
134134

رضا مسعود صفا

گفتگوی اختصاصی با علیرضا صدقی نسب مدیرعامل 
شرکت ساتیان، نماینده رسمی Roto در ایران

کیفیت و خدمات برتر یراق آلات را از »ساتیان« بخواهید

گفتگو با علیرضا صدقی نس��ب، مدیرعامل خوش برخورد، پرتلاش و مس��ئولیت پذیر 
ش��رکت ساتیان، نماینده انحصاری ش��رکت روتو آلمان،  به عنوان اولین و بزرگترین 
وارد کننده یراق آلات در و پنجره های U-PVC از آلمان و ترکیه در حاشیه سومین 
نمایش��گاه بی��ن الملل��ی درب و پنجره ایران انجام ش��د؛ مدیرعامل ش��رکت موفق و 
پاس��خگوی شرکت ساتیان، البته کم حرف و کم ادعاست و این خاصیت او را می توان 
نش��ان از فروتنی و افتادگی اش دانس��ت؛ چه اینکه او و همکارانش در نمایشگاه سوم، 
هیچ سلامی را بی پاسخ نگذاشتند و تا آنجا رضایت مشتری را بر خود اصل می دانستند 
که احترام نهادن به بازدیدکنندگان از غرفه س��اتیان و حتی ش��رکت های رقیب را در 
اولویت مس��ئولیت خویش ق��رار دادند. اما همه فعالان صنع��ت فراگیر درب و پنجره 
U-PVC دست کم با نام و نشان یراق آلات Roto آلمان آشنا هستند و حرفه ای ها و 
ب��ا تجربه ها و در یک کلام آنها که به کیفیت و اصالت واقعی یراق آلات Roto اعتقاد 
دارند، کیفیت و خدمات برتر را از »س��اتیان«؛ نماینده رسمی یراق آلات Roto آلمان 

سراغ می گیرند. 

 از تاس�یس شرکت بگویید و اینکه چه 
اتفاقی افتاد که وارد عرصه یراق آلات در 

و پنجره U-PVC شدید؟
سال 1382 شرکت ساتیان تاسیس شد،  آن 
زم��ان در زمینه تولید پنجره ه��ای دوجداره 
U-PVC فعالی��ت داش��تیم  ت��ا اینک��ه در 
س��ال 1384 به پ��روژه ای برخورد کردیم که 
یراق آلات��ش در کل ای��ران وجود نداش��ت و 
در اجرای پروژه به مش��کلات زیادی برخورد 
کردیم.  همان س��ال به فکر واردات یراق آلات 
به صورت انب��وه افتادیم و تیم انبار را تجهیز 
کردیم تا نیاز بازار به یراق آلات درب و پنجره

U-PVC را  تامین کنیم.
ابت�دای فعالیت تان با ی�راق آلات به چه 

برندی بود؟
ابتدا با برند VHS ترکیه ش��روع کردیم که 
خیلی خوب از  ما حمایت کردند تا واردات به 
صورت انبوه را از سال 1384 کلید زدیم و از 
همان ابتدا هدف و شعار شرکت ساتیان، ارائه 
بهترین کیفی��ت و برترین خدمات در زمینه 
یراق آلات  بود  که با توجه به س��ابقه درخشان 
این شرکت در زمینه یراق آلات، موفق شدیم 
تا به ام��روز بیش از 600 تولیدکننده درب و 
پنج��ره را به دلیل قیمت مناس��ب و کیفیت 

مطلوب در اختیار بگیریم.



135
سال پنجم / شماره 52 / بهمن  ماه  90
بخشیراقآلات

 VHS چرا ابتدا به س�راغ ی�راق آلات 
رفتید و چه ش�د ک�ه بعده�ا نمایندگی 
رس�می و انحص�اری Roto آلمان را هم 

به دست آوردید؟
ش��رکت VHS اولین ش��رکت تولید کننده 
یراق آلات ترکیه اس��ت و یک��ی از دلایلی 
ک��ه ای��ن برن��د را انتخاب کردیم، س��ابقه 
طولان��ی تولی��د  ی��راق آلات دوحالته بود و 
درح��ال حاضر این برن��د در کل بازارهای 
ترکیه ح��رف اول را می زند آنهم به خاطر 
استانداردهای اخذ شده توسط این شرکت 
مث��ل اس��تانداردهای RAL آلمان و البته 
 VHS  خدم��ات پس از فروش ی��راق آلات
و تا حالا هم ش��کایتی از جانب مش��تریان 
در خص��وص کیفی��ت و خدم��ات پس از 
فروش یراق آلات با برند VHS نداشته ایم 
و همچنان عرضه محصولات این شرکت را 

در دست داریم.
 چ�ه اتف�اق افت�اد ک�ه ب�ه اس�تقبال 
 Roto یراق آلات ش�ناخته شده و معتبر
 آلم�ان رفتی�د و موفق ش�دید نماینده 

انحصاری و رسمی این شرکت شوید؟
حضور فعال، مس��تمر و همراه با نیازس��نجی 
بازار، شرکت س��اتیان را به این نتیجه رساند 
که بازار ایران کش��ش ی��راق آلات با کیفیت 
بالات��ر و خدم��ات برتر را دارد و بس��یاری از 
تولیدکنن��دگان درب و پنجره U-PVC از 
م��ا یراق آلات اص��ل آلمان با اس��تانداردهای 
روز اروپ��ا را طلب می کردند، به همین خاطر 
 Roto تیم تجاری شرکت، مذاکره با شرکت
آلمان به عنوانی ش��ناخته شده ترین شرکت 
در صنعت درب و پنجره U-PVC را شروع 
ک��رد و موفق ش��دیم نمایندگی رس��می آن 
را از آن خ��ود کنی��م. البت��ه اس��تقبال بازار 
هم خیلی زیاد بود به وی��ژه اینکه یراق آلات 
Roto به نسبت س��ایر یراق آلات موجود در 
بازار خیلی راحت تر و سریع تر نصب می شود 
و خدمات ارائه شده توسط ساتیان هم خیلی 
به اس��تقبال بازار از این برند در ایران کمک 

کرد.
 ش�ما اش�اره کردید به اینکه س�اتیان 
نماین�ده رس�می ی�راق آلات ب�ا نش�ان 
Roto آلم�ان اس�ت ام�ا چ�را برخ�ی 
ش�رکت های داخلی نسبت به عرضه این 

یراق آلات در بازار اقدام می کنند؟
درست است؛ هرچند ساتیان نماینده رسمی 
اس��ت اما برخی دوستان و شرکت های ایرانی 
ای��ن یراق آلات را با واس��طه از فروش��ندگان 
ترکی��ه ای تهیه و وارد می کنن��د که ما هیچ 
کدام از این ی��راق آلات را گارانتی نمی کنیم 
 و تنه��ا یراق آلاتی که به طور مس��تقیم یا از 
طری��ق نماین��دگان ف��روش ما عرضه ش��ده  
باش��د، از گارانت��ی معتبر و اص��ل بهره مند 

خواهند شد.
 الان در کدام شهرها نمایندگی فروش 
دارید و تحویل ی�راق آلات در چه مدت 

زمان صورتی می گیرد؟
خراس��ان  اس��تان   3 در  حاض��ر  ح��ال  در 
ف��روش  نماینده ه��ای  رضوی، البرز، ته��ران 
رس��می داریم ک��ه کلی��ه درخواس��ت های 
مش��تریان در سراسر کش��ور با هماهنگی از 
طریق نزدیک ترین استان پاسخ داده می شود 
و حداکث��ر تلاش ما این اس��ت که یراق آلات 
 م��ورد نی��از تولیدکنن��دگان درب و پنج��ره  
 U-PVC در اس��تان ها ظرف 24 ساعت و 
در تهران، مشهد و کرج در همان روز تحویل 
داده شود.خوشبختانه برای همین  هست که 
ساتیان  در بازار به عنوان یک شرکت با قدرت  
در تحویل سریع و مطمئن یراق آلات شناخته 
می ش��ود و افزون بر اینه��ا خدمات فنی پس 
از ف��روش و آم��وزش فنی نص��ب یراق آلات 

هم توس��ط تکنس��ین های ش��رکت به تولید 
کنندگان به صورت رایگان ارائه می شود. 

 به عنوان یکی از موفق ترین و شناخته 
ش�ده ترین ش�رکت های فع�ال در بازار 
ی�راق آلات درب و پنجره U-PVC فکر 
می کنی�د تا چه میزان کیفیت یراق آلات 
در تولی�د درب و پنجره U-PVC تاثیر 
گذار است و چه پیشنهادی برای مصرف 

کننده نهایی دارید؟
ی��ک توصی��ه و پیش��نهاد کلی ام��ا کاملا 
کارشناسی شده به مردم به عنوان مصرف 
U-PVC کنن��دگان  نهایی درب و پنجره
دارم؛ این پیش��نهاد س��اتیان است که اولا 
از ش��رکت های تولید کنن��ده در و پنجره 

معتبر خرید کنند چرا که اعتقاد دارم یک 
تولید کننده خوب، همیشه با  یراق آلات با 
کیفیت و معتب��ر محصولات خود را تولید 
می کند و حاضر نمی ش��ود به خاطر قیمت 
یا حاشیه سود کوتاه مدت، کیفیت و اعتبار 
خود را مخدوش کند. ش��رکت ساتیان هم 
تمام تلاش خود را به خرج داده و می دهد 
ک��ه ی��راق آلات خ��ود را به ش��رکت های 
تولیدکننده درب و پنجره معتبر ارائه کند. 
نکته مهمتر اینکه شرکت ROTO  آلمان 
حدود 80سال سابقه حضور در بازار ایران 
را دارد و نشان این ادعا پنجره های ایستگاه 
راه آهن و کاخ دادگس��تری در تهران است 
که هنوز هم پس از گذشت 8 دهه کیفیت 

خود را حفظ کرده اس��ت.
 یراق آلات عرضه ش�ده توسط ساتیان 
از چه خدم�ات و ضمانت هایی برخوردار 

است؟

اولا یراق آلات��ی که ما عرض��ه می کنیم همه 
دارای گارانت��ی 10 س��اله تعویض در صورت 
نقص هستند و اگر تولیدکننده درب و پنجره 
در سراسر کش��ور به مشکلی در زمینه نصب 
این یراق آلات برخورد کند، ش��رکت ساتیان 
آموزش نصب در محل تولید را ارائه می کند.
در س��ال آینده هم قصد داریم در محل انبار 
ش��رکت،  یک کارگاه آموزشی تاسیس کنیم 
ت��ا طریقه نصب ی��راق آلات جدیدی که وارد 
بازار می ش��ود، ب��ه تولیدکنن��دگان آموزش 
دهیم. افزون بر اینها با همکاری شرکت های 
نرم افزاری، تمام جزیی��ات فنی یراق آلات با 
نش��ان تج��اری Roto و VHS را روی نرم 
افزار برده ایم و کس��انی که این نرم افزارها را 



در اختیار داشته باشند، دیگر نگرانی از بابت 
استفاده از این یراق آلات را نخواهند داشت.

 برنامه های ش�ما برای گسترش شبکه 
فروش ب�ا توجه به نی�از روز افزون بازار 

چیست؟
ما آمادگی داریم از اس��تانهای دارای ظرفیت 
ف��روش،  نمایندگ��ی فع��ال بپذیری��م البته 
تاکی��د می کنم نماین��دگان متقاض��ی باید  
استانداردهای فروش و خدمات پس از فروش 
و اعتبار لازم ش��رکت س��اتیان را به دس��ت 
آوردند و در استان هایی هم که تقاضای تولید 
درب و پنجره U-PVC کم باشد، یراق آلات 
را به صورت مستقیم از تهران تامین می کنیم.
 در ماه ه�ای اخیر نوس�ان ش�دید نرخ 
ارز تاثیر زیادی بر فعالان صنعت درب و 
پنجره U-PVC داشته است، شما برای 
مدیریت ریسک نوس�ان نرخ ارز و ارائه 
خدم�ات به موقع چه تدابی�ری به خرج 

داده اید؟
البته نواس��انات ش��دید ن��رخ ارز دامن گیر 
همه ش��رکت ها به ویژه شرکت های فعال در 
صنعت درب و پنجره U-PVC شده اس��ت 
و متاسفانه ش��رکتهایی که مجبور به تامین 
کالا از خارج کشور هس��تند بیشترین تاثیر 
را پذیرفته اند. ما در ش��رکت س��اتیان موفق 
ش��دیم به رغم بالا و پایین رفتن نرخ ارز در 
بازار داخلی، با مطالعه و شناخت خوبی که از 
وضعیت بازار ارز داشتیم، ضربه های احتمالی 
را کنترل کنیم و خدا را ش��کر مش��کلی در 
زمینه تحویل یراق آلات نداش��تیم و ش��بکه 
فروش ش��رکت هم بدون کمترین آس��یب 

به ارائ��ه خدمات خود ادام��ه داد و حداکثر 
تلاش خ��ود را انجام دادیم تا یراق آلات را با 
کمترین نوسان قیمت تحویل مشتریان خود 
دهیم. اما می خواهیم توصیه ای به شرکت ها 
 U-PVC و تولیدکنن��دگان درب و پنجره
داش��ته باشم و اینکه همواره  برای خود، یک 
انبار کوچک داش��ته باشند و قراردادهایشان 
را ب��ا نرخ و قیم��ت روز ببندند و حتما قبل 
از بس��تن قرارداد، مواد اولی��ه و ملزومات و 
ی��راق آلات مورد نیازش��ان را تامین کنند تا 
در حین اجرای قرارداد به مش��کلی برخورد 

نکنند.
کیفی�ت  از  زی�ادی  گلایه ه�ای  الان   
پروفیل یا یراق آلات در پنجره های تولید 
ش�ده   U-PVC مطرح می شود، به نظر 
ش�ما برای ارتقای کیفیت و اس�تاندارد 

سازی بازار باید از کجا شروع کرد؟
حرکت به س��مت کیفیت در گرو همکاری و 
همفکری همه فعالان صنعت است؛ ببینید ما 
یک سری مکاتبات با انجمن تولیدکنندگان 
پروفیل U-PVC داشتیم که درخواست شد 
شرکت های عرضه کننده یراق آلات را هم به 
عضویت بپذیرند، چون پروفیل بدون یراق آلات 
و گالوانیزه،  تبدیل به پنجره نمی ش��ود. برای 
اینکه بتوانی��م همه با هم ی��ک مجموعه ای 
تش��کیل دهیم که هم به نفع صنعت باشد و 
هم از ورود یراق آلات بد جلوگیری شود، چاره 
کار این اس��ت که یک نه��اد صنفی واحدی 
تشکیل شود که بر استانداردهای لازم نظارت 
داشته باش��د. افراد و شرکت هایی هم که در 
زمین��ه ی��راق آلات فعالیت دارند ه��م باید دور 

هم بنش��ینند و ب��ا رایزنی و همفک��ری یکدیگر 
و تعام��ل با دس��تگاه های اجرای��ی نظیر گمرک 
ب��ر کیفیت ی��راق آلات واردات��ی نظارتی دقیق و 
کارشناس��ی داشته باش��ند تا هر روز شاهد ورود 
یراق آلات فاقد کیفیت فنی لازم به بازار نباشیم.
توصی��ه دیگر ما این اس��ت ک��ه تولیدکنندگان 
پروفی��ل  U-PVC فقط تولیدکنن��ده پروفیل 
نباش��ند،  بلکه تولیدکننده پنجره هم باشند و با 
ورود به این صنعت، س��طح کیفیت محصولات و 
خدمات را ارتقا دهند. از س��وی دیگر اینکه گفته 
 ش��ود جلوی واردات پروفیل باید گرفته شود، که 
بی فایده است؛ مگر چندین س��ال جلوی واردات 
خودرو را نگرفتند، نتیجه چه ش��د؟ ببینید بازار 
انحص��اری، رقابت را قربان��ی و کیفیت را منهدم 
می کند، شرط کیفیت رقابت است نه بستن راه ها.

 برگردیم به کیفیت متمایز و انحصاری 
یراق آلات Roto که س�اتیان نمایندگی 
رس�می آن را در ای�ران دارد. قطع�ا این 
یراق آلات باید تمام گواهینامه کیفی روز 
اروپا و آمریکا را در اختیار داشته باشد؟

افزون بر تمام اس��تانداردها نظیر اس��تاندارد 
RAL ش��رکت Roto موف��ق ب��ه کس��ب 
اس��تانداردی به نام خود این ش��رکت یعنی  
Roto Standard ش��ده اس��ت ک��ه خود 
مبنایی برای تست ها و آزمون های فنی برای 
س��ایر یراق آلات نیز می باش��د. اما مشکل ما 
در بازار ایران این اس��ت که متاسفانه خیلی 
ی��راق آلات را از واس��طه ها می خرند و  وقتی 
مصرف کننده نهایی با مش��کل مواجه شود، 
از ما خدم��ات پس از فروش می خواهند و ما 
هم شرمنده آنها می شویم؛ پیشنهاد می کنیم 
تولیدکنن��دگان درب و پنجره U-PVC به 
خاط��ر احترام به حقوق مصرف کننده نهایی 
ای��ن کار را نکنند و از ش��رکتهایی یراق آلات 
را تهیه کنند که بتوانن��د گارانتی و خدمات 
پس از فروش را هم ارائه کنند.ما در ش��رکت 
ساتیان س��عی کرده ایم سبد کالایی خودمان 
را تکمی��ل کنی��م و الان در زمینه یراق آلات 
کس��ری نداری��م و ت��لاش ما این اس��ت که 
مش��تری های خودمان را راضی نگه داریم و 
به دنبال مش��تری جدید نیستیم ؛ مهم برای 
ما  رضایت مش��تری اس��ت. در حال حاضر ما 
یک تی��م خیلی ق��وی از نظ��ر فنی، فروش، 
ارسال خدمات پس از فروش در اختیار داریم 
به نحوی که خیلی از مش��تری های ما، نقشه 
پنجره های خود می فرس��تند و از ما سفارش 
ی��راق آلات می خواهن��د و در کمت��ر از یک 
ساعت مش��اوران ما به پرسشهای آنها شفاف 
پاس��خ می دهند و آنها را راهنمایی می کنند 
و اگر متوجه شویم تولیدکننده بخواهد، برای 
پایی��ن آوردن قیمت تمام ش��ده، از قطعات  
کسر کند، با یک تذکر کتبی از او می خواهیم 

که استانداردها را رعایت کنند.
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