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گردهـمایی سـالانه
 عایـق کـویر یـزد  برگزار شد

پنجره ایرانیان؛ گردهمایی و نشست صمیمانه شرکت 
عایق کویر یزد امســال نیز مانند سال گذشته با حضور 
جمعی از همکاران، مدیران شــرکت های ویستابست و 
ســیندژ، نمایندگی های فروش، اهالی رسانه و جمعی 
از فعالان صنعت در و پنجره کشــور روز پنجشنبه 28 
مهرماه 1396 در باشگاه تفریحی بانک صنعت و معدن 
در آجودانیه برگزار شــد. در این نشســت که به منظور 
قدردانی از همکاران و نمایندگی های برتر شرکت عایق 
کویر یزد برگزار شــده بود، از طرف دست اندرکاران و 
عوامل شــرکت عایق کویر یــزد برنامه های مختلفی 

ازجمله سمینار آموزشی تدارک دیده شده بود.
در بخــش آغازین برنامه، مهندس غلامرضا یعقوبی 
در ســمیناری تحت عنوان »آمــوزش فروش موفق« 
مطالــب مفیدی در رابطه با نحــوه مدیریت فروش و 
بازاریابی بیان کرد. در ابتدای بحث مهندس یعقوبی از 

حاضران خواست تا به این سوال پاسخ دهند.
ـ آیا کار بدون نقص کارکنان می تواند تضمیني براي 

موفقیت سازمان باشد؟
بعد از پاســخ هایی که حاضران دادند اســتاد یعقوبی 
این گونه ادامه داد: در جواب این ســوال باید گفت که 
کار بدون نقص کارکنان برای موفقیت یک ســازمان 
لازم اســت ولی کافی نیست؛ یعنی مســائل و موارد 
دیگری نیز وجود دارد که در این زمینه تاثیرگذار است 
و باید رعایت شــود. ازجمله این که باید یک استراتژی 
و رهبری جهت هماهنگی گروه وجود داشــته باشد تا 
همه اعضای بر اســاس آن کار کننــد و نتیجه گرفته 
شــود؛ مانند یک گروه ارکستر که حتی اگر همه افراد 
کارشــان را به بهترین نحو انجام دهنــد ولی باهم و 
با رهبر ارکستر هماهنگ نباشند موسیقی گوش نوازی 

نخواهیم شنید.
فروش موفــق صرفا نتیجه واحد فروش نیســت و 
مجموعه زیادی از عوامل باید دست به دست هم بدهند 

تا فروش موفقی داشــته باشــیم. بایــد جهت حرکت 
درســت در سازمان مشخص شــود. اما جهت درست 

کدام است؟
رســیدن به ســود و درآمد، رضایتمندی مشــتری، 
خدمات پس از فروش، نتیجه مطلوب و... جواب هایی 

بود که از سوی حاضران داده شد.
برای رســیدن به فروش مناســب باید یک ســری 
ســوال هایی برای خودمان طــرح کنیم. ما که هستیم 
و که می خواهیــم باشیم؟ ما چــه کاری را عالي انجام 
می دهیم؟ مشــتریان ما چه قشری هستند؟ چه چیزي 
باعث می شــود که مشتریان از ما خرید کنند؟ مزیت 
رقابتي منحصربه فرد ما چیست؟ ما چه ارزشــی برای 

مشتری خلق می کنیم؟
در فرایند فــروش یک مبحث به نام اســتراتژی و 
یک مبحث به نــام تاکتیک داریم. اگر همسویي میان 
اســتراتژی ها و تاکتیک های ما وجود نداشته باشد چه 

اتفاقی می افتد؟
اســتراتژی برنامه بلندمدت ما برای ســازمان است 
و تاکتیــک، شــیوه نامه های عملیاتی برای پیشــبرد 
این برنامه هاســت. اســتراتژی ها دو نــوع اثربخش و 
غیر اثربخش هســتند و تاکتیک ها هــم بر دو نوع با 
کارایي بالا و با کارایي پایین تقســیم می شوند. برای 
رسیدن به بهترین نتیجه باید استراتژی های اثربخش 
بــا تاکتیک هایی با کارایی بالا همراه باشــند تا نتیجه 
مطلوب همــراه با پیشرفت حاصل شــود در غیر این 
صورت ســازمان دچار مرگ سریع یــا مرگ تدریجي 

خواهد شد. در امر فروش نیز باید سیاست های کلان و 
تکنیک های فروش همسو و در جهت تکمیل همدیگر 
باشند تا ما فروش موفقی داشته باشیم. بیشتر سازمان ها 
باوجود این که افراد آن سازمان تکنیک های فروش را 
به خوبی می دانند اما در بخش سیاست های فروش دچار 
مشکل هستند. برخی سیاست های غلط در امر فروش 
)مانند تخفیف های نامناسب( هرچند شاید باعث بیشتر 
شدن فروش شود ولی به همان اندازه به سازمان ضرر 

وارد می کنند.
ما باید به دنبال شــناخت نیازهای مشــتری باشیم 
یعنی به جای شــناخت و معرفی فعالیت های خودمان 
و محصولاتمان باید بیشــتر به دنبال این باشــیم که 
بفهمیم مشتری چه چیزی می خواهد و ما در آن راستا 
خدمات و کالایمان را عرضه کنیم. شــاید ما بهترین 
کالا و خدمات را داشــته باشــیم ولی آن چیزی نباشد 
که مشــتری می خواهد پس مطمئنا در عرضه آن کالا 
دچار مشکل می شــویم. به عنوان مثال شرکت بزرگ و 
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معروف استار باکس که کافی شــاپ های زنجیره ای را 
اداره می کنــد به جای معرفی کالا و خدماتش و این که 
بگوید ما بهترین قهوه ها و... را به شما عرضه می کنیم 
در تبلیغاتش می گوید که »ما در کســب وکار میزباني 
هستیم!« یعنی به دنبال این هســتیم که در محیطی 
مناســب میزبان خوبی برای شما باشــیم. مثال دیگر 
شرکت والت دیزنی است که با این شعار که »ماموریت 
والت دیزنــی، خوشحال کردن مردم اســت« همین 
موضوع را در نظر دارد. شــرکت معظم مایکروســافت 
با شعار »توانمندسازي انسان ها از طریق نرم افزارهای 
هر  روي  بر  و  مکان  هر  زمان،  هر  در  شــگفت انگیز 

کامپیوتر« مثال دیگری از همین موضوع است.
تشخیص نیازهاي اساسي مشــتریان و پاسخگویی 
بــه آنها در زمان مناســب یکی از راه هــای موفقیت 
هــر ســازمان اســت. نیازهاي عملکردي مانند زمان 
ماننــد  انگیزشي  نیازهاي  و  مشتري  به  پاسخگویي 
تخفیف، حمل ونقــل مجاني، هدایا و... نیز اگر در زمان 

و موقعیت مناسب شــناخته و به آن ها پاسخ داده شود 
می توانند به فروش سازمان کمک زیادی کنند.

نیازهــای  عملکردي،  نیازهاي  اساسي،  نیازهــای 
انگیزشي هرکــدام در جــای خود تاثیرگذار هســتند 
و می تواننــد به پیشــرفت کار ما کمک کننــد اما از 
ســوی دیگر وابســتگی این نیازها به همدیگر است 
به عنوان مثال اگر شــما نیازهای اساســی را به درستی 
پاســخگو نباشــید هرچقدر هم در نیازهای انگیزشی 
ســنگ تمام بگذاری اثر مطلوبی نخواهد گذاشــت. از 
طرف دیگر نیازهای انگیزشــی به مرور رنگ می بازند 
و پاســخگویی به آنها هم سیر صعودی دارد مثلا اگر 
امسال 5 درصد تخفیف دادید سال دیگر باید 10 درصد 

و سال بعد 15 و همین طور افزایش داده می شود.
نشان  و  است  خطرناک  بسیار  قیمت  روي  تجارت 
می دهد شما بازار خود را نمی شناسید! نباید وارد جنگ 
قیمت با رقبا شویم چراکه باعث از بین رفتن تدریجی 
ما خواهد شــد. جنگ قیمتی که بین اسنپ و تپسی به 

وجود آمده اســت مثال مناسبی از جنگ قیمت بین دو 
شرکت است که با توجه به پیشینه و قدرت مالی اسنپ 
احتمال موفق شــدن تپسی بســیار کم است و در این 

جنگ قیمت شکست خواهد خورد.
طبــق تحقیقی که در بــازار تهران انجــام گرفته 
تهران  پنجره  و  در  بازار  در  برندها  سهم  اســت 
ســی( به این شکل اســت که سه برند  پی. وی.  )یو. 
A,B,C توانســته اند 70 درصد سهم بازار در و پنجره 
تهران را به خود اختصاص دهند. 30 درصد باقیمانده 
میان 39 برند دیگر تقســیم شــده اســت که نشان 
می دهد به صورت میانگین ســهم هر برند کمتر از 1 
درصد اســت. با نگاه به این موضوع که نزدیک به 65 
برند در کل کشــور فعال هستند می بینیم که بیشتر از 
20 برند اصلا سهمی از بازار در و پنجره تهران ندارند. 
ضمنا سهم برندهای آلومینیوم از کل در و پنجره های 
تهران نزدیک به 10 درصد اســت و 90 درصد دیگر 

عموما یو.پی.وی.سی هستند.
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در بخش بعدی همایــش، آقای صداقت مدیرعامل 
شرکت ویستابست بعد از خوشــامدگویی به حاضران 
مطالب کوتاهی پیرامون فعالیت شــرکت ویستابست و 
همکاری شان با مجموعه عایق کویر یزد بیان کرد. وی 
با اشــاره به پیشینه دوستی و رفاقت با مجموعه سیندژ 
گفت: ما مبنای کارمان را بر اساس رفاقت گذاشته ایم 
نه رقابت بر همین اســاس صحبت های من در اینجا 

برند محور نیست و به صورت کلی عنوان می شود.
وی افــزود: نقش تبلیغات در تجارت و فروش موفق 
را نمی توان نادیده گرفت و در کار ما هم تبلیغات نقش 
تعیین کننده ای دارد. برخی مشــتریان هستند که شب 
هنگام تبلیغ هر چیزی را از تلویزیون دیدند فردا همان 
را از بازار مطالبه می کنند. بیشترین تبلیغ را در سال 94 
در تلویزیون ویستابست داشت و کمترین فروش را هم 
ویستابست در سال 94 داشــت! درواقع هزینه های ما 

در تلویزیون بیشتر به درد برند ما خورد نه فروش ما.
صداقت اظهار کرد: تخریب رقیب بیشتر از آن که به 
ضرر رقیب باشد نشــان دهنده ضعف، زبونی و سقوط 
اخلاقی خود ما اســت و این که نتوانســتیم آن ارزش 
موردنیاز مشــتری را به درستی تولید و عرضه کنیم. ما 
به جای تخریب رقیب باید بر توانایی ها و داشــته های 
خودمان تکیه کنیم تا مشتری نسبت به ما و محصول 

ما احساس مطلوبی داشته باشد.
صداقــت در انتهای صحبت های خود پرسشــی را 
مطرح کرد کــه به جواب صحیح از طرف برگزارکننده 

جلسه جایزه ای تعلق گرفت.
در ادامه برنامه آقای تاجیک مدیرعامل ســیندژ نیز 
ضمن خوش آمد گویی به حضار و تشــکر از مجموعه 
عایق کویر یزد و آقای دســتمالچی به خاطر برگزاری 
این مراسم از نمایندگان فروش به عنوان همکارانی که 
در نوک پیکان فعالیت شــرکت حضــور دارند تقدیر و 

تشکر کرد.
تاجیک افزود: وجود مجموعه ای مانند ویستابست در 
ایــن صنعت باعث افتخار همه ما اســت. جناب آقای 
صداقت نکات بســیار مهم و کلیــدی بیان کردند که 
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در ادامه مطالبی که آقای یعقوبی مطرح کردند بســیار 
لازم و ضروری بــود. من در تکمیل این ســخنان و 
مطالبی که پیرامون اهمیت تبلیغات مطرح شــد چند 
نکته عــرض می کنم. همان طور کــه می دانید برخی 
شرکت ها تبلیغات گســترده ای در رسانه ها و فضاهای 
مختلف انجام داده انــد ولی باید ببینیم این تبلیغات آیا 
منافعی هم ایجاد کرده اســت یــا نه؟ چون مهم ترین 
هدف ما در بازار رســیدن به انتفاع است و بقیه موارد 
در مراحل بعدی قرار می گیرند. ما زمانی به این انتفاع 
 )Team work( می رســیم که به صورت گروهــی

کارها را انجام دهیم.
تاجیک با اشاره به همکاری موفق سیندژ با مجموعه 
عایق کویر یزد گفت: مجموعه ســیندژ چندین ســال 
اســت که با شرکت عایق کویر همکاری همه جانبه ای 
دارد و در همه فعالیت ها، سمینارها و همین گردهمایی 
اخیر همیشــه در کنار هــم بوده اند. مــا در مجموعه 
ســیندژ و عایق کویر با همکاری و همراهی مجموعه 
ویستابست به دنبال ارائه محصول و خدماتی در سطح 
مطلوب به همه مشتریان هستیم و امیدواریم روزبه روز 

این همکاری گسترده تر و محکم تر ادامه داشته باشد.
تاجیک در پایان ابراز امیدواری کرد که همه همکاران 
بتوانند با به کارگیری آخرین شیوه های صحیح مدیریت 
فروش و بازاریابی و کار گروهی به موفقیت های بیشتر 

دست یابند.
در ادامه جلسه که به پرسش و پاسخ پیرامون مطالب 
مختلف فنی صنعــت در و پنجره و پروفیل اختصاص 
داشت مدیران با طرح ســوالاتی از حاضران خواستند 
تا به این ســوالات پاســخ دهند و در پایان به بهترین 

جواب ها جوایزی اعطا شد.
در بخــش پایانی ایــن گردهمایی شــرکت عایق 
کویر یــزد از برخی همــکاران، نمایندگی های فروش 
و برگزیــدگان خود با اهداء لوح تقدیــر و جوایز ویژه 
قدردانی به عمــل آورد. پس از پذیرایی و صرف ناهار 
حاضران با گرفتن عکس یادگاری در فضای باز باشگاه 

بانک صنعت و معدن به گردهمایی پایان دادند.


