
17
5  

اره
مـ

  ش
 14

01
ت 

هش
دیب

  ار
م 

ده
انز

ل پ
سـا

ن/ 
ـا

انی
یر

ه ا
ـر

نج
پ

90

ش
زار

گ

آهن و فولاد جهان؛

شرکت آهن و فولاد جهان، صادرکننده نمونه استان 
آذربایجان شرقی در سال 1400 با قدمتی 60 ساله در 
موضوع فولاد و ســازه های فلزی، تنها شرکت دارنده 
مجوز صادرات پروفیل های گالوانیزه تا سال 1399 در 
کشــور است و هم اکنون سهمی 70 تا 80 درصدی در 

تولید پروفیل های تقویتی از نوع گالوانیزه کشور دارد.
این سهم در حالی محقق شده است که پیش از ورود 
این شرکت داخلی به بومی سازی پروفیل های تقویتی، 

85 درصد بازار در دست کشورهای منطقه بود.
این شــرکت در سال 1378 با توجه به نیاز جامعه به 
تبدیل دروپنجره های آهنی به یوپی وی سی و همچنین 
نیاز به پروفیل های تقویتــی گالوانیزه، فعالیت خود را 

آغاز کرد.
با توجــه به زیبایی و عدم زنگ زدگی در محصولات 
گالوانیزه، نســبت به ورق های سرد و گرم؛ مصرف این 

محصولات روزبه روز در کشور بالا می رود.
پیــش از فعالیت رســمی شــرکت در ایــن حوزه، 
پروفیل هــای تقویتی و یــراق آلات مرتبــط با آن از 
کشورهای ترکیه، آلمان، اتریش و سوئیس وارد می شد.

صادر کننده برتر پروفیل  گالوانیزه
 در سال 1400
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هدف گذاری شــرکت بــرای صادرات در ســال 1400 
طبق هدف گذاری محقق شــده اســت و مقصد صادراتی 
محصولات گالوانیزه کشــورهای هم جــوار ازجمله عراق، 
افغانستان، ترکمنستان و ارمنستان است، محصولاتی که در 
پروفیل های یوپی وی سی، دیوارهای گچی، انواع ساختمان 

lsf )سازه های سبک(، مورداستفاده قرار می گیرد.
شــرکت آهن و فولاد جهان در تولید دروپنجره های 
یوپی وی سی، نیز اشراف کامل دارد و در افق برنامه های 
توســعه ای خود، راه اندازی نخســتین خط تولید تمام 
مکانیزه دستگیره های دروپنجره های یوپی وی سی که 
مرتبــط با تولید پروفیل های گالوانیزه اســت را نیز در 
دســتور کار داشــت که هم اکنون این خط تولید آماده 

بهره برداری است.

شــرکت آهن و فولاد جهان، با اســتناد به ســابقه 
درخشان خود در زمینه صادرات، چند راهکار نیز برای 

ارتقای سهم صادرات شرکت های داخلی دارد.
 بر این اســاس، هرچند نوســانات ارز در کشورهای 
مقصد می تواند، حاشیه ســود بالاتری برای شرکت ها 
فراهــم کند، بااین حال افزایش ســهم شــرکت ها در 
صادرات کشــور، ارتباط مســتقیمی با کنترل نوسانات 
ارزی در داخل کشور دارد، چراکه می توانند سیاست های 

میان مدت و بلندمدت خود را برنامه ریزی کنند.
در کنار کنترل نوســانات ارزی، دولــت می تواند با 
ایجاد مشوق های صادراتی، حذف قوانین دست و پاگیر 
صادراتی و همراه سازی گمرکات حمایت تمام قد خود 

را از صادرکنندگان اعلام کند.

بخش نامه های خلق الســاعه نیز به عنــوان یکی از 
ســنگ های پیش پای صادرات محســوب می شوند، 
حال آنکــه بــا مشــارکت دادن بخــش خصوصی در 
تصمیم گیری ها، ایجاد شرایط آنلاین و حضوری برای 
صادرکننــدگان، اعتماد گمرک بــه واحدهای تولیدی 
صادرکننده بر اســاس ســوابق و شــرایط صادرات، 

می توان موانع صادرات را از بین برد.
با قبول این نکته نظر که »حضور در نمایشــگاه های 
بین المللی هزینه نیســت، بلکه سرمایه گذاری است« 
یکی دیگر از کلیدهای دستیابی به بازارهای صادراتی، 
حضور در نمایشــگاه های خارجی است، چراکه با توجه 
به تنــوع محصولات، اصل اولیه برای بازاریابی حضور 

در نمایشگاه های بین المللی است.


