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در اين شماره مى خوانيد: 



سخن شما

ازآنجايى كه چاپ نشريه فروردين ماه صنعت كفش تقارن داشت  
با آغاز سال نو وتعطيلات نوروزى امكان ارتباط شما با نشريه فراهم 
نشد به جز يكى، دو تماس كه درلحظات پايانى صفحه بندى دريافت 
گرديد بدين جهت انعكاس نظرها و پيشنهادات شما به طور كامل در 

شماره آينده به اطلاع خواهد رسيد.
 

ــمند (صنعت كفش ايران بر سر دوراهى  مقاله تحقيقاتى و ارزش
ــتراتژيك) آقاى غلامرضا عباسى مشاورمديرعامل شركت كفش  اس
ــماره قبل مجله صنعت كفش به چاپ رسيده بود را  ملى را كه در ش
خواندم وخوشحال شدم ازاينكه مجله صنعت كفش درشرايط فعلى 
ــه ا ين موضوعات هم  ــائل جارى وروزمره ب دركنارپرداختن به مس

مى پردازد.
ــده كه علاقه مندم كه آقاى  ــئوال براى بنده مطرح ش ولى چندس

عباسى به آنها پاسخ دهند. 

چرا با وجود برخوردارى از مطالب فوق دركفش ملى متاسفانه 
شاهد تغييرات مديريتى شديم؟ 

آيا مديريت  شركت كفش ملى باكمك افرادى مثل آقاى عباسى 
ــتند جورى عمل كنند كه مجمع شركت مجبورنباشد در  نمي توانس

آخرين روزهاى سال دست به تغييرات مديريتى بزند؟ 
وآيا مديريت بعدى ادامه دهنده راه مديران گذشته هستند يا اينكه 

نقطه سرسطر؟!
يكى از علاقه مندان به نوشته هاى آقاى عباسى 

درنشريه اسفندماه يادنامه اى را اختصاص به مرحوم ايروانى قرار 
داده ايد كه جاى قدردانى دارد.

ــگارش از زندگى مرحوم  ــت ن دريكى ازمطالب به كتابى دردس
ايروانى كرده ايد اين كتاب را چگونه مى توان تهيه كرد؟ نام اين كتاب 

چيست؟ 
صنعت كفش: اين كتاب توسط آقايان دكترسعيدى وشيرين كام 
دردست تهيه است كه نگارش آن تمام شده و درمرحله چاپ است 
ــاپ ما اين كتاب  ــده، به محض چ ــوز به بازاركتاب عرضه نش و هن
ــت تهيه آن دراختيار  ــم كرد واطلاعات لازم راجه را معرفى خواهي

علاقه مندان مى گذاريم.
يكى ازخوانندگان نشريه 

ازاينكه امكان مشاهده مطالب مجله صنعت كفش راقبل ازچاپ 
درسايت راداريم، خرسنديم. 

مجموعه آرشيو نشريه درسايت «جامعه» براى ما امكان مراجعه 
در هر لحظه را فراهم مى كند.

مرتضوى از تهران 

تصحيح و پوزش
در شماره123 اسفندماه نشريه صنعت كفش در سخن دوم مقاله با 
عنوان «مقدمه اى بر جايگاه صنعت كفش دراقتصاد ايران» ازنگاه آمار 
ــكرى بود كه به اشتباه نام نويسنده ديگرى درج  به قلم آقاى على لش

شده بود بدين وسيله تصحيح و پوزش مى نماييم.
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ــه داری» در  ــم» ازاولين تجربه «مجل ــاری «خداوند اهل قل ــا لطف وي ب
صنعت كفش مدرن ايران 14سال مي گذرد و اينك درآستانه بهارپانزدهم تولد 

مجله قرارداريم. 
گروه تحليل آماری مجله صنعت كفش به دنبال انتشارجدول «يكصدشماره 
مجله صنعت كفش در يك نگاه» در شماره اسفند 84 اين بار نيز مبادرت به 
ارائه انتشار «يكصد و بيست و سه شماره مجله صنعت كفش در يك نگاه» در 

بخش تحليل آمارى اين شماره نمود. 
ــترين تعداد صفحات وتيراژ را در  ــفند سال 86 ركورد بيش ويژه نامه اس
14سال گذشته ازشروع انتشار مجله تاكنون دارا مي باشد. اين اقدام بهانه ايست 
تا به مصداق «من لم يشكرالمخلوق، من لم يشكرالخالق» بتوانيم يادی داشته 
ــال برای استمرار انتشار  ــيم از همه آن عزيزاني كه درطول اين چهارده س باش
اين نشريه زحمت كشيدند تا «صنعت كهنسال كفش» ايران بتواند برای اولين 
بار در «عصر ارتباطات سريع» با «زبان روز» پيام خود را به گوش مخاطبانش 

برساند. 
ــت، امكان درج نام تمامي  ــه از اينكه در اين جدول بدليل محدودي البت
ــاير عزيزاني كه در  ــگران، مترجمين و س ــندگان، خبرنگاران، گزارش نويس
سايرحوزه های مختلف مجله مانندتحريريه، توزيع، پشتيباني ومالي، تبليغات و 
آگهي و تداركات فعاليت داشته اند؛ ميسر نبوده از يكايك آنها پوزش مي خواهم 
و از خداوند رحمان درشروع سال نو برای آنها و خانواده محترمشان عزت، 

سلامتي و موفقيت درعرصه های مختلف زندگي را خواستارم. 
سال1386 سال پركاری برای تيم مجله صنعت كفش بود. 

ــماره  ــماره از فروردين86 تا فروردين 87 به اضافه يك ش حدود 13 ش
برای مجله صنعت چرم و يك شماره بانك اطلاعاتي و با احتساب ويژه نامه 
اسفند كه معادل دوشماره مجله بود، جمعاً 16 نشريه دراين سال منتشر گرديد 
ــال گذشته بطور متوسط هر 22/5روز يك نشريه توليد وعرضه  يعني در س

گرديد. 

تحليل آماری جدول مورد اشاره كه خلاصه آن در همين شماره به چاپ 
رسيده حاكي از موارد زير است: 

ــال از انتشار مجله يكصدوبيست وپنج شماره از سال  - در طول 14 س
1373 تا پايان سال 1386 حدود 9457 صفحه مطلب وآگهي انتشار يافت. 

ــد كل صفحات، مطالب متنوع در زمينه های مختلف مربوط  - 63درص
ــت كه  ــه صنعت كفش ايران وجهان و37درصد آن آگهي های تبليغاتي اس ب

صاحبان صنايع كفش و صنايع مرتبط آن را سفارش دادند. 
- حدود 50درصد كل صفحات منتشره مجله در 14 سال گذشته فقط 
ــاله (86-83) توليد و انتشار يافته است. 17درصداز كل صفحات  در چهارس
انتشار يافته در14 سال گذشته فقط در سال 1386 تهيه وتوليد شد. كه بيانگر 
2/3 برابر شدن صفحات توليدشده در سال جاری نسبت به متوسط كل 14 

سال گذشته بوده است. 
ــال 1386 حدود 56/8 درصد كل صفحات توليد شده مربوط به  - در س
ــت  مطالب خواندني و43/2 درصد مربوط به آگهي های صاحبان صنعت اس
ــبت به سال 1385  ــهم مطالب نسبت به آگهي ها نس كه حاكي از افزايش س

مي باشد. 
ــال گذشته روند تغييرات رشد كل صفحات انتشار يافته  - در چهار س
ــال 83 به 18/6درصد در سال 1384 و 20/3درصد  مجله از 1/4درصد در س

در سال 85 و26 درصد در سال 86 حكايت دارد. 
ــه با سال 85 از افزايش رشدى  ــال 86 در مقايس - تيراژ كل مجله در س

معادل2/40درصد. برخوردار بوده است.. 
ــد سرانه تيراژ در همين دوره در مقايسه با سال گذشته از افزايش  - رش

معادل 7/18درصد برخوردار بوده است. 
ــال1386 با11/3 درصد رشد  ــرانه صفحات مطالب هرشماره در س س

نسبت به سال گذشته به69 صفحه در هر شماره رسيد. 
تقويت مجله در سايت «جامعه» به همراه آخرين اخبار روزانه مربوط به 

½ على لشكرى

«مسئوليت ما» 
در پانزدهمين بهار
نشريه صنعت كفش

ذهن ما باغچه است
گل در آن بايد كاشت

گر نكارى، گل من ؛ علف هرز در آن مى رويد
زحمت كا شتن يك گل سرخ

كم تر از زحمت بر داشتن هر زگى آن علف است
گل بكاريم بيا

تا مجال علف هرز فراهم نشود
مرحوم مجتبى كاشانى

سال پانزدهم
فروردين ماه 87 
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ــش ماهه دوم سال جاری وجذب مخاطبان  صنعت كفش ايران وجهان در ش
ــق تقويت بخش  ــجويي وجوان از طري ــوص گروه های دانش جديد بخص
ــايت وفعال نمودن آرشيو كل شماره های مجله از  جستجوی مطالب در س
شماره يك تا كنون و امكان چاپ هر موضوع وهر صفحه از فهرست مطالب 
ــماره از اقدامات همكاران شما در سال 86درمجله صنعت كفش بوده  هر ش

است. 
در آستانه پانزدهمين بهار مجله صنعت كفش اين سوال مطرح مي شود كه 
مسئوليت ما و دست اندركاران مجله در قبال «اختيارات، وظيفه و امانتي» كه بر 
عهده گرفته ايم چيست؟ و عليرغم استمرار انتشار مجله در طول چهارده سال 
گذشته و رشد كمي وتوسعه كيفي آن بخصوص در دو سه سال اخير با توجه 
به آمارهای فوق و حرف ها وصحبت های مخاطبان و تلاش ها و كوشش های 
روزافزون در جهت افزايش سهم مطالب توليدشده مفيد بجای مطالب صفحه 
ــت اندركاران اين  ــت در كنار دس ــته اس پركن. اين مجله تا چه ميزان توانس
صنعت كه در ميدان نبرد توليد مشغول جهاد هستند و هر از گاهي نيز قرباني 
مي دهند و مجروح، بعنوان يك خدمتگزار كوچك، آبي بدست آنها دهد!! و 

آيا يارخاطر بوده يا بار شاطر!!؟ 
ــه مي تواند اثبات نمايد كه در كنار جامعه مديران و متخصصين  وچگون
ــای كنوني كه همه چيز با  ــش ايران، و در دنيای بي رحم و بي وف صنعت كف
ــد بي ادعا در نقش «يك سرباز»،  ــرعت و شتاب جلو مي رود توانسته باش س
«وظيفه اطلاع رساني»، «مشاركت در فرهنگ سازی»، «تقويت نگرش حمايت 
ــاير ياران ايفاء نمايد؟ و  از توليد و فرهنگ كار» را در اين صنعت در كنار س
«پلي» باشد بين «بدنه صنعت كفش» با «مسئولين صنعتي- اقتصادی كشور» 
برای انتقال مشكلات اين صنعت و در نهايت چقدردر «تغيير نگاه» مسئولين 
و بدنه كارشناسي آن به حمايت از «توليد» و «توليدكنندگان» و «اشتغال» بعنوان 

بزرگترين عبادت در شرايط فعلي كشور موثر واقع بوده است؟!
ــن مجله تا چه حد در انعكاس واقعيت های صنعت كفش ايران موفق  اي

بوده؟ و به تقويت «اعتماد به نفس» آنها كمك كرده؟
آيا «حسي» از مشكلات دست اندركاران اين صنعت پيدا كرده است؟

ــت؟چقدر  ــات مجله حرف های واقعي وبدردخور اس چقدر از صفح
گرفتار زياده گويي های غيرواقعي مطبوعاتي ها شده!؟كه فقط نگران پركردن 

صفحات مجله وروزنامه خودشان به هر قيمتي هستند. 
آيابعد از 14 سال توانسته در داخل اين صنعت «ريشه» پيدا كند؟ وجزيي 
ــود؟ ونسبت به وظيفه ای كه برعهده گرفته احساس  از پيكره اين صنعت ش
مسئوليت و پاسخگويي داشته باشد؟ و نگران تلف شدن وقت مردم از خواندن 

مطالب خدای نكرده بي محتوی نيست؟
ــار و اطلاعات مربوط به تحولات صنعت كفش جهان  در انعكاس اخب
ــو رواني حاكم بر مطبوعات جهان  ــدر واقع بينانه عمل كرده وگرفتار ج چق

نشده؟!!
و دهها سوال ديگر كه هركدام ازآنها مي تواند برسنگيني مسئوليتي كه بر 

عهده گرفته ايم بيفزايد. 
ــتانه سال نو از خداوند بزرگ مي خواهيم كه «ظرفيت» ما را برای  در آس
پذيرش مسئوليت های بيشتر و «تحمل» ما را نيز برای شنيدن انتقادها و «صبر» 
ــتر نمايد و به ما كمك نمايد كه در جهت  ــكلات، بيش ما را برای قبول مش
بازكردن گره ای از مشكلات دست اندركاران اين صنعت با «چشم دل» و «عقل 

باز» و «خلوص در عمل» اقدام نماييم. 
و در پايان از شما عزيزان و همسفران نيز انتظار داريم كه ضمن دعای خير 
برای ما و كليه همكارانمان در «تيم مجله صنعت كفش» در سال جديد نيز ما را 
همانند گذشته از حمايت ها و راهنمايي های خود بي نصيب نگذاريد.... انشااالله

*منظور از «مسئوليت ما» مسئوليت كليه همكاران تيم مجله صنعت كفش 
علي الخصوص مديريت تحريريه شامل نويسندگان، خبرنگاران، گزارشگران، 

مترجمين، سردبيرمحترم و مدير مسئول مجله مي باشد. 
86/12/15
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      ارزيابي شما از وضعيت كفش در سال 
جديد چيست؟

اجازه دهيد در مرحله اول از سردبير، هيئت 
تحريريه و مديرمسئول محترم نشريه صنعت كفش 
به خاطر تدوين مطالب متنوع، علمي، اقتصادی، 
فرهنگي و جلب همكاری مراكز تحقيقاتي مانند 
جهاد دانشگاهي، مركز آموزش علمي كاربردی، 
ــن صنعت و  ــان تجربه اي ــگان و صاحب فرهيخت
ــت و كاركنان بخش چرم وكفش اين دفتر  رياس
تشكر و قدرداني ويژه نموده و از خداوند متعال 
برای همه كسانيكه به انحاء مختلف برای حفظ و 
ــعه اين صنعت تلاش هوشمندانه مي نمايند  توس
در سال جديد آرزوی موفقيت و سربلندی نموده 
ــيدن به اهداف  ــتمرار مساعي آنها را تا رس و اس

ــان در زير پرچم پرشكوه حضرت ولي  متعاليش
عصر عج مسئلت نمايم. 

و اما ارزيابي از صنعت كفش مستلزم ارزيابي 
گذشته و ترسيم افق آينده مي باشد: 

ــال گذشته  صنعت كفش حداقل طي 10 س
ظرفيت اسمي بالای 300 ميليون جفت و ظرفيت 
ــت پايپوش را  ــش از 220 ميليون جف ــي بي عمل
ــه 1000 واحد صنعتي دارای پروانه  در نزديك ب
ــای دارای پروانه صنفي  ــرداری و واحده بهره ب
ــت. اين ميزان توليد تكافوی رفع نياز  ــته اس داش
ــي را مي نمايد و بيش از ميزان 175 ميليون  داخل
ــرانه 2/5 جفت در  ــاس س ــت پايپوش براس جف
ــد. حتي اگر جمعيت ايران كه يك  ــال مي باش س
درصد جهان است را در نظر بگيريم ساليانه اين 

ــك درصد توليد جهاني كفش  صنعت بيش از ي
ــت تا بحال توليد  كه حدود 20 ميليارد جفت اس
كرده. از طرفي طبق سند چشم انداز و استراتژی 
ــاجي كه خوشبختانه در  تدوين شده صنعت نس
تابستان سال 86 با همكاری انجمنها و تشكل ها 
ــاجي، پوشاک و چرم  و فرهيختگان صنعت نس
ــر چهارماه يك بار  ــيد و ه و كفش به پايان رس
ــت مورد تجديد نظر و تكامل قرار گيرد،  قرار اس
ــده برای رسيدن به قدرت برتر  صريحاً اعلام ش
منطقه درسال 1404 بايستي حجم سرمايه گذاری 
و توليد صنعت نساجي به 10 برابر ميزان داخلي 
افزايش يابد، يعني ظرفيت اسمي توليد كفش ما 
ــال افزايش پيدا كند و  ــه 3 ميليارد جفت در س ب
ــاس تربيت نيروی  ــتي براس برنامه ريزی ما بايس

در گفت وگو با مديركل دفتر نساجى و پوشاک

بررســى و ارزيابى صنعت كفش در ســال گذشته و چشم انداز آن در ســال پيش رو موضوع 
مصاحبه با مديركل محترم دفترنساجى و پوشاک قرار گرفت تا ضمن بررسى عملكرد اين صنعت 
در ســال گذشته از برنامه ريزى و سياســت گذارى وزارت صنايع در سال جديد مطلع شويم: 
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انساني و تهيه وتدارک مواد اوليه مورد لزوم برای 
توليد اين ميزان كفش تحقق يابد. 

وجود سالانه بيش از 30 ميليون جلد پوست 
ــنگين، كارخانجات  ــبك و نيمه سنگين و س س
چرمسازی كه ظرفيت عملي توليداتشان بيش از 
ميزان فوق است، كارخانجات متعدد توليد چرم 
مصنوعي كه تكنولوژی ساخت اكثردستگاه های 
ــتن بيش از  ــود دارد با داش ــت وج آن در مملك
ــواد اوليه  ــازی كفش و م ــه زيره س 50 كارخان
ــيمي  ــت پتروش ــه در صنايع پايين دس ــا ك آنه
ــئولين و علاقه  ــهايي كه مس وجود دارد و تلاش
ــعه اين صنعت در ايجاد  ــدان به حفظ و توس من
ــناس اخيرا بعمل  مراكز پرورش كاردان و كارش
آورده اند حكايت از وجود امكانات بالقوه برای 
ــده دارد، بنابراين  ــتيابي به اهداف تعيين ش دس
ــاس استفاده  اگر برنامه ريزی های توليدی براس
ــل توجه اين  ــبي و رقابتي قاب از مزيت های نس
صنعت تدوين شود، اهداف فوق زودتر محقق 
ــد. بطور مثال كشور ما در توليد چرم  خواهد ش
ــبك مزيت غيرقابل انكاری داشته و اين چرم  س
برای توليد كفش بچه گانه مناسب است و كشور 
چين كه بزرگترين توليد كننده كفش جهان است 
بعلت فقدان اين ماده اوليه در اين زمنيه فعاليت 
چنداني نداشته است، لذا ما ميتوانيم با برنامه ريزی 
صحيح و انجام فراوری سالامبور پوست سبك 
ــرم و تبديل آن به كفش كودک با ملحوظ  به چ
ــب نسبت به ايجاد براند و  نمودن طراحي متناس
ــت  فتح بازارهای خارجي موفقيت خوبي بدس
ــال 87  آوريم و در مجموع صنعت كفش در س
ــم انداز روشن و تابناكي  ــال های آينده چش و س
ــده  را در صورت تلاش مدون وبرنامه ريزی ش

خواهد داشت. 

      افزايش شديد قيمت چرم، لوازم جانبي 
كفش، پي وی سي، دی او پي و از سويي ديگر 
تورم دو رقمي، رشــد قيمت تمام شده باعث 
گرديد تا توليد كنندگان صنعت كفش باكاهش 
ــد و افت قدرت رقابتي مواجه شــوند كه  تولي
حاصل آن اين بود كه صــادرات انواع كفش 
در پايان ديماه سال جاری با 25 درصد كاهش 
ــود، برای جبران اين فشــارها وزارت  همراه ب

صنايع چه برنامه هايي در دست اقدام دارد؟
در مورد جلوگيری از افزايش قيمت های مواد 
اوليه در سال 86 با برگزاری جلسات كارشناسي 
و پيگيری های انجام شده از طريق مبادی ذيربط 
ــت و  مانند انجمن و اتحاديه توليد كنندگان پوس
ــيمي  ــركت پتروش چرم، وزارت بازرگاني و ش
ايران و حتي شركت های خصوصي دفتر صنايع 
ــوده و تا  ــع خود تلاش نم ــاجي در حد وس نس
ــا را دنبال خواهد  ــي نيز آنه حصول نتيجه نهاي
نمود ولي آنچه مسلم است بايد ببينيم قيمت مواد 
اوليه مذكور در سطح جهاني افزايش يافته يا فقط 
ــور ما اينگونه است، تحقيقات انجام شده  در كش
حاكي از اين نكته است كه در اثر افزايش قيمت 
نفت، مشتقات پايين دستي آن نيز در سطح جهان 
افزايش چشمگير داشته و كشور ما نيز از اين امر 
مستثني نبوده است. همچنين قيمت چرم اگر در 
ــطح دنيا افزايش پيدا كند و قيمت های داخلي  س
ــت بماند، ميل و رغبت توليد كنندگان چرم به  ثاب
سمت صادرات خواهد بود، بنابراين دفتر نساجي 
ــي بين توليد كنندگان مواد  به منظور تعامل منطق
اوليه با مصرف كنندگان آن علاوه بر مساعي انجام 
ــئولين اين صنعت  ــده با كمك اتحاديه و مس ش
ــبت به وضع قوانين حمايتي برای جلوگيری  نس
ــه و افزايش بي رويه قيمتها  ــروج مواد اولي از خ

از حداكثر امكانات خود استفاده نموده و خواهد 
نمود. در مورد كاهش تورم نيزنقش ورود كالای 
ــرمايه ای و تكنولوژی جديد در كاهش تورم  س
ــش مي تواند  ــت و صنعت كف انكار نكردني نيس
بسهم خود با جذب سرمايه های مردمي بصورت 
ــهامي عام و ورود ماشين  ــركت های س ايجاد ش
آلات جديد نقش آفريني داشته باشد و از طرفي 
ــت های بانك مركزی در زمينه های كاهش  سياس
ــت با  ــته كه اميد اس نقدينگي نيز نقش موثر داش
ــناوركردن قيمت  ــت ها و ش پيگيری اين سياس
ــرای صادرات كالای  ــت صادركنندگان ب ارز دس

توليدی بازتر شود. 

ــما در يكي از جلسات مشــترک با        ش
دست اندركاران كفش در ستاد مركزی مبارزه 
ــا قاچــاق كالا و ارز در حضــور دكتر الهام  ب
ــتغال در صنعت كفش  از رابطه معنادار بين اش
ــان آورديد كه  و امنيت اجتماعي ســخن به مي
موضوع جالب و مهمي است، حال باتوجه به 
كاهش ســهم كفش در اقتصاد ايران براساس 
ــه تبعات اين  بررســي های بعمل آمده چگون

موضوع را ارزيابي مي كنيد؟
 رابطه اشتغال با امنيت اجتماعي مخصوصا" 
در مشاغل اشتغالزا مانند توليد پايپوش امری واضح 
و روشن است، فردی كه جواني خود را مصروف 
ــنين  ــن حرفه توليد كفش نموده و به س يادگرفت
ميانسالي رسيده و در اثر تعطيلي كارگاه يا كارخانه 
محل كارش بيكار شده، احتمال اينكه به كارهای 
خلاف قانون و شرع برای تامين معاش خود روی 
آورد وجود دارد و آمار موجود مؤيد اين موضوع 
است. بنابراين رونق صنايع اشتغالزا بطور كلي كه 
صنعت كفش نيز درصدر آنهاست نه تنها موجبات 
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سياست دفتر نساجي و پوشاک در سال 87:
تحقق اهداف ترسيم شده در استراتژی صنعت نساجي و پوشاک و چرم و كفش و در 

درشت نمايي مطالب مربوط به پايپوش برای حصول به آنها
برنامه ريزی به منظور تحقق اهداف خوشه چرم و كفش كه در سال 86 تشكيل شد

صنعت كفش حداقل طي 10 سال گذشته ظرفيت اسمي بالای 300 ميليون جفت و 
ظرفيت عملي بيش از 220 ميليون جفت پايپوش را در نزديك به 1000 واحد صنعتي 

دارای پروانه بهره برداری و واحدهای دارای پروانه صنفي داشته است



افزايش توليد، درآمد ملي از محل صادرات، استفاده 
از مزيت های نسبي و اشتغالزايي خواهد شد؛ بلكه 
ــتغال و جلوگيری  امنيت اجتماعي را نيز در اثر اش
از هجوم مدهای بيگانه با طراحي و توليد پايپوش 
مبتني بر فرهنگ و قوميت ايران اسلامي برای كشور 

به ارمغان خواهد آورد. 

      ارزيابي شما از تشــكيل كارگروه ويژه 
بررســي مشكلات صنعت كفش كه در مجلس 

تشكيل شد چيست؟
ــائل  ــال 85 كارگروه ويژه مس ــل س  در اواي
ــاک و كفش در مجلس شورای  ــاجي – پوش نس
ــلامي در كميسيون صنعت و معدن تشكيل و  اس
ــتفاده از راهنمايي و مساعدت  خوشبختانه با اس
ــير  ــتاد موصوف س ــدگان محترم عضو س نماين
انتقال مسائل و مشكلات صنعت كفش كه معلول 
نارسايي بعضي زيرساختارهای اقتصادی مملكت 
ــئولين ذيربط هموارتر و سريعتر شد  بود، به مس
ــااله با تشكيل مجلس جديد مجددا" ستاد  و انش
در كميسيون ياد شده ايجاد وپيگيری ها بصورت 

مستمر برای رفع موانع توليد انجام خواهد شد. 

      سياســت وزارت صنايع درخصــوص 
حمايت ويژه از توليد كنندگان صنعت كفش در 

سال جديد را تشريح فرماييد؟
سياست دفتر نساجي و پوشاک در سال 87 

مبتني برمسائل ذيل است: 
ــيم شده در استراتژی  1 - تحقق اهداف ترس
ــاک و چرم و كفش و در  صنعت نساجي و پوش
ــه پايپوش برای  ــت نمايي مطالب مربوط ب درش

حصول به آنها.
2 - برگزاری مستمر جلسات كارگروه كفش 

و پيگيری جهت مصوبات آن.
ــق اهداف  ــه منظور تحق ــزی ب 3 - برنامه ري
خوشه چرم و كفش كه در سال 86 تشكيل شد. 
4 - تشكيل خوشه صنعت كفش و كيف ملي 
و پيگيری لازم به منظور ايجاد خوشه های صنعتي 
مشابه در استانهای واحد شرايط و تلاش جهت 

تحقق مصوبات آن.
ــورهای واجدشرايط به  5 - رصد كردن كش
ــور همكاری متقابل و تبادل اطلاعات فني و  منظ
عرضه محصولات صنعت پايپوش ايراني به آنها و 

معرفي آنها به مسئولين خوشه های صنعتي.
6 - فرهنگ سازی مناسب با كمك رسانه های 
نوشتاری، شنيداری و ديداری موجود با استفاده از 
ــات وُ بعد علمي خوب اتحاديه و مجلات  امكان
ــي موجود، مركز تحقيقات كفش ملي و  تخصص
ــي مرتبط به منظور  ــگاهي و تحقيقات مراكز دانش

تشويق لازم برای استفاده از پايپوش توليد داخل.
ــرای صنعت  ــز تحقيقات ب ــاد مراك 7 - ايج
ــتي  چرم و كفش و كيف و مصنوعات پايين دس
ــلاش در جهت تبديل مراكز فوق به يك  آن و ت
ــكده برای صنايع موصوف در زمينه های  پژوهش

طراحي، قالب سازی، توليد وبازرگاني. 
ــور نهايي كردن  ــتمر به منظ 8 - پيگيری مس

لايحه چرم و كفش.
9 - ايجاد زمينه مناسب برای اعزام كارشناسان 
ــرح در توليد  ــورهای مط ــه كش ــن صنعت ب اي
ــرايط  ــويق صنعتگران واجد ش تكنولوژی و تش
ــورد نياز اين صنعت در  برای خلق تكنولوژی م

داخل كشور.
ــتفاده حداكثر از ظرفيت های مورد  10 - اس
استفاده موجود كارخانجات و هدايت صنعتگران 
ــاس نيازهای پيش  ــعه براس ــود به امر توس موج
ــده با عنايت به موفقيت بيشتر و قطعي تر  بيني ش
صاحبان تجربه در هر صنعت نسبت به كسانيكه 

جديدا" به يك صنعت روی مي آورند. 
ــال جديد مجله  ــدوارم در س ــان امي  درپاي
تخصصي شما پلي باشد بين صنعتگران پرتلاش 
ــاک و بنده و  ــاجي و پوش اين صنعت و دفترنس
ــه وظايف خود برای  ــكاران گراميم بتوانيم ب هم

تحقق موارد ياد شده بخوبي عمل نماييم.
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لشكری: براى تدوين استراتژى تمام مؤلفه ها را 
مورد توجه قرار دهيم

ــئول ماهنامه صنعت كفش، در  علي لشكری، مديرمس
ــرای صنعت كفش مي گويد:  ــتراتژی ب ارتباط با تدوين اس
ــتراتژيك ما  ــم در موضوع برنامه ريزی اس من فكر مي كن
ــويم، چون اين نگاه در دنيا  ــابلوني بش نبايد دچار نگاه ش
منسوخ شده است و اگر نتوانيم متناسب با شرايط خودمان 
ــتراتژی  ــبت به تدوين اس ــناخت دقيق از صنعت نس و ش
ــتراتژی را مي بريم! ضمن  اقدام كنيم، بي ترديد آبروی اس
ــتراتژيك  ــد از نظر دور كنيم كه برنامه ريزى اس اينكه نباي
ــرايط مختلف  ــت كه مي تواند در ش يك مفهوم جامع اس
ــد، بنابراين ما نبايد اين مفهوم را در  ــته باش كارآمدی داش
ــتفاده كردن" خدشه  اين صنعت با "بد فهميدن "و" بد اس

دار كنيم. 
ــتراتژی نيز  ــا چالش های تدوين اس ــاط ب وی در ارتب
ــور زندگي مي كنيم، جدا از  گفت: ما آدم هاكه در يك كش
خلقيات وفرهنگ آن جامعه نيستيم، بنابراين اظهارنظرمان 
ــز از همين روحيات، خلقيات  ــائل مختلف ني پيرامون مس
ــفانه ما در حال حا  ــأت مي گيرد، و متأس وفرهنگ مان نش

ضر دچار نوعي «آشفتگي ذهني» وعدم تمركز هستيم. 

در سلسله گزارش های ماهنامه صنعت كفش مورد بررسي قرار گرفت: 

برنامه ريزى استراتژيك صنعت كفش
ره به كجا مى سپارد؟

½ مريم چهاربالش

موضوع تدوين استراتژی برای صنعت كفش، از جمله موضوعات مهم اين صنعت در سال 1386 بود. باتوجه به اهميت 
اين مساله، در دو شماره گذشته به بررسي اين موضوع پرداختيم و زوايای مختلف آن را نقادانه موردتوجه قرار داديم. 

در اين هر چند با نگاهي انتقادی برخي سياست ها را موردبررسي قرار داديم، اما در بخش پاياني اين گزارش جا دارد از 
مديران گروه صنعتي ملي و كفش ملي، كه فرصت اين تبادل و گفتگو را فراهم كردند تشكر كنيم و از آن سوی، از ديگراني كه 
مي توانستند ما را در اين مسير ياری كنند و نكردند، از جمله دست اندركاران تدوين استراتژی صنعت كفش در بخش دولتي، 
گلايه كنيم؛ زيرا بر اين باوريم كه گسترش هر چه بيشتر فضای تبادل و تعامل مي تواند در نهايت به تعالي اين صنعت بيانجامد. 
بخش پاياني اين گزارش به دو بخش تقسيم مي شود. يك بخش آن به گفتگو با علي لشكری اختصاص دارد و در پايان 

نيز يك نتيجه گيری از شرايط موجود ارائه شده است. 

ــئله افزود:  ــريح اين مس ــكری در ادامه ضمن تش لش
ــت مهم ترين دليل ضعيف بودن  ــان داده اس تحقيقات نش
ــي، ضعف در  ــتاني و راهنماي ــي دانش آموز دبيرس رياض
ــت، به سبب اينكه نمي توانند صورت مسئله  ادبيات آنهاس
ــت بخوانند و آن را درک كنند و فاقد تمركز لازم  را درس
براى حل مسئله هستند، بنابراين نمي دانند كه برای حل آن 
نيز از چه روشي بايد استفاده كنند و گويي اين موضوع در 
ــاير ابعاد اجتماعي ما نيز رسوخ كرده است وما را دچار  س
نوعي عدم تمركز و شلختگى ذهنى و زياده گويي و زياده 
ــت كه نمي دانيم از چه روشي بايد براى  خواهي كرده اس

حل مسئله و مشكل به وجود آمده بهره بگيريم.. 
ــازمان مديريت  ــي س ــن از تعطيل ــكری هم چني لش
ــش طبيعي به  ــوان يك واكن ــور به عن ــزی كش وبرنامه ري
ــناس كه  ــع بينانه تعدادی كارش ــاى غير واق زياده گويي ه
ــناخت درست از  ــتند برای همه كشور بدون ش مي خواس
ــاره كرد و گفت:  ــم گيری كنند اش ــئله تصمي صورت مس
اين نظريه به معني نفي گزارش های ارزشمند اين سازمان 
ــت، ولي اگر اين افراد در  ــال ها فعاليت آن نيس در طول س
ــای زياده گويي و دادن  ــال های فعاليت خود به ج طول س
آدرس هاى غلط روى مسائل واقعي كشور از جمله توسعه 
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ــخه هاى  ــدار تمركز مى كردند و با نگاه ترجمه اى و نس پاي
تاريخ مصرف گذشته كه در دنيا منسوخ شده به دنبال راه 
حل توسعه در كشور نبودند، شايد اتفاق ديگری در عرصه 

توسعه كشور رخ مي داد. 
ــران و متخصصين  ــه مدي ــت مديره جامع عضو هيئ
صنعت كفش در ادامه نيز در ارتباط با مشكلات كلي مبتلا 
ــژه صنعت كفش  ــت: صنايع ما به وي ــه صنعت كفش گف ب
ــه برنامه ريزی  ــزی و از جمل ــن برنامه ري ــوزه تدوي در ح
ــكلات زيادی روبرو است كه از جمله  ــتراتژيك با مش اس

مي توان به جزيره ای بودن اين فعاليت ها اشاره كرد. 
وی افزود: مشكل مهم تر آنست كه چون تهيه كنندگان 
اين نوع نسخه ها گرفتار نگاه ابزارى به تكنيك "برنامه ريزى 
استراتژيك" هستند وخيلى مسئوليتى در قبال راه حل هاى 
ــر هزينه و  ــتان را از منظ ــود ندارند و داس ــده خ ارائه ش
ــب و كار  ــده نمى بينند  ، به همين دليل در نهايت، كس فاي
ــود!!! و براى  ــرای آن ها هدف مى ش ــتراتژى" ب "تدوين اس
ــود!! در حالى كه در دنيا به دليل  خودش يك بازارى مى ش
پيچيدگى هاى محيطى، اين تكنيك در خدمت اين فرمايش 
ــه فرمودند "خدا رحمت كند  ــولا على(ع) قرار گرفته ك م
كسى را كه بداند از كجا آمده است و در كجا هست و به 
كجا مى رود" درست مثل كوه نوردى كه بايد از هواشناسى 
به عنوان يك تكنيك و يك ابزار استفاده نمايد ، در اين جا 
هواشناسى براى يك كوهنورد هدف نيست ، بلكه دانستن 
ــكلات به  ــه او كمك مى كند كه بهتر و با حداقل مش آن ب

كوهنوردى خود ادامه دهد. 
ايشان در ادامه اظهار داشت: كسانى كه درصدد تدوين 
"استرا تژى" هستند بايد بدانند كه هدف اين تكنيك ساخته 
ــان آن است كه به ما كمك كند كه متوجه شويم كه از  انس
ــتيم" و به ما  ــويم كه "كجا هس ــا آمديم" و متوجه ش "كج

بياموزد كه به "كجا مى رويم؟" 
ــه در اين عرصه  ــاني ك ــا خطاب قرار دادن كس وی ب
ــد متوجه اين اصل  ــد، گفت: اين افراد باي ــت مي كنن فعالي
ــه و تحليل  ــد حقيقت را تجزي ــزار نمى توان ــند كه اب باش
ــا نمايد. اگر  ــك نمى تواند حقيقت را جا به ج ــد، تكني كن
ــندگان  و نويس ــترتژيك"  تدوين كنندگان برنامه ريزى اس
ــتفاده از اين  ــردى صنعت كفش"بتوانند با اس ــند راهب "س
ــش كمك كنند كه  ــا به توليد كنندگان صنعت كف تكنيك ه
ــرايط امروز تبديل  ــه يك ريال را به دو ريال در ش چگون
نمايند مطمئن باشند كه تمام توليد كنندگان كفش با علاقه 
ــينه بزنند و نوشته ها  ــتياق حاضرند زير پرچم آنها س و اش

ــزوات آنها را با قيمت با لا تهيه و در واحدهاى خود  و ج
اجرا نمايند. 

ــپس افزود: در غير اين صورت نمي توان  ــكری س لش
توليدكننده را به سنتى فكر كردن متهم كرد!! يا عنوان كنند 
ــود را غير علمى  ــا را درک نمى كنند! ، واحد خ ــه آنها م ك
اداره مى كنند!!، شناختى از تحولات جهان امروز ندارند!!! 
ــانى را نمى فهمند!! و چيز هائى از  ــا مديريت منابع انس و ي

اين قبيل. 
ــخ به سوال ماهنامه صنعت كفش  وی همچنين در پاس
ــرايط تدوين استراتژی برای بهينه كردن شرايط  مبني بر ش
ــكل ما  ــش گفت: ما نبايد فراموش كنيم كه مش صنعت كف
برنامه ريزی استراتژيك نيست، تا وقتي كه ما مشكلات مان 
را به نحو درستي نشناسيم، اگر با صرف بيشترين هزينه ها، 
ــناد  ــترتژيك را هم تدوين كنيم، اين اس ــناد اس بهترين اس

نمي توانند در عرصه عمل منجر به كارآمدی شوند. 
ــا توجه به اهميت تجزيه وتحليل فضای محيطي در  ب
ــتراتژی، لشكری بخش ديگری از سخنان خود  تدوين اس
را به تشريح شرايط كلان كشور و تأثير آن بر صنعت كفش 
ــه اقتصاد اين  ــت ك ــال اس اختصاص داد و گفت: 100 س
كشور مبتني بر فروش نفت شكل گرفته است، اگر بگوييم 
ــول دهه های  ــده در ط ــان اين برنامه های تدوين ش مجري
ــرده ايم، بنابراين  ــته همه بد بوده اند، بي انصافي ك گذش
ــكل را به صورت ريشه ای تری مورد بررسي قرار  بايد مش
ــائل به همان نكته آشفتگي ذهني ما بر  ــه مس دهيم و ريش

مي گردد. 
ــجام در  ــكری تاكيد كرد: اگر نتوانيم با ايجاد انس لش
ذهن مان فرآيند تدوين استراتژی را سيستماتيك ونظام مند 

كنيم، بي ترديد آبروی استراتژی را برده ايم!
ــتراتژی  ــت كه اس وی تصريح كرد: البته اين مهم اس
صنعت كفش توسط چه كساني و با چه متدولوژی تدوين 
ــود، ولي مهم تر آن است كه ببينيم چه كساني حاضرند  ش
ــتراتژی را اجرا كنند و برای تحقق آن هزينه كنند.  اين اس
ــرايط كنوني همه ما مي دانيم كه اين  به عنوان نمونه در ش
صنعت به شدت دچار مشكل است و به همين دليل ادامه 
فعاليت براى خيلى از واحدها غير ممكن شده است ، بقيه 
ــئوليت هاى اجتماعى و دينى  هم به خاطر اعتقادات و مس
ــتغال آن ها  ــان و اش ــبت به خانواده هاى كارگران ش كه نس
دارند وكار را عبادت تلقى مى كنند وبه فعاليت خود ادامه 
مي دهند و البته برخي نيز براى حفظ آبروى اجتماعى شان 
فعاليت مي كنند و هر روز نسبت به ديروز عقب تر ميروند؛ 
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در اين شرايط چگونه مى توان توقع داشت كه اين افراد به 
حرف هاى "تدوين كنندگان استرتژى "گوش دهند و براى 
شنيدن آنها وقت بگذارند؟ به قول بنده خدائى چگونه بعد 

از سال ها گدائى مى شود شب جمعه را فراموش كرد؟!!
لشكری سپس به مقايسه بين صنعت كفش وسايرصنايع 
از جمله صنعت خودرو پرداخت وگفت: صنعت كفش ما 
ــر چند كه به  ــت، ه ــا صنعتي مانند خودرو متفاوت اس ب
ــت خودرو به  ــتغال صنعت كفش با صنع لحاظ حجم اش
ــبت برابری مي كند و همين امر اهميت اين صنعت را  نس
ــاند، اما صنعت كفش، يك صنعت خاص است كه  مي رس
ــتراتژی  ما بايد اين ويژگي های خاص را هنگام تدوين اس
در نظر بگيريم، چون راه حل های استراتژيك از دل همين 
شناخت دقيق فرصت ها، تهديدهاونقاط قوت وضعف اين 
ــورت نمي تواند  ــت مي آيد، در غير اين ص صنعت به دس

مثمرثمر واقع شود. 
ــما هنگامي كه به  ــن ارتباط ادامه داد: ش وی در همي
ــك مراجعه مي كنيد، اگر اطلاعات مناسبي به پزشك  پزش
ــت، اين امر در تدوين استراتژی  ارائه نكنيد، بي فايده اس
ــت تا زماني كه  نيز مصداق دارد، به دليل اينكه استراتژيس
اطلاعات جامعي از شرايط محيطي نداشته باشد، نمي تواند 

به درستي استراتژی بنويسد. 
ــان حوزه  ــران و كارشناس ــه از صاحبنظ ــكری ك لش
ــخنانش را با موضوع  ــوب مي شود. س صنعت كفش محس
ــتراتژی برای صنعت كفش ادامه داد  چالش های تدوين اس
ــتباه  ــيله» و «هدف» را اش ــت: گاهي اوقات ما «وس و گف
ــود. به  ــيله برای مان تبديل به هدف مي ش مي گيريم و وس
ــگاه ابزاری است كه مي تواند  عنوان نمونه برگزاری نمايش
ــبات بازرگاني وتجاری كمك كند، اما  ــترش مناس به گس
گاهي اوقات به دليل عدم درک صحيح ما از مسائل، خود 
ــب درآمد از آن برای ما تبديل به  تشكيل نمايشگاه و كس
هدف مي شود، اين چالش ها در ارتباط با تدوين استراتژی 
نيز مي تواند مصداق داشته باشد، به همين دليل من نگرانم 
ــتراتژی خود تبديل به هدف بشود و از  كه مبادا تدوين اس
ــاط در صنعت كفش  ــي كه ايجاد پويايي و نش هدف اصل
ــه اين مراودات منجر به  ــت باز بمانيم و در نهايت هم اس
تدوين جزوه ای بشود كه روی ميز مدير بگذارند وبگويند 
ما استراتژی داريم! اما بدنه صنعت نيز با مسائل و مشكلات 

خاص خود روبرو باشد. 
ــرد: ما نبايد فراموش  ــن ارتباط تصريح ك وی در همي
كنيم كه به دنبال "راه حل" هستيم. برنامه ريزی استراتژيك 

ــا از وضعيت موجود به  ــد به ما كمك كند كه م مي خواه
سمت وضعيت مطلوب حركت كنيم، وضعيتي كه بتوانيم 
ــرايط به  ــتغال پايدار ايجاد كنيم، اين ش درآمد و رفاه و اش
ــمت بازارهای هدف  صنعت كفش كمك مي كند كه به س
ــتراتژی ها ترجمان  ــر اين اس ــت كند، اگ وصادرات حرك
ــد و واقعيت ها را به  ــرايط صنعت ما نباش ــتي از ش درس
ــتي منعكس نكند، نه تنها نمي تواند موفق شود، بلكه  درس

موجب سرخوردگي فعالان اين عرصه نيز مي شود. 
ــي در علوم گفت:  ــا مباحث واردات ــاط ب وی در ارتب
ــگاه وارداتي به علوم  ــه ما مبتلا به ن ــت ك چندين دهه اس
هستيم، به همين دليل است كه در حوزه مباحث تئوريك 
مطالب بيان مي شود، ولي در عرصه عمل كارآمدی ندارد، 
به همين دليل نيز مشكلات حل نمي شوند وهمه ناراضي 

مي مانند. 
لشكری با ارائه مثالي برای تشريح هرچه بهتر شرايط 
ــور توجه  ــه دلايل عدم موفقيت ايزو در كش گفت: اگر ب
ــويم كه يكي از دلايل اين مسأله به اين  كنيم، متوجه مي ش
موضوع برمي گردد كه گروه های ايزو در كشور ما انعكاس 
ــتي از واقعيت ها نبودند، بلكه ترجماني از شرايط آن  درس
ــات، برنامه ريزی  ــه اين كه در كلي ــوی آب بودند؛ نتيج س
ــرای تحقق اهداف و  ــتراتژيك تكنيكي مدون و كارا ب اس
ــود، اما تطبيق آن با  ــازمان ها محسوب مي ش استراتژی س
ــازمان از جمله مشكلاتي است كه  شرايط هر صنعت وس

اجرای آن را با چالش روبرو كرده است. 
ــته، از ديگر  ــتراتژی های عملياتي نانوش ــوع اس موض
ــت كه هم اكنون مديران و صنعت گران  ــائل مهمي اس مس
ــاله به حدی است  ــتند، اهميت اين مس ما با آن روبرو هس
ــت عنوان مي كنند كه هيچ  كه برخي صاحب نظران مديري
ــتراتژی قادر به تداوم فعاليت و نيل به  ــازماني بدون اس س
ــا برخي مديران، در عمل از يك  اهدافش نخواهد بود، ام
ــتراتژی  ــخص تبعيت مي كنند، ولي آن اس ــتراتژی مش اس

مكتوب نيست. 
 لشكری، بخش ديگری از سخنان خود را به موضوع 
استراتژی های نانوشته صنعت كفش اختصاص داد و گفت: 
ــد: «خداوند رحمت كند پدر و  پيامبراكرم(ص) مي فرماين
ــه مى خواهد انجام دهد، به  ــي را كه اگر كاری ك مادر كس
نحو خوبي آن را به پايان رساند. » اين امر در كليه اجزای 
زندگي ما واز جمله صنعت ما نيز جريان دارد وبسياری از 
ــران ما كه از پس نزديك به يك دهه چالش جدی  صنعتگ
در صنعت كفش توانسته اند كشتي خود را از اين دريای پر 
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تلاطم عبور دهند، به اين امر عمل كرده اند. اين افراد شايد 
ــتراتژی مدون ومكتوب نداشته باشند، اما توانسته اند با  اس

تدابير خاص خودشان اين بحرانها را پشت سر بگذارند. 
ــرايط  ــن ارتباط ادامه داد: هنگامي كه ش وی در همي
ــش را در اين دو دهه ملاحظه مي كنيم، عليرغم  صنعت كف
ــه اقدامات  ــاهده مي كنيم ك ــام چالش های موجود مش تم
ــده است، اگر توليد داخلي نبود، كفش  خوبي هم انجام ش
ــد. هم  وارداتي هيچ گاه با قيمت زير يك دلار وارد نمي ش

اكنون 85 درصد مردم كفش 
ــند ومن بر  داخلي مي پوش
اين باورم كه توليد كنندگان 
ــش در لايه های  صنعت كف
دارند.  ــتراتژی  اس مختلف 
ــا مي دانند  توليد كنندگان م
كه چگونه عمل كنند كه در 

اين بازار دوام بياورند. 
نظر  به  افزود:  لشكری 
صنعتگران  ــه  ك ــيد  مي رس
ــي با  ژنتيك ــورت  ــا بص م
خو  ــي  محيط ــای  تهديده
كه  وآموخته اند  ــد  گرفته ان
ــه  ــا را ب ــه تهديده چگون
ــد،  ــل كنن ــا تبدي فرصت ه
صنعتگر  ــل  دلي ــن  همي به 
ــم اينكه  ــا عليرغ ــروز م ام
ــه  ــبت ب ــش نس چالش هاي
ــال پيش بيشتر شده  10 س
ــلطش هم  ــا تس ــت، ام اس
ــرايط افزايش  برای اداره ش
ــت و نبايد  ــرده اس ــدا ك پي
فراموش كنيم كه استراتژی 
يعني ترسيم افق و چگونگي 

تبديل كردن ضعف ها به نقاط قوت وكاستن از تهديدهای 
ــا؛ وهم اكنون  ــور بهره گيری از فرصت ه محيطي به منظ
پتانسيل چنين تحولي در درون صنعت كفش ما به صورت 
با لقوه وجود دارد و بايد به آن توجه كنيم، اما مساله مهم تر 
اين است كه صنعتگران ما برای اجرايي كردن استراتژی ها 

و توانمندی های شان با مشكل روبرو هستند. 
وی در ارتباط با اين مشكلات گفت: مشكل اين است 
ــرد و تا زماني  ــورم دو رقمي رنج مي ب ــور ما از ت كه كش

ــكل وجود داشته باشد، صنعتگران  كه اين تورم به اين ش
ــد. هم چنين  ــده برنامه ريزی كنن ــرای آين ــا نمي توانند ب م
بوروكراسي های دست وپا گير اداری وبي توجهي به مسأله 
توليد، توان توليد كنندگان را ستانده است، امروز توليد كننده 
ــأله  ما به جای اين كه زمان خود را صرف پرداختن به مس
طراحي، تنوع، مد و... كند، درگير مسائل گاز وبرق وماليات 
ــائلي  ــت و به جای اينكه توان خود را روی مس و بيمه اس
ــت كه وقتش را  ــد ايجاد برند متمركز كند، مجبور اس مانن
در ادارات بيمه وماليات و... 
سپری كند تا مسائل روزمره 

اش حل شود.
لشكری در پايان تاكيد 
كرد: ما اگر مي خواهيم برای 
ــتراتژی  اس ــش  صنعت كف
ــم تمامى وجوه  تدوين كني
پيچيده اين موضوع را بايد 
ــم و هر يك  در نظر بگيري
ــن مولفه ها را در جای  از اي
قرار  موردتوجه  ــان  خودش
دهيم، در غير اين صورت" 
برای  ــتراتژی"  اس ــن  تدوي
صنعت كفش ، نمي تواند راه 

به جايي ببرد. 

و اما پايان
ــتر  افزايش هر چه بيش
ــب  ــت، در فضای كس رقاب
ــه  ــه را ب ــن عرص و كار اي
كرده  بدل  مواجي  اقيانوس 
ــداد زيادی  ــه تع ــت ك اس
كشتي كوچك و بزرگ در 
اين بحر با فراز و فرودهای 
ــتازند، برخي ديگر كندتر  ــت مي كنند، برخي پيش آن حرك
ــان را به كار گرفته اند  ــت مي كنند، برخي تمام هنرش حرك
كه بتوانند بقای خود را حفظ كنند و اين اقيانوس عليرغم 
ــت،  ــا و امكاناتي كه در دل آن موجود اس ــام فرصت ه تم
ــتند و برخي كشتي ها از سيل  ــونت هايش نيز كم نيس خش

اين امواج در قعر آن غرق شده اند. 
ــيار  ــكان داران و مديران بس ــير، نقش س ــن مس در اي
ــياری از سازمان ها  ــت و چه بسا كه در بس تعيين كننده اس
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ــری از  ــته اند با بهره گي ــه مديران توانس ــاهد بوده ايم ك ش
روش های مختلف وضعيت سازمان را دگرگون كنند. 

ــان در اين مسير از  ــيدن به اهداف ش مديران برای رس
ابزارهای مختلف مديريتي استفاده مي كنند، اين ابزارها كه 
ــال ها به شدت موردتوجه قرار گرفته است خود  در اين س
ــيعي را دربر مي گيرد، برخي ابزارهای مديريتي،  طيف وس
بيشتر رويكردهای مهندسي دارد كه ابزارهايي مانند شش 
ــيگما از اين جمله محسوب مي شوند، اما در كنار آن در  س
ــته ديگری از ابزارها مشاهده مي شود  ــوی طيف دس آن س
ــازماني و تعاملي را موردتوجه  ــتر رويكردهای س كه بيش
ــرار مي دهتد كه در اين ميان مي توان به ابزار برنامه ريزی  ق

استراتژيك اشاره كرد. 
ــت كه در سال های  ــان داده اس تحقيقات مديريتي نش
ــتراتژيك از مهم ترين ابزارهايي  متوالي ابزار برنامه ريزی اس
ــب و كار مورد استفاده قرار  ــت كه در فضای كس بوده اس
ــه بين  المللي  ــق نتايج تحقيق يك موسس ــت. طب گرفته اس
برنامه ريزی استراتژيك با يك روند صعودی در دهه گذشته 
در سازمان ها هرچه بيشتر مورد توجه قرار گرفته است، كه 

همين امر نشان دهنده اهميت و كارآمدی اين ابزار است. 
ــاله نيست و در كنار آن  اما اين كارآمدی همه ابعاد مس
موضوع، از دو منظر قابل تحليل است، نخست اين كه نتايج 
ــركت بين (BAIN) انجام شده  ــط ش اين تحقيق كه توس
ــت، تاكيد مي كند كه اين ابزارها، تنها يك ابزار هستند و  اس
بر خلاف تصور بسياری كه فكر مي كنند كه اين ها مي توانند 
ــانند، در بسياری موارد به  ــازمان ها را به اهداف شان برس س
ــن و اجرای آن، اين ابزارها  دليل بي توجهي به اصول تدوي
با شكست روبرو مي شوند و به همين دليل عليرغم افزايش 
كمي بهره گيری از ابزارهای مديريتي، ميزان رضايت از اين 

ابزارها در برخي موارد كاهش پيدا كرده است. 
ــاره مي كند كه اين  ــه دوم اين كه همين تحقيق اش نكت
ــاني  ــازمان های كوچك كه دارای نيروی انس ابزارها در س
ــتند،  ــری موفقيت آميز ابزارها نيس ــه كارگي ــي برای ب كاف

اثربخشي كمتری دارند. 
ــيار  به دليل اين كه موضوع چين در صنعت كفش، بس
ــرايط را واضح تر  اهميت دارد، با يك مثال مي توان اين ش
كرد. نتايج تحقيق موسسه بين نشان داده است كه برخلاف 
ــورهای آمريكای جنوبي كه ميزان استفاده از ابزارهای  كش
مديريتي در آن ها بسيار كم است، ميزان استفاده از ابزارهای 
ــيار زياد است و حتي  ــورهای آسيايي بس مديريتي در كش
ميزان استفاده شركت های آسيايي و اقيانوسيه از ابزارهای 

مديريتي از اروپا و آمريكا نيز بيشتر است، اما از آن سوی 
ميزان رضايت مندی اين شركت ها از اين ابزارها و از جمله 
ــتراتژيك بسيار كمتر از شركت های مشابه  برنامه ريزی اس

آمريكايي و اروپايي مي باشد. 
ــد پائين به  ــق تصريح مي كند كه اين درص اين تحقي
ــركت های چيني است و دليل  دليل عدم رضايت مندی ش
آن هم اين است كه بسياری از بنگاه های اين كشور، توان 
بهره گيری از اين ابزارها را ندارند. در برخي موارد، حجم 
ــوارد فقدان نيروی متخصص  ــك بنگاه و در برخي م كوچ

مانع كارآمدی اين ابزارها شده است. 
ــش در ايران نيز بايد  ــن در ارتباط با صنعت كف بنابراي
تمام اين شرايط را در نظر بگيريم. صنعت كفش در ايران، 
بيش از آن كه يك صنعت باشد، يك سنت است؛ بسياری 
ــنت ها تاكنون  از توليدكنندگان كفش در ايران با همين س
ــود را اداره كرده اند و تا  ــط خ بنگاه های كوچك و متوس
ــته اند  ــان توانس ــب با بضاعت ش حدودی نيز و البته متناس
ــرايط گام برداشتن  ــكلات فائق آيند؛ در اين ش بر اين مش
ــتفاده از رويكردهای نوين  به سمت مديريت عملي و اس
ــوب مي شود، اما  مديريتي گام مثبتي در اين صنعت محس

اين اتفاق بايد با درنظر گرفتن تمام شرايط رخ بدهد. 
ــه صنعت ما به  ــيم ك ــته باش هم چنين بايد توجه داش
ــكلات عمومي رنج  ــری مش ــورت عمومي از يك س ص
ــه بي ثباتي  ــه مهم ترين آن ها مي توان ب ــرد كه از جمل مي ب
ــي كه ثبات در  ــاره كرد، تا هنگام ــب و كار اش فضای كس
فضای صنعت و اقتصاد رخ ندهد، هيچ بنگاهي نمي تواند 
ــتن  فرآيندهای نوين را آغاز كند، به دليل اين كه گام برداش
در اين مسير به صورت طبيعي برای بنگاه ها چالش زاست 
و هنگامي كه اين چالش ها با تكانه های شديد محيطي توام 
ــت كه مديران ترجيح مي دهند با همان  مي شود، مسلم اس
رويكردهای سنتي خود مسيرشان را دنبال كنند، حتي اگر 

اين مسير با حركت ها و گام هايي آهسته توام باشد. 
ــتراتژيك از  ــورت موضوع برنامه ريزی اس در هر ص
ــت كه هم اكنون صنعت كفش ما  ــائل مهمي اس جمله مس
ــه  ــاله، در س ــت و بانظر به اهميت اين مس با آن روبروس
شماره به اين موضوع پرداختيم، اما در پايان تاكيد مي شود 
ــتراتژيك، اقدامي مثبت  ــن برنامه ريزی اس كه نفس تدوي
ــش روی تدوين اين  ــا چالش های پي ــت، ام و روبه جلوس
ــداوم و موفقيت آن را  ــت كه ت ــتراتژی ها به نحوی اس اس
ــال تنها بايد منتظر  ــت؛ ح در هاله ای از ابهام قرار داده اس

زمان نشست و ديد كه اين ره به كجا ختم مي شود.
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توليدكنندگان گفتند: 

اولويت هاى 
صنعت كفش 
را اجرايى 
كنيد

سال گذشته با تمام 
فرازونشيب هايش به پايان 

رسيد. سالى كه شايد 
گران شدن مواد اوليه 

صنعت كفش فشارمضاعفى 
برتوليدكنندگان وارد آورد. 

درخصوص وضعيت اين 
صنعت درسال جارى 

وچشم انداز آن گفتگويى 
كوتاه را با تنى چند از 

فعالان صنعت كفش انجام 
داده ايم كه درذيل مى آيد: 

جوادشهبازى
مديرعامل 

كفش شهبازى:
ــه  ب ــه  باتوج
مدرنيــزه شـدن 
اين صنعت سال 
جديد بهتر ازسال 
ــته خواهد  گذش
بود. توليد كنندگان 
ــش  صنعت كف
ــه  بــ ــر  كمتــ
ــردارى  كپى بـ
خواهند پرداخت 
كه ايـن موضوع 
ــاد  ايج ــث  باع
فكرى  ــلاب  انق
در صنعت كفش 
ــد. ش ــد  خواه

على فرزين
مديرعامل 

كفش فرزين:
ــه بـه  بــاتوج
ــه توليدات  اين ك
صنعــت كفــش 
ــتــر حـالت  بيش
ــه  بـ ــينــى  ماش
است،  خودگرفته 
ــت  وضـعي ــر  اگ
ت  ا ر د ــا صــــ
ســامــانـدهـى 
وضعيت  ــود  نش
ــال  ــبت به س نس
ــته وخيم تر  گذش
ــود. ــد ب خــواه

احمد خادم
مديرعامل 

كفش آداک:
ــن  ي مهمتـــر
ــت  اولــــويـــ
ــش  صنعــت كف
درسال جارى بايد 
تبيين استراتژى اين 
ــد،  صنــعت باش
ــرا ما در دنيايى  زي
زندگى مى كنيم كه 
براى 20 سال آينده 
خود برنامـه ريزى 
بنابراين  مى كنند، 
برنامه ريزى 5سال 
ــل  حـداق ــده  آين
ــه  ــت ك كارى اس
ــم  ــا مـى تـواني م
ــم. دهـي ــام  انـج

محمدعرب
مديرعامل 
كفش شيما:

ــان بنده  به گم
سال جديد نسبت 
گذشته  ــال  س به 
ــى  تغييـرچنــدان
نخواهيـم داشت، 
اما درشركت خود 
كيفيت ومدل هاى 
ارائـه  را  متفاوتى 
ــرد. ــم ك خـواهي

صمد سعيدى
مديرعامل 

كفش كوروش:
ــط  فقــ ــن  م
ــم  مــى تـــوانـ
ــوص  خــص ر د
اين  ــدات  تــولي
كفش  كه  شركت 
مى باشد  ورزشى 
ــم،  كن ــت  صحب
ــال جديد ما  درس
صادرات  افزايش 
ــاى  دربرنامه ه را 
خــود قرارداده ايم 
ــل  قــ وحــــدا
ــد دراين  30درص
خصوص افزايش 
ــت.  داش خواهيم 
درحال حاضر 
80 درصـــد از 
تــوليد اتـــمان 
ــود  صادر مى ش
هدف  ــازار  ب و 
آسياى  بيشتر  ما 
ـــت. ميــانه اس

مجيد آقازاده
مديرعامل

زيره همراه:
مسئولان  از  ما 
ــاعدت  انتظار مس
ــل  ــم، حداق داري
انتظارما اين است 
ــر حمايت  كه اگ
مانع  ــد،  نمى كنن
پيشرفت ما نشوند. 
ــدگان  ين زنمــا ا
ــس  مجــــلـــ
مى خواهيم كه بر 
ــى هزينه  چگونگ
كه  ــى  بودجه هاي
ــراى كارآفرينان  ب
ــدگان  وتوليد كنن
ــص  تخـصيــــ
نظارت  مى دهنـد 
باشــند.  داشــته 

حسين خانى
مديرعامل 
زيره دلپا:

طى  نظرمن  به 
يك سال ا خيــر 
توليد كنندگان  به 
ــترى  بيش ــاى  به
گذشته  به  نسبت 
است  ــد،  ش داده 
ــت  ــه پــرداخ ك
ــهيـــــلات  تس
ــه  ب ــازده  بـ زود 
كارآفرينان ازجمله 
ايـن موارد است. 
وضعيــــت 
بازار را نمى توان 
ــى كرد،  پيش بين
ــر  نظ ــه  ب ــا  ام
وضعيت  ــده  بن
صنعت كفش در 
ـــال جديــد  س
ــود  بهبـ ــه  روب
ــود.  ب ــد  خواه
سال جـديـد 
ــر  ــد دربـراب باي
ــش  كف واردات 
ــر  ــى فك چينــ
كرد. ــى  اسـاس

منطقى
مديرعامل 

چرم آفتاب:
ــر  گــــــــ ا
ــدگان  توليد كنن
ــود  ــاى خ ايراده
ــايى كنند  راشناس
ــم  ــت هــ و دول
ــف خود را  وظاي
وضعيت  ــام  انج
جــارى  سال  در 
تعمير خواهد بود.

½ محمد نوروزى

اناالله و انااليه راجعون
جناب آقاى على عامرى

ــت دادن پدر و مادر عزيزتان را  ــف و تاثر فقدان از دس  با نهايت تاس
ــما و خانواده محترمتان تسليت عرض نموده، از درگاه ايزد منان براى  به ش

درگذشتگان علو درجات و براى بازماندگان صبر و شكيبايى خواستارم.
حسينعلى فرجاه

گزارش



   : ارزيابى شما ازوضعيت صنعت 
كفش درسال 86 چيست؟

ــال 1386 تاكنون  آقای پولائي: از ابتداى س
ــي  از افزايش  ــه به افزايش قيمت هاى ناش باتوج
قيمت مواداوليه فروش افزايش قابل ملاحظه اى 
نداشته  است. يعني به ميزان افزايش قيمت افزايش 
ــت آن هم واردات  ــته ايم، عل تعداد فروش نداش

كفش چيني است كه هنوزهم ادامه دارد. 
ــال 86 توليدكننده ها  ــويى ديگر طى س  ازس
ــر  ــد (ازنظ ــديدی مواجه بوده ان ــكلات ش بامش
ــت برخي از مواداوليه،  بيمه، ماليات، افزايش قيم
ــری وهزينه های جنبي) كه همه  هزينه های كارگ

عامل جلوگيری  از فروش بيشتر هستند.
ــدا لازم مي دانم كه  ــي: درابت ــای فراهان آق
ــرا تنها  ــكركنم. زي ــريه «صنعت كفش» تش ازنش
ــا مي پردازد كه  ــت كه به اين بحث ه مرجعي اس
ــايد خود صاحبان اين صنعت به اندازه نشريه  ش

صنعت كفش به اين موضوعات نپردازند.

به نظر من بايد از دو ديدگاه به بحث بازار و 
كفش و صنعت نگاه كنيم، يكي بحث كمي است 
ــت. بحث هايي كه  و ديگری هم بحث كيفي اس
عموماً مطرح مي شود و درهمه جا عنوان مي شود 
ــتر بحث های كمي و آماری است ولي آن چه  بيش
كه به نظر من در رشد هر صنعتي تأثير مي گذارد 
بحث های كيفي است كه مي توان از طريق آن به 
ــه ها دست يافت، اگر ما بخواهيم به اعداد و  ريش
ارقام روح دهيم بايد بحث های كيفي داشته باشيم 
ــث افزايش يا  ــه عنوان مثال باع ــي كه ب و عوامل
ــدند را برشماريم. اگر به چراها  كاهش فروش ش
و بحث ها كيفي بپردازيم باعث رشد اين صنعت 
مي شود و هم اين كه بيشتر وارد زوايای مختلف و 

حلقه های مفقوده مي شويم.
آقای فراهاني: بله افزايش اثرگذار بوده.. اما 
موضوعي كه به نظر من مهم تر است اين است كه 
بگوئيم صنعت كفش اين مملكت با توجه به رشد 
ــهم بازار كه ناشي از رشد جمعيت  جمعيت و س

ــت اين صنعت  ــد جمعي ــود، آيا همگام با رش ب
ــهم بازار حفظ  ــت؟ آيا آن س ــد كرده اس هم رش

شده است؟
ــش بپردازيم و عوامل آن  اگر به اين دو پرس
را ذكر كنيم، خيلي از مسائل روشن خواهند شد. 
ــي از تورم،  ــودی كه وجود دارد مي تواند ناش رك
ــردم، ياوجود كفش های  ــش قدرت خريد م كاه
ــد، ولي فقط كفش چيني نيست كه  وارداتي باش
سهم بازار شركت های داخلي را كم مي كند، بلكه 
ــات ديگر هم  ــركت ها و كارخانج كفش های ش

هست.
يك مسئله ای كه ما كم تر به آن توجه مي كنيم 
اين است كه به بحث قدرت خريد مردم هميشه 
ــه مي گويم  ــه منفي نگاه مي كنيم و هميش از زاوي
ــد فروش  يكي از عوامل ركود بازار و اين كه رش
كم بوده  قدرت خريد مردم است اما. واقعيت اين 
است، اكثر كارخانه هايي كه ما با آن ها كار مي كنيم 
ــتند و  ــر مصرف كننده طرف هس با اكثريت قش

اواخـر سـال 86 ميزگردى 
درتحريريـه مجلـه صنعت كفش تشـكيل 

شـد درايـن ميزگـرد فـارغ از وضعيـت سـازمانى 
وسمت دعوت شدگان باتوجه به سالها تجربه وكاربى وقفه 

آنهـا درصنعت كفش به بررسـى وضعيت بـازار درصنعت كفش 
وميزان استقبال مردم ازتوليدات داخلى و ميزان رضايت مردم ازبازار 

وپاسـخگويى صنعت كفش به نيازمردم وهمچنين ميزان سـرمايه گذارى 
صنعت كفش براى جوانان زيرسى سال پرداخته شده است.

دراين ميزگرد آقايان محمدتقى پولائى، ازمديران قديمي كفش ملي كه درحال 
حاضر درسنگر «كفش شيما» مشغول فعاليت است. آقاى  محمدرضا فراهاني 
كه سال ها دركفش بلا بوده و اينك دركفش البرز مسئوليت فروش فروشگاهى 

رابه عهده دارد. 
آقای محموددلشـاد مديرفروش كفش بلا وآقای صلاح الدين نصيری، 

مديرخريد مجموعه كفش بلا هستند و آقای جواد محموديان ازهمكاران 
كفش وين و آقای حمزه زعفران لو هم از پيشكسوتان صنعت كفش 

كه هم اينـك مديربازرگانى كفش وين هسـتند. (همچنين از 
همـكاران كفش ملى هم دعوت به عمل آمد كه بدليل 

مشكلات پايان سال عذر خواهى كردند). 
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بيشترين حجم مصرف كننده های كفش در داخل 
ايران مشتريان ما هستند و اين بيشترين ها عليرغم 
تورم 18-17 درصدی كه وجود دارد بانگاه منفى 
قدرت خريد مردم را ارزيابى مي كنيم، مي گوييم 
چون قدرت خريد مردم كم شده پس فروش هم 
كاهش پيدا كرده است. درصورتي كه اگر از زاويه 
ديگری نگاه كنيم؛ عليرغم اين كه تورم به ظاهر در 
ــطح رفاه  كاهش قدرت خريد مردم مؤثر بوده، س
ــت. قشر متوسط كه اكثريت  مردم بالاتر رفته اس
مردم جامعه هستند جزء مشتريان ما هستند سطح 

رفاه خوبي دارند. 
قبلاً به خاطر داريد كه لباس های دست دوم 
ــاهده مي كرديم كه معروف به  را زياد دربازار مش
ــه تازگى كفش های  لباس های تاناكورايي بود، ب
ــي هم محبوب  ــت و خيل ــورا هم آمده اس تاناك
نيست. خيلي از فروشگاه هايي كه ما با آن ها ارتباط 
داريم سهمي از فروش شان به كفش های خارجي 
ــا در همين تهران چند  ــران اختصاص دارد، م گ

ــركت های معروف خارجي را داريم  فروشگاه ش
كه كفش های بالای 100هزار تومان مي فروشند، 
ــب كاهش فروش  ــايد موج عليرغم ركود كه ش
شود و تأثير منفي روی سهم بازار ما بگذارد، ولي 
مردم كفش خوب را مي خرند، مصرف كفش كم 

نشده است.
ــخ به اين كه بيان شد: چراها؟ را پيدا  در پاس
ــم بگوييم كه چرا مصرف كننده  كنيم، مي خواهي
ــت دوم را كه ده ها  ــت يك كفش دس حاضر اس
ــتي و... دارد را حاضر است به پا  ــكل بهداش مش
كند و 40 هزار تومان بابت آن بپردازد، ولي كفش 

شيك و چرم خوب ايراني را نمي خرد.
بحث برند، مدل، فرهنگ سازی در اين قضيه 
ــي فروش،  ــر من در نگاه كل ــتند. به نظ مؤثر هس
صنعت خوب است،ولي بايد عوامل ركود را پيدا 
ــال عللي چون تورم و گراني  كنيم و نبايد به دنب
برويم، بلكه در همين بازار گران متورم مشكل دار، 
ــطح رفاه شان آن جنسي  مردم به دليل افزايش س

ــت  ــد گاه خود مصرف كننده خوب اس كه از دي
ــد اين صنعت بايد  مي خرند، در نتيجه برای رش

سراغ بحث های كيفي برويم.
ــكر از حضار و دست  آقای دلشــاد: با تش
اندركاران صنعت كفش كشور كه برای ريشه يابي 
مسائل وقت مي گذارند. بايد بگويم دولت هنوز 
ــت و به نظر  خيلي اين" جامعه" را باور نكرده اس
من اگر دولت" جامعه صنعت كفش "را باور كند 
و بتواند به اين "جامعه" كمك كند در حقيقت به 

نوعي به خودش كمك كرده است.
چند مسئله در اين "جامعه "شكل گرفته است 
ــت كه  يكي بحث تورم و افزايش قيمت چرم اس
ــبب چند عامل ديگر در ارديبهشت و  خودش س
ــد قيمت چرم تا كنون كه  ــد. با رش خرداد ماه ش
بهمن ماه است قيمت كالاهای چرمي در كشور ما 

چند مرحله تغيير پيدا كرده است.
به نظر من فروش سال 86 بد نبود ه است و ما 
هم فروش زوجي داشتيم و هم به اهداف تعيين 

محمدتقى پولايى:
طـى سـال 86 توليدكننده ها بامشـكلات شـديدی 
مواجه بوده انـد (ازنظر بيمه، ماليـات، افزايش قيمت 
برخـي از مواداوليه، هزينه های كارگـری وهزينه های 
جنبي) كه همه عامل جلوگيری  از فروش بيشتر هستند
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شده شركت رسيديم. اما ما بايد خيلي بهتر از اين 
باشيم و با توجه به رشد جمعيت بايد سبد خريد 

كفش خانوارمان بيشتر باشد.
اتفاق مهم ديگرى هم رخ داده، تغيير ميانگين 
نرخ رشد جمعيت و يا همان سن جمعيت است. 
ــودک روبه كاهش  ــن ك درحال حاضر گروه س
ــت و بچه گانه چون تعداد جمعيت كشور در  اس
اين گروه كم شده است، طبيعتاً يك بازار را داريم 

از دست مي دهيم.
ــور جوانان بين  بالاترين حجم جمعيت كش
ــتند كه به لحاظ فيزيكي نياز  ــال هس 30-20 س
ــتيم با آن ها  ــه كالاهای خاصي دارند. ما نتوانس ب
هم زمان حركت كنيم. يعني نياز اكثريت جامعه كه 

جوانان بودند متأسفانه برآورده نشد.
ــي از توليد ما به خاطر  ــرايط بخش دراين ش
توليدات بى كيفيت هدرميرود اما اگر توليد كننده ها 
ــزی مي كردند و هزينه ای را برای به روز  برنامه ري
ــاهد ورود  ــدن درنظر مي گرفتند، امروز ما ش ش

ــهور  كالاهای بي كيفيت چيني ويا مارک های مش
نبوديم،.بنابراين ما نتوانستيم براساس نياز جامعه 

خصوصاً جوانان حركت كنيم.
ــت چرم هم  ــر افزايش قيم ــويى ديگ  ازس
موجب بالارفتن قيمت تمام شده و قيمت فروش 
و افزايش ريالى شد،،. اعتقاد من بر اين است كه 
اگر توليدكننده های ما نتوانند خودشان را در آينده 
ــازار فعلي را هم از  ــك منطبق كنند همين ب نزدي

دست خواهند داد.
ــت بلكه  به نظر من وضع مردم بهتر نشده اس
فاصله طبقاتي بيشتر شده است ونياز قشر ميانى 
ــتند را نتوانستيم تأمين  كه گروه مخاطب ما هس

كنيم.
ــئله ديگری كه ما در كشور داريم بحث  مس
ــت درحال حاضر شايد 3 يا 4  شبكه زنجيره ايس
ــه كار مي كنند و  ــركت زنجيره ای در اين زمين ش
ــن بود كه گروهي  ــت افزايش ريال هم در اي عل
ــتند كفش گران بخرند به دليل  از مردم كه نتوانس

ــد و اگر  ــره ای رو آوردن ــبكه زنجي اعتماد، به ش
ــرايط آب و  ــال تغيير كرد به دليل ش فروش امس
هوايي بود كه بيشتر كفش های چرمي با ميانگين 
قيمت بالا فروش رفت و سبب رشد خوب ريالي 
ــندگان شد، اما در فروش زوجي اين  برای فروش

اتفاق نيفتاد.
ــد بتوانند با  ــن توليدكننده های ما باي بنابراي
ساير كشورها از جمله چين و تركيه رقابت كنند. 
چون آن ها چرم را از ايران مي برند و كفش توليد 
مي كنند و با قيمت بالاتری مي فروشند، پس اين 
ــان مي دهد كه ما در تكنولوژی و مدل عقب  نش

هستيم.
ــبت به نياز خريدارتوجه  توليد كالا بايد نس
ــند اين درحالى است كه توليد كننده ها  داشته باش
ــه ماه زودتر از فصل  سخت قبول مي كنند كه س
و كفش مورد نياز بايد حركت كنند، همچنين ما 
ــده انبوه هم كه بتواند نياز بازار را تأمين  توليد كنن

كند، كم داريم.

محمود دلشاد:
بـه نظر من فروش سـال 86 بـد نبود ه اسـت و ما هم 
فروش زوجي داشتيم و هم به اهداف تعيين شده شركت 
رسيديم. اما ما بايد خيلي بهتر از اين باشيم و با توجه به 
رشد جمعيت بايد سبد خريد كفش خانوارمان بيشتر باشد
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اگر دقت كنيد ما در فروش محصولات چرمى 
رشد داشتيم، ولي در فروش سرپايي كه به افزايش 
ــدی  ــاياني مي كند، رش حجم صعودی كمك ش
نداشتيم كه اين امر نشان مي دهد كه اولاً( پى وى 
ــى) به مرور ازرده خارج مي شود و ( ايى.و. آ)  س
جايگزين آن شده اند و دوم اين كه توليد كنندگان 
خود را بايد با نياز فروش منطبق كنند. فاصله ای 
ــه وجود دارد موجب واگذاری بازار به ديگران  ك
مي شود، حال اين ديگران مي توانند كفش چيني 
ــد كه من حتي در اوايل دی ماه در اوج بارش  باش
ــرپايي چيني  برف بيش از 200 مدل صندل و س
ــيك هم بودند و واردكنندگان  ديدم كه بسيار ش
اين  كفش ها را زودتر از توليدكنندگان ما در اختيار 
فروشگاه ها قرار مي دهند و همين سبب مي شود 

كه او بازار را ببرد و كالای توليد كننده ما بماند.
آقای نصيرى: با تشكر از جامعه صنعت كفش, 
ــحالم از امتحاني كه در  اول بايد بگويم كه خوش
سال 86 داشتيم، نمره قبولي گرفتيم. چون پارسال 
ــال 86 ارائه كرديم و  ــم اندازی برای س يك چش
ــكاران موفق به  ــرآوردی را اعلام با تلاش هم ب

كسب آن شديم.
گله ای از صنعت كفش دارم كه توليدكنندگان 
را حمايت نمي كنند و اختلاف نظری هم با آقايان 
دارم كه مطرح خواهم كرد. آقايان مطرح كردند كه 
از نظر كميت فروششان پائين بوده است،ا ما من 
اعتقاد دارم كه در صنعت كفش الان ركودی حاكم 
نيست و مردم خوب خريد مي كنند و ما اگر هم 
ــت كه در توليد با  ركود داريم در بخش توليد اس

هم رقابت نداريم و همانندسازی مي كنيم.
ــم،. در جامعه  ــا در صنعت نوآوری نداري م
كفش به هم اعتماد نداريم، فردی زحمت مي كشد 
ــگاه های خارجي  ــد و در نمايش ــه مي كن و هزين
ــركت مي كند و قالب مي خرد و توليد مي كند  ش
ولي آن را طوری بسته بندی مي كند كه ديده نشود، 
ــه از آن عكس مي گيرند و ديگران  در صورتي ك

آن را كپي مي كنند.
تورم حاكم بر جامعه در شركت های توزيعي 
بسيار ملموس و حائز اهيمت است. قيمت توليد 
ــت كه اين امر مخل كار صنعت كفش  روزانه اس
شده است، ما بايد كاری كنيم كه حداقل به جايي 
برسيم كه نوسانات دوره زماني خاص پيدا كنند 
ــاله داشته باشند. در  و دوره ای 6 ماهه و يا يك س
ــه و يا هفتگي تغيير  ــه الان قيمت ها روزان حاليك

مي كند.
ــری از ورود كفش   ــت در جلوگي نقش دول
ــده بگيريم، دولت مي تواند  خارجي را نبايد نادي
ــرد، البته  ــاق را بگي ــوی ورودی كفش قاچ جل
ــت ولي كيفيت آن بهتر  ــتر نشده اس واردات بيش
ــود.  ــای گران تر وارد مي ش ــت و كفش ه شده اس
زماني بود كه كفش های نامرغوب و ارزان از چين 
ــتری متوجه  ــد كه بعد از مدتي مش وارد مي كردن
نامرغوب بودن آن ها شد و به كفش داخلي روی 
ــود از  ــي الان كفش هايي كه وارد مي ش آورد؛ ول
لحاظ كيفيت با كفش های داخلي رقابت مي كنند 

و كفش های بالای 10 دلار هستند.
برای جلوگيری از اين وضعيت توصيه من اين 
است كه توليدكنندگان با هم انسجام داشته باشند 
ــات مختلفي را با" جامعه صنعت كفش"  و جلس

برگزار كنند و راه كاری برای اين قضيه پيداكنند.
ــت كه وقتي كفش وارد مي شود  درست اس
ــريع از همان مدل و با همان  توليد كنندگان ما س
ــت پائين تر را عرضه مي كنند،  كيفيت ولي با قيم
منتهي ما نبايد بگذاريم آن كفش وارد شود و قبل 
ــد كاتالوگ آن كفش را بياوريم و  از ورود آن باي

كفش را توليد كنيم.
آقای دلشاد: علت اين  كه ديگر كفش ارزان 
قيمت وارد نمي شود اين است كه كفش وارداتي 
چه 6 دلار و چه 60 دلار قيمت داشته باشد حقوق 
ــت، بنابراين برای واردكننده  واردات آن ثابت اس
ــت كه كفش گران تر وارد كند، يعني  به صرفه اس
علت نيامدن كفش ارزان رقابت توليد كنندگان ما 
ــوارض اين كالا موجب اين  نبود بلكه حقوق ع

امر شده است.

ــوارض  ــوق و ع    : سياســت حق
ــای وارداتي ارزان  گمركي برای زمان كفش ه
ــودر، ولي درحال حاضر واردكنندگان  قيمت ب
همان عوارض ثابت را مي دهند و كفش گران 

وارد مي كنند و سود بالاتری مي برند؟
آقای زعفرانلو: فرهنگي كه در حال حاضر 
در جامعه و به خصوص در جوانان حاكم است، 
اين است كه مي خواهند جنس خوب بخرند كه 
اين ها مشتريان اصلي ما نيز هستند و ما بايد منطبق 

با نيازهای جامعه حركت كنيم.

ــد  ــام ش ــه انج ــرآوردی ك    : در ب

سپهسالار، كوچه بابكان، پلاک 230
طبقه اول
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ــال  ــن 30-15 س ــازار كفش برای س 33درصدب
است.

ــه  ــكر از جامع ــا تش ــو: ب ــای زعفرانل آق
ــد كيفيت كفش های  صنعت كفش. ما نه تنها باي
خود را بالا ببريم بلكه بايد ارزيابي درست انجام 
دهيم و علت ركودها، علت عقب ماندن توليد از 

فروش و... را بررسي كنيم.
ــده  ــور بازتر ش در حال حاضر فضا در كش
ــديم كه اگر رقابت نكنيم در  ــت و متوجه ش اس
كارمان هيچ پيشرفتي نخواهيم داشت. عواملي كه 
ــت از جمله جنگ باعث  در دهه 60 وجود داش
عقب ماندن ما از تكنولوژی شد. اشتباهي هم از 
طرف توزيع كنندگان به نام «خريد اماني» صورت 
ــيرازه كار را از هم پاشيد، فروشنده  گرفت كه ش
ــه اگر جنس فروش نرفت  به اين فكر مي كرد ك
ــش برمي گردانم و قدرت تفكر و  آن را به صاحب

بازاريابي ما را از بين برد.
از ديگر مسائل، بالارفتن هزينه های كارگری 
ــط افاغنه انجام  ــازی توس ــت. سابق چرم س اس
ــت و ايراني كار  ــد كه كار سختي هم هس مي ش
سخت انجام نمي دهد و به اين ترتيب دستمزد دو 

برابر شد. الان نه بلا، نه ملي، نه وين توليد نداريم 
و نمي توانيم نسبت به دپوی جنسي اقدام كنيم. از 
طرفي هم درچند سال اخير جامعه صنعت كفش 
بعد از تعطيلى توليدات بلا و ملي،آنها را رها كرد 
و سكوی پرتاب افرادی شد كه در صنعت حرفى 

براى گفتن داشتند.
حال كه قشر پرطرف دار خود را شناخته ايم و 
متوجه شديم كه قشری كه مي توانيم بيشتر به آن ها 
كفش بفروشيم جوانان هستند، بايد در اين رابطه 

برنامه ريزی كنيم. 
ــد، آن هم  من هم اعتقاد دارم كيفيت بايد باش

در جهتي كه كالا فروش رود.
توليد كنندگان ما در توليد بايد انعطاف داشته 
ــما از لحاظ  ــت كه ش ــند، اعتقاد من اين اس باش
ــته های فكری جزء نفرات اول هستنيد ولي  داش
ــيد، اگر يك  ــته باش ــد نقش پررنگ تری داش باي
ــا 20-30  ــا بدهند فروش م ــدرت كنترل به م ق

درصد بالا مي رود. 
ــدگان ما بايد  ــه آخر هم اين كه توليدكنن نكت
ــوند و" جامعه صنعت كفش" بايد  ــجم بش منس
ــد و در مورد كفش هايي كه  ــته باش نظارت داش

توليد مي شود، نظر دهد كه با قيمت ثابت در تمام 
فروشگاه ها ارائه شود و حق توليدكنندگان برای 
مدل های خودشان حفظ شود و توليد كننده ديگر 
ــي را كپي برداری نكند تا با قيمت كم تر آن را  مدل

ارائه دهد و كار توليدكننده اول را خراب كند.
آقای دلشاد: به دليل مشكل كپي پيشنهاد من 
اين است كه هر توليدكننده مدل های خود را در" 
جامعه صنعت كفش" ثبت كند و توليدكننده مدل 
خود را با تأييديه صنعت كفش به ديگران بدهد. 
نقش صنعت كفش نبايد فقط دراين باشد كه يك 
نشريه را اداره كند و هيچ كمكي به توليد و فروش 

نكند.
ــب توليدكننده های ما عقب  علت  اين كه اغل
هستند در اين است كه به خودشان اعتماد ندارد و 
به نظر من نقش جامعه در كمك كردن به توليد، 
ــری از كالاهای  ــروش بهتر و جلوگي هدايت، ف

بي كيفيت داخلي مي تواند بسيار مهم باشد.
ــه جامعه  ــنهاد من ب ــرى: پيش ــاى نصي آق
ــت كه از مدل سازها دعوت  صنعت كفش اين اس
ــد تا مدل های خود را به جامعه صنعت كفش  كنن
ارائه دهند و چند نفر را به عنوان كارشناس مدل 

حمزه زعفرانلو:
در حال حاضر فضا در كشور بازتر شده است و متوجه شديم 
كه اگر رقابت نكنيم در كارمان هيچ پيشرفتي نخواهيم 
داشـت. عواملي كه در دهه 60 وجود داشـت از جمله 
جنگ باعث عقب ماندن ما از تكنولوژی شـد. اشتباهي 
هم از طرف توزيع كنندگان به نام «خريد اماني» صورت 
گرفت كه شـيرازه كار را از هم پاشيد، فروشنده به اين 
فكر مي كرد كه اگر جنس فروش نرفت آن را به صاحبش 
برمي گردانم و قدرت تفكر و بازاريابي ما را از بين برد
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ــا نظر دهند و از  ــاب كنند و در مورد مدل ه انتخ
ــتند هم  توليد كننده هايي كه قادر به توليد آن هس
دعوت كنند و مدل را به آن توليدكننده بفروشند 

و ثبت كنند.
ــنهاد من اين است كه در  آقای دلشــاد: پيش
ــا برندهای  ــلح ب بخش كفش های نيروهای مس
ملي، بلا، وين هماهنگي كنيم. الان توليدكنندگان 
مختلف به نيروهای مسلح مي فروشند و به دليل 
ــم دارند. ما  ــت بازتری ه ــائل دس برخي از مس
ــتانداردهای  ــت كنيم و اس بايد مجموعه ای درس
توليدكننده های مختلف را زير نظر خودمان داشته 
ــيم. در بخش تأمين نيازهای كفشي نيروهای  باش
ــلح بايد اقدام كنيم زيرا از تك فروشي كردن  مس
چيزی به دست نمي آيد و بقاء شركت ها به عمده 

فروشي است.

ــق  ــه صنعــت كفش طب    : جامع
اساسنامه نمي تواند كار تصدی گری انجام دهد، 
بلكه بايد بسترســازی و فرهنگ سازی كند. ما 
ســايت روزانه ايجاد كرده ايم و توليد كننده را 
در جريان آخرين تحولات صنعت كفش قرار 
ميدهيم. ما معتقديم خــود بازار توليدكنندگان 
ــد و نيازی  ــته با هم مي گذارن جلســات نانوش
نيست در جامعه جلسه فروش پوتين بگذاريم. 

ما ميتوانيم در مورد كپى بردارى هشــدار دهيم 
ولى نمي توانيم بگير و به بند راه بياندازيم.حق 
قيمت گذارى روى كفش ها را نداريم.مصرف 

كننده خودش بازار را تنظيم مي كند.
ــرض كنيم كه  ــث حتى اگر ف ــه بح در ادام
مصرف افزايش يافته و افزايش قيمت مهم نيست 
ازسويى ديگر سهم بازار توليدبه دليل اضافه شدن 
چند توليد كننده كم شده، با اين واقعيت هايي كه 

برشمرديم چه چشم اندازی خواهم داشت.؟ 
ــه بنكداران،  ــای فراهانى: اگر مامجموع آق
ــر بگيريم،  ــدگان رادرنظ ــندگان، توليدكنن فروش
ــي  ــدارد. ولي اگر بخش ــما مصداق ن فرمايش ش
ــت. آيا همه  ــت اس ــما درس بنگريم، فرمايش ش
ــد نفر  ــت؟ ياچن ــش درحال رشداس صنعت كف

درحال رشد هستند؟ 
ــه اين معتقدم كه علت  آقای پولايي: من ب
ــپس  ــنده، اول دركيفيت، س موفقيت يك فروش
ــای جديد  ــت وبعد مدل ه ــودن قيم هماهنگ ب

وبازاريابي است. 
آقای فراهانى: بحث مدل وطراحي دو بحث 
ــت و درصنعت، ما اين را باهم قاطي  جداگانه اس
مي كنيم واين دورا يكي مي دانيم. بحث كپي كاری 
ــازی  ــارج وداخل ازبحث مدل س ــد ازخ و تقلي
ــراح مي تواند  ــت. يك ط و طراحي متفاوت اس

شرکت سانيان پليمرشرکت سانيان پليمر

توليدکنندهتوليدکننده
گرانول پی وی سیگرانول پی وی سی
در گريدهای مختلفدر گريدهای مختلف
کفشی، زيره، تخصصیکفشی، زيره، تخصصی

و... و... 

دانش روز+ مواد اوليه مرغوب دانش روز+ مواد اوليه مرغوب 
 = =

«كيفيت برتر»«كيفيت برتر»

دفتـر مركـزى: 0251-2906898
0251-3342837 كارخانـه: 
0912-1518666 همـراه: 

صلاح الدين نصيرى:
مـن اعتقـاد دارم كـه در صنعت كفـش الان ركودی 
حاكـم نيسـت و مردم خـوب خريـد مي كننـد و ما 
اگـر هم ركـود داريـم در بخـش توليد اسـت كه در 
توليد بـا هم رقابـت نداريم و همانندسـازی مي كنيم
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ــد، ولي يك مدل ساز  مدل ساز باش
نمي تواند طراح باشد. طراح يك فرد 
ــز را خلق   ــت كه يك چي هنرمنداس
مي كند ولي مدل ساز يك آدم فني و 

تكنيكي است. 
مطلب اصلي اينكه اگر بخواهيم 
ــويم و عوامل  وارد بحث های ريز ش
ركودرا بيابيم، بحث به درازا مي كشد 

ــم يك بحث ركود بازار  واگر ازديد بالاتر بنگري
ــاز مردم را  ــليقه وني ــت و اينكه نمي توانيم س اس
تامين كنيم. مااگر بخواهيم ايده وطرح دهيم، چگونه 
بايد اين كار را انجام دهيم؟ ما بايد دراولين مرحله 
شناخت و آگاهي بيابيم تا بتوانيم رشدكنيم. به نظر 
من يكي از اشكالات عمده مااين است كه شناخت 
ــيم.  ــي نداريم ونياز مردم راخوب نمي شناس كاف
ــان از  ــدگان شناخت ش ــندگان وتوزيع كنن فروش

نيازمردم بيشتراست. 

ــان  آقاي فرمايشــات  از  ــا  م  :   
ــود خود  ــم كه يكــي از عوامل رك نتيجه گرفتي
"صنعت" اســت كه شناخت دقيقى ازنياز مردم 

و مصرف كنندگان ندارند.
ــراد جامعه به دقت  آقای پولايى:  بايدنياز اف
ــپس روی مدل ها كاركنيم.  ــوند وس ــي ش بررس
به عنوان مثال، دريكي از تحقيقات ما متوجه شديم 
ــر از اروپائي ها  ــا پائين ت ــوزک پای ايراني ه كه ق

است.
ــي: كتابي مربوط به كفش ملي  آقای فراهان
ــال 49 بود كه حتماً شما هم آن را خوانده ايد،  س
ــدم از ابتدا تا  ــاب را مي خوان ــن اين كت وقتي م
ــود ما الان  ــيار جامع و كامل ب ــای كتاب بس انته
ــال بعد از آن كتاب  ــت اين همه س بعد از گذش

يك مجموعه مدون نداريم. شايد هزاران مقاله و 
سمينار نوشته شده و برگزار شده باشد ولي يك 

كتاب مدون و مرجع نداريم.
بارها اين را شنيده ايم اقتصاد و رقابت، اخلاق 
محور نيست بلكه منافع محور است، تا وقتي كه 
بحث منافع مطرح باشد نمي توانيم گروهي فكر 
كنيم و در فرهنگ ما هم كارگروهي خيلي سخت 
صورت مي گيرد. همه رشد و فعاليت مي كنند ولي 

هركس برای خودش فعاليت مي كند.
ــا ايتاليا همه  ــگاه های چيني در دبي ي فروش
ــاژ و در كنار هم هستند ولي اجناس  در يك پاس
موجود در هر مغازه 100درصدبا مغازه مجاورش 

متفاوت است.
بنابراين انسجام بين توليدكنندگان گام بعد از 
ــناخت است و نبايد بين توليد، فروش، بخش  ش
ــيم. امكانات  خصوصي، بخش دولتي ديوار بكش
توليد خصوصي شده است ولي توزيع در بخش 
دولتي است، يعني دو ديدگاه متفاوت وجود دارد 
يك طرف تفكر دولتي و طرف ديگر تفكر بخش 
ــت، اين دو گروه هيچ گاه  ــنتي اس خصوصي س
ــود كه امكانات  ــان يك جا جمع نمي ش منافع ش

هريك در اختيار ديگری قرار بگيرد.
ــناخت و انسجام بايد افراد  بنابراين بعد از ش
ــوند  در گروه دولت و يا خصوصي هماهنگ ش
ــه اين ترتيب  ــه ايجاد كنند كه ب ــدت روي و وح

هزينه تحقيقات و بازاريابي و هزينه 
وارد كردن تكنولوژی كم تر مي شود 
ــود تا  و امكانات روی هم ريخته ش

بتوان در مقابل چين ايستاد.
ــت دوز،  اتحاديه كفش های دس
ــيني، انجمن  اتحاديه كفش های ماش
ــش داريم،  ــرم، جامعه صنعت كف چ
كداميك از اين ها گفته اند تا دور هم 
جمع شويم، هم فكری كنيم تا ببينيم چه برنامه يا 

استراتژی داريم تا بتوانيم با چين مقابله كنيم.
ــت كه آقای توليد كننده و  پس نتيجه اين اس
آقای فروشنده بايد بپذيرند كه به هم نياز دارند و 

لازم و ملزومند.
ــدگان ما نه تنها  ــفانه خيلي از توليدكنن متأس
ــتند، به  قدرت اين را ندارند كه جلوی چين بايس
خاطر اين كه خودشان را حفظ كنند او را همراهي 

هم مي كنند. 
تعبير برخي اين است كه وقتي كفش چيني آمد، 
صنعت كفش ما را رشد داد، اما به نظر من واردات 
كفش چيني صنعت كفش ما را نابود كرد. خيلي از 
توليدكنندگاني كه تكنولوژی توليد كفش های خيلي 
خوب را داشتند به خاطر بقاء خود ارتفاع خود را 
پائين آوردند. آقاياني دنبال توليد كفش های يوف 
رفتند برای اين بود كه خود را حفظ كنند و از بازار 
حذف نشوند و بتوانند در كنار چيني ها رقابت كنند 

كه تنها مقطعي موفق شدند.
توسعه اين است كه يك مجموعه رشد كند و 
خودش را بالا بكشد با رشد يك نفر كه مجموعه 

رشد نكرده است.
يك ايراد ديگر اين است كه جوان امروز باور 
نمي كند كه توليد كننده داخلي مي تواند كفش 30 
ــا بايد اين باور را برای  هزارتوماني توليد كند، م

محمد رضا فراهانى:
يـك طـراح مي توانـد مـدل سـاز باشـد، ولـي 
يـك مـدل سـاز نمي تواند طـراح باشـد. طـراح 
يك فـرد هنرمنداسـت كه يك چيـز را خلـق  مي كند 
ولـي مـدل سـاز يـك آدم فنـي و تكنيكي اسـت
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مصرف كننده ايجاد كنيم و چنين نگرشي را يك 
نفر به تنهايي نمي تواند ايجاد كند.

ــكال ديگر در بحث بازاريابي، فروش و  اش
ــروش و توزيع هم با هم  ــت. ما در ف ــع اس توزي
ــد رقابت مي كنيم و نگاه های افراد در اين حوزه  ب
ــت. مهم ترين كار اين است كه يك  هم فردی اس
تشكيلاتي ايجاد شود و اهالي اين صنعت را دور 
ــته  ــع كند و يك نگاه ملي به قضيه داش هم جم

باشند تا بتوان به رشد پايدار دست يافت.
ــد حركت و بعد  ــناخت، بع اول دانش و ش
سبقت قراردارد، كه سبقت به معنای رقابت سالم 
ــود اخلاقيات و منافع  يعني كه در كنار منافع خ

ديگری را هم لحاظ كنيم.
آقای دلشاد: ما بايد قبول كنيم كه ايران يكي از 
جوامع مصرفي خوب است كه بيش از 70 ميليون 
ــوان و مصرفي  ــت دارد كه اكثريت آن ج جمعي
ــتند كه حاضرند پول مصرف كنند و نيازشان  هس
ــمت  ــن كنند. ما بايد اين  جوان ها را به س را تأمي
خريد داخلي سوق دهيم. اگر توليد كننده های ما 
خود را با اين گروه مصرف كننده منطبق نكنند در 

سال های آينده با مشكل مواجه خواهند شد.
اگر كشور بيشتر رو به خصوصي سازی برود 
باز هم توليد كننده های ما حذف خواهند شد، به 
جهت اين كه رقابت فشرده تر مي شود و توليد كننده 
ــری فروش های دولتي دارند و به ارتش  ما يك س

مي فروشتند كه مردم خريدار اين  اجناس نيستند.
توليد كننده ها بايد خود را با بازار منطبق كنند 
ــر خودم را  ــنده امروز اگ ــرای اين كه من فروش ب
منطبق با بازار نكنم، جواب گوی هزينه ها نخواهم 
بود و به همين دليل ما رو به كالاهايي مي رويم كه 

درصد بالاتری از سود را داشته باشند.
آقای نصيرى: من ايمان دارم ملت ايران ملتي 
غيور و باغيرت است و در مقابل تمامي مشكلات 
ــتند، جامعه  ــه دارند مي ايس ــه دليل اعتقادی ك ب
ــكلات خواهد  ــم در مقابل مش صنعت كفش ه

ايستاد و از اين موانع حتماً گذر خواهد كرد.
آقای زعفرانلو: اگر ما شناخت پيدا نكنيم در 
همين وضع موجود خواهيم ماند. شايد بهتر بود 
به جای واژه چشم انداز از واژه پيش بيني استفاده 

مي كرديم.
ــال 87 بهتر خواهد  به نظر من فروش در س
شد و بايد به شناخت خود نسبت به جامعه يك 
بازنگری كنيم، زماني بود كه در تويسركان كفش 

ــفيد، فروش نمي رفت ولي الان فضای جامعه  س
بازتر شده است.

ــت از جامعه صنعت كفش بخواهيم  بهتر اس
ــروش، توزيع، طراحي،  ــورد اين صنعت ف در م
ــه عنوان نمونه حداقل 100  قالب و... كار كند، ب
تا پايان نامه از دانشگاه ها بخواهيم و در اختيار اين 

صنعت و جامعه قراردهيم.
اميدواريم" جامعه صنعت كفش" در خدمت 
تدوين يك برنامه استراتژيك يا يك چشم انداز 
ــم انداز  ــد، ما مي توانيم عامل اجرايي آن چش باش
ــيم. اگر اين برنامه بخواهد تدوين بشود بايد  باش

فراشركتي و كشوری به قضيه نگاه كنيم.
ــيون و آوردن  ــوآوری، تغيير دكوراس ما با ن
ــود را بالا  ــم فروش خ ــای روز مي تواني كفش ه

ببريم. 
آقای دلشــاد: ما بايد هزينه ها را كم كنيم تا 
سود داشته باشيم كه اين امر از در كنار هم بودن 

ناشي مي شود.
ــال 87 قطعاً  ــای زعفرانلو: فروش در س آق
رشد مي كند اما صنعت رشد نخواهد كرد. امسال 
كفش حداقل 2بار افزايش قيمت داشته است ما 
بايد 20درصدافزايش قيمت ناشي از تورم را كنار 
بگذاريم و به واقعيات نگاه كنيم كه به اين ترتيب 

بايد به دنبال كاهش بگرديم.
ــت بلكه بحث  بحث فروش خيلي مهم نيس
سهم بازار دارای اهميت بيشتری مي باشد. بحث 
ديگری كه ما به آن توجه نداريم كفش هايي است 

كه با مسافر از دبي آورده مي شود.
بحث اصلي اين است كه توليد كفش رسمي، 
اصلي، قانوني، انبوه در اين كشور وجود ندارد و ما 
بايد بحث جهاني شدن را هم مدنظر داشته باشيم. 

   : در نتيجه گيری بايد بگوئيم صنعت 
كفش سال سختى را در پيش داردوتمام كوشش 
ــئله متمركز شود كه داخل  همه ما بايد دراين مس
ــيب وضايعات فشارهاى  صنعت با كمترين آس
سنگين محيطى داخل و خارج را تحمل كند واز 
طرفى به دوستان كفشى خودمان نيز عرض كنيم 
ــت خود  كه " تحول" در داخل صنعت كفش دس
ــت.كه در اين مورداز  ــد كنندگان كفش ا س تولي
ــق در داخل و  ــراد و واحدهاى موف تجربيات اف
كشورهاى رو به رشد در خارج مي توان به عنوان 

الگو استفاده نمود.
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DOP

ــته مجله صنعت كفش سعى  ــال گذش درس
 DOP ــال تحولات بازار داشت كه در طول س
را براى مخاطبان مجله در راستاى وظيفه اطلاع 
رسانى مورد برسى و تجزيه وتحليل قرار دهد.

واز اين بابت از سوى برخى دوستان توليد كننده 
DOP نيز متهم به انعكاس جا نب دارانه شديم.
كه خوشبختانه با مصاحبه هاى متعدد با مديران 
ــده DOP از جمله مدير  ــركتهاى توليد كنن ش
عامل وقت پتروشيمى فارابى و مدير عامل فخر 
ــدند كه ما در انعكاس  آباده خود آنها متوجه ش
ــتر دنبال اطلاع رسانى شفاف  اخبار DOP بيش
ــردن بحث هاى  ــادى به دنبال ك ــتيم و اعتق هس

حاشيه اى نداريم.
و شايد اگر نبود انعكاس مستمر اخبار بازار 
DOP در مجله صنعت كفش شايد بقول برخى 
ــالا رفتن غير طبيعى  ــاهد ب از توليد كنندگان ش

قيمت مي شديم.

ــت  DOP در مجله  ــى قيم ــاى بررس مبن
نرخ هاى اعلام شده از طرف شركت فارابى است 
و علت آن اينست كه اين شركت سهم بالائى در 
ــور دارد و با مالكيت عمومى  ــازار DOP كش ب
وسهامى عام مديريت مي شود خود را بيشتر ملزم 
ــده مي بيند. و ساير  به رعايت نرخ هاى اعلام ش
ــوردارى از مديريت  ــد كنندگان بدليل برخ تولي
ــاى توافقى  ــم رعايت نرخ ه ــى عليرغ خصوص
ــروش برخوردار  ــترى در ف از قدرت مانور بيش
ــتند و به همين دليل مبناى قابل اتكا ئى در  هس
برسى بازار نمي توانند داشته باشند،وفقط ميتوان 
از قيمت هاى شناور آنها در مقايسه با قيمت مبنا 

كمك گرفت.
برسى تغييرات قيمت DOP در سال جارى 
 DOP حاكى از انست كه متوسط قيمت فروش
ذر سا ل1386 در مقايسه اين نرخ در سال 1385 
ــدى حدود 19,2 درصد برخوردار بوده. از رش

ــاخص در سال 1385 به 1384 از رشدى  اين ش
معادل 36 در صد برخوردار گرديد.حاصل رشد 
متوسط قيمت سال 86 به متوسط قيمت سال 84 

به عدد 62 درصد مى رسد!!!.
ــت اين  ــط قيم ــد متوس ــى آهنگ رش برس
ــال گذشته از 36 درصد سال  محصول در دو س
85 به 19,2 درصد سال86 نشان از كاهش شد ت 
افزايش اين محصول در سال 86 دارد.به عبارت 
ــال 85 اتفاق  ــر جهش قيمت DOP در س ديگ
ــتند  افتاد! و اگر توليد كنندگان DOP مي خواس
همان روند رشد سال 85 را در 86 تكرار نمايند 
ــال 86 مي با يست به  ــط قيمت فروش س متوس
19500 ريا ل افزايش مي يافت!اتفاقى كه با چند 
دورخيز به بهانه افزايش نرخ الكل وارداتى و يا 
ــين الات اراک ويا تشويق فارابى به  خرابى ماش
ــتر به منظور جلوگيرى از كاهش  صادرات بيش
ــرخ انيدريد فتاليك  ــا افزايش ن نرخ داخلى وي

سال پانزدهم
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درصورت تمايل به دريافت كاتالوگ محصولات
با ما تماس بگيريد

بدليل آزاد سازى نرخ نفت و شناور كردن نرخ ها 
توسط اصفهان و بوعلى دور از دسترس نبود.

البته بى نظمى در توزيع pvcs و كاهش 50 
درصدى سهميه مصرف كنندگان در شش ماهه 
دوم سال 86 توسط شركت بازرگانى پتروشيمى 
ودر نتيجه افزايش جهشى قيمت pvcs داخلى 
ــش فعاليت برخى از  ــى و توقف وكاه و واردات
ــه و چرم مصنوعى و تغيير  توليدكنندگان چكم
خط تو ليد دمپائى از pvc به eva و ركود بازار 
ــدگان DOP به  ــرف و اجبار توليد كنن از يكط
ــهميه الكل از اراک و عدم امكان انبار  گرفتن س
ــط آنها ودر  ــده توس كردن DOP هاى توليد ش
ــوى  ــر از تقاضا در بازار از س نتيجه عرصه بيش
ــاره تحقق پيدا نكرد  ديگر نه تنها  نرخ مورد اش
بلكه شاهد تثبيت و حتى در برخى از زمانها ى 

سال كاهش قيمت DOP در بازار بوديم
ــركت فارابى بدليل  ــه فقط ش توضيح آنك
ــكان ذخيره  ــوردارى از انبار هاى بزرگ ام برخ

سازى DOP هاى توليدى خود را دارد.
 DOP مقايسه رشد متوسط قيمت فروش
ــال 86 به شش ماهه دوم  ــش ماهه د.م س در ش
ــط قيمت فروش آن در شش  ــال85 با متوس س
ــش ماهه اول سال 85  ــال 86 به ش ماهه اول س
ــان از كاهش آهنگ رشد اين محصول دارد. نش
بطريكه از 20,7درصد رشد قيمت در شش ماهه 
ــش ماهه  ــد قيمت در ش اول به 17,8درصد رش

دوم رسيد.
ــال جارى در  ــفند ماه س قيمت فروش اس
ــته از رشدى معادل  مقايسه با اسفند سال گذش
23,5 درصد بر خوردار بوده.اين شاخص براى 
ــفند ماه 84 از رشدى  ــفند ماه سال 85 به اس اس

معادل 35,5 برخوار بوده است.
اگر در ســه شــاخص مورد بحث در سه 
دوره زمانى متفاوت (سال وشش ماهه و اسفند 
) دقت شــود يك علامتى را مشخص ميكند و 
آن اينكه بيشترين رشد شديد قيمت DOP در 
ســال 85 اتفاق افتاد و پيش بينى مي شــود در 
سال 87 به 86 در صورت حفظ همين وضعيت 
آهنگ رشــد قيمت كمتر از رشد قيمت 86 به 
ــد بود. يعنى ســقف افزايش قيمت  85 خواه
معادل 19,2 درصد و كف آن معادل متوســط 

قيمت فروش سال 86 خواهد بود.
ــارت ديگر متوســط قيمت فروش  به عب

ســال87 عددى بين 2000 تومان و1678 ويا 
مساوى با آنها خواهد بود.

ــن حالت فروش  ــه بيان ديگر در بهيتري ب
نرخ هر كيلو DOP بين 1450 تا 1850 ودر 
ــا 2200 خواهد  ــت بين 1800 ت بدترين حال

بود.
تفاوت سال 87 با دو سال قبل در اين است 
كه فاصله نرخ هاى داخل با خارج تقريبا نزديك 
ــده و خود اين باعث ايجاد محدوديت براى  ش
ــى از نوع آنچه در دو سال قبل  رشد هاى جهش

شاهد بوديم مي باشد.
به عبارت ديگر همه عواملى كه مي توانستند 
ــى به نرخ هاى  ــد!! نرخ DOP داخل كمك كنن
ــال قبل در سايه  ــود در دو س جهانى نزديك ش
رشد قيمت جهشى نفت انجام وظيفه نمودند!از 
ــش نرخ داخلى 2eh "الكل" اراک به بهانه  افزاي
ــى(از 1350 تومان به حدود  واردات الكل جهان
ــرخ وارداتى  ــط تقريبى ن 1600 تومان حد وس
وداخلى) تا افزايش نرخ داخلى انيد ريد فتاليك 
ــط اصفهان، از  ــناور ox توس به بهانه فروش ش
ــا نرخ هاى كمتر  ــه صادرات ب ــويق فارابى ب تش
ــازار وتا كاهش توليد  ــل به بهانه كنترل ب از داخ
ــن تر از ظرفيت موجود و جلوگيرى  DOP پائي
از صدور حواله آن از بيستم هر ماه تا اول ماه بعد 
ــروع  به بهانه تغيير قيمت الكل كه معمولا در ش
ــط اراک اعلام  ــاه نرخ هاى جديد آن توس هر م
مي شد (كه اين اقدام اراک را وادار كرد كه براى 
خنثى كردن نقش خود در افزايش جهشى قيمت 
ــر واردات الكل از خارج بيفتد كه  DOP به فك
ــين آلات اراک در  تعميرات طولانى مدت ماش
ــكلات تحريم باعث كاهش  برخى زمانها ومش
ــرخ توليدات  ــكل و نزديكى ن ــد داخلى ال تولي

داخلى الكل به نرخ هاى جهانى گشت) 
ــى از يك  ــش قيمت هاى جهان چون افزاي
منطق مشخصى پيروى مي كند در نتيجه صنايع 
ــتى مي توانند اميدوار باشند كه دوران  پائين دس
ــيده و  ــى در داخل به پايان رس ــش جهش افزاي
ــت آوردن  هر كس بايد به فكر بازاريابى وبدس
مشترى باشد و با مدل هاى رايج ديگر نمي توان 

دلى بدست آورد!! 
ــت  ــه فراموش نكنيم كه اينجا ايران اس البت
ــودش را دارد واين  ــاد آن ويزگى هاى خ واقتض
اظهار نظر براى آينده فقط يك پيش بينى است.

سال پانزدهم
فروردين ماه 87 
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 �Ä�] �€�»�Y �¾�Ì�¼�Å �Á �d�/�/�‡�Y �Ã�|�‹ �Z�^�Ë�• �Á �¾�Ë�{�Z�¼�¿ �•�Z�Ì�/�/�ˆ�]
 �Ä�¯ �º�·�Z�v�/�/�‹�Â�y �,�d�/�/�‡�Y �Ã�{�Á�‚�§�Y �‚�Ì�¿ �Z�Å �Ã�•�Z�¤�» �Ö�Ë�Z�^�Ë�•
 �Ä�¬�˜�À�» �¾�Ë�Y �•�{ �Y�• �Ö�u�€�— �¾�Ì�À�q �½�Y�€�Æ�e �Õ�•�Y�{�€�Æ�/�/�‹

 .�d�‡�Y �Ã�{�€�¯ �Y�€�m�Y
 �Z�Å�•�Y�{ �w�€�q �•�Z�¯ �d�‡�Y �Ž�z�Œ�» �Ä�¯ �Ä�q �½�M �Ö�·�Á
 �Z�Å �½�M �•�Y �Ö�°�Ë �•�Y �,�d�/�/�‡�Y �Ã�|�‹ �€�f�Œ�Ì�] �Á �€�e �d�z�/�/�‡
 �¾�Ë�Y �¶�Ì�·�{ �Ä�] �d�‡�Y �Ö� �Ì�^�— �[�Â�y :�|�Ë�Â�³ �Ê�» �º�‡�€�a �Ê�»
 �Ä�¨�Ì�›�Á �¾�Ë�Y �,�|�À�¯ �{�{�€�e �¡�Z�] �•�{ �|�¿�Y�Â�e �Ê�¼�¿ �¾�Ì�/�/�‹�Z�» �Ä�¯

 �Z�» �¡�Z�] �Õ�Z�Å �Ä�q�Â�¯ �¾�Ì�] �•�{ �,�d�/�/�‡�Y �Ã�{�Z�f�§�Y �Z�» �½�{�€�³ �€�]
 �¶�¼�u �Z�Å �w�€�q �¾�Ë�Y �Z�] �Y�• �…�Z�À�m�Y �Á �Ä�Ì�·�Á�Y�{�Y�Â�» �€�/�/�´�Ë�{
 �Ä�Ÿ�Â�¼�n�» �¶�y�Y�{ �Ä�] �|�¿�Y�Â�e �Ê�¼�¿ �¾�Ì�‹�Z�» �½�Â�q �,�º�Ì�À�¯ �Ê�»

 .�{�Â�‹ �{�•�Y�Á
 �Ä�] �•�Á�€�»�Y �•�Ó�Z�ˆ�Æ�b�‡ �¡�Z�] �,�d�/�/�‡�Y �º�¸�ˆ�» �Ä�q �½�M
 �Ä�f�‹�~�³ �•�Y �c�Á�Z�¨�f�» �Ä�¯ �,�d�‡�Y �Ã�|�‹ �¶�Ë�|�^�e �Â�¿ �Ö�Ë�Z�”�§
 �€�Æ�‹ �‚�¯�€�» �•�{ �Z�”�§ �¾�Ë�Y �µ�Z�‡ �|�À�q �Z�e �¶�«�Y�|�u �Á �d�‡�Y
 �º�Ì�À�°�¿ �‰�Â�»�Y�€�§ .�|�‹�Z�] �Ä�f�‹�Y�{ �d�Ì�]�Y�~�m �|�¿�Y�Â�e �Ê�» �½�Y�€�Æ�e
 �Á �€�Ì�Ì�¤�e �€�•�Ÿ �•�{ �|�Ë�Â�³ �Ê�» �Ö�f�Ë�€�Ë�|�» �¶�•�Y �®�Ë �Ä�/�/�¯
 �-�d�‡�Y «�€�Ì�Ì�¤�e» �,�|�À�¯ �Ê�¼�¿ �€�Ì�Ì�¤�e �Ä�¯ �Õ�‚�Ì�q �Z�Æ�À�e �,�µ�Â�v�e

.�º�Ì�À�°�] �|�Ë�Z�] �€�f�Œ�Ì�] �c�Y�€�Ì�Ì�¤�e �Õ�Z�Ì�Æ�» �Y�• �{�Â�y



 �Á �Ê�¸�y�Y�{ �½�Z�/�/�‡�Z�À�‹�•�Z�¯ �É�Â�/�/�‡ �•�Y �Ä�u�Á�€�˜�» �c�Y�€�œ�¿ �Ä�˜�¬�¿ �Ä�] �Ê�Å�Z�´�¿ �Z�/�/�] -
 �•�Y �Ê�¯�Z�u �{�•�Y�Â�» �Ã�|�¼�Ÿ �,�•�Â�Œ�¯ �‰�Â�a �É�Z�a �d� �À�• �c�Ô�°�/�/�Œ�» �½�Â�»�Y�€�Ì�a �Ê�m�•�Z�y
 �½�Â�À�¯ �Z�e �•�Â�Œ�¯ �¹�€�q �d� �À�• �|�À�¿�Z�¼�Å �Ä�¯ �Ã�{�Â�] �d� �À�• �¾�Ë�Y �•�{ �Ê�¼�¸�Ÿ �L�Ô�y �{�Â�m�Á
 .�d�‡�Y �Ã�|�Ë�{�€�³ �{�•�Y�Á �½�Y�|�] «�‰�•�Â�»�M» �½�Y�|�¬�§ �d�Æ�m �Ä�] �É�€�Ë�~�a�Z�¿ �½�Y�€�^�m �c�Y�•�Z�ˆ�y
 �Ê�u�Y�€�— �É�Z�/�/�Å �Š�z�] �•�{ �c�|�» �Ã�Z�/�/�e�Â�¯ �É�Z�Å �‰�•�Â�»�M �É�Y �Ã�•�Á�{ �É�•�Y�‚�/�/�³�€�]
 -�É�•�Z�n�e �Ê�¸�¸�¼�·�Y �¾�Ì�] �c�Y�€�¯�Y�~�» – �d�Ì�¨�Ì�¯ �µ�€�f�À�¯ -�Ê�]�Z�Ë�•�Y�•�Z�] – �ž�Ë�Z�À�• �Ê�‡�|�À�Æ�»–
 �µ�Â�•�Y -�c�Z� �Ë�Z�“ �Š�Å�Z�¯ - �­�€�f�/�/�Œ�» �É�Z�Æ�Ë�•�Y�~�³ �Ä�Ë�Z�»�€�/�/�‡ �Ä�] �•�Â�]�€�» �c�Y�•�€�¬�»
 �¾�Ì�‹�Z�» �É�•�Y�|�Æ�´�¿ �Á �€�Ì�¼� �e – �•�Z�¯ �–�Ì�v�» �d�‹�Y�|�Æ�] -�Z�Å �Ä�À�Ë�‚�Å �Š�Å�Z�¯ �Ä�] �•�Â�]�€�»

 .�|�‹�Z�] �Ê�» �d� �À�• �¾�Ë�Y �‰�•�Â�»�M �Š�z�] �•�{ �Ê�‡�Z�‡�Y �É�Z�Å�•�Z�Ì�¿ �•�Y .......�Á �c�Ó�M
 �•�Â�¯�~�» �{�•�Y�Â�» �É�Y�€�m�Y �d�Æ�m �¹�•�Ó �É�Z�Å �Ä�À�Ì�»�• �½�{�Â�¼�¿ �º�Å�Y�€�§ �É�Z�f�/�/�‡�Y�• �•�{ -
 �Á �½�{�Z� �» �Á �ž�Ë�Z�À�• �c�•�Y�•�Á �{�Z�Æ�À�Œ�Ì�a �Ä�] �Ê�Œ�Å�Á�„�a �Á �Ê�‹�•�Â�»�M �‚�¯�€�» �®�Ë �†�Ì�‡�Z�e
 "�Z�•�Â�•�y �,�Š�¨�¯ �d� �À�• �½�Z�^�u�Z�• �É�•�Z�Ì�¼�Å �Á �É�•�Á�Z�À�§ �Á �¹�Â�¸�Ÿ �c�•�Y�•�Á �É�•�Z�°�¼�Å
 �Ä�f�/�/�‹�• �•�Z�•�f�y�Y �Z�Ë �Á �•�Â�/�/�Œ�¯ �Š�¨�¯ �d� �À�• �¾�Ì�•�•�z�f�» �Á �½�Y�€�Ë�|�» �Ä�/�/� �»�Z�m
 -�‚�Ë�€�^�e– �½�Y�€�Æ�e �•�{ �•�Â�•�y �Ä�] �Ê�Å�Z�´�/�/�Œ�¿�Y�{�‚�¯�Y�€�» �•�{ �Ê�/�/�‡�Z�À�‹�•�Z�¯ �Z�Ë �Ê�¿�Y�{�•�Z�¯
 �Y�• �d� �À�• �¾�Ë�Y �c�Ô�°�/�/�Œ�» �•�Y �Ê�Æ�m�Â�e �¶�]�Z�« �Š�z�] �|�¿�Y�Â�e �Ê�» �½�Z�Æ�¨�•�Y– �|�Æ�/�/�Œ�»

 .�{�•�Z�‡ �ž�¨�e�€�»
 �½�Z�^�u�Z�• �Ä�] �Š�/�/�¨�¯ �Ê�•�•�z�e �,�É�Y �Ã�€�Ì�n�¿�• �É�Z�Å �Ã�Z�´�/�/�‹�Á�€�§ �É�•�Y�~�/�/�³�Y�Á -

 .�Ã�„�Ë�Á �c�Ô�Ì�Æ�ˆ�e �Ä�W�Y�•�Y �Z�] �Ê�•�Â�•�y �Š�z�]�•�{ �d� �À�•
 �¾�Ë�Y�•�{ �Ê� �Ë�•�Â�e �É�|�/�/�Ì�·�Â�e �É�Z�Å�|�u�Y�Á�•�Y �É�€�/�/�‡�Y�€�‡ �É�•�Z�¼�/�/�‹�€�‡ �¹�Z�/�/�n�¿�Y -
 �Ä�] �d� �À�• �¾�Ë�Y �½�Y�•�Z�¯�•�|�¿�Y �d�‡�{�Á �½�Y�€�Ë�Y�•�Z�»�M�‚�¯�€�» �c�Z�¿�Z�°�»�Y�•�Y �Ã�{�Z�¨�f�/�/�‡�Y�Z�] �d� �À�•

.�Ê�f� �À�• �Ä�f�‹�• �¾�Ë�Y�•�{ �Ê�e�Z�Ÿ�Ô�—�Y �®�¿�Z�]�{�Z�n�Ë�Y�•�Â�œ�À�»
 �¾�Ì�•�•�z�f�»�Á �½�Y�€�Ë�|�» �Ä� �»�Z�m» �d� �À�• �¾�Ë�Y �Ê�•�•�z�e �¶�°�/�/�Œ�e �d�Ë�Â�¬�e -
 �Ê�f�·�Á�{ �É�Z�Å �½�Z�»�•�Z�‡�Z�]�€�f�Œ�Ì�] �É�€�°�¨�¼�Å�Á �É�•�Z�Ì�¼�Å�•�Â�œ�À�» �Ä�] «�½�Y�€�Ë�Y �Š�¨�¯ �d� �À�•
 �•�Â�]�€�» �É�Z�Å �É�€�Ì�³ �º�Ì�¼�•�e �•�Â�•�y�•�{�Z�Æ�¿�M �c�Z�Ì�]�€�n�e�Á �c�Y�€�œ�¿�•�Y �Ã�{�Z�¨�f�‡�Y �d�Æ�m

.�d� �À�• �¾�Ë�Y �Ä�]
 �®�ˆ�Ë�• �Š�Ë�Y�‚�§�Y�Á �©�Z�q�Z�« �É�•�Á�M�{�Â�‡ �Š�Å�Z�¯ �•�Â�•�y�•�{ �¹�•�Ó �c�Z�»�Y�|�«�Y -
 �É�Z�Å �Š�¨� ̄�É�Z�Å �Ä�Ë�{�Z�v�e�Y �d�Ë�Â�¬�e�Á�•�Â�/�/�Œ�¯ �É�Z�Æ�Å�Z�´�‹�Á�€�§ �Ä�°�^�/�/�‹�•�{ �½�M �‰�Á�€�§

.�•�Â�Œ�¯�€�‡�Y�€�‡�•�Á�{ �d�‡�{�Á �Ê�À�Ì�‹�Z�»
 �É�Z�Å �Š�¨� ̄�Ä�¿�Ó�{�Z�Ÿ�€�Ì�£�{�Á�•�Á�Z�]�{�•�Â�y�€�] �d�Æ�m �ž�—�Z�« �É�Z�Å �d�/�/�‡�Z�Ì�‡�}�Z�z�e�Y -
 �Ê�m�•�Z�y �½�Z�¿�Y�Â�m �É�Y�€�/�/�] �Ê�¸�¤�/�/�‹ �d�•�€�§ �{�Z�n�Ë�Y �¥�|�Å�Z�] �Ä�¯ �Ê�/�/�e�Y�{�•�Y�Á �©�Z�/�/�q�Z�«
 �Š�¨� ̄�¥�€�•�» �É�Z�Ì�§�Y�€�¤�m�€�Ì�Ì�¤�e�Á �¥�€�— �®�Ë�•�Y �Ê�/�/�¿�Y�€�Ë�Y �½�Z�¿�Y�Â�m �É�Y�€�] �É�•�Z�°�Ì�]�Á

.�{�€�Ë�~�a �Ê�» �¹�Z�n�¿�Y �Ê�m�•�Z�y �É�Z�Å �Š�¨�¯ �ž�¨�¿ �Ä�]�•�Â�Œ�¯
 �¹�|�Ÿ �•�Â�•�y�•�{(�Z�¼�Ì�‡�Á�Y�|�•)�Z�Å �Ä�¿�Z�‡�• �ª�Ë�€�—�•�Y �Ã�{�€�f�ˆ�³ �É�•�Z�‡ �²�À�Å�€�§ -

 .�Ê�¸�y�Y�{ �c�Y�|�Ì�·�Â�e�•�Y �Ã�{�Z�¨�f�‡�Y�Á �Ê�m�•�Z�y �É�Z�Å�Ó�Z�¯�•�Y �Ã�{�Z�¨�f�‡�Y

�½�Y�€�Ë�Y �Š�¨� ̄�d� �À�• �½�Y�€�v�] �Ö�Ë�Â�m �Ã�•�Z�q
�Ö� �‹�Z�y �d�y�|�À�Ì�¼�Ì�‡ �…�|�À�Æ�» �Á �Ö�¿�Z�¬�Å�{ �¶�Ì�¸�m �…�|�À�Æ�» �½

 �¾�Ë�Á�|�e �Á �Ä�Ì�Æ�e �ž�Ë�Z�À�• �c�•�Y�•�Á �¾�Ì�•�•�z�f�» �d�¼�Å �Ä�] �Ä�¯ �½�Y�€�Ë�Y �Š�¨� ̄�d� �À�• �‰�•�Y�‚�³ �•�Y �Ö�Ë�Z�Å �Ã�|�Ë�‚�³ �¾�Ì�Œ�Ì�a �Õ�Z�Å �Ã�•�Z�¼�‹ �•�{

:�º�Ì�¿�Y�Â�y �Ö�» �º�Å �Z�] �º�Ë�Y �Ä�f�y�Y�{�€�a �d� �À�• �¾�Ë�Y �c�Ô�”� �» �¶�u �c�Y�{�Z�Æ�À�Œ�Ì�a �Ä�] �Ã�•�Z�¼�‹ �¾�Ë�Y �•�{ �º�Ë�|�¿�Z�/�‡�• �_�Z�q �Ä�] �Y�• �{�Â�] �Ã�|�/�‹

�º�Å�{�‚�¿�Z�a �µ�Z�‡
 87 �Ã�Z�» �¾�Ë�{�•�Á�€�§
124 �Ã�•�Z�¼�‹30
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