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رضا محمدی، کارش��ناس فولاد با اش��اره به اینکه صادرات فولاد بیش از آنکه 
صرفاً به قیمت محصول وابس��ته باش��د، به مجموعه‌ای از عوامل لجس��تیکی و 
تجاری وابسته اس��ت، به  گفت: وقتی مسیر حمل‌ونقل با اختلال مواجه 
می‌شود، هزینه صادرات تنها به کرایه کشتی محدود نمی‌ماند. بیمه، زمان انتظار، 
تغییر مس��یر، هزینه‌های بندری و ریس��ک تأخیر در تحویل نیز وارد محاسبات 

می‌شود و در نهایت قیمت تمام‌شده محصول را افزایش می‌دهد.
وی افزود: فولاد کالایی است که در بازار جهانی با رقابت شدید عرضه می‌شود 
و خریدار معمولاً گزینه‌های متعددی برای تأمین دارد. بنابراین اگر هزینه حمل 
یک صادرکننده به شکل قابل توجهی افزایش پیدا کند، نمی‌توان انتظار داشت 
خریدار خارجی تمام این افزایش هزینه را بپذیرد. بخش��ی از این فش��ار ناچاراً 
باید از حاش��یه س��ود صادرکننده جبران ش��ود. به گفته این کارش��ناس فولاد، 
همین مس��ئله می‌تواند مزیت قیمت��ی فولاد ایران را در برخ��ی بازارها کاهش 
دهد؛ مزیتی که در شرایط تحریم و محدودیت‌های مالی، اهمیت بیشتری برای 
صادرکنن��دگان دارد. محم��دی ادامه داد: اختلال در تنگه هرم��ز را نباید فقط 
یک مش��کل حمل‌ونقل دانست. این اختلال می‌تواند یک زنجیره از مشکلات را 
ایجاد کند. ابتدا حمل دش��وارتر و گران‌تر می‌ش��ود، سپس زمان تحویل افزایش 
پیدا می‌کند و در مرحله بعد ممکن اس��ت مش��تری خارج��ی برای قراردادهای 
جدید محتاط‌تر شود. در بازار فولاد، استمرار تأمین اهمیت زیادی دارد. مشتری 
صنعت��ی نمی‌تواند همیش��ه منتظر بمان��د تا یک محموله ب��ا تأخیر طولانی به 
مقصد برس��د. اگر صادرکننده نتواند برنامه تحویل خود را تضمین کند، مشتری 
ممکن اس��ت به س��راغ عرضه‌کننده دیگری برود؛ حتی اگر قیمت محصول آن 
عرضه‌کنن��ده اندکی بالاتر باش��د. این کارش��ناس فولاد افزود: بنابراین مس��ئله 
فقط از دس��ت رفتن یک محموله نیس��ت، بلکه احتمال از دس��ت رفتن بخشی 
از بازار در صورت تداوم اختلال وجود دارد. وی با اش��اره به نقش بیمه در حمل 
دریایی گفت: در ش��رایط عادی، بیمه یک��ی از هزینه‌های قابل پیش‌بینی حمل 
اس��ت، اما در مناطق پرریس��ک، حق بیمه جنگ و ریسک‌های مرتبط می‌تواند 
به‌شدت افزایش پیدا کند. در چنین شرایطی، حتی اگر کشتی برای عبور وجود 
داشته باشد، هزینه استفاده از آن ممکن است برای صادرکننده توجیه اقتصادی 
س��ابق را نداش��ته باش��د. در ماه‌های اخیر گزارش‌های صنعت کشتیرانی نیز از 
افزایش قابل توجه ریس��ک و هزینه‌های بیمه‌ای در منطقه حکایت داش��ته‌اند. 
برای نمونه، در مقاطعی حق بیمه ریسک جنگ برای برخی کشتی‌ها به چندین 

برابر س��طح پیش از بحران رس��یده اس��ت. در مورد فولاد، باید توجه داشت که 
ارزش محموله‌های فله‌ای بالاس��ت و هر افزایش هزین��ه حمل یا بیمه می‌تواند 
روی قیمت نهایی اثر بگذارد. بنابراین صادرکننده باید دائماً محاسبه کند که آیا 
فروش در بازار هدف با توجه به هزینه‌های جدید همچنان اقتصادی است یا خیر.

بازارهای صادراتی در معرض تغییر��
این کارش��ناس ف��ولاد با بیان اینکه یک��ی دیگر از نگرانی‌ها، از دس��ت رفتن 
بازارهای س��نتی است، اظهار کرد: بازار صادراتی با یک قرارداد شکل نمی‌گیرد، 
بلکه با اس��تمرار عرضه، قیمت رقابتی و اعتماد میان فروشنده و خریدار ساخته 
می‌ش��ود. اگر ی��ک تولیدکننده ب��رای مدتی نتواند محص��ول را به‌موقع تحویل 
ده��د، رقبای منطق��ه‌ای می‌توانند ج��ای او را بگیرند. این مس��ئله برای فولاد 
ایران حس��اس‌تر اس��ت؛ زیرا صادرکنن��ده ایرانی از قبل نیز ب��ا محدودیت‌های 
بانکی، تحریم، مش��کلات نقل‌وانتقال پول و دشواری‌های مربوط به قراردادهای 
بین‌المللی مواجه است. اضافه شدن یک بحران لجستیکی به این مجموعه، فشار 
مضاعفی بر صادرات وارد می‌کند. محمدی درباره اس��تفاده از مسیرهای زمینی 
برای جبران اختلال دریایی گفت: مس��یرهای زمینی می‌توانند بخشی از تجارت 
را حفظ کنند، اما نمی‌توانند به‌طور کامل جایگزین حمل دریایی برای کالاهایی 
با حجم بالا مانند فولاد ش��وند. حمل زمینی برای برخی بازارهای نزدیک مانند 
کشورهای همسایه می‌تواند راه‌حل موقت باشد، اما برای بازارهای دورتر، هزینه 
و ظرفیت حمل اجازه نمی‌دهد که تمام صادرات فولاد از این مسیر انجام شود.

در همین حال، گزارش‌های اخیر درباره تجارت ایران نش��ان می‌دهد استفاده 
از مس��یرهای زمینی، به‌ویژه از مسیر ترکیه، افزایش یافته است؛ اما محدودیت 
زیرس��اخت، صف‌های مرزی، تأخیرهای گمرکی و افزایش هزینه حمل، ظرفیت 
این مس��یرها را ب��رای جایگزینی کامل تج��ارت دریایی مح��دود می‌کند. این 
کارش��ناس فولاد با تأکید بر ارتباط مستقیم صادرات و تولید گفت: اگر صادرات 
برای مدت طولانی با مش��کل مواجه شود، مس��ئله به داخل کارخانه نیز منتقل 
خواهد شد. کارخانه‌ای که بخشی از تولید خود را برای بازار خارجی برنامه‌ریزی 
کرده اس��ت، در صورت کاهش امکان صادرات باید درباره بازار جایگزین تصمیم 
بگی��رد. وی ادامه داد: ورود ناگهان��ی حجم قابل توجه محصول صادراتی به بازار 
داخل��ی می‌توان��د بر قیمت و تع��ادل عرضه و تقاضا اثر بگذارد. از س��وی دیگر، 
اگر تولید کاهش پیدا کند، اس��تفاده از ظرفی��ت کارخانه‌ها نیز تحت تأثیر قرار 
می‌گیرد. بنابراین صادرات فولاد فقط یک موضوع ارزی نیس��ت و با برنامه تولید 

واحدهای فولادی ارتباط مستقیم دارد.
محم��دی افزود: در چنین ش��رایطی، 
تصمیم‌ه��ای  از  بای��د  سیاس��ت‌گذار 
کوتاه‌مدتی که ممکن اس��ت تعادل بازار 
داخل��ی و صادراتی را به هم بزند، پرهیز 
کند و شرایط را به‌صورت همزمان در هر 

دو بازار ببیند.
تنوع مسیر؛ ضرورت امروز صادرات��

وی یک��ی از مهم‌تری��ن راهکاره��ای کاه��ش آس��یب‌پذیری ص��ادرات فولاد را 
تنوع‌بخش��ی به مسیرهای صادراتی و لجستیکی دانست و گفت: اگر تمام صادرات 
یک صنعت به یک مس��یر وابس��ته باشد، هرگونه اختلال در آن مسیر می‌تواند کل 
زنجی��ره را تحت تأثیر قرار دهد. بنابراین باید از ظرفیت بنادر مختلف، مس��یرهای 
زمین��ی و ریلی و بازارهای متنوع اس��تفاده کرد. محمدی اظه��ار کرد: البته ایجاد 
مسیر جایگزین نیازمند سرمایه‌گذاری و هماهنگی میان دستگاه‌های مختلف است. 
توسعه خطوط ریلی، تقویت بنادر خارج از محدوده ریسک، بهبود پایانه‌های مرزی 
و ایجاد قراردادهای حمل بلندمدت می‌تواند در چنین ش��رایطی اهمیت بیشتری 
پیدا کند. در کنار مس��یرهای حمل، تنوع بازار نیز اهمیت دارد. صادرکننده‌ای که 
فقط به چند بازار مشخص وابسته باشد، در زمان بحران آسیب‌پذیرتر خواهد بود.

صادرات فولاد نیازمند حاشیه امن��
این کارش��ناس صنعت فولاد در پایان گفت: صنعت ف��ولاد ایران برای حفظ 
بازارهای صادراتی خود نیازمند یک حاشیه امن لجستیکی است. نمی‌توان انتظار 
داش��ت تولیدکننده در بازاری رقابتی فعالی��ت کند، اما هزینه‌های حمل و بیمه 
او چند برابر رقبا باش��د و همچنان همان میزان رقابت‌پذیری را حفظ کند. اگر 
اختلال در تنگه هرمز کوتاه‌مدت باش��د، بخشی از آثار آن را می‌توان با مدیریت 
موجودی، تغییر مقصد، اس��تفاده از مس��یرهای جایگزین و مذاکره با مشتریان 
کنترل کرد. اما اگر این وضعیت طولانی ش��ود، موضوع از یک مش��کل مقطعی 
حمل‌ونقل به یک مس��ئله س��اختاری برای صادرات فولاد تبدیل خواهد شد. در 
چنین ش��رایطی، حمایت از صادرات به معنای پرداخت مس��تقیم یارانه نیست؛ 
بلکه باید موانع لجستیکی، مالی و زیرساختی کاهش پیدا کند. فولاد ایران زمانی 
می‌تواند در بازار جهانی حضور پایدار داش��ته باشد که علاوه بر قیمت و کیفیت، 

امکان تحویل منظم و قابل پیش‌بینی محصول نیز وجود داشته باشد.

صادرات زیر سایه هزینه حمل

عل��ی رضایی، کارش��ناس فولاد، در گفت‌وگو با  در ابتدای س��خنان خود با 
اش��اره به اینکه صادرات فولاد یک زنجیره به‌هم‌پیوسته است، به  گفت: زمانی 
ک��ه درباره صادرات یک محصول فولادی صحب��ت می‌کنیم، نباید موضوع را فقط به 
تولید و فروش محدود کنیم. محصول پس از خروج از کارخانه باید به بندر برسد، برای 
آن کش��تی تأمین شود، بیمه شود و در زمان مشخص به مقصد برسد. هر اختلالی در 
یک��ی از این مراحل می‌تواند کل فرآیند صادرات را تحت تأثیر قرار دهد. در ش��رایط 
ع��ادی، بخش زیادی از این هزینه‌ها و زمان‌بندی‌ها قابل پیش‌بینی اس��ت، اما وقتی 
یک مس��یر راهبردی دریایی با ریسک مواجه می‌شود، محاسبات صادرکننده تغییر 
می‌کند. ممکن اس��ت کش��تی حاضر به ورود به منطقه نباش��د، شرکت بیمه شرایط 
جدیدی برای پوش��ش محموله تعیین کند یا صاحب کالا مجبور شود مسیر متفاوتی 
را انتخ��اب کند. این کارش��ناس فولاد ادامه داد: در چنی��ن وضعیتی، صادرکننده با 
مس��ئله‌ای مواجه اس��ت که خارج از خط تولید او شکل گرفته، اما مستقیماً بر قیمت 

تمام‌شده محصول اثر می‌گذارد.
هر تن فولاد، هزینه تازه‌ای روی دست صادرکننده��

رضایی با اش��اره به افزایش هزینه‌های جانبی حمل اظهار کرد: وقتی ریسک مسیر 
افزایش پیدا می‌کند، طبیعی است که هزینه حمل و بیمه نیز تحت تأثیر قرار گیرد. اما 
مسئله فقط پرداخت مبلغ بیشتر نیست؛ زمان حمل هم اهمیت دارد. اگر یک محموله 
فولادی قرار باشد با تأخیر به مشتری برسد، ممکن است هزینه‌های انبارداری، دموراژ 
و س��ایر هزینه‌های جانب��ی نیز به صادرکننده تحمیل ش��ود. در برخی قراردادها نیز 
تأخیر در تحویل می‌تواند تبعات تجاری داش��ته باش��د. به گفته رضایی، این هزینه‌ها 
در ظاهر ممکن است برای هر محموله جداگانه قابل مدیریت باشند، اما وقتی حاشیه 
س��ود صادرات محدود باش��د، مجموع آنها می‌تواند اقتصاد یک قرارداد را تغییر دهد. 
فولاد کالایی نیس��ت که صادرکننده بتواند هر افزایش هزینه‌ای را به خریدار منتقل 
کند. بازار جهانی رقابتی اس��ت و خریدار در نهایت قیمت نهایی را مقایس��ه می‌کند. 
اگر محصول ایرانی به دلیل افزایش هزینه حمل گران‌تر ش��ود، ممکن است مشتری 

گزینه دیگری را انتخاب کند.
مشتری منتظر نمی‌ماند��

این کارش��ناس فولاد یکی از نگرانی‌های اصلی را تأخیر در تحویل دانس��ت و بیان 
کرد: بازار صادراتی فقط بر مبنای قیمت شکل نمی‌گیرد. مشتری خارجی به استمرار 

تأمین، کیفیت، زمان تحویل و امکان برنامه‌ریزی نیز توجه دارد.
وی ادامه داد: اگر یک خریدار صنعتی برای تولید خود به ورق، شمش یا محصولات 
فولادی نیاز داشته باشد، نمی‌تواند برنامه تولیدش را برای مدت نامعلوم متوقف کند. 
اگر صادرکننده ایرانی نتواند زمان تحویل مش��خصی ارائه دهد، مشتری ممکن است 
برای تأمین کالا به سمت فروشنده دیگری برود. بازپس‌گیری چنین بازاری نیز ساده 
نیس��ت. ممکن است یک صادرکننده سال‌ها برای ایجاد ارتباط با یک مشتری تلاش 

کرده باشد، اما در صورت تداوم اختلال و ناتوانی در تحویل، رقیب جای او را بگیرد.
تحریم، یک طرف ماجرا؛ هرمز، طرف دیگر��

وی با اشاره به شرایط خاص صادرات ایران گفت: صادرکنندگان فولاد پیش از این 
نیز با محدودیت‌هایی مانند تحریم‌های بانکی، دش��واری نقل‌وانتقال پول و مشکلات 
مربوط به بیمه و کشتیرانی مواجه بوده‌اند. بنابراین اختلال در مسیر دریایی را باید به 

مجموعه‌ای از ریسک‌های موجود اضافه کرد.
این کارشناس فولاد افزود: صادرکننده ایرانی در شرایط عادی نیز برای انتقال پول 

و انجام معامله باید مس��یرهای مشخصی را پیدا کند. اگر همزمان حمل دریایی نیز با 
مشکل مواجه شود، مجموعه ریسک‌های تجاری افزایش پیدا می‌کند و تصمیم‌گیری 
برای معامله جدید دش��وارتر می‌شود. در چنین ش��رایطی ممکن است صادرکننده 
ترجیح دهد به جای پذیرش یک ق��رارداد بلندمدت، معاملات کوتاه‌مدت‌تری انجام 
دهد تا ریس��ک کمتری متوجه او باش��د؛ اما این رویکرد نیز در بلندمدت می‌تواند به 

کاهش ثبات بازار صادراتی منجر شود.
آیا جاده جای دریا را می‌گیرد؟��

رضایی درباره امکان استفاده از مسیرهای زمینی برای صادرات فولاد گفت: مسیر 
زمینی برای بازارهای نزدیک یک گزینه قابل بررسی است، اما نمی‌توان از آن به‌عنوان 
جایگزین کامل حمل دریایی یاد کرد. فولاد محصولی حجیم و سنگین است و هزینه 
حمل س��هم قابل توجهی در قیمت نهایی آن دارد. بنابراین برای بازارهای دوردست، 
انتقال حجم بالای فولاد با کامیون یا حتی ترکیبی از حمل زمینی و ریلی ممکن است 

از نظر اقتصادی دشوار باشد.
به گفته وی، مسیرهای زمینی بیشتر می‌توانند نقش مکمل داشته باشند. بازارهای 
کش��ورهای همس��ایه و برخی مقاصد منطقه‌ای ظرفیت بیش��تری برای استفاده از 
این مس��یرها دارند، اما برای صادرات گس��ترده به بازاره��ای دورتر، همچنان حمل 
دریایی اهمیت اساس��ی دارد. این کارشناس فولاد با تأکید بر ضرورت تنوع‌بخشی به 
زیرس��اخت‌های صادراتی گفت: یکی از درس‌هایی که شرایط فعلی به ما می‌دهد این 
است که نباید تمام زنجیره صادرات را به یک مسیر وابسته کرد. وی اظهار کرد: توسعه 
ظرفیت بنادر، تقویت خطوط ریلی متصل به مراکز تولید، ایجاد پایانه‌های مناس��ب 
صادراتی و اس��تفاده از مس��یرهای جایگزین می‌تواند بخشی از آسیب‌پذیری تجارت 
فولاد را کاهش دهد. این اقدامات البته در کوتاه‌مدت نمی‌توانند مش��کل یک بحران 
دریای��ی را حل کنند، اما در برنامه‌ریزی بلندمدت باید مورد توجه قرار گیرند. صنعت 
فولاد به زیرس��اخت صادراتی متناس��ب با حجم تولید خود نیاز دارد. وی با اش��اره به 
نق��ش صادرات در اقتصاد فولاد اظهار کرد: گاه��ی صادرات فقط از زاویه درآمد ارزی 
دیده می‌ش��ود، در حالی که برای واحد تولیدی، صادرات ابزار تنظیم بازار و اس��تفاده 
از ظرفیت تولید نیز هس��ت. رضایی ادامه داد: اگر بخش��ی از تولید یک کارخانه برای 
بازار خارجی برنامه‌ریزی ش��ده باش��د و امکان صادرات آن کاهش پیدا کند، محصول 
باید در بازار داخلی عرضه ش��ود. این اتف��اق می‌تواند بر تعادل عرضه و تقاضای داخل 
اثر بگذارد. وی افزود: بنابراین اختلال در صادرات ممکن است از یک سو درآمد ارزی 
تولیدکننده را کاهش دهد و از سوی دیگر، فشار بیشتری بر بازار داخلی وارد کند. به 
همین دلیل سیاست‌گذاری صادراتی باید همزمان بازار داخل و خارج را در نظر بگیرد.

فولاد باید بازارهایش را متنوع کند��
رضایی یکی دیگر از الزامات شرایط فعلی 
را تنوع‌بخشی به بازارهای صادراتی دانست 
و گفت: وابس��تگی به تعداد محدودی بازار، 
ریس��ک صادرات را افزای��ش می‌دهد. اگر 
یک بازار ب��ه هر دلیل سیاس��ی، اقتصادی 
ی��ا لجس��تیکی از دس��ترس خارج ش��ود، 

صادرکننده با مش��کل جدی مواجه خواهد شد. توس��عه بازارهای جدید البته فقط با 
مذاکره تجاری اتفاق نمی‌افتد. باید درباره مسیر حمل، هزینه لجستیک، نحوه دریافت 
پول، اس��تانداردهای محصول و استمرار تأمین نیز برنامه داشت. این کارشناس فولاد 
ادام��ه داد: صادرکننده‌ای که چند بازار مختلف داش��ته باش��د و بتواند از مس��یرهای 
متفاوت به آنها دسترس��ی پیدا کند، در برابر بحران‌های منطقه‌ای انعطاف بیش��تری 
خواهد داشت. رضایی در پاسخ به اینکه مهم‌ترین نگرانی صنعت فولاد از ادامه اختلال 
در تنگه هرمز چیس��ت، گفت: تفاوت زیادی میان یک اختلال کوتاه‌مدت و یک تغییر 
پایدار در ش��رایط حمل‌ونقل وجود دارد. اگر بحران برای مدت محدودی ادامه داشته 
باش��د، صادرکنندگان می‌توانند با تغییر برنامه حمل، مذاکره با مش��تری و استفاده از 
مسیرهای جایگزین بخشی از فشار را مدیریت کنند. اما اگر شرایط برای مدت طولانی 
ادامه پیدا کند، مس��ئله دیگر فقط افزایش هزینه چند محموله نیس��ت؛ بلکه ممکن 
اس��ت رفتار مشتریان، قراردادها، مسیرهای تجاری و حتی مقصدهای صادراتی تغییر 
کند.  رضایی خاطرنش��ان کرد: در چنین شرایطی، ش��رکت‌های فولادی باید ریسک 

لجستیکی را همانند سایر ریسک‌های تولید و بازار در برنامه‌ریزی خود لحاظ کنند.
بازطراحی نقشه صادرات فولاد��

این کارش��ناس فولاد در پایان گفت: ش��رایط فعلی بیش از هر چیز اهمیت داشتن 
یک نقش��ه صادراتی متنوع را نش��ان می‌دهد. صنعت فولاد نمی‌تواند برای بازارهای 
جهانی برنامه داش��ته باشد، اما مس��یر حمل، بندر، بیمه و زیرساخت جایگزین را در 
نظر نگیرد. کاهش آس��یب‌پذیری صادرات نیازمند مجموعه‌ای از اقدامات اس��ت؛ از 
توس��عه زیرس��اخت‌های ریلی و بندری تا تنوع بازارها، استفاده از روش‌های مختلف 
حمل و ایجاد س��ازوکارهای مناسب برای مدیریت ریسک بیمه و تجارت. فولاد ایران 
از ظرفیت تولید برخوردار است، اما تولید زمانی به ارزش اقتصادی تبدیل می‌شود که 
امکان فروش و تحویل آن نیز وجود داش��ته باشد. بنابراین در شرایطی که مسیرهای 
اصلی تجارت با ریس��ک مواجه ش��ده‌اند، حف��ظ بازارهای صادراتی ب��ه همان اندازه 

افزایش ظرفیت تولید اهمیت دارد.

مشکل از کارخانه شروع نمی‌شود

گروه معدن 
editor@smtnews.ir

فولاد پشت ترافیک هرمز
  در گفت‌وگو با کارشناسان، آثار اختلال در تنگه هرمز بر صادرات فولاد را بررسی کرد؛

اختلال در مس�یرهای دریایی، ص�ادرات فولاد 
ای�ران را با چالش‌های تازه‌ای روبه‌رو کرده اس�ت؛ 
چالش‌های�ی ک�ه تنه�ا ب�ه افزایش هزین�ه حمل 
محدود نمی‌ش�ود و بیمه، زمان تحویل، دسترسی 
ب�ه بازار و حتی برنامه تولید فولادس�ازان را تحت 
تأثیر قرار می‌دهد. در ش�رایطی که صادرات برای 
بخشی از واحدهای فولادی نقش مهمی در فروش 
و حف�ظ ظرفیت تولید دارد، افزایش ریس�ک‌های 
لجس�تیکی می‌توان�د رقابت‌پذی�ری محص�ولات 
ایرانی را در بازارهای جهانی کاهش دهد. از سوی 
دیگ�ر، محدودیت‌ه�ای بانکی و تج�اری موجود، 
آسیب‌پذیری صادرکنندگان را در برابر اختلالات 

حمل‌ونقل افزایش داده است. 
ف�ولاد،  کارشناس�ان  ب�ا  گفت‌وگ�و  در    
آث�ار اختالل در تنگه هرم�ز بر ص�ادرات فولاد، 
هزینه‌ه�ای حمل و بیمه، احتم�ال تغییر بازارهای 
صادرات�ی و ضرورت تنوع‌بخش�ی به مس�یرهای 

تجاری را بررسی کرده است.

سخن پایانی
اختلال در مس��یرهای دریایی نشان داد که رقابت‌پذیری صادرات 
فولاد تنها به قیمت و کیفیت محصول وابس��ته نیس��ت و زنجیره‌ای 
از حمل‌ونقل، بیمه، بن��ادر و زمان تحویل را نیز دربرمی‌گیرد. برای 
ف��ولاد ایران که همزم��ان با محدودیت‌های مال��ی و تجاری مواجه 
است، افزایش ریسک‌های لجستیکی می‌تواند هزینه صادرات را بالا 
برده و حفظ بازارهای خارجی را دش��وارتر کند. در چنین شرایطی، 

تنوع‌بخشی به بازارها و مسیرهای حمل، توسعه زیرساخت‌های ریلی 
و بندری و ایجاد حاش��یه امن برای صادرات اهمیت بیش��تری پیدا 
می‌کن��د. تولید فولاد زمانی به ارزش اقتصادی تبدیل می‌ش��ود که 
امکان فروش و تحویل منظم آن نیز وجود داشته باشد. از این منظر، 
مدیریت ریسک صادرات باید در کنار توسعه ظرفیت تولید، به یکی 

از محورهای اصلی سیاست‌گذاری صنعت فولاد تبدیل شود.

تغیی��ر تعرفه واردات ماش��ین‌آلات معدنی در ش��رایطی که بخش 
قابل‌توجهی از ناوگان کشور فرس��وده است، معادله‌ای میان حمایت 
از س��اخت داخ��ل و ضرورت نوس��ازی تجهیزات ایجاد کرده اس��ت؛ 
معادله‌ای که حل آن نیازمند سیاس��تی متناس��ب با ظرفیت واقعی 

تولیدکنندگان داخلی و نیازهای متفاوت معادن است.
حمای��ت از تولید داخل یکی از اصول پذیرفته‌ش��ده در سیاس��ت 
صنعتی است، اما ابزار حمایت زمانی کارآمد خواهد بود که با ساختار 
واقعی بازار، ظرفیت تولیدکنندگان داخلی و نیاز بخش مصرف‌کننده 
هماهنگ باشد. در صنعت معدن، این ملاحظه اهمیت بیشتری دارد؛ 
زیرا ماش��ین‌آلات برای معدن‌دار یک کالای مصرفی نیس��تند، بلکه 
بخشی از س��رمایه و مس��تقیماً یکی از الزامات تداوم تولید به شمار 

می‌روند.
از همی��ن منظ��ر، تغییر سیاس��ت واردات ماش��ین‌آلات معدنی را 
نمی‌ت��وان صرف��اً در چارچوب افزایش یا کاهش تعرفه بررس��ی کرد. 
مس��ئله اصلی این است که آیا افزایش هزینه ورود تجهیزات خارجی 
در ش��رایط فعلی، واقعاً ظرفیت ساخت داخل را تقویت می‌کند یا در 

نخستین گام، هزینه تولید معدن را بالا می‌برد.
بنابراین سیاست تعرفه‌ای یکسان برای تمام گروه‌های ماشین‌آلات، 
ب��دون توجه به وضعیت تولید داخلی ه��ر کلاس، می‌تواند نتیجه‌ای 
متفاوت از هدف اولیه سیاس��ت‌گذار داشته باشد. در جایی که تولید 
داخل��ی وجود دارد و ت��وان رقابت کیفی و فنی با محصول وارداتی را 
دارد، تعرفه می‌تواند نقش حمایتی ایفا کند؛ اما در بخش��ی که تولید 
داخلی شکل نگرفته یا ظرفیت آن پاسخگوی نیاز نیست، تعرفه عملًا 

به افزایش هزینه دسترسی به ابزار تولید تبدیل می‌شود.
نوسازی ناوگان؛ حلقه مفقوده معدن��

این موضوع در شرایطی مهم‌تر می‌شود که نوسازی ناوگان معدنی 
ایران س��ال‌ها با محدودیت مواجه بوده اس��ت. فرسودگی تجهیزات 
فقط یک مسئله مربوط به سن ماشین نیست؛ مستقیماً با بهره‌وری، 
مصرف س��وخت، توقف تولید، هزینه تعمیرات، ظرفیت اس��تخراج و 
ایمنی عملیات ارتباط دارد. هر سال تأخیر در جایگزینی ماشین‌آلات 
فرس��وده، می‌تواند هزینه نگهداری ن��اوگان قدیمی را افزایش دهد و 

بخشی از ظرفیت تولید را نیز از دسترس خارج کند.
از این منظر، سیاس��ت صنعتی باید میان حمای��ت از تولیدکننده 
ماش��ین‌آلات و حمای��ت از تولی��د در معدن تعادل برق��رار کند. این 
دو هدف در بس��یاری از موارد هم‌جهت هس��تند، اما الزاماً همیش��ه 
نتیجه یکسانی ندارند. اگر حمایت از سازنده داخلی به افزایش قیمت 
تجهیزات مورد نیاز معادن منجر ش��ود، بدون آنکه ظرفیت و کیفیت 
تولید داخلی متناس��ب ب��ا نیاز بازار افزایش پیدا کند، ممکن اس��ت 
بخش��ی از هزینه این حمایت در نهایت از س��وی معدن‌دار و از محل 

کاهش حاشیه سود و سرمایه‌گذاری پرداخت شود.
هزینه پنهان نوسازی‌نشدن ناوگان

موض��وع دیگری که باید در ارزیابی این سیاس��ت مورد توجه قرار 
گیرد، هزینه فرصت نوسازی‌نش��دن ناوگان اس��ت. گاهی هزینه یک 
سیاس��ت تنها ب��ا مبلغی که در زم��ان اج��رای آن از تولیدکننده یا 
واردکننده دریافت می‌شود سنجیده می‌شود، در حالی که آثار واقعی 
آن در س��ال‌های بعد نمایان خواهد ش��د. اگر افزایش هزینه واردات 
باعث ش��ود خرید ماشین‌آلات جدید به تعویق بیفتد، اثر آن می‌تواند 
در کاهش بهره‌وری، افزایش تعمیرات، کاهش تولید و محدود ش��دن 

سرمایه‌گذاری ظاهر شود.
از سوی دیگر، افزایش تولید ماش��ین‌آلات داخلی زمانی ارزشمند 
اس��ت که به افزایش واقعی ظرفیت س��اخت داخل منجر شود. صرف 
رشد تعداد تولیدش��ده نمی‌تواند به‌تنهایی نش��ان‌دهنده خودکفایی 
باشد. معیار اصلی باید این باشد که صنعت داخلی در چه کلاس‌هایی، 
با چه ظرفیت‌هایی و با چه س��طحی از فناوری قادر به پاسخگویی به 
نیاز معدن اس��ت. این نگاه، سیاست‌گذار را از تصمیم‌گیری بر اساس 
یک عدد کلی درباره »تولید ماش��ین‌آلات« به سمت ارزیابی دقیق‌تر 
ب��ازار هدایت می‌کند. راهکار در چنین ش��رایطی، طراحی یک نظام 
تعرفه‌ای طبقه‌بندی‌شده، قابل بازبینی و متناسب با وضعیت هر گروه 
از ماش��ین‌آلات اس��ت. تعرفه نباید یک نرخ ثابت و دائمی باش��د که 
بدون توجه به تغییر ظرفیت تولید داخل، شرایط ناوگان و نیاز معادن 
اعمال ش��ود. ظرفیت تولیدکنن��دگان داخلی، می��زان تقاضا، تعداد 
ماش��ین‌آلات فرسوده، س��طح فناوری و نیاز هر بخش باید به‌صورت 
دوره‌ای ارزیابی ش��ود. در این مدل، حمای��ت تعرفه‌ای می‌تواند برای 
محصولی که نمونه داخلی رقابت‌پذیر دارد، قوی‌تر باش��د و همزمان 
ب��رای تجهیزاتی که در داخل تولید نمی‌ش��ود یا ظرفیت داخلی آن 
کافی نیست، محدودتر شود. چنین رویکردی هم انگیزه تولیدکننده 
داخلی برای توسعه ظرفیت را حفظ می‌کند و هم مانع از آن می‌شود 

که کمبود ساخت داخل به افزایش هزینه تولید معدن منجر شود.
همچنین نباید سیاس��ت ماش��ین‌آلات معدنی را از سیاست ارزی 
کش��ور جدا کرد. ماشین‌آلات وارداتی ارزبر هستند، اما این ارز صرف 
خرید یک کالای مصرفی نمی‌ش��ود؛ سرمایه‌ای وارد می‌شود که قرار 
است در فرآیند تولید به کار گرفته شود. بنابراین ارزیابی صرف میزان 
ارز تخصیص‌یافت��ه به واردات ماش��ین‌آلات، بدون محاس��به ظرفیت 
تولیدی ایجادش��ده از مح��ل این واردات، تصویر کامل��ی از هزینه و 

منفعت سیاست ارائه نمی‌دهد.
رقابت‌پذیری معدن در گرو نوسازی��

اگ��ر ورود یک ماش��ین‌آلات جدی��د بتواند ظرفیت اس��تخراج را 
افزای��ش دهد، توق��ف تولید را کاهش دهد و به��ره‌وری معدن را بالا 
ببرد، بخش��ی از ارز مصرف‌شده برای واردات آن در واقع صرف ایجاد 
ظرفیت تولیدی ش��ده است. در مقابل، اگر محدودیت واردات موجب 
ش��ود تجهیزات فرس��وده برای مدت طولانی‌ت��ری در چرخه تولید 
باقی بمانند، صرفه‌جویی کوتاه‌مدت ارزی ممکن اس��ت با هزینه‌های 
اقتصادی بزرگ‌تری در آینده همراه شود. در نهایت، مسئله اصلی در 
سیاست‌گذاری ماشین‌آلات معدنی، انتخاب میان »واردات« و »تولید 
داخل« نیست؛ مسئله، طراحی رابطه درست میان این دو است. تولید 
داخلی باید فرصت رش��د داشته باشد، اما معدن نیز باید به تجهیزات 
مورد نیاز خود دسترس��ی داشته باش��د. نوسازی ناوگان باید تسهیل 
ش��ود، اما این نوس��ازی نباید به معنای کنار گذاشتن تولیدکنندگان 
داخلی باشد. راه درست، سیاستی است که بر اساس اطلاعات واقعی 
و به‌روز، برای هر کلاس از ماشین‌آلات تصمیم بگیرد؛ حمایتی که با 
افزایش ظرفیت و کیفیت تولید داخلی قابل بازنگری باشد و در عین 
حال، در بخش‌هایی که هنوز تولید داخلی پاس��خگوی نیاز نیس��ت، 
مانع دسترسی معدن به ابزار تولید نشود.  در چنین چارچوبی، تعرفه 
نباید هدف سیاست باشد؛ بلکه باید یکی از ابزارهای سیاست صنعتی 
باش��د. هدف نهایی، افزایش تولید، نوسازی ناوگان، ارتقای بهره‌وری 
و ایج��اد رقابت‌پذیری در زنجیره معدن اس��ت. اگر تعرفه در خدمت 
این اهداف قرار گیرد، می‌تواند به توس��عه ساخت داخل کمک کند؛ 
اما اگر مس��تقل از وضعیت واقعی تولید و نیاز معدن اعمال شود، این 
خطر وجود دارد که هزینه حمایت از یک حلقه، بر دوش کل زنجیره 

تولید قرار گیرد.

وقتی ریسک 
مسیر افزایش 
پیدا می‌کند، 
طبیعی است 

که هزینه 
حمل و بیمه 

نیز تحت تأثیر 
قرار گیرد. اما 

مسئله فقط 
پرداخت مبلغ 
بیشتر نیست؛ 
زمان حمل هم 

اهمیت دارد

بازار صادراتی 
با یک قرارداد 

شکل نمی‌گیرد، 
بلکه با استمرار 
عرضه، قیمت 

رقابتی و اعتماد 
میان فروشنده 
و خریدار ساخته 

می‌شود. اگر 
یک تولیدکننده 

برای مدتی 
نتواند محصول 

را به‌موقع 
تحویل دهد، 

رقبای منطقه‌ای 
می‌توانند جای او 

را بگیرند

ماشین‌آلات معدنی 
در دوراهی تعرفه

انوشیروان دلیریان- فعال 
حوزه معدن و صنایع معدنی

تجارت صنعت 6
چهار‌شنبه 

اول مهر 1405  
11 ربیع‌الثانی 1448
23 سپتامبر 2026

 شماره 3140
پیاپی 4458

تجارت صنعت
معدن


