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آینده صنعت پروفیل

                  را روشن می بینم

شهریار طهماسبی مدیرعامل مجتمع بوتیا صنعت:

پنجره ایرانیان: بوتیا صنعت آن طور که در معرفی شــرکت در ســایت رسمی آن 
آمده،  نخستین شرکتی اســت که به تولید پروفیل یوپی وی سی در ایران اقدام 
کرده اســت. ایده کار هم مطابق آنچه مدیرعامل این شرکت می گفت، 
براساس نگاه ملی است که موســس این مجموعه داشته است. 
نگاهی که در آن به این موضوع توجه شده است که باید از نفت 
به عنوان سرمایه این کشور صیانت شود و این کار ممکن نیست 
مگر اینکه شــیوه هایی انتخاب کنیم که به صرفه جویی بیشتر 
انرژی ختم شود. در منشــور اجرایی و تولید این مجموعه و 
تعاریف اصلی آن مطابق آنچه مدیران شــرکت می گویند، 
آمده اســت: سیاست اصلی و جهت گیری نهایی مجموعه 
بوتیا صنعت تولید و ارائه پروفیل در و پنجره یوپی وی سی 
باکیفیت، مطابق با استانداردهای روز صنعت و در پی آن 
رضایتمندی مشتریان و مصرف کنندگان در و پنجره با نام 
تجاری بوتیا است. لذا در این راستا این شرکت در گام 
اول با استفاده از مواد اولیه درجه یک تهیه شده از تأمین 
کنندگان معتبر و بر اســاس الزامات فنی استانداردهای 
معتبر ایــن صنعت اقدام به تولیــد پروفیل در و پنجره 
یوپی وی سی باکیفیت بالا و مطابق با استانداردهای داخلی 
و بین المللی کرده است. پروفیل یوپی وی سی بوتیا علاوه بر 
کیفیت بسیار بالا که قابل رقابت با بهترین پروفیل های روز دنیا  
است. به لحاظ تنوع سیســتم های بازشو و همچنین تنوع طرح 
و رنگ، ســبد محصول کاملی را در اختیار تولیدکنندگان، شرکای 

تجاری و مصرف کنندگان قرار می دهد.
چندی پیش در اوایل بهمن ماه فرصتی دســت داد تا در این 
مجموعه، مهمان آقای شــهریار طهماســبی مدیرعامل و علی 
قاجار مدیر بازاریابی و توسعه بازار مجتمع بوتیا صنعت باشیم و 
درباره موضوعات مرتبط با این شرکت، گفت وگو کنیم. آنچه در 

ادامه آمده مشروح این گفت وگو است: 

اشــاره
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آینده صنعت پروفیل

                  را روشن می بینم

در صحبت های پیش از  مصاحبه  حرفی زدید که توجهم به آن جلب 
شد و در ســوابقتان که در ســایت هم وجود دارد، دیدم نوشته اید: 
اولین تولیدکننده پروفیل یوپی وی سی در ایران. بنابراین شما احتمالا 
پیش از ورود طرح و نقشه ای برای این کار داشته اید، به ویژه اینکه 
بر مفاهیــم عرضه و تقاضا هم تاکید دارید و این نشــان می دهد از 
مسائل حوزه  اقتصاد نظری مطلع هستید. چرا وارد تولید یوپی وی سی 

شدید؟ چطور؟ 
بنیان این مجموعه را  مرحوم پدرم آقای مهندس داریوش طهماســبی گذاشتند. 
ایشــان در تاسیس این مجموعه دید ملی داشــتند. دیدی که البته در دیگر زوایای 
زندگی هم کاملا نمایان بود. در کشور ما نفت و مشتقات نفتی از سرمایه های اصلی 
است و نظر پدر این بود که باید از این ثروت ملی محافظت شود. باید اقداماتی انجام 
داد که این ثروت به دســت نسل های آینده جامعه ایرانی هم برسد. ایشان می گفتند 
که نســل جدید پنجره ها، نسل پنجره های یوپی وی ســی، خواهد بود. ایشان معتقد 
بودند باید در موضوع ذخیره انرژی جدی باشــیم. یکــی از مواردی که می تواند در 
صرفه جویی انرژی ما را یاری کند، وجود همین پنجره هاســت. آن زمان مرحوم پدر، 
در اتریش با این صنعت آشــنا شــده و تحقیقاتی هم در این زمینه انجام داده بودند؛ 
تحقیقاتی که تمام جنبه های تولید پنجره یو پی وی سی از پروفیل تا شیشه دوجداره را 
در بر می گرفت و در نوع خود بســیار کامل بود. با انجام این تحقیقات کار شروع شد 

و ایده اصلی تاسیس هم همانطور که عرض کردم بر مبنای صرفه جویی در مصرف 
انرژی کار را شکل داده است.

در ایران ما یک تضاد اصلی و جنــگ طولانی  بین تجارت و تولید 
وجود دارد. اهالی تجارت معتقدند آنچه را که نیاز است، باید وارد کرد 
تا با ســهولت در اختیار مردم قرار گیرد. بخش تولید معتقد است که 
خیر! اگر مزیت تولید کالایی در کشــور وجود دارد مشروط به وجود 
توان تولید باید آن را در داخل تولیــد کنیم. این تضاد فکری، جنگ 
طولانی زیر پوســت بازار ایجاد کرده اســت. بنابراین ممکن است 
مشکلاتی در مســیر تولید برای شما، مثل دیگر تولیدکنندگان وجود 

داشته باشد. این مشکلات چه بوده است؟ 
همین اول اعلام کنم که من اصلا اعتقاد ندارم همه چیز باید در داخل کشور تولید 
شود. این نگاه اصلا عقلایی هم نیست. هر کشوری یکسری مزیت هایی مانند مزیت 
جغرافیایی، مزیت اقتصادی و سایر این ها را دارد و می تواند یک یا نهایتا چند کالا را 
تولید کند. اگر کشور چین را کنار بگذاریم، که هم وسعت زیادی دارد و هم جمعیت 
بســیار بالایی که شــاید بتوانند در تمام حوزه ها ورود کنند، مابقی کشــورها اینطور 
نیستند. با این حال همان کشور چین هم در تمام موضوعات اقتصادی هم زمان ورود 
نکرده اند و اگر دقت کنید هر چند ســال یکبار در یکی از بخش ها متمرکز می شوند. 
در ایران بــا توجه به محدودیت هایش، به هیچ عنــوان ورود به زمینه های مختلف 
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تولیدی، توجیه اقتصادی ندارد. نمونه هــای زیادی هم در این زمینه وجود دارد. مثلا 
کشــوری داریم که فقط گل تولید می کند آن هم با منابع کمتر با آبی کمتر و قیمت 
مناسب تر. آن کشور می شود هلند که همه بهترین گل ها را از این کشور تهیه می کنند 
و این موضوع کاملا عقلانی و اقتصادی است.  با این توضیح عرض می کنم آن اوایل 
که ما کار را آغاز کرده بودیم، بیشــترین مشــکل ما تامین اجزای مورد نیاز بود. مثلا 
در آن زمان در تامین یراق آلات مشــکل داشتیم بنابراین وضع طوری بود که خودمان 
یراق آلات مورد نیاز را وارد می کردیم. چون تامین کننده ای در داخل وجود نداشــت. یا 
سایراقلام را به استثنای پودر پی وی سی، صد در صد خودمان وارد می کردیم. آن زمان 
ما دو مساله اساسی در زمینه ارتقاء یوپی وی سی داشتیم یکی این بود که علم این کار 
در کشور وجود نداشت، ما کارشناسان خبره ای نداشتیم که بتوانند موضوعات مبتلا به 
این صنعت را به خوبی بازنمایی کنند و به تولیدکنندگان هم ایده و طرح بدهند. یکی از 
مشکلات این بود که آن زمان در حوزه نظری، دانش و علم کافی در این زمینه وجود 
نداشت. برای پرکردن این حفره کارشناسانی را، از اتریش دعوت کردیم تا بیایند و به 
ما آموزش دهند. ما آن زمان در سه سرفصل، آموزش هایی را در زمینه پروفیل، شیشه 
دوجداره و در و پنجره، طراحی کردیم و با استفاده از دانش کارشناسان اتریشی، بیش 
از 150 کارگاه را در این برنامه مشارکت دادیم. آن زمان کار و زمان زیادی صرف شد 

و به نظرم یکی از کارهای خوبی بود که در این زمینه انجام شد. 

در سایت نوشته بودند اولین تولید کننده پروفیل یو پی وی سی. اولین 
تولیدکننده که هستید؟ 

بله! شرکت سال 81 ثبت شد و سال 84 اولین تولیدات خود را به بازار عرضه کرد. 
وقتی به عنوان اولین تولید کننده شروع به فعالیت می کنید با موضوعی 
به نام تقاضا مواجه هســتید. اگر تقاضا نباشد هر تولید کننده ای که 
باشــد با هر کیفیت محصول، با شکست مواجه خواهد شد. بنابراین 
شــما باید بازار ایجاد می کردید چون پیش از شما این محصول به 
عنوان محصولی فراگیر وجود نداشته و در خاطرات بازار هم اثری از 
آن نبوده. به عنوان مثال وقت درباره بازار میوه ای مانند پرتقال حرف 
می زنید آن کالا در خاطره مشتری وجود دارد اما اگر اولین تولیدکننده 
یوپی وی سی باشید، این محصول در خاطره مشتری نیست پس باید 
بازار ایجاد می کردید. تا آن مقطع مشــتری پنجره با پروفیل آهنی یا 
آلومینیومی آشنا بود، اما اطلاعی از محصول شما نداشت . برای ایجاد 

تقاضا در بازار چه اقداماتی انجام دادید؟
آن زمان که مجموعه کار خود را شروع کرد؛ یکی از اقدامات مهم و موثر شرکت 
کــردن در محافل تخصصی بود. یکی از مهمترین این محافل، نمایشــگاه  صنعت 
ســاختمان بــود که به نظرم دارای اهمیــت خاصی بود چرا اینکــه در آن زمان در 
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نمایشــگاه تخصصی در و پنجره وجود نداشت و چون محصول جدید بود و به قول 
شما خاطره ای از آن در ذهن مشتری وجود نداشت، در نمایشگاه های آن روز با همان 
مختصات زمان خودش، شــرکت می کردیم و با توجه به اینکه این محصول مزایای 
خوبی در مقایســه با آلومینیوم سنتی و پروفیل های آهنی داشت، استقبال خوب بود. 
هم ســازنده های ساختمان و هم کسانی که در و پنجره ساز بودند، علاقمند شدند و 
به سمت در و پنجره یو پی وی سی متمایل شدند. طبیعی هم بود این پنجره ها متعلق 

به آینده بود و کشش بازار به سمت آن زیاد شد. 
در روند رو بــه جلوی بازار، به طور معمول پــس از تولید و ایجاد 
باور در مشــتری برای اینکه از این کالا استفاده کند، مساله انتخاب 
پیش روی مشتری مطرح می شود و کالا باید منطبق بر سلیقه مشتری 
باشــد. به طور طبیعی در این موارد تیم تحقیقات بازار، وارد می  شود 
و با توجه به اطلاعاتی که از بازار به دســت می آورد، پارامترهایی را 
برای تولیــد محصولی خاص اعلام می کند که به طور طبیعی به تنوع 

در تولید می انجامد. شما در این زمینه چه کرده اید؟
ما همیشه یک قدم از  بازار جلوتر بوده ایم به عنوان نمونه پروفیل با روکش  لمینت 
را از همان آغاز تولید می کردیم و برای ما چیز جدیدی نبود. همیشــه سعی کرده ایم 
در تولید محصولات، فراتر از بازار حرکت کنیم. شما اگر همین الان تنوع محصولات 

بوتیا را ببینید تایید خواهید کرد برخی از این تولیدات یک گام جلوتر از بازار اســت. 
البته تیم هایی هم داریم که وظیفه تحقیقات بازار را بر عهده دارد. آن ها مسئول این 
هســتند تا به این اطلاع دســت پیدا کنند که نیاز بازار چیست و سلیقه مشتریان چه 
نوعی از محصولات را بیشتر می پسندد. این ها جزو کار تیم تحقیق بازار است، که در 
سیاســت های تولید در حوزه مدیریت و برنامه ریزی تولید لحاظ می شود. اما شرکت 
همیشــه دنبال نوع آوری و تولید محصولات جدید اســت. این موضوع هم خیلی به 
تقاضا ربطی ندارد، گاهی محصولاتی تولید می کنیم که مستقل از وجود تقاضا روانه 
بازار می شــوند. در مجموعه بوتیا محصولاتی تولید کرده ایم که تقاضای چندانی هم 
برای آن وجود نداشــته اما سیاست شــرکت این بوده که آن ها را تولید کند تا سبد 

کاملی از محصولات در معرض انتخاب مشتریان باشد. 
در تحقیقات بازار دو موضوع وجود دارد که به نظر با اهمیت هستند. 
یکی سلیقه یابی است و دیگری سلیقه سازی. در سلیقه یابی آن طور 
که در اصول تحقیقات بازار هم معرف اســت، فرم های خاصی وجود 
دارد که به افراد داده می شــود و آن ها به سوالات پاسخ می دهند و از 
جمع بندی این داده ها ما متوجه می شویم که مشتری مثلا به چه رنگی 
علاقه دارد یا در هــر کالا به چه ویژگی هایی توجه دارد. در این حال 
تولید کننده مطابق سلیقه مشتری، محصولی را تولید و به بازار عرضه 
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می کند. در سلیقه سازی اینطور نیست شــما به عنوان تولیدکننده با 
اســتخدام کارشناسانی مطابق با مقوله  های علمی، رنگ، فرم و ... را 
انتخاب می کنید و محصول به بازار عرضه می شود و مشتری به سمت 
محصول شما متمایل می شود و سلیقه اش را در این تولید می بیند. در 

این مسیر با کدام یک از این رویکردها وارد بازار شدید؟
با هر دو شــیوه.  به عنوان نمونه برای تولید پروفیل رنگی از مشــاورین هنری در 
حوزه طراحی و معماری کمک گرفتیم و آن ها پیشنهاداتی دادند. در بخش دیگر هم 
کالا و محصولاتی که در بهترین بازارهای دنیا  عرضه  می شــده، آورده ایم، نمایش 

داده ایم و توسط مشتریان انتخاب شده است. 
بازار تولید پروفیل یوپی وی سی، بازار بسیار گسترده ای است. همین 
الان وقتی در بازار گشــتی بزنید انواع و اقســام پروفیل را با نام ها 
مختلــف می بینید. هر کدام از این تولیدکننــدگان هم مجموعه ای از 
ادعاها را دارند. من به عنوان مشــتری که در معرض بازار قرار دارم 
و می توانم انتخاب  های مختلفی را داشته باشم، چرا باید پروفیل های 
بوتیا را انتخاب کنم؟ چه ویژگی هایی مرا به این سمت میل می دهد؟

ما همواره ســعی کرده ایم بهترین محصول و خدماتی را که می توانیم تولید و ارائه 
کنیم، تولید کرده و در اختیار مشتریان قرار دهیم. 

با پوزش از اینکــه کلام تان را قطع می کنــم. بهترین یک صفت 
است و قابلیت سنجش ندارد. وقتی از پسوند »ترین« برای توصیف 
اســتفاده می کنیم ماننده بهترین، خوب ترین و ... باید شواهدی در 

دست باشد که بتوانیم این صفات را با آن بسنجیم. درست است؟  
مهمترین ویژگی ای که داریم اســتمرار حرکت شرکت بر مدار کیفیت است. ما 20 
سال است که پروفیل یوپی وی سی، تولید می کنیم.  در این مدت با پشتکار و زحمات 
همکارانی که در این حوزه با بوتیا در زمینه ســاخت پنجره همکاری داشتند به حفظ 
کیفیت در طول زمان مشهور شده ایم. به این معنا که در طول سال هایی که در حال 
تولید پروفیل بوده ایم، فراز و فرود کیفی نداشــته ایم. اینطور نبوده که چند ســال یا 
ماه کیفیت محصولات مان بد باشد، بعد خوب شود یا برعکس. همیشه بر مدار حفظ 
کیفیت حرکت کرده ایم و آن را ادامه خواهیم داد. در زمانی که تحریم شــدیم یا در 
زمان های مختلف نوسان قیمت ارز، هیچ وقت از کیفیت محصول بوتیا کاسته نشد. 
حتی تامین کننده ها را هم تغییر نداده ایم و طی این ســال ها، مواد اولیه را از بهترین 

تامین کننده ها، تهیه می کنیم و  از کیفیت این مواد اطمینان داریم. 
در این مقاطع حتی اگر هزینه تولید هم افزایش یافته و به طور طبیعی مشــکلاتی 
هم برای شرکت به وجود آمده است، اما هیچ وقت تغییراتی  ایجاد نکرده ایم که مثلا 
بگوییم مواد اولیه گران اســت و نمی توانیم مواد اولیه خوب تهیه کنیم و مواد اولیه 
دیگری جایگزین کنیم برای همین در طول زمان، حفظ کیفیت بوده است که برای 
بوتیا مزیت نسبی ایجاد کرده است و اگر با اهالی بازار هم صحبت کنید همه پروفیل 
بوتیا را با این ویژگی می شناســند. همیشه سطح کیفی محصولات را حفظ کرده ایم.  
به همین دلیل هم خیلی وارد موضوعات تبلیغاتی نشــده ایم. کیفیت همچنان معیار 
محک مشتریان است. سیاست اصلی مجموعه بوتیا هم از روز اول همین بوده است 
که قرار بوده ما محصولی با کیفیت تولید کنیم و همکارانی هم که با ما کار می کنند، 
دست چین می شوند. اعتقاد نداریم محصولات با برند بوتیا باید به هرقیمتی و در هر 
کارگاهی، پیدا شــود. معتقدیم این پروفیل باید در کارگاه تولید کننده ای باشــد که با 
ســاخت پنجره با کیفیت، اعتبار برند را حفظ کند. حفظ کیفیت در طول زمان عاملی 

است که در بازار ما را موفق ساخته است.  
یکی از موضوعات که درباره شما گفته شده و منابع موثقی هم آن 
را تایید می کنند همین وجود ثبات در مجموعه شماســت. برداشت 
عموم کارشناسان این اســت که وقتی خروجی خط تولید، خروجی 
خوب و قابل دفاعی اســت، یعنی اینکه تمام اجــزا دارد خوب کار 
می کند. وقتی کیفیت محصول خوب باشــد یعنی اینکه بخش اداری 
هم خوب کار می کند. ســوال این است این ثبات چطور در مجموعه 

شما حفظ شده است؟
چند اتفاق هم زمان افتاده اســت. یکی اینکه به طور طبیعی در روند کار چیزهایی 
وجود دارد که شــما به عنوان تولیدکننده بلد نیســتید. ما این ویژگی را داشتیم هر 
جا که چیــزی را بلد نبودیم، از آن هایی که بلد بودند، پرســیدیم و یاد گرفتیم. روز 
اول در خط تولید پروفیل یا شیشــه، ما چیزی را نمی دانســتیم. از کارشناسان خبره 
دعوت کردیم تا راه و مســیر درســت را به ما یاد بدهند. دوم اینکه ســعی کردیم 
همیشه از تامین کنندگان معتبر که در سطح جهانی کار می کنند و نامی خوب دارند، 
اســتفاده کنیم. ســوم اینکه مواد اولیه ای که وارد کارخانه می شود، هیچ کدام بدون 
تســت وارد خط نمی شــوند. چه تست هایی که داخل شــرکت انجام می شود و چه 
تســت هایی که بیرون از شرکت انجام می شــود. موضوع بحث خود تولید است. ما 
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کلیه محصولات مان را بر اســاس استاندارد معتبر روز دنیا تولید می کنیم. ملاک کار 
ما در تســت های تولید و دیگر جزئیات، همین استانداردهای خارجی و داخلی است 
و خیلی ســخت گیرانه هم اینکار انجام می شود. که نتیجه آن صدور گواهینامه فنی 
مرکز تحقیقات راه، مســکن و شهرسازی اســت که بصورت مداوم از سال 1388 با 

درجه کیفی A برای پروفیل بوتیا صادر شده است.
در حــوزه تولید، یک مثلث متصور اســت که یک راس آن مواد 
اولیه، راس دیگر ماشین آلات و تکنولوژی تولید و راس سوم هم 
نیروی انسانی است. مجموعه ای موفق است که به تمام این موارد 
دقت کند و راس ها را به حد اســتاندارد برساند تا مثلث تولید به 
شکل یک مثلث متســاوی الاضلاع دربیاید. برای هر کدام از این 

موضوعات چه کرده اید؟ 
کاملا با شــما موافقــم. در تولید با کیفیت همه این موارد بــا وزنی خاص دخیل 
هســتند. شما مواد اولیه خوب داشته باشید، نیروی انسانی ماهر و ماشین آلات خوب 
نداشــته باشید، کار خوب پیش نمی رود. ماشــین آلات خوب داشته باشید مواد اولیه 
و نیروی انســانی متخصص نداشــته باشد باز هم کار درســت در نمی آید به همان 
نســبت ماشین الات خوب داشته باشــید اما نیروی انسانی و مواد اولیه خوب نداشته 
باشــید باز هم تولید کالای با کیفیت، امکان پذیر نخواهد بــود. این ها همه باید به 
صورت متوازن با هم رشــد کند و کیفیت آن ها حفظ شود. ما در بخش های مختلف 
با قراردادن فیلترهایی مناســب، ســعی در حفظ و ارتقای وضع موجود این سه رکن 
داشته ایم. به این دلیل که هیچ وقت دنبال سود حداکثری نبودیم، هزینه های زیادی 
در هــر بخش انجام داده ایم تا بتوانیم کیفیت را حفظ کنیم و بر همین اســاس هم 
برای رعایت اســتاندارها هیچ وقت محدودتی قائل نشــدیم که قرار باشد از کیفیت 
این سه راس بزنیم تا در نهایت کیفیت محصول، خراب شود. دلیل موضوع هم این 
اســت که کیفیت برای بوتیا خط قرمز اســت و این موضوع را در طول این سال ها 

همواره ثابت کرده ایم. 
درحال حاضر چه محصولات تولید می کنید؟ 

تولیــدات این مجتمع شــامل انواع مقاطــع پروفیل های یو پی وی ســی در قالب 
سیســتم های لولایی و کشــویی است. علاوه بر پروفیل های ســفید یوپی وی سی، 
پروفیل های تولید شــده این شرکت با تنوع طرح و رنگ فراوان با استفاده از بهترین 
روکش های لمینت تولید شرکت Renolit آلمان به وسیله به روزترین ماشین آلات 

لمینیشن تولید و در اختیار همکاران محترم قرار می گیرد. محصول دیگر این مجتمع 
شیشــه های دو و سه جداره و شیشه های تزئین شــده )دکوراتیو( است. شیشه های 
دوجداره تولیدی به صورت صنعتی بــه روش Inline gas filling در بالاترین 
سطح کیفیت به بازار عرضه می شود. در زمینه شیشه های تزئین شده نیز با تنوع طرح 

و رنگ بالا قدرت انتخاب بسیاری در اختیار مصرف کنندگان قرار می گیرد.
حالا که بحث تولید پروفیل است بد نیست این سوال هم پاسخ داده 
شــود یکی از مواردی که در ارزیابی پروفیل ها همواره گفته می شود و 
عده ای بر آن تاکید دارند، تعداد کانال های پروفیل است. این کانال ها 

چه ویژگی ای دارند؟
احتمالا بارها اصطلاح ســه کاناله، چهارکاناله و پنج کاناله را در میان پروفیل های 
یوپی وی ســی شنیده اید. داستان از این قرار است که عرض متداول پروفیل در ایران 
عرض 60 میلیمتر اســت که به آن پروفیل ســری 60 می گویند. در دنیا استفاده از 
پروفیل سه کاناله مرسوم است. شما می توانید این کانال ها را زیاد کنید اما چه اتفاقی 
می افتد؟ اولین اتفاق این اســت که باعث می شود آن کانال میانی که محل استقرار 
پروفیل تقویتی اســت، کوچک و کوچکتر می شود. در دنیا زمانیکه پروفیل با عرض 
بیشتر تولید می شود تعداد کانال ها را اضافه می کنند، یعنی پروفیل سری 60 معمولا 
بصورت ســه کاناله تولید می شود و پروفیل های با عرض بیشتر مثلا سری 70 و 75 
و ... با تعداد کانال های بیشــتر تولید می شود. اما در ایران پهنای پروفیل همان 60 
باقی مانده و تعداد کانال ها هر روز افزایش یافته است نتیجه این که آن کانال میانی 
که محل قرار گرفتن گالوانیزه اســت، کوچک و کوچکتر شده است و به طور طبیعی 
در این حالت مقاومت مکانیکی پروفیل هم، کم و کمتر می شود. ضمن اینکه در این 
مــورد باید به این نکته هم توجه کــرد که همان پروفیل که مثلا می گویند 5 کانال 
اســت، کانال های پروفیل با چه ضخامتی تولید می شــود؟ بنابراین تعداد کانال ها یا 

محفظه ها به خودی خود پارامتر مثبت و مزیت خاصی محسوب نمی شود. 
در میان تولیدکنندگان صنایع مختلف کشــور موضوعی رسوم شده 
که خیلی هــا از دورن همین صنایع، به آن نقد دارند و آن هم موضوع 
تحقیقات بازار است. این نقد وجود دارد که تحقیقات بازار در حد پر 
کردن تعدادی فرم توسط مشتریان یا جامعه هدف است. کارشناسان 
معتقدند ایــن موضوع به دلیل محدودیت در حجم نمونه گیری، خیلی 
قابل اعتنا نیســت. اول این که آیا شما بخشی به نام تحقیقات بازار 
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در مجموعه خودتان دارید؟ و اگر دارید بر چه مبنایی، کار می کنند؟ 
ما در بحث تحقیقات بازار از متد مرســومی که وجود دارد و پرســش محور است، 
اســتفاده می کنیم. دلیل هم این است که مخاطب این پرسش ها همه مردم نیستند 
که بخواهیم با شیوه هایی فراگیر آماری و بر مبنای نمونه های وسیع انجام دهیم. کار 
ما به این دلیل با روش پرســش محور انجام می شــود که محصول ما یک محصول 
تخصصی اســت و جامعه هدف ما محدود است. جامعه هدف ما تولیدکنندگان در و 
پنجره و ســازندگان  ساختمانی هســتند و با توجه به اینکه آن ها هم بطور مستقیم 
با مصرف کننده نهایی در ارتباط و از نظرات آن ها آگاه هســتند، با واســطه نظرات 
مصرف کنندگان که جامعه هدف بزرگتری هستند از طریق ایشان کسب می شود. به 
همین دلیل به همان شیوه مرسوم پرسش و پاسخ، کار تحقیقات بازار انجام می شود. 
باید این را هم توجه داشــته باشــیم در بازار ما مخاطب ها در دو بخش حضور دارند. 
این بازار شــامل بازار نوســازی و یا بازار بازسازی است. به طور طبیعی ایده آل هایی 
در هر کدام از بخش های نوســازی یا بازســازی وجود دارد. پنجره ســازها، مواردی 
را مطرح می کنند و ساختمان ســازها هم موضوعاتی مد نظر دارند و ممکن اســت 
حتی مصرف کننده نهایی هم موضوعاتی مد نظر داشــته باشد. سعی ما این است با 
شــیوه هایی که در سازمان تعریف شده چه از طریق ســایت، چه از طریق کاربران، 
با شــیوه هایی مختلف ســالی حداقل یک بار ارتباط مستقیم داشته باشیم و خواست 
آن هــا را مورد توجه قرار دهیم. دوباره تاکید می کنم در صنایعی مانند پوشــاک که 
مصرف کننده فراگیر اســت، شــیوه های تحقیقات بازار به کلی متفاوت اســت و در 
صنعت ما به دلیل محدود بودن مصرف کنندگان ما که مونتاژکاران هستند، شیوه های 

دستیابی به خواست آن ها راحت تر است. 
فرض کنید من مونتاژکار هستم. اگر به شما مراجعه کنم و درخواست 
این را بدهم که نماینده شما باشم، می پذیرید؟ شما پروفیل خوب و با 
کیفیت عالی به بازار ارائه می کنید اما محصول وقتی به دست مصرف 
کننده نهایی می رســد، ممکن اســت به دلیل اتفاقاتی که در مرحله 
مونتاژ و نصب می افتد، خیلی مناسب نباشد. برای تصحیح ایرادهای 

این مسیر چه کرده اید؟

درباره بخش اول ســوال باید بگویم که »بستگی دارد«. ما برنامه ای خاص را در 
این زمینه اجرا می کنیم و کسانی که با پروفیل بوتیا کار می کنند باید حداقل هایی را 
در کار رعایت کنند. هر مجموعه ای که برای خرید پروفیل بوتیا در خواست می دهد، 
ســعی  ما این بوده و هست که قبل از فروش پروفیل ارزیابی کاملی از شرایط تولید 
متقاضی صورت بگیرد و پس از احراز شــرایط شرکت فروش انجام شود. حالا اینکه 
صددرصد در این کار موفق بوده ایم یا نه، یک بحث اســت که می توان بر اســاس 
معیارهای درست، آن را بررسی کرد. اما این موضوع در برنامه های ما با جدیت دنبال 
می شــود. اتفاقی که متاســفانه در صنعت ما افتاده این است که مصرف کننده فرق 
پروفیل و پنجره را لحاظ نمی کند و تصورش این اســت که اگر پنجره ای با پروفیل 
برند »ایکس« ساخته شده است، لزوما کارخانه تولید کننده پروفیل مسئولیت صفر تا 
صــد کیفیت محصول نهایی را بر عهده دارد. در صورتی که در کیفیت پنجره موارد 
زیادی از قبیل پروفیل، یراق آلات، لاســتیک درزبندی، شرایط تولید سازنده ی در و 
پنجره، شیشــه دوجداره، نصب و اندازه گیری ســهیم هستند. هر کدام از این عوامل 
که کیفیت مناسب نداشته باشد، محصول نهایی را با ایراد روبرو می کند. همه این ها 
بهترین باشــد اما مثلا اندازه گیری خطا داشته باشــد محصول با ایراد به بازار ارائه 
می شــود. همه عوامل درست و با کیفیت باشند اما لاستیک درزگیر کیفیت نامناسب 
داشــته باشــد، کیفیت نهایی با اشکال مواجه خواهد شــد. پروفیل خوب و پروفیل 
تقویتی با کیفیت فقط یک بخش کار اســت. هر کدام از این اجزاء که عرض کردم 
اگر با مشــکل مواجه باشد، محصول نهایی با کیفیت نازل به بازار عرضه می شود و 
متاسفانه مصرف کننده نهایی، این ایراد را به حساب پروفیل ساز می گذارد، چون نام 
نشان سایر اجزا، دیده نمی شود. به هر حال این مجموعه عوامل است که در افزایش 
کیفیت موثر هســتند. از این موضوع، حرفه ای ها و پیمانکاران ساختمانی که تجربه 

کافی دارند اطلاع دارند اما مصرف کنده نهایی چنین اطلاعی ندارد. 
تبلیغات وســیع که در دید مردم قرار دارد ممکن است به این موضوع 
دامن زده باشد. برای رفع و حل این معضل چه کاری می توان انجام داد؟

به نظرم اینکه در ذهن مصرف کننده نهایی، چنین نقش بسته باشد تا حدی طبیعی 
است چون او، لیبل روی پروفیل را می بیند و این گمان را دارد که آن لیبل محصول 
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تمام شــده را هم تایید می کند. اما ســازندگان دانش این کار را دارند با این حال ما 
برای حل این معضل سعی کرده ایم، پروفیل بوتیا در اختیار هر تولیدکننده ای نباشد. 
در گام اول پروفیــل بوتیا را در اختیار کســانی قرار می دهیم که متخصص و کاربلد 
باشــند. کســی که آموزش کافی دیده یا تجربه مناسب در ســاخت، مونتاژ و نصب 
پنجره داشــته باشــد و به موازات این مهارت ها، این اعتقاد را دارد که باید کیفیت 
کارش بالا باشــد. به همیــن دلیل محصول نهایی که با برند بوتیا کار می شــود از 
کیفیت لازم برخوردار اســت. کســی که دنبال تقلب و کار کم کیفیت و این روش ها 
باشــد، عموما سراغ پروفیل بوتیا نمی آید. علاوه بر اینها که عرض کردم، ما در کنار 
این اقدامات، آموزش را هم در برنامه های شــرکت گنجانده ایم. یعنی جدای از بحث 
تولیــد محصولات با کیفیت، با افرادی که با ما در حال همکاری هســتند، موضوع 
آموزش را هم به صورت مستمر ارائه می دهیم. این را باید ذکر کنم که در مجموعه 
بوتیــا صنعت، کار با این گروه های فنی و متخصص، نــام نمایندگی ندارد، چون ما 
آن ها را جزو شــرکای تجاری خود می دانیم. این نگاه از آنجا ناشی می شود که آن ها 
هم عملا در راستای سیاست هایی که شرکت دارد، تلاش می کنند. به همین دلیل ما 
آموزش های دوره ای برای تیم های تولید، تیم های نصب تدارک دیده ایم. بخشــی از 
این آموزش ها در خلال همان بازدیدهای دوره ای انجام می شود. یکی از دلایل این 
نوع آموزش که به صورت دوره ای انجام می شود، این است که احتمال دارد نیروهای 
خط تولیــد واحد تولیدی در و پنجره، تغییر کرده باشــند و نیروهای جدید به آن ها 
اضافه شده باشند همین طور ممکن اســت ما محصول جدیدی به بازار داده باشیم. 
این آموزش ها یا به صورت گروهی انجام می شــود یا کارگاه به کارگاه وقتی بازدید 
می شود، این آموزش ها هم ارائه خواهد شد. تمام این اقدامات هم برای این است که 

ما بتوانیم در راستای حفظ و ارتقای کیفیت نهایی، گام برداریم.
درباره نمایندگان یا همان شــرکای تجــاری که می گویید، یکی از 
مسائل این است که برخی معتقدند باید ثبات در ترکیب آن ها وجود 
داشته باشد. ســوال این است آیا شما در اعطای نمایندگی یا اختیار 
کردن شرکای تجاری، کار را به صورت انحصاری پیش برده اید؟ اگر 
پاسخ مثبت است آیا این موضوع این امکان را به وجود نمی آورد که 

در روند کار اختلال کیفی ایجاد شــود آن هم به دلیل انحصار؟ چون 
خاصیت انحصار این است..    

البته که ما این سیاســت را نداریم که در هر منطقه، شــهر یا هر تقسیم بندی که 
وجود دارد فقط یک شــریک تجاری یا به قول عموم، نماینده داشــته باشیم. ما به 
ظرفیت بازار نگاه می کنیم و دنبال پاســخ به این سوال هستیم که آیا در آن منطقه 
ظرفیت اضافه کردن یک همکار جدید وجود دارد یا خیر؟ آیا آن همکار ما در منطقه 
می تواند به نیازهای بازار و درخواســت های موجود به موقع پاســخ مناســب بدهد؟ 
اگر این توان در همکاری که از قدیم در آن منطقه فعال اســت، وجود داشــته باشد 
و بتواند به درخواســت ها به موقع پاسخ مناسب بدهد که اساسا نیاز به اضافه کردن 
همکار جدید نیســت. اما اگر جواب این پرسش منفی باشــد، با رعایت آنچه درباره 
شرایط و ضوابط جذب همکار جدید گفته شد، از پروژه های قبلی که توسط متقاضی 
نمایندگی انجام شده، بازدید می کنیم و یک ارزیابی اولیه برای کیفیت کار، به دست 
می آوریم و بعد سایر مراحل طی خواهد شد. این امکان وجود دارد که فردی تقاضای 
همکاری داشــته باشد و بر این موضوع هم تاکید کند که می  خواهم خیلی خوب کار 
کنم، اما این ادعا باید پشــتوانه داشته باشد. باید در گذشته کارهای خوبی انجام داده 
باشــد. بنابراین بحث انحصار را به آن معنا نداریم، اما همکارانی که از گذشــته در 
خدمتشان بودیم، سال های طولانی است با ما در حال همکاری هستند و از این منظر 
ثبات داریم. بررسی هایی که داشته ایم نشان می دهد، بیشترین فروشی که داریم، به 
همکارانی است که بیش از ده سال سابقه همکاری با بوتیا دارند. برخی هم از ابتدا با 
ما بودند. کسانی بوده اند که کیفی کار می کردند و می کنند و هنوز هم این همکاری 
ادامه دارد و چنین ثباتی در مجموعه ما وجود دارد و با جدیت به حفظ این روند هم 
اصرار داریم. ما معتقد بودیم و هســتیم منافع پنجره ســاز منافع ماست. اعتقاد داریم 
اگر پنجره ساز منافعش با هر پروفیلی تامین نشود، ممکن است با اجبار با آن شرکت 
همکاری اش را ادامه بدهد اما این همکاری شکننده است و دلبستگی بین آن ها وجود 
نخواهد داشــت و در هر فرصتی امکان دارد این همکاری تمام شود بنابراین معتقد به 

بازی برد _ برد هستیم. 
در ایران ما خدمات پس از فروش بسیار ضعیف است. برخلاف سایر 
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نقاط دنیا که خدمات پس از فروش موضوعی بســیار مهم اســت در 
ایران این بحث جدی گرفته نشــده است. مثلا در بیمه ها، هزار و یک 
بهانه آورده می شــود تا خسارت پرداخت نشود. از سوی دیگر در بازار 
برای اینکه مجموعه عرضه و تقاضا در یک فرمول مناسب جا بگیرد و 
اســتحکام داشته باشد تضمین هایی برای محصول تولید شده در نظر 
گرفته می شود. من این را می دانم که شما با مصرف کننده نهایی رابطه 
مستقیم ندارید. شما پروفیل را به پنجره ساز می فروشید و او هم پنجره 
می سازد و در اختیار مصرف کننده نهایی قرار می دهد. شما برای کاهش 

این خطاهای تولید و از این دست موارد چه راهکاری اندیشیده اید؟ 
سیســتم فرایند تولید در شــرکت ما به صورت کامل اتومات است. از ابتدای فرایند 
یعنی نسبت ترکیب مواد و فرمولاســیون، تا فرایند اکسترود پروفیل در مرحله تولید، 
هر کدام از پارامترها اگر کم یا زیاد باشد، قابل کنترل است و سیستم به صورت مدام 
کنترل می شــود و در مواردی به صورت اتومات تغییرات را هشدار می دهد. در مبحث 
کنترل کیفیت نهایی محصول دو مرحله وجود دارد، مرحله اول کنترل کیفیت فرایندی 
محصول اســت که در حین فرآیندتولید انجام می شــود. در ایــن مرحله، فعالیت ها، 
ایستگاه به ایســتگاه کنترل می شود. مرحله دوم تضمین کیفیت است. در این فرآیند، 
یک کارشناس پس از نمونه گیری از محصول نهایی و تطابق آن با شاخص های فنی 
تدوین شده، تایید نهایی کیفیت محصول را صادر می کند. تضمین کیفیت تایید می کند 
که تمام مراحل به درستی انجام شده است. این فرایندهای کنترلی به ما کمک کرده 

خطاهای تولید را در مجموعه خود به حداقل برسانیم.
بگذارید تجربه خودم را از یکی از کارخانه ها که نام نمی برم، بگویم. 
در بازدید از یکــی از کارخانه ها در حین بازدیــد از خط تولید، وقتی 
متصدی برای نشــان دادن کیفیت پروفیل و رنگ آن، دستگاه را روی 
پروفیل قرار می داد خروجی از هر کدام از اکســترودرها که با دستگاه 
کنترل شد، نشان می داد رنگ پروفیل ها تماما مشکل دارد. اینکه کیفیت 
محصول شما خوب است جای خود منظور چنین مواردی است که به هر 

حال ممکن است  به عنوان خطای انسانی رخ دهد.
در مــورد رنگ و موضوعی کــه مطرح کردید باید بگویم کــه هر نوع طیف رنگ 
ســفیدی به تنهایی چیز بدی نیست و با توجه به انتخاب و سلیقه تولید کننده و نوع 
فرمولاســیون محصول به وجود می آید. موضوع رنگ موقعی مشکل ساز می شود که 

در یک گروه محصول مثلا پروفیل فریم یک طیف رنگ و باز شو رنگی دیگر داشته 
باشد و هنگامی که پنجره ساخته می شود و پروفیل ها در کنار هم قرار می گیرند رنگ 
آ ن ها متفاوت باشــد. این مشــکل ایجاد می کند. رنگ تمام تولیدات یک کارخانه در 
ماه های متوالی و سنوات مختلف باید یکسان باشد. و این موضوع با رعایت شرایط و 

ضوابط فنی و کنترل کیفیت محصول تولیدی قابل دستیابی است. 
شما روزی وارد مسیر تولید پروفیل شدید. کار را از یک جایی شروع 
کردید و مسیری نســبتا طولانی به قدمت 20 سال  را طی کرده اید. 

الان در صنعت در و پنجره کجا هستید؟
اول راه

این اول راه چه مختصاتی دارد. چرا اول راه؟ چرا وسط راه نه؟
کلا تولید محصول، چیزی نیســت که به جایی برســد و بگوییم تمام شد. در تولید 
پایان راه معلوم نیســت که بشود وسط و میانه آن را مشخص کرد. در تولید، در همه 
بخش ها ماهیت همین است که نمی شود انتهای راه را مشخص کرد. به نظر من اگر 
یک مجموعه به جایی رســید که فکر کرد کار همین اســت و دیگر نمی توان بیشتر 
انجام داد، تمام اســت و دیگر ما در زمینه کیفیت و .... همه اقدامات را انجام داده ایم 
و در آخر راهش هســتیم، آنجا روزی اســت که عملا آن مجموعه به پایان کارش 

نزدیک شده است.
با این اوصاف می شــود گفت بوتیا مجموعه ای اســت که آهسته و 

پیوسته بوده و هست و  ادامه می دهد؟
بله. 

آهستگی و پیوستگی اســتمرار را می طلبد. به مثابه همان شعر که 
می گویند: ره رو آن است که آهسته و پیوسته رود؛ می شود درباره بوتیا 

این را ذکر کرد؟
ایــن را باید بازار بگویــد ما خودمان نمی توانیم اظهار نظــری درباره این موضوع 

داشته باشیم
شــما جایی هســتید که وقتی از شما می پرســیم کجا قرار دارید 
می گویید: اول راه. اما اگر هم وســط و پایان کار مشــخص نباشد، 
می توان برآوردی از آینده داد. شــما آینــده را در این صنعت به چه 

شکل می بینید؟
از چه نظر؟
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بحث من بازار پروفیل یو پی وی ســی است. اینکه بازار آینده چگونه 
است و شما می خواهید در این بازار چه کنید؟ بگذارید کمی اقتصادی تر 
صحبت کنم. شــما به عنوان تولیدکننده محصولــی را به بازار ارائه 
می دهید. این در طرف عرضه اســت. مادامی که تقاضا وجود نداشته 
باشــد، عرضه به تنهایی شکســت می خورد و بازار از نظر اقتصادی 
فرومی پاشد بنابراین در طرف دیگر بازار باید تقاضا وجود داشته باشد. 
تا معادله عرضه و تقاضا چفت و بســت پیدا کند. بنابراین باید برآورد 
درســتی از حال و آینده داشته باشیم. شما امیدوارنه صحبت می کنید 

و این امیدواری حتما بر اساس یک برآورد است. درست می گویم؟
بــه نظر من آینده صنعت، آینده  خوبی اســت. همانطور کــه گفتید بازار از خودش 
تعریف دارد. وقتی صحبت از بــازار می کنیم باید این را هم بگوییم چه بازاری را مد 
نظر داریم. بازاری که مورد توجه و هدف ماست ممکن است فراز و فرود داشته باشد 
اما همیشــه هست. وجود دارد. به هر حال عده ای همیشه هستند که دنبال کالای با 
کیفیت باشند. ممکن است در طول زمان و برحسب شرایط تعداد آن ها کم یا زیاد شود 
اما همیشه این گروه وجود خواهند داشت. به همین دلیل معتقدم آینده محصولات با 

کیفیت، آینده روشنی دارد و زیاد نباید دغدغه داشت. 
نیاز به توسعه دارید؟

بله حتما 
اگر دارید  قرار است برای توسعه چه کنید؟ 

این موضوع چیزی نیســت که تنها به ما بســتگی داشته باشد. بخش بزرگ آن به 
سیاســت های اقتصادی کلان کشور بستگی دارد. این موضوع بخشی  به ما ربط دارد 
اما بخش دیگر واقعا به تولیدکننده مرتبط نیســت. عوامل بیرونی زیادی در آن دخیل 
اســت.  اگر الان کسی به شــما بگوید به کجا خواهیم رفت، من خیلی به آن توجه 
ندارم چون تحلیل آینده در این شــرایط بســیار مشکل است. با این حال من معتقدم 

آینده بسیار خوب است. 
سوالات من تمام شده است اگر موضوعی باقی مانده که ممکن 
اســت در ســوالات ما نبوده یا موردی است که می خواهید مطرح 

کنید بفرمایید..
خیر سوالات بسیار کامل بود اما مایلم این را عرض کنم که امیدوارم تمام همکاران 

ما در مسیری که انتخاب کرده اند موفق باشند.


