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زنجیره تحقیقات، تولید و صادرات در 

                                    کـامـل اسـت 

در میزگردی با حضور مدیران گروه صنعتی هافمن بررسی شد:

پنجره ایرانیان: ماشــین ها یکي پس از دیگري از هم ســبقت مي گیرند. جاده شلوغ است و سرعت گاهي کم و زیاد مي شود. ساعت قرار، 
کمي دیر شده اســت. هر قدر که پا را روي گاز فشار مي دهي انگار کار سخت تر مي شود و مسیر طولاني تر. تا مقصد 17 کیلومتر راه است. 
تازه اگر داخل شهر تبریز باشید. چه رسد به اینکه بخواهید از شهرک صنعتي اي در شرق تبریز به مقصدي در شمال غربي بروید. آن هم در 
جاده تبریز به صوفیان! مقصد شهرک صنعتي سرمایه گذاري  خارجي تبریز است. گروه صنعتی هافمن.نام هافمن آدم را یاد فیلم هاي آلماني 

مي اندازد؛ یاد زباني با آن مختصات. آن هم لهجه غلیظ ژرمن ها که کلمه را گاهي با خشونت و گاهي هم با فشار روي حروف ادا مي کنند. 
راه را هر طور هست سپري مي کنیم؛ کمي هم سخت! سختي اش نه به طولاني بودن ربط دارد نه به جاده. هر چه هست مربوط به تنگناي 
زمان اســت. زمان با سرعت نور در حرکت است و ما داخل ماشین، پا را روي گاز مي فشــاریم تا به سرعت برسیم و طبیعي است که این 
خیال اســت. بالاخره موتور ماشین پس از حدود یک ساعت، خاموش مي شود و تن خسته اش در داخل حیاط کارخانه هافمن آرام مي گیرد. 
وارد ســاختمان که مي شویم بعد عبور از ورودي، عکس تمام کارکنان روي دیوار سمت راست خودنمایي مي کند. عکسي که مدیران هافمن 
آن را خانواده خود معرفي مي کنند. فرقي هم نمي کند در خط تولید کار کني یا در بخش اداري. عکس مدیرعامل آن وســط اســت و عکس 
بقیه هم به ترتیب یا شــاید بدون هیچ ترتیب خاص، روي دیوار نقش بسته است. همه عکس هاي یک اندازه است و به یک شکل. به طبقه 
بالاي ســاختمان اداري مي رویم. داخل سالن کنفرانس محل استقرار ماست. ما به نمایندگي از نشریه پنجره ایرانیان در یک سو مي نشینیم 
و تعدادي از مدیران هافمن در ســوي دیگر میز!  خیلي زود گپ و گفت در قامت یک میزگرد تمام عیار، آغاز مي شــود. میزگردي که در آن 
آقایان علی خیري مدیر روابط عمومي گروه صنعتی هافمن، جواد جوادي مدیررســیدگی به امور مشــتریان، مجتبی صفري مدیر صادرات و 

جواد خدایي مدیر برنامه ریزي گروه صنعتی هافمن حضور دارند. آنچه در ادامه مي آید، شرح این دیدار و گفتگو با مدیران هافمن است:
هافمن همانطور که خیلي ها مي شناسند، تولید کننده پروفیل یو پی وی سی است. این مجموعه از تولیدکنندگان باسابقه پروفیل  یوپي وي سي 
کشور است که نامش را زیاد شنیده ایم. گه گاه روي بیلبوردهاي شهر هم از دور شعار معروفش به چشم مي خورد »هافمن؛ پیشنهاد اهل فن« 
شــعاري آهنگین که احتمالا وقتي بخوانید توي ذهن تان مي ماند. این شــرکت فعالیتش را از سال 1384 در شهرک سرمایه گذاري  خارجي 
تبریز آغاز کرده اســت. مدیران شرکت بارها تاکید کرده اند و همیشه هم در گفتگو ها این نکته را گوشزد مي کند که: »پروفیل هافمن یکي از 
متنوع ترین مقاطع پروفیل دروپنجره یوپي وي ســي اســت که با زنجیره اي از نمایندگي هاي فروش و مونتاژکاران حرفه اي تا دورترین نقاط 
کشور را پوشش مي دهد. ارائه خدمات پس از فروش گسترده و سرعت عمل بالا در ارائه خدمات از دیگر نکات قابل توجه و افتخارات مجموعه 
بزرگ هافمن اســت که مدیران و نمایندگان این برند همواره بر آن اصرار مي  ورزند. مجموعه هافمن علاوه بر داشتن استاندارد، گواهینامه و 
ضمانت نامه هاي معتبر ملي و بین المللي یکی ار معدود شــرکت های  دانش بنیان در صنعت یو پی وی سی کشور است و همواره جزو شرکت هاي 

برتر صنعتي است که در همایش ها و جشنواره هاي مختلف استاني و کشوري مفتخر به دریافت لوح تقدیر و تندیس ویژه مي شود.«         

اشــاره
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نویسنده کتاب 
»از پی وی سی تا پنجره« پاسخ می دهد

جواد جوادی 
مدیر رسیدگی به امور مشتریان هافمن

»از پي وي ســي تــا پنجــره« کتابي اســت که 
محصول گروه صنعتی هافمــن. روي صفحه اول 
آن، نام نويسنده اينگونه نقش بسته است: »مهندس 
جواد جوادي«. درباره اين کتاب مدير روابط عمومي 
هافمــن اينطور توضيح مي دهد کــه: »اين کتاب، 
کتاب جامعي اســت که مثل آن تا کنون منتشــر نشده است به اين دليل که هم مردم عادي 

مي توانند از آن استفاده کنند و هم به درد حرفه اي هاي صنعت در و پنجره مي خورد. پرسش و 
پاسخ از نويسنده کتاب با اين تعريف آنها از محصول مکتوب خود، آغاز مي شود:

 شــما معتقدید که کتاب منحصر به فرد است و نظیر ندارد. در این 
حرف به طور طبیعي موضوع کیفیت مطرح مي شودکه درباره آن حرف 
خواهیــم زد اما اگر یک گام به عقب برویــم، آغاز بحث مي تواند این 
باشد که هر تولیدي آن هم در این سطح، بر اساس احساس نیاز است. 
خب طبیعي اســت سوال ما این است چه شد که این کتاب را نوشتید، 

چه احساس نیازي بود؟
من هم با اينکه مي گوييد توليد محصول بر اســاس احســاس نياز اســت، موافقم. 

علی خیری
مدیر روابط عمومی هافمن

روابط عمومی همه جا حاضر است

نشســت بدون تشــريفات زائد آغاز مي شود. 
آقاي علــی خيري مدير روابــط عمومي گروه 
صنعتی هافمن، بعد از انجام تشــريفات آغازين 
ديدار، ســخن را به دســت مي گيرد و مي گويد: امسال و پارسال بخش روابط عمومي 
هافمن، روزهاي پرمشغله اي را پشت سر گذاشته است. اين شلوغي کار، از ميزان توليد 

محتوايي که در بخش هاي مختلف انجام شده، قابل تخمين است.
او مي گويد: در برخي از مجموعه ها، توجه کافي به موضوع روابط عمومي نمي شود، 
اين برداشــت به اين دليل است که احتمالا تعريف دقيقي از اين حوزه وجود ندارد. اما 
همانطور که مي دانيد حوزه روابط عمومي، تخصص ويژه خودش را نياز دارد و ممکن 
نيســت مجموعه اي موفق باشــد اما نگاه علمي به مقوله روابط عمومي نداشته باشد. 
خوشبختانه در مجموعه هافمن اينطور نيست و جناب آقاي دکتر حميديه، توجه ويژه 
به اين حوزه دارنــد. تعاريف مختلفي براي روابط عمومي وجود دارد اما هافمن روابط 
عمومي را حوزه اي تاثيرگذار مي داند و معتقد است روابط عمومي چشم، گوش و زبان 
يک مجموعه اســت. يعني بايد قبل از اينکه ديگران ايرادات را ببينند، روابط عمومي 
آن را مشاهده کند و به اصلاح آن با هماهنگي مديريت، همت گمارد. گوش است به 
اين دليل که بايد صداهاي مختلف اعم از  آنهايي که نسبت به محصول ابهام دارند يا 
سوال، يا کساني که تشويق مي کنند را بشنود و به اطلاع مديريت برساند. و در نهايت 
زبان مجموعه اســت به اين دليل که بايد به نمايندگي از مجموعه در تمام لحظات و 

هر جا که لازم باشد، حضور داشته باشد و تمام قد از مجموعه دفاع کند. 

 خيري مي گويد بر اســاس همين تعريف از روابط عمومي، ما برنامه هاي مختلفي را 
با همکاري ســاير بخش ها اجرا کرديم در محافل مختلف هم به نمايندگي از شرکت 
حضور پيدا کرده ايم. همانطور که عرض کردم توان زيادي بر توليد محتوا گذاشــته ايم 
و رخدادهاي درون شــرکت را به روز در قالب هاي مختلف به اطلاع مشتريان محترم 
و عموم مردم مي رســانيم. به عنوان نمونه فيلم مســتندي از آخرين سفر تيم مديران 
هافمن به سيســتان وبلوچســتان تهيه کرده ايم که در پايان همين نشست به سمع و 

نظرتان خواهد رسيد. 
لازم اســت به اطلاع برسانم که ما امســال توانستيم گواهينامه رال آلمان، و عناوين و 
تنديس هــای ملی رعايت حقوق مصرف کنندگان، واحــد برتر پليمری صنعت و معدن در 
سطح ملی، واحد منتخب کيفی ملی استاندارد و رتبه يک برند محبوب ملی برای چهارمين 
سال متوالی را  از مراجع مختلف کسب کنيم که آنها را از جمله افتخارات هافمن مي دانيم,  
وبه تازگي توانسته ايم گواهي نامه فني از  مرکز تحقيقات مسکن را براي پروفيل وايزروين 
دريافت کنيم. يکي از اقدامات ما که مي شود گفت مبتکر آن هافمن بوده است و اگر جاي 
ديگري هم ديديد از اين مجموعه الگوبرداري شــده است، ديدار چهره به چهره مديران 
هافمن با نمايندگي هاي مجاز ما در استان هاســت. ما به همراه مديران ارشــد هافمن به 
اســتان ها ســفر مي کنيم و از نزديک با نمايندگان ديدار مي کنيم و در جريان مشکلات 
آنها قرار مي گيريم. اين برنامه بازخورد بســيار مناسبي داشته و در آينده اين کار را توسعه 
خواهيم داد. آخرين ســفر ما هم در اين قالب مربوط به سفر استان سيستان و بلوچستان 

بوده است که رضايتمندي خوبي بين نمايندگان ايجاد شده است. 
صحبت هاي خيري ادامه پيدا مي کند و يکي يکي برنامه ها را بر مي شمارد. در ميان 
فعاليت ها، به معرفي کتاب که مي رســد آن را يکــي از کارهاي ماندگار اين مجموعه 
معرفي مي کند. کتاب »از پی وی سی تا پنجره« که نويسنده  آن آقاي جوادي هم دور 
ميز نشسته اســت. خيري تاکيد دارد که: مثل اين کتاب تا اين لحظه در صنعت در و 

پنجره منتشر نشده است.
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واقعيت اين اســت که من قبل از اينکه اقدام به نوشــتن و چاپ کتاب کنم، به اين 
جمع بندي رســيدم که منبع جامعي در زمينه صنعــت در و پنجره وجود ندارد. آنچه 
وجود داشــت، مقاله هاي جسته گريخته بود که بعضا اشتباه هم در آن ديده مي شد. 
در ســوي ديگر در اين صنعت، پروفيل ها و پنجره هاي غير اســتاندارد به وفور توليد 
مي شــد. بنابراين نياز بود منبعي وجود داشته باشــد که هم بتوان استانداردها را به 

صورت مدون و يکجا معرفي کرد و هم منبع قابل اعتنايي در اين صنعت باشد.
بنابراین هدفي براي آن متصور هستید. این هدف چه بود؟

ما از نوشتن اين کتاب دو هدف داشتيم. همانطور که عرض کردم اول اينکه جاي 
خالي منبع جامعي در صنعت درو پنجره ديده مي شد و ما مي خواستيم آن جاي خالي 
را پر کنيم. دوم اينکه وقتي ديديم به دليل کم اطلاعي مصرف کننده نهايي برخي از 
مونتاژکاران دارند کوتاهي مي کنند مساله را اينطور ديديم که اگر مصرف کننده نهايي 
از استانداردها اطلاع کافي داشته باشد، مونتاژکار را مجبور مي کند که پنجره باکيفيت 
توليد کند و روی هم رفته، باعث مي شــود که هم مصرف کننده به خواسته خودش 
برسد و هم محصول نهايي در ايران استاندارد باشد. بنابراين هدف کلي اينطور تبيين 

شد و به همين دليل شروع به نوشتن کتاب کرديم. 
در کتاب هاي این رده، معمولا دو مولفه داریم. یک از مولفه ها ارجاعات 
علمي اســت و براي اینکه کتاب از سطح قابل اعتنایي برخوردار باشد 
باید حاوي  ارجاعات علمي باشــد. با توجه به اینکه گفتید منابع قابل 

اعتنایي وجود نداشت، براي  ارجاعات علمي کتاب چه کردید؟
من قبل از اينکه در شرکت هافمن مشغول شوم، با مجموعه اي ديگر هم حدود دو 
سال کار کردم. علاوه بر آن دوره هايي در ترکيه گذرانده ام و آموزش هايي تخصصي 
ديده ام و به طور طبيعي در دوران کاري هم مهارت هايي کسب کرده ام. بر اين اساس 
با اســتانداردهاي بين المللي نيز آشنا هســتم. از سوي ديگر به دليل سوابق کاري با 

شــرايط آب و هوايي ايران و مقتضيات کشور آشنا هستم. بنابراين با اين ويژگي ها 
شروع به جمع آوري داده هاي مورد نياز کتاب کردم. کتاب در اصل تلفيقي است يعني 
در آن رد پاي مقالات خارجي هم وجود دارد و دانشــي که طي اين سال ها کسب و 
بومي ســازي شده، هم در کتاب گنجانده شده است. مي خواهم بگويم مباحث علمي 
کتاب محصول داده هاي منطبق بر نياز کشور و انطباق آن با مقالات خارجي است. 
یکــي از مولفه هاي دیگر کار مکتوب، زبان نوشــتاري خاص کتاب 
است. وقتي تاکید مي شود  کتاب ویژگي اش این است که ساده نوشته 
شده و براي بهره برداري همه سطوح اســت اینجا یک بحث بسیار 
جدي در حوزه نوشتار مطرح مي شــود و آن زبان کتاب است. سوال 
این است به این ادبیات ساده که همه بتوانند بخوانند، چطور رسیدید؟
من در اين زمينه از همان اول به موضوع ســاده نويسي توجه داشتم. براي رسيدن 
به زبان کتاب که ساده نويسي را جزء ويژگي هاي خود به شمار مي آورد، اين طور عمل 
کردم که خودم را جاي فردي که دارد کتاب را مي خواند، گذاشتم. سوالم از خودم اين 
بود فردي که اطلاعات کافي از صنعت در و پنجره ندارد و شايد خيلي هم اهل مطالعه 
نباشد، چطور بايد توجيه شود. چطور بايد به او اطلاعات داد که دچار سردرگمي نشود؟ 
براين اساس سعي کرديم کتاب را طوري بنويسيم و طوري فهرست بندي کنيم که هم 

مورد استفاده خوانندگان عمومي قرار گيرد و هم خوانندگان حرفه اي.
همانطور کــه در خلال صحبت ها گفتید، قبــل از این، در مجموعه 
دیگر هم کار کردید و تجربیاتي دارید و  الان هم در مجموعه هافمن 
کار مي کنید. براي نوشــتن کتاب هافمن و تجربیاتي که اینجا کسب 

کردید، چقدر در نوشتن کتاب به شما کمک کرد؟
قبل از هافمــن در مجموعه اي کار مي کردم که متعلق بــه صنعت آلومينيوم بود 
بنابرايــن آن بخش از تجربياتم خيلي مرتبط با موضوع کتاب نيســت. واقعيت اين 
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اســت که من سه روز بعد از اتمام خدمت سربازي وارد هافمن شدم، بنابراين شالوده 
فکري ام در حوزه صنعت در اين شرکت شکل گرفته است. در بدو ورود اين شرکت 
را به عنوان کار موقت در نظر داشتم اما اوضاع شرکت را که ديدم تصميم به ماندن 
گرفتم. وقتي قرار شــد در شرکت بمانم، بايد خبره مي شدم بنابراين شروع به تحقيق 
و مطالعه کردم شــرکت هم از من حمايت کرد. بنابراين تجربياتي که کســب شده 
اســت يا تحقيقات انجام شده همه محصول تجربياتي است که در هافمن به دست 
آمده است. من آموزش هاي مختلفي در اين شرکت ديده ام و دوره هايي هم در ايران 

و خارج از ايران شرکت کرده ام که همه توسط شرکت پشتيباني شده است. 
در نوشتن کتاب نام خیلي مهم است. ممکن است چند ماه طول بکشد 
تا یک نویســنده نامي مناسب براي کتاب خود انتخاب کند. سوال این 

است چرا »از پي وي سي تا پنجره«؟ چرا نام دیگري انتخاب نکردید؟
مــن اين نام را به دليل ســاده بودنش انتخاب کردم. طبيعي اســت کتابي که در 
صنعت در و پنجره نوشــته می شــود بايد نام پنجره نيز در آن باشد. گنجاندن پنجره 
هــم به اين دليل بوده، همچنين طوري انتخاب شــده که در جســتجوي اينترنتي 
مخاطب راحت باشد. اينکه از پي وي سي تا پنجره بود به اين دليل است که تخصص 
ما پروفيل يوپي وي ســي اســت. يکي از فصول کتاب مربوط به انواع پروفيل هاست 
آنجا توضيح داده شده است که پروفيل پي وي سي عايق ترين پروفيل موجود است و 

ما هم اين اعتقاد را داريم بنابراين اين نام را انتخاب کنم.  
واقعيت اين اســت که طي ســال هاي گذشــته گاهــي درباره کارآمــدي پروفيل 
يوپي وي ســي، ترديد ايجاد شده اســت. بعضي اوقات که از پنجره هاي يوپي وي سي 
حرف مي زنيد، شــنونده مي گويد: همــان پنجره هاي پلاســتيکي را مي گوييد؟ اين 
يعنــي اينکه مصرف کننــده درباره کارآمدي اين پنجره ها به هــر دليل ترديد دارد؛ يا 
شنيده هايش چنين ابهامي را به وجود آورده است يا فرد و افرادي که ممکن است نفعي 

هم داشته باشند چنين تبليغاتي کرده اند بنابراين اين شرايط هم لزوم نوشتن کتابي در 
اين زمينه را ايجاب مي کرد. ما در هافمن سعي کرديم مضاف بر ايجاد منبعي مطمئن، 
به اين دغدغه ها هم توجه کنيم و به سوالات مطرح شده در اين زمينه پاسخ دهيم. 

اگر اشتباه نکرده باشــم با این گفته ، مي شود نتیجه گرفت پشت 
نوشــتن کتاب طراحي فرهنگي هم وجود دارد؟ یعني خواســته اید 

فرهنگ استفاده از این محصولات را ترویج کنید. درست است؟
کاملا درست مي گوييد. واقعيت اين است اين کتاب نه براي من به عنوان نويسنده 
نفع مادي دارد و نه براي مجموعه هافمن. حتي براي هافمن هزينه هم داشته است 
يعني براي ترويج چنين فرهنگي و پاسخ به سوالات موجود، کتاب را به رايگان بين 
متخصصين توزيع مي کند. البته ما روشي را هم براي فروش کتاب در نظر گرفته ايم 
و براي اينکه ديگران بتوانند با تهيه کتاب کار خير هم انجام دهند، درگاهي اينترنتي 
طراحي شــده که در ان کتاب به فروش مي رسد و عوايد حاصل از فروش کتاب در 

اين درگاه به کودکان کار اختصاص خواهد يافت.
 اگر نکته خاصي درباره کتاب باقي مانده بفرمایید؟

ايــن کتاب از نظر ما محصولي اســت که مي تواند براي توليــد محتوا در صنعت 
يو پي وي سي مورد اســتفاده قرار بگيرد. علاوه بر آن در کتاب هدف اشاعه فرهنگ 
مصرف استاندارد مورد توجه قرار گرفته است و به مردم اطلاعات کافي مي دهد تا با 
ديدي روشن و باز از درو پنجره يوپي وي سي استفاده کنند. اين نکته را تاکيد مي کنم 
که علاقمندم ديگران هم در اين زمينه يا زمينه هاي مشــابه دســت به قلم شوند و 
تجربيات خود را براي بالا بردن ســطح کيفي توليدات استاندارد مکتوب کنند چون 
خاطره مردم از اين محصولات خوب نيست، زيرا آغاز استفاده از اين نوع در و پنجره 
به دوره مسکن مهر باز مي گردد که مردم خيلي به کيفيت ساخت آن اعتقادي ندارند. 
بنابراين بايد اطلاعات به روز شود و مردم هم در جريان اين اطلاعات قرار بگيرند.    
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مجتبی صفری 
مدیر صادرات هافمن

اگر دانشي در زمینه صادرات داشته 
باشیم آن را به اشتراک مي گذاریم

جستن بازارهاي جديد و توسعه بازار به سمت 
مشــتري هاي جديدتر جــزو برنامه ريزي هاي 
تمام شرکت هاي بزرگ و موفق است. وقتي روند توسعه شرکت هاي بزرگ امروزي 
را مي بينيد، در ميان تمام برنامه هاي ريز و درشــتي که اجرا کرده اند از يک جايي به 
بعد رشــد تصاعدي آنها نمايان مي شود. از کجا؟ از آنجا که وارد بازارهاي بين المللي 
مي شــوند. دقيقا از اين نقطه است که گاه شــرکت ها در اندازه و مقياس به ناگاه به 
سطحي بالاتر پرتاب مي شوند. آقاي صفري مدير صادرات هافمن نيز به سوالات در 

اين حوزه پاسخ داده است: 
  صحبت کردن درباره اهمیت صادرات کار اضافه ایست. اگر موافق 

باشید از آغاز صادرات در هافمن شروع کنیم... 
من از نيمه سال 96 به هافمن پيوستم. قبل از آن در صنايع مختلفي کار کرده بودم 
و تجربياتــي در زمينه صادرات مواد معدني، صادرات در صنايع غذايي و ... داشــتم. 
پيش از ورود من به هافمن، شــرکت به حوزه صادرات ورود کرده بود اما حجم اين 
صادرات آنچنان نبود که بتوان عنوان قابل توجه را بر آن گذاشــت مثلا سه کانتينر 

محصول را براي مشتريان در خارج از کشور ارسال مي کردند. اين نکته را بايد تذکر 
بدهم که در حوزه صادرات يوپي وي ســي اوضاع کمي متفاوت است چون بازار اين 
محصولات در ايران، بازاري ســت که توليد کننده ممکن اســت نياز نداند وارد بازار 

جهاني شود. 
دلیلش چیست؟

اين بازار نســبتا بازار خوبي اســت و شــما مي توانيد با قيمت هايي مشابه همان 
قيمت هاي بازار جهاني، محصول را بفروشيد. بنابراين وقتي بحث از صادرات مي شود 
چون قيمت در بازار داخلي با بازار جهاني چندان تفاوتي ندارد، و مشــتري هم وجود 
دارد کســاني که برنامه سازماني ندارند عملا وارد اين حوزه نمي شوند. ورود به بازار 
بين المللي يعنی اينکه شــما بايد در چند حوزه ثبات داشته باشيد. اولا بايد در حجم 
توليد ثبات داشته باشيد. دوما حتما بايد در عرضه ثبات داشته باشيد تا بتواند سهمي 
که از بازار کسب کرده ايد را حفظ کنيد سوما بايد در قيمت ثبات داشته باشيد. مجموع 
اينها مي تواند کمک کند که بازار صادراتي براي خودتان ايجاد کنيد و سهمي در اين 

بازار براي خود داشته باشيد.  
همانطــور که گفتم پيش از اين در صنعت مواد معدني مشــغول به کار بود و بعد 
هــم در صنايع غذايي اما اين صنعت با آنها متفاوت اســت. شــما در صنايع غذايي 
براي مصرف کننده نهايي توليد مي کنيد. در اين صنعت يعني توليد پروفيل شــما با 
مصرف کننده نهايي فاصله داريد و نه مي توانيد بازار را کنترل کنيد و نه قيمت نهايي 
محصول دست شماست. در صنعت غذايي يا بهداشتي شما محصولي توليد مي کنيد 
که به مصرف کننده نهايي مي رســد و مي توانيد با سياست هايي، بازار را کنترل کنيد.  
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هافمن با شــناخت اين مشــکلات وارد کار صادرات شده اســت. کار را از صادرات 
پروفيل آغاز کرده و به تازگي صادرات پنجره را هم آغاز کرده است. اگر نحوه شروع 
را عرض کنم اين طور بود که در ســال 96 به طور جدي وارد بازار جهاني شــديم 
و قراردادهاي صادراتي مان را با ســه کشــور شروع کرديم اما کار طوري پيش رفت 
که فعلا به 14 کشــور صادرات داريم. در طول ايــن مدت صادرات مان به برخي از 
کشــورها، مثل شــمال آفريقا به دلايلي خاص متوقف شد اما کار پيش رفت و هم 
اکنون به کشوري مانند اســتراليا هم محصول صادر مي کنيم. علاوه بر آن در حال 
حاضر به تمام کشورهاي منطقه از جمله پاکستان، افغانستان، آذربايجان، ارمنستان، 
عراق، عمان، سوريه، قرقيزستان، تاجيکستان گرجستان و  چند کشور ديگر صادرات 
مســتمر داريم. در برخي از کشورها کار به جايي رسيده که برنامه ارسال محصولات 
را همان آغاز ســال طراحي مي کنيم و تا پايان سال کار را ادامه مي دهيم. در برخي 
کشــورها مســتقيم محصولات را عرضه مي کنيم و در برخي از کشورها هم توسط 
نمايندگي محصول صادر مي کنيم. در مجموع با سه يا چهار شيوه صادرات محصول 

را انجام مي دهيم.
صادرات کار پر چالشي است. چطور این چالش ها را مدیریت مي کنید؟

درســت مي گوييد. صــادرات چالش هاي خــاص خودش را دارد امــا در کنارش  
شــيريني هاي خودش را هم دارد. يکي از خاصيت هاي صادرات اين است که وقتي 
در بازار داخلي با چالش مواجه مي شــويد، مي توانيد به بازارهاي بين المللي پناه ببريد 
اما اين هم به ســادگي به دست نمي آيد چون تجارت بين المللي ايران به دلايلي که 
واقفيــد، نمي تواند جايگاه محکم و باثبات را حفــظ کند بنابراين براي حفظ خود در 

اين حوزه، بايد تکنيک هاي پويا انتخاب کنيد. شــيوه هايي که بتوانيد در 24 ساعت 
سياســت هاي فروش را تغيير دهيد. هميشه بايد شــيوه هاي جايگزين داشته باشيد 
)همان ها که معروف به پلن بي و ســي است( آنهايي که موفق هستند هميشه شيوه 
جايگزين براي طرح هاي صادراتي دارند و اســتراتژي هاي سفارشي سازي شده براي 

مشتري. اگر اين اقدامات انجام شود، مي توانيد صادرات داشته باشيد
بنابراین مي شــود نتیجه گرفت صادرات فوت کوزه گري دارد. اما ما 
در ایران زندگي مي کنیم که سال هاست تحریم هایي سخت را تجربه 
مي کند. وقتي  این حرف ها را در کشوري مانند آلمان بزنید، قابل درک 
است.  آنجا شرایط ثابت دارید و به شما کمک مي کند که برنامه کوتاه 

مدت بلند و میان مدت داشته باشید. شما در ایران چه مي کنید؟
شــما بايد در طول فعاليت خــود ارتباطات پيش زمينه و زير ســاخت ايجاد کنيد. 
اينهايي که مي گويم براي حرفه اي هاي صادرات کاملا معني مشــخصي دارد. وقتي 
چنين زيرســاخت هاي ارتباطي را ايجاد کرديد هر زمان که نياز داشتيد مي توانيد به 
آنها رجوع کنيد و وقتي هم به مشــکل بخوريد راه حل همين ارتباطات خواهد بود. 
ممکن اســت براي انجام کار نياز باشــد بخشي از سود خودتان را حذف کنيد و بايد 
مجموعه اين آمادگي را داشته باشد که براي حفظ بازار با کاهش سود کنار بيايد. به 
هر حال صادرات در کشــوري مانند ايران که تحريم شده، کار سختي است اما اين 
ســختي ها با داشــتن طرح و برنامه قابل حل است. به نظر من اينها يک بخش کار 
اســت گاهي تصميمات مديران هم مشکل ايجاد مي کند. يکي از مشکلاتي که در 
روند صادرات پيش آمد، تصميم دولــت بود که مي گفت بايد ارز حاصل از صادرات 
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را به کشور برگردانيد. در اين وضع چند شرکت از همکاران ما بودند که صادراتشان 
متوقف شد اما ما چون سيستم مالي شفافي داريم اين کار را ادامه داديم. 

يکي ديگر از مواردي که بايد ذکر کنم اين اســت کاري که شرکت ها بايد در اين 
شــرايط انجام دهند تصميم گيري در لحظه اســت. صادر کنندگان بايد سياست ها 
و اســتراتژي هايي انتخاب کنند که بتوانند در لحظه اقــدام کنند. علاوه بر آن يک 
مقداري هم بايد تکاپو وجود داشــته باشد. به نظر من حرکت و پويايي در اين زمينه 
به چالش هايش مي ارزد. ما در هافمن وقتي در زمينه صادرات با مشــکلاتي مواجه 

شديم، گفتيم اگر راهي نيست بايد راهي بسازيم.
اين را هم اضافه کنم که شــما در ســوالتان از فوت کوزه گري حرف زديد ما در 
هافمن تاکيد داريم دانش تاريخ انقضا دارد. من اگر دانشي در اختيار دارم، نمي توانم 
آن را خيلي نزد خودم نگه دارم. اگر رقيب نداشــته باشيد نهايتا 5 سال اما اگر رقباي 
صاحب نام داشته باشيم، اين دانش بعد از 5 ماه منقضي مي شود. بنابراين بهتر است 
اين دانش را به اشــتراک بگذاريم. وقتي من يک بار يا دو بار اين کار را انجام دهم، 

شــما هم اين کار را خواهيد کرد و در مجموع اشــتراک دانش در اين زمينه، به نفع 
کشور خواهد شود. 

شما سال هاست در زمینه صادرات کار مي کنید و تجربیاتي خوبي به 
عنوان کارشناس این حوزه دارید. بازار صادراتي پروفیل یوپي وي سي 

را در آینده چطور ارزیابي مي کنید؟
پاسخ به اين سوال حوزه هاي مختلفي را دخيل مي کند اما من با توجه به تخصص 
خودم پاســخ مي دهم. تصور من اين اســت اگر تغييرات اساسي در حوزه صنعت و 
تجارت نداشــته باشــيم، و بخواهيم همه چيز را با معيارهــا و ذائقه داخلي خودمان 
ســامان دهيم، در سال هاي آينده ســهمي در بازارهاي صاداتي نخواهيم داشت. ما 
بايــد تغييراتي در محصول و حتي کاربــرد محصولات ايجاد کنيم. بگذاريد مثالي از 
هافمن بزنم، محصولی به نام محصول اکونومی در برخی کشــورها مورد نياز است 
که می بايست در ساختار، کاربرد و مقاومت محصول تدبير مهندسی و مالی انديشيده 
شود تا پاسخگوی آن قشر بخصوص بازار باشد. و برای تحليل بازار هر حوزه و کشور 
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می بايســت مستقيما و ميدانی ذائقه آنجا را بررسی کرد تا با حداقل خطا و با حداکثر 
تطبيق نياز آن بخش بازار را پاسخ گفت.

يادمان باشــد موضوع ديگر در برآورد آينده بازار پروفيل يوپي وي ســي، تغييرات 
کشــورهاي مقصد است. کشورهای منطقه به ســرعت در حال تغيير هستند. همين 
حالا در دوره اي که طالبان در افغانســتان ســر کار است آنها شروع به توليد پروفيل 
کرده اند. دولت افغانســتان سياســت هاي حمايتي را پيش گرفته که محصول توليد 
داخل داشــته باشــد. در عمان دو سه ســال پيش حتي کالاهاي معمول هم توليد 
نمي شــد اما الان دارند پروفيل، آن هم با تکنولوژي آلمان و اتريش توليد مي کنند. 
کشورهاي ديگر منطقه هم دارند اين مسير را طي مي کنند. چند سال پيش بزرگترين 
توليدکنندگان پاکستان با چهار اکســترودر کار مي کردند اما الان خطوط توليد را با 
بيش از ده اکســترودر راه اندازي کرده اند. آنها دارنــد از توليدات وطني خود حمايت 
مي کننــد. به هر حال اين امکان وجود دارد همانطور که ما دســت ترکيه را از بازار 
يوپي وي سي کوتاه کرديم، آنها هم همين کار را با ما انجام دهند. به هر حال اگر به 

اين شــکل پيش برويم و با اين مختصات، ســهم ما از بازار جهاني به نصف و شايد 
کمتر هم کاهش پيدا کند. 

قابلیت هاي داخلي ما براي اقداماتي که گفتید چقدر است؟
ببينيد! ما قابليت ها بســيار بالايي داريم اما به شرطي که بخواهيم از آنها استفاده 
کنيم. از يکي از صادرکنندگان پرسيدم چطور شرکت شما صادرکننده شد، اين جمله 
را گفت: زماني که رقباي ما در کشــورهاي همسايه دنبال مشتري بودند ما در غرب 
آفريقا دنبال مشتري مي گشتيم. به نظر من بايد کمان صادرات را بيشتر بکشيم و به 
افق هــاي دورتر فکر کنيم. نمي دانم با آمريکاي لاتين به جز ونزوئلا، ارتباط تجاري 
داريم يا نه اما آنجا بازار بســيار خوبي دارد و مي توان سياســت هاي کلان دولت و 
تسهيلات در نظر گرفته شده، طوري باشد که بتوانيم آن بازارها را از آن خود کنيم. 
آنها مصرف کننده خوبي هستند. رطوبت زيادي در آن جغرافيا وجود دارد طوري که 
نمي توانند از در و پنجره با پروفيل فلزي اســتفاده کنند. اما بازاريابي ما در اين مدت 
چه طور بوده؟ هيچ. مثلا تمام تلاشــمان اين بوده که يک نفر را پيدا و هزينه ها را 
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با او بررســي کنيم و قرارداد ببنديم. بازاريابي اينطور نيست. ما بايد بدانيم در همين 
آمريکاي لاتين، بســياری پروفيل يو پي وي سي را نمي شناسند. بنابراين بايد فرهنگ 
استفاده از اين محصول را آنجا باب کنيم. اين کار حتما هزينه اوليه دارد اما در پايان 
بازار بزرگي را به دســت خواهيد آورد. ياد در آفريقا هنوز پنجره چوبي دارد اســتفاده 
مي شــود. به نظرم اگر ديدمان را وسيع تر کنيم، موضوع قابل حل است. ما در دولت 
آقاي هاشــمي هيات بررسي بازار در آفريقا داشــتيم. آنها داشتند بازار ساحل عاج را 

بررسي مي کردند. متاسفانه کار متوقف شد و موضوعات اينطور، پيگيري نشد.  
فرض کنیم اینهایي که گفتید انجام شــد و توانستیم در بازارهاي 
جهاني وارد شــویم سوال این اســت ما  تحریم هستیم و مشتري 
نمي تواند به ما پول بدهد چون توســط خزانــه داري آمریکا جریمه 

مي شود. براي این چه راهکاري وجود دارد؟
همين حالا هافمن هر ســال حدود يک ميليون دلار صادرات دارد. اينها هم ثبت 
شــده و همه چيز شفاف است. مساله اين است که بايد با مشتري به مفاهمه برسيم 
و تعامل کنيم. شما مي خواهيد کالايي را بفروشيد و مشتري ممکن است امکان هاي 

ديگري داشته باشد. ما خودمان براي مشتريان افغانستاني سه مدل دريافت ارز داريم 
که اينها در جاي خود قابل انجام اســت. در مجموع موضوعات به مشتريان شما هم 
ربط دارد اينکه کشور مقصد با کشور ما چه رابطه اي دارد و چگونه مي توان شيوه هاي 
جايگزين را اتخاذ کرد. در مجموع من معتقد به ايجاد شــبکه پويا در حوزه صادرات 
هســتم که بر روابط استوار است. اين وضع هم متعلق به امروز نيست چهار دهه کم 
يا زياد اين وضع وجود داشته و هنوز هم وجود دارد بنابراين بايد راهکارها را بررسي 
کرد. به نظرم اگر اشــراف به موضوع داشته باشيم مي توان اين راهکارها را يافت و 

به آن عمل کرد. 
برخي معتقدند در حال حاضر مي شــود از برخي شیوه ها مانند ارز 
الکترونیــک براي مبادلات بین المللي اســتفاده کرد. به این موضوع 

اعتقاد دارید؟
ما تا امروز اين کار را نکرديم اما شــنيده ام که تعدادي از شرکت ها از اين شيوه ها 
اســتفاده مي کنند. اگر ارز استاندارد و معتبري وجود داشته باشد و به رسيمت شناخته 

شود امکان انجام معاملات با آن وجود دارد.
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جواد خدایی 
مدیر برنامه ریزی هافمن

تعامل بین بخشی راهکار برنامه ریزی 
مناسب است

واحــد برنامه ريــزي را برخي قلب هر ســازمان 
توليدي مي دانند که کمک فراواني به کيفي شــدن 
محصولات مي کند. در هافمن آقاي خدايي مدير اين واحد اســت. کمي ديرتر از ديگران وارد 
سالن مي شود و آقاي جوادي او را اينطور معرفي مي کند: »آقاي دکتر خدايي از اعضاي بنياد 
ملي نخبگان اســت. ايشان به تازگي مقاله اي را در يکي از نشريات معتبر دنيا که يک نشريه 
زيست محيطي است منتشر کرده اند و در آن استفاده از پنجره هاي يو پي وي سي و اثرات آن را 
در بهينه سازي انرژي پرداخته اند.«. خدايي بحث را درباره واحد صادرات هافمن آغاز مي کند و 
مي گويد: واحد صادرات  هافمن يکي از نقاط قوت ماست. اين واحد هميشه رو به رشد است. 
هم از نظر تعداد و تنوع مشتري ها و هم از نظر سفارشات. براي ما هميشه اين جالب است که 
هافمن را در ايران مي شناسند اما در کشورهاي منطقه هم اين نام دارد شناخته مي شود. يک 
از ويژگي که دوســتان واحد صادرات داشــتند و دارند، اين است که اطلاعات خيلي خوبي از 
کشورهاي مقصد، کسب کرده اند. پرسش هاي پنجره ايرانيان از مدير واحد توليد برنامه ريزي 

هافمن هم ادامه پيدا کرد: 
در حــوزه تولید ســه راس در نظر مي گیرند. مواد اولیه، نیروي انســاني، 
تکنولوژي تولید که در ذیل آن هم شــیوه هاي تولید مطرح مي شــود و هم 
اســتفاده از ماشین آلات. در این حوزه براي وزن دهي به رئوس مثلث تولید، 

در واحد خودتان چه کرده اید؟
به نکته بسيار خوبي اشاره کرديد. قبل از هر چيز بايد اين را توضيح دهم که در هافمن در 
اين زمينه وضع نســبت به ديگر واحد هاي توليدي کمي پيچيده تر است. ما چند نوع محصول 
داريم که هر کدام ويژه مشتري خاصي است. مثلا دسته اي از محصولات ما مختص مشتري 
صادراتي اســت. در اين زمينه سفارش کاملا مشخص است و ويژگي هاي آن را مي دانيم به 
طور طبيعي اين نوع توليدات برنامه ريزي مختص خودش را دارد. بخشــي از محصولات هم 
سفارشــي نيســت. در اين نوع محصولات داده هاي در اختيار ما، داده هاي عمومي اســت و 
برنامه ريزي هم بر همين اســاس شکل خواهد گرفت. در اين زمينه کاري که انجام مي شود 
اين است که ما بازار را به صورت کلي تحليل مي کنيم. رفتار بازار را مثلا در شش ماه يا يک 
ســال گذشته مي سنجيم و ذائقه مشــتريان را در نظر مي گيريم. در اين وضع ما برنامه ريزي 
مي کنيم که بايد موجودي انبار با توجه به مصرف چقدر باشــد. وقتي اين موجودي مشخص 
شــد، ميزان و نوع مواد اوليه و ... هم قابل تشخيص و برنامه ريزي است. به همين ميزان کار 
و نيروي انساني مورد نياز هم قابل تحليل است. بنابراين در زنجيره برنامه ريزي ما مي توانيم 
به خوبي با در نظر گرفتن مواد اوليه، شــيوه هاي توليد و ماشــين آلات به کار رفته، تعداد و 
تخصص نيروي انســاني مورد نياز را هم اعلام کنيم. يعني ما تمام اطلاعات کنترل توليد را 
آماده مي کنيم. همين حالا در هافمن مشخص است  هر يک شاخه پروفيل که توليد مي شود 
مشــخص اســت از چه ماده اي و چه ميزان ماده توليد شده اســت. اين مواد چه روزي وارد 
کارخانه شــده، چه کسي  و در چه ســاعتي اپراتور بوده، کي تحويل انبار شده و ... نهايتا به 

کدام مشتري و به چه ميزان فروخته شده؛ همه اين اطلاعات در مجموعه موجود است. وقتي 
همه خطوط ما ظرفيت مشــخصي دارد با ضريب اطمينان قابل قبولي مشخص است که خط 
توليد تا کي با همين ميزان مواد اوليه کار خواهد کرد و ما کي بايد سفارش مواد اوليه بدهيم. 
يکي از مهمترين کارهاي واحد برنامه ريزي توليد اين اســت که بتواند برنامه اي ارائه دهد که 
نه انباشــت مواد اوليه در شرکت داشته باشيم و منابع را بي جا تخصيص دهيم و نه مواد اوليه 
و ديگر منابع توليد طوري باشــد که خطوط توليد معطل بماند. ما در اين واحد هميشه دنبال 

نقطه بهينه مي گرديم. 
چطور مي شود در برنامه ریزي تولید کار به نحو احسن انجام شود؟   

تجربه اي که ما در هافمن داريم اين موضوع دو بخش دارد. يکي از موارد داده هاي مناسب 
است که بايد جمع آوري کرد. يک بخش هم مربوط به تعامل بين واحد هاست که خوشبختانه 
ما در هافمن اين هماهنگي و تعامل را در بالاترين سطح داريم. براي رسيدن به برنامه ريزي 
مناســب من بايد با واحد صادرات در رابطه مستقيم باشم و آنها نظرشان را بايد درباره اينکه 
محصولي با ويژگي هاي خاص آيا فروش خواهد داشت يا خير، ارائه دهند. از سوي ديگر بايد 
با واحد فروش داخلي هم تعامل داشــته باشــم که آنها هم اطلاعات بازار داخلي را در اختيار 
بگذارند. عملا واحد توليد و برنامه ريزي با تمام واحدها به صورت مســتقيم در ارتباط است و 

و با انها اشتراک عمل دارد. 
یک ویژگي مهم در حوزه تولید وجود دارد  اینکه فاصله زماني تبدیل شدن 
ایده به محصول چقدر است. معمولا در برنامه ریزي تولید این موضوع مورد 
توجــه قرار مي گیرد. در هافمن کاري کرده اید که بتوانید فاصله زماني تبدیل 

ایده به محصول را کم کنید؟
واحد تحقيق و توسعه هرچند در هافمن از آغاز به صورت مجزا وجود نداشته است اما اتفاق 
خــوب در هافمن اين بوده که از همــان آغاز همه بازوهاي اجرايي عضو يک گروه تحقيق و 
توسعه بوده اند. اينها چون در خط توليد حضور داشته اند با مشکلات، به روز مواجه بودند. يک 
بخش کار ما اين بود که مشکلات جزئي يا کلي را که در حين توليد به آن مواجه مي شديم، 
حــل کنيم. بخش ديگر هم اين بود کــه مثلا مي خواهيم محصول جديد توليد کنيم. به طور 
طبيعی چون اين عزيزان در جريان جزئيات توليد محصولات بودند، اين کار را بسيار راحت تر 
مي کرد. تفاوت ما با ديگران اين اســت که در بسياري از بنگاه هاي توليدي بازوهاي اجرايي 
را وارد اين حوزه نمي کنند. به همين دليل گاهي ممکن است مسير توليد محصول از ايده اي 
خاص، طولاني باشــد اما در هافمن مــا به اين موضوع توجه داشــتيم و کار را با همکاري 
بازوهاي اجرايي پيش برديم و نتيجه خوبي هم گرفتيم. چنين شــد که ما بخش تحقيقات و 
توســعه بسيار خوبي را شــکل داده ايم که يک بخش آن در کارخانه تبريز است، بخشي هم 

درمرکز رشد دانشگاه تبريز و بخشي هم در دفتر تهران مستقر است. 
نیروي انســاني در زمان حال بســیار مورد توجه قرار گرفته. در دنیا این 

موضوع، موضوع روز است. شما وضعتان در هافمن چطور است؟ 
در دوسال اخير به موضوع نيروي انساني بسيار توجه شده است و شرکت هم در موضوعات 
درون ســازماني و هم سياســت هاي کلان که در دســت اجرا دارد و نيز در بخش انتخاب 
همــکاران از آغاز دقت هاي لازم را انجام مي دهــد آموزش هايي را هم تدارک مي بيند و کلا 
موضوعي که گفتيد مورد توجه خاص قرار دارد. مجموع اين بحث طوري شده که تعهد نيروها 
بــه مجموعه هافمن افزايش يافته و آنها هافمن را خانواده خود مي دانند. اين را مي شــود در 

بخش هاي مختلف چه در خط توليد و چه در بخش هاي اداري مشاهده کرد.


