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EditorialEditorial

از همان بازپسین روزهای سال 98 مشخص بود که قرار نیست سال 99 فرصتِ شکوفایی و جهش برای مردم ایران 
باشد. ما می دانستیم باوجود بیماری کووید-19 )کرونا( امسال نیز همچون سال 98 با حوادثی تلخ همراه است و با از 
دست دادن جان هم وطنانمان شروع خواهد شد، گرچه بسیاری از ما منتظر پایان سال 98 بودیم به امید آنکه سال 
جدید روزهای خوشی را برای  ما به ارمغان بیاورد اما دریغ که مشخص شد حداقل در سه ماهه ی اول سال هم قرار 

نیست اتفاقِ چندان خوشایندی رخ دهد!
سال 99 را با ماندن در خانه و رعایت اصول بهداشتی آغاز کردیم به امید آنکه شیوع بیماری کمتر شود و بتوانیم در 
پایان تعطیلات نوروزی به ادامه ی کسب وکار و بهبود زندگی بپردازیم، اما از طرفی هم احتمال می دادیم حداقل تا پایان 
فروردین و اواسط اردیبهشت خبری از بازگشایی کسب وکارها نخواهد بود! به نظر می رسید که اگر فعالیت تولیدی 

آغاز شود مردم دل ودماغ و توان خریدی نخواهند داشت.
بااین همه امروز که در آخرین روزهای دومین ماه سال 99 هستیم همچنان بیماری کووید-19 در کشورمان و دنیا 
وجود دارد. بسیاری از مشاغل باوجود آغازبه کارکردن، همچنان با بسیاری از مشکلات روبرو هستند؛ مشکلاتی که 
نمایشگاه های بین المللی از آن مستثنا نیستند: تمامی نمایشگاه هایی که قرار بود در شش ماهه ی اول سال 99 برگزار 
شوند لغو شده، به سال بعد موکول شده اند یا قرار است در شش ماهه ی دوم با رعایت پروتکل های جدید برگزار شوند.

به نظر می رسد دنیا وارد مرحله ی جدیدی از زندگی شده است؛ رعایت فاصله گذاری اجتماعی، استفاده از ماسک، 
تعطیلی مدارس و دانشگاه ها و برگزاری کلاس ها به شیوه مجازی، تعطیلی بسیاری از شرکت ها و بیکار شدن میلیون ها 
انسان، ازجمله تغییراتی است که امروزه جهان با آن مواجه است. علاوه بر این موارد شیوه ی کاری بسیاری از شرکت ها 

به روش دورکاری و از منزل انجام می شود و شیوه ی فروش محصول هم اغلب اینترنتی شده است.
اما راجع به آنچه مربوط به حوزه ی فرش است باید گفت که فرش ماشینی به عنوان کالایی مصرفی در ایران اکنون 
بیش ازپیش به شیوه ی اینترنتی به فروش می رسد و شرکت ها در حال تقویتِ زیرساخت های خود برای آماده سازی 
بسترهای مربوط به فروش در فضای مجازی هستند، چراکه امروزه برگزاری نمایشگاه ها نه تنها هزینه های فراوانی 
برای شرکت ها دارد بلکه خطرات دیگری نیز برای سلامتی کارکنان و افراد عادی به شمار می رود، پس در چنین 
وضعیتی وجود بستری جایگزین، برای آن ضروری است؛ فضایی که در آن شرکت ها بتوانند به ارائه محصولات خود 
بپردازند. فضای مجازی کمی این امکان را راحت تر کرده است، در میان شبکه های اجتماعی متعددی چون تلگرام، 
توییتر، اینستاگرام و فیس بوک و ... امروز اینستاگرام فرصت لازم برای معرفی محصول به شمار می رود، اما مخاطب 
لازم دارد تا به وسیله ی یک صفحه ِ اینستاگرامی دسترسی لازم به همه محصولات شرکت ها را داشته باشد که این امر 

نیاز به برنامه ریزی های دقیقی است.
وجود رسانه های تصویری و مکتوب که از اعتبار خوبی در میان اهالی صنایع بهره مند هستند، می تواند در یافتنِ 
راه حل هایی برای رونق بخشیدنِ فروش محصولات کمک کند. امروزه نوع نگاه شرکت ها به بحث تبلیغات نیز 
متفاوت تر باید باشد زیرا اغلب افراد در صورت لزوم از خانه ها ی خود خارج می شوند و ترجیح می دهند که تمامی وسایل 
موردنیاز خود را از طریق تلفن همراهشان انجام دهند. پس اگر یک صفحه ی اینستاگرام یا سایت اینترنتی واحدی 
وجود داشته باشد که غالب شرکت ها در آن به معرفی محصولات خود بپردازند قطعاً از استقبال بالایی بهره مند خواهد 

شد، ازاین روست که می توان گفت تبلیغات به خصوص در فضای مجازی دیگر یک نیاز ضروری به شمار می رود.
مجله ی »کهن« که اکنون دهه ی دوم فعالیت خود را در حوزه ی نساجی و به خصوص فرش ماشینی می گذراند 
امسال با تقویت زیرساخت های خود در فضای مجازی آماده است تا نیازهای شرکت های تولیدی در راستای معرفی 
و فروش محصولاتشان را بر عهده گیرد. امسال به رغم تمام سختی هایی که به ساختار تولیدات در کشورمان واردشده 
است، ما همچون روال سال های گذشته چاپ کاغذی مجله را خواهیم داشت و نه تنها از کیفیت چاپی و کاغذ آن 
نخواهیم کاست بلکه به تقویت آن نیز خواهیم پرداخت؛ اما لازم به تأکید است که امسال توجه ویژه ای به فضای مجازی 
مربوط به نشریه، در رأس آن اینستاگرام و سایت داریم و نتایج آن تا در یک یا دو ماه آینده مشخص خواهد شد. امسال 
هم بر آنیم همچون سال های گذشته در کنار تولیدکنندگان و کارگران عزیز خواهیم ماند و سعی خواهیم کرد صدای 
آن ها باشیم. امسال بنا داریم در سختی ها بیشتر در کنارتان بوده و به قولی هوای همدیگر را بیشتر از قبل داشته باشیم! 

تصمیم داریم امسال بیشتر از قبل به معرفی کسب وکارهای شما بپردازیم.
 

فرشاد سلطانی
مدیر بازرگانی و روابط عمومی

به جهانِ پساکرونا سلام کنید 
سرمقالهسرمقاله

شماره تلفن جهت اشتراک مجله 
09905408269
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شــرکت مخمــل و ابریشــم کاشــان را همــه بــه یــک نــام می شناســند: »طــاووس نســاجی ایــران«. طــاووس نســاجی ایــران روزهــای پــر فراز و نشــیبی را پشــت 
ســر گذاشــته. روزهــای اوج و پــرآوازه بودنــش بــه روزهــایی ختــم شــده کــه نامــش در آســتانه فرامــوشی بــوده. بــا همــه اینهــا امــا طــاووس  هــا نــا امیــد 
نشــده اند. بــار دیگــر قــدم در راه تولیــد گذاشــته اند و می خواهنــد شــکوه از دســت رفتــه را بازیابنــد. مهــدی اخبــاری؛ مدیرعامــل شــرکت مخمــل و ابریشــم 

کاشــان برایمــان روایــت می کنــد کــه چگونــه یــک بیمــار در آســتانه مــرگ را بــه زنــدگی و حــی رقابــت بازگردانــده اســت. 

ابتدا  و قبل از اینکه بحث کلی درمورد صنعت   
نساجی و فرش ماشینی بپردازیم از شما 
می خواهیم توضیحاتی رو درباره آخرین 
وضعیت کارخانه مخمل و ابریشم کاشان 

برای مخاطبان مجله کهن بفرمایید. 

 شرکت مخمل و ابریشم کاشان یکی از صنایع مادر ومولدّ 
شهرستان کاشان در بخش نساجی بوده است. این کارخانه در دهه 
های گذشته، باتوجه به گستره ی شرکت وتنوع تولیدات وخاصه 
محصولات مخمل آن، شهرت جهانی داشته و در سطح بین الملل 
از اعتبار خاصی برخوردار بوده است. وجود این کارخانه، اقتصاد 
شهر کاشان را رونق بخشیده و موجبات اشتغال هزاران نفر را 
فراهم نموده است. با آغاز جنگ تحمیلی نیز این کارخانجات از 

جمله بزرگ ترین حامیان جبهه های جنگ بوده است.

متأسفانه این شرکت عظیم در اواخر دهه ی70 به دلایل متعدد 
و از جمله مدیریت ناصحیح و غیر دلسوز سال های قبل و همچنین 
فرسودگی ماشین آلات، عدم امکان تولید محصولات قابل رقابت، 
نیروی انسانی مازاد، تعویق حقوق کارگری و همچنین بدهی های 

فراوان به ادارات وسازمان ها، در وضعیت بحرانی قرار گرفت.

از سال 1389، تصمیم به انتقال برخی از ماشین آلات به محل 
انبارهای متروکه کارخانه نیز ضربه ای کارا بر این پیکره وارد کرده 
و زمین های شرکت در بهترین نقطه شهر، یکی پس از دیگری به 
فروش رفته اما کوچکترین نوسازی در این شرکت انجام نشد. به 
این ترتیب، توقف چندین ساله تولید و گاهاً تولید اندک و نامرغوب 

محصولات، برند این شرکت را هم نابود کرد.

اما این شرکت علیرغم این که نا بسامانی های زیادی را برپیکره 
ی خود تحمل کرده است، از سال گذشته با توجه به منویات 
رهبری و اهمیت کنونی تولید و اشتغال در کشور، با نظر مثبت 
سهامدار عمده و دلسوزی کارکنان، توانسته بار دیگر با راه اندازی 

ماشین آلات و تولید مرغوب و گاهاً انحصاری خود، به چرخه تولید 
بازگشته و موجبات اشتغال بیش از 80 نفر را در ماه های گذشته 
فراهم آورد. اکنون مقدار تولید شرکت در مقایسه باقبل، مؤید رشد 
چشمگیر کمی آن و احیای برند مخمل و ابریشم کاشان در بازار، 
گویای رشد کیفی محصولات است. از امروز و پس از راه اندازی 
ماشین آلات فرسوده کنونی، مدیریت شرکت به دنبال بهسازی و 
تکمیل خط تولید بوده و طرح های توسعه ای را در دست تهیه دارد.

بانیان راه اندازی مجدد این مجموعه   
بزرگ قدیمی چه اشخاص و سازمان هایی 
بودند؟ درحال حاضر سهام داران عمده 

این مجموعه چه کسانی هستند؟

سهامداران عمده این شرکت، بانک ملی ایران و ساتا هستند. 
سایر سهامداران در مجموع کمتر از پنج درصد سهام را دارند. 

گفتوگوی مجله کهن با مهدی اخباری، مدیرعامل شرکت مخمل و ابریشم کاشان 
بازگشت طاووس نساجی به عرصه رقابت
بهسازی و تکمیل خط تولید 
اولویت اول ماست
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13اردیبهشت 1399
ســوتیتر: از ســال گذشــته با توجه 
اهمیــت  و  رهــری  منویــات  بــه 
در  اشــتغال  و  تولیــد  کنــونی 
کشــور، بــا نظــر مثبــت ســهامدار 
کارکنــان،  دلســوزی  و  عمــده 
توانســته بــار دیگــر بــا راه انــدازی 
ماشــین آلات و تولیــد مرغــوب و 
گاهــاً انحصــاری خــود، بــه چرخــه 
موجبــات  و  بازگشــته  تولیــد 
در  را  نفــر   80 از  بیــش  اشــتغال 
آورد. فراهــم  گذشــته  ماه هــای 

”
درحال حاضر افراد شاغل در این مجموعه چند   

نفر هست و میزان تولید روزانه چقدر است؟

در حال حاضر 120نفر در داخل مجموعه در حال کار بوده و حقوق 
و مزایای آنها نیز به موقع و تمام و کمال تا پایان سال قبل، پرداخت 

شده است.

میزان تولید ماهانه ماشین های بافندگی این کارخانه، بالغ بر 50 
هزار متر از انواع پارچه و مخمل بوده و خروجی تکمیل و رنگرزی آن با 
احتساب کارهای کارمزدی، بر 400هزار متر در ماه، بیشتر شده است. 

چه محصولاتی در این کارخانه به تولید میرسه   
و چه نیازی از کشور به وسیله تولیدات کارخانه 

رفع خواهد شد؟

در حال حاضر تولید ماشین آلات بافندگی این کارخانه ها، انواع 
پارچه و مخمل است. پارچه های تولیدی عمدتاً از نوع تترون و 
لباسکاری بوده و مخمل های تولیدی نیز از انواع مبلی و شیفون است. 
مخمل شیفون تولید شده و ساختار مخمل مبلی این کارخانه ها در حال 

حاضر در کل ایران، انحصاری است. 

این کارخانه ها در حال حاضر با انعقاد قراردادهای عمده با دوزندگان، 
در حال تأمین تخصصی لباسکاری تعداد زیادی از کارخانجات ایران با 
استفاده از محصولات خود بوده و توان تأمین برخی از نیازهای داخلی 
کشور، از سوی معاونت وزارت صنایع به اطلاع سازمان های مختلف 

و از جمله گمرک های ایران، رسیده است. 

خوشبختانه در حال حاضر، تولید بر اساس سفارش انجام شده و 
محصولات تولیدی از سالن بسته بندی برای مشتری ارسال می شود. 

بخشی از فعالیت شرکت نیز مربوط به اصلاح محصولات معیوب 
به جا مانده در انبار از سال های گذشته بوده و خوشبختانه تاکنون 
موفق به اصلاح و فروش ده ها هزار متر از این محصولات در حال 

ضایع شدن شده  ایم. 

برنامه ها و اهداف مجموعه مخمل و ابریشم   
کاشان باتوجه به اوضاع بازار جهانی و داخلی 
چیه؟  اکنون و پس از راه اندازی ماشین آلات 
موجود به همراه تأمین مواد اولیه لازم برای 
ماه های آینده، مجوزهای لازم برای بهسازی 
خط تولید کنونی از سهامداران عمده اخذ 
شده و امکان سنجی های لازم برای چند طرح 

توسعه، در حال تدوین است.

این طرح های توسعه ای اکنون با مشارکت بانک و برخی از سازمان 
های علاقه مند، در حال تدوین و جلب نظر ذینفعان، می باشند.

همچنین این شرکت با احیای زمین های واگذار شده در سال ها قبل، 
می تواند سایت های جدیدی را برای اجرای طرح های توسعه ای خود، 
فراهم آورد. لازم به ذکر است که هم اکنون با مساعدت سازمان های 

ذیربط، دیوارکشی این زمین ها در دست اجراست.

اموال ثبتی شرکت نیز کاملًا شناسایی و برای رفع تعرضات و تملک 
کامل شرکت، اقدامات لازم انجام شده است.

همچنین کلیه مطالبات شرکت نیز به صورت جدی در حال پیگیری 
است و خوشبختانه در هر دو مورد اخیر، توفیقاتی حاصل شده است.

درواقع تحلیل کلی خودتان نسبت به اوضاع   
اقتصادی کشور و صنعت نساجی را بفرمایید.  

آنچه حتمی است، به جز تأثیر تحریم های گذشته و مدیریت ضعیف 
داخلی، تحریم جدید صنعت نساجی نیز آسیب زیادی بر این صنعت 
وارد خواهد آورد. احتمالًا عمده این آسیب ها در مشکلات کارخانجات 
نساجی برای تأمین مواد اولیه و قطعات ماشین آلات، خود را نشان 

خواهند داد.

تعطیلی مطلق بازارها در پایان سال قبل و آغاز سال جدید به همراه 
رکود وحشتناک بازارهای داخلی به دلیل کاهش قدرت خرید مردم، 
عواملی هستند که باعث عدم امکان داشتن تصور خوب و واضحی از 

آینده این صنعت، می شوند.

آیا اوضاع حال حاضر رو فرصتی برای   
مجموعه های نسبتا کوچک نساجی جهت 
بهره مند شدن از فرصت ها و رشدهای بزرگ 
می دانید؟ اصلا فرصتی پیش روی واحدهای 

نساجی می بینید؟

اصولًا هدف کلی، تبدیل چالش ها به فرصت  است. کاهش ارزش 
پول ملی و افزایش قیمت ارزهای خارجی، اگرچه نشانه خوبی برای 
اقتصاد کشور نیست، اما می تواند واردات را با مشکلات جدی روبرو 

کند و فرصت مناسبی را برای تولید کنندگان داخلی پدید آورد. 

تولید محصولاتی که تا به حال در انحصار واردکنندگان سودجو 
بودند، اکنون می توانند در دستور کار تولید کارخانجات نساجی 

قرار گیرند.

این فرصت ها توسط مجموعه های کوچک می تواند بهتر مورد 
بهره برداری قرار گیرد و آن به دلیل چابک بودن این مجموعه های 
تولیدی است. به هر حال به نظر بنده، فرصت ها همیشه هستند، مهم 
عزم و اراده استفاده از آن هاست. کاش دولت با اعمال سیاست های 
غلط و بروکراسی های دست و پا گیر، موجب ترمز این نوع از فعالیت ها 
نشود. یادمان باشد که از جمله خصوصیات یک برنامه ریزی 
استراتژیک، به ثمر رسیدن آن در مدت زمانی کوتاه است. به هر حال 

هر فرصتی، محدوده زمانی خاصی دارد.

به طور کلی در اوضاع سخت اقتصادی   
مجموعه های کوچیک فرصت بیشتری برای 
انجام ریسک ها رو دارند یا مجموعه های 

بزرگ؟

در چنین شرایطی حداقل کمک دولت، حذف کلی و یا موقتی 
فشارهای مختلف حقوقی، مالیاتی و بیمه ای از دوش تولیدکنندگان 
می باشد. روندها می تواند سریع تر انجام شده و پیش بینی های لازم از 
سوی دولتمردان در اختیار تولیدکنندگان قرار گیرد. جلوگیری از ورود 
کالا به صورت قاچاق و نظارت کامل و سالم بر گمرکات نیز می تواند 
از کمک های دولتی محسوب شود. به طور کلی باید دیدگاه خصمانه 

دولت به صنعت و صنعتگر، تغییر کند. 

از دیدگاه فرهنگی، اجتماعی و حتی مذهبی نیز همه باید توجه کنند 
که قداست و توان انسان سازی کارخانه ها، کمتر از مساجد و حسینیه 
ها نیست. اگر در مراکز مذهبی، آموزش های مناسب به انسان ها داده 
می شود، کارخانه ها با تأمین مالی کارکنان و خانواده هایشان، عملًا 
انسان ها را از ارتکاب اعمال خلاف، باز می دارند، پارامتر امید به آینده 

را در اجتماع بالا برده و امنیت اجتماعی را نیز ارتقاء می بخشند.

به عنوان شخصی که سال های سال در   
دانشگاه تدریس کردید رابطه صنعت 
و دانشگاه رو چگونه ارزیابی می کنید؟ 
امسال اساتید و متخصصان دانشگاه چه 
کمکی می توانند به صنعت نساجی داشته 
باشند؟ بدون تعارف باید عرض کنم که 
سال هاست علیرغم نتایج تحقیقات و 
کنفرانس هایی که در زمینه ارتباط صنعت 
و دانشگاه انجام شده است، نه صنعت به 
دانشگاه اعتماد دارد و نه دانشگاه خود را 
محتاج صنعت می داند. به نظر بنده هیچ 
حلقه گمشده ای هم وجود ندارد. باید 
استخدام استاد را در دانشگاه ها به شکل 
کنونی، متوقف کرد. باید تداوم همکاری 
مدرسان با دانشگاه ها را هر دو یا سه سال 
بر مبنای توان حل مشکلات صنعت توسط 

استاد، سنجید.

به این ترتیب پروژه ها و تزهای دانشجویی و حتی جذب 
دانشجو نیز بر مبنای حل مشکلی از صنعتی خاص انجام خواهد 
شد. به عبارت دیگر به نظر بنده دلیل این قهر صنعت و دانشگاه، 
برخی از اساتید هستند. اساتیدی که به جز استخراج مقاله جهت 
ارتقاء خود، دغدغه دیگری ندارند. مقالاتی که با سرمایه های 
داخلی و صرف عمر دانشجویانمان، تحقیقاتش انجام شده و 
مجدداً با صرف هزینه، در اختیار بیگانگان قرار می گیرد. ضمن 
اینکه برخی از این مقالات که کمتر مورد استفاده قرار می گیرند، 
موجب کاهش شدید ضریب نفوذ و آبروی علم ایرانی شده به 
گونه ای که در حال حاضر این ضریب برای کشور کهن و متمدن 
مان ایران، در رده پایین تری نسبت به کشورهای عربی همجوار 
قرار گرفته است. کشورهایی که روزگاری اصلًا در این رده بندی 

ها قرار نمی گرفتند. 

به هر حال افزایش شدید کمیت مقالات نسبت به کیفیت و 
تعداد ارجاع به آن ها، ضریب نفوذ علم ایران در جهان را ده ها 
رتبه نسبت قبل کاهش داده است. این فاجعه در داخل و خارج از 
کشور، با شیب تندی در حال پیشروی است و خلاصه اینکه در 
داخل کشور نیز مدام فاصله صنعت و دانشگاه را افزایش خواهد 
داد. )از همکارانم پوزش میطلبم(. کاش رسانه ها برای مردم 
توضیح دهند که رشد علمی ایران در سال های اخیر که برای آن 
ها مدام بیان می شود، صرفاً بر اساس تعداد مقاله است و نه بر 

اساس کاربری و میزان استفاده خود و جهانیان از آن ها.

کاش حداقل با خودمان صادق باشیم.
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مجله تخصصی
14 نساجی و فرش ماشینی

صنعــت نســاجی از 40 ســال قبــل تــا بــه امــروز پیشــرفت های زیــادی داشــته اســت کــه بخــش عظیــی از آن را مدیــون بــزرگانی هســتیم کــه بیــش از نصــف 
عمــر خــود را بــرای شــکوفایی و پیشــرفت ایــن صنعــت گذرانده انــد. امــروز اگــر می توانیــم بــا اســتفاده از تکنولــوژی روز بــه بافــت فــرش ماشــینی بپردازیــم 
بایــد بدانیــم ایــن صنعــت در نتیجــه تــلاش چــه کســانی بــه ایــن نقطــه رســیده اســت. حــاج حســن زرکار یــکی از افــراد باتجربــه و قدیــی حــوزه نســاجی بــه 
شــمار می رود کــه ســالیانی طــولانی و بســیاری در ایــن صنعــت فعالیــت کــرده اســت. مجموعــه نســاجی زرکار کــه هــم بــه کار ریســندگی و هــم بافنــدگی 
مشــغول اســت از شــرکت های تأثیرگــزار در ایــن حــوزه بــه شــمار می رود. بــه همیــن منظــور بــه پــای صحبت هــای ایاشــن نشســتیم تــا گفت وگــویی ترتیب 

دهیــم و اوضــاع و احــوال صنعــت بــا ایشــان صحبــت کنیــم کــه متــن کامــل گفت وگــو در ادامــه می آیــد.

ابتدا معرفی کوتاهی از خودتون برای   
مخاطبان مجله کهن بفرمایید. 

من حاج حسن زرکار متولد 1332 هستم. در آغاز فعالیت 
خود را در زمینه تولید ابریشم طبیعی آغاز کردم و در سال 1369  
صنایع فرش ماشینی زرکار در کاشان را تاسیس کردم. فعالیتم 
را با تولید فرش ماشینی 350 شانه آغاز و تا سال 1380 مجموعه 
را با تولید فرش های ماشینی  440 شانه و 500 شانه به اضمام 
اهار و چله پیچی ارتقا دادم و سپس به لطف خدا جز اولین تولید 
کنندگان فرش 700 شانه در کاشان بودیم که فروش خود را در 
بخش داخلی و صادرات به کشورهای دیگر گسترش دادیم. در 
سال 1388 تصمیم به تولید نخ فرش ماشینی با نام کارخانجات 
ریسندگی و بافندگی سیناتاب که با اشتغال زایی حدودا 200 نفر 
به طور مستقیم، در بخش های رنگرزی و ریسندگی و هیت ست 

نخ اکرلیک از نمرات 18 تا 30 متریک کردیم.
باتوجه به تقاضای نخ اکرلیک در نمرات ظریف جهت مصارف 
بافت در فرشهای 1200شانه و 1500 شانه در سال 1395 مجددا 
اقدام به توسعه تولید خود کردیم و خط نازک ریسی شرکت راه 
اندازی شد. که با این امر مهم توانستیم کمک شایسته ای به 
جلوگیری از واردات بی رویه نخ اکرلیک از کشور ترکیه به ایران 
انجام دهیم. در نهایت این کارکمک بسیار مهمی به حمایت از کار و 
سرمایه ایرانی و همچنین اشتغال زایی نیروی جوان ایرانی  و صرفه 
جویی ارزی از کشور می کند. امیدواریم با تلاش و پیگیری هرچه 

بیشتر مسئولان بتوانیم همچنان در حال توسعه و فعال باشیم.

اوضاع کلی صنعت نساجی کشور را چگونه   
ارزابی می کنید؟

صنعت نساجی کشور هم مانند سایر صنایع که با اعمال 
تحریم های آمریکا با مشکلات زیادی روبرو شده اند از این 

قاعده مستثنی نبوده و در عرصه واردات و صادرات با مشکلات 
و سختی های بسیاری در حال دست و پنجه نرم کردن است.  
بالاخص در زمینه واردات مواد اولیه اعم از  الیاف برای ریسندگی  
و  تولید نخ یا انواع مواد دیگر مثل تولید فرش و یا تولید نخ و سایر  

منسوجات در صنعت نساجی.

آیا امسال شاهد حذف شرکت های بزرگ   
و یا کوچک به دلیل مشکلات اقتصادی 

خواهیم بود؟

برای صنایع کشور  ما حالت کلیشه ای پیدا کرده هر سال هم 
پاسخ بنده این بوده است که حداقل در زمینه صنعت نساجی 
که ما در آن فعالیت داریم باید خودمان را با شرایط اقتصادی 
حاکم بر جامعه وفق بدهیم. در واقع پیش بینی درستی از آینده 
اقتصادی خود نمی توانیم داشته باشیم. البته خیلی از مشکلاتی  
چه تولیدکنندگان با آن مواجه می شوند بیشتر مشکلات داخلی 
است که این مورد خود یک بحث جداگانه است و می توان مفصل 
در مورد آن صحبت کرد . به هر حال در چنین وضعیتی که کشور 
با آن درگیر است تنها شرکت هایی که متکی به سرمایه خود 
هستند می توانند دوام بیشتری بیاورد و به ادامه فعالیت تولیدی 

خود خوشبین باشند.

راهکار و تدابیری که باید درنظر بگیرن   
جهت جلوگیری از حذف شدن از چرخه 

تولید چیست؟

تدابیری که جهت ماندن در چرخه تولید باید در نظر بگیرند 
شامل: کاهش هزینه های تولید، یافتن بازار فروش مناسب، 
استفاده از طرح و رنگ های جدید و غیره که البته دو مورد اول با 

توجه به شرایط موجود کشور ساده نیست. 

به چه میزانی شرکت های تولیدکننده فرش   
ماشینی کاشانی رو در ایجاد نوآوری در 

تولید محصولات موفق می دانید؟

شرکت های تولید کننده فرد بیشتر  سعی در به روز کردن ماشین 
آلات خود دارند این تراکم شانه و بافت است که هرروز  ظریف تر 
و ظریف تر می شود که البته این تکنولوژی در دست دو کمپانی 
وندویل و شونهر است.  شاید تنها کاری که تولید کننده داخلی 

روی آن می تواند مانور دهد رنگ بندی و طراحی فرش است.

دلیل تکراری بودن فرش های بافته شده   
توسط مجموعه های تولیدی در چیست؟ 
چه اتفاق و ساز و کاری رخ میدهد که یک 
طراح می تواند همزمان یک طرح را به چند 
شرکت بفروشد؟ و این شرکت ها فقط 
تفاوت رو در شانه و تراکم اعمال می کنند و 
یا بعضی وقت ها اصلا این تفاوت هم وجود 

نداره.

دلیل اصلی این است که معمولًا طراح فرش در استخدام یک 
شرکت تولیدی نیست و طرح و نقشه های خود را ممکن است 
بعد از مدتی به یک شرکت دیگر بفروشد طراح نیز اغلب منافع 
شخصی خود را می بیند شاید به خاطر همین مسئله است که شما 

در بازار یک نقش را در انواع تراکم ها می توانید پیدا کنید.

یک شرکت تازه تأسیسی را درنظر   
بگیریم که تنها پنج سال از حضورش در 
صنعت میگذرد. وقتی همان طرحی را که 
شرکت های قدیمی تولید می کنند را این 
مجموعه تازه تأسیس نیز میبافد عملا 

گفتوگوی مجله کهن با حاج حسن زرکار، مدیرعامل شرکت نساجی زرکار 

فعالان صنعت نساجی باید
 خود را با شرایط حاکم بر 
جامعه وفق دهند
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هیچ شانسی برای رقابت در بازار نداره. 

حال چرا سراغ طرح های متفاوت نمیرن؟

کپی برداری در صنعت معمولا در حال حاضر به صورت 
عادی در آمده این مسئله در مورد صنایع دیگر نیز صدق می کند. 
در صنعت فرش نیز شرکت های نو پا کمتر دست به رسیک 
می زنند و خلاقیت و نوآوری در طرح و رنگ ایجاد نمی کنند. 
رقابت در به دست آوردن بازار فروش مناسب کار سختی است 
و شرکت ای تازه تاسیس به دلیل عم ثبات بازار و هزینه های 
بالای تولید حداقل در قسمت عرضه و فروش کمتر دست به 
خطر می زنند و ارائه طرح جدید ممکن است برایشان شکست 

به دنبال داشته باشد. 

به نظر شما بعد از افزایش شانه و تراکم که   
تنها خلاقیت موجود در میان بخش تولید 
فرش هست حرکت بعدی و نوآوری چه 
باید باشد؟ آیا باز هم شانه و تراکم افزایش 

خواهد یافت؟

البته لازم به ذکر است که این نظر شخصی اینجانب است که 
افزایش شانه و تراکم را نمی توان خلاقیت برای شرکت های 
تولید کننده فرش دانست. همانطور که قبلا هم گفتم این یک 
تکنولوژی ساخت ماشین است که به دست کمپانی های سازنده 
ماشین آلات انجام گرفته است. ممکن است بعضی از همکاران 
من از این صحبت ناراحت شوند ولی این یک واقعیت است. این 
تکنولوژی در اختیار شرکت تولید کننده فرش قرار گرفته است 
و تولید کننده باید یک محصول با کیفیت و استاندارد لازم را 

تولید کند. 

کیفیت محصول به نوع مواد اولیه مصرفی و غیره بستگی دارد. 
در مورد این سوال که آیا شانه و تراکم بازهم افزایش خواهد یافت 
یا خیر باید بگویم که ما فراموش کرده ایم که در سنت دیرینه ما 
ایرانیان کاربرد فرش چیست. همنطور که می دانیم ما از فرش 
و قالی به عنوان کفپوش در خانه هایمان استفاده می کنیم و با 
کمی تامل متوجه می شویم که این کالا نیازی ندارد که ریز بافت 
تر شود و تا همین اندازه از تراکم و شانه هم که رسیده مصرف 
کننده متوجه معایب آن پس از یک دوره کوتاه مصرف خواهد 
شد. باز متذکر می شوم که نظر بنده است و شاید مورد قبلی 

بعضی ها نباشد. 

  میزان استقبال شرکت های تولیدی از نخ 
تولید شده در داخل به چه شکلی است؟

در حال حاضر به دلیل مشکلات پیش آمده از جمله افزایش 
نرخ ارز و از طرفی بحث انتقال ارز و قیمت تمام شده بیشتر 
واردات نخ از ترکیه استقابل بیشتری از نخ های تولید داخل 
می شود. ناگفته نماند که در بخش ریسندگی هم کیفیت 

محصول تولید افزایش یافته و این خود مزدی بر علت است. 

آیا همچنان نخ از ترکیه وارد می شود؟   

بله نخ وارد می شود اما بسیار کمتر شده است. 

دلیل عدم استقبال از نخ داخلی چیست؟  

 همانطور که در پرسش قبلی شما پاسخ دادم در حال حاضر این 
چنین نیست و استقبال از نخ داخلی بیشتر شده است.

هــم  کشــور  نســاجی  صنعــت 
بــا  کــه  صنایــع  ســایر  ماننــد 
بــا  آمریــکا  تحریم هــای  اعمــال 
مشــکلات زیــادی روبــرو شــده اند 
نبــوده  مســتثنی  قاعــده  ایــن  از 
صــادرات  و  واردات  عرصــه  در  و 
ســخی های  و  مشــکلات  بــا 
بســیاری در حــال دســت و پنجــه 
نــرم کــردن اســت.  بالاخــص در 
ــم از   ــه اع ــواد اولی ــه واردات م زمین
الیــاف بــرای ریســندگی  و  تولید نخ 
یــا انــواع مــواد دیگــر مثــل تولیــد 
ســایر   و  نــخ  تولیــد  یــا  و  فــرش 
ــاجی. ــت نس ــوجات در صنع منس

”

شــرکت هــای تولیــد کننــده فــرد 
کــردن  روز  بــه  در  ســی  بیشــتر  
ایــن  دارنــد  خــود  آلات  ماشــین 
تراکــم شــانه و بافــت اســت کــه 
ظریف تــر  و  ظریف تــر  روز   هــر 
می شــود کــه البتــه ایــن تکنولوژی 
در دســت دو کمپــانی وندویــل و 
شــونهر اســت.  شــاید تنهــا کاری 
کــه تولیــد کننــده داخــی روی آن 
می توانــد مانــور دهــد رنــگ بندی و 

طــراحی فــرش اســت.

”
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اوایــل اســفند ســال گذشــته بــود کــه خــر رســی شــیوع کرونــا در ایــران توســط منابــع رســی دولــی اعــلام شــد. بــا اعــلام اولیــن بیمــاران کرونــایی در شــهر 
قــم کشــور در یــک مســیر ســخی قــرار گرفــت و تــا دو هفتــه بعــد از آن نــیز چنــدان کــی ایــن مســئله و بیمــاری را جــدی نگرفتــه بــود. در همیــن روزهــای 
ســخت مســئولان کشــوری نــیز کــم کــم مــیزان اهمیــت ماجــرا را درک می کردنــد. در ایــن میــان گــروهی از تولیدکننــدگان حــوزه نســاجی و پوشــاک پــای 
کار آمدنــد و اقــدام بــه تولیــد محصــولات لازم بــرای پزشــکان و پرســتاران کــه در بخــش خــط مقــدم حضــور داشــتند کردنــد. بهــرام شــهریاری نایــب رئیــس  
اتحادیــه تولیــد و صــادرات نســاجی و پوشــاک ایــران یــکی از کســانی اســت کــه از بیســت اســفند تــا همیــن چنــد روز قبــل درحــال خدمــت رســانی بــه جامعــه 

بــود. گفــت و گــوی تفصیــی »کهــن« بــا شــهریاری را در ادامــه بخوانیــد. 

آقای شهریاری توضیح کاملی از آنچه که از   
ابتدا رخ داد بفرمایید.

هفته دوم اسفند آقای خرم از خیرین خیریه سلامت قم با آقای 
جعفری از اعضا اتحادیه تماس گرفتند و از ایشان درخواست کمک 
جهت تولید لباس ایزوله بیمارستانی را  داشتند. قرار شد آقای خرم 
پارچه را تهیه کنند و آقای جعفری به همراه یکی دیگر از اعضای 
اتحادیه جناب آقای خاضع در دو برند سله بن و سارک لباس های 
ایزوله را  آماده کنند. درهمین زمان وزارت بهداشت نیز که با کمبود 
شدید این نوع البسه و ماسک  در بیمارستان ها و داروخانه ها مواجه 
شده بود از معاونت صنایع  وزارت صمت جناب آقای صادقی نیارکی 
استمداد طلبید و همین موضوع باعث تشکیل جلسات متعددی 
در خصوص تولید سریع لباس بیمارستانی و ماسک شد. مدیرکل 
نساجی و پوشاک وزارت صمت سرکار خانم محرابی و همکاران 
ایشان بلافاصله با شرکت بافتینه و بافتسان که از تولیدکنندگان 
بزرگ انواع پارچه بدون بافت در خاورمیانه است وارد مذاکره شدند 
و قرار شد این شرکت پارچه مورد نیاز برای تولید البسه و  ماسک را 
در تا حدود چند صد هزار دست در اختیار وزارت خانه های صمت و 

بهداشت قرار دهند.

از طرف دیگر کمپین نفس نیز که توسط اعضای اتاق بازرگانی 
تهران شکل گرفته بود با آقای زکی پور ریس اتحادیه تماس گرفتند و 

اعلام نیاز خود را جهت تولید لباس ایزوله اعلام کردند. 

این حجم از نیاز بیش از توان یک یا دو برند پوشاک بود لذا بلافاصله 
ما در محل برند سله بن که امکانات خوبی برای راهبری این پروژه 
بزرگ را داشت ستاد مشترک برنامه ریزی تولید البسه محافظ ویژه 

کادر پزشکی و درمانی کرونا را راه اندازی کردیم.

تولید بیش از 80 هزار لباس ایزوله و نزدیک به یک میلیون ماسک 
در مدت یک ماه هدف گذاری شد. اما بزرگترین مشکل در این راه 

تعطیلی تمام کارخانجات و کارگاههای تولید پوشاک بخاطر بروز 
بیماری کرونا و شروع تعطیلات پایان سال بود.

لذا بلافاصله از سوی اتحادیه تولید و صادرات نساجی و پوشاک 
و شورایعالی برندهای پوشاک ایران فراخوانی مبنی بر پشتیبانی و 
حمایت از عزیزان پرستار و پزشک که در خط مقدم مبارزه با کرونا 
حضور داشتند و جانشان بخاطر کمبود تجهیزات لازم از جمله همین 
لباس ایزوله در خطر بود انجام شد. در کمال تعجب حدود بیست برند 
و کارخانه تولید پوشاک اعلام آمادگی کردند و با فراخوان کارگران 
داوطلب خود در 23 اسفند اولین محموله پارچه که در سه برند سله بن 
، سارک و وان بای وان برش خورده بود جهت دوخت در اختیار ایشان 

قرار گرفت.

پارچه و مواد اولیه مورد نیاز از کجا تهیه   
می شد؟

این بیماری با تمام مشکلاتی که برای کشور ما بوجود آورد در 
یک نکته بسیار مثبت بود. توان تولید البسه ایزوله در طول سالها 
زیر سایه سنگین واردات هیچ وقت امکان خودنمایی را پیدا نکرده 
بود ، بحران کرونا این فرصت را به صنعت پوشاک کشور داد. تمامی 
مواد اولیه لازم برای تولید این البسه از صفر تا صد در کارخانه های 
داخل کشور تولید و تهیه می شوند. از نکات جالبی که در این دو ماه 
رخ داد می توان به این مسئله اشاره کرد که این پتانسیل مثل یک 
زنجیری بود که حلقه  هایش در نقاط مختلف کشور وجود داشت اما 
هیچ ارتباطی با هم نداشتند و کرونا باعث اتصال آنها و شکل گیری 
این زنجیره شد تا جاییکه امروز ما ادعای توقف واردات و بدنبال 

مجوز صادرات هستیم.

تشکیل ستاد هم باعث شد نه تنها خود ما که مسئولین نیز متوجه 
توان بالای صنعت پوشاک در رفع نیاز کشور  به این تجهیزات 

پزشکی شوند. 

آیا استانداردهای لازم جهت صادرات در   
محصولات تولیدی رعایت شده است؟ 

مسلما برای رسیدن به استانداردهای جهانی نیاز به ارتقا دانش فنی 
خصوصا در زمینه لمینت و فیلم های تنفس پذیر داریم ولی ازآنجاکه 
همه کشورها مانند کشور ما در شرایط بحران هستند. شاید اجرای 
کامل همه استانداردها برایشان الزامی نباشد. قطعا این محصول از 
نایلونی که بعضا دور خود می پیچند بهتر است. درهمین یک ماه 
و نیم نگاه کنید خیلی در دوخت و تهیه محصول پیشرفت کردیم. 
چیزی که الان تولید می شود با نسل اولیه خیلی متفاوت است. 
خیلی از شرکت ها نمونه های آلمانی تهیه کرده اند و سعی دارند به 

آن کیفیت  برسند.

ستاد  از 23م اسفند تا 12 فروردین که تقریبا کل کشور در 
قرنطینه بودند و کمتر کسی جرات بیرون آمدن از خانه را داشت  
ستاد فقط 2 روز تعطیل بود  و هر روز چند صد نفر در 20 کارخانه و 
محل ستاد مشغول خدمت رسانی به عزیزان پرستار و پزشکان  
بودند. مجموعه ستاد و کارخانه های فعال از حدود 5 هزار عدد تولید 
روزانه ،  در روزهای آخر به 15 هزار عدد رسیدیم و در مجموع در 
یک بازه زمانی کمتر از چهار هفته حدود 80 هزار عدد لباس ایزوله 
و یک میلیون عدد ماسک تولید کردیم که بخش عمده ای از آن 
بصورت رایگان در اختیار کادر درمانی بیمارستان های کشور 

قرار گرفت. 

هزینه های این حرکت از کجا تامین شد ؟  

ما همزمان با فراخوان همکارها برای راه اندازی کارگاه ها و 
کارخانه ها ، فراخوان دیگری جهت کمک های نقدی و غیرنقدی 
دادیم که نزدیک به یک میلیارد تومان جمع آوری شد و عملا این 
امکان را به ما داد تا حداقل هزینه های کارخانه ها و کارگاه ها شامل 
دستمزد کارگران و ملزومات مورد نیاز غیر از پارچه را تامین کنیم . 

گفتوگوی مجله کهن با بهرام شهریاری، عضو اتحادیه تولید و صادرات نساجی و 
پوشاک ایران

تأمین تجهیزات پزشکی
در داخل از صفر تا صد
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محل ستاد هم در دفتر اصلی سله بن تشکیل شد و نزدیک به یک 
ماه و نیم این محل به همراه بیش از 20 نفر پرسنل بصورت رایگان 

در اختیار ستاد قرارگرفت .

خیلی از همکاران ما  بعد از تعطیلات رفتند و بطور انتفاعی با وزارت 
بهداشت قرار داد بستند. حدود 600 هزار عدد قرارداد بسته شده است که 
البته ربطی به ستاد ندارد اما این حرکت و فرصت با حرکت ستاد شروع 
شد. خیلی از دوستانی که در حال حاضر با وزارت بهداشت قرارداد تولید 

دارند در ایام تعطیلات با دل و جان با ستاد همکاری داشتند.

مبلغی که ستاد در قرارداد بهداشت گرفته   
بابت قیمت تمام شده بوده است؟

بله یعنی پول کارگر و زیپ و چسب و کش. ما هیچ سودی در نظر 
نگرفتیم. به عبارتی همکاران بنده در این مدت خالصانه و بدون 
هیچگونه چشم داشتی کارخانه ها خود را در اختیار ستاد قرار دادند و 
ستاد فقط هزینه کارگران آنها را پرداخت کرد. چون نیت ما فقط کمک 

در شرایط بحران بود. 

آیا کشور دیگر نیاز به واردات ندارد؟  

طبق اظهارات مسئولین با توجه به قرارداد  600 هزار عددی که 
وزارت بهداشت با تولیدکنندگان منعقد کرده است نیاز فعلی مرتفع 
شده است. اگرچه  برای پاییز و زمستان نیاز به  3 میلیون عدد برآورد 
شده است و تولیدکنندگان داخلی آمادگی انجام این مهم را دارند.  در 

حال حاضر نیز مشغول رایزنی برای صادرات هستیم.

سیستم بوروکراسی اذیت کرد؟  

در این مدت و حتی در ایام تعطیلات ، آقای صادقی نیارکی ، خانم 
محرابی و کارشناسان محترم دفتر نساجی و پوشاک  در صمت کمک 
زیادی برای حل برخی مشکلات و متقاعد کردن وزارت بهداشت 
در خصوص توانمندی صنعت پوشاک داخلی انجام دادند که جا 
دارد همینجا از ایشان قدر دانی کنم. البته هنوز بوروکراسی اداری 
اجازه اخذ مجوز تولید به همکاران بنده برای تولید البسه و ماسک را 

نمی دهد. که امیدوارم این مشکل نیز هرچه زودتر حل شود. 

اینجا گان تولید می کردید؟  

ما اینجا چیزی تولید نمی کردیم. اینجا در ستاد ما کار مدیریت 
بخشهای برش ، برنامه ریزی توزیع البسه برش خورده به واحدهای 
دوزندگی ، ارسال ملزومات ، جمع آوری البسه آماده ،  کنترل کیفیت 
و توزیع را به عهده داشتیم. بزبان دیگر کار فرماندهی در این ستاد 

انجام می شد. 

فقط گان تولید می کردید؟  

چیزی حدود یک میلیون ماسک هم تولید کردیم. ابتدا با 
ماسک های پارچه ای شروع کردیم اما بعدا پس از آشنایی 
با محصولات شرکت بافتینه و بافتسان ماسک های کاملا 
استاندارد مطابق با دستورالعمل وزارت بهداشت تولید و بشکل 

رایگان توزیع کردیم. 

پس چطور اواخر اسفند گفته می شد ماسک   
کم است؟

یک میلیون عدد جوابگوی کل کشور در آن شرایط نبود. همین الان 
هم چند صد میلیون ماسک موردنیاز است. الان انبار بیمارستان ها  و 

داروخانه ها هنوز باندازه کافی ماسک در اختیار ندارند. 

برای رفع این نیاز واحدها فعالیت نمی کنند؟  

دوستان ما متوجه شدند این کالا کالای استراتژیک است و 
می بایست همیشه نسبت به میزان موجودی آن در کشور حساس بود. 
این بحران اولی بود که تجربه کردیم که خوشبختانه پتانسیل صنعت 
کشور آن را جبران کرد و نسبت به خیلی از کشورها در نقطه خوبی 
هستیم. من مطمئن هستم خیلی از کارخانه ها تولید پوشاک حتی پس 
از بحران کرونا هم تولید این اقلام را در دستور کار خود قرار خواهند 
داد. درحال حاضر ما انقدر البسه ایزوله داریم که خیلی از بیمارستان ها 

می گویند لازم ندارند. 

یعنی انبارشان هم پر است؟  

بله به نظرم این طور است و اگر جایی نیاز دارد اعلام کند بفرستیم. 
بنظرم اتفاق خوبی افتاد اما برنامه ریزی آتی برمیگردد به وزارت 

بهداشت. 

یعنی برای پیک دوم؟  

بله باید آماده باشیم. اگر لازم است باید خیلی از کارخانه هایی که 
فعال شدند به کارشان ادامه دهند. این مستلزم بودجه ای است که به 
وزارت بهداشت تزریق شود تا قرارداد ببندد. ما به هیچ عنوان در این 
زمینه نیاز به واردات نداریم. بنظرم از فردا صرف حتی یک دلار برای 
واردات این نوع البسه خیانت به کشور است چون ما  آماده تولید هستیم  
و این مطلب را بارها گفته ایم. هم مسئولان صنعت و هم ما به عنوان 
صنعتگر گفته ایم در زمینه ماسک و لباس ایزوله اماده ایم هر آن 

چیزی که نیاز دارند تولید کنیم. 

بحث کیفیت داخل و خارج چطور؟  

وزارت بهداشت می گوید به هر کسی امد مجوز موقت دادیم حتی 
خانمی که در خانه اش تهیه کرد و افرادی که تولید خوبی نداشتند. 
چون در بحران این اتفاق افتاد. الان باید با نظارت کافی بر کیفیت 
تولیدات مجوزها بازنگری و به تولید کنندگان صنعتی که در این مدت 
این کار را انجام دادند مجوزهای لازم اعطا شود. ما همانی که در خارج 

تولید می شود را می توانیم در داخل تولید کنیم. 

در سطح شهر ماسک های بی کیفیت زیادی   
توزیع می شد. اینها باعث بدبینی به تولید 

داخل نمی شود؟

ببینید در آن مقطع هر کس هر کاری توانست کرد و برخی هم 
سواستفاده کردند. اقتضای آن مقطع بود. اما مطمئنم که از این به بعد 
خود مردم هم محصول بی کیفیت نمی خرند وقتی حق انتخاب دارند. 
خود وزارت بهداشت هم نظارت خواهد کرد. نمی شود آن روزها را 
معیار قرار داد. آن روز لازم بود چون هیچی نبود. آنچه مسلم است 

باید برای آینده برنامه ریزی کنیم تا این نوع کمبودها تکرار نشود.

کمپین نفس تبلیغاتش بیشتر بود؟  

بله کمپین نفس کارش بزرگ تر بود. خیریه ها و نهادهای  دیگری 
هم کار کردند. بعضی هایشان هم کمک کردند به خیریه ما. فقط ما 
نبودیم. کمپین نفس خیلی جاهای دیگر هم تولید کرد. حجم کمکش 
زیاد بود. ما هم توانستیم به کمپین نفس برای تولید حدود بیست هزار 

لباس ایزوله  کمک کنیم.

اسم شرکت های همکار را می گویید؟  

بله، برندهای : سلبون- سارک- وان بای وان -کانیراش 
-  ای نور بیبی- ال سی من- سیاوود- پارمین جامه - ناسکی - دو میم 

- جامه باف - باب تن - بهبود -آی تک - بادی اسپینر - تارتن  

کارگاه های : موافق - وحدانی - ابراهیمی - حسنی نسب - 
موسوی - عیوض خانی 

و البته شرکت بافتینه و بافتسان که در تامین پارچه به ستاد کمک 
بسیاری کردند .



سال چهاردهم
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مجله تخصصی
18 نساجی و فرش ماشینی
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مجله تخصصی
20 نساجی و فرش ماشینی
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صنعت فرش ماشینی ایران در پسا کرونا
برند خریدنی نیست، لطفا توهم برند نداشته باشید

 تبدیل تهدیدها به فرصت
استراتژی های ورود به بازارهای جهانی

اهمیت توسعه خلاقیت و شاخص های نوآوری مرتبط با آن
نگهداری و تعمیرات بهره ور فراگیر 

راهنمای کامل استفاده از دستگاه تافتینگ
پیامدهای قرار گرفتن ایران در لیست سیاه FATF برای تجار

از تشخیص لکه، نقطه و گردگرفتگی در فرش چه می دانیم؟ 
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دکتر منصور دیاری
 عضو هیات علمی 

دانشگاه و رئیس سرای 
نوآوری فرش ماشینی

صنعــت فــرش ماشــینی بــا بیــش از 1000 واحــد تولیــدی از معــدود صنایــع ایــران اســت کــه طی 10 
ســال اخــیر توانســته اســت علیرغــم تلاطــم هــای اقتصــادی نــه تنهــا خــود را بــا آخریــن تکنولــوژی 
هــای روز ایــن صنعــت مجهــز کنــد، بلکــه ارزآوری و صــادرات روبــه رشــدی را نــیز تجربــه کنــد. از مهم 
تریــن دلایــل موفقیــت نســبی ایــن صنعــت در مقایســه بــا بســیاری از صنایــع دیگــر کشــور می 
تــوان بــه 100% خصــوصی بــودن آن و تــلاش شــبانه روزی وتحســین برانگــیز صاحبــان ایــن صنعــت 
و ســختکوشی مدیــران آن اشــاره نمــود. یــکی از شــاخصه هــای بــارز و ارزنــده ایــن مدیــران، انعطــاف 
پذیــری، ســازگاری و وفــق دادن بنــگاه اقتصــادی بــا شــرایط پیــش رو تحــت هــر شــرایط و یافتــن 

راه حــل هــای بــرون رفــت از مشــکلات و معضــلات نــاشی از تغیــیرات محیــط پیرامــونی اســت. 

صنعت فرش 
ماشینی ایران 

در پسا کرونا

تغییرات دنیای امروز به ویژه در اقتصاد، بسیار شتابان و 
پرسرعت شده است بگونه ای که به جرات می توان گفت 
قویترین تحلیل گران اقتصادی و برجسته ترین اقتصاددانان 
دنیا برای پیش بینی آینده اقتصاد و اثرات تغییرات ناگهانی آن 
بر کسب وکارها با احتیاط فراوان عمل می کنند. تنها ظرف چند 
هفته قیمت جهانی هربشکه نفت از 60 دلار به  28 دلار سقوط 
می کند و شوک غیرقابل باوری به اقتصاد دنیا بویژه صنعت 
نفت جهان وارد می کند. همزمان نوعی ویروس به نام کرونا 
)Covid-19( ابتدا چین و سپس سراسر دنیا بویژه اقتصادهای 
بزرگی چون آمریکا را در می نوردد و بیش از نیمی از مردم جهان 
را درخانه های خود حبس و شهرهای بزرگ دنیا را قرنطینه می 
کند. شاخص ها در بزرگترین تالارهای بورس جهان نزول بی 
سابقه ای را تجربه می کنند و هواپیماها درسرتاسر جهان زمین 
گیر می شوند. باور این موضوع بسیار سخت است که اقتصاد 
دنیا با آن همه هیاهو و زرق وبرق خود، تنها ظرف چند هفته در 
چنان رکود مرگباری فرو می رود که پیش بینی می شود یکی 
از بدترین رکودهای تاریخ بشری را تجربه خواهدکرد. اما این 

یک واقعیت است! 
اینک این سوال برای کارآفرینان، مدیران و صنعتگران فرش 
ماشینی پیش می آید که پس از گذر از این پیچ تاریخی چه آینده 
ای در انتظار صنعت فرش ماشینی ایران است و چه چیزی در 
پشت این پیچ به انتظار این صنعت نشسته است؟ و مهمتر از آن 
پاسخ و نحوه عملکرد این صنعت در دوران پسا کرونا بویژه در 

سال 1399چه باید باشد؟ 
اگرچه پیش بینی اوضاع پیش رو برای صنعت فرش ماشینی 
ایران تحت شرایط پیچیده حاکم بر جهان و بطور خاص بر کشور 
ایران، امری بسیار دشوار است اما به نظر می رسد بتوان برخی 
پیامدها را تاحدودی پیش بینی نمود و بر اساس آن به دنبال 
راهکارهای برون رفت از بحران پیش رو گام برداشت. اقدامی 
که با روحیه انعطاف پذیری و سازگاری مدیران صنعت فرش 
ماشینی مطابقت دارد و انتظار می رود تا مدیران این صنعت 
هریک با ملاحظه شرایط خاص بنگاه اقتصادی خود تصمیمات 
سخت و حیاتی اتخاذ نموده و تغییرات لازم را در کسب وکار خود 
اعمال نمایند که درغیراین صورت خواسته یا ناخواسته از گردونه 

رقابت خارج خواهند شد.  
با نگاهی به وضعیت اقتصاد جهان از یک سو و شرایط حاکم 
بر اقتصاد و فضای کسب وکار داخل کشور می توان پی برد که 
شرایط پیش روی صنعت فرش ماشینی ایران در سال 1399 
بسیار پیچیده و معجونی از تداخل چند عامل قوی و به شدت 
تاثیرگذار خواهد بود. شاید بتوان مهمترین عوامل تاثیرگذار بر 
صنعت فرش ماشینی ایران در کوتاه مدت )یک تا دوسال آینده( 
را شامل پنج عامل قیمت نفت، ویروس کرونا، نرخ ارز، تحریم 
ها و قدرت خرید داخلی دانست که در ادامه به تاثیرات هریک 

پرداخته می شود. 

  قیمت نفت

نفت را شاید بتوان مهمترین کالای مبادله ای دنیا طی یکصد 
سال اخیر دانست به گونه ای که هر سنت افزایش یا کاهش قیمت 
آن می تواند تاثیرات عمیقی بر بازارها، اقتصاد جهانی و هریک 
از کسب وکارهای دنیا داشته باشد. حال اگر این تغییرات قیمت 
نفت شدید بوده و به چند ده دلار برسد، شوک های وحشتناکی 
به اقتصاد جهانی وارد می شود که یکی از آن ها نه طی چند سال 
و چندماه، بلکه طی چند هفته اخیر رخ داده است. قیمت جهانی 
نفت از بشکه ای 60 دلار و بالاتر به زیر بشکه ای 28 دلار یعنی 
کمتر از نصف کاهش یافته است. اگر چه دو نهاد بسیار بزرگ 
اقتصادی جهان یعنی اوپک پلاس و گروه 20 در توافقی ضرب 
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24 نساجی و فرش ماشینی

الاجلی نسبت به کاهش تاریخی و بی سابقه بیش از 10 میلیون 
بشکه ای در تولید و عرضه نفت خام اقدام نمودند، اما واکنش 
بازار جهانی نشان داد که این کاهش نمی تواند کمک چندانی به 
افزایش قیمت نفت بنماید. بنابراین به نظر می رسد اگر قیمت 
نفت در یکسال پیش رو اطراف 30 دلار ویا پایین تر قرارگیرد، 
باید منتظر کاهش شدید قیمت جهانی الیاف همچون الیاف 
اکریلیک، پلی استر و پلی پروپیلن )بی سی اف( و نیز سایر مواد 
اولیه نساجی چون گرانول، مستربچ و ... بود. اگرچه ممکن است 
این کاهش قیمت در داخل ایران بدلیل تحریم های پیش 
رو 10 تا 15% کمتر از میزان کاهش قیمت های جهانی باشد. 
سناریوی دیگر یا نقطه مقابل این تغییرات می تواند افزایش 
تدریجی قیمت نفت و بازگشت قیمت به نرخ های قبلی )بالای 
60 دلار( باشد که در این صورت قیمت مواد اولیه نساجی کاهش 
چشمگیری را تجربه نخواهد کرد. البته بنظر نمی رسد با شرایط 
تاریک پیش روی اقتصاد جهانی و کاهش شدید تقاضای ناشی 
از رکود و تعطیلی کسب وکارها بدلیل انتشار ویروس کرونا چنین 
پیش بینی حداقل برای یک سال آینده چندان به واقعیت نزدیک 
باشد. بنابراین می توان گفت که صنعتگران صنعت فرش ماشینی 
احتمالا باید منتظر کاهش قیمت های جهانی الیاف و به تبع آن 

انواع نخ های مصرفی فرش ماشینی در آینده نزدیک باشند. 

  ویروس کرونا

از زمان پیدایش و انتشار ویروس کرونا )Covid-19( در ووهان 
چین، حتی بدبین ترین اقتصاددانان دنیا چنین شرایط رکودی را 
که تنها ظرف 3 ماه برجهان حاکم شد، پیش بینی نمی کردند. 
هیچکس نمی توانست باور کند که کشتی اقتصاد جهانی با گردش 
مالی روزانه چند هزارمیلیارددلاری، این چنین به گل بنشیند. فارغ 
از این که انتشار این ویروس یک جنگ بیولوژیک بین ابرقدرت 
های اقتصادی جهان و یا یک انتشار طبیعی ویروس در سطح جهان 
است، یک نکته باید برای صنعتگران بسیار حایز اهمیت باشد و آن 
اینکه بی شک شرایط جهان پس از دوران گذر از این ویروس که 
از آن بنام دوران پساکرونا نام می برند، بسیار متفاوت خواهدبود. 
بسیاری از اقتصاددانان براین عقیده هستند که دنیا باید با این 
ویروس و شرایط جدیدی که بر کسب وکارها حاکم کرده است، 
کنار بیاید. این بدان معنی است که صنعتگر فرش ماشینی ایران 
اگر تبعات انتشار ویروس کرونا بر اقتصاد داخلی و خارجی را جدی 

نگیرد و برای آن تدابیر هوشمندانه ای اتخاذ نکند، باید بزودی با 
کسب وکار خود خداحافظی کند. بویژه وقتی این اصل کلی را بداند 
که در ایران معمولا دولت ها )فارغ از گرایش سیاسی آنها( در شرایط 
خاص و بحرانی اقتصاد، چندان به فکر حل مشکلات صنعت نبوده 
ویا درمقاطعی اساسا توان انجام اقدامات خاص و یاری رسان را 
ندارند. بنابراین صنعتگران فرش ماشینی باید بدانند که همچون 
سه دهه گذشته خود باید آستین همت را بالا بزنند و بدنبال راه های 
گذر بی خطر یا کم خطر از شرایط پیش رو باشند. این موضوعی 

بسیار جدی و سرنوشت ساز است.   

  تحریم

صنعت فرش ماشینی ایران در شرایط بسیار پیچیده کنونی 
همزمان با رکود حاکم بر جهان و تلاطم های شدید اقتصادی، 
با مشکل بزرگ دیگری نیز روبروست. تحریم های ظالمانه و 
یکجانبه آمریکا بر صنعت نساجی ایران که برای اولین بار در 
تاریخ مناقشات دو کشور رخ داده است. وزارت خزانه داری آمریکا 

در راستای سیاست فشار حداکثری دولت متبوع خود در دیماه 
1398 طی بیانیه ای اقدام به تحریم بخش های دیگری از صنعت 
و اقتصاد ایران نمود که یکی از آن ها صنعت نساجی بود. اگرچه از 
همان ابتدا معافیت سه ماهه ای برای تسویه حساب شرکت های 
خارجی و قطع همکاری با ایران درنظر گرفته شد اما این معافیت 
به سرعت سپری شد و در حال حاضر بسیاری از بانک های معتبر 
جهان حتی کونلون چین مجبور به تبعیت از تحریم ها شده و اعلام 
قطع همکاری نموده اند. اگرچه تحریم صنعت نساجی برای اولین 
بار رخ داده است اما بنظر می رسد اتفاق تازه ای به وقوع نپیوسته 
باشد. وقتی سیستم بانکی، سوئیفت و مبادلات مالی بین الملل 
برای یک کشور تحریم می شود، تفاوت چندانی در نوع صنعت ویا 
کالای مبادله ای وجود ندارد. بنابراین بنظر می رسد تحت شرایط 
تحریمی جدید، دسترسی به مواداولیه و قطعات و لوازم یدکی 
محدودتر و سخت تر شده و البته هزینه های اضافی در پی داشته 
باشد که طبیعتا سبب افزایش حدود 10 تا 15 درصدی قیمت الیاف و 
مواداولیه صنعت فرش ماشینی گردد. با درنظر گرفتن تاثیر کاهش 
قیمت جهانی نفت بر مواد اولیه نساجی از یک سو و تاثیر تحریم ها 
بر افزایش قیمت الیاف ومواد اولیه از سوی دیگر، بنظر می رسد 
کفه ترازو به سمت کاهش قیمتها سنگن تر باشد مگرآنکه قیمت 
جهانی نفت به قیمت های سه ماه قبل برگردد. امری که چندان به 

واقعیت نزدیک نیست.

  نرخ ارز

افزایش قیمت ارزهای خارجی در ایران به پدیده ای عادی 
ویک روند صعودی در اقتصاد ایران تبدیل شده است. تنها نکته 
ای که دراین زمینه وجوددارد آن است که افزایش قیمت ارز و یا 
به عبارتی کاهش ارزش ریال در مقابل سایر ارزها به ویژه دلار، 
هر 4 یا 5 سال به دلایل اقتصادی و سیاسی یک جهش چندصد 
درصدی را تجربه می کند و مجددا با شیبی ملایم، خرامان 
خرامان به روند افزایشی خود ادامه می دهد. افزایش قیمت ارز در 
ابتدای سال 1399 در شرایط اقتصاد نیمه تعطیل ناشی از کرونا و 
پایین بودن تقاضا در سطح جامعه نشان می دهد که دلار حرکت 
خزنده خود به سمت قیمت های بالاتر را آغاز کرده است. اگرچه 
پیش بینی شرایط پیش رو چندان آسان نیست و متغییرهای 
دیگری چون نتایج متفاوت انتخابات ایالات متحده می تواند 
معادلات و درنتیجه پیش بینی ها را بهم بریزد اما با شروع 

فرش هزار و پانصد شانه طرح خجسته شرکت فرش قیطران

فرش هزار و پانصد شانه طرح درباری شرکت فرش الماس کویر
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فرش هزار و دویست شانه شرکت فرش شاهکار درین

فعالیت مجدد کسب وکارها و افزایش عمومی تقاضا در سطح 
جامعه از یک سو، آغاز سفرهای خارجی، نیاز به تامین مواداولیه 
کارخانجات صنعتی و مهمتراز همه کاهش شدید درآمد نفتی 
دولت و در نتیجه کاهش ورود ارز به کشور، بنظر می رسد قیمت 
ارز بویژه دلار نه تنها کاهش نیابد بلکه به روند افزایشی خود ادامه 
دهد. بنابراین صنعتگران فرش ماشینی ایران بویژه آن دسته از 
کارخانجاتی که بیشتر از بقیه به مواداولیه و قطعات خارجی نیاز 
دارند، نباید ازاین موضوع غافل شوند. البته این یک روی سکه 
است و روی دیگر آن رونق هرچه بیشتر صادرات و رقابت پذیرتر 
شدن فرش ماشینی ایران در بازارهای جهانی است. بدیهی 
است که فعالان صنعت فرش ماشینی قادر به کاهش قیمت 
ارز نیستند پس باید تلاش کنند تا صادرات خودرا هرچه بیشتر 
افزایش دهند. امری که در شرایط تحریم کشور و رکود حاکم بر 
بازارهای جهانی و درنتیجه کاهش جهانی قدرت خرید مردم در 
کشورهای هدف صادرات، کار چندان آسانی نیست اما واقعیت 
آن است که در حال حاضر چاره ای جز گام برداشتن در این مسیر 

برای شرکت های فرش ماشینی ایران نیست.   

  قدرت خرید مردم

عامل دیگری که می تواند در سال 1399 به شدت بر کسب 
وکار فرش ماشینی تاثیر گزنده داشته باشد، کاهش قدرت خرید 
مردم کشور است. در داخل کشور چند عامل دست به دست هم 
داده اند تا قدرت خرید مردم درسال پیش رو کاهش معناداری 
داشته باشد. تعطیلی بازار شب عید و بهاره در بسیاری از کسب 
و کارها بدلیل ویروس کرونا و درنتیجه کاهش درآمد قشر 
عظیمی از مردم کشور، افزایش قیمت ارز و درنتیجه کاهش 
ارزش ریال، تورم افسار گسیخته و دریک کلام، رکود تورمی 
که بسیاری از اقتصاددانان برای سال 1399 ایران پیش بینی 
می کنند، نشان از کاهش شدید قدرت خرید مردم دارد. بنابراین 
بنظر می رسد درسال پیش رو شرکت های تولیدکننده فرش 
ماشینی که بتوانند با اعمال شرایط فروش بلندمدت و اقساطی 
برای مشتریان خود، تقاضا برای کالای تولیدی خود را تحریک 
کنند، موفق تر خواهند بود. بطور طبیعی این اقدام مستلزم داشتن 
پشتوانه مالی بالاست اما بنظر می رسد حتی اخذ تسهیلات بانکی 
)و درنتیجه پرداخت سود بانکی( و تامین مالی فروش بلندمدت، 
از نفروختن و در ادامه، از حرکت ایستادن چرخ های تولید بهتر 
باشد. به عبارت دیگر در شرایط پیش رو، اصل اول برای هریک 
از واحدهای تولیدی در صنعت فرش ماشینی باید حفظ وضع 

موجود و چرخیدن چرخ های تولید باشد و اصل دوم سود! 
اگرچه شرایط اقتصادی و قدرت خرید مردم بویژه در نیمه 
اول سال 1399 مطلوب پیش بینی نمی شود لیکن شرکت های 
فرش ماشینی نباید از تقاضای انباشته پایان سال 1398 غافل 
شوند. درواقع بخشی از تقاضای خرید فرش ماشینی در پایان 
سال 1398 به خوبی پاسخ داده نشده و این بخش به تقاضای 
پایان سال 1399 افزوده خواهد شد. این بدان معنی است که آن 
دسته از شرکت های فرش ماشینی که بتوانند 8 ماه اول سال 

1399 خودرا مدیریت کرده و برای 4 ماه پایان سال خود برنامه 
مدونی داشته باشند خواهند توانست تمام یا بخشی از زیان های 

ناشی از رکود کرونایی را در کسب و کار خود جبران کنند.           
با جمع بندی مجموعه عوامل پیدا و پنهان تاثیرگذار بر فضای 
کسب وکار فرش ماشینی ایران در سال 1399 که به برخی از آن 
ها اشاره شد، می توان توصیه های زیر را به کارآفرینان و مدیران 

فهیم و تلاشگر صنعت فرش ماشینی داشت: 
عدم ورود به سرمایه گذاری های جدید غیر تولیدی مانند 
سوق دادن بخشی از سرمایه های به ظاهر مازاد صاحبان صنایع 
به سوی فعالیت های غیرمولد مانند زمین، املاک و مستقلات.
 تلاش در جهت تامین هرچه بیشتر سرمایه درگردش به عنوان 
پشتوانه مالی و اعمال فروش مدت و اقساطی )در جهت تحریک 
تقاضا در مصرف کننده نهایی و درنتیجه حفظ یا افزایش سطح 

فروش شرکت(
رصد کردن روزانه تاثیر کرونا براقتصاد ایران و جهان و 
همچنین ارزیابی مستمر روندهای جهانی برای تصمیم گیری 
سریعتر و اعمال تغییرات لازم در فضای کسب وکار بنگاه 

اقتصادی تحت امر. 
کمک گرفتن از منابع ارزان دولتی ویژه کرونا حتی کمک 

هایی که به ظاهر چشمگیر و قابل توجه نیستند.
توجه ویژه به صادرات به عنوان یک اصل بسیار مهم در سایه 
کاهش ارزش ریال که سبب می شود تا قیمت دلاری فرش 
ماشینی ایرانی در بازارهای جهانی پایین تر از رقبای قدر و 

سرسختی چون ترکیه قرار گیرد.
توجه ویژه به نوآوری و خلاقیت در بخش های مختلف تولید 
و عرضه فرش ماشینی به منظور افزایش ارزش افزوده تولید. 

افزایش سطح اتحاد و همبستگی درون صنفی و حمایت 

متقابل بخش های مختلف صنعت و بازار فرش ماشینی از 
یکدیگر اعم از ریسندگی، بافندگی، تکمیل، صنایع وابسته، 
نمایشگاه ها و فروشگاه های عرضه فرش ماشینی بویژه 

هایپرفرش ها.
برنامه ریزی دقیق برای بهره برداری هرچه بیشتر از سهم بازار 

داخلی فرش ماشینی در پایان سال 1399

سخن پایانی:  

مدیران و صاحبان صنعت فرش ماشینی و صنایع وابسته 
نباید این اصل را فراموش کنند که نه دولت و نه هیچ فرد و یا 
ارگان دیگری پس از فروکش کردن هیجان شیوع ویروس 
کرونا و در بحبوحه شرایط سخت اقتصادی سال پیش رو، به 
داد آنها نخواهند رسید و باید به تنهایی و یا حداقل با مشارکت و 
همبستگی با سایر شرکت های هم صنف خود اوضاع و احوال 
کسب وکار و بنگاه اقتصادی خود را مدیریت کنند. بنابراین اکیدا 
توصیه می گردد تا به شدت از تجارب و راهکارها و مشورت های 
علمی و تجربی دیگران بهره بگیرند و مطابق با شرایط خاص 
بنگاه خود تصمیمات مقتضی و به موقع را اتخاذ کنند. بی شک تا 
یک سال آینده تعدادی از بنگاه هایی که تعلل کرده و یا درانتظار 
وقوع معجزه ای باشند و مدیران آنها، مجموعه های خود را به 
سبک مدیریتی "از این ستون به آن ستون فرج است" مدیریت 
کنند، از کورس رقابت و صحنه کسب وکار فرش ماشینی ایران 
حذف خواهند شد. فراموش نکنیم، جایگاه هریک از شرکت های 
فرش ماشینی در سال آینده همین زمان، حاصل انتخاب های 
مدیران آن در این لحظات است. لحظات را دریابیم که غفلت 

موجب پشیمانی است! 

اگرچــه پیش بیــنی اوضــاع پیــش رو بــرای صنعــت فــرش ماشــینی ایــران تحــت شــرایط پیچیــده حاکــم بــر جهــان و 
بطــور خــاص بــر کشــور ایــران، امــری بســیار دشــوار اســت امــا بــه نظــر می رســد بتــوان بــرخی پیامدهــا را تاحــدودی پیــش 
بیــنی نمــود و بــر اســاس آن بــه دنبــال راهکارهــای بــرون رفــت از بحــران پیــش رو گام برداشــت. اقــدامی کــه بــا روحیــه 
انعطاف پذیــری و ســازگاری مدیــران صنعــت فــرش ماشــینی مطابقــت دارد و انتظــار می رود تــا مدیــران ایــن صنعــت 
هریــک بــا ملاحظــه شــرایط خــاص بنــگاه اقتصــادی خــود تصمیمــات ســخت و حیاتی اتخــاذ نمــوده و تغیــیرات لازم را در 
”کســب وکار خــود اعمــال نماینــد کــه درغیرایــن صــورت خواســته یــا ناخواســته از گردونــه رقابــت خــارج خواهنــد شــد. 
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محمد عنایی بیدگی
 مشاور و مجری پروژه های 
بازاریابی و برندینگ 
فرش ماشینی

اگــر  یــا  کســب وکار  صاحبــان  برنــد.  بنــام  اســت  واژه ای  روزهــا،  ایــن  زیبــای  واژه هــای  از  یــک   
خودمانی تــر بخواهــم اشــاره کنم؛ تولیدکننــدگان محــترم فــرش ماشــینی ایــن واژه را به راحــی 
اســتفاده می کننــد و حــی در بعــی مواقــع بــر ایــن باورنــد کــه به خــوبی از خجالــت ایــن واژه در 

درآمده انــد! آن  به کارگــیری 
امــا درواقــع آیــا برنــد صرفــاً یــک کلمــه شــیک اســت کــه اگــر مــا چنــد بــاری در مذاکــرات از آن 
ــابی  ــم از بازاری ــا ه ــه م ــه بل ــم ک ــان بفهمانی ــرف مقابلم ــود به ط ــم ب ــادر خواهی ــم ق ــتفاده کنی اس

این کاره ایــم؟! قــولی  بــه  و  سررشــته داریم 

برند خریدنی نیست، 
لطفا توهم برند 

نداشته باشید

گفتیم یک برند باید تمایز داشته باشد؛ به عبارتی دیگر یکی از 
اصلی ترین و مهم ترین ویژگی یک برند همین شاخص است، 
برندی که تمایز نداشته باشد درواقع مثل بقیه بوده، بنابراین شانسی 
برای انتخاب مشتری نخواهد داشت. بارها مشاهده شده وقتی به 
عزیزان تولیدکننده ی فرش ماشینی عرض می کنیم واقعاً وجه 
تمایز شما با بقیه همکاران تولیدکننده ی فرش ماشینی چیست؟ 
در جواب محکم می فرمایند کیفیت. فرش های ما کیفیت بالاتری 
دارد. درواقع در جواب آن فرد باید بگوییم: دوست من، در عصر 
کنونی کیفیت، تمایز نیست بلکه کیفیت وظیفه است. شما به عنوان 
تولیدکننده حق ندارید کیفیت کالای خود را به عنوان تمایز معرفی 
کنید. این وجه تمایز شاید برای دهه ی هفتاد و اوایل دهه هشتاد 
خوب بود، چراکه در آن سال ها شاید کمتر فرش های خوب و 

باکیفیت تولید می شد.
در حال حاضر اگر یک گوشی تلفن همراه، روی تنوع آهنگ هایی 
که می توانید به عنوان زنگ پیش فرض انتخاب کنید مانور دهد شما 
چه احساسی به آن خواهید داشت؟ درصورتی که همین ویژگی 
اوایل دهه هشتاد در ایران به عنوان وجه تمایز گوشی های نوکیا و 

سامسونگ معرفی می شد.
پس دوست من، لطفاً متفاوت باش و این تفاوت را باید مشتری 
درک کند نه اینکه خود صاحب برند! به عنوان دومین نکته هم دقت 
داشته باشید تفاوتی که شما دارید باید گرهی از مسئله ی مشتری باز 
کند نه اینکه جستجو کنیم و صرفاً یک گزینه، برای متفاوت بودن پیدا 
کنیم و در بوق و کرنا کنیم. )به یاد بیاورید مدل گوشی که از ویژگی ها 

خود راحت درآوردن از جیب اشاره می کرد!(
شاخص یا ویژگی بعدی یک برند ارتباط آن با مخاطبین خود 
است؛ مردم برند مغرور و خودرأی را نه تنها دوست ندارند بلکه از آن 
متنفرند. برند باید به صدای مخاطبین خود گوش دهد نه اینکه خود 
را به نشنیدن بزند. در قرن بیستم زمانه ای نیست که »برند« ادعا 
کند: نشنیدم یا نمی دانستم. به لطف اینترنت و شبکه های اجتماعی، 
مشتریان به هر طریقی می خواهند صدای خودشان را به گوش برند 
برسانند حال این صدا، صدای شکایت باشد یا صدای حمایت و تشکر. 
در هر دو صورت یک برند باید به ارتباط خود و مشتریانش فکری 
کرده باشد. بد نیست همین جا اشاره کنم برندها این روزها در همه ی 
شبکه های اجتماعی حساب کاربری دارند و جوابگوی مشتریان و 
مخاطبین خود هستند، چراکه مشتری دوست دارد از کسی خرید کند 
که می داند جوابگوی اوست. پیشنهاد می کنم حتماً روی شبکه های 
اجتماعی خصوصاً اینستاگرام به واسطه محبوبیت بسیار زیاد آن در 

ایران، حساب ویژه ای بازکرده و با برنامه ریزی رفتار کنید.
ویژگی سوم یک برند، محبوبیت و مقبولیت آن است، شما شاید 
بتوانید معروف باشید شاید بتوانید ارتباط دوطرفه با مخاطبین خود 
برقرار کنید و شاید بتوانید تفاوتِ خیره کننده ای ایجاد کنید اما اگر 
ویژگی سوم یعنی محبوبیت را نداشته باشید متأسفانه شما محکوم  به 
نابودی خواهید بود، در برندهای شخصی شاید صدام حسین را در این 
دسته می توان قرار داد، پس توجه داشته باشید باید برند نزد مشتریان 

طی سال ها کار کردن با بسیاری از شرکت های تولیدکننده ی فرش ماشینی و حضور در رویدادهای این صنعت به این باور رسیده ام 
به راستی کمتر کسی از این واژه در جایگاه درست استفاده می کند. در این یادداشت تصمیم دارم به صورت مختصر شما خواننده محترم را 
با تعدادی از شاخص هایی آشنا کنم که از این به بعد اگر نزد شما کسی اسمی از برند آورد با این اطلاعات به راحتی تشخیص بدهید حقیقتاً 

برند؟ صحبت از برند است یا شبه برند یا راحت تر بگویم توهم ِ
نگارنده در این نوشته با استفاده از مدل درک DREK قصد دارد شمارا با یکی از ساده ترین مدل های تعریف برند و برند سازی آشنا کند.

DREK

درک مخفف چهار کلمه ی زیر است:
DIFFERECNTIATION  یعنی تمایز   

RELEVANCE  یعنی ارتباط و رابطه 

ESTEEM  یعنی احترام 

KNOWLEDGE  یعنی دانش آگهی 

پس به طور خلاصه بیان می شود که یک برند نه تنها باید متمایز، محبوب، معروف باشد بلکه باید با مخاطبین خود ارتباط برقرار کند، 
در ادامه به تک تک این موارد می پردازیم:
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خود محبوب باشد، به نظر شما خودروسازان ایرانی نزد مشتریان خود 

محبوب هستند؟ امیدوارم محبوب باشند.
خب حالا که متوجه شدیم برند باید محبوب باشد حتماً این سؤال 
برای شما پیش خواهد آمد چطور محبوب باشیم؟ با قیمت پایین یا 
تخفیف ها؟ یا چیز دیگری در این میان است. توجه داشته باشید 
موارد زیادی در محبوب شدن برند تأثیر دارد در ادامه به چند مورد 

اشاره می کنیم.
مردم از برندهای دروغ گو متنفرند، پس لطفاً صادق باشید تا 

رستگار شوید!
مردم از برندهای دورو متنفرند پس لطفاً به قول و وعده های 

خود عمل کنید.
مردم از برندهای بدقول و به اصطلاح »وعده سرخرمن ده«، 

متنفرند پس لطفاً به تاریخ و قولی که می دهید توجه کنید.
مردم برندهایی را دوست دارند که به آن ها احترام می گذارند.

 مردم برندهایی را دوست دارند که صرفاً عاشق خالی کردن 
جیبشان نباشند و یادمان نرود مردم عاشق برندهایی هستند که به 
مسئولیت های اجتماعی و محیط زیست احترام گذاشته و خود را جدا 

از مردم تصور نمی کنند.
اما آخرین شاخص یک برند، ویژگی مهمی است که شاید 
تولیدکنندگان فرش ماشینی و بسیاری از صنایع دیگر از برند ساختن 

آن را می شناسند؛ یعنی معروف بودن.
من به شخصه به این نتیجه رسیده ام به دلیل آنکه بسیاری از 
مدیران، حاضر به زحمت کشیدن و وقت صرف کردن در مبحث برند 
سازی نیستند و استفاده از مشاور هم نیازمند صرف زمان و برگزاری 
جلسات با مدیریت است، بنابراین راهی به جز روی آوردن به تبلیغاتی 
تلویزیونی، محیطی و درنهایت حضور در نمایشگاه پیدا نمی شود. 
پس مدیران برای راضی کردن وجدان خود در مبحث برند سازی، 
تصمیم می گیرند هزینه ای گزاف یا به صداوسیما برای پخش آگهی 
خود متقبل شوند یا به افرادی چون بنده برای ساخت یک غرفه 

مجلل و شیک با هزینه هایی زیاد همراه شوند.
دوست عزیز اگر می خواهید برند باشید یا برند بسازید، فراموش 
نکنید تبلیغات و اطلاع رسانی شما بعد از سه رکنِ قبلی باید صورت 
گیرد و دقت داشته باشید تبلیغات و اطلاع رسانی شما باید مدت دار 
و در بازه ی طولانی صورت گیرد، بارها مشاهده شده با ارائه 
تخفیف های صداوسیما به تولیدکنندگان، یا به عبارتی واگذاری 
پخش رایگان به بخش صنعت، شبکه های تلویزیونی پر از اشعار 
و آوازهای مختلف با رویکرد معرفی فلان فرش ماشینی می شود و 
جالب تر اینکه همین داستان را در رادیو هم داریم. این تبلیغات فقط 
به درد مدیرعامل شرکت و نهایت کارکنان محترم شرکت می خورد، 

پس بیشتر از آن حساب نکنید.
البته افرادی در نقطه ی مقابل این داستان هم هستند، فرش هایی 
که فقط کارشان تبلیغ های پی درپی است و اصطلاحاً قیمت پشت 

قیمت آوردن.
خلاصه اینکه لطفاً اگر می خواهید برند شوید یا بمانید، لطفاً به 
معرفی و آگاه کردن مخاطب های خود بپردازید. توجه داشته باشید 
مخاطب های شما باید از وجود شما باخبر باشند تا بتوانند یک بار هم 
شده از شما خرید کنند یا واضح تر بیان کنم؛ شما را امتحان کنند و به 
ساختن تصویر نام شما در ذهن خود بپردازند. شما اگر عالی باشید ولی 
کسی از وجود شما خبر نداشته باشد مثل وقتی است که اصلًا وجود 
ندارید، بنابراین بررسی کنید شما در بین مشتریان و بازار هدفتان 
چقدر شناخته شده هستید؟ و اگر از حضور شما مطلع هستند شمارا 
به چه چیزی می شناسند: تولیدکننده ی یک فرش؟ یا تولیدکننده ی 

فرشی با مشخصه های مشخص.
امیدوارم مطالب ارائه شده به بندسازی صنعت فرش ماشینی 
کمکی کرده و از دوستان تولیدکننده می خواهم اگر در موارد فوق 

انتقادی دارند با بنده در میان بگذارند.
فرش هزار و پانصد شانه شرکت فرش زرتشتبه امید پیشرفت و رشد صنعت فرش ماشینی ایران

شــاخص بعــدی یــا ویــژگی بعــدی یــک برند ارتبــاط آن با مخاطبین خود اســت، مــردم برند مغرور 
و خــودرای را نــه تنهــا دوســت ندارنــد بلکــه از آن متنفرنــد. برنــد بایــد بــه صــدای مخاطبیــن خــود 
گــوش دهــد نــه اینکــه خــود را بــه نشــنیدن و یــا خــدایی نکــرده، خود را بــه نفهی بزنــد. در قرن 
بیســتم دیگــر زمانــه ای نیســت کــه برند ادعا کند نشــنیدم یا نی دانســتم. بــه لطف اینترنت 
و شــبکه های اجتمــاعی، مشــتریان بــه هــر طریــی می خواهنــد صــدای خودشــان را بــه گــوش 

”برنــد برســانند حــال ایــن صــدا، صــدای شــکایت باشــد یا صــدای حمایت و تشــکر.
اکوتکس فرآیند صدور گواهینامه های 

ماسک های تنفی را رایگان کرد
موسسه بین المللی اکوتکس در اطلاعیه ای اعلام کرد در پی شیوع ویروس کرونا هزینه صدور گواهینامه 

STANDARD 100  برای ماسک های صورت را رایگان نموده است.
با تقاضای روزافزون فعلی و توصیه های متخصصان برای پوشاندن دهان و بینی در فضاهای عمومی، موسسه 

بین المللی اکوتکس اعلام نموده که قصد دارد از امنیت مستمر مردم حمایت کند.
جورج دینرز دبیر کل موسسه بین المللی اکوتکس گفت: “ما باید در این شرایط خاص در کنار هم بمانیم: اکنون و 

برای آینده مان. این بحران بسیاری از تولیدکنندگان را با یک کار لجستیکی دشوار به چالش کشیده است.”
این اقدام حمایتی اکوتکس با انجام اصلاحاتی در فرآیندهای تجدید و صدور گواهینامه های استاندارد اکوتکس 

در طول دوره همه گیری کرونا اتفاق خواهد افتاد.
این اقدام در همان حال که کمک مهمی به تولیدکنندگان ماسک صورت محسوب می شود، موجب اطمینان از 
تداوم پایداری و ایمنی عمومی دربرابر مواد مضر و آسیب رسان به مصرف کنندگان در طول همه گیری کروناویروس 

نیز می شود.

خبر



سال چهاردهم

www.kohanjournal.com

مجله تخصصی
28 نساجی و فرش ماشینی
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فوق لیسانس تکنولوژی 
نساجی از دانشگاه 

امیرکبیر

ریســندگان بــه دنبــال افزایــش ارزش افــزوده نــخ تولیــدی هســتند و اگــر به هر مــیزان هم جزئــی، بتوانند 
نــخ خــود را بــا قیمــت بالاتــری بــه فــروش برســانند، ســودآوری و موفقیت آن ها تضمین می شــود.

بــرای داشــتن نــخ باکیفیــت، هزینه هــایی بــر کارخانه هــای ریســندگی تحمیــل می شــود کــه شــامل 
ــتر،  ــداری بیش ــرویس و نگه ــات، س ــش ضایع ــات، افزای ــض قطع ــین آلات، تعوی ــرعت ماش ــش س کاه
اســتفاده از تجهــیزات کنــترل کیفیــت و برطرف کننــده آن، نــیروی انســانی جهــت کنــترل کیفیــت، مــواد 

اولیــه گران تــر و... اســت.
یــک تولیدکننــده موفــق، بایــد بــازار فــروش خــود را بــررسی و رصــد کنــد و متناســب بــا نیــاز بــازار، نــخ تولیــد 
کنــد چراکــه رقابت پذیــری ادامــه حیــات واحدهــای تولیــدی را تأمیــن می کنــد. صنعــت مــد تعیین کننــده 
پوشــاک پرفــروش اســت و به تبــع آن پارچــه و نــخ پرفروش تــر را تعییــن می کنــد. شــاید یــکی از مهم تریــن 
دلایــل اینکــه ایرانی هــا، بــه خریــد پوشــاک ترکیه نســبت به پوشــاک ایــرانی گرایش بیشــتری دارنــد، عدم 
توجــه و تمرکــز بــه مــد در تولیــد لباس هــای ایــرانی باشــد، از همیــن رو بی جهــت نیســت کــه یــکی از مــوارد 
مصــرف نــخ پنبهــای، تولیــد شــلوار جیــن )denim( اســت کــه بشــدت تحت تأثیر مــد قرارگرفته اســت. یکی 
از نخ های مصرفی در شــلوار جین، نخ اســلاب اســت که به شــلوار جین تولیدشــده _ظاهر بامبو- شــکل 
می بخشــد و همیــن ســبب شــده تقاضــای نــخ اســلاب افزایــش یابــد؛ نــخ اســلاب در انــواع ســایر پارچه هــا 

مثــل پارچه هــای تی شــرتی، پارچه هــای فشــن زنانــه، رومبــی و... کاربــرد دارد.

ریسندگی نخ »را ندوم-اسلاب اوپن اند« 
بدون تجهیزات مکانیکی-الکتریکی اضافی

 تبدیل تهدیدها به 
فرصت

افزودن افکت های خاص بر نخ تولیدی، مستلزم تجهیزات 
الکتریکی-مکانیکی خاصی است که علاوه بر صرف هزینه تأمین 
آن ها، سرویس و نگهداری آن نیز هزینه هایی برای کارخانه های 

تحمیل می کنند.
در ماشین های ریسندگی »اوپن اند«، برخلاف رینگ، پایداری 
فرآیند ریسندگی کمتر است. این امر در مورد ماشین آلات با مدل 
ساخت پایین تر تشدید می شود به طوری که به علت بالا بودن پارگی 
نخ، از برطرف کردن عیوب کیفی به جهت کم شدن بهره وری تولید، 

صرف نظر می شود.
یکی از مهم ترین عوامل مؤثر بر قیمت نخ، قیمت مواد اولیه آن است 
و حدود 75 درصد از قیمت نخ پنبه را به خود اختصاص می دهد، کاهش 
قیمت مواد اولیه مصرفی، می تواند سودآوری بیشتر کارخانه های را 

به همراه داشته باشد.
هریک از موارد 6 گانه ذکرشده، تأثیر بسزایی بر سودآوری 
کارخانه های ریسندگی دارند، در ادامه روشی ارائه خواهد شد که 

مزیت های تمامی موارد بالا را دارد.

  معرفی نخ اسلاب:

نخ اسلاب، یک نخ فانتزی است که افکت تزئینی آن به صورت 
نقاط ضخیم )اسلاب( بر طول نخ تشکیل می شود. این تغییر قطر 
نخ می تواند به صورت منظم و با الگوی خاصی و یا به صورت تصادفی 
تعیین شود که در ادامه انواع اسلاب بر روی نخ در شکل زیر آورده 

شده است.

افکت نخ اسلاب روی تخته، پس از تولید پارچه و پس از تولید شلوار 
جین در اشکال زیر نشان داده شده است.

  بررسی رفتار الیاف در ناحیه کشش 
ماشین »چندلاکنی فتیله«:

کشش و نازک تر شدن فتیله به علت اختلاف سرعت غلتک های 
ناحیه کشش ماشین چندلاکنی حاصل می شود. فاصله بین غلتک ها 
باید متناسب با طول الیاف باشد. الیاف متناسب با سرعت غلتک عقب 
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وارد ناحیه کشش می شوند، درصورتی که فاصله غلتک ها زیاد و طول الیاف کوتاه باشد، به محض رسیدن 
سر الیاف به محل »نیپ« غلتک های جلویی، متناسب با سرعت غلتک جلویی حرکت می کنند. الیاف 
با طول کوتاه بین غلتک جلو عقب تحت عنوان الیاف شناور شناخته می شوند و متناسب با اصطکاکشان 
با الیاف مجاور حرکت می کنند؛ درواقع می توان این گونه فرض کرد که الیاف شناور متناسب با نیروی 
هل دادن غلتک عقب و نیروی جلو کشیدن غلتک جلو حرکت می کنند. ازآنجایی که به علت پایین بودن 
اصطکاک الیاف کوتاه با الیاف مجاور، هل دادن آن ها به صورت یکنواخت انجام نمی شود و منقطع 
صورت می گیرد که در این حالت اگر الیاف هدایت کننده با طول زیاد وجود نداشته باشد، پارگی فتیله 
به وجود می آید )این موضوع در کاهش پارگی و توقف های ماشین کشش باید موردتوجه قرار گیرد(.

مخلوط کردن فتیله ها در ماشین کشش، یکنواخت نبودن طولی و عرضی را در پی دارد که بیانگر 
درصد توزیع اجزای مخلوط در طول فتیله و یا در مقطع عرضی است. هرگونه نایکنواختی عرضی فتیله 
در هنگام تغذیه فتیله به زننده ماشین اوپن اند برطرف می شود و نخ حالت نواری و راه راه به خود نمیگیرد. 
بررسی یکنواختی طولی فتیله )و نیمچه نخ و نخ( توسط دستگاههای سنجش نایکنواختی مانند »اوستر« 

امکان پذیر است، علاوه براین موارد تغییرات طولی نیز توسط چند لاکنی از بین میرود.

  معرفی روش را ندوم-اسلاب نخ اوپن اند بدون تجهیزات 
الکترومکانیکی اضافی:

اساس این روش اعمال تغییرات ضخامت فتیله با توجه به عدم تناسب طول الیاف و فاصله بین 
غلتک های ناحیه کشش ماشین چندلاکنی فتیله استوار است. بطوریکه اسلاب و تغییرات قطر نخ توسط 
اسلاب دار کردن و تغییرات قطر فتیله اعمال می شود. بدین صورت که با قرار دادن 2 فتیله از الیاف کوتاه 
ضایعات شانه )با طول حداکثر 12 سانت( در قفسه ماشین چندلاکنی )10 تا 25 درصد از کل فتیله های 
تغذیه شده( به همراه 6 تا 8 فتیله الیاف پنبه کارد )با طول الیاف حدوداً 21 سانت(، می توان افکت اسلاب را 
بر روی نخ نهایی به وجود آورد. باید توجه شود که اختلاف طول الیاف در دو فتیله متمایز، باید فاحش باشد 
و تنظیم فاصله بین غلتک های ناحیه کشش متناسب با طول الیاف بلندتر صورت گیرد. چون موج های 

»درافت« به صورت راندم بر 
فتیله اعمال می شود و اعمال 
کشش طولی فتیله در اوپن 
اند به صورت راندوم انجام 
می شود، اسلاب ها به صورت 
را ندوم در نخ ظاهر می شود، 
اما با اعمال بعضی تغییرات و 
تنظیمات، می تواند اسلاب 
های را ندوم را تا حدودی و 
به حد کفایت طراحی کرد. 
وب کشش-را ندوم خروجی 
از غلتک های جلوی ناحیه 
کشش ماشین چندلاکنی 
در شکل زیر نشان داده شده 

است:

  تنظیمات خط ریسندگی اوپن اند جهت تولید نخ اسلاب را ندوم:

پروسه مخصوص الیاف: انتخاب طول الیاف و ترکیب آن ها بر طراحی اسلاب ها مؤثر و فرکانس و سایز 
اسلاب منطبق با درصد الیاف کوتاه محتوی در فتیله است؛ به این معنی که درصد اسلاب نخ متناسب با 

درصد فتیله الیاف کوتاه ضایعات شانه است.
بازکنندگی و تمیزکنندگی: الیاف باید به حد مطلوبی باز و تمیز شود تا عمل کشش رندوم به صورت 

دلخواه اعمال شود.
کاردینگ: در هنگام استفاده از ضایعات شانه، باید توجه شود که در کاردینگ الیاف کوتاه حذف نگردد 

و درصد الیاف کوتاه محتوی بالا بماند.
کشش: فتیله الیاف کوتاه نباید از ماشین کشش رد شود تا فرکانس سایز اسلاب ها به هم نخورد. فشار 
غلتک های عقب و جلو سرعت کشش و فاصله بین غلتک های عقب و جلو باید موردتوجه قرار گیرد. 

وزن فتیله ها نیز مؤثر است.
اوپن اند: کاهش مکش هوای ریسندگی تا حد ممکن می تواند بر اسلاب ها مؤثر باشد. روتور شیار 
پهن تر و روتور بزرگ فیس پلیت کوچک افکت ها را بهتر می کند، باید تاب نخ و سرعت روتور موردتوجه 

قرار گیرد.
این روش برای نخ های با حداقل نمره عملی 20 انگلیسی و نخ های ضخیم تر جهت بافت پارچه 

دنیم استفاده می شود.

صنعت نساجی ترکیه به روایت آمار
صنعت نساجی ترکیه جایگاه مهمی در صادرات این کشور دارد و ترکیه به عنوان چهارمین 
صادرکننده پارچه جین و علاوه بر این، به عنوان دومین کشور در زمینه صادرات جوراب رتبه بندی 

شده است.
به گزارش مجله کهن به نقل از خبرنامه نمایشگاه نساجی آی تی ام، کشور ترکیه بزرگترین پارک 
ماشین در جهان را برای تولید گلدوزی و گیپور در منسوجات خانگی در اختیار دارد و در صادرات 
فرش ماشینی رتبه اول دنیا را دارد. همچنین ترکیه که سهم 3٫5 درصدی در بازار جهانی منسوجات 

و پوشاک دارد، هفتمین کشور بزرگ صادر کننده پوشاک در جهان است.
 ترکیه یکی از 5 کشور برتر جهان در زمینه منسوجات خانگی، نخ، جین، جوراب و تولید فرش 
است. صنعت نساجی با ایجاد فرصت های شغلی، سرمایه گذاری های موجود و میزان قابل توجهی 

صادرات یکی از بخش های پیشرو در ترکیه است.
ترکیه که در ردیف های برتر بازار جهانی نساجی قرار دارد با کشورهایی رقابت می کند که سهم 

زیادی در بازار جهانی دارند مانند چین، هند، کره جنوبی، پاکستان و ویتنام.
افزایش ظرفیت و موفقیت صادراتی حاصل شده در طول سال ها باعث شده که ترکیه به یکی از 
پیشروترین تأمین کنندگان نساجی در جهان تبدیل شود. ترکیه، از نظر صنعت پوشاک، هفتمین 
تولیدکننده در جهان و سومین تولیدکننده در اروپا است. صادرات پوشاک ترکیه در سال 2019 
افزایش یافته است. صادرات پوشاک ترکیه در دوره ژانویه تا دسامبر 2019 به 17٫7 میلیارد دلار 
رسید. کشت پنبه در ترکیه در منطقه اژه، منطقه جنوب شرقی آناتولی، منطقه چوکورووا و منطقه 
آنتالیا انجام می شود. طبق اطلاعات موسسات آمار ترکیه؛ در سال 2017، 56 درصد پنبه تولید شده 
در کشور ترکیه در منطقه جنوب شرقی آناتولی تولید شده است، 22 درصد آن در منطقه اژه، 18 درصد 
در منطقه چوکورووا و 1 درصد در منطقه آنتالیا. ترکیه با میزان مصرف تقریبا 1٫48 میلیون تن در 

جایگاه چهارم مصرف کنندگان پنبه در جهان قرار دارد.
ترکیه، که در بین مهم ترین تولیدکنندگان نخ در جهان قرار دارد، در فهرست کشورهایی 
که بالاترین فناوری تولید در جهان را دارند، تعلق دارد. کل صادرات نخ ترکیه در دوره ژانویه – 
دسامبر 2019 1٫8 میلیارد دلار بوده است. وقتی صادرات نخ ترکیه را بر اساس گروه های فرعی 
محصولات بررسی می کنیم، مشاهده می شود که مهم ترین گروه فرعی نخ های مصنوعی 
با ارزش صادراتی تقریبا 744 میلیون دلار است. سهم این گروه از محصولات در کل  41٫3 
صادرات نخ درصد است. مهمترین مقصد صادرات نخ ترکیه در دوره ژانویه – دسامبر 2019 ، 
ایتالیا است که تقریباً 213 میلیون دلار نخ از ترکیه وارد کرده است. اخیراً، افزایش قابل توجهی 
هم در تولید نخ فنی مشاهده شده است. سرمایه گذاری در فن آوری های به کار رفته در تولید 

این نخ ها در همین راستا ادامه دارد.
ترکیه به عنوان یکی از موفق ترین کشورهای جهان در صنعت جین و صنعت پوشاک آماده جین 
قرار دارد. از سال 2018، ترکیه با 7 درصد از سهم بازار جهانی، چهارمین کشور در صادرات پارچه جین 
است و همچنین با 4٫5 درصد سهم بازار در سطح جهان چهارمین صادرکننده پوشاک جین است. 

میزان صادرات پارچه جین ترکیه در سال 2018 بالغ بر 338 میلیون دلار بوده است. 
کشورهای پیشرو در جهان در صادرات فرش ماشینی به ترتیب ترکیه، چین، هند، بلژیک و ایران 
هستند. ترکیه 26٫4 درصد از بازار را به تنهایی در اختیار دارد. در دوره ژانویه تا دسامبر سال 2019، 
صادرات فرش ترکیه با 11٫9 درصد افزایش به 2٫5 میلیارد دلار رسید. سهم فرش از صادرات ملی از 
1٫3 درصد در سال 2018، به 1٫4 درصد در سال 2019 رسید. صادرات فرش ترکیه در دوره ژانویه-
دسامبر سال 2019 نسبت به مدت مشابه سال قبل 8٫6 درصد افزایش یافت و به 56٫2 میلیون دلار 
در دسامبر سال 2019 رسید. صادرات فرش ماشینی ترکیه در دوره ژانویه – دسامبر سال 2019 
نسبت به مدت مشابه سال قبل 11٫4 درصد افزایش داشته و بالغ بر 2٫13 میلیارد دلار بوده است.

صادرات موکت این کشور در دوره ژانویه – دسامبر سال 2019 نسبت به مدت مشابه سال قبل 
15٫6 درصد افزایش یافته و حدود 347 میلیون دلار بوده است.

ترکیه که در بین چهار کشور عمده صادرکننده منسوجات خانگی قرار دارد و بزرگترین تولید کننده 
این منسوجات در اروپاست، تا پایان سال 2019 صادراتی معادل 1٫9 میلیارد دلار در بخش نساجی 
خانگی انجام داد. بخش نساجی خانگی ترکیه سهم 4٫5 درصد از کل بازار جهانی منسوجات خانگی 
را به خود اختصاص داده است. ترکیه با تامین 10 درصد جوراب در جهان، به صادرات 1٫1 میلیارد 
دلاری جوراب در سال 2018 دست یافت. ترکیه به عنوان دومین صادر کننده جوراب جهان، در 

سال 2018، 1٫7 میلیارد جفت جوراب صادر کرد.

خبر
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مجله تخصصی
30 نساجی و فرش ماشینی

 بــه مــیزانی کــه جهانی شــدن اقتصــاد ســرعت پیــدا می کنــد، کســب وکارها خواهــان ســهم بیشــتری از 
بین الملــی شــدن تجارتشــان هســتند. آن هــا در رونــد ایــن جهانی شــدن کسب وکارهایشــان بایــد 
فرهنــگ جهــانی را توســعه دهنــد، نگــرش تصمیــم گــیران را بــه چالــش بکشــند، تجربه هــای بین الملــیِ 

ضــروری را کســب کننــد و بــر مشــکل انــدازه  و وســعت بــازار غلبــه کننــد.
ازاین روســت کــه اگــر کســب وکاری امیــدی بــرای موفقیــت در بازارهــای جهــانی دارد، ملــزم بــه اتخــاذ 
اســتراتژی های کارآمــد جهــت ورود بــه بازارهــای جهــانی خواهــد بــود. بــا ایــن توضیحــات لازم اســت 
صاحبــان ایــن کســب وکارها پاســخ بــرخی ســؤالات مهــم در ایــن حــوزه را بداننــد: آیــا محصــولات خــود را 
صــادر می کنیــم؟ اگــر محصــولات خــود را صــادر نی کنیــم، آیا در کســب وکار خــود دوام خواهیــم آورد؟

)Licensing-1. صدور مجوز )تحت لیسانس در آوردن
صدور مجوز یک شیوه نسبتاً پیشرفته است که طی آن یک شرکت، 
حق استفاده از یک محصول یا خدمات خود را به یک شرکت دیگر 
منتقل می کند. اگر خریدار مجوز سهم نسبتاً زیادی )از بازاری را که 
می خواهد وارد آن شود( در اختیار داشته باشد این استراتژی یک گزینه 
 Licensing خوب خواهد بود. به طورکلی باید گفت که صدور مجوز یا

می تواند برای بازاریابی یا تولید به کار گرفته شود.

)Direct exporting(  2. صادرات مستقیم
صادرات مستقیم به معنای فروش مستقیمِ منابع خود به بازاری 
است که انتخاب کرده اید. بسیاری از شرکت ها پس از ایجاد برنامه 
فروش به نمایندگان و یا توزیع کنندگان مراجعه می کنند تا نمایندگی 
این شرکت ها را بر عهده بگیرند، این نمایندگان و توزیع کنندگان به 
دلیل منافعی که از شرکت خواهند برد، همکاری نزدیکی با مجموعه ی 
آن شرکت خواهند داشت. آن ها به تصویری )تبلیغی( از شرکت تبدیل 
می شوند؛ لذا انتخاب نمایندگان و توزیع کنندگان امری بسیار مهمی 
برای شرکت است و بایستی یک نمایندگی یا توزیع کننده  بامهارت 

را استخدام کرد.

)Franchising -3. فرانچایز )تسری برند تجاری
»ادغام کردن« معمولًا فرایندی است که در آمریکای شمالی برای 
گسترش سریع بازار استفاده می شود اما در سایر نقاط جهان نیز در حال 
گسترش بوده و در اغلب کشورها با استقبال خوبی روبرو شده است. 
گسترش یا فروش برند برای شرکت هایی که دارای یک مدل تجاری 
قابل تکرار که به راحتی به بازارهای دیگر منتقل می شود )به عنوان مثال 
فروشگاه های مواد غذایی(، به خوبی مؤثر واقع می شود. هنگام استفاده 
از این مدل، بایستی در دو مورد احتیاط کامل داشت: اولین مورد این 
است که مدل کسب وکار شما یا باید بسیار منحصربه فرد باشد و یا 
برند قوی داشته باشد که بتواند در سطح بین المللی مورداستفاده قرار 
گیرد و دوم اینکه ممکن است در تسری برند، رقیب آینده خود را به 

وجود آورید.

)Partnering( 4. مشارکت
مشارکت تقریباً هنگام ورود به بازارهای خارجی یک ضرورت است و 
در برخی از نقاط جهان )مثل آسیا( لازم است. مشارکت می تواند اشکال 
مختلفی را از یک توافق همکاری ساده بازاریابی تا یک شراکت پیچیده 
استراتژیک برای تولید را در خود داشته باشد. مشارکت یک استراتژی 
مفید در بازارهایی است که فرهنگ آن )چه ازنظر اقتصادی و چه ازنظر 
اجتماعی( تفاوت های زیادی با فرهنگ مبدأ ندارند. شرکای محلی، 
دانش بازار محلی، ارتباطات )و در صورت انتخاب هوشمندانه ی 

شرکا(، مشتری را به ارمغان می آورند.

)Joint venture(5. سرمایه گذاری مشترک
سرمایه گذاری مشترک نوعی مشارکت خاص است که شامل ایجاد 
یک شرکت سوم با مدیریت مستقل می شود. این فرایند 1 + 1 = 3 است. 
دو شرکت توافق می کنند که در یک بازار خاص، ازلحاظ جغرافیایی و یا 
محصول، با یکدیگر همکاری کرده و یک شرکت سوم برای ایجاد این 
کار ایجاد می کنند. ریسک و سود این سرمایه گذاری بر اساس توافق 
طرفین تقسیم خواهد شد، بهترین مثال برای یک شرکت مشترک، 

شرکت تلفن همراه سونی/ اریکسون است.

6. خرید یک شرکت
در برخی بازارها، ممکن است خریدن یک شرکت محلی 
مناسب ترین استراتژی ورود به بازار باشد. خرید شرکت محلی به 
این دلیل است که شرکت مدنظر سهم قابل توجهی از بازار را در اختیار 
دارد. )پس رقیب مستقیمی برای خریدار حساب می شود( یا به دلیل 
مقررات دولتی این کار تنها گزینه برای ورود شرکت شما به بازار محلی 

دکتر رحمان عابدین زاده نیاسر
 استراتژیست و مشاور مدیریت

استراتژی های ورود
به بازارهای جهانی

عی شاه مرادی
 کارشناس ارشد مدیریت کسب وکار

 اگر صاحبان کسب وکارهای کوچک هم به این سؤالات پاسخ 
دهند، می توانند انگیزه های مناسبی برای جهانی شدن داشته باشند 

که برخی از آن ها به تفکیک زیر است:
1- بازارهای داخلی اشباع شده اند و رشد مداوم مستلزم شناخت 

بازارهای جدید است.
2- رقبای خارجی وارد بازارهای داخلی شده اند.

3- هر چه هزینه های تولید بالاتر رود، شرکت ها باید با ایجاد 
امکانات تولید برون مرزی ارزان تر بتوانند مزیت رقابتی خلق کنند.

پس ازاین مقدمه باید به چگونگی سازوکار ورود به بازارهای جهانی 
بپردازیم: 

به  رویکرد نظام مند پنج گانه ورود   
بازارهای جهانی

برای کلیه کسب وکارها در ابعاد و اندازه های مختلف، یک 
رویکرد نظام اند و ساختاریافته ی 5 گانه وجود دارد که کسب وکارها 
می توانند طبق این چارچوب و ساختار، به فکر بازارهای جهانی بوده 
و استراتژی خود را برای رقابت در سطح بین المللی مشخص نمایند.
ارزیابی منابع. آیا شرکت دارای ضروریات مالی و مدیریتی برای 

ورود به بازارهای جهانی است؟
بررسی بازار، رقبا و ریسک فعالیت. علاوه بر بررسی های سنتی 
بازارهای هدف، شرکت ملزم به بررسی سطح رقابتی محصولات 

خود با بازارهای منتخب است.
تصمیمات سبد سهام؛ به این معنی که شرکت با در نظر گرفتن 
محدودیت کلیه منابع خود، باید تصمیم گیری منطقی و هدفمندی 

برای انتخاب تعداد محصولات و بازدهی آن ها در بازارهای هدف 
داشته باشد. علاوه بر این موارد لازم است شرکت میزان بازدهی 

سرمایه گذاری در بازارهای جهانی را مشخص نماید.
انتخاب شرایط برای وضعیت ورود به بازار هدف؛ ایجاد 
یک شراکت با یک شرکت داخلی با تجربه می تواند ریسک 
تصمیم گیری ورود به بازار را کاهش دهد. همچنین این اقدام 
کمک به تسریع انتقال دانش از بازار هدف و شکل گیری سریع 

ارتباط توزیع کننده و مشتری را در بر خواهد داشت.
فرایند نظارت و استراتژی خروج؛ شرکت باید به دلیل احتمال زیاد 
شکست در بازارهای بین الملی، فرایندی برای نظارت بر بازار هدف 

داشته باشد تا در صورت لزوم این مشارکت در بازار را ترک کند.

استراتژی های ورود به بازار جهانی  

ورود به بازارهای جهانی مخصوصاً بازارهایی با قوانین 
ند گزینه خطرناکی باشد. صاحبان  نه می توا سخت گیرا
کسب وکارها اغلب آرزوی جهانی شدن دارند اما نمی دانند از کجا 
شروع کنند، راه های متنوعی برای ورود یک شرکت به بازارهای 
جهانی وجود دارد و عوامل زیادی بر انتخاب استراتژی شرکت 
تأثیرگذار هستند؛ ازجمله نرخ تعرفه، میزان وفق پذیری محصول، 
بازاریابی، هزینه های حمل ونقل و... . درحالی که این عوامل باعث 
افزایش هزینه ها می شود، انتظار می رود که افزایش فروش، این 

هزینه ها را جبران کند.
استراتژی های زیر را می توان از اصلی ترین استراتژی های ورود 

به بازارهای جهانی، نام برد:
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مدنظر است. این استراتژی مطمئناً جزو پرهزینه ترین استراتژی های ورود به بازارهای جهانی 
است لذا تعیین ارزش واقعی یک شرکت در بازار خارجی نیاز به دقت کافی دارد. از طرف دیگر، این 
تصمیم گیری بلافاصله موقعیت یک شرکت محلی را در اختیار شما قرار داده و به مزایای دانش 
بازار محلی و پایگاه مشتریان موجود دست پیدا خواهید کرد و دولت محلی با شما به عنوان یک 

شرکت محلی برخورد خواهد کرد.

)Piggybacking(7. پشتیبانی
پشتیبانی )اصطلاح عوامانه ی آن همان کولی گرفتن است!( روشی منحصربه فرد برای ورود 
به عرصه بین المللی است. اگر محصولات یا خدماتی خاص و منحصربه فرد دارید، ممکن است 
تمایل داشته باشید تا به شرکت های بزرگ توزیع کننده داخلی که در بازارهای خارجی فعالیت 
دارند، نزدیک شده تا جایی برای سبد محصولات و خدمات خود در بین این توزیع کنندگان برای 
بازارهای بین المللی بازکنید. این استراتژی باعث کاهش ریسک و هزینه ها می شود زیرا شما درواقع 
محصولات و خدمات خود را در بازار داخلی می فروشید و شرکت توزیع کننده، محصول یا خدمات 

شما را در سطح بین المللی بازاریابی می کند.

)Turn key projects(8. پروژه های کلید در دست
پروژه های کلید در دست مختص شرکت هایی است که خدماتی از قبیل مشاوره محیط زیست، 
معماری، ساخت وساز و مهندسی و ... ارائه می دهند. یک پروژه کلید در دست، فعالیتی است که کلیه 
اقدامات و فعالیت های مرتبط با پروژه به صورت کامل انجام شده و به مشتری تحویل داده می شود 
)کلید را روشن کنید و کارخانه عملیاتی می شود(. این استراتژی یک روش بسیار خوب برای ورود 
به بازارهای خارجی است زیرا به طورمعمول مشتری این پروژه ها، دولت های محلی هستند و غالباً 
تأمین مالی این پروژه ها توسط یک آژانس مالی بین المللی -مانند بانک جهانی- صورت می پذیرد، 

بنابراین خطر پرداخت نشدن مطالبات از بین می رود.

)Greenfield investments(9. سرمایه گذاری های گرینفیلد
 سرمایه گذاری های گرینفیلد نیاز به بیشترین مشارکت در تجارت بین المللی دارد. سرمایه گذاری 
گرینفیلد فعالیتی است که در آن شما زمینی را خریداری می کنید، تسهیلات را ارائه می دهید و 
کسب وکار را به صورت مداوم در یک بازار خارجی اداره می کنید. این روش مطمئناً پرهزینه ترین 
و بالاترین ریسک را دارد اما ممکن است برخی از بازارها به دلیل مقررات دولتی، هزینه های 
حمل ونقل و امکان دستیابی به فناوری یا نیروی کار ماهر، هزینه و ریسک شما را کاهش می دهد.

)Commercial dealers(10. واسطه های تجاری
اگر شرکتی فاقد منابع و تخصص لازم برای ورود به بازارهای خارجی باشد، می تواند واسطه های 
تجاری که روابط مطلوبی در آن بازارها هستند را استخدام کنند. معمولًا این واسطه ها، کالاهای 
تولیدی ایالات متحده را با بهترین تخفیف از تولیدکننده، خریداری می کنند و سپس آن ها را در 

بازارهای خارج از کشور به فروش می رسانند.
مطالعه موردی درزمینه ی واسطه های تجاری؛ پیشرفت تویوتا در تجارت جهانی است که در 

ادامه به طور مفصل توضیح داده خواهد شد:
تویوتا موتور به عنوان یک بازاریاب داخلی در ژاپن شروع به کار کرد. سرانجام صادرات 
خودروهای خود را به چند بازار منطقه ای آغاز کرد. سپس تویوتا به عنوان یک بازاریاب چندملیتی 
مهارت زیادی کسب کرد و امروزه به عنوان یک بازاریاب واقعی در کل جهان است. امروزه تویوتا 
کارخانه های تولیدی خود را در کشورهای خارجی و با نیروی کار محلی، با استفاده از آژانس های 
تبلیغاتی محلی گسترش داده و استراتژی های بازاریابی را دنبال می کند که برای بخش های 
مختلف بازار هر کشور و نیازهای مصرف کننده جذاب است. با پیشرفت تویوتا در هر مرحله از 
گسترش جهانی خود، این شرکت نگرش و رویکرد خود را به بازاریابی و فلسفه اساسی تویوتا در 

تجارت بازنگری می کند.

نتیجه گیری  

شرکت ها و کسب وکارها عامل کلیدی در موفقیت اقتصادی ملت ها هستند. به طور فزاینده، 
کسب وکارها باید با چالش ورود به بازارهای جهانی روبرو شوند، برای کسب وکارها پیدا کردن 
راه های دسترسی به مشتریان خارجی و شرکای بین المللی بسیار حائز اهمیت است و از طرفی 
ورود به بازارهای جهانی یک ریسک کارآفرینی محسوب می شود. ریسک های کارآفرینی نیازمند 
استراتژی های یک ورود کارآمد است، ازاین جهت باید گفت که هر کسب وکار بر اساس ماهیت 
ذاتی خود و با توجه به صنعتی که در حال فعالیت در آن است، می تواند از استراتژی های ذکرشده 
برای ورود به بازارهای جهانی استفاده کند. البته هریکی از استراتژی های مذکور پیچیدگی، 

پتانسیل و چالش های منحصربه فرد خود را دارد که در مقالات بعدی بررسی خواهد شد.

دموتکس ۲0۲0 ترکیه لغو شد
پایگاه اطلاع رسانی دموتکس ترکیه اعلام کرد که این نمایشگاه در پی اطلاعیه وزارت 

تجارت ترکیه درخصوص تدوام بحران کرونا، امسال برگزار نخواهد شد.
در اطلاعیه دموتکس ترکیه آمده است: “در این لحظه مهم ما در درجه اول نگران 
سلامتی و ایمنی شما هستیم. ضمنا ما همچنین می خواهیم بهترین نتیجه را از نمایشگاه 

برای شرکت کنندگان خود بدست آوریم”
طبق این اطلاعیه، نمایشگاه بعدی در سال 2021 میلادی برگزار خواهد شد اما تاریخ 

دقیق آن هنوز مشخص نشده است.
هفتمین دوره نمایشگاه دموتکس ترکیه که عضوی از خانواده دموتکس جهانی است 

قرار بود از روز 23م الی 26م تیر ماه 99 در قازیان تپ ترکیه برگزار  شود.
203 غرفه گذار در دوره قبلی نمایشگاه در سال 2019 میلادی به ارائه جدیدترین 
محصولات خود در زمینه فرش و کفپوش در فضایی به مساحت 22 هزار متر مربع پرداختند.
شرکت نمایشگاهی هانوور در ترکیه به نمایندگی از شرکت نمایشگاهی دویچه مسه 

آلمان که جزو 10 شرکت نمایشگاهی بزرگ دنیاست، این نمایشگاه را برگزار می کنند.
دموتکس ترکیه بزرگترین رویداد فرش ماشینی منطقه است.

اعلام زمان و مکان جدید برگزاری 
نمایشگاه دموتکس چین

نمایشگاه دموتکس چین بالاخره روز چهارشنبه در اطلاعیه ای اعلام کرد تاریخ 
برگزاری نمایشگاه به 10 الی 13م شهریور 99 موکول شده است.

به گزارش مجله کهن، همچنین محل برگزاری نمایشگاه به مرکزی ملی 
همایش های شانگهای با مجموع 185,000 متر مربع فضا برای عرضه محصولات 

تغییر یافته است.
پیش از این دموتکس چین که قرار بود فروردین ماه برگزار شود، در اطلاعیه ای از به 

تعویق افتادن برگزاری نمایشگاه به دلیل شیوع کرونا خبر داده بود.
پایگاه خبری این نمایشگاه با اظهار اطمینان از اینکه وضعیت چین تا اواخر ماه اوت 
)اواسط شهریور( بهبود خواهد یافت، اعلام کرده است که بیشترین بازدید بین المللی از 

شرکت های چینی هر ساله در اواخر تابستان رخ می دهد.
NECC یا مرکز ملی همایش ها بزرگترین مجموعه نمایشگاهی در شانگهای است 

که در مجاورت فرودگاه بین المللی شانگهای-هنگ کیائو واقع شده است و دارای 
دسترسی های بسیار خوبی به مترو، قطارهای پر سرعت و خطوط اتوبوس رسانی است.
گفتنی است که دموتکس چین بزرگ ترین نمایشگاه در زمینه کفپوش در منطقه آسیا 

و اقیانوسیه و دومین نمایشگاه بزرگ کفپوش در سراسر جهان است.
نمایشگاه آی تی ام یکسال به تعویق 

افتاد
پایگاه اطلاع رسانی نمایشگاه آی تی ام در اطلاعیه ای جدید اعلام کرد که بخاطر 

شیوع کرونا زمان برگزاری این نمایشگاه به 5-1 تیر 1400 منتقل شده است.
این دومین بار است این نمایشگاه امسال به تعویق می افتد.

پیش از این پایگاه نمایشگاه آی تی ام گفته بود زمان برگزاری نمایشگاه از 17-13 
خرداد به 24-28 سال 1399 موکول خواهد شد.

این نمایشگاه توسط سازمان نمایشگاهی تویاپ با همکاری انجمن صاحبان صنایع 
نساجی و ماشین آلات ترکیه برگزار می شود و میزبان بیش از 1000 شرکت نساجی از 

ده ها کشور مختلف در مرکز نمایشگاهی تویاپ در استانبول خواهد بود.
نمایشگاه آی تی ام به عنوان بزرگترین نمایشگاه نساجی در ترکیه و منطقه و از 

مهم ترین نمایشگاه ها در این حوزه در جهان شناخته می شود.

خبر
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مجله تخصصی
32 نساجی و فرش ماشینی

عی مؤتمن
دکترای مدیریت توسعه 

کسب وکار

ســازوکارِ  بــا  محیط هــایی  کســب وکار،  فضاهــای  در  بــزرگی  نقــش  خلاقیــت  و  نــوآوری  امــروزه 
مــالی، فرهنــگی و اجتمــاعی جهــانی ایفــا می کنــد. ازاین روســت کــه بخــش بــزرگی از گــردش مــالی 
جهــانی و قابلیــت رقابت پذیــری شــرکت ها و برندهــای بین الملــی از نــوآوری و خلاقیــت نــاشی 
می شــود. کشــورها ناگزیرنــد بــرای افزایــش تولیــد ناخالــص مــی، نفــوذ اقتصــادی و فرهنــگی 
خــود، روزبــه روز برنامه هــا و طرح هــایی بــرای توســعه نــوآوری و خلاقیــت در کشــور را برنامه ریــزی 

و بــه اجــرا درآورنــد. 

اهمیت توسعه 
خلاقیت و شاخص های 

نوآوری مرتبط با آن

خلاقیت و نوآوری چه شاخص ها و تأثیراتی در ایجاد یک محصول 
جدید یا توسعه آن می تواند داشته باشد؟

یکی از مهم ترین شاخص هایی که باید به طور عمده در تمامی ایده ها 
در نظر گرفته شود، شاخص هزینه و )به معنی کاهش هزینه ها با حفظ 
کمیت و کیفیت( بر پایه ی نوآوری است که در ادامه بخشی از آن ها 

معرفی می شورند.
شاخص های زیر عمدتاً توسط مراجع بین المللی به عنوان 
شاخص های اصلی نوآوری و خلاقیت در یک محصول یا خدمت 

معرفی شده اند:
_کاهش فشارهای مالی با نوآوری در کاهش هزینه، افزایش کارایی 

با مصرف منابع و انرژی کمتر
_ایجاد رقابت پذیری

_کاهش ریسک و مسئله ی چرخه ی عمر محصولات

_کاهش ریسک و انطباق پذیری در مقابل از دست رفتن ارزش های 

اصلی محصول )تغییر فناوری(
_کاهش ریسک و انطباق پذیری بالاتر در مقابل سخت گیرانه تر 

شدن قوانین و مقررات )مانند قوانین محیط زیست(
_تأمین نیازهای صنعت و اجتماع با توجه به توسعه پایدار

_تأمین ظرفیت های لازم برای پاسخگویی به افزایش تقاضا
_پاسخگویی به انتظارات و نیازهای روز جامعه

افزایش توان پاسخگویی و انعطاف پذیری در مقابل تغییرات 
اجتماعی: جمعیت و بازار

_افزایش کیفیت یا ایمنی محصولات و خدمات
_ایجاد یا افزایش قابلیت دسترسی به فناوری های جدیدی که 
به طور بالقوه تداوم دسترسی یا افزایش دسترسی به آن ها مطلوب 

است یا در مورداستفاده از آن ها رقابت بسیار بالاست.
_کاهش ریسک و انطباق پذیری در مقابل تغییرات اقتصادی

با این مقدمه سوالاتی در ذهن یک فعال بازار، ایجاد می شود که 
بخشی از آن ها را در ادامه مطرح می کنیم:

یکی از مسائل مهم که ذهن بسیاری از محققان و کارآفرینان را به 
خود مشغول می سازد، چگونگی تجاری سازی یک ایده خاص است. 
یک ایده چگونه پدید می آید؟ آیا ایده ای که به ذهن خطور کرده است، 
از ارزش کافی برخوردار بوده و می توان بر اساس آن محصول یا خدمتی 
واجد شرایط به بازار معرفی نمود؟ مهم ترین جنبه های تجاری سازی 
ایده که می بایست به آن ها توجه شود، کدام است؟ آیا تجاری سازی 
ایده با تولید محصول نهایی پایان می پذیرد؟ این ها نمونه ای از سؤالاتی 
است که می تواند پیرامون بحث تجاری سازی یک ایده ذهنی مطرح 
گردد. در مقاله حاضر، سعی خواهد شد تجاری سازی و ابعاد انواع آن طی 

یک فرآیند مرحله به مرحله و به زبانی ساده تشریح گردد.

1- من یک ایده بزرگ و انقلابی دارم، چگونه می توانم 
آن را دنبال کنم؟

در پاسخ به این سؤال باید گفت که ارزش یک ایده و دنبال نمودن 
آن منوط به کاربرد عملی آن است؛ درواقع اگر ایده شما بتواند به 
چیزی عملی تبدیل شود، ارزش پیگیری و به سرانجام رساندن را 
دارد. ایده های بزرگ، معمولًا نتیجه ی محدودیت هایی که در مسیر 
پیشرفت های مستمر وجود دارد، به وجود می آید یا با شناخت یک 
شکاف دانشی در حوزه های مختلف تراوش می شود و درنهایت 
می تواند دسترسی به راه حلی مفید را فراهم آورد. البته باید همواره 
این نکته را در نظر داشت که به منظور یافتن یک راهکار عملی برای 
ایده ها، انجام آزمایش، اعتبارسنجی و درنهایت توسعه مبتنی بر ایده 

الزامی است.
یکی از نکات مهم که باید به آن توجه کافی داشت نقش زمان و 
منابع مالی در توسعه ی ایده و مفهوم ذهنی است؛ برای مثال، آشنایی 
صاحبان ایده با طیف وسیع حمایت های مالی و مدیریتی که از سوی 
دولت ها و مؤسسات تحقیقاتی مختلف ارائه می گردد و همچنین 
به کارگیری روش های منطبق با شرایط خاص توسعه ی ایده در 

با توجه به بالا بودن هزینه های تحقیق های توسعه محورِ مربوط به 
محصولات، خدمات و همچنین مدت زمان زیاد فرآیندهای تحقیق 
و معرفی محصول به بازار و از سویی دیگر رقابت زیادی که در بازار 
تجاری برای حفظ و توسعه مشتریان وجود دارد، نقش نوآوری و 
خلاقیت به عنوان پلی بین دو نسل از فناوری ها _ که ایجادکننده وجه 

تمایز با رقبا هستند_ بسیار مهم جلوه می کند.
در بخش بزرگی از موارد تولید، توسعه یا ارتقاء یک محصول جدید 
بر پایه فناوری موجود و با بهره گیری از خلاقیت نه تنها در زمان بسیار 
کوتاهی امکان پذیر است بلکه با هزینه و حجم سرمایه گذاری کمتری 
قابل دسترس بوده، )مانند شرکت های »استارت آپی« که بر پایه یِ 
فناوری اطلاعات و ارتباطات توسعه می یابند( که توانایی جذب 

مشتریان و سودآوری بیشتری در زمان کوتاهی دارند.
با توجه به موارد بیان شده، بهره گیری از خلاقیت و نوآوری با 
شیوه های مختلف )مانند برگزاری رویدادها، نوآوری اجتماعی، 
مسابقات ایده پردازی و غیره( در صنایع و کسب وکارها امروزه علاوه بر 
افزایش قدرت رقابت پذیری و کاهش هزینه های توسعه ی محصول، 

بهره وری و سرعت توسعه را افزایش داده اند.
در بعد فرهنگی و اجتماعی هم نوآوری در بهره برداری از 

شاخص های فرهنگی و هنری هر کشور، نقش به سزایی در انتقال 
یا تحکیم مفاهیم، اصول و مزایای فرهنگی یک کشور به نسل 
جدید یا سایر ملل ایفا می کند. باید به این نکته هم توجه داشت که 
بخش عمده ای از محصولات فرهنگی و سرگرمی در دنیای امروز 
از ابزارهای نوآوری و خلاقیت برای توسعه بازار خود بهره می گیرند 
و عنصر اصلی این گونه محصولات نوآوری در ایجاد یا بهره گیری از 
فناوری های موجود است. این محصولات مانند بازی های رایانه ای، 
انیمیشن و رسانه های اجتماعی است که علاوه بر ایفای نقش بااهمیت 
و تأثیرگذاری که در زمینه فرهنگی دارند، روزبه روز بر حجم بازار مالی و 

مشتریان آن ها افزوده می شود.
بهره گیری از خلاقیت و نوآوری مرتبط با ریشه های فرهنگی در سه 

جنبه اصلی دارای اهمیت است:
1- ایجاد تنوع محصول برای افزایش رقابت پذیری با سایر 

محصولات موجود در بازار
2- بهره گیری از نشانه های فرهنگی جای گرفته در ذهن مشتریان 

داخلی به منظور تأثیر بر مشتریان
3- حفظ، انتقال و توسعه نشانه ها و شاخص های فرهنگی با توسعه 

بازار مبتنی بر این گونه محصولات
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مراحل اولیه، می تواند بسیار راهگشا باشد.

2- چه راه حل های جایگزینی در مقایسه با ایده شما 
وجود دارد؟ آیا باید آن ها را به چشم رقبای کاری و یا 

همکاران بالقوه آینده نگریست؟
یکی از گام های کلیدی در توسعه یک مفهوم ذهنی که ازنظر شما 
عالی و منحصربه فرد به نظر می رسد، تهیه یک بانک اطلاعاتی جامع 
از تمامی طرح ها و پروژه های تحقیقاتی مرتبط با ایده مذکور است. افراد 
و سازمان های درگیر، منابع و مکانیک های مالی هر یک از آن ها و نیز 
فهرستی از سرمایه گذاری های صورت گرفته در زمینه های نزدیک 
به ایده، از مهم ترین مواردی است که در بانک اطلاعاتی تهیه شده 

بایستی مدنظر قرار گیرد.
درصورتی که ایده شما مرتبط با یک مسئله »High Tech« و یا مرز 
دانش است، بررسی مقالات انتشاریافته در حوزه مربوطه و شناسایی 
نفرات کلیدی و صاحب نظر، می تواند نقطه شروع مناسبی برای تهیه 

بانک اطلاعاتی به شمار رود.
علاوه بر موارد یادشده، بایستی برخی صاحبان کسب وکارهای 
کوچک که می توانند در زمره شرکای احتمالی آتی قرار گیرند را 

شناسایی کرد.

3- آیا من به یک شریک نیاز دارم؟
پاسخ قطعی به این پرسش کمی دشوار است. با توجه به پیچیدگی 
بالای فناوری های امروزی که امکان توسعه آن ها توسط یک سازمان 
واحد را ناممکن نموده است، شناسایی همکاران احتمالی به منظور 
تسهیل فرآیند توسعه و تکامل ایده از گام های کلیدی در تحقیقات بازار 
محسوب می گردد، در این راستا داشتن آمادگی لازم هنگام نزدیک 
شدن به همکاران شناسایی شده، بسیار ضروری است. جمع آوری 
اطلاعات دقیق سازمان های شناسایی شده از طرق مختلف، نظیر 
بررسی جامع وب سایت رسمی آن ها، می تواند در خصوص چگونگی 
ایجاد جذابیت در طرف مقابل ایده های خوبی را در اختیار شما بگذارد.
پس از شناسایی شرکای احتمالی، بایستی بررسی نمایید که چه 
پیشنهاد هایی می توانید ارائه دهید و در مقابل، چه چیزی در این 
مشارکت به دست خواهید آورد. یکی از نکات مهم این است که یک 
شریک تجاری سازی جدی در قبال ارزش افزوده فنی و تجاری _که 
در طی مشارکت به همراه خواهد داشت_ خواهان سهیم شدن در 
منافع حاصل از دارایی های فکری مرتبط با ایده )مثلًا پتنت های به 
ثبت رسیده( است؛ بنابراین، وجود نوعی تعادل میان منافع حاصل 
از مشارکت و امتیازاتی که در قبال آن واگذار می نمایید، از اهمیتی 

قابل توجه برخوردار است.
پس ازاین که منافع متقابل در مشارکت احتمالی ایجاد شد، امضای 
توافقنامه، جهت محرمانه بودن تمامی مذاکرات و اسناد و مدارک، 
ضروری است. مدل های گوناگونی از توافقنامه های مذکور از طریق 
دفاتر انتقال فناوریِ دانشگاه های مختلف در دسترس بوده که بیانگر 
تنوع زیاد مسائل مرتبط با مشارکت در توسعه ی ایده و انتقال فناوری 

است. درمجموع، توافقنامه های عدم افشاء، نقش مهمی در کارایی 
فرآیند توسعه ی ایده داشته و اجرای زودهنگام آن می تواند ریسک 

شکست طرح را به میزان قابل توجهی کاهش دهد.

4- آیا باید ایده خود را به عنوان یک »پتنت« به ثبت 
برسانیم؟

بله؛ در اکثر موارد هر ایده ای که پتانسیل تجاری شدن داشته باشد، 
نیازمند حداقلی از حفاظت خواهد بود. این امر در مواقعی که ایده 
ابتکاری در دسترس همگان قرار می گیرد، از اهمیتی بیشتر برخوردار 
بوده و درنتیجه پوشش های حفاظتی، از طریق به ثبت رساندن ایده در 

سیستم های پتنت، توصیه می گردد.
باید خاطرنشان ساخت، ثبت پتنت هیچ گونه محدودیتی در 
چگونگی بهره برداری از ایده و توسعه های آتی آن ایجاد نمی نماید. 
درواقع، ثبت اختراع با قابلیت استفاده از ایده یا اختراع از سوی دیگر 
افراد )مثلًا از طریق مجوز بهره برداری از پتنت(، امکان دسترسی 
آزاد و عمومی از منافع حاصل از نوآوری را به گونه ای منحصربه فرد 
فراهم می آورد. همین ویژگی باعث شده که بسیاری از شرکت های 
استارت آپی )کمک نوآور( از بازاری منحصربه فرد که همراه باقابلیت 
واگذاری و تبادل پتنت های ارزشمند است، بهره مند گردند. گفتنی 
است، از مهم ترین سیستم های پتنت حال حاضر می توان به سیستم 
پتنت آمریکا »USPTO«، سیستم پتنت اتحادیه اروپا »EPO« و نیز 
سیستم پتنت چین »CIPO« )به دلیل بازار بسیار گسترده این کشور و 
لزوم حفاظت از دارایی های فکری در صورت فعالیت در بازار مذکور( 

اشاره نمود.
درحالی که حفاظت از ایده ابتکاری از طریق ثبت اختراع یک اصل 
بدیهی است، هزینه های به نسبت بالای فرآیند ثبت و انتشار پتنت 
ممکن است برخی افراد و شرکت ها را از حفاظت از ایده خود منصرف 
نماید. این در حالی است که سودآوری بالای برخی ایده ها و عدم 
حفاظت مناسب از آن ها، می تواند برای این دسته از افراد و سازمان ها 
خسارات فراوانی به همراه داشته باشد. به همین دلیل است که بسیاری 
از شرکت ها )علی الخصوص استارت آپ ها( در شروع کار و حتی قبل 
از به کارگیری مدیران اجرایی، وکلای مجرب را استخدام می نمایند. 
با توجه به این که امروزه شرکت های حقوقی متعدد در زمینه ارائه 
خدمات ثبت و انتشار پتنت فعال هستند، توصیه می گردد در گام 
نخست از خدمات ابتدایی این گونه شرکت ها که اغلب کم هزینه است، 
استفاده شده و در ادامه در صورت نیاز به خدمات خاص، هزینه های 

بیشتر را تقبل کنید.

5- چگونه می توانیم از تحقیقات امیدبخش اولیه به 
سمت توسعه و پیشرفت های جدی حرکت کنیم؟

راه های بسیار زیادی برای موفقیت وجود دارد. همان گونه که یک 
ایده الهام بخش اولیه، لزوماً منتج به یک اختراع نمی شود، اختراع نیز 
مترادف با نوآوری نخواهد بود. باید به این نکته کلیدی توجه داشت 
که رؤیای توسعه فناوری حاصل از ایده اولیه، نیازمند یک چارچوب 

عملی کاراست. برای مثال، اگر شما یک محقق دانشگاهی هستید، 
شروع به کار شما می تواند ارتباط با دانشمندان و محققان دیگر و یا 
توسعه دهندگان مرتبط با ایده شما باشد. در مقابل اگر در صنعت مشغول 
به فعالیت هستید، برای توسعه ایده خود نیازمند تغییر در استراتژی های 
توسعه ای شرکت و طراحی مجدد سازوکار تخصیص منابع )نظیر 
اتخاذ سیاست های همکاری با متخصصین دانشگاهی و به صورت 
کلی استفاده از برخی منابع خارج از سازمان( به منظور توسعه ایده 
مذکور خواهید بود؛ به عبارت دیگر، مسیرهای متعددی جهت حرکت 
به سمت توسعه ایده وجود دارد که حتی به کارگیری هم زمان برخی از 

آن ها می تواند احتمال موفقیت را دوچندان کند.

6- از میان طیف وسیعی از خدمات نهادهای حمایتی، 
به منظور پشتیبانی از فعالیت های تحقیق و توسعه ای، 
چگونه خدمات مناسب را انتخاب نماییم و چه ابعادی را 

در انتخاب خود موردتوجه قرار دهیم؟
همان گونه که در بخش های پیشین اشاره گردید، طیف وسیعی 
از نهادهای دولتی و بخش خصوصی می توانند در مسیر توسعه ایده 
و تبدیل آن به فناوری و یا محصول قابل ارائه به بازار، کمک نمایند. 
انتخاب سازمان یا برنامه حمایتی مناسب و اقناع نمودن آن ها نسبت به 
جذابیت های کافی ایده، مسیر توسعه ایده را تا حد بسیار زیادی تسهیل 
می سازد. با توجه به سهم قابل توجه فضای مجازی در نشر اطلاعات و 
تعاملات حال حاضر، یکی از منابع اولیه جهت رصد نهادهای پشتیبان 
فعالیت های تحقیق و توسعه و شناسایی خدمات حمایتی هر یک از 

آن ها، اینترنت خواهد بود.
استفاده از گروه مناسب، یکی از نکات حیاتی در تعریف مسیر توسعه 
تحقیقات است که می تواند شانس موفقیت را تا حد زیادی افزایش 
دهد. لزوماً اضافه نمودن برخی کارشناسان بدون داشتن نقش واقعی 
در پروژه، به رقابتی تر شدن آن کمک چندانی نخواهد کرد. گفتنی 
است، علاوه بر به کارگیری تخصص های لازم در گروه پروژه، استفاده 
از برخی مکانیسم های مشاوره ای، علی الخصوص در زمینه های مالی 
بدون مشارکت در فعالیت های توسعه ایده، می تواند به شما کمک کند. 
بدیهی است، استفاده از منابع متنوع در توسعه ایده و فناوری امکان 

دسترسی به اهداف تعریف شده را افزایش خواهد داد.

7- چگونه می توان برای اخذ »گرنت«)تسهیلات 
مالی(  حمایتی رقابت نمود؟ فرآیند بررسی برنامه های 

تحقیقاتی چه جنبه هایی را در برمی گیرد؟
با توجه به محدودیت در منابع حمایتی، متقاضیان اخذ تسهیلات 
مالی از جنبه های گوناگون به بررسی های دقیق و مقایسه ای 
برنامه های پیشنهادی نیازمند هستند. برای مثال، »NIH« که باهدف 
تحریک نوآوری های فناورانه در بخش خصوصی و کسب وکارهای 
کوچک و نیز افزایش تجاری سازی نتایج تحقیقاتی تحت پوشش 
خود، از برخی ایده های نوآورانه حمایت های مالی می نماید، تنها امکان 
تأمین مالی کمتر از 20 درصد از برنامه های پیشنهادی را دارا است. پس 

از ایــده و توســعه های آتی آن ایجــاد نی نمایــد.  ثبــت پتنــت هیچگونــه محدودیــی در چگونــگی بهره بــرداری 
ــا قابلیــت اســتفاده از ایــده یــا اخــتراع از ســوی دیگــر افــراد )مثــلًا از طریــق مجــوز بهره بــرداری از  درواقــع، ثبــت اخــتراع ب
پتنــت(، امــکان دســترسی آزاد و عمــومی از منافــع حاصــل از نــوآوری را بهگونــه ای منحصربه فــرد فراهــم می آورد. همیــن 
ویــژگی باعــث شــده کــه بســیاری از شــرکت های اســتارت آپی )کمــک نــوآور( از بــازاری منحصربه فــرد که همــراه باقابلیت 
واگــذاری و تبــادل پتنت هــای ارزشــمند اســت، بهره منــد گردنــد. گفتــنی اســت، از مهمتریــن سیســتم های پتنــت حــال 
حاضــر می تــوان بــه سیســتم پتنــت آمریــکا »USPTO«، سیســتم پتنــت اتحادیــه اروپــا »EPO« و نــیز سیســتم پتنــت 
چیــن »CIPO« )بــه دلیــل بــازار بســیار گســترده ایــن کشــور و لــزوم حفاظــت از دارایی هــای فکــری در صــورت فعالیــت 

در بــازار مذکــور( اشــاره نمــود.
”
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می توان چنین نتیجه گرفت که شما برای پیروزی در این رقابت فشرده بر سر جذب منابع مالی حمایتی، می بایست 
یک ایده بدیع و مهم را در زمان مناسب همراه با یک برنامه تحقیقاتی دقیق، شفاف و مستند و با به کارگیری یک گروه 
متخصص پیشنهاد دهید و درعین حال برخی نگرانی های کلیدی ارزیابان و سیاست گذاران مراکز تأمین مالی را 

نیز در طرح خود لحاظ کنید.
با توجه به حیطه های بسیار تخصصی موجود در فناوری های »High Tech«، ارزیابی طرح های پیشنهادی 
کاری بسیار دشوار، زمان بر و پرهزینه خواهد بود. با توجه به این که هیچ کس بهتر از صاحب ایده یا فناوری، بر 
حیطه های علمی و فناورانه مرتبط با آن تسلط ندارد، پیشنهاد ها شما به عنوان متقاضی اخذ وام تحقیقاتی )اعم از 
در اختیار گذاشتن اطلاعات فنی، پیشنهاد متخصصین مناسب جهت ارزیابی ایده و ...( می تواند فرآیند بررسی 

طرح را تسهیل کند.

8- برای پیشبرد فرآیند تحقیق چه باید کرد؟
فرآیند توسعه ایده به یک برنامه تحقیقاتی دقیق _و در ادامه اقناع برخی سازمان های دولتی برای حمایت از آن_ 
صرفاً بخش کوچکی از فرآیند پیچیده و طولانی »ایده تا بازار« خواهد بود. توسعه فناوری در مراحل بعدی نیز با 

موانعی جدی روبرو است که باید ملاحظات مرتبط با آن ها را در نظر گرفت.
دریافت وام های تحقیقاتی از سازمان های بزرگ، به معنای بررسی دقیق ایده و طرح تحقیقاتی تدوین شده از 
سوی متخصصین و ارزیابان و درنهایت تأیید آن است. با توجه به اعتبار فنی حاصل از این فرآیند که کاربردی بودن 
طرح را تا حد بسیاری تضمین میکند و نیز جریان مالی تزریق شده به طرح، چشم انداز موفقیت شرکت تا حد بسیار 
زیادی روشن می شود. همین امر می تواند راه را برای جذب برخی سرمایه گذاران ثانویه بازنموده و به همین دلیل 

می بایست دریافت گرنت های تحقیقاتی را با انتشار اخبار مرتبط با آن و ارائه پوستر در محافل صنعتی تبلیغ کرد.

9- چگونه می توانم محصول جدید خود را تجاری کنیم؟
بسیاری از شرکت های بزرگ به منظور رصد فرصت های موجود، به طور مرتب و پیوسته ایده ها و محصولات 
جدید را در سخنرانی های مختلف دنبال می کنند. حضور در جلسات مذکور و معرفی ایده و فناوری حاصل از آن، 
می تواند توجهات را نسبت به محصول شما افزایش داده و طیف وسیعی از فرصت های بازار را در اختیار شما قرار دهد. 
این نقطه، آغاز فرآیند مشارکت های واقعی در قالب صدور مجوزهای بهره برداری، سرمایه گذاری های مشترک 

آتی و حتی برخی معاملات خرید و ادغام احتمالی خواهد بود.

10- ایده به موفقیت رسید؛ مرحله بعدی چیست؟
بازاریابی یک محصول موفق، یک نقطه عطف بزرگ در هر شرکت محسوب می شود. بااین حال، موفقیت در 
درازمدت نیازمند برخی مؤلفه های دیگر، نظیر سرعت در ارائه محصول به بازار، تنوع در مسیرهای فروش تعیین شده 
و درنهایت متنوع ساختن جریان های درآمدی خواهد بود. هنگامی که شرکتی یک جریان نقدی مثبت داشته باشد، 
درها شروع به باز شدن خواهند کرد. در این مرحله یک هدف اولیه و بسیار کلیدی، راه اندازی مسیر اصلی فروش و 
توسعه آن در جهات گوناگون است. از این طریق می توان با تنوع بخشی جریان های درآمدی )هرچند در ابتدای امر 

میزان آن بسیار کوچک باشد(، پایداری کسب وکار را تا حدی تضمین کرد.
یکی از اقدامات دیگر پس از ورود محصول به بازار، آغاز فعالیت های تحقیق و توسعه ای جدید به منظور بهبودهای 
احتمالی محصول و نیز شناسایی کاربردهای جدید برای آن است. با ورود محصول به بازار و استفاده مردم از فناوری 
توسعه یافته، برخی کاربردهای جدید موردنیاز که می تواند بر مبنای فناوری مذکور توسعه یابد، مشخص خواهد 
شد. فعالیت های توسعه ای جدید مستلزم تدوین طرح تحقیقاتی جدید، دریافت کمک های مالی اولیه و درنهایت 
سرمایه گذاری های بخش خصوصی است. درواقع فرآیند »ایده تا بازار«، در دل فناوری قبلی شکل گرفته و این 

چرخه دوباره آغاز میشود. 
باید توجه داشت که شرکت در این مرحله می تواند همکاری با رقبا و توسعه مشترک فرصت های جدید را نیز در 
دستور کار قرار دهد. درواقع، مسیرهای توسعه ایده با توجه به راه اندازی، تأسیس شرکت و تجارب ناشی از توسعه ایده 
اولیه و ارائه آن به بازار تا حدی متفاوت از قبل خواهد بود. بااین حال، فرآیند جدید نیز چرخه ای متشکل از چالش های 

نوآورانه است که باید باهدف حفظ مزیت رقابتی پایدار، در درازمدت به صورت مستمر تکرار شود. 
نوآوری باز یکی از پدیده هایی است که به کرات با تعاریف متفاوت بیان شده است. پدیده نوآوری به طور عام را 
ایجاد یا معرفی پدیده ای نوین تعریف می کنند حال آنکه این دیدگاه با تعاریف و دیدگاه های علمی به پدیده نوآوری 

بسیار متفاوت است. تعدادی از این تعاریف – علمی- بدین قرارند:
نوآوری، دستیابی به موفقیت در تولید، یادگیری و همچنین بهره گیری از پدیده های نوین در عرصه های اقتصادی 

و اجتماعی است که با استراتژی نوسازی و گسترش دامنه محصولات، خدمات نوآوری نامیده می شود.
نوآوری در ارائه روش های نوین تولید، تأمین و توزیع خلاصه می شود. معرفی تغییرات در شیوه مدیریت، 
سازمان دهی فعالیت ها و شرایط کاری و مهارت های نیروی کار، نوآوری نامیده می شود. تمام این تعاریف ریشه در 
دیدگاه های صاحب نظران علم مدیریت دارد؛ اما آنچه نباید ازنظر دور داشت این حقیقت است که نوآوری مستلزم 

تجاری سازی و ارائه کالا به بازار است.
منظور از تجاری سازی، فرایند معرفی و ارائه محصول یا روش تولید نوین به عرصه ی دادوستد یا همان بازار است. 
خواه این فرایند دربرگیرنده ی ورود به بازار به صورت تولید انبوه باشد یا اینکه تنها ورود از آزمایشگاه اختراعات به 
بازار را شامل شود، تفاوتی ندارد، می توان گفت نوآوری عبارت از خلق ارزش برای مشتری از طریق تجاری سازی 

ایده ها و خلاقیت ها است.

کشف رشته نخ ۵0 هزار ساله مورد 
استفاده نئاندرتال ها در فرانسه

باستان شناسان می گویند که آنها قدیمی ترین رشته نخ یا ریسمان در جهان را پیدا 
کرده اند که اجداد نئاندرتال ما با پیچاندن الیاف طبیعی ساخته ااند.

به گزارش مجله کهن به نقل از سی ان ان، محققان گفتند که این کشف 
قدیمی ترین شواهد شناخته شده در زمینه نساجی است و نشان می دهد که 
نئاندرتال های عصر سنگی شاید بسیار باهوش تر از آنچه تصور می کردیم بوده باشند.
به گفته محققان، این ایده که نئاندرتال ها از نظر عقلی پایین تر از انسان های مدرن 

بودند به طور فزاینده ای غیرقابل اعتماد می شود.
این تحقیق روز پنجشنبه در مجله علمی ساینتفیک ریپورت منتشر شد.

این قطعه ریسمان به طول شش میلی متر، متشکل از سه دسته الیاف که به هم 
پیچیده شده و دور یک ابزار سنگی نازک پیچیده شده در محل غار ماقبل تاریخ آبی دو 

ماراس در جنوب فرانسه کشف شد.
قدمت این نخ از 41000 تا 52،000 سال تخمین زده شده است و محققان گفته اند 
که ریسمان از جنس الیافی گرفته شده از پوست داخلی یک درخت است که احتمالًا از 

درختان مخروطی بوده است.
نویسندگان بر این باورند که ریسمان به عنوان دسته به این ابزار وصل شده است یا 

بخشی از یک توری یا کیف است که ابزار را نگه داری می کرده است.
ماری هلن مونسل، نویسنده مطالعه، که مدیر تحقیقات در مرکز ملی تحقیقات 
علمی فرانسه )CNRS( است، گفت:”غیرممکن است که طبیعت این الیاف پیچ 

خورده را ساخته باشد.”
تحقیقات نشان می دهد که تولید ریسمان نیاز به دانش گسترده ای در مورد رشد 

درختان مورد استفاده دارد.
بروس هاردی، استاد مردم شناسی در کالج کنیون در اوهایو و از نویسندگان گزارش، 
گفت: “برای به دست آوردن این فیبر، باید پوست بیرونی را از یک درخت جدا کنید تا 

پوست داخلی آن را تکه تکه کنید. این کار در بهار یا اوایل تابستان انجام می شود.”
علاوه بر این، نیاکان عصر سنگی ما احتمالًا برای ایجاد لایه های الیاف )نخ(، 
ریسمان و طناب سه لایه، به درک مفاهیم ریاضی مانند جفت و مجموعه و 

مهارت های اصلی شماره گذاری احتیاج داشتند.
مونسل گفت: “این پنجره جدیدی را برای شناخت نئاندرتال ها و توانایی آنها در 

سازماندهی روش زندگی خود باز می کند.”
پیش از این کشف، قدیمی ترین قطعات الیاف کشف شده در سایت ماقبل تاریخ 
اوهالو در اسرائیل مربوط به حدود 19000 سال پیش بود. یافته های مطالعه جدید 

نشان می دهد که فن آوری الیاف بسیار قدیمی تر است.

خبر

بســیاری از شــرکت های بــزرگ به منظــور رصــد 
فرصت هــای موجــود، به طــور مرتــب و پیوســته 
ایده هــا و محصــولات جدیــد را در ســخنرانی های 
مختلــف دنبال می کننــد. حضــور در جلســات مذکور و 
معرفی ایــده و فنــاوری حاصــل از آن، می توانــد توجهات 
را نســبت بــه محصــول شــما افزایــش داده و طیــف 
وســیی از فرصت هــای بــازار را در اختیار شــما قــرار دهد. 
این نقطه، آغــاز فرآیند مشــارکت های واقــی در قالب 
صــدور مجوزهــای بهره بــرداری، ســرمایه گذاریهای 
مشــترک آتی و حــی بــرخی معامــلات خریــد و ادغــام 

احتمــالی خواهــد بــود.

”
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عضو انجمن نگهداری 
و تعمیرات ایران

پیشــرفت های علــی، توســعه تکنولــوژی، رونــق بازار اقتصــادی و اصلاح معضلات مرهون اندیشــه 
دانشــمندان، صاحبنظــران و متخصصیــن رشــته هــای مختلــف علــوم اســت. ایــن نظــرات بخردانــه 
و ارائــه پیشــنهادات مفیــد و ســازنده راهگشــای بســیاری از معضــلات صنایــع بــوده و محصــور اصــی 

پیشــرفت و تــرقی کشــور را فراهــم می آورنــد.
بیــان اهمیــت نگهــداری و تعمــیرات در صنایــع و درک صحیــح از یــک برنامــه مناســب و پیــاده ســازی 
دقیــق آن مــا را بــر آن داشــت تــا مجموعــه ای بــه زبــان ســاده و روان امــا علی به رشــته تحریــر درآوریم 

و در اختیــار اســاتید، دانشــحویان، کارشناســان و علاقــه منــدان بــه ایــن مبحث قــرار دهیم.

نگهداری 
و تعمیرات 

بهره ور فراگیر 

امروزه کشورهای در حال توسعه و خاصه جنوب شرقی آسیا 
برای پیشرفت اقتصادی و صنعتی خود تنها از تکنولوژی و دانش 
فنی کشورهای توسعه یافته بهره نگرفته اند بلکه از تکنیکهای 
مدیریتی کشورهای توسعه یافته نیز استفاده نموده اند. زیرا 
بخشی از بهره وری صنایع در گرو چگونگی استفاده و نگهداری 
ماشین آلات و نیروی انسانی است. لذا یکی از جدید ترین متون 
مدیریتی بکار برده شده در این زمینه فلسفه نگهداری و تعمیر 

بهره ور فراگیر است.
یک مسئله مهم در یک فرآیند تولیدی کم سود، چگونگی 
دستیابی به درجه بالایی از کارآیی ماشین آلات می باشد. این 
بدان معناست که یک سیستم بدین منظور باید ایجاد شود که 
تضمین دهد خرابی ماشین آلات حداقل خواهد بود. به همین 
منظور سیستم هایی طراحی شده اند تا کارآیی ماشین آلات بهبود 
پیدا کند و بدین وسیله هزینه تعمیرات و سربار شرکت ها کاهش 
یافته و در نتیجه این کاهش، مزیت رقابتی محصولات و قدرت 
رقابت با رقبا افزایش یابد. امروزه آنچه که در جهان به عنوان 
عامل پیشرفت جلوه می کند، بدون شک می توان مهمترین علل 
آن را افزایش بهره وری دانست. پایین بودن بهره وری موجب 
افزایش قیمت، بالا رفتن هزینه تولید، تقلیل سرمایه گذاری 
و کاهش نرخ رشد اقتصادی می گردد. شاخص بهره وری برای 
سنجش پیشرفت سازمان ها، میزان استفاده از منابع، تعیین نقاط 

قوت و ضعف آنها به کار می رود.
آنچه در زمینه راهبری ماشین آلات صورت می گیرد فاقد 
یک چارچوب مشخص و با برنامه از قبل طراحی شده می باشد 
و معمولا هیچ نوع روش  مؤثری بصورت مستمر و اثرگذار بکار 
گرفته نمی شود. شیوه اداره ماشین آلات در اکثر کارخانجات 
محصول تجربیات و سلایق مدیران می باشد که بجای مدیریت 
و سازماندهی علمی ماشین آلات و توجه ویژه به امر نگهداری و 

تعمیرات تهیه کننده قطعات یدکی و تعمیرکار می باشند.
در این کتاب سعی شده است به جای توصیف های گوناگونی 
که از دستگاه های نگهداری و تعمیرات بیان شده به عملی کردن 

آن و اجرای یک سیستم نگهداری و تعمیرات بپردازیم.
این کتاب نشان می دهد که چگونه سیستم نگهداری و 
تعمیرات با بهره وری فراگیر استقرار پیدا می کند و مراحل 

اجرایی، بهبود مستمر و تثبیت آن را نشان می دهد.

تاریخچه نگهداری و تعمیرات  

از سال 1930 تاکنون می توان سیر تحولات و تغییرات در 
نگهداری و تعمیرات را به  صورت زیر تقسیم کرد: 

سیر تحولات در دوره نخست 
تحقیقات نشان می دهد که تحول اولیه در نت)مخفف 
نگهداری و تعمیرات( در سال های قبل از جنگ جهانی دوم 
رخ داده است. در آن ایام صنایع بشکل امروزی مکانیزه نبوده 
و لذا خرابی ها و توقف ناگهانی ماشین آلات مشکل جدی را 
برای دست اندرکاران امر تولید ایجاد نمی نمود. به عبارت بهتر، 
جلوگیری از بروز عیب در ذهن اکثر مدیران و مهندسین مفهوم 
نداشته و یا حداقل ضرورتی از این نظر احساس نمی گردید 
علاوه بر این اکثر ماشین آلات و تجهیزات تولیدی از طرح 
نسبتاً ساده ای برخوردار بوده و این ویژگی، کار با آنها را ساده و 
تعمیرشان را آسان کرده است نتیجه اینکه در آن زمان نیازی 
به استفاده از نت سیستماتیک احساس نمی گردیده و اکثر 
شرکتها و واحدهای تولیدی و صنعتی فقط زمانی که دستگاه و یا 
تجهیزاتی از کار می افتد، بازبینی و یا تعمیر آنرا آغاز می کردند. در 
  BMواقع سیتم نگهداری و تعمیرات به هنگام از کار افتادگی و یا

(Breakdown Maintenance( معمول بود. 
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سیر تحولات در دوره دوم 
نفجار آمیز  همه چیز در خلال جنگ جهانی دوم بطور ا
دستخوش تحول قرار گرفت فشارهای ناشی از زمان جنگ 
تقاضا برای انواع محصولات را افزایش داده و این در حالی بود 
که تامین نیروی انسانی صنایع بشدت کاهش پیدا نمود. این 
موضوع باعث گردید تا مکانیزاسیون افزایش پیدا نماید. تقریباً 
سال 1950 سال رونق طراحی و ساخت ماشین آلات مکانیزه 
بوده و این ایام را می توان سرآغاز وابستگی صنایع به تجهیزات 

مکانیزه و اتوماسیون دانست. 
با افزایش روز افزون اتوماسیون مساله ی شکست و از کار 
افتادگی نیز از اهمیت بیشتری برخوردار می گشت. پس از 
گذشت چندی روند افزایش خرابیها به گونه ای گردید که کمیت 
و کیفیت تولیدات را تحت شعاع قرار داده و اسباب نارضایتی 
صاحبان صنایع را فراهم نمود. ادامه این روند ناخوشایند مدیران 
و کارشناسان را به فکر چاره  و راه حلی مناسب برای جلوگیری 
از روند رو به رشد عیوب نمود در این رهگذر سیستم نگهداری 
 PM )Productive Maintenance( و تعمیرات پیشگیرانه یا
به عنوان چاره درد و راه حلی مناسب در کشور آمریکا پیشنهاد و به 
اجرا درآمد. نیاز صنایع بر تولید محصولات با کیفیت بالا و قیمت 
مناسب جهت افزایش توانایی رقابت در بازار موجب گردید 
که استفاده از سیستم PM نیز رونق یافته و در این راستا اجرای 
تعمیرات و تعویض های پیشگرانه دوره ای بعنوان موثرترین 

راه حل جهت کاهش خرابیها مورد استفاده قرار گیرد. 
در طول دهه 1950 نت پیشگیرانه به تدریج تکامل یافته تا 
پاسخگوی نیازهای جدید صنعت باشد. در این راستا سیستم 
نگهداری و تعمیرات بهره ور در سال 1954 به صنایع آمریکا 

معرفی گردید.
دهه 1960 را می توان دهه گسترش استفاده از نت بهره ور در 
صنایع نامید معرفی نت بی نیاز از تعمیر مهندسی قابلیت اطمینان 
)1960( و مهندسی قابلیت تعمیر )1962( از نتایج تحقیقات 
انجام شده در این دهه بوده که در تکامل سیستم نت  بهره ور 

بسیار موثر بوده است.
 معرفی سیستم نگهداری و تعمیرات بهره ور فراگیر یا
 )TPM (Total Productive Maintenance در دهه 1970 
از سوی صنایع ژاپنی را می توان به عنوان آخرین دستاورد در 
 TPM دوره دوم تحولات نگهداری و تعمیرات نامید. سیستم
در حقیقت همان سیستم نت بهره ور به شیوه آمریکا است که 
در جهت سازگاری با شرایط صنعتی ژاپن در آن بهبودهایی داده 
شده است. در نت بهره ور فراگیر نتایج حاصل از فعالیت های 
صنعتی و تجاری به صورت اعجاب انگیزی بهبود یافته و باعث 
ایجاد یک محیط کاری با بهره وری بالا، شادی آفرین و ایمن، 
با بهینه سازی روابط بین نیروی انسانی و تجهیزاتی که با آن 

سروکار دارند می گردد. 

معرفی نگهداری و تعمیرات بهره ور   
)TPM( فراگیر

TPM نظریه ایست که توسط ژاپنی ها بوسیله تجربیاتی که در 

زمینه نگهداری و تعمیرات در ایالات متحده کسب نموده بودند 
مطرح شد. نیپون دینسو)Nippon Denso) اولین شرکتی بود 
که تعمیرات پیشگیرانه را بصورت گسترده در سال 1960 اجرا 
نمود. تعمیرات پیشگیرانه روزنه ای بود برای خلق فکر جدید. با 
اتوماتیک شدن دستگاه ها حجم کار نگهداری ماشین آلات به 
شدت افزایش یافت و باید نیروی زیادی جهت انجام این کارها 

استخدام می شد.
مدیریت به این فکر افتاد که فعالیتهای روتین و ساده نگهداری 
را می توان به اپراتورها سپرد و واحد نگهداری و تعمیرات تنها 
تعمیرات تخصصی را انجام دهد. نیپون دینسو که بدنبال انجام 
تعمیرات پیشگیرانه بود فعالیتهای نگهداری را به اپراتورهای 
تولید محول کرد و نیروی واحد نت بر روی بهینه سازی تجهیزات 
متمرکز شد. بنابراین تعمیرات پیشگیرانه و پیشگیری از تعمیرات 
و قابلیت دسترسی و تعمیر پذیری دستگاهها افزایش یافت و 
نگهداری و تعمیرات بهره ور متولد شد. هدف نت بهره ور افزایش 
اثر بخش تجهیزات و ماشین آلات کل کارخانه به منظور 

بهینه سازی هزینه تولید محصول است.
بعدها نیپون دینسو چرخه کیفیت را ایجاد کرد و شرکتهای 
تأمین کننده را با این موضوع درگیر نمود و تأمین کنندگان 
مجبور شدند تعمیرات بهره ور را اجرا نموده و کیفیت محصول 
خود را به حد مطلوب برسانند. نیپون دینسو عضو گروه تویوتا 

اولین شرکتی بود که به اهداف TPM نائل آمد.
در سیستم نگهداری و تعمیرات بهره ور فراگیر ضمن تاکید بر 
اصلاح خرابیهای اتفاقی به بهره گیری از علوم و آمار و احتمالات، 
اقتصاد مهندسی و تئوری صف نگرش های تحلیلی کلیه فعالیتها 
و عملیات نگهداری و تعمیرات به نظم درمی آید، خرابیها را 
پیش بینی نموده و برای نگهداری و تعمیر آنها برنامه ریزی 
می شود. ابتکار محوری در اصول TPM این است که اپراتورها 
خودشان به امور اصلی و اولیه نگهداری و تعمیرات ماشینهای 

خودشان بپردازند.
آقای روبرت    م. ویلیامسون )Robert M. Viliamson) از 
متخصصین و مشاورین TPM در آمریکا در کتاب خود می نویسد: 
با مراجعه به شرکت های مختلف و ملاقات با کارکنان تعدادی 
از کارخانجات همواره این سؤال را شنیده ام که چرا TPM؟ چه 
چیزی در نگهداری و تعمیرات بهره ور فراگیر وجود دارد که به 
مراتب بهتر از تمامی روش های دیگریست که در حال اجرای آن 
هستیم؟ اکثر آنهایی که این سؤال را می پرسند افرادی هستند 
که با مفهوم واقعی TPM و کارهایی که می تواند انجام دهد 

آشنا نیستند.

به هر شکل TPM چیست؟  

TPM روشی برای انجام کار گروهی جهت بهبود کارایی 

تجهیزات در کارخانجات است. TPM بدین معنی است که هر فردی 
که با تجهیزات کار می کند یا خدماتی را برای آنها انجام می دهد، 
و نه فقط بخش نت، به دنبال روش هایی برای حفظ تداوم کارایی 
تجهیزات در زمان های تولید با حداکثر توان و بالاترین سطح ممکن 

کیفیت و بازدهی باشد.
در اجرای TPM فرهنگ احساس مالکیت نسبت به تجهیزات 
بوجود می آید، کارکنان با تجهیزات خود به گونه ای رفتار می کنند 
که انگار وسیله نقلیه خودشان است. این بدین مفهوم است که آنها به 
صدای ناهنجار لرزش ها، نشتی ها و... توجهی کامل دارند و تجهیزات 
خود را بطور مرتب تمیز می کنند تا بتوان مشکلات را قبل از اینکه 
منجر به از کار افتادگی تجهیزات شود رفع نمود. TPM نیازمند آن 
است که اپراتورها برای انجام برخی وظایف که قبلًا بعنوان کار 

بخش نت تصور می شدند آموزش داده شوند.
و سرانجام اینکه هشتاد درصد از موفقیت TPM در شرکت ها، 

بستگی به حسن معاشرت و روابط نیروی انسانی خواهد داشت.

TPM آن اندازه که تفکر، ساختار، عادت و 
دانش است فن آوری و ابزار نیست.

برای اجرای یک سیستم نگهداری و تعمیرات بهره ور فراگیر موفق 
نخست باید دانست که TPM چه اهدافی را دنبال می کند؟

TPM نگرش کلانی است که سازمان به بهبود اثر بخش و طول 

 (Lean production( کلید تولید ناب TPM .عمر ماشین آلات دارد
است زیرا اتلافات اصلی در عملیات تولیدی را هدف قرار می دهد. 
TPM حاوی یکسری اهداف در کاهش اتلاف است که شامل استقرار 

و نگهداری تجهیزات در شرایط استاندارد تولید می شود. همچنین 
سیستم های تجهیزات، روش های اجرایی تولید، طراحی و نگهداری 

فرآیندها را برای جلوگیری از مشکلات آتی بهبود می دهد.

TPM اهداف  

بطورکلی اهداف TPM را می توان به این صورت تشریح کرد.
بهبود اثربخشی تجهیزات

کاهش هزینه های تعمیرات
بهبود نظام اطلاعاتی نگهداری و تعمیر

دستیابی به یک نت خود کنترلی
برنامه ریزی مدون برای نگهداری و تعمیرات

کاهش توقفات و حرکت به سمت نقطه صفر تعمیر
آموزش و مهارت بالای کارکنان 
افزایش طول عمر ماشین آلات

در اجــرای TPM فرهنــگ احســاس مالکیــت نســبت بــه تجهــیزات بــه وجــود می آیــد، کارکنــان بــا 
تجهــیزات خــود بــه گونــه ای رفتــار می کننــد کــه انــگار وســیله نقلیه خودشــان اســت. این بدیــن مفهوم 
ــد و تجهــیزات خــود را  ــه صــدای ناهنجــار لرزش هــا، نشــی ها و... توجــی کامــل دارن اســت کــه آنهــا ب
بطــور مرتــب تمــیز می کننــد تــا بتــوان مشــکلات را قبــل از اینکــه منجــر بــه از کار افتــادگی تجهــیزات شــود 
رفــع نمــود. TPM نیازمنــد آن اســت کــه اپراتورهــا بــرای انجــام بــرخی وظایــف کــه قبــلًا به عنــوان کار بخش 

”نــت تصــور می شــدند آمــوزش داده شــوند. 
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شــما می توانیــد تمــام آنچــه را کــه در مــورد دســتگاه تافتینــگ می خواهیــد بدانیــد، از طریــق 
همیــن یادداشــت بــه دســت آوریــد. مــا در ایــن یادداشــت کــه ترجمــه ای اســت از ســایت مرجــع 
ایــن دســتگاه ســی کرده ایــم تمــامی اطلاعــات مربــوط بــه دســتگاه و ســؤالات شــما را پاســخ 
دهیــم. درصورتی کــه نیــاز بــه توضیحــات مفصــل و تهیــه دســتگاه داشــتید بــا دفــتر مجلــه کهــن 
تمــاس حاصــل فرماییــد، چراکــه مــا نســخه های فیزیــکی بــرای کاتالــوگ ارائــه نی دهیــم زیــرا تنهــا 

ــه تولیــد زباله هــای غیرضــروری در زنــدگی شــما خواهــد شــد. منجــر ب
در صفحــات مجــازی نشــریه »کهــن« فیلم هــایی وجــود دارد کــه نحــوه ی اســتفاده از دســتگاه 
تافتینــگ جدیــد را بــه شــما نشــان می دهــد؛ ویدیــوی بــا عنــوان »شــروع ســریع« را از همــکاران مــا 

در دفــتر مجلــه بخواهیــد.

راهنمای کامل 
 استفاده از

دستگاه »تافتینگ«

کشیده شود. به یاد داشته باشید که روی پشت فرش کار می کنید 
بنابراین نگران باقی ماندن علائم نباشید.

نخ خود را سازمان دهی کنید  

ما توصیه می کنیم قبل از شروع فرآیند تافتینگ، رنگ های خود 
را انتخاب کنید. این امر به شما امکانی می دهد تا هنگام شروع کار، 
منحصراً روی تافتینگ )عمل بافتن( تمرکز کنید. توصیه دیگر 
علامت گذاری اشکال بر روی پارچه با رنگ نخ مربوط به آن 

است، البته ممکن است کمی گیج کننده به نظر برسد.

شروع به تافتینگ  

ابتدا باید بدانید که دستگاه شما چگونه نخ کشی می  شود. نحوه 
نخ کشی دستگاه در دو عکس زیر به همراه ویدئو توضیح داده شده 
است، همچنین نحوه ی تنظیم ارتفاع خاب نخ بر روی فرش به 
هنگام بافت با دستگاه، نیز در تصویر زیر نشان داده شده است.

استفاده از دستگاه  

دو نکته مهم عبارت اند از: 1- همواره فشار قابل توجهی را 
با دستگاه بر پارچه پشتی اعمال کنید. اگر فشار مداوم اعمال 
نشود نخ به جای پارچه به سمت شما رانده می شود و خاب های 
با ارتفاع های متفاوت ایجاد می کند. 2- دستگاه تافتینگ را به 
سمت مسیری که می خواهید برود، زاویه بدهید و پایه اش را در 
جلو نگه دارید، پایه در قسمت فلزی انحنادار نزدیک سوزن است.

تنظیم ارتفاع خاب  

 loop( 7-18 میلی متر، خاب حلقه ای :)Cut pile( خاب بریده
pile(: 4-13 میلی متر. در ویدئوی زیر توضیحات مفصل و دقیق در 

مورد تنظیم دستگاه جهت آماده سازی برای بافت نشان داده می شود.

اتمام بافت فرش  

پس از اتمام فرآیند تافتینگ لازم است که نخ های شما در 
قسمت پشتی ایمن شوند. این به طورمعمول با نوعی چسب انجام 
می شود. هر چسبی مناسب است اما به طورکلی از چسب فرش 
استفاده می شود. نکته مهم این است که انتهای نخ اصطلاحاً 
ایمن شده باشد تا جدا نشوند. علاوه بر استفاده از چسب، بسیاری 
از افراد هنگامی که چسب، خیس است پارچه ای پشتیبان هم بر 
روی چسب می چسبانند، این به نوع کاربرد نهایی بستگی دارد.

مخصوص تافتینگ  

این  یکی از پارچه های اصلی تجاری برای استفاده در 

یک قاب ساده یا دستگاه بافندگی   
بسازید

دار قالی مشابه با دار قالی فرش دستباف است که نمونه آن در 
ویدئویی که در سایت منتشرشده می توانید تماشا کنید.

پارچه پشتی خود را روی قاب بکشید.
پارچه تافتینگ اصلی خودمان را که از 60% پلی استر و 40% پنبه 
و یک بافت باز تهیه شده را توصیه می کنیم، این میزان دوام کافی 

برای استفاده در برابر انواع دستگاه های تافتینگ را دارد.
طرح خود را بر روی یکپارچه راهبان )پشمینه، 

پارچه پنبه ای پرده( پیاده کنید
طراحی شما می تواند به صورت دستی ترسیم شده باشد یا 
دیجیتالی انجام شود، اگر به صورت دیجیتالی ایجادشده باشد، به 
یک پروژکتور نیاز دارید تا طراحی خود را روی پارچه منتقل کنید. 
البته طراحی دیجیتال کاملًا غیرضروری است، چراکه طراحی 
شما به راحتی می تواند با یک ماژیک روی پارچه به طور مستقیم 
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دستگاه های تافتینگ است. این پارچه بسیار بادوام تر از لباس  
راهبه ها، پارچه های گونی یا ملافه است. این پارچه ی تافتینگی 
)بافتنی( است که در صنعت برای بافت فرش های مرغوب 
استفاده می شود. بافت این پارچه دارای خطوطی است که به 
علامت گذاری و تافتینگ )عمل بافتن( کمک می کند. جنس 
این پارچه ساخته شده از 35% پنبه، 65% پلی استر است و همچنین 
تراکم: 26 در 26 بخیه در هر اینچ مربع و همچنین وزن: 260 گرم 

در هر مترمربع دارد.
این پارچه دارای بافت دوتاری دو پودی است. )بافت دوتاری و دو 
پودی؛ نوعی بافت تاری_پودی سنگین هست که در ایران هم برای 
بافت روفرشی های دورو در یزد استفاده می شود. در پارچه معمولی 
یک دسته تار و یک دسته پود داریم، در این نوع بافت دودسته تار 
و دودسته پود داریم که دودسته بودنش هم برای آن است که هر 
تاروپود برای یک طرف منسوج سنگین و ضخیم به کار می رود.(

قع اصل  گر متقاضی دریافت همین پارچه که دروا ا
مورداستفاده در نمونه ی محصولات خارجی محسوب می شود، 
هستید ما می توانیم به همراه دستگاه برای شما سفارش دهیم.

از چه سایز و چه نوع نخی می توان   
استفاده کرد؟

تفنگ های تافتینگ بسته به نتیجه موردنظر می توانند انواع 
زیادی از نخ ها را در وزن های مختلف تحمل کنند. هم زمان چند 
نخ  را هم می توان در دستگاه قرار داد تا خاب های ضخیم تری 
ایجاد شود و یا شیارهای راه راه ایجاد کند. به خاطر داشته باشید 
که نخ های نازک تر به خودی خود خاب های نازک تری ایجاد 
می کنند و بافت پشتِ آن دیده می شود. این مسئله را می توان 
با افزایش سرعت اسلحه یا نصب نخ های بیشتری تنظیم کرد. 

به چه مقدار نخ نیاز داریم؟  

این سؤال بسته به اندازه و میزان تراکم و شانه فرش شما بسیار 
متفاوت است. به طورکلی شما از 8 اونس )0,22 کیلوگرم( در 

هر فوت مربع )30 در 30 سانتی متر( استفاده خواهید کرد. برای 
دستگاه کات پایل )AK-1( با ارتفاع خاب تقریباً 0/47 اینچ )12 

میلی متر( است.
آیا باید از پارچه دارای منافذ )مخصوص تافتینگ( استفاده کنم 

یا می توانم از نوع دیگری نیز می توان استفاده کرد؟
شما به پارچه ای خاص برای بافت با این دستگاه نیاز دارید 
مانند محصولی که بر روی سایت تافتینگ است یا پارچه ی 
راهب )پارچه مخصوص پرده و باکیفیت بالا(. قابل ذکر است 
که ما پارچه و پارچه کتانی را آزمایش کردیم و نتایج متفاوتی هم 
داشتیم. علاوه بر این موارد توجه به این نکته ضروری است که 
سوزن دستگاه خیلی بزرگ است و باید در انتخاب پارچه مناسب 

دقت لازم را به خرج داد.

مقایسه فرش بافته شده به روش   
کات پایل با لوپ پایل

کات پایل
سبکی از فرش است که در آن نخ برش خورده است و انتهای 
الیاف فرش را در معرض دید شما قرار می دهد. خاب برش 

خورده در طول و ضخامت های مختلفی وجود دارد. آن ها امروزه 
محبوب ترین سبک های فرش هستند و نسبت به فرش های 
لوپ پایل نرم و زیر پایی مناسبی هستند، فرش های کات پایل 
برای یک کف پوش از نوع خانگی بهترین انتخاب هستند. هنگام 
انتخاب فرش کات پایل، یکی از مهم ترین مواردی که باید به آن 
توجه کنید پیچ وتاب است. فرش کات پایل حاوی پیچ وتاب است 
که به آن کمک می کند تا بالطافت و نرمی خود در برابر تا شدن 
و شکستن مقاومت کند. پیچ وتاب هرچه محکم تر باشد، فرش 
کات پایل شده ی شما دوام بیشتری خواهد داشت و پیچ وتاب 
بیشتر همچنین به ایجاد بافت کمک خواهد کرد که به نوبه ی خود 
به پنهان کردن الگوهای سایش و خاب کمک کند. فرش های 
کات پایل آلودگی را به خوبی در خود پنهان می کنند و به راحتی 
کثیف نمی شوند و دید خوبی به انسان می دهند. همچنین قابلیت 
بالایی در بافت دارند و بارنگ های متنوع هم دیده می شوند. 
آن ها به طورمعمول از نایلون )الیاف مصنوعی(، پلی استر یا 
پشم ساخته شده اند که کات پایل های نایلونی )الیاف مصنوعی( 

محبوب ترین آن ها هستند.

لوپ پایل
فرش های لوپ پایل مانند کات پایل برشی نیستند. انتهای نخ 
در آن ها به صورت حلقه باقی مانده و در وزن ها و ضخامت های 
مختلف ساخته می شوند. فرش های لوپ پایل، گزینه خوبی 
برای استفاده در فضاهای مسکونی و تجاری و در سایزهای 
بزرگ است. لوپ پایل به تولیدکنندگان این امکان را می دهد تا 
الگوها و بافت های مختلف زیادی ایجاد کنند. لوپ پایل به دلیل 
دوام و الگوهای متنوع در اتاق های بازی، اتاق های خانوادگی، 
دفاتر و فضاهایی که دارای رفت وآمد بسیار زیاد است، محبوب 
هستند. در هنگام انتخاب لوپ پایل، هر چه حلقه ها محکم تر 
باشند، در برابر شکستن و خرد شدن آن از مقاومت بیشتری 
بهره مند می شوند، حلقه هایی که پیچ خورده هستند به دوام کلی 
حتی بیشتر کمک می کنند. لوپ پایل معمولًا از نایلون، پشم یا 
»الُفین« ساخته می شوند. جالب است بدانید که لیاف اولفین یک 
فیبر مصنوعی است که از پلی الیفین مانند پلی پروپیلن یا پلی 
اتیلن ساخته شده است. از آن در کاغذدیواری، موکت، طناب 
و کف پوش فضای داخلی خودرو استفاده می شود. از مزایای 
اولفین می توان به استحکام، رنگ پذیری و راحتی آن، مقاومت 
در برابر لکه دار شدن، کپک، سایش، نور خورشید و پوشش 

مناسب آن اشاره کرد.
بااینکه پشم و نایلون محبوب ترین و بادوام ترین نوع خودشان 
هستند اما در هنگام جابجایی مبلمان روی آن یا هنگام جارو 
کردن فرش لوپ پایل، باید مراقب باشید، اگر حلقه ای بیرون 
بیاید، اگر به درستی تثبیت نشود، می تواند باعث نخ کش شدن 

در فرش شما شود.

جدول مقایسه پنج دستگاه
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سارا زارع
خبرنگار نشریه کهن

 »گــروه ویــژه اقــدام مالی« موســوم بــه FATF امــروز در نشســت دوره ای خــود در شــهر پاریــس، نــام 
ایــران را در لیســت ســیاه خــود قــرار داد.

بــه گــزارش مجلــه »کهــن« بــه نقــل از »عصرایــران«، پــس از ۳ ســال هشــدار ایــن گــروه بین الملــی 
بــه ایــران مبــنی بــر تصویــب کنوانســیون های مبــارزه بــا پول شــویی و تأمیــن مــالی تروریســم و تمدیــد 
چندبــاره ضرب الاجــل بــرای تصویــب نهــایی ایــن کنوانســیون در ایــران، FATF در جلســه امــروز خــود 

تصمیــم گرفــت نــام ایــران را در لیســت ســیاه خــود قــرار دهــد.
ایــن کارگــروه اعــلام کــرد بــه دلیــل اینکــه ایــران قــادر بــه تصویــب قوانیــن لازم بــرای هماهنــگی 
ــه  ــاره ب ــام ایــن کشــور را دوب ــا هنجارهــای بین الملــی تأمیــن مــالی ضــد تروریســم نشــده اســت، ن ب

لیســت ســیاه ایــن کارگــروه وارد می کنــد.

پیامدهای قرار گرفتن 
ایران در لیست سیاه 

FATF برای تجار

در بیانیه FATF از کشورهای جهان خواسته شده برای مصون 
نگه داشتن سیستم بانکی شان از خطر پول شویی و تأمین ملی 
تروریسم در نقل و انتقالات مالی ایران، »اقدامات مقابله ای« 

به کارگیرند.
ایران که از سال 88 در لیست سیاه قرارگرفته بود، پس از توافق 
برجام از لیست سیاه این کارگروه خارج و وارد لیست خاکستری شده 
بود و کارگروه به ایران وعده داد در صورت تصویب نهایی کنوانسیون 

در ایران، نام ایران را به لیست سفید )عادی( وارد می کند.
همچنین این کارگروه به ایران هشدار داد که اگر لوایح مربوط را 
هر چه سریع تر اجرا نکند، بار دیگر نام این کشور را در لیست سیاه 

قرار خواهد داد.
دولت حسن روحانی طی 3 سال گذشته با آماده کردن لوایح 
مربوط، تلاش کرد آن را به تصویب مجلس برساند اما پس از تصویب 
در مجلس دهم، از سوی شورای نگهبان رد شد و درنهایت به مجمع 
تشخیص مصلحت نظام رفت و در آنجا نیز با مخالفت برخی اعضای 

منتقد مجمع، مسکوت ماند.
دولت روحانی اعلام کرده در صورت عدم تصویب این کنوانسیون 
در ایران مبادلات مالی و بانکی کشور با اخلال بیشتر از گذشته مواجه 
خواهد شد و اندک بانک های خارجی )عمدتاً چینی( که اینک با 
ایران مراوده دارند تحت فشار کارگروه اقدام مالی ممکن است دیگر 

با ایران همکاری نکنند.
مخالفان اصولگرای دولت روحانی اما معتقدند تصویب این 
کنوانسیون یک »خودتحریمی« است، در شرایطی است که کشور 
با تحریم های همه جانبه  ی مالی و بانکی آمریکا مواجه است، اندک 

روزنه های دور زدن تحریم ها را نیز مسدود خواهد کرد.

گروه ویژه اقدام مالی یا FATF چیست؟  

گروه ویژه اقدام مالی یا به اختصار » FATF” یک سازمان بین 
دولتی متشکل از 39 کشور است که در سال 1989 و با ابتکار 7 
کشور صنعتی جهان با نگرش به سیاست های توسعه برای مبارزه 
با پول شویی بنیان گذاشته شد. این سازمان در سال 2001  به کارزار 
مبارزه با تأمین مالی تروریسم نیز پیوست. دبیرخانه این سازمان در 
مقر »سازمان همکاری اقتصادی و توسعه« در پاریس مستقر است 
و هر 4 ماه یک بار تشکیل جلسه می دهد و وضعیت کشورها را ازنظر 
انطباق با کنوانسیون های مبارزه با پول شویی و تأمین مالی تروریسم 
بررسی می کند. قابل توجه است که کشورهای عربستان، عراق و 
حتی متحدان ایران همچون سوریه، لبنان و تمام همسایه های 

ایران قوانین این نهاد بین المللی را پذیرفته اند.

پیامدهای قرار گرفتن ایران در لیست   
FATF سیاه

حضور در این لیست بدون شک تبعاتی برای تجارت ایران خواهد 
داشت و کار را برای تجار فرش هم سخت تر از قبل خواهد کرد.

سید محمد هادی موسوی در »شرق« نوشت:  آنچه مسلم است، 
بازگشت به لیست سیاه، تبعات جبران ناپذیری در شرایط تحریمی 

بر کشور خواهد داشت.
بر اساس دستورالعمل های این نهاد، در صورتی که یک کشور 
ذیل ماده 19، در میان کشورهای تحت نظارت یا لیست سیاه قرار 
بگیرد، باید دو اقدام اساسی از سوی دیگر کشورها  انجام شود، اولًا 
عملیات شناسایی دقیق مشتریان )CDD( به طرز چشمگیری 
افزایش می یابد؛ اقداماتی مانند بررسی سابقه مشتری، ارتباطات 
تجاری و حقوقی افراد حقیقی و حقوقی با مبدأ/مقصد ایران، بررسی 
سهامداران و شرکت های مرتبط با افراد و شرکت های ایرانی، 
وابستگی افراد به نهادها و سازمان های ایران از جمله این موارد 
هستند. بر اساس این دستورالعمل ها، کشورها موظف به گزارش 
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40 نساجی و فرش ماشینی

دهی مستمر درباره شناسایی مشتریان ایرانی و حتی مشتریانی که 
باواسطه با ایران کار می  کنند، هستند. این اقدامات، باعث می شود 

بسیاری از مجاری دورزدن تحریم، شناسایی و افشا شود.
ثانیاً، در صورت ورود به لیست سیاه FATF، امکان محدود کردن 
یا قطع روابط تجاری یا معاملات مالی با مبدأ/مقصد ایران وجود دارد.
با بازگشت ایران به لیست سیاه، کارگزاری های ایرانی که برای 
دور زدن تحریم ها در کشورهای خریدار نفت ایران تأسیس شده اند، 
ممکن است در خطر تعطیلی قرارگرفته یا تمام تراکنش های مالی 

آن ها تحت نظارت شدید کشور میزبان قرار بگیرد. 
شایان ذکر است که در راستای دور زدن تحریم ها، لازم است 
شعبه های کارگزاری یا نمایندگی بانک های داخلی در کشورهای 
میزبان تأسیس شوند و به همین دلیل، این بانک ها باید تحت قوانین 
 FATF کشور مزبور فعالیت کنند. چنانچه ایران در لیست سیاه
نباشد، این شعب کارگزاری، صرفاً مستندات خود درزمینه ی اعمال 
توصیه های این نهاد را به کشور میزبان ارائه خواهند کرد و کشور 

میزبان در مصادیق و تراکنش های آن ها نظارت و دخالتی ندارد.
بااین حال، در صورت بازگشت ایران به لیست تحریم، نه تنها 
تراکنش های این بانک ها تحت نظارت واحد FIU کشور میزبان 
قرار می گیرد، بلکه ممکن است با فشار کشور میزبان، شعب و 
کارگزاری های مربوطه منحل شوند. از این رو احتمال توقف کلیه 
تبادلات مالی و حتی مسدود کردن حساب های بانکی ایرانیان در 

خارج از کشور نیز وجود دارد.
بنابراین برگشت به لیست سیاه در شرایط فعلی، می تواند حلقه ی 
تحریم ایران را تنگ تر کند. از همین رو است که اندک کشورهای 
دارای تعامل مالی با ایران نیز نگرانی خود را نسبت به بازگشت به 

لیست سیاه ابراز کرده اند.

محدودیت های انتقال پول و تبعات   
گسترده آن

به گزارش خبرگزاری ایرنا، بعد از ماجراهایی که برای 
»استراماچونی«؛ سرمربی تیم فوتبال استقلال پیش آمد، سهمگین 
بودن تبعات نپیوستن به FATF  روشن شد. این اساسی ترین پیامد 

ورود ایران به لیست سیاه FATF است؛ نقل وانتقال پول سخت و 
حتی غیرممکن می شود.

همین مسئله در تمام سطوح کشور اثر می گذارد؛ از سطح خُرد 
زندگی هر شهروندی که نیاز به انتقال پول به خارج از کشور یا از خارج 
به داخل کشور دارد تا سطوح کلان کشوری در تمام حوزه های 

سیاسی، اقتصادی، اجتماعی و حتی فرهنگی.
به این ترتیب، تجارت سخت تر می شود و فعالان اقتصادی امکان 
جابه جایی پول نخواهند داشت. پدرام سلطانی؛ رئیس اتاق بازرگانی 
ایران و اتریش پیش ازاین به »ایرنا« گفته بود: »بخش بزرگی از 
تجارت ما با چند بانک کوچک در چین، هند، روسیه، عراق و ترکیه 
در حال انجام است. با قرار گرفتن در لیست سیاه FATF، این بانک ها 
همکاری خود را با ایران به شدت کاهش می دهند و شاید حتی متوقف 
کنند. همچنین بخش بزرگ دیگری از تجارت ما از طریق صرافی ها 
و باواسطه یِ حساب هایی انجام می شود که ایرانیان، به نام خود یا 
دیگران، در بانک های کشورهای متعامل گشوده اند، این حساب ها 
هم با سرعت بیشتری بسته خواهند شد. شاید تنها کشورهایی که 
معاملات با آن ها به صورت نقدی انجام می گیرد، مانند عراق و 

افغانستان که کمی از این مشکل مصون بمانند.«
بررسی منابع دیگر نیز نشان می دهد که بیشترین تأکید بر لزوم 
عادی سازی وضعیت ایران با این نهاد، از سوی کشورهای غیرعربی 

و همسایگان و طرف های عمده تجاری کشور بوده  است.
دو شریک عمده یعنی چین و روسیه، بارها در دیدارهای مختلف 

به ضرورت پیوستن قوانین FATF توسط ایران تأکید کرده اند.

بسته شدن حساب های بانکی ایرانی و   
بلوکه شدن پول ها

»کونلون بانک« ِ چین در دور قبلی تحریم ها  از اساس برای ارائه 
خدمات به ایران و توسط فعالان اقتصادی ایران تأسیس شد؛ اما در 
یکی دو سال اخیر، بارها اخبار بسته شدن حساب های ایرانی ها در 
بانک های چینی بر سر زبان ها افتاده که بانک کونلون نیز جزو آن ها 
بوده است. به این ترتیب، حتی این بانک نیز به خاطر ریسک هایی که 
نپذیرفتن قوانین FATF به دنبال دارد، به سختی با ایران همکاری 

می کند. جالب توجه است که در وضعیت فعلی هر پولی که از منابع 
مالی ایران در بانک کونلون به خرید کالای مجاز یا عادی مثل مواد 
غذایی یا مواد اولیه صنایع در چین تخصیص داده می شود، 7 مرحله 

ممیزی می شود.
با بازگشت ایران به لیست سیاه FATF، خطر بسته شدن 
حساب های اشخاص حقوقی ایران در بانک های خارجی و حتی 
ایرانیان مقیم خارج و بلوکه شدن پول های آن ها، بسیار جدی است.
وقتی کشوری در لیست سیاه FATF قرار گیرد، 205 کشور و 
سازمان منطقه ای که با این نهاد همکاری می کنند، ملزم خواهند شد 
که حساب های شرکت ها و اتباع ایرانی را ببندند و هرگونه همکاری 
با شرکت ها و بانک های ایرانی را متوقف کنند، حتی مشتریانشان را 

نیز به توقف همکاری شان با ایران ملزم کنند.

گرانی و کمبود کالا  

از زمانی که دور جدید تحریم های آمریکا شروع شد، تورم در همه 
گروه های کالایی از مواد غذایی گرفته تا خودرو و مسکن روندی 

صعودی در پیش گرفت.
یکی از علت های اصلی این تورم و سخت شدن زندگی برای همه 
مردم، مشکلات در انتقال پول و بالا رفتن هزینه های واردات بود؛ 
واردات، تنها محدود به واردات مستقیم کالا نمی شود بلکه بسیاری 
از کارخانه ها از واردکردن مواد اولیه و یا دستگاه های موردنیازشان، 
بازماندند. این در شرایطی بود که تنها آمریکا ایران را تحریم کرده بود 
و بقیه کشورهای جهان، منع قانونی برای تجارت با ایران نداشتند.

با بازگشت ایران به لیست سیاه FATF، تمام 205 کشور و سازمان 
منطقه ای که با این نهاد همکاری می کنند، از همکاری با ایران منع 
خواهند شد. به این ترتیب درآمدهای ارزی کشور کاهش پیدا می کند 
و گرانی ارز شتاب بیشتری می گیرد. در این شرایط، هزینه های زندگی 
از سطوح خرد تا کلان برای همه شهروندان افزایش پیدا خواهد کرد.
پدرام سلطانی، بازگشت ایران به این لیست سیاه را »کابوس 
اقتصاد ایران« می خواند و می نویسد: »در این صورت کمیابی کالا 
در کشور محتمل می شود و این موضوع حتی شامل غذا و دارو نیز 

خواهد شد.«
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مهــم نیســت چقــدر مــواد پاک کننــده و تمیزکننــده شــما موثــر و خــوب باشــند، بــرخی از لکه هــایی 
کــه روی فــرش بــه وجــود می آینــد بــه راحــی از بیــن نــی رود. در حــالی کــه همیــن لکه هــا و تغیــیرات 
رنــگ فــرش می تواننــد زیبــایی کل محیــط یــک خانــه را خــراب کنــد. بــرای اینکــه بتوانیــم لکه هــا و یــا 
نقطه هــای روی فــرش را از بیــن بریــم، بایــد ابتــدا منشــا آن هــا را پیــدا کنیــم. شناســایی نــوع لکــه 
باعــث می شــود انتخــاب فرمــول یــا پاک کننــده صحیــح بــرای از بیــن بــردن آن بســیار ســاده تر شــود.

از تشخیص لکه، 
نقطه و گردگرفتگی در 

فرش چه می دانیم؟ 

زمان اقدام به پاکسازی لکه شود، بسیار کار آسان تر است. برای مثال 
زمانی که مهمانی در خانه شما مقداری خوراکی روی فرش می ریزد و 
ممکن است شما ساعت ها بعد متوجه آن شوید، بنابراین بسته به نوع 
ماده ممکن است بتوانید آن را به راحتی لکه بری کنید یا اینکه دچار 

مشکلات بیشتر می شوید.

نقطه)Spot( در فرش چیست؟  

نقطه علامتی است که معمولًا به شکل دایره است و توسط مواد 
خارجی مانند گِل، خون، رنگ و ... ایجاد می شود. نقطه در سطح فرش 
قرار می گیرد و معمولا درون بافت آن نفوذ نمی کند. لازم به ذکر است 
که نقطه های موجود در فرش اغلب بعد از پاک کردن لکه های فرش 
در آن مکان ظاهر می شوند. این در مورد لزوما بلافاصله اتفاق نمی افتد 
و ممکن است بعد از چند روز یا چند هفته متوجه شوید که رنگ فرش 
شما یکنواخت نیست. گاهی ممکن است لکه هایی که از قبل ایجاد 
شده، درون بافت فرش نفوذ کرده و به زیر فرش رسیده و لایه های زیر 
آن را لکه دار کرده است. سپس این لکه به سمت بالا بازگشته است و 

نقطه ای در فرش ایجاد کرده است.

گردگرفتگی )Soiling( فرش چیست؟  

گردگرفتگی فرش می تواند دقیقا مانند لکه فرش به نظر برسد، 
اما این نوع کثیفی ها همیشه به دلیل ریخته شدن چیزی روی فرش 
به وجود نمی آیند. گاهی بر اثر ریخته شدن موادی مانند روغن که 
جذب کننده دیگر مواد مانند ذرات خاک هستند، روی فرش، ناحیه 
آلوده به وجود می آید. این مورد ممکن است گاهی نیز به دلیل چربی 
روی پوست پا که در مناطق پر رفت و آمد به فرش ها آغشته می شود 
به مرور زمان به وجود آید و ذرات خاک و آن ها به چسبند و قدم زدن 
با کفش بر روی آن ها این کثیفی را تشدید کند. راهکاری که در این 
مورد وجود دارند می توانید برای جلوگیری از آغشته شدن فرش به 
چربی پوست، از لباسی مانند جوراب برای پوشاندن پای خود در خانه 

استفاده کنید.
دقیقا مانند لکه ها، مهم است که هرچه سریع تر مواد و روغن های 
ریخته شده روی فرش تمیز شوند و از چسبیده شدن ذراتی مانند 
خاک با آن ها جلوگیری شود. لازم به ذکر است که اگر مواد پاک کننده 
و شوینده به درستی انتخاب یا شسته نشده باشند می توانند بر روی 

فرش گردگرفتگی ایجاد کنند.

لکه فرش چه تفاوتی با نقطه روی فرش   
دارد؟

یک نقطه در قسمت بیرونی بافت فرش قرار دارد و یک لکه درون 
بافت فرش نفوذ کرده است. هنگام تمیز کردن ممکن است نقطه 
موجود روی فرش را تمیز کنیم و متوجه شویم که زیر آن لکه نیز وجود 
دارد. پاک کننده ها نیز گاهی مشخص می کنند که لکه ها یا نقطه ها 

را تمیز می کنند.
یک نقطه معمولا نتیجه یک تصادف تازه است که اگر بلافاصله 
برداشته شود با سهولت نسبی بیرون می آید و فقط قسمت بیرونی 

اصطلاحات لکه )Stain( و نقطه )Spot( در فرش اغلب به صورت 
متناوب و به جای یکدیگر مورد استفاده قرار می گیرند. با این حال تمام 
تغییرات رنگ در فرش به صورت یکسان به وجود نمی آید و بین لکه، 
نقطه و گردگرفتگی فرش تفاوت هایی وجود دارد. مشخص کردن 
نوع تغییر رنگ در فرش به همان اندازه مهم است که بدانید چه چیزی 

باعث این تغییر رنگ شده است.

لکه)Stain( در فرش چیست؟  

کلمه لکه به معنی تغییر رنگ ایجاد شده توسط مواد خارجی است 
که وارد ماده دیگری می شوند و یا با آن واکنش شیمیایی می دهند و 
اغلب به عنوان نقاطی که به راحتی پاک نمی شوند، شناخته می شوند.
لکه ها هنگامی رخ می دهند که مثلا یک لیوان نوشیدنی یا یک 
فنجان قهوه روی فرش ریخته شود. هنگامی که مایعات با فرش 
تماس برقرار می کنند، در بافت فرش جاسازی می شوند. برخی از انواع 
فرش ها نسبت به سایرین نفوذپذیری بیشتری دارند و به همین دلیل 

بیشتر مستعد لکه دار شدن هستند. فرش های نایلونی )Nylon( به 
راحتی لکه دار می شوند و اغلب باید از آن ها در مقابل لکه ها محافظت 
شود. لکه در فرش های پلی استر )Polyester( به همان سرعت 
جذب نمی شود و به شما زمان بیشتری برای تمیز کردن قبل از اینکه 

در بافت آن ها نفوذ کنند، می دهد.
یکی از عوامل بسیار مهم در پاکسازی لکه ها مقدار زمانی است 
که یک ماده می تواند در فرش لکه ایجاد کند. قطعا اگر پیش از آن 
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بافت فرش را تغییر رنگ می دهد. لکه ماندگارتر است و خود را درون 
بافت فرش جاسازی می کند و ممکن است رنگ فرش را برای 

همیشه تغییر دهد.

چگونه با دقت نوع لکه یا نقطه را   
تشخیص دهیم؟

بررسی سریع لکه اغلب اطلاعات کافی را برای شناسایی نوع 
یک لکه یا نقطه، در صورت نبود ماده دقیق ایجاد کننده لکه، فراهم 
می کند. به عنوان مثال یک لکه براق می تواند یک رنگ روغنی، 
براق کننده روغنی، لاک ناخن، چسب یا مواد مشابه باشد. یک حلقه 
قهوه ای به طور کلی می تواند یک لکه آب باشد و لکه های مواد 
غذایی معمولا هنگام خراشیدن روشن می شوند که نشان دهنده 

وجود قند یا نشاسته است.
ناحیه تغییر رنگ یافته را با بقیه نواحی تمیز مقایسه کنید زیرا ممکن 
است متوجه نوع لکه شوید. هنگامی که شناسایی لکه یا نقطه به 
راحتی قابل انجام نباشد، اطلاعات اضافی در تعیین نحوه لکه بری 
مفید خواهد بود. در ادامه برخی از روش های ساده را برای پیدا کردن 

منشا لکه توضیح می دهیم.
در مورد لکه پرس وجو کنید: روش اول شاید علمی و دقیق نباشد 
اما بسیار کاربردی است. درباره منبع لکه سوال کنید. افرادی که در 
خانه یا ساختمان زندگی می کنند یا کار می کنند، احتمالا می دانند 
چه چیزی باعث ایجاد لکه شد. پاسخ مستقیم و درست همیشه در 

دسترس نیست، اما ممکن است شما اطلاعات مفیدی بدست آورید.
بافت لکه: بافت یک لکه می تواند به شناسایی کمک کند. اگر 
ماده ای روی فرش وجود داشته باشد، معمولا می توان آن را حس کرد. 
تعیین کنید که لکه چسبناک، مومی، سخت، نرم، روغنی، خشک یا 
مرطوب است. مواد روغنی به طور طبیعی لغزنده هستند، در حالی که 
غذاها معمولا خشک یا پوسته پوسته هستند. موا دیگر را نیز می توان 

به طور مشابه شناسایی کرد.
بو لکه: بو لکه یا نقطه می تواند مؤثرترین روش شناسایی باشد. 
بینی شما بهترین وسیله برای شناسایی بوها است. تجربه شما با 
بوهای مختلف و حساسیت بینی شما تعیین کننده دقت تشخیص 
لکه است. بعضی لکه ها یا نقطه ها ممکن است بوی مشخصی داشته 
باشند که شما را به خود جلب می کند. بعضی اوقات ریختن چند قطره 
آب روی لکه بوی آن را قابل تشخیص می کند و به شناسایی ماده 

کمک می کند.
ظاهر لکه: رنگ، درخشش و انعکاسی یا عدم وجود آن ها همچنین 
می تواند به منبع لکه یا نقطه کمک کند. برای مثال لکه های حاصل 
از مواد ارگانیک تیره به نظر می رسند و به احتمال زیاد از رنگ قهوه ای 
برخوردار هستند و می توانند چسبنده باشند. لکه های حاصل از مواد 
مصنوعی، براق به نظر می رسند. شکل لکه می تواند نشانه ای از منبع 
آن باشد؛ با این حال که گرد بودن، مربع بودن یا سایر اشکال هندسی 
ممکن است از طریقه ریخته شدن یا در اثر تماس با اجسام دیگر به 
وجود آمده باشند. لکه های با شکل نامنظم ممکن است نشان دهنده 
ریخته شدن باشند. لکه های در یک ردیف نشان می دهد که از ظرف 

در حال جابجایی، مانند یک بطری کودک، حاصل شده اند.
محل قرارگیری لکه: محل لکه یا نقطه سرنخ هایی از هویت آن به 
ما می دهد. از شرایط اطراف آگاه باشید که می تواند سرنخی در مورد 
لکه یا نوع لکه ایجاد کند. به عنوان مثال، لکه های موجود در آشپزخانه 
و نزدیک میز ناهارخوری یا مناطق مشترک مستعد لکه های مواد 
غذایی هستند. مکان های ورودی خانه می تواند لکه هایی از جنس 
خاک، روغن و گریس که ممکن است به همراه کفش و پا به وجود 
آمده باشند، داشته باشد. همچنین در کنار دستگاه های چایی یا 

قهوه ساز ممکن است لکه های حاصل از این نوشیدنی ها باشد.
دو روش آخر ممکن است کمی حرفه ای و دشوار به نظر برسند اما 

در انتخاب نوع لکه بری بسیار کارا هستند.
تست اسیدی یا بازی )pH( بودن لکه: دانستن pH لکه ها یا نقاط 
محلول در آب نیز مفید است. هنگامی که یک اسید و یک باز واکنش 
نشان می دهند، نمک هایی تشکیل می دهند و به راحتی و بهتر از 
مواد پایه در آب حل می شوند. رفع لکه یا نقطه با یک ماده تمیزکننده 
از pH مخالف تمایل به خنثی کردن آن و حل راحت تر آن با آب و 
پاک کننده های مبتنی بر آب را دارد. pH را می توان با نوارهای تست 

pH لیتوموس )Litmus( یا با pH سنج الکترونیکی بررسی کرد.

ظاهر در زیر نور ماوراء بنفش )UV(: برخی از مواد تحت تابش نور 
ماوراء بنفش از خود نور بازتاب می کنند و شفاف می شوند . یک مثال 
رایج شامل ادرار حیوانات است که زرد تا سبز مایل به زرد را اشباع 
می کند. این مورد نیز با داشتن کمی پیش زمینه علمی می تواند 

کمک به سزایی بکند.

Morocco Fashion & Tex, the 6th Morocco 
International Textile, Accessories Fair, 
scheduled to be held this year, has now been 

postponed to March 2021, the fair organisers Pyramids 
Group has announced.

Morocco HomeTex, Morocco Textile Machinery and 
Morocco Leather and Shoes scheduled for June 25-28 
this year are also postponed to March 2021.

The fairs, to be held in Casablanca, the largest city of 
Morocco, have been cancelled due to the COVID-19 
pandemic.

With the participation of domestic and international 
textile professionals Morocco Fashion & Tex presents 
high quality products. Through Pyramid Group’s 
strongest network in Europe, Middle East and North 
Africa Morocco, Fashion & Tex will be attracting 
thousands of visitors from Middle East, the Arabian 
Gulf, Europe, Russia & CIS Countries.

Pyramids International is the biggest trade fair 
organiser of the Middle East and North Africa, first 
established in Cairo. Pyramids International has been 
providing services to the industry with an experienced 
team and professional understanding since 1993.

In 2003, Pyramids International launched Istanbul 
office, Turkey as Pyramids Group Fair, operating in more 
than 50 different countries and 70 sales partners. It has 
approximately 100 employees now.

Pyramids International and Pyramids Group Fair are 
sister companies.

Pyramids aims to carry the exporting companies into 
new markets and increase market share in right place 
at the right time with the right trade fair organisations.

Pyramids provides professional support to the 
participants at all necessary subjects related with 
the fairs. It is provided by collecting the database 
of chamber of commerce & industries, councils, 
associations, businessmen; inviting the “hosted buyer 
delegations” from the regional chamber of commerce, 
one by one with VIP invitations in order to organize 

2B meetings; and organising matchmaking of the 
delegations with the exhibitors.

ella+Canvas, the Los Angeles, US-based 
manufacturer of premium wholesale apparel is 
producing up to 100 million face covers a week, 

making it the largest global manufacturer of non-medical 
masks in the world. Known for making some of the best 
fitting and feeling tees in the world, Bella+Canvas is an 
innovator in the wholesale apparel space.

The company pivoted in production as a response 
to COVID-19, converting its cutting manufacturing 
floors and retooling its machines from making millions 
of t-shirts, to up to 100 million face covers a week with 
the most advanced “no-sew” and “human-touch-free” 
technology available.

Dan Harris and Marco DeGeorge who co-founded 
Bella+Canvas in 1992, growing it to be the largest 
manufacturer of t-shirts in North America, quickly 
stepped in to address the shortage of masks and to do 
their part to help flatten the curve with their face covers.

“One of the biggest advantages we have is the ability 
to produce in high volumes in a short amount of time. 
And in doing so, we have become the largest non-
medical face mask manufacturer in the world, helping 
to support jobs and wages in the United States,” said 
Dan Harris, co-CEO of Bella+Canvas. “By choosing to 
manufacture in Los Angeles we are keeping thousands 
of people employed when unemployment is at a 
historical high.”

Bella+Canvas is prepared to increase production 
output to meet the growing need for face covers in the 
United States, with its Gold WRAP certified facilities. 
The face covers are made from the highest quality 
“Airlume” combed and ringspun cotton, eco-dyed using 
Blue Sign Certified non-toxic chemicals, and 100 per 
cent of the scraps are recycled.

“We are confident that our face covers are predicated 
on the CDC’s guidance that simple fabric face coverings 
are very effective means in helping to flatten the curve,” 
said Marco DeGeorge, co-CEO Bella+Canvas. “We’ve 
also invested to ensure we are compliant with the FDA’s 
evolving guidelines and requirements pertaining to non-
medical fabric face masks.”
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Morocco Fashion & Tex 

postponed to March 2021

Morocco Fashion & Tex, the 6th Morocco 
International Textile, Accessories Fair, 
scheduled to be held this year, has now been 

postponed to March 2021, the fair organisers Pyramids 
Group has announced.

Morocco HomeTex, Morocco Textile Machinery and 
Morocco Leather and Shoes scheduled for June 25-28 
this year are also postponed to March 2021.

The fairs, to be held in Casablanca, the largest city of 
Morocco, have been cancelled due to the COVID-19 
pandemic.

With the participation of domestic and international 
textile professionals Morocco Fashion & Tex presents 
high quality products. Through Pyramid Group’s 
strongest network in Europe, Middle East and North 
Africa Morocco, Fashion & Tex will be attracting 
thousands of visitors from Middle East, the Arabian 
Gulf, Europe, Russia & CIS Countries.

Pyramids International is the biggest trade fair 
organiser of the Middle East and North Africa, first 
established in Cairo. Pyramids International has been 
providing services to the industry with an experienced 
team and professional understanding since 1993.

In 2003, Pyramids International launched Istanbul 
office, Turkey as Pyramids Group Fair, operating in more 
than 50 different countries and 70 sales partners. It has 
approximately 100 employees now.

Pyramids International and Pyramids Group Fair are 
sister companies.

Pyramids aims to carry the exporting companies into 
new markets and increase market share in right place 
at the right time with the right trade fair organisations.

Pyramids provides professional support to the 
participants at all necessary subjects related with 
the fairs. It is provided by collecting the database 
of chamber of commerce & industries, councils, 
associations, businessmen; inviting the “hosted buyer 
delegations” from the regional chamber of commerce, 
one by one with VIP invitations in order to organize 
B2B meetings; and organising matchmaking of the 
delegations with the exhibitors.

Bella+Canvas is nowBella+Canvas is now

largest maker of largest maker of 

nonmedical face masksnonmedical face masks

B
ella+Canvas, the Los Angeles, US-based 
manufacturer of premium wholesale apparel is 
producing up to 100 million face covers a week, 

making it the largest global manufacturer of non-medical 
masks in the world. Known for making some of the best 
fitting and feeling tees in the world, Bella+Canvas is an 
innovator in the wholesale apparel space.

The company pivoted in production as a response 
to COVID-19, converting its cutting manufacturing 
floors and retooling its machines from making millions 
of t-shirts, to up to 100 million face covers a week with 
the most advanced “no-sew” and “human-touch-free” 
technology available.

Dan Harris and Marco DeGeorge who co-founded 
Bella+Canvas in 1992, growing it to be the largest 
manufacturer of t-shirts in North America, quickly 
stepped in to address the shortage of masks and to do 
their part to help flatten the curve with their face covers.

“One of the biggest advantages we have is the ability 
to produce in high volumes in a short amount of time. 
And in doing so, we have become the largest non-
medical face mask manufacturer in the world, helping 
to support jobs and wages in the United States,” said 
Dan Harris, co-CEO of Bella+Canvas. “By choosing to 
manufacture in Los Angeles we are keeping thousands 
of people employed when unemployment is at a 
historical high.”

Bella+Canvas is prepared to increase production 
output to meet the growing need for face covers in the 
United States, with its Gold WRAP certified facilities. 
The face covers are made from the highest quality 
“Airlume” combed and ringspun cotton, eco-dyed using 
Blue Sign Certified non-toxic chemicals, and 100 per 
cent of the scraps are recycled.

“We are confident that our face covers are predicated 
on the CDC’s guidance that simple fabric face coverings 
are very effective means in helping to flatten the curve,” 
said Marco DeGeorge, co-CEO Bella+Canvas. “We’ve 
also invested to ensure we are compliant with the FDA’s 
evolving guidelines and requirements pertaining to non-
medical fabric face masks.”



ear Exhibitors and Visitors of DOMOTEX Turkey,
We are deeply sorry to inform you that 

DOMOTEX Turkey will not take place in 2020 as 
a consequence of the latest developments related to the 
Corona Virus (COVID-19/Sars-CoV-2).

We have held discussions with numerous exhibitors 
from DOMOTEX Turkey 2020 – both in Turkey and 
abroad. After close consultation with our supporting 
associations and exhibitors as well as visitors, we have 
decided to cancel DOMOTEX TURKEY 2020. We will 
confirm the new dates of 7th DOMOTEX Turkey in 2021 
as soon as possible.

Thank you for your strong support and participation 
over the past years. However, at this critical moment 
we are primarily concerned with your health and safety. 
Meanwhile we also want to secure the best results from 
the show to our participants!

We will send you detailed information about the 
cancellation of DOMOTEX Turkey 2020 shortly in a 
separate e-mail, including next steps, measures and a 
Q&A.

If you have additional questions, you can always reach 
us by phone and wish you healthy days with all your family 
and loved ones.

TM International Textile Machinery Exhibition 
and HIGHTEX International Technical Textiles 
and Nonwoven Exhibition, held every two years 

in partnership with Tüyap Tüm Fuarcılık Inc. and Teknik 
Fuarcılık Inc., and in cooperation with TEMSAD, were 
planned to be held between June 2-6 this year. However, as 
effects of Corona virus (Covid-19) continue to increasingly 
impact all the world, ITM and HIGHTEX exhibitions had 
been postponed to 14-18 July 2020, but it has been 
announced that the events have been rescheduled to 22-
26 June 2021.  

ITM and HIGHTEX Exhibitions, which were previously 
planned to take place between June 2-6 this year, were 
postponed to 22-26 June 2021 due to the coronavirus 
outbreak seeming to occupy the world over the coming 
months. The ITM and HIGHTEX Project Group stated the 
following regarding the postponement:“We continue for 
preparation of ITM and HIGHTEX exhibitions at full steam. 
We believe that our textile industry will be revitalized 
and reach a better point with the end of the coronavirus 
pandemic. While all the world have difficulty for find 
masks and protective clothing, Turkey is among the largest 
manufacturers of nonwoven fabrics and sanitary outfits 
thanks to its strong infrastructure for the production of 
textiles, garments and nonwovens. We know that the 
Turkish textile industry, which manufactures masks and 
protective clothing to offer health benefits to all the world 
today, will grow stronger in this process and continue its 
investments at full speed. We believe that this synergy and 
strength in the Turkish textile industry will have a positive 
impact on our exhibitions. For this reason, we believe 

that our ITM and HIGHTEX Exhibitions, that we had to 
postpone to 2021, will provide great opportunities for 
the global and Turkish textile industries, which we expect 
to will gain momentum after the coronavirus outbreak.” 
Exhibitions Preparation ContinuePreparations for ITM and 
HIGHTEX 2021 Exhibitions continue at full steam to bring 
together hundreds of manufacturers and global investors 
who develop leading technologies in their fields. The latest 
technologies and new products to be displayed at ITM 
and HIGHTEX Exhibitions, which will open their doors in 
Istanbul Tuyap Fair Convention and Congress Center next 
year, will meet with textile investors from all over the world. 
ITM 2018, where textile machinery leaders exhibited their 
latest technological products, turned into a trade show with 
global launches and hosted one of the largest meetings in the 
world, with 1150 exhibitors from 64 countries and 58.942 
visitors (14.248 of them foreigners) from 94 countries. 
ITM 2021 and HIGHTEX 2021 Exhibitions to be held 
simultaneously in partnership of Tüyap Tüm Fuarcılık Inc. 
and Teknik Fuarcılık Inc., and in cooperation with TEMSAD 
in 12 halls, 120.  sqm area with 1250 international 
exhibitors will set new records in the field with its visitors 
and exhibitors.  Planning to host tens of thousands of global 
visitors, the world’s leading textile technology companies 
will participate with their newest models in these trade 
shows and latest developments in production technologies 
of technical textiles and nonwovens will be exhibited. 
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Notice of new date and location of 

DOMOTEX asia/CHINAFLOOR 2020

Vietnam exports 
415.7 mn face 
masks from Jan 1 
to Apr 19

D
ear Exhibitors and Visitors,

We are pleased to announce 
that the new date of DOMOTEX 

asia/CHINAFLOOR 2020 is from August 
31 to September 2, 2020. The show is also 
getting new location: National Exhibition 
and Convention Center (NECC) with a total 
of 185,000 sqm gross space in Shanghai. The 
postponement of the original dates (March 
24-26) was necessary to protect the health 
and safety of exhibitors and visitors from 
the recent outbreak of the coronavirus. 
International visitors welcome the new 
dates since conveniently after the summer 
holidays and perfect restart of the second 
half of the year. Moreover, organizers 
research has shown that September is the 
month with most international visits to 
Chinese suppliers. 

Confident in the improvement of the 
situation in China by the end of August 2020, 
and inspired by the can-do attitude of the 
exhibitors, DOMOTEX asia/CHINAFLOOR 
will continue to strongly contribute to the 
flooring industry, turning the situation 
at hand into an opportunity for further 
development of the show and create another 

Vietnam exported 415.7 million face 
masks worth $63.19 million from 
January 1 to April 19, according 

to the country’s general department of 
customs. Between April 1 and 19, 88.19 
million face masks worth $344 million were 
exported, including 51.3 million in gifts and 
donations.

Japan was the biggest importer, followed by 
South Korea, Germany and the United States.

Prime Minister Nguyen Xuan Phuc approved 
the export of medical face masks and 

successful flooring event. We are now resuming preparations 
together with exhibitors and working on the layout of the halls. 

The NECC is the largest exhibition complex in Shanghai, located 
in the immediate vicinity of Shanghai-Hongqiao International 
Airport and the Hongqiao transportation hub, with excellent 
connections to metro, high-speed trains, and buses, guaranteeing 
very good accessibility for visitors. 

 We thank you for your solidarity, patience, and understanding 
over the last several weeks. 

protective clothing In early April, as long as domestic demand, 
including reserves, is met first.

Such products can therefore only be exported to countries that 
have been hit hard by the COVID-19 pandemic.

According to the country’s health ministry, 68 companies are 
producing medical face masks and protective clothing. Some 
garment companies are also investing in producing medical face 
masks, according to Vietnamese media reports.

The Vietnam Trade Office in the European Union has cautioned 
that the mass production of medical face masks and protective 
clothing that do not follow technical standards will cause oversupply 
and damage if such products cannot be exported.
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DOMOTEX Turkey 
Cancelled
New edition will be held in 2021

ITM and HIGHTEX 
Exhibitions Postponed 
to 22-26 June 2021

D
ear Exhibitors and Visitors of DOMOTEX Turkey,

We are deeply sorry to inform you that 
DOMOTEX Turkey will not take place in 2020 as 

a consequence of the latest developments related to the 
Corona Virus (COVID-19/Sars-CoV-2).

We have held discussions with numerous exhibitors 
from DOMOTEX Turkey 2020 – both in Turkey and 
abroad. After close consultation with our supporting 
associations and exhibitors as well as visitors, we have 
decided to cancel DOMOTEX TURKEY 2020. We will 
confirm the new dates of 7th DOMOTEX Turkey in 2021 
as soon as possible.

Thank you for your strong support and participation 
over the past years. However, at this critical moment 
we are primarily concerned with your health and safety. 
Meanwhile we also want to secure the best results from 
the show to our participants!

We will send you detailed information about the 
cancellation of DOMOTEX Turkey 2020 shortly in a 
separate e-mail, including next steps, measures and a 
Q&A.

If you have additional questions, you can always reach 
us by phone and wish you healthy days with all your family 
and loved ones.

I
TM International Textile Machinery Exhibition 
and HIGHTEX International Technical Textiles 
and Nonwoven Exhibition, held every two years 

in partnership with Tüyap Tüm Fuarcılık Inc. and Teknik 
Fuarcılık Inc., and in cooperation with TEMSAD, were 
planned to be held between June 2-6 this year. However, as 
effects of Corona virus (Covid-19) continue to increasingly 
impact all the world, ITM and HIGHTEX exhibitions had 
been postponed to 14-18 July 2020, but it has been 
announced that the events have been rescheduled to 22-
26 June 2021.  

ITM and HIGHTEX Exhibitions, which were previously 
planned to take place between June 2-6 this year, were 
postponed to 22-26 June 2021 due to the coronavirus 
outbreak seeming to occupy the world over the coming 
months. The ITM and HIGHTEX Project Group stated the 
following regarding the postponement:“We continue for 
preparation of ITM and HIGHTEX exhibitions at full steam. 
We believe that our textile industry will be revitalized 
and reach a better point with the end of the coronavirus 
pandemic. While all the world have difficulty for find 
masks and protective clothing, Turkey is among the largest 
manufacturers of nonwoven fabrics and sanitary outfits 
thanks to its strong infrastructure for the production of 
textiles, garments and nonwovens. We know that the 
Turkish textile industry, which manufactures masks and 
protective clothing to offer health benefits to all the world 
today, will grow stronger in this process and continue its 
investments at full speed. We believe that this synergy and 
strength in the Turkish textile industry will have a positive 
impact on our exhibitions. For this reason, we believe 

that our ITM and HIGHTEX Exhibitions, that we had to 
postpone to 2021, will provide great opportunities for 
the global and Turkish textile industries, which we expect 
to will gain momentum after the coronavirus outbreak.” 
Exhibitions Preparation ContinuePreparations for ITM and 
HIGHTEX 2021 Exhibitions continue at full steam to bring 
together hundreds of manufacturers and global investors 
who develop leading technologies in their fields. The latest 
technologies and new products to be displayed at ITM 
and HIGHTEX Exhibitions, which will open their doors in 
Istanbul Tuyap Fair Convention and Congress Center next 
year, will meet with textile investors from all over the world. 
ITM 2018, where textile machinery leaders exhibited their 
latest technological products, turned into a trade show with 
global launches and hosted one of the largest meetings in the 
world, with 1150 exhibitors from 64 countries and 58.942 
visitors (14.248 of them foreigners) from 94 countries. 
ITM 2021 and HIGHTEX 2021 Exhibitions to be held 
simultaneously in partnership of Tüyap Tüm Fuarcılık Inc. 
and Teknik Fuarcılık Inc., and in cooperation with TEMSAD 
in 12 halls, 120.000 sqm area with 1250 international 
exhibitors will set new records in the field with its visitors 
and exhibitors.  Planning to host tens of thousands of global 
visitors, the world’s leading textile technology companies 
will participate with their newest models in these trade 
shows and latest developments in production technologies 
of technical textiles and nonwovens will be exhibited. 



One of the most beautiful words these days is the 
word brand. Business owners or, to put it more 
succinctly, the manufacturers of machine-made 

carpets use this term easily, and in some places even 
believe that they have used it well and repeatedly.

Over the years, working with many machine-made 
carpet companies and attending industry events has led 
me to believe that few really use the right word. In this 
article, I am going to briefly introduce you, dear reader, 
to a series of indicators, so that from now on, if someone 
brings you a brand name, you can easily identify with these 
indicators. Talking about the brand is either quasi-brand or 
easier. Let me tell you.

In this article, the author intends to introduce you to one 
of the simplest models of brand definition and branding 
using DREK understanding model.

DREK stands for the following four words:
DIFFERECNTIATION
RELEVANCE
ESTEEM
And KNOWLEDGE
So in a nutshell, a brand not only has to be distinctive, 

popular, well-known, but also has to connect with its 
audience.

We said that a brand should be different, perhaps one 
of the main and most important features of a brand is 
this index. A brand that is indistinguishable is actually 
like everyone else, so it won’t have a chance to choose a 

customer. It has been observed many times that when 
we present to the dear ones who produce machine-made 
carpets, what is the real difference between you and the 
other colleagues who produce machine-made carpets? 
The strong answer is quality. Our carpets are of higher 
quality.

My friend, in the present age, quality is not different, 
quality is duty. You, as a manufacturer, do not have the 
right to introduce the quality of your goods as a distinction. 
This distinction was perhaps good for the seventies and 
early eighties, because in those years perhaps fewer good 
and quality carpets were produced.

So my friend, please be different and this difference 
should be understood by the customer and not by the 
brand owner. Secondly, be aware that the difference 
you have should open a knot in the customer’s problem, 
not that we should look for and just find an option to be 
different and honk and trumpet.

The next indicator or feature of a brand is its relationship 
with its audience. In the 21st century, there is no time when 
the brand claims I haven’t heard or didn’t know. Thanks to 
the Internet and social networks, customers want to make 
their voices heard in any way, whether it’s a complaint or 
a voice of support and thanks. I suggest that you open a 
special account on social networks, especially Instagram, 
due to its great popularity in Iran, and deal with planning.

 The third feature of a brand is its popularity and 
acceptance, you may be famous, you may be able to 
communicate bilaterally with your audience, and you may 

Article

1 5I s s u e  N o .  5 8  |  M a y - J u n e  2 0 2 0

be able to make a stunning difference, but if you don’t have 
the third feature, unfortunately, you will be doomed.

So now that we understand that the brand should be 
popular, the question will surely arise for you, how can we 
be popular? With low prices or discounts or something. 
Note that many things affect the popularity of the brand, 
here are a few.

People hate lying brands, so please be honest to be saved.
People hate double brands, so please keep your promises.
People hate bad brands and the promise of red wine, 

so please pay attention to the date and the promise 
you make.

People love brands that they respect.
 People love brands that don’t just love emptying their 

pockets and don’t forget that people love brands that 
respect social and environmental responsibilities and 
don’t think of themselves as separate from people.

But let’s take a look at the latest index of a brand, an 
important feature that perhaps the manufacturers of 
machine-made carpets and many other industries know 
from brand building.

Personally, I have come to this conclusion because many 
managers are not willing to bother and spend time on 
branding, and the use of a consultant requires time and 
management meetings, so there is no other way but to turn 
to advertising. They don’t find a TV, an environment, and 
ultimately a presence in an exhibition, and to satisfy their 
conscience on the subject of branding, they decide to pay 
a hefty fee either to the radio and television to broadcast 
their ads or the like to build a luxurious and stylish booth 

with Total spontaneous costs.
If you want to be a brand or build a brand, don’t forget that 

your advertising and information should be done after the 
previous three pillars, and be careful that your advertising 
and information should be done for a long time and for a 
long period of time. Broadcasting to producers, or in other 
words, the transfer of free broadcasting to the industrial 
sector, television networks full of various poems and 
songs with the approach of introducing a certain machine-
made carpet, and more interestingly, we have the same 
story on the radio. Don’t use these ads only for the benefit 
of the company’s CEO and ultimately the company’s 
esteemed staff.

Of course, there is also the blackness of this story, the 
carpets that have only been used for advertising behind 
the advertisement and bringing the price below the price.

In short, if you want to become a brand or stay, please 
introduce and inform your audience. Note that your 
audience must be aware of your existence so that they 
can buy from you once or, to put it more clearly, to you. 
Test and create an image of your name in your mind. If 
you are great but no one knows you exist, it’s like when 
you don’t exist at all, so check how well-known you are 
among your target customers and market. And if they 
know what you’re up to, what do they know about you? 
A carpet maker or a carpet maker with X specifications.

I hope that the materials provided will help the branding 
of the machine-made carpet industry and I ask the friends 
of the manufacturer to share it with me if they have any 
criticisms in the above cases.

The next indicator or feature of a brand is its relationship with its 
audience. In the 21st century, there is no time when the brand claims 
I haven't heard or didn't know. Thanks to the Internet and social 
networks, customers want to make their voices heard in any way, 
whether it's a complaint or a voice of support and thanks. I suggest 
that you open a special account on social networks, especially 
Instagram, due to its great popularity in Iran, and deal with planning.
“
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The brand cannot be bought, please 
do not have the brand illusion

MMohaMMaDohaMMaD e enayatinayati b biDgoliiDgoli

cconsultantonsultant  anDanD  executorexecutor  ofof M Machineachine  carpetcarpet  MarketingMarketing  anDanD  branDingbranDing  projectsprojects

One of the most beautiful words these days is the 
word brand. Business owners or, to put it more 
succinctly, the manufacturers of machine-made 

carpets use this term easily, and in some places even 
believe that they have used it well and repeatedly.

Over the years, working with many machine-made 
carpet companies and attending industry events has led 
me to believe that few really use the right word. In this 
article, I am going to briefly introduce you, dear reader, 
to a series of indicators, so that from now on, if someone 
brings you a brand name, you can easily identify with these 
indicators. Talking about the brand is either quasi-brand or 
easier. Let me tell you.

In this article, the author intends to introduce you to one 
of the simplest models of brand definition and branding 
using DREK understanding model.

DREK stands for the following four words:
DIFFERECNTIATION
RELEVANCE
ESTEEM
And KNOWLEDGE
So in a nutshell, a brand not only has to be distinctive, 

popular, well-known, but also has to connect with its 
audience.

We said that a brand should be different, perhaps one 
of the main and most important features of a brand is 
this index. A brand that is indistinguishable is actually 
like everyone else, so it won’t have a chance to choose a 

customer. It has been observed many times that when 
we present to the dear ones who produce machine-made 
carpets, what is the real difference between you and the 
other colleagues who produce machine-made carpets? 
The strong answer is quality. Our carpets are of higher 
quality.

My friend, in the present age, quality is not different, 
quality is duty. You, as a manufacturer, do not have the 
right to introduce the quality of your goods as a distinction. 
This distinction was perhaps good for the seventies and 
early eighties, because in those years perhaps fewer good 
and quality carpets were produced.

So my friend, please be different and this difference 
should be understood by the customer and not by the 
brand owner. Secondly, be aware that the difference 
you have should open a knot in the customer’s problem, 
not that we should look for and just find an option to be 
different and honk and trumpet.

The next indicator or feature of a brand is its relationship 
with its audience. In the 21st century, there is no time when 
the brand claims I haven’t heard or didn’t know. Thanks to 
the Internet and social networks, customers want to make 
their voices heard in any way, whether it’s a complaint or 
a voice of support and thanks. I suggest that you open a 
special account on social networks, especially Instagram, 
due to its great popularity in Iran, and deal with planning.

 The third feature of a brand is its popularity and 
acceptance, you may be famous, you may be able to 
communicate bilaterally with your audience, and you may 



management is looking to improve and complete the 
production line and is preparing development plans.

◘ Who were the founders and organizations of the 
re-launch of this great old collection? Who are the main 
shareholders of this collection at the moment?

The company’s major shareholders are Bank Melli Iran 
and SATA. Other shareholders have less than 5 percent 
of the total.

◘ How many people are currently working in this 
collection and what is the daily production?

Currently, 120 people are working within the complex, 
and their salaries and benefits have been paid on time 
and fully by the end of last year.

The monthly production of knitting machines in this 
factory is over 50,  meters of all kinds of fabrics and 
velvet, and the output of its completion and dyeing, 
including wage work, is over 400, .meters per month, 
increased.

◘ What products will be produced in this factory and 
what needs will be eliminated from the country by the 
factory’s products?

At present, the production of knitting machines in 
these factories is a variety of fabrics and velvet. The 
fabrics produced are mainly of the tetron and clothing 
type, and the velvet produced is of various types of 
furniture and chiffon. Chiffon velvet has been produced 
and the furniture velvet structure of these factories is 
currently exclusive in all of Iran.

These factories are currently contracting with major 
tailors, specializing in the garment industry of a large 
number of Iranian factories using their products and 

the ability to meet some domestic needs, by the Deputy 
Minister of Industry to various organizations, including 
Iran customs.

◘ What are the plans and objectives of Kashan Velvet 
and Rayon Mills according to the situation of the global 
and domestic market? Now, with the launch of existing 
machinery and the provision of the necessary raw 
materials for the coming months, the necessary permits 
for the improvement of the current production line 
have been obtained from major shareholders and the 
necessary feasibility studies for several development 
projects are being developed.

These development projects are now being developed 
with the participation of the bank and some interested 
organizations.

The company will also be able to provide new sites for 
its development projects by reviving the land leased in 
previous years. It should be noted that with the help 
of relevant organizations, the walls of these lands are 
currently under construction.

The company’s registered property has also been 
fully identified and the necessary measures have been 
taken to eliminate the company’s attacks and complete 
possession.

◘ In fact, give your own general analysis of the 
country’s economic situation and the textile industry.

What is certain is that, in addition to the impact of past 
sanctions and poor domestic management, the new 
textile industry sanctions will also do a lot of damage 
to the industry. Most likely, these injuries will manifest 
themselves in the problems of textile factories to supply 
raw materials and machine parts.

But the company, despite 
enduring many setbacks, has 
been able to restart the car since 
last year, with the intentions 
of the leader and the current 
importance of production and 
employment in the country, 
and with the positive opinion 
of the major shareholder and 
employee compassion
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◘ Do you see the current situation as an opportunity 
for relatively small textile collections to take advantage 
of great opportunities and growth? Do you see any 
opportunity for textile units?

Basically, the overall goal is to turn challenges into 
opportunities. Although the devaluation of the national 
currency and the rise in the price of foreign currencies 
are not a good sign for the country’s economy, they can 
cause serious problems for imports and create a good 
opportunity for domestic producers.

Production of products that were previously 
monopolized by profiteering importers can now be on 
the agenda of textile factories.

These opportunities can be better exploited by small 
collections due to the agility of these production 
complexes.

◘ In general, in difficult economic conditions, do small 
collections have more opportunity to take risks or large 
collections?

In such a situation, the minimum government assistance 
is the general or temporary elimination of various legal, 
tax and insurance pressures from the producers. 
Processes can be done faster and the producers can 
provide the necessary forecasts by the government. 
Preventing the smuggling of goods and full and healthy 
supervision of customs can also be considered as 
government assistance. In general, the government’s 
hostile view of industry and artisans must change.

◘ As a person who has been teaching at the university 
for many years, how do you assess the relationship 
between industry and academia? How can university 
professors and experts help the textile industry this 
year? Without compliments, I must say that for years, 

despite the results of research and conferences on the 
relationship between industry and academia, neither 
industry trusts the university nor does the university 

need its industry. In my opinion, there is no missing link. 
The employment of professors in universities should be 
stopped in its current form. The continuity of teachers’ 
cooperation with universities should be measured 
every two or three years based on the professor’s ability 
to solve industry problems.

In this way, student projects and theses and even 
student recruitment will be based on solving a problem 
of a particular industry. In other words, in my opinion, the 
reason for this anger between industry and academia is 
some professors. Professors who have no worries other 
than extracting an article to promote themselves. Articles 
that are researched with domestic capital and the lives of 
our students, and are again provided to foreigners at a cost. 
At the same time, some of these less used articles have 
caused a sharp decrease in the penetration and reputation 
of Iranian science, so that at present this coefficient is 
lower for our ancient and civilized country of Iran than 
neighboring Arab countries. has taken. Countries that 
once were not included in these rankings at all.

However, the sharp increase in the number of articles 
in terms of quality and the number of references to them 
has reduced the penetration rate of Iranian science in 
the world by tens of ranks compared to the previous 
one. This catastrophe is progressing sharply inside and 
outside the country.

I wish the media would explain to the people that Iran’s 
scientific growth in recent years, which is constantly 
being expressed for them, is based solely on the number 
of articles and not on their use and the extent to which 
they and the world use them. I wish we were at least 
honest with ourselves.
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management is looking to improve and complete the 
production line and is preparing development plans.

◘ Who were the founders and organizations of the 
re-launch of this great old collection? Who are the main 
shareholders of this collection at the moment?

The company’s major shareholders are Bank Melli Iran 
and SATA. Other shareholders have less than 5 percent 
of the total.

◘ How many people are currently working in this 
collection and what is the daily production?

Currently, 120 people are working within the complex, 
and their salaries and benefits have been paid on time 
and fully by the end of last year.

The monthly production of knitting machines in this 
factory is over 50,000 meters of all kinds of fabrics and 
velvet, and the output of its completion and dyeing, 
including wage work, is over 400,000.meters per month, 
increased.

◘ What products will be produced in this factory and 
what needs will be eliminated from the country by the 
factory’s products?

At present, the production of knitting machines in 
these factories is a variety of fabrics and velvet. The 
fabrics produced are mainly of the tetron and clothing 
type, and the velvet produced is of various types of 
furniture and chiffon. Chiffon velvet has been produced 
and the furniture velvet structure of these factories is 
currently exclusive in all of Iran.

These factories are currently contracting with major 
tailors, specializing in the garment industry of a large 
number of Iranian factories using their products and 

the ability to meet some domestic needs, by the Deputy 
Minister of Industry to various organizations, including 
Iran customs.

◘ What are the plans and objectives of Kashan Velvet 
and Rayon Mills according to the situation of the global 
and domestic market? Now, with the launch of existing 
machinery and the provision of the necessary raw 
materials for the coming months, the necessary permits 
for the improvement of the current production line 
have been obtained from major shareholders and the 
necessary feasibility studies for several development 
projects are being developed.

These development projects are now being developed 
with the participation of the bank and some interested 
organizations.

The company will also be able to provide new sites for 
its development projects by reviving the land leased in 
previous years. It should be noted that with the help 
of relevant organizations, the walls of these lands are 
currently under construction.

The company’s registered property has also been 
fully identified and the necessary measures have been 
taken to eliminate the company’s attacks and complete 
possession.

◘ In fact, give your own general analysis of the 
country’s economic situation and the textile industry.

What is certain is that, in addition to the impact of past 
sanctions and poor domestic management, the new 
textile industry sanctions will also do a lot of damage 
to the industry. Most likely, these injuries will manifest 
themselves in the problems of textile factories to supply 
raw materials and machine parts.

But the company, despite 
enduring many setbacks, has 
been able to restart the car since 
last year, with the intentions 
of the leader and the current 
importance of production and 
employment in the country, 
and with the positive opinion 
of the major shareholder and 
employee compassion

“



carpet business in 1399 is the decrease in the purchasing 
power of the people of the country.  Inside the country, 
several factors have come together to significantly reduce 
people’s purchasing power next year.  The closure of Eid 
and Bahareh night markets in many businesses due to 
the Corona virus and the consequent decrease in the 
income of a large segment of the country’s population, 
the increase in the exchange rate and the resulting 
devaluation of the rial, unbridled inflation and, in a word, 
stagflation that many economists for 1399  Iran predicts 
a sharp decline in people’s purchasing power.  Therefore, 
it seems that next year, the companies that produce 
machine-made carpets, which will be able to stimulate the 
demand for their manufactured goods by applying long-
term and installment sales conditions for their customers, 
will be more successful.  Naturally, this requires high 
financial backing, but even bank facilities (and therefore 
bank interest payments) and long-term financing seem to 
be better than not selling and then moving the wheels of 
production.  In other words, in the forthcoming conditions, 
the first principle for each of the production units in the 
machine-made carpet industry should be to maintain the 
current situation and turn the wheels of production, and 
the second principle is profit!

 Although the economic conditions and purchasing 
power of the people, especially in the first half of 1399, 
are not favorable, but machine carpet companies should 
not ignore the accumulated demand at the end of 1398.  In 
fact, part of the demand for buying machine-made carpets 
at the end of 1398 has not been well answered and this 
part will be added to the demand for the end of 1399.  This 
means that those machine-made carpet companies that 
can manage their first 8 months of 1399 and have a written 
plan for the last 4 months of their year will be able to do all 
or part of the losses caused by the Crown recession in the 
business.  Make up for it yourself.

 By summarizing the set of obvious and hidden factors 
affecting the business environment of Iranian machine-
made carpets in 1399, some of which were mentioned, the 
following recommendations can be given to entrepreneurs 
and intelligent managers and hard workers of the machine-
made carpet industry:

 - Failure to enter into new non-productive investments, 
such as diverting part of the seemingly surplus capital of 
industrial owners to unproductive activities such as land, 
real estate and independence.

 - Efforts to provide as much capital as possible in 
turnover as financial backing and sales of installments and 
installments (to stimulate demand in the end consumer 

and thus maintain or increase the company’s sales level)
 - Daily monitoring of the impact of Corona on the 

economy of Iran and the world, as well as the continuous 
evaluation of global trends for faster decision making and 
the necessary changes in the business environment of the 
enterprise under control.

 - Getting help from cheap state resources for Corona, 
even help that is not seemingly significant.

 - Paying special attention to exports as a very important 
principle in the shadow of the devaluation of the rial, which 
causes the dollar price of Iranian machine-made carpets in 
world markets to be lower than competitors of value and 
stubbornness such as Turkey.

 - Pay special attention to innovation and creativity in 
various sectors of production and supply of machine-
made carpets in order to increase the added value of 
production.

 - Increasing the level of unity and solidarity within the 
union and mutual support of different sectors of industry 
and the machine-made carpet market, including spinning, 
weaving, finishing, related industries, exhibitions and 
stores offering machine-made carpets, especially high-
performance ones.

 - Careful planning to make the most of the domestic 
market share of machine-made carpets at the end of 1399

 Managers and owners of the machine-made carpet 
industry and related industries should not forget the 
principle that neither the government nor any other 
person  will be able to do so after the excitement of the 
Coronavirus spread and amid the difficult economic 
conditions of the coming year.  They must manage their 
business and economic situation on their own, or at least in 
partnership with other companies in their class.  Therefore, 
it is strongly recommended that they make the most of the 
experiences, strategies, and scientific and experimental 
consultations of others, and make appropriate and timely 
decisions in accordance with the specific circumstances 
of their enterprise.  Undoubtedly, within the next year, a 
number of companies that have delayed or are waiting for a 
miracle and their managers will manage their collections in 
a management style “from this column to that column”, will 
be removed from the competition course and the business 
scene  of Iranian machine-made carpets.  Let’s not forget 
that the position of each of the machine-made carpet 
companies in the next year at the same time is the result 
of the choices of its managers in these moments.  Let’s 
understand the moments when negligence causes regret!

Although it is very difficult to predict the situation for the Iranian machine-
made carpet industry under the complex conditions of the world and 
especially in Iran, it seems that some consequences can be predicted to 
some extent and based on it, the solutions will be sought.  He stepped out of 
the crisis ahead
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The textile peacock returns to the arena of competitionThe textile peacock returns to the arena of competition

Improving and completing Improving and completing 
the production line is our the production line is our 
first priorityfirst priority

K
ashan Velvet and rayon mills is known by the same name: "Iranian textile peacock".  Iran's textile 
peacock has gone through ups and downs.  His heyday ended with days when his name was on 
the verge of oblivion.  However, the peacocks are not disappointed.  They have once again taken 

a step towards production and want to regain the lost glory.  Mehdi Akhbari;  The CEO of Kashan Velvet 
and rayon mills tells us how a patient on the verge of death has returned to life and even competition.

◘ First and foremost, before discussing the textile 
industry and machine-made carpets, we ask you to 
explain to the audience of the old magazine about the 
latest situation of Kashan Velvet and Rayon Factory.

   Kashan Velvet and Rayon mills has been one of the 
main and most productive industries of Kashan city in 
the textile sector. This factory has been world famous 
in the past decades and has boosted the economy 
of Kashan city and has provided employment for 
thousands of people. With the start of the imposed war, 
these factories have been among the biggest supporters 
of the war fronts.

Unfortunately, this huge company in the late 70’s 
for various reasons, including incorrect and unkind 
management of previous years as well as  frazzle of 
machines , inability to produce competitive products, 
excess manpower, postponement of labor rights and 
large debts to offices and organizations, was in a critical 
situation.

Since 2010, the decision to move some machinery to 

the factory’s abandoned warehouses has dealt a severe 
blow to the building, and the company’s grounds in 
the best part of the city have been sold one after the 
other, but the smallest renovation has not been done. 
Thus, the cessation of several years of production and 
sometimes the small and poor production of products 
also destroyed the company’s brand.

But the company, despite enduring many setbacks, 
has been able to restart the car since last year, with the 
intentions of the leader and the current importance 
of production and employment in the country, and 
with the positive opinion of the major shareholder and 
employee compassion. Its high-quality, sometimes 
exclusive, equipment has returned to the production cycle, 
employing more than 80 people in recent months. Now, the 
amount of production of the company compared to before, 
confirms its significant quantitative growth and revival of 
Kashan velvet and rayon brand in the market, indicates the 
qualitative growth of products. From today and after the 
launch of the current worn-out machines, the company’s 

Interview with Mehdi Akhbari, CEO of Kashan Velvet and 

rayon mills
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carpet business in 1399 is the decrease in the purchasing 
power of the people of the country.  Inside the country, 
several factors have come together to significantly reduce 
people’s purchasing power next year.  The closure of Eid 
and Bahareh night markets in many businesses due to 
the Corona virus and the consequent decrease in the 
income of a large segment of the country’s population, 
the increase in the exchange rate and the resulting 
devaluation of the rial, unbridled inflation and, in a word, 
stagflation that many economists for 1399  Iran predicts 
a sharp decline in people’s purchasing power.  Therefore, 
it seems that next year, the companies that produce 
machine-made carpets, which will be able to stimulate the 
demand for their manufactured goods by applying long-
term and installment sales conditions for their customers, 
will be more successful.  Naturally, this requires high 
financial backing, but even bank facilities (and therefore 
bank interest payments) and long-term financing seem to 
be better than not selling and then moving the wheels of 
production.  In other words, in the forthcoming conditions, 
the first principle for each of the production units in the 
machine-made carpet industry should be to maintain the 
current situation and turn the wheels of production, and 
the second principle is profit!

 Although the economic conditions and purchasing 
power of the people, especially in the first half of 1399, 
are not favorable, but machine carpet companies should 
not ignore the accumulated demand at the end of 1398.  In 
fact, part of the demand for buying machine-made carpets 
at the end of 1398 has not been well answered and this 
part will be added to the demand for the end of 1399.  This 
means that those machine-made carpet companies that 
can manage their first 8 months of 1399 and have a written 
plan for the last 4 months of their year will be able to do all 
or part of the losses caused by the Crown recession in the 
business.  Make up for it yourself.

 By summarizing the set of obvious and hidden factors 
affecting the business environment of Iranian machine-
made carpets in 1399, some of which were mentioned, the 
following recommendations can be given to entrepreneurs 
and intelligent managers and hard workers of the machine-
made carpet industry:

 - Failure to enter into new non-productive investments, 
such as diverting part of the seemingly surplus capital of 
industrial owners to unproductive activities such as land, 
real estate and independence.

 - Efforts to provide as much capital as possible in 
turnover as financial backing and sales of installments and 
installments (to stimulate demand in the end consumer 

and thus maintain or increase the company’s sales level)
 - Daily monitoring of the impact of Corona on the 

economy of Iran and the world, as well as the continuous 
evaluation of global trends for faster decision making and 
the necessary changes in the business environment of the 
enterprise under control.

 - Getting help from cheap state resources for Corona, 
even help that is not seemingly significant.

 - Paying special attention to exports as a very important 
principle in the shadow of the devaluation of the rial, which 
causes the dollar price of Iranian machine-made carpets in 
world markets to be lower than competitors of value and 
stubbornness such as Turkey.

 - Pay special attention to innovation and creativity in 
various sectors of production and supply of machine-
made carpets in order to increase the added value of 
production.

 - Increasing the level of unity and solidarity within the 
union and mutual support of different sectors of industry 
and the machine-made carpet market, including spinning, 
weaving, finishing, related industries, exhibitions and 
stores offering machine-made carpets, especially high-
performance ones.

 - Careful planning to make the most of the domestic 
market share of machine-made carpets at the end of 1399

 Concluding remarks:

 Managers and owners of the machine-made carpet 
industry and related industries should not forget the 
principle that neither the government nor any other 
person  will be able to do so after the excitement of the 
Coronavirus spread and amid the difficult economic 
conditions of the coming year.  They must manage their 
business and economic situation on their own, or at least in 
partnership with other companies in their class.  Therefore, 
it is strongly recommended that they make the most of the 
experiences, strategies, and scientific and experimental 
consultations of others, and make appropriate and timely 
decisions in accordance with the specific circumstances 
of their enterprise.  Undoubtedly, within the next year, a 
number of companies that have delayed or are waiting for a 
miracle and their managers will manage their collections in 
a management style “from this column to that column”, will 
be removed from the competition course and the business 
scene  of Iranian machine-made carpets.  Let’s not forget 
that the position of each of the machine-made carpet 
companies in the next year at the same time is the result 
of the choices of its managers in these moments.  Let’s 
understand the moments when negligence causes regret!

Although it is very difficult to predict the situation for the Iranian machine-
made carpet industry under the complex conditions of the world and 
especially in Iran, it seems that some consequences can be predicted to 
some extent and based on it, the solutions will be sought.  He stepped out of 
the crisis ahead“



he machine-made carpet industry, with more than 
1,  production units, is one of the few industries 
in Iran that has not only been able to equip itself 

with the latest technologies in the industry over the past 
10 years, but has also experienced growing currency 
and exports.  One of the most important reasons for the 
relative success of this industry compared to many other 
industries in the country is its 100% privacy and the efforts 
of the owners of this industry around the clock and the 
hard work of its managers.  One of the hallmarks of these 
managers is the flexibility, adaptability and adaptability 
of the business enterprise to the conditions ahead under 
any circumstances and finding solutions to the problems 
arising from the changes in the surrounding environment.

 Today’s changes in the world, especially in the economy, 
have become so rapid that we can boldly say that 
the world’s strongest economic analysts and leading 
economists are cautious about predicting the future 
of the economy and the effects of sudden changes on 
businesses.  .  In just a few weeks, global oil prices will fall 
from $ 60 to $ 28 a barrel, causing an incredible shock to 
the world economy, especially the global oil industry.  At 
the same time, a virus called Covid-19 first invades China 
and then the rest of the world, especially major economies 
such as the United States, imprisoning more than half of 
the world’s population and quarantining the world’s major 
cities.  Indicators are experiencing an unprecedented 
decline in the world’s largest stock exchanges, and planes 
are crashing around the world.  It’s hard to believe that the 
world economy, with all its tumult and turmoil, will sink 
into such a deadly recession in just a few weeks that it is 
expected to experience one of the worst recessions in 
human history.  But this is a fact!

 Now the question arises for entrepreneurs, managers 
and artisans of machine-made carpets, what is the future 
of the Iranian machine-made carpet industry after passing 
this historical turn, and what is waiting for this industry 
behind this turn?  And more importantly, what should be 
the response and performance of this industry in the post-
Corona era, especially in 1399?

 Although it is very difficult to predict the situation for the 
Iranian machine-made carpet industry under the complex 
conditions of the world and especially in Iran, it seems that 
some consequences can be predicted to some extent and 
based on it, the solutions will be sought.  He stepped out 

of the crisis ahead.  This is in line with the spirit of flexibility 
and adaptability of the managers of the machine-made 
carpet industry, and it is expected that the managers of 
this industry will make difficult and vital decisions and 
apply the necessary changes in their business, which is 
otherwise required.  Or they will inadvertently leave the 
competition.

 Looking at the state of the world economy on the one 
hand and the prevailing conditions in the economy and 
the domestic business environment, it can be seen that 
the conditions facing the Iranian machine-made carpet 
industry in 1399 will be very complex and a mixture of 
several strong and highly influential factors.  .  Perhaps 
the most important factors influencing Iran’s machine-
made carpet industry in the short term (the next one to 
two years) include five factors: oil prices, corona virus, 
exchange rates, sanctions and domestic purchasing 
power, each of which will be discussed below.

 Oil may be the world’s most important commodity in 
the last hundred years, so that any tradition of raising or 
lowering its price can have a profound effect on markets, 
the global economy, and any of the world’s businesses.  
Now, if these changes in oil prices are severe and reach 
several tens of dollars, there will be terrible shocks to 
the global economy, one of which has occurred not in a 
few years and months, but in recent weeks.  Global oil 
prices have fallen below $ 60 a barrel and below $ 28 a 
barrel, less than half.  Although the world’s two largest 
economic entities, OPEC Plus and Group 20, agreed in a 
deadline to set a historic record of more than 10 million 
barrels in crude oil production and supply, the global 
market’s response showed that it was not.  It can help a 
lot to increase oil prices.  So it seems that if oil prices are 
around $ 30 or lower in the coming year, we will have to 
wait for a sharp drop in global fiber prices such as acrylic, 
polyester and polypropylene (BFF) fibers, as well as other 
textile raw materials such as granules.  It was Masterbatch 
and so on.  However, this price reduction in Iran may be 10 
to 15% lower than the global price reduction due to the 
forthcoming sanctions.  Another scenario or counterpoint 
to these changes could be a gradual rise in oil prices and 
a return to previous rates (above $ 60), in which case the 
price of textile raw materials will not fall sharply.  Of course, 
given the dark conditions facing the global economy and 
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the sharp decline in demand due to the recession and the 
closure of businesses due to the spread of the coronavirus, 
such a prediction does not seem to be very close to reality 
for at least the next year.  Therefore, it can be said that 
the artisans of the machine-made carpet industry should 
probably wait for the reduction of global fiber prices and, 
consequently, the types of yarns used in machine-made 
carpets in the near future.

 B. Coronavirus

 Since the advent of the Covid-19 virus in Wuhan, China, 
even the most pessimistic economists in the world have 
not predicted such a recession that ruled the world in 
just three months.  No one could believe that the world 
economy would flourish with a daily turnover of several 
thousand billion dollars.  Regardless of whether the 
spread of the virus is a biological war between the world’s 
economic superpowers or a natural spread of the virus 
worldwide, one thing that should be of great importance to 
artisans is that the conditions of the world after  spreading 
of the virus are undoubtedly.  It will be called the post-
Cracona era, it will be very different.  Many economists 
believe that the world must cope with the virus and the 
new conditions that have ruled businesses.  This means 
that the Iranian machine-made carpet craftsman will soon 
have to say goodbye to his business if he does not take 
the consequences of the Corona virus on the domestic 
and foreign economies seriously and does not take smart 
measures.  Especially when he knows the general principle 
that in Iran, governments (regardless of their political 
orientation) are usually not very concerned about solving 
the problems of industry in specific and critical economic 
conditions or, in some cases, are not able to take specific 
and helpful measures.  So machine-made  carpet artisans 
need to know that, as in the last three decades, they 
have to roll up their sleeves and look for safe or low-risk 
crossings.  This is a very serious and crucial issue.

 C- Sanctions
 Iran’s machine-made carpet industry is facing another 

major problem in the current very complex situation, 
along with the recession in the world and severe economic 
turmoil.  The US’s unilateral and unilateral sanctions on 
Iran’s textile industry, for the first time in the history of 
the two countries’ disputes.  In a statement issued in 
December 2017, the US Treasury Department, in line with 
its government’s maximum pressure policy, boycotted 
other sectors of Iran’s industry and economy, one of 
which was the textile industry.  Although a three-month 
exemption was granted from the outset to settle foreign 
companies’ accounts and cut ties with Iran, the exemption 
passed quickly, and many reputable banks around the 
world, even the Chinese consulate, have been forced 
to comply with sanctions.  They have announced the 
cessation of cooperation.  Although the textile industry 
boycott has occurred for the first time, nothing new seems 

to have happened.  When the banking system, Swift and 
international financial exchanges are sanctioned for a 
country, there is not much difference in the type of industry 
or exchange goods.  Therefore, it seems that under the 
new sanctions, access to raw materials and spare parts and 
accessories will be more limited and more difficult, and of 
course, there will be additional costs, which will naturally 
increase the price of fiber and raw materials by about 10 
to 15 percent.  Given the impact of falling global oil prices 
on textile raw materials on the one hand and the impact of 
sanctions on rising fiber prices and raw materials on the 
other, the scales seem to be heavier unless global oil prices 
fall to three-month prices.  Come back before.  Which is 
not very close to reality.

 D- Currency rate

 Rising foreign exchange prices in Iran have become 
a common phenomenon in Iran’s economy.  The only 
point in this regard is that the increase in the price of the 
currency, or in other words the devaluation of the rial 
against other currencies, especially the dollar, every 4 or 
5 years for economic and political reasons experiences a 
jump of several hundred percent and again with a slope 
and  Gently  continues to increase.  The rise in the price 
of the currency at the beginning of 1399 in the context of 
the semi-closed economy caused by Corona and the low 
demand in the society shows that the dollar has started 
its creeping move towards higher prices.  Although it is 
not easy to predict the situation ahead and other variables 
such as the different results of the US election can upset 
the equations and therefore the predictions, but with the 
resumption of business and the general increase in demand 
at the community level on the one hand, foreign travel  The 
need to supply raw materials for industrial plants and, most 
importantly, a sharp decline in government oil revenues 
and, consequently, a decrease in foreign exchange 
inflows into the country, it seems that the exchange 
rate, especially the dollar, not only does not decrease but 
continues to increase.  Therefore, Iranian machine-made 
carpet artisans, especially those factories that need raw 
materials and foreign parts more than others, should not 
ignore this issue.  Of course, this is one side of the coin, and 
the other side is the boom in exports and the increasing 
competitiveness of Iranian machine-made carpets in world 
markets.  It is obvious that the activists of the machine-
made carpet industry are not able to reduce the price of 
the currency, so they should try to increase their exports 
as much as possible.  This is not an easy task in the face 
of sanctions and the recession in global markets and the 
consequent global decline in people’s purchasing power 
in export target countries, but the reality is that there is 
currently no choice but to take steps in this direction for 
Iranian machine-made carpet companies.  is not.

 E- People’s purchasing power

 Another factor that could have a severe impact on the car 



Aritcle

8 M i d d l e  E a s t  T e x t i l e  J o u r n a l

Iran’s machine-made carpet 
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T
he machine-made carpet industry, with more than 
1,000 production units, is one of the few industries 
in Iran that has not only been able to equip itself 

with the latest technologies in the industry over the past 
10 years, but has also experienced growing currency 
and exports.  One of the most important reasons for the 
relative success of this industry compared to many other 
industries in the country is its 100% privacy and the efforts 
of the owners of this industry around the clock and the 
hard work of its managers.  One of the hallmarks of these 
managers is the flexibility, adaptability and adaptability 
of the business enterprise to the conditions ahead under 
any circumstances and finding solutions to the problems 
arising from the changes in the surrounding environment.

 Today’s changes in the world, especially in the economy, 
have become so rapid that we can boldly say that 
the world’s strongest economic analysts and leading 
economists are cautious about predicting the future 
of the economy and the effects of sudden changes on 
businesses.  .  In just a few weeks, global oil prices will fall 
from $ 60 to $ 28 a barrel, causing an incredible shock to 
the world economy, especially the global oil industry.  At 
the same time, a virus called Covid-19 first invades China 
and then the rest of the world, especially major economies 
such as the United States, imprisoning more than half of 
the world’s population and quarantining the world’s major 
cities.  Indicators are experiencing an unprecedented 
decline in the world’s largest stock exchanges, and planes 
are crashing around the world.  It’s hard to believe that the 
world economy, with all its tumult and turmoil, will sink 
into such a deadly recession in just a few weeks that it is 
expected to experience one of the worst recessions in 
human history.  But this is a fact!

 Now the question arises for entrepreneurs, managers 
and artisans of machine-made carpets, what is the future 
of the Iranian machine-made carpet industry after passing 
this historical turn, and what is waiting for this industry 
behind this turn?  And more importantly, what should be 
the response and performance of this industry in the post-
Corona era, especially in 1399?

 Although it is very difficult to predict the situation for the 
Iranian machine-made carpet industry under the complex 
conditions of the world and especially in Iran, it seems that 
some consequences can be predicted to some extent and 
based on it, the solutions will be sought.  He stepped out 

of the crisis ahead.  This is in line with the spirit of flexibility 
and adaptability of the managers of the machine-made 
carpet industry, and it is expected that the managers of 
this industry will make difficult and vital decisions and 
apply the necessary changes in their business, which is 
otherwise required.  Or they will inadvertently leave the 
competition.

 Looking at the state of the world economy on the one 
hand and the prevailing conditions in the economy and 
the domestic business environment, it can be seen that 
the conditions facing the Iranian machine-made carpet 
industry in 1399 will be very complex and a mixture of 
several strong and highly influential factors.  .  Perhaps 
the most important factors influencing Iran’s machine-
made carpet industry in the short term (the next one to 
two years) include five factors: oil prices, corona virus, 
exchange rates, sanctions and domestic purchasing 
power, each of which will be discussed below.

 A- Oil prices

 Oil may be the world’s most important commodity in 
the last hundred years, so that any tradition of raising or 
lowering its price can have a profound effect on markets, 
the global economy, and any of the world’s businesses.  
Now, if these changes in oil prices are severe and reach 
several tens of dollars, there will be terrible shocks to 
the global economy, one of which has occurred not in a 
few years and months, but in recent weeks.  Global oil 
prices have fallen below $ 60 a barrel and below $ 28 a 
barrel, less than half.  Although the world’s two largest 
economic entities, OPEC Plus and Group 20, agreed in a 
deadline to set a historic record of more than 10 million 
barrels in crude oil production and supply, the global 
market’s response showed that it was not.  It can help a 
lot to increase oil prices.  So it seems that if oil prices are 
around $ 30 or lower in the coming year, we will have to 
wait for a sharp drop in global fiber prices such as acrylic, 
polyester and polypropylene (BFF) fibers, as well as other 
textile raw materials such as granules.  It was Masterbatch 
and so on.  However, this price reduction in Iran may be 10 
to 15% lower than the global price reduction due to the 
forthcoming sanctions.  Another scenario or counterpoint 
to these changes could be a gradual rise in oil prices and 
a return to previous rates (above $ 60), in which case the 
price of textile raw materials will not fall sharply.  Of course, 
given the dark conditions facing the global economy and 



t was in early March last year that the official news of the Corona outbreak in Iran was announced by 
official government sources. With the announcement of the first coronary heart disease patients in 
Qom, the country was on a difficult path, and until two weeks later, no one had taken this issue and 

the disease seriously. In these difficult days, the country’s officials gradually realized the importance 
of the story. Meanwhile, a group of manufacturers in the field of textiles and clothing came to work 
and began to produce the necessary products for doctors and nurses who were present in the front 
line. For this purpose, we went to Mr. Shahriari, the vice president of the Iranian Textile Production and 
Export Union, who had been serving the community from March  until just a few days ago, in order to 
have a conversation with him.

◘  Mr. Shahriari, please give a full explanation of what 
happened from the beginning.

  In the second week of March, Mr. Khorram, one of 
the donors of the Qom Health Charity, contacted Mr. 
Jafari, a member of the union, and asked him for help in 
producing isolated hospital clothes. Mr. Khorram was 
supposed to prepare the cloth and Mr. Jafari, along with 
another member of the union, Mr. Khadez, to prepare 
isolated clothes in two brands, Saleh Ben and Sark. At 
the same time, the Ministry of Health, which was facing 
a severe shortage of this type of clothing and masks in 
hospitals and pharmacies, sought the help of Mr. Sadeghi 
Niaraki, Deputy Minister of Industry, and this led to 
several meetings on the rapid production of hospital 
clothing and masks. The Director General of Textile 

and Clothing of the Ministry of Silence, Ms. Mehrabi 
et al. One hundred thousand hands will be given to the 
Ministries of Silence and Health.

On the other hand, the Nafs campaign, which 
was formed by members of the Tehran Chamber of 
Commerce, contacted Mr. Zakipour, the president of 
the union, and announced his need to produce isolated 
clothing.

This volume was more than the capacity of one or 
two clothing brands, so we immediately set up a joint 
headquarters for the production of special protective 
clothing for the medical and medical staff of Corona at 
the site of Saleh Ben brand, which had good facilities for 
leading this great project.

The production of more than 80,  isolated garments 
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and nearly one million masks was targeted in one month. 
But the biggest problem in this way was the closure of all 
factories and garment factories due to corona and the 
end of the year.

Therefore, the Union of Textile and Clothing Production 
and Export Union and the Supreme Council of Iranian 
Clothing Brands immediately called for the support of 
dear nurses and physicians who were at the forefront 
of the fight against corona and whose lives were in 
danger due to lack of necessary equipment, including 
these isolated clothing. Done. Surprisingly, about 
twenty brands and garment factories announced their 
readiness, and with the call of their volunteer workers 
on March 14, the first shipment of cloth cut into three 
brands, Saleh Ben, Sark and Van Bay One, was given to 
them for sewing.

◘ Where were the fabrics and raw materials needed?
All the raw materials needed to produce these clothes 

are produced from zero  in domestic factories. One of 
the interesting things that happened during these two 
months was that this potential was like a chain whose 
rings existed in different parts of the country but had 
no connection with each other, and Corona connected 

them and formed this chain to the point where Today, we 
claim to stop importing and seek export licenses.

Many poor quality masks were distributed throughout 
the city. don’ these issues create pessimistic image about 
domestic production?You see, at that time, everyone 
was able to do anything, and some people abused it. It 
was necessary at that time. But I’m sure that from now 
on, people themselves will not buy poor quality products 
when they have the right to choose. The Ministry 
of Health itself will monitorWas the campaign more 
breathtaking?Yes, his campaign was bigger. Charities and 
other institutions also worked. Some of them also helped 
our charity. It wasn’t just us. The Nafs campaign has 
produced many other places as well. The amount of help 
was high. We were also able to help the Nafs campaign 
to produce about 20,000 isolated clothes.What are the 
names of the partner companies?YesBrands: Celebon 
- Sark - One by One - Kanirash - O Noor Baby - LC Man 
- Siavood - Parmin Jameh - Naski - Do Meem - Jame 
Baf - Bob Ton - Behbood - Aye Tak - Badi Spinner - 
TartenWorkshops: Moghaddam - Vahdani - Ebrahimi 
- Hassani Nasab - Mousavi - Ayvaz KhaniAnd of course, 
Baftineh and Baftasan companies, which helped the 
headquarters a lot in supplying fabrics.
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ProvIdIng medICAl equIPment 
InsIde from zero to one hundred
The Kohan magazine  report from the National HeadquartersThe Kohan magazine  report from the National Headquarters

 for Production Planning in Hospital Clothing for Production Planning in Hospital Clothing

I
t was in early March last year that the official news of the Corona outbreak in Iran was announced by 
official government sources. With the announcement of the first coronary heart disease patients in 
Qom, the country was on a difficult path, and until two weeks later, no one had taken this issue and 

the disease seriously. In these difficult days, the country’s officials gradually realized the importance 
of the story. Meanwhile, a group of manufacturers in the field of textiles and clothing came to work 
and began to produce the necessary products for doctors and nurses who were present in the front 
line. For this purpose, we went to Mr. Shahriari, the vice president of the Iranian Textile Production and 
Export Union, who had been serving the community from March 11 until just a few days ago, in order to 
have a conversation with him.

◘  Mr. Shahriari, please give a full explanation of what 
happened from the beginning.

  In the second week of March, Mr. Khorram, one of 
the donors of the Qom Health Charity, contacted Mr. 
Jafari, a member of the union, and asked him for help in 
producing isolated hospital clothes. Mr. Khorram was 
supposed to prepare the cloth and Mr. Jafari, along with 
another member of the union, Mr. Khadez, to prepare 
isolated clothes in two brands, Saleh Ben and Sark. At 
the same time, the Ministry of Health, which was facing 
a severe shortage of this type of clothing and masks in 
hospitals and pharmacies, sought the help of Mr. Sadeghi 
Niaraki, Deputy Minister of Industry, and this led to 
several meetings on the rapid production of hospital 
clothing and masks. The Director General of Textile 

and Clothing of the Ministry of Silence, Ms. Mehrabi 
et al. One hundred thousand hands will be given to the 
Ministries of Silence and Health.

On the other hand, the Nafs campaign, which 
was formed by members of the Tehran Chamber of 
Commerce, contacted Mr. Zakipour, the president of 
the union, and announced his need to produce isolated 
clothing.

This volume was more than the capacity of one or 
two clothing brands, so we immediately set up a joint 
headquarters for the production of special protective 
clothing for the medical and medical staff of Corona at 
the site of Saleh Ben brand, which had good facilities for 
leading this great project.

The production of more than 80,000 isolated garments 

Interview with Mr. Shahriari, Member of the Iranian Textile and 

Clothes Production and Export Union
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Bright colors and high fastness in piece dyeing.

www.denadyes.com






