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چند روز پیش بود که شورای رقابت در نامه‌ای به اتحادیه فروشندگان 
یاست مرکز ملی مطالعات پایش  لوازم خانگی تهران با اشاره به نامه ر
و بهبود محیط کسب‌و‌کار وزارت اقتصاد به شورای رقابت در‌خصوص 
اعطای تسهیلات کلان از طرف برخی بانک‌ها به دو فروشگاه‌ زنجیره‌ای 
فروش لوازم خانگی )سرای ایرانی و شهر لوازم خانگی( که موجب اخلال 
در رقابت شده‌اند، از این اتحادیه خواسته که حداکثر ظرف مدت ۱۰ 
روز مســـتندات و اطلاعات مربوطه را به مرکز ملی رقابت ارســـال کند. 
دعوای قدیمی بین فعالان بازار لوازم خانگی با فروشگاه‌های‌ زنجیره‌ای 
فروش لوازم خانگی موضوع جدیدی نیست و مسبوق به سابقه است. 
آنچه کارشناســـان بر ســـر آن هم‌نظر هســـتند اینکه فعالیت فروشگاهی 
بـــه یکـــی از نیازهـــای دنیای مدرن تبدیل شـــده و معضـــل اصلی اصلا 
ارتباطی با ذات فعالیت فروشگاهی ندارد. اما آنچه سبب نگرانی فعالان 
کسب‌و‌کارهای خرد فروشگاهی شده، اقداماتی است که منجر به بروز 
ل در  ناعدالتی در ارائه تسهیلات بانکی شده، اتفاقی که منجر به اخلا
رقابت می‌شود. موضوع از این قرار است که از یک سو این تسهیلات به 
کسبه و اصناف خرد تعلق نمی‌گیرد و یا توان پرداخت سودهای بانکی 
را ندارند و از سوی دیگر گفته می‌شود به‌واسطه عدم‌ارائه وام‌های خرد 
بعضـــا افـــراد به خرید قســـطی کالا به دید وام نـــگاه می‌کنند و همین امر 
یرفروشی و درنهایت  یعنی منجر به رواج حواله‌فروشـــی و ســـپس رواج ز
ل در رقابت می‌شود. رئیس اتحادیه لوازم خانگی معتقد  منجر به اخلا
است تبلیغات فروشگاه‌های زنجیره‌ای لوازم خانگی خلاف واقع بوده 
و امکان انتخاب و مقایسه قیمتی توسط مشتری را از او سلب می‌کند. 
نایب رئیس دوم اتحادیه لوازم خانگی نیز معتقد است ادامه این روند 
ســـبب تعطیلـــی کســـب‌و‌کارهای خرد لـــوازم خانگی شـــده و به قیمت 

وابستگی به چند فروشگاه بزرگ تمام خواهد شد.  

   ورود شورای رقابت 
ماجـــرا تـــا آنجا ادامه پیدا کرد که عبدالحمید مرتضوی‌قاضی، عضو شـــورای 
رقابت در نامه‌ای به اتحادیه لوازم خانگی تهران پیگیر ماجرای ســـراها شـــد و 
اعلام کرد قرار است این ماجرا در قالب سیاست‌های اصل ۴۴ قانون اساسی 
با حضور نماینده اتحادیه بررسی شود. در این نامه آمده است: »بازگشت به 
یاســـت مرکز ملی مطالعات پایش و بهبود محیط  نامه مورخ 11 دی‌ماه 1402 ر
کسب‌و‌کار وزارت اقتصاد به شورای رقابت در‌خصوص اعطای تسهیلات کلان 
از طرف برخی بانک‌ها به فروشـــگاه‌های زنجیره‌ای ســـرای ایرانی و شهر لوازم 
خانگی که موجب اخلال در رقابت شده‌اند این موضوع در چهارچوب فصل 
نهم قانون اجرای سیاست‌های کلی اصل ۴۴ قانون اساسی در دست بررسی 
ی مقتضی  قرار گرفته است. لذا در اجرای بند ب ذیل ماده ۶۰ قانون، اشعار
یافت این نامه، مســـتندات و  یخ در کثـــر ظرف مـــدت ۱۰ روز از تار اســـت حدا
اطلاعات مربوطه به مرکز ملی رقابت ارســـال و یک کارشـــناس مطلع در این 

موضوع جهت بررسی موضوع معرفی گردد.« 

   اشانتیون‌های 3.5 میلیونی از کجا می‌آیند؟
کبر پازوکی، رئیس اتحادیه لوازم خانگی در گفت‌وگو با »فرهیختگان« در این  ا
یم،  باره اظهار داشـــت: »ما با فعالیت فروشـــگاه‌ها و کارکرد آنها مشـــکلی ندار
بلکه مشـــکل اصلی ما تبلیغات خلاف واقع اســـت. یکی از این فروشـــگاه‌ها 
که تبلیغات آن خلاف واقع است نباید کار کند؛ چرا‌که مردم به‌دلیل نداشتن 
قدرت خرید به‌ســـمت خرید از این فروشـــگاه‌ها حرکت می‌کنند و مشـــتری 
به‌دلیل نداشـــتن نقدینگی به‌صورت قســـطی خرید می‌کند که همین خرید 
کنون سالم  اقســـاطی ســـودهای فزاینده به‌دنبال دارد؛ در‌نهایت کسبه‌ای که ا
کنون یکـــی از فروشـــگاه‌های فروش  فعالیـــت می‌کننـــد، متضـــرر می‌شـــوند. ا
لوازم خانگی مدعی اســـت به ازای هر 35 میلیون تومان خرید، یک دســـتگاه 
جارو‌برقی هدیه می‌دهد، این هدیه با احتساب ارزان‌ترین جارو برقی در بازار 

به ازای 10 درصد از خرید مشتری است. از کجا چنین تخفیفی داده می‌شود؟ 
ی می‌کند و با چه نرخی به فروش  این فروشگاه کالاها را با چه قیمتی خریدار
می‌رساند که آنقدر برایش سود دارد؟ ضرورت دارد دولت این موارد را بررسی 
کند. به‌رغم شعار این فروشگاه‌ها، به مردم پیشنهاد می‌کنم قیمت‌های بازار 
را بررسی و با نرخ محصولات این فروشگاه‌ مقایسه کنند. چرا یک فروشگاه‌دار 

نمی‌تواند یک جارو برقی هدیه بدهد؟«  

   تشویق به خرید با چشم‌های بسته 
گر قرار است بانک تسهیلات ارائه کند، باید این  کبر پازوکی در ادامه افزود: »ا ا
سرمایه را صرف ارتقای تولید کند. در این میان باید توجه داشت امکان ارائه 
این تســـهیلات به مردم وجود ندارد. کســـبه نمی‌توانند سودهایی که بانک‌ها‌ 
می‌خواهند پرداخت کنند. سرمایه باید به‌دست مصرف‌کننده برسد، مشتری 
قدرت خرید داشته باشد و بتواند انتخاب و نسبت به خرید کالای مورد نظر 
خود اقدام کند. وقتی خریدار به بازار لوازم خانگی مراجعه می‌کند، می‌تواند 
از 50 مغازه اســـتعلام قیمت بگیرد اما فلان فروشـــگاه زنجیره‌ای فروش لوازم 
خانگی، امکان مقایســـه قیمت ندارد. مردم ابتدا جســـت‌وجو کرده و ســـپس 

نسبت به خرید اقدام کنند.« 

   مردم زیرفروشی می‌کنند؟
محمدرضا شهیدی، دبیر انجمن تولیدکنندگان لوازم صوتی و تصویری کشور 
در گفت‌وگـــو بـــا »فرهیختگان« گفت: »به‌طـــور کلی نحوه خرید و فروش لوازم 
خانگی با توجه به تغییر ذائقه مردم در سال‌های اخیر دستخوش تغییر شده 
است. مردم امروز تمایل دارند از جایی خرید کنند که فضای عمومی، رستوران، 
 ... پارکینگ، امکان خرید اقســـاطی، سیســـتم گرمایش یا سرمایش مناسب و
دارد. بازارهای سنتی مثل بازار لوازم خانگی امین حضور برخی شرایط رفاهی 
... را ندارد. با توجـــه به کاهش قدرت خرید مردم، یکی از  ماننـــد جـــای پارک و
ی  مهم‌ترین شاخص‌های فروشگاه‌های زنجیره‌ای فروش لوازم خانگیْ، برقرار
امکان خرید اقســـاطی اســـت. اما متاســـفانه بعضا افراد این خرید اقساطی را 
به‌صورت وام تلقی می‌کنند و پس از خریداری محصولات، آن کالا را زیر قیمت 
لان می‌فروشند؛ این اتفاق نظم بازار را برهم می‌زند.«   بازار به اصناف و یا دلا

   آفتی به نام دامپینگ 
دبیـــر انجمـــن تولیدکننـــدگان لـــوازم صوتـــی و تصویـــر در ادامـــه تکمیل کرد: 
»طبیعتا در مقابل ویژگی‌های مثبت فروشگاه‌های زنجیره‌ای لوازم خانگی، 
... وجـــود دارد؛ در نتیجه  یـــد کالا و ویژگی‌هـــای منفـــی نظیـــر فروش حواله خر
هر‌چند این فروشـــگاه‌ها به لحاظ دسترســـی و مقایسه کالایی خوب هستند 
امـــا بـــر هـــم زدن نظم بازار و زیرفروشـــی از آفت‌های آن اســـت. بـــرای حل این 
مســـاله می‌توان شـــرایطی را فراهم کرد که گارانتی شـــامل حال خریدار شـــود و 
گذار شـــده است.« شهیدی پیرامون ادعای  نه شـــخصی که محصول به آن وا
ارائه تخفیف‌های بالا از سوی این فروشگاه‌ها بیان کرد: »همیشه کارخانه‌ها 
به نســـبت تعـــداد خرید محصـــول، تخفیف‌هایی اعمـــال می‌کنند. طبیعتا 
میـــزان تخفیـــف کارخانـــه بـــرای 500 محصول بیشـــتر از 50 محصول اســـت. 
این قاعده بازار اســـت و به فروشـــگاه زنجیره‌ای ارتباطی ندارد. در بازار لوازم 
خانگی امین حضور هم چنین فرآیندی برقرار اســـت و هر فرد به ازای تعداد 
یافت می‌کند. فروشـــگاه‌های زنجیره‌ای نیز به واســـطه  خرید خود تخفیف در
یافت می‌کنند که به واسطه  خرید کلی و تعداد بالای خود تخفیف‌هایی در
آن می‌توانند به مشـــتریان خود اشـــانتیون یا هدیه بدهند. مغازه‌دارهای خرد 
گر به اندازه فلان فروشگاه  توان ارائه تخفیف و هدایای اینچنینی را ندارند اما ‌ا
زنجیره‌ای از کارخانه خرید کنند شامل حال تخفیفات کارخانه خواهند شد 

و می‌توانند مشوق‌هایی برای خرید تعیین کنند.« 

   بانک‌ها به کسب‌وکارهای خرد تسهیلات نمی‌دهند 
دبیـــر انجمـــن تولیدکننـــدگان لوازم صوتی و تصویری کشـــور در ادامه تصریح 
کرد: »تغییرات در اقتصاد و بازارها همواره اتفاق می‌افتد. هشت سال پیش، 
کسی تلفنی تنها راه برای سفرهای درون‌شهری بودند، اما امروزه  آژانس‌های تا

کسی‌های اینترنتی مانند اسنپ و تپسی، این کسب‌وکار سنتی به  با ظهور تا
حاشیه رانده شده است. این امر نشان می‌دهد که تغییرات در نوع کسب‌وکار 
اجتناب‌ناپذیر اســـت و بازارهای ســـنتی باید برای بقا‌ خود را با شرایط جدید 
تطبیـــق دهنـــد. یکـــی از راه‌هـــای تطبیـــق بازارهای ســـنتی با شـــرایط جدید، 
تجمیع است. با تجمیع، بازارهای سنتی می‌توانند توان مالی خود را افزایش 
کره  و خریدهـــای قوی‌تـــری انجام دهند. همچنیـــن، می‌توانند با بانک‌ها مذا
یافت کنند، چرا‌که در بازار هرکس نتواند رقابت  کنند و تســـهیلات بهتری در
کند از گردونه حذف خواهد شد. یکی دیگر از راه‌های تطبیق بازارهای سنتی، 
پاسخگویی به نیازهای جدید مشتریان است. امروزه، مشتریان به دنبال خرید 
... هســـتند. بازارهای ســـنتی باید این نیازها را شناســـایی  ، قســـطی و ارزان‌تر
کرده و پاسخ مناسب ارائه دهند. مشکل اصلی بازارهای سنتی، عدم وجود 
رقابت در ارائه تســـهیلات بانکی اســـت. بانک‌ها تمایلی به ارائه تسهیلات به 
گر بازارهای سنتی بتوانند به صورت  کسب‌وکارهای کوچک و خرد ندارند. ا
یکپارچـــه عمـــل کنند، می‌توانند از این مشـــکل نیز عبـــور کنند. طبیعتا برای 
بانک مهم اســـت که مبلغ تســـهیلات به صورت امن و با احتساب سود به آن 
بازگردانده شود و اینکه این تسهیلات را به فلان فروشگاه زنجیره‌ای اختصاص 
دهد یا به کسبه بازار لوازم خانگی امین حضور تفاوتی ندارد.« وی درباره امکان 
یافت  اقدام از ســـوی انجمن‌ها و تشـــکل‌های مربوط به لوازم خانگی برای در
تســـهیلات بانکی عنوان کرد: »انجمن‌های صنفی صرفا نمایندگی بخش‌ها 

هستند و امکان انجام فعالیت اقتصادی و انتفاعی را ندارند.« 

   جو ناعادلانه حاکم در بازار لوازم خانگی 
حســـین شهرســـتانی، نایب‌رئیس دوم اتحادیه فروشـــندگان لوازم خانگی در 
گفت‌وگو با »فرهیختگان« تصریح کرد: »کســـی با وجود فروشـــگاه‌هایی نظیر 
ســـرای ایرانـــی یا شـــهر لـــوازم خانگی و به طـــور کلی هایپرهای لـــوازم خانگی 
مشکلی ندارد، چرا‌که فعالیت این فروشگاه‌ها به یک سبک تبدیل شده که 
گر این مجموعه‌ها با این عناوین فعالیت نکنند، افراد دیگری به این  حتی ا
حـــوزه ورود خواهنـــد کرد و جایگزین می‌شـــوند. آنچه موجـــب نگرانی فعالان 
خرد بازار اســـت، تخصیص منابع به صورت ناعادلانه، تبلیغات ناعادلانه و 
کانال‌های تبلیغاتی است که در اختیار این افراد قرار دارد؛ امکان استفاده از 
این امکانات برای اصناف و فروشـــگاه‌های کوچک‌تر فراهم نیســـت و همین 

موضوع این رقابت را ناعادلانه می‌کند.« 

   تبلیغات خلاف واقع  
حسین شهرستانی ادامه داد: »متاسفانه برخی فروشگاه‌های زنجیره‌ای لوازم 

خانگی به واسطه قدرت مالی خود، تبلیغاتی اغراق‌آمیز انجام می‌دهند که 
کز تبلیغاتی نیز پخش  خلاف واقع است. این تبلیغات در صدا‌و‌سیما و مرا
می‌شوند و عدالت را رعایت نمی‌کنند. این تبلیغات در زمینه‌های مختلفی 
یافتی  مانند درصد تخفیفات، تنوع کالا، کف قیمت رقابتی، تعداد اقساط در
گر قیمت بازار را بداند  ... اغراق می‌کنند. فردی که محاسبه بلد باشد، قطعا‌ ا و
از بازار خرید می‌کند. بنابراین، افرادی که از این فروشـــگاه‌ها خرید می‌کنند 
گاه هســـتند و فریب تبلیغـــات را می‌خورند، یا  یـــا نســـبت به اعداد و ارقام ناآ
ی از افرادی که از این  ناچار هســـتند خرید کنند و راه دیگری ندارند. بســـیار
فروشـــگاه‌ها خرید می‌کنند، به واســـطه مشـــکل مالی نیازمند به وام هســـتند. 
پروســـه اخذ وام از بانک‌ها بســـیار طولانی اســـت. این افراد از این فروشگاه‌ها 
یان در بازار می‌فروشند. این  خرید می‌کنند و کالا را به بازار بازمی‌گردانند و با ز
امر سبب می‌شود بنکداران که سرمایه‌های میلیاردی را در اختیار کارخانه‌ها 
می‌گذارند، دیگر قادر به رقابت نباشـــند، چرا‌که اصطلاحا زیرفروشـــی اتفاق 
می‌افتد و مهم نیســـت که تعداد آن ۱۰۰ یا هزار تا باشـــد؛ این روند نظم قیمتی 
بـــازار را بـــر هـــم می‌زنـــد. برای بنکدار دیگـــر توجیه ندارد که ســـرمایه خود را در 
یافت کند، در نتیجه سرمایه‌گذاری  کارخانه‌ها بگذارد و بعد از چند ماه کالا در
در صنعت لوازم خانگی کم می‌شـــود، پول از صنعت خارج می‌شـــود و این 

صنعت لوازم خانگی است که ضرر می‌کند.« 

   خطر وابستگی تولید به چند فروشگاه 
نایب‌رئیس دوم اتحادیه فروشندگان لوازم خانگی ادامه داد: »وقتی اصناف 
ید به بانک مراجعه می‌کنند،  یافت تســـهیلات یا بســـتن قرارداد خر برای در
بـــا درصدهـــای غیرواقعـــی مواجه می‌شـــوند. این امر به این دلیل اســـت که 
فروشـــگاه‌های بزرگ، کالاهای خود را با قیمت مصرف‌کننده می‌فروشـــند و 
درصد بیشتری سود می‌برند. در مقابل، اصناف با قیمت رقابتی و حداقل 
ســـود، کالاهای خود را به فروش می‌رســـانند و قادر به پرداخت درصدهای 
، منابع خود را  بالاتر به بانک‌ها نیســـتند. بانک‌ها نیز به دلیل ســـود بیشـــتر
بیشتر به سمت فروشگاه‌های بزرگ هدایت می‌کنند. این امر سبب می‌شود 
که منابع به جای اینکه به تولیدکنندگان داده شود، به فروشگاه‌های بزرگ 
یان سنتی خود را از دست می‌دهند  برسد. در نتیجه، تولیدکنندگان مشتر
ید  و از گردونـــه خـــارج می‌شـــوند. ایـــن امر منجر بـــه ایجاد انحصـــار در خر
ید ســـبب می‌شـــود کـــه فروشـــگاه‌های بزرگ برای  می‌شـــود. انحصار در خر
صنعـــت تعیین‌تکلیـــف کنند و زمان پرداخت بـــه تولیدکنندگان و درصد 
تخفیـــف را آنهـــا تعییـــن کنند. در نهایت، تولیدکنندگان به چند فروشـــگاه 

بزرگ وابسته می‌شوند.« 

ماجرای مگاپروژه‌های فروش لوازم خانگی که با وام‌های کلان دریافتی اجازه رقابت به بقیه نمی‌دهند

با این سراها کسب‌و‌کارهای کوچک له می‌شوند
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چینی‌ها چگونه غول خودروسازی جهان شدند

 
در روزگار نه‌چنـــدان دور عنـــوان »غـــول خودروســـازی« از آن ژاپـــن یا ســـایر 
خودروســـازان مطـــرح اروپایـــی و آمریکایی بود. در ســـال‌های اخیر اما این 
عنوان به چین تعلق گرفته، کشوری که توانسته بیش از ۳۰ درصد خودروهای 
تولید شـــده در ســـال ۲۰۲۱ میلادی را تولید کند. شـــرکت مشاوره آمریکایی 
الیکس پارتنرز پیش‌بینی کرده که فروش خودروی چینی در ســـال ۲۰۳۰ به 
30.6 میلیون دســـتگاه برســـد که بیش از نیمی از خودروهای فروخته شـــده 
در چین خودروهای برقی خواهند بود. درواقع این نخســـتین باری اســـت 
که خودروسازان چینی بیشترین بخش بازار خودروی چین و نیمی از بازار 

جهان را در اختیار خود گرفته‌اند. 
بررسی روند تولید خودرو در این کشور نشان می‌دهد که بازار خودروی چین 
در طول چهار دهه گذشته زیر تسلط برندهای معتبر جهانی قرارداشته که 
البته با سرمایه‌گذاری مشترک شرکای چینی فعالیت کرده و می‌کنند. امروز 
اما قیمت‌های رقابتی، عرضه سریع‌تر مدل‌های جدید و ظهور خودروسازان 
برقی داخلی، پویایی نام‌ها و نشان‌های خودروی ساخت چین را تغییر داده 
است. قدرت و سرعت تولید خودروی چین به جایی رسیده که در سال 
گذشته میلادی توانست عنوان بزرگ‌ترین صادرکننده خودرو در جهان را 
به خود اختصاص دهد. تولید خودروی برقی، جدیدترین عرصه فعالیت 
خودروسازهای چینی است. آنها توانسته‌اند با تمرکز بر ویژگی‌هایی مانند 
، جایگاه خود را  سیستم‌های پیشرفته کمک راننده در خودروهای ارزان‌تر
به دست آورند. فعالان این حوزه اعتقاد دارند که در این رقابت خودروسازان 
چینی در سال‌های آینده می‌توانند عرصه را برای خودروسازان مطرح جهانی 
مانند تســـا تنگ کنند. به دلیل شـــرایط تحریمی و در غیاب شرکت‌های 
بزرگ خودرو‌ســـازی دنیا، فقط شـــرکت‌های خودرو‌ســـازی چینی با ایران 
همـــکاری دارنـــد. به همین دلیل محصولات چینی به وفـــور در بازار ایران 
، شدت پیدا کرده است.  به چشم می‌خورد و این وضع در سال‌های اخیر
شرکت‌های خودرو‌سازی ایران با شرکت‌های خودرو‌سازی چینی همکاری 
داشته اما تنها توانسته‌اند به جایگاه مونتاژ خودروهای چینی دست یافته و 

تا امروز نتوانسته‌اند همانند همتایان چشم بادامی خود از این شریک تجاری 
به‌عنوان الگویی برای جهش و بهبود تولید استفاده کنند. 

   چین چگونه خودروساز شد؟
قدمت صنعت خودرو در کشـــورهای آمریکا و اروپایی، بیش از ۱۲۰ ســـال 
است. این کشورها فرآیند تولید خودرو را از پایه شروع کردند و به مرور زمان، 
تکنولوژی‌ها پیشـــرفت کرد. به همین دلیل کیفیت خودروها و تکنولوژی 
که این شـــرکت‌ها از آن اســـتفاده می‌کنند، پیشرفته‌تر از سایر شرکت‌های 
خودروسازی است. اما ظرف دو تا چهار دهه اخیر کشورهایی مانند چین 
از طریق شراکتی که با این شرکت‌های بزرگ خودرو‌سازی برقرار کردند، وارد 
چرخه تولید خودرو شـــوند. این کشـــور با توجه به بازار مناسب و فروش بالا 
از تولید خودروهای بی‌کیفیت شروع کرد و در ابتدا استانداردهای سطح 
پایینی را در نظر گرفت. هدف چین این بود که چرخه تولید خودرو در داخل 
کشـــورش راه بیفتد. خودروســـازان این کشور با تولید انبوه و تیراژ بالا و سایر 
تمهیدات تولید، قیمت تمام‌شده را کاهش دادند. درواقع تیراژ بالا به کمک 
چین آمد و توانست با تکیه بر آن نه‌تنها کیفیت محصولات تولیدی خود 
را افزایـــش دهـــد که کمیت را هم ارتقـــا دهد. چینی‌ها ظرف یک دهه اخیر 
توانسته‌اند جایگاه بالاترین تیراژ تولید را در دنیا حفظ کنند که البته با حضور 
شرکت‌های خودرو‌سازی دنیا، بیشترین خودرو را نسبت به کشورهای دیگر 
تولید می‌کنند. فروش بالا به درآمد بالا ختم شـــده اســـت؛ هرچند هنوز هم 
نسبت به خودروهایی که در شرکت‌های مهم دنیا تولید می‌شود، کیفیت 
پایین‌تری دارند ولی توانسته‌اند از تولید خودروی بی‌کیفیت و با استاندارد 
پایین عبور کنند. از آنجایی که شرکت‌های چینی هر سال مدل‌های جدید 
خودرو را عرضه می‌کنند و تیراژ بالای تولید دارند، می‌توانند هزینه قالب‌های 
صنعتی را به‌راحتی جبران کنند و به همین دلیل قطعات بهتر و باکیفیت‌تر 
، تولید می‌کنند. بدین ترتیب عامل تیراژ به آنها کمک  و با طرح‌های جدیدتر
کرده و می‌توانند هر سال مدل‌های جدید خودرو را عرضه کنند، پلتفرم‌های 
خودروها را تغییر دهند و گاهی فیس لیفت انجام دهند. تیراژ بالا در کنار 
درآمد مناسب باعث شده که آنها از منبع درآمدی فروش هزینه کنند و به 

همین دلیل، توانسته‌اند هر سال کیفیت خودروهای تولیدی را ارتقا دهند 
و کیفیت تولیدات جدیدشان را بالا ببرند. 

   راهبردی برای پیشرفت
چیـــن در حـــال حاضـــر حـــدود ۷۰ برند خودروســـازی دارد اما پنـــج برند آن 
به‌عنوان خودروسازانی که در آینده نزدیک می‌توانند در کلاس جهانی قرار 

بگیرند، مورد توجه قرار گرفته‌اند. 
ام‌جی)MG(: یک برند انگلیسی است که از سال ۲۰۱۳ در تملک چینی‌ها 
بوده و در سال گذشته رکورد فروش ۴۵۰ هزار خودرو را در کارنامه خودش ثبت 
کرده است. این برند در سال گذشته محبوب‌ترین برند چینی در خارج از 
ک این کشور شناخته شد و در لیست محبوب‌ترین ماشین‌های برقی  خا

، پژو و هیوندا. اروپا، جایگاه چهارم را کسب کرده؛ بالاتر از رنو
بی‌وای‌دی )BYD(: سرمایه عظیم این برند در کنار تولید خودروهای برقی 
گین هیبریدی کلاس جهانی، باعث شده تا احتمال موفقیت مناسبی  و پلا

در بازارهای جهانی داشته باشد. 
جیلی )GEELY(: غربی‌ترین برند چینی است و سهام‌دار ولوو و لوتوس 
، برنـــد اســـمارت‌اتومبیل و  محســـوب می‌شـــود کـــه همـــراه با مرســـدس بنز

استون‌مارتین را در مالکیت دارد. 
نیو )Nio(: تسلای چینی است. 

بارجون/ وولینگ )Baojun / Wuling(: شـــراکت با برند شـــورلت از گروه 
خودروسازی جنرال موتورز باعث شده تا پتانسیل استفاده از گروه شورلت 

در بعضی از بازارها، برای این دو برند وجود داشته باشد. 
بـــا وجـــود برندهـــای قـــوی فوق اما در ســـال ۲۰۲۱ میلادی، ســـه شـــرکت برتر 
خودرو‌سازی که بیشترین تولید و فروش را در چین داشتند، شرکت‌های 
گـــن، تویوتـــا و هوندا بودنـــد. فولکس واگن که بیشـــترین تولید و  فولکـــس وا
فروش را در چین داشـــته توانســـته دو میلیون و ۱۶۵ هزار خودرو را در چین 
به فروش برساند و تویوتا یک میلیون و ۶۵۶ هزار خودرو در چین تولید کرده 
و فروخته است. در رتبه چهارم، شرکت چینی جیلی قرار داشته که حدود 
یک میلیون خودرو تولید کرده است. درواقع سه شرکت برتر تولید‌کننده در 

چین، خارجی بوده و بیشترین فروش را در آن کشور داشته‌اند. با این وجود 
آیا می‌توان گفت که چینی‌ها متضرر شده‌اند؟ این موضوع به سیاست کشور 
 شـــرکت فولکس واگن فروش خوبـــی در چین دارد،  چیـــن برمی‌گردد و اگر
قطعات این خودروها را نیز در چین تولید می‌کند. فولکس واگن یک شرکت 
آلمانی است ولی چون تولید قطعات در کشور چین ارزان تمام می‌شود و 
پول کارگر ارزان است، قطعات مورد نیاز خود را در چین تولید کرده و یک 
خـــط تولیـــد خودرو را هم در چین راه‌اندازی کرده یا قطعات مورد نیاز خود 

را از شرکت‌های چینی می‌کند و ما به ازای آن خودرو تحویل می‌دهد. 
 

   چین در تنگنای انقلاب صنعتی
چین از نظر گاه‌شـــماری توســـعه، در گام سوم از انقلاب صنعتی دوم خود 
قرار دارد و مشـــخصه اصلی این گام، رونق صنعت خودروســـازی و تلاش 
برای قوی شـــدن در حوزه تکنولوژی‌های روز دنیاســـت. چینی‌ها از ســـال 
کنون، یعنی از زمان شروع گام نخست مرحله دوم انقلاب صنعتی،  2000 تا
عمده تلاش‌شان این بود که با واردات و کاربست تکنولوژی‌های روز دنیا 
و استفاده از مهندسی معکوس و فرآیند یادگیری، وارد گام ساخت ماشین 
لات و تجهیزات صنعتی و کارگاهی(  از طریق ماشـــین )ساخت ماشین‌آ
شده و به بزرگ‌ترین صادرکننده جهان در این حوزه‌ها، تبدیل شوند. اکنون 
یجی ظرفیـــت پس‌انداز بالای  امـــا بـــا تکمیل ایـــن ظرفیت‌ها و کاهش تدر
چینی‌ها و همچنین نیروی کار ارزان و ســـایر مزیت‌های رقابتی پیشـــین 
، بن‌مایه اصلی تداوم تولید انبوه رقابتی به بهره‌وری و دستیابی  این کشور
یک ازجمله هوش مصنوعی، ابررسانه‌ها،  به آخرین دستاوردهای تکنولوژ
بیوتکنولوژی، همجوشـــی هســـته‌ای قابل کنترل و مواردی از این قبیل گره 
خورده است. البته که تامین مالی این فرآیند، نیازمند بازار مالی توسعه‌یافته 
و بزرگی اســـت که هرچند در یک دهه اخیر تحولاتی را شـــاهد بوده ولی به 
دلایلـــی بنیادیـــن، بـــا موانع بزرگی مواجه شـــده که برای حـــذف این موانع، 
علاوه‌بـــر سیاســـت‌های اقتصادی، نیازمند تغییـــرات و تحولاتی بنیادین 
یک و سیاســـت اســـت. تبدیل شـــدن یوآن به دومین ارز  در حوزه ایدئولوژ
جهان، منوط به همین توسعه بازار مالی و اخذ این تصمیمات بزرگ است. 

لیلی زواره‌ای
خبرنگار 

پانیذ رحیمی
خبرنگار 


