
سال دوم/ شماره 19/ نیمه دوم‌آبان 1388 ویژه نامه / 16 صفحه

خبرنامه

انجمن پسته ایران
Iran Pistachio Association

دستاوردهای
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معرفی ۴ مزیت رقابتی پسته ایران

 دیدگاه صاحبنظران درباره وضعیت پسته ایران
 بازار پسته ایران دارد تقدیم پسته کالیفرنیا می‌شود!

 راههای توسعه صادرات پسته ایران به اروپا
 باید هوشیار بود و برای آینده برنامه داشت

 شرکت در نمایشگاه؛ یعنی مشتری شناسی



خبرنامهویژه آنوگا  

فرهنگ بسته‌بندی، نیاز مصرف
در دنی��ای ام��روز که رش��د فن��اوری لحظه ب��ه لحظه 
در فض��ای رقابتی بس��یار فش��رده اس��ت، از فرهنگ 

بسته‌بندی می‌توان به فرهنگ مصرف تعبیر کرد.
در اس��تاندارد بریتانیا واژه بسته بندی به عنوان عملیات 
مورد استفاده در آماده سازی کالا برای حمل و نگهداری 
و یا تحویل به مش��تری تعریف شده. و امروز کامل‌ترین 
تعریف از بس��ته‌بندی که در سال 1962 داده شده چنین 

است: 
1- ی��ک سیس��تم که زمان تحوی��ل کالا را ب��رای انتقال، 

توزیع، ذخیره و فروش کاهش می دهد. 
2- یک مفهوم تضمین کننده برای تحویل مطمئن کالا به 
آخرین مصرف کننده در شرایط مطلوب و باحداقل هزینه 

است. 
3- ی��ک عمل فنی- اقتصادی اس��ت ک��ه هزینه تحویل 
کالا را ب��ه حداقل می رس��اند و از طرف دیگر فروش را؛ 
در نتیجه س��ود حاصله ب��ه بالاترین حد افزایش می دهد. 
براس��اس یک تعریف ساده تر پوششی از یک سیستم که 

اصطلاحاً کالا نامیده می شود. 
بنابراین محصولات تولید شده برای حمل و نقل آسان‌تر، 
ایجاد امنیت و جلوگیری آلودگی محصول در هنگام توزیع 
و فروش و در نهایت افزایش مدت نگهداری محصول با 
حفظ کیفیت مطلوب نیاز به بسته بندی مناسب دارند و با 
توجه به اهمیت موضوع، نیاز هرچه بیشتر به این صنعت 

و پیشرفت در آن احساس می شود. 
اهداف: 

مهم‌ترین هدف در بسته‌بندی محصولات غذایی، افزایش 
طول عمر نگهداری محصول یا Shelflife آن است. ماده 
بسته‌بندی از طریق تنظیم فضای مناسب در داخل بسته با 
توجه به ویژگی ه��ای نگهداری محصول زمان ماندگاری 
آن را افزایش می دهد. در این مورد به خصوص هماهنگی 
بی��ن ویژگی های ماده بس��ته بندی و نیازه��ای نگهداری 

محصول باید فراهم آید.
هدف دیگر در بس��ته بندی، بهبود حمل و نقل، انبارداری 
و عرضه محصول اس��ت. امروز با پیش��رفت تکنولوژی و 
تولید انبوه محصول، بدون استفاده از بسته‌بندی، عرضه‌ی 
محصول به بازار به صورت عمده فروشی، یا خرده فروشی 
امکان پذیر نیس��ت؛ یعنی با وجود اینکه به نظر می رس��د 
»بس��ته بندی« هزینه اضافی را ب��ه تولید کننده تحمیل می 
کند، اما باید گفت بدون اس��تفاده از بسته‌بندی، کل هزینه 
تولید به هدر می رود. در بسته‌بندی‌ها باید به ابعاد بسته از 
نظر قابلیت حمل و نقل و عرضه آن توجه داشت. همچنین 
در بس��ته‌بندی باید به شیوه زندگی روزمره و میزان مصرف 

محصولات مختلف در هر جامعه دقت شود. 
* بس��ته بندی از نظر ج��ذاب نمودن ظاهر بس��ته و بازار 
پس��ند ک��ردن آن نیز اهمیت زی��ادی دارد. اما این جنبه از 
بسته بندی در بعضی موارد بقیه اهداف کاربرد آن را تحت 
الش��عاع قرار می ده��د. تولید کننده هوش��یار باید از این 
خطر دوری کند. چرا که س��رمایه گذاری بیش از اندازه بر 
این جنبه از بسته بندی نه تنها باعث موفقیت محصول در 
بازار نمی ش��ود بلکه موجب شکس��ت سرمایه گذاری نیز 
می‌گردد. در این مورد باید همواره میزان س��رمایه گذاری 
انجام شده هماهنگ با محتویات درون بسته باشد؛ هم از 
نظر اقتصادی، زیست محیطی و هم از نظر اطلاعاتی که 

از این طریق در اختیار مصرف کننده گذاشته می‌شود. 

پسته ترکیه در بسته‌بندی‌های متنوع عرضه می‌شد
تونسی‌ها در بخش مواد غذایی با عرضه انواع خرمای بسته بندی 

شده، بازاریابی می کردند

ش��رکت پارامونت امریکا بس��ته بندی های پس��ته خود را در کنار 
س��بدهای میوه به نمایش گذاش��ته بود. به نظر این شرکت پسته در 

سوپر مارکت ها نیز باید این چنین عرضه شود

پسته عرضه شده شرکت پریمکس امریکا 

یکی از شرکت‌های اسپانیایی پسته بسته‌بندی شده را به این شکل نمونه پسته تولیدی شرکت Nichols امریکا 
عرضه کرده بود

یک نمونه از بسته‌بندی پسته در قوطی فلزی که صادرکنندگان 
ترکیه‌ در غرفه خود عرضه کردند

نمونه پسته بسته بندی شرکت پارامونت در کنار بادام 

فرهنگ بسته بندی
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خبرنامهویژه آنوگا  

همان طور که در خبرنامه ش��ماره 17 نیمه دوم مهر ماه وعده دادیم، به مناس��بت 
اولین حضور انجمن در یک نمایشگاه بین المللی و انعکاس دستاوردهای آن این 
ویژه نامه را  با همکاری عزیزانی که در نمایشگاه حضور داشتند تقدیم خوانندگان 

گرامی می‌نماییم. 
امیدواریم دس��تاوردهای انجمن پس��ته ایران از ش��رکت در »نمایشگاه تخصصی 
بین‌المللی صنعت موادغذایی آنوگا-2009« طلیعه حرکتی ثمربخش در صنعت 
پس��ته کش��ورمان باشد؛ تجربه ای کارساز برای جبران کاس��تی‌ها و انگیزه ای برای 

شتاب بخشیدن به کارهای با برنامه و سنجیده.
خداون��د من��ان را ش��اکریم ک��ه توفیق ای��ن خدمت را ب��ه انجمن عنای��ت فرمود. 
دس��تاوردهای انجم��ن از حض��ور در آن��وگا را می‌ت��وان در 13 زمینه به ش��رح زیر 

برشمرد:

1- معرفی تولید کنندگان و صادرکنندگان عضو انجمن به خریداران پسته.
2- تبیین اقدامات ایران در زمینه مسائل بهداشتی پسته؛ توسعه ظرفیت‌های ضبط 

صنعتی در مقابل ضبط سنتی و سایر اقدامات. 
3- ارزیابی از وضعیت تولید جهانی پسته و برآورد قیمت در طی سال آینده. 

4- معرف��ی پس��ته ایران از نظ��ر طعم، تن��وع و کیفیت و تبلی��غ روی چهار مزیت 
رقابتی آن. 

گاهی از نحوه اقدامات رقبا در بازار‌های جهانی.  5- آ
6- تهیه گزارش مصور از انواع پسته‌های بسته بندی شده سایر شرکت‌ها. 

7- شناسایی و جمع آوری مجلات و نشریات مرتبط با صنعت پسته. 
8- گفت و گو و آشنایی با چهره‌های مطرح و صاحب نظر.

9- بررسی رویکرد تولیدکنندگان به استفاده از پسته در صنایع غذایی.
10- ارزیابی نقش نمایشگاه آنوگا در تجارت صنعت پسته. 

11- آشنایی با ایرانیان فعال در صنعت پسته در خارج از کشور. 
12- شناساندن انجمن و برنامه‌های آن در جهت ارتقاء صنعت پسته ایران. 

13- مذاکره با تشکل‌های اصلی و فعال پسته در سطح بین‌المللی.

ضرورت‌های شرکت در نمایشگاههای بین المللی
سخنی درباره غرفه ایران در نمایشگاه آنوگا 

»ش��رکت س��هامی نمایش��گاههای جمه��وری اس�المی ای��ران« ب��ا اج��اره ی��ک 
فضای300متری در سالن شماره 2 نمایشگاه آنوگا، برای 13 شرکت کننده ایرانی 

اقدام به برپایی غرفه کرد.
فضای مفید در اختیار غرفه داران 220 متر مربع و هزینه اجاره و ساخت غرفه‌ها 
طبق اظهار مسوولان شرکت نمایشگاهها، تقریباً 160 هزار یورو بود که بخشی از 

آن را غرفه داران پرداخت کردند و بخشی را شرکت سهامی نمایشگاهها.
معمول است که برپائی یک غرفه خوب و هدفمند در گرو مشارکت حداقل 2 گروه 
یا 2ذینفع اس��ت: برگزار کننده نمایش��گاه و غرفه دار. خوش��بختانه در نمایش��گاه 
امس��ال این مشارکت محس��وس بود. هر دو گروه )به غیر از 2 شرکت غرفه‌دار که 
متأس��فانه ب��ا تأخیر 2 روزه در نمایش��گاه حضور یافتند( ب��رای برپائی هر چه بهتر 
غرفه س��عی خود را کرده بودند.ولی در مقایس��ه با س��ایر کش��ورها، غرفه ایران در 

سطح پایین تری قرار داشت. 
وضعیت عمومی غرفه‌های مصر،‌ ترکیه و س��وریه نش��ان می‌داد این کشورها برای 

حضور قوی‌تر، بسیار بیش از ما سرمایه گذاری و هزینه کرده‌اند. 
با نگاه سرمایه‌گذاری:

به راستی اگر توسعه صادرات غیر نفتی را از اولویت‌های اقتصادی کشور می‌دانیم 
و در فضای سیاس��ی و بین‌المللی امروز می‌خواهیم توجه و رغبت خریداران را به 
کالاهای ایرانی بیشتر و بیشتر کنیم، چرا هزینه‌های حضور ایران در نمایشگاه‌های 
بین‌الملل��ی را با نگاه س��رمایه گذاری محاس��به نمی کنی��م؟ هزینه‌هایی که از طریق 

توسعه صادرات و کسب درآمد و ایجاد اشتغال به خوبی قابل جبران است. 
کارشناس��ان و مدیران موفق بر این باورند که برگزاری نمایش��گاه بهترین فرصت 
ب��رای تماس‌ه��ای رودررو میان صادرکنندگان و خری��داران و معرفی کالا و ایجاد 

اطمینان در مشتری است و اینها نقش کلیدی در انعقاد قراردادها دارند.
ب��ا تکی��ه بر مزیت‌های رقابتی محص��ولات ایرانی و اطلاع رس��انی از توانایی‌ها و 
تأمین منابع از س��وی دولت و استفاده از مش��ارکت تشکل‌های تخصصی ذیربط، 
حض��ور قدرتمندانه ایران در نمایش��گاه‌های منطقه‌ای و بی��ن المللی را به جد باید 

دنبال کرد.
چنانچه شرکت در این گونه نمایشگاه‌ها با مشارکت یا اجرای خود ذینفعان اصلی 
باش��د، می‌توان امیدوار بود که با برنامه‌های تبلیغاتی مناس��ب، بس��یار فراتر از حد 

انتظار کنونی، بازدیدکننده‌ها جذب کالاهای ایرانی شوند.
نمایش��گاه سیال فرانس��ه را که یکی از مهمترین نمایش��گاه‌های مواد غذایی جهان 
است و دراکتبر سال 2010 در پاریس بر پا خواهد شد در پیش داریم. از تجربیات  
گذش��ته و دس��تاوردهای »آنوگا« برای حضور بهتر در نمایشگاه سیال فرانسه باید 

استفاده کرد.

راهروی مقابل غرفه انجمن پسته ایران 

مصر با سرمایه گذاری قابل توجه در چندین سالن نمایشگاه حضور داشت

دستاوردهای پسته ایران از آنوگا

نمایی از غرفه سوریه
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ویژه آنوگا   خبرنامه

ترکیه حضوری فعال در نمایشگاه داشت

روز جهانی غذا
ب��ه دلیل نقش و اهمیت حیاتی غذا در تأمین س�المت و ش��ادابی انس��ان، 
سازمان خواربار و کشاورزی جهانی  )FAO( از سال 1945 میلادی، روز 

16 اکتبر را به نام »روز جهانی غذا« نامگذاری کرده است.
درای��ن روز ،وض��ع غذا از ابعاد ملی و بین الملل��ی مورد بحث و تبادل نظر 

قرار می‌گیرد تا:
اهمی��ت غذا و تغذیه برای جهانیان روش��ن‌تر ش��ود؛ مش��کلات و مس��ایل 
غذایی جوامع ش��ناخته ش��ود و برای حل این مش��کلات چاره‌اندیشی و راه 
حلی عملی ارایه گردد. گنجاندن مسأله امنیت غذایی دنیا در اعلامیه حقوق 
بش��ر س��ازمان ملل که به تازگی صورت گرفته و تشکیل کنفرانس بین‌المللی 
در س��ال 1992 ب��ا عنوان بحث درب��اره موضوع امنیت غذای��ی خانوار، از 
اقدام‌های مهم در این روز است. گام بعدی، تشکیل کنفرانس جهانی غذا در 
سازمان ملل بود که در آن راجع به مشکلات و بحران‌های غذایی و راه‌های 

عبور از این مشکلات بحث و تبادل نظر شد. 
به این منظور نمایشگاه‌های مختلفی تشکیل می‌شود که »نمایشگاه تخصصی 

بین‌المللی صنعت موادغذایی)آنوگا(« یکی از مهمترین آنهاست. 

نمایشگاه تخصصی بین المللی صنعت مواد غذایی
نمایش��گاه آن��وگا، مهمتری��ن نمایش��گاه مرب��وط به تولی��د، بازرگان��ی و تهیه غذا 

)Catering( صنعت مواد غذایی و نوشیدنی است.
نمایشگاه دو سال یک بار، به مناسبت روز غذا در هفته دوم اکتبر )10 تا 14مهر( 

در کلن آلمان بر پا می‌شود.
به گزارش INC در نمایشگاه آنوگا 2009 تعداد 6522 شرکت )غرفه دار( از 97 

کشور حضور یافتند و تعداد بازدیدکنندگان 153500 نفر بود. 

نمایشگاه آنوگا 10 بخش دارد: 
محص��ولات   -3  Drinks 2-نوش��یدنی   Fine Food لوک��س  غذاه��ای   -1
یخچال��ی Chilled Food 4- فرآورده‌ه��ای گوش��تی Meat 5- محص��ولات 
منجم��د Frozen Food 6-لبنی��ات Dairy 7- نان و نانوایی و نوش��یدنی‌های 
گ��رم Bread &Bakery , Hot Beverages 8- م��واد غذایی ارگانیک )کاملًا 
طبیع��ی( Organic 9- تهیه غذا )کیترینگ( Catering Tec 10-فروش مواد 

.Retailtec غذایی
این نمایشگاه برای بازدید مدیران، بازرگانان، فروشندگان و بازاریاب‌های فعال در 
این بخش‌ها طراحی شده است: 1- فروشندگان، عمده فروشان، تعاونی‌ها، دراگ 
اس��تور‌ها، بازرگانان مواد غذایی و فروشندگان به صنایع مواد غذایی و نوشیدنی؛ 
2-صنایع خدمات غذایی و تهیه غذا )Catering( و هتل‌ها؛ 3-شرکت‌های راه 

اندازی کارگاه‌های تهیه غذا در سطح صنعتی.

آنوگا ۲۰۰۹

یکی از بزرگترین غرفه‌های پاویون ایران 

ترکیه؛ همکار آلمان در برگزاری نمایشگاه  
در مراس��م گشایش رسمی نمایشگاه آنوگا 2009، که وزیر کشاورزی ترکیه –آقای 
مهمت مهدی اکر- نیز حضور داش��ت، از ترکیه به عنوان کش��وری که موفق شده 
خود را با صنایع کشاورزی قدرتمند پیشرفته و مدرن معرفی کند، نام برده و اعلام 
ش��د ترکیه Partner Country نمایش��گاه آنوگا بوده و تمامی اقدامات این کش��ور 

همکار در این زمینه توسط اتاق بازرگانی استانبول هماهنگ شده است.

شرکت صادراتی فرآورده‌های خاورمیانه، مستقل و جدا از غرفه ایران در نمایشگاه شرکت کرد
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خبرنامهویژه آنوگا  

معرفی پسته ایران با ۴ پیام
انجمن پسته ایران برای اولین بار و با چهار پیام مشخص برای معرفی پسته ایران 
در»نمایش��گاه تخصصی بین‌المللی صنعت موادغذایی آنوگا-2009« ش��رکت 

کرد. 
ش��عارهای مح��وری انجم��ن که با پوس��ترهایی زیب��ا در معرض دی��د عموم قرار 
داش��ت، این پیام را می‌رس��اند که: پسته ایرانی، به طور مسشخص نسبت به پسته 
س��ایر کش��ورهای رقیب دارای مزیت اس��ت. این مزیت‌ها به ش��کل چهار شعار 

تبلیغاتی به زبان انگلیسی با عبارات زیر زینت بخش غرفه انجمن بود: 
1- مزیت پسته ایرانی از بابت تنوع آن است که می‌تواند هر نوع نیازی را پاسخگو 

باشد.
2- طعم عالی پسته ایران چنان است که وقتی شروع به خوردن نمائید نمی توانید 

از ادامه خوردن دست بردارید.
3- قابلیت برشتگی پسته ایرانی چنان است که به دلیل روغن بالا امکان برشتگی 

در درجه حرارتهای بالاتر را می‌دهد.
4- درصد »مغز پس��ته ایرانی« در مقایس��ه با پس��ته سایر کش��ورها بیشتر است، 

بنابراین مشتری با خرید پسته کمتر، »مغز« بیشتری به دست می‌آورد. 

نمایش فیلم از دیروز تا امروز پسته ایران 
انجمن با نمایش فیلم با موضوع تاریخچه پسته در ایران، تحولات صنعت پسته 
در تولید و روش‌های فرآوری پس��ته تازه و خش��ک در ایران، بازدیدکنندگان را با 

نحوه فرآوری، سلامت و کیفیت خوب پسته ایرانی آشنا می‌ساخت.

  معرفی اعضای انجمن به خریداران پسته 
در زم��ان ب��ر پایی نمایش��گاه، هیأت‌های خریدار از چین، س��وریه، آلمان، ترکیه، 
فرانس��ه، بلژیک، ایتالیا، مکزیک، یونان، لیبی، بحرین، امارات، اکراین، روس��یه 

و... به غرفه انجمن پسته ایران آمدند. 
ریی��س هی��أت مدی��ره، دبیرکل و تن��ی چند از اعض��ای هیأت مدیره پاس��خگوی 

پرسشهای بازدیدکنندگان و خریداران پسته بودند. 
همکاران با میهمان نوازی ایرانی اطلاعات لازم را از طریق بروشورهایی که تهیه 

شده بود در اختیار مراجعان می‌گذاشتند تا ضمن آشنایی با اعضای انجمن امکان 
تماس با صادرکنندگان پسته عضو انجمن را داشته باشند. 

مذاکره با شرکت‌های معتبر و صاحب نظران
گفتگوو آش��نایی با ش��رکت‌های معتبر و رقیب پس��ته ایران، چهره‌های سرشناس 
در صنع��ت پس��ته و تجارت جهانی آن، ارزیاب��ی از وضعیت تولید در جهان، تهیه 
گزارش از انواع پس��ته‌های بس��ته بندی ش��ده، برق��راری ارتباط با نش��ریات معتبر 

بین‌المللی و... از دیگر برنامه‌های انجمن پسته ایران در نمایشگاه بود.

1 و ۲: دبی��رکل ضم��ن دی��دار و مذاکره  ب��ا بازدید کنن��دگان از غرفه انجم��ن،  صادرکنندگان و 
تولیدکنندگان پسته ایران را به آنان معرفی می کرد

معرفی پسته ایران و مزیت های رقابتی آن در ملاقات دبیرکل با خریداران خشکبار

برنامه‌های انجمن در نمایشگاه
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ویژه آنوگا   خبرنامه

سه عضو هیأت مدیره در غرفه انجمن، پاسخگوی سوالات بازدیدکنندگان بودند.

دیدار با صادرکنندگان ایرانی خشکبار در غرفه انجمن 

مذاکره هیأت‌های خریدار از کشور مکزیک با طرف های ایرانی 

آقایان کتابی و امین در حال مذاکره با اعضای هیأت مدیره انجمن 

هیأت‌های ایتالیایی و یونانی مشغول مذاکره با طرف های ایرانی

هیأت روسی در حال مذاکره با طرف های ایرانی 

انتخاب نام صادرکننده از لیست مشخصات اعضای انجمن پسته 

برنامه‌های انجمن در نمایشگاه
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خبرنامهویژه آنوگا  

بازار پسته ایران دارد تقدیم پسته کالیفرنیا می‌شود!
:) IRECO  عباس رفیعی )مدیر شرکت

)بیش از س��ی س��ال سابقه تجارت پسته در کش��ور لوکزامبورگ دارد. شرکت وی  
ب��رای پس��ته بو داده و تحویل به س��وپر مارکتها حدود 14ه��زار تن قرارداد فروش 

پسته دارد.(
تبلیغات منفی

*در طی چند سال گذشته با طرح مساله آفلاتوکسین در اروپا به تدریج از مصرف 
پس��ته ایران کم ش��ده و پس��ته کالیفرنیا جایگزین آن ش��ده اس��ت. بازار پسته ایران 

دارد به تدریج تقدیم بازار پسته کالیفرنیا 
می‌شود!.

*تبلیغ��ات چن��ان اس��ت که م��ردم اروپا 
مصرف پس��ته ایران را مضر و خطرناک 
می‌دانند. وجود این قانون که  اگر خریدار 
جنس غیر بهداش��تی و بی کیفیت بخرد 
خودش نیز مسئول است و باید پاسخگو 
باشد؛ برای پسته ایران خیلی محدودیت 

ایجاد کرده است.
مشکلات پسته ایران

* یکی از مهم ترین مشکلات پسته ایران 
این اس��ت که در ماه‌های س��پتامبر و اکتبر و نوامبر که زمان معامله اس��ت، قیمت 
آن  مش��خص نیست. مش��کل دیگر این اس��ت که فرآوری صنعتی فقط محدود به 

چند واحد است.
*در زمینه اقداماتی که ایران برای بهداشت پسته انجام می‌دهد، باید تبلیغ کند. 

مشارکت در هزینه تبلیغات
*صادرکنندگان پس��ته کالیفرنیا هر کدام 5 س��نت )حدود 50 تومان( از بابت هر 
کیلو پس��ته تولیدی به کمیس��یون پس��ته کالیفرنیا می‌دهند تا ب��رای تبلیغات هزینه 
ش��ود. برای پس��ته ایران هم باید ای��ن کار را باب کنید. تا ام��کان کار‌های تبلیغاتی 

بیشتر و بهتر فراهم گردد. 
پای بندی به قرارداد

*صادرکنندگان نس��بت به قراردادهایی که می‌بندند، پای بند باش��ند و اگر کسی به 
تعهدات خود عمل نکرد، »انجمن پس��ته« یا ارگان دیگری به عنوان مس��وول وارد 

شود. افرادی که تخلف می‌کنند باید جریمه تخلف خود را بپردازند.
کریدور آبی

*چنانچ��ه بت��وان ب��ا اجرای��ی ک��ردن »کریدور آب��ی« تضمی��ن کیفیت ک��رد خیلی 
نتیجه‌بخش خواهد بود. 

نوسان قیمت
* مش��کل دیگر این اس��ت که قیمت پسته ایران دچار نوسان است و این امر خیلی 
با س��اختار بازار اروپا تطبیق نمی کند. سوپرمارکت‌های اروپایی قیمت ثابت برای 
محصول پسته از ژانویه تا دسامبر دارند و افراد نمی‌توانند محصول را با قیمت‌های 

مختلف از فروشندگان بخرند. 
***

فقط به محصول شناسنامه‌دار اجازه صدور بدهید
دنیس کتابی ) تاجر پسته فرانسوی/ ایرانی(

ایشان اخیراً رییس اتحادیه خشکبار فرانسه نیز 
شده است. 

* فرانس��ه یکی از بزرگترین مصرف کنندکان 
پسته ایران است و  از مجموع 13، 14 هزار 
تن پس��ته مصرفی در فرانس��ه، 8 هزار تن از 

ایران وارد می‌شود. 
آفلاتوکسین

* با پیگیری و حمایت سندیکاهای مرتبط، از 

 Total=10 و B1=8 فوریه 2010، سطوح جدید کنترل آفلاتوکسین که به ترتیب
است در کشورهای اروپایی جاری خواهد شد. 

* ق��رار اس��ت به جای صد درصد کنترل روی هم��ه کانتینرهای ایران، نمونه گیری 
به 50 درصد محمولات کاهش یابد )این ش��یوه دارای محاس��ن و معایب خاص 

خود است(
محصول شناسنامه دار

* سندیکاهای ملی خشکبار فرانسه ) اعم از واردکننده، تولید کننده، صادر کننده و 
تمامی خشکبارها( به ایران توصیه می‌کنند به یکی از این دو راهکار عمل کند: 

1- سیس��تم کنترلی در ایران به وجود آورد که بتواند از صدور کالاهای غیر کیفی 
جلوگیری کند، چون صادرکنندگان در اروپا بیم آن دارند که برای مصرف کنندگان 

کالای غیر کیفی، مشکلی پیش آید. 
2-روش��ی نظام من��د به وجود آورید ک��ه فقط محصولات شناس��نامه دار قابلیت 

صدور پیدا کنند. 
***

نق��ل قول از خری��داران اروپایی، ب��ه معنی تایید تم��ام مطالب آنها 
نیس��ت. یقین��اً آنها ه��م در نقل مطال��ب بعضی اوق��ات ملاحظات 
تج��اری خاص خود را دارند. اما در کنار هم گذاش��تن این نظرات 

می‌تواند برای اعضای انجمن قابل استفاده باشد.

در هر کشور بازیگر اصلی در کار پسته را بیابید 
Annibali مدیرشرکت New Factor  از ایتالیا:

مشکلات پسته ایران:
1- ع��دم س��رمایه گذاری برای تامی��ن آب مورد نیاز )کمبود آب زمینه س��از 

آفلاتوکسین در باغ می‌شود( 
2- مکانیزه نبودن برداشت:

 پارچه‌هایی که زیر درخت پسته برای جمع‌آوری محصول پهن می‌شود، آلوده 
ش��ده و این آلودگی می‌تواند موجب 
آفلاتوکسین بیشتر شود. به جای این 
پارچه‌ها باید از سبدهای حصیری که 
در پش��ت س��ر قرار می‌گیرد استفاده 

کرد.
3- بازاریاب��ی: باید در هر کش��وری 
بازیگر اصلی را بیابید و از او حمایت 
کنید. چند نفر را که حاضرند با شما 
در ای��ن زمینه س��رمایه گ��ذاری  کنند 
انتخاب کنی��د و اج��ازه بدهید برای 
ایران��ی  بازاریاب��ی پس��ته  توس��عه و 
فعالی��ت نماین��د. این کار را ش��رکت 

»پارامون��ت« آمری��کا با بعضی ش��رکت‌های اروپایی انج��ام داده و موفق بوده 
است. 

4- قیمت گذاری: باید در قیمت‌گذاری استراتژی داشته باشید. 30-28فندقی 
ب��رای مصرف کننده نهایی خیلی مزیت ندارد، اگر او 25-21 امریکایی را در 
خرید س��پتامبرش با قیم��ت 6600 دلار هر تن دریافت می‌کند، قیمت پس��ته 

ایرانی باید ارزان تر باشد که بتواند به بازار برگردد.
5- کود و سم: امروز دنیا به موضوع محیط زیست حساس است و به استفاده 

صحیح از نوع و مقدار کود و سم‌ بسیار باید توجه داشت.
6- توج��ه ب��ه تولید جهان��ی: بدانید که با گس��ترش تولید محصول پس��ته در 
آفریقای جنوبی، استرالیا، آرژانتین و... در آینده نزدیک شاهد تولید میلیون‌تنی 

پسته خشک در دنیا خواهید بود.  

نکته‌ها از گفته‌ها
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ویژه آنوگا   خبرنامه

راههای توسعه صادرات پسته ایران به  اروپا 
:Atrimex از شرکت Gesine خانم

Atrimex توزیع کننده پس��ته در اروپا با حجم بالاس��ت و این ش��رکت س��الیانه 
9000 تن پسته امریکایی و ایرانی برای توزیع در بازار اروپا خریداری می‌کند. 

وی  کردی��م.  و گ��و  Atrimex گف��ت  غرف��ه  مح��ل  در   Gesine خان��م  ب��ا   
تاکی��د داش��ت ب��رای توس��عه ص��ادرات پس��ته ای��ران ب��ه اروپ��ا، صادرکنن��دگان 
ثب��ات  ب��ا  کیفی��ت   ،)Rational price( منطق��ی  قیم��ت  ب��ه  بای��د 
 )Constant quality(، پس��ته س��ورت ش��ده و ب��ا ش��کل و ظاه��ر یکنواخ��ت

)Sorted & Nice uniform pistachio) توجه کنند. 

پسته کالیفرنیا، پسته مرجع است
Yann Quemeneur مدیر خرید شرکت Inter snack از بزرگ ترین 

خریداران پسته در فرانسه:

شناسایی صادرکنندگان جدید
* ب��ا توج��ه ب��ه کنترل‌های��ی ک��ه در گم��رکات و 
س��وپرمارکت‌ها نس��بت به کیفیت و سلامت پسته 
صورت می‌گیرد باید عملکرد فروش��ندگان پس��ته 
را ارزیاب��ی کنیم زیرا م��ا نمی‌خواهیم فقط به یک 
صادرکنن��ده متک��ی باش��یم. ب��ه دنبال شناس��ایی 
صادرکنندگان جدید هس��تیم ک��ه بتوانند بهترین و 

سالم‌ترین پسته را عرضه کنند.
 food( پس��ته خریداری شده را با براند خودمان *

and vegetable( و با بسته بندی70‑200گرمی، توزیع می‌کنیم. 
سه توصیه

* در کن��ار مس��أله کیفیت،»قیمت« خیلی مهم اس��ت. پس��ته ای��ران، آمریکا را 
ب��ه عنوان رقیب ج��دی دارد. رعایت قیم��ت )price(، کیفیت )quality( و 
سلامت غذایی )food safety( توصیه‌های جدی من است به تولید کنندگان 

و صادرکنندگان پسته ایرانی.
پسته استاندارد

 )reference( اس��تاندارد امروز دنیا، پسته کالیفرنیاست که به عنوان مرجع *
از آن اس��تفاده می‌ش��ود و ایرانی‌ه��ا نمی توانند پس��ته خود را گ��ران تر از آن‌ها 
بفروش��ند، به خصوص فندقی 30-28 ایرانی باید از پسته امریکا که 21-25 

است ارزان‌تر باشد.
* برای مصرف کننده فرانسوی در حال حاضر پسته درشت، پوست سفید و با 
یک سایز یکسان )uniform( که مغز سبز آن نیز دیده می‌شود اولویت دارد. 

چرا که این‌ها مشخصات پسته مرجع او؛ یعنی پسته کالیفرنیاست. 
* پسته در مقایسه با سایر اقلام خشکبار، همچون، بادام، گردو و بادام هندی 

قیمت خیلی بالایی دارد.
***

آلمانیها مزه خوب پسته ایرانی را از یاد برده‌اند
   Roland Berndt

)آق��ای Berndt در راه اندازی 
بازار پسته در آلمان در سال‌های 
دهه هفتاد میلادی نقش کلیدی 
داشته و به عنوان یکی از مدیران 
شرکت »بالزان« فعالیت می‌کرده 

است.(
آمری�کا  پس�ته  آلم�ان  در 
جایگزی�ن پس�ته ایران ش�ده 

است
* پس��ته مورد پسند آلمانی‌ها در 
ابتدا، پسته 30-28 ایرانی بود، 
اما ب��ه تدری��ج با خروج پس��ته 

ایران از سوپرمارکت‌ها و براندهای آلمان پسته امریکایی 25-21 جایگزین آن 
شد، به طوری که اکنون اغلب  مردم آلمان، به ویژه، جوانترها مزه خوب پسته 

ایرانی را از یاد برده‌اند و باید در این مورد  کار تبلیغاتی بکنید. 
این تبلیغات باید بر س��ه محور: مزه)Taste(، اندازه )Size( و سلامتی پسته 

)Safety( باشد و در شروع کار، پسته ایران ارزان‌تر از رقبا عرضه شود. 
* مردم آلمان دوست دارند سبزی مغز پسته را ببینند. 

*اگر پوس��ت پسته خیلی سفید باشد، گمان می‌شود Bleaching )رنگ بری 
شیمیایی( در شستشوی پسته صورت گرفته است، لذا نباید پوست پسته خیلی 

هم سفید باشد. 

نکته‌ها از گفته‌ها

گفتگو و تبادل نظر با تولیدکنندگان زعفران

غرفه Atrimex یکی از غرفه‌های عرضه کننده پسته در نمایشگاه آنوگا

غرفه ایران در سالن شماره 2نمایشگاه 
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انواع صنایع غذایی سوری متکی به پسته 

ش�رکت‌های س�وری اغلب ب�ا عرضه 
محص�ولات غذای�ی  ک�ه از پس�ته ب�ه 
مقدار زیاد در آن استفاده شده، غرفه‌ 

خود را مزین  کرده بودند

نمونه ای از شیرینی تولیدی سوریه با مغز پسته 

نمونه مغز سبز پسته، غرفه انجمن

انواع چیدمان غرفه‌ها با پسته

غرفه‌آرایی شرکت آتریمکس با پسته

پارامونت با پسته کالیفرنیا از بازدیدکنندگان پذیرایی می‌کرد

 غرفه‌آرایی با پسته



در نمایش��گاه آنوگا ،غرفه من نزدیک غرفه انجمن پس��ته بود. غرفه 
انجمن با تعداد زیادی پوستر بزرگ پوشیده شده بود. این پوسترها 
4 امتیاز پس��ته ایران در قبال رقبا را فری��اد می‌زد: طعم، درصد مغز 

بالاتر، قابلیت برشته شدن بهتر، تنوع ارقام!
راس��تش را بخواهید در ابتدای کار، اتخاذ این سیاس��ت تبلیغاتی به 
نظ��ر من غی��ر حرف��ه ای و پیش پا افت��اده می‌آمد. با خ��ود می‌گفتم 
اینجا محل عبور و مرور تجار است. تاجرانی که پسته ایران یا پسته 
کش��ورهای رقیب را می‌خرند همه این 4 نکت��ه را می‌دانند. اینها که 
کشف جدیدی نیست که چنین با آب و تاب فریاد زده شود. تصور 
من در پایان روز اول نمایشگاه فرو ریخت. آن روز یکی از مشتریان 
جدید ش��رکت ما به غرفه‌ام آمد. او چند س��ال اس��ت مسئول خرید 

پسته ایران و امریکا در یک شرکت اروپایی است.  
او نگاه��ی به غرف��ه انجمن که چند متر آن طرف ت��ر بود انداخت و 
پرسید چرا »درصد مغز« و » قابلیت برشته شدن« را جزء مزیت‌های 

پسته ایرانی نوشته اند؟
با تعجب به او گفتم: چونکه رقم متعارف ایران؛ یعنی فندقی حدود 
59-57 درصد مغز دارد ولی رقم متعارف امریکایی؛ یعنی21/25  
Extra no.1حدود 53-52 درصد مغز دارد! یعنی مشتری که پول 
پای قس��مت خوراکی پسته می‌دهد در مصرف پسته امریکایی 4-6 

درصد پولش  را دور می‌ریزد.
کیف��ش را ب��از ک��رد، دفترچ��ه ای در آورد و مطل��ب را یادداش��ت 
کرد. گفت: داس��تان »قابلیت برش��تگی« چیس��ت؟ گفتم: پس��ته ما 
در ح��رارت ۱۸۰ درجه س��انتیگراد و پس��ته امری��کا در ۱۲۰ درجه 
س��انتیگراد برشته می‌ش��ود. علت، غنای روغنهای اشباع شده پسته 
ایران اس��ت. این زیادی درجه حرارت دو فایده دارد: اولًا در پس��ته 
ایران بو و طعم برش��تگی حاصل می‌آید که اش��تها آور اس��ت، ثانیاً 
چنین درجه حرارتی میکروب زدایی بس��یار خوبی به عمل می‌آورد 
و اگر برش��ته کار مواظب trans- contamination باشد در واقع 
با برش��ته کردن پسته ایران یک پاستوریزاسیون مجانی کرده و 200 
ی��ورو در هر تن صرفه جویی نموده. دفترچه را بس��ته بود، آن را باز 
و یادداش��ت کرد. این خریدار اروپایی که غرفه را ترک کرد، به فکر 

فرو رفتم. 
پس��ته بزرگترین قلم صادراتی کش��ور ایران و نیمی از کل صادرات 
کشاورزی است. ما در تبلیغ حول این کالای ارزشمند چنان ضعیف 
و ب��ی برنامه حرکت کرده ای��م که مزیت‌های رقابتی واضح کالایمان 
می‌تواند از دید فردی که سال‌ها پسته ما و پسته رقیب مان را خریده 

پنهان بماند. 
مردم دنیا برای کالاهایش��ان مزیت‌های خیالی می‌تراش��ند و آن را به 
قدری خوب تبلیغ می‌کنند که همه باورشان می‌شود. کجای دنیاست 
که بین س��یگار مارلبرو و خاصیت مردانگی رابطه قایل نباش��ند؟ما 
در مورد پس��ته مان مزیت‌های واقع��ی و ملموس آن را چنان مظلوم 
رها کرده ایم که حتی تاجران شاغل در کار پسته، مزیت‌های کالای 

ما را نمی دانند!
ای��ن برخورد توجه مرا ب��ه خود جلب کرده بود. س��ر صحبت را در 
م��ورد ش��عارهای 4 گانه انجمن ب��ا خیلی از مراجعان ب��از کردم. با 
حیرت و ش��رمندگی دریافتم وضع خوب نیست و واقعاً جای کار و 

تبلیغات روی مزیت‌های پسته ایران خیلی خالی است.
البت��ه حرکت مناس��ب انجم��ن در تبلیغ ای��ن مزیت‌ها قاب��ل تقدیر 
اس��ت. اما نباید بهمین مقدار بسنده شود. باید این مزیت‌ها با انواع 
وس��ایل، به تجار، مدی��ران براندها، مدیران خرید س��وپر مارکتها و 
مصرف‌کنندگان پس��ته در سراس��ر جهان منتقل شود تا زمینه تقویت 

تقاضا برای پسته ایران فراهم آید.

تبلیغ مزیت‌های پسته ایران محمد حسین کریمی پور

محمد حسین کریمی پور



خبرنامهویژه آنوگا  

* زمان برداشت محصول کالیفرنیا، ماه‌های سپتامبر و اکتبر است. در سال جاری 
حدود 375 میلیون پوند )معادل 170 هزار تن( محصول خش��ک برداش��ت شده 

است. 
* 60 درصد از س��هم صادرات جهانی پس��ته کالیفرنیا در دس��ت ش��رکت »پارامونت« 

است. 
* برخلاف باغ‌های پس��ته ایران که بیش��تر خرده مالکی است، باغ‌های کالیفرنیا از 
قطعات بزرگ تش��کیل شده اس��ت؛ به طوریکه از یک برداشت 17 میلیون پوندی 
متعلق به یکی از ش��رکت‌ها فقط 3 باغ��دار، 14 میلیون پوند ) حدود 7 هزار تن( 

آن را تحویل می‌دهند. 
* از کل محص��ول تولی��دی پس��ته کالیفرنیا،40 درصد در ب��ازار آمریکا مصرف و 

60درصد صادر می‌شود.
استراتژی »پارامونت« در فروش پسته 

* بازار پس��ته برای تولید کنندگان و صادر کنندگان از کشورهای مختلف متفاوت 
است و هر یک بازار خود 

را دارند. 
* سیاس��ت »پارامون��ت« 
توس��ط  پس��ته  ف��روش 
خ��ودش اس��ت. نیمی از 
ف��روش پارامونت پس��ته 

باغه��ای خود و نیمی حاصل جمع آوری پس��ته س��ایر باغداران بزرگ اس��ت.آنها 
اعتقاد دارند پسته باید به عنوان یک آجیل)Snack( سالم به فروش برسد. 

* تمرکز روی خرده فروش��ی و ارتباط مس��تقیم با مصرف کنندگان از سیاست‌های 
محوری »پارامونت« است.

بازاریابی برای فروش ۱۰۰ هزار تن پسته تا ۶ سال آینده
* مقدار پس��ته شرکت »پارامونت« ظرف 6 س��ال آینده 100 هزار تن خواهد بود. 
از همی��ن ح��الا به فکر بازاریابی و فروش آن در آینده هس��تند. از جمله در چین و 
هندوس��تان و... از دی��د آنها 
زمینه مصرف در کشور چین 
خیل��ی بیش��تر از میزان فعلی 

است.
 می‌گوین��د مصرف پس��ته در 
چی��ن نباید خلاص��ه به عید 
چینی‌ها ش��ود بلک��ه باید در 
طول س��ال از پسته کالیفرنیا 
اس��تفاده کنن��د. ع�الوه ب��ر 
چی��ن، ب��ازار هندوس��تان و 
برزی��ل و... مه��م هس��تند و 

باید در این کشورها همه مردم مصرف کننده پسته کالیفرنیا بشوند.
*  شرکت »پارامونت« در سال جاری 15 میلیون دلار بودجه برای تبلیغات گذاشته 

است یعنی معادل 15 میلیارد تومان!
سیاست نرخگذاری

*ادعا می‌کنند که سیاس��ت نرخ گذاری پس��ته در شرکت »پارامونت« بر پایه تجزیه 
تحلیل داخلی در خود »پارامونت« بوده و متاثر از قیمت پسته ایران نیست.

* قیمت خرده فروش��ی پسته 
در  ب��ازار داخل��ی امریکا در 
ح��ال حاض��ر 6-5 دلار هر 
 11-13 )کیلوی��ی  پون��د 

دلار( امریکاست.  
تج��اری  ف��روش  *قیم��ت 
محم��ولات پس��ته امریکا به 
بازار چی��ن، در حال حاضر 
2/70 س��نت هر پوند است 

)کمتر از 6 دلار هر کیلو(.

* جنس��ی ک��ه ب��ه ب��ازار 
چی��ن فروخت��ه می‌ش��ود 
سورت نش��ده است و با 
قیمت‌ه��ای پایین عرضه 

می‌شود. 
 AO درصد مغز پس��ته*
خن��دان(  )آب  امری��کا 
که در ب��ازار چین عرضه 
 %44 ح��دود  می‌ش��ود 

است.
* در فکر این هس��تند چینی‌ها را قانع کنند از Bleaching )رنگ‌بری ش��یمیایی( 

پسته خودداری کنند. 
* یکی از سیاس��ت‌های فروش ش��رکت‌های امریکایی این اس��ت که ابتدا بی سر و 
ص��دا و با قیمت پایین قراردادهای اصلی و بزرگ را می‌بندند، بعد با س��رو صدا، 
قیمت‌ه��ای جدی��د را بالا اعلام می‌کنند در نتیجه هم خریداران آنها س��ود می‌برند 
و هم کار را برای رقبا س��خت می‌کنند. امس��ال هم در س��پتامبر با قیمت 2/9 الی 

3/0 دلار- پوند ش��روع به 
کار کردن��د و بع��د از عقد 
قرارداده��ای اصلی، قیمت 
را ب��ه 3/20 و بع��د 3/30 

کشاندند.
* وضعیت محصول خشک 

تولیدی بر اساس ارزیابی‌های صورت گرفته در سال جاری تولیدی عبارت خواهد 
بود از : 170 هزار تن امریکا، 160 هزار تن ایران و ترکیه حدوداً 50 هزار تن.

* رییس شرکت »پارامونت« )آقای رزنیک( روی قیمت‌های اعلام شده ایستادگی 
می‌کن��د و به راحت��ی آنها را تغییر 
نمی ده��د. توانای��ی مالی زیادی 
دارد و بیش��تر از س��ود ام��روز به 
مناف��ع طولانی مدت و تس��لط بر 

بازار می‌اندیشد. 
* معمولًا تخفیف‌هایی که توسط 
داده  خری��داران  ب��ه  پارامون��ت 
می‌ش��ود، در قال��ب تن��اژ اضافی 
جبران می‌ش��ود و کمتر به قیمت 
دست می‌زنند. البته پارامونت که 

بخ��ش بزرگ��ی از پس��ته اش را در 
امریکا و اروپا در براند خود می‌فروش��د، سیاست »تمرکز بر تخفیف براند« را در 
پیش گرفته که همه را عصبانی کرده اس��ت؛ یعنی به مدت‌های طولانی روی پس��ته 
بسته بندی براند خودش تخفیف بزرگ می‌گذارد که خریداران فله پسته او را دچار 

دردسر می‌کند.
* پس��ته امریکا با عوارض صفر درصد، بر اس��اس قراردادی که با ترکیه بس��ته اند 
وارد ترکیه می‌ش��ود، در حالیکه واردات ترکیه از س��ایر مب��ادی حداقل 20 درصد 

عوارض گمرکی دارد و سبب شده صادرات ایران به ترکیه دچار مشکل باشد.
* وضعیت تولید پسته در 7 شرکت امریکایی: 

220 میلیون پوند Paramount Farms

46 میلیون پوند Setton Farms

28-25 میلیون پوند Meridian Nut Growers

23 میلیون پوند Primex Farms

18 میلیون پوند Nichols Farms

15 میلیون پوند Keenan Farms

15 میلیون پوند Monarch Nut

جمعاً حدود 365 میلیون پوند ) معادل 170 هزار تن پسته خشک(

سیاست پارامونت: پسته کالیفرنیا باید انتخاب همه مردم بشود!

تخفیفهایی که پارامونت می‌دهد در 
قالب تناژ اضافی جبران می‌شود و 

کمتر به قیمت دست می‌زنند

در فکر این هستیم چینی‌ها را قانع 
کنیم از Bleaching )رنگ بری 
شیمیایی( پسته خودداری کنند

شرکت پارامونت بزرگترین صادر کننده پسته امریکا

غرفه شرکت primex از صادرکنندگان پسته امریکا 

شرکت Setton یکی از صادرکنندگان مهم پسته امریکا

غرفه شرکت Nichols از صادرکنندگان مهم پسته آمریکا 

آشنایی با صنعت پسته درآمریکا 
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ویژه آنوگا   خبرنامه

محسن جلال پور 

حض��ور در ب��ازار جهانی غذا- آنوگا و ملاقات‌هایی که در آنجا داش��تیم، برای من دید 
دقیق تری نس��بت به صنعت پس��ته آمریکا ایجاد کرد. این نمایش��گاه در کنار نمایشگاه 
غذای ش��یکاگو بزرگترین واقعه جهانی غذا در س��ال جاری اس��ت. به برخی اطلاعات 

توجه فرمائید:

شگفتی در بازده سرمایه
در س��ال زراعی 2009-2008 هر پوند پس��ته آمریکا تا مرحله چیدن با احتساب تمام 
هزینه‌ه��ا و اس��تهلاک س��رمایه برای باغدار حدود 80 س��نت - پون��د )1760 تومان 

-کیلوگرم ( هزینه داشت. 
باغداران معادل وزنی هر پوند پس��ته خش��ک خود را روی درخت 170 تا 180 س��نت 
)‌3740 ال��ی 3960 تومان-کیلوگرم( فروختند؛ یعنی نس��بت »ف��روش به هزینه تمام 
شده« باغدار بیش از 2 بود! این بازده سرمایه در آمریکا که نرخ تورم و نرخ بهره پائینی 

دارد یک شگفتی است.
پون��د  س��نت -   50 ح��دود  ف��رآوری  و  چی��دن - ضب��ط  هزین��ه کل  و  دس��تمزد 
)‌1100تومان‑کیلوگرم ( محاسبه می‌شود، یعنی قیمت تمام شده پسته خشک نهایی 
برای باغدار مالک پس��ته مس��اوی 130 س��نت - پوند )2760توم��ان - کیلوگرم ( و 
برای پروس��س حدود 230 -220 س��نت پوند )4840 -5060 تومان در کیلوگرم ( 

می‌باشد. 

منفعت صادرکننده آمریکایی
صادرکنن��دگان آمری��کا در ش��هریور با قیمت 2/95 دلار – پون��د )‌6490 دلار - تن( 
فروش پس��ته را آغاز کردند که فروش��های خیلی بزرگی هم داشتند. سپس در نیمه دوم 
مه��ر قیم��ت خود را تدریجاً تا 3/3 دلار - پون��د )7260 دلار - تن ( بالا بردند. اگر 
هزینه‌های بسته بندی و صادرات را حدود 400 دلار فرض کنیم سود صادرکننده غیر 
باغدار در ش��هریور حدود 1900 دلار – تن بود. در همین زمان س��ود صادرکننده‌ای 
که خودش باغدار باش��د حدود 3730 دلار - تن ) ش��امل سود باغ وسود صادرات ( 
می‌شود. یعنی صادرات هر کیلو پسته آمریکایی در شهریور برای صادرکننده آمریکایی 

1900 تا 3700 تومان منفعت داشت !

رشد انفجاری تولید پسته
تا سال 2019 پتانسیل تولید پسته در کالیفرنیا 2 برابر امروز می‌شود یعنی ده سال بعد 
آمریکایی‌ها در سال خوب بیش از 350 هزار تن پسته خواهند داشت. بخش بزرگی از 

این رشد انفجاری مدیون باغریزی‌های وسیع 2005 الی 2007 است.
در سالهای اخیر بازده سرمایه گذاری در پسته کالیفرنیا در آمریکا از هر کار کشاورزی 
دیگری بهتر بوده و به همین علت س��بب جلب س��رمایه به این بخش ش��ده است. اگر 

کمبود نهال و کمبودآب  نبود، باغریزی‌های گسترده‌تری اتفاق می‌افتاد.
شرکت پارامونت با تولید 30 درصد پسته کالیفرنیا و خرید 30 درصد دیگر از باغداران، 
عملًا در کنترل بیش از نیمی از پسته کالیفرنیا سهم خود را تثبیت کرده است. این شرکت 
توس��ط سرمایه‌دار مش��هور -آقای رزنیک - اداره می‌ش��ود و با تکیه به ثروت هنگفت 
او سیاس��ت حذف رقب��ا را در پیش گرفته 
است. شرکت یاد شده در بازار داخلی، با 
قدرت، مش��غول جا انداختن براند خود: 
می‌باش��د.   wonderful pistachios
اس��تفاده از تبلیغات گسترده تلویزیونی و 
اع�الم مکرر حراج ارزان ب��رای این براند 
گس��ترش یافته است. در توسعه خرید‌تر، 
این شرکت با روش‌های مختلف منجمله، 
اس��تفاده از س��هم آب اضافی خود روز به 
روز باغ��داران بیش��تری را تحت قرار داد 
تحویل 3 س��اله می‌گیرد. در بازار خارجی 
هم پارامونت سیاست حضور مستقیم در 
بازار و حذف واسطه‌ها را در پیش گرفته و 
پسته خود را در بازارهای هدف موجود و 
با رقابت سرسختانه می‌فروشد. فعالترین 
این مراکز در اروپا ،روس��یه و هند مستقر 

هستند.

پایه‌های شناسنامه‌دار و پیوندهای بهینه
در بخ��ش »پای��ه درخت«، آمریکایی‌ه��ا تحولات خوبی داش��ته اند؛ »پای��ه آتلانتیکا« 
پایه قدیمی آنهاس��ت که دچار بیماری مش��ترک با برخی محصولات مثل پنبه بود. پایه 
بعدی »پایونیرگولد« بود که نقطه ضعف آن سرمازدگی درختان جوان بود. امروز »پایه 
UCB1 « ج��ای خ��ود را باز می‌کند. این پایه به صورت بذر و نهال در دس��ترس بود، 
اما از اوایل دهه میلادی حاضر، نمونه ش��بیه سازی شده آن در بازار موجود است. این 
پای��ه ایراده��ای دو پایه قبلی را برطرف کرده اس��ت. بذر آن هر ع��دد یک دلار فروخته 

می‌شود؛‌

مقایسه باغداری ایران با آمریکا
آمریکایی‌ه��ا در قطع��ات بزرگ باغ، با پایه‌ه��ای شناس��نامه دار و پیوند‌های بهینه، در 
خ��اک خ��وب و با مصرف ح��دود 10 هزار متر مکعب - هکتار- س��ال از هر هکتار 
3500 تا 4500 کیلوگرم پس��ته برداش��ت می‌کنند. ما درایران در قطعات کوچک، فاقد 
پایه ش��ناخته ش��ده و با پیوند‌های نه چندان مناسب با صرف همانقدر آب از هر هکتار 

500 تا 2000 کیلوگرم پسته برداشت می‌کنیم. هزینه تمام شده هر کیلو پسته آنها کمتر 
از 1800 تومان گزارش می‌ش��ود. هزینه تمام ش��ده هر کیلو پس��ته ما بنا به محاسبات 
مختلف 4000 تا 10000 تومان گزارش می‌شود که در بهترین حالت، بیش از 2 برابر 

گرانتر تولید می‌کنیم. باید در مسأله باغداری ‌تمهیدات جدی داشته باشیم.
شوکهای جدید در عرصه باغداری ایران

قرار اس��ت قیمت آب و حامل‌های انرژی در داخل کشور در ماه‌های آتی جهش زیادی 
داشته باشد و ظرف 5 سال به قیمت جهانی برسد. این یعنی افزایش مجدد هزینه‌های 
تولید به علاوه تشدید تورم‌، یعنی در عرصه باغداری ما باید منتظر شوک‌های جدیدی 

باشیم. 
در ده��ه پیش رو آمریکایی‌ها با پش��توانه تولید انبوه و هزین��ه تولید کم برای ما دربازار 
جهان��ی رقیبی جدی خواهند بود. اگر تورم دو رقمی، محدودیت‌های خارجی و برخی 
مضیقه‌های کنترلی دایم را هم مدنظر بگیریم، ‌شرایط این رقابت خیلی سخت می‌شود. 

باغ��دار  ب��الای  مارجی��ن 
آمریکایی ب��ه ما می‌گوید اگر 
آنها تصمیم به جنگ بگیرند، 
قدرت مانور بالایی خواهند 

داشت. 
باید هوشیار بود و برای این 
آین��ده، برنامه داش��ت؛ این 
ره ک��ه می‌رویم به ترکس��تان 

است.. 

نمای کلی از حضور شرکت‌های امریکایی تولید کننده  و صادرکننده مواد غذایی

باید هوشیار بود و برای آینده برنامه داشت

لوگوی تبلیغاتی پسته تولیدی شرکت پارامونت

باغ پسته‌ در کالیفرنیا؛ رعایت فاصله بین درختان و ردیفها

ارزیابی
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خبرنامهویژه آنوگا  

محمد حسین آقا محمدحسنی

حضور فعال در نمایش�گاه آن هم تخصصی و در س�طح بین‌المللی، حتماً بر علم و 
تجربه جوینده‌اش می‌افزاید. و چه نیکو است انتقال این آموخته‌ها به دیگران.آقای 
محمد حس�ین آقا محمد حسنی نائب رییس هیأت مدیره شرکت دُراج رفسنجان 

ارزیابی خود را از شرکت در آنوگا در پاسخ به پرسشهای خبرنامه داده است:
انگیزه حضور در این نمایشگاه؟

انگی��زه ما از حضور در نمایش��گاهها معرفی ش��رکت در س��طح بی��ن  المللی و در 
کوتاه‌ترین زمان ممکن است.
یافته‌های شما از نمایشگاه؟

این مزیتی است که هرسال نشست‌های مشترک با مشتریان خود داشته و با شنیدن 
س��خنان و اظه��ارات آنها درباره کالای��ی که خریده اند، فعالیت س��ال قبل خود را 
ارزیاب��ی کنیم. بدیهی اس��ت ب��ا آگاهی از نظر‌ها و انتقادهای مش��تریان اس��ت که 
می‌توان خدمات را بهتر از گذشته ارائه کرد. هدف باید ایجاد اطمینان در مشتری 
باش��د. مش��تری باید به این نتیجه برسد که ما او را جزئی از مجموعه شرکت خود 
می‌دانیم و او نیز در موفقیت این ش��رکت سهیم است. حضور در نمایشگاه امکان 

تعامل با مشتریان خارجی را فراهم می‌سازد. 
 ارزیابی از نقش و تأثیر نمایشگاه در معرفی و شناساندن پسته ایران؟

تجربه به من نش��ان داده که ش��رکت در نمایش��گاه‌ها نتایج مفیدی برای پیش��رفت 
کاره��ا دارد. صادرکنن��ده باید از حضور رقبا برای تحقی��ق  درمورد نحوه فعالیت 
آنها استفاده کند، با مشتریان از کشورهای مختلف آشنا شود، حتی آداب و سنن و 
تغذیه و محیط زیست خریداران را بهتر بشناسد و با دانش بیشتری روانه بازارهای 

جهانی شود.
 مقایسه اثرگذاری حضور غرفه‌های پسته ایران نسبت به رقبا؟

س��ؤال قاب��ل توج��ه و جالبی اس��ت. باید به ع��رض برس��انم متأس��فانه آنطور که 
شایسته صنعت پسته ایران و همچنین نام و اعتبار کشورمان است نتوانسته‌ایم در 
نمایش��گاه‌ها حضور یابیم. این انتقاد را همواره از برگزار کنندگان داش��ته و داریم. 
نمایش��گاههای بین المللی صحنه نمایش توانمندی‌های کشور‌هاس��ت. باید سعی 
شود با برنامه ریزی و آمادگی بیشتر حضور پر شکوه و پر جلوه‌ای که لایق این مرز 

و بوم است داشته باشیم.
حضور کدام کشور‌ها را پررنگ تر و موثرتر دیدید؟

 حضور نمایندگان کش��ورمان در نمایش��گاهها در مقایسه با آمریکا و حتی با کشور 
همس��ایه خ��ود؛ یعن��ی »ترکیه« 
نش��ان داد ک��ه آنه��ا از لح��اظ 
امکان��ات و چیدم��ان غرف��ه در 
سطح بالاتری از ما قرار دارند.

 بازدیدکنندگان غرفه شما بیشتر 
از چه کشورهایی بودند؟

بازدی��د کنندگان از کش��ورهای 
مختل��ف بودن��د. اما امس��ال به 
علت ع��دم حض��ور نمایندگان 
کش��ورهای آمریکای جنوبی که 
از عمده مصرف کنندگان پس��ته 
ایران هستند، تعداد بازدید کننده 
خیلی ک��م ب��ود. بازدیدکنندگان 
کش��ورهای اروپائ��ی به نس��بت 
بیش��تر بودند. این را هم اضافه 
کن��م که بیش��ترین در خواس��ت 
خرید را شرکت‌های ترکیه ای از 

ما داشتند.
 جم��ع بندی از نظ��رات بازدید 

کنندگان؟
بیشترش��ان از بالا ب��ودن قیمت 

پسته ایران گله داشتند، البته این را از قبل شنیده بودیم. لیکن همگی رضایت خود 
را از س�المت پس��ته ایران و آلودگی بسیار پائین آن ابراز می‌داشتند که به نظرم این 
جنب��ه مثبت می‌تواند زمینه خوبی برای بهبود و پیش��رفت صادرات پس��ته ایران به 

اروپا باشد.
نقاط قوت و ضعف نمایشگاه؟

این نمایش��گاه یکی از بزرگترین و با س��ابقه‌ترین نمایش��گاههای غذایی در جهان 
است که بازدیدکنندگان بسیار دارد.

آیا اعضای انجمن را برای شرکت در نمایشگاه آتی آنوگا ترغیب می‌کنید؟
حضور »انجمن« در آنوگا، به عنوان یک نهاد غیر انتفاعی و مستقل، اگر همّ و غمّ 

خ��ود را بر روی معرف��ی و تبلیغ 
پس��ته ای��ران متمرکز کن��د،‌ یک 
اتفاق مهم در صنعت پسته ایران 
خواهد بود. »انجمن« می‌تواند با 
اس��تفاده از این فرصت،  نظرات 
و انتظارات شرکت‌های مختلف 
ک��ه در این رش��ته فعالیت دارند 
را در یاب��د و ب��ه اط�الع فعالان 
ب��ازرگان،  جمل��ه  از  صنع��ت؛ 
کشاورزان و حتی مدیران ذیربط 

دولتی برساند.
بهترین خاطره از نمایشگاه؟

بهتری��ن خاطره ما این اس��ت ک��ه در گفت و گو با مش��تریان دریافتیم همه آنها، به 
خص��وص اروپایی‌ه��ا، از نحوه خدمات ما در س��ال گذش��ته راض��ی بوده‌اند. این 
بس��یار امیدوار کننده و انرژی بخش بود. آنها حتی اذعان داشتند که اگر بخواهیم 

می‌توانیم بازار از دست رفته اروپا را پس بگیریم.
 انتشار ویژه نامه از نمایشگاه برای پیام رسانی و انتقال دیدگاه انجمن؟

بای��د صادقان��ه و در جهت فعالیت مؤثرتر، انتقاد‌هایی که متوجه صنعت  پس��ته و 
بازرگانی ایرانی می‌ش��ود، )بدون ذکر نام( در این ویژه نامه منعکس ش��ود تا تمام 
کس��انیکه دلس��وز صنعت پسته ایران هس��تند، مطلع ش��وند. با پذیرش انتقادها و 

اصلاح روش کار است که می‌توان نظر مشتریان را جلب کرد.  
با حضور جامعه مدیران کش��ور که به طریقی مرتبط با صنعت پس��ته هس��تند،طبق 
همی��ن خبره��ا و گزارش‌ها که در »ویژه نام��ه« بازتاب دارد می‌توان نشس��ت‌های 
کارشناس��ی ترتیب داد و با برگزاری سمینار، مشکلات  صادرکنندگان رابه  اطلاع 
مجموعه مدیران و دلسوزان رساند. همچنانکه بعضاً این اقدامات انجام شده ،اما 

اکنون انجمن پسته در جایگاهی قرار دارد که می‌تواند فعال‌تر و اثرگذارتر باشد.

شرکت در نمایشگاه؛ یعنی مشتری شناسی

بازاریابی و بازارسازی

یکی از سالنهای عرضه مواد غذایی در آنوگا
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ویژه آنوگا   خبرنامه

مدیرعامل شرکت »خشکبار الماس‌یار« که به صورت مستقل جدا از غرفه ایران، 
در س�الن ۸ غرفه گرفته بود، ضمن ش�رح دلایل انتخاب فضا و مکان مناس�ب، 
البته با پرداخت هزینه‌های بیش�تر، حرفهای خود را درباره ضرورت ش�رکت در 

نمایشگاه، با یک مصاحبه خودمانی برای خوانندگان خبرنامه نوشته است:

 نظرتان در مورد نمایشگاه آنوگا چیست، اصولًا آیا به هزینه‌های آن می‌ارزید؟

م��ن کلًا با ش��رکت در نمایش��گاه‌ها، در بازاره��ای هدف، ب��ا هزینه‌های معقول 
موافقم و معتقدم که این نمایش��گاه‌ها معمولًا هزینه را برگشت می‌دهند. ولی در 
مورد آنوگا می‌گویم هم هزینه‌ها را برمی‌گرداند، هم باعث مطرح شدن نام شرکتها 
و کش��ورها می‌ش��ود. بنابراین هزینه زیاد و حتی نامتعارف در این نمایش��گاه را 

معقول و قابل قبول می‌دانم.

مگر شما چقدر هزینه کردید . بنظر شما تا چه حد هزینه قابل قبول است؟

ش��خصاً از یکس��ال قب��ل ثبت ن��ام کردم و عل��ت اصلی آن بدس��ت آوردن مکان 
مناس��بی بود که در معرض دید و بازدید هرچه بیش��تر باشد. معمولًا انتخاب جا 
در چنی��ن نمایش��گاهی باید با دقت و حوصله و محاس��به‌ی دقیق صورت گیرد. 
غرفه ما ٣٠ متر مربع در سالن ٨ مجاور درِ سالن و نزدیک به ٢ رستوران بزرگ، 
جایی نزدیک به محل تجمع و ازدحام بازدیدکنندگان شد. ضمن این که سالن ٨ 

ورودی عمده پارکینگ نمایشگاه نیز بود. 
ب��ا این مش��خصات هزین��ه کردن ح��دود ٣۵ هزار ی��ورو عملًا مؤثر واقع ش��د، 
چ��ون  بی��ش از ٣00 بازدیدکننده متخصص و مطرح داش��تیم و بیش از ۴ هزار 

بازدیدکننده عمومی و نیمه‌متخصص.

گفته می‌ش��ود که ش��ما پایه طراحی غرفه‌هایتان را نص��ب پرچمهای جمهوری 
اس�المی ای��ران می‌گذاری��د و ای��ن را در ژاپ��ن، هنگ‌کن��گ و اخی��راً در آلمان 

دیده‌ایم.

بله، خاطره‌ای دارم از نمایش��گاه فودک��س ٢٠٠٩ ژاپن که یکی از بازدیدکنندگان 
از من سوال کرد: این یار دیاموند در کجای دنیا قرار دارد و به پرچم ایران اشاره 
کرد. البته من به ایشان توضیح لازم را دادم ولی انصافاً پرچم زیبایی داریم. اگر 
در غرفه پرچم را در وس��ط بگذاریم و چند س��بد پس��ته و انجیر و کش��مش دور 
آن بچینیم خود بخود طرح زیبا و ش��کیلی می‌ش��ود. از طرف دیگر واقعاً کمبود 

حضور شرکتهای ایرانی را نیز به نحوی جبران می‌کند.
در هم��ه ج��ای دنی��ا ایران��ی داریم. ای��ن عزیزان با دی��دن پرچم ایران به ش��دت 

خوشحال و واقعاً مانند پروانه جذب این شمع همیشه فروزان می‌شوند.

از همه چیز گفتیم، از کسب و کار چه خبر؟

واقعا با مش��کلات زیادی که داریم تجارت بخص��وص صادرات این روزها کار 
شاقی است. 

صورت مس��ئله خیلی ساده اس��ت. پایه صادرات بر سه چیز متمرکز است . اول 
کالا )کیفیت، قیمت و بس��ته‌بندی(، دوم سیس��تم بانکی و س��وم بیمه. در مورد 
اول فقط کالا را داریم و در دو  مورد دیگر اگر لطف و عنایت پروردگار نباشد، 

چه عرض کنم!
واقعاً خیلی سخت است به مشتری بگویید در عرض سال به طور هفتگی قیمت 
را ع��وض می‌کنی��م )فرقی نمی‌کن��د، افزایش ی��ا کاهش!( به مش��تری بگوییم که 
قرارداد کلی نمی‌توانیم داش��ته باشیم؛ چون سیستم بانکی ما تحریم است و بیمه 

ما پوشش خودمان را فقط می‌دهد و هیچ ریسک و معامله‌ای را پذیرا نیست.
مــن در همیــن نمــایش��گاه آنوگا مش��تری‌ای داش��تم که حاضر ب��ود حدود  ٧٠ 

میلیون دلار اعتبار اس��نادی  برای ما باز کند )مش��تری بس��یار معتبر با پش��توانه‌ 
عظی��م مال��ی و بانکهای درجه ی��ک( اما چاره‌ای جز کنار کش��یدن به نفع طرف 
امریکای��ی نداش��تم. باور کنید ی��ک هفته تمام این موضوع مرا نگران و پریش��ان 

کرده بود.
با این قرارداد که سودی معادل ١٠ میلیون دلار داشت. حداقل ۴٠٠ نفر مستقیم 
و ١۵٠٠ نفر غیرمس��تقیم درآمدی حدود ٥٥ میلیارد تومان می‌توانس��تند داش��ته 

باش��ند ک��ه معمولًا چنی��ن فرصتهایی کمتر بدس��ت می‌آید اما با این ش��رایط ما 
ناچاریم با خرده پاها با ریسک زیاد وارد معامله شویم.

 نظرتان در مورد حضور پاویون جمهوری اسلامی و انجمن پسته در نمایشگاه 
چیست؟

پس��ته یکی از اقلام صادراتی عمده کش��ور اس��ت و نام ایران همیش��ه با پس��ته و 
فرش مترادف بوده و هست. ضمن تشکر فراوان از حضور  انجمن پسته در این 
نمایش��گاه، از عدم ش��رکت آن در نمایش��گاه‌هایی چون  هنگ کنگ و ژاپن گله 
دارم. به نظرم خود دوس��تان در این نمایش��گاه کمبودهای حاصل از عدم شرکت 
در نمایشگاهها را احساس کرده و سود و خیر و برکت شرکت در نمایشگاههای 

این چنینی را چشیده باشند.
همــ��ه م��ا پ��ی بردی��م 
فنی،  ج��ای مطالع��ات 
بررس��ی  بازرگان��ی، 
روشهای تولید و بهبود 
آن و بــا دس��ت پــر در 
ش��رکت  مجــامع  ایــن 
کردن چقدر خالی بود. 
من جای یک سمینار پر 
بار و حس��اب ش��ده در 
مورد خش��کبار ایران و 
ایران  پس��ته  بخصوص 
را خالی دیدم. امیدوارم 
در آین��ده ای��ن نقصه��ا 

برطرف شود.

محمد یارمحمدی

هزینه‌های شرکت در نمایشگاه هرقدر باشد می‌ارزد

بازاریابی و بازارسازی

آنوگا فرصت خوبی برای برگزای سمینارهای تخصصی در صنعت غذایی بود
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مجله THE CLIPPER – مهمترین نشریه اروپایی 
خشکبار- در ش��ماره 4/2009،صفحه 52 و53 خبر 
حضور انجمن پسته ایران در نمایشگاه آنوگا را با چاپ 

یکی از پوسترهای تبلیغاتی انجمن، به طور اختصاصی، 
منتشر کرد.

 در ای��ن خب��ر به اقدامات توس��عه ای انجم��ن با طرح 

مزیت‌ه��ای چهارگان��ه رقابتی پس��ته ای��ران و همچنین 
پ��روژه »کریدور آبی« که می‌تواند متضمن ارتقاء کیفی 
و بهداشتی پسته ایران در آینده باشد اشاره شده است. 

معرفی ویژگی‌های پسته ایران
 International Nuts اتحادی��ه جهان��ی خش��کبار
Council در خبرنام��ه ش��ماره 47 م��ورخ اکتب��ر 
2009 خ��ود خبر ملاق��ات مس��وولان آن اتحادیه با 
دبیرکل و همچنین رییس هیأت مدیره انجمن پس��ته 
ایران در نمایشگاه آنوگا را  منعکس کرده و ضمن آن 
ب��ه اهمیت نقش انجمن در نزدیکی و تعامل بیش��تر 
اعضاء و اطلاع رس��انی، که در نهایت موجب توسعه 

و ثبات بیشتر بازار خواهد شد اشاره نموده است.
در گ��زارش INC آم��ده که انجمن پس��ته ایران برای 
اولی��ن ب��ار در ی��ک نمایش��گاه جهانی م��واد غذایی 
حضور داشت و در غرفه خود ویژگی‌های پسته ایران 

را در پوسترهایی زیبا معرفی کرد.
***

نتای��ج مذاک��ره با خان��م ماریا گورت��ی گواش 
خان��م    و    (Maria Goretti Guasch)
Irene Girones  از اتحادیه جهانی خشکبار 

)INC( در نمایشگاه آنوگا:

1- تعیی��ن چارچ��وب همکاری ش��ورای خش��کبار 
بی��ن المللی ب��ا انجمن پس��ته ایران به منظ��ور تبادل 
هیأت، مبادله اطلاعات و مش��ارکت در همایش‌ها و 

سمینارهایی که هر دو طرف تشکیل می‌دهند؛ 
2- اس��تفاده از ظرفیت‌های رس��انه ای INC برای 

معرفی پسته ایران و ویژگی‌های رقابتی آن؛
3- دع��وت برای حضور در اج�الس ماه می‌2010 
در چی��ن) پک��ن( و در س��ال 2011 در مجارس��تان 

)بوداپست(.

بازتاب حضور انجمن در رسانه‌های خارجی

مزیت‌های ۴گانه رقابتی

 پسته ایران


