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مهندس تاجيك مديرعامل زرين بنا پارسيان )سيندژ( در گفتگوي ويژه با پنجره ايرانيان

انجمن مدافع حقوق توليدكنندگان واقعي پروفيل باشد
اش�اره: مديرعامل ش�ركت زرين‌ بنا پارس�يان توليدكننده پروفيل‌هاي يوپي‌وي‌سي با نشان سيندژ صريح و شفاف تايكد دارد كه انجمن صنايع 
توليدكنندگان پروفيل يوپي‌وي‌سي نيازمند يك نگاه جدید است و اين نهاد صنفي بايد مدافع حقوق و منافع جمعي توليدكنندگان واقعي باشد. 
اين موضع ش�يوا و رس�اي كيي از خوش�نام‌ترين فعالان اقتصادي و مديرعامل كيي از ش�ركت‌هاي صنعتي شناخته‌ش�ده اس�ت و از قضا تنها 
توليدكننده پروفيل يوپي‌وي‌سي ايران زمين كه موفق شده در جمع برترين‌ها و بهترين‌هاي مدافع حقوق مصرفك‌نندگان قرار گيرد و با دريافت 
لوح حمايت از حقوق مصرفك‌نندگان از دستان كيي از باسابقه‌ترين‌ و خوشنام‌ترين وزير صنعتي ايران پس از انقلاب يعني مهندس محمد رضا 
نعمت‌زاده در جمع ممتازها قرار گيرد. مهندس حسن تاجيك در اين گفتگوي 2 ساعته با پنجره ايرانيان، البته احترام به توليدكنندگان پروفيل 
يوپي‌وي‌س�ي را يك اصل مي‌داند وتايكد دارد كه جلوگيري كردن از واردات پروفيل‌هاي اس�تاندارد و بايكفيت خارجي، س�طحی نگریست است 
ولكين بايد دريافت گواهينامه از یک مرجع معتبر و مورد اطمینان صنف مبناي واقعي بودن يكفيت و استاندارد پروفيل‌هاي داخلي و خارجي باشد. 
پيش�نهاد صريح مهندس تاجيك اين اس�ت كه يك مركز مستقل سنجش و پایش تشيكل شود و يكفيت و استانداردهاي پروفيل يوپي‌وي‌سي 
داخلي و خارجي را همواره و مستمر زير نظر داشته باشد و اين مركز هم به صورت مجزا گواهينامه يكفيت فني صادر كند. مديرعامل اين گروه 
صنعت�ي ك�ه از قضا هم عضو انجمن صناي�ع توليدكنندگان پروفيل و هم عضو انجمن كارفرمايي توليدكنندگان در و پنجره يوپي‌وي‌س�ي ايران 
اس�ت، درباره تازه‌ترين دس�تاوردها و موفقيت‌هاي س�يندژ در عرصه رقابت، يكفيت و نوآوري مي‌گويد: بايد منتظر خبرهاي خوش باش�يد، اما 
جزيي�ات آن را ب�ه آين�ده نزديك موكول ميك‌ند. گفتگوي صريح و ش�فاف پنجره ايرانيان با مهندس تاجي�ك، مديرعامل گروه صنعتي زرين‌ بنا 

پارسيان )سيندژ( را مي‌خوانيد:

 بگذاري�د ش�فاف و ب�دون ابهام س�والات را مطرح كنم و از ش�ما 
بخواه�م صادقان�ه پاس�خ دهي�د. برخ�ي س�ازندگان در و پنج�ره 
يوپي‌وي‌س�ي اي�ران مي‌گوين�د توليدكنندگان پروفيل يوپي‌وي‌س�ي 
كمتر به فكر فرهنگ‌س�ازي براي اين صنعت هس�تند و تنها به تبليغ 

برندهاي خودش�ان مي‌پردازند. ش�ما ب�ه عنوان مديرعام�ل كيي از 
برندهاي ممتاز صنعت پروفيل يوپي‌وي‌س�ي چه پاس�خي داريد؟

ابت��دا باي��د بهي اد آوريم كه در ابتداي راه ش��ركت‌هاي مع��دودي بودند كه 
هزينه بسياري براي فرهنگ‌سازي درباره اين در و پنجره‌هايي وپي‌وي‌سي 
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انجام دادند و مزاياي آن به ويژه تاثير اين محصول بر بهينه‌س��ازي مصرف 
انرژي در س��اختمان و ... را تبليغ كردند كه همواره بايد قدرداني كرد از اين 
ش��ركت‌ها و ش��ركت‌هايي كه جديدا وارد اين صنعت شده‌اند بايد گذشته را 
يادشان باش��د به خاطر اينكه حفظي ك بازار و اعتماد مشترياني ك رسالت 
همگان��ي براي تمامي بازيگران اعم از توليدكنندگان و واردكنندگان پروفيل 

يوپي‌وي‌سي است.
نكته دوم اينكه تمامي افرادیک ��ه در انجمن صنايع توليدكنندگان پروفيل 
و همچني��ن انجم��ن توليدكنندگان در و پنجره‌هايي وپي‌وي‌س��ي عضويت 
دارند و در نشس��ت‌هاي اين دو نهاد صنفي ش��رکت میک‌نند، همه مديري ا 
مال��ك ی کبن��گاه اقتصادی دارندک ه به طور طبيعي ب��ه فکر منافع مالی و 

اقتصادي خودشان هستند.
نكته س��وم اينكه معمولا در اين نشس��ت‌ها صحبت‌های��ي درباره ضرورت 
بهينه‌س��ازي مصرف انرژي، پنجره‌هاي دوجداره و نظاير آن مطرح مي‌شود، 
اما س��وال اصلي اين اس��ت كه مناف��ع توليدكنندگان واقع��ي را چگونه بايد 
صيانت كرد و اين توليدكنندگان براي حفظ و گس��ترش بازار و جلوگيري از 
انحراف‌ها و خطاها چه اقدامي بايد انجام دهند و مدافع حقوق‌ آنها كيست؟
 ام�ا در بس�ياري از همايش‌ه�ا و نمايش�گاه‌هاي تخصصي ش�اهد 
اين هس�تيم ك�ه برخ�ي از برنده�اي ممت�از و برتر صنع�ت پروفيل 
يوپي‌وي‌س�ي حام�ي مال�ي مي‌ش�وند و از آنه�ا تقدي�ر وي�ژه‌اي هم 
مي‌شود، مگر اين فرصت در جای دیگر، در اختيار آنها قرار نمي‌گيرد 
كه صريح مش�كلات خودشان را با مس�ئولان و وزراي تصميم‌گير از 
جمل�ه وزراي راه و شهرس�ازي، صنعت، معدن و تج�ارت به رایگان 

مطرح كنند؟
اتفاقا س��وال بس��يار خوبي پرسيديد و مي‌خواهم شفاف به شما بگويم كه در 
بس��ياري از اين همايش‌ها و نمايش‌ها، از مديران واحدهاي توليد و صنعتي 
پ��ول مي‌گيرند و به آنه��ا فرصت تبليغاتي داده مي‌ش��ود و حتي براي ايراد 
س��خنراني درباره مش��كلات صنعت در حضور مس��وولان هم بيشتر اوقات 
ش��ركت‌هاي برگ��زار كننده همايش‌ها و س��مينارها پ��ول مي‌خواهند. حالا 
ف��رض كنيدي كي از صنعتگ��ران حاضر به پرداخت مبلغ ش��ود براي اينكه 
بخواهد مش��كلات صنعت پروفيلي وپي‌وي‌س��ي را ب��اي كي از وزرا دري ك 
هماي��ش صنعت س��اختمان مطرح كند. چه فاي��ده؟ در اين وضعيت صنعت 
پروفيلي وپي‌وي‌س��يي كي از صدها صنايع و فعاليت اقتصادي است كه در 
بخش س��اختمان فعاليت دارد، اصلا طرح اين مشكلات به صورت انفرادي 

و تبليغاتي جواب نمي‌دهد.
 پيش�نهاد ش�ما چيس�ت؟ راهكار بهتري س�راغ داريد؟

اي��ن صنع��ت پروفيلي وپي‌وي‌س��ي اگ��ر بخواه��د منافع جمع��ي اعضا و 
توليدكنندگان واقعي را دنبال كند، بايدي ك س��خنگوي واحدي داشته باشد 
و تمام��ي دغدغه‌ه��ا و چالش‌ها و موان��ع را براي تامين نظ��ر حداكثري و 
جمع��ي و مورد اتفاق اعضا را مط��رح و پيگيري كند. در اين صورت انجمن 
مي‌تواند ضروت توجه به اين صنعت و مزاياي در و پنجرهي وپي‌وي‌س��ي را 
هم با مسوولان در ميان بگذارد و اگر هم قرار است در زمينه فرهنگ‌سازي 
اقدامي صورت گيرد، تمامي برندها و ش��ركت‌ها نه به صورت انفرادي كه با 
رويكرد خرد جمعي و زير چتر انجمن بايد به مس��ووليت خويش عمل كنند. 
البته بايد تاكيد كنم كه س��يندژ به سهم خويش در چند سال گذشته، در حد 
توان خود در زمينه فرهنگ‌س��ازي و اقناع افكار عمومي سرمايه‌گذاري كرد 
و خوش��بختانه بح��ث ماركتينگ و تجارت اين صنعت قوت گرفته اس��ت و 

حالا همه دنبال سهمي از بازار هستند و به رقابت مي‌پردازند.
 ام�ا س�وال اين اس�ت كه اگر صنع�ت پروفيل يوپي‌وي‌س�ي در دو 
سال گذشته با مشكلات زيادي نظير نوسانات ارزي و ركود اقتصادي 
مواجه بوده، پس پويايي و تكاپوي تبليغاتي ش�ركت‌هاي توليدكننده 

پروفيل يوپي‌وي‌سي در سطوح مختلف ناشي از چيست؟
ببيني��د هر مجموعه صنعت��ي دري ك ميدان رقابت اقتص��ادي نيازمند تبليغ 

اس��ت و اين تبليغات به معناي نبود مش��كلات نيس��ت و از قضا در شرايط 
رك��ود اقتصادي و كاهش ميزان تقاضا ب��راي محصول،ي كي از راهبردهاي 
ش��ركت‌ها تبليغات بيش��تر براي نگه‌داش��تن س��هم خود از ب��ازار و احتمالا 
گس��ترش آن اس��ت. به طور مثال بنده به عنوان ی کصنعتگر، ممكن است 
از تلاطم‌ه��اي ارزي دو س��ال اخير به عنواني ك فرصت اس��تفاده كرده و 
بخش��ي از نقدينگ��ي خود را تامين كرده باش��م چرا كه جري��ان نقدينگي و 
سرمايه در گردش واحدهاي توليدي در سال‌هاي گذشته مختل شده است. 
ما در س��يندژ براي اينكه در زمينه تامين نقدينگي و س��رمايه در گردش به 
صورت خودگران عمل كني��م و به دام تلاطم‌هاي ارزي و پولي نيافتيم،‌ به 
طور مس��تمر، دقيق و كارشناس��ي ش��ده اثرات ركود اقتصادي را بر صنعت 
ساختمان و البته صنعت پروفيلي وپي‌وي‌سي را رصد مي‌كنيم تا چرخ توليد 
با ش��تاب معقولي ب��ه حركت خود ادامه دهد، البت��ه هرچند ركود اقتصادي، 

معايب بسياري به همراه دارد، اماي ك حسن خوبي هم دارد.
 كدام حس�ن خوب؟ منظورتان چيس�ت؟

تنها حس��ن‌اش این استک ه واحدهاي صنعتي و كارگاه‌هايي كه به صورت 
قارچي ايجاد ش��ده و در رقابت كيفيت را قرباني مي‌كنند، به تدريج از بين 
مي‌رون��د و ش��ركت‌هاي ممتاز و برت��ر از تنگناهاي بح��ران و ركود عبور 

خواهند كرد.
 ام�ا اي�ن خط�ر جدي وج�ود دارد ك�ه در جنگ بر س�ر بق�ا، برخي 
توليدكنن�دگان داخل�ي و خارج�ي ب�راي ماندن در مي�دان رقابت، در 

فرمول توليد پروفيل خود دس�تكاري كنند؟
ببينيد دس��تكاري در فرمول اس��تفاده از مواد اوليهي عني تغيير دادن كيفيت 
براي پايين آوردن هزينه تمام ش��ده توليد. هرچند نمي‌توان منكر دستكاري 
در تركيب مواد اوليه و فرمول توس��ط برخي واحده��اي توليدكننده پروفيل 
يوپي‌وي‌س��ي ش��د، اما بازاري ك موجود زنده، پويا و هوش��مند اس��ت و به 
سرعت نسبت به اين رفتارهاي انحرافي واكنش نشان مي‌دهد، شايد همين 
هوش��مندي بازار اس��ت كه اجازه نمي‌دهد برندهاي ملي و داراي استاندارد 
جهاني از كيفيت توليد خود كم كنند و تجربه هم ثابت كرده كه شركت‌ها و 
افرادي كهیک فيت را به بازي مي‌گيرند، بقا و حيات‌شان ی کدوره مشخص 

و محدودی دارد و س��رانجام آنها از بين مي‌روند.
در ارتب��اط ب��ا دامپينگ و قيمت‌ش��كني هم همين قاعده هوش��مندي بازار 
صادق است و ممكن اس��ت برخي با قيمت‌گذاري پايين محصولات و البته 
دس��تكاري در فرمول توليد خود با استقبال اوليه خوبي از سوي بازار مواجه 

ش��وند، اما اين اس��تقبال زودگذر بوده و پايدار نخواهد بود.
 ش�ما روي هوشمندي بازار تايكد داريد، اما واقعا بازار ايران همين 

هوش�مندي را دارد؟ آيا شما منكر قيمت‌شكني در رقابت مي‌ش�ويد؟
بله معتقدم كه بازار هميش��ه هوش��مند است، بستگي دارد كه افرادي كه در 
هر بازاري فعاليت و داد و ستد دارند، تا چه ميزان به كيفيت اهميت بدهند، 
بگذاري��د مثالي بزنم، ممكن اس��ت در هر دس��تگاه خودروي مرس��دس بنز 
نزديك به 25 هزار قطعه به كار رود كه در 30 جاي دنيا توليد مي‌شود، اين 
اقدام به خاطر اين اس��ت كه مديران مرس��دس بنز، مي‌خواهند هزينه تمام 
ش��ده خود را از طريق فرصت‌هاي س��رمايه‌گذاري در كشورهاي مختلف و 

نيروي كار ارزان ديگر كشورها پايين بياورند.
اولا اين اقدام مرس��دس بنز، قيمت‌ش��كني نيست دوم اينكه مهم اين است 
كهي ك استاندارد واحد بر توليد قطعات حاكم است و اسمبل كردن و مونتاژ 
نهايي خودرو مرس��دس بنز، چه در چين باش��د، چه در آمريكا و آلمان،ي ك 
اس��تاندارد روش��ن، واحد و تعريف ش��ده‌اي دارد و به همين خاطر مرسدس 
بنز هميش��ه جايگاه خويش را در بازار جهاني حفظ مي‌كند. نكته مهم ديگر 
قيمت ش��كني نه توس��ط واحدهاي توليدكننده پروفيلي وپي‌وي‌سي است، 
بلكه ش��اهد ارائه قيمت‌هاي بس��يار پايين توسط برخي واحدهاي توليد در و 

پنجرهي وپي‌وي‌سي حتي در درون نمايندگاني ك برند هستيم.
حتيي ك مورد را از نزديك پيگيري كرديم و وقتي بهي كي از ش��ركت‌هاي 
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رقيب موضوع قيمت ش��كنيي كي از نماين��دگان‌اش را اطلاع داديم، براي 
آنها هم باور كردني نبود؛ پيگيري‌هاي بيشتر و مذاكره با شركت توليدكننده 
در و پنجرهي وپي‌وي‌سي هم بسيار تلخ اما قابل اعتنا بود؛ پاسخ اين بود كه 
قيمت ارائه شده پايين‌تر از قيمت تمام شده است و مي‌دانم ايني عني مرگ 
تدريجي اما مي‌خواهم چراغ كارگاه روش��ن باشد و بميرم!!! ايني ك واقعيت 
تكان‌دهنده‌اي اس��ت كه خيلي‌ها اصلا در فعاليت خود هزينه‌هاي استهلا ك
و قيمت‌گذاري فعاليت خود را محاس��به نمي‌كنند و دري ك دوره چندس��اله 

به رغم رونق ماه‌هاي نخست با ركود و هزينه‌هاي سنگين مواجه مي‌شوند.
 س�وال ديگر درباره نحوه برخورد و مواجهه با پروفيل‌هاي وارداتي 
اس�ت، برخي توليدكنندگان داخلي كلا معتقد هستند كه توليد داخلي 
پاس�خ‌گوي نياز بازار است و نبايد اجازه واردات پروفيل يوپي‌وي‌سي 

خارجي داده ش�ود؟
م��ن معتق��دم كه جلوگي��ري مح��ض از وارداتي ك بحث كودكانه اس��ت 
و كس��اني كه اي��ن بحث‌ها را مط��رح مي‌كنن��د، پايه‌هاي عل��م اقتصاد را 
نمي‌شناس��ند، واردات كالاي باكيفي��ت، رمز بقا و پيش��رفت توليد داخلي در 
يك ميدان رقابت اس��ت و صنع��ت توليد پروفيلي وپي‌وي‌س��ي هم از اين 
قاعده مس��تثني نخواهد بود. البتهي ك خطري كه همواره وجود دارد، انجام 
واردات از گذرگاه‌هاي غير رس��مي است كه به طور مسلم هم به توليد ملي 
و هم به كيفيت و اس��تاندارد در و پنجره‌ها ضربه مي‌زند. انتظار اين اس��ت 
كه كيفيت و اس��تاندارد پروفيل‌هاي داخلي و خارجي توس��ط نهادي مستقل 

مورد ارزيابي قرار گيرد.
 نظر ش�ما درباره يكفيت پروفيل‌هاي داخلي چيست؟ نمي‌خواهم از 
برندي نام ببريد، اما به عنوان كيي از س�رآمدان و ممتازهاي صنعت 
پروفيل يوپي‌وي‌سي ايران شايد بتوان قضاوت روشن‌تري از يكفيت 

و اس�تاندارد پروفيل‌هاي داخلي ارائه كرد؟
اجازه دهيد از برندها كه همگي محترم هستند، نامي نبريم، اما ما در سيندژ 
همواره از رقابت س��الم و ش��فاف لذت مي‌بريم و استقبال مي‌كنيم و دوست 
نداري��م وجهه و اعتبار ش��ركت‌هاي رقيب مخدوش ش��ود، چرا كه تضعيف 
رقي��ب ب��ه تدريج انگيزه ديگران ب��راي ارتقاي كيفي��ت را كاهش مي‌دهد. 
اس��تراتژي ما در سيندژ اين است كه همواره مزيت رقابتي براي محصولات 

و خدمات خود تعريف كنيم. 
در اين فرايند س��يندژ هرگ��ز به رقابت با ش��ركت‌هاي پايين‌تر از خود فكر 
نمي‌كند و هميش��ه تلاش مي‌كند تا رقابت در بين س��رآمدان و ممتازها را 
تقويت كند و س��طح رقابت در چنين ش��رايطي دشواري‌ها و پيچيدگي‌هاي 
خاص خود را دارد، اما موفق بودن در اين ش��رايط دشوار، مستلزم نوآوري و 
خلاقيت و البته بالابردن كيفيت محصولات و خدمات و رضايت مش��تريان 

خواهد بود.
 ش�ما در دو س�ال پياپي دو همايش با عنوان هم‌انديش�ي خانواده 
بزرگ س�يندژ برگزار كرديد، ه�دف چه بود و ضرورت ايجاب ميك‌رد 

يا اينكه جنبه تبليغاتي داش�ت؟
خود ش��ما در هر دو همايش حضور داشتيد و از نزديك در جريان بحث‌ها و 
جزيي��ات قرار گرفتيد و مي‌دانيد كه اصلا هدف ما تبليغاتي نبوده و نيس��ت. 
سال 1391 وقتي نخستين هم‌انديشي خانواده بزرگ سيندژ را برگزار كرديم، 
كه نوس��انات شديد نرخ ارز همه مش��تريان و نمايندگان ما را دچار نگراني 
کرده بود و نياز ايجاب مي‌كرد تا با هم‌فكري و هم‌انديش��ي با مش��تريان و 
نماين��دگان به عنوان اعضاي خانواده بزرگ س��يندژ درباره پيامدهاي مثبت 
و منفي و چالش‌هاي نوس��انات ارزي با هم تبادل نظر داش��ته باشيم و همه 
را از س��رگرداني و سردرگمي ناش��ي از نگراني نسبت به آينده خارج كنيم و 

نتيجه آن قوت قلب و دورانديشي مشتريان و نمايندگان سيندژ بود.
اما در س��ال 1392 اتفاق ديگري افتاد و به واس��طه ركود سنگين اقتصادي 
در دو س��ال پياپي، بيشترين فشار بر مديريت و تيم بازرگاني سيندژ اين بود 
كه بايد تخفيف بيشتري داده شود چرا كه شركت‌هاي رقيب چنين سياستي 

را در پيش گرفته‌اند. 
 براين�د دومي�ن هم‌انديش�ي خان�واده س�يندژ چ�ه ب�ود و ب�ه چ�ه 

دس�تاوردهايي رس�يديد؟
اولا ب��راي مش��تريان و نمايندگان س��يندژ كه مش��كلاتي در زمينه فروش 
داش��تند و به ويژه در ش��رايط ركود اقتصادي نتوانسته‌ بودند سهمي مطلوب 
ب��ازار مورد نظرش��ان را حفظ كنن��د،ي ك دوره آم��وزش بازاريابي با حضور 
مهندس افش��ار از اساتيد به نام و شاخص ايران و جهان در عرصه بازاريابي 

و فروش برگزار كرديم كه باعث ارتقاي سطح دانش و مهارت حاضران شد.
در بخ��ش ديگ��ر هم‌انديش��ي دوم خانواده س��يندژ،ي ��ك دوره روش‌هاي 
قيمت‌گذاري در و پنجرهي وپي‌وي‌س��ي و س��هم مواد به كار رفته در قيمت 
تمام ش��ده را كالبدش��كافي كرديم و اين نتيجه به دست آمد كه صرف چند 
درصد تخفيف بيش��تر، تاثيري بر قيمت تمام ش��ده در و پنجرهي وپي‌وي‌سي 
ندارد و چانه‌زني براي پايين آوردن قيمت پروفيل حتي در ش��رايط حاش��يه 

سود صفر، خطرات افت كيفيت را به همراه دارد.
خوشبختانه هم ما به عنوان تيم مديريتي سيندژ و هم نمايندگان و مشتريان 
نشست‌هاي هم‌انديشي خانواده سيندژ را با اهميت و داراي اثرگذاري مثبت 
ارزياب��ي كرديم و در خصوص مش��كلات قيمت‌گذاري هم ب��ه اين نتيجه 
رس��يديم كه خیلی از توليدكنندگان در و پنجرهي وپي‌وي‌سي حتي نمی‌توانند 
قیم��ت تمام ش��ده محصول را تعیینک نند و به دليل ع��دم آگاهي از قواعد 
بازاريابي و فروش كالاهاي باكيفيت در دام گرفتن تخفيف بيش��تر و بيشتر 
افتاده‌اند، اما اعضاي خانواده س��يندژ در سراس��ر كشور به اين اجماع نظر و 
وحدت عملي نس��بي رس��يده‌اند كه آنها كالاي باكيفيت با قيمت مناس��ب 
عرض��ه مي‌كنند و اين مش��تريان و مصرف‌كنندگان نهايي هس��تند كه بايد 
تصميم بگيرند، كالاي باكيفيت جهاني داش��ته باش��ند،ي ا نه؟ چرا كه سيندژ 

كيفيت جهاني را اصل مي‌داند.
 برنامه ش�ركت سيندژ در سال 1393 در زمينه همكاري و تعامل با 
انجمن‌هاي تخصصي صنعت در و پنجره يوپي‌وي‌سي ايران چيست؟
صادقان��ه مي‌گوي��م و صريح كه قصد داريم در س��ال جدي��د، تابع و رهرو 
مجموعه‌هايي كه درگير مسايل واقعي توليد نيستند، نشويم و البته از این به 
بعد در جلس��ات انجمن صنايع توليدكنندگان پروفيلي وپي‌وي‌سي با نگاهی 
اجرایی و عملگرایانه شرکت میک‌نم، ولکین با توجه به حضور واقعی سیندژ 
در بازار و تولید، انتظار داریم دس��ت اندرکاران این صنعت نیز با واقع بینی با 

بازار و تولید برخوردک نند.
 پيشنهاد روشن شما چيست؟

باي��د قبول كنيم ب��ه دلیل اینکه اعضا از س��طوح مختل��ف تولیدی در این 
انجمن عضو هستند، انجمن می بایست به معنای واقعیک لمه مدافع حقوق 

منافع تولیدک نندگان واقعی پروفیلي وپي‌وي‌س��ي باش��د.
بينيد س��يندژ هم در انجمن صنايع توليدكنن��دگان پروفيل و هم در انجمن 
توليدكنندگان در و پنجرهي وپي‌وي‌س��ي ايران عضويت دارد، اما عضويت و 
تعام��ل با نهادهاي صنف��ي و تخصصي به معناي پيروي محض و ش��روط 

خاص نيس��ت.
يكي از جدي‌ترين و اولين خواس��ته‌هاي ش��ركت‌هاي ممت��ار توليدكننده 
پروفيلي وپي‌وي‌س��ي ايران اين بوده كه ی کمجموعه مس��تقل را تشیکل 
ش��ودک ه بحثیک فی تولیدات را ممیزیک ند، اما دوستاني عنوان مي‌كنند 
این وظیفه مرکز تحقیقات راه، مس��كن و س��اختمان و موسس��ه استاندارد 
اس��ت، ح��ال آنكه هم��ه مي‌دانند این مراک��ز فقط ی�� کگواهی‌نامه فنی 
مقدمات��ی صادر میک‌ند و هم��ه اين برگه را گرفته‌ان��د وليكن گلايه‌ها از 
كيفيت همچنان پابرجاس��ت! حرف من اين است كهک سیک ه وارد انجمن 
می‌ش��ود، باید مشکلات را بشناس��د و منافع جمعی را در نظر بگیرد و دید 
بنگاه خودش را اصل بر منافع جمع نداند. در پایان امیدوار هس��تم س��ال 
جدید س��ال همبس��تگی و همراهی همکارانمان برای رفع مشکلات پیش 

روی این صنعت باشد.


