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           »ری برندینگ« در ساتیان 
از آخرین باری که با مدیران ســاتیان گفتگو کردیم، دو یا سه سال 
می گذرد. به نظر می رسد بد نباشــد گفت وگو را از این نقطه شروع 

کنیم که در این مدت در ساتیان چه اتفاقاتی رخ داده است؟ 
بگذارید از در آغاز بر این نکته تاکید کنم که شرکت ساتیان به صورت واقعی امسال 
بیســت و یکمین سال کاری اش را پشت ســر می گذارد. این موضوع نشان می دهد 
ما در ســاتیان، شرکت بزرگ و البته قدیمی ای هســتیم و می توانیم از آن به عنوان 
یک افتخار یاد کنیــم. در این مدت، ما کارهای زیادی را انجام داده ایم. در مجلات 
مختلف، اعم از پنجره ایرانیان و دیگر رســانه های نیــز در این مدت گفت وگوهایی 
داشــته ایم و رخدادهایی که در شرکت گذشته اســت را به اطلاع مخاطبان عزیز و 

مردم محترم گذاشته ایم. 
باید به اطلاع مخاطبان محترم ماهنامه پنجره ایرانیان برســانم ما در سال 1402 
کارهای جدید را شروع کردیم و به طور ویژه بر »ری برندینگ« متمرکز شده ایم.  این 
کار را با رویکرد جدید و تهاجمی شروع کردیم و خواسته ایم تا این حوزه کاری کمی 
جدی تر شود تا با رقبا رقابتی تر بازار را پیش ببریم. این کار آن طور که می دانید هزینه 
و جزئیــات زیادی دارد که باید به همه جوانــب آن توجه کرد. ما در این حوزه برای 

رســیدن به اهداف رویکرد مدیریت، بازرگانی، بازاریابی و دیگر اجزا را توسعه داده و 
روش ها را تغییر داده ایم. الزام برای تغییر هم نســبت به شــرایط روز جامعه به ویژه 
ازنظر اقتصاد عمومی تعریف شده است. در این مسیر به محصولات موجود تولیدات 
برندهای مختلفی را اضافه کرده ایم که یکی از آن ها برند »بالینی« اســت تا بتوانیم 
به سلیقه ای که در بازار ایجاد شده محصولات را، باکیفیت و قیمت مناسب تری ارائه 
کنیم.  خدماتی که به مشــتریان ارائه می کنیم خدمات به روزتری شده است. به ویژه 
در خدمات پس از فروش، ضمانت ها و در دسترس بودن محصولات و ... تلاش های 

بیشتری انجام داده ایم. 
یکــی از موضوعات دیگری که به عنوان خدمات در دســتور کار قرار داده بودیم و 
اکنون در حال انجام اســت، توجه به این موضوع اســت که هزینه  های حمل ونقل 
معمولا برای مشــتریان هزینه بالایی است و ما تلاش داشتیم این هزینه را کاهش 
دهیم.  شــما مشــتری ای را فرض کنید که از مشهد یا ساری یا هر نقطه دیگر قرار 
اســت کالا سفارش بدهد و مجبور است این کالا را برای تضمین کیفیت و خدمات 
پس از فروش از تهران خریداری کند. بنابراین مجبور اســت در کنار سفارش، هزینه 
حمل ونقل کالا را نیز متقبل شــود به همین دلیل ما تصمیم گرفتیم شــعب ساتیان 

            آیدین صدقی نسب از برنامه های توسعه ای خبر داد:

پنجره ایرانیان؛ ساتیان مجموعه ای است که بیش از بیست ویک 
سال در حال فعالیت است و آن طور که از شواهد بازار برمی آید، 
توانســته است نام خوبی در این حوزه برای خود دست و پا کند. 
گروه ســاتیان، تامین کننده انواع یراق آلات دروپنجره اســت 
و »آیدین صدقی نســب« مدیرعامل ایــن مجموعه در تعریفی 
از این گروه بازرگانی می گوید: »ســاتیان با هدف ارتقا ســطح 
کیفیت یراق آلات دروپنجره و نمای ســاختمان راه اندازی شده 
و در مدت فعالیت خــود، به عنوان نماینده فروش و واردکننده با 
برخی از برترین برندهای حوزه دروپنجره همکاری کرده است«. 
به گفته او: »ما در این شــرکت برآنیم تا خدمات مطلوب صنعت 
خود، از جمله فروش محصول به روز و با کیفیت و همچنین ارائه 
مشاوره پیش از خرید برای پیدا کردن مناسب ترین محصول را 

به مشتریان ارائه کنیم«. 
چندی پیش فرصتی دست داد تا با آیدین صدقی نسب در دفتر 
مرکزی ســاتیان به گفت وگو بنشینیم و از چندوچون کار در این 
شرکت بپرسیم. محصول پرسش های ما و پاسخ های مدیرعامل 

ساتیان در ادامه آمده است:

اشــاره
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را در سراســر کشور توسعه دهیم تا از این طریق مشــتریان بتوانند با همان قیمت 
شعبه مرکزی محصولات را، از شعب استانی تهیه کنند. این کار باعث کاهش هزینه 
مشــتریان ساتیان خواهد شــد و این موضوع را به عنوان یک رویکرد اصلی دنبال 
کردیم. رویکردی که تکمیل کننــده افزایش تنوع محصولات و ارائه آن ها باقیمت 

مناسب تر است.
از سوی دیگر  کاری که در دستور قرار گرفت این بود که سبد کالا و محصولات 
لوکس خودمان را گســترش دهیم. این کار هم انجام شــده است. ما کالای جدید 
زیادی به سبد محصولات اضافه کرده ایم که در آینده نزدیک این موضوع گسترش 
بیشتر پیدا خواهد کرد. همچنین برنامه های ویژه ای برای شناساندن این محصولات 

به مشتریان داریم. 
در این مدت شرکت ســاتیان با رویکرد اصلی افزایش تنوع کالاها پیش رفته 
اســت. به عنوان نمونه محصولات با ابعاد بســیار بزرگ و جدیــد آلمانی وارد 
کرده ایم و بخشی از محصولات اکونومی برای بازار عمومی تر وارد شده است تا 
تمام سلیقه های مشتریان را پاســخ دهد و خدمات بیشتر با وسعت و گستردگی 
افزون تر ارائه دهیم. این الگو از ابتدا  در شرکت ساتیان به عنوان سیاست اصلی 
وجود داشــته اســت. ما هم بحث ارتقا کیفیت را داشته ایم و هم  حضور رقابتی 
در بــازار را. باید این نکته را تاکید کنم ما کالای غیراســتاندارد به هیچ عنوان به 
محصولات اضافه نمی کنیم. ســاتیان نامی شناخته شــده است و اسم خوبی هم 
دارد. ما اصلا وارد این مســیر نشدیم که کالاهایی به سبد محصولاتمان اضافه 
کنیم که قیمت پایینی داشته باشد و به این واسطه  مشتری بیشتری جذب کنیم. 
این در صورتی بوده که درخواســت فراوانی از شرکت های مختلفی چه از ترکیه 
و چه کشورهای دیگر، داشته ایم که پیشنهاد می دادند محصولاتی باقیمت پایین 
در اختیار ما قرار دهند. اما ما یک شــرط اساسی داریم و در ساتیان آزمایشگاهی 
کوچــک راه اندازی کرده ایم تا بتوانیم کیفیت یــراق آلات را بیازماییم. به همین 
دلیل در صورتی محصولی به ســبد کالای ما افزوده می شــود که این آزمون ها 
را پشــت سر بگذارد. بنابراین برای پایین آوردن قیمت نهایی سیستم یراق آلات 
کامل درو پنجره هیچ گاه کیفیت را فدای کمیت نکرده و نخواهیم کرد.این طور 

می شود مشتریان را حفظ کرد؟ 
ببینید مشتریان ما )بازار( می گویند ساتیان قیمت بالایی دارد درصورتی که خود 
آن ها هم می دانند که این طور نیســت. قیمت ما را باید بر اساس کیفیت کالایی 
که در ساتیان وجود دارد و کالاهای هم رده در دیگر مراکز فروش، مقایسه کنند. 
قیمت ما رقابتی است و در مقایسه با کالای هم رده ازنظر کیفیت در دیگر مناطق 
ارزان تر است. این را هم ما تضمین می کنیم و هم مشتریان می دانند بنابراین در 

مجموع حفظ مشتریان با توجه به کالای ارائه شده، خیلی سخت نیست. 
درباره محصولات اکونومــی یا اقتصادی هم صحبت کردید و از طرفی 
قیمت ها هم در ساتیان  نسبتا بالاست. این با انتظار بازار هم خوان است؟

وقتــی مــا در ســاتیان از اکونومی حرف می زنیــم یعنی محصولــی که حداقل 
اســتانداردها را دارد. ما کالایی با کیفیت زیر استاندارد، نداریم. بر همین اساس هم 
قیمت محصولاتی که حداقل کیفیت را دارد چندان پایین نیســت. شیوه ما این طور 
اســت که از مشــتریان درخواست هایی داریم و نقشــه و ابعاد پنجره را می خواهیم. 
وقتی آن ها این اطلاعات را در اختیار ما قرار می دهند متوجه می شــویم این پنجره 
چه وزنی را تحمل می کند. چه پروفیلی می خواهد و چه یراقی باید در آن ها اســتفاده 
شود. کارشناسان ما می دانند آیا این پروفیل با آن ابعاد و یراق آلات هم خوان است و 
سنخیت دارد یا خیر. بنابراین به مشتری مشاوره می دهیم که این پروفیل با این ابعاد 

پنجره و یراق آلات نباید استفاده شود. 
اگر مشتری مشاوره شما را قبول نکرد چه می شود؟

ببینید تا کنون بســیار اتفاق افتاده که ما برای درخواست های غیراستاندارد پاسخ 
منفی داده ایم چون به این گروه کالا نمی فروشــیم مگر اینکه مشــتری مجاب شود 
اســتاندار پنجره و ابعاد و پروفیل را رعایت کند. این اقدام برای این انجام می شــود 
کــه از اتفاقــات بد بعدی جلوگیری کنیم. این طور نه نام برند ما آســیب ببینید و نه 
مشــتری دچار خسارت می شود. تابه حال در این بیســت ویک سال با این شیوه کار 
چنین حوادثی نداشــته ایم که مثلا لولایی بشــکند، پنجره ای بیفتد و نظایر این. در 
مــواردی که به عنوان مثال حوادث کوچکــی رخ داده، موضوع فنی بوده و ربطی به 

کیفیت محصولات ساتیان نداشته است. 
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در ادامه طرح هایی که برای توسعه مجموعه اجرا کرده اید، آیا طرح 
دیگری هم وجود دارد که نام نبرده اید؟ 

یکی ازموارد، موضوع توســعه وب ســایت ساتیان و ســفارش گذاری آنلاین در 
مجموعه ماست که به روز شده است. ما نخستین مجموعه ای هستیم که درخواست ها 
و سفارش ها به صورت آنلاین قابل ثبت است. تغییراتی هم در این زمینه انجام شده و 
توسعه این حوزه همیشه جزو برنامه ها بوده است. رویکرد ما در حوزه بازار دیجیتالی 
به سمت خوبی رفته و پروژه ای به نام ساتیان ای را تعریف کرده ایم که در این زمینه 
فعال است و با برنامه ریزی های خوبی که در حال اجرای آن هستیم موفق زیادی در 
مجموعه به وجود آمده است. هنوز که هنوز است می شود گفت تنها شرکتی هستیم 
که بعد از هفت یا هشــت سال موضوع ســفارش خرد آنلاین را با تمام هزینه هایی 
که داشته اســت انجام داده ایم و دائم در حال به روزرســانی آن هستیم. با توجه به 
بازخوردهای این اقدامات خوشــبختانه مشتریان راضی هســتند و برای ما هم این 
موضوع ره آوردهای خوبی داشــته اســت. در مجموع ری برندینگ، توسعه شعبات، 
افزودن محصولات جدید به ســبد کالایی ساتیان، رقابتی تر شدن مجموعه، کاهش 
هزینه برای مشــتریان، خدمات بیشتر، تبلیغات الکترونیک از جمله موضوعاتی است 

که در طرح توسعه ساتیان به آن ها توجه شده است. 
ری برندینگ، به طور طبیعی از مفاهیم قدیمی اما تازه مصطلح شده 
)بــه ویژه در یک دهه اخیر( حوزه بازار اســت و برخی از مدیران در 
تصمیمات کلان و برنامه های اجرایی خود سراغ این موضوع می روند 
تا نفسی تازه به مجموعه بدمند. ساتیان با چه هدفی ری برندینگ را 

در دستور کار خود قرار داده است؟
 واقعیت این اســت مطابق پایش هایی که در بازار انجام شــده است، بخش اعظم 
مشتریان ما معتقدند ساتیان جزو شرکت های خوب است و با توجه به سطح خدمات 
و کیفیت محصولات در ســاتیان نیازی به اقدمات خاص در بازار ندارد. این برداشت 

توسط ساتیان در طول بیست ویک سال عمر فعالیت هایمان، بوده و موقعیت ما را در 
ذهن مشتری حفظ کرده است اما رویکرد ما در این حوزه که نام ری برندینگ به خود 
می گیرد، شیوه ای متفاوتی را در پیش گرفته طوری که اقدامات ما در بازار تهاجمی، 
باانگیزه بیشتر و رقابتی تر شده است و در این مرحله سعی داریم تمام آنچه در ساتیان 
بوده را با حفظ کیفیت و شیوه های قبلی به روز کنیم، سطح خدمات را افزایش دهیم 
و رفاه بیشــتری برای مشــتریان فراهم کنیم. دلایل اصلی ما در ری برندینگ ارائه 

سیستم های نوین مارکتینگ، خدمات متفاوت و رویکرد تهاجمی به بازار است.
ما می خواهیم به مشتریان بگوییم که در ساتیان سطح خدمات را مطابق دانش روز 
گسترش می دهیم. ساتیان نخستین شرکتی است که ری برندینگ را انجام می دهد و 
ســایر شرکت ها کاری که در این مواقع انجام داده و می دهند این است که برندهای 
جدیــد اضافه می کنند. اما انجام اقداماتی که بتوان نــام ری برندینگ بر آن نهاد، را 
دســت کم من در صنعت دروپنجره ندیده ام. ما ری برندینگ را با ســاختاری کاملا 
جدید و خدمات بهینه در بازار با همین برند موجودمان یعنی ساتیان انجام می دهیم.

وقتی شــما به این سمت می روید و احســاس می کنید باید چنین 
اقدامی انجام دهیــد به احتمال زیاد، دریافته اید که بازار شــرایطی 
جدیــدی دارد و الا اگر بازار همان بازار قدیــم بود که نیازی به این 
اقدامات پیدا نمی شــد. شــرایط جدید چیســت که به این آگاهی 

رسیده اید که باید ری برند انجام دهید؟
ســوال بسیار خوب مطرح کرده اید. دقیقا شــرایط بازار تغییر کرده است و کسانی 
می توانند در آن موفق باشــند که بتوانند این تغییرات را حس کنند و خود را مطابق 
این تغییرات به روز کنند. در حال حاضر آنچه در بازار تغییر کرده این است که سلیقه 
مشتری بســیار اهمیت پیداکرده، به نظر من این قدر دنیا دارد سریع حرکت می کند 
که ما احساس می کنیم نسبت به بازار عقب می افتیم. بحث ری برندینگ را برای این 
در برنامه های خود قــرار داده ایم که بتوانیم امروزی تر با تکنولوژی بهتر و با اهداف 
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بزرگ تر به سمت تامین سلیقه جامعه حرکت کنیم. 
در صحبت هایتان موضوع ســلیقه را مطرح کردید. اینکه ســلیقه 
مشتری امروز بســیار اهمیت پیدا کرده و بازار باید خودش را بر این 
اســاس تغییر دهد.  در این حوزه در گاهی بر اساس سلیقه مشتری 
عمل می  شود اما گاهی هم سلیقه برای مشتری ساخته می شود. این 
بحث در موضوعات جامعه شناسی صنعتی بسیار دارای اهمیت است. 
با این توضیح شما در زمینه سلیقه سازی هم اقداماتی انجام داده اید؟

خیر. سلیقه موضوعی است مختص خود مشتریان و دامنه وسیعی را در برمی گیرد. 
به عبارتی ممکن است به تعداد افراد، سلیقه هم وجود داشته باشد. حالا این در کلان 
ماجراست و اگر بخواهیم در صنعت دروپنجره از آن صحبت کنیم قاعدتا بحث کمی 
محدودتر می شود. این را باید ذکر کنم که من صنعت دروپنجره را صنعت بین المللی 
می دانــم. برای آن هم دلایلی دارم که در این مجال به دلیل ضیق وقت از آن عبور 
می کنم. اتفاقی که الان افتاده این است ابعاد بزرگ تر و وزن لنگه های پنجره بیشتر 
شــده است؛ شیشه های بزرگ، لمینت، پنجره سه جداره و خیلی از فاکتورهایی که در 
طراحی و ساخت پنجره به کار می رود، به وجود آمده و قدرت انتخاب را توسعه داده 
و به همین ترتیب سلیقه ارتقا سطح پیداکرده است. اگر اصطلاح بزرگ شدن درست 
باشــد دوست دارم بگویم سلیقه بزرگ تر شده است. اگر مقایسه کنید، ابعاد نسبت به 
دو دهه یا 15 ســال پیش 40 درصد بیشتر شــده است یعنی اگر شما در پروژه های 
مسکن مهر ارتفاع 100  در عرض 70 سانتی متر بود در همین پروژه های انبوه سازی 
ابعاد 140 در عرض 90 افزایش پیدا کرده است چرا؟ چون نقش نور در  ساختمان ها 
تغییر کرده اســت. در موضوع صدور مجوز پروانه ســاخت و پایان کار هم تغییراتی 
نســبت به قدیم به وجود آمده است. همه این ها باعث شده ابعاد بزرگ تر شود همین 
موضوعات سلیقه را به روز کرده و ســلیقه مصرف کننده نهایی هم تغییر کرده است. 
موادی که برای پنجره سازی هم استفاده می شود تغییر کرده است آلومینیوم، پروفیل 
یوپی وی ســی و ... موادی است که در ساخت پنجره اســتفاده می شود. این ها همه 
ســلیقه مشتریان را متنوع ســاخته و به اندازه کافی در بازار سلیقه ی وجود دارد و به 
نظرم نیازی به سلیقه سازی وجود ندارد. حالا در پنجره بزرگ تر یراق خاص هم نیاز 
دارد و باید ما هم بر همان اساس حرکت کنیم. زمانی پنجره های کوچک بود و تنوع 
محصول هم نه تنها در ایران بلکه در دنیا کم بود اما اکنون چنین نیست. بنابراین ما 

باید مطابق سلیقه موجود حرکت کنیم.
در بازار یک اصل وجود دارد اینکه مشتری می خواهد به محصولی 
باکیفیت و باقیمت کمتر دست پیدا کند و عرضه کننده و تولید کننده 
می خواهند قیمت را تاحد ممکن بالا بفروشــند. با توجه به اینکه 
گفتید محصولات غیراســتاندارد و ارزان وارد سبد کالا نمی کنید 
قاعدتا قیمت محصولاتتان ارزان نیست. آیا با مشتریان به نقطه ای 

رسیده اید هم مشتریان راضی باشند و هم شما؟
بله. قطعا این طور است. این طبیعی است وقتی کیفیت افزایش پیدا کند، قیمت 
هم افزایش پیــدا می کند و ابعاد وقتی 40 درصد بزرگ تر می شــود، قیمت هم 
40 درصــد افزایش پیدا می کند. بحث تــورم جای خود چون بر قیمت محصول 
نهایی موثر است. اما در حوزه کیفیت وقتی در تولید یک محصول معمولی مقدار 
مشــخصی مواد اولیه استفاده می شــود قطعا برای تولید محصول باکیفیت این 
مقدار موارد اولیه دو برابر خواهد شــد.  به همین دلیل برای همه ملموس است 
که قیمت ها بالا رفته اســت. چه با یراق آلات اروپایی چه با یراق آلات استاندارد 
ایرانی. مشــتریان این موضوع را می فهمند و با ما هم خیلی وارد چانه نمی شوند. 
غیر از این موضوع و فهم مشــترک، یکی دیگر از دلایل این اســت که هزینه 
یراق آلات در قیمت تمام شده پنجره سهم زیادی ندارد. بیشتر هزینه تولید پنجره، 
متعلق به پروفیل و شیشه و ملحقات آن است و یراق آلات خیلی عدد بزرگی در 
این میان نیست بااین حال مشــتریان از کیفیت محصولات ما نیز مطلع هستند 
و خودشــان به این دلیل که در امر بازار آگاهی کامل دارند، با قیمت  به مشکلی 

بر نخواهیم خورد. 


