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آرش ن��ادری در ای��ن باره به   گفت: یکی از مس��ائل مهم در فعالیت معدنی، 
فاصله میان تولید و وصول درآمد اس��ت. معدن برای ادامه کار به منابع مالی مس��تمر 
نی��از دارد و نمی‌توان��د منتظر بماند تا محصول انباشته‌ش��ده در انبارها س��رانجام به 
فروش برس��د. هزینه‌هایی مانند دستمزد، سوخت، تعمیر ماشین‌آلات، مواد مصرفی 
و حمل‌ونقل باید به‌صورت پیوس��ته پرداخت شوند، اما درآمد حاصل از فروش ممکن 
است با تأخیر به دست تولیدکننده برسد. وی افزود: وقتی محصول تولیدشده مشتری 
ندارد یا فروش آن با تأخیر انجام می‌ش��ود، معدن‌دار عملًا با دو فش��ار هم‌زمان روبه‌رو 
خواهد شد؛ از یک طرف، هزینه‌های جاری فعالیت ادامه دارد و از طرف دیگر، بخشی 
از س��رمایه او در موجودی فروش‌نرفته باقی می‌ماند. اگر این وضعیت طولانی ش��ود، 
حت��ی واحدی ک��ه از نظر فنی توان تولید دارد، ممکن اس��ت برای تأمین هزینه‌های 
روزمره با مش��کل مواجه شود. به گفته وی، در چنین ش��رایطی، افزایش تولید لزوماً 
به معنای بهبود وضعیت اقتصادی معدن نیس��ت. اگر بازار فروش متناسب با ظرفیت 
تولید توس��عه پیدا نکند، افزایش استخراج می‌تواند حجم موجودی انبار را بالا ببرد و 

فشار بیشتری بر منابع مالی واحد معدنی وارد کند.
هزینه تولید افزایش می‌یابد، اما محصول روی دست معدن می‌ماند��

یکی از دش��واری‌های معدن‌داران، ناهماهنگی میان تغییرات هزینه تولید و امکان 
تعدیل قیمت فروش اس��ت. قیمت سوخت، قطعات، تجهیزات و خدمات حمل‌ونقل 
ممکن است در فاصله‌ای کوتاه افزایش یابد، اما تولیدکننده همیشه نمی‌تواند قیمت 
محص��ول خود را متناس��ب با این تغییرات بالا ببرد. ش��رایط ب��ازار، قدرت چانه‌زنی 
خریداران و تعهدات قراردادی نیز در تعیین قیمت نهایی نقش دارند. نادری اظهار کرد: 
در بس��یاری از فعالیت‌های اقتصادی، افزایش هزینه‌ها را نمی‌توان به‌صورت خودکار 
ب��ه قیمت فروش منتقل کرد. در ب��ازار مواد معدنی نیز تولیدکننده با محدودیت‌های 
خاصی مواجه اس��ت؛ زیرا قیمت محصول به کیفیت و عیار ماده معدنی، میزان عرضه 
و تقاضا، هزینه حمل، ش��رایط رقبا و نیاز صنایع مصرف‌کننده وابسته است. بنابراین، 
ممکن اس��ت هزینه‌های معدن افزایش پیدا کند، اما امکان افزایش متناس��ب قیمت 
فروش وجود نداش��ته باش��د. وی ادامه داد: اگر محصول نیز به فروش نرس��د، مسئله 
پیچیده‌تر می‌ش��ود. معدن‌دار نه‌تنها نمی‌تواند هزینه‌های جدید را به‌سرعت جبران 
کند، بلکه درآمد مورد انتظار خود را هم دریافت نمی‌کند. در نتیجه، حاش��یه س��ود 

کاهش می‌یابد و توان واحد برای تأمین هزینه‌های بعدی محدودتر می‌شود.

این کارشناس تأکید کرد که ارزیابی وضعیت معادن نباید تنها بر اساس میزان تولید 
صورت گیرد. حجم فروش، قیم��ت تحقق‌یافته، مدت‌زمان وصول مطالبات و میزان 
موجودی انبار نیز باید در کنار شاخص‌های تولید بررسی شوند تا تصویر دقیق‌تری از 

شرایط اقتصادی واحدهای معدنی به دست آید.
خواب سرمایه؛ تهدیدی برای ادامه فعالیت معادن��

سرمایه در گردش یکی از نیازهای اصلی فعالیت معدنی است؛ به‌ویژه برای معادنی 
که باید هزینه‌های استخراج، فرآوری و حمل محصول را پیش از دریافت وجه فروش 
پرداخت کنند. در این میان، انباش��ت محصول و تأخیر در تس��ویه مطالبات می‌تواند 
فاصل��ه زمانی میان پرداخت هزینه‌ه��ا و دریافت درآمد را افزایش دهد. نادری در این 
زمینه بیان کرد: س��رمایه در گردش برای مع��دن حکم نیروی محرک فعالیت روزانه 
را دارد. اگر منابع مالی در موجودی انبار یا مطالبات وصول‌نش��ده متوقف شود، معدن 
برای پرداخت هزینه‌های جاری ناچار اس��ت از منابع دیگری استفاده کند. این منابع 
ممکن اس��ت از محل ذخایر مالی واحد، دریافت تس��هیلات ی��ا تأخیر در پرداخت به 
تأمین‌کنن��دگان و پیمان��کاران تأمین ش��ود؛ اما هیچ‌کدام از ای��ن راه‌ها بدون هزینه 
نیس��ت. وی افزود: دسترسی به تسهیلات بانکی نیز به شرایط مالی بنگاه، وثایق، نرخ 
تأمین مالی و امکان بازپرداخت وابسته است. برای واحدی که فروش آن با ابهام مواجه 
شده، دریافت بدهی جدید می‌تواند ریسک مالی را افزایش دهد؛ زیرا مشخص نیست 
درآمد لازم برای بازپرداخت در چه زمانی محقق خواهد ش��د. به گفته وی، ادامه این 
وضعیت ممکن اس��ت به کاهش خرید مواد مصرفی، تعویق تعمیرات، محدودش��دن 
فعالیت یا حتی توقف موقت تولید منجر ش��ود. بنابراین، انباش��ت محصول تنها یک 
مس��ئله مربوط به انبارداری نیس��ت، بلکه می‌تواند به زنجیره‌ای از مش��کلات مالی و 

عملیاتی در معدن تبدیل شود.
بازار فروش؛ حلقه‌ای که باید جدی گرفته شود��

توس��عه بازارهای مصرف، بهبود دسترسی به خریداران و کاهش هزینه‌های مبادله 
می‌تواند در مدیریت موجودی محصولات معدنی مؤثر باشد. با این حال، فروش بیشتر 
تنها با افزایش عرضه امکان‌پذیر نیس��ت و به ش��ناخت نیاز ب��ازار، کیفیت محصول، 
قیمت رقابتی و اطمینان از تحویل به‌موقع وابس��ته است. نادری گفت: برای مدیریت 
بازار محصولات معدنی باید میان ظرفیت تولید و تقاضای واقعی ارتباط برقرار ش��ود. 
تولیدکننده لازم اس��ت پی��ش از افزایش ظرفیت، بازار هدف، مش��خصات موردنیاز 

مشتری و هزینه رساندن محصول به مقصد 
را بررس��ی کند. در غیر این صورت، ممکن 
اس��ت محصولی تولید ش��ود که فروش آن 
دش��وار یا هزینه عرضه آن ب��ه بازار بیش از 
برآورد اولیه باش��د. وی افزود: تنوع‌بخشی 
به مش��تریان و بازاره��ای هدف نیز اهمیت 
دارد. وابستگی بیش از اندازه به یک خریدار 

یا یک بازار محدود، قدرت مانور تولیدکننده را کاهش می‌دهد. البته ورود به بازارهای 
جدید نیازمند بررسی اس��تانداردهای محصول، هزینه حمل‌ونقل، شرایط پرداخت 
و ریس��ک‌های تجاری اس��ت و نمی‌ت��وان آن را راهکاری فوری و یکس��ان برای تمام 
معادن دانس��ت. وی ادامه داد: در کنار توس��عه بازار، ش��فافیت قراردادها نیز اهمیت 
دارد. مشخص‌بودن زمان تحویل، نحوه تعیین قیمت، شرایط تسویه و مسئولیت‌های 
طرفین می‌تواند بخشی از عدم قطعیت فروش را کاهش دهد و امکان برنامه‌ریزی مالی 

دقیق‌تری را برای تولیدکننده فراهم کند.
راه خروج از انبارهای پُر و منابع مالی محدود��

حل مسئله انباشت محصولات معدنی به اقدام هم‌زمان تولیدکنندگان، خریداران 
و نهاده��ای سیاس��ت‌گذار نیاز دارد. تولیدکنن��ده باید برآورد دقیق‌ت��ری از تقاضا و 
هزینه‌های عرضه داش��ته باش��د؛ خریداران نیز باید در چارچوب قراردادهای روشن 
و قابل اجرا، امکان برنامه‌ریزی برای تأمین مواد اولیه را فراهم کنند. در س��طح کلان 
نیز دسترسی به اطلاعات بازار، تسهیل مبادلات و کاهش موانع غیرضروری می‌تواند 
به بهبود ش��رایط فروش کم��ک کند. نادری در جمع‌بندی ای��ن موضوع گفت: برای 
جلوگیری از گرفتارش��دن معادن در چرخه تولید و انباشت، باید شاخص‌های فروش 
و س��رمایه در گردش به‌اندازه شاخص‌های استخراج مورد توجه قرار گیرند. موجودی 
انبار، مدت‌زمان فروش محصول، زمان وصول مطالبات و هزینه تأمین مالی، اطلاعاتی 
هستند که می‌توانند هش��دارهای اولیه درباره فشار اقتصادی بر واحدهای معدنی را 
آشکار کنند. هدف این نیست که تولید کاهش پیدا کند، بلکه باید میان تولید، تقاضا 
و توان مالی بنگاه تناسب برقرار شود. معدنی که محصول خود را به‌موقع می‌فروشد و 
درآمد آن در زمان مناس��ب به چرخه فعالیت بازمی‌گردد، امکان بیشتری برای حفظ 

اشتغال، تعمیر تجهیزات و توسعه تولید دارد.

تولید بدون فروش؛ چرخه‌ای که سرمایه را متوقف می‌کند

علیرضا قاسمی در بررسی وضعیت فروش محصولات معدنی به  گفت: یکی 
از چالش‌های مهم بنگاه‌های معدنی، تبدیل تولید به جریان نقدی پایدار است. ممکن 
است یک واحد معدنی از نظر فنی توان استخراج و عرضه محصول را داشته باشد، اما 
اگر تقاضای کافی در بازار وجود نداش��ته باش��د یا فرایند فروش با تأخیر انجام ش��ود، 
ادامه فعالیت آن با محدودیت مالی روبه‌رو خواهد ش��د. در چنین شرایطی، محصول 
انباشته‌ش��ده در انبار تنها یک موجودی فیزیکی نیس��ت، بلکه بخشی از منابع مالی 
بن��گاه را نیز درگیر می‌کند. وی افزود: نگهداری محصول فروش‌نرفته، بس��ته به نوع 
ماده معدنی و شرایط محل انبار، می‌تواند هزینه‌هایی مانند جابه‌جایی، دپو، بارگیری 
مجدد و مدیریت موجودی را افزایش دهد. از س��وی دیگر، تولیدکننده همچنان باید 
هزینه‌ه��ای جاری خود را بپردازد. ای��ن وضعیت به‌ویژه برای معادنی که ذخیره مالی 
محدودی دارند، اهمیت بیشتری پیدا می‌کند؛ زیرا طولانی‌شدن دوره فروش می‌تواند 

توان آنها برای تأمین هزینه‌های بعدی را کاهش دهد.
بازار مواد معدنی با یک نسخه اداره نمی‌شو��

قاس��می اظهار کرد: نمی‌توان وضعیت فروش تمام مواد معدنی را یکس��ان ارزیابی 
کرد. هر ماده معدنی بازار مصرف، مش��خصات کیفی، هزینه حمل و ساختار تقاضای 
متفاوت��ی دارد. برای مثال، در برخی محصولات، نزدیک��ی به صنایع مصرف‌کننده و 
هزینه حمل‌ونقل نقش تعیین‌کننده‌ای در رقابت‌پذیری دارد؛ درحالی‌که در بازارهای 
دیگر، عیار، کیفیت، میزان ناخالصی و امکان تأمین مس��تمر اهمیت بیش��تری پیدا 
می‌کند. وی ادامه داد: بنابراین، برای بررس��ی انباش��ت محصول باید مش��خص شود 
که مش��کل از کاهش تقاضاس��ت، کیفیت محصول با نیاز خریدار تطابق ندارد، هزینه 
رس��اندن آن به بازار بالاست یا شرایط معامله برای طرفین جذابیت کافی ندارد. بدون 
تفکی��ک ای��ن عوامل، نمی‌توان راه��کار مؤثری برای فروش ارائه ک��رد. به گفته وی، 
تولیدکننده باید پیش از افزایش ظرفیت اس��تخراج، ش��ناخت روشنی از بازار هدف 
داشته باشد. افزایش تولید بدون توجه به میزان تقاضا و شرایط عرضه ممکن است به 
افزایش موجودی انبار منجر ش��ود؛ درحالی‌که هدف اصلی فعالیت اقتصادی، فروش 

محصول و بازگشت منابع مالی به چرخه تولید است.
وقتی پول در موجودی انبار متوقف می‌شود��

قاس��می با اشاره به اهمیت س��رمایه در گردش گفت: فعالیت معدنی به منابع مالی 
مستمر نیاز دارد و هزینه‌های تولید منتظر فروش محصول نمی‌مانند. حقوق کارکنان، 
سوخت، تعمیرات، قطعات مصرفی و خدمات پیمانکاری باید در موعد مقرر پرداخت 
ش��وند. اگر محصول تولیدشده به فروش نرس��د، معدن‌دار برای تأمین این هزینه‌ها 
ناچار خواهد بود از منابع نقدی باقی‌مانده یا سایر روش‌های تأمین مالی استفاده کند.
وی افزود: مس��ئله زمانی جدی‌تر می‌شود که هم‌زمان با افزایش هزینه‌های تولید، 
دوره وص��ول مطالبات نیز طولانی ش��ود. در این وضعیت، بنگاه ب��رای ادامه فعالیت 
به منابع بیش��تری نیاز پیدا می‌کند، اما دسترس��ی به منابع مالی لزوماً آسان نیست. 
دریافت تس��هیلات نیز به نرخ تأمین مالی، وثایق و توان بازپرداخت وابس��ته اس��ت و 

ممکن است هزینه‌های جدیدی به واحد تولیدی تحمیل کند.
وی تأکید کرد: برای ارزیابی س�المت مالی یک معدن، تنها بررس��ی میزان فروش 
یا س��ود ثبت‌ش��ده کافی نیس��ت. باید جریان نقدی، مدت‌زمان تبدیل موجودی به 
فروش، میزان مطالبات وصول‌نش��ده و تعهدات کوتاه‌مدت نیز مورد توجه قرار گیرد. 
این شاخص‌ها نشان می‌دهند که بنگاه تا چه اندازه توان پرداخت هزینه‌های جاری و 

حفظ استمرار تولید را دارد.
فروش اعتباری؛ راه‌حل یا انتقال مشکل؟��

یکی از روش‌های رایج در معاملات تجاری، فروش اعتباری و تسویه با فاصله زمانی 
اس��ت. این روش می‌تواند به تداوم رابطه می��ان تولیدکننده و خریدار کمک کند، اما 
در ش��رایطی که منابع مالی فروشنده محدود باش��د، تأخیر در پرداخت ممکن است 
فش��ار مضاعفی ایجاد کند. قاس��می در این زمینه بیان کرد: ف��روش اعتباری زمانی 
برای تولیدکننده قابل مدیریت اس��ت که زمان تسویه، اعتبار خریدار و هزینه تأمین 
منابع مالی به‌درس��تی ارزیابی شده باشد. اگر معدن محصول خود را تحویل دهد، اما 
وجه آن در موعد مقرر دریافت نش��ود، در عمل بخشی از منابع مالی خود را در اختیار 
خریدار قرار داده است؛ بدون آنکه لزوماً امکان تأمین هزینه‌های جاری از محل همان 
معامله را داشته باش��د. وی افزود: قراردادهای فروش باید به‌گونه‌ای تنظیم شوند که 
تعهدات طرفین، زمان پرداخت، ش��رایط تحویل و سازوکار رسیدگی به اختلاف‌ها در 
آنها روشن باشد. همچنین، تمرکز فروش بر تعداد محدودی خریدار می‌تواند ریسک 
بنگاه را افزایش دهد؛ زیرا اختلال در رابطه با یک مش��تری ممکن است بخش بزرگی 
از درآمد مورد انتظار را تحت تأثیر قرار دهد. به گفته وی، تنوع‌بخش��ی به مشتریان و 
ارزیابی توان مالی خریداران می‌تواند به کاهش این ریسک کمک کند، هرچند اجرای 

آن به ویژگی‌های محصول، اندازه بازار و شرایط رقابت وابسته است.
هزینه حمل؛ بخشی از معادله فروش��

قاس��می اظهار کرد: در بازار مواد معدنی، قیمت محصول در محل معدن تنها یکی 
از عوامل تعیین‌کننده معامله است. هزینه حمل‌ونقل ممکن است سهم قابل توجهی 
از قیم��ت نهایی را تش��کیل ده��د و در برخی موارد، مزیت قیمت��ی تولیدکننده را از 
بین ببرد. ازاین‌رو، فاصله معدن تا مصرف‌کننده، دسترس��ی به ش��بکه حمل‌ونقل و 
ام��کان بارگیری و تحویل منظم باید در تصمیم‌گیری‌های تجاری لحاظ ش��وند. وی 
افزود: گاهی محصولی از نظر کیفیت و هزینه اس��تخراج ش��رایط مناس��بی دارد، اما 
به دلیل هزینه بالای انتقال، در بازار مقصد رقابت‌پذیر نیس��ت. در چنین ش��رایطی، 
بررسی بازارهای نزدیک‌تر، مذاکره با مصرف‌کنندگان عمده و برنامه‌ریزی برای حمل 
تجمیع��ی می‌تواند به کاهش هزینه‌ها کمک کند؛ البته هر راهکار باید با توجه به نوع 
ماده معدنی و ظرفیت واقعی حمل ارزیابی شود. وی ادامه داد: توسعه زیرساخت‌های 
حمل‌ونقل و کاهش گلوگاه‌های لجستیکی نیز موضوعی فراتر از اختیار یک معدن‌دار 
است. در مناطقی که هزینه انتقال مواد معدنی بالاست، بهبود زیرساخت می‌تواند به 

افزایش دسترسی به بازار و تقویت رقابت‌پذیری تولیدکنندگان کمک کند.

مدیری�ت تولید بای�د با تقاضا ��
هماهنگ باشد

قاسمی با اش��اره به ضرورت برنامه‌ریزی 
تولید گفت: مدیریت موجودی باید بخشی 
از برنامه‌ری��زی عملیات��ی مع��دن باش��د. 
تولیدکننده لازم است میزان سفارش‌های 
قطع��ی، روند تقاضا، ظرفی��ت انبار و زمان 

موردنی��از برای فروش محص��ول را در تصمیم‌گیری درباره حجم اس��تخراج در نظر 
بگی��رد. این رویکرد به معنای کاهش تولید در همه ش��رایط نیس��ت، بلکه هدف آن 
جلوگیری از ایجاد موجودی مازاد و اس��تفاده مؤثرتر از منابع مالی اس��ت. وی افزود: 
دسترس��ی به اطلاعات معتبر درباره بازار و رفتار خریداران می‌تواند به تصمیم‌گیری 
دقیق‌تر کمک کند. همچنین، ثب��ت منظم اطلاعات مربوط به تولید، فروش، قیمت 
تحقق‌یافته و موجودی انبار، امکان شناس��ایی زودهنگام مشکلات را فراهم می‌کند. 
اگر روند انباش��ت از همان مراحل ابتدایی شناسایی شود، امکان اصلاح برنامه تولید و 

مذاکره با مشتریان بیشتر خواهد بود.
بازگشت سرمایه به چرخه تولید��

قاس��می در پایان اظهار ک��رد: پایداری فعالیت معدنی به ارتباط میان اس��تخراج، 
فروش و جریان نقدی وابس��ته است. تولیدکننده زمانی می‌تواند برای توسعه فعالیت 
خود برنامه‌ریزی کند که محصول در زمان مناس��ب به فروش برس��د و درآمد حاصل 
از آن به چرخه تولید بازگردد. به همین دلیل، باید در کنار ش��اخص‌های اس��تخراج، 
وضعیت فروش، موجودی انبار، مطالبات و هزینه‌های تأمین مالی نیز بررس��ی شود. 
برای کاهش فش��ار بر معادن، لازم اس��ت تولیدکنندگان ش��ناخت دقیق‌تری از بازار 
داش��ته باشند، قراردادهای فروش را با دقت بیشتری تنظیم کنند و هزینه‌های حمل 
و نگهداری را در محاس��بات خود لحاظ کنند. در س��طح کلان نیز بهبود دسترسی به 

اطلاعات بازار و زیرساخت‌های تجاری می‌تواند به کاهش هزینه مبادله کمک کند.
در نهایت، محصول فروش‌نرفته تنها زمانی به یک فرصت اقتصادی تبدیل می‌شود 
که امکان عرضه آن به بازار و بازگش��ت منابع مالی فراهم باش��د. تا آن زمان، انباش��ت 
موج��ودی می‌تواند س��رمایه موردنیاز ب��رای ادامه فعالیت را مح��دود کند. ازاین‌رو، 
س��نجش عملکرد معادن نباید به میزان استخراج ختم ش��ود؛ توان فروش محصول 
و تبدیل آن به جریان نقدی نیز بخش��ی جدایی‌ناپذیر از ارزیابی اقتصادی این بخش 

است.

انباشت محصول؛ مسئله‌ای فراتر از انبارداری

گروه معدن 
editor@smtnews.ir

نقدینگی معادن پشت درهای بسته بازار 
  در گفت‌وگو با کارشناسان بررسی کرد؛

انباش�ت محصولات معدن�ی در انباره�ا، تنها به 
معنای کندش�دن روند فروش نیس�ت؛ این مسئله 
می‌توان�د جری�ان نق�دی مع�ادن را مخت�ل کند و 
ادامه فعالیت آنها را با دش�واری روبه‌رو س�ازد. در 
شرایطی که هزینه‌های اس�تخراج، سوخت، تعمیر 
ماشین‌آلات و حمل‌ونقل همچنان افزایش می‌یابد، 
فروش‌نرفت�ن محصول یا تأخیر در وصول مطالبات، 
بخشی از س�رمایه موردنیاز برای تداوم تولید را از 
دسترس خارج می‌کند. به این ترتیب، ممکن است 
معدنی با ظرفیت تولید مناس�ب، نه به دلیل کمبود 
ذخی�ره یا ضعف فنی، بلکه به علت محدودیت بازار 
فروش و کمبود س�رمایه در گردش با مشکل مواجه 
ش�ود.  در گفت‌وگو با آرش ن�ادری و علیرضا 
قاس�می، ابع�اد این چال�ش و پیامده�ای آن برای 

اقتصاد معادن را بررسی کرده است.

سخن پایانی
تولید زمانی به ارزش اقتصادی تبدیل می‌ش��ود که محصول به بازار برس��د و درآمد حاصل از آن دوباره به چرخه فعالیت بازگردد. انباشت 
محصولات معدنی، در کنار افزایش هزینه‌ها و تأخیر در وصول مطالبات، می‌تواند سرمایه در گردش معادن را محدود کند و حتی واحدهای 
دارای ظرفیت تولید را در تأمین هزینه‌های جاری با مشکل مواجه سازد. ازاین‌رو، مدیریت موجودی، شناخت دقیق بازار، تنظیم قراردادهای 
شفاف و کاهش هزینه‌های حمل‌ونقل باید در کنار برنامه‌ریزی تولید مورد توجه قرار گیرد. در سطح کلان نیز بهبود دسترسی به اطلاعات 
بازار و تسهیل فرایندهای تجاری می‌تواند به کاهش این فشار کمک کند. در نهایت، معیار موفقیت معدن فقط میزان استخراج نیست؛ توان 

فروش محصول، بازگشت به‌موقع سرمایه و حفظ استمرار تولید نیز سهم تعیین‌کننده‌ای در پایداری این بخش دارند.

تولید بالا به‌تنهایی تضمین‌کننده موفقیت در بازارهای جهانی نیست. 
صنعت فولاد ای��ران برای تبدیل ظرفیت‌های تولی��دی به مزیت رقابتی 
پایدار، به س��اختار تج��اری کارآمدتر، ش��رکت‌های تخصصی مدیریت 
صادرات، ش��بکه‌های توزیع منعطف و سازوکارهایی نیاز دارد که اعتماد 

خریداران خارجی را به سفارش‌های مستمر تبدیل کند.
صادرات فولاد ایران را نمی‌توان فقط با میزان تولید، حجم محموله‌های 
فروخته‌ش��ده یا ارزش اظهارنامه‌های گمرکی سنجید. مسئله اصلی این 
اس��ت که صنعت فولاد تا چ��ه اندازه می‌تواند مش��تریان خارجی خود را 
حف��ظ کن��د، به تعهداتش در زم��ان مقرر عمل کند و در ب��ازاری که رقبا 
ب��رای تصاحب آن ت�الش می‌کنند، جایگاه خود را از دس��ت ندهد. ایران 
از نظر ظرفیت تولید فولاد، کش��ور کوچکی نیس��ت. بر اس��اس آمارهای 
مورد اس��تناد در گزارش‌های صنعت فولاد، کش��ور در سال ۲۰۲۵ حدود 
۳۲ میلی��ون تن فولاد تولید ک��رده و از صادرکنندگان مهم این محصول 
در جهان بوده اس��ت. چنین ظرفیتی، به‌طور طبیعی، صادرات را به یکی 
از اجزای اصلی اقتصاد فولاد کش��ور تبدیل می‌کند. با این حال، تولید بالا 
لزوماً به معنای صادرات موفق نیس��ت؛ همان‌طور که فروش یک محموله 
به مش��تری خارجی، به‌تنهایی نشانه حضور پایدار در بازار هدف محسوب 

نمی‌شود.
بازار جهانی با فروش مقطعی به دست نمی‌آید��

صادرکننده فولاد امروز با مجموعه‌ای از الزامات روبه‌روس��ت که فراتر 
از قیم��ت و کیفیت محصول اس��ت. هزینه حمل، دسترس��ی به ش��بکه 
توزی��ع، زمان تحویل، ش��رایط پرداخت، الزامات قانونی کش��ور مقصد و 
توان پاسخ‌گویی به نیاز مش��تری، همگی در تصمیم خریدار نقش دارند. 
در بس��یاری از موارد، مش��تری صرفاً به دنبال خرید یک محموله نیست؛ 
او تأمین‌کنن��ده‌ای می‌خواهد ک��ه بتواند در س��فارش‌های بعدی نیز به 
آن اعتماد کن��د. این موضوع برای صنعت فولاد ایران اهمیت بیش��تری 
دارد؛ صنعت��ی که در کنار مزیت‌های تولی��دی، با محدودیت‌های انرژی، 
دشواری‌های نقل‌وانتقال مالی، نوسانات مقررات تجاری و پیچیدگی‌های 
حمل‌ونقل بین‌المللی مواجه است. در چنین شرایطی، حتی محصولی با 
کیفیت مناسب و قیمت رقابتی نیز ممکن است به دلیل ضعف در تحویل، 
توزیع یا مدیریت ارتباط با مشتری، بخشی از مزیت خود را از دست بدهد.
از ای��ن منظر، یکی از مس��ائل جدی صادرات ف��ولاد، فاصله میان توان 
تولی��د و ت��وان حضور مس��تمر در بازارهای خارجی اس��ت. پر کردن این 
فاصله، به همان اندازه س��رمایه‌گذاری در تولید، به برنامه‌ریزی تجاری و 

شناخت بازار نیاز دارد.
تقسیم کار میان کارخانه و تجارت��

در صنع��ت ف��ولاد، کارخانه باید بر تولید، کیفیت، بهره‌وری و توس��عه 
ظرفیت متمرکز باشد. در مقابل، توسعه بازارهای خارجی به مجموعه‌ای 
از تخصص‌های دیگر نیاز دارد؛ از شناس��ایی مشتری و تحلیل رقبا گرفته 
تا مدیریت س��فارش، حمل‌ونقل، انبارداری، تشریفات گمرکی و خدمات 

پس از فروش.
این تقس��یم کار به معنای کنار گذاشتن تولیدکننده از فرایند صادرات 
نیس��ت. برعک��س، کارخانه باید همچن��ان در تعیین سیاس��ت تجاری، 
مدیری��ت برند، برنامه‌ریزی عرضه و حفظ کیفیت نقش محوری داش��ته 
باشد. مسئله این است که آیا لازم است تمام فعالیت‌های اجرایی صادرات 
نی��ز با همان س��اختار و مناب��ع در داخل کارخانه انجام ش��ود؟ برای یک 
تولیدکننده بزرگ، رس��یدگی هم‌زمان به مس��ائل تولید، انرژی، تأمین 
مواد اولیه، بازار داخلی و توسعه صادرات، بار مدیریتی قابل‌توجهی ایجاد 
می‌کند. در چنین ش��رایطی، اس��تفاده از ظرفیت شرکت‌های تخصصی 
تجارت و لجستیک می‌تواند بخشی از این بار را کاهش دهد و امکان تمرکز 
بیش��تر بر فعالیت‌های اصلی تولید را فراهم کند. ش��رکت‌های مدیریت 
صادرات، در صورت برخورداری از تخصص، زیرساخت و مأموریت روشن، 
می‌توانند در این زمینه نقش‌آفرین باشند. تفاوت این مدل با واسطه‌گری 
صرف، در نوع مسئولیت و نحوه سنجش عملکرد آن است. شرکت مدیریت 
صادرات باید برای توس��عه بازار، بهبود فرایند تحویل و مدیریت حرفه‌ای 
ارتباط با مش��تری پاسخ‌گو باش��د؛ نه اینکه صرفاً میان کارخانه و خریدار 
ق��رار بگیرد. البته چنین همکاری‌ای زمانی نتیجه‌بخش اس��ت که حدود 
اختیارات، مسئولیت‌ها، تعهدات قراردادی و نحوه تبادل اطلاعات از ابتدا 
مش��خص باشد. صرف ایجاد یک شرکت یا سپردن بخشی از فعالیت‌ها به 
بی��رون، به‌خودی‌خود مزیت رقابتی ایج��اد نمی‌کند. آنچه اهمیت دارد، 

ارزشی است که این همکاری به فرایند صادرات اضافه می‌کند.
لجستیک؛ حلقه‌ای که نباید دست‌کم گرفته شود��

در ب��ازار ف��ولاد، فاصله جغرافیایی میان کارخانه و مش��تری می‌تواند 
هزین��ه و پیچیدگ��ی قابل‌توجهی ایج��اد کند. به همین دلیل، توس��عه 
انباره��ای نزدیک ب��ه بازار مصرف، ایجاد ش��بکه توزیع در کش��ورهای 
همس��ایه و فراهم کردن امکان تحویل متناسب با نیاز مشتری، می‌تواند 

به یکی از ابزارهای حفظ بازار تبدیل شود.
همه خریداران خارجی به س��فارش‌های حجیم و مستقیم از کارخانه 
نیاز ندارند. بخش��ی از تقاضا به سفارش‌های کوچک‌تر، تحویل سریع‌تر و 
دسترس��ی آسان‌تر به محصول وابسته است. اگر ساختار صادراتی نتواند 
به این نیازها پاس��خ دهد، ممکن است بخشی از بازار به تأمین‌کنندگانی 
واگذار ش��ود که از ش��بکه توزی��ع منعطف‌تری برخوردارن��د. از این رو، 
س��رمایه‌گذاری در زیرس��اخت‌های تجاری و لجس��تیکی را باید مکمل 
ظرفیت تولید دانس��ت. این زیرس��اخت‌ها زمان��ی ارزش اقتصادی پیدا 
می‌کنند که هزینه نهایی تحویل را کاهش دهند، زمان انتظار مشتری را 
کوتاه کنند و زمینه تکرار سفارش‌ها را فراهم آورند. در کنار این موضوع، 
الزامات زیس��ت‌محیطی و اس��تانداردهای بازارهای مقصد نیز به بخشی 
از رقاب��ت صادراتی تبدیل ش��ده‌اند. تولیدکنندگان ف��ولاد برای حفظ 
دسترس��ی به بازارهای مهم، باید ب��ه موضوعاتی مانند ردیابی محصول، 
مستندس��ازی و گزارش‌ده��ی زیس��ت‌محیطی توجه کنن��د. آمادگی 
ب��رای این الزامات، اگ��ر از مراحل اولیه برنامه‌ریزی صادرات آغاز ش��ود، 
کم‌هزینه‌تر و مؤثرتر از واکنش در لحظه مواجهه با محدودیت‌های جدید 

خواهد بود.
معیار موفقیت صادرات چیست؟��

اگ��ر قرار باش��د عملکرد صادرات��ی صنعت فولاد فقط ب��ا تناژ فروش 
س��نجیده ش��ود، بخش مهمی از واقعیت نادیده می‌ماند. افزایش حجم 
صادرات زمانی ارزش��مند اس��ت که ب��ه درآمد پایدار، حفظ مش��تری، 
مدیریت مناس��ب هزینه‌ه��ا و بهبود جایگاه تولیدکنن��ده در بازار منجر 
ش��ود. به همین دلیل، ارزیابی عملکرد صادرات باید شاخص‌هایی فراتر 
از حج��م محموله‌ها را در بر بگیرد: میزان تکرار خرید مش��تریان، هزینه 
تمام‌شده تحویل، حاش��یه سود صادراتی، تنوع بازارهای مقصد و میزان 
پایبندی به زمان‌بندی قراردادها. این شاخص‌ها کمک می‌کنند مشخص 

شود که رشد صادرات تا چه اندازه واقعی و قابل تداوم است.
صنعت فولاد ایران ظرفیت تولید و تجربه حضور در بازارهای جهانی را 
دارد. چالش پیش رو، تبدیل این ظرفیت به حضوری پایدارتر و رقابتی‌تر 
اس��ت؛ حض��وری که نه به فروش‌ه��ای مقطعی، بلکه به ش��ناخت بازار، 
سیاست‌گذاری قابل پیش‌بینی، زیرساخت مناسب و همکاری حرفه‌ای 

میان تولیدکننده و مجموعه‌های تخصصی تجارت متکی باشد.
بنابرای��ن بدیهی اس��ت که آینده ص��ادرات فولاد را نمی‌ت��وان صرفاً 
در خطوط تولید جس��ت‌وجو کرد. بخش��ی از این آینده در ش��بکه‌های 
توزیع، کیفیت خدمات تجاری، مدیریت لجس��تیک و توان حفظ اعتماد 
مش��تریان رقم می‌خورد. به عبارت دیگر صادرات زمانی به مزیتی پایدار 
برای صنعت تبدیل می‌ش��ود که تولید، تجارت و لجس��تیک نه در برابر 

یکدیگر، بلکه در امتداد یکدیگر حرکت کنند.

 شرایط بازار، 
قدرت چانه‌زنی 

خریداران 
و تعهدات 
قراردادی 

نیز در تعیین 
قیمت نهایی 
نقش دارند. 
نادری اظهار 

کرد: در بسیاری 
از فعالیت‌های 

اقتصادی، 
افزایش 

هزینه‌ها را 
نمی‌توان 

به‌صورت خودکار 
به قیمت فروش 

منتقل کرد

آینده صادرات 
فولاد در گرو 
بازآرایی تجارت

حسین پورمقدم
کارشناس فولاد

تجارت صنعت 6
دوشنبه 

4 آبان 1405  
15 جمادی‌الاول 1448

26 اکتبر 2026
 شماره 3163

پیاپی 4481

تجارت صنعت
معدن


