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جـنگِ قـیمت و کـیفیت

پای صحبت های »زهره فرجی« مدیرعامل نورلو پلاست

پنجره ایرانیان: تبریز شهر صنعت است. انگار گِل این خطه را با کار و تولید سرشته اند. اگر اهلش باشی توی هوای شهر، می شود بوی 
تولید را حس کرد. داستان تبریز صنعتی، قصه ی شهری است که کمی آن سوتر نشسته و به انتظار بادی است یا حتی نسیمی که بوزد و 
هوای دل تولیدکنندگان را تازه کند. گاه اما اینگونه نمی شود. هوای تولید تنگ می شود و نفسش به شماره می افتد. آسمانش سیاه می شود 
و گاه مشکلات آنقدر زیاد می شود که تولیدکنندگان سنگ صبوری می خواهند تا بگویند و بگویند تا آرام شوند. پای صحبت زهره فرجی که 
می نشینی چنین حسی به تو دست می دهد. آخرین کلامی هم که می گوید این است: »آخی چقدر راحت شدم« انگار حرف های نگفته اش 

را جمع کرده و اینجا و در این همنشینی سفره دلش را پهن کرده باشد و بعد از گفتن، نفسی راحت کشیده است. 
»زهره فرجی« مدیر عامل شــرکت آذرصنعت نورلو پلاســت با برند تجاری )نورلو( اســت. از وجناتش اعتماد به نفس می بارد. محکم 
صحبت می کند و گاه با ذوق! به ویژه آنجا که دارد از پیشرفت های مجموعه تحت مدیریتش حرف می زند، خیلی ذوق می کند. انگار درباره 
فرزندش حرف می زند. وقتی بحث از توسعه شرکت می شود، می گوید: »خیلی دوست دارم سال آینده شما را دعوت کنم و در سالن جدید 
باهم قدم بزنیم«. یا وقتی درباره دستگاه ها و ماشین ها حرف می زند مشخصات فنی را با ذوق بیان می کند. جایی هم از اوضاع گله می کند. 
به ویژه آنجا که به فعالان صنعت آلومینیوم اشاره  می کند و به آنها در قالب یک پیشنهاد می گوید: »معتقدم اهالی صنعت آلومینیوم بیشتر 
از اینکه بعُد مالی را درنظر بگیرند، باید به موضوعاتی مثل کیفیت توجه کنند چون سود در این صنعت سود خوبی است«. او می گوید: »اگر 
از ما کیفیت خوب بخواهند در بالاترین ســطح حاضر به تولید هستیم اما متاســفانه این درخواست وجود ندارد. بیشتر از ما قیمت پایین 

می خواهند. ما داریم می جنگیم؛ می جنگیم تا کیفیت را حفظ کنیم و قیمت را پایین نگه داریم«.
نیمه اول آذر ماه فرصتی دست داد تا مهمان خانم فرجی در کارخانه نورلو پلاست باشیم؛ هم از خط تولید بازدید کنیم و هم با او درباره 

وضع موجود نورلوپلاست، گپ و گفتی بزنیم. آنچه در ادامه می آید خلاصه این گفت وگو است: 

اشــاره
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اگر موافق باشید در آغاز بحث را از این نقطه شروع کنیم که اینجا کجاست 
و چه تولید می کنید؟

ما در شــرکت آذرصنعت نورلو پلاســت هستیم. شــرکتی که با برند تجاری نورلو در حال 
فعالیت اســت. نورلو اولین تولیدکننده تخصصی محصولات اکســترودی ترموپلاستیکی در 
ایران است. ما انواع مقاطع اکسترودی پلی آمیدی مصرفی پروفیل های آلومینیوم ترمال بریک 
و مقاطع اکسترودی ریجید پی وی ســی در زمینه های ساختمانی و صنعتی را تولید می کنیم. 
فعالیت تولیدی ما از اواخر ســال 1۳94 آغاز شده است. تمرکز اولیه شرکت، طراحی و تولید 
تیغه های عایق پلی آمید تقویت شــده با الیاف شیشــه با تکنولوژی پیشــرفته و بسیار دقیق 
اکستروژن سرد بود. تیغه های پلی آمید با طرح های بی شمار رایج و اختصاصی بر پایه پلی آمید 
ویرجین PA66 or Nylon 66( ۶۶( برای دوخت در انواع پروفیل های آلومینیومی در، 
پنجره و نما عرضه می شد. فاز اول توسعه در سال 9۸ آغاز شد. در آن زمان خطوط اکسترود 
هارد پی وی ســی و قالب های آن را همراه با تجهیزات و تکنولوژی تولید کامپاندهای مربوطه 
بــه مجموعه اضافه کردیم. به ایــن ترتیب انواع پروفیل های عمومــی و اختصاصی ریجید 
پی وی ســی نیز در ســبد محصولات نورلو جای گرفت. هم زمان با این روند، تکمیل ســبد 
کالایی و ارتقا ســطح کمی و کیفی محصولات و با آغاز صادرات به چند کشــور همسایه و 
تلاش برای حضور مســتمر و پرقدرت در بازارهای جهانی و منطقه ای به مجموعه شــرکت 

نورلو پلاست افزوده شد. 
با توجه به آنچه توضیح دادید قاعده این اســت طرح توسعه بعدی را هم 

داشته باشید، درست است؟ کمی درباره آن صحبت می کنید؟
قطعا. برنامه جامعی برای توســعه شرکت تدوین شده اســت. برنامه سال جاری مبتنی بر 
ارتقای کیفی محصولات و واردات تکنولوژی های نوین بود.در نمایشــگاه در و پنجره تیرماه 

ســال جاری، چسب های نســوز پلی آمید و فوم های عایق به عنوان محصولات جدید اضافه 
شده در سبد کالایی نورلو معرفی شدند. به یاری خدا در سال آینده همزمان با تاسیس سالن 

شماره 2، در جهت افزایش حجم تولید و توسعه سهم بازارهای خارجی پیش خواهیم رفت.
دلیل افزایش بنا فقط توســعه خط تولید بوده است یا دلایل دیگری 

هم داشته اید؟ 
چنانچه مستحضر هستید پیشرفت در یک واحد صنعتی بایستی به صورت موازی در تمامی 
واحدهای سازمان به صورت همزمان صورت بگیرد.در غیر این صورت، با رشد نامتوازن واحد 
صنعتی یا رشــد حبابی تک بعدی سازمان مواجه خواهیم شد. بنابراین افزایش ظرفیت تولید، 
مستلزم اضافه کردن خطوط تولید جدید، تجهیزات آزمایشگاهی، قالب های جدید، تجهیزات 
اداری، حجــم بالاتری از مــواد اولیه در گردش و انبارهای جدید، تجهیزات امنیتی بیشــتر، 
جذب نیروی انســانی و به موازات آن تجهیز واحدهای آموزشــی جهت ارتقاء سطح علمی و 
مهارت های نیروی انســانی فعلی است که تمام اینها نیازمند ایجاد فضاهای جدید در کارخانه 
است.در سالن شماره 2 فضای کافی برای توسعه موازی تمامی بخش های سازمان پیش بینی 

و زیرساخت های مورد نیاز فراهم شده است. 
اقداماتی هم برای نوسازی یا افزایش ماشین آلات انجام داده اید؟

بله. افزایش تعداد خطوط تولیدی به موازات توســعه طیف کاری در هر دو واحد پلی آمید و 
پی وی سی صورت گرفته است. در این حوزه، گسترش دو واحد تحقیق و توسعه و واحد طراحی 
و مهندسی و سایر اقدامات اولیه جهت بومی سازی ساخت قالب های اکسترودی با تکنولوژی 
روز دنیا انجام شــده است. واحد کامپاندینگ به میکسرهای جدید مجهز شده تا بتوانیم طیف 
رنگ محصولات را ایجاد کنیم.به درخواست نمایندگان عزیزمان تجهیزات حک لیزری روی 

محصولات ریجید پی وی سی اضافه شده است. 
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چطور سر از تولید درآوردید؟ اصلا فکر تولید از کجا آمد؟و آیا به عنوان یک 
زن در این صنعت دشواری هایی هم داشته اید؟ 

پیــش از ورود به حــوزه تولید، بنده در زمینه واردات و توزیع ماشــین آلات مرتبط با در 
و پنجره فعالیت داشــتم. این شــغل من و اســباب امرارمعاش بود! اما علیرغم اینکه کارم 
راه انــدازی واحدهای تولیدی بود، این کار برای من که همواره شــیفته تولید بودم، حس 

ارزش آفرینی  نداشت.
تولید تیغه های پلی آمیدی با دریافت پیشنهاد ایجاد دپوی مرکزی پلی آمیدهای وارداتی 
از طرف شرکت ترک تولیدکننده این محصولات در نیمه دوم سال 94 آغاز شد .و در پاسخ 
به اینکه از کجا آمد باید بگویم ایده اصلی پشت همین یک جمله بود: چرا خودمان نه؟!

در پاســخ به بخش دوم پرســش شــما، باید با مباهات بگویم که خوشبختانه از نظر 
فرهنگــی و به خصوص فرهنگ کاری در حوزه ای کــه در آن فعالیت داریم، نگاه جامعه 
کاری ما، نگاه ســطحی و جنسیت زده ای نیست و شــخصا زنان موفق بسیاری را در این 
حوزه می شناســم که بدون هیچ دشــواری فعالیت می کنند و مسیر رشد هم فردی وهم 

کاری برایشان هموار است. 
نخستین تولیدات تان در این زمینه چه بود؟

اولیــن تولید ما تیغه عایــق پلی آمیدی بود. تولید در کارخانه با 4 خط اکســترودر وارداتی 
شــروع شــد. حجم اولیه تولید حدودا 20 تن در ماه بود و علیرغم تدوین برنامه دقیق توسعه، 
حجم ده برابری تولید امروز در آن روزها برایمان بیشــتر از آنکه یک هدف پنج ســاله باشد 
شــبیه یک رویای شیرین بود! حجم دپوی محدودی داشتیم و اغلب بر مبنای سفارش تولید 

انجام می دادیم. 
در حوزه تولید معمولا اســتراتژی هایی وجود دارد که در قامت  اولویت ها 
ظهور پیدا می کند مثلا یک عده حجم تولید برای شان اولویت دارد و گروهی 

دیگر کیفیت محصولات. شما چه اولویتی برای خودتان تعریف کرده اید؟  
همانطور که در خصوص ضرورت رشــد موازی واحدهای مختلف یک شرکت در راستای 
توسعه همه جانبه عرض کردم، به نظر بنده حجم و کیفیت را هم نباید فدای یکدیگر کرد. و 
البته کیفیت هم تا جایی معنا پیدا می کند که بتواند مزیت رقابت قیمتی محصول را حفظ کند. 
علیرغم رشد چشمگیر صنعت آلومینیوم در کشورمان، متاسفانه با ملاحظه تقاضای موجود در 
بازار، هنوز موقعیت قیمت در رســته محصولات ما موقعیت ممتازتری است. در حال حاضر ما 
تنها شرکتی هستیم که با آزمایشات دقیق و تحقیقات گسترده کار پلی آمید را در ایران انجام 
می دهیم. وقتی تفکر سیستمی در سازمان حاکم است دیگر امر کیفیت یک موضوع سلیقه ای 
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و انتخابی نیســت، و تمام امور بایستی بر اساس پروتکل ها و استانداردهای تدوین شده پیش 
برود. بنابراین گاهی جنگ قیمت و کیفیت هم مطرح اســت. حدود سه سال پیش به صورت 
مقطعی بر اســاس تقاضای بازار پلی آمیدهای ســری اکو را با حفظ استانداردهای حداقلی با 
قیمــت پایین تری  عرضه کردیم. اما این موضوع ادامه پیــدا نکرد. با توجه به اهمیت نقش 
پلی امید در پنجره و نمای ساختمان ها علی الخصوص در طولانی مدت، چشم پوشی از کیفیت 
مطلوب این محصولات می تواند خطرات و عوارض جبران ناپذیری ایجاد کند. بنابراین عرضه 

محصول استاندارد و با کیفیت اصل اول در تولیدات ماست.
چند نوع محصول تولید می کنید؟

از منظر متریال محصولات اکســترودی و بازار هدف ، محصولات در نورلوپلاســت در دو 
رسته تولید می شود. یک رسته ریجید پی وی سی های اکسترودی هستند که در دسته بندی های 
ایزولاتور و سپراتور، پروفیل های یو و باکس جای می گیرند که برای مونتاز در و پنجره و نما 
کاربرد دارند و در گروه کاربری یراق آلات جای می گیرند؛ رسته دیگر پروفیل های پلی آمیدی 

است که مصرف آنها در تولید پروفیل های آلومینیومی ترمال بریک است. 
از منظر دیگر باید به تنوع محصولات اشاره کنم. تنوعی که سبد کالایی ما را در هر کدام 
از این رســته ها و گروه ها تکمیل می کند. در حال حاضر بیش از 100 سری قالب پلی آمید و 
بالغ بر ۸0 ســری قالب پی وی سی که بخشــی از آنها پروفیل های اختصاصی مشتریان است 
و قالب هایشــان نزد ما امانت اســت؛  بخشــی هم پروفیل های عمومی است که برای همه 

مشتریان تولید می شود. 
تولید برای مصرف در بازار اســت. هر چه این بازار بزرگتر باشد رقابت در 
آن بیشــتر خواهد بود با این توضیح سوال مشــخص این است حجم بازار 

محصولات شما چقدر است؟
مشــکل اساســی که ما در ایران داریم، مبهــم بودن مولفه های بازار اســت. یکی از این 
مولفه ها، فقدان آمار و اطلاعات به روز، دقیق و قابل اتکاست. مشکل اساسی ما تولیدکنندگان 
این اســت که داده ها در این حوزه، هیچ وقت شــفاف نیســت و بر همین اساس هم قابلیت 
برنامه ریــزی دقیق وجود ندارد. در ســایر نقاط دنیا وضعیت متفاوت اســت. به این معنا که 
مراکــزی برای جمع آوری داده های دقیق و شــفاف بازار وجــود دارد. مراکزی قابل اتکا که 
ممکن است دولتی باشد یا خصوصی اما به عنوان یک سازمان می شود به آنها رجوع کرد. در 
دنیا ســازمان های حرفه ای وجود دارند که این خدمات را می فروشند و با خیال راحت می توان 
به آنها مراجعه کرد و برنامه ریزی دقیقی بر اســاس داده های مطمئن انجام داد. متاسفانه در 
کشــور ما این حوزه ســامان کاملی ندارد و ضعف در این حوزه، اساسی است. با این حال با 
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اینکه آمارها دقیق نیست اما ما در واحد تحقیق و توسعه همواره در حال جمع آوری دیتاهای 
حوزه کاری خودمان هســتیم )و ســعی مان هم این است که حداکثر صحت را داشته باشند(، 
برآوردهایی از بازار داریم. بر اساس اعداد و ارقام برآورد شده خودمان، حدود 70 تا 75 درصد 

سهم بازار محصولات رده خودمان را در داخل ایران در اختیار داریم. 
وقتی شما ادعا می کنید 70 تا 75 درصد بازار محصولات هم رسته خودتان 
را در اختیار دارید یعنی اینکه مجموع ویژگی هایی ســبب این فراگیری در 

استفاده از محصولات شما شده است. خودتان دلیل را چه می دانید؟
در اختیار داشتن این حجم از سهم بازار هم از بعد کمی و هم بعد کیفی قابل بررسی است. 
از بعد کمی اساســا بیشــترین حجم تولید این محصولات )حتی قبل از توســعه پیش رو( در 
اختیار نورلو پلاســت است. از بعد کیفی همانطور که عرض کردم در حال حاضر تنها شرکت 
تولیدکننده محصولات اســتاندارد و آزمایش شده با مطابقت دقیق با استانداردهای بین المللی 

این محصولات )هم در رسته پلی آمید و هم پی وی سی( متعلق به این شرکت است. 
آیا در بخش صادرات هم توانسته اید اعتماد خریداران خارجی را جلب کنید؟

در حال حاضر حدود ٪۱۵ از محصولات تولید شــده در شــرکت سهم مشتریان خارجی 
اســت. به لحاظ کمی تا اجرای طرح توسعه جدید، متاســفانه امکان تخصیص حجم بیشتر 
محصولات به مشــتریان خارج از ایران نداریم. اساســا دلیل عمده اجــرای این فاز از طرح 
توســعه، امکان صادرات حجم بیشــتری از محصولات است. و البته امیدوار هستیم که تا آن 
زمان مشــکلات جدی فعلی صادرکنندگان در خصوص نقل و انتقالات ارز حاصل از صادرات 

حل شده باشد. 
منظورتان از مشکلات جدی صادرکنندگان چیست؟

ببینیــد! ما در حوزه صادرات مشــکل مان تولید محصول با کیفیت نیســت. محصولی که 
قیمتش با توجه به کیفیت طوری باشــد کــه خریدار خارجی با توجه بــه تعدد منابع تامین 
کالای خود، به ما رجوع کند. اما مســاله شــرایط اقتصادی و بین المللی کشور است. به دلیل 
شــرایط تحریمی هم در حوزه تراکنش های مالی و شیوه انتقال پول مشکل داریم و اگر قرار 
بر صادرات داشــته باشیم به طور معمول یا باید با شرکت های واسطه و صرافی ها وارد تعامل 
شــویم و یا با توجه به موضوع بازگشــت ارز حاصل از صادرات از طریق سیستم بانکی،  باید 
تاثیر مابه التفاوت نرخ ارز بانکی و ازاد در قیمت گذاری صادراتی لحاظ شود. همین موضوع به 
دلیل نوســانات نرخ ارز گاهی ممکن است در مدت اعتبار قیمت های ارایه شده تاثیر بگذارد.
از طرفی با توجه به نابســامانی های گاه به گاه سیســتم ثبت سفارشات حتی ممکن است در 
واردات مواد اولیه تاخیرهایی بوجود بیاید. تمام اینها ممکن اســت سبب خلف وعده هایی در 
مواجهه با مشــتریان خارجی شود که در بازارهای بین المللی این خلف وعده یعنی پایان همه 
چیز. شــما ممکن اســت در بازارهای بین المللی با مشتری دیر به توافق برسید و مثلا ماه ها 
طول بکشــد تا عقد قرارداد کنید. اما وقتی قرارداد بستید باید به تمام اجزای آن پایبند باشید. 
اگر نتوانید تعهدات زمانی و حجمی قرارداد را رعایت کنید عملا آن مشــتری کارش با شــما 
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تمام می شــود و به اعتباری که ممکن اســت مدت ها برایش زحمت کشیده باشید، خدشه ای 
تاثیرگذار وارد می شود. 

تولیدکنندگان وقتی به ســطحی از کیفیت می رسند دورنمای فعالیت شان 
این اســت که خب حالا که در کشــور تولیدکنندگان دیگری هم وجود دارد 
مــن بازار داخل را به آنها واگذار می کنم و خودم در ســطح بین المللی ظاهر 

می شوم. به این گزاره اعتقاد ندارید؟
خیر !   تامین نیاز محصول با کیفیت بازار داخلی اولویت اول ماست. در تدوین تمام گام های 
برنامه توســعه، زمان بندی و تعیین حجم همواره با محوریت حفظ و توسعه سهم بازار داخل 
برای نورلوپلاســت تعریف شده است. تثبیت و توسعه ســهم بازارهای خارجی اولویت بعدی 

ماست، که البته همزمان با افتتاح سالن شماره 2 آغاز می شود.
یکی دیگر از موضوعات مرتبط با تولید، تکنولوژی تولید است. در این حوزه 

وضع تان چطور است؟ 
بالطبــع وقتی ادعا می کنیم که چنینیم و چنانیم بایســتی در عمــل هم این را ثابت کنیم. 
در واحــد تحقیق و توســعه همواره پیگیــر جدیدترین تکنولوژی های روز دنیــا در ارتباط با 
محصولاتمان هستیم. حتی اگر تقاضایی در بازار نباشد خود را موظف به معرفی جدیدترین ها 
می دانیــم. در عرصه پلی آمید با توجه به اهمیت موضــوع جلوگیری از اتلاف انرژی در دنیا، 
مهمترین شــاخص کیفی، ضریــب انتقال حرارت و برودت اســت.محصولات پلی آمیدی با 
متریــال لولاندا در حال حاضر پرکاربردتریــن و به روزترین  محصولات در این زمینه اند. در 
زمینه پی وی سی متریال های جایگزین )متریال های فاقد عنصر کلر به لحاظ زیست محیطی( 

در دست بررسی هستند.
دورنمایــی از بازار محصولات خودتان دارید؟ چون طبیعی اســت که این 

دورنما برنامه های شما را تحت تاثیر قرار می دهد... 
آنچه ما در افق این صنعت می بینیم این اســت که اســتفاده از پروفیل های آلومینیومی رو 
به افزایش اســت. کارخانه های مختلف در حال تاسیس هستند و سرمایه گذاری های بزرگی 
در این حوزه در کشــورهای مختلف )در ایران، اروپا و ســایر نقاط دنیا( در حال انجام اســت 
و افزایــش حجم تولید پروفیل آلومینیومی برای پاســخگویی به تقاضای رو به رشــد آن در 
بازارهای جهانی اجتناب ناپذیر اســت. در بدبینانه ترین حالت، ممکن اســت نوع متریال های 
مکمل برای تولید پنجره های ترمال بریک تغییر پیدا کند و همگامی با تقاضای رو به رشــد 

بازار در این زمینه نیازمند انعطافی است که ما تلاش می کنیم به آن دست پیدا کنیم.
 اگر بخواهید به مشکلات دیگر اشاره کنید، چه خواهید گفت؟ 

اینجا نقطه درد تولیدکنندگان است. متولیان بخش تولید می دانند مشکلات این حوزه، یکی 
دوتا نیســت. شــک ندارم ذکر این موضوع و روایت آن مثنوی هفتاد من کاغذ است. اما اگر 
خلاصه بخواهم بگویم این اســت که تولید کاری تیمی و ســازمانی است و نیازمند حمایت.

برخورداری از حمایت دولتی اصل است، که متاسفانه کمتر از آن برخورداریم! 
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