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و آسمان سقف ندارد



یشه تا جوانه از ر

در آستانه شصت ودوسالگی تیپاکس هدیه ای بهتر از یک کتاب تاریخچه نداشتم که 

برای قدردانی از سال ها تلاش این شرکت، به آن هدیه کنم. من با تیپاکس بزرگ شدم یا 

تیپاکس با من، فرقی هم نمی کند ولی زندگی ام لحظه ای از حضورش خالی نبوده است. 

پدرم سال 1339 با باورداشتن به این روز و ایمان به صدسالگی تیپاکس اولین قدم ها را 

در صنعت حمل و نقل و لجستیک مدرن کشور برداشت. با پشتکار او و کسانی که در این 

سال ها همراه و هم دلش بودند، امروز نام تیپاکس به عنوان اولین و بزرگ ترین شرکت کوریر 

سرویس ایران چون ستاره ای در آسمان صنعت لجستیک کشور می درخشد.

زمانی که پس از تحصیل در انگلستان به ایران بازگشتم، می خواستم ادامه دهنده 

راهی باشم که پدرم آغازگر  آن بود. در آن زمان حدود چهل سال از عمر تیپاکس گذشته 

بود و چون میان ســـالی لجوج برای ایجاد هر تغییری مقابلم می ایستاد. می خواستم 

قهرمان تغییرات تازه باشم اما این دیدگاه به مرور زمان و با کار در تمام بخش های شرکت 

در من تغییر کرد. امروز موفقیت تیم را به موفقیت خودم ترجیح می دهم و تنها انگیزه ام 

این است که عضو موثری از یک تیم موفق باشم. با تجربه ای که در این سال ها به دست 

آورده ام موفقیت را در تاثیر گذاری می دانم ولو این که این تاثیرات بسیار ناچیز باشند.

ورود من به تیپاکس همراه با تحولاتی بنیادین بود. این تحولات ابتدا در طرز تفکر 

و نگرشـــم به وجود آمد. هزینه ایجاد آن ها بسیار گزاف بود ولی به عقیده من در جهان 

امروز فقط یک راه برای بقای کسب و کارهای قدیمی وجود دارد و آن تغییر رویکرد سنتی 

به رویکردی دیجیتال و به روز در همه ابعاد است تا این تغییر و تحول در نهایت با ایجاد 



6  | و آسمان سقف ندارد

یک اکوسیستم زنده و پویا به بلوغ برسد. ۲۰ سال پیش تیپاکس به اعتبار شهرت و ساختار 

اصولی خود ادامه حیات می داد ولی هیچ پیشرفتی در عملکرد آن ایجاد نمی شد. اولین 

اقدام طراحی ساختارهای جدید برای متحول کردن ستاد مرکزی و جایگزینی نیروهای 

قدیمی  با نیروهای جوان و تازه نفس بود و به این ترتیب توانستیم در مدت زمان کمی میانگین 

سنی تیپاکس را کاهش دهیم و در نهایت همه آن تغییرات منجر به تصویری از تیپاکس 

شد که این کتاب به معرفی تمام ابعاد آن، از ریشه  تا جوان ترین شاخه ها پرداخته است.

این کتاب چیزی فراتر از تاریخچه یک کســـب و کار اســـت. داستان تاب آوری 

انسان هایی است که با ایمان خود بر مشکلات غلبه و راه را برای آیندگان هموار کردند 

و چشم اندازی است از تحولات صنعت لجستیک در ایران.

بیش از ۶۰ سال از روزی که پدرم سنگ بنای تیپاکس را گذاشت می گذرد. در تمام 

این سال ها، چند نســـل از خانواده  تیپاکس وجب به وجب این مجموعه را با زحمت، 

شـــرافت و خون دل حفظ کردند و رشد و توســـعه دادند. تیپاکس در طول سال های 

حیاتش، تلاش کرده که در کنار مردم ایران باشـــد و برای رفاه حال آن ها در حد توانش 

بکوشـــد و از همه مهم تر، امین مردم باشد. این ارزشِ بزرگ، این اعتماد جامعه برای 

سپردن امانت هایشـــان، مهم ترین دستاورد مجموعه  تیپاکس است. بارِ این مسئولیت 

شیرین و پرارزش را همیشه و مدام بر شانه های خود احساس می کنم؛ بارِ اعتماد مردمی 

و وظیفه  سنگین امانت داری.

در مسیر رسیدن به خواســـته هایم هرگز خود را تنها احساس نکردم و همواره از 

مشاوره و هم دلی افرادی باتجربه بهره مند بوده ام. دانسته هایم را در سایه دانش و تجربه 

انسان های ارزشـــمندی جلا داده ام و در این مسیر بسیار آموخته  ام. خدا را شاکرم که 

چنین فرصتی را در اختیارم گذاشته اســـت و در نهایت این کتاب را به پدر و مادرم و 

تلاش ارزشمندشان، خانواده بزرگ تیپاکس و مردم شریف ایران تقدیم می کنم.

                                                       مهرداد فاخر
                                                        مدیرعامل شرکت تیپاکس



درباره کتاب

کتابی که در دست دارید، چکیده ساعت ها مصاحبه و پژوهش درباره وقایعی است که 

در طول ۶ دهه حیات اولین شرکت کوریری ایران رخ داده است. نگارش این کتاب یک 

سال به طول انجامید و اگرچه هیچ زندگینامه و تاریخچه ای نمی تواند ادعای کمال کند، 

نهایت تلاش خود را کردیم تا روایتی کامل، منسجم و دقیق ارائه کنیم.

شغل ما ثبت زندگینامه افراد و تاریخچه کسب و کارها است. این حرفه ما را شریک 

تجربه ها و دانش افرادی می کند که چه بســـا در خارج از چارچوب چنین کتاب هایی 

عرصه دیگری برای ارائه و ثبت نیابند. نگارش تاریخچه شرکت تیپاکس بیش از پیش 

اهمیت ثبت روایت ها و تجربه های بنگاه های اقتصادی را به ما نشان داد. برای کسانی 

که در بطن فعالیت یک بنگاه اقتصادی هستند رفع چالش های روزمره و برنامه ریزی های 

خرد و کلان اقتصادی است که حرف اول را می زند، اما هیچ فعالیتی نیست که از بشر سر 

بزند و ابعاد تاریخی و فرهنگی نیز داشته باشد. مدیرانی که دیر یا زود نسبت به این ابعاد 

ناملموس اما ارزشمند فعالیت خود پی می برند، بهترین همکاران ما در مسیر تالیف 

چنین کتاب هایی هستند. آن ها نیک می دانند که هر آنچه در مسیر فعالیت اقتصادی 

به دســـت می آید، عمر و ارزش مادی مشخصی دارد اما این کتاب است که می ماند.

تاریخچه کســـب و کارهای خصوصی که به صنایع و خدمات مختلف موجودیت 

بخشیدند و از پس طوفان ها گذر کردند، مملو از حرف های ناگفته زنان و مردانی است که چه 

بسا خود نمی دانند تجربه ها و هر ایده ی آن ها می تواند سطری از کتاب تاریخ اقتصاد کشور 

باشد. این افراد هر قدر مشهور یا گمنام، بازیگران صحنه بزرگی هستند که به سفره میلیون ها 
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انسان گره خورده اســـت. می گویند هر چیزی می تواند به ادبیات تبدیل شود. تجربه ی 

فعالیت بنگاه های اقتصادی کوچک و بزرگ نیز استثنایی بر این قاعده نیستند و زندگینامه 

بنیانگذارن، مدیران و تاریخچه  بنگاه های اقتصادی، مصداقی بر تبدیل یک تجربه اقتصادی 

به ادبیات است. از اهمیت نگارش و ثبت تاریخی اتفاقات و تجربیات زیاد خوانده ایم ولی 

اگر اراده  و قلمی نباشد که شروع به نوشتن تجربه ها و تاریخچه ها کند، این تاریخ شفاهی 

دیر یا زود دست خوش تغییر و فراموشی خواهد شد. تالیف هر کتاب در این حوزه حکم 

گنجینه ای را دارد که در گذر زمان به ارزش آن افزوده می شود. چنین کتاب هایی گذشته از 

ارزش معنوی که برای راویان و شرکت ها دارند، در هر دوره ای می توانند راهنما و راهگشای 

کسانی باشند که می خواهند پا در مســـیر زندگی و کسب و کاری از آنِ خود بگذارند. 

همکاری با دکتر مهرداد فاخر به عنوان مدیرعامل جوان شرکت تیپاکس و جناب 

آقای منوچهر مطیعا، مشاور این شرکت نگارش این کتاب را برای ما به تجربه ای به 

یاد ماندنی بدل کرد.

این کتاب بدون همراهی صمیمانه کسانی که در این مسیر ما را راهنمایی کرده و در ساعات 

طولانی مصاحبه  وقت خود را در اختیار ما قرار دادند، به انجام نمی رسید؛ قدردان آن ها هستیم.

از همکارانم در نگارش این کتاب، الهام انصاری و سعید مساحی و همچنین از دکتر 

نرگس حاجی مولا درویش، اقتصاددان و عضو هیئت  علمی دانشگاه الزهرا که خارج از 

مجموعه تیپاکس به مباحث نظری این کتاب غنا بخشیدند، سپاس گزاریم. 

 خانم ها و آقایان حسین کاشانی، جمشید ناظمی، اشرف فاخر، امیرحسین فاخر، 

امیر جلال الدین بالازاده، شهرام قندچی، علی ثابتیان، حسین رضایی، نگار معتمدی، 

علی افشـــار، هومن خطیبی، علی سمندر، محمدرضا بازرگان، محمد عبدالغفاری، 

محمدرضا نجفی، تینا اسلامی زاد، نیوشـــا مزید آبادی، سپیده شهرام، نوید شریفی، 

سمانه براری و ثمین مبشر کسانی هستند که نگارش این کتاب بدون همکاری آنان به 

پایان نمی رسید.

                                              الناز انصاری
                                              سردبیر گروه نویسندگان در سایه
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مقدمه

این کتاب تاریخچه  شـــرکتی است که ریشـــه در خاک این سرزمین دارد و جنگ ها، 

انقلاب ها، قحطی ها و تحریم ها، چرخ آن را از حرکت باز نداشته است. تیپاکس نامی 

است که برای همیشه در حافظه تاریخی مردم به ثبت رسیده است. دانش فنی و تجربی 

تیپاکس نشان می دهد این شرکت در هر دوره از حیات خود، متناسب با چارچوب های 

داخلی و جهانی، نه تنها پویایی خود را حفظ کرده بلکه در مسیر توسعه حرکت کرده است. 

تیپاکس در طول شصت سال فعالیت در هر دهه با فراز و نشیب های ناگزیر، نه تنها تأثیر 

مثبتی در زیرساخت های صنعت لجستیک1 ایران داشته است بلکه با حفظ درخشش 

خود و با نگاهی رو به آینده، مســـیر صنعت کوریری کشور را نیز هموار کرده است. 

تیپاکس قدیمی ترین شـــرکت خصوصی فعال در حوزه حمل کالا در ایران است. 

صنعت پست و شـــاخه های منتسب به آن با قدمتی چند هزار ساله در تمدن نوع بشر 

 همه کشورها مدعی پیشگام 
ً
تأثیری جدی داشته است. شاید به این دلیل است که تقریبا

بودن در این صنعت  هستند. 

 هرودوت2 تاریخ نگار و گزنفون3 فیلسوف و مورخ 
ً
با وجود همه این ادعاها مسلما

یونانی منابع موثقی برای اثبات این ادعایند که ایران اولین قدم ها را در طراحی چیزی که 

1. Logis tics
2. Herodotus (484 BC – 425 BC)
3. Xenophon (430 BC – 354 BC)



12  | و آسمان سقف ندارد

امروز به عنوان صنعت پست و کوریری جهان می شناسیم برداشته و نمونه موفقی برای 

سایر کشورها بوده است.

 به اختراع نوشتن بازمی گردد؛ با این 
ً
عمر ایجاد ارتباط توسط اسناد مکتوب، تقریبا

حال توسعه سیستم های رسمی پستی بسیار دیرتر اتفاق افتاده است. اولین استفاده از 

پیک در یک سیستم سازمان یافته در ۲4۰۰ سال قبل از میلاد و در مصر رخ داد، جایی 

که فرعون ها برای انتشار احکام خود در قلمرو دولت از پیک استفاده می کردند. منابع 

دیگر با استناد به قانون حمورابی1 )1۷۰۰ سال قبل از میلاد( سیستم پستی آشوری را 

قدیمی ترین سیستم پستی می  دانند. این سرویس بعدها آنگاریا2 نامیده شد، اصطلاحی 

که به مرور زمان به سیستم جمع آوری مالیات تبدیل شد. در کتاب عهد عتیق نیز به این 

روش سازمان یافته که در اختیار حکام بود اشاره شده است.

اما اولین ادعای معتبر از توسعه یک سیستم پستی واقعی، مربوط به ایران باستان 

اســـت. گزنفون این ابداع را به پادشاه ایرانی، کوروش بزرگ )55۰ سال قبل از میلاد( 

نسبت می دهد. به دستور کوروش امکان ارسال پیام های مهم از پایتخت به هر گوشه 

از خاک تحت حکومت او سازمان دهی شد. او با کشورهای همسایه نیز مذاکره کرد تا 

همین کار را انجام دهند و به همین منظور جاده ای از شهر پُست واقع در غرب ایران تا 

شهر حکا در شرق ساخته شد. این سیستم با استفاده از ایستگا ه هایی به نام چاپارخانه 

کار می کرد و حامل پیام )با عنوان چاپار( با پای پیاده و یا سوار بر اسب به ایستگاه بعدی 

می رسید، پس از آن او اســـب خود را با یک اسب تازه نفس تعویض می کرد و به این 

ترتیب تا مقصد پیش می رفت. هرودوت این سیستم را این گونه توصیف می کند: »گفته 

می شود به همان تعداد روزهایی که سوار در سفر است تعدادی از چاپارخانه ها با مردان 

و اسبان هم در مســـیر وجود دارد. این توقف گاه ها در فاصله یک روز از هم هستند«. 

چاپارها از ارزش و اعتبار بالایی در آن دوران برخوردار بودند، چنانچه گفته هرودوت 

در توصیف این سیستم مبنی بر »نه برف، نه باران، نه گرما و نه تاریکی نمی تواند مسیر 

1. Hammurabi (1792 BC – 1750 BC)

2. Angarium
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تعیین شده آن ها را تغییر دهد« به طور برجســـته بر سردر اداره پست جیمز فارلی1 در 

نیویورک حک شده است.

پس از دوره هخامنشیان در ایران تا انقراض حکومت ساسانیان از پست به عنوان 

اداره چاپاری نام برده شده اســـت. مغولان و ایلخانان آن را "یام" نامیده و پیک های 

 از عنوان چاپار استفاده شد. در 
ً
پســـتی را "یامچی" می گفتند. در زمان تاتار مجددا

دوران حکومت های اسلامی سازمان پســـت به دیوان بَرید معروف بود. وظیفه این 

دیوان بیشـــتر جاسوسی و خبرچینی بود تا اینکه در دوره صفویه با استقرار حکومت 

فراگیر مرکزی و بنا به ضرورت وقت، چاپارخانه ها به صورت منظم و در کنار سایر 

مسئولیت ها نیاز پســـتی حکومت ها را انجام می دادند. تا این مقطع، پست خدمتی 

عمومی محسوب نمی شد.

با روی کار آمدن سلســـله قاجاریه و تأثیر گرفتن از فرهنگ غرب فکر تأسیس 

پســـت جدید در زمان فتحعلی شاه مطرح اما به دلایلی مسکوت گذاشته شد. چند 

 
ً
 سنتی و بدون صنعت و جمعیتی عمدتا

ً
ســـال بعد، پست ایران در یک جامعه کاملا

بی سواد و بر اساس تقلیدی کورکورانه از مدل غربی آن تأسیس و توسط چاپار دولتی 

اداره شد. در اولین قدم، عدم حضور فعال عامه مردم به عنوان مشتری در این صنعت 

موقعیت آن را در ایران متزلزل کرده بـــود. حکومت وقت برای اداره این نهاد جدید 

خود را ناگزیر به استخدام مستشاران فرنگی می دید، کسانی که با دید و نگاهی غربی 

وارد فضای سنتی ایران شده و قصد داشتند سازمانی مطابق آن چه از غرب در ذهن 

می پنداشتند به وجود آوردند. از ســـال 18۷4 مستشارانی به ترتیب زیر برای ایجاد 

پست در ایران مشغول به کار شدند.

سال 18۷4 گوستاو ریه درر2، ســـال 18۷8 اشتال3 و آندریاس، 1885 سمینو و 

1. James A. Farley Building

2. Gus tav Riederer von Dachsberg (1830 – 1907)

3. Alexander Friedrich Stahl (1851 – 1924)
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بونال، 189۲ ارلوند، 1899 نوز1، 19۰9 کامیل مولیتور2 و تا سال 19۷9 یعنی سالی 

که انقلاب اسلامی ایران به پیروزی رســـید، نظائر این افراد در پست کشور حضور 

 قوانین بلژیک بود که ترجمه و به کار گرفته شد.
ً
داشتند و قوانین پست عینا

در جهان صنعتی امروز صنعت پست نقشی انکارناپذیر دارد. الوین تافلر3 نویسنده 

و آینده  پژوه آمریکایی که در ایران با انتشار کتاب »موج سوم« شناخته شده، معتقد است 

که نوع بشـــر تاکنون دو موج عظیم تحول را یکی پس از دیگری پشت سر گذاشته و 

درگیری عمیق و همه جانبه ای بین موج سوم )اطلاعات و ارتباطات( با موج دوم )تمدن 

صنعتی( و موج اول )انقلاب کشـــاورزی( وجود دارد. موج اول انقلاب کشاورزی 

در عصری که به چند هزار ســـال پیش بازمی گردد، کره زمین را درنوردید. از گذر آن، 

گله داران و شـــکارچیان، صیادان و توشه چینان به کسوت دهقانان درآمده  و دهکده ها 

ظاهر شـــدند. این آغاز آن چیزی است که بعدها تمدن نام گرفت. موج دوم از حدود 

3۰۰ سال پیش شروع شد. به طور کلی صنعت زاده این موج بود و به سرعت زندگی بر 

پایه کار در کارخانه را جایگزین زندگی وابسته به زمین و کشاورزی کرد.

تافلر در تشریح موج سوم ضمن اشاره به دشواری توضیح آن، این موج را دارای چند 

وجه می بیند و اشاره می کند که موج سوم دربرگیرنده انقلاب کامپیوتر و بیولوژی است. 

گذر جهان از تحولات دوره انقلاب صنعتی به ســـمت استفاده از صورت های نوین 

انرژی، تعادل نوین در مرزبندی های جغرافیایی و سیاسی، شورش علیه پدرسالاری، 

عصر کارت های اعتباری، ســـرگرمی های ویدئویی، تکنســـین های انفورماتیک و 

بانک های اتوماتیک، گرایش به عدم تمرکز و تحولاتی از این دست، ویژگی های بارز 

این دوره است.

کارخانه های تولید انبوه ســـنتی موج دوم، انواع اشـــیاء هم شکل را به شیوه های 

زنجیره ای تولید می کردند، اما در موج ســـوم جریان تولید معکوس شـــد. از تولید 

1. Joseph Naus (1849 – 1920)
2. Camille Molitor (1877 – 1939)
3. Alvin Toffler (1928 – 2016)
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انبوه زدایی شده و محصولات در سری های کوچک به صورت قطعه )که مدام انفرادی تر 

می شوند( تولید می شوند. مسئله تنها متنوع تر شدن نیست، بلکه فرایندهای تولید نیز 

تغییر کرده اند. این تغییرات را در نظام توزیع هم می توان یافت. بازار بیش از پیش تقسیم 

شده است و فروش مستقیم مغازه های تخصصی از طریق پست و تحویل انفرادی کالا 

به مدد کامپیوترها رونق گرفته است. در همین راستا مصرف کنندگان و اشخاص ثالث 

وظایفی را که در تعهد تولیدکنندگان بود، بر عهده می گیرند و مرزهای کهنه به تدریج 

زایل می شوند. دانستن اینکه اطلاعات را چه زمانی به چه کسی و به چه قیمتی عرضه 

می کنند، چه وظایفی از تولیدکننده به مصرف کننده محول شـــده است و درک این که 

چه سهمی از کالا و خدمات توسط مصرف کنندگان خارج از بازار مبادله شده است، 

مسائلی هستند که در این تحول اهمیت دارند.

توجه دقیق به دیدگاه های تافلر نشـــانگر آن است که وی به پیچیده  و سریع شدن 

ارتباطات و تأثیر آن بر جهان، گوشـــه چشـــمی داشته اســـت. بنابراین از نظر تافلر 

 وجود نداشته اند و امروز به مدد گسترش 
ً
پدیده هایی در حال رخ دادن اســـت که قبلا

ارتباطات سرعت گرفته و رشد کرده اند. در این میان کشورهای جهان یا باید ناظر این 

تغییرات باشند و یا آن که با بهره گیری از فرصت های ناشی از امواج تغییر، برنامه ریزی 

کرده و سوار بر آن ها شوند.

 از جایی رقم می خورد که اولین قطارها بار معادن را جابجا 
ً
صنعتی شـــدن دقیقا

می کنند و طولی نمی کشد که این حرکت خود مبنایی می شود برای شکل گیری انقلاب 

صنعتی که سرنوشـــت بشر را تغییر داد. ریل ها و جاده ها امکان دسترسی بشر را به هر 

آنچه می خواســـت فراهم کردند و در طول قرن ۲۰ میلادی، پست هوایی در حمل و 

نقل بین قاره ای صاحب جایگاه ویژه ای شد. دفاتر پستی شروع به استفاده از کامیون ها 

برای جابجایی محموله های خود کردند و مدیریت محموله های پستی به طور فزاینده ای 

خودکار شـــد. در کمتر از یک قرن ایمیل )و در سال های اخیر شبکه های اجتماعی( 

رقیبی سرسخت برای سیستم های پستی فیزیکی شدند و حراج های آنلاین و خریدهای 

اینترنتی فرصت هـــای جدیدی را برای این صنعت فراهم کردند. تب تولید و مصرف، 
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عرضه و خرید از طریق اینترنت به شـــرکت های کوریری رونق روزافزونی داده است. 

اینکه این رونق چه توســـعه و تغییراتی را رقم خواهد زد، حکایت دیگری است، اما از 

روزگار پیدایش جوامع بشری تا به امروز، مسیر حرکت صنعت پست را می توان به چهار 

 برای ایجاد ارتباطات سیاسی توسط 
ً
مرحله تقسیم بندی کرد: پســـت در ابتدا عموما

حکومت ها ایجاد شـــد، سپس دوران تکامل خود را در قلب جوامع و مراحل انقلاب 

 
ً
صنعتی طی کرد، در مرحله سوم با تعمیم و عمومیت یافتن خدمات همراه بود و نهایتا

امروز مرحله پسا صنعتی را سپری می کند.

نقشی که شبکه لجستیک در هر لحظه در جهان امروز ما دارد، چنان ملموس است 

که اگر گفته باشیم در نبود این صنعت زندگی ما مستعد بازگشت به درون غارها می باشد 

اغراق نکرده ایم. کافی است نگاهی به شعاع یک متری اطراف خود بیاندازیم تا ببینم 

جز هوا هیچ چیزی در اطراف ما وجود ندارد که روزی از جایی به جایی دیگر و دست 

آخر به شعاع دید ما منتقل نشده باشد. 

یکی از مهم ترین تأثیرات این صنعت، اثربخشی مستقیم آن بر اقتصاد کشورهاست. 

پیش از شکل گیری این صنعت به شکل کنونی، وظیفه رساندن اجناس از کارخانه به 

مشتری بر عهده تولیدکننده بود. اکنون با رشد فروشگاه های اینترنتی و تغییر کلیشه های 

عرضه و تقاضا این وظیفه بر عهده فروشگاه های مذکور قرار گرفته و در نتیجه شرکت های 

لجستیکی سهم عمده ای را در این بازار ایفا می کنند. نقش آنان به قدری پررنگ شده که 

 مناسبی برای سنجش میزان تولید است( 
ً
اکنون تولید ناخالص داخلی )که معیار نسبتا

 دو برابر تولید ناخالص داخلی1 کل است.
ً
تقریبا

ناگفته پیداســـت صنعتی با چنین قدمت و تأثیری چنین فراگیر در زندگی بشر، 

کادمیک گرفته تا ســـازوکارهای عملیاتی دارد.  پیچیدگی های بســـیاری از تعاریف آ

متأسفانه در کشـــوری که خود یکی از محق ترین مدعیان در تاریخ پست و حمل و 

نقل است، دانش پستی بسیار پراکنده، غیرمدون و مبهم است. کافی است نگاهی به 

مطالب موجود در اینترنت بیاندازیم تا دریابیم بخش اعظم مطالب تولید شده درباره 

1. GDP: Gross domes tic product
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صنعت حمل بسته و تاریخچه آن کپی ناشیانه ای از منابع خارجی است. در جستجوی 

 بسیاری از 
ً
کلید واژه های تخصصی این حوزه، نتیجه به مراتب بدتر اســـت. احتمالا

شاغلان در حوزه حمل کالا نیز هیچ تعریفی از کلیدوا ژه هایی نظیر لجستیک، پست، 

کوریر1، کارگو2، فریت3 و ... ندارند.

لجستیک اصطلاحی فرانســـوی است که از سال 184۶ وارد زبان انگلیسی شده 

است. این لغت توسط یک افسر نظامی و نویسنده به نام آنتوان-هنری جومینی4 ساخته 

شد و آن را به صورت خلاصه »هنر جنگ« تعریف کرد. لجستیک در تعریف او به طور 

کلی سازماندهی دقیق و اجرای یک عملیات پیچیده است. به معنای کلی لجستیک 

عبارت است از مدیریت جریان امور بین نقطه مبدا و نقطه مقصد برای تأمین نیازهای 

مشتریان یا شرکت ها. در دنیای امروز، این نیاز رفته رفته طبقه بندی شده و اکنون بنا به 

شـــرایطی از قبیل بیمه، حجم محموله، زمان مورد نظر برای جابجایی، سرویس های 

جانبی از قبیـــل امنیت و گارانتی و البته حوزه هـــای ارتباطی تحت عناوین مختلف 

لجستیک، فریت، کارگو، پست، اکسپرس5 و کوریر مطرح می شوند. این تقسیم بندی 

در اغلب موارد در قوانین داخلی کشـــورها انجام می شود؛ برای مثال در کشور هند 

محموله های زیر 5 کیلوگرم توسط شـــرکت های کوریری و وزن های بالاتر به دست 

شرکت های لجستیکی جابجا می شوند.

در این کتاب گذشته از مفاهیم تخصصی و پیچ و خم های یک صنعت کوریری، 

نکته جالب دیگر این است که می توان تیپاکس را به عنوان یک کسب و کار خانوادگی 

مورد بررسی قرار داد. اعضای یک خانواده طی شش دهه همواره در تلاش بوده اند که 

شرکت تیپاکس را علاوه بر گذر از موانع دشوار، به جایگاهی در خور نام آن برسانند. 

این کتاب انگیزه ها و تلاش های کســـانی را روایت می کند که در مواجهه با مشکلات 

1. Courier Service
2. Cargo 
3. Freight
4. Antoine-Henri Jomini (1779 – 1869)
5. Express delivery
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داخلی و خارجی، سیاست های متفاوتی را برگزیدند تا بتوانند در هر شرایطی، بدون 

حتی یک روز تعطیلی شرکت را فعال نگاه دارند.

در تعریف کسب و کارهای خانوادگی آمده است که مدلی از تجارت بر مبنای 
خون، ازدواج و یا فرزندخواندگی است و تصمیم گیری ها در آن تحت تأثیر چند 
نسل از خانواده است. مشاغل خانوادگی قدیمی ترین و رایج ترین مدل سازمان 
اقتصادی هســـتند. اکثریت قریب به اتفاق مشاغل موجود در سراسر جهان، از 
بنگاه های کوچک اقتصادی گرفته تا سازمان های چند ملیتی که صدها هزار کارمند 
دارند، می توانند مشاغل خانوادگی محسوب شوند. تحقیقات فوربس1 در مورد 
4۰۰ شخص ثروتمند آمریکایی نشان می دهد که 44درصد از ثروت این افراد، 
با عضو شدن یا همراهی با یک شغل خانوادگی حاصل شده است. با این وجود 
مطالعه شرکت های خصوصی یا تحت کنترل خانواده همیشه آسان نیست. در 
بسیاری از موارد آن ها مشمول الزامات گزارش های مالی نیستند و اطلاعات کمی 
در مورد عملکرد مالی آن ها در دسترس عموم قرار می گیرد. مالکیت، ممکن است 
از طریق اعتماد یا تأسیس شرکت های هلدینگ توزیع شود و اعضای شرکت 

ممکن است از ساختار مالکیت شرکت خود مطلع نباشند.
در کتاب تاریخچه تیپاکس چالش های این رویکرد را نیز بررسی کرده ایم و نشان 

دادیم که شرکت تیپاکس نمونه جالبی از کسب و کاری است که اگرچه خانوادگی بوده 

)پدر، مادر، فرزند( اما امروز کمتر نشـــانه ای از خانوادگی بودن در آن هویداست. با 

وجود مزایایی از قبیل وجود اعتماد و وفاداری در کسب و کارهای خانوادگی، انتقادات 

جدی هم متوجه این مدل از کسب و کار است. از جمله اینکه منافع اعضا در سطوح 

بالای مدیریتی با هم یکســـان نباشد و یا منافع اعضا در یک کسب و کار خانوادگی به 

تعادل نرســـد. حتی اعتماد که پایه و اساس کسب و کارهای خانوادگی است می تواند 

تبدیل به نقطه ضعف این شـــرکت ها شود، چرا که سازوکاری برای زمانی که شرکت با 

بی اعتمادی اعضا مواجه می شود، وجود ندارد. در مورد شرکت تیپاکس اما مزایای این 

1. Forbes
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مدل از کسب و کار بیشتر از معایب آن بوده، چون همان طور که در بالا ذکر شد، نقش 

سازمانی که افراد در توسعه و پیشبرد شرکت داشته  و دارند، همواره مهم تر از نقشی بوده 

که به عنوان عضوی از اعضای خانواده داشته اند.

امروز تیپاکس و شرکت های وابسته با 5۲5۰ نفر پرسنل، ۲۶۰۰ حامل بار و 55۰ 

نمایندگی در ایران، همچون خانواده ای بزرگ به کار خود ادامه می دهد.

این کتاب در ســـه فصل و با بررسی فراز و فرودهای دو نسل از خانواده فاخر و با 

مصاحبه با مدیران ارشـــد، کارمندان و اعضای بازنشسته این شرکت در ایران و خارج 

از کشور نگاشته شده تا دانش گرانبهای شرکتی شصت ساله را مکتوب کند. بی تردید 

تاریخچه دقیق هر کســـب و کار، گذشته از ارزش معنوی آن برای شرکت ها، روایتی از 

بازیگران عرصه اقتصاد کشور است. ثبت و انتقال تجربه زیسته این بازیگران است که 

به تاریخ اقتصاد کشور عمق می بخشد.
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در عصر طلایی اقتصاد

روزی که تیپاکس با نشـــان گاوبالدار پا به عرصه اقتصاد ایران گذاشت، بنیانگذار آن 

تردیدی در صد ساله شدنش نداشت. او در این آرزو و ترسیم چنین چشم اندازی تنها 

نبود. بسیاری از کارآفرینان اواخر دهه ۲۰ شمسی بر اساس شرایط موجود کشور چنین 

تصویری را از آینده کسب و کار خود در ذهن داشتند. گذر پیروزمندانه از سال های دهه 

3۰ به آن ها ثابت کرد که اشتباه نکرده بودند. به مرور و تا بیست سال پس از آغاز به کار 

و رشد این گروه از کارآفرینان، سایرین نیز با چشم انداز و آرزوهای مشابهی پا به عرصه 

اقتصاد رو به رشد کشور گذاشتند. آن ها از شکل گیری ساز و کارهای جدید حقوقی در 

نظام اداری، گسترش روابط بین المللی ایران با غرب و از همه مهم تر ملی شدن صنعت 

نفت و افزایش چشـــمگیر قیمت آن بهره مند شدند. آیا همه فعالان اقتصادی دهه 3۰ 

ایران به نوعی بیماری مسری خیالبافی مبتلا بودند؟

تاریخ بر ســـلامت آنان گواهی می دهد و می گوید آن هـــا در واقع بینی و میزان 

ریسک پذیری فرقی با همکاران جوان امروزشان نداشته اند. آن ها مردمان زمانه ای بودند 

که در هر گوشه این کره خاکی همه چیزش رو به تغییر گذارده بود. موج انفجار انقلاب 

صنعتی از غرب به خاورمیانه رسیده بود و رقابت برای صنعتی شدن و تلاش برای منشا 

تغییر بودن، نفس ها را بریده بود.

تیپاکس یکی از صدها شـــرکتی است که در آن روزگار متولد شد اما جزو معدود 

کسب وکارهایی است که توانســـت خود را از کوران حوادث گذر دهد و به پایان قرن 

 از سر خوش بینی 
ً
برساند. زمان ثابت کرد که رویای صدساله شـــدن تیپاکس صرفا
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نبوده است و شـــاید صاحبان صنایعی که هر کدام در جایی از مسیر رشد و توسعه از 

نفس افتادند، سرسختی، انعطاف یا نوآوری مدیران این شرکت را برای صدساله شدن 

نداشـــتند. این شرکت در طول ۶ دهه فعالیت، هوشیاری خود را نسبت به شناخت از 

نیازهای جامعه هدف خود از دســـت نداده است. تیپاکس بر اساس شناخت از یک 

نیاز واقعی شکل گرفته و فعالیت کرده، لاجرم ارزش های واقعی نیز ایجاد کرده است.

این کتاب حاصل بررسی اسناد این شرکت و حدود 3۰ ساعت مصاحبه با مدیران 

و همکاران آن در بخش های مختلف و همچنین کارشناســـان اقتصادی خارج از این 

مجموعه است که به روایت و تحلیل تاریخچه این شرکت نشسته اند. در مسیر گردآوری 

اطلاعات مرتبط با تاریخچه شرکت تیپاکس سؤالات زیادی پیش روی ما بود تا بتوانیم 

عوامل شکل گیری، رشد، بقا و توسعه مجدد این شرکت را در بیش از ۶۰ سال دریابیم.

تیپاکس در مدت کمی تبدیل به برندی شد که در ادبیات عامه به یک فعل مشخص 

یعنی »ارسال سریع« اشاره داشت. »تیپاکسش کن« شعار تبلیغاتی امروز این شرکت، 

نه از اتاق فکر گروه های تبلیغاتی و برندینگ، که از دل یک ملت برخاسته است. این 

جمله دو کلمه ای داستانی به قدمت شصت ســـال دارد. داستانی با شروع مشخص 

و پایانی نامعلوم. راه زیادی تا صدســـاله شدن نمانده است اما آیا می توانیم به رویای 

مدیران امروز تیپاکس برای دویست ساله شدن این بنگاه اقتصادی خوش بین باشیم؟

از دهه 3۰ شمسی بسیاری از صنایع، کسب و کارها و حتی عقاید، رفتارهای اجتماعی و 

قوانین امروز ایران دستخوش چنان تغییراتی شده اند که بهتر است تاریخچه تیپاکس را نیز از 

این نقطه آغاز کنیم. این تغییرات در مدت زمانی نه چندان طولانی دامنه گسترده ای یافت که 

می شد نمود آن را تا دورافتاده ترین روستاهای ایران به چشم دید. در ابتدا تغییرات، خاصه در 

حوزه سیاست و اقتصاد محسوس بود، به طوری که از این دهه )فارغ از نتایج( به عنوان نقطه 

عزیمت ایران به سمت یک کشور صنعتی و مدرن یاد می شود. این مبدأ تحول برای تاریخ 

سیاسی کشور کمی پیش تر و متعلق به انقلاب مشروطه در سال 1۲85 است. بر این اساس 

باید گفت صنایع و کسب و کارهای شکل گرفته در دهه 3۰ و 4۰ در یک بستر سیاسی متولد 

شدند که قبل از اقتصاد، متحول شده بود. ایرانِ آن سال ها در تلاش بود تا فاصله خود را در 
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 شعار »تیپاکسش کن« جزو عبارات کنایی زبان فارسی
)مهمان دوست، 1382(
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عرصه های مختلف با کشـــورهای صنعتی کاهش دهد. تغییر چهره ایران از اواسط 

دهه 3۰ چنان ســـرعتی به خود می گیرد که پروفسور یرواند آبراهامیان، استاد تاریخ 

در نیویورک، در کتاب تاریخ ایران مدرن می نویســـد: »اگر یک ایرانی در آغاز سده 

به خواب می رفت و در آخر آن بیدار می شد، نمی توانست کشور خود را درک کند«. 

توصیفی که این استاد تاریخ در کتاب خود و برای توضیح تغییرات ایران در صد سال 

اســـتفاده کرده است، به قدر کفایت گویاست تا خواننده این کتاب نیز بتواند حال و 

هوای روزگاری را که شرکت تیپاکس در آن متولد شد، تصور کند. آبراهامیان کتاب 

خود را با این جمله شـــروع کرده اســـت: »ایران با گاو و خیش، قدم به قرن بیستم 

گذاشـــت و با کارخانه های فولاد، یکی از بالاترین نرخ های تصادف خودرو و در 

کمال ناباوری و حیرت بسیاری، با یک برنامه هسته ای از آن خارج شد«.

داســـتان تیپاکس در ســـال 1339 و از جایی در ابتدای این مسیر ناباورانه آغاز 

می شود. جایی که با وجود بروز نشـــانه هایی از تغییرات بنیادین، هنوز تا »مدرن« 

شدن راه درازی در پیش داشـــت. دسترسی به اطلاعات دقیق و معتبر درباره پیشینه 

تاریخی جمعیت ایران کاری بسیار مشـــکل و در مواردی غیر ممکن است.  اسناد 

و مدارک تاریخی نشان می دهد تا ســـال 1335 هجری شمسی )اولین سرشماری 

عمومی نفوس( اطلاع دقیقی از جمعیت ایران وجود ندارد، به همین دلیل بسیاری 

از محققان و پژوهشـــگران داخلی و خارجی، جمعیت گذشته ایران را با استفاده از 

نتایج سرشماری 1335 به بعد و سایر مدارک و اسناد تاریخی پیش نگری کرده اند. 

جمعیت ایران، در نخستین سرشـــماری )سال 1335( حدود نوزده میلیون نفر بود 

و از این تعداد کمتر از 31 درصد شهرنشـــین بودند. جمعیت شهرنشین ایران در 

سدۀ اخیر رشد چشم گیری داشته اســـت. در نخستین سرشماری رسمی ایران که 

در سال 1335 صورت گرفت، از کل جمعیت ایران )18٬954٬۷۰4 نفر( حدود 

3۲ درصد در شـــهرها ساکن بوده اند. این در حالی است که بر اساس سرشماری 

رســـمی سال 1395، جمعیت کشـــور بالغ بر ۷9٬9۲۶٬۲۷۰ نفر بوده که از این 

تعداد، ۷4 درصد در شهرها ساکن بوده اند. مهم ترین دلیل این افزایش، مهاجرت 
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مردم از روستاها به شـــهرها بوده است؛ البته عواملی چون تبدیل روستاهای بزرگ 

به شهر نیز در آن نقش داشته اند.

تحولات جمعیتی شهر تهران پس از سال 13۰۰ شامل چهار دوره است:

دوره اول از سال 13۰۰ تا 13۲۰، که خندق ها و دروازه ها از میان رفتند، راه های 

شهر اصلاح شدند و شهر شکل منظم هندسی به خود گرفت. جمعیت تهران در این 

دوره افزایش چشمگیری پیدا کرد؛ به  نحوی که در سرشماری سال 1319 جمعیت 

پایتخت به پانصدوچهل هزار نفر رسید.

دوره دوم که از سال 13۲۰ تا 133۲ و با جنگ جهانی دوم همراه بود، جمعیت 

دارای تغییرات زیادی نبود و شهر تنها از اطراف توسعه یافت. جمعیت تهران در این 

دوره حدود هشتصدوهشتاد هزار نفر بود.

دوره سوم از ســـال 133۲ تا 135۷ اســـت که در این دوره به دلیل ساخت 

بزرگراه ها، خیابان ها، بلوارها، شهرک های تازه و ساختمان های بزرگ، تهران رشد 

چشم گیری داشت و از هر سو گسترش پیدا کرده بود و یکی از شهرهای بزرگ آسیا 

به حســـاب می آمد. جمعیت تهران در این سال ها به سرعت افزایش پیدا کرد و از 

یک میلیون و هشـــتصد هزار نفر در 1335 به چهار میلیون و پانصدوسی هزار نفر 

در سال 1355 رسید.

دوره چهارم از ســـال 135۷ تا 13۶5 است که تهران از هر سو گسترش یافت. 

مهاجرت بـــه تهران و دادن زمین به تعاونی ها برای خانه ســـازی و ایجاد خانه های 

ارزان قیمت، از دلایل گســـترش شهر در این دوران است. براساس آمار سال 13۶5 

جمعیت تهران شش میلیون و پنجاه وهشت هزار نفر بود.

 
ً
در آغاز ســـده نرخ امید به زندگی برای مردم ایران فقط ســـی سال بود و دقیقا

نیمی از نوزادان پیش از رسیدن به یک سالگی جان خود را از دست می دادند. ایران 

با وجود هشـــت استان، بیشـــتر از 3۲5 کیلومتر راه اصلی نداشت و قطاری که در 

سال 19۰۰ میلادی مسیر حرکت آن از 1۲ کیلومتر تجاوز نمی کرد، امروز همچون 

اژدهایی در خطی به طول ۶ میلیون کیلومتر در سراسر کشور در حرکت است.
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تغییرات چه از ســـوی حاکمیت و با زور یا مماشات اعمال می شد و چه از سوی 

پیشگامان تغییر در بیرون از دستگاه حاکمیت، با واکنش های خواسته و ناخواسته ای 

مواجه بود. مردم ایران تأثیر این تغییرات را در زندگی روزمره خود می دیدند و دست کم 

در شهرها دست به تغییر سبک زندگی خود می زدند. هنوز مانده بود تا جمعیت جوان 

کشور به تحصیل رو بیاورد و طبقه نوپای تکنوکرات ایران را شکل دهد اما شرایط برای 

اولین نمودهای تولید صنعتی و ایجاد جامعه مصرف کننده فراهم می شـــد. احداث 

راه های جدید قدرت تمرکز شهرهای اصلی را کمتر می کرد و مردمی که قحطی مرگبار 

دهه ۲۰ را از سر گذرانده بودند، خود را برای ورود به دهه  4۰ آماده می کردند. دوره ای 

که به گواه تاریخ دانان و اقتصاددانان، دهه طلایی اقتصاد ایران است.

مادامی که پای کتاب های تاریخ در میان است، یک قرن را می توان در یک پاراگراف 

خلاصه کرد؛ با این همه هر چشم تیزبین و هر فرد آگاهی نیک می داند که در هر سطر 

تاریخ با کوه های بزرگ و کوچک یخ سروکار دارد. آنچه در توصیف یک واقعه یا یک 

 روند تغییرات رشد جمعیت ایران بر حسب مناطق شهری و روستایی:
13۹۵-133۵. )مرکز آمار ایران، 1400(
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دوره تاریخی روایت می شـــود و به چشم می آید، بخشی کوچک از حقیقتی است که 

روزگاری رخ داده است. کسانی که دســـتی بر آتش اقتصاد این کشور دارند می دانند 

یک کســـب و کار خصوصی با چه چالش های قابل پیش بینـــی و غیرقابل پیش بینی 

دست به گریبان است تا بتواند هم چنان  که بقای خود را حفظ می کند، در مسیر رشد 

و توســـعه نیز گام بردارد. از آغاز دوره ای که درباره آن حرف می زنیم، ایران چند دوره 

قحطی، دو انقلاب بزرگ سیاســـی، یک تغییر رژیم، یک جنگ هشـــت ساله و یک 

دوره تحریم اقتصادی همه جانبه را تحمل کرده اســـت. هر یک از این وقایع رشد یا 

سقوط کســـب و کارهایی را رقم زده و تاب آوری در چنین شرایطی به طور خاص برای 

کسب و کارهای خصوصی خود حکایت مثنوی هفتاد من است.

بررسی تاریخچه شرکت تیپاکس، فرصت گران بهایی برای درک سیستم اقتصادی 

و ساختار ســـازمانی یک شرکت خصوصی در دوره های مختلف و بزنگاه های تاریخ 

معاصر ایران است. اهمیت این فرصت زمانی مشخص می شود که بدانیم شرکتی که 

در سال 1339 تأسیس شد، تا امروز جایگاه خود را به عنوان پیشرو صنعت لجستیک 

کشور حفظ کرده است. تیپاکس به فراخور تغییرات سیاسی و اقتصادی کشور )که هیچ 

هم کم نبودند( خود را تغییر داده و اگرچه در دوره هایی تا مرز فروپاشی پیش رفته اما 

توانسته فاصله خود را از پرتگاه های پیش رویش حفظ کند و در هر شرایطی به فعالیت 

ادامه دهد. این بنگاه اقتصادی خصوصی یک سند زنده تاریخی است که می تواند ما 

را با ساز و کارهای اقتصادی و سیر تحولات آن در دوره های مختلف ایران آشنا کند.

ثبت تاریخچه کسب و کارها در کشـــوری که عمر شرکت های خصوصی در آن 

چندان زیاد نیست، گذشـــته از اهمیت و ارزش تجاری، مسئولیتی اجتماعی در قبال 

تاریخ اقتصادی کشـــور است. نقشی که چنین کتاب هایی در انتقال دانش و تجربه به 

بازار کار امروز و نســـل های آتی دارند، همان نقشی است که ما از هر کتاب تاریخی 

انتظار داریم. تاریخ در یک کلام شناخت ریشه ها است و تیپاکس گذشته از انگیزه های 

سازمانی، این مســـئولیت را بر دوش خود احساس می کند که با انتقال و تبدیل دانش 

نامحسوس و روایت های شفاهی خود به صورت یک کتاب، نقشی در رشد و افزودن 
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به گنجینه دانش اقتصادی کشور داشته باشد.

امروز ســـاختمانی قدیمی در قلب پایتخت و ساختمانی با مدرن ترین تجهیزات 

ســـورتینگ در غرب شهر تهران نماد کسب و کاری با عمر بیش از شصت سال است. 

تابلوی ســـبز رنگ سردر این ساختمان ها قصه ای طولانی دارد. هزاران عابر هر روز از 

کنار چند صد نمایندگی تیپاکس در سراسر کشور می گذرند. بیشتر آن ها از سال ها پیش 

این شرکت را می شناسند و تصویر روشنی از حوزه فعالیت آن دارند. بی دلیل نیست که 

سازمان یونسکو این شرکت را در فهرست شرکت هایی قرار داده است که در خاطرات 

جمعی مردم ایران ثبت شده اند.

اما برای شروع داستان این تابلو سبز رنگ با نقش اسطوره ای گاو بالدار باید ۶3۰ 

کیلومتر از تهران دور شویم و به شهر تبریز، زادگاه محمد علی فاخر بنیان گذار صنعت 

سرویس کوریری در ایران برویم.
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از تبریز تا قلب بازار تهران
زمانی که محمد علی فاخر در بیست سالگی در حوزه حمل پاکت و بسته آغاز به کار کرد، 

اراده و شاید حتی علاقه ای به امروزی کردن شغل اجدادی خود نداشت اما بررسی تاریخچه 

تیپاکس نشان می دهد که اشتغال در این حوزه، سنتی ریشه دار در این خانواده است.

جد پدری محمد علی فاخر که هم نام او نیز اســـت، به همراه چهار برادرش، صاحب 

وان نگهداری 
َ
ل

َ
کاروانســـرای بزرگی با ۲۷ قطار شـــتر بود که آن ها را در روســـتای گ

می کردند. این روستا در 9 کیلومتری شهر مرند و یکی از مراکزی بود که تجار ایرانی 

کالای خود را برای ارســـال به عراق، روســـیه، ترکیه و... به آنجا می بردند. هر یک از 

این سفرها چندین ماه طول می کشـــید و هر بار یکی از پنج برادر خانه و کاشانه خود 

را در تبریز رها کرده و راهی ســـفر می شد تا کاروان شتر و اموال تجار را به سلامت به 

مقصد برساند. کاروان داری کار پر سود و زحمتی بود و هر سفر خطرات خاص خود 

را داشـــت. یکی از این مسافران دائمی یعنی علی فاخر این شغل را رها کرده و یکی از 

ملاکان بزرگ شهر تبریز می شـــود. تجربه های او در عرصه تجارت و شهرتی که در 

امانت داری کالای تاجران به دســـت آورده بود، او را تبدیل به یکی از معتمدین شهر 

می کند، به طوری که تجار و کســـبه برای مشورت در کسب و کار خود نزد او می رفتند. 

مرحوم علی فاخر همچنین به جدیت زیاد در خانه و بیرون از آن شـــهره بود. حکایتی 

در بازار تبریز نقل است که مصداقی بر این ویژگی اوست. می گویند او روزی در بازار 

تبریز قدم می زد و طبق عادت تسبیحش را که مهره های آن از دانه های مروارید بود در 

دســـت می گرداند که بند تسبیح پاره می شود. او می ایستد و دانه های دُر را می بیند که 

یکی یکی از نخ ابریشـــمین بند تسبیح می لغزند و هر کدام با چند حرکت روی زمین 

پراکنده می شوند. مردم بازار نیز این صحنه را تماشا می کنند اما هیچ کدام جسارتی در 

 یکی از دانه های گرانبهای مروارید را تصاحب کنند. 
ً
خود نمی بینند که خم شوند و اقلا

این صحنه تا آخرین دانه تسبیح ادامه پیدا می کند و علی فاخر پس از پایان این نمایش 

بی آنکه برای برداشتن یکی از دانه ها خم شده باشد به راه خود ادامه می دهد. عمر علی 

فاخر اما چندان نمی پاید که نمود این خصلت ها را در فرزند ارشد خود ببیند. محمد 
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علی اولین فرزند علی فاخر، در سال 13۲۰ متولد می شود و در هفده سالگی با مرگ 

پدر میانسالش در خانه ای که نشـــانه های ثروت و شوکت در آن رو به افول می رفت، 

خود را برای زندگی تازه آماده می کند. رسم روزگار چنین بود که او به عنوان پسر ارشد 

سرنوشـــت خود را جدای از سرنوشت دیگر اعضای خانواده نبیند و بار مسئولیتی دو 

چندان سنگین تر به نسبت برادران کوچک ترش را بر دوش حس کند.

کمی پس از مرگ پدر، محمد علی فاخر راهی تهران می شود و کار خود را در بازار 

بزرگ آغاز می کند. حاج حسن ناجیان، دایی محمد علی فاخر مشوق این مهاجرت بود. 

او از ســـال ها پیش  در بازار تهران از اعتبار و حسن شهرت زیادی برخوردار بود. مردی 

مذهبی که رعایت انصاف می کرد و روابط گسترده او با بازار و خارج از آن جایگاه ویژه ای 

به او داده بود. او از جمله کســـانی بود که در قدرت گیری مسجد بزرگ آذربایجانی ها در 

قلب بازار تهران )انتهای راســـته کفاشان( نقش مؤثری داشت. در آن سال ها این مسجد 

قدیمی مکان مهمی برای ادای فرایض دینی، هم فکری و تبادلات اجتماعی و سیاســـی 

مردم و بازاریان بود و تا امروز اعتبار و ارزش مذهبی و سیاسی خود را حفظ کرده است.

بازاریان از قدیمی ترین طبقات اجتماعی ایران هستند که نقش مهمی در حمایت 

مالی از جریان های اجتماعی و سیاســـی ایران به خصوص در دهه های 4۰ و 5۰ ایفا 

کرده اند. علاوه بر این بازاریان در سازماندهی این جریان ها نیز حضور پررنگی داشته اند 

و این نقش زمانی معنادار می شود که بدانیم برخی از مساجد نقش احزاب را در چانه زنی 

و ایجـــاد موازنه قدرت بین مردم و حاکمیت را بازی می کردند. از ســـویی دیگر این 

مساجد سازماندهی عقیدتی و سیاسی مردم را نیز برعهده داشتند. بازار از دیرباز برای 

عموم مردم تداعی کننده مفهوم قدرت و اعتماد بوده است و به همین دلیل بازاریان نقش 

واســـطه بین قدرت مرکزی و توده مردم را بازی می کردند. با رشد فزاینده فعالیت های 

اقتصادی در دهه های 4۰ و5۰ مهاجرت از شهرها و روستاها به تهران شدت گرفت و 

همین باعث ناهمگونی هرچه بیشتر جمعیت پایتخت شد. این ناهمگونی جمعیت از 

دیدگاه جامعه شناسان به سمت یک بحران اجتماعی گرایش داشت و این وضع، مردم 

را بیش از پیش به ســـمت تشکیل گروه های همگون سوق می داد. این تغییرات بازار را 
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به محل امنی برای ایجاد مساجد، تکایا و هیئت های مذهبی-قومی بدل کرد و حضور 

افرادی مثل حاج حســـن ناجیان، سرمایه اجتماعی بزرگی برای ایجاد این پایگاه های 

مؤثر اجتماعی بود. این اعتبار همچنین پشتوانه با ارزشی برای محمد علی فاخر بود 

که در تلفیق با تلاش و خلاقیت توانســـت به سرعت اعتباری در بازار تهران برای خود 

کسب کند، به طوری که بعد از یک سال یک حجره فرش فروشی برای خود دایر کرد. 

این رشد سریع در آغاز جوانی می توانست برای خانواده فاخر نوید بخش زندگی آرام 

و بی دغدغه ای باشد اما او می دانست که بستر سنتی بازار و کار تجارت در چند سال 

می تواند او را به زندگی محافظه کارانه و سنتی طبقه تاجران و بازاریان عادت دهد. فاخر 

مرد زمانه خود بود و می خواســـت همراه با کشـــوری که داشت قدم به قدم به سمت 

مدرن شدن پیش می رفت، حرکت کند.

او کاروان داری حج را به عنوان شغل دوم انتخاب کرد، شغلی که هم به آن علاقه 

گاه بود. او با فردی به نام محمدعلی برادران که در ایجاد  داشت و هم از سودآوری آن آ

تغییرات جدید مسجد بازار همراه حاج حسن بود، همکاری خود را برای فعالیت در 

کاروان زیارتی حج آغاز کرد. پس از آشنایی و مذاکرات اولیه نام دفتر حج و زیارت را 

»برادران فاخر« گذاشتند. برادران مرد متدین و تاجر جاافتاده ای بود که بدش نمی آمد 

رونقی به کســـب و کارش بدهد و با ارائه خدمات جدید به حجاج، رقبای خود را کنار 

بزند. با خلاقیت فاخر اولین کاروانی که از تهران راهی سفر مکه شد، وجه تمایزی با 

دیگران داشت که خبر از تغییر خدمات این سفر می داد. آن ها ساک های سفری هدیه ای 

با نشـــان کاروان زیارتی برادران فاخر در دســـت داشتند که مدتی بعد تبدیل به نشان 

تجاری شد که خبر از ســـفری امن و راحت تر می داد. اگرچه ایده های مبتکرانه فاخر 

مزیت های رقابتی متعددی برای این شرکت خلق کرد و توانست آن را تبدیل به یکی از 

بهترین کاروان های زیارتی تهران کند اما این برای فاخر و بلندپروازی هایش کافی نبود. 

ارتباط و همکاری با آژانس خدمات مسافرتی پارت در محمره )خرمشهر امروزی( مسیر 

حرفه ای و زندگی فاخر را برای همیشه تغییر داد. تغییری که دامنه آن از زندگی شخصی 

او گذشت و منشأ شـــکل گیری مدرن ترین و مؤثرترین شـــرکت کوریری ایران شد.
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تولد گاو بالدار
با گسترش دایره همکاری کاروان زیارتی »برادران فاخر« با دفاتر خدمات مسافربری 

بود که فضای تازه ای برای رشد و توسعه فعالیت های فاخر در حوزه ای بکر ایجاد شد. 

فاخر همزمان با فعالیت در حوزه اعزام کاروان زیارتی راهی محمره شـــد و همکاری 

خود را با آژانس مســـافرتی پارت در خرمشهر آغاز کرد. فعالیت در خرمشهر و تغییر 

سبک کار ایده های جدیدی را خلق می کرد اما شریک فاخر چندان تمایلی به پذیرش 

ریسک های کوچک و بزرگ برای توسعه کار نداشـــت. با این حال شراکت این دو و 

فعالیتشـــان که در ابتدا ترکیبی از کار جابجایی مسافر و کالا بود ادامه یافت. آژانس به 

مرور بر جابجایی کالا متمرکز شد و مدتی بعد شریک فاخر تصمیم گرفت با فروش 

سهم خود از این کار کناره گیری کند. به این ترتیب آژانس مسافرتی پارت در سال 1339 

به طور کامل خریداری شد تا آسمان بی سقفی برای پرواز بلندی باشد که فاخر سال ها و 

در عرصه های مختلف آن را تمرین کرده بود. در این مرحله نام آژانس به »گروه خدمات 

عمومی پارت« تغییر کرد. نه مشـــتریانی که بار خود را به این مجموعه می سپردند، نه 

شـــریک فاخر و نه هیچ یک از رقبا نمی دانستند این شرکت برای سالیان طولانی نماد 

اعتماد و حمل ســـریع کالا در ایران خواهد بود. نام شرکت تا اوایل دهه 8۰ در هفت 
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مرحله تغییر کرد1 )در این کتاب برای سهولت در خواندن متن در تمامی دوره ها از نام  

تیپاکس استفاده شـــده  است(. نام تیپاکس مدتی بعد از تأسیس شرکت و توسط یکی 

از دوســـتان نادر نادرپور که خود از دوستان مورد اعتماد فاخر بود، پیشنهاد شد و این 

در زمانی بود که نام گروه خدمات عمومی پارت، تبدیل به برندی آشنا در حوزه حمل 

پاکت و کالا شده بود و لازم بود نام جدید همچنان با نام مشهورتر پشتیبانی  شود. فاخر 

در سال 52 که می خواست آژانس را به عنوان شرکت در تاریخ مدون به ثبت برساند، همراه 

با نادر نادرپور، دوست خوش ذوق و شاعرش سفری به آلمان کرد و در ملاقات با استاد 

دانشگاهی که از دوستان نادرپور بود، ایده نام تیپاکس مطرح و مورد تأیید او قرار گرفت.

تیپاکس ســـرداری یونانی در زمان خشایارشـــاه بود که پس از حمله یونانیان به 

ایران، در ایران ماند. این سردار فاتح هرگز به سرزمین مادری خود بازنگشت و جذب 

امپراطوری هخامنشیان شد. گفته می شود مسئولیت تأسیس و سازماندهی آنگاریوم 

)اولین سیستم پستی جهان( و فعالیت چاپارها و چاپارخانه های کشور بر عهده او بوده 

است. از طرفی طبق گفته کرامت رعنا حسینی، کتاب شناس فقید ایرانی، نام اصلی این 
سردار »تیپاسک« بوده که در گذر زمان به تیپاکس تغییر یافته است.۲

محدوده فعالیت آژانس پارت در ابتدا بندر خرمشهر بود. این بندر در دوره پهلوی اول 

از بنادر مهم ایران بود و بســـیاری از بنادر دیگر به عنوان پشتیبان آن عمل می کردند. 

اتصال به اروند رود که محل گذر کشـــتی های تجاری و نفتکش اقیانوس پیما بود از 

سویی و اهمیت تجارت نفت از سویی دیگر این بندر را به یک گذرگاه اقتصادی مهم 

تبدیل کرده بود. 

اولین مبادلات آژانس پارت بین دو دفتر تهران و خرمشـــهر این شرکت و طبق روال 

گذشته انجام می شد و در کمتر از یک ســـال فاخر برای گسترش کسب و کار جدید 

خود شـــعبه تبریز و جلفا را تأسیس کرد. به این ترتیب جابجایی کالا از غرب ایران به 

1. این اسامی عبارتند از: آژانس مسافرتی پارت، گروه خدمات عمومی پارت، شرکت تیپاکس با مسئولیت 
شرکت  بین الملل،  تیپاکس  شرکت  تیپاکس،  پارت  ترن  شرکت  خاص،  سهامی  تیپاکس  شرکت  محدود، 

تیپاکس شهرستان ها
2. مطلبی کاشانی، 1۳80
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حوزه فعالیت این آژانس اضافه شد. اقتصاد رو به رشد ایران در این سال ها همزمان با 

توسعه راه ها، شانس موفقیت در این حوزه از کسب و کار را برای فعالان عرصه لجستیک 

و حمل کالا افزایش می داد. پس از حدود دو ســـال، آژانس دیگر مسافری را جابجا 

نمی کرد و به  صورت تخصصی حمل بســـته و بار را در دستور کار خود قرار داد. این 

تغییر استراتژی در ابتدا تصمیم اقتصادی درستی به نظر نمی رسید، چون آگاهانه چشم 

بر روی بخشی از بازار فعال حوزه حمل و نقل یعنی مسافر می بست اما گذر زمان ثابت 

کرد که این تصمیم ضروری و درستی بود تا آژانس پارت را به یک شرکت تخصصی در 

حوزه حمل پاکت و کالا تبدیل کند. 

به طور مستمر به تعداد شعب در شهرستان ها اضافه و خدمات شرکت روز به روز 

بهتر و متنوع تر می شد. در فصل های بعد خواهید دید تنوع این خدمات تا جایی گسترش 

پیدا می کند که حتی شـــامل جابجایی پول نقد بانک ها، خون و خدمات درمانی مثل 

دریافت نسخه از بیمار در شهرستان ها و خرید و ارسال دارو از تهران و شهرهای بزرگ 

 مقایسه ارزش ریالی واردات بنادر جنوب در سال های مورد بررسی
)نعمتی و همکاران، 13۹۵(
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می شـــود. بسیاری از این خدمات به مرور گسترش پیدا کردند و برخی دیگر به دلایل 

مختلفی از فهرست خدمات تیپاکس حذف شدند اما اصول سازمانی و چارچوب های 

اولیه برای شیوه ارائه خدمات و گسترش شبکه تیپاکس همچنان پابرجا مانده و عامل 

توسعه و رشد آن در تمام این سال ها بوده است. 

توسعه شعب از طریق اعطای نمایندگی و از آن مهم تر ایجاد اولین سیستم درب 

به درب برای تحویل کالا و پاکت دو عاملی بودند که مســـیر تیپاکس را از رقبا و حتی 

از شرکت پســـت )که در آن زمان وزارت خانه بود( جدا می کرد. راه اندازی سیستمی 

از همکاران که با یک تماس مشـــتری، نزد او بروند و بســـته او را تحویل گرفته و در 

کمترین زمان به دورافتاده ترین نقاط کشور و به دست گیرنده برسانند، کار راحتی نبود 

اما موفقیت در راه اندازی این سیستم بود که به کسب سرمایه اجتماعی عظیمی برای 

تیپاکس منتج شد. حاصل تعامل چهره  به چهره مشتری با تیپاکس یاران که در جریان 

تحویل بسته و عقد قرارداد کوتاه مدت در چهار برگ و دریافت رسید صورت می گرفت، 

در شـــغلی که جلب اعتماد مهمترین مؤلفه آن برای پیروزی است، نام تیپاکس را بر 

سر زبان ها انداخت. در گفتگو یی که با یکی از قدیمی ترین تیپاکس یارهای این شرکت 

در شـــهر تبریز داشتیم متوجه تأثیر این تعامل اجتماعی بر ایجاد و تقویت اعتماد بین 

مشتریان شـــدیم. این تیپاکس یار قدیمی که در آستانه بازنشستگی قرار دارد می گوید: 

»در بازار تبریز من را به نام تیپاکس می شناسند چون روش کار ما مثل پست یا ترمینال ها 

و... به این صورت نبود که مشتری بســـته را همراه با خودش به محلی ببرد و تحویل 

شـــخصی بدهد که فقط مسئول گرفتن بسته است. زمانی که من کارم را در بازار تبریز 

شروع کردم، برای مشتری مهم بود که هر لحظه بتواند از وضعیت بار خود خبر بگیرد و 

همه می دانستند که می توانند من را پیدا کنند و از ارسال بار مطمئن شوند. همین رابطۀ 

رو در رو به پیشرفت کار ما کمک زیادی کرد. با اینکه من در شروع کارم بسیار جوان 

بودم، مشتریان زیادی از راسته زرگرها و جواهرسازهای بازار تبریز داشتم که فقط به دلیل 

شناختشان از من ممکن بود حتی بدون سند و مدرک گران ترین بسته هایشان را تحویل 

تیپاکس بدهند«. این فرد همچنین اطلاعاتی به ما داد که ابعاد این اعتماد و همیاری را در 
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شبکه های محلی تیپاکس به خوبی نشان می دهد. هر یک از نمایندگی های تیپاکس از 

آغاز تا امروز در محدوده  جغرافیایی مشخصی از شهرها فعالیت کرده اند. این محدوده 

معین به گسترش و تعمیق رابطه شرکت با مشتری ختم شده است. آقای سمندر در یکی 

از خاطراتش از تنوع خدمات تیپاکس، متناسب با نیازهای هر شهر می گوید: »یکی از 

کارهای رایج ما در شـــهرهای مختلف دریافت نسخه از بیماران بود و ما این نسخه ها را 

در پاکت به تهران می فرستادیم. در دفتر تهران واحدی به نام استعلام وجود داشت و در 

این واحد چند تیپاکس یار مسئول دریافت نسخه هایی بودند که از شعب شهرستان ارسال 

می شد. آن ها دارو را می خریدند و همراه با نسخه برایمان می فرستادند. مشتری مطابق با 

قیمت نسخه مبلغ دارو و هزینه این خدمات را پرداخت می کرد. کار من بیشتر در بازار 

 حکم خدمت به 
ً
و در ارتبـــاط با تجار و ثروتمندان بود اما این نوع خدمات بود که واقعا

مردم را داشـــت و موجب خوشنامی تیپاکس در بین مردم می شد. بارها پیش می آمد که 

مشتری می گفت قدرت تأمین هزینه دستمزد ما یا حتی داروها را ندارد و ما این هزینه را 

از طرف خودمان پرداخت می کردیم. یادم هست در یکی از سفرهای آقای فاخر به تبریز 

ایشان متوجه این موضوع شدند و همه آن پول هایی را که هر کدام از ما به نیت کمک به 

همشهریانمان پرداخت کرده بودیم به ما پس دادند. این رویه تا وقتی سیستم تأمین دارو در 

تیپاکس وجود داشت ادامه پیدا کرد. با وجود این موارد است که می گویم تیپاکس فقط یک 

 به دنبال منافع خودش باشد، بلکه در موارد بسیار زیادی 
ً
شرکت حمل کالا نبود که صرفا

خدمتی را به مردم ارائه می داد که چه بسا دولت از ارائه آن ناتوان بود. وقتی در شهر بزرگی 

مثل تبریز چنین مواردی داشتیم، مطمئنم در شهرهای کوچک تر و فقیرتر حضور نمایندگی 

تیپاکس خدمت بزرگی به مردم بود. خدمت به مردم باعث می شد تیپاکس یارهایی مثل من 

سال ها با رضایت قلبی در این شغل باقی بمانند«.

به رخ نداد و حضور مستمر فاخر در شعب شهرستان و 
َ

 یک ش
ً
رشد تیپاکس طبیعتا

درک نیازهای مردم آن شهرها به گسترش ایده ها و خدمات جدید ختم می شد. تحقق هر 

یک از ایده هایی که برای توسعه کار در ذهن فاخر بود، می توانست کسب و کار نوپای او 

را تبدیل به پیشتاز صنعتی جدید در کشور کند. در ادامه خواهیم دید شناخت نیازهای 
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 خیابان ناصرخسرو دهه 40 شمسی

هر شـــهر چگونه به افزایش خدمات تیپاکس ختم شد و در عمل تیپاکس را به شرکتی 

مؤثر و پیشرو در صنعت لجستیک تبدیل کرد. برخی از این خدمات مثل »پِیک پِیک« 

که اولین سیستم پیک موتوری ایران بود، تبدیل به فعالیت رایج در شهرها شده است که 

توسط ده ها شرکت کوچک و بزرگ هدایت می شود. برخی مانند پول رسانی به بانک ها 

تبدیل به خدمات تخصصی بانکی شده و برخی مانند »خدمات شهری« اگرچه متعلق 

به دهه 5۰ بوده اما هنوز هیچ شـــرکتی در بخش دولتی یا خصوصی نتوانسته چنین 

خدمت نوآورانه ای را در دستور کار خود قرار دهد. 

با ایجاد هر شعبه در هر شهر و محلی، شبکه تیپاکس گسترده تر می شد اما یک 

سکوی پرش لازم بود تا این شـــرکت بتواند ده سالگی خود را با آن به پایان برساند 

و اوج بگیرد. نظام بانکی کشور، برای تیپاکس نقش این سکوی پرش را بازی کرد.

سکوی پرش
 زمانی که خشایارشاه دستور قرار دادن دو مجسمه غول پیکر گاو بالدار را در دروازه 

شرقی کاخ پرسپولیس داد تا خدایان مراقب حکومت او باشند، هیچ فکر نمی کرد این 
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نقش اسطوره ای پس از گذشت سالیان، در هزاره سوم بار دیگر از خاک برآمده و بر 

فراز مغازه ای در خیابان ناصرخســـرو قرار گیرد. کسانی که از مقابل شمس العماره 

و دارالفنون می گذشـــتند، با دیـــدن تابلوی گاو بالدار تیپاکس که در کنار ســـرباز 

هخامنشی و نشان چرخ گردون کتا بفروشی امیرکبیر خودنمایی می کرد، به تاریخی 

نگاه می کردند که با وجود گرد ســـالیانی که به چهره داشت، در حال خلق تاریخی 

نوین بود. داخل ســـاختمان تکاپو و همهمه ای دائمـــی از کار در جریان بود. فاخر 

همزمان با افزایش نمایندگی ها و نیروی کار، ســـاختار سازمانی شرکت را طراحی 

می کرد. ســـاختاری که در اوایل دهه 4۰ طراحی شد، ســـتون های محکمی برای 

تیپاکس بود تا بتواند در دوره هایی که هر یک حکم یک زمین لرزه عظیم را داشـــتند، 

تاب بیاورد. این ساختار سازمانی اگرچه با تغییراتی نسل به نسل، با شرایط زمانه و 

با همکاری متخصصین مختلف به روز شد اما کماکان پابرجاست و توانسته همراه 

با سازمان رشد کند.

از مهم ترین اســـتراتژی های ســـازمان که از ابتدا تعیین و حفظ شد، اعطای حق 

نمایندگی در شهرســـتان ها و ایجاد یک شبکه منسجم و به هم پیوسته  است که به 

مرور در خارج از مرزهای ایران نیز گســـترش یافت، به طوری که تیپاکس تا سال 

 به همه شهرهای ایران و 34 شهر در اروپا و آمریکا دسترسی پیدا کرد.
ً
5۷ تقریبا

در آن مقطع دانش پســـتی نه فقط در ایران که در کل جهان دانشـــی قدیمی و بر 

پایه تجربه بود و به فراخور نیاز کشـــورها، میزان صنعتی شدن، جنگ های بزرگ 

و کوچک، توســـعه راه ها و... تکامل می یافت. همزمان با ایران در کشـــورهای 

توســـعه یافته نیز افرادی بودند که در پی گسترش و ایجاد شبکه های ارسال بسته 

به صورت چابک تر و کارآمدتری فعالیت می کردند. از میان همه این مبتکران و 

همتایان اروپایی و آمریکایی تیپاکس می توان به شرکت دی.اچ.ال اشاره کرد که 

در سال 19۶9 در آمریکا برای جابجایی اسناد بین کالیفرنیا1، سن فرانسیسکو2، 

1. California
2. San Francisco
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 محمدعلی فاخر و نمایندگان کشورها و شرکت های خارجی
)دهه ۵0 شمسی(
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هاوایی1 و هونولولو2 تأســـیس شد. دی.اچ.ال3 همانند تیپاکس از میانه های راه و در 

سال 19۷۷ از جابجایی اســـناد فاصله گرفته و حمل بسته های کوچک را به عنوان 

خدمت تخصصی خود انتخاب کرد. این تغییر رویکرد را در دانش پستی بین الملل، 

حرکت از سرویس اکسپرس به سرویس کوریر تعبیر می کنند. طبق آمار منتشره این 

شرکت در سال 19۷9، همزمان با انقلاب اسلامی ایران، 3۶۰ شعبه را در 35 کشور 

 مطابق با تعداد شعب داخلی و برون مرزی 
ً
جهان مدیریت می کرد4. این اعداد دقیقا

تیپاکس در این مقطع زمانی است. وقفه ای که در مسیر رشد تیپاکس رخ داد، رقیب 

خارجی او را پیش راند و تبدیل به ســـودآورترین شـــرکت پستی جهان کرد. ناگفته 

پیداست مناسبات سیاسی در این رشـــد بیش از خلاقیت و نوآوری نقش داشتند. 

محمد علی فاخر برای تأسیس شعب خارجی در کشـــورهای توسعه یافته با موانع 

زیادی روبرو بود که بیش از هر چیز ریشه در نگاه استعماری کشورهای جهان اولی 

داشت. به عنوان مثال برخوردی که با تیپاکس در کانادا می شود، مبتنی بر این دیدگاه 

اســـت که یک شرکت جهان سومی نمی تواند چنین خدمات مدرنی را در خاک این 

کشور راه اندازی کند، این در حالی اســـت که تا سال  198۲ جابجایی های پستی 

 توســـط پست ســـلطنتی انجام می گرفت و هنوز شرکت هایی مانند 
ً
در کانادا تماما

فدکس5 و دی.اچ.ال شـــعبه ای در کانادا نداشـــتند6. محمد علی فاخر به یاد 

می آورد یکی از مســـئولان کانادایی در آن زمان در پاســـخ به درخواست او 

ید: »شما بهتر است همان فرش و  مبنی بر ایجاد شـــعبه در تورنتو به او می گو

ظرف های سفالیتان را بســـازید«. این اتفاق فاخر را به یاد زمانی انداخت که 

افتتاح کند و شخصی به نام  می خواست اولین شعبه تیپاکس را در خرمشـــهر 

1. Hawaii
2. Honolulu
3. DHL International GmbH

http://wap.dhl.com/info/his tory.html .4. ر.ک
5. FedEx

)SCL, 2011( .6. ر.ک
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حســـن عجم1، که اختیارات زیادی در این شهر داشت، مانع او شد و گفت: »پسر 

ترک برو ترکستان خودتان، اینجا خوزستان است!«. البته در نتیجه سرسختی فاخر سرانجام 

تیپاکس در کانادا، خوزستان و بسیاری شهرها و کشورهای دیگر آغاز به کار کرد. تیپاکس 

پس از افتتاح شعبه در کانادا تبدیل به اولین کوریر سرویس خصوصی در این کشور شد 

اما با تعطیلی شعب خارجی پس از ســـال 135۷ جای خود را به شرکت های خارجی 

رقیب داد. حضور تیپاکس در کشورهای دیگر یادآور نقش ایران در ایجاد اولین شبکه 

پستی جهان بود و حضور یک شرکت خصوصی خلاق در این حوزه جز در مناسبات 

سلطه طلبانه غربیان اتفاق غیرطبیعی قلمداد نمی شد.

 

اما پیش از ایجاد شـــبکه بین الملل، به ایران و زمانی بازگردیم که نام تیپاکس می رفت 

تا در اذهان عمومی برای همیشه ماندگار شود. زمانی که ایده ای خام تبدیل به سکوی 

پرش تیپاکس شد. ایده ای که کسب و کار سنتی جابجایی کالا را تغییر داده و خدمات 

جدیدی را متناســـب با نیازهای روز جامعه ارائه کرد. این خدمات جدید را می توان 

مصداقی بر ادعای چالاکی بخش خصوصی در مقایســـه با بخش دولتی از ابتدای 

شکل گیری دولت متمرکز در ایران تلقی کرد.

در اواخر دهه 4۰، بانکداری به عنوان صنعتی نوین در حال رشـــد اولیه خود بود 

و هنوز به درستی نیازهای خود و مشتریانش را نمی شناخت. فاخر متوجه کندی روال 

1. در دوران حضور انگلیسی ها در سال های جنگ جهانی اول، شخصی در ایران به نام شیخ خزعل )خزعل 
الکعبی()1۳15-1242( به جهت خدماتش به بریتانیا، نشان شوالیه دریافت کرده و به عنوان حاکم خرمشهر 
و خوزستان انتخاب شد. شیخ خزعل چندین معاون داشته که برخی عرب و برخی غیر عرب بودند که »حسن 
عجم« یکی از این افراد بود. شهرهای خوزستان بین این معاونان تقسیم شده و به نوعی به عنوان فرماندار هر 
ناحیه انتخاب شده بودند. این افراد کاملًا بر نواحی تحت حکومت خود سلطه داشته و کلیه داد و ستدهای 
بزرگ هر منطقه با اجازه آنان انجام می گرفت. »سرای عجم« از بناهای به جا مانده از حسن عجم در اهواز 

است. )عرفانیان، مسعود؛ 1۳89، دانشنامه جهان اسلام، جلد 15 )خانه، خلعت(، صفحات 488 تا 492(
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کار آن شد و همین خلأ را درخدماتِ نظام بانکی، نقطه شروعی برای توسعه کار خود 

دید. برای شناخت نظام بانکداری ایران باید نگاهی اجمالی به ریشه های آن و تاریخچه 

 از چه فضای تازه ای و با اتکا به چه 
ً
جابجایی پول داشته باشیم تا بدانیم تیپاکس دقیقا

نیازی برای رشـــد خود استفاده کرد. خدماتی که تیپاکس با جابجایی رایگان اسنادِ نه 

چندان باارزش بانکی ارائه کرد، به ســـرعت گسترش یافت و به جابجایی اسکناس و 

سکه رسید.

جابجایـــی پول در دنیا به صورت تخصصی از دهه 5۰ میلادی شـــکل گرفت. 

شرکت برینکز1 جزو اولین شرکت هایی بود که به طور تخصصی در این حوزه فعالیت 

کرد. در ابتدا این شرکت با هدف تأمین امنیت معادن، بانک ها، فروشگاه های بزرگ و 

البته بخش هایی از دولت شکل گرفت اما چون شروع به کار این شرکت زمانی بود که 

تب طلا غرب آمریکا را فراگرفته بود، وارد حوزه لجستیک پول شد و اولین محموله  خود 

را که نیم دوجین کیسه پر از دلار بود جابجا کرد. با فروکش کردن تب طلا سرمایه داران 

به معادن هجوم بردند و کمپانی برینکز به تنهایی از پس آن حجم از جابجایی برنمی آمد 

و رفته رفته شرکت های دیگری به این حوزه وارد شدند. کمپانی ها تحت نظارت اتحادیه 

شـــرکت های تأمین امنیت قرار می گرفتند اما با تغییر قانون، آن ها باید از قوانین هر دو 

اتحادیه تأمین امنیت و شرکت های لجستیکی تبعیت می کردند. امروزه شرکت هایی که 

در حوزه لجستیک پول فعالیت می کنند، تخصصی تر شده  و هر بخش از خدمات خود 
را از سایر بخش ها منفک کرده اند.2

در ایران بانک شاهی که مقرش در لندن و تابع قوانین انگلستان بود، از سال 1۲۶9 

شمســـی کار خود را در تهران آغاز و اولین اسکناس بانکی را منتشر کرد. تا این زمان 

پول مورد اســـتفاده ســـکه های نقره و طلا بودند و این بانک برای اولین بار استفاده از 

اســـکناس را در ایران رواج داد. رئیس بانک شاهی سر ویلیام کسویک3 و اولین مدیر 

1. brinks
https://us.brinks.com/corporate/his tory .2. ر.ک

3. Sir William Keswick (1834 – 1912)
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بانک، جوزف رابینو1 بود. رابینو هجده ســـال در ایران ماند و نقش مؤثری در گسترش 

بانک شاهنشاهی ایران ایفا کرد. در این زمان مردم ایران به پول کاغذی اعتماد نداشتند. 

رابینو برای گسترش استفاده از اسکناس دستور داد که اسکناس ها در هر زمان توسط 

شعب بانک قابل تبدیل به سکه نقره باشند. این امر در مناطق دورافتاده بسیار مشکل 

بود. تحت نظر رابینو و به کمک ارتش ایران ســـکه های نقره به مناطق دورافتاده انتقال 

داده می شد. بنابراین اولین جابجایی پول در تاریخ معاصر و پس از ایجاد نظام بانکی 

به کمک ارتش انجام گرفت.

در دوره حکومـــت پهلوی اول ملی گرایی در واکنـــش به دخالت های همه جانبه 

قدرت های خارجی قوت گرفت و همزمان مخالفت با این بانک نیز گسترش یافت. با 

تأسیس بانک ملی ایران در سال 13۰۷شمسی، دولت ایران حق امتیاز انحصاری نشر 

اســـکناس را در ۲3 اردیبهشت 13۰9 به مبلغ دویست هزار لیره خریداری و به بانک 

ملی واگذار کرد.

بانک شاهنشـــاهی برای اطمینان از سودآوری، ۲5 شعبه خود را در مراکز صرافی 

ایران تأسیس کرد. شعب داخلی آن در شـــهرهای تبریز، رشت، همدان، کرمانشاه، 

مشهد، ســـلطان آباد )اراک(، قزوین، اصفهان، یزد، کرمان، بروجرد، شیراز، بوشهر، 

اهواز، و محمره )خرمشهر( دایر بود و در خارج از کشور در شهرهای بمبئی، بغداد و 

بصره نیز شعبی داشت و همچنان مسئله جابجایی پول برای شعب مستقر در این شهرها 

از اهمیت و حساسیت بالایی برخوردار بود.

بانک سپه در سال 13۰4 با نام »بانک پهلوی قشون« تأسیس شد که در سال های 

نخســـت، امور مالی ارتش ایران را انجام می داد. در تابســـتان سال 13۰۷ کار بنای 

ساختمان مرکزی این بانک به پایان رسید و در همان سال مورد بهره برداری قرار گرفت.

       موضوع امنیت در جابجایی پول، اوراق بهادار و اســـناد بانکی، موضوعی مهم در 

سراسر دنیا است و از زمان حمل ســـکه های ضرب شده با چاپار و پیک تا امروز که 

همچنان حمل فیزیکی پول وجود دارد، پول رسانی به شعب دغدغه ای برای دولت ها و 

1. Joseph Rabino
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بانک ها بوده است. نیازهای جابجایی در هر حرفه و صنعتی دغدغه اصلی فاخر بود و با 

توجه به تجربه ای که در این زمینه داشت، نقاط ضعف نظام بانکی در جابجایی ها نیز از 

چشم او پنهان نمی ماند. او می دانست تیپاکس می تواند خدمات جابجایی اسناد بانکی 

را با سرعت بیشتری انجام دهد اما برای جلب اعتماد مدیران بانکی ایرانی و انگلیسی و 

قبول مسئولیتی چنین سنگین، هنوز بسیار جوان بود. او از همسر خواهر خود که بیست 

ســـال از خودش بزرگتر بود کمک گرفت و همراه با او قدم در بانکی گذاشت که اگر 

می توانست وظیفه جابجایی نامه ها و اوراق بهادار آن را بر عهده بگیرد، شرکت نوپای او 

اولین شرکت خصوصی بود که برای انجام چنین مسئولیتی در نظام بانکی کشور وارد 

می شد. جلسه موفقت آمیز بود و قرار بر این شد که تیپاکس به مدتیک سال به صورت 

رایگان موظف به حمل و جابجایی مکاتبات اداری شعب، تلگراف ها و اوراق بهادار 

مهم ترین بانک ایران در دهه 4۰ یعنی بانک ایران-انگلیس باشد.

 مبادلات اصلی بین دو شـــعبه مهم بانک ایران-انگلیس در آبادان و خرمشهر انجام 

می شـــد و بعدها این خدمات برای بانک های رو به رشـــد ایران در دوران شکوفایی 

اقتصادی هم ادامه پیدا کرد. بانک هایی چون تهران، اعتبارات، پارس، صادرات، ایران -

 بانک ایران انگلیس - تهران - 
دهه ی 30 شمسی
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 بانک سپه که قرارداد آن در سال 1353 بسته 
ً
هلند، بازرگانی، خدمات شهری و نهایتا

شد، از جمله بانک هایی بودند که از خدمات تیپاکس برای جابجایی مرسولات خود 

استفاده می کردند. در این بین قرارداد با بانک سپه، نقطه عطفی در این حوزه از فعالیت 

تیپاکس بود.

       حمل سریع و امن پس از یک سال فعالیت رایگان، مسئولان بانک را مجاب به ادامه 

و گسترش این همکاری کرد. این همکاری تا سطح واگذاری مسئولیت جابجایی پول 

نقد به تیپاکس گسترش پیدا کرد. اعتباری که تیپاکس در یک سال اول همکاری خود 

به دست آورده بود پشـــتوانه عقد قرارداد تازه ای شد که دیگر نیازی به حضور نمایشیِ 

همکاری بانک ســـپه نداشت. همان طور که پیشـــتر خواندیم، جابجایی پول نقد از 

ابتدای ضرب سکه و چاپ اسکناس مسئله ای امنیتی بود که در نهایت منجر به ایجاد 

سازمان های مستقل و ســـازوکارهای پیچیده  امنیتی شد. در ایران و تا آن زمان سابقه 

نداشـــت که جابجایی پول نقد به یک شرکت خصوصی کوریری داده شود و تیپاکس 

اولین شرکت خصوصی است که این مسئولیت را در ایران بر عهده گرفت و تا زمانی که 

بانک ملی به نیابت از بانک مرکزی مسئولیت پول رسانی به شعب بانکی سراسر کشور 

را برعهده نگرفته بود، تیپاکس به فعالیت در این حوزه ادامه داد.

شاید برای نســـل جوان امروز که برای پرداخت یک قبض یا جابجایی پول ناچار 

به تحمل صف های طولانی در بانک ها نبوده اند، درک پیچیدگی انتقال اسناد، نامه ها، 

اوراق بهادار و پول نقد چندان ساده نباشد. برای شناخت دقیق ساز و کاری که بانک ها 

را وادار به استفاده از خدمات تیپاکس می کرد، با رئیس شعبه بازار بانک سپه مصاحبه 

کردیم. او که تا ســـال ۶4 و تا مقطع بازنشســـتگی در این شعبه مشغول به کار بود با 

 متفاوت از گذشته 
ً
توضیح روال کار بانک ها گفت: »امروز کار یک کارمند بانکی کاملا

اســـت چون روال کار با ورود اینترنت به کل تغییر کرده است. خدمتی که تیپاکس در 

جابجایی اسناد، نامه ها و اوراق بهادار بانک ها می کرد کمتر از جابجایی پول نقد بین 

شـــعب بانک ها نبود. در نبود اینترنت کلیه کارهای هر شعبه روی کاغذ انجام می شد 

و نیمی از این اسناد باید از بانک به شـــعب یا بانک های دیگر در شهرهای مختلف 
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 مناطق ناامن، تیپاکس با شبکه خودش این 
ً
می رسید. در شـــهرهای دیگر و خصوصا

اســـناد را جابجا می کرد. خدمات تیپاکس به مراتب به صرفه تر از این بود که بانک ها 

خود چنین سیستمی را راه اندازی کنند. به یاد دارم که در زمان جنگ و در مناطق ناامن 

کشور هم هرگز مشـــکلی در این زمینه نداشتیم، چون در مقاطع مختلف از خدمات 

تیپاکس استفاده کردیم«.

ابتدا اسناد بین شـــعبه های تهران و معدود شعب شهرهای بزرگ جابجا می شد و 

پس از گذشـــت مدتی رئیس بانک سپه از رضایت کارمندان و مشتریان و سرعت در 

این حوزه مطلع و مسئولیت بیشتر و مهم تری را به تیپاکس واگذار کرد. برای جابجایی 

اســـناد مالی از صندوق های برزنتی و برای جابجایی پول نقد و سکه از صندوق های 

فلزی استفاده می شد. 

یکی از کلیدها در اختیار شعبه مادر و کلید دیگر در دست مسئول شعبه مقصد بود 

و تیپاکس مسئول جابجایی این صندوق ها بود. تیپاکس بعدها برای امنیت و سرعت 

بالاتـــر در جابجایی این صندوق ها از هواپیمایی ایران اســـتفاده کرد. دقت در کار و 

امانتداری در کنار سرعت بســـیار بالای جابجایی موجب شد که نه تنها بانک ها که 

 ماشین حمل پول بانک سپه - دهه ی 40 شمسی
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کســـبه بازار نیز به ویژه در ماه های پایانی سال از تیپاکس برای جابجایی اسناد، چک، 

سفته و پول خود استفاده کنند. مدتی بعد صنف طلافروشان نیز به گروه بزرگ مشتریان 

تیپاکس اضافه شـــدند. درآمد به دست آمده از این ایده، گذشته از سرمایه معنوی که 

برای تیپاکس فراهم آورد، همچون مخزنی غنی این شرکت را در مسیر رسیدن به قله، 

تغذیه کرد. فاخر توانســـت این فرصت را شناسایی و تبدیل به سکوی پرش شرکت در 

مقطع حساســـی از حیات آن کند. این همکاری اگرچه اهمیت زیادی برای تیپاکس 

داشت اما قرار نبود این شرکت تبدیل به بازوی کمکی نظام بانکی کشور شود. فعالیت 

در بخش های دیگر در جریان بود و شبکه همکاران و مشتریان در سراسر کشور و خارج 

از مرزهای ایران نیز رو به گسترش بود.

در دهه های 3۰ و 4۰ مناســـبات دولت با شـــرکت های خصوصی در کمترین 

حد خود بود. تعداد مؤسســـات اقتصادی و بانکی ایران در سال 1339 شامل هشت 

نمایندگی از بانک های خارجی، هفت بانک خصوصی و چهار بانک دولتی شامل بیمه 

ایران، رفاه کارگران، سپه و ملی ایران بود. مقایسه آمار مالی این بانک ها نشان می دهد 

در آن دوره بانک سپه سومین بانک بزرگ بعد از بانک ملی ایران و صادرات بوده است. 

در سال 134۰ تعداد شعبه های بانک سپه در سراسر کشور 51 واحد و جمع معاملات 

آن مبلغی حدود 4 میلیارد ریال بود. ده سال بعد، یعنی در سال 1351 تعداد شعب این 

بانک به 45۰ واحد، میزان معاملات آن به مبلغ 3۰/8 میلیارد ریال و سپرده های آن به 

مبلغی معادل 9/۷ میلیارد ریال رسید.

با افزایش قیمت نفت و درآمد حاصل از فروش آن و رونق اقتصاد ایران از ســـال 

1351 به بعد، بانک سپه در صحنه رقابت بانک ها برای تحصیل سود بالاتر به فعالیت 

بیشـــتری پرداخت. همکاری تیپاکس با این بانک بعدها ابعاد دیگری به خود گرفت، 

به طوری که تعدادی از بازنشستگان نظامی و کارمندان آن تبدیل به اعضای هیئت مدیره 

و کارمندان ارشد تیپاکس شـــدند. جذب این گروه از همکاران که به سخت گیری در 

انضباط کاری و مالی شهره بودند، تأییدی بر اوج گیری تیپاکس در اواخر دهه 4۰ و 5۰ 

است. نظامیان تا اواخر دهه ۷۰ در تیپاکس ماندند. این ما را به یاد همان سردار یونانی 
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تیپاکس می اندازد که ایجاد شـــبکه حمل و نقل را جذاب تر از نظامی گری یافت. به این 

ترتیب قدم های نخستین در راه ساخت یک اعتماد در ابعاد ملی، از سال 1353 آغاز شد. 

تیپاکس بی  هیچ رقیب جدی وارد عرصه ای شـــد که علاوه بر سودآوری، ارزش 

معنوی بالایی نیز داشـــت. از خدمات دیگر تیپاکس در عرصـــه بانکداری می توان 

به زمانی اشاره کرد که اولین دســـتگاه های IBM از آمریکا وارد ایران شد. نسل اول 

کامپیوترهایی که به عنوان ماشین حساب هایی غول پیکر آمار و ارقام اقتصاد نوپای ایران 

را سازمان دهی می کردند. اوایل دهه 5۰ بود که اولین ماشین حساب های هوشمند وارد 

ایران شد. خبری از اینترنت و کامپیوتر نبود. فاخر با پیشنهادی که کسی دلیل منطقی 

برای رد آن نداشت، سراغ اولین بانک ها رفت تا علاوه بر کار جابجایی اوراق و نامه های 

اداری، مسئولیت انتقال این دستگاه عجیب و غریب را به شعب شهرستان برعهده گیرد. 

اعتماد به مرد جوانی کـــه در کمال دقت و امنیت با بانک ها همکاری کرده بود، حالا 

آســـان تر از روز عقد اولین قرارداد بود. اعتماد به او اعتماد به سیستمی بود که فاخر در 

این سال ها با پشتکار و ذره ذره آن را ساخته و پیش برده بود.

به شکوه تاریخ
ســـال ها با شتاب و با نشـــان دادن روی خوش به فاخر می گذشت. در پایان دهه 4۰ 

تیپاکس از یک دفتر کوچک خدماتی تبدیل به شـــرکتی عظیم شده بود. نسیمی که در 

بهار ســـال 51 می وزید، مژده آغاز دهه ای درخشان را می داد. تیپاکس یازده ساله شده 

بود و زمانش رسیده بود که ثمر آن، کام ها را شیرین کند. با گسترش کار و تغییر چهره 

جامعه در این سال ها، نیاز به تأســـیس شرکتی بزرگ که گنجایش این حجم از کار را 

به  صورت یک پارچه داشته باشد ذهن فاخر را مشـــغول کرده بود. قالب آژانس برای 

حجم کار و تنوع خدماتی که روز به روز به آن افزوده می شـــد، کافی نبود. نوآوری  در 

تقویت ساختار سازمانی نیز به موازات ارائه خدمات جدید پیش می رفت به طوری که 

از سال 5۰ این شـــرکت صاحب یک نشریه داخلی و چاپخانه شد که زیر نظر واحد 

روابط عمومی فعالیت می کردند. در آن زمان سرمایه گذاری در بخش روابط عمومی 

حتی در وزارت خانه ها و شرکت های بزرگ دولتی و خصوصی چندان رایج نبود و تعداد 
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سازمانی هایی که چنین بخشی را در ساختار خود پیش بینی کرده بودند، انگشت شمار 

بود. ایجاد چنین واحدی برای شرکت تیپاکس اهمیت داشت؛ ایجاد این واحد در رابطه 

شرکت با مشتری از اهمیت بسیار بالایی برخوردار بود و برای شکل گیری صحیح این 

رابطه ایجاد سازمانی مستقل ضرورت داشت و همچنین وجود چنین واحدی بود که 

خود مزیت رقابتی برای تیپاکس ایجاد می کرد. حضور چهره های سرشناسی نظیر نادر 

نادرپور در این واحد رشد ساختار سازمان را در بعد فرهنگی آن تضمین می کرد. ناگفته 

نمانـــد که محمد علی فاخر در این دوران همزمان با فعالیت اقتصادی به تحصیل نیز 

اشتغال داشت. او تحصیلات خود را در رشته حقوق ادامه داد، اگرچه نتوانست آن را 

تا پایان دکترا ادامه دهد اما علاقه به فرهنگ و علوم انســـانی بخشی از شخصیت او را 

می ساخت که نشانه های آن در شرکت نیز بروز می یافت. تأسیس واحد حقوقی و روابط 

عمومی در ساختار سازمانی از نمودهای این علاقه است که همچنان با شکل دهی به 

یک توسعه متوازن، کارکردهای سازمانی روشنی نیز داشتند. انتشار یک نشریه داخلی  

در این حوزه، که در شـــرکت های دیگر جایگاهی نداشتند، سطح فعالیت تیپاکس را 

از یک شـــرکت حمل و نقل سنتی به مدرن پیش می برد. این گروه کسانی بودند که به 

محیط کار فاخر رنگ و بوی دیگری می دادند. علاقه او به فرهنگ ایران باستان، ادبیات 

 شعر، دامنه روابط او را گسترده تر از حوزه فعالیت اقتصادی می کرد. 
ً
و خصوصا
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کسانی مانند محمدحسین شهریار و نادر نادرپور از جمله دوستان او بودند. فاخر از 

هر فرصتی برای ادای دین به فرهنگ ایران اســـتفاده می کرد. به عنوان مثال زمانی که 

استاد شهریار شاعر چشم از جهان فرو بست او مجلس ختم و یادبود بزرگی برای او در 

مسجد بازار تهران برگزار کرد و به یاد او کل بازار تهران به مدت یک روز تعطیل شد. 

نام »تیپاکس« هم در واقع زاده همین بخش از روابط محمدعلی فاخر بود که در دهه 

5۰ به ثبت رسید. همان طور که گفته شد نام آژانس تا دهه 8۰ در اسناد این شرکت 

و زیر عنوان تیپاکس قید می شد. 

آژانس پارت نامی بود که میان مردم داشـــت جای خود را باز می کرد و این تغییر نام 

ناگهانی ممکن بود به اعتبار این شرکت یازده ساله آسیب برساند. نام جدید می بایست 

زیر سایه نام اولیه شرکت رشد می کرد، اما عنوان دو سیلابی و تک کلمه ای »تیپاکس« 

 در آن روزی که این عنوان برای نام 
ً
قابلیت  بیشتری برای برند شدن داشـــت. احتمالا

شرکت انتخاب شد، کسی به این ویژگی های تبلیغاتی نام توجه نداشت و تبدیل شدن 

 حاصل فعالیت درخشان این 
ً
نام تیپاکس به فعلی که به معنی ارسال سریع است صرفا

شرکت بوده است. »تیپاکسش کن« در زمان اندکی در زبان عامه جای خود را باز کرد، 

درحالی که جمله ای شبیه به این برای شرکتی با عنوان چند کلمه ای امکان شکل گیری 

نداشت. نام تیپاکس به ســـرعت جای خود را در بازار هدف پیدا کرد. رشد سریع نام 

جدید را می توان به پیوند دو شـــاخه درخت تشبیه کرد. پیوندی که در زمان مناسب به 

درختی قوی و سالم زده می شود و محصول ویژه ای به بار می آورد. 

تصمیم بر این شـــد »گروه خدمات عمومی پـــارت« همچنان در کنار لوگوی 

تیپاکس درج شـــود تا مشـــتریان بدانند هر دو این نام ها به یک شرکت واحد اشاره 

دارد. این برندســـازی اگرچه حاصل رشد ارگانیک ســـازمان و فعالیت حرفه ای آن 

بود، پشـــتوانه های فرهنگی مؤثری نیز داشـــت. ذوق هنـــری و تعاملات فرهنگی 

فاخر فضـــای کار را بـــرای خلاقیت در بســـته بندی و طراحی لوگـــو، پاکت و 

فلایرهـــای تبلیغاتی )کاتالوگ( و... باز می گذاشـــت. طراحـــی، چاپ با کیفیت 

و توزیع مناســـب و هدفمند این محصـــولات تبلیغاتی در شـــکل گیری هویت 
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 آگهی برگزاری 
مراسم ترحیم در مسجد 

آذربایجانی های مقیم مرکز 
روزنامه اطلاعات، 

تاریخ 2 و 3 مهر 1367

بصـــری و ماندگاری نام تیپاکس در اذهان عمومی نقش بســـیار مؤثری داشـــت.

در ســـال 135۲ و بعد از تأسیس شـــرکتی به نام تیپاکس دفتر مرکزی در طبقه 

ششم ساختمان ت ث ث یکی از بزرگ ترین ساختمان های تهران خریداری شد و تا 

پایان این دهه علاوه بر دفاتر قوام السلطنه و ناصر خسرو، شعب حافظ، جمهوری، 

فلسطین، مطهری، تجریش، ابوریحان، سعدی و بازار هم به مجموعه اضافه شدند. 

علاقه به تاریخ ایران باســـتان و فرهنگ ملی، فاخر را بر آن داشـــت تا دفتر مرکزی 

 آگهی برگزاری 
مراسم ترحیم در مسجد 

آذربایجانی های مقیم مرکز 
روزنامه اطلاعات، 

تاریخ 2 و 3 مهر 1367

بصـــری و ماندگاری نام تیپاکس در اذهان عمومی نقش بســـیار مؤثری داشـــت.

در ســـال 135۲ و بعد از تأسیس شـــرکتی به نام تیپاکس دفتر مرکزی در طبقه 

ششم ساختمان ت ث ث یکی از بزرگ ترین ساختمان های تهران خریداری شد و تا 

پایان این دهه علاوه بر دفاتر قوام السلطنه و ناصر خسرو، شعب حافظ، جمهوری، 

فلسطین، مطهری، تجریش، ابوریحان، سعدی و بازار هم به مجموعه اضافه شدند. 

علاقه به تاریخ ایران باســـتان و فرهنگ ملی، فاخر را بر آن داشـــت تا دفتر مرکزی 
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 مقایسه سربرگ نامه ها قبل و بعد از ثبت نام تیپاکس

تیپاکس یعنی ســـاختمان ت ث ث را به سبک دوره هخامنشی دکور کند که با لوگوی 

گاو بالدار تیپاکس نیز هماهنگی داشـــت. پارکینگ این ســـاختمان هم در اختیار 

تیپاکس بود و ۶۰ موتورســـوار و تعداد متنابهی وانت روزانه بارهای شـــرکت را در 

تهران و شـــهرهای دارای نمایندگی در ایران جمع آوری و توزیع می کردند. فضا به 

ابتکار محمدعلی فاخر قفسه بندی شده و برای هر شهر مسئولی در نظر گرفته شده 

بود. بارهایی که از فرودگاه می آمد، توســـط سبدهای بزرگی جدا و در قفسه مربوط 

به هر شـــهر چیده می شد. از طرفی تحصیلدارن هم برای توزیع بارهای تهران آماده 

بودند.  فاخر روند جابجایی بســـته را این چنین توضیح می دهد که »ما در دهه 4۰ 

و 5۰ ماشـــینی از خودمان برای جابجایی بین شهری نداشتیم و از شرکت ایران پیما 

برای جابجایی بسته  ها اســـتفاده می کردیم. به مرور از اواخر دهه 5۰ بود که حجم 

محموله ها به قدری رسید که استفاده از نیسان و خاور خودمان به صرفه بود و به مرور 

جایگزین ایران پیما شدند«.
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 تبلیغات تیپاکس در تهران - دهه ی ۵0 شمسی
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دفتر مرکزی تیپاکس با یک طراحی داخلی که ریشه در تاریخ داشت، با مدرن ترین 

وســـایل ارتباطی و دفتری تجهیز شد. برخی از این وســـایل نظیر پیجرهای اداری از 

آمریکا خریداری و در ســـاختمان جدید مورد استفاده قرار گرفت. در این مقطع، کار 

اصلی تیپاکس حمل پاکت به معنای کلی آن بود که شامل حمل پاکت های نامه، اسناد 

 
ً
و مدارک و... می شـــد. برخی از این مدارک نظیر اسناد مربوط به معاملات، خصوصا

اســـناد مالکیت و صدور پلاک و دریافت خلافی اتومبیل بود که در آن زمان باید 

در پایتخت انجام می شـــد. برای انجام این امور اداری بخش ویژه ای در شرکت 

وجود داشت که مسئولیت کلیه اقدامات حقوقی و ارسال مدارک را عهده دار بود. 

جالب اینکه با توجه به حوزه گسترده خدمات تیپاکس، محمد علی فاخر سازمانی 

با عنوان دایره حقوقی در شـــرکت ایجاد کرده بود. اعتمادی که در ســـطح کلان 

)حاکمیت( و خرد )مشتریان( ایجاد شده بود، تیپاکس را در جایگاه وکیل حقوقی 

برای انجام برخی امور قرار داده بود و سازمان های دولتی مربوطه در بخش اسناد 

ثبتی این وکالت را پذیرفته بودند. 

 ساختمان ت ث ث - خیابان حافظ تهران - دهه ی ۵0 شمسی
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روابط گسترده، ارتباط با خارج از کشور و توجه به مدل های مشابه خارجی باعث 

به وجود آمدن خدماتی در تیپاکس شده بود که حتی برای امروز هم مدرن به حساب 

می آیند. خدماتی که تیپاکس در دهه 5۰ به مردم ارائه می داد، حتی در پیشـــرفته ترین 

کشورهای دنیا رقبای کمی داشت. واحدهای پِیک پِیک و خدمات شهری )که بعدها با 

نام واحد استعلام به کار خود ادامه داد( از جمله این موارد بودند.

تیپاکس برای اولین بار در ایران خدمتی بی رقیب را ارائه داد که خدماتی نظیر خرید 

نیابتی اتومبیل، عیادت و خرید گل برای بیماران بستری )به سفارش مشتری( و دریافت 

ویزا و بلیط و... را پوشش می داد. این کار به واسطه اعطای وکالت به نماینده تیپاکس 

در تهران امکان پذیر بود. فراموش نکنیم این اتفاقات در زمانی بود که تیپاکس به عنوان 

شـــرکت امین نظام بانکی ایران هم شناخته می شد. کلیه این خدمات وکالتی و نیابتی 

در نهایت بار ارباب رجوع نابلد را نیز از دوش ادارات دولتی برمی داشت. خدماتی که 

تیپاکس در سال های 5۰ ارائه می داد پاسخی به نیازهای واقعی مردم و حتی نظام اداری 

ایران بود. با گســـترش و رشد نظام بوروکراتیک در ایران، دولت ها در حدود سی سال 

 
طبقه ششم ساختمان ت ث ث - دهه ی ۵0 - محمدعلی فاخر
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پس از آن دوره اقدام به برون سپاری بخشی از این خدمات کردند. در مقایسه با امروز 

می توانیم بگوییم تیپاکس به نوعی کار دفاتر پیشـــخوان دولت را نیز انجام می داد که 

چابکی ذاتی آن باعث می شد این روند برای هر دو طرف یعنی مردم و دولت سریع تر و 

کم هزینه تر باشد. بسیاری از کسانی که در دهه 5۰ در شهرها و روستاهای ایران اقدام به 

خرید اتومبیل کرده بودند، بی آنکه از شهرشان خارج شده باشند، مالک خودروی خود 

شدند. در بررسی گستره خدمات وکالتی تیپاکس به مورد جالبی برخوردیم که سقف 

بلند اعتماد به این شـــرکت را در میان مشتریان نشان می داد. این مورد خاص می تواند 

مشتی از خروارها اعتمادی باشـــد که تیپاکس ذره ذره در بین مردم ایجاد کرد. یکی از 

قدیمی ترین نماینده های تیپاکس تهران در مصاحبه ای که با او داشتیم گفت: »تیپاکس 

مثل خانواده مشتری ها بود. در کل، آن زمان مردم اعتماد زیادی نسبت به هم داشتند. 

 به راحتی ممکن بود ما کلید خانه مان را به همسایه بدهیم و سفر برویم یا کسی از 
ً
مثلا

اقوام و همسایه ها فرزندش را برای روزها به ما بسپارد. در این فضا شاید اعتماد به یک 

شـــرکت خصوصی چندان عجیب به نظر نرسد. با این حال یک مورد را به یاد دارم که 

حتی خود ما در آن زمان از درخواست مشتری و اعتمادش تعجب کردیم. در واقع یک 

مسئله خانوادگی وجود داشـــت و زن و مردی با یک حکم سه طلاقه از هم جدا شده 

 ازدواج کنند. آقا از شیراز با ما تماس گرفت و تقاضایش را 
ً
بودند و می خواستند مجددا

مبنی بر کمک ما به حل این مسئله مطرح کرد«.

ارتباط همه چیز است
در اواسط دهه 5۰ بیشترین حجم محموله ها مربوط به پاکت نامه بود. سال ها بعد وقتی 

اولین نماینـــدگان تیپاکس کار با محمدعلی فاخر را به یاد می آوردند، به یاد نامه هایی 

می افتادند که حداقل هفته ای سه بار و به قلم خود او دریافت می کردند، با این مضمون 

که »با ســـپاس از نامه و صندوقتان و به امید روزی که این صندوق ها پر شوند« و در 

انتها هم شعری به خط خوش می نوشـــت و این چنین رابطه نزدیک و صمیمانه ای را 

با همکارانش برقرار می کرد. این ارتباط مســـتمر با نمایندگان و همکاران هر شعبه در 

شهرهای مختلف سرمایه انسانی و اجتماعی قابل توجهی برای تیپاکس فراهم می کرد 
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که برای هر شرکت کوریری ارزش افزوده معنادار و قابل محاسبه ای دارد.

سیستم نمایندگی تیپاکس از ابتدا به نوعی طراحی شده بود که نمایندگان را شریک 

تجاری شرکت کند. در نتیجه این استراتژی بود که نمایندگان و تیپاکس یاران در ایجاد و 

گسترش ارتباطات با مشتری نقش فعالی بازی می کردند. جلب اعتماد عمومی و حفظ 

آن، سرمایه اصلی تیپاکس از همان ابتدا بوده است. ارتباط مستقیم و مستمر مدیرعامل 

تیپاکس با همـــکاران از نمایندگان گرفته تا کارمندان دفتری، از مشـــتریان ثابت تا 

اشخاصی که در بخش حمل بارها مشغول به کار بودند، احساس شراکت در مجموعه 

را تقویت می کرد. تعداد کمی از همکاران یک سازمان اعم از خصوصی یا دولتی وجود 

دارند که در حین کار یا پس از بازنشستگی با افتخار خود را بخشی از بدنه آن سازمان 

بدانند. انتقال هویت و ارزش شرکت به همکاران، تأثیر مستقیمی در رضایت و بازدهی 

افراد دارد اما اغلب شرکت ها در رســـیدن به این هدف ناکام می مانند. کارمندان در 

تشخیص ساختگی یا صمیمی بودنِ روابط اجتماعی خود با مدیران شامه تیزی دارند 

و حتی اگر به دلیل مناســـبات قدرت سازمانی این احساس را در طول همکاری خود 

پنهان کنند، در دوره بازنشستگی که منفعت مادی در ظاهرسازی ندارند، اگر نگویند 

عمر خود را در شغلشـــان تلف کرده اند، می گویند تعلق قلبی به گذشته حرفه ای خود 

ندارند. ما مصاحبه های زیادی را با همکاران جوان و بازنشستگان تیپاکس انجام دادیم 

و در بیشتر آن ها این احساس تعلق خاطر را مشاهده کردیم. بازنشستگان این شرکت 

به عمری که در تیپاکس گذراندند افتخار می کنند و به قول یکی از این افراد: »ما قبل از 

هر چیز به مردم خدمت می کردیم و این افتخار کمی نیست. یادم هست در دوره هایی 

 در 
ً
به دلایل مختلف تیپاکس از بخشی از کار خود حتی درآمدی نداشت ولی ما مثلا

 مناطق جنگی انجام 
ً
زمان جنگ کاری را که از دستمان برمی آمد برای مردم و خصوصا

می دادیم. شـــاید اگر من کارمند یک اداره دولتی بودم امروز این حس را نداشتم چون 

فکر می کردم هزینه خدماتم از حساب دولت پرداخت می شود«.

دهه 5۰ دهه ای کلیدی بـــرای تیپاکس بود. در کنار حمل پاکت نامه، شـــبکه 

بین المللی راه اندازی شد، و همین به توســـعه واحد بین الملل انجامید. واحد روابط 
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عمومی به طور منظم نشـــریه داخلی این شرکت را منتشر می کرد و تبلیغات، مدرن تر 

و جدی تر از گذشـــته پیگیری می شد. استمرار فعالیت بخش روابط عمومی و انتشار 

بولتن داخلی به استحکام روابط بین سازمانی کمک زیادی کرد. این ارتباطات چون 

ریسمانی بین ریشه ها تا جوان ترین برگ ها پیوندی قوی ایجاد کرد و با تسری به مشتریان 

کوچک و بزرگ مستحکم تر شد.

از دیگر خدمات مدرن و پیشـــرو کـــه از خلاقیت فاخر و عشـــق او به کارش 

سرچشمه می گرفت، جابجایی خون به مناطق دورافتاده  و حمل خون آزمایشگاه ها از 

این شهرها به مراکز اســـتان ها یا تهران بود. این فعالیتی بود که هر ثانیه اش به حیات 

انسانی گره خورده بود. مســـئولیتی که سال ها بعد در همکاری با سازمان هلال احمر 

ابعادی گسترده تر و ســـازمان یافته تر به خود گرفت. مسئولیت جابجایی خون امکان 

ویژه ای به بیماران ساکن در مناطقی می داد که فاقد آزمایشگاه های تخصصی پزشکی 

بودند. درمانگاه ها با سپردن نمونه های خون بیماران به تیپاکس این فرصت را به وجود 

می آوردند که خون همراه با نسخه به نزدیک ترین آزمایشگاه در مراکز درمانی مجهزتر 

حمل شـــود و آن ها توسط همین شرکت نتیجه آزمایش را دریافت کنند. این خدمات 

تخصصی در زمان خود پر هزینه بود و سود چندانی عاید شرکت نمی کرد اما خدمتی 

بود که ارزش معنوی بسیار زیادی داشت و نشان دهنده آن بود که تیپاکس هرچه بیشتر 

رشد می کرد، مســـئولیت اجتماعی سنگین تری 

را نیز بر دوش خود احساس می کرد. مسئولیتی 

که تیپاکس به عنوان یک شرکت خصوصی، در 

بخش هایی مثل مورد فوق برعهده گرفته بود، در 

خدماتی  نیز  روزگار  آن  کشورهای  پیشرفته ترین 

حیاتی به حســـاب می آمد که بـــدون قدرت و 

امکانات دولتی امکان ارائه آن وجود نداشـــت. 

به عنوان مثال این بخش از خدمات لجســـتیک 

در زمان جنگ جهانی دوم شـــکل جدی تری به 
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خود گرفت و ستون پشـــتیبانی ارتش آلمان وظیفه جابجایی و تأمین خون مورد نیاز 

را از شـــهرها به جبهه جنگ بر عهده گرفت. در حال حاضر جابجایی خون و اعضای 

بدن به طور کامل توســـط سیستم بهداشت و درمان هر کشور انجام می شود. در ایران 

نیز پیش از تأســـیس سازمان انتقال خون در سال 1353، ارتش و سازمان هلال احمر 

به صورت پراکنده این وظیفه را برعهده داشـــتند. تا چند سال پس از تأسیس سازمان 

انتقال خون، ســـرمایه گذاری در جابجایی خون به صرفه نبود، به همین دلیل شرکت 

تیپاکس بنا بر مسئولیت اجتماعی خود، رفع این نیاز حیاتی را برعهده گرفت. رفته رفته 

آزمایشگاه های تشخیص پزشکی نیز که در شهرستان ها از تجهیزات کافی برخوردار 

نبودند، برای ارســـال نمونه ها به تهران از شرکت تیپاکس کمک گرفتند. تیپاکس برای 

ســـهولت این جابجایی پنجاه جعبه مخصوص امور پزشکی تهیه کرد تا سلامت این 

محموله ها را تضمین کند.

همزمان با رشد و توسعه شرکت، موتورسوارانی به عنوان پیک به استخدام شرکت 

درآمدند. حضور این تیپاکس یاران روند کار را به طور چشـــمگیری سرعت بخشیده 

بود. جمعیت پایتخت روز به روز افزایش پیدا می کرد ولی تعداد خیابان های اصلی با 

همین سرعت رشد نمی کرد. افزایش درآمدهای دولت، جمعیت طبقه متوسط شهری 

را افزایش می داد. تعداد انگشت شمار اتومبیل های شهر تهران در کمتر از بیست سال 

به حدی رسیده بود که کلمه »ترافیک« ورد زبان پایتخت نشینان شود. نیاز روزافزون به 

پیک های سریع درون شهری به گسترش نیروی کار موتورسوار در تیپاکس منجر شد.

 با گسترش شعب در شهرستان ها و محبوبیتی که تیپاکس بواسطه خوشنامی و امنیت 

در جابجایی امانات مردم کسب کرده بود، نام تیپاکس تا دورافتاده ترین شهرستان های 

ایران نیز تبدیل به نامی آشنا شده  بود. شعبه بندر انزلی یکی از این شعب بود که روزی 

به دفتر تهران گزارش داد که موتورســـیکلت یکی از تیپاکس یاران در پمپ بنزین دچار 

حریق شده ولی بسته های مردم سالم است چون تیپاکس یار موتور شعله ور را به سویی 

پرت کرده و خود را روی بسته ها می اندازد تا مانع از بین رفتن آن ها شود. فاخر با شنیدن 

این داستان راهی گیلان می شود تا از این کارمند متعهد تقدیر کند.
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چنان که اشاره شد تیپاکس اولین شرکتی در حوزه حمل و نقل ایران بود که به فکر 

استفاده از موتور سیکلت برای جابجایی مرسولات درون شهری افتاد. این بخش بعدها 

در سیستمی به نام پِیک پِیک و پس از آن در سازمانی به نام تی نکست1 متمرکز شد که 

در ابتدا فقط در تهران فعال بود. این واحد امروز شـــرکت مستقلی است و ساز و کار 

خدمت رسانی متفاوتی دارد، به طوری که بسته از درب مکان مشتری تحویل گرفته و 

 و بدون ارسال به مرکز هاب و انجام روند سورتینگ به دست گیرنده می رسد.
ً
مستقیما

فراتر از مرزها
استراتژی  ســـازمانی تیپاکس مبنی بر رشد به موازات کوچک سازی یکی از مهم ترین 

عوامل ماندگاری این ســـازمان در بیش از ۶ دهه است. این استراتژی امکان رشد و 

انعطاف بسیار زیادی به تیپاکس داده است. چنانچه دیدیم خدمات شهری، پیک های 

موتوری، بخش بین الملل، خدمات پزشکی، جابجایی پول و اوراق بهادار و ... هر یک 

پس از اندک زمانی صاحب یک دفتر مستقل شده و به کار و رشد خود ادامه داده اند. 

این رشـــد درون سازمانی در دوره دوم یعنی در سال های دهه ۷۰، به دلیل بحران های 

حقوقی و تمرکز تیپاکس بر بقا به جای آنکه توســـعه یابد، متوقف شد اما در دوره سوم 

 مورد 
ً
یعنی از دهه 8۰ به این سو که مهرداد فاخر سکان امور را در دست گرفت مجددا

توجه قرار گرفت. مهرداد فاخر درباره دلایل اتخاذ این سیاســـت می گوید: »رشد یک 

ســـازمان اگر به صورت یکپارچه باشد امکان چابکی را از سازمان می گیرد. توسعه و 

 به معنی گســـترش خدمات و پیرو آن افزایش نیروی کار نیست. سازمان 
ً
رشد صرفا

زمانی می تواند با حفظ چالاکی خود رشد کند که این رشد همزمان با کوچک سازی 

شرکت باشد. شرکتی که به طور یکپارچه رشـــد کرده است، دیر یا زود تبدیل به یک 

نهنگ عظیم می شـــود که اگرچه قدرتمند اما کند اســـت و از آن مهمتر اینکه با مرگ 

این نهنگ کل سیســـتم نابود می شود. سیاست تیپاکس برای رشد نه ایجاد یک نهنگ 

عظیم که ایجاد گروه بزرگی از ماهیان است. یعنی ما هر بخش از خدمات را تخصصی 

کرده و تبدیل به یک شـــرکت در درون مجموعه می کنیم. این شرکت های تخصصی 

1. Tinext
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مدیرعامل و چارت سازمانی خود را دارند و متناسب با منافع خود رشد می کنند. رشد 

این شرکت ها به رشد کلیت مجموعه کمک می کند اما ضرر یا فروپاشی احتمالی آن ها 

به فروپاشی سازمان ختم نمی شود«.

سیاستی که مهرداد فاخر به آن اشاره دارد، سیاست کلان تیپاکس در سال های دهه 

 در سال های دهه ۶۰ که یک 
ً
4۰ و 5۰ بوده است. دوام و بقای این تشکیلات خصوصا

وزارتخانه )پست، تلگراف و تلفن( به طور تمام قد در مقابل شرکت ایستاده بود، نقشی 

حیاتی داشت. لازم به ذکر است تیپاکس در این شرایط )که خطر فروپاشی بیشتر از هر 

زمانی تهدیدش می کرد( از روابط بانکی و مالی خود به عنوان رانت استفاده نکرد و به 

همین دلیل می توان بقای سازمان در آن مقطع را مرهون استراتژی هایی نظیر این دید. 

این شرکت به جای یک وکیل، یک واحد حقوقی داشت و باقی بخش های سازمان در 

دفاتر تخصصی خود می توانستند با سیاست های منعطف و متفاوتی به کار خود ادامه 

دهند.

واحد بین الملل از زمان تأســـیس اولین شعب برون مرزی ایجاد شد و با فعالیت 

متمرکز خود در کمتر از ده سال تعداد شعبه های تیپاکس را به 34 شعبه در کشورهای  

حاشیه خلیج، اروپا، آمریکا و کانادا رساند. مســـئولیت اصلی این واحد، مدیریت 

ارسال بسته  به خارج از کشور و برعکس بود. این واحد بعدها بنابر نیاز به کوچک سازی 

سازمان، تبدیل به شرکتی مجزا به نام گلدن وینگ شد. این شرکت در طول فعالیت خود 

نشان داد ایده کوچک سازی، ایده مناسبی برای شرکتی است که در آن حفظ سرعت و 

چابکی حرف اول را می زند. همچنین جداسازی واحدهای تازه تأسیس و شکننده که 

هنوز اطمینانی به موفقیت آن ها وجود ندارد، تضمینی است برای آسیب ندیدن شرکت 

مادر. اتخاذ این سیاست موجب شد که همزمان با آغاز اولین تحریم ها علیه ایران، در 

سال های اول انقلاب و تعطیلی شـــعب خارجی تیپاکس، رشد در این حوزه متوقف 

شود اما به این واسطه آسیب جدی به بدنه اصلی آن نرسد.فعالیت شرکت گلدن وینگ 

در  راستای گسترش بین المللی تیپاکس در دو جهت بود. در برخی موارد شعب تیپاکس 

در کشور مقصد تأسیس و در برخی دیگر با شرکت های دیگری که از قبل فعال بودند، وارد 
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 نمونه ای از تراکت های تبلیغاتی تیپاکس در دهه ۵0 شمسی
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همکاری می شد و به نوعی از هر روشی تلاش می کرد که تعداد کشورهای در دسترس را 

بیشتر کند. کویت، انگلستان و  کانادا سه نمونه از کشورهایی هستند که تیپاکس در آنها وارد 

همکاری با شرکت های دیگر شد. 

همزمان با ایجاد واحد برون مرزی، واحدی نیز به عنوان واحد ترانسپورت به وجود 

آمد که پاکت نامه ها را از ســـایر محموله ها جدا و نامه های خارجی و داخلی را تفکیک 

می کرد. رشد تیپاکس در بیرون از مرزهای کشور، مشروط بر غلبه شرکت بر موانع فرهنگی 

بود. فعالیت یک شرکت ایرانی کوریر سرویس مدرن در کشورهای پیشرفته اروپایی به 

مذاق عده ای خوش نمی آمد. درســـت است که ایران اولین قدم های لرزان خود را در راه 

 برای 
ً
صنعتی شدن برمی داشت ولی تیپاکس ساز و کار بسیار مدرنی داشت که احتمالا

غربیان دور از انتظار بود. صنعت کوریری و ارائه خدمات درب به درب در این دهه صنعتی 

نوپا در جهان بود و شرکتی از ایران با ادعای ارائه چنین خدماتی جایگاهی در نگاه غربیان 

نداشت و راه اندازی شعب برون مرزی در هر کشور چالش های خود را داشت که به یک 

نمونه از این دست چالش ها )در کشور کانادا( اشاره کردیم.

اوج و فرود در یک دهه 
اوایل دهه 5۰ را باید دهه به ثمر نشستن ایده ها و تلاش های شبانه روزی محمد علی 

فاخر و اوج گیری تیپاکس بدانیم. »تیپاکسش کن« در همین سال ها بر سر زبان ها افتاد 

به طوری که حتی مردم در باجه های پست دولتی نیز این جمله را خطاب به متصدی 

باجه بر زبان می آوردند، بی آنکه بدانند تیپاکس شرکتی خصوصی و مستقل از دولت 

است. برای مردم تیپاکس معرف سریع ترین سرویس ارسال پاکت بود.

تیپاکس تا اواسط این دهه، ده شرکت مستقل در دل خود ایجاد  یا خریداری کرده 

بود که هر یک به خدمات تخصصی می پرداختند. شعب تیپاکس در شهرستان ها، واحدهای 

خدمات آنی، استعلام، خدمات شهری و... همراه با خریداری شرکت فلایت و پیک پیک 

و تأسیس گلدن وینگ که همه مستقل از هم، ولی زیرِمجموعه ای واحد فعالیت می کردند، 

تیپاکس را هر لحظه بیشتر از قبل تخصصی می کرد.

ایده های دیگری نظیر ایجاد شعب شبانه روزی، طرح گسترده آموزش نیروی جوان 
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بر اساس دانش پســـتی موجود، ایجاد لباس متحدالشکل برای کل نیروی همکار در 

شعب داخل کشور، تعیین نرخ بیمه و هزینه جابجایی محموله بر اساس وزن و ارزش 

بســـته، از جمله اهداف و برنامه های شرکت در سال 55 و 5۶ بود. طبق گفته مهرداد 

فاخر، شرکت پست هنوز از نحوه محاسبه نســـبت ارزش محموله به بیمه که توسط 

پدرش ابداع شده است، استفاده می کند.

شـــرکت در اوج فعالیت بود و برای رشد بیشتر و ارائه ایده های جدید بسترهای 

زیادی فراهم بود. جز نمایندگان و همکاران شـــعب در شهرها، تیپاکس کارمندان 

زیادی در دفتر مرکزی خود داشت که پشتیبانان این ساختار گسترده و متمرکز بودند. 

یکی از پر چالش ترین بخش هـــای تیپاکس که تعداد زیادی از کارمندان را در خود 

جای داده بود، واحد نســـخه چهارم بود. این واحد مسئول بررسی و بایگانی سند 

چهاربرگی بود که شناســـنامه بار و سرنوشت آن را نشان می داد. به تعداد هر بسته ای 

که توسط تیپاکس جابجا می شد، چهار سند وجود داشت که به ترتیب ضامن حقوق 

فرستنده، نماینده، شرکت و گیرنده بود. این واحد در ارتباط مستمر با کلیه واحدها، 

از نمایندگی ها گرفته تا واحد حقوقی بود و هر روز به تطبیق و بررســـی سند چهار 

 جاافتاده ای در تیپاکس 
ً
برگی بســـته ها می پرداخت. سند چهار برگی اصطلاح کاملا

اســـت و کارمندان قدیمی و بسیاری از مشتریان آن را به یاد دارند. این سند امروز از 

ساز و کار تحویل و ارسال بسته حذف شده و جای سندهای کاغذی و آن کارمندان 

پر مشغله را نرم افزاری به نام جت گرفته است. در فصل سوم کتاب سیر تحولاتی را 

که به حذف این ســـند و انقلاب دیجیتال در تیپاکس منجر شد، با جزئیات خواهید 

خواند. در واقع ایجاد همین سیستم سند چهار برگی و تغییر آن، نقطه عطف تحول 

تیپاکس در دهه 9۰ شمسی است.

این سند چهار برگی در واقع ســـند یک قرارداد حقوقی کوتاه مدت بود که امکان 

رهگیری بسته را به مشتری می داد. سازماندهی کار، یعنی تحویل از طرف اول و ارسال 

به طرف دوم، بر اساس همین ســـند صورت می گرفت. هر محموله یک سند مجزا 

داشت که نسخه ای از آن در دست مشتری می ماند و سه نسخه دیگر که با کاربن کپی 



فصل اول |  71  

شده و عین سند اول بود، به دست نماینده ی دفتر تهران و گیرنده ی بار می رسید.

محتوای سند توسط اداره حقوقی تنظیم شده بود و در واقع برخی از این مفاد تا امروز 

تبدیل به عرف کاری شرکت های مشابه شده است. پیشرو بودن یک بنگاه اقتصادی 

 بر اساس تأثیری 
ً
در هر صنعت و شـــاخه ای نه بر اساس سرمایه مالی آن، بلکه دقیقا

تعیین می شود که آن بنگاه در ایجاد ســـاختارها، قوانین، عرف و چشم اندازهای آن 

صنعت گذاشـــته است. بر این اســـاس تیپاکس نه تنها زیرساخت های حوزه حمل 

و نقل را گسترش می داد که به عنوان یک شـــرکت پیشرو، ساختار فعالیت در حوزه 

جابجایی کالا را نیز تعیین می کرد. نکته شگفت انگیزی که در شیوه رهبری و مدیریت 

محمد علی فاخر وجود دارد و امروزه در بررســـی تاریخی رشد تیپاکس به وضوح 

دیده می شود، این اســـت که ساختار این شرکت از ابتدا به گونه ای بنا شده که گویی 

باید همیشه پیشرو باشد. در ادامه خواهید خواند که چگونه این شرکت با اخذ امتیاز 

انحصاری اپراتور خصوصی پســـت، جایگاه تعیین کننده  خود را در حوزه لجستیک 

به طور رسمی تثبیت کرده است.

بازگردیم به ســـاختمان ت ث ث و واحد پر همهمه نســـخه چهارم. نسخه 

چهارم همان نســـخه ای بود که در دفتر شرکت با ســـه برگ دیگر تطبیق داده و 

بایگانی می شد. این نسخه در کوتاه مدت تکلیف بسته را و در درازمدت تکلیف 

شرکت را با شرکای تجاری، یعنی نمایندگان روشن می کرد. این نسخه ها تک به 

تک بررســـی و با رسید گیرنده مقایسه می شدند. بر اساس همین رسیدها بود که 

با تطبیق چهار برگ، مشخص  سرنوشت بسته های مفقودشده نیز روشن می شد. 

می شد که بســـته در کدام مرحله مفقود شده است. کلیه شعب برگه های خود را 

در نهایت به دفتر تهران می فرســـتادند و دفتر تهران پس از بررسی به مدت یک 

سال آن ها را در آرشـــیو خود حفظ می کرد. این سند با وجود حجم کار اداری 

مازادی که بر دوش سازمان می گذاشت، به اعتماد بیشتر مشتریان منجر می شد 

و همان طور که گفته شـــد بعدها حذف دو مرحله ای این سند تغییرات عظیم و 

انقلابی را در تیپاکس رقم زد.
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 یکی دیگر از مشکلاتی که ضرورت اصلاح اســـناد در تی پاکس را برای مدیران 

روشن کرده بود، ورود و خروج خاورها و بارگیری آن ها بود. صحت اطلاعات مندرج 

در بارنامه اهمیت بالایی داشت. در مصاحبه با یکی از قدیمی ترین کارمندان تیپاکس 

خاطره ای راجع به ســـرقت یکی از راننده ها نقل شد: »زحماتی که همه به خصوص 

حاج آقا برای این شرکت کشیدند، تیپاکس را تیپاکس کرد. مشکلات خیلی زیاد بود. 

یادم هســـت یکی از رانند ه های خاور مدارک جعلی برای خودش درست کرده و در 

تیپاکس برای شـــیراز بارگیری کرد. فرم بارنامه را هم با همان اطلاعات جعلی پر کرد. 

بعد از خروج به گاراژ دیگری رفته و با بارنامه اراک، راهی شـــهرش شده بود. در اراک 

اسناد و مدارک بانکی را در چاه خانه انداخته و از بین می برد و با اجاره مغازه ای بارها را 

برای فروش گذاشته بود. مدتی بعد متوجه شدیم بار شیراز نرسیده، درحالی که در جاده 

هیچ تصادفی رخ نداده بود.

حاج آقا فهمید که بار خاور به ســـرقت رفته و برای پیدا شدنش جایزه 1۰ میلیون 

تومانی تعیین کرد. خاور به نام همسر راننده بود و مرد بعد از ته کشیدن پول ها، به خاطر 

کشـــیدن چک بی محل به زندان افتاد. زن خاور را به تهران آورد و آن را فروخت و در 

همان زمان ماجرای جایزه را برای یک راننده تاکســـی تعریف کرد. او هم به طمع پول 

با تیپاکس تماس گرفته و ماجرا را گفته بود. حاج آقا از او خواسته بود حضوری بیاید و 

ماجرا را تعریف کند. به محض آمدن راننده تاکسی پلیس او را دستگیر کرد. در نهایت 

سرنوشت بارهای گمشده شیراز مشخص شد که البته از بین رفته بود و خسارت زیادی 

بابت آن به مشتریان پرداخت شـــد. کم نبودند از این ماجراها و حاج آقا فاخر خیلی 

زحمت کشید تا تک تک این مسائل را حل کرد«.

تیپاکسش کن!
 در هر حوزه ای 

ً
در بررسی اسناد شرکت در بهار 5۷ متوجه می شویم که تیپاکس تقریبا

که در آن قدم گذاشت، موفق بوده است. شـــرکت فراتر از فعالیت های بخش روابط 

عمومی، چاپخانه و تبلیغات نظام مند جایگاه غیرقابل رقابتی را کســـب کرده بود. این 

جایگاه بیش از هر ثروت و ســـرمایه ای در بقای آن تا به امروز نقش داشته است. تمام 
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این سرمایه را در این شعار باید ببینیم: تیپاکسش کن.

این شعار، چنانچه گفته شد نه از سازمان تبلیغاتی این شرکت که از دل مردم برآمده 

اســـت. ســـازمان های خصوصی و دولتی به ندرت چنین شانسی به دست می آورند 

که مردم بر اساس عملکردشان شـــعاری را برای آن ها بسازند. برندسازی امروز برای 

کسب و کارها از اهمیت بسیار بالایی برخوردار است و متخصصین این حوزه با علم روز 

دنیا در این زمینه در پی آن هستند که با برجسته کردن ویژگی های یک برند، هویتی از 

 به رشد فروش کمک کند. نکته حائز اهمیت در 
ً
آن را در میان مشتریان بسازند که نهایتا

شکل گیری برند تیپاکس این است که هویت و جایگاه تبلیغاتی آن از دل فعالیت واقعی 

شرکت برآمده است. در این روزگار و با خدمت گیری اینترنت در صنعت برندسازی و 

دیجیتال مارکتینگ، کم نیستند شرکت هایی که بخش تبلیغاتی آن ها کیلومترها پیشتر از 

فعالیت واقعی شرکت حرکت می کند که اولین نتیجه آن ایجاد گروه بزرگی از مشتریان 

ناراضی و سوزاندن آینده شرکت هاست. امروزه شرکت ها نمی توانند منتظر خوش نامی 

و موفقیت خود باشند، بنابراین از تبلیغات انتظار دارند خلأ روحیه رهبری و مدیریت 

در سازمانشـــان را پر کند. صفحات وب پر است از برندهایی که با کمپانی های بزرگ 

تبلیغاتی قراردادهایی با مبالغ کلان می بندند تا تعریـــف تازه ای از برند آن ها را برای 

مشتریان قدیمی و جدید ارائه کنند. نه تنها در ایران که در جهان نیز تعداد معدودی برند 

وجود دارد که مردم، مشتریان و در واقع طرفداران آن ها برای آن شعاری بسازند. در بهترین 

حالت شرکت تبلیغاتی تمجید و تشویق شده که با کمترین کلمات و بیشترین معنی، 

ماندگارترین اثر را در ذهن مخاطب خود به وجود آورده باشد. راجع به تیپاکس اما هیچ 

 با اصول و موازین امروزی برندسازی 
ً
شرکت تبلیغاتی برای ساختن این جمله که کاملا

 هماهنگی دارد، تلاشی نکرده است. »تیپاکسش کن« همان »فقط انجام بده!« نایکی1

 است که سی سال پیش توسط آژانس تبلیغاتی معتبری ساخته شد. از نظر مردم تیپاکس 

یکی از خدمات سریع شرکت پست بود. به گفته کارمندان پست هنوز از مشتریانشان 

هستند کسانی که برای ارسال بسته خود می گویند: »تیپاکسش کن!«.

1. Nike
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 صفحه اصلی سند چهاربرگی سال 1364
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سند چهار برگی سال 1364
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ت ث ث در آتش
در آشوب های داخلی و تأثیری که این تحولات و بی ثباتی سیاسی کشورها بر بنگاه های 

 هیچ اتفاق مثبتی در حوزه اقتصاد رخ نمی دهد؛ 
ً
اقتصادی خرد و کلان می گذارند، تقریبا

چرا که ثبات و قابلیت پیش بینی آینده است که منجر به برنامه ریزی هایی در سطح کلان 

می شود. با در نظر داشتن شرایطی که یرواند آبراهامیان در کتاب خود »ایران بین دو انقلاب« 

وصف می کند: »بین سال های 134۲ و 135۶ ایران یک انقلاب صغیر صنعتی را تجربه 

کرد«. رشد اقتصادی فوق العاده ایران در همین سال ها، به ویژه رشد بالای ده درصدی اقتصاد 

 سند چهاربرگی سال 13۹6
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در دو سال قبل از انقلاب اسلامی در هیچ جامعه در حال توسعه دیگری دیده نشده بود. در 

این چشم انداز کلان است که می بینیم اگرچه رهبری اصولی و سازماندهی مدرن در رشد 

تیپاکس تأثیر داشتند اما تنها عوامل تعیین کننده نبودند. بسیاری از شرکت های خصوصی 

نوپا در آن زمان، کم  و بیش با چنین کیفیتی رشد می کردند و فقط زمانی می توانستند به این 

رشـــد و ماندگاری در اوج ادامه دهند که حاکمیت نیز هم پای آن ها رشد می کرد. بررسی 

آمارها نشان می دهد که رشد اقتصادی ایران در مقایسه با رشد سیاسی و اجتماعی آن در 

تعادل نبوده است. وابســـتگی به غرب از سویی و دیکتاتوری سیاسی از دیگر سو سقف 

کوتاهی برای رشد فعالان حوزه اقتصادی می ســـاخت. در سال 5۷ قبل از هر گروهی، 

این بنگاه های اقتصادی خصوصی بودند که به این ســـقف شیشه ای برخورد و با سرعت 

شگفت آوری سقوط کردند. بیشتر این شرکت ها مثل تیپاکس هیچ وابستگی به حاکمیت 

نداشتند اما پیش بینی سقوط این شرکت ها از اوج و بلافاصله پس از سقوط خاندان پهلوی 

حتی برای بســـیاری از کارشناسان خبره اقتصادی نیز کار آسانی نبود. انقلابیون اگرچه به 

دنبال استقلال کشور بودند اما در هیچ گروه سیاسی شعاری مبنی بر مخالفت با توسعه داده 

نمی شد. رشد کاذب و نامتوازن در حوزه اقتصاد در جایی متوقف شد و در اندک زمانی به 

شرایط بحرانی جنگ تحمیلی بین ایران و عراق گره خورد.

در سال 5۷ نفت ایران به عنوان مستحکم ترین پشتوانه اقتصاد حکومت و رفاه مردم، به 

کمترین حد تولید در یک دهه پیش از آن رسید و این رقم در سال های 59 تا ۶۷ و با شروع 

جنگ تحمیلی باز هم کمتر شد. از سویی سرمایه داران می خواستند که هرچه زودتر ثروت 

خود را از کشور خارج کنند و از دیگر سو با کمبود ذخیره ارزی ادامه حیات برای بسیاری از 

مشاغل ناممکن شد. بازار تهران به عنوان قلب تپنده اقتصاد کشور به حالت تعطیل درآمد و 

مبادلات نیز با سیری نزولی هر روز کاهش می یافت.

در آن مقطع فاخر به همراه خانواده خود در لندن بود و با شنیدن اخبار ایران، برخلاف 

بیشتر صاحبان سرمایه به سرعت تصمیم به بازگشت گرفت. همسر او اشرف فاخر با یادآوری 

شرایط ماه های پایانی عمر رژیم پهلوی می گوید: »در آن شرایط همه به ما می گفتند که کجا 

می روید؟ همه دارند تلاش می کنند که از ایران خارج شوند ولی فاخر راضی به ماندن نبود 

و مدام نگران کار بود. می گفت چند نفر دارند از این کار نان می خورند، اگر من نباشم این 

کار نابود خواهد شد«. به این ترتیب خانواده فاخر به ایران بازگشتند.
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کشورها با شنیدن اخبار ایران، و پس از آن با اولین تحریم ها احساس خطر کرده و شعبات 

 تعطیل کردند. با تعطیلی این 
ً
تیپاکس را در کشورشان اول به حالت نیمه تعطیل و سپس کاملا

شعبات، تیپاکس در سراشیبی سقوط قرار گرفت. با تعطیلی بازار و صنایع هر روز از تعداد 

مشتریان بزرگ کاسته می شد و درآمد شرکت به سرعت کاهش می یافت. فاخر برای پرداخت 

دستمزدها ناچار به فروش خانه شخصی خود شد. اگرچه او هرگز گرایشات فکری خود را وارد 

کار نکرده بود اما دل در گرو این انقلاب و تغییرات پیرو آن داشت و این ایمان قلبی به لزوم تغییر 

بود که قدرت تحمل شرایط سخت را به او می داد. این هزینه ای بود که او و صاحبان صنایع 

خرد و کلانی که در کشور مانده بودند حاضر به پرداختش شدند. فاخر در این دوران و قبل 

از شروع جنگ تحمیلی سرمایه ای را که تا آن زمان به دست آورده بود صرف پابرجا ماندن 

تیپاکس کرد. اما با افزایش فشار مالی، اختلاف ها در بین مدیران تیپاکس نیز بالا گرفت. 

اختلاف هایی که برخی از آن ها با خرید سهم سهامداران )و در نتیجه کاهش سرمایه نقدی( 

مدیریت شد و برخی دیگر چند سال بعد و در دوره مدیریت اشرف فاخر، تبدیل به رقابتی 

ناسالم شد که می رفت تا در همدستی با مشکلات دیگر، تیپاکس را برای همیشه نابود کند.

فشارهای کوچک و بزرگ از هر سو ادامه داشت و محمد علی فاخر می دید که گاو بالدار 

اسطوره ای با سرعتی مهار نشدنی رو به سقوط است. آیا ستون های نمادین تخت  جمشید که 

در دفتر مرکزی تیپاکس قرار داشت می توانستند همچنان وزن سقف بالای سرشان را تحمل 

کنند؟ آیا گاو بالدار از این سقوط پیش بینی نشده جان سالم به در می برد؟ همه این سؤال ها در 

نهایت قلب محمدعلی فاخر را با یک سکته برای مدت کوتاهی از کار انداخت. خانواده اش او 

را برای درمان و البته دور کردن از فضای پر استرس تیپاکس به لندن اعزام کردند.

با خروج فاخر گروهی از اعضای هیئت مدیره شرکت نیز فرصت را برای دسیسه چینی 

مهیا دیدند. گاو بالدار سقوط کرده بود اما همه می دانستند حتی یک تکه از این هیبت رو 

به فروپاشی نیز همچنان ارزشمند است. ذهنی هوشیار لازم بود تا فاخر را در این روزهای 

ســـخت همراهی و همچنین از آنچه طی بیست سال ساخته شده و در آستانه نابودی بود 

محافظت کند. اشرف فاخر کسی بود که توانست گاو بالدار را از طوفان حوادث گذر دهد 

و بیست سال بعد آن را به دست فرزند مشترکشان مهرداد فاخر بسپارد.



فصل دوم











نبرد برای بقا

برج بانک کار، ساختمان بورس و یا همان ســـاختمان ت ث ث، بنایی نوزده طبقه و 

بلندترین ساختمان تهران در ســـال 134۲ بود. تا قبل از آن ساختمان های پلاسکو و 

آلومینیوم بلندترین بناهای نه فقط تهران بلکه کل ایران بودند. این ساختمان در سال 4۲ 

توسط بانک کار ساخته شد و برخلاف پلاسکو و آلومینیوم، اداری بود. با تأسیس دفتر 

شرکت حمل و نقل ت ث ث در آن، همین نام به عنوان نام ساختمان بین مردم رایج شد. 

بعد از آن دفتری که فاخر در طبقه ششـــم این ساختمان در سال 135۰ خریداری 

کرد، به دفتر مرکزی تیپاکس تبدیل و تمامی اسناد و مدارک و کادر اداری به آنجا انتقال 

داده شد. محیط کاری مدرن با ســـردر سنگی هخامنشی، مقر اصلی کسانی شد که 

به صنعت لجســـتیک ایران رنگ و بوی تازه ای داده بودند. در فضای متأثر از انقلاب، 

نمادها برای برانگیختنِ خشم مردم کفایت می کردند و ساختمان ت ث ث یکی از آن 

نمادها بود. در این ساختمان دفاتر مرکزی شرکت های بزرگ خارجی و داخلی از جمله 

آسانسورسازی شیندلر، تولید دارو و شرکت حمل و نقل تی بی تی حضور داشتند و حدود 

۶۰ درصد واحدهای آن در اختیار یکی از سرمایه دارانی بود که مشمول قانون مصادره اموال 

شد. در نتیجه این حکم، کل ساختمان مصادره و برای مدت کوتاهی به اداره آموزش و 

پرورش واگذار شد. در این دوره، تیپاکس برای بازپس گیری دفتر ت ث ث و اثبات حقانیت 

خود تلاش های بسیاری کرد که بی نتیجه ماند. در نهایت تیپاکس مرکزیت خدمات خود 

را به دفتری در خیابان حافظ، کوچه امیری و دفتر مرکزی خود را به ساختمانی در خیابان 

مطهری، بن بســـت فیروزه انتقال داد. ناملایمات این دهه با ضربه ای که به دفتر مرکزی 
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تیپاکس وارد شد به اتمام رسید و تیپاکس وارد دهه ای به مراتب دشوارتر شد. 

بین سال های 55 تا 5۷ در یک انفجار اقتصادی، تولید نفت ایران از 5.1 میلیون 

بشکه در سال 1351 به 5.8 میلیون بشـــکه در سال 1358 رسید. با افزایش ناگهانی 

قیمت نفت در این دوره درآمد حاصله از فـــروش آن از 4 میلیارد دلار به ۲4 میلیارد 

دلار افزایش یافت. در این دوره با توجه به ســـرمایه گذاری هایی که صورت گرفته بود، 

تولید صنعتی ســـالانه به طور میانگین 15 درصد و تولید کشاورزی 4.۶ درصد بیشتر 

شد. همچنین واردات محصولات کشاورزی، اسلحه و در کل تجارت خارجی ایران 

به ترتیب از 4۰۰ میلیون، 5۲۰ میلیون و ۷۶۰ میلیون دلار، به ۲ میلیارد، ۲.5 میلیارد 

و 11 میلیارد در این دوره پنج ساله رسید. انفجار تولید و قیمت نفت در این دوره باعث 

بروز مشـــکلاتی از قبیل کمبود نیروی انسانی شـــد، به گونه ای که ایران را مجبور به 

استخدام نیروی خارجی و همچنین دعوت از ایرانیان خارج از کشور کرد. 

اما در پی تحولات سیاســـی، صادرات و تولید نفت به شدت کاهش یافت و در 

دی ماه 5۷ به طور کامل قطع شـــد. این اتفاق منجر به افزایش ناگهانی قیمت نفت در 

بازارهای جهانی از 13-1۲ دلار به 3۰ تا 3۷ دلار به ازای هر بشکه شد. در اسفند 5۷ 

پالایشـــگاه ها و سکوهای نفتی دوباره کار خود را آغاز کردند اما به دلیل کمبود نیروی 

انسانی متخصص که جایگزینی آن ها در آن مقطع ممکن نبود، تولید از 5.8 میلیون 

 میزان فرار سرمایه از کشور بین سال های 13۵۵ تا 1370
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بشـــکه قبل از انقلاب به 3.9 میلیون بشکه رسید. این کاهش تا ماه ها ادامه یافت، به 

گونه ای که در سه ماهه منتهی به جنگ تحمیلی هشت ساله، به 1.4 میلیون بشکه در 

روز رسید. بین ســـال های 135۶ تا 1358 تولید ناخالص داخلی 19 درصد کاهش 

یافت و در سال 1359 قبل از شروع جنگ 15 درصد دیگر افت کرد.

با شروع جنگ و خروج سرمایه ها از کشور، وضعیت اقتصادی ایران در نمودارها 

افول و رکود هر روزه را نشان می داد. نمودار زیر که توسط بانک جهانی در سال 1995 

منتشر شده، نتایج محاسبه حجم فرار سرمایه از ایران را در سال های 1355 تا 13۷۰ 

نشان می دهد. 

محمد علی فاخر با وجود امکانات فراوانی که برای خروج ســـرمایه تیپاکس از کشور 

داشـــت، ترجیح داد در ایران بماند و برای بقای تیپاکس و رشـــد صنعت نوپایی که 

خود بنیان گذار آن بود، بجنگد. علاوه بر بی ثباتی اقتصادی و سیاســـی در کشور، این 

 طبیعی در دانش اقتصاد است که در زمان بروز جنگ در کشورها، خروج 
ً
رفتاری کاملا

ســـرمایه های خرد و کلان از کشور از طرف سرمایه داران و صاحبان صنایع نرخ رو به 

رشدی داشته باشـــد؛ تصمیم فاخر در این مقطع نشأت گرفته از همان روحیه ای بود 

 نمودار مقایسه سود ویژه شرکت تیپاکس و حقوق پایه مصوب کشوری، 
بین سال های 13۵۵ تا 1362
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 درخواست بررسی اموال شرکت تیپاکس
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که ســـال ها پیش و وقتی خیلی جوان بود نیز از خود نشان داده بود. فاخر همه تلاش 

خود را کرد تا تیپاکس و زندگی اقتصادی خود را دور از علایق و افکار خود نگاه دارد. 

بررسی تاریخچه تیپاکس نشـــان می دهد فاخر به ملیت خود افتخار می کرد و کسب 

منافع اقتصادی در مقایسه با این علاقه و گرایش فرهنگی در اولویت نبوده است.

 گزارش مالی بازرس شرکت تیپاکس در تاریخ 63/03/10
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 صورت جلسه هیئت مدیره در جهت چگونگی حل مشکلات مالی
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آغاز دهه ۶۰ فشـــارها بر تیپاکـــس افزایش یافت. چرا که کمبـــود محموله کاهش 

خودبه خودی ســـود را در پی داشت؛ در نتیجه شرکت مجبور بود برای کنترل هزینه ها 

از تعداد ناوگان نقل و انتقال خود در شهرهای کوچک تر بکاهد و مرسوله های آن ها را با 

کمک شرکت های تعاونی مسافربری جابجا کند. این راه حل تا مدتی توانست تیپاکس 

را ســـر پا نگه دارد، اما با تصویب قانونی که تعاونی های مسافربری را از جابجایی بار 

منع می کرد، ناگزیر جابجایی ها بـــدون دریافت بارنامه صورت می گرفت. این اتفاق 

 نمونه ای از تبلیغات تیپاکس دهه 60 
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یکی از بزرگترین مشـــکلات را برای تیپاکس رقم زد. بازرس شرکت در نامه ای که در 

پایان سال 13۶۲ به هیئت مدیره نوشت، خبر از زیان جبران ناپذیری داد. این ضرر ناشی 

از پرداخت خسارت به مشـــتریان بابت مفقود شدن مرسوله ها و پیامدهای ناشی از 

نداشتن بارنامه یا سوءاستفاده شرکت های مسافربری بود. میزان خسارت بسیار بیشتر 

از سرمایه شـــرکت بود و لذا به هیئت مدیره چند راهکار برای برون رفت از این بحران 

پیشنهاد شـــد. دو راه پیش روی شرکت بود: اول تسلیم و انحلال شرکت، دوم افزایش 

سرمایه و پوشیدن چکمه آهنین و پیش روی و یافتن راهی تازه برای بقا و ماندگاری در 

بازار. سهامدار اصلی تیپاکس یعنی محمدعلی فاخر راه دوم را انتخاب کرد و با فروش 

منزل مسکونی اش، سرمایه شرکت را از پنج میلیون ریال به 35 میلیون ریال افزایش داد. 

اولین ســـال های دهه ۶۰ و فشـــارهایی که روز به روز افزایـــش می یافت، بی تردید 

می توانســـت فاخر را مثل صدها صاحب کسب و کار دیگر از ادامه راه بازدارد و او را با 

سرمایه ای که برایش باقی مانده بود راهی کشوری دیگر کند. اما او ماندن و جنگیدن را 

انتخاب کرد و می دانست جسارت راه رفتن بر لبه تیغ در چنین شرایطی را دارد. در واقع 

می توان تصمیمات این مقطع از زندگی او را جدای از تلاش برای حفظ تیپاکس، ریشه 

در عشقی یافت که او به ایران داشت. 

 اوضاع در بخش دولتی اقتصاد، بهتر از شـــرایط کسب و کارهای خصوصی نبود. 

فروش نفت باز هم کمتر و به 1۲ میلیارد دلار در ســـال 13۶۰ رسید. حکومت نوپای 

ایران با توجه به کاهش درآمد، برای جبران هزینه ها مجبور شد بودجه نظامی را از14 

میلیارد دلار به ۷ میلیارد دلار، و واردات اسلحه را از ۲.4 میلیارد دلار به 45۰ میلیون 

دلار کاهش دهد اما با آغاز جنگ مجبور به بازگرداندن این بودجه ها به رقم قبلی خود 

شـــد. کمبود منابع مالی، تجارت خارجی را از 14.5 میلیارد دلار به 1 میلیارد دلار 

رســـاند. با این حال این ارقام از سال 13۶۰ شـــروع به رشد کرد و دولت توانست تا 

حدودی کسری ها را جبران کند. از سال 13۶3 فشار نیروهای عراقی بیشتر بر اقتصاد 

شکننده ایران متمرکز شد. با شروع بمبارانِ تا  ٔسیساتِ نفتی، ایران متحمل هزینه های 

هنگفت برای بازسازی پالایشگاه ها و تخفیف به مشتریان نفتی خود برای حفظ آن ها 
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شد و به همین ترتیب در ادامه ناکامی در پالایش نفت، واردات روزانه 3۰۰ هزار بشکه 

نفت تصفیه شده را در سال 13۶۷ در برنامه کار خود قرار داد. نرخ بیکاری همچنان رو 

به رشد بود، تا جایی که در سال 13۶۶ به حدود 3 میلیون و 8۰۰ هزار نفر رسید. بیشتر 

    شروع به تولید اسلحه کردند، یا اقلام مورد نیازِ جبهه ها را 
ً
کارخانه ها در آن دوره یا موقتا

  تمامی کارخانه ها خروجی بسیار کمتری نسبت به 
ً
تأمین کردند و یا منحل شدند. تقریبا

ظرفیت خود داشتند که علت اصلی آن کمبود مواد اولیه بود.

با آغاز جنگ تحمیلی 8 ســـاله دوره جدیدی از فعالیت برای تیپاکس رقم خورد. 

فعالیت در این دوره نه مبتنی بر سود که براساس نیاز کشور به یک زنجیره تا  ٔمین کارآمد 

شکل گرفت. با آغاز جنگ و شرایطی که مناطق غرب و جنوب کشور داشتند، مناطق 

غیـــر جنگی تمام توان و قوای خود را در حمایت و پشـــتیبانی از جبهه های جنگ به 

کار گرفتند. این حمایت از حمل نامه ها گرفته که ســـاده ترین شکل آن بود تا رساندن 

تجهیزات پزشکی و دارو، مواد اولیه، غذا و… را شامل می شد که به جان افراد بستگی 

داشـــت. وضعیت راه ها در مناطق جنگ زده و شهرهای مرزی ناامن بود و در بسیاری 

از شهرهای بمباران شده ایران امکان عبور و مرور وجود نداشت. آژیرهای خطر وقت 

و بی وقت به صدا درمی آمدند و زندگی در پناه گاه هـــا، کمبود مواد غذایی و اندوه از 

دســـت دادنِ عزیزان بخشی از زندگی روزمره مردم شده بود. اگرچه مصیبتی که مردم 

ایران به مدت هشت ســـال متحمل شدند قابل توصیف نیست ولی اغلب کسانی که 

آن شرایط را از نزدیک تجربه کرده اند، موافق اند که این فشارها مردم را به هم نزدیک تر 

کرده بود و هیچ کس از کمکی ولو ناچیز، به دیگران دریغ نداشـــت. فصل پرباری که 

امروز در تاریخچه تیپاکس به »مســـئولیت اجتماعی« اختصاص پیدا کرده، این دوره 

طولانی را نیز در بر می گیرد. تقبل این مســـئولیت اجتماعی زمانی اهمیت مضاعف 

پیدا می کند که بدانیم تیپاکس در این دوره در شرایط بسیار سختی از حیات خود قرار 

داشـــت. کامیون هایی که تیپاکس در طول این هشت سال به مناطق جنگی جنوب و 

شمال  غرب کشور ارسال کرد، حامل نامه ها، کمک های مردمی و اقلامی بود که برخی 

را خود تیپاکس برای مردم تهیه می کرد. 
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 کمک های ارسالی از تیپاکس به جبهه های جنگ ) دهه 6۰ (

* متن روزنامه
اولین کاروان کمکهای اهدایی شرکت بین المللی تیپاکس به جبهه هاب 

حق علیه باطل
اولین کاروان کمکهای اهدایی شرکت بین المللی تیپاکس پس از عبور 

از شهرهای دزفول، اندیمشک راهی جبهه های نور علیه ظلمت گردید.
شرکت تیپاکس علاوه بر اینکه از نظر خدمات خود در جهت مبادله سریع 
محمولات که در کلیه مناطق و در پشت جبهه ها که همواره این خدمات 
پس از پیروزیانقلاب اسلامی در جهت خدمت به مردم و کلیه نهاد های 
انقلابی بوده است. فعالیت چشمگیری داشته لذا کمکهایی نیز در جهت 
نبرد حق  به جبهه های  اسلام  رزمندگان سلحشور  و همیاریبا  پشتیبانی 

علیه باطل نموده است.
در این رابطه گفتگویی با برادر ناصر مدنی سرپرست شرکت تیپاکس در 
منطقه دزفول و اندیمشک انجلم داد و تا چگونگی ارسال اولین کاروان 
کمکهای اهدایی از طریق شرکت تیپاکس به منطقه جنوب را جویا شویم.

که  است  هدایایی  شامل  کاروان  این  داشتند:  اظهار  مدنی  برادر  ابتدا  در 
همت ریاست محترم هیات مدیره شرکت تیپاکس برادر حاج محمدعلی 
فاخر و همکاری کلیه شرکتهای بین المللی تیپاکس مهیا و ارسال شده که 
شامل هدایایی از قبلی لوازم طبی و بیمارستانی می باشد که توسط چندین 

دستگاه کامیون به ستاد امداد و درمان منطقه جنوب تحویل شده است.
برادر مدنی در پاسخ این سئوال که چه تصمیماتی در رابطه با ارائه خدمات 

تیپاکس به رزمندگان در منطقه جنگی جنوب دارید اظهار داشت.
البته طبق تصمیم ریاست محترم هیئت مدیره شرکت بین المللی تیپاکس 
آینده پیک ویژه ای که  قرار است در  فاخر  آقای حاج محمدعلی  جناب 
رزمندگان   .... پیامهای  ساعته   48 و   24 بطور  مدت  کمترین  در  بتواند 
را در سراسر کشور بدست خانواده هایشان برساند تشکیل گردد که این 
رایگان  برای رزمندگان در منطقه های جنگی جنوب بطور  نوع خدمات 

خواهد بود. 
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تعداد نامه هایی که در هشت سال جنگ تحمیلی بین رزمندگان و خانواده هایشان 

رد و بدل شـــد مشخص نیســـت اما با نگاهی به دو جنگ بزرگ جهانی می توان 

حدود آن را تخمین زد. طبق اطلاعاتی که بی بی ســـی در سال ۲۰14 منتشر کرد، 

حجم نامه نگاری ها در جنگ جهانی اول در طول چهار ســـال به حدود ۲ میلیارد 

نامه می رسید. جابجایی این حجم نامه در جنگ جهانی دوم بحران ساز شد، چرا 

 این کار را غیرممکن می کرد. 
ً
که هزینه اســـتفاده از ناوگانی جدا برای نامه ها عملا

در نتیجه نامه ها تا مدتی با همان وســـایل نقلیه ای حمل می شـــدند که اسلحه و 

مهمات با آن جابجا می شـــد. تعداد نامه ها پس از مدتی به قدری زیاد شـــد که 

باید بین حمل اســـلحه و نامه یکی انتخاب می شـــد، بنابراین ارتش ها برای حل 

این مشـــکل از میکروفیلم اســـتفاده کردند. در این روش متن نامه روی نگاتیو 

عکس برداری شده و به یک بیست و پنجم حجم اصلی خود می رسید. نامه ها پس 

از دریافت روی میکروفیلم اســـکن، جابجا شده و در مقصد، دوباره روی کاغذ 

چاپ می شدند. تلاشـــی که برای جابجایی نامه ها در بحبوحه جنگ ها صورت 

می گرفت، نشـــان از اهمیت بالای آن  دارد. در جنگ هشت ساله ایران نیز، همین 

رویه وجود داشـــت. در طول جنگ به غیر از خانواده ها، دانش آموزان از شهرها و 

روســـتاها بدون اینکه گیرنده و سرباز خاصی را مدنظر داشته باشند، به رزمندگان 

جبهه ها نامه می نوشـــتند. پاسخ این نامه ها تا جایی که به نظر می آید هیچ گاه داده 

نشـــده اما تصور اینکه چه شـــوری در دل گیرنده نامه برپا می شده دور از تخیل 

نیست. در همین دوره شرکت پســـت در مناطق جنگی و نیمه جنگی از جابجایی 

محموله ها به دلیل نبود امنیت، امتناع می کرد اما شرکت تیپاکس قسمت بزرگی از 

این جابجایی ها را به صورت رایگان بر عهده گرفت. 

بخش دیگری از خدمات تیپاکس در دوره جنگ هشت ساله، جمع آوری و ارسال 

کمک های مردمی و دولتی به جبهه ها اعم از آذوقه، پوشـــاک، وسایل گرمایشی، 

روشـــنایی و… بود. توزیع نامه چه در هنگام ارسال و چه در هنگام دریافت تابع 

نظام خاصي نبود. گاه راننده خودرویی که از شـــهری آذوقـــه آورده بود، هنگام 
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 نمونه ای از نامه های ارسالی به جبهه ها 1361 شمسی

بازگشت ده ها نامه مربوط به همان شهر و شهرستان های اطراف را با خود می برد. 

مردم رساندن نامه ها به خانواده های رزمندگان را امری نیکو و ثواب می دانستند و 

در آن امین و جدی بودند. گاه خانواده شهیدی که برای سرکشی به جبهه یا بازدید 

از محل شهادت فرزندانشـــان به منطقه می رفتند، هنگام بازگشت پاسخ نامه ها را 

با خود می آوردند. هنگام عملیات که کانال های رســـمی از ارسال نامه خودداری 

می کردند، نامه ها از راه های غیررســـمی به دست خانواده ها می رسید، اما در کل 

وظیفه توزیع نامه ها به عهده واحد تعاون گردان یا لشکر بود. 

کامیون های ارسالی از طرف تیپاکس، در رفت و برگشت حامل نامه ها و پاسخ 

آن ها بود و احساس مادرانه اشـــرف فاخر در پیگیری و اجرای این مسئولیت تأثیر 

زیادی داشت. ارسال نامه ها به ویژه برای اسرا پیچیده و مهم بود، تا جایی که باعث 

شد صلیب سرخ جهانی به عنوان بازوی اصلی وارد عمل شود و نقش رابط بی طرف 
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را بین اسرای ایران و عراق بر عهده بگیرد. تیپاکس حضور در جبهه ها و کمک به 

رزمندگان را وظیفه خود می دانســـت و تا پایان جنگ در این بخش فعالیت کرد. 

اشرف فاخر، همســـر محمدعلی فاخر، در مأموریتی یک ماهه برای نظارت 

بر رونـــد انتقال و توزیع کالاهایی که از طرف تیپاکس به مناطق جنگی ارســـال 

می شدند، عازم جنوب کشور شد ولی با توجه به تحصیلات و تجربه اش در زمینه 

پرســـتاری، کمک به فرایند درمانی را بر تیپاکس ارجحیت داد و به مدت شش ماه 

در آبادان و پشت خط مقدم در بیمارستان صحرایی مشغول به کار داوطلبانه شد. 

بی کشور در سال های ۶۶-۶5 به اوج خود رسید و همین  بمباران  شـــهرهای جنو

مســـئله عبور و مرور در این مناطق را ناممکن کرده بود. جنگ طولانی شده بود و 

تعداد مجروحان و شـــهدا، کمبود تجهیزات پزشکی را در پی داشت. اشرف فاخر 

با دیدن سربازانی که فقط به خاطر نبود ابزار بیمارستانی ساده درد می کشیدند و یا 

دست و پای خود و حتی جانشان را از دست می دادند، تاب نمی آورد و در تماس 

با مسئولان تیپاکس درخواســـت کمک می کرد و مرسولات مورد نیاز او با هزینه 

تیپاکس به سرعت به مناطق جنگی ارسال می شد. اشرف فاخر در خاطرات خود 

از آن روزها چنیـــن می گوید: »نامه ها را می بردیم و در جبهه ها توزیع می کردیم و 

همین فریاد خوشـــحالی سربازهای چشم به راه برای ما کافی بود که ریسک رفتن 

به این مناطق را به جان بخریم. همین خوشـــحالی برای ما خیلی با ارزش بود. به 

غیر از فعالیت معمول تیپاکس در جابجایی بســـته و نامه ها، بارها پیش آمد که در 

بیمارســـتان متوجه کمبود دارو یا تجهیزات می شدم و به سرعت با همسرم تماس 

می گرفتم و از او می خواستم وسایل مورد نیاز را ارسال کند«.

محمدعلی فاخر نیـــز که تجربه عملی کار در همه قســـمت های تیپاکس را 

داشت، برای سرعت بخشـــیدن به روند توزیع بارها و محموله ها عازم شعبه های 

تیپاکس در مناطق جنگی شـــد. در این دوره با وجود کاهش تعداد مرســـولات 

سایر نقاط کشور، شرکت نیاز به کسی داشت که مدیریت مجموعه را در تهران و 

دفتر مرکزی بر عهده بگیرد، بنابراین هیئت مدیره آقای عباس وکیلی را به ســـمت 



فصل دوم |  97  

مدیرعاملی شـــرکت انتخاب کرد. عباس وکیلی یکی از اشـــخاصی است که در 

خاطرات خانواده فاخر از او همیشه به نیکی یاد می شود. او در نوجوانی به عنوان 

تیپاکس یار وارد مجموعه شـــد و به کمک فاخر تحصیـــلات خود را ادامه داد. 

چندی بعد با بروز اســـتعدادها و توانایی های خود، در تیپاکس رشد کرد و مدتی 

یت در هیئت مدیره، به سمت مدیرعاملی منصوب شد. پس از عضو

بی را تجربه نمی کرد. مشکلات تیپاکس تبدیل به  در این دوره تیپاکس شرایط خو

وزنه های بزرگی روی دوش فاخر شـــده بودند. در ادامه این فشـــارها، فاخر در 

تاریخ 18 مرداد ۶4 اســـتعفای خود را از ریاســـت هیئت مدیره تیپاکس اعلام و 

درخواســـت کرد از آن پس فقط به عنوان مالک در تیپاکس حضور داشته باشد. 

هیئت مدیره که از این اتفاق به شـــدت غافلگیر شده بود، چند روزی بدون اعلام 

نظر ســـعی در متقاعد کردن فاخر برای ادامه حضـــور در تیپاکس کرد اما تمام 

تلاش های این گروه به در بســـته خورد. استعفای فاخر از شرکت ۲5 مرداد تا   ٔیید 

و به کارکنان اعلام شـــد. کارکنـــان تیپاکس به فاخر و درایتش ایمان داشـــتند و 

مطمئن بودند تیپاکس بدون حضور او دوام چندانی نخواهد داشـــت. آن ها فقط 

چند ساعت زمان نیاز داشـــتند که با هم هماهنگ شده و به منزل شخصی فاخر 

مراجعـــه کنند و از او بخواهند همچنان به فعالیـــت خود در تیپاکس ادامه دهد. 

محمدعلی فاخر، روز ۲8 مرداد، اســـتعفای خود را پس گرفته و تیپاکس پس از 

چند روز از حالت شوک خارج شد.
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پس از دوران جنگ، اقتصاد ایران نیاز به یک بازســـازی کامل داشت. علی اکبر 

هاشمی رفسنجانی، رئیس جمهور وقت، اولین برنامه پنج ساله اقتصادی را که در آن همه 

اهداف حول بازسازی اقتصادی تدوین شده  بود، کلید زد. در این برنامه که فاصله زمانی 

بین سال های 13۶8 تا 13۷3 را پوشش می داد، رشد تولید ناخالص داخلی سالانه 8.1 

درصد، سرمایه گذاری پایه ای سالانه 11.۶ درصد و نرخ مصرف خصوصی و عمومی 

به ترتیب 5.۷ و 3.8 درصد پیش بینی شـــده بود. اگرچه این اعداد در مقیاسی بسیار 

خوش بینانه محاسبه شده بودند، اما برنامه با همکاری بانک مرکزی شکل واقعی تری 

به خود گرفت. در این دوره پنج ساله، رشد تولید ناخالص داخلی به طور میانگین به ۷ 

درصد و صادرات نفت از روزانه ۲ میلیون بشکه به ۲.9 میلیون بشکه رسید. مصرف 

خصوصی پس از افت و خیز های فراوان در این دوره پنج ســـاله، ۷.9 درصد رشد کرد 

که در مقایســـه با ۷.۷ درصدی که برای آن هدف گذاری شـــده بود، رقم خوبی بود .

        

رشد مصرف خصوصی، باعث شـــد میزان واردات سالانه از 13.5 میلیارد دلار، به ۲5 

میلیارد دلار افزایش یابد. در این دوره، از طرفی مرسوله های مردمی با توجه به شرایط اقتصادی 

که مردم با آن مواجه بودند بسیار کم شده  بود و از طرف دیگر تیپاکس بیشتر بر مشتریانی مثل 

بانک ها و ادارات دولتی و بیشتر از پایتخت به سمت شهرستان ها متمرکز شده بود. پس از استعفا 

و بازگشت، فاخر تصمیم گرفت مسیر تازه ای در تیپاکس ایجاد کند و متوجه شد از فرصت و 

فراغت های به وجود آمده، با دوراندیشـــی می تواند به فکر توسعه در درازمدت باشد. در 
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راســـتای همین تصمیم بود که هاب قزوین راه اندازی شد. تا قبل از این، مراسلات بین 

شعبه ای بیشتر توسط خود شعبه ها انجام می گرفت. با خرید گاراژی در میدان قزوین تهران، 

شعب نزدیک به تهران بسته های خود را ابتدا به تهران ارسال و در این هاب که مرکز جمع آوری 

و مرتب سازی بسته ها بود، تمامی بسته های مربوط به هر شهر جدا و برای ارسال آماده می شد.

جنگ با انحصار دولت
پست و خدمات پستی در قانون اساسی کشورها به عنوان یک خدمت عمومی در نظر گرفته 

شـــده است. ایجاد و حفظ زیرساخت و شبکه توزیع در جهان، صنعت پرهزینه ای است و 

 به همین دلیل بخش خصوصی به ندرت وارد آن شده است. این عرصه به دلیل عدم 
ً
معمولا

مشـــارکت بخش خصوصی بی رقیب مانده و دولت ها به شکل سنتی تصمیم گرفته اند که 

 دولت ها هم نارسایی هایی در ارائه این 
ً
این حوزه خدماتی در انحصارشان باقی بماند. قطعا

خدمات داشته اند که باعث شده کشورها به سمت خصوصی سازی صنایع حمل و نقل سوق 

داده شـــوند تا جایی که حتی حمل و نقل عمومی درون شهری نیز توسط بخش خصوصی 

اداره شود. در سراسر جهان، خصوصی ســـازی در صنعت لجستیک به دلایل گوناگون از 

جمله سودآوری و معضلات امنیتی، بسیار سخت تر و دیرتر از سایر صنایع رخ داد. در ایران 

بعد از ورود بخش خصوصی به حوزه حمل و نقل، حضور گسترده رقبا باعث چابکی و کارا  

شدن خدمات پستی شده  است. مبحث کارایی در حملِ برخی کالاهای ضروری جامعه 

می تواند مهم و از ارزش معنوی بالایی برخوردار باشـــد اما ورود بخش خصوصی به این 

 به معنی ارزان تر شدن خدمات نخواهد بود. تجربه  کشورهای 
ً
عرصه و بالا رفتن رقابت لزوما

پیشـــرفته در تصدی بخش خصوصی در حوزه حمل و نقل نشان از گران تر شدن خدمات 

دارد و پســـت دولتی به دلیل استفاده از سوبسیدها، خدماتی به نسبت ارزان تر ارائه می دهد.

دسترســـی به خدمات پســـتی دولتی در کشـــورهای مختلف به عنـــوان یکی از 

حقوق شهروندی محســـوب می شـــود. برای مثال پســـت ملی ایالات متحده که در 

سال 19۷1 تا  سٔـــیس شده، اکنون تنها شـــرکتی اســـت که می تواند ادعا کند به تمامی 

1۶۰ میلیـــون خانه و صندوق پســـتی ایالات متحـــده دسترســـی دارد و با ملی بودن 

آن، قســـمت اعظمی از هزینه های خـــود را از راه مالیات های دولتـــی تا  مٔین می کند.
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ساختمان پست ملی ایالات متحده در نیویورک

با حق و وظیفه ای که قانون اساســـی کشورها برای پست های دولتی قائل می شوند، 
همواره یکی از چالش های بزرگ شـــرکت های خصوصی در اکثر کشـــورها تعامل با 
 
ً
 هزینه های کمتری دریافت می کنند و ثانیا

ً
پســـت های دولتی بوده اســـت، چرا که اولا

براساس قوانین، اصلی ترین سرویس جابجایی مرسوله در کشورها شناخته می شوند و 
باقی شـــرکت ها باید طبق قوانین دولتی با پست تعامل داشته باشند. در ایران نیز پس از 
الحاق اداره پســـت به وزارت تلگراف و تشکیل وزارت پست و تلگراف در سال 1۲94 
شمسی، ذیل بند اول و دوم وظیفه و انحصار تا  مٔین نیاز تمام شهروندان ایران از خدمات 

پستی به این وزارت خانه داده شده است.1

1. ماده اول - اداره پست مکلف است که اولاً مسافرین و بنه آن ها را با پست های مقرری و پست های فوق العاده حمل نماید. 
ثانیاً اشیاء مفصله ذیل را در تمام مملکت قبول و حمل و توزیع نماید:  پاکت های معمولی  پاکت ها و سایر اشیاء سفارشی و 
پاکت هایی که حاوی وجوه بیمه شده باشند – امانات پستی سریع السیر - امانت پستی بطئی السیر - کارت های پستی - جرائد 
و مطبوعات -مستوره های مال التجاره - اوراق کار مراسلات راجع به ادارات دولتی که مجاناً حمل و نقل می شود. ثالثاً برواتی 

) مانداپست( بدهد که در دفاتر پستی داخله مملکت تأدیه شود.
 ماده دوم - اداره پست امتیاز اعمال ذیل را به طریق انحصار دارا است:

اولاً - حمل و نقل منظم و مقرر مسافرین و بنه مسافرین و حمل و نقل آن ها به توسط دستگاه های پستی و فوق العاده در 
شوارع مملکت به وسیله  دستگاه ها یا گاری هایی که به قوه حیوان حرکت می کنند و منزل به منزل مال هایشان عوض می شود. 
 ثانیاً - حمل و نقل منظم و مقرر مسافرین و بنه مسافرین به وسایل مکانیکی در طرق بری و بحری مملکت که این وسایل 

وجود داشته باشد و اداره پست آن ها را تأسیس نماید.
 تبصره - انحصار حمل و نقل مسافرین و اشیاء آن ها موقوف بر این خواهد بود که اداره پست تمام لوازم حمل و نقل را به قدر 
احتیاج و راحت مسافرین کاملاً تهیه نموده باشد. چنانچه اداره پست )صفحه بعد( برای ترتیب حمل و نقل بخواهد با اشخاص 

مختلفه قراردادی نماید با اتباع داخله خواهد بود.
 ثالثاً - حمل و نقل مراسلات اعم از این که سرباز باشد یا سربسته.

 رابعاً - حمل و نقل کارت هایی که عنوان و مطالب دستی روی آن ها نوشته شده باشد )کارت های پستی(.
 خامساً - حمل و نقل جرائد و اعلانات و اوراق اخطاریه و تعرفه نامه و صورت قیمت اشیاء و اوراق از هر قبیل در صورتی که 

اسم گیرنده در روی آن ها نوشته شده باشد.
 سادساً - حمل و نقل منظم و مرتب مرسوله ها سربسته از هر قبیل که وزنشان از دو من تبریز تجاوز ننماید ) این قبیل 

بسته ها امانات پستی نامیده می شود(.
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البته سال ها بعد، پس از عضویت شرکت پست ایران در اتحادیه جهانی پست 

و تصویب قوانین آن در مجلس شـــورای اسلامی در سال 1391، این قانون شکل 

کارآمدتری به خود گرفت. در ماده ســـه این قانون کشورهای عضو حق دسترسی 

همه کاربران و مشـــتریان به سرویس پســـتی همگانی را در تمام قلمرو خود و با 

قیمت های مناسب تضمین می کنند. 

در همین راســـتا، شـــرکت های خصوصی ایران و به تبع آن بزرگترین شرکت 

کوریری کشـــور یعنی تیپاکس در دوره های مختلف برای در اختیار گرفتن بازار )با 

شرط ســـرعت و کیفیت بیشتر در مقابل هزینه بیشـــتر( با وزارت یا شرکت پست 

رقابت می کرد. تا جایی که شرکت های پست و لجستیک، تلاش کردند قانونی را در 

مجلس به تصویب برســـانند که به موجب آن شرکت هایی که تا قبل از سال 13۶8 

تأسیس شده اند بتوانند همچنان به فعالیت خود ادامه دهند.

زیر  از سازمان های  یکی  که  ایران  انقلاب، پست جمهوری اسلامی  از  پس 

مجلس  یب  تصو بر  بنا  می شد،  محسوب  تلفن  و  تلگراف  پست،  وزارت  نظر 

مؤسسات  با  یافت  اجازه  سال13۶۰  ماه  بهمن   ۷ تاریخ  در  اسلامی  شورای 

از  پس  و  شده  تعامل  وارد  مسافر  و  بار  نقل  و  حمل  خصوصی  شرکت های  و 

از جزئیات  کند.  آن ها محول  به  را  از جابجایی مرسولات  قرارداد، قسمتی  عقد 

عملی شدن این قانون و اینکه شرکت پست با چه شرکت هایی وارد مذاکره شد، 

 تیپاکس طبق رویه سابق خود که سعی 
ً
اطلاعاتی در دسترس نیست اما مشخصا

می کرد خصوصی و منفک از دولت باقی بماند، همچنان روی خط مشی سابق 

خود حرکت  کرد.

چند سال بعد در راستای کوچک سازی دولت، قوه مجریه و قوه مقننه تصمیم 

بر جداسازی شرکت های تلفن، پست و تلگراف از وزارت گرفتند. در ادامه بنابر 

قانون مصوب تاریخ 3 آبان 13۶۶ تفکیک شـــرکت پســـت جمهوری اسلامی 

ایران از وزارت خانه و تا  سٔـــیس آن به عنوان یکی از شرکت های وزارت پست، 

تلگراف و تلفن وارد مرحله اجرایی شـــد. به موجـــب بند 13 این قانون عرضه 
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خدمات پســـتی در اختیار دولت قرار گرفته و توســـط شرکت پست جمهوری 

اسلامی ایران انجام می شود و اشـــخاص حقیقی و حقوقی دیگر بدون موافقت 

شـــرکت حق ندارند در زمینه خدمات مذکور اقدام کننـــد. البته تبصره دوم از 

یب این قانون تا  سٔیس شده اند، استثنا  این بند برای شـــرکت هایی که قبل از تصو

قائل شـــد و آن ها را موظف کرد ظرف یک ماه از تاریخی که اعلام شده جهت  

تطبیق وضع خود با قوانین و مقررات شـــرکت و تحصیل موافقت، به شـــرکت 

پست جمهوری اســـلامی مراجعه کنند، در غیر این صورت حق فعالیت ندارند 

و ادامه کار آن ها  مشمول ماده 14 خواهد بود.

با استناد به همین ماده حق تأســـیس هرگونه شرکت در حوزه فعالیت پستی 

از بخش خصوصی گرفته شد و ادامه حیات شـــرکت هایی که قبل از این قانون 

تأسیس شـــده بودند، منوط به مراجعه به شرکت پســـت و تحصیل اجازه از آن 

ارگان بود.

به رغم تصویب این قانون بازدارنده، تیپاکس همچنان به فعالیت خود ادامه 

داد و یک دوره پرفشار حقوقی علیه آن آغاز شد. صدها شکایت از سوی شرکت 

پســـت، علیه تیپاکس و نمایندگی های آن در سراسر کشور انجام گرفت و حتی 

به محمدعلی فاخر پیشنهاد شد این شـــرکت را تعطیل کرده و سمتی دولتی در 

شرکت پست جمهوری اسلامی داشته باشد که این پیشنهاد از طرف او رد شد. 

اشـــرف فاخر به عنوان معاون مدیرعامل در آن سال ها درباره این دوره می گوید: 

»پست از وزارت خانه جدا شـــد و انحصار فرایند پستی را در دست گرفت و به 

هیچ عنوان اجازه نمی داد که ما و شعبه هایمان کار کنیم. به کمک اداره تعزیرات 

و به این بهانه که ما در کار شرکت پســـت دخالت کرده ایم، شعبه های ما را در 

سراسر کشـــور تعطیل می کردند. ما مجبور بودیم از طرف اداره حقوقی تیپاکس 

 باز شود ولی در همین مدت هم کار 
ً
وکیلی به دادگاه بفرستیم تا شـــعبه مجددا

شعبه تعطیل می شـــد و ضرر می کرد. در  آن ســـال درگیری با پست کار بسیار 

طاقت فرســـایی بود تا اینکه من برای ملاقات با مدیرکل شرکت پست به دفتر او 
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رفتم. با او صحبت کردم و مســـائل را به او توضیح دادم ولی در کل این پروسه 

به  بسیار فرسایشی بود و به درازا انجامید. درگیری چند ساله ما تا تصویب مصو

ادامه داشت«.

تیپاکس به عنوان شرکتی که قبل از تصویب این قانون تأسیس شده و سال ها 

سابقه فعالیت را در این زمینه داشت، برای ادامه کار خود با شرکت پست مذاکره 

و مشـــروط بر اینکه تنها جابجایی بســـته های بیش از شش کیلوگرم را بر عهده 

بگیرد، مجاز به ادامه فعالیت شـــد. حمل بســـته های کوچک و پاکت به لحاظ 

سودآوری برای شـــرکت های حمل و نقل از ضرورت بالایی برخوردار است و 

در آن زمان جابجایی  بسته های کوچک 85 درصد از کل کار شرکت تیپاکس را 

شامل می شـــد. با تصویب این قانون، تیپاکس و سایر شرکت های فعال در این 

 بخش بزرگی از کار خود را از دســـت داده و متحمل فشـــار بالایی 
ً
حوزه عملا

شـــدند. با این حال هزینه های ثابت برای جابجایی این بســـته ها مانند هزینه 

ترابری، برابر با حالت قبلی و بدون شـــرط وزنی بود. مدیران تیپاکس در راستای 

حفظ شرکت و ادامه فعالیت، با توجه به سبقه ای که از خود در بین مردم داشتند 

به مشکل بزرگی برنخوردند. در این رابطه فاخر می گوید: »مشتریان که فهمیده  

بودند تیپاکس فقط اجازه دارد بســـته های بالای 5 کیلـــو را جابجا کند، برای 

انکه همچنان از خدمات تیپاکس اســـتفاده کنند، در کنار نامه های خود سنگ 

یا چیزهای دیگر می گذاشتند تا وزن بســـته به 5 کیلوگرم برسد. آن زمان مدت 

زمانی که طول می کشید تیپاکس بســـته را به مقصد برساند، 1 الی ۲ روز بود و 

شرکت پست همان مســـافت را در مدت زمان بیشتری جابجا می کرد. در نتیجه 

مشتریان ترجیح می دادند پول بیشتری پرداخت کنند تا بسته آنها زودتر به مقصد 

برسد. البته آنها اوایل از سنگ استفاده می کردند، پس از مدتی میوه یا چیزهای 

مفیدتری در کنار پاکت های خود می گذاشتند«.
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 شرکت دهه 60

در تاریخ صنایع، کسانی ماندگار می شوند که به جای استفاده از راه های از پیش 

ساخته شده، راه جدیدی برای خود بسازند. محمدعلی فاخر بدون شک یکی از این 

افراد است. در ادامه برای مشکلاتی که شرکت پست برای تیپاکس ایجاد کرده بود، تنها 

راهی که برای اوج گیری دوباره به ذهن فاخر می رسید، چیزی بود که سال ها بعد حتی 

در کشورهای پیشرو در این صنعت مطرح شد: ایجاد بسته. 

فاخر در سال  13۶8، دو شـــرکت به نام های خلیج پارت و سحرپارت را تأسیس 

و چرخه  جدیدی از صنعت لجســـتیک را ایجاد کرد. شرکت خلیج پارت، در حوزه 

جابجایی  گمرکی و واردات و صـــادرات کالا فعالیت می کرد و پس از ترخیص 

یل می داد. سحر  از گمرک، کالاها را در بندرعباس به شـــرکت سحرپارت تحو

پارت پس از حمل محموله ها، پخش این بســـته ها را در تهران به تیپاکس محول 

می کرد. این چرخه جدید، بارهای سنگین تری را که حاشیه سود بیشتری داشت 

ایجاد کرد و از طرفی هم این پیشنهاد به مشتری داده می شد که تیپاکس می تواند 

پخش این محموله ها را در شـــهرهای دیگر بر عهده بگیرد. به این ترتیب شرکت 



11۰  | و آسمان سقف ندارد

خلیج پارت بـــه عبور تیپاکس از یکی از بحرانی ترین مقاطع خود کمک کرد. 

فاخر در این رابطه توضیح می دهد که »قبل از تأسیس این دو شرکت هم تیپاکس در دهه 

4۰ و 5۰ در واردات و صادرات نقش داشت. به این صورت که با کمک واحد استعلام خود، 

نامه نگاری گمرکی این شرکت ها را برعهده داشت، اما چون به صورت تخصصی در این 

حوزه فعالیت نمی کرد، مشتریانش محدود بودند. از شرکت هایی که ما با آنها کار می کردیم، 

می توانم به گوروپ بار، تراسفر بار و اینکانتراست، مطیح و علویه یزدی اشاره کنم. تأسیس 

این دو شرکت که تخصصی در حوزه واردات و صادرات فعالیت می کردند، خیلی چیزها را 

تغییر داد«. 

پس از گذراندن سه دهه پر فراز و نشیب و به چشم دیدن رویاهایی که نقش 

بر آب شـــدند و زحماتی که به هدر می رفتند، فاخر از فشـــار تمام این سال ها 

 دچار بیماری قلبی شـــد. به گفته همســـر او: »آنقدر مغرور بود که قبول 
ً
مجددا

نمی کرد بیمار شده است و ما خیلی نگران او بودیم. باید هم بیمار می شد، مگر 

می شـــود به چشم ببینی که حاصل این همه ســـال زحمت و تلاش بر باد رفته و 

بیمار نشوی؟ هر کســـی هم به جای او بود بیمار می شد. همه شهرها و به ویژه 

جنوب درگیر جنگ بود ولی ما در دزفول و اهواز توزیع و جمع آوری داشـــتیم. 

 قطع نشده بود ولی همسرم خیلی نگران ما بود، 
ً
منظورم این اســـت که کار کاملا

هر چند با تولد مهرداد بیماری او به طور موقت بهتر شـــده بود ولی اوضاع قلب 

او روز به روز بدتر می شد«.

 خانواده به شدت نگران ســـلامت فاخر بودند و او راضی نمی شد زمانی را 

دور از تمام این تنش ها به اســـتراحت بپردازد. بحرانی که در طول ســـیزده سال 

مدام تغییر شـــکل داده اما برطرف نشده بود، ضربه خود را زده بود. دختر فاخر 

که ســـاکن لندن بود برای بردن او و ادامه روند درمان در انگلستان به ایران آمد 

و به اصرار او بود که فاخر راضی شـــد راهی سفر شود. در آن جا بود که پزشکان 

تشـــخیص دادند برای ادامه حیات، ناگزیر از عمل قلب باز خواهد بود. فاخر 

راهی کشـــوری شد که سال ها پیش چراغ شعبه تیپاکس در آن خاموش شده بود. 
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ید او همچنان باور داشت که  با وجود همه این ناملایمات اشـــرف فاخر می گو

تیپاکس می تواند صد ســـالگی خود را ببیند. فاخر مدتی قبل از خروج از کشور 

حضور کمرنگی در شرکت داشت، به شـــعبه ها سرکشی می کرد و بیشتر در پی 

یافتن راه حلی بود که تیپاکس را از بن بستی که در آن گرفتار شده بود، نجات دهد.

با خروج فاخر از کشـــور، اشرف فاخر در ســـال 13۷۰ به طور رسمی به سمت 

مدیرعاملی شرکت تیپاکس انتخاب شد؛ ســـمتی که به گفته خود او اهمیتی برایش 

نداشـــت چرا که در بند مقام نبود و در هر سمت دیگری می بود باز هم همین حد از 

دلسوزی را به تیپاکس می داشت و به همان میزان برای بقای بازمانده های کسب و کاری 

سی ویک ساله تلاش می کرد. 

اشرف فاخر در نوزده سالگی وارد تیپاکس شد. او متولد 1333 در تهران است و به 

واسطه پدرش که از دوستان فاخر بود با تیپاکس آشنا شد و چند سال بعد، با محمدعلی 

فاخر ازدواج کرد. یک تنه در دوره های پرآشوب تیپاکس از آن چون فرزندی نگهداری 

کرد و بیست سال مدیرعامل بزرگترین شرکت خصوصی کوریری کشور بود. این دوره 

۲۰ ساله به طور کلی دوره پرچالشی است که جنگ هر روزه در شرکت و بیرون از آن، 

نبرد برای بقا و انرژی  ای که صرف حل مشکلات ریز و درشت می شد، فرصتی برای 

توسعه و برداشتن قدم های بلند باقی نمی گذاشت.

 به عنوان مدیرعامل، اداره امور تیپاکس سی ویک ساله 
ً
زمانی که اشرف فاخر رسما

را دســـت گرفت، این شرکت 15۰ کارمند و ۶5 شعبه داشت. تیپاکس در سال های 

متمـــادی صدمات جبران ناپذیری دیده و حتی تا پای ورشکســـتگی هم پیش رفته 

بود و در نهایت به دســـتان توانمند کسی سپرده شد که عاشقانه در حفظ این میراث 

خانوادگـــی تلاش کرد و حتی ناامیدی و یأس فاخر هم خللی در تصمیمی که گرفته 

بود، ایجاد نکرد. بعد از خروج فاخر از کشـــور برای درمان، مشکلات تازه ای در 

تیپاکس در حال شـــکل گیری بود. تنهایی و مراقبت از دو فرزند خردسال و مردانه 

بودن محیط شرکتی که ریاســـت یک زن را در آن برنمی تافتند، مسئولیت سنگینی 
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را که بر دوش اشـــرف فاخر بود دو چندان می کرد. او با یادآوری این دوره می گوید: 

»یکی از راننده های تازه وارد که برای گرفتن پول خود به شـــرکت مراجعه کرده بود، 

وقتی متوجه شـــد قرار اســـت پول خود را از من بگیرد به شـــدت عصبانی شده و 

گفت: من از دســـت زن پول نمی گیرم! من هم در پاسخ او گفتم: هر طور میل شما 

یتم را دید، با اکراه راهِ رفته را بازگشت«.
ّ

اســـت و به اتاقم بازگشـــتم. راننده که جد

پس از مهاجرت فاخر، که ریاســـت هیئت مدیره را بر عهده داشت، تعدادی از 

اعضای هیئت مدیره، با این فکر که فاخر دیگر قصد بازگشـــت به کشـــور را ندارد، 

اقدام به جابجایی منابع مالی موجود در شـــرکت ذیل حساب های شرکتی جدید به 

نام »بارآوران« کردند و همزمان با دسیســـه چینی در داخل، شروع به تماس گرفتن 

با مشتریان قدیمی کردند. اشـــرف فاخر علاوه بر همه مشکلاتی که در این مقطع 

زندگی شـــخصی و کاری او را تهدید می کرد، با تمام تـــوان در پی یافتن راه هایی 

برای حفظ و بهبود وضعیت موجود بود که بالأخره متوجه این خیانت بزرگ شـــد. 

او در خاطرات خود از آن دوران می گوید: »آن موقع که فهمیدم شـــرکتی به این نام 

وجود دارد که توســـط همکاران قدیمی و معتمد ما ایجاد شـــده، وارد عمل شدم و 

با مشورت همســـرم نیروهایمان را بیشـــتر و اعضای جدید را جایگزین نیروهایی 

که رفته بودند، کردم. استراتژی هایی را در شـــرکت راه انداختم که بتوانم مسیر این 

رقابت ناســـالم را ببندم و تلاشـــم هم بی نتیجه نماند. خیلی زود متوجه شدم که 

این رقابت نمی تواند رقابت ســـالمی باشد. رقابت سالم موجب رشد می شود ولی 

اعضای این شرکت فقط کارهای مخرب انجام می دادند. با پیشنهادهایی بی پشتوانه 

نماینده هـــای ما را راضی می کردند که نمایندگی ما را پـــس بدهند و نماینده آن ها 

شوند. شـــایعه ورشکستگی تیپاکس را پخش کرده بودند. عده ای هم باور می کردند 

تا اینکه من دستور دادم به تمام شـــعبه های ما بخش نامه صادر کنند و به شایعاتی 

که این شـــرکت در راستای بدنامی ما می ســـازد، توجه نکنند چون این شرکت این 

کارها را از سر عناد می کند. درباره شـــیوه کار این شرکت نیاز به اطلاعات بیشتری 

داشتم، پس از آشـــناهایی که در ترمینال داشتیم، تعداد بســـته های ارسالی آن ها 
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 هم گفتم که ما با رقابت سالم مشـــکلی نداشتیم، حتی از آن 
ً
را جویا شـــدم. قبلا

اســـتقبال هم می کردیم ولی آن ها نمی خواســـتند رقابت کنند. خلاصه چنانچه 

معروف اســـت بار کج به منزل نمی رســـد و چنین هم شد و این ها هم به جایی 

نرســـیدند و فکر می کنم بعد از یک ســـال و نیم دفترشـــان را تعطیل کردند«.

خانواده فاخر که همواره از وجود رقیبی در خور تیپاکس اســـتقبال می کردند، از 

طریق مشتریان و نمایندگی های خود متوجه اقدامات غیر حرفه ای این شرکت شد. 

این دوره، دوران جنگ داخلی تیپاکس بود؛ برهه ای که بدنه تیپاکس را بیش از پیش 

فرسوده کرد و به مشـــکلات رکود اقتصادی و مسائل حقوقی با شرکت پست، مورد 

دیگری نیز اضافه کرد. جنگ تمام عیاری شروع شده بود ولی اشرف فاخر به عنوان 

فرمانده آن، تیپاکس را از این دهه پرآشوب به سلامت گذراند.

تیپاکس در این دوره و تا مدیرعاملی مهرداد فاخر متأثر از شرایط اقتصادی حاکم 

و مشکلات داخلی که شرح آن رفت، دچار رکود شده بود. در این زمان بقای شرکت 

و حفظ وضعیت موجود در اولویت برنامه ریزی مدیران بود. تئوری محمدعلی فاخر 

 امیرحسین فاخر - 13۹7 شمسی
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این بود که تیپاکس با توجه به مصائبی که از ســـر گذرانده، اگر نتواند نمایندگی های 

خود را در تهران و شهرستان ها بیشـــتر کند، آینده ای نخواهد داشت و همچون چاه 

ویل، بی هیچ نتیجه ای در راه رســـیدن به توسعه، هر مقدار سرمایه به آن تزریق کنند، 

خواهد بلعید. اشـــرف فاخر مطمئن نبود که عملی کردن این تئوری به بهبود اوضاع 

کمکی کند، به این دلیل که سپردن نمایندگی در تهران کار آسانی نبود و در واقع با توجه 

به وضعیت کشور در دوره بعد از جنگ و یأس و ناامیدی از سرمایه گذاری، کسی شعب 

را به نمایندگی نمی پذیرفت. با این حال این تئوری در ابتدا برای محمدعلی فاخر حکم 

قایق نجات را داشـــت و استراتژی ای بود که در عملی شدن آن هیچ شکی نداشت. او 

به یکی از دوســـتان مورد اعتمادش و حتی یکی از کارمندان خود شعبی را اهدا کرد 

تا با اســـتفاده از تغییر ساختار آن ها، به ویژه در تهران، تیپاکس را به روزهای اوج خود 

بازگرداند. با نگاهی به وضعیت کنونی شعب تهران و شهرستان ها متوجه می شویم که 

این تئوری درســـت بود و پس از گذشت سال ها و اصلاح سیستم اداری و مالی، این 

شعب پُرتعداد تیپاکس بود که شـــرکت را به چرخه سودآور سابق هدایت کرد. بعدها 

مهرداد فاخر در دوره مدیرعاملی خود این تئوری را کامل تر کرد و نظم جدیدی به نحوه 

واگذاری شعب داد. مسئولیتی که امروز به امیرحسین فاخر به عنوان قائم مقام و ناظر 

مدیریت توسعه کسب و کار سپرده شده است. 

این سیاســـت که امروزه اصطلاح فرانشـــیز1 یا حق امتیاز به آن اطلاق می شود، 

تاریخچه طولانی ندارد و در سال های 19۶۰ تا 19۷۰ در اروپا رایج شد. در این حالت 

رابطه ای بین انتقال دهنده و گیرنده صورت می گیرد که در آن انتقال دهنده دانش تجربی 

تجارت تولیدی، توزیعی یا خدماتی خود را در اختیار گیرنده قرار می دهد و گیرنده در 

آن حوزه تجارت، کسب و کار را با روش خود ادامه می دهد. معروف ترین قراردادهای 

فرانشیز مربوط به شعب تولیدی کوکاکولا و مک دونالد است؛ شرکت مک دونالد اگر از 

 امروز زیرساخت های مناسب برای اداره 
ً
این سیستم مدیریتی استفاده نمی کرد مطمئنا

3۷ هزار شـــعبه خود در سراسر جهان را نداشت. از مزایای این روش به نسبت ایجاد 

1. Franchise
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 نمایندگی های تیپاکس در دهه 70 - 80
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شعب، پایین آوردن هزینه های گسترش شعب است؛ به این صورت که شخص ثالث به 

اندازه ای که در سود سهیم است و در واقع به نسبت سهمش، سود خواهد برد. از طرف 

دیگر اعطاکننده ی حق امتیاز، با دادن حق کسب و کاری آزموده شده و کم خطر به طرف 

گیرنده، ریسک سرمایه گذاری او را تا حد بسیار زیادی کاهش می دهد.

قرارداد فرانشیز با وجود پیچیدگی های فراوان، موجب کاهش ریسک هر دو طرف 

معامله می شود. این کاهش ریسک، تأثیر بسیار زیادی بر اقتصادهای خرد و کلان دارد، 

چنان که اجرای این سیاســـت در آمریکا به طور میانگین 1.۶ تریلیون دلار یعنی 5.8 

درصد از رشد ناخالص داخلی را به خود اختصاص داده است.

در سیستم امروزی شرکت، نماینده تیپاکس به عنوان شریک آن شناخته می شود 

و تیپاکس طی قراردادی کســـب و کار خود را در آن منطقه، در اختیار مدیر نمایندگی 

قرار می دهد. همچنین نماینده با ســـرمایه گذاری به مراتب کمتری، در حق امتیاز 

استفاده از یک روش تجاری مطمئن شریک می شود. تیپاکس در این قرارداد با دادن 

اطلاعاتی که طی سال ها فعالیت به دست آورده، نماینده خود را در مسیری راهنمایی 

می کند که برای هر دو طرف، معامله ای سودآور است. 

اشرف فاخر علاوه بر عملی کردن این تئوری در آن زمان و واگذاری شعب به پیمانکاران، 

با مدیریت و کم کردن هزینه ها در درآمدزایی شرکت نیز نقش به سزایی داشت. کنترل قبوض 

تلفن، نظارت بر مواد مصرفی اولیه، جلوگیری از حیف و میل شدن کاغذها و... بخشی از 

کارهایی بود که به شکل باورنکردنی به جلوگیری از هدر رفت سرمایه در تیپاکس کمک کرد 

و باعث شد شرکت نظام مندتر شده و به جبران زیان های گذشته بپردازد. یکی از نکات حائز 

اهمیت مدیریت مالی در این دوره این است که تیپاکس هرگز برای کاهش هزینه های خود 

به راه هایی چون کاهش دستمزدها یا تعدیل نیروی انسانی روی نیاورد. بررسی اسناد مالی 

تیپاکس نشان می دهد این شرکت در طول بیش از شصت سال فعالیت، حتی یک ماه عدم 

پرداخت حقوق کارمندان را در پرونده خود ندارد. اشـــرف فاخر در این باره می گوید: 

»در دوره هایی برای پرداخت حقوق  کارکنان مجبور به فروش فرش و طلا شدیم ولی 

حقوق ها را به موقع پرداخت کردیم و این یکی از افتخارات ما است«.
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 البته با تمام تلاش های خانم فاخر برای مدیریت، کاغذی بودن امور اداری شرکت، 

مشکلاتی را نیز به دنبال داشت. برای مثال در دهه هفتاد، وجود چهار رسید برای هر 

مرسوله، یکی در شـــعبه مبدا  ء و دیگری در مقصد، پیچیدگی های مالیاتی را به وجود 

آورد چنان که میزان مالیات دو برابری را نیز بر تیپاکس تحمیل کرد.

اقتصاد ایران در دو دوره ریاست جمهوری علی اکبر هاشمی رفسنجانی و محمد 

خاتمی رو به رشد گذاشت و میزان مصرف در جامعه افزایش یافت. این رشد مصرف 

می توانست همچون زنجیره ای به رونق صنایع حمل و نقل منجر شود ولی همچنان راه 

درازی تا شکوفایی دوباره تیپاکس وجود داشت.

نقش توسعه راه ها در پیشرفت صنعت حمل و نقل و به تبع آن مشاغل فعال در این 

حوزه به ویژه ســـرویس های کوریری قابل توجه است. ساخت شبکه عظیم بزرگراهی 

در کشور به طول 1۶۶۲۷ کیلومتر، افزایش ۶ برابری کل راه های کشور و رسیدن آن از 

4۶ هزار کیلومتر در سال 135۷ به ۲8۰ هزار کیلومتر در سال های اخیر، افزایش 5۰۰ 

برابری راه آســـفالته روستایی و توسعه آن از ۲۰۰ کیلومتر در سال 135۷ به 1۰۷ هزار 

کیلومتر در سال 1395، ساخت و توسعه مترو، افزایش تعداد فرودگاه های کشور از 3۲ 

به 54، دستیابی به دانش و فن ساخت هواپیماهای مسافربری کوچک، ساخت کشتی 

و تولید انواع قایق برای اولین بار و ارتقاء ظرفیت بنادر از 1۰ میلیون تن به بیش از ۲۰۰ 

میلیون تن در سال 1394 بخشی از توسعه ای است که در حوزه حمل و نقل در کشور 

رخ داده و تأثیر خود را بر فعالان حمل کالا گذاشته است.

در عین حال بعضی از بزرگترین صنایع ایران در »دوران سازندگی« در بخش دولتی 

و خصوصی شکل گرفتند یا احیا شدند. بعضی از بزرگ ترین شرکت های صنعتی دوران 

بعد از انقلاب مانند گروه »مپنا« در همان سال ها تأسیس شدند. در دوران ریاست آقای 

هاشـــمی به دلیل چرخش سیستم به سمت تکنوکراسی و شایسته سالاری در اقتصاد، 

دوره ای از سرمایه گذاری های خارجی در ایران رقم خورد. عده ای از ایرانیان خارج از 

کشور بازگشته و بنگاه های اقتصادی خصوصی تأسیس کرده و یا در فعالیت های اقتصادی 

ســـرمایه گذاری کردند. این روند البته در دوران محمد خاتمی رشد بیشتری داشت.
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در ادامه کاهش تصدی گری دولت در اقتصاد، در دوران هاشمی رفسنجانی چیزی 

شروع شد که بعدها شبه-دولتی سازی یا تشکیل »بنگاه های خصولتی« نام گرفت. در این 

دوره هنوز تفسیر جدید از اصل 44 قانون اساسی ایران برای خصوصی سازی صادر نشده 

 به بخش خصوصی اعتقاد کامل داشت. در نتیجه 
ً
بود ولی رئیس جمهور وقت شخصا

این تغییرات بود که در سال های ابتدایی دهه ۷۰ صاحبان سرمایه ای که به دلایل گوناگون 

از کشور خارج شده  بودند، به ایران بازگشتند تا در بخش هایی که ظرفیت رشد در آن ها 

وجود داشت، سرمایه گذاری کنند. در نتیجه ورود این سرمایه ها، تولید افزایش یافت. 

افزایش تولید و رونق اقتصادی می توانست به رشد همه صنایع از جمله تیپاکس کمک کند. 

با نزدیک شدن به سال های پایانی دهه ۷۰، تیپاکس دوباره ثبات یافت و می توانست 

با کســـب موفقیت هایی دلگرم کننده به آینده امیدوارتر باشد اما بدنه همچنان فرسوده 

و میانگین ســـنی کارمندان رو به افزایش بود. با بهبود شرایط اقتصادی کشور می شد 

امیدوار بود که با گذر ســـال ها و تاب آوری در مقابل مشکلات، تیپاکس در خاک و 

اقتصاد کشور ریشه دارتر شود و با انبوهی از تجربیات به راه خود ادامه دهد. تاب آوری 

توا   مٔ با خلاقیت، این شرکت را برای ساخت راه های جدید در مسیر درستی قرار داده بود. 

در دهه 8۰ تعداد محموله ها به 3 هزار و 5۰۰ بســـته در روز رسید و این موفقیتی 

بزرگ به نسبت رکود سال های گذشـــته بود. اشرف فاخر توانسته بود با مدیریت خود 

تیپاکس را از باتلاقی که در آن گیر کرده بود، نجات دهد: »مانند فرمانده صبح اول وقت 

می رفتم شرکت و شب دیروقت برمی گشتم خانه. این روحیه را بیشتر مرهون همسرم 

هستم که با اعتمادی که داشت، به من پر و بال داد«.

او بیشتر از هرکسی در تیپاکس به شایسته سالاری اعتقاد داشت و فرزندان خود نیز 

از اصول ســـخت گیرانه اش معاف نبودند. به خوبی می دانست که به زودی باید زمام 

امور را به فرزندانش بســـپارد ولی نه قبل از اینکه به همه امور تسلط کامل می یافتند و 

شایســـتگی خود را به اثبات می رساندند. هر دو فرزند در سنین کودکی تحت تربیت 

سخت گیرانه پدر و مادر قرار داشتند. یک روز پدر برای نشان دادن قدرت میز و صندلی 

در بازی هایی کودکانه نقش رئیس را برای کودکان بازی می کرد و روز دیگر آن ها را به 
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شرکت می برد تا قسمت های مختلف تیپاکس را ببینند و کار هر بخش و جزئیاتش را 

به طور کامل به آن ها توضیح مـــی داد. از طرف دیگر، با توجه به اینکه علاوه بر پدر و 

مادر، عموهای مهرداد و امیرحسین نیز در قسمت های مختلف تیپاکس مشغول به کار 

بودند، خودبه خود در جمع ها و مناسبت های خانوادگی گوششان به شنیدن اخبار، روش 

کار و مشکلات تیپاکس عادت کرده بود. مادرشان آن ها را در تمام بخش های شرکت 

وارد می کرد و مســـئولیت های متفاوتی به آن ها می داد. امیرحسین فاخر با یادآوری آن 

روزها می گوید: »پدرم خیلی شخصیت خانواده دوستی است و همیشه در خانه هم کار 

می کرد. مادرم هم همین طور بود. قدیم ها که پرداخت  حقوق ها نقدی بود یادم می آید 

که در تعطیلات عید من در خانه پول ها را می شـــمردم و در پاکت می گذاشتم. به هر 

ترتیبی که بود پدرم مسئولیت هایی را متناسب با سن مان به ما واگذار می کرد«.

مهرداد فاخر از ســـنین نوجوانی برای تحصیل به انگلستان رفته بود و امیر حسین 

فاخر به تشخیص مادر مسئولیت هایی را، از جواب دادن به تلفن مشتری ها گرفته تا سایر 

کارهای کوچک، بر عهده داشـــت. اشرف فاخر معتقد بود کسی می تواند در تیپاکس 

مدیر موفق و لایقی شود که کار را به صورت بنیادی بلد باشد و در نتیجه مدام امیرحسین 

را از بخشی به بخش دیگر جابجا می کرد. این  گونه بود که امیرحسین حتی قبل از ورود 

به دانشگاه، پیش مادرش می رفت و او کارهای کوچکی مانند جمع زدن پس کرایه ها و 

بارنامه ها را به او می سپرد. حتی حقوق اندکی برای او در نظر گرفته بودند که در صورت 

هر اشتباهی، از آن مبلغی به عنوان جریمه کسر شود. این مسئولیت ها در نوجوانی او 

را خســـته کرد ولی هرگز از آن دلسرد نشد. پس از فارغ التحصیلی از دانشگاه با سمت 

نمایندگی مدیرعامل در شعبه قوام السلطنه به صورت رسمی به استخدام تیپاکس در آمد. 

شعبه قوام به دلیل نزدیکی به مراکز توزیع و فروش تلفن همراه، قلب تپنده تیپاکس 

بود. بعد از یک سال، امیرحسین برای یادگیری مدیریت به دفتر مادر منتقل شد و شعبه 

میرداماد به او واگذار شـــد. گم شدن یک بســـته حاوی دو گوشی تلفن همراه و کسر 

مبلغ جریمه از حقوق او که مقدار زیادی نبود، اهمیت و ارزش بســـته ها را تا ابد در 

ذهن او حک کرده است. پله بعدی برای امیرحسین قائم مقام مدیرعامل بود. »در همان 
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زمان برادرم مهرداد قائم مقام مدیرعامل بود که در نهایت بعد از مدیرعاملی برادرم من 

قائم مقام مدیرعامل شدم. حالا می فهمم که چرا مادرم مدام ما را به بخش های مختلف 

می فرستاد که کار را یاد بگیریم. یک بار دو مرسوله را به اشتباه بردند و جفت بسته ها را 

 هم 
ً
به حســـاب من مرجوع کردند، برای اینکه یاد بگیریم این امانت مردم است. واقعا

بعد از آن من نســـبت به بسته ها  حساس تر شدم. من در آن زمان دبیرستانی بودم که به 

صورت پاره وقت به شعبه قوام می رفتم«. راجع به سخت گیری مادر هم خاطراتی را به 

خاطر می آورد که امروز برای او خیلی شیرین است: »بنیان گذاری تیپاکس کار پدرم 

بود و پایداری اش نتیجه تلاش مادرم. او در آن دوران خیلی ایستادگی کرد و من امروز 

دلیل سخت گیری هایش را متوجه می شوم. من همیشه گفته ام که هیچ کس نمی توانست 

به اندازه مادرم آن حجم از تعصب و سخت کوشی نسبت به کار را داشته باشد. وقتی 

هم که ما بچه بودیم، مادرم دیروقت از سر کار برمی گشت. یادم هست مادرم به خیابان 

 شعبه خیابان قوام السلطنه تیپاکس - دهه ۹0



122  | و آسمان سقف ندارد

 رسیدگی می کرد. تیپاکس حیات 
ً
قزوین می رفت و به وضعیت راننده ها و بارها شخصا

و توسعه امروزش را در واقع مدیون ایشان است«. 

اشرف فاخر طی بیست سالی که مدیریت بزرگ ترین کوریر سرویس ایران را بر عهده 

داشت، الگوی زنان همکار خود بود و با اعتماد به آن ها سعی می کرد به فعالیت هایی 

تشویق شان کند که در آن احساس مفید بودن بیشتری می کردند: »من به کار خانم ها 

معتقد بوده و هســـتم و بیشتر نیروهای من زن بودند. در خیلی از شهرها مثل بوشهر و 

بیرجند ما نماینده زن داشتیم. من معتقدم زنان به خاطر مسئولیت پذیری بیشتر در هر 

قسمتی که بخواهند فعالیت کنند، موفق می شوند. امروز تیپاکس با این وسعت، تعداد 

زیادی کارمند زن دارد ولی زمانی که من وارد آن شدم، کارمند خانم کم بود. من در این 

سال هایی که در تیپاکس فعالیت کردم، سعی کردم این حس را به همکاران زن منتقل 

کنم که در هر سمت و بخشی که هســـتند، می توانند منشا ء تغییر و رشد باشند و در 

تیپاکس فضا برای رشد زنان و مردان به تساوی وجود دارد«.

ورود مهرداد فاخر 
در سال های ابتدایی دهه 8۰ اشرف فاخر دچار بیماری ریوی شد که حضور مداومش 

در تیپاکس را دشوار می کرد. او پیش تر مسئولیت های اجرایی را به مهرداد فاخر واگذار 

کرده بود و حالا آماده می شـــد تا سکان هدایت تیپاکس را به فرزندش بسپارد. مهرداد 

فاخر قرار بود سومین شـــخص از خانواده فاخر باشد که اداره این شرکت را در آستانه 

سی سالگی بر عهده می گیرد. 

پس از پشت سر گذاشتن بحران هایی مثل جنگ و انحصارطلبی دولت که هر یک 

به تنهایی می توانست شرکت را از پا درآورد، تیپاکس به آرامش نسبی رسیده بود. مهرداد 

فاخر در دانشگاه آدامسون انگلستان در رشته مدیریت کسب و کار در مقطع کارشناسی 

تحصیل کرد و در سال 1385 موفق به اخذ لیسانس از این دانشگاه شد. او بعد از اتمام 

دانشـــگاه به ایران بازگشت و مصمم بود که هر آنچه آموخته را در بوته عمل گذاشته و 

میراث خانوادگی اش را با سرعت هرچه تمام تر به قله نزدیک کند. با ورود مهرداد فاخر 

در دهه 8۰ به ایران و بعد هم تیپاکس، انقلابی پایه ریزی می شـــود که با هیچ کدام از 
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اتفاقات پیشـــین قابل قیاس نیست. انقلابی که رهبر آن اذعان دارد اگر پدر و مادرش، 

پایه گذار و عامل بقای تیپاکس نبودند، اتفاق نمی افتاد. مهرداد فاخر اعتقاد دارد: »پدر 

و مادرم در هر دوره ای که بودند، به بهترین شکل تیپاکس را مدیریت کردند. اگر اقدامات 

محتاطانه مادرم در زمان بنیان گذاری )دوره پدر( که نیاز به جسارت بود، انجام می گرفت، 

تیپاکس هیچ گاه به این نقطه نمی رســـید یا در دوره  بیست ساله ای که مادرم برای حفظ 

وضعیت موجود تلاش کرد، اگر من مدیرعامل بودم تیپاکس از هم می پاشید«.

مهرداد فاخر را می توان پایه گذار انقلاب دیجیتال تیپاکس دانســـت؛ انقلابی که 

بهایی بسیار سنگین تر از چیزی داشت که تا آن روز پرداخته شده بود و البته موفقیتی که 

تیپاکس را تبدیل به بزرگ ترین شبکه کوریری ایران و منطقه کرد. 

چهار دهه از عمر تیپاکس گذشته بود که نسل انقلابی این شرکت، قدم در عرصه ای 

گذاشتند که پس از عبور از فراز و نشیب های بسیار، حالا تشنه دانش جدید و جذب 

نیروهای تازه نفس بود تا روحی نو در بنیان ریشه دار تیپاکس بدمد و آن را برای ورود به 

مرحله جدیدی از حیات خود بازسازی کند. 

مهرداد فاخر که پس از تحصیل در انگلســـتان به ایران بازگشته بود، به خانواده 

پیشنهاد داد که وارد تیپاکس شود. او همزمان با تحصیل در رشته  مدیریت کسب و کار 

انگلستان، مطالعات گســـترده ای روی صنایع مدرن از جمله پست و لجستیک در 

اروپا انجام داده  بود و پس از بازگشت به ایران نیز در رشته مدیریت تا مقطع دکتری 

 وارد مجموعه 
ً
تحصیل را ادامه داد. به عنوان نماینده مدیرعامل در شعب تهران رسما

 مشابه مشاور 
ً
تیپاکس شد. نماینده مدیرعامل در آن دوره سمتی غیر اجرایی و تقریبا

مدیرعامل بود. در این مقطع اشـــرف فاخر وارد دومین دهه مدیرعاملی خود شده 

و محمدعلی فاخر نیز از راه دور بر سیاســـت های کلی و روش کار شرکت نظارت 

داشت. اشـــرف فاخر در خاطرات خود می گوید: »وقتی مهرداد خواست که بیاید 

و در تیپاکس کار کند خیلی خوشـــحال شدم. او همیشه شخصیتی مدیریتی داشت 

و می دانســـتم می تواند تیپاکس را در مسیر جدیدی برای رشد و توسعه قرار دهد. با 

وجود همه ویژگی های شـــخصیتی که در او می دیدم، می دانستم که خیلی جوان و 
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بی تجربه اســـت. او را پیش آقای بالازاده که سال ها تجربه داشت فرستادم تا هم کار 

یاد بگیرد و هم بداند که پسر آقای فاخر بودن به خودی خود مزیت محسوب نمی شود. 

باید توانایی های خودش را به من و پدرش ثابت می کرد. هرجا که می رفتم او را با خودم 

می بردم که کار را یاد بگیرد. بانک، دادگاه و... آنچه را که در توانم  بود به او یاد دادم و در 

هر قسمت که گذاشتم کار کند، عالی عمل کرد«. 

مهرداد فاخر همچون پدر بلند پرواز بود، اما مادر اجازه نمی داد بدون کسب تجربه 

لازم وارد کار شود. در نتیجه او نیز مانند برادرش امیرحسین پله پله بالا می رفت. بعد از 

اینکه به عنوان معاون مدیرعامل در شعب تهران انتخاب شد، شروع به ایجاد تغییراتی 

کرد که همه آن ها ذره ذره و با مقاومت، منجر به اتفاقی شد که امروز همه با نام انقلاب 

تیپاکس از آن یاد می کنند. در این ســـال دفتر اصلی تیپاکس در ساختمانی در خیابان 

نجات الهی )ویلا( و کوچه مراغه بود. او در اولین فرصت شـــعبه های تهران را به دو 

منطقه کلی تقســـیم کرد و دستی هم به سر و روی دفتر کشید. بعدتر بود که با توجه به 

وسعت تهران و شعبه های تیپاکس در آن، مناطق را به سه بخش گسترش داد و بالازاده 

امیر جلال الدین بالازاده
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را به عنوان مدیر اجراییِ تغییراتی انتخاب کرد که همچون دینامیتی در ذهنش، هر لحظه 

در معرض انفجار بود. برای نظارت بر روند کار برای هر شعبه یک سرپرست انتخاب 

کرد. این همان تئوری ای بود که ســـال ها قبل فاخرِ پدر برای شعب شهرستان در نظر 

داشت. بعد از تقسیم بندی مناطق بود که متوجه رواج ارتباطات غیر سازمانی در شرکت 

شد. آشنایی و روابط قدیمی بین برخی همکاران موجب شده بود که اخلاق و روابط 

حرفه ای رعایت نشـــود. باید وقت و انرژی زیادی صرف ایجاد کوچک ترین تغییرات 

می کرد ولی خون جوانی کـــه در رگ هایش جاری بود و آینـــده ای که برای تیپاکس 

می خواســـت، او را تبدیل به جنگجویی خســـتگی ناپذیر کرده بود. ضرورتِ داشتن 

وب سایت در عصری که تکنولوژی، آینده کسب و کارها را مشخص می کرد، استفاده از 

نیروی تبلیغات و اهمیت دادن به بخش امور مشـــتریان، فقط بخشی از شباهت های 

مدیریتی است که پسر از پدر به ارث برده بود، با این تفاوت که برای اجرایی کردن این 

ایده ها زیادی جوان بود و به اندازه پدر که مالک و بنیان گذار شرکت بود، اختیار ایجاد 

تغییرات اساسی را نداشت.

در علم مدیریت برای اصلاح ســـازمانی هر شرکتی، جدا از اینکه در چه صنعتی 

فعالیت می کند، آن را به عنوان یک »سیستم« در نظر می گیرد. هر سیستم یک ورودی 

دریافت می کنـــد، روی آن پردازش انجام می دهد و در نهایـــت یک خروجی ارائه 

می دهد. در یک کارگاه دوزندگـــی، ورودی پارچه خام، پردازش عمل دوخت و دوز 

و لباس خروجی آن اســـت. در مثالی دیگر اگر بخش منابع انسانی یک شرکت را به 

مثابه یک سیســـتم در نظر بگیریم، با دریافت اطلاعاتی از نحوه عملکرد هر یک از 

کارمندان، آن ها را پردازش کرده و خروجی آن مقایسه بازدهی کارمندان با هم است. 

برای تغییر یک شرکت از یک کسب و کار سنتی به مدرن، استانداردسازی این مراحل 

مهمترین و پایه ای ترین اقدام است. این کار ورودی ها و پردازش در بخش های مختلف 

را یک دست و با نشان دادن ایرادات احتمالی سیستم، ظرفیت آن را مشخص می کند. 

استانداردسازی در چهار بخش اطلاعات، معیار مقایسه، فرایند و کل سیستم تعریف 

می شـــود. در مورد تیپاکس، اطلاعات دریافتی از شعب مختلف ضمن پارامترهای 
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یکسان، با معیار یکسانی هم مقایسه می شـــوند که بتوان با اتکا به نتیجه آن به راندمان 

شعب پی برد. تمام فرایندها باید در تمامی شعب به ترتیبی یکسان انجام می شد که بتوان 

ناکارآمدی هر شعبه را تشخیص و برای اصلاح آن اقدام کرد. در نهایت این اطلاعات پس 

از طبقه بندی، باید با سلسله مراتبی یکسان به دست مدیران مربوطه می رسید.

از زمانی که تصمیم بر این شده بود که گسترش شعب به صورت پیمان کاری باشد، 

بی نظمی در این بخش توجه مهرداد فاخر را بـــه خود جلب کرد. برخی پیمان کاران 

شـــعبه ها را به اقوام خود سپرده بودند و این همان چیزی بود که از نظر فاخر رفتار غیر 

سازمانی محسوب می شد. 

مهرداد فاخر شروع به یکدست سازی شعب تهران کرد. برای کارمندان تیپاکس و 

نیروهای شعب، لباس های متحد الشکلی در نظر گرفت تا کسی نتواند از نام و حسن 

شهرت تیپاکس سوءاســـتفاده کند. ورود افرادی را که لباس تیپاکس به تن نداشتند، 

به هاب قزوین ممنوع کرد و در پایان هر ســـال برای جلوگیری از هرگونه سوءاستفاده 

احتمالی، تیپاکس یارانی که منطقه و مشتری های ثابت را می شناختند، جابجا می کرد. 

فرمی برای ارزیابی تیپاکس یاران تهیه کرد که عملکرد افراد در آن با رنگ های آبی، قرمز 

و ســـبز از یکدیگر تفکیک شده بودند. رنگ سبز نشانه رضایت، قرمز عدم رضایت و 

رنگ آبی نشـــانگر نیاز به زمان بیشتر برای تصمیم گیری بود. برای مشخص کردن این 

افراد، با دقت رفتارهای سازمانی آن ها را زیرنظر گرفت تا مبادا در قضاوت خود اشتباه 

کرده باشـــد. مدیریت شعبی را که از نظرش صلاحیت ادامه کار نداشتند، با  مشورت 

مدیـــران تغییر داد و تلاش کرد با تغییر قوانین، روندی ثابت برای نظارت بر نمایندگان 

تهران و شهرستان ها و کیفیت ارائه خدمات ایجاد کند. سردر تمامی شعب را با ایجاد 

تغییر در لوگوی تیپاکس یکسان و نام تیپاکس را ضمیمه نشان گاو بالدار هخامنشی بر 

زمینه ای سبز کرد. مهم ترین مسأله در جزئیات قرارداد با شعبه ها، محل قرارگیری شعبه 

بود که پیش از آن بر عهده نماینده بود. همه اجاره نامه های شعب تهران را بازبینی و در 

صورت نیاز از طرف تیپاکس اقدام به تمدید قرارداد کرد که در صورت تغییر نماینده، 

مکان شـــعبه همچنان در اختیار تیپاکس باشد. زمان بندی خروج و ورود کارمندان را 
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تابلو شرکت پیش از تغییر لوگو و تمرکز بر نام تیپاکس ) دهه 80 (
 

مکانیزه کرد و الگویی برای ارتقاء انگیزش در شعب طراحی کرد تا همه علاوه بر سود 

بیشتر، رفتار صحیح و یکسانی با مشتری داشته باشند و خوش نامی چهل ساله تیپاکس 

را زیر سؤال نبرند. او در واقع با خردکردن مسئولیت ها و پخش کردن آن  به دنبال راهی 

بود که از مدیریت تمرکززدایی کند. امور مشتریان را که بعد از دوره پدرش کارکرد خود 

 وجود نداشت، دوباره راه اندازی کرد.
ً
را از دست داده و عملا

پیش از این، بســـته بندی مرسوله ها بر عهده مشتری بود و در نتیجه بسیاری از بسته ها 

از کارتن های چند بار مصرف استفاده می کردند که هم آسیب پذیر بودند و هم تعداد 

بسیار زیادی آدرس گیرنده روی آن درج شده بود و کار جابجایی را برای تیپاکس یاران 

مشکل می کرد. تیپاکس با طراحی بسته بندی های جدید خود با در نظر گرفتن سازگاری 

بسته بندی با محیط زیست، از کارتن های یک شکل با آرم تیپاکس استفاده می کند. با 

وجود قوانین تیپاکس درمورد ارسال کالاهای شکستنی، مشتریان می توانند برای ارسال 

کالاهای شکستنی خود، از گاردهای ضد ضربه استفاده کنند. تیپاکس برای ارسال آثار 

هنری و تابلوهای نقاشـــی نیز ساز و کاری ایمن در نظر گرفته است و برای بسته بندی 

این دسته از مرســـولات از بسته بندی ضد ضربه استفاده می کند. همچنین استفاده از 

کاردئونی برای  لیبل های امنیتی برای اطمینان از ســـالم رسیدن بسته ها و کارتن های آ
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 دستورالعمل نمایندگی های تیپاکس - سال 1386
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 دستورالعمل نمایندگی های تیپاکس - سال 1386
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جابجایی کالاهایی که شکل منظم ندارند، از دیگر خدمات بسته بندی تیپاکس است 

که در نمایندگی ها به مشتریان ارائه می شود. 

بعد از به عهده گرفتن معاونت اجرایی، ســـطح تغییرات را از پایین به رأس و نوک 

هرم برد. به اعتقاد مهرداد فاخر مهم ترین بخش یک شرکت نیروی انسانی آن است و 

هر تغییری را باید از این بخش شروع کرد. در دوره ای )سال های 87-86( که مهرداد 

فاخر قائم مقام مدیرعامل شـــد، امور اداری او را مسئول رسیدگی به راندمان و حقوق 

نیروها کرد. در این مقطع بود که برای شـــناخت نقطه های کور تیپاکس، وارد ارتباطی 

نزدیک و صمیمانه با کارمندان شد. این اقدامات اولیه اگرچه کوچک بودند اما برای هر 

کدام از این تغییرات مقاومت وجود داشته است. مهرداد فاخر با یادآوری خاطرات آن 

دوره می گوید: »مخالفت ها از همه طرف وجود داشت اما من می رفتم اتاق کارگران و 

با آن ها غذا می خوردم. سعی می کردم ارتباطم را با کارکنان نزدیک تر کنم. اگر قرار باشد 

برای این دوره اسمی مانند انقلاب بگذاریم، باید این را اضافه کنیم که این انقلاب یک 

شبه اتفاق نیفتاد. همه این قدم ها پایه ای برای تغییر اصلی بود. درست مثل فونداسیون 

یک ساختمان«. 
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بنا بر اسناد موجود نحوه اداره شعب شهرستان ها و تهران و چگونگی ارتباط این دو 

باهم همواره جزو دغدغه های مدیران تیپاکس بوده است. در دوره  پدر حتی این دو از 

هم جدا و شرکت تیپاکس شهرستان ها به عنوان یک شرکت مجزا شکل گرفت. 

از دیگر تغییراتی که مهرداد فاخر قبل از مدیرعاملی در تیپاکس ایجاد کرد، تغییر 

در ساختار مدیریتی و نگاهی متفاوت به شـــعب تهران و شهرستان بود. قبل از ورود 

فاخر، هر مدیر منطقه تعدادی از شـــعب تهران و شهرســـتان را اداره می کرد که فاخر 

با ادغـــام این بخش ها علاوه بر افزایش کارایی، نیروهـــای متخصص خود را در یک 

بخش متمرکز کرد. دفتر تیپاکس در ســـاختمان خیابان نجات الهی با توجه به افزایش 

تعداد نیروهای انســـانی، کوچک بود و فاخر با توســـعه فضای آن، کل ســـاختمان 

را به ســـتاد مرکزی تیپاکس اختصاص داد و دفتر مرکزی تیپاکس را وسیع تر کرد. در 

این دوره تیپاکس به دو واحد مدیریتی اصلی تقســـیم شـــده بودند: مدیریت اجرایی 

شعب، که شامل شـــعب تهران و شهرستان ها می شد و مدیریت اجرایی پشتیبانی که 

شـــامل مبادلات، تدارکات و حمل و نقل می شـــد. او با ایجاد حوزه معاونت تهران، 

امور مربوط به شـــعب را در یک بخش گنجاند. پیـــش از ورود فاخر، خیابان ها و 

کوچه ها )پلیگون ها( به طور غیر منظم بین شـــعب تقســـیم شده بود و بسیار پیش 

می آمد که دو شـــعبه بارهای خیابانی مشـــخص را جمع آوری و توزیع کنند. فاخر 

برای استانداردســـازی این بخش، روی نقشه مستطیل هایی از کوچه ها و خیابان ها 

ترســـیم کرد که به طور دقیق هر شـــعبه و منطقه تحت نظارتش را نشان می داد. این 

کار به مدیریت هر منطقه اجازه می داد در صورت بالا رفتن تعداد بســـته های یک 

شـــعبه و پایین آمدن کارایی شـــعبه ای دیگر به راحتی با کوچک یا بزرگ کردن این 

محدوده های جغرافیایی آن را یکدســـت کنند. در ادامه این تغییرات واحدی به نام 

بازاریابی تأسیس کرد که وظیفه این واحد کشف بازارهای جدید برای تیپاکس بود. 

این تغییرات موجب پویاتر شدن شعب و مدیریت هر بخش شد، چرا که امکان 

تغییرات لحظه ای در اندازه حوزه های تحت پوشش و تعداد شعب را فراهم می آورد. 

همزمـــان با این تغییرات، اصلاح ســـاختار محوطه خیابـــان قزوین و خرید 
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مغازه های این محدوده موجب شـــد که کل محوطه هاب قزوین به هاب تیپاکس 

اختصاص پیدا کند و به صورت اختصاصی محل تبادل مرســـولات شرکت باشد. 

همچنین با خرید وانت های مخصوص که روند تحویل و پخش بســـته را استاندارد 

می کرد، ناوگان جابجایی بســـته ها رفته رفته حرفه ای تر از قبل می شد. تا قبل از ورود 

مهرداد فاخر، بسته ها به روش سنتی در هاب قزوین دسته بندی می شدند. بسته های 

هر شـــهر، روستا یا بخش یا حتی شـــعبه در همان مرحله اول در هاب از هم جدا 

می شـــدند. بزرگ ترین ایراد این روش این بود که تمام کســـانی که در این عملیات 

دخیل بودند، باید به اطلاعات جغرافیایی تمام نقاط تسلط کافی می داشتند، که البته 

 امکان پذیر نبود، در نتیجه درصد خطا بیشتر شده و زمان زیادی صرف اصلاح 
ً
عملا

اشتباه های انسانی می شـــد. از طرفی دیگر، برای محاسبه تراکنش های بین شعب و 

پولی که باید جابجا می شد فهرست های بلندبالایی از بدهکاران و طلب کاران تهیه 

می شد که بررسی آن بسیار پیچیده و زمان بر بود. 

 شعبه خیابان قزوین تیپاکس ) دهه 80 (



فصل دوم |  133  

 نمونه ای از برگه های ارائه شده به مشتریان، در صورت عدم حضور  دهه 80

تحصیلداران پیش از این به عنوان یکی از بزرگ ترین بخش های نیروی انسانی تیپاکس 

وظایف زیادی را بر عهده داشتند که احتمال خطا را بیشتر می کرد و هر خطایی ممکن بود به 

دومینویی از خطاها منجر شود. آن ها محموله های توزیعی را از شرکت دریافت کرده، در چند 

مرحله اطلاعات آن ها در فرم  هایی ثبت می شد و با توجه به مسیرهای از پیش تعیین شده برای 

توزیع مرسولات اقدام می کردند.

همزمان باید به مشتریانی که با شرکت تماس گرفته و درخواست مراجعه تحصیلدار 

را ثبت کرده بودند، مراجعه می کردند و بســـته های آن ها را برای ارسال دریافت می کردند. 

محموله های ارسالی باید در حضور مشتری وزن و کرایه آن محاسبه می شد و بنا به شرایط 

محموله اطلاعات آن به صورت کاغذی ثبت می شـــد. آن هادر همین مرحله از سلامت 

مرســـوله پیش از تحویل اطمینان حاصل کرده و همچنین محتوای آن را کنترل می کردند 

که جزو موارد ممنوعه نباشد. از سوی مقابل در هنگام توزیع مرسوله های دریافت کرایه از 

مرسوله هایی که پس کرایه بودند هم جزو وظایف تحصیلداران بود. در پایان روز بسته های 

جمع آوری شـــده در ترمینال تحویل شرکت داده می شد و در این مرحله نیز اطلاعات به 

صورت دستی در فرم های مختلف ثبت می شد.
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اضافه شدن عکس پیشنهاد بدهید جایزه بگیرید  .4
بالای تصویر نوشته شده
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در ادامه   ی بخش بندی تهران و شهرســـتان ها و استانداردسازی اطلاعات شعب، 

اکنون نیاز به استانداردسازی اطلاعات مشتریان بود. در نتیجه سامانه ای طراحی و 

اجرا شد که به کمک آن، بسته ها به صورت درختی سورت می شدند. مزیت بزرگ 

این روش این بود که مدیران ناظر به حوزه خود تســـلط کافی داشتند و تقسیم کار 

بین افراد، بنا بر حجم بســـته های هر حوزه صورت می گرفت. همچنین اطلاعات 

مالی روزانه شعب نیز در پایان هر روز برای مدیران شعب ایمیل می شد. اتفاق مهم 

دیگری که با ورود مهرداد فاخر در تیپاکس رخ داد، کاربن لس کردن بارنامه ها بود. 

بین نسخه های رســـید چهاربرگی کاربن قرار می گرفت و لذا سالانه حجم زیادی 

کاربن در تیپاکس مصرف می شـــد. گاهی پیش می آمد که نسخه دوم به بعد دارای 

کیفیت مطلوبی نبوده و به همین دلیل بسته باید مرجوع و اطلاعات آن از نو بررسی 

و بایگانی می شد. دلیل این تأخیر در روند کار بسیار ساده و فقط به دلیل بی کیفیتی 

کاربن بود. 

برنامه ریزی ها در این زمینه برای این بود که درصد خطای انسانی کاهش یابد 

و شرکت در مســـیر تغییرات بنیادینی قرار گیرد. مهرداد فاخر در خاطراتی که از آن 

ســـال ها به یاد می آورد می گوید: »بهانه ها برای استفاده نکردن از کامپیوتر و ایمیل 

کم نبود. بیشتر شعبه داران نداشتن دانش در زمینه کار با کامپیوتر را بهانه می کردند. 

یادم هســـت یکی از شعبه داران به کافی نتی در نزدیکی شـــعبه پول داده بود تا هر 

روز ایمیل هـــا را برای او پرینت بگیرد و ببرد. هرچه من می خواســـتم کارها کمتر 

دستی و روی کاغذ انجام شود، آن ها باز هم یک راهی برای دستی کردن کارها پیدا 

می کردند«.

 کند، در نهایت تعداد بسته های ورودی و 
ً
این تغییرات جزئی، با روالی نســـبتا

خروجی تیپاکس را از 3 هزار به 1۰ هزار بســـته رساند. تمام این تغییرات، قدم به 

قدم و با مقاومتی هر روزه اتفـــاق می افتاد. فاخر با دانش به روزی که در این حوزه 

داشت، می دانست تیپاکس ظرفیتی بسیار بیشـــتر از آن چیزی که آن روز داشت، 

گاهی از این حقیقـــت او را در ایجاد تغییرات کوچک صبور کرده بود. این  دارد و آ
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اولین قدم ها در مسیر انقلاب دیجیتالی بود که مهرداد فاخر در تیپاکس به وجود آورد. 

پیش از مکانیزه  کردن هاب و ورود سیســـتم های کامپیوتـــری به تیپاکس، رهگیری 

 دســـتی انجام می گرفت و بنابر اینکه یکی از برگه های رسید در کجا قرار 
ً
بسته ها کاملا

دارد )شـــعبه مبدا ء مسیر مبدا  ء تا هاب، هاب، مســـیر هاب تا مقصد و یا شعبه مقصد( 

می شد مکان حدودی بسته را تشخیص داد. این روند هم خطاهای زیادی داشت و هم، 

زمان زیادی برای بررسی می برد. با مکانیزه شدن اطلاعات مشتری، این مشکل نیز حل 

شد و مشتریان می توانستند در وب سایتی که طراحی شده بود بسته خود را رهگیری کنند. 

هرچند چون در ابتدا با راه اندازی وبســـایت مخالفت شده بود، دامنه به نام »تیپاکس« 

از دســـترس خارج و تیم انفورماتیک مجبور به بارگذاری وب ســـایت در دامنه »شرکت 

تیپاکس«1 شـــد. این تغییرات اگرچه جزئی اما پیش نیاز تغییرات بزرگی بود که به ایجاد 

زنجیره بزرگ تر و کاراتر منتج شـــد. ایجاد زنجیره تأمین و زیرســـاخت های آن پیش نیاز 

انقلابی بود که سیستم مدیریت سنتی تیپاکس را به روشی مدرن و کارآمد تبدیل می کرد. 

مهرداد فاخر ضرورت ارتباط مؤثر و پایدار با مشـــتریان را شناخته و در راستای بهبود آن 

تلاش می کرد. انقلاب در راه بود.

 سمت مدیرعاملی تیپاکس را به عهده گرفت، به جهت 
ً
در اولین سالی که وی رســـما

ایجاد ارتباط موثرتر با مشتریان، لیستی از آنها تهیه و هدایایی برای آنها ارسال کرد. در آن 

 امضا و برای مشتریان ارسال کرد. در سال 88 
ً
ســـال چندین هزار کارت تبریک را شخصا

و آخرین سالی که به عنوان قائم مقام در تیپاکس فعالیت کرد، بیماری اشرف فاخر شدت 

گرفت و مســـئولیتی که سال ها توسط مادر برای آن آموزش دیده و برای پذیرش آن خود را 

آماده کرده بود، به عهده او گذاشته شد. 

اشرف فاخر، مادر دو فرزند و تیپاکس بود: »ماشین های تیپاکس را هرکجا که می بینم 

برمی گردم و یکبار دیگر به آن نگاه می کنم. به تیپاکس احساس مادرانه دارم«.

1. https://www.tipaxco.com
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انقلابی ده ساله

در اواخر دهه ی 8۰ خانم اشرف فاخر طی مراسمی رسمی، مهرداد فاخر را به عنوان 

مدیرعامل اعلام کرد. ورود به ســـال های دهه 9۰ برای تیپاکس سال هایی پرتکاپو بود 

که به انقلاب و موفقیتی بی سابقه ختم شد. دهه 9۰، دهه درخشش و اوج گیری دوباره 

این شرکت است. 

مهرداد فاخر با یادآوری مراســـم آن روز می گوید: »مادرم بعد از بیماری کمتر به 

شرکت می آمدند و من که از قبل حق امضا داشتم، اتاق مدیرعاملی را از او تحویل 

گرفتم. این همان اتاقی بود که روزی آن را برای مادرم بازسازی کرده بودم. مادرم 

در روز مراســـم گریه کرد و یادم هســـت که به او گفتم هرجا شما باشی من هم 

همان جا خواهم بود. حسی که فردای آن روز داشتم آمیخته با قاطعیت، پیروزی و 

انقلابی ده ساله

در اواخر دهه ی 8۰ خانم اشرف فاخر طی مراسمی رسمی، مهرداد فاخر را به عنوان 

مدیرعامل اعلام کرد. ورود به ســـال های دهه 9۰ برای تیپاکس سال هایی پرتکاپو بود 

که به انقلاب و موفقیتی بی سابقه ختم شد. دهه 9۰، دهه درخشش و اوج گیری دوباره 

این شرکت است. 

مهرداد فاخر با یادآوری مراســـم آن روز می گوید: »مادرم بعد از بیماری کمتر به 

شرکت می آمدند و من که از قبل حق امضا داشتم، اتاق مدیرعاملی را از او تحویل 

گرفتم. این همان اتاقی بود که روزی آن را برای مادرم بازسازی کرده بودم. مادرم 

در روز مراســـم گریه کرد و یادم هســـت که به او گفتم هرجا شما باشی من هم 

همان جا خواهم بود. حسی که فردای آن روز داشتم آمیخته با قاطعیت، پیروزی و 
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حرکت بود. برای هر روز پیش روی تیپاکس برنامه داشتم و آماده پرواز بودم«.

دکتـــر مهرداد فاخر متولد خـــرداد 13۶3 و تحصیلات خـــود را در ایران و 

انگلســـتان گذرانده است. کودکی هر دو پسر خانواده  فاخر، مهرداد و امیرحسین، 

با تیپاکس گره خورده اســـت. وقتی مهرداد فاخر پس از سال ها به ایران بازگشت 

و دوباره وارد آن فضای آشنا شـــد، متوجه شد چیز زیادی در تیپاکس تغییر نکرده 

است و این زنگ هشـــداری برای این میراث خانوادگی بود. این عدم تغییر نشانه 

واضحی بود از اینکه شرکت در چرخه عمر خود به مرحله افول نزدیک شده است 

و در صورت عدم تغییر استراتژی و شیوه کار، مرگ گاو بالدار ناگزیر خواهد بود.

دلیل اســـتفاده از استعاره زیستی برای سازمان هایی که زمان زیادی از تأسیس 

آن می گذرد، درک بهتر مفهوم سازمان است. به نظر متخصصین حوزه کسب و کار 

شرکت ها همچون موجودات زنده رشـــد می کنند، از مراحل بدیهی تکامل عبور 

کرده و مراحل تغییر قابل پیش بینی را نیز طـــی می کنند و چنانچه انرژی هایی از 

طریق نهادهای جدید جایگزین نشود، از بین می روند. بنابراین توصیف سازمان ها 

به عنوان سیســـتم و موجوداتی که به نوعی چرخه حیـــات را طی می کنند، بینش 

جدیدی در خصوص شـــکل گیری ســـازمان ها ارائه می دهد. در واقع سازمان ها 

ماننـــد موجودات زنده، دارای دوره های مختلفی هســـتند که در هر مرحله تحت 

تاثیر شرایط محیطی خارجی و همچنین عوامل داخلی قرار می گیرند. به مجموع 

این دور ه ها که هر ســـازمان با آن مواجه می شود، چرخه عمر سازمان1 می گویند. 

بنابراین تشـــخیص این که شرکت در دوره عمر سازمان در چه مرحله و جایگاهی 

است، مدیریت منابع انسانی را قادر می ســـازد تا با بهره گیری از سرمایه انسانی 

متناسب با هر یک از دوره ها، حرکت ســـازمان را به سمت تکامل تسریع کرده و 

ارتقاء بخشد.

1. organizational life cycle



146  | و آسمان سقف ندارد

 نمودار مراحل ده گانه چرخه عمر سازمانی

برای توصیف مرحله نهم از نمودار بالا می توان آن را مرحله ای دانست که فعالیت های 

سازمان به پایین ترین حالت خود می رسد و هیچ گونه پیوستگی در کارها وجود ندارد. 

هر چند ســـازمان در مفهوم کلی دارای سیستم اســـت، اما بی نظم است، عملکرد 

ناچیزی دارد و نمی تواند منابع کافی بـــرای عملیات خود را ایجاد کند. کاغذ بازی و 

وجود مقررات دست و پاگیر از دیگر مشخصه های این دوره است. سازمانی که به این 

مرحله از عمر خود برسد، به کارکنان خود به عنوان یک منبع استراتژیک نگاه نکرده و 

اهمیت آن ها را درنمی یابد، در نتیجه علاوه بر اینکه وجود مدیریت منابع انسانی کارا 

ضروری است، بلکه این واحد باید با آموزش  مستمر نیروی انسانی، آن ها را به گونه ای 

چند منظوره منعطف ســـازد که برای رویارویی با مشکلات موجود در هر مرحله از 

عمر سازمان، آمادگی داشته باشند. مکس وبر1، جامعه شناس و استاد اقتصاد سیاسی 

آلمانی می گوید: »وقتی تمدن به درجه ای معین از بلوغ و تکامل رسید، بروکراسی ها 

ظاهر می شوند«. آنچه با شنیدن واژه بروکراسی در ذهن نقش می بندد کاغذبازی، پیچ 

و خم های اداری، فشار به ارباب رجوع و ناکارآمدی است. وبر سازمان های بروکراتیک 

1. Max Weber (1864 – 1920)
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 این گونه توصیف می کند: »برای اینکه شکست بخورند، بیش از حد بزرگ 
ً
را معمولا

هستند«. چنین سازمانی ارزش  بسیار کمی تولید می کند، هیچ گونه پیوستگی با محیط 

خارج نداشته و تمام توجهش معطوف به مشکلات خودش است. بیشتر تیم ها از کار 

بخش ها یا تیم های دیگر، بی اطلاع هستند. سازمان هایی که دارای امتیاز انحصاری اند 

و نیز سازمان های دولتی که از حمایت سیاسی برخوردار هستند، حتی اگر چرخه عمر 

سازمان رو به پایان باشد، در چنین وضعیتی مرگ خود را به تعویق خواهند انداخت.

به نظر می رسد مهرداد فاخر در این مرحله از عمر سازمانی تیپاکس و قبل از زنگ 

خطر نهایی وارد شرکت شد و با ایجاد تغییرات کوچک و بزرگ، چرخه عمر سازمانی 

شرکت را معکوس و ساختار آن را به کمک مشاوران و مدیران لایق و کارآمدی همچون 

منوچهر مطیعا، جوان تر کرد. میانگین سنی کارمندان تیپاکس امروز سی وسه سال است 

و این عدد برای سازمان یعنی یک بدنه جوان، خلاق و پرانرژی که از فرسودگی و دلزدگی 

فاصله  بســـیار دارد. در این میان نقش آموزش نیروی جوان هم حائز اهمیت است.

مهرداد فاخر برای ایجاد تغییرات مورد نظر خود با دو مشکل عمده مواجه بود: اول 

آن که پرســـنل قدیمی تیپاکس که او را از کودکی دیده بودند جایگاه جدید او را جدی 

نمی دیدند و دوم آن که بدنه و نیروی انسانی که بیشترشان در آستانه بازنشستگی بودند، 

تاب تغییرات را نداشتند. هر بخش و فردی دلیلی برای مقاومت در برابر تغییرات داشت، 

 کسانی که با ورود او قدرت خود را در معرض خطر می دیدند، به این بهانه که او 
ً
مثلا

بی تجربه و جوان است و نمی تواند نفر بعدی برای ریاست این شرکت باشد، از زیر سؤال 

بردن هر قدمی که برمی داشت، دست برنمی داشتند. فاخر با یادآوری آن دوره می گوید: 

»مدام من را پسر حاج آقا فاخر خطاب می کردند تا یادم باشد که چون پسرِ فاخر بزرگ 

هستم توانسته ام تا اینجا پیش بیایم و هیچ شـــخصیت مستقلی برایم قائل نبودند«.

در فصل گذشته اشاره شد که تغییرات مورد نظر مهرداد فاخر، ولو با روندی بسیار 

آهسته، در حال انجام بود و گاهی او را از ایجاد تغییر در ساختار سنتی تیپاکس مأیوس 

می کرد. تصمیم گرفت ایده ها و تغییـــرات مد نظرش را در تنها واحد مدرن تیپاکس، 

یعنی خدمات شهری که آن زمان چیزی از آن باقی نمانده بود، اجرایی کند.
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تی پی ایکس، تجربه یک شکست

مهرداد فاخر در اواخر دهه 8۰ شرکت تی پی ایکس را به ثبت رساند و یکی از مدیران 

ارشد تیپاکس را به عنوان مدیرعامل آن شرکت انتخاب کرد. این شرکت قرار بود فعالیتی 

مشـــابه فعالیت  واحد خدمات شهری سابق را با رویکری جدید به انجام رساند که با 

توجه به وسعت شهر تهران و نیازهای مردم می توانست در این عرصه خوش بدرخشد. 

تأســـیس این شـــرکت )که از آن به عنوان خواهر تیپاکس یاد می شود( در اواخر دهه 

8۰ و قبل از تأســـیس هلدینگ فاخر انجام شد و مهرداد فاخر قبل از ثبت آن به عنوان 

یک شـــرکت مستقل، در درون تیپاکس منابعی به آن تخصیص داد تا با ایجاد رقابت، 

وضعیت واحد را بهبود ببخشد. به این کار در علم اقتصاد اس.پی.او1 یا کارایی پارِتو۲ 

گفته می شـــود. این مفهوم حالتی از تخصیص منابع است که در آن امکان بهتر کردن 

وضعیت یک واحد بدون بدتر کردن وضعیت واحدی دیگر وجود داشـــته باشد. این 

اصطلاح از ویلفردو پارتو3، مهندس و اقتصاددان ایتالیایی، اقتباس شـــده است. او از 

1. strang pareto optimality
2. Pareto efficiency
3. Vilfredo Pareto (1848 – 1923)
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این مفهوم در مطالعاتش در زمینه کارایی اقتصادی و توزیع درآمد اســـتفاده کرد. در 

تخصیص اولیه منابع در بین مجموعه ای از افراد یا واحدهای یک سازمان، اگر تغییر 

در این تخصیص باعث شود شرایط واحدی بدون تغییر منفی در شرایط واحدی دیگر 

مؤثر باشد، ارتقاء پارتو اتفاق افتاده است. نظریه اقتصاد خرد مدرن الهامات زیادی را از 

کارایی پارتو گرفته است. پارتو نشان داد تعادل حاصل شده از طریق رقابت، تخصیص 

منابع را بهینه کرده و در واقع مفهوم »دست نامرئی« آدام اسمیت1 را تأیید می کند.

فاخر با رویکرد جدیدی که در ساختار خدمات شهری سابق ایجاد کرده بود، در 

تلاش بود همان کیفیتی را که از یک شـــرکت کوریری در ذهن می پروراند در مقیاسی 

کوچکتر پیاده کند. برای شرکت تازه تأسیس ماشین های حمل بار خریداری و نرم افزار 

مخصوص خدمات آن نیز طراحی و آماده شد.

 درســـت بـــود، در اجرا موفق نبـــود. اوایل کار 
ً
اما حرکتی که تئوری آن کاملا

نمایندگی های تیپاکس از توزیع نشدن بارشان در شهرستان ها شکایت داشتند. مشتریان 

بزرگ به این دلیل که تی پی ایکس توزیع بار شهرستان آن ها را نمی پذیرد )تی پی ایکس 

مخصوص توزیع تهران بود( از بستن قرارداد با این شرکت برای توزیع تهران نیز سر باز 

می زدند. فاخر در جواب این شکایات تصمیم گرفت در شهرستان ها نیز نمایندگی هایی 

برای تی پی ایکس دایر کند، ولی همین نمایندگی ها تبدیل به رقیب تیپاکس شدند. این 

خلل در کار تیپاکس و رقابتی که بین این شرکت و تی پی ایکس شکل گرفته بود، تمرکز 

مورد نیاز بر ایده اولیه را از بین برد و پرونده شـــرکت تی پی ایکس برای همیشه بسته 

شد. امروز فاخر جایگیری نامناسب نیروی انسانی، زیرساخت اشتباه و عدول از مدل 

کسب و کارِ تعریف شده را دلیل این شکست می داند.

شـــرکت تی پی ایکس شکســـت خورد ولی تجربه  ی این شکست، شجاعت 

برداشتن قدم های بزرگ تر و مؤثرتری را برای مهرداد فاخر به یادگار گذاشت. امروز 

شرکت تی نکســـت با حمایت هلدینگ فاخر، خدمات درون شهری در تهران را بر 

1. Adam Smith (1723 – 1790)
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عهده دارد و همچنین انگیـــزه اصلی طراحی درگاه نرم افزاری مای تیپاکس1 از 

همان تجربه بوده است. تی نکســـت از دل همان شکست و تجربه بیرون آمد 

و امروز در حال امکان ســـنجی اجرایی پروژه ای جدید به نام دستیار است. به 

کمک این سیستم، مشتری امکان اســـتخدام فردی را به مدت محدود خواهد 

داشـــت و در این مدت می تواند از خرید روزانه تا انجام کارهای اداری را به 

بسپارد. مزبور  شخص 

 بنابر تجربیات مدیریت در ســـازمان های امروزی هر فرایندی از رشد، شرایط 

ســـقوط خود را به وجود می آورد؛ یعنی ســـازمان ها به صورت طبیعی به ســـمت 

کهولت و پیری ســـیر می کنند. این موضوع با نظریه آنتروپی در تئوری سیســـتم ها 

مطابقت دارد. بر پایه این نظریه، ســـاختارهای ســـازمانی به خودی خود به سمت 

واگرایـــی و از هم گســـیختگی درونی کشـــش دارند، مگر اینکه همـــواره انرژی 

جدیدی ســـازمان را به ســـمت همگرایی و رسیدن به رشد بیشـــتر سوق دهد. از 

این رو با توجه به روند رو به تزاید انحلال و ازهم پاشـــیدگی بسیاری از سازمان های 

امروزی، امر جوان ســـازی و فراهم آوردن مکانیزم هـــای تحول آفرین برای تداوم 

حیات بســـیاری از ســـازمان های بزرگ و کوچک، الزامی و اجتناب ناپذیر است.

از نقاط قـــوت مدیر جوان تیپاکس باید به توجه او برای انتخاب مشـــاوران 

اشـــاره کرد. او از ابتدای راه می دانست مشـــاوران او باید از خود او با تجربه تر 

باشند، در غیر این صورت به رشد سازمان و رشد خود او کمکی نخواهد کرد. او 

منابع انســـانی تیپاکس را باارزش ترین و مهم ترین سرمایه این شرکت می داند که 

اساسی ترین نقش را در دستیابی به جایگاه امروز تیپاکس در ایران و منطقه بر عهده 

داشته است. منابع انسانی و مدیریت آن برای سازمان ها در ایران مفهوم جدیدی 

نیســـت ولی استفاده از آن به شکلی عملی و واقعی، عمر چندانی ندارد. حضور 

و فعالیت مستمر مدیران و مشـــاورین با تجربه از جمله مدیران هلدینگ فاخر، 

منوچهر مطیعا، جمشید ناظمی و... نشانه ی عملی کردن این طرز فکر بوده است.

1. My Tipax
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 دکتر جمشید ناظمی

 منوچهر مطیعا
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تغییراتـــی که فاخر ذره ذره و به مرور در تیپاکـــس ایجاد کرد، منجر به وقوع 

انقلابی در این شـــرکت شد که با مطالعه ریشـــه های آن می توان به برنامه ریزی 

دقیق و آینده نگری سازمان یافته در آن پی برد. انقلابی که حالا با زمینه چینی فاخر 

و تغییر سمت او پتانسیل پذیرش آن در تیپاکس رفته رفته بیشتر می شد، راهی پنج 

ســـاله تا محقق شدن در پیش داشت. فاخر برای استخدام نیروهای کلیدی جدید 

با احتیاط قدم برمی داشـــت چرا که اگر نمی توانست نیروی متخصص و جوان را 

وارد بدنه تیپاکس کند، همان راه مدیران قبلی شـــرکت را رفته بود و رفع این نقص 

همان هدفی بود که به شوق آن پا در تیپاکس گذاشته بود. مدرن سازی یک شرکت 

قدیمی هدف نهایی او بود و در وضعیتی که تیپاکس در آغاز دهه 9۰ داشـــت، هر 

ریسک حساب نشده ای می توانســـت به نابودی شرکت منجر شود. قدم اول برای 

ایجاد تغییر، آموزش بود.

آموزش
جان اف. می1 متخصص سیاست های جمعیتی، در تعریف آموزش سازمانی گفته 

است: آموزش سازمانی عبارت است از بهبود نظام مند و پیوسته استخدام شدگان از نظر 

دانش، مهارت ها و رفتارهایی که به پیشرفت آنان و سازمان محل خدمت شان کمک 

می کند. به این ترتیب هدف از این آموزش، می تواند ایجاد توانایی بیشتر برای تولید، 

افزایش کارایی در شغل کنونی و کسب شرایط بهتر برای دست یافتن به مقام بالاتر باشد.

تا پس از جنگ جهانی دوم، در کشورهایی مانند انگلستان، برنامه های آموزشی 

جامع و مناســـبی برای کارکنان ســـازمان های دولتی وجود نداشت. پس از جنگ، 

اداره کل کارآموزی و آموزش وابسته به وزارت خزانه داری تأسیس شد و برنامه های 

آموزشـــی خود را برای حل مسائل مربوط به توسعه ملی آغاز کرد. چند سال بعد در 

فرانسه نیز برای اولین بار مرکز آموزش جدیدی به نام مدرسه ملی امور اداری تأسیس 

شـــد. این مرکز برای ارتقا      ء کیفیت و کارایی نیروی انسانی در سازمان های دولتی 

در راســـتای اجرای برنامه های آموزشی جامع تلاش کرد. دولت آمریکا نیز در سال 

1. John F. May (1950 - )
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 دکتر جمشید ناظمی - دکتر احمد روستا 
)مدیریت ریسک - سال 13۹8( 
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133۷ با تصویب اولین قانون در کنگره این کشور، راه را برای آموزش نیروی انسانی 

در بخش دولتی باز کرد.

دگرگونی های سیاسی و اجتماعی در ایران نیز توجه دولت را به امر آموزش نیروی 

انســـانی در بخش دولتی معطوف کرد، چنان که در تهیه قانون استخدام کشوری 

مصوب 1345، فصل جداگانه ای به امر آموزش کارکنان اختصاص داده شد. این 

اقدام نقطه آغازی در امر آموزش نیروی انســـانی در سطح گسترده و منظم تلقی 

می شود. تأسیس مرکز آموزش مدیریت دولتی در سال 1348 و آغاز فعالیت های 

آموزشـــی این مرکز جهت آموزش گســـترده و منظم در دوره های کوتاه مدت و 

بلندمدت، علاوه بر فراهم کردن زمینه های آموزش کارکنان دولت، اهمیت موضوع 

را بیش از پیش آشکار می کند. با این حال به نظر می رسد شرکت های خصوصی 

در بخش آموزش نیروی انســـانی به مراتب پیشـــروتر از بخش دولتی بوده اند.

در دنیای امروز آموزش و توســـعه یک عملکرد ضروری در صنعت است. 

یت های فاخر است.  آموزش در تیپاکس یکی از مهم ترین موارد در فهرست اولو

 مســـئولیت آموزش در اختیار بخش منابع انســـانی قرار داده شده است. 
ً
غالبا

برگزاری جلســـات آموزش و توسعه برای کارمندان در این سازمان دارای ارزش 

بسیار زیادی اســـت. آموزش به کارمندان این امکان را می دهد تا مهارت های 

جدیدی را به دســـت آورند، مهارت های موجود را بهبود بخشـــند و عملکرد 

باشند. داشته  بالاتری 

ید: »ســـازمانی توسعه نمی یابد مگر  فاخر در توضیح اهمیت آموزش می گو

با نیروی انسانی توســـعه یافته. این بزرگ ترین چالش در کشور ما، چه در بخش 

خصوصی و چه دولتی اســـت. به تازگی پروژه ای بـــا بودجه ای بالا در تیپاکس 

یب شـــده تا بار دیگر به روزترین متدها را بـــه نماینده ها آموزش دهند. با  تصو

وجود تلاش های عملی که در این زمینه شـــده است، این را نقطه صفر آموزش 

در تیپاکس می دانم و معتقدم تا رســـیدن به سطح دانش و آموزشی که تیپاکس 

باید به آن برسد راهی طولانی  در پیش داریم«.
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هلدینگ فاخر )نوین ایده فاخر ایرانیان(

مهرداد فاخر در ســـال 1385 ازدواج کرد و این آغاز آشـــنایی او با شخصی به نام 

مهندس حســـین کاشانی بود. مهندس کاشـــانی دانش آموخته دانشگاه تبریز، پدر 

همســـر او و مالک گروه صنعتی اکتیران است. این شرکت در سال 13۶9 با هدف 

فرهنگ سازی اســـتفاده از سیستم های نوینِ دکوراســـیون فضاهای اداری و تولید 

سیستم های پیش ســـاخته طراحی داخلی، در ایران تأسیس شد. فاخر و کاشانی در 

تأسیس شرکت هایی مانند اکتیران پلاس همکاری را تجربه کردند اما همکاری آنان 

به طور رسمی با تأسیس هلدینگ فاخر اتفاق افتاد.

 مهرداد فاخر - حسین کاشانی -  سال 13۹۹
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هلدینگ ها یا شرکت های مادر، شکلی از ســـازمان هایی هستند که بدون تولید 

محصول یا ارائه خدمات تشـــکیل می شـــوند و وظیفه آن ها ایجـــاد هماهنگی بین 

شرکت های زیرمجموعه است. شـــرکت های هلدینگ با ایجاد زیرساختی مناسب 

رد کردن فعالیت آن ها، ریسک سرمایه گذاری را برای 
ُ

برای همکاری چند شرکت و خ

صاحبان سرمایه پایین می آورند. هلدینگ ها یکی از انواع شرکت  های سرمایه گذاری 

به شمار می آیند. البته شـــرکت هلدینگ و شرکت مادر مالک درصد اندکی از دارایی 

سهام شرکت های زیرمجموعه خود هستند. در سازمان بورس اوراق بهادار ایران این 

دو مفهوم معادل یکدیگر در نظر گرفته شده است. شرکت های زیرمجموعه یک شرکت 

هلدینگ با اینکه در کلیت باید تابع سیاست های شرکت مادر باشند اما شرکت هایی 

مستقل محسوب می شوند.

 ساختمان هلدینگ فاخر - تهران - سال 13۹7 شمسی
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محمدعلی فاخر از زمان تأســـیس تیپاکس شرکت های کوچکی را تأسیس کرد تا 

بتواند زنجیره تأمین را به طور کامل پوشـــش دهد که همه آن ها به نوعی زیرمجموعه  

مدیریت همان شرکت بودند اما با توجه به تغییراتی که تعریف هلدینگ به مرور زمان 

داشته و »عدم تولید محصول یا ارائه خدمات« جزو شروط اصلی آن محسوب می شود، 

نمی توان نام هلدینگ را به تیپاکس و زیرمجموعه های آن اطلاق کرد.

هلدینگ فاخر در ســـال 139۶ و با همکاری کاشانی و مهرداد فاخر و به منظور 

ایجاد اکوسیستم فاخر در حوزه های لجستیک، تجارت الکترونیک و فین تک1 شکل 

گرفته است. شـــرکت های زیادی از جمله تی نکست، تی اکسپرس، لجستیک بازار، 

خوگر، ایفا، مهان پوش و... در این مجموعه فعالیت می کنند.

فاخر امروز به تنوع در ســـرمایه گذاری اعتقاد دارد و معتقد اســـت هر ایده ای را 

می توان به عنوان یک شرکت به ثبت رسانده و به آن هویتی حقوقی داد تا علاوه بر داشتن 

اســـتقلال به عنوان یک سازمان مجزا، از حمایت شرکت مادر بهره مند شده و ریسک 

شکســـت خود را به کمترین حد ممکن برساند. فاخر همچنین  از مزایای شرکت های 

هلدینگ، به اتخاذ سیاست های یکپارچه در مقابل سیاست های نامنظم شرکت های 

کوچک، برای پرورش ایده ها اشاره می کند. شرکت های هلدینگ می توانند برای تمام 

مجموعه های خود و شـــرکت های زیرمجموعه شان، سیاست های یکسانی را در نظر 

بگیرند بدون آنکه بخواهند در مدیریت فردی مدیران شرکت های تابعه مداخله کنند. 

فاخر با مثالی این طرز فکر را بازتر کرده و می گوید: »شـــرکت بزرگی مانند تیپاکس با 

قدمتی ۶۰ ساله مانند نهنگ بزرگی است که اگرچه قدرتمند است ولی چابکی و تحرک 

ماهی های کوچک را ندارد. بنابراین منطقی نیست بیش از این به ابعاد تیپاکس اضافه 

کنیم، بلکه باید فعالیت های جدید را در شرکت های کوچک تری آغاز کنیم. شرکت های 

کوچکتر همان قدرت را خواهند داشت ولی بسیار چابک تر و خلاق تر خواهند بود و 

 ارزش بیشتری نیز خلق خواهند کرد«.
ً
طبیعتا

1. یا فناوری مالی، برگرفته شده از اصطلاح Financial technology، به شرکت هایی اشاره دارد که با 
کاربرد تکنولوژی سعی در کارآمدتر کردن خدمات مالی دارند.
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بســـیاری از هلدینگ های بزرگ و موفق دنیا در واقع کسب و کارهایی خانوادگی 

هستند که با اعتماد و استمرار فعالیت، امروز به بزرگترین شرکت ها تبدیل شده اند که در 

حوزه های مورد فعالیت خود بسیار تأثیر گذارند. تیپاکس را می توان جزو کسب وکارهای 

موفق خانوادگی دانست. بیشتر صاحب نظران معتقدند در ایران به دلیل نبود آموزش در 

حوزه کار تیمی، این شکل از کسب و کارها آینده ای نخواهند داشت و در بیشتر موارد 
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منافع فردی اشـــخاص، شرکت های خانوادگی را به نابودی کشانده است. از نگاه این 

متخصصان دلیل تاب آوری و دوام تیپاکس در تمام این سال ها این بوده که هرچند به 

نوعی دو نسل از یک خانواده گردانندگان و بازیگران اصلی آن بوده اند ولی هرگز باور 

به شایسته سالاری در آن ها این اجازه را نداده که اعضای خانواده را به نیروی متخصص 

ارجحیت بدهند. بهای این تفکر را نیز پرداخت کرده و متحمل مشکلاتی شده اند ولی 

در نهایت جایگاه هر یک از اعضـــای خانواده فاخر در دوره های مختلف ثابت کرده 

است که این جایگاه بر اساس تجربه، دانش و لیاقت آن شخص به او داده شده است و 

نه این که عضوی از خانواده بوده است.

 منجر به وفاداری نمی شود و اشرف 
ً
مهرداد فاخر معتقد است ارتباط خونی لزوما

فاخر نیز بارها به این مسئله اشاره کرد که فرزندانش برای به دست آوردن سمت هایی که 

امروز دارند، تلاش زیادی کرده اند چرا که تیپاکس همچون یکی از فرزندان این خانواده 

از اهمیت و جایگاه بالایی برخوردار بوده اســـت و همگی اولویت را بر دوام آن قرار 

داده اند تا حضور خودشان در آن.

تحولات تیپاکس
کارکرد ســـازمان ها به نحوه تفکر و تعاملات زیرمجموعه های آن بســـتگی دارد. این 

تناسب سازنده است ولی همزمان می تواند سیستم و سازمان را از هدف اصلی خود 

 از گردونه خارج کند. تیپاکس قبل از ورود مهرداد فاخر، چنانچه توضیح 
ً
دور و کاملا

آن رفت، وارد دوره ای از روزمرگی شده بود که همین مسئله تصور هرگونه چشم اندازی 

را برای رشـــد و توسعه در آن از بین برده بود. با ورود مهرداد فاخر، تیپاکس تغییراتی را 

تجربه کرد که همگی سنگ بنای چیزی بودند که اکنون به عنوان تحول عظیم تیپاکس 

شناخته می شود. این تحول سه وجهه اصلی داشت: تحولات تکنولوژیک )دیجیتال(، 

تحولات ساختاری و تحولات فرایندی.

هر کدام از این تغییرات با مقاومت هایی مواجه شدند، ولی چیزی در ذهن فاخر 

بود که کسی نمی توانست آن را بخواند. او به دنبال این بود که تمرکز تیپاکس را از بسته به 

مشتری تغییر دهد و ستاد مرکزی در زمینه های فرایندی نظارت داشته باشد و نه جزئیات 
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دست و پا گیر اجرایی. همچنین نیاز به برنامه ای بود که از روزمرگی مجدد جلوگیری کند 

و سیستم را پویا نگاه دارد. تغییرات در این سه زمینه بین سال های 139۰ تا 14۰۰ به 

قدری سریع، همزمان و پرفشار بود که نمی توان برای آن ترتیب زمانی دقیقی متصور شد.

نرم افزار جت در راستای تحول دیجیتال 
توسعه فناوری ها و فرایند تحلیل داده ها موجب بازنویسی قوانین تجارت و هدایت سازمان ها 

به ســـمت تحول دیجیتال هستند. تحول دیجیتال و بازاندیشی اساسی در مورد چگونگی 

استفاده شرکت از فناوری برای برآوردن انتظارات مشتری، خلق تجربه ای فراموش نشدنی 

برای او و تأثیر چشمگیر آن بر عملکرد سازمان ها، با سرعتی گیج کننده در حال وقوع است. 

برای درک بهتر مفهوم عصر دیجیتال باید ویژگی های آن را دقیق تر شـــناخت. با 

بررسی منابع مختلف می توان ویژگی های شاخصی را برای آن شناسایی کرد.

سرعت: یکی از ویژگی های اساسی عصر دیجیتال سرعت است. در این عصر، 

پیشـــرفت  و تحول در کمترین زمان ممکن اتفاق می افتد. کسب وکارها با راهبردهای 

مناسب به سرعت رشد می کنند و با استراتژی های نادرست به همان سرعت از صحنه 

رقابت حذف می شوند.

 مقایسه ویژگی های عصر دیجیتال با عصر صنعتی
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پیشـــرفت  و تحول در کمترین زمان ممکن اتفاق می افتد. کسب وکارها با راهبردهای 

مناسب به سرعت رشد می کنند و با استراتژی های نادرست به همان سرعت از صحنه 

رقابت حذف می شوند.

 مقایسه ویژگی های عصر دیجیتال با عصر صنعتی
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دامنه: ویژگی  دیگر در عصر دیجیتال، گسترش دامنه صنایع و کم رنگ شدن مرز 

 به ظاهر نامرتبط 
ِ

آن ها است. بسیاری از کسب وکارها برای خلق ارزش بالاتر، در صنایع

نیز فعالیت می کنند. در این صنعت شرکتی چون اپل را می بینیم که در نگاه اول شاید 

در خودروسازی سررشته نداشته باشـــد، اما به لطف عصر دیجیتال و نقش کلیدی 

فناوری ها می تواند به یکی از بازیگران اصلی این حوزه تبدیل شود.

نوآوری: در این عصر که چرخه عمر محصولات و خدمات به کوتاه ترین حد خود 

رسیده است، نوآوری تنها استراتژی ممکن برای موفقیت کسب وکارهاست. سازمان ها 

برای موفقیت در عصر دیجیتال باید خلاق و ریســـک پذیر باشند، از تغییر نهراسند و 

همواره حرکت را به ســـکون ترجیح دهند. در این عصر، نوآوری در سازمان ها، دیگر 

تنها وظیفه واحد تحقیق و توسعه نیست، بلکه کلیه واحدها باید تفکر نوآورانه داشته و 

براساس آن عمل کنند.

تجربه: تجربه محـــوری ویژگی مهمی در عصر دیجیتال اســـت. در این عصر، 

کســـب وکارها برای بقا و رقابت، فقط به ارائه محصول یا خدمت نمی  پردازند، بلکه 

آن ها تجربه  سازی برای مشتریان را به عنوان رویکرد اصلی کسب درآمد خود در نظر 

می گیرند. سازمان های این عصر باید بدانند که ایجاد حس خوب در مشتریان است 

که می تواند ضامن موفقیت شـــان باشد. لازم به ذکر است که تجربه  محوری در عصر 

دیجیتال، منحصر به مشـــتریان نیست و سازمان ها باید برای تجربه سازی کارکنان نیز 

برنامه داشته باشند.

داده ها: بانک جهانی، داده را به عنوان سوخت اقتصاد دیجیتال معرفی  می کند. داده 

به ســـازمان های این عصر کمک می کند تا از فضای حدس و گمان خارج شده و به 

سوی پیش بینی های الهام بخش و آزمودن مستمر فرضیه ها حرکت کنند. امروز داده ها 

 بر پایه شهود 
ً
بینش لازم برای تصمیم گیری را فراهم  می آورند و دوران تصمیم گیری صرفا

و احساسات به پایان رسیده است. کسب  وکارهای امروز نیز، به کسب  وکارهای مبتنی 

بر تحلیل داده تبدیل شده  اند. آن ها برای دستیابی به شناخت بیشتر از مشتریان، رقبا، 

بازارهای هدف و حتی محصولات و خدمات قابل ارائه، نیازمند تحلیل داده و اطلاعات 
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هســـتند. تحلیل  هایی که به مدیران کمک می کند تا خطوط کســـب  وکاری جدیدی 

را تعریف کنند. به طور خلاصـــه مدیران برای موفقیت در عصر دیجیتال، باید تمامی 

تصمیمات خود را از تدوین استراتژی کسب وکار تا تعیین حقوق و پاداش کارکنان، بر 

اســـاس داده ها اتخاذ کنند. بر اساس همین اصل تیپاکس در تلاش است که نه تنها بر 

مبنای داده های موجود برنامه  توسعه خود را تدوین کند، بلکه تجربیات شصت سال 

فعالیت خود در این حوزه را به صورت داده هایی مدون برای مدیران آینده ذخیره کند.

پلتفرم )بســـتر(: در عصر دیجیتـــال، ماهیت بازارها تغییر کرده اســـت و در آن 

فعالیت های اقتصادی با رویکردی پلتفرمی انجام می شوند. به این معنی که برخی از 

شرکت های پیشرو با ارائه یک پلتفرم دیجیتال، امکان تعامل آنلاین تعداد قابل توجهی 

ارائه دهنده خدمات را با تعداد زیادی از مشـــتریان، به ساده ترین شکل ممکن فراهم 

می کنند و از محل ارزش افزوده ایجاد شده و تسهیل ارتباط بین آن ها به کسب درآمد 

می پردازند. دنیای امروز را می توانیم دنیای پلتفرم ها بدانیم که صاحبان آن ها به نوعی 

صاحبان این عصر هستند.

 علی ثابتیان
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در نهایت اکوسیســـتم محوری یکی دیگر از ویژگی هـــای اصلی عصر دیجیتال 

است، مفهومی که فضای رقابت و همکاری را بین کسب وکارها تغییر داده است. در 

اکوسیستم های کسب وکار تمامی بازیگرانِ خلق ارزش مانند سازمان، تأمین کنندگان، 

کانال  های توزیع، نیروی کار، مشـــتریان، رقبا، قانون  گذاران و رســـانه  ها، به تعامل و 

همکاری با یکدیگر می  پردازند. در یک اکوسیستم سالمِ کسب  وکاری، تمامی اقدامات 

و تعاملات حتی ارتباط با رقبا به افزایش عملکرد و بازدهی منجر می  شـــود و همانند 

اکوسیستم های زیستی، وجود یک عضو معیوب، می تواند موجب نارسایی در عملکرد 

سایر اعضا شده و حتی آن مجموعه را تا نابودی کامل پیش ببرد.

انگیزه اصلی از تغییر سیستم سنتی تیپاکس و آمادگی برای ورود به عصر دیجیتال، 

لزوم تغییر برای بقا در بازار بود. مشتری برای پیگیری محموله خود نیاز به کد رهگیری 

داشت و اگر تیپاکس نمی توانست این نیاز مشتری ها را برطرف کند، به زودی آن ها را 

از دست می داد. در واقع مسئله فقط کد رهگیری نبود، نیاز اصلی تیپاکس ایجاد تغییر 

در زیرســـاخت ها و هماهنگی آن با دانش روز بود. اولین قدم برای رسیدن به تیپاکس 

مکانیزه و پیشرفته، پروژه برنامه نویسی برای نرم افزار تیپاکس بود که در اوایل دهه 9۰ و 

توسط گروهی از برنامه نویسان به سرپرستی علی ثابتیان انجام شد. به گفته فاخر این 

پروژه بارها با تیم های مختلف امتحان و شکست خورده بود. ثابتیان پس از درخواست 

کاشانی و جلســـه با مدیران تیپاکس طرح پیشنهادی خود را به مهرداد فاخر ارائه داد. 

او برای طراحی و معماری اولیه هســـته نرم افزار به شناخت تیپاکس و نیازهای درون 

شبکه این سیستم احتیاج داشت و پیشاپیش این را مد نظر داشت که در صورت قبول 

تیپاکس، زمانی را به تحقیق از کارکنان تیپاکس اختصاص خواهد داد. در اولین جلسه 

با پیشـــنهاد او مخالفت و طرح او رد شد. یک سال بعد دوباره به دفتر وقت هلدینگ 

در خیابان ملاصدرا دعوت شد. پیش از این سیستمی به صورت ناقص برای تیپاکس 

طراحی شده  بود که برای نظارت و حل مشـــکلاتش نیاز به حضور دائم یک یا چند 

متخصص احساس می شـــد. ثابتیان در نظر داشت که همان سیستم ناقص را کامل 

کند ولی همکاری او با شخصی که سیستم اولیه را طراحی کرده بود نتیجه بخش نبود 
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و هیئت مدیره تصمیم گرفت طراحی هســـته نرم افزار را به صورت کامل به تیم خود 

تحت مدیریت ثابتیان بسپارد. قرار بود این نرم افزار جزو دارایی های تیپاکس باشد و به 

همین دلیل حساسیت در طراحی و کارایی آن از اهمیت بالایی برخوردار بود. به این 

ترتیب پروژه ای 3  ماهه با نام اولیه قوت )قبول و تحویل( تعریف شـــد. یک ماه اول به 

تحقیقات در تیپاکس و مصاحبه با اشخاص اختصاص داده شد تا بدنه تیپاکس دچار 

شوک دیگری نشود. مقاومت همچنان وجود داشت و مدیران ارشد برای هزینه  در این 

زمینه از خود انعطاف نشان نمی دادند ولی در نهایت باور فاخر به حرکتی که آن را آغاز 

کرده بود، مدیران را قانع به شـــروع این پروژه کرد. برنامه پس از عبور از مراحل دشوار 

شناسایی، وارد فاز طراحی نهایی و نوشته شد. اقدام بعدی وادار کردن نمایندگی ها به 

استفاده از این برنامه بود؛ همه می دانستند راه دشواری در پیش است. 

ثابتیان معتقد بود برای اثبات کارایی برنامه نیاز اســـت که تمامی بخش ها از آن 

استفاده کنند و در اثر اســـتفاده، ایرادات برنامه بیرون آمده و قابل برطرف کردن شود. 

در این مرحله،  پروژه ۶ ماهه دیگری تعریف شد تا موازی با انجام کار به روال سابق، 

نمایندگی ها از برنامه جدید نیز استفاده کنند. در این مقطع تیپاکس مجبور به پرداخت 

هزینه به نمایندگی هایی بود کـــه زمان اضافی را به یادگیـــری کار با برنامه »قوت« 

می گذراندند. تا حدود 4 ماه گزارشی از باگ برنامه به دست ثابتیان نرسید و این به این 

 محال است که یک 
ً
معنی بود که کسی از برنامه استفاده نمی کند. از نظر ثابتیان تقریبا

سیستم جدید باگ نداشته باشد.

نام »قوت« به دلیل عدم ســـنخیت با کار اصلی تیپاکس تغییر کرد و نام »جت« 

)تلفیق دو حرف اول جمع  آوری و توزیع( با پیشـــنهاد فاخر برای آن انتخاب شد. کار 

تیپاکس قبول و تحویل نبود بلکه به شکلی حرفه ای عملیات جمع آوری و توزیع بسته ها 

را بر عهده داشت.

در ادبیات برنامه نویسی برای توصیف سازمان هایی به وسعت تیپاکس که بسیاری 

از امور در آن به شکل سنتی انجام می شود، از اصطلاح قالب پنیر استفاده می کنند؛ به 

 این حفره ها به یکدیگر راه 
ً
این معنی که سازمان دچار حفره هایی تودرتو است و لزوما
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ندارند. همه چیز به هم پیچیده، در هم تنیده و فرســـوده شده بود. آمار ورود و خروج 

بسته ها و تعداد مفقودی ها کامل نبود و چون به روشی سنتی جمع می شد، بسیار زمان بر 

بود و استخراج همه این اطلاعات برای طراحی برنامه بسیار ضروری بود. »جت« بعد 

از مطالعات فراوان در حوزه کوریر سرویس ها، نیاز مشتری، رفتار سازمانی و... آماده و 

تحویل تیپاکس شد. مقاومت  همچون گذشته و چه بسا بیشتر، در استفاده از »جت« 

همچنان وجود داشت و این کار را برای تیم ثابتیان دشوارتر کرده بود. 

مهرداد فاخر می گوید: »یکی از افتخاراتم این است که جت را خودمان نوشتیم. 

جت را بچه های هلدینگ نوشتند که اکثرشـــان امروز شرکت لجستیک بازار را اداره 

می کنند«. جت قرار بود در آینده ای نزدیک به عنوان نر م افزار هاب با دستگاه سورتینگ 

هماهنگ شده و در نهایت به زنجیره تیپاکس متصل شود.

ثابتیان برای طراحی نرم افزاری که قابلیت اتصال »جت« به هاب مکانیزه را داشته 

باشد، از همان تیمی که درگیر برنامه نویسی برای »جت« بودند استفاده کرد تا در تفهیم 

موضوع به نیرو میان بری زده باشد، چرا که هر دوی این برنامه ها به هم مرتبط و موازی 

یکدیگر بودند.

ثابتیان طراحی و نوشتن جت را جزو مهم ترین پروژه های خود می داند و می گوید: 

»من پروژه های زیادی در سطح ملی انجام داده ام که شاید از نظر فنی پیچیده تر بودند اما 

وجه مشترک همه آن پروژه ها این بود که ذی نفعان می خواستند تغییر کنند ولی تیپاکس 

نمی خواست، یعنی بدنه آن ترجیح می داد به همان روش قدیمی که به آن عادت داشت 

کار کند. چیزی که ما بر آن غلبه کردیم تکنولوژی نبود، بدنه تیپاکس بود. وقتی که من 

جت را طراحی کردم، عمر مفید آن را یک سال تخمین زده بودم ولی سه سال است که 

بدون هیچ مشکلی کار می کند«.

انتخاب سیســـتم عاملی که جت بر روی آن اجرا شود، مسئله بسیار مهمی بود. 

علت اینکه ثابتیان اندروید را به عنوان سیستم عامل این نرم افزار انتخاب کرد، بالا بودن 

ضریب نفوذ تلفن های هوشمند اندروید در ایران بود و کاربران به راحتی می توانستند از 

آن استفاده کنند. اقدام بعدی، انتخاب دیوایسی بود که بر پایه اندروید و مجهز به پرینتر 
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و اسکنر باشد. شرکت پرداخت الکترونیک سامان )سپ( با اطلاع از این پروژه بزرگ، 

پیشنهاد استفاده از تعدادی دیوایس-پوز اندرویدی را با این شرط که تراکنش های مالی 

مشتریان تیپاکس روی همان دیوایس ها و در تعامل با بانک سامان صورت بگیرد، ارائه 

کرد. این دستگاه  ها مجهز به دوربین و صفحه لمسی بود و کاربری که با سیستم عامل 

اندروید کار کرده بود به راحتی می توانست با این دستگاه  کار کند و این مسئله سرعت 

آموزش را بالا می برد. آموزش اولیه به مدت دو ماه و به صورت مویرگی طراحی شد، تا 

ابتدا نمایندگان آموزش دیده و آن را به تیپاکس یاران منتقل کنند. 

یک سیســـتم جدید بسته به اینکه چند کاربر برای آن تعریف شده و چه تنوعی از 

رفتار را پوشـــش خواهد داد، تعدادی حالت پیش بینی شده دارد. نقص در طراحی به 

این معنی است که کاربر انتظاری را از سیستم دارد که در طراحی لحاظ نشده است. 

دیگری کاری است که سیستم باید انجام دهد ولی انجام نمی دهد که این تعریف باگ 

اســـت. آخرین حالت استثنا   ء نامیده می شود که به دلیل تنوع رفتار متفاوت با سیستم 

رخ می دهد. مشکل اساســـی بعد از اجرای »جت« هم همین استثناها بود. به عنوان 

مثال تیپاکس یاران از عدم اسکن بارکد شکایت داشتند که به دلیل عدم آموزش کافی 

و شناخت دستگاه بود، چرا که دوربین دستگاه در زیر آن تعبیه شده و در زمان استفاده 

دوربین با دست تیپاکس یار استتار می شـــد. یکی دیگر از مشکلات رایج وارد کردن 

شماره گیرنده توسط تیپاکس یاران بود. آن ها به جای وارد کردن شماره صحیح، شماره 

۰911111111 را وارد می کردند و همین باعث شده بود که روزانه هزاران پیامک دریافت 

و تحویل به این شماره ارسال شود، در نتیجه صاحب شماره از تیپاکس شکایت کرد. 

مشـــکلات کوچکی از این دست زمانی تبدیل به بحران می شود که بدانیم هر یک از 

آن ها اگر برای یک بسته رخ دهد، شرکت هر ساعت با حدود ۷ هزار مسئله روبروست.

 دکتر جمشید ناظمی، رئیس شورای عالی مدیران، نایب  رئیس هیئت مدیره تیپاکس 

و از اساتید حوزه لجستیک، سرعت بالای دیجیتالیزه شدن در جهان را موجب بالا رفتن 

انتظارات افراد از این حـــوزه می داند. به گفته او در اوایل قرن حاضر طراحان صنعتی 

مفاهیم نویی را از تجربه خود، به واســـطه تحصیلات و طبقه اقتصادی و فرهنگی، به 
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تصور اینکه نیاز جامعه اســـت در طراحی محصول دخیل می کردند. محصول نهایی 

در فضایی ارائه می شـــد که فاصله زیادی با تجربیات مردم داشـــت و بنابراین برای 

مصرف کنندگان نهایی فاقد کارایی بود و طراحان، مصرف کننده را مخالف پدیده های 

نو فرض می کردند و یا خود را در جایگاهی فراتر دیده و از محیط دلســـرد می شدند. 

همین حالت در دیجیتالیزه شدن نیز رخ می دهد؛ پیشروان صنعت دیجیتال و کسانی 

کـــه آن را درک می کنند با مصرف کننده واقعی این صنعـــت فاصله ای معنادار دارند. 

نیازهای دیجیتال موضوعاتی ذهنی نیستند، بلکه به زندگی افراد یک جامعه و تعاملات 

آن ها با یکدیگر ارتباط دارند. بنابراین دیجیتالیزه شـــدن کامل در صنعت حمل و نقل 

با مفاهیم واقعی آن فاصله دارد. در عالم واقع این مفاهیم فیزیکی هســـتند که در این 

صنعت جابجا می شوند نه مفاهیم دیجیتال. در عالم فیزیک نمی توان موجودیت اشیاء 

و وسایل را نادیده گرفت. مردم در گذشته برای جابجایی از گاری استفاده می کردند و 

امروز آن گاری تبدیل به ماشینی با چهار چرخ شده است. در صنعت حمل و نقل که 

مفهوم کلی آن بر پایه جابجایی فیزیکی است، مدرن شدن نه در ذات که در حاشیه ها و 

نمای بیرونی آن است. امروز به جای تماس با این شرکت ها می توانیم از اپلیکیشن های 

آن ها استفاده کنیم ولی کار اصلی شرکت های لجستیکی همچنان به صورت فیزیکی 

باید انجام شـــود. سرعت ارتباطات بین مردم و شرکت ها بیشتر شده اما موضوع غلبه 

بر مسافت و کیلومترها هنوز حل نشده است. در آینده ای که شاید ما شاهد آن نباشیم 

پرینترهای سه بعدی نیازها و حتی تصورات بشر را محقق می سازند و صنعت حمل و 

نقل صد در صد دیجیتال خواهد شد.

عزم مدیرعامل جدید تیپاکس انتقال کل عملیات به بســـتر وب و ارائه خدمات به 

صورت آنلاین بود. او آماده بود تا هر چند بار دیگر شکست را تجربه کند تا در نهایت 

این اتفاق رخ دهد. تیپاکس سال های اول دهه 9۰ سال های آزمایش ایده های جدید 

و جنگ هرروزه بود و هر چه به سال 1395 نزدیک تر می شد نبض تغییر تندتر می زد. 

نرم افزار جت با تمام فراز و نشـــیب ها طراحی و به اجرا درآمده بود. هنوز مانده بود تا 

تیپاکس به تصویری که مهرداد فاخر از آن در ذهن داشت نزدیک شود؛ تیپاکس باید نه 
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در ایران که در منطقه هم اولین یا بهترین شرکت در حوزه لجستیک می شد و این در 

حالی بود که هنوز بدنه اصلی و شرکای تجاری آن حاضر به کار با دیوایس ها و تغییر 

شیوه انجام کار نبودند.

احداث ها 
به هر محیطی که در آن تبادل مرکزی بســـته صورت بگیرد، هاب گفته می شود. این 

مفهوم در بســـیاری از علوم از جمله سخت افزارهای کامپیوتری گرفته تا شبکه های 

اینترنتی و لجســـتیک کاربرد دارد. لغت هاب در علم لجســـتیک اولین بار توسط 

فردریک اسمیت، بنیان گذار شـــرکت فدکس مطرح شد. از مهم ترین مزایای هاب 

کمتر شدن تعداد اتصالات شبکه است. اگر هر مکانی را که در آن تبادل بسته صورت 

می گیرد به عنوان یک نقطه فرض کنیم، در مدل سنتی که نقطه به نقطه تعریف شده 

بود، هر نقطه باید به باقی نقاط شبکه متصل می شد و در نتیجه امکانات زیرساختی 

بســـیار بیشتری به نسبت حالت هاب مرکزی نیاز داشت. هاب ها مکان هایی مهم و 

استراتژیک در صنعت لجستیک و حمل و نقل  هستند. بسته ها از بی شمار نقطه وارد 

آن می شـــوند و باید بعد از جداسازی و سورتینگ به بی شمار نقطه بروند تا تحویل 

گیرنده شوند. 

 مقایسه مدل نقطه به نقطه و هاب
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تیپاکس در مرز تغییرات دنیای دیجیتال ایســـتاده بـــود. قدم های مؤثری برای 

هم ســـو شدن با دانش روز دنیا برداشـــته و مهرداد فاخر با موفقیت در پروژه جت 

ثابت کرده بود زمانِ عمل به تعهدات بزرگ تر فرا رســـیده است. سامانه اتوماسیون 

اداری، اطلاعات پرسنلی و حسابداری، نمایندگان، آموزش و سامانه گزارش دهی 

یکپارچه نیز راه اندازی و تمام تغییرات ریز و درشـــت در مســـیر رشد بود اما هنوز 

ظرفیت تیپاکس از 15 هزار بســـته در روز فراتر نرفته بـــود چرا که ترمینال اصلی 

تیپاکس که تمامی بسته ها از آن به سراسر کشـــور ارسال می شد، با تمام تغییرات 

ریز و درشت و تلاش برای توســـعه آن، هنوز همانی بود که محمدعلی فاخر سی 

سال پیش در میدان قزوین تدارک دیده بود. تمامی این تغییرات زمینه چینی رساندن 

تیپاکس به ظرفیت بالاتر بود. در ســـال 139۲ مهرداد فاخر زمینی در غرب تهران 

و بزرگراه لشکری )جاده مخصوص کرج( خریداری کرد تا هاب جدید تیپاکس را 

در آن راه اندازی کند. پیش بینی می شد با افتتاح هاب جدید تیپاکس بتواند ظرفیت 

جابجایی محموله در کشور را تا چند برابر بالاتر ببرد. ولی با روش های قدیمی این 

کار غیرممکن بود. در روش ســـنتی کارکنان آدرس های درج شده روی بسته ها را 

خوانده و محموله های هر شهر را تفکیک می کردند. در این روش به خاطر استفاده 

از کارتن های چند بار استفاده شده امکان استخراج آخرین و درست ترین آدرس از 

روی کارتن ها وجود نداشت و نرخ خطای انسانی در آن بالا بود. فاخر می دانست 

که شرکت های بزرگ دنیا با اســـتفاده از روشی مدرن که نقش عامل انسانی در آن 

کمتر است، به پیشرفت هایی در این حوزه دست یافته اند.

فاخر تصمیم گرفته بود امکان دسترســـی به هاب یا همان ترمینال مکانیزه را در 

این زمین فراهم کند. در ابتدا تیم تحقیقاتی هلدینگ به فاخر، استفاده از نقاله های 

فرودگاهی را پیشـــنهاد و معتقـــد بود تغییرات ناگهانی موقعیـــت تیپاکس را دچار 

تزلزل خواهد کرد و در نتیجه این ریســـک مانع از آن می شد که سورتینگ دیجیتال 

همزمان با نقل و انتقال صورت بگیرد. این پیشنهاد با تحقیقات بیشتر پذیرفته نشد 

و تصمیم بر آن شد که با مطالعات بیشـــتر و با مد نظر قرار دادن شرکت های بزرگ 
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لجستیکی دنیا و ظرفیت و کارایی که از آن انتظار می رفت، بهترین گزینه ها انتخاب 

و به مدیران گزارش شود. زمین خریداری شـــده وسیع بود و سوله هایی فرسوده در 

آن وجود داشت، برای ساخت و ســـاز و آماده سازی آن ماه ها کار عملیاتی لازم بود. 

از طرفی شـــهرداری نیز با وارد کردن ایراداتی به زمین و سوله در حال ساخت باعث 

ایجاد تغییراتی در نقشه کشی اولیه شد که در نتیجه، با جابجا یا مرتفع کردن دیوارها 

کاربری آن افزایش یافت.

 کانوایر با ظرفیت سورت 7 هزار بسته در ساعت

مهرداد فاخر در مدتی که زمین برای راه اندازی هاب جدید در حال آماده ســـازی 

بود در میدان دیگری نیز می جنگید. بدنه اصلی تیپاکس و شرکای تجاری، حاضر به 

پذیرش تغییرات نبودند و حالا با تغییر شکل کار بیم آن می رفت که تیپاکس با مشکلات 

به مراتب بیشتر و مخرب تری روبرو شود.
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 محمدرضا بازرگان )13۹7(

محمدرضا بازرگان از سوی هلدینگ فاخر به عنوان مدیر پروژه ساخت و راه اندازی 

هاب انتخاب شـــده بود و در آن زمان معتقد بود اجرای هاب جدید بدون اصلاح در 

روش سورتینگ و مکانیزه شدن آن کمکی به بالاتر رفتن ظرفیت نخواهد کرد. نظر او در 

هیئت مدیره مطرح شد و تیمی تحت نظارت بازرگان تحقیق روی شرکت های حمل و 

نقل بزرگ دنیا مانند دی اچ ال، هرمس1، دی پی دی۲ و... را آغاز و مبادلات اطلاعاتی نیز 

با این شرکت ها انجام داد. البته پیش از این، پیشنهاد سفارش طراحی به دانشگاه امیرکبیر 

مطرح شده بود، اما چون این کار تا به حال صورت نگرفته بود ریسک بالایی داشت و 

رد شد. بدیهی است که این شرکت های بین المللی حجم وسیع مبادلات حمل و نقلی 

خود را به روش اتوماسیون و با کمک به روزترین دستگاه ها انجام می دهند ولی سؤال 

اصلی این بود که بهترین راه برای طراحی و نیازسنجی آن در شکل تمام مکانیزه به چه 

نحو خواهد بود چرا که این دستگاه ها بسته به نیاز هر شرکت طراحی و تولید می شوند. 

سفارشی سازی دستگاه که به متغیرهایی نظیر ابعاد زمین، ابعاد سوله، حجم بار روزانه و 

تعداد نقاط ارسالی وابسته بود نیاز به تحقیقاتی گسترده و همه جانبه داشت. محدودیت 

زمانی که فاخر برای پروژه در نظر گرفته بود، استرس و فشار کاری که جزئیات زیادی 

1. Hermes Group
2. DPD Express
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داشت را بالا برده بود. مکانیزه شدن هاب به موازات طراحی و تکمیل برنامه جت در 

جریان بود. نیاز بود هر دو سیســـتم نرم افزاری و سخت افزاری به طور همزمان فعال 

شوند. در مرحله اول مطالعه دقیقی راجع به فراوانی و تنوع بسته ها به لحاظ ابعاد و وزن 

صورت گرفت. دستگاه هایی با ابعاد بزرگ و با کارایی خاص، از پیش ساخته نیستند 

و باید با توجه به نیاز، پتانســـیل و جزئیات محل استقرار دستگاه ها، برای هر مشتری 

طراحی و ساخته شوند. با تحقیقاتی که انجام شد اطلاعات به دست آمده از بسته های 

ورودی، خروجی و ساختمان برای سه شرکت بویمر1، واندرلند۲ و سوئیس لوگ3 ارسال 

شد تا هر کدام از این شرکت ها طرح پیشنهادی خود را برای دستگاه مورد نیاز تیپاکس 

ارائه کنند. در انتخاب این شـــرکت  ها، با شرکت مشاوره ای به نام اس.او. بلیچرز4 در 

امارات قراردادی منعقد شـــد تا بهترین تولیدکننده ها را شناسایی و معرفی کند. نتیجه 

بررسی های تخصصی، فاخر و کاشانی را به شرکت آلمانی بویمر رساند. پس از عقد 

قرارداد با بویمر، عملیات ساخت دستگاه سریع تر از آن چه انتظار می رفت انجام شد. 

دســـتگاه توسط کشتی و ظرف ۲۰ روز از آلمان به ایران رسید و ترخیص شد که خود 

رکوردی در حمل و نقل های سنگین محسوب می شود. به اصرار تیپاکس کارشناسان 

ارشد شرکت بویمر برای نظارت بر نصب و راه اندازی دستگاه به ایران آمدند. دستگاه 

 آماده بود. ثابتیان که پیش از این با 
ً
نصب شده بود و از سویی دیگر نیز »جت« تقریبا

طراحی جت توانایی خود را ثابت کرده بود، مسئولیت طراحی آداپتور را برعهده گرفت 

 »جت« را راه اندازی کرده بود، طراحی میان افزار را نیز اجرا کرد.
ً
و با همان تیمی که قبلا

هاب موجودی زنده بود و سلول به سلول بزرگ شده بود؛ ماشینی نبود که با زدن دکمه ای 

بتوان آن را خاموش و تغییرات را اعمال کرد، بلکه قرار بود قلب تپنده تیپاکس باشد. ایجاد 

تغییر در سازمان های بزرگ دارای پیچیدگی های بسیاری است. همه مدیران و کسانی 

که در آن مقطع درگیر تغییرات بودند، از آن روزها به عنوان پرفشارترین روز های کاری 

1. Beumer Group
2. Wonderland Lojis tik
3. Swisslog
4. Southern Bleacher
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خود در تیپاکس یاد می کنند. امیرحسین فاخر با یادآوری آن روزها می گوید: »روزهای 

خیلی سختی بود و این فشار تا ماه ها ادامه داشت. گاهی مجبور بودیم تا صبح در شرکت 

بمانیم و برنامه روز بعدی را معین کنیم. مهندس ها و تکنیسین ها در هاب مشغول بودند، 

باید بر کارشـــان نظارت می شد و نیز کارکنانی که برای یادگیری کار با »جت« نیازمند 

آموزش بودند. در هشت ماهی که همه تغییرات داشت با هم اعمال می شد، این برنامه ی 

هر روز ما بود«. تصور اینکه تا روز ۲9 اسفند 139۶ تمامی مراحل در هاب به صورت 

دستی انجام می شد و ناگهان از روز 5 فروردین 139۷ برای اولین بار دستگاه در هاب 

روشن شد و 9۰ درصد مراحل مکانیزه شد، بسیار دشوار است. در این مدت و تا زمانی 

که از هماهنگی کار نرم افزار جت با هاب اطمینان حاصل نشده بود، اطلاعات مرسوله 

هم در جت و هم به صورت دستی نوشته و ثبت می شد. با توجه به کاهش فروش بسته ها 

در تعطیلات نوروز، این زمان برای سوئیچ کامل از روند دستی به ماشینی انتخاب شد.

روز 5 فروردین 139۷ روزی بزرگ در تاریـــخ تیپاکس و به نوعی تاریخ صنعت 

لجستیک ایران است. این تاریخ می توانست از دو جهت در یادها حک شود؛ یا نقطه ای 

بود بر پایان آرزوهای مهرداد فاخر و دست از تلاش برداشتن او و یا گاو بالدار اسطوره ای، 

همچون ققنوسی از خاکستر رکود و روزمرگی برمی خاست و تلاش چند ساله فاخر برای 

ایجاد تغییر نتیجه می داد. فاخر، ثابتیان و اکثر مدیران پس از تحمل فشـــار کاری بالا، 

تعطیلات نوروز را برای استراحت در نظر گرفته بودند. مهندس کاشانی با تجربه ای که 

از شرایط مشابه داشـــت، حدس زده بود که بهترین شرایط برای اجرایی کردن هیچ گاه 

 زمان را از دست خواهند داد. بنابراین با اطمینان دادن به فاخر و 
ً
رخ نخواهد داد و صرفا

برعهده گرفتن مسئولیت، دستور داد روز 5 فروردین دستگاه با توجه به حجم کم بسته ها 

شروع به کار کند. بار اولی که دستگاه روشن شد بارکد هیچ کدام از بارها خوانده نشد. با 

ثابتیان تماس گرفته و گفتند که نرم افزار قادر به خواندن بارکدها نیست. او سفر را نیمه کاره 

رها کرده و به تهران بازگشت. گویا قرار نبود فشار کار به این زودی ها تمام شود. کاشانی 

با درایت و تجربه ای که داشت، پیش بینی چنین اتفاقاتی را می کرد، پیش از شروع به کار، 

تیمی ۲۰ نفره  را در نظر گرفته بود که هر لحظه بتواند آنها را به عنوان پشتیبان به سیستم 
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  مراحل اجرای هاب سال 13۹6
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هاب تیپاکس سال 13۹7
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تجزیه و مبادلات اضافه کند. با اشکالی که در کار هاب به وجود آمد، گروه پشتیبانی وارد 

عمل شد و تجهیزات مورد نیاز مانند میز و صندلی و کامپیوتر نیز به ساختمان هاب منتقل 

 بارکد می خورد و تقسیم 
ً
و پروسه سورتینگ دوباره به حالت دستی برگشت. بسته ها مجددا

می شد و همزمان برنامه نویسان برای حل مشـــکلات نرم افزاری و سخت افزاری تلاش 

می کردند. با مشکل به وجود آمده، این تیم بیست نفره نه تنها بسته های صدها نمایندگی 

 از قم به سمنان 
ً
را بر دوش می کشیدند، بلکه بســـته هایی که قرار بود برای مثال مستقیما

فرستاده شود به تهران ارسال شده بود و احتمال خطا به مراتب بیشتر از قبل بود. تمام این 

مشکلات موجب شد تأخیر بسیار زیادی در ارسال بسته ها به وجود بیاید. اما امروز همه 

مدیران تیپاکس در این نظر شریکند که اگر فاخر و کاشانی با شهامت و شجاعت از تغییرات 

حمایت نمی کردند، انقلابی که منجر به تثبیت جایگاه تیپاکس به عنوان دارنده تنها هاب 

مکانیزه در ایران و یکی از پیشرفته ترین ها در خاورمیانه شد، رخ نمی داد. فاخر در این مقطع 

از کار تیپاکس ریزش باری را تجربه کرد که کسی نظیرش را در سال های پس از رکود ندیده 

بود. تا اواسط خرداد همان سال به کمک آموزش شبانه روزی و تلاش نیروهایی متخصص 

که تیپاکس و فاخر امروز به وجود آن ها می بالند، روش سنتی به طور کامل از چرخه کار 

حذف و تمامی بسته ها به روشاتوماتیک و با استفاده از هاب تجزیه و ارسال می شد.

 تعداد بسته های ارسال شده با تیپاکس )۹7 تا ۹۹(
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جلسه محاکمه
تیپاکس میراث معنوی خانواده فاخر و تمام کســـانی است که بیش از شصت سال در 

آن زحمت کشـــیده و نتیجه تلاش انسان هایی است که جدای از منافع مالی، شریک 

عاطفی این شرکت بوده اند. راه اندازی هاب جدید و دیجیتالی شدن روند کار ریسک 

بزرگی برای تیپاکس بود. این شرکت به قدری جا افتاده بود که دست از کار کشیدن یا 

تعطیلی موقت در آن امکان پذیر نبود. مشـــکلاتی که هنگام راه اندازی هاب جدید و 

نصب دستگاه پیش آمد، بهایی بود که باید برای یک انقلاب بزرگ پرداخت می شد. اگر 

رهبر این تحول به هر دلیلی انگیزه خود را از دست می داد و دست از تغییرات زیربنایی 

برمی داشت، چه بسا امروز تیپاکسی به شکل امروزی وجود نداشت.

 مرتفع و شرایط تحت 
ً
از روز 5 فروردین 139۶ تا اواخر خرداد که مشکلات نسبتا

کنترل درآمد، تعداد بســـته های تیپاکس به دلیل نارضایتی مشتریان از 15 هزار بسته 

 از جت و 
ً
در روز به ۷ هزار و حتی کمتر رســـید. همچنین شعب و تیپاکس یاران مرتبا

دیوایس ها شکایت داشتند. با افزایش نارضایتی همکاران و مشتریان، نگرانی ها نیز هر 

روز بیشتر می شد. از نظر تمامی مدیرانی که در نوشتن این کتاب دخیل بوده اند، نگرانی 

تمامی افراد به حق و منطقی بوده است، اما تضادها زمانی رخ می داد که پای ایمان به 

پیروزی به میان می آمد. واقعیت این بود که جز مهرداد فاخر و معدود نزدیکانش کسی 

به پیروزی این انقلاب در تیپاکس ایمان نداشت.

مدیران تیپاکس تصمیم گرفتند در جلســـه ای عملکرد ثابتیان و تصمیمات فاخر 

را مورد ارزیابی قرار دهند. از ثابتیان به عنـــوان مدیر پروژه دعوت به عمل آمد که در 

این جلسه شـــرکت کند. در همین مقطع، علاوه بر مشکلات داخلی به وجود آمده، 

تحریم هایی که از طرف مجامع بین المللی بر علیه ایران وضع شد، شرایط اقتصادی و 

به تبع آن وضعیت صنعت حمل و نقل را به شدت تحت تاثیر قرار داده بود. مهرداد فاخر 

درخصوص تحریم ها و تبعات ناشی از خروج شرکت های بین المللی پستی از ایران، با 

اشاره به اینکه عدم ثبات بازار، نوسانات نرخ ارز و محدودیت های مبادلات بین المللی، 

معضلات زیادی را برای صنعت پست ایجاد کرده است، می گوید: »با آغاز تحریم ها 
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که منجر به خروج شـــرکت های بین المللی از ایران شد، این مشکلات بیشتر شده و 

اگرچه شرکت های کوریر سرویس و شرکت های پست داخلی، اکنون این خدمات را تا 

حدودی پوشش می دهند اما این پوشش برای نیاز فعلی کشور نه تنها کافی نیست بلکه 

برخی در حال سوء استفاده از این فضا هستند و این وضعیت برای بازار و صنعت پست 

ایجاد التهاب می کند«.

 با فاخر کار می کردند شروع 
ً
جلسه با حضور 15 نفر از مدیران ارشد که مستقیما

شد. هر یک از مدیران بخش مالی، بازاریابی، فناوری اطلاعات و... ایراداتی به برنامه 

می گرفتند. ثابتیان با آرامش استدلال های مدیران از ایرادات به وجود آمده را پاسخ می داد. 

یکی از مدیران ایراد را به دستگاه هایی وارد کرد که با سیستم تطبیق نداشتند و همین مسئله 

را عامل اصلی ضعف مدیریت ثابتیان می دانست. ثابتیان در توضیح این مسئله عنوان 

کرد که سیستم مستقل از پلتفرم است و قابلیت تطبیق با هر دستگاهی را دارد. به این 

معنی که اگر گوشی موبایل دچار ایراد شد، می توان از تبلت یا لپ تاپ استفاده کرد. با 

وجود این که مشکلاتی در اجرای پایلوت سیستم به وجود آمده، این مشکلات ارتباطی 

 بر پایه استدلال های 
ً
به ضعف در زیرساخت ها ندارند. راه حل های نامناسبی که بعضا

اشتباه پیشنهاد شده بود، فاخر را بیشتر از گذشته در دفاع از حرکتی که در راستای تغییر 

تیپاکس آغاز کرده بود، مصمم کرد. او در پاسخ به همه مدیران گفت: »تیپاکس بیش از 

پنجاه سال است که دارد فعالیت می کند، شما نگران این هستید که تیپاکس نابود شود؟ 

تیپاکس مال من اســـت، بگذارید نابود شود. شما برای این اینجا هستید که اگر زمین 

خورد دوباره بلندش کنید. راه برگشتی وجود ندارد و ما همین راه را ادامه خواهیم داد. 

این سیستم با خاموش شدن اصلاح نخواهد شد، باید در حین کار آن را اصلاح کنیم«.

در ادامه آن جلسه فاخر از ثابتیان راهکاری برای برون رفت از مشکلات موجود در 

بخش فناوری اطلاعات درخواست کرد و او تیمی تحت مدیریت آقای افشار را پیشنهاد 

داد که تمام مشکلات را استخراج کرده و در اختیار تیم ثابتیان قرار دهد. او معتقد بود 

استخراج و شناسایی مشکلات نیاز به مدیری دارد که تیپاکس را بشناسد. همه مدیران 

به پیشنهاد او رأی مثبت دادند.
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ثابتیان در توضیح می گوید: »ما در طراحی یک سیستم از چندین مرحله عبور می کنیم؛ 

گام اول شناخت، دوم معماری، سوم طراحی، چهارم پیاده سازی و در نهایت گام پنجم اجرا 

است. در تمام متدولوژی ها به گام پنجم اختتام می گویند به این معنی که کار تمام شده 

است. ولی من یک گام دیگر به این مراحل و به تجربه اضافه کرده ام و آن مرحله تصاحب 

است. وقتی یک سیستم نوشته و طراحی شد، تا زمانی که شخص یا شرکت سفارش دهنده 

آن را از آن خود نکند، کار به پایان نرســـیده و آن سیستم محکوم به مرگ است. زمانی که 

 
ً
کاربر نهایی کار را از شما گرفته و ادعا کرد که من این سیستم را راه  انداختم، آن سیستم قطعا

راه خواهد افتاد«. حال با این تغییر استراتژی مدیران منتقد تیپاکس یا باید به شکایت ادامه 

می دادند یا آن را قبول کرده و اشکال های سیستم را با کمک ثابتیان حل می کردند. چنین هم 

شد، روزهای قبل از تغییر مدیریت، روزانه تا 15۰ شکایت از دستگاه ها و برنامه به دست 

 به صفر رسید.
ً
مدیران می رسید ولی بعد از تغییر سیاست، شکایات تقریبا

مهرداد فاخر جســـارت رهبری تغییر در تیپاکس را داشت و آن را عملی کرد. او 

انقلاب دیجیتال تیپاکس را مرهون نیروی انسانی می داند و با باور به نیروی جوان امروز 

تیپاکس می گوید: »می دانم که انقلاب های بعدی تیپاکس چه من باشم یا نه، به دست 

همین نیروی کارآمد انسانی رخ خواهد داد«.

ارائه عکس آقای افشار در فصل سه در کنار اسم ایشان ارائه شود  .11

علی افشار
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پس از تمامی فراز و نشیب هایی که تیپاکس، هاب و جت در این دوره تجربه کردند، 

مشکل دیگری به قوت خود باقی مانده بود. کارکنان تیپاکس که به مدل سنتی کار کردن عادت 

کرده بودند، با هر مشکلی دستگاه را خاموش می کردند و کار را به شیوه دستی ادامه می دادند. 

فاخر برای حل این مشکل و البته آینده نگری، با مشورت مدیران هلدینگ، هاب را به عنوان 

شرکتی مجزا به »نام افراز پایانه فاخر ایرانیان - تی هاب« ثبت کرد. به این ترتیب درآمد 

شرکت »تی هاب« بر اساس تعداد بسته تجزیه شده تعیین می شد و از طرف دیگر با این 

تفکیک، تی هاب به عنوان شرکتی مستقل می توانست با سایر شرکت ها نیز وارد تعامل شده 

و ایجاد یک شبکه پستی که فاخر در آرزوی آن بود به مرور شکل واقعی تری به خود بگیرد.

تحولات ساختاری
مهرداد فاخر تا قبل از مدیرعاملی، تلاش کرد ساختار تیپاکس را به شکلی تغییر دهد 

که تمرکز بیشتر ســـتاد مرکزی در زمینه های فرایندی و نظارتی باشد و تا جای ممکن 

فعالیت ها تخصصی شـــود. همچنین تا جایی که امکان داشت، امور را برون سپاری 
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کـــرد. اگر حالت نهایی این تغییرات را همزمان با انقلاب دیجیتال و تغییرات فرایندی 

متصور شـــویم، می توان آن را شـــامل تفویض اختیارات مدیرعامل به شورای عالی 

مدیران، تغییر ساختار نیروی انسانی در ستاد مرکزی، شکل گیری واحدهای جدید و 

تبدیل شعب)متعلق به شرکت( به نمایندگی)طبق قرارداد پیمانکاری( دانست. 

فاخر اعتقاد دارد: »این آدم ها هستند که باعث ایجاد تغییرات می شوند و در برابر 

این تغییرات که به دســـت نیروی انسانی رخ می دهد، این ساختمان و دستگاه بویمر 

و جت اهمیت ناچیزی دارند. اشـــخاصی که در نقاط کلیدی ایستاده اند، می توانند 

تغییرات جدیدتری ایجاد کنند. در واقع با استخدام نیروی انسانی کارآمد، با شناسایی 

استعدادهای داخل سازمان و سرمایه گذاری روی آن ها به این انقلاب رسیدیم«. 

او بیشتر از پرداخت حقوق ثابت به کارمندان و مدیران، طرفدار پرداخت پورسانت 

و مشارکت در سود اســـت و به تجربه این مدل را موفق می داند چرا که با اجرای این 

مدل می توان افراد را در درآمد حاصل از فعالیت مجموعه شـــرکت ها شریک کرد و 

با ایجـــاد اعتماد و رضایت، همکاری مؤثر و باکیفیتی را تجربه کرد. فاخر در توضیح 

این استراتژی می گوید: »این ایده را سال ها است که در سر دارم ولی مثل پازلی است 

که وقتی بتوانم تمـــام قطعه ها را به هم وصل کنم، می توانم بگویم که این ایده به بلوغ 

 دو برابر مبلغ آن، پورسانت 
ً
رسیده است. به تیپاکس یاران علاوه بر اضافه کاری، تقریبا

تعلق می گیرد. نماینده ها هم درصدی از سود جمع آوری و توزیع خودشان را به عنوان 

پورسانت دریافت می کنند. به مدیران و پرسنل شبکه، واحد ترابری و دفاتر منطقه ای نیز 

کارانه تعلق می گیرد و من همه این افراد را شریک خود در تیپاکس می دانم«.

تأسیس سه واحد با نام های دفتر استراتژی، واحد بازاریابی و توسعه کسب و کار، 

و نیز واحد مهندسی لجستیک مهم ترین تغییراتی بود که فاخر در این دوره در سازمان 

به وجود آورد. وظیفه دفتر استراتژی تدوین چشم اندازهای کوتاه و بلندمدت با توجه به 

خط مشی شرکت بود. پیش از تأسیس این واحد، انجام این مهم بر عهده مدیران ارشد 

بود و در ادامه تلاش برای تمرکززدایی از مدیریت، این واحد تأسیس شد. فاخر پس از 

مدیرعاملی، ســـمت مدیر فروش و بازاریابی شرکت را به رئیس دفتر خود، علی افشار 
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داد، در ادامه با تلاش های امیرحسین فاخر و تیم او در سال 1397، واحدی به نام واحد 

توسعه کسب و کار به وجود آمد که وظیفه اصلی آن توسعه و گسترش شبکه نمایندگی ها 

و نقاط تماس با مشتری بود. با ایجاد این واحد اعطای نمایندگی دیگر همچون گذشته 

توسط شبکه اجرایی یا عملیاتی تیپاکس انجام نمی شد و واحد توسعه این وظیفه را بر 

عهده گرفت. در این زمان ســـمت مدیرفروش و بازاریابی به شهرام قندچی سپرده شد 

و ایشان با شناخت علمی از بازار و نیاز مشتری، مطالعاتی در هر شهر انجام داد و بر 

اســـاس این مطالعات، واحد کسب و کار اقدام به اعطای نمایندگی کرد. بعد از عقد 

قرارداد ضمانت های مورد نیاز از شخص یا اشخاص مورد نظر دریافت و آموزش های 

لازم به آن ها داده و مبلغی به عنوان ودیعه از متقاضی دریافت نمایندگی اخذ می شد. 

تیپاکس با سیستم ارزیابی نمایندگی ها، اســـتانداردهای مشخصی را در نظر گرفت 

و نمایندگی را ملزم به رعایت این اســـتانداردها مانند مســـاحت محیط، نصب تابلو 
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تیپاکس یاران، لباس یک شـــکل، کارتن مخصوص  و... کرد. دیوایس مخصوص 

بســـته بندی با لوگوی تیپاکس، بارکد و... در اختیار نمایندگی ها گذاشته و بر روی 

وب سایت رســـمی تیپاکس نام و مشخصات نمایندگی جدید اضافه می شود. بعد 

از گذراندن این مراحل به نمایندگی جدید اجازه دسترســـی به نرم افزار جت داده 

و به ســـایر نمایندگی ها و در بولتن های رسمی تیپاکس اعلام می شد که نمایندگی 

جدید از تاریخ مشخصی آماده دریافت بسته است. تیپاکس تا سه ماه از نمایندگی 

پشتیبانی همه جانبه می کرد. 

در تحولات ساختاری دوره جدید واحد توسعه تبدیل به یکی از اجزای کلیدی تیپاکس 

شد که شامل فرایندهایی برای استفاده از فرصت های رشد در داخل و بین سازمان ها است.

توسعه شـــبکه در تیپاکس با سازمان دهی شـــبکه نمایندگی ها، بهبود ارتباط با 

همکاران، مشتری و توسعه بازاریابی محقق شد. دفتر مرکزی تیپاکس و بخش اصلی 

شرکت تی هاب، دفاتری مدرن و با فضایی باز و بزرگ در متراژی بیش از هزار مترمربع 

است. در دانش مدیریتی جدید استفاده کمتر از دیوار و اتاق های بسته و تودرتو امکان 

ارتباط همکاران را افزایش می دهد. همچنین برای ارزیابی و کنترل کیفی نمایندگی ها 

در حال حاضر مکانیزمی وجود دارد تا مانع از افت اســـتانداردهای شبکه در سراسر 

شبکه شود. در این سیستم میزان رعایت سطح خدمات مورد توافق1، میزان شکایت ها 

و بدهی های نمایندگی ها جمع آوری و تحت عنوان عملکرد نمایندگی ارزیابی می شود.

چشم انداز تیپاکس براســـاس عملکرد این سیستمِ نظارت و ارزیابی می گوید تا پایان 

سال 14۰۰ کلیه مشـــتریان تیپاکس در کشور، خدمات استاندارد و یکسانی دریافت 

خواهند کرد. 

ایجاد تغییرات ریشه ای ریسک بزرگی است که اگر نتیجه بخش باشد سود سرشاری 

را عاید سازمان پذیرنده می کند. با این وجود مهرداد فاخر می گوید: »پدرم می گفت 

تو اسب زین کرده را سوار شدی«، امروز او به غیر از تیپاکس صاحب 14 شرکت دیگر 

 از آن خود نداشته، معنی حرف پدر را 
ً
است و معتقد است مادامی که شـــرکتی کاملا

1. SLA: Service Level Agreement
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درک نکرده بود. او می گوید: »ایجاد تغییرات و استمرار برای به بار نشستن یک شرکت 

تازه تأسیس هر قدر دشوار باشد، قابل مقایسه با سختی هایی که بنیا نگذاران و ناجیان 

شرکت های با سابقه برای تغییر و توسعه متحمل شـــده اند، نیست«. امروز تیپاکس 

شـــش دفتر منطقه ای در ایران دارد که شـــبیه به یک تیپاکس کوچک عمل می کنند و 

نمایندگی های زیرمجموعه خود را مدیریت می کنند. قسمت اداری این واحدها شامل 

واحدهای شـــبکه، مالی، بازاریابی، منابع انسانی و عملیات است. علاوه بر این، 10 

مرکز تجمیع و توزیع منطقه ای1 در اصفهان، مشهد، تبریز، شیراز، اهواز، کرمان، یزد، 

رشت، قم، کاشان و 57 مرکز تجمیع و توزیع محلی2 وظیفه تجزیه و توزیع مرسولات 

را برعهـــده دارند. این مراکز با 2 هاب تیپاکس که یکی مکانیزه و متعلق به شـــرکت 

تی هاب و دیگری در اصفهان است در تماس هستند.

الگوی کسب و کار تیپاکس
واحد اســـتراتژی و مهندسی لجستیک، دو واحدی هســـتند که در راستای ایجاد 

و گســـترش زیرســـاخت های مادی و معنوی تیپاکس در زمینه لجستیک فعالیت 

می کنند. این واحدها معماری کلان شبکه تیپاکس در حوزه مهندسی لجستیک را 

برعهده دارند و چشم انداز آینده و مأموریت تیپاکس را تعیین می کنند.

لجستیک مفهومی گسترده و پیچیده در دنیای امروز است و در ادبیات مربوط 

به حوزه حمل و نقل به مجموعه شـــرکت هایی اطلاق می شـــود که به جابجایی 

فیزیکی در زنجیـــره ای از مجموعه های کوچک متصل بـــه هم، کمک می کنند. 

آن ها تأمین کننده کالا و یا مواد هســـتند که در طیف گســـترده ای مشغول فعالیت 

هســـتند. گاهی نیاز به مواد یا کالا درخواستی است که از طرف شرکت یا ارگانی 

مطرح می شود و گاهی این زنجیره لجستیک است که برای ایجاد زنجیره جدیدی 

براســـاس نیاز بازار تلاش می کند. تشـــخیص، تأمین و جابجایی مثلثی است که 

1. CDC: Consolidated Dis tribution Center
2. DC: Dis  tribution Center
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شرکت های لجســـتیک به صورت عمده در آن فعال هســـتند. در تعریفی کلی تر 

می توان آن ها را مجموعه ســـازمان هایی دانســـت که به حیات سازمان های دیگر 

کمک می کنند و روند جابجایی در این ســـازمان ها از ساده تا پیچیده طبقه بندی 

می شود. برای مثال شـــرکت هایی هستند که فقط عمل جابجایی جاده ای، دریایی 

و یا هوایـــی را انجام می دهند، برخی علاوه بر آن امـــور گمرکی مورد نیاز را هم 

پشـــتیبانی می کنند، برخی علاوه بر جابجایی و امور گمرکی مسئولیت انبارداری 

و جابجایی بار در کشور مقصد را هم برعهده می گیرند و در نهایت سازمان هایی 

 در کشور ثانویه تحویل 
ً
هم هســـتند که علاوه بر تمام این مراحل، بار را مستقیما

گیرنده می دهند. در پیچیده ترین حالت، برخی سازمان ها فراتر از موارد ذکر شده، 

 به دســـت گیرنده 
ً
نیاز به کالا را از قبل پیش بینی و آن را در زمانی معین مســـتقیما

می رســـانند و در واقع با شـــناخت همه جانبه به جای گیرنده فکر و برنامه ریزی 

می کننـــد که در چه زمانی به چه کالا یا موادی احتیاج خواهد داشـــت. علاوه بر 

این حالات، دســـته بندی دیگری نیز بسته به نوع مشـــتری وجود دارد، برای مثال 

فریت و کارگو دو نوع از جابجایی بین کشـــوری بارهای حجیم هســـتند که بسته 

به اینکه مشـــتری آن تجاری یا شخصی باشـــد خدمات متغیری ارائه می دهند.

به کل این  زنجیره که با نیازسنجی و تولید آغاز و به تحویل بسته به مشتری ختم 

می شود، زنجیره تأمین می گویند. در واقع صنعت لجستیک با ایجاد نقاط اتصال 

بیـــن صنایع مختلف، به تحقق ایده ها در دنیا کمـــک می کند. تیپاکس در چرخه 

لجســـتیک جایی نزدیک به حلقه های انتهایی این زنجیـــره قرار دارد و جابجایی 

محموله هایی که به صورت بسته یا پالت تحویل شده را از مبداء به مقصد بر عهده 

می گیرد. در واقع تیپاکس به کســـانی که کالایی را تولید می کنند کمک می کند تا 

آن کالا را به دست مشتری برسانند. همچنین از نظر نوع بازار،  تیپاکس مشتریانی 

در دسته بندی های دولت به مشتری عادی، کسب و کار به مشتری عادی، مشتری 

عادی به مشتری عادی، کســـب و کار به کسب و کار و مشتری عادی به کسب و 

کار را پوشش می دهد. 
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 بنابراین کار تیپاکس جابجایی کالا از یک نقطه به بی شـــمار نقطه و برعکس 

است. شـــرکت تیپاکس مجموعه بزرگی از شرکای تجاری و نمایندگانی است که 

هر کدام از آن ها با هویتی مســـتقل با کمک به یکدیگر یک هدف مشترک را پیش 

می برند. تیپاکس بـــا 55۰ نمایندگی فعال )تاانتهای ســـال 1399( که هر کدام 

نیروی انسانی و وسایل حمل و نقل خود را دارند، شبکه ای بزرگ را به وجود آورده 

که هر کـــدام به حیات یکدیگر و در واقع اتصال ایـــن زنجیره بزرگ تأمین کمک 

می کنند. تیپاکس با ایجاد یک یا چند نمایندگی در هر شـــهر، به اکوسیســـتم آن 

شـــهر و منطقه کمک می کند و کسب و کارهای خرد و کلانی را از سراسر کشور به 

یکدیگر و مشتریان وصل می کند.

زمانی که یک ســـازمان در حال شکل گیری اســـت، طراحی الگوی کسب و کار 

مهم ترین و اولین گام برای رشـــد آن محسوب می شـــود. این الگو به کسب و کار 
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کمک می کند ارزش های خود را بشناســـد، مشتریان این ارزش را طبقه بندی کرده 

و از طریق راه های ارتباطی ارزش خود را به مشـــتریان عرضه کند. در این مسیر 

لازم اســـت کسب و کار، شرکای خود را مشـــخص کرده و در کل هر عنصری که 

در یک کســـب و کار اهمیت و تأثیر دارد، پیش بینی شـــده باشد. از اولین روزی 

گاه پاسخ هایی  که کسب و کار به شکل نوین آن شروع شـــد، افراد به طور ناخودآ

اوستروالدر1،  الکساندر  اما  پیرامون کسب و کار خود داشـــتند،  برای پرسش های 

نظریه پرداز حوزه کســـب و کار در سال ۲۰۰8 با طراحی جدولی که این پرسش ها 

به طور مشـــخص در آن گنجانده شده بود، شکل منسجم تری به این الگو داد. این 

جدول شامل قسمت های زیر است: 

مشتریان 	 

ارتباط با مشتری 	 

کانال های ارتباطی 	 

ارزش های پیشنهادی 	 

فعالیت های کلیدی 	 

شرکای کلیدی 	 

منابع کلیدی 	 

جریان های درآمدی 	 

ساختار هزینه	 

طبق این تعریف هر ســـازمان در طول حیات خود، می تواند بنا بر نیاز بازار 

در این جدول تغییرات جزئی داده و برای مثال مشـــتریان جدیدی را برای جریان 

درآمدی جدید تعریف کند. در حالت های اســـتثنایی مانند شرکت سامسونگ که 

ابتدا با تجارت میوه و سبزی کار خود را آغاز کرد، یک شرکت می تواند کسب و کار 

خـــود را به کلی تغییر دهد، اما نگاه به تاریخچه کســـب و کارها نشـــان می دهد 

شرکت هایی موفق بوده اند که تغییرات اندکی در مدل کسب و کار خود داشته اند و 

1. Alexander Os terwalder (1974)
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به تاریخچه و اصول اولیه خود پایبند بوده اند.

شـــرکت تیپاکـــس هماننـــد باقی کســـب و کارها هـــر از چنـــدی بنابر 

نیازســـنجی کـــه از بـــازار داشـــته، تغییراتی را در مـــدل خـــود تجربه کرده 

اســـت. برای مثال در دهـــه ۶۰ و پس از جـــدال با وزارت پســـت، فعالیت 

کلیـــدی خـــود را از جابجایی پاکـــت به جابجایی بســـته تغییر داده اســـت.

مهرداد فاخر الگوی حرکتی تیپاکس را در رسیدن به جایگاهی که امروز دارد مؤثر 

دانســـته و نقطه قوت آن را در پایبندی به الگوی حرکتی در طول سال های فعالیت 

خود می داند. دنیای امروز نیازمند برون سپاری1 است و این همان مدیریت زنجیره 

است. تیپاکس نیز در دهه 90 به جز بخش ســـتاد اصلی که قلب تیپاکس است، 

باقی فعالیت ها را برون سپاری کرده اســـت. فاخر که دانش آموخته رشته مدیریت 

کســـب و کار اســـت برای توضیح کســـب و کارهایی که در اقتصاد جهانی امروز 

شانس موفقیت بیشـــتری دارند، از مثال سگ ولگرد اســـتفاده کرده و می گوید: 

»کسب و کارها باید مسیر آینده خودشان را ترسیم کنند. نباید مثل سگ ولگرد بود! 

سگ ولگرد بو می کشد و هر کجا غذا هســـت به آن سمت حرکت می کند و این 

استراتژی به نظر من برای کسب و کارهای امروزی اشتباه است. تیپاکس از روز اول 

بر فعالیت اصلی کسب وکار2 خود متمرکز بوده که در نتیجه این رویکرد، امروز ما 

شاهد شصت سالگی آن هستیم«.

1. Outsource
2. core business
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سرویس ارسال بسته های درون شهری
یکی از سرویس هایی که تیپاکس را از سایر رقبا متمایز می کند، سرویس درون شهری 

آن است. ســـرویس درون شهری، خدمت انتقال بسته ها از مبداء به مقصد، درون یک 

شـــهر است. این سرویس که به دو شکل »همان روز1« و »روز بعد۲« صورت می گیرد، 

همانند سایر سرویس ها درب به درب بوده و امکان رهگیری بسته را در هر مرحله برای 

مشتری فراهم آورده است. در سرویس روز بعد همان طور که از نامش مشخص است، 

بین تحویل بسته از فرستنده و به گیرنده حداکثر یک شبانه روز فاصله است. مسئولیت 

این جابجایی با شرکت تیپاکس است. در صورتی که سرویس همان روز، توسط شرکت 

تی نکست انجام می گیرد و امکان ارسال سریع را برای صاحبان کسب و کارهای آنلاین و 

حتی سنتی فراهم می آورد. شرکت تی نکست از شرکت های زیرمجموعه هلدینگ فاخر، 

کوریر ســـرویس درون شهری است که کار خود را در تهران آغاز کرده و مناطق ۲۲ گانه 

1. Same day
2. Next day
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پایتخت را تحت پوشش دارد و شرکت خواهر تیپاکس به شمار می آید. سرویس جابجایی 

همان روز فعلا فقط مختص به شهر تهران است، ولی سرویس روز بعد علاوه بر تهران 

شهرهای اصفهان، رشت، شیراز، مشهد، اهواز، تبریز، ارومیه، کرمان و قم را نیز شامل 

می شود و درآینده به تمامی شهرهای دارای نمایندگی توسعه پیدا خواهد کرد. 

تیپاکس قوانین سخت گیرانه ای نسبت به جمع آوری و توزیع بسته های غیرمجاز 

دارد. بسته های مجاز آن هایی هستند که طبق قوانین و مقررات جمهوری اسلامی ایران 

و همچنین قوانین و مقررات داخلی شرکت تیپاکس، هیچ محدودیتی برای جمع آوری 

و توزیع آن ها وجود ندارد. پس از تأیید محتوای بســـته، اطلاعات مشتری )فرستنده( 

و همچنین اطلاعات بســـته، در نرم افزار شرکت )جت( ثبت شده و بارکد انحصاری 

دریافت بسته به مشتری تحویل داده می شود. در نهایت پس از انجام مراحل ارسال، 

بســـته در محل حضور گیرنده به او تحویل داده می شود همچنین بر اساس اطلاعات 

مشـــتری ارزش بسته تعیین و در صورت مفقودی و آســـیب، شرکت براساس قوانین 

خسارت بسته را به مشتری پرداخت  می کند.
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توسعه بین الملل
بعد از وقوع انقلاب اســـلامی در ســـال 135۷ و تعطیلی شعب خارجی تیپاکس، 

 کارایی خود را از دســـت داد. تحریم ها و انزوای بین المللی 
ً
واحد بین الملل عملا

ایران از چند جهت شـــرکت های خصوصی و بالتبع تیپاکس را تحت تأثیر قرار داد 

و به دلیل تحریم های بین المللی ارتباط این شـــرکت ها با شـــبکه جهانی قطع شد. 

از طرفی تیپاکس بخش بزرگی از مشـــتریان حقوقی خود را از دست داد. تحریم ها 

چالش های جدیدی به پیچیدگی های تأسیس شعب خارجی از جمله قوانین کار و 

منابع انسانی در کشور مقصد، هماهنگ شدن با سیستم مالی آن کشور و اتصال به 

شبکه صنعتی محلی اضافه کرد. تمام این موارد موجب شد تیپاکس پس از انقلاب 

تا سال ها مراوده ای با سایر کشورها نداشته باشد و شعبه های خارجی خود را تعطیل 

کند. این اتفاق از یک سو با محدود کردن بازارهای هدف تیپاکس به منابع داخلی، 

سرعت رشـــد شرکت را تا حد بســـیار زیادی کاهش داد ولی از سوی دیگر باعث 

تمرکز تیپاکس بر منابع داخلی برای رشد بشـــتر شد که این رشد به نوبه ی خود به 

تقویت زیرساخت های لجستیک کشور منتج شد. چه بسا در صورت نبود تحریم ها 

تیپاکس می توانست با گسترش شعبه های خود در دنیا همانند سرویس های کوریری 

غول پیکری مانند فدکس و دی.اچ.ال نقش خود را در ســـطح بین المللی شناخته تر 

کنـــد. از طرف دیگر، می توان نمونه تأثیر بازار آزاد بر رشـــد و رکود شـــرکت های 

خصوصی حوزه لجســـتیک را در کشور ترکیه دید. با حضور شرکت های بین المللی 

کوریری و پستی، شـــرکت های بومی مجبور به فروش کل یا بخشی از سهام خود 

به این شـــرکت ها شده و در نتیجه پس از گذشـــت چند سال، کل زیرساخت های 

لجستیکی کشـــور ترکیه به مالکیت شرکت های بزرگ خارجی درآمد و شرکت های 

بومی به کل از چرخه بازار حذف شدند. تحریم های بین المللی اگرچه فرصت های 

زیادی )از جمله احیای شـــعب خارجی( را از تیپاکس گرفت اما فضای رقابت را از 

رقیب قدرتمند خارجی خالی کرد. تیپاکس در کمال هوشمندی تهدید تحریم ها را 

به فرصتی استثنایی برای خود تبدیل کرد و فراتر از منافع اقتصادی، ارزش اجتماعی 
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و تاریخی نیز خلق کرد. تردیدی نیســـت که تیپاکس پس از ورود به بازار بورس، که 

از اهداف کلان این شرکت به شـــمار می آید، در هر شکلی از مذاکره با هر شرکت 

بین المللی دســـت بالا را خواهد داشت. از طرفی موقعیت تیپاکس در منطقه تحت 

تاثیر ناآرامی هایی که کشـــورهایی چون افغانستان، عراق و سوریه تجربه کرده اند و 

موجب از بین رفتن زیرساخت های پســـتی این کشورها شده، برجسته شده است. 

تیپاکس می تواند در تعامل با این مناطق و کشـــور های همســـایه مانند ارمنستان و 

ترکمنستان همکاری هایی را تعریف کند تا از زیرساخت های یکدیگر برای گسترش 

شبکه پستی منطقه ای و بین المللی بهره گیرند. تیپاکس پس از بهبود زیرساخت های 

داخلی مانند هاب، جت و توسعه سازمان مرکزی، قادر خواهد بود وجهه بین المللی 

خود را بیش از پیش تقویت کند.

در همین راستا در اردیبهشت ســـال 139۷، تیپاکس تفاهم نامه  همکاری را با 

شرکت پست قطر در شهر دوحه به امضا رساند. مدیران عامل هر دو شرکت، مهرداد 

فاخر و محمد النعیمی، ایجاد و تســـهیل در ارسال مرسولات پستی بین دو کشور، 

رونـــق تجارت الکترونیک1 و همکاری دو شـــرکت در زمینه واردات و صادرات از 

مســـیرهای دریایی، هوایی و زمینی را از مهم ترین مفاد این تفاهم نامه اعلام کردند. 

تلاش برای ایجاد شـــبکه ارتباط کوریری بین ایران و قطر و همکاری دوجانبه برای 

توسعه و گسترش ارتباط با شبکه  های پستی دنیا، ایجاد فضای همکاری و مشارکت 

بین شـــبکه های پستی، استفاده از امکانات هلدینگ فاخر و شرکت  پست قطر برای 

همکاری  دو طرف، استفاده از ظرفیت تیپاکس برای سوق دادن بنگاه های اقتصادی 

بخش خصوصی به سوی حضور پررنگ در عرصه تجارت جهانی از دیگر اهداف 

این تفاهم نامه بود.

تفاهم نامه زمانی امضاء شد که مجله اتحادیه جهانی پست اعلام کرد که شرکت 

پســـت قطر به دلیل عملکرد کیفی مطلوب، در راســـتای پیروی از سازمان جهانی 

استانداردسازی و پس از ایجاد تغییرات گسترده، از سوی آژانس بین المللی صادر کننده 

1. E-Commerce
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گواهینامه کیفیت1، شایســـته دریافت گواهینامه های ایزو2 بـــرای تضمین کیفیت، 

محیط زیست و مدیریت سلامت و امنیت شناخته شد.

تیپاکس همزمان با رشـــد، خدمات اصلی خود را مدام تخصصی تر کرده است و 

شرکت تی اکسپرس یکی دیگر از خواهران تیپاکس، از این شرکت ها است. ارسال بسته 

بین المللی در سال های اخیر رشـــد قابل توجهی داشته و با وجود محدودیت های به 

وجود آمده همچنان در دســـتور کار شرکت های خصوصی  فعال در این حوزه است. 

توسعه شـــبکه بین المللی تیپاکس به کمک این شرکت در جریان است. دانش درونی 

تیپاکس و پتانســـیل های آن این امکان را فراهم می کند که در اولین فرصت بر قوانین 

لجستیکی منطقه تأثیر گذاشته و بتواند قواعد بازی را تعیین کند. کشورهای عرب در 

منطقه خاورمیانه با توجه به موقعیت اقتصادی با ثباتی که دارند، گزینه مناســـبی برای 

شـــراکت و توسعه شبکه بین الملل تیپاکس هســـتند و در چشم اندازهای شرکت این 

همکاری ها به شکلی مؤثر و پایدار پیش بینی شده است. 

سرمایه گذاری مســـتقیم خارجی هم از کانال افزایش موجودی سرمایه و هم از 

1. Bureau Veritas
2. ISO
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ارتقای بهره وری کل به رشد اقتصادی کمک می کند. سرمایه گذاری خارجی بر سایر 

متغیرهای اقتصاد کلان نظیر صادرات، اشتغال نیروی کار ماهر و غیرماهر، پس انداز و 

مصرف تأثیر دارد و هر یک از این متغیرها به تنهایی بر رشد اقتصادی مؤثرند. تیپاکس 

با توجه به جایگاهی که در اقتصاد ایران دارد، می تواند با جذب سرمایه گذاری خارجی 

به رشد سازمان و اقتصاد کلان کشور کمک کند.

یکی از مهم ترین ابزارهای تیپاکس برای بـــازی در این نقش کلیدی اخذ مجوز 

اپراتوری پست کشور اســـت. طبق قوانین اتحادیه جهانی پســـت فقط دولت ها یا 

اپراتورهایی که از سوی دولت مرکزی مجاز به فعالیت هستند، می توانند به عضویت 

اتحادیه درآیند. بیش از صد سال از عمر عضویت کشور ایران در این اتحادیه می گذرد 

و از مزایای عضویت در اتحادیه جهانی پســـت می توان به اتصال به شبکه جهانی و 

بهره مند شدن از بازار بین المللی، استفاده از زیرساخت های علمی و فیزیکی اعضای 

اتحادیه، تأمین امنیت پستی و... اشاره کرد، ولی بزرگ ترین مزیت حقوقی عضویت 

در این اتحادیه معافیت از تحریم های اقتصادی اســـت. شـــرکت تیپاکس با رعایت 

استانداردهای اتحادیه قوانین خود را تدوین کرده است و امروز به عنوان اولین اپراتور 

خصوصی پســـتی کشور می تواند با جذب ســـرمایه گذار و شرکای خارجی، شرایط 

عضویت در اتحادیه را کسب کند.

یکی دیگر از ابزارهایی که به زودی قدرت بیشتری برای تأثیرگذاری در بازار در 

اختیار تیپاکس قرار خواهد داد، عرضه سهام این شرکت در بازار بورس است. اعتبار 

و شـــفافیتی که حضور در بورس به شرکت ها می بخشد، ریسک سرمایه گذاری را 

برای شرکت های خارجی به کمترین میزان می رساند. مهرداد فاخر معتقد است که 

اعتبار هر صنعتی در نهایت با حضور آن در بازار بورس تعیین می شـــود. در ایران 

نیز بعد از برداشته شـــدن تحریم ها، احتمال ورود شرکت های خارجی در صنایع 

مختلف بسیار بالا است. تیپاکس قصد دارد در صورت فراهم شدن شرایط، سال 

14۰۲، بخشی از ســـهام خود را )که درصد آن مشخص خواهد شد( در بورس 

اوراق بهادار ایران آزاد کند.



196  | و آسمان سقف ندارد

مزایده اپراتور
همان طور که پیش تر گفته شد، خصوصی سازی در صنعت پست دیرتر از سایر صنایع 

رخ داد. تا زمان نگارش این کتاب، تنها چند کشـــور از جمله آلمان، پرتغال، ترکیه، 

ژاپن و بریتانیا توانسته اند بخشی از خدمات پستی را به بخش خصوصی واگذار کنند. 

از دلایل این تأخیر می توان به مشکل امنیتی در دسترس قرار دادن اطلاعات شخصی 

شهروندان به شرکت های خصوصی )برای مثال در آمریکا مغایر با قانون اساسی است(، 

اندازه بسیار کوچک شرکت های خصوصی در مقایسه با دولتی )برای مثال شرکت های 

خصوصی آمریکا در سال ۲۰19، یازده میلیارد بسته و پست ملی یکصد و چهل و پنج 

میلیارد بسته را جابجا کرده اند(، برخورداری شرکت های دولتی از محل سوبسید های 

دولتی و در نتیجه هزینه  بسیار کمتر و امکان تحریم سیاسی شرکت های خصوصی از 

طرف شرکای بین المللی اشاره کرد.

با این حال در راســـتای اجرای بند 44 قانون اساســـی، پس از خصوصی سازی 

مخابرات در اواســـط دهه 8۰ تحرکاتی در این زمینـــه انجام گرفت اما تصمیم گیری 

نهایی و اجرا درباره آن حدود ده ســـال به طول انجامید. خصوصی ســـازی خدمات 

پستی نیازمند طراحی سازوکار پیچیده ای است. اجرای خصوصی سازی در خدمات 

و صنایع پایه مشـــروط بر حصول اطمینان از امکان دسترسی عموم مردم به خدمات 

پایه است. با تصویب اساسنامه شـــرکت پست در مجلس و شورای نگهبان، بر طبق 

بند ۲۷ آن از تاریخ ششم مرداد سال 1395 تا یک سال، دولت مکلف شد راهکاری 

برای ارائه پروانه اپراتوری به دو کارور پســـتی خصوصـــی ارائه کند. در نتیجه اولین 

راهکار، تنظیم ســـازوکاری برای شرکت ها بود که جمع آوری و توزیع بسته ها بر عهده 

شرکت های خصوصی و سورتینگ این مرســـوله ها بر عهده شرکت پست باشد. این 

روش از سوی هیچ شـــرکتی از بخش خصوصی مورد استقبال قرار نگرفت، چرا که 

مسئولیت ها مخدوش و عملیات از یکپارچگی خارج می شد. پس از کش و قوس های 

فراوان، تصمیم بر این شد که 5 وظیفه اصلی و حاکمیتی بر عهده شرکت پست باقی 

بماند و الباقی به بخش خصوصی واگذار شود، از جمله ارائه خدمات پایه پستی مناطق 
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محروم و ســـایر مناطق کشور در صورت عدم تمایل بخش خصوصی، انتشار تمبر و 

اوراق بهادار پستی، مدیریت بانک اطلاعات کد پستی ده رقمی، انجام عملیات تجزیه 

و مبادلات محمولات پستی بین المللی در دفاتر کمیسیون و در آخر نظارت بر قبول و 

توزیع کلیه بسته های فروش اینترنتی به بخش خصوصی. از طرفی در تفسیر این قوانین 

بر ممنوعیت رقابت شرکت پست با بخش خصوصی تأکید شد. در نهایت قرار بر این 

از راســـت به چپ: مهندس نصیری )معاون وقت پستی سازمان تنظیم مقررات( / دکتر 
اسماعیلی مدیر کل وقت حوزه ریاست و روابط عمومی سازمان تنظیم/ مهندس همدانلو، 
قائم مقام وقت / رئیس وقت ســـازمان تنظیم مقررات/ دکتر مهرداد فاخر، مدیر عامل 
شـــرکت تیپاکس/ مهندس فلاح جوشقانی )معاون وزیر و رئیس وقت سازمان تنظیم(/ 
مهندس کاشانی، مدیر عامل وقت هلدینگ فاخر/ مهندس کشاورز، معاون وقت توسعه 

منابع سازمان تنظیم مقررات/ حسین رضایی مدیر خوشه لجستیک هلدینگ فاخر
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شد که اپراتورهایی که خدمات پســـتی به آن ها محول می شود، فقط اعطای پروانه و 

تنظیم سازوکار شرکت های خصوصی طرف قرارداد خود را انجام داده و جابجایی هیچ 

بسته ای بر عهده شان نباشد.

تاریخ مزایده تعیین و شرایط آن در روزنامه های رسمی کشور منتشر شد. در ابتدا 

تیپاکس برنامه ای برای شـــرکت در این مزایده نداشت اما با درخواست همکاران در 

شرکت های دیگر روبرو شد، چرا که با بیش از شصت سال سابقه مستمر در صنعت 

گاه بود. با این حال تیپاکس تا زمانی که  لجســـتیک ایران، به خوبی از ســـازوکارها آ

گاه نشـــد اقدامی در این مسیر نکرد. حضور  از حضور شرکت های دیگر در مزایده آ

دیجی کالا، چاپار، پیک بادپا، پیشـــگامان، هلدینگ سینا، هواپیمایی ماهان و رقبای 

دیگر تیپاکس در این مزایده هشداری برای تیپاکس بود که بعد از مشخص شدن نتیجه 

مزایده باید زیر نظر یکی از این شـــرکت ها فعالیت می کرد. یکی از شـــروط مزایده، 

حضور شرکت ها یا کنسرسیوم ها1 بود و چون سایر شرکت کنندگان با مؤسسات بزرگ 

کشور کنسرسیوم تشـــکیل داده بودند، تیپاکس هم تصمیم به تشکیل کنسرسیومی با 

بانک رفاه کارگران گرفت. مدیران بانک رفاه در ابتدا این شراکت را قبول کردند ولی پیش 

از مزایده از این همکاری منصرف شده و اعلام کردند سرمایه خود را در مسیر دیگری 

به کار انداخته اند. در نتیجه با کمبود زمان برای جایگزینی، شرکت ترن پارت تیپاکس 

به تنهایی در مزایده شرکت کرد. تا روز مزایده به طور غیرمستقیم تماس هایی از سوی 

سایر شرکت های رقیب انجام گرفت و رقبا سعی در منصرف کردن تیپاکس از شرکت 

در مزایده داشتند. سه کنسرسیوم از پنج کنسرسیوم شرکت کننده نمره قبولی فنی گرفته و 

در نهایت پس از گشوده شدن پاکت ها و مقایسه قیمت های پیشنهادی، تیپاکس برنده 

مزایده و اولین پروانه اپراتوری پست به نام شرکت »ترن پارت تیپاکس« صادر شد. 

هلدینگ فاخر با علم بر اینکه اگر تیپاکس مسئول این شبکه باشد، مشکلات بسیار 

و رقابت ناسالمی به وجود خواهد آمد، تصمیم به جدا کردن اپراتوری پست و انتقال آن 

1. پیوند دو یا چند فرد، شرکت، سازمان یا حکومت باهم برای انجام کنش های هماهنگ یا ادغام منابعشان 
برای رسیدن به هدفی یکسان
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به شرکتی به نام »پست اول« گرفت. چرا که اعطای پروانه به سایر شرکت ها و همزمان 

رقابت با آن ها در جابجایی بســـته ها توسط تیپاکس به شبکه آسیب می زد. تیپاکس و 

شرکت کنسرسیوم پیک بادپا و پیشگامان به ترتیب برندگان اول و دوم مزایده بودند. در 

نتیجه در معماری جدیدی که طراحی شـــد، تیپاکس انجام مسئولیت های اپراتوری و 

همکاری با سایر فعالان را بر عهده شرکت مجزایی به نام پست اول قرار داد. پست اول 

به دنبال ساخت شبکه  فراپست بود تا تمامی شرکت ها بتوانند با به اشتراک گذاری منابع 

و زیرساخت های خود تحت نظر یک شبکه متحد فعالیت کنند. برای مثال اگر شرکت 

کوچکی در حوزه پیک موتوری در یکی از شهرستان ها فعالیت می کند، بتواند با اتصال 

به این شبکه بسته هایی که به شرکت های بین المللی مربوط می شود را نیز جمع آوری 

کند و به این ترتیب هم بازاری جدید برای خود بسازد و هم باری از دوش شرکت های 

دیگر بردارد. با این حال مانند بسیاری از نمونه های خصوصی سازی در کشور، تشکیل 

شبکه فراپست تا زمان نگارش این کتاب با چالش های بسیاری مواجه شده و این امر 

ممکن نشده است. تاکنون 13 شرکت از حوزه های مختلف به این شبکه اضافه شده اند 

و این شرکت به دنبال این است که با سایر شرکت ها از جمله تعاونی های اتوبوسرانی  

برای همکاری رسمی به توافق برسد.

مهندس حسین رضایی مســـئول تحقیقات و جمع آوری اطلاعات، مطالعه 

بازار و اســـتخراج تمامی اطلاعاتی بود که تیپاکس برای شـــرکت در مزایده به 

آن نیاز داشـــت. او به نمایندگی از فاخر در جلســـه مزایده شرکت کرد. رضایی 

از تیرمـــاه 139۷ به ســـمت مدیرعاملی اولین اپراتور خصوصی پســـت ایران 

ید: »اولین اپراتور خصوصی  انتخاب شـــد. او با یادآوری این اتفاق مهم می گو

پست ایـــــران، پس از برنده شدن در مزایده انتخـــــاب کارورهای خصوصی 

پســـت، در اســـفند 139۶ پروانه رســـمی فعالیتش را از وزارت ارتباطات و 

فناوری اطلاعات دریافت کرد و به ســـرعت ساختار اجرایی خــــود را شکل 

داد. ما در اپراتور اول خصوصی پســـت، با رویکردی نوآورانه و با هدف ارتقای 

کیفیت خدمات پســـتی در ایـــران فعالیت خود را کلید زدیـــم. انجام فعالیت 
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پســـتی مأموریت مستقیم اپراتور اول پســـت خصوصی کشور نیست. سازمان 
یت1  ما بر اســـاس تجربه ها و مشـــاوره های کلان، از جمله مشاوره شرکت دیلو

 به عنوان یکی از پنج مشـــاور برتر دنیا، مطمئن شـــد که بازار پست و لجستیک 

ایران ابعاد واقعی بسیار بزرگ تری دارد. فعالیت اصلی ما معماری و اجرای یک 

اکوسیستم پایدار و سودآور برای تمامی فعالان پستی است که عضو شبکه اپراتور 

ین پستی متناسب با نیازهای مردم  پستی می شوند. طراحی و استقرار خدمات نو

و کسب و کارها، مدیریت روابط اقتصادی و حقوقی خدمات شبکه پستی اپراتور 

به نام فراپســـت معرفی خواهد شد و در این اکوسیســـتم کیفیت خدمات برای 

مشتری تضمین خواهد شد. هدف اپراتور توانمند کردن کسب و کارهای پرتعداد 

در این حوزه است تا با معماری این شـــبکه و شناخت دقیق از نیازهای مشتری 

و فعالان پستی و استانداردســـازی به ارتقای کیفیت خدمات پستی دست یابد. 

کلید واژه مهم در پســـت اول هم افزایی اســـت که به تجمیع توان ها و تکمیل 

بازار منتهی خواهد شد«. و توسعه ظرفیت  زنجیره خدمات 

در همین راســـتا مهرداد فاخر نبودِ بستر و زیرساخت اســـتاندارد پستی در 

کشـــور را دلیل آشفتگی صنعت پســـت در ایران می داند و می گوید: »امروزه در 

کشور هر کسی بدون مجوز یا با داشتن مجوزهای نامربوط، از پیک های موتوری 

بوس ها، وانت بارها و تاکسی ها در حال جابجایی محموله  شـــخصی گرفته تا اتو

هســـتند. این در حالی اســـت که بســـیاری از این افراد، هیچ تخصصی در این 

زمینه ندارند و بـــا ارائه خدمات بی کیفیت، اعتماد مردم بـــه این حوزه را از بین 

می برند. بنابراین باید آموزش و استانداردســـازی این افراد توســـط شبکه انجام 

گیرد. اتحادیه جهانی پست اســـتانداردهایی را برای ارائه خدمات پستی تعریف 

کرده  اســـت که فعالان این حوزه ملزم به رعایت آن هســـتند ولی متأســـفانه این 

اســـتانداردها در ایران رعایت نمی شود. تلاش ما در تیپاکس و همچنین در پست 

اول، ارتقای اســـتانداردها و در نتیجه ارائه خدماتی در شـــأن مردم ایران است«.

1. Deloitte
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نشریه داخلی )فصلنامه تیپاکس(
یکی از اقدامات فرهنگی ســـازمان ها در جهت ارتباط و تعامل بخش های مختلف و 

اطلاع رسانی به مخاطبان بیرونی، انتشار بولتن یا نشریه داخلی است. در زمان محمدعلی 

فاخر نشریه  داخلی در تیپاکس منتشر می شد. این نشریه در چاپخانه خصوصی تیپاکس 

به چاپ می رســـید اما بعد از انقلاب انتشار آن متوقف شد. مهرداد فاخر قصد داشت 

بار دیگر نشریه داخلی تیپاکس را احیاء کند ولی مانند بخش روابط عمومی که بارها با 

تأسیس آن مخالفت شده بود، با این کار نیز مخالفت شد. بعدها نشریه ای در صفحات 

محدود توسط روابط عمومی به چاپ رسید، اما پس از مدیرعاملی مهرداد فاخر و افزایش 

اختیارات، انتشار نشریه جدی تر شد و اولین شماره آن در پاییز سال 139۶ به چاپ رسید. 

در شـــکل جدید، نشریه شورای سیاست گذاری خود را دارد و با مجوز وزارت فرهنگ و 

ارشاد اسلامی چاپ می شود. این نشریه با رویکردی خبری، تحلیلی و علمی در زمینه 

 کوریر سرویس، سعی دارد تا علاوه بر اطلاع رسانی درباره 
ً
صنعت لجستیک و خصوصا

فعالیت های شرکت، با ارائه مقالات علمی و تحلیلی پیرامون این صنعت، زمینه های رشد 

صنعت لجستیک در کشور را فراهم کند.



2۰2  | و آسمان سقف ندارد

با اضافه شدن منوچهر مطیعا به تیپاکس، مدیر مسئولی که این نشریه به او سپرده 

شـــد و مطالبی که تا قبل از آن جســـته و گریخته توسط روابط عمومی این شرکت 

نوشته می شدند، به اساتید و خبرنگاران حرفه ای ســـپرده شد. این نشریه با ایجاد 

پلی ارتباطی با متخصصان و کارآفرینان در حوزه های مختلف به ایجاد زمینه های 

همکاری و هم فکری بین آنان، نقش مؤثری در ایجاد تحول در این صنعت داشـــته 

است. این فصلنامه در تلاش است تا دانش نهفته در صنعت لجستیک جهان را در 

مقایســـه ای علمی و تخصصی به فعالان این حوزه و نسل آینده انتقال دهد. در این 

کادمیک حوزه لجستیک دنیا  فصلنامه مقاله هایی ترجمه شـــده از منابع معتبر و آ

وجود دارد که به فعالان این حوزه، که به این منابع دسترســـی ندارند، امکان اطلاع 

 مدیران تیپاکس 
ً
از آخرین پیشرفت ها در زمینه پست و لجستیک را می دهد. معمولا

و هلدینگ فاخر که تعدادی از آن ها اســـاتید دانشگاه های معتبر کشور هستند، به 

همراه مدیران بخش های دولتی و خصوصی و نیز اســـاتید دانشگاهی مرتبط، در 

هر شـــماره مطالبی از آخرین تحولات و چشم اندازهای این صنعت دارند. نسخه 

دیجیتال و آنلاین این نشـــریه از طریق وبســـایت تیپاکس1 در دســـترس است. 

نرم افزارهای تیپاکس
پس از تغییرات بنیادی در استراتژی های مربوط به مشتریان بزرگ در تیپاکس، نیاز 

به برقراری ارتباط با مشتریان C۲ احساس می شد. این گروه مشتریان، از نظر کمیت 

بیشترین تعداد از مشتریان را در ایران شامل می شوند. تیپاکس ارتباط مستقیمی با 

این گروه از مشتریان نداشـــت و به میانجی نمایندگی ها و شعب با آنان در ارتباط 

بود. از طرفی با پیشرفت تکنولوژی در سراسر دنیا، طراحی برنامه ای که بتوان در آن 

مرسوله ای را ثبت و مراحل ارسال آن را پیگیری کرد، راهی بود که ارتباط با مشتریان 

را ممکن و از طرفی سنجش میزان رضایت آنان را به راحتی مقدور می کرد. مضاف 

بر اینکه اپلیکیشن ها بانک های اطلاعاتی بزرگی برای دارندگان آن ها هستند.

1. https://tipaxco.com/articles
2.customer
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بَر پروژه قرار بود پل ارتباطی بین شرکت های 
َ
 در ابتدا این برنامه، به صورت یک ا

تیپاکس، تی اکسپرس، تی نکست و تی هاب باشد و بنابراین بسته ثبت شده مشتری، 

بَر پروژه با توجه 
َ
توسط هر کدام از این شرکت ها دریافت و پردازش شود. ولی ایده ا

به حجم کار، طرف های درگیر و عدم تناسب بسته های دریافتی توسط این شرکت ها 

با شکست مواجه شده و این برنامه فقط مختص تیپاکس نوشته شد.

مای تیپاکـــس با نام اولیه تیپاکس چی، همزمان با نرم افزار جت و توســـط تیم 

هلدینگ فاخر نوشـــته شد. این نرم افزار به مشـــتری ها امکان ثبت سفارش آنلاین 

بدون مراجعه حضوری را می دهد و در آن خدمات ارسال زمینی، هوایی، بسته بندی 

و پس کرایه وجود دارد.

به جز مای تیپاکس که پرکابردترین نرم افزار تیپاکس به لحاظ تعداد کاربر است، 

تیپاکس نرم افزارها و سامانه های دیگری نیز برای خود و کاربران شرکت تدارک دیده 

که با توجه به نوع کابری، به دو دســـته تقسیم می شـــوند. این دسته ها عبارتند از: 

مشتریان و نمایندگان. 

مشـــتریان تیپاکس می توانند از دو ســـامانه مای تیپاکس و ســـامانه مشتریان 

قراردادی اســـتفاده کنند. غیر از مای تیپاکس، سامانه دیگری برای مشتریان بزرگ1 

طراحی شده که اطلاعات مشتریان خود را مدیریت کرده و گزارش های متنوعی بنا 

بر نیاز خود از بسته های ارسالی مشتریان و وضعیت مالی خود دریافت کنند. این 

سامانه به اختصار ای تیپاکس۲ نامیده می شود. نمایندگی های تیپاکس نیز به پلتفرم 

جت، ســـامانه نمایندگان، سامانه تخصیص و ثبت سفارش نمایندگان و آدرسینگ 

دسترسی دارند. این ســـامانه ها امکانات مختلفی از قبیل ثبت سفارشات، مدیریت 

تخصیص سفارشات به تیپاکس یاران و آگاهی از وضعیت مالی، عملکردی و ارزیابی 

را برای آنان فراهم می کند. همچنین با استفاده از سامانه آدرسینگ، آدرس به موقعیت 

جغرافیایی تبدیل و تخصیص بسته به محدوده هر نمایندگی صورت می گیرد. 

1. Business and Business+
2. E-Tipax
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با توجه به حجم ســـازمان تیپاکس که برقراری ارتباط بین بخش های مختلف آن 

نیاز به برقراری پروتکل های پیچیده دارد، سامانه های مختلفی طراحی و اجرا شده که 

خلاصه هرکدام به شرح زیر است: 

• سامانه جت: پوشش دهی فرایند عملیات جمع آوری تا توزیع

• سامانه مدیریت دیوایس: مدیریت دســـتگاه های پوز-اندرویدی که رابط بین 

کاربر و جت است و همچنین مدیریت تراکنش های آن ها

• بی آفیس: مدیریت سفارشات در بخش مدیریت عملیات 

• سامانه ترابری: مدیریت ناوگان حمل و نقل شرکت شامل انواع حامل، رانندگان، 

ساعات ورود و خروج و... 

• سامانه خدمات مشـــتریان: مدیریت تماس های ورودی سازمان و رسیدگی به 

درخواست های مشتریان از جمله شکایت، پیگیری و یا هرگونه پرسش دیگر 

• سیســـتم ترکینگ: ابزار رهگیری مرســـوله که برای دو منظور تهیه شده است، 

رهگیری مرحله به مرحله برای همکاران سازمانی و مشتریان 

• پنل پیوند: دریافت سفارش های تلفنی و تبدیل آن به سفارش های سیستمی 

• سامانه آی جی تی: زیرساخت داده ای یکپارچه در سازمان شامل سامانه های:

سیستم صورتجلسه: ثبت و ضبط وضعیت بسته ها به هنگام تخلیه و بارگیری

سامانه سورتینگ: ســـورتینگ بارها در هاب ها و مراکز تجمیع و توزیع منطقه ای 

و محلی

 سامانه نمایندگان: اطلاعات پایه نمایندگان، محدوده تحت پوشش آن ها، عملکرد هر 

نمایندگی، وضعیت مالی و عملیاتی هر نماینده

سامانه مسیرها: تعریف گراف شبکه توزیع و بهینه سازی آن

 سامانه لجستیک: مدیریت بهینه ناوگان ترابری و مدیریت ارتباط بین حامل، راننده و مرسوله 

که هدف آن کاهش هزینه حمل برای هر بسته است 
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مسئولیت اجتماعی

همان طور که در فصول قبل نیز توضیح داده  شد، تیپاکس همواره مسئولیت حمایت از جامعه ای 

را که در آن کار می کند، بر دوش خود احساس کرده است. مسئولیت اجتماعی مفهومی است 

که اواخر قرن ۲۰ میلادی مطرح شد. مطابق این تعریف شرکت ها و بنگاه های خصوصی باید 

علاوه بر سهام داران به مردم و جامعه ای که به هر نحوی از منابع آنان استفاده کرده اند، پاسخ گو 

باشند. مســـئولیت اجتماعی وظیفه ای است فراتر از هرگونه داد و ستد مالی. این مسئولیت 

در حوزه های محیط زیستی، بشردوستانه و اقتصادی قابل تقسیم بندی است. هر قدر اندازه 

شرکت ها بزرگ می شود به همان نسبت در آلودگی های کره زمین نقش دارند. بنابراین شرکت ها 

برای سهمی که در مخاطرات زیســـت محیطی یا اجتماعی دارند باید بخشی از خدمات 

عمومی را به رایگان ارائه کنند. همچنین سرمایه داران مسئولیتی اخلاقی بر عهده خود دارند 

و آن این است که باید برای یک دست شدن سطح رفاه در جامعه خود تلاش کنند. قوانین 

سخت گیرانه مالیاتی در برخی کشورها برای شرکت های بزرگ، تلاشی در این راستا است. 

در زمان وقوع حوادثی چون سیل، زلزله و جنگ که حمل و نقل و جابجایی های لجستیک 

دچار اختلال می شود، مسئولیت اجتماعی انگیزه ای است برای مشارکت و همدلی سازمان  ها 

و ارگان ها تا از توان و امکانات خود برای مرتفع کردن مشکلات به وجود آمده بهره گیرند. این 

مشکلات در دو حالت رخ می دهند. در حالت اول فعالان اقتصادی در محل وقوع حادثه  از 

تولید و ارائه خدمات باز می مانند و زنجیره  تأمین مواد مورد نیاز برای شرکت ها، به واسطه این 

اتفاق قطع می شود. حالت دوم زمانی است که در صورت وقوع حادثه، رساندن کمک های 

اضطراری برای ســـاکنین آن محل ضروری ولی دشوار است. برای مثال تیپاکس در مقاطع 

مختلف تاریخی، از جنگ و انقلاب گرفته تا حوادث طبیعی و تا همین امروز که همه گیری 

بیماری کووید- 19 مانند سایر بلایای طبیعی جهان را از تعادل خارج کرده است، به مسئولیت 

اجتماعی خود در قبال این وقایع عمل کرده و به کمک هم وطنان شتافته است. در هر کدام 

از این شرایط، تیپاکس بدون دریافت هزینه، به ارائه خدمات در مناطق درگیر بحران پرداخته 

است. در زلزله سال 13۶9 در رودبار، تیپاکس در اوج بحران های داخلی، در ورود به عرصه 

و کمک به هلال احمر لحظه ای درنگ نکرد. در سال 139۶ زلزله ای به قدرت ۷.3 ریشتر در 
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ازگله کرمانشاه رخ داد و حدود ۷۰۰ کشته و هفتاد هزار بی خانمان به جا گذاشت. روز بعد از 

وقوع زلزله مهرداد فاخر اعلام کرد کمپینی برای کمک به زلزله زدگان در تیپاکس ایجاد و آماده 

است تا کمک های مردمی را از اقصی نقاط کشور به رایگان به کرمانشاه ارسال کند. این حرکت 

تیپاکس با استقبال زیادی از طرف چهره های سرشناس مانند علی دایی که کمک های زیادی 

برای ارسال به منطقه تدارک دیده بود، روبرو شد. گروهی از مردم نیز کمک های خود را برای 

ارسال به تیپاکس سپردند تا جایی که تعداد بسته های آن کمپین به 5۰۰ هزار عدد رسید. 

شـــرکت های لجستیکی دیگری نیز در این کمپین حضور داشتند اما گذشته از اعتبار بین 

اقشار مختلف جامعه، هیچ یک توان جابجایی این حجم از بار را نداشتند و بسته ها با تأخیر 

زیادی به کرمانشاه و به دست نهادهای مسئول کمک رسانی مانند هلال احمر رسید. پس 

از این همکاری بود که سازمان هلال احمر با عقد تفاهم نامه ای تیپاکس را به عنوان »همیار 

لجســـتیکی« خود در ایران و کشورهای همسایه معرفی کرد. پس از عقد این تفاهم نامه، 

تیپاکس در ســـال 1398 و در زمان وقوع سیل در شهرهای جنوبی و شمالی کشور برای 

ارسال کمک های دولتی و مردمی آماده بود. 

در همه گیری کرونا، تیپاکس علاوه بر بالا بردن ظرفیت خود برای قبول هر تعداد بسته 

در روز، به صورت هفتگی تعداد یک میلیون ماسک را از وزارت بهداشت، درمان و آموزش 

کشور تحویل و بین بیمارستان ها و مراکز درمانی سراسر ایران توزیع کرد. همکاری تیپاکس 

با مراکز بشردوستانه به هلال احمر ختم نشده و در سال 1398 تیپاکس با یونیسف1 )صندوق 

کودکان سازمان ملل متحد(، خیریه عشق، انجمن بیماران دیابتی گابریک، خیریه دهش پور 

و هنرمندانی چون رخشان بنی اعتماد برای ارائه خدمات بشردوستانه  وارد همکاری شد. در 

حال حاضر تعداد ۲5۰ کیت تشخیص و دستگاه  تست قند خون از سوی انجمن گابریک 

به کمک تیپاکس به صورت دوره ای بین کودکان مبتلا به دیابت در کشور توزیع می شود. 

همچنین تیپاکس توزیع بسته های حمایتی برای شروع مدارس این کودکان را نیز بر عهده 

دارد. تیپاکس به عنوان یک شـــرکت لجستیکی می تواند در هر دو حالت بحران یا شرایط 

عادی، کمک رسان سازمان ها و شرکت های عام المنفعه ای باشد که به جمع آوری و توزیع 
1. UNICEF
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نیاز دارند. کمک به توزیع کارت های اعتباری، توزیع وســـایل توانبخشی در همکاری با 

کمپین آرتوان و حمایت از جشنواره فرفره از جمله فعالیت های تیپاکس در حوزه مسئولیت 

اجتماعی هستند. در زلزله اخیر شهرستان سی سخت نیز، تیپاکس آماده تر از گذشته، از 

لحظات اول تا بازگشت به شرایط عادی در کنار مردم زلزله زده بوده  است.

یکی دیگر از نشـــانه های پذیرش مســـئولیت اجتماعـــی در تیپاکس، فعالیت های 

زیست محیطی  است که از سال 139۷ شکل جدی تری به خود گرفته و این شرکت تلاش 

می کند با پیوســـتن به کمپین شرکت های سبز و رعایت اســـتانداردها کمترین آسیب را به 

محیط زیست وارد کند. استفاده از کارتن های قابل بازیافت قدمی است که تیپاکس در این 

راستا برداشته است. امروزه با مکانیزه شدن این شرکت و ایجاد شبکه آی تی درون سازمانی، 

حجم کاغذ مصرفی به کمتر از ۲ درصد در مقایســـه با ده ســـال پیش خود رسیده است.

نمایشگاه پست-اکسپو
نمایشگاه پست-اکسپو یکی از معتبرترین گردهمایی هایی است که شرکت های پستی دولتی و 

خصوصی، تولیدکنندگان تجهیزات پستی و در کل تمام شرکت هایی را که تولیدات و خدماتشان 

به نوعی با خدمات لجستیکی در ارتباط اســـت، گرد هم جمع می کند. در این نمایشگاه 

شرکت ها با حضور در کنفرانس ها به تبادل آخرین دست یافته ها و محصولات و خدمات خود 

می پردازند. این نمایشگاه که اولین بار در سال 199۷ برنامه ریزی و پس از آن هر سال برگزار 

می شود، در پایان هر نشست جوایزی نیز تحت عناوین مختلف از جمله بهترین ارائه دهنده 

خدمات پستی، بهترین یافته محیط زیستی، بهترین روش سورتینگ و... اهدا می کند. شرکت 

تیپاکس و تی پی ایکس از زیرمجموعه هلدینگ فاخر اولین بار در سال ۲۰1۷ )139۶( در این 

نمایشگاه که در سوئیس برگزار شد، شرکت کردند. پیش از این شرکت های ایرانی دیگری نیز در 

این نمایشگاه شرکت داشتند اما این تیپاکس بود که در این دوره یعنی یک سال پس از همکاری 

در پروژه هاب و اخذ پروانه اپراتوری پستی در ایران بین شرکت های بین المللی زبانزد شده بود. 

همچنین در این دوره مهندس کیانی به پیشنهاد مهرداد فاخر و به نمایندگی از طرف او، به ایراد 

سخنرانی در مورد تأثیر راه  ابریشم بر لجستیک منطقه پرداخت. تیپاکس همچنین طی دو دوره 

در سال های ۲۰18 و ۲۰19 در این نمایشگاه حاضر شد اما به دلیل تحریم هایی که امکان 

 به عنوان بازدیدکننده از این نمایشگاه دیدن کرد.
ً
بسیاری از تبادلات مالی را سلب می کرد، صرفا
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نقش تیپاکس در توسعه و رفاه کشور
فعالیت های حوزه لجستیک به طور مستقیم و غیرمستقیم در سطح رفاه مردم کشورها 

تأثیرگذار است. هر سطح از فعالیت چه در ابعاد شرکت های بزرگی مانند تیپاکس تا 

کوچک ترین شـــرکت ها در میزان دسترسی مردم به خدمات و کالاها مؤثر است. این 

امکان دسترســـی به خدمات در تعابیر جامعه شناسی و اقتصاد، سطحی از رفاه را رقم 

می زند که به آن تولید ناخالص داخلی می گویند. تولید ناخالص داخلی معیاری پولی 

برای ارزش گذاری بازار برای کلیه کالاهای نهایی و خدمات تولید شـــده در یک بازه 

زمانی مشخص است. سرانه تولید ناخالص داخلی منعکس کننده تفاوت در هزینه های 

زندگی و نرخ تورم کشورها نیســـت. بنابراین استفاده از مبنای تولید ناخالص داخلی 

سرانه در برابری قدرت خرید مردم1 هنگام مقایسه استانداردهای زندگی بین کشورها 

مفیدتر اســـت. تولید ناخالص داخلی کل را نیز می توان به سهم هر صنعت یا بخش 

اقتصادی در تولید تقســـیم کرد. نسبت تولید ناخالص داخلی به کل جمعیت منطقه 

تولید ناخالص داخلی سرانه2 است و به آن میانگین استاندارد زندگی3 گفته می شود. 

سازمان همکاری و توسعه اقتصاد4، تولید ناخالص داخلی را در حقیقت نشانگر 

کل ارزش پولی تمام کالاهای نهایی و خدمات تولید شده در یک کشور و در یک بازه 

زمانی تعریف می کند. عدد تولید ناخالص برای ایران نشان دهنده مقدار ریالی جریان 

 یک سال( است. ارزش خدمات 
ً
کالا و خدمات، در یک دوره زمانی مشخص )عموما

تولیدی تیپاکس در طول شصت سال استخدام نیروی انسانی و نیز توسعه زیرساخت ها 

در طول این زمان، بر عدد تولید ناخالص داخلی ایران تأثیر مثبت داشته است.

از طرفی با تغییر الگوی مبادلات جوامع و حرکت به ســـمت خرید و فروش 

اینترنتی، نقش شـــرکت های لجســـتیکی در رفاه جوامع بیش از پیش پررنگ تر 

شده است. 
1. PPP: Purchasing power parity
2. GDP per capita
3. Mean Standard of Living
4. OECD
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تیپاکس با داشتن 45۷5 کارمند یکی از قطب های بزرگ کارآفرینی کشور است. این 

شرکت به طور میانگین روزانه ۷۰ هزار بسته را جابجا می کند، 55۰ نمایندگی فعال در 

سراسر کشور دارد و ناوگان حمل و نقل این شرکت بزرگ دارای ۲۶۰۰ خودرو حمل 

سنگین است. سهم این شرکت در توسعه اقتصادی، رفاه مردم، کارآفرینی و در نهایت 

تولید ناخالص داخلی، سهمی غیرقابل انکار است.

ناوگان تیپاکس در سال 13۹۹
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چشم انداز 
تیپاکس، این میراث خانوادگی شصت ساله که ریشه های ستبر خود را در سراسر این مرز 

و بوم گسترانده است، روزی نهال کوچکی بود. دستی که آن دانه را به خاک سپرد به امید 

به ثمر نشستن از آن محافظت کرد. تیپاکس زودتر از پیش بینی محمدعلی فاخر بارور 

شد. گاو بالدار در دومین صعود خود بر قله ای نشست که خستگی تمام این سال ها را 

از تن او به در کرد. هنوز راه درازی در پیش است و تیپاکس دست از تلاش برای توسعه 

برنداشته است و مهرداد فاخر در پی ایجاد تحول و انقلابی دیگر در آن است.

توسعه پایدار مفهومی اســـت که تیپاکس در برنامه توسعه و چشم اندازهای خود 

برای آن تلاش می کند و آن مفهومی است که به واسطه پیامدهای منفی محیط زیستی 

و اجتماعی ناشی از رویکردهای توسعه یک جانبه اقتصادی پس از انقلاب صنعتی و 

تغییر نگرش بشـــر به مفهوم رشد و پیشرفت پدید آمده  است. این مفهوم تلاش دارد تا 

با نگاهی نو به توسعه، اشتباهات گذشته بشری را تکرار نکند و توسعه ای همه جانبه و 

متوازن را رقم بزند.

اکوسیستم یکی از مفاهیم برآمده از توسعه پایدار و شامل شبکه ای از سازمان های 

متصل به یکدیگر است که در راستای بقا یا رشد کسب وکار به صورت پویا با یکدیگر 

رقابت و همکاری می کنند. مطابق تعریف وب ســـایت اینوِســـتوپدیا1، اکوسیستم 

کسب وکار شبکه ای از سازمان ها شامل تأمین کنندگان، توزیع کنندگان، مشتریان، رقبا 

و کارگزاران دولتی اســـت که در زمینه ارائه محصولات یا خدمات مشخص از طریق 

رقابت و یا همکاری با یکدیگر مشـــارکت می کنند. در اکوسیستم، هر موجودیتی بر 

دیگر اجزاء اثر می گذارد و تحت تأثیر آن ها قرار می گیرد؛ به این ترتیب، ارتباطاتی در 

اکوسیستم ایجاد می شود که به صورت پیوسته تکامل می یابند و موجودیت ها برای بقا 

در آن باید منعطف و سازگار باشند.

هلدینگ فاخر از سال 1395 سعی بر این داشت تا اکوسیستمی متشکل از شرکای 

تجاری را در مجموعه ای منسجم به هم متصل کند. این اکوسیستم »زی بوم« نام دارد 

1. www.inves topedia.com
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و هدف آن تمرکززدایی از پایتخت و ارائه خدمات به دورافتاده ترین نقاط کشور است. 

در این چشم انداز هلدینگ فاخر به دنبال ایجاد اکوسیستم پویایی است که شرکت های 

زیرمجموعه خود و خارج از مجموعه در بستری مشترک، رقابتی سالم داشته باشند. 

در این هدف گذاری سهم دولت از این بازار 3۰ درصد و سهم تیپاکس به عنوان اولین 

اپراتور خصوصی کشـــور 1۶ درصد است، اما عملی شدن این برنامه جز با حمایت 

نهادهای دولتی امکان پذیر نیست.

مهرداد فاخر عامل موفقیت در کسب و کار را داشتن باور و ایمان به هدف می داند. 

»باور به چیزی که می خواهی به آن برسی، روزی تو را به آن خواهد رساند. اگر اطرافیان 

هم در باور شما شـــریک و به هدف ایمان داشته باشند، دیگر هیچ شکی در موفقیت 

وجود نخواهد داشت. با چاشنی جسارت است که انگیزه ایجاد می شود و افراد جسور 

الگویی برای دیگران  هستند. من همیشه گفته ام که پله های ترقی از یک جایی به بعد 

پله نیستند و تبدیل به ســـکوهای بلند پرش  می شوند. بعد از پله سوم و چهارم پرتاب 

می شوید به پله دهم و این مرحله ای است که اگر جسورانه در آن قدم بگذارید، همچنان 

سکوهای پرش بیشتر و بلندتری پیش روی شما خواهد بود. باور داشته باشید، جسارت 

حرکت داشته باشید و پرواز کنید«.

با همین دیدگاه اســـت که مدیـــران و برنامه ریزان تیپاکس در نظـــر دارند برای 

خدمت رسانی به شرکت های کوچک و متوسط، انبارهای میانی یا واسطه ایجاد کنند تا 

با نزدیک کردن این شرکت ها به بازارهای مصرف، مشتریانی با سهم فروش بالاتر برای 

خود به وجود بیاورند. با راه اندازی این انبارها شرکت ها می توانند در هر نقطه از کشور 

و منطقه فعالیت خود، کالاهای خود را در نزدیک شهر و بازار هدف  نگهداری کرده و 

بلافاصله به درخواست مشتری پاسخ دهند. در این راستا تیپاکس قصد دارد با ایجاد 

پروژه های شخصی سازی شده با شـــرکت های دیگر، زنجیره  لجستیکی را کامل کند.

 در این راســـتا، برنامه شرکت تیپاکس و شرکت خواهر آن یعنی ایفا، این است که 

فرایندها و خدمات خود را برای کســـب و کارها تشریح و برای آن ها ایجاد ارزش کند. 

در این راه تیپاکس به دنبال قراردادهای بلندمدت با شـــرکت های تجاری است تا به 
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جای ارائه خدمات موردی به توسعه این شرکت ها نیز کمک کند. تیپاکس می تواند 

شریک استراتژیک شـــرکت های تجاری به ویژه شرکت های کوچک و متوسط باشد.

برای تیپاکس با قراردادی که با شرکت دیجی کالا منعقد کرده، حمل بسته های مرجوعی 

را از محل هایی که دیجی کالا برای مشتریان مشخص کرده تا انبار دیجی کالا بر عهده خواهد 

داشت. این پروژه تحت عنوان لجستیک معکوس1، زنجیره لجستیکی را کامل می کند. 

سَمت 1۴۰۰ 
با توجه به اینکه تیپاکس از ســـال های بسیار دور رسالت لجستیک را بر عهده داشته، 

تغییر در فرهنگ و ساختار آن پس از گذشت نیم قرن خالی از موانع نبوده است. تجارب 

موفق و گاه ناموفق به دست آمده در طی مسیر شامل اطلاعاتی در زمینه مهارت های 

مدیریتی، نیروی انسانی، دانش شغلی، فرآیندها و رقبا است.

سمت 14۰۰ اسم معناداری به معنی چشم اندازها و آرزوهای تمام کسانی است 

که قدمی در مسیر شـــصت سالگی این شرکت برداشـــته اند. حرف »س« نشان گر 

سرویس های رقابتی و متمایز است، »م« مشتری مداری تیپاکس با نرخ وفاداری 95 

درصدی است، حرف »ت«، تکنولوژی پیش برنده تیپاکس است که حرکت آن هم قدم 

با دانش روز دنیا است. اهدافی برای هر یک از اعداد 14۰۰ در نظر گرفته شده است. 

برای عدد 1 پیش بینی هیئت مدیره ارسال روزانه صد هزار بسته در روز است. عدد 4۰ 

1. Reverse logis tics یا return logis tics
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برای رسیدن به 4۰ درصد مشتری قراردادی در نظر گرفته شده و عدد صفر برای رسیدن 

به صفر درصد رفتار غیرحرفه ای و صفر درصد نمایندگی غیر استاندارد است.

براساس این اســـتراتژی ارزش های بنیادین تیپاکس در رابطه برد-برد با ذینفعان، 

مسئولیت پذیری و پاسخ گویی، چابکی و نوآوری تعریف شده است.

انقلاب دوم تیپاکس
تحول دیجیتال و مکانیزه شدن تیپاکس انقلابی بود که موفقیت در آن رشد این شرکت 

را صعودی کرد. ظرفیت ارسال 1۲5 هزار بســـته در هر روز در سال 1399، افزایش 

نمایندگی ها، توسعه شبکه و... جز با انقلاب دیجیتال در تیپاکس مقدور نبود.

امروز فاخر نقشه انقلاب دیگری را در سر می پروراند و آن را انقلاب منابع انسانی 

معرفی می کند. جذب مدیران برتر، شناســـایی استعدادهای درخشان کشور در حوزه 

لجستیک، حمل و نقل و سرمایه گذاری در این عرصه از شاخص ترین برنامه های فاخر 

کادمیک  در انقلاب دوم است. یکی از بنیادی ترین برنامه ها برای این انقلاب آموزش آ

و رسمی دانش لجستیک برای تربیت نیروی انسانی متخصص است.

بشر از زمانی که تفکر را شناخت، نیاز به مکتوب کردن آن داشت و این امر سنگ 

کادمی افلاطون را در یونان باســـتان تشکیل داد؛ مدرسه ای که به آموزش علوم،  بنای آ

کادمی و سیستم آموزشی رفته رفته در کشورهای دیگر جهان  فلسفه و ادبیات  پرداخت. آ

نیز جای خود را باز کرد و بسته به شرایط هر دوره تغییرات فراوانی کرد، به طوری که امروزه 

در هر زمینه ای می توان مدرســـه ای تخصصی یافت و آموزش های لازمه را فراگرفت.

دانشکده پست در ایران چند ســـال زودتر از اولین دانشگاه مدرن، یعنی دانشگاه 

تهران و در ســـال 13۰۷ تأسیس شد اما چون این صنعت در ایران هنوز پا نگرفته بود، 

تا مدت ها غیرفعال ماند و بنا به نیاز سازمان ها بر برگزاری دوره های کوتاه مدت متمرکز 

شـــد. این دانشکده امروز با دارا بودن 5۰۰ دانشـــجوی در شرف فارغ التحصیلی در 

حوزه ی مخابرات، بار دیگر در مرز انحلال قرار گرفته است.

 ده ساله اقدام به اخذ 
ً
دانشگاه های امیرکبیر و علم و صنعت نیز با فاصله ای تقریبا

مجوز برای ایجاد رشته لجستیک و زنجیره تأمین کردند که این رشته را جزو گرایش های 
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کارشناسی ارشد مهندسی صنایع قرار دادند. دانشـــگاه امام حسین نیز با رویکردی 

نظامی به این حوزه، این رشـــته را راه اندازی کرد. با تمام این اوصاف، دانش پستی در 

ایران همچنان ناقص و ناکارآمد است و ضرورت تأسیس دانشگاهی تخصصی در این 

کادمی لجستیک یکی از برنامه هایی است که مدیران  حوزه احساس می شود. تأسیس آ

تیپاکس برای دستیابی به آن در آینده ای نزدیک در تلاشند. این آموزش از امروز و درون 

کادمی  تیپاکس آغاز شده است ولی برای تربیت نیروی متخصص در آینده وجود یک آ

لجستیک ضروری است.

کادمیک، اهمیت مستند سازی را برای جبران  مهرداد فاخر همزمان با تأکید بر آموزش آ

فقر منابع در این حوزه ضروری می داند. او معتقد است تا زمانی  که دانشگاهی تخصصی 

در صنعت حمل و نقل وجود ندارد، فعالان این حوزه می توانند با مستندسازی تجربیات 

خود، زمینه آموزش نیروهای متخصص را فراهم کنند. ایجاد دانش مدون در سازمان ها 

از سلیقه محوری جلوگیری می کند، چرا که داشتن دستورالعمل یا راهکاری مشترک بین 

فعالان این حوزه، مانع بروز اختلاف سلیقه ها در برخورد با موضوعات مختلف می شود.

کمبود متخصص در این صنعت، حتی در کشورهای همسایه نیز به چشم می خورد، 

چنانچه کشور عراق از مدیران تیپاکس درخواســـت کرد برای آموزش و شبکه سازی 

سازمانی به صنعت پست آن کشور یاری برساند و چه بسا روزی که تیپاکس موفق به 

تأسیس اولین دانشگاه لجستیک در منطقه شود و امکان آموزش به سایر علاقه مندان از 

کشورهای منطقه نیز باشد.

توسعه هاب
همانطور که گفته شد تأسیس هاب مکانیزه و ظرفیت بالای آن انقلاب اول تیپاکس را 

رقم زد و رتبه این شرکت را به عنوان خواهرخوانده شرکت تی هاب و تنها شرکت دارای 

هاب تمام مکانیزه در ایران، بیش از پیش تثیبت کرد.

در شرایط کنونی، در سال )1399( لازم است تمامی مرسولات از سراسر کشور 

برای تفکیک و رهسپاری وارد هاب اصلی در تهران شوند. برای بالاتر بودن سرعت و 
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تمرکززدایی از تهران، مراکز بزرگی در کلان شهرهای ایران برای عملیات تفکیک در نظر 

گرفته شده است و قرار است به زودی در این مراکز اصلی هاب های مکانیزه دیگری دایر 

 به سراسر ایران توزیع شوند و دیگر نیازی به بارگیری 
ً
شود تا بارها از شهرهای بزرگ مستقیما

و تفکیک در تهران نباشد. به این ترتیب اتصال هاب ها و مبادلات آن ها با یکدیگر از شلوغی 

و تراکم بار تهران کاسته و مشتری در زمان کوتاه تری بسته خود را دریافت خواهد کرد.

هلدینگ فاخر همچنین برای توسعه زمین فعلی هاب تهران، با خرید قطعه زمینی 

که در جنوب آن واقع شده قصد دارد با افزایش توان بارگیری و یا تأسیس هاب دیگری 

تا ســـال 14۰4 با ظرفیت 1 میلیون بسته روزانه در تهران، سهم خود را از بازار موجود 

افزایش دهد. هدف تیپاکس ترسیم آینده صنعت لجستیک و سرویس کوریری مبتنی 

بر تحولات دیجیتال است. ارتقای کیفیت خدمات و انجام دقیق تعهدات در راستای 

افزایش وفاداری و رضایتمندی مشتریان، آموزش و ارتقای سطح دانش، مهارت، انگیزه 

و توسعه قابلیت  های منابع انسانی و گســـترش بازار ارائه خدمات، اهدافی است که 

تیپاکس در چشم اندازهای خود برای رسیدن به آن تلاش می کند.

توسعه غیر همگام
توسعه همگام همواره جزو چالش های اصلی تیپاکس بوده است. رشد همزمان کلیه 

واحدها به منزله تحقق هدف ســـازمان در رســـیدن به توسعه همگام و پایدار است. 

مهرداد فاخر واحد IT و بخش اجرایی آن را مثـــال بارزی برای این چالش می داند. 

پیوستگی واحدها به شکل زنجیره، جدای از تمام مزایایی که برای شرکت ایجاد کرده، 

باعث شده اســـت تا اختلال در هر یک از بخش ها، بروز اختلال در سایر بخش ها را 

در پی داشته باشـــد. عدم ثبت بارکد در نرم افزار جت، پروسه انجام کار در تی هاب را 

مختل می کند و اگر شـــعبه شهرستان بعد از تحویل بسته به مشتری، گزینه پایان را در 

جت فعال نکند مانند این اســـت که بسته به دست مشتری نرسیده است. برنامه ریزان 

تیپاکس برای حل این مشـــکل در فکر طراحی نرم افزاری به مراتب کامل تر و به روزتر 

 جت۲ نام خواهد داشت و امیدوارند در این مدت با آموزش فراگیر، 
ً
هستند که احتمالا
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تمامی واحدها با سرعت و دقتی متناسب با یکدیگر رشد کرده و در استفاده از جت۲ 

به تحول و تجربیات تازه ای دست پیدا کنند. نرم افزار جت۲ تمایز تیپاکس از رقبایش 

را بیشتر خواهد کرد.

در طراحی جت۲ همچنین امکان ارســـال بار دسته ای یا همان بچینگ وجود خواهد 

داشـــت و این امکان نیز به نوبه ی خود ارزش جدیدی را خلق خواهد کرد. بسته ها در 

هاب مکانیزه تیپاکس به صورت تکی روی نوار نقاله قرار می گیرند بنابراین بخشی از 

کار، دســـتی و توسط نیروی انسانی انجام می شود. با ایجاد امکان حمل بار دسته ای، 

محموله هایی که مبدأ و مقصد مشترکی دارند، بین مراکز عملیاتی تیپاکس به صورت 

محموله های 100، 200 و 500 تایی بسته بندی مجدد می شوند و هاب قادر خواهد 

بود دســـته ای از بارکدها را یک جا خوانده و سرعت سورتینگ، ارسال و امنیت بسته را 

افزایش و خطای انسانی را کاهش دهد. از طرف دیگر دستگاه پیشرفته حمل بسته از 

ماشین تا نوار نقاله دستگاه را به عهده خواهد داشت.

روش های پرداخت جدید در تیپاکس)1399(
تیپاکس با ارائه یک راهکار کلی با عنوان پرداخت در محل1 تلاش کرده اســـت تا 

 کرایه حمل از تحویل گیرنده دریافت 
ً
از رقبایش فاصله بگیرد. در روش پس کرایه صرفا

می شود در حالی که در روش پرداخت در محل علاوه بر کرایه حمل، مبلغ قیمت کالا 

نیز توسط تحویل گیرنده در مقصد پرداخت می شود. این روش بیشتر برای کسب وکارها 

و فروشـــگاه های اینترنتی کاربرد دارد اما هر کســـب و  کاری که از مشتری به صورت 

غیرحضوری سفارشی را دریافت و ارسال می کند، می تواند از این روش برای ارسال 

کالا و دریافت وجه آن استفاده کند. تیپاکس ظرف یک هفته مبلغ مذکور را به فروشنده 

باز می گرداند ولی در آینده نزدیک این زمان به دو روز کاهش خواهد یافت.

پهپاد پستی
پهپادهای پستی به عنوان تکنولوژی سبز و در راستای حفظ محیط  زیست برای اولین بار 

1. COD: Cash on Delivery
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در فرانسه و بر فراز آسمان این کشور به پرواز درآمد. تمرکز اصلی طراحان و سازندگان 

آن تسریع امدادرســـانی در سیستم هایی مثل صلیب سرخ و اورژانس بیمارستان ها در 

مواقع ضروری بود. 

شـــرکت های متعددی مثل آمازون1، آلفابت2، اوبر3، ایرباس4، شرکت وینگ5 

زیرمجموعه آلفابت و شـــرکت های پست دی.اچ.ال6 و یو.پی.اس7 در زمینه ساخت 

پهپادهای حمل کالا برای ارســـال محموله های پســـتی فعال هستند. این شرکت ها 

رویکردهای مختلفی را در قبال توســـعه پهپادهای حمل کالا اتخاذ کرده اند. به عنوان 

مثال پهپاد آمازون می تواند ۲4 کیلومتر پرواز کند و این شرکت امیدوار است بسته های 

این فروشگاه اینترنتی در عرض 3۰ دقیقه یا کمتر به دست مشتریان برسد. ولی هدف 

شرکت وینگ توسعه پهپادهایی برای پرواز تا مسافت ۲۰ کیلومتری است که بتوانند در 

کمتر از 1۰ دقیقه مرسوله را به مقصد برسانند.

اگر پرواز پهپادها بر فراز آســـمان کشـــور ممنوع نبود، تیپاکس هم می توانست 

از این تکنولوژی در راســـتای بهبود کیفیت و سرعت خدمات و رضایت مشتری، 

بهره مند شـــود. با این حال همواره می توان به آینده و تغییر احتمالی قوانین امیدوار 

 از این امکان برای بیشتر کردن سرعت جابجایی 
ً
بود و در این صورت تیپاکس قطعا

مبادلات استفاده خواهد کرد.

در دهه های گذشته تیپاکس همچون موجود زنده ای همواره در حال رشد و تکامل 

بوده است و در این مســـیر به  رغم محدودیت و مشکلات، دستاوردهای ارزشمندی 

داشته اســـت. تلاش مدیران تیپاکس بر این است که تاریخچه این فراز و نشیب  و سند 

1. Amazon
2. Alphabet Inc.
3. Uber
4. Airbus
5. Wing
6. DHL
7. UPS
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این دستاوردها را در سال های آتی به روز کرده و در اختیار نسل های آینده قرار دهند. 

تیپاکس ثمره عمر خانواده فاخر اســـت. خانواده ای که جز نام فاخر صدها 

نام دیگر بر آن نقش بسته است. این خانواده بزرگ با انتخاب خود، نه تنها مسیر 

زندگی شخصی شـــان را تغییر دادند بلکه با چراغی راه صنعت لجستیک ایران را 

روشن کردند. بهای عمری که رفته است، نام ارزشمندی است که در هر هجای 

آن تلاش انســـان هایی دیده می شود که خستگی ناپذیر برای چیزی که به آن باور 

و تلاش کردند. ایستادند  داشتند، 

امروز در افق صنعت ایران، جایی که چشم هزاران ایرانی به روزی است که 

اقتصاد کشور، پس از عبور از فراز و نشـــیب های مهیب روزگار ثبات و آرامش 

خود را بازیابد، نشـــان گاو بالدار شرکت تیپاکس اســـتوار و مصمم خودنمایی 

می کند.

این کتاب شاهدی اســـت بر روایت های خانواده بزرگ تیپاکس و میراثی که 

یت فرهنگی خود را از دریچه آن تعریف می کنند. بازتاب  مردم این مرز و بوم هو

این طرز فکرها و روایت ها، میراث فرهنگی و صنعتی کشوری را تشکیل می دهد 

به خود ضامن حفظ این میراث اســـت. سرمایه معنوی این شرکت همان  که به نو

یت و میراثی اســـت که به فرهنگ و صنعت ایران گره خورده اســـت. شکی  هو

نیســـت که نســـل های آینده این میراث را در دهه های مختلف به ثبت خواهند 

رساند و روزی تجربیات صد ســـال تلاش در عرصه لجستیک ایران، در ادامه 

منتشر خواهد شد.  این کتاب 

عملکرد و بینش ما و نیز مســـیر طی شـــده در این 6 دهه و پیشـــرفت های 

حاصل از آن عملکرد و بینش، ما را به این نتیجه رســـاند که موفقیت آســـمانی 

بنابراین نام کتاب را گذاشتیم آسمان سقف ندارد. است بدون سقف و 
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 دفتر مرکزی وقت تیپاکس خیابان ویلا ) انتهای ده 80 (
مهرداد فاخر – محمدعلی فاخر

 دفتر مرکزی وقت تیپاکس خیابان ویلا ) انتهای ده 80 (
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 محمدعلی فاخر و نمایندگان کشورها و شرکت های خارجی )دهه ۵0 شمسی(

 دفتر تیپاکس در ساختمان ت ث ث - دهه ۵0
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کارت های تیپاکس - سال 1360 تا 1380
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آگهی مجمع عمومی تیپاکس

فصل سوم |  229  

آگهی مجمع عمومی تیپاکس
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 فیش حقوقی تیپاکس - دهه ۵0

 فیش حقوقی تیپاکس - دهه 60

 فیش حقوقی تیپاکس - دهه 60

 فیش حقوقی تیپاکس - دهه ۵0
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شرکت دهه 60
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 کمک رسانی تیپاکس به مناطق جنگی دهه 60 
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 کمک رسانی تیپاکس به مناطق جنگی دهه 60
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 نمایندگی های تیپاکس دهه 70 شمسی
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 نمایندگی های تیپاکس دهه 70 شمسی
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 واحد مالی در دهه 70، از راست به چپ: آقای عبدالغفاری، آقای موسوی، آقای افشارچی، 
آقای تقوی، آقای چراغی، آقای علیرضا

 کارکنان تیپاکس در دهه 70 - مرکز مبادلات خیابان قزوین تهران



236  |  و آسمان سقف ندارد

 خرید اولین سیستم های کامپیوتری برای شرکت تیپاکس
به درخواست اشرف فاخر - سال 137۵



آلبوم تصاویر |  237  

 تیپاکس یار دهه 80

 تیپاکس یار دهه ۹0



238  |  و آسمان سقف ندارد

 جلسه هیات مدیره تیپاکس دهه 80



آلبوم تصاویر |  239  

 دفتر مدیر عامل: اشرف فاخر، امیر حسین فاخر، مهرداد فاخر دهه 80

 دفتر مدیر عامل دهه 80



24۰  |  و آسمان سقف ندارد

 مسابقات فوتبال تیپاکس سال 13۹1



آلبوم تصاویر |  241  

 تیپاکس یاران مشغول کار - ابتدای دهه ۹0



242  |  و آسمان سقف ندارد

 سیستم جمع آوری و توزیع چهارنسخه ای تیپاکس تا سال 13۹6

سیستم جمع آوری و توزیع آنلاین تیپاکس )جت( - سال 13۹7



آلبوم تصاویر |  243  

 مراحل ساخت تی هاب - تهران سال 13۹6



244  |  و آسمان سقف ندارد

 تی هاب - تهران سال 13۹7



آلبوم تصاویر |  245  

 تی هاب - تهران سال 13۹7



246  |  و آسمان سقف ندارد

 اولین آموزش سیستم مدیریت کیفیت - عطا اله زندی  
ساختمان تی هاب 13۹7

 بازدید از تی هاب - آقای حسن زاده 
معاون امور پستی و عضو خبره پستی کمیسیون  تنظیم مقررات  - 13۹7

246  |  و آسمان سقف ندارد

 اولین آموزش سیستم مدیریت کیفیت - عطا اله زندی  
ساختمان تی هاب 13۹7

 بازدید از تی هاب - آقای حسن زاده 
معاون امور پستی و عضو خبره پستی کمیسیون  تنظیم مقررات  - 13۹7



آلبوم تصاویر |  247  

 روز زن 
ساختمان تی هاب - سال 13۹7

 روز زن
 تهران ساختمان ویلا سال 13۹7

فصل سوم |  247  

 روز زن 
ساختمان تی هاب - سال 13۹7

 روز زن
 تهران ساختمان ویلا سال 13۹7

فصل سوم |  247  

 روز زن 
ساختمان تی هاب - سال 13۹7

 روز زن
 تهران ساختمان ویلا سال 13۹7



248  |  و آسمان سقف ندارد

اشرف فاخر- مهرداد فاخر

واحد منابع انسانی شرکت تیپاکس - ساختمان تی هاب - سال 13۹۹

248  |  و آسمان سقف ندارد

اشرف فاخر- مهرداد فاخر

واحد منابع انسانی شرکت تیپاکس - ساختمان تی هاب - سال 13۹۹



آلبوم تصاویر |  249  

 نمایشگاه لجستیک و زنجیره تأمین، صنایع تجهیزات وابسته
نمایشگاه بین المللی تهران - سال 13۹8

 نمایشگاه لجستیک و زنجیره تأمین، صنایع تجهیزات وابسته
نمایشگاه بین المللی تهران - سال 13۹8

فصل سوم |  249  

 نمایشگاه لجستیک و زنجیره تأمین، صنایع تجهیزات وابسته
نمایشگاه بین المللی تهران - سال 13۹8

 نمایشگاه لجستیک و زنجیره تأمین، صنایع تجهیزات وابسته
نمایشگاه بین المللی تهران - سال 13۹8

فصل سوم |  249  

 نمایشگاه لجستیک و زنجیره تأمین، صنایع تجهیزات وابسته
نمایشگاه بین المللی تهران - سال 13۹8

 نمایشگاه لجستیک و زنجیره تأمین، صنایع تجهیزات وابسته
نمایشگاه بین المللی تهران - سال 13۹8



25۰  |  و آسمان سقف ندارد

تاییدیه دانش بنیان تیپاکس - سال 13۹8

25۰  |  و آسمان سقف ندارد

تاییدیه دانش بنیان تیپاکس - سال 13۹8



آلبوم تصاویر |  251  

یادبود ۵۹ سالگی تیپاکس



252  |  و آسمان سقف ندارد
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آلبوم تصاویر |  253  

تبلیغات مای تیپاکس اولین اپلیکیشن تیپاکس



254  |  و آسمان سقف ندارد

 چارت سازمانی تیپاکس - 13۹0



آلبوم تصاویر |  255  

 چارت سازمانی تیپاکس - 13۹0



256  |  و آسمان سقف ندارد

 چارت سازمانی تیپاکس - 13۹8



آلبوم تصاویر |  257  

 چارت سازمانی تیپاکس - 13۹8



258  |  و آسمان سقف ندارد

برگه سهامی تیپاکس سال 13۵۹ تا 1363 

258  |  و آسمان سقف ندارد

برگه سهامی تیپاکس سال 13۵۹ تا 1363 



آلبوم تصاویر |  259  

تغییر لوگو شرکت تیپاکس به مرور زمان

لوگو 3

لوگو ۵

لوگو 7

لوگو 6

لوگو 4

لوگو 2لوگو 1



26۰  |  و آسمان سقف ندارد

ثبت برند تیپاکس در سازمان یونسکو به عنوان برند ملی 13۹۹ 



آلبوم تصاویر |  261  

تندیس اولین همایش برند شایسته ملی



262  |  و آسمان سقف ندارد

تندیس مسابقه طراحی بازی رومیزی



آلبوم تصاویر |  263  

تندیس امضای تفاهم نامه با پست قطر



264  |  و آسمان سقف ندارد

تندیس سازمان هلال احمر

جایزۀ جشنوارۀ تعالی مشتری مداری



آلبوم تصاویر |  265  

تقدیرنامه کارآفرین برتر کشور



266  |  و آسمان سقف ندارد

تندیس پست وان 



آلبوم تصاویر |  267  

تندیس جشنواره ملی مد و لباس سی پال



268  |  و آسمان سقف ندارد

نمودار پراکندگی مسیرهای جابه جایی

نمودار رشد تعداد مشتریان - سه سال منتهی به 13۹۹



آلبوم تصاویر |  269  

نمودار رشد تعداد نمایندگیها - سه سال منتهی به 13۹۹

 نمودار رشد تعداد ارسال تیپاکس - سه سال منتهی به 13۹۹



27۰  |  و آسمان سقف ندارد
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آلبوم تصاویر |  271  
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272  |  و آسمان سقف ندارد
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