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 خیز بلند سیل‌گسترسالاران 
برای کسب 25 درصد بازار اورینگ کشور

کرم اکبری:

 قطعات برقی خودرو  تخصص ماست
گپ و گفتی با  مهدی شیرازی نژاد پیشکسوت بازار قطعات یدکی خودرو 

 بازار قطعات یدکی 
از دیروز تا امروز

صفحات 4 و5 را بخوانید

صفحه8

صفحه7

گروه نواندیشان و پیش‌کسوتان تامین، توزیع قطعات و ماشین آلات به همت 

دکترسيدعلي منصورزاده:

 تعاونی زنجیره تامین
توزیع و خدمات  تشکیل شد

 جايگاه 
مديريت نوآوري 

وفن‌آوري در 
صنعت خودرو

صفحه 6

بازار لوازم قطعات یدکی خودرو یکی از بازارهای 
بسیار گسترده اســت. هر چه آمار خودروها در 
 کشور بالا می رود و هر چه تنوع وسایل نقلیه بیشتر 
می شــود به گســتردگی این بازار افزوده شده و 

دربرگیری آن بیشتر می شود. کمبود  ...

گروه نواندیشان و پیش‌کســوتان تامین، توزیع 
قطعات و ماشین آلات در راستای ارتقا سطح تجارت 
و ورود به بازارهای جدیــد تعاونی بزرگ زنجیره 
تامین، توزیع قطعات و خدمات خودرویی کشور 
را تشــکیل دادند. به گزارش قطعات خودرو روز 

دوشنبه 15 آذرماه 1400 گروه نواندیشان ...
صفحات 2 و3 را بخوانید

گسترش مجد ایرانیان: مهدی نبی زاده مدیر عامل شرکت تامین 
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توزیع:بازار لوازم یدکی، کارخانه‌های تولیدی
مکانیک‌ها و تشکل‌های صنفی

ماهنامه سراسری خودرو،قطعات وخدمات
 شماره 18  آذرماه 1400

w
w
w
.g
h
atatn

ew
s.ir

تعاونی  زنجیره تامین، توزیع و خدمات  تشکیل شد
اهداف: 

1. ایجاد صندوق مشترک به منظور تجمیع سرمایه‌های صنایع و 
صنوف خودرویی تا بتوانیم از زنجیره تامین، توزیع و خدمات برای 

توسعه بازار و تعمیق داخلی سازی حمایت کنیم.
2. ایجــاد همگرایی و هم افزایی بــرای جلوگیری از هدر رفت 
ســرمایه‌های مالی و معنوی صنایع و صنوف خودرویی )ایجاد 
توانایی برای حضور در ســطوح تصمیم‌سازی در مباحث کلان 

اقتصادی و حاکمیتی(
3. مدیریت بــازار داخلی و صادراتی )توســعه آن( به منظور 

دستاوردهای فعالان بخش خصوصی و صنوف 
4. تغییر وضعیت صنایع و صنوف خودرویی از پراکندگی و سنتی 
بودن به شــرایط متناســب با حال و آینده و اتصال هوشمند و 

هدفمند زنجیره تامین، توزیع و خدمات 

برنامه‌ها: 
1. ایجاد دیتابیس فعالین صنایع و صنوف خودرویی اعم از اشخاص 
حقیقی و حقوقی و تشکلهای مربوطه )برای استفاده و بهره‌مندی 
اعضا از امکانات یکدیگر تا زنجیره قوی تامین، توزیع و خدمات( 
2. ایجاد ارتباط مســتمر با همه فعالان علاقمند به کار مشترک 
از طریق ایجاد ســایت، کانال تلگرامی و دبیرخانه دائمی گروه 

نواندیشان و پیشکسوتان 
3. ایجاد درگاه مشــترک فروش بین همه فعــالان صنایع و 
صنوف خودرویی برای معاملات درون و بیرون گروهی )سایت 

و اپلیکیشن( 

خلاصه اساسنامه: 
1. موضوع فعالیت: شامل فعالیتهای تولیدی، بازرگانی، توزیعی، 
خدماتی و رفاهی مجاز در صنایع و صنوف خودرویی به عنوان 

فعالیت اصلی و مبادرت به تهیه، تامین، تولید و خرید و فروش 
مواد اولیه، تحقیقات، ایجاد آزمایشگاههای تخصصی، دایر نمودن 
آموزشگاه فنی و حرفه‌ای، فعالیتهای عمرانی، ساخت مسکن و 

ایجاد تعاونی مصرف 
2. گستره فعالیت شرکت تعاونی سراسری)تمام کشور(است. 

3. تمامی اشخاص حقیقی و حقوقی با تابعیت ایرانی حق خرید 
ســهام و عضویت در این تعاونی به میزان حداقل یک سهم و 

حداکثر 15درصد کل سهام را دارند. 
4. توســعه فناوری و استفاده از موقعیتهای تولیدی و توزیعی و 

خدماتی در بسترهای فیزیکی و برخط 
5. صادرات و مشارکت با شرکای خارجی وفق مقررات مربوطه 

6. مدت تعاونی از زمان تاسیس نامحدود است 
7. تغییر مفاد اساسنامه، کاهش یا افزایش موضوع فعالیت شرکت 
تعاونی، انتخاب یا عزل هیــات مدیره در اختیار مجمع عمومی 

است. 
8. شرح وظایف و مسئولیتهای هیات مدیره، مدیرعامل و رئیس 

هیات مدیره توسط مجمع عمومی تعیین میگردد. 
9. افزایش یا کاهش اختیارات هیــات مدیره در اختیار مجمع 

عمومی است 
10. انتخاب مدیرعامل و رئیس هیات مدیره توسط هیات مدیره 

صورت میگیرد 
11. در پایان هر سال سود قابل تقسیم حاصل از فعالیتهای تعاونی 

بین اعضا تقسیم میگردد 
12. در صورت انحلال شــرکت تعاونی تمامی دارایی های 
منقــول و غیرمنقول آن پس از پرداخــت دیون بین اعضا 
تقسیم میشــود مگر مواردی  که از طرف دولت یا اشخاص 
حقیقی یا حقوقی ثالث به صــورت خاص در اختیار تعاونی 

قرار گرفته است.

در  آلات  ماشین  و  قطعات  توزیع  تامین،  پیش‌کسوتان  و  نواندیشان  گروه   
زنجیره  بزرگ  تعاونی  جدید  بازارهای  به  ورود  و  تجارت  سطح  ارتقا  راستای 

تامین، توزیع قطعات و خدمات خودرویی کشور را تشکیل داد. 
و  نواندیشان  گروه   1400 آذرماه   15 دوشنبه  روز  خودرو  قطعات  گزارش  به 
پیشکسوتان پیرو جلسه‌ای که در هتل فردوسی با حضور اعضای صنف لوازم 
یدکی در 24 آبان تشکیل داده بود و در آن پیشنهاد شکل‌گیری تعاونی بزرگی با 
حضور تولیدکنندگان، تامین کنندگان، توزیع کنندگان و خدمات خودرویی ارایه 
شده بود، جلسه‌ای تشکیل داد و پیش از آن خلاصه‌ای از اهداف این تعاونی 

کرد.  را برای اعضای خود ارسال 
خلاصه پیش‌نویس اساسنامه تعاونی زنجیره تامین، توزیع قطعات و خدمات 

ح است:  خودرویی بدین شر
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تعاونی زنجیره تامین، توزیع قطعات و خدمات خودرویی 
نسبتی با اتحادیه و هیچ تشکل دیگری ندارد

در این جلســه که در مسجد ســراج الملک برگزار شد؛ پس از 
قرائت قرآن توسط آقای سید امیر نواب کاشانی از اعضای گروه 
نواندیشــان و پیش‌کسوتان، آقای ســید احمد حسینی با خیر 
مقدم به حضار به تشریح نسبت این تعاونی با اتحادیه و گروه‌ها 
و جناح‌های درون صنف لوازم یدکی پرداخت و گفت: » اســاس 
فعالیت این تعاونی هیچ نسبتی با اتحادیه نداشته و هدف اصلی 
آن ارتقا کسب و کار فعالان صنف لوازم یدکی و همچنین اتصال 
و ایجاد زنجیره تامین، توزیع و خدمات در صنف خودرویی است.«  
این وکیل حقوقــی در صنف لوازم یدکی ادامه داد: »اصلی‌ترین 
موضوع در این حوزه رســیدن به اهداف فراجناحی این تعاونی 
است و این تعاونی متعلق به هیچ دسته و گروهی نیست و حضور 
و مشارکت همه در این تعاونی در نهایت به نفع اعضای آن، صنف 

لوازم یدکی و سهم بازار آن خواهد بود.« 

حسن بشارت نیا: سهم بازار چراغ برق هر روز در حال از 
بین رفتن است

در ادامه این جلسه حسن بشارت‌نیا مسئول ستاد اجرایی گروه 
نواندیشان و پیش‌کسوتان با تشــریح اهداف و توضیح خلاصه 
اساسنامه و شــرایط روند ثبت قانونی شــرکت تعاونی تامین، 
توزیع قطعات و خدمات خودرویی گفت: »تشکیل این تعاونی در 
راستای ایجاد یکپارچگی در صنوف و صنایع خودرویی و همچنین 
توسعه بازار افراد با حفظ شخصیت مســتقل آن‌ها و حضور در 

عرصه‌های جدیــد با ایجاد 
ســرمایه جمعی و استفاده از 
فناوری‌های به‌روز و کار علمی 
و تخصصی تشکیل خواهد شد 

و هدف اصلــی آن ایجاد زنجیره 
تامین، توزیــع قطعات و خدمات 

خودرویی است. «
حسن بشارت‌نیا در ادامه با اشاره به شرایط بازار لوازم یدکی گفت: 
»اگر امروز اعضای صنف لوازم یدکی و صنوف خودرویی کار عملی 
و جامعی را انجام ندهند، هر روز سهم بیشتری از بازار را نسبت به 

گذشته از دست خواهند داد.«

وی هدف‌گذاری شرکت‌های بزرگ برای بازار 
لوازم یدکی را تهدیدی برای این بازار خواند و 
ادامه داد: »صنف لوازم یدکی برای حفظ سهم 
بازار خود نیازمند است تولیدکننده و خدمات 
دهنده را نیز در کنار خود داشته تا بتواند با ایجاد 
زنجیره تامین رقیب خوبی برای شــرکت‌های بزرگ 

باشد.«
مسئول ســتاد اجرایی گروه نواندیشان و پیشکسوتان با تشریح 
اهداف این تعاونی گفت: »برنامه‌های این تعاونی در ســه بخش 
کوتاه مدت، میان مدت و بلند مــدت پس از ثبت نهایی تدوین 
شده و در اولین جلسه مجمع عمومی در اختیار اعضا قرار خواهد 

گرفت و کار عملیات تعاونی بعد از ثبت رســمی و تشکیل اولین 
جلسه مجمع عمومی و انتخاب هیات مدیره شروع خواهد شد.«

 انتخاب هیات موســس و کناره‌گیری ســخاوتمندانه 
طباطبایی به نفع پایدار

در ادامه جلســه از حضار خواسته شد تا برای عضویت در هیات 
موسس تعاونی نامزد شده و از میان حضار 16 نفر نامزد شدند که 
در نهایت آقایان علی اکبر بخشی، غلامحسین حمزه، سید احمد 
حسینی، حسن بشارت‌نیا، علی مدل، سید امیرنواب کاشانی و 

عباس پایدار انتخاب شدند. 
گفتنی اســت در این جلســه آقایان طباطبایی و پایدار با آرای 
مساوی بودند که آقای طباطبایی با توجه به اینکه یکی از بانیان 
اصلی گروه نواندیشان و پیش‌کسوتان بود به نفع آقای پایدار از 
اتحادیه غرب کناره‌گیری کرد تا آن‌ها نیز در این تعاونی و هیات 
موسس آن ســهیم باشند و به روندهای مرسوم اینچنینی عمل 

نشد.
در پایان جلسه نیز بیش از 135 سهم در پذیره‌نویسی خریداری 
شد که بنا بر روند معمول ثبت تعاونی پیش‌پرداختی دریافت و تا 
پایان کارهای قانونی نیز نسبت به روند تکمیل مبلغ ارزش سهام 

اقدام خواهد شد. 
از افراد شــاخصی که در این جلســه حضور داشتند می‌توان به 
آقایان دخانچی، ترکاشوند،  دهقان، غفوری، سبزیان، حسینی، 
طباطبایی، پایدار، شهیدی و پناهی‌پور و جمع دیگری از فعالین 

صنف لوازم یدکی اشاره کرد.

اگر امروز اعضای صنف لوازم 
یدکی و صنوف خودرویی کار 
عملی و جامعی را انجام ندهند، 
هر روز سهم بیشتری از بازار 
را نسبت به گذشته از دست 
خواهند داد
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بازار لوازم و قطعات یدکی خودرو یکی از بازارهای بسیار گسترده است. هر چه 
آمار خودروها در کشور بالا می رود و هر چه تنوع وسایل نقلیه بیشتر می شود به 

گستردگی این بازار افزوده شده و فراگیری آن بیشتر می شود.
کمبود قطعات به ویژه در دوران تحریم گرانی آن را دامن زده و زمینه قاچاق و نیز 

ورود قطعات بی کیفیت زیر پله ای را بیشتر کرده است.
در حالی که خودروهای داخلی به لحاظ کیفیت و استاندارد نتوانسته اند همراه 
با فناوری روز جهان حرکت کنند در حوزه قطعات هم اینگونه بوده است. به قول 
مهدی شیرازی نژاد)حاج رضا شــیرازی ( از پیشکسوتان بازار قطعات یدکی 
خودرو قاچاق و قطعات زیرپله ای پدیده امروز بازار یدکی است. در ادامه گپ و 

گفتی با این پیشکسوت بازار لوازم یدکی خودرو داشتیم که می خوانید.

از روزگار قدیم بازار لوازم یدکی برای ما بگویید.
کارم را با فروش قطعات کامیون شــروع کردم. در ادامــه وارد بازار قطعات خودروهای 
سواری شدم. در دوره ما بخشی از فروشــگاه های قطعات یدکی در میدان قزوین قرار 
داشت اما اصل بازار در خیابان چراغ برق بود و تمام بازارهای یدکی کشور از چراغ برق 

تغذیه می شدند.
سابقه من در این بازار 67 سال است که 10 سال آن به عنوان شاگرد پیش عموی خود 
حاج محمد علی شیرازی نژاد کار می کردم و باقی سال ها خودم فروشگاه دار شدم. اواخر 

دهه 80 هم خودم را بازنشسته کردم و پسر بزرگم اقای شهرام 
شیرازی نژاد مغازه را اداره میکند.

در دوره فعالیت ما تعداد خودروهای امریکایی مانند شــورلت، 
فورد و... در کشور زیاد بود. تا پس از انقلاب شورلت های 2800 
CC و CC 2500 همچنان در خیابان ها رفت و آمد داشتند؛ 

مثل امروز که خیابان ها پر شده از خودروهای چینی.

در روزگار فعالیت شما بازار با پدیده قطعات بی کیفیت 
هم مواجه بود؟

خیر. تمام قطعاتــی که در بازار موجود بــود از کیفیت بالایی 
برخوردار بودند. در آن زمان فقط یک قلم کالا به شکل متفرقه از 
هند وارد می شد. اما امروز متاسفانه بازار قطعات یدکی پر شده 
از قطعات بی کیفیتی که از همه جای جهان وارد می شود. بازار 

که کساد می شود کالاهای بی کیفیت رواج پیدا می کند.

کسادی امروز بازار لوازم یدکی بیشتر مربوط به گرانی 
قطعات و کاهش قدرت خرید مردم است. درست است؟

وقتی کالاهای با کیفیت گران باشــد مردم قدرت خرید ندارند و در نتیجه میدان برای 
ورود قطعات بی کیفیت ارزان قیمت فراهم می شود.

حتی قاچاق قطعه هم وجود نداشت؟
خیر. ولی متاسفانه امروز گمرک ایران یک معضل بزرگی شده و به این سادگی نمیتوانی 
کالا را ترخیص کنی و همین امر باعث روی آوردن به ســمت قاچاق و خیلی چیزهای 

دیگر میشود.

زمانی که شما در این بازار فعالیت داشتید تمام قطعات مورد نیاز وارد می شد 
یا بخشی از بازار در اختیار قطعات داخلی بود؟

در دوره ما بیشــتر قطعات وارداتی بود. برخی قطعات مانند 
فیلتر، واشر و... در داخل تولید می شد. امروز در بخش قطعات 
تولید داخل هم با مشــکل روبرو هستیم دیگر برای صنعتگر 
ایرانی صرفه اقتصادی ندارد قطعــات را در داخل تولید کند. 
در حال حاضر همان قطعات اگر از چین وارد شــود ارزان تر از 

قطعه تولید داخل است.

 در دوره شما قطعات بیشــتر از چه کشورهایی وارد 
می شد؟

من قطعات را از آلمان و امریکا می آوردم.

قیمت ها چه وضعیتی داشت؟
ما قطعات را با دلار 6 تومان و 8 ریال یا 6 تومان و 7 ریال و 10 
شی )شاهی( خریداری می کردیم. شما این واحدهای پولی را 
نمی شناسید. من به روزگاری تعلق دارم که معاملات با صنار 

و مثلا 10 شی انجام می شد.

این دوره ای که از آن صحبت می کنید مربوط به چه زمانی است؟
حدود 50-60 سال پیش.

گپ و گفتی با  مهدی شیرازی نژاد پیشکسوت بازار قطعات یدکی خودرو 

بازار قطعات یدکی از دیروز تا امروز

متاسفانه امروز گمرک 
ایران یک معضل بزرگی 

شده و به این سادگی 
نمیتوانی کالا را ترخیص 
کنی و همین امر باعث 
روی آوردن به سمت 

قاچاق و خیلی چیزهای 
دیگر میشود
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همان دوره ای که اصغر قندی هم روی خودروهای سنگین فعالیت داشت؟
بله. در آن زمان قیمت دلار ارزان بود. یک میلیون دلار را 6 میلیون و 850 هزار تومان می 
خریدیم. اما امروز برای خرید 7 میلیون دلار باید بیش از 200 میلیارد تومان بپردازیم. 
در این باره بد نیست خاطره ای تعریف کنم. در یکی از سفرها، وقتی به فرودگاه امریکا 
رسیدم متوجه شدم پول خرد برای پرداخت هزینه تاکسی ندارم. در همان فرودگاه بانک 
ملی ایران شعبه داشت. داخل بانک شــدم و از متصدی خواستم تا تراول چک درشت 
را خرد کند. پیشنهاد داد این کار را نکنم. پرسید، اسکناس ریال همراه دارم. گفتم بله. 

هزار تومان گرفت و در مقابل 143 دلار داد. 

به نظر شما چرا پس از نیم قرن همچنان قطعات را وارد می کنیم و نتوانستیم 
آنها را در داخل تولید کنیم؟

این موضوع بستگی به مدل خودرو و آمار تولید آن در کشور دارد. به عنوان نمونه بیشتر 
قطعات خودرویی مانند پیکان، در داخل تولید می شــد چــون تیراژ آن بالا بود. امروز 

شــرکت های خارجی وقتی از یک مدلی 30 هزار خودرو تولید می 
کنند آن را تغییر می دهند. ساخت قالب قطعات سرمایه زیادی نیاز 
دارد. برای همین شاهد این حجم از قطعات چینی در بازار هستیم. 

تولید قطعات با تیراژ پایین صرفه اقتصادی ندارد.

عنوان کردید در حوزه قطعات خودروهای سواری هم فعالیت 
داشتید. قطعات چه خودروهایی را وارد می کردید؟

اپل. این خودرو در آلمان ساخته می شد. بیشتر خودروهایی که پس 
از انقلاب در کشور تردد داشتند از کشورهای امریکا، آلمان و فرانسه 

وارد می شدند.

آیا خاطره تلخی از این بازار دارید؟
زمانی که دیگر خودروهای امریکایی وارد نشد و در واقع واردات آن 
ممنوع شد تمام قطعات یدکی که خریداری کرده بودیم از بین رفت. 
در واقع بخشی از سرمایه ما نابود شد. این در حالی است که تعرفه و 

مالیات این اقلام پرداخت شده بود.

چرا؟ در حالی که خودروهایی که از قبل وارد کشور شده بودند نیاز به قطعات 
یدکی داشتند.

این خودروها تقریبا تا 10 سال نیاز به تعویض 
قطعه پیدا نمی کردنــد. صاحب خودرو فقط 
روغن، لنت ترمز، تایــر و... آنها را تعویض می 
کرد. آن خودروها بــا مدل های امروز که صفر 
کیلومتراز کارخانه خارج می شود و باید برخی 
قطعات آن تعویض کرد بسیار تفاوت داشتند. 
یکی از دوستان اپل سواری تولید 1964 خریده 

بود. بعد از یک میلیون و 200 هزار کیلومتر گفت فقط می خواهد رینگ ها را تعویض کند.
زمانی خودروهای با کیفیت وارد کشــور می شد، استهلاک آنها نسبت به خودروهای 
امروزی قابل مقایسه نیست. قطعات خودروهای چینی که در حال حاضر در کشور تردد 

دارند دوام لازم را نداشــته و نیاز دارند زود به زود تعویض شــوند. هزینه نگهداری این 
خودروها برای صاحبان آنها بسیار گران تمام می شود.

کامیون های چینی از چه زمانی وارد ایران شدند؟
واردات کامیون های چینی و ماشین های چینی از زمانی که تحریم ها شدت گرفت شروع 
شدو یواش یواش ورود خودروهای با کیفیت متوقف شد. در ادامه هم شرکت های دیگر 
مبادرت به واردات خودرو از چین کردند. در واقع از زمانی که تحریم ها شدت گرفت ما 

در بازار با پدیده قطعات بی کیفیت روبرو شدیم.

کشور چین امروز 33 میلیون خودرو به بازارهای جهانی صادر می کند. اگر 
کیفیت ها پایین باشد، نمی توانند روز به روز سهم خود را در این بازار افزایش 

دهد.
کیفیت کالا به سفارش دهنده برمی گردد. شرکت های خودروساز و قطعه ساز چینی هر 
سفارشی که دریافت کنند بر اساس همان، کالا تحویل می 
دهند. خودروهایی که وارد بازار امریکا می شود به طور قطع 
با مدل هایی که وارد بازاری مانند ایران می شود به لحاظ 
کیفیت بسیار متفاوت با خودروهایی است که وارد امریکا 
می شود. امریکا اگر خودروهای وارداتی استانداردهای این 
کشــور را نتوانند پاس کنند اجازه ورود نمی دهد.در واقع 
خودروهای چینی درجه بندی شــده هستند و در سطح 

کیفی متفاوت تولید و عرضه می شوند.

در حال حاضر آمار تصادفات کشور بسیار بالا بوده 
و تعداد کشته شدگان و معلولان هم نگران کننده 
است. با توجه به نسبت جمعیت آیا در گذشته هم 

حوادث رانندگی کشور بالا بود؟ 
در دوره ما با وجود اینکه تعداد اتوبان ها بســیار کم بود و 
جاده ها دو طرفه بود و خودروها از دو ســو در حال رفت و 
آمد اما آمار تصادفات بسیار پایین و آمار فوت شده ها کم بود. چون بدنه خودرو محکم 
بود. امروز بدنه برخی از خودروها با کوچک ترین تصادفی مچاله می شود. استانداردها 

لحاظ نمی شود و برای تولیدکننده سود مهم است.

 ما قطعات را با دلار 6 تومان 
و 8 ریال یا 6 تومان و 7 ریال 
و 10 شی )شاهی( خریداری 

می کردیم. شما این 
 واحدهای پولی را 

نمی شناسید. من به روزگاری 
تعلق دارم که معاملات با صنار 

و مثلا 10 شی انجام می شد

قطعات خودروهای چینی 
که در حال حاضر در کشور 

تردد دارند دوام لازم را 
نداشته و نیاز دارند زود به 
زود تعویض شوند. هزینه 
نگهداری این خودروها 
برای صاحبان آنها بسیار 

گران تمام می شود
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مديريت نوآوري در واقع خلق و توسعه ايده‌هاي جديد است اما مديريت فن‌آوري 
بر بكارگيري و بهره‌برداري از نوآوري‌هاي موجود تيكه دارد. اين دو مقوله مثل دو 
حلقه متصل به هم هستند، مديريت فن‌آوري شامل گام‌هاي مختلفي بوده كه 
عبارت از مديريت شناسایی، انتخاب، اكتساب، بكارگيري )بهره‌برداري(،  توسعه 

)بهبود(، اشاعه و محافظت از فن‌آوری‌ها است.   
نظر به اهميت اين موضوع، در اين بخش به گفتگو با آقاي دکترسيدعلي منصورزاده 
مدیریت مهندسی محصول شرکت سازه گستر سایپا در  مورد نكات حائز اهميتي 
در حوزه مديريت نوآوري وفن‌آوري در صنعت خودرو  مي نشينيم . که خلاصه آن 

تقدیم خوانندگان محترم می گردد:

 آقاي دكتر در ابتدا تعریفي ساده از مديريت نوآوري و فن‌آوري از زبان شما داشته 
باشيم.

بطور كلي تكنولوژي يا فناوري، كاربرد عملي دستاوردهاي علمي و تجربي به منظور پاسخ 
به كي يا چند نياز است كه مي‌تواند در بخش محصول باشد مثل سيستم ايربگ يا در حوزه 
فرآيند باشد مانند ربات‌هاي خط توليد يا  نهايتا در فعاليت‌هاي پشتيباني مثل فعاليت‌هاي 

CAD/CAM ... باشد.
آنچه روشن است، مديريت فناوري ماهيت ميان رشته‌اي دارد و مي‌توان گفت فصل مشترك 
رشته‌هاي علوم، مهندسي و مديريت است. به عبارت ديگر فناوري گستره‌اي از آگاهي هاست 
كه برآیند آن ســخت افزار، نرم افزار، فرايند و دانش فني است كه براي ايجاد بهبود فرآیند 

كيپارچه شده‌اند.
به بيان ديگر مي توان گفت: مديريت نوآوري در رابطه با خلق و توسعه ايده‌هاي جديد است 
در حالي كه مديريت فناوري بر بكارگيري و بهره‌برداري از نوآوري‌هاي موجود تيكه دارد. اين 
دو مقوله مثل دو حلقه متصل به هم هستند، مديريت فناوري شامل گام‌هاي مختلفي بوده 
كه عبارتند از مديريت شناسایی، انتخاب، اكتساب، بكارگيري )بهره‌برداري(،  توسعه )بهبود(، 

اشاعه و محافظت از فناوری‌ها است.  
دو نكته ديگر هم اگر بخواهم اضافه كنم اين است كه، اولا؛ از آنجايي كه فناوري با قيمت رابطه 
تنگاتنگي دارد براي تجاري شدن كي فناوري موضوع قيمت بسيار اثرگذار است؛ ثانيا؛ كي 

فناوري داراي كي چرخه عمر مي‌باشد كه شامل تولد، رشد، بلوغ و افول است و در هر كدام از 
اين مراحل قيمت فناوري متفاوت هست.

 ذكر اين نكته هم ضروي هست كه در بحث مديريت فناوري مباحث پيش بيني فناوري- 
ارزيابي فناوري- آينده نگاري فناوري –روشــهاي انتقال فنــاوري ... هم هركدام ادبيات 
مخصوص به خود را دارند و از اهميت زيادي برخوردارند كه هر كدام در جاي خود به شكل 

گسترده قابل بحث است كه در اينجا با ذكر عناوين از آن گذر ميك‌نم.

به نظر شما براي رسيدن به جايگاه شايسته فناوري و نوآوري در صنعت خودرو 
چه بايد كرد؟

ببينيد شاهرگ حياتي در صنعت خودرو، زنجيره تامين قطعات است كه در اين زنجيره مواد 
اوليه در بستر فرآيندهاي توليد تبديل به قطعات نيمه ساخته شده و نهايتا مجموعه‌ها را داريم 
كه به خط توليد خودروساز مي‌رسد و در آنجا تبديل به خودرو مي‌شود كه به دست مشتري 
نهايي مي‌رسد و پس از آن بحث خدمات پس از فروش مطرح است كه خود صنعت وسيعي 
است. بيش از 50 صنعت به اين زنجيره مرتبط هستند كه فناوري و نوآوري در هركي از اين 
صنايع مي‌تواند رسوخ کرده و تغييرات و پيشرفت‌هاي موثر ايجاد کند. كه اين پيشرفت ها در 

دنيا و در برخي زمينه ها در ايران هم اتفاق افتاده است
ماموريت زنجيره تامين هدايت جريان‌هاي مواد، اطلاعات و مالي است كه به تولید قطعاتي 
منجر شــده كه بايستي با 3 فاكتور مهم  قيمت مناسب، يكفيت مطلوب و در زمان مناسب 
به خودروساز برسد. در كنار اين سه فاكتور نقش فناوري را هم به دليل افزايش سهم آن در 
خودرو‌ها ديگر نمي شود ناديده گرفت، فناوري‌هايي كه بيشتر بر مبناي قطعات الكترومكانكيي 
يا مكاترونكي در خودروها ايفاي نقش مي‌کنند. مديريت فناوري ديگر به شكل كي دانش 
امتحان شــده در دنيا جاي خود را باز نموده و داراي گام‌هاي مختلفي است كه از شناسايي 

فناوري شروع شده و پس از اكتساب مسير خود را در چرخه مديريت فناوري طي مي‌کند.
از سوي ديگر كشش بازار و فشار فناوري نيز اين مسير را به شدت تحت تاثير قرار مي‌دهد، به 
عنوان مثال كشش بازار در خصوص كي فناوري خاص ممكن است مولدان فناوري را تشويق 
به سرعت دادن به رشد فناوري نمايد. پس در كنار و به موازات زنجيره تامين قطعات خودرو، 
بودن كي زنجيره تامين دانش، فناوري و نوآوري ضروري به نظر مي‌رسد، كه زنجيره تامين 

را پشتيباني کند. در اين زنجيره ايده به محصول اوليه تبديل می‌شود و نهايتا مسير پر پيچ و 
خم تجاري سازي را طي می‌کند. اين مهم با طي شدن مسيرهاي معمولي موجود سخت بوده 

و نياز است به آن توجه ويژه شده و بستر‌هاي مناسب ایجاد شود.
اگر امروز قرار است كي نوآوري و فناوري در خودرو تجاري شود بايستي فرضا دو سال قبل 
اين فناوري شناسايي شده باشد و كارشناسان طراحي و مهندسي زنجيره خودروسازي دانش 
خود را در اين حوزه غني نموده باشند تا امكان تجاري‌سازي و طي شدن فازتكوين و نهايتا 

تامين توسط ايشان راحت‌تر فراهم شود.
 ايجاد اين زنجيره تامين دانش، نوآوري و فناوري نياز به پيش نياز ها و تحليل هايي دارد كه 
ذكر آنها در اين جا نمي گنجد اما اين نكته را بايد در نظر داشته باشيم، همانطور كه در زنجيره 
تامين قطعات، شركت‌هاي توليدي، موتور محرك و درايورها هستند،  جهت مديريت مسائل 
فناورانه  تكنو سنتر خودرو سازي، شركت‌هاي دانش بنيان، مراكز رشد يا انكباتورها، پار‌كهاي 
علمي و فناوري، مراكز پژوهشي و دانشگاه‌ها مي توانند موتور محرك اين زنجيره باشند. اين 
زنجيره مي‌تواند شامل صدها مهندس نوآور باشد كه در شركت‌هاي مختلف زنجيره تامين 
در خصوص فعاليت‌هاي فناور محور و نوآوري ايفاي نقش ميك‌نند و تجميع دانش اين افراد 

می‌‌تواند منجر به سينرژي قابل توجهي در حوزه نوآوري و فناوري شود.
به عنوان نكته پاياني مي توانم بگويم بحث مديريت فناوري و نوآوري از اســناد بالادستي و 
حكمراني صنعت خودرو بايستي مد نظر باشد تا نهايتا در سطوح اجرايي وعملياتي خودرو 

سازان به شكل كيپارچه تر و منسجم تر دنبال گردد. 
مشروح این مصاحبه را در ســایت خبری قطعات‌نیوز مطالعه فرمائید. گفتنی است دکتر 
سیدعلی منصورزاده در حال حاضر مدير مهندسي محصول شركت سازه گسترسايپا و عضو 
هيئت مديره شركت پلاسكو كار ســايپا به عنوان بزرگترين توليدكننده قطعات پليمري 

خودرو مي باشد.

دکترسيدعلي منصورزاده:

جايگاه مديريت نوآوري وفن‌آوري در صنعت خودرو
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شرکت سیل‌گسترسالاران با مدیریت جناب 
آقای کرم اکبری شریک استراتژیک شرکت 
جیمورس تایوان تولیدکننده جهانی اورینگ 
در ایران و چند کشور همسایه است. ایشان با 
تشریح اهداف آینده خود با اتکا به شعار خود 
در تمام زندگی یعنی صداقت در کنار ارائه 
کیفیت و قیمت رقابتی از هدف‌گذاری برای 
کسب 25 درصد بازار اورینگ کشور در افق 

1407 خبر داد.

کودکی تا جوانی و ورود به بازار لوازم یدکی
کرم اکبری صاحب برند سیل‌گسترسالاران متولد 
4 مردادمــاه 1347 در جویبار مازنــدران تامین 
کننده و توزیع کننــده اورینگ و پکینگ در ایران 
و شریک تجاری شرکت جیمورس تایوان در ایران 
و کشورهای همسایه است. او تحصیلات ابتدایی 
خود را در محل تولد گذرانده و از نوجوانی مشغول 

به کار شده است. 
وی کار خود را با صاف‌کاری خودرو در ساری شروع 
کرده و برای گــذران خدمت ســربازی به تهران 
عزیمت کرده‌است. در حین سربازی با بازار چراغ 
برق تهران آشنا شده و پس از آن برای کسب روزی 
از طریق یکی از دوستانش به بازار و مرحوم راسمی 

معرفی شده است. 
کرم اکبری در این خصــوص می‌گوید: » فروش 
اورینگ کار تخصصی اســت و نیاز به دقت بالایی 
دارد، از همین رو به این کار علاقه‌مند شدم و بدون 

اینکه نسبت به قبل شناختی نسبت به اورینگ‌ یا 
لوازم یدکی داشته باشم وارد این کار شدم.«

خرید مغازه و آغاز استقلال کاری
صاحب برند سیل‌گسترســالاران بعد از 9 ســال 
فعالیت از سال 1369 تا 1377 تصمیم به استقلال 
کاری گرفته و این موضوع را با کارفرمای خود مطرح 
می‌کند، به پیشــنهاد ایشان شراکتی را با یکدیگر 
شــروع کرده و مغازه‌ای در پاســاژ قائم خریداری 
می‌کنند بعد از یک ســال و نیــم فعالیت تصمیم 
می‌گیرد برای حفــظ حرمت‌ها و دوری از هرگونه 
اختلاف و سوتفاهمی از کارفرمای سابق و شریک 
فعلی جدا شــود. او در این خصوص می‌گوید: » به 
محل اتحادیه رفتیم و با شرایطی که در حضور آقای 
بخشی‌زاده مطرح شــد مغازه را خریدم و صاحب 
شــش دانگ مغازه شدم اســم آن را سالار هم نام 
پسرم قرار دادم و در اول دی ماه 1377 آن را افتتاح 
کردم. با توجه به علاقه‌ای که به کارم داشتم قدم به 
قدم تلاش کردم و مشتریان من را پیدا کردند و در 
کنار آن تولیدکنندگان نیز اعتماد کرده و روز به روز 

شرایط کار بهتر می‌شد.«
وی در این خصوص ادامه داد: » من در اول راه صرفا 
به فروش اورینگ‌های NBR پرداختم و به مرور بر 
اساس نیاز بازار، اورینگ‌های سیلیکون و وایتون را 
شناسایی کردم به پیشنهاد مشتریان فضای دیگری 
را با فروش آپارتمان محل زندگی خود خریداری 
کردم و پس از بازسازی در اختیار پسر برادرم قرار 

دادم. خوشحالم دو پســر برادرم با یاد گرفتن کار 
امروز در بازار چراغ برق فعال بوده و برای خود کسب 

و کاری دارند.«

شــراکت با طرف خارجــی و آغاز تجارت 
بین‌المللی

کرم اکبری صاحب برند سیل‌گســتر سالاران در 
نمایشــگاه قطعات خودرو تهران در سال 1392 با 
شرکت تایوانی جیمورس آشنا شده است. وی در 
مورد واردات اورینگ به کشور گفت: » قبل از سال 
1392 تلاش کردم در فواصــل زمانی مختلف با 
تولیدکنندگان داخلی وارد شراکت شوم و این کار 
را نیز با دو، سه شرکت انجام دادم اما متاسفانه تا به 
مرحله توسعه می‌رسید با توجه به تفکر سنتی آن‌ها 
عملا شراکت به جایی نمی‌رسید، هرچند تا همین 
امروز نیز محصولات ایرانی را به صورت پیمانکاری 

خریده و در بازار توزیع می‌کنیم.«
وی در خصوص آشــنایی با شــرکت جیمورس 
تایوان گفت: » در ابتــدای امر از واردات با توجه به 
شرایطی که داشتم دوری می‌کردم اما در سفری به 
دوســلدورف آلمان با کاپیتان پیروزپی آشنا شدم 
و این تبدیل به دوســتی شد و ایشــان به صورت 
دورکاری امروزی برای مــا کار می‌کردند و اولین 
محصولات را از تایوان خریداری کردیم و برحسب 
نیاز مشــتری وارد کردیم و در بازار توزیع کردیم 
تا اینکه به این نتیجه رســیدم توان توسعه کار را 
داریم و بعد به همراه پیروزپی راهی تایوان شدیم و 

پیشنهاد نمایندگی را به آن‌ها مطرح کردیم که با 
توجه به بررسی‌های آن‌ها پیشنهاد شراکت تجاری 
مطرح شد و در نهایت به اندازه دارایی ما به مجموعه 
پول تزریق کردند و به پیشنهاد آنان و برای حفظ 
تشریفات و نگاه کلان، دفتری در منطقه یک تهران 

خریداری کردیم.«
شرکت جیمورس با 35 سال سابقه به کشورهایی 
همچون آمریکا و آلمان صادرات داشته و شرکایی 
علاوه بر ایران و سیل‌گسترســالاران در 17 کشور 
دنیا مانند برزیل، پرو، کلمبیا، روسیه، ژاپن و چین 
دارد که هر سال رویدادی را برای تبادل نظر و شرایط 

بازار و استراتژی‌ها برگزار می‌کند.

تاسیس شرکت سیل‌گستر سالاران
ســال 1395 آغــاز همــکاری کرم اکبــری با 
جیمورس منجر به شکل گیری و تاسیس شرکت 
سیل‌گسترسالاران شــد و امروز این مجموعه به 
مدیریت کرم اکبری در 4 قسمت، دفتر تحقیقات و 
توسعه، دو مغازه‌ سطح بازار و انبارها تقسیم شده و 

بیش از 25 پرسنل تمام وقت دارد. 
کرم اکبری با اشاره به سهم بازار سیل‌گسترسالاران  
و با اشاره به برنامه بلند مدت خود برای این شرکت 
گفت: » امروز با تحقیقات بازاری که انجام دادیم به 
این نتیجه رسیده‌ایم که تنها 2 درصد از بازار کشور را 
در اختیار داریم و با توجه به پتانسیل بازار و مشتریان 
انواع اورینگ در سطح کشــور و صنایع مختلف، 
هدف‌گذاری ما رسیدن این سهم به 25درصد در 

سال 2027 میلادی است.«
صاحب برند سیل‌گسترســالاران با اشاره به بازار 
صادراتی اورینگ منطقه گفت: » با توجه به شراکتی 
که با جیمورس در منطقه داریم ســهم ما بازار 6 
کشور همســایه و عرضه محصول به این کشورها 
برعهده ما بوده و امروز صادراتی به کشور آذربایجان، 
پاکستان، عراق، افغانستان و ارمنستان داشته‌ایم و 

قصد داریم وارد بازار ترکمنستان شویم. 
وی در پایــان بــا اشــاره بــه شــعار شــرکت 
سیل‌گسترسالاران که کیفیت برتر، رقابت سالم 
و صداقت است گفت: » ما با اتکا به کیفیت و رزومه 
محصول و آزمایشات و ارائه مستندات صداقت خود 
را ثابت کرده و با توجه به سیاست شرکت جیمورس 

همواره قیمتی رقابتی را به بازار عرضه کردیم.«

صداقت، کیفیت و قیمت رقابتی

خیز بلند سیل‌گسترسالاران برای کسب 25 درصد بازار اورینگ کشور
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 صاحب امتیاز و مدیرمسئول: حسن بشارت‏نیا
 تحریریه: عبدالعلی مجد، عبدالحسین آزاده، سارا رستگار، فاطمه امیر احمدی، زهرا نعمتی، مرصاد رنگرز

  بازرگانی: ناصر حیدری  صفحه‏آرایی: هفت اقلیم  هنر  مدیرهنری: علیرضا حاج میرزابابا 
 عکاس: خسرو حیدری   ناظر چاپ:حامدبشارت‏نیا

 باتشکر  از: شهرام شیرازی نژاد، مهدی شیرازی نژاد، کرم اکبری، مهدی نبی زاده ، علی منصورزاده ، رضا کوهنورد و مهدی  غزنویان

 گروه رسانه ای قطعات خودرو ناشر:
    ghatatnews.ir :ماهنامه قطعات خودرو، نشریه یدکی رسانه، ماهنامه خانه روشن  پایگاه اطلاع رسانی

نشانی: میدان بهارستان کوچه جورکش بن بست طالقانی پلاک 7
تلفن: ۳۳۹۳۶۷۹۴     چاپ دبیر: خیابان جمهوری اسلامی، کوچه محمودی

نواندیشی و پیش‌کســوتی هر دو وصفی برای 
افرادند. ذهن ما انتظار دارد هر دو وصف فضیلتی 
برای صاحبان آن باشد. نواندیشی که بیشتر در 
جوانان و میان‌سالان دیده می‌شود گویای نگاهی 
نو به موضوعات است. نواندیشان هم در روش‌ها 
و فرآیندها به دنبال یافتن راه‌های ساده و موثرتر 
هستند و هم در ســطوح عمیق‌تر و سیاست‌ها 
بازنگری می‌کنند. گرچه نواندیشــی به معنای 
نادیده گرفتن هر آن‌چه از گذشته به ما رسیده، 

نیست.
امــروز گروهی از 
جوان‌ترهای صنف 
حال و روز کشور را 
می‌بینند و نسبت 
به عملکرد هیئت 
قبلی،  مدیره‌های 
روابــط اتحادیه با 
اصناف  اتاق‌های 
اتحادیه‌هــای  و 
همگــن، نحــوه 
با  ارتباط‌گیــری 
واحدهای صنفی، 
تعامــات فــی 
اتحادیه  مابیــن 
ســازمان‌های  و 

مربوطه از جمله 
دارایــی، بیمه، 
 ، ی ر ا د شــهر
صمت،  وزارت 
بانک  و  گمرک 
نظراتی  مرکزی 
دارنــد. آن‌چه 
رخ  تاکنــون 
نتوانسته  نموده 
بهبود  به  کاملا 
فضای کســب 
و کار اعضــای 
صنف کمک کند. 
موفقیت‌هــای 
وجود  فراوانی 
است  داشــته 
اما کاســتی‌ها 
نیز بســیارند و 

برآیند این دو نارضایتی در پی داشته است.

مهدی نبی زاده مدیر عامل شرکت تامین گسترش 
مجــد ایرانیان در رابطــه با آغــاز کار این مجموعه 
چنیــن بیان کرد: بنده به همراه بــرادرم آقای جواد 
نبی زاده بیش از 22 ســال تجربــه در زمینه تهیه و 
توزیع قطعات یدکی خودرو داریم و حدود 15 سال 
پیش واردات قطعات را از کشورهای مختلف شروع 
کردیم . در آن سال ها شرکت های قطعه ساز داخلی 
توان تولید قطعات برقی با کیفیت را نداشتند و حتی 
خودروســازان نیز قطعات برقی خــودرو را وارد می 
کردند. عدم تولید داخل و واردات قطعات بی کیفیت 
خارجی باعث شده بود تا حجم نارضایتی مشتریان 
بازار بالا برود و از طرفی مصرف کننده ناچار بود به 
خاطر طول عمر کوتاه قطعات و خرابی زیاد اجرت 

های متعددی پرداخت نماید.
وی در همین راستا اظهار داشت : با توجه به موارد 
بالا با وسواس و سخت گیری فراوان نسبت به تامین 
قطعات برقی خودرو از شــرکت های اصلی طراح و 
ســازنده قطعات خودروهای پژو و پراید که عمدتا 
فرانسوی و کره ای بودند و برخی نیز در چین تولید 
می شد اقدام کردیم . ورود قطعات با کیفیت نقطه 
عطفی در پیشرفت و خوش نام شدن برند "مجد" 
گردید و راه چندین ساله ای را که یک برند باید برای 
مقبولیت نزد مشتریان طی نماید ما در مدت کوتاه 
طی کردیم. مسئله مهم دیگر این بود که ما قطعات 
و محصولات را گارانتی میکردیم و با شعار " گارانتی 
معتبر ضمانت خرید شماســت " توانستیم اعتماد 
مصرف کننده را جلب کنیم و بتوانیم مشکل اصلی 
مردم را که عدم ضمانت کالای یدکی در بازار بود را 

برطرف نماییم.
مهدی نبی زاده همچنین در پاســخ به سوال ما در 
خصوص شبکه توزیع چنین گفت: بعد از استقبال بی 
نظیر بازار از قطعات برند مجد نوبت به شبکه سازی و 
ایجاد نمایندگی های فروش شد. تقریبا  در هر استان 
نمایندگی فروش و عاملیت فروش ایجاد کردیم و با 
تنظیم مقررات و قوانین نمایندگی ها درصدد این بر 
آمدیم تا اطمینان خاطــر حاصل نماییم که قیمت 
محصولات بصورت یکســان در سراسر کشور توزیع 
شود. تغییرات و بهینه ســازی بسته بندی قطعات 
)جعبه و کارتن( و همچنین ارسال محصولات نیز از 

دیگر اقداماتی بود که در راستای رعایت حقوق مصرف 
کنندگان اعمال شد.

او در پاســخ به این ســوال که نوســان قیمت ارز و 
همچنین تحریم ها چه تاثیری در کار شــما داشته 
اذعان کرد: در دوران نوسان قیمت ارز علیرغم اینکه 
خیلی از شرکت های بازرگانی از عرضه کالا در بازار 
خودداری می کردند ولی با توجه به تعهد و رســالت 
این مجموعه در ایــن دوران هرگز فروش و عرضه را 
متوقف نکردیم و به لطف خداوند این مورد هم باعث 

محبوبیت بیشتر برند مجد در بین مشتریان گردید.
نظر بنده این است که گاهی باید از سود و منفعت مالی 
گذشت تا حداقل باری از دوش هموطنان برداشته 
شود که به یاری خداوند این توفیق در دوران نوسان 
ارز اتفاق افتاد و خدا را شاکریم سربلند از آن بیرون 

آمدیم.
در رابطه با تحریم هم باید بگویم که امروز در سخت 
ترین شرایط کاری خود قرار داریم تحریم ها باعث 

شده تا هزینه ها چند برابر شود.
انتقال پول با هزینه و ریســک بالا ، خواب سرمایه 
بدلیل مشکلات ، تحریم کشتیرانی و طولانی شدن 
زمان حمل ، همه و همه باعث شده تا سود شرکت 
در سالهای اخیر کاهش یابد. ولی ما هیچوقت این 
افزایش قیمت ها را به مشتری تحمیل نکردیم و با 
کاهش سود شرکت سعی کردیم تا به مشتریان و در 
نهایت مصرف کننده نهایی فشار مالی منتقل نگردد.

مدیرعامل شــرکت تامین گسترش مجد ایرانیان 
در پاسخ به این سوال که اســتراتژی شرکت شما 
چیست بیان کرد: استراتژی شرکت ما در این چند 

سال اخیر تمرکز بر افزایش رضایت مشتریان و افزایش 
تعدد نمایندگی های فروش بوده است. به نحوی که 
همه هموطنان عزیز بتوانند قطعات با کیفیت را در 

دسترس داشته باشند.
در همیــن راســتا برند جدیــدی با نــام "لنترن 
LANTERN" شــکل گرفت که ســبد کاملی از 
قطعات برقی خودرو را در بر می گیرد و از دو ســال 
گذشته کارهای اولیه و تحقیقات بازار و انتخاب تامین 

کنندگان با دقت و نظارت کامل صورت گرفته و در 
شانزدهمین نمایشگاه قطعات خودرو در سال 1400 

از این برند رونمایی کردیم.
در پایان با آرزوی موفقیت و سربلندی کشور عزیزمان 
امیدواریم تا گامی کوچک در راستای ارتقای کیفی 
محصولات بــازار یدکی که منجر به کاهش بار مالی 
مصرف کننــدگان و هموطنان عزیز خواهد شــد 

برداشته باشیم.

 قطعات برقی خودرو تخصص ماست

  در دوران نوسان قیمت ارز 
 علیرغم اینکه خیلی از 

شرکت های بازرگانی از عرضه 
کردند  کالا در بازار خودداری می 
ولی با توجه به تعهد و رسالت 

این مجموعه در این دوران هرگز 
فروش و عرضه را متوقف نکردیم 
و به لطف خداوند این مورد هم 

باعث محبوبیت بیشتر برند مجد 
گردید در بین مشتریان 
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