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پنجره آلومینیومی بهتر اس��ت یا یو.پی.وی.س��ی؟ ک��دام یک کیفیت و 
کارایی بهتری دارد؟ پرسش��ی که ش��اید ذهن بسیاری از مصرف‏کنندگان 
را درگیر کرده، اما در عین حال پاس��خ به این سوال به دل‌مشغولی برخی 
از فعالان صنعت پنجره‏س��ازی تبدیل شده است؛ به‏گونه‏ای که این سوال 
ام��روز به یکی از مس��ائل چال��ش‌زا در صنعت بدل ش��ده و هر دو طرف 
تلاش دارند با ارائه مس��تندات و دلایلی ثابت کنند محصول تولیدی آنها 
بهتر اس��ت. اما این سوال چگونه به یکی از مس��ائل مناقشه آمیز صنعت 

پنجره‏سازی تبدیل شد؟
برای پاس��خ به این سوال قدری به عقب بازگردیم؛ به چندین دهه قبل 
ک��ه آلومینیوم به‏تدریج در حال باز کردن جای خود در صنعت س��اختمان 
و به‏ویژه در حوزه در و پنجره س��ازی بود. آلومینیوم به‏تدریج بخش عمده 
بازار را از آهن و س��ایر مصالح موج��ود گرفت و از آن خود کرد و در دهه 
1360 و 1370 تقریب��ا به یکی از پرطرفدار‎ترین مواد اولیه مورد اس��تفاده 
در این بخش تبدیل شد. اما با آغاز دهه 1380 اتفاق دیگری رقم خورد و 
محصول جدیدی که دس��تاورد تکنولوژی و دغدغه‏های روز بود وارد بازار 
ش��د. یو.پی.وی.سی ویژگی‏های خاصی داشت که س��بب شد خیلی زود 
جای خود را در دل سازندگان ساختمان باز کند؛ پنجره‏های یو.پی.وی.سی 
دو جداره و عایق حرارتی و صوتی بودند. از سوی دیگر سیاست‏های کلان 
دولتی برای جلوگیری از اتلاف انرژی، تکیه‏گاه و پش��توانه دیگری برای 
یو.پی.وی.سی شد تا در صدر توجهات قرار گیرد و از رونق پیش آمده در 
بخش صنعت ساختمان نهایت استفاده را ببرد و مراحل رشد و ترقی را به 

سرعت پشت سر گذارد و به رقیب بسیار جدی آلومینیوم تبدیل گردد و در 
مقاطعی نیز از حریف پرسابقه خود پیشی گیرد.

در ابت��دای کار روش��ن بود ک��ه آلومینیوم نس��بت به یو.پی.وی.س��ی 
ضعف‏های��ی دارد. پنجره آلومینیومی دو جداره نب��ود و خود نیز فلزی بود 
رس��انا که در امر عایق‎بندی حرارتی و صوتی کارایی چندانی نداش��ت. در 
مقطعی که ش��اید عده‎ای چیرگی کامل یو.پی.وی.سی را در بازار شیرین 
در و پنجره پیش‏بینی می‏کردند، محصولی جدید از صنعت آلومینیوم ظهور 
کرد که بسیاری از محاسبات را بر هم زد: آلومینیوم ترمال بریک، که هم 
دوجداره بود و هم عایق. به عبارت دیگر دو ویژگی برتر یو.پی.وی.س��ی 
از می��ان رفت��ه بود. از این به بعد هر دو محصول از مش��خصات فنی روز 
دنیا برخوردار بودند، و از این جهت هیچکدام بر دیگری برتری نداش��تند 
و حتی ماش��ین‌آلاتی وارد بازار ش��دند که از توان مونتاژ هر دو محصول 

برخوردار بودند.
اما دوران رونق بازار و حباب مسکن چندان نپایید و سراشیبی رکود که 
چش��م انتظار این صنعت بود، بازار را درنوردید. در چنین شرایطی، طبیعتا 
رقاب��ت این دو نیز بالا گرفت و در م��واردی این رقابت به تخریب طرف 
مقابل منتهی ش��د. گروه‏های پر طرفدار تلگرام��ی که امروزه به محافلی 
گ��رم برای تب��ادل نظر و اطلاعات و بحث و مباحث��ه فعالان این صنعت 
تبدیل ش��ده‏اند، به‏خوبی گواهی بر این بحث‏های ‏غالبا غیرسازنده هستند؛ 
بحث ه��ای آزاردهنده‏ای که موضوع آن برای بس��یاری از ما آشناس��ت: 

یو.پی.وی.سی بهتر است یا آلومینیوم.

یو.پی.وی.سی یا آلومینیوم؛
مساله این است؟!

 امیر شیری

www.panjereh-iranian.com
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ب��ه نظرمی رس��د با تش��دید رک��ود، رقاب��ت نیز در بازار تش��دید ش��ده و مس��لما 
س��اده‏انگارانه‏ترین راه برای بقا، در چنین فضایی حذف رقیب اس��ت. در چنین حال و 
هوایی اس��ت که برای برخی پاس��خ به سوال مذکور، بیش از گذشته اهمیت پیدا کرده 
و در واق��ع این تص��ور رواج یافته که اگر هر کدام از ای��ن دو صنف بتوانند ثابت کنند 
محصول آنها بهتر است شاید بتوانند رقیب را از میدان به در کنند و سهم بازار خویش 
را افزایش دهند. رشد و گسترش این رویکرد تا حدی سبب تشدید خصومت‌ها و حتی 

رقابت‌های مخرب در صنعت شده است.
البته نگاه دیگری نیز در این میان وجود دارد که نه‌تنها در پی پاس��خ به این س��وال 
نیس��ت، بلکه آن را از اصل نادرس��ت می‏داند. از این منظر، ت�الش برای اثبات اینکه 
آلومینیوم بهتر اس��ت یا یو.پی.وی.س��ی به بیراهه رفتن و آب در هاون کوبیدن است. 
حذف یک محصول از بازار پس از آنکه محصول مورد نظر مورد اس��تقبال عموم قرار 
گرفت و تثبیت ش��د و نیازهای روز عموم را برآورده کرد، امری نزدیک به محال است 
و به نظر می‏رسد آلومینیوم و یو.پی.وی.سی، هر دو در چنین جایگاهی قرار گرفته‏اند. 
در واقع عده نخس��ت باید پاس��خ دهند که بر فرض هم که توانس��تند دلایل محکمی 
در خص��وص برت��ری محصول خود به دیگری ارائه دهند، آی��ا محصول رقیب از بازار 

حذف خواهد شد.
ممکن اس��ت در اینجا پرسشی مطرح ش��ود که مگر این دو محصول رقیب نبوده و 
س��هم بازار یکدیگر را محدود نمی‌کنند؟ پس به جز حذف رقیب چه راه دیگری برای 

بقا وجود دارد؟
اگر تاکنون ش��اهد ای��ن بحث ‏و جدل‏ها بوده‏اید، حتما متوجه ش��ده‏اید که در چنین 
مکالمه‏های��ی هر ک��دام از طرفین در لابلای تخریب محصول رقی��ب، به امتیازات و 
ویژگی‏های خود نیز اش��اره می‏کنند. از این نکته می‏توان استنباط کرد که هر کدام از 
این دو محصول مزایا و ویژگی‏های خاصی دارند و شاید همین امتیازات سبب شده که 
هرکدام برای شرایط خاص و پروژه‏هایی متفاوت مناسب باشند. شاید همین ویژگی‏ها 
و قابلیت‏های خاصِ هر کدام از این دو محصول باعث شده است که این دو طرفداران 

و علاقمندان خاص خود را در بازار داشته باشند.
البته بسیاری از کارشناسان و اهالی فن نیز بر این عقیده‏اند و با اتکا بر شواهد موجود 
و تجارب خود بر این نظر صحه می‏گذارند که آلومینیوم و یو.پی.وی.س��ی هر کدام از 
قابلیت‏های خاصی برخوردارند؛ به‌گونه‌ای که اگر ش��رایط مطلوبی در بازار حاکم شود، 
ه��ر کدام از این دو قادرند بخش‏هایی از بازار را پوش��ش دهند و بدون حذف دیگری 
به بقای خود ادامه دهند. ضمن اینکه روش��ن است که هر دوی این محصولات ریشه 

عمیقی در جامعه دوانده‏اند و امکان کنار زدن هیچکدام وجود ندارد.
همانط��ور که پیش‏تر اش��اره ش��د یکی از دلایل ب��الا گرفتن ای��ن بحث‏ها و بعضا 

تخریب‏ه��ا، رک��ود حاکم بر بازار اس��ت. به‏هرحال فضای حاکم ب��ر این صنعت و کل 
جامعه، فعالیت‏های اقتصادی و تولیدی را در حال حاضر با دشواری‏هایی روبه‏رو ساخته 
اس��ت. شاید پس از ترکیدن حباب مسکن و سپری شدن رونق کاذب که سبب متورم 
ش��دن بخش‏های تولیدی شده بود، نوبت آن فرا رسیده است که برخی از این صنعت 
جدا شوند و به‏عبارتی غربالگری صورت گیرد. حال در این فضا آیا آلومینیوم باید حذف 

شود یا یو.پی.وی.سی؟
هیچکدام. ش��واهد نش��ان می‏دهد که تولیدکنندگان ای��ن دو محصول که در برخی 
موارد مش��ترک هم هس��تند، در همین ب��ازار راکد هم به‏خوب��ی می‏توانند در کنار هم 
ادامه حیات دهند و حتی به رش��د و پیش��رفت یکدیگر کم��ک کنند. در عوض، آنچه 
ک��ه امروز مایه آش��فتگی بازار اس��ت، محکوم به فنا و نابودی خواه��د بود. به عبارت 
دیگر آلومینیوم و یو.پی.وی.س��ی امروز یک دش��من مش��ترک دارند ک��ه هر دو باید 
در کنار هم با آن مقابله کنند. آنچه امروز بزرگترین آفت صنعت پنجره‏س��ازی اس��ت، 
یعنی جنس بی‏کیفیت باید حذف ش��ود. تولیدکنندگان بی‏شناسنامه‏ای که بدون قبول 
کمترین مس��ئولیتی تنها به کس��ب س��ود آنی و حداقلی خود می‏اندیشند، باید از میان 
برون��د. تولیداتی که اطمینان و اعتماد مصرف‏کنندگان را به کلیت این صنعت س��لب 

می‏کنند، باید از بازار محو شوند.
ش��اید بهتر باش��د فعالانی که امروز با جدل و بحث‏های مخرب بر سر مساله‏ای که 
به‏واقع مساله نیست، نیرو و انرژی خود را هدر می‏دهند و بر کوس خصومت می‏کوبند، 
زاویه دید خود را تغییر دهند. اساس��ا صورت مس��اله باید عوض شود. در واقع صورت 

مساله اصلی این است: محصول باکیفیت یا بی‏کیفیت؟
تمام��ی دوس��تانی فعال در بخ��ش آلومینیوم یا یو.پی.وی.س��ی ک��ه در حرفه خود 
س��رمایه‏گذاری‏ها کرده و به مدد کسب وجهه و اعتبار مشغول فعالیت و جلب مشتری 
هستند؛ افرادی که از یک سو با اشتغال‏زایی و تولید محصولات باکیفیت و استاندارد به 
بالندگی صنعت کشور مدد می‏رسانند و از سوی دیگر با جلب رضایت مصرف‏کنندگان 
از طری��ق ارائ��ه در و پنجره‏های مرغوب، س��طح زندگی و رف��اه هم‏وطنانمان را ارتقا 
می‏دهند، از س��ودجویی تازه از راه رس��یدگان منفعت‏طلب که اعتبار این صنعت را زیر 

سوال می‏برند، ناراضی بوده و متضرر هستند.
باید پذیرفت که همه این دوس��تان در یک جبهه قرار دارند و یک دش��من مشترک 
دارند. بدون تردید برای غلبه بر مش��کلات و نابس��امانی‏های موجود باید ابتدا بر این 
مش��کل فائق آمد. بنابراین، به نظر می‌رس��د در این برهه از زمان تمام نیرو و انرژی 
دلسوزان و فعالان بخش یو.پی.وی.سی و آلومینیوم و کسانی که به بقا و رونق کلیت 
صنعت می‌اندیشند، باید بر این مساله متمرکز باشد و همه در یک جبهه متحد به‏دنبال 

یافتن پاسخ این سوال باشند که: چرا پنجره غیراستاندارد؟
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پنجره ایرانیان: دهمین نمایشگاه بین‏المللی درهای چوبی، فلزی، صنعتی، اتوماتیک 
و صنایع وابسته 24 تا 27 دیماه 1394 در استانبول برگزار خواهد شد.

به گزارش پنجره ایرانیان، شرکت نمایشگاهی دموس دهمین نمایشگاه بین‏المللی 
درهای چوبی، فلزی، صنعتی، اتوماتیک و صنایع وابسته را در تاریخ 14 تا 17 ژانویه 
2016 براب��ر ب��ا 24 تا 27 دی 1394 در محل نمایش��گاه‏های بین‏المللی اس��تانبول 

برگزار می‏کند.
ش��رکت نمایش��گاهی دموس از س��ال 2006 تا کنون اقدام به برگزاری نمایشگاه 
بین‏الملل��ی در ترکیه کرده اس��ت و آخرین دوره از این نمایش��گاه در س��ال 2015 
در فضای مس��قفی به وس��عت 22500 متر مربع برپا ش��د و از سوی 76 کشور مورد 
استقبال قرار گرفت. این نمایشگاه، 18086 بازدیدکننده داخلی و 2387 بازدیدکننده 

خارجی و در مجموع 20473 بازدیدکننده داشته است.
گفتنی اس��ت، نمایش��گاه 2015 از جانب تولید‏کنندگان ماش��ین‏آلات ساخت در و 

ماشین‏آلات نجاری مورد استقبال فراوانی قرار گرفته بود.

نمایشگاه درهای چوبی و فلزی ترکیه دیماه برگزار می‏شود

پنجره ایرانیان: هفتمین نمایش��گاه تخصصی صنعت س��اختمان سمنان از 15 تا 18 دیماه 
1394 برگزار می‏شود.

به گزارش پنجره ایرانیان به نقل از ش��رکت نمایش��گاهی غرفه‏آفرینان نوین ایده، ثبت‏‏نام 
برای ش��رکت در نمایش��گاه س��منان آغاز شده اس��ت. هفتمین نمایش��گاه تخصصی صنعت 
س��اختمان س��منان از 15 تا 18 دیماه 1394 در محل دائمی نمایش��گاه‏های س��منان برگزار 

خواهد شد. 
گفتنی اس��ت، برگزاری هفتمین نمایش��گاه تخصصی صنعت س��اختمان س��منان بر عهده 

شرکت نمایشگاهی غرفه‏آفرینان نوین ایده است.

ثبت نام نمایشگاه صنعت ساختمان سمنان آغاز شد

پنج��ره ایرانیان: حمی��د ش��عبانی مدیرعامل صنایع 
آلومینی��وم میه��ن‏کار، موفق ب��ه دریاف��ت گواهینامه 

آلوفینیش آلمان شد.
به گزارش پنجره ایرانیان به نقل از نماینده ش��رکت 
آلوفینیش در ایران، مهندس حمید ش��عبانی، مدیرعامل 
صنایع آلومینیوم میهن‏کار ب��ا گذراندن دوره تخصصی 
آلوفینیش که توس��ط کارشناس��ان آلمانی این شرکت 
در ایران برگزار ش��د، موفق شد گواهینامه آلوفینیش را 

دریافت کند.
بر اس��اس ای��ن گزارش، ش��رکت آلوفینی��ش آلمان 
یک��ی از تولیدکنندگان مواد ش��یمیایی مورد اس��تفاده 
در وان‏ه��ای آب��کاری و آنادایز آلومینیوم اس��ت که از 

اعتباری جهانی برخوردار می‏باش��د. این ش��رکت همه 
س��اله از طریق نماینده خود در ایران اقدام به برگزاری 
دوره‏های تخصصی آموزشی در خصوص تولید قطعات 
آلومینیومی در حوزه‏های آنادایز، آبکاری و رنگ پودری 
می‏کن��د و به اف��رادی که این دوره‏ه��ا را به‏طور کامل 

بگذرانند، گواهینامه تایید آلوفینیش را اعطا می‏کند.
گفتنی است، صنایع آلومینیوم میهن‏کار حدود 37 سال 
است که در زمینه تولید محصولات آلومینیومی فعالیت 
دارد و در حال حاضر از واحدهای اکس��تروژن و ساخت 
پروفیل، واحد قالبسازی و طراحی مقاطع آلومینیومی و 
واحد پوشش‏دهی آندایزینگ الکترواستاتیک و دکورال 

برخوردار است.

اعطای گواهینامه آلوفینیش آلمان به آلومینیوم میهن‏کار
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پنجره ایرانیان با راه‏اندازی اینستاگرام خود دامنه اطلاع‏رسانی خود را گسترش داد.
پنجره ایرانیان پس از راه‏اندازی وبس��ایت خبری، ارس��ال خبرنامه به ایمیل‏های شخصی، 
راه‏اندازی کانال تلگرام، اینستاگرام خود را نیز فعال کرد، تا دسترسی مخاطبان خود را به اخبار 

منتشره شده بیش از پیش تسهیل و تسریع کند. 
گفتنی اس��ت، چندی پیش کانال خبری پنجره ایرانیان در تلگرام نیز راه اندازی ش��د که در 
آن آخرین اخبار، رویدادها و تحولات روی داده در ش��رکت‏ها و بنگاه‏های فعال در صنعت در 
و پنجره و نیز س��ازمان‏هایی که فعالیت آنها به‏نوعی با این صنعت مرتبط است در کوتاه‏ترین 

زمان ممکن درج می‏شود.
پنجره ایرانیان همواره تلاش داش��ته اس��ت تا از هم��ه ابزار ارتباطی برای انجام رس��الت 

آگاهی بخشی خود بهره بگیرد.

)Panjerehiranian( اینستاگرام پنجره ایرانیان فعال شد

پنجره ایرانیان: واحد آموزش انجمن تولیدکنندگان در 
و پنجره یو.پی.وی.سی ایران اقدام به برگزاری کارگاه ‏
آموزش��ی روانشناس��ی فروش با رویکرد تیپ‏شناس��ی 
ش��خصیتی و مدل رفتاری DISC در روز سه شنبه 3 

آذرماه کرد.
به گزارش پنجره ایرانیان، کارگاه ‏آموزشی روانشناسی 
فروش با رویکرد تیپ‏شناسی شخصیتی و مدل رفتاری 
DISC توس��ط مدرس دانش��گاه، دکتر کامران کیانی 
در س��الن اجتماعات انجمن تولیدکنندگان در و پنجره 

یو.پی.وی.س��ی برگزار شد. این کارگاه آموزشی که در 
تاریخ س��وم آذر و به مدت سه ساعت برپا بود به همت 

واحد آموزش انجمن ترتیب یافته بود. 
در ای��ن کارگاه آموزش��ی، دکتر کیانی ب��ا توضیح و 
تش��ریح نظریه الگوی رفتاری DISC، نحوه استفاده از 
این نظریه روانش��ناختی را در حوزه بازاریابی و فروش 

بررسی کرد.
گفتنی اس��ت، علاقمن��دان می‏توانند گ��زارش این 

کارگاه آموزشی را در همین شماره نشریه بخوانند.

DISC کارگاه‏ آموزشی روانشناسی فروش با رویکرد مدل رفتاری

پنجره ایرانیان: دستگاه خم پروفیل‏های یو.پی.وی.سی با برند الوماتک در کارخانه ایلیا 
صنعت پنجره نصب و راه‏اندازی شد.

امیر اس��ماعیل‏خانی، مدیرعامل ش��رکت ایلیا صنعت پنجره در گفتگو با خبرنگار پنجره 
ایرانی��ان ضمن اعلام این خبر، اظهار داش��ت: بر اس��اس طرح توس��عه خ��ط تولید در و 
پنجره‏ه��ای یو.پی.وی.س��ی و همچنین افزودن کالاهای جدید در س��بد محصولات این 
ش��رکت، از ابتدای مهر ماه س��ال جاری با رایزنی و مذاکرات صورت گرفته با س��ازندگان 
مطرح دس��تگاه‏های خم پروفیل یو.پی.وی.سی، ایلیا صنعت جهت تامین و راه‏اندازی این 
دستگاه، مدل PBM382 الوماتک آلمان را برگزید. پس از طی مراحل مقدماتی در نیمه 
دوم آبان ماه این دس��تگاه در محل کارخانه تولیدی این ش��رکت واقع در شهرک صنعتی 

اشتهارد نصب و راه‏اندازی گردید.
وی در ادامه افزود: دس��تگاه PBM382 س��اخت الوماتک آلمان بر اس��اس سیس��تم 
هوای گرم عمل می‏کند که در مقایسه با سیستم‏های روغن گلیسرین از سهولت بیشتری 
برخوردار بوده و این امکان فراهم گردیده است که پروفیل‏های یو.پی.وی.سی را به طول 
4200 میلیمتر خم کند. در حال حاضر قالب‏های مورد نیاز برای سیستم پروفیل‏های سری 

58، 60،70  میلیمت��ر تامین و مورد بهره‏برداری قرار گرفته اس��ت که در آینده‏ای نزدیک 
جهت خدمت‏رسانی به همکاران گرامی در این صنعت استفاده خواهد شد.

اس��ماعیل‏خانی در پایان تاکید کرد: ایلیا صنع��ت پنجره آمادگی خود را جهت خم انواع 
پروفیل‏های یو.پی.وی.سی اعلام می‏کند.

راه‏اندازی دستگاه خم یو.پی.وی.سی در ایلیا صنعت پنجره 
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پنجره ایرانیان: جلسه نهايي هم‌اندیشی "طرح ارتقای 
پنجره‏‌سازان طرف قرارداد " ویستا بست، پنج‌شنبه 21 
آبان 1394 در سالن کنفرانس دفتر مرکزی اين شرکت 

برگزار شد.
به گزارش روابط عمومي ش��ركت ويس��تا بست، در 
این جلس��ه هم��ه اعضاي حاضر در اين نشس��ت مهم 
ب��ه نمايندگ��ي از ش��ركت‌هاي عضو خان��واده بزرگ 
ويستا بس��ت راي دادن��دك ه در س��اخت و نصب در و 
پنجره‌هايي وپي‌وي‌س��ي با پروفيل‌هاي ويس��تا بست، 
اس��تانداردهاي مصوب اين ش��ركت را ب��ا دقت تمام 
رعاي��تك نند و س��اخت و نصب پنجره‌ه��اي فراتر از 

استاندارد‌هاي موجود راك ليد بزنند.
جلسه هم‏اندیش��ی نهایی "طرح ارتقای پنجره‌سازان 
طرف قرارداد" ویس��تا بس��ت با حضور اعضای هیات 
مدی��ره، مدیران عامل 22 ش��رکت پنجره‌س��از طرف 
قرارداد برگزار ش��د و هدف از اين نشس��ت بررس��ی، 
جمع‏‌بن��دی و تصمی��م‌ گی��ری نهای��ی درب��اره نتايج 
كارشناسي و فني هشت جلسه گذشته بودك ه دري ازده 
ماه بين تيمك ارشناسي و منتخب ويستا بست و تمامي 
شركت ‌هاي توليدكننده طرف قرارداد، مورد تبادل نظر 

قرار گرفته بود. 
محمدج��واد اقدامی��ان رئیس هیات مدیره ش��رکت 
ويس��تا بست، در ابتدای جلس��ه ضمن خوشامدگویی و 
سپاس از کلیه نمايندگان و پنجره ‌سازان طرف قرارداد 
و اعضاي خانواده بزرگ ويستا بست به صراحت از آنها 
خواس��ت تا ب��ا وحدت و همدل��ي و همزباني در ميدان 
عمل نش��ان دهندك ��هيك فيت برتر در خانواده ويس��تا 
بس��ت اص��ل اول در ميدان رقابت با ه��دف صيانت و 

حمايت از حقوق مصرفك‌ نندگان خواهد بود.
 محمود صداقت، مدیرعامل ش��ركت ویس��تا بس��ت 
نیز در اين نشس��ت ب��ا ارائه گزارش��ي از 11 ماه تدبير 
و تلاش جمعي در خانواده ويس��تا بست تايكدك رد: به 

طور حتم تلاش خواهد شدك ه برآيند اين تلاش دشوار 
اما ش��يرين به‏گونه‌اي رقم بخوردك ه لبخند رضايت بر 

چهره مصرفك‌نندگان جاودانه بماند.
طرح ارتقایيك فيت توليد و نصب پنجره‌ سازان طرف 
قرارداد ويس��تا بست، فاز س��وم از طرح جامعيك فيت و 
اس��تاندارد اي��ن عضو انجم��ن صناي��ع توليدكنندگان 
پروفيلي وپي‌وي‌س��ي ايران استك ه رعايت حداكثري 
استانداردهاي ساخت و نصب، اخلاق‌محوري درك سب 
وك ار، صيان��ت و احترام به حقوق مش��تريان، به‏عنوان 

مبناي طرح جامع آن هدفگذاري شده است. 
اي��ن طرح راهبردي و هدفمند و هوش��مندانه تلاش 
دارد تا حمايت از توليد ملي وك الاي ايراني را در عمل 
با نشان ‌دادن برترينيك فيت و بالاترين سطح استاندارد 
در س��اخت و نصب در و پنجره‌هايي وپي‌وي‌س��ي به 

اثبات برساند.
گفتني است فاز نخست طرح راهبردي و جامع ويستا 
بس��ت با نام طرح تعديل نمايندگان در دي ماه س��ال 
گذش��تهك ليد خورد. در فاز دوم با هدف حفظ و ارتقاي 
اس��تانداردهاي مصوب، مديران ش��ركت با حذف ١١٩ 
پنجره س��از طرف ق��رارداد، پروژه ف��وق را با نام طرح 

‌120 در ارديبهش��ت ماه امس��ال ادام��ه دادند. به گفته 
محمد جواد اقداميان با اجرايي ش��دن فاز س��وم با نام 
طرح ارتقا در آبان ماه ١٣٩٤، رقابت‌‏هاي ناسالم در بازار 
ح��ذف، امنیت در بازار فروش و عقد قراردادها ش��كل 
گرفته، و فرهنگ س��اخت و نصب پنجره اس��تاندارد و 
در نهایت ایجاد اعتماد نسبت به استفاده از در و پنجره 
س��اخته ش��ده از پروفیلي و.پي.‌وي‌.س��ي شكل گرفته 
و همچنی��ن افزایش قوت قلب ب��رای تامین انتظارات 
مش��تریان و هزینه کرد در مقابل دریافت محصولات و 
خدم��ات با کیفیت از جمله اهداف بلند و مترقي اس��ت 
كه ويستابس��ت در طرح جديد خود آنها را نشانه گرفته 
است. اين گزارش مي‌افزايد: در نشست نهايي تصويب 
طرح ارتقا،ك ه در روز پنج ‌شنبه 21 آبان 1394 در سالن 
کنفرانس دفتر مرکزی برگزار شد، مديران شركت‏هاي 
آرال، آرمیا صنعت، آران پروفیل، ایران کار، ایس��تاوین، 
ایمن س��ازه، باد و باران، بتا، بهین‏س��ازه، بهینه‏س��ازان 
بلوری��ن، پایاپن، پنجره آرامش، راین صنعت، س��الکو، 
س��ام آریا، سامکو، فراوند آسیا، گژگ نما، گروه صنعتی 
کاسپین، نیک‏س��ازان، هورام‏کو و نگین البرز به‏عنوان 

نماينده پنجره سازان طرف قرارداد حضور داشتند.

جلسه نهايي هم‌اندیشی ویستا بست برگزار شد

پنجره ایرانیان: رنگ جدیدZOBEL موفق به دریافت گواهینامه از آزمایشگاه دالاس 
آمری��کا ش��د و انجمن معماران آمریکا آن را به‏عن��وان برترین رنگ پایه آب مخصوص 

یو.پی.وی.سی برشمرد.
بنا بر اخباری که از س��وی ش��رکت پرس��یا پروفیل در اختیار تحریریه پنجره ایرانیان 
قرار گرفت، محصول جدید ZOBEL موفق ش��د از آزمایش��گاه دالاس آمریکا گواهی 
AAMA615-13 دریافت کند. در پی این موفقیت، این رنگ جدید از س��وی انجمن 
معماران آمریکا به‏عنوان برترین رنگ پایه آب مخصوص یو.پی.وی.سی شناخته شد.

گفتنی است، پرسیا پروفیل نماینده انحصاری رنگ ZOBEL  آلمان در ایران می‏باشد.

رنگ جدید ZOBEL به‏عنوان برترین رنگ پایه یو.پی.وی.سی
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پنجره ایرانیان: ش��رکت س��اتیان همزمان با نمایشگاه درو 
پنجره تهران، اقدام ب��ه برگزاری کلاس‏های آموزش مونتاژ 

یراق‏آلات آلومینیوم و یو.پی.وی.سی کرده است.
به گ��زارش پنجره ایرانیان، ش��رکت س��اتیان همزمان با 
برگزاری هفتمین نمایش��گاه تخصص��ی در و پنجره تهران، 
كلاس‏هاي��ی را در زمینه آموزش مونتاژي راق‏آلات آلومينيوم 
و یو.پی.وی.س��ی تحت عنوان آكادمي آموزش س��اتيان برپا 
خواهد کرد. این کلاس‏ها که جهت ارتقاء سطحيك في توليد 
صنع��ت در و پنج��ره برنامه‏ریزی ش��ده‏اند، از 2 تا 5 بهمن 
م��اه در س��الن 6 غرفه 23 )غرفه س��اتیان( برگ��زار خواهند 
ش��د. اين آموزش‏ها توس��ط اس��اتيد مجربی از شركت‏هاي 
ROTO،GEZE ،HAUTAU ، VORNE و VHS و در 

گروه‏های 10 نفره ترتیب خواهند یافت.
بر اس��اس ای��ن گزارش، ش��رکت س��اتیان از علاقمندان 
خواس��ته اس��ت که به دلیل محدود بودن زم��ان و همچنين 
ارتق��اءيك فيت آم��وزش، هر چه زودتر ب��رای ثبت‏نام در این 

دوره آموزشی اقدام کنند.
گفتنی اس��ت، متقاضیان می‏توانند با مراجعه به وبس��ایت 
ساتیان، ارسال فکس یا تماس با شماره‏تلفن‏های این شرکت 

در این کلاس‏ها ثبت نام کنند.

کلاس‏های آموزش مونتاژ ساتیان در نمایشگاه تهران

پنجره ایرانیان: محافظ آفتاب و توری پش��ه که در یک قاب دو منظوره مورد اس��تفاده قرار 
می‏گیرد، به‏عنوان جدیدترین محصول شرکت آریا آلومینیوم وارد بازار شد.

به گزارش پنجره ایرانیان، شرکت آریا آلومینیوم محصول جدیدی را به سبد تولیدات متنوع 
خود افزود. محافظ آفتاب و توری پشه که در یک قاب قابل استفاده می‏باشد، آخرین دستاورد 
شرکت آریا آلومینیوم است. این شرکت همواره با تکیه بر شعار زیبایی در نهایت کارآمدی در 
صدد بوده اس��ت محصولات نوینی را به بازار عرضه کند. گفتنی است، شرکت آریا آلومینیوم 

دارای بیش از 18 سال سابقه در زمینه تولید در و پنجره آلومینیومی و توری می‏باشد.

محصول جدید آریا آلومینیوم روانه بازار شد

پنجره ایرانیان: مهندس حمیدیه، مدیرعامل ش��رکت هافمن، به‏عنوان ش��رکت برگزیده در 
دهمی��ن کنفران��س ملی کیفیت و بهره‏وری ایران، با دریافت نش��ان کیفیت و بهره‏وری مورد 

قدردانی قرار گرفت.
به گزارش پنجره ایرانیان به نقل از روابط عمومی ش��رکت هافمن، دهمین کنفرانس ملی 
کیفیت و بهره‏وری ایران در روز  27 آبان سال 1394، در سالن همایش‏های بین‏المللی صدا و 
سیما برگزار شد و هافمن به‏عنوان شرکت برتر صنعت یو.پی.وی.سی از سوی کمیته ارزیابی 
این کنفرانس برگزیده ش��د. این کنفرانس سراس��ری که با همت انجمن علمی کیفیت ایران 
و انجمن مهندس��ی بهره‏وری ایران ترتیب یافته بود، محورهای توس��عه کیفیت و بهره‏وری، 
اندازه‏گیری و تحلیل، کنترل کیفیت بهره‏وری و بهبود و ارتقاء کیفیت و بهره‏وری را در دستور 
کار خود داش��ت. در این همایش ملی و سراس��ری که با هدف تبادل نظرات علمی، پژوهشی 
و تج��ارب برتر ش��رکت‏ها برپا بود، مدیران برتر به س��خنرانی پرداخته و دو پنل تخصصی با 
محوری��ت کیفیت و بهره‏وری برگزار ش��د. کمیت��ه ارزیابی دهمین کنفران��س ملی کیفیت و 
بهره‏وری ایران، ش��رکت هافمن را با توجه به شاخص‏های بهبود بهره‏وری و کیفیت به‏عنوان 
ش��رکت برتر صنعت یو.پی.وی.سی انتخاب کرد و در پایان مراسم نیز از جناب آقای مهندس 
حمیدیه مدیرعامل ش��رکت هافمن، تولیدکننده پروفیل در و پنجره یو.پی.وی.س��ی، به‏عنوان 

ش��رکت برگزیده در دهمین کنفرانس ملی کیفیت و بهره‏وری ایران‏، با اهداء نش��ان کیفیت و 
بهره‏وری تشکر و قدر‏دانی به‏عمل آورده شد. بنا بر گزارش روابط عمومی این شرکت، هافمن 
با بهره‏گیری از شیوه‏های نوین افزایش بهره‏وری و مدیریت علمی و مشارکتی گام بلندی در 
افزایش کیفیت محصولات متنوع خود برداش��ته و این امر باعث کسب بیشترین میزان سهم 

بازار و جذب بالاترین میزان مشتریان وفادار در بازار داخلی شده است.

هافمن نشان کیفیت و بهره‏وری دریافت کرد
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بازدید وزیر صنعت معدن و تجارت از کارخانه ونوس شیشه 
پنجره ایرانیان: مهندس نعمت‏زاده روز پنجش��نبه 5 آذر 94، طی بازدید از کارخانه 
ونوس شیش��ه، نس��بت به صرفه‏جویی انرژی به عنوانكي ي از اساسي‏ترين نيازهاي 

كشور تايكدك رد.
به‏گ��زارش پنج��ره ایرانی��ان، وزير صنعت، مع��دن و تجارتك ش��ورمان در روز 5 
آذرماه طی بازدید خود از ش��هرک صنعتی ش��مس‏آباد، به دیدار ونوس شیشه،كي ي 
از بزرگترين و پیش��رفته‏ترینك ارخانجات توليدكننده شيش��ه خودرو و شيشه‏هاي دو 

جداره ساختماني کشور و خاورمیانه رفت.
مهندس نعم��ت‏زاده ضمن بازدید از خط تولید ونوس شیش��ه، افزایش بهره‏گیری 
بناهای س��اختمانی کش��ور از شیش��ه‏هایی که باعث صرفه‏جویی در مصرف انرژی 
می‏شوند، و کاهش درجه آسيب‏پذيري شيشه هاي خودرو را از مهمترين نكات مورد 

انتظار از صنعت شيشه ايران خواند.
محمدحس��ن نوروزي، مديرعامل ش��ركت ونوس شيش��ه با ارائه گزارشي به وزير 
صنعت، معدن و تجارت، اظهار داشت: توليدات شيشه‏های خودرویی که عمدتا شامل 
پژو 206 ، سمند و پژو 405 مي‏باشد در مجموع باعث صرفه‏جويي ارزي بالغ بر كي 
ميليون و 500 هزار دلار ش��ده اس��ت، همچنین توليد شيشه‏هاي ساختماني نيزك ه 
در بس��یاری از بناهاي مش��هور مثل برج ميلاد، موزه دفاع مقدس، باغك تاب تهران، 
س��اختمان‏هاي VIP و CIP فرودگاه بين‏المللي امام خميني )ره(، پردیس سینمایی 
ملت و بناهای دیگرنصب شده است، بيانگر توانايي مهندسان اين شركت در طراحي 

و ساخت بهترین شیشه‏های ساختمانی می‏باشد.
وي در ادامه افزود: شيش��ه‏هاي ساختماني اين شركت طبق محاسبات آماري برابر 

100 هزار بشكه نفت صرفه‏جويي ارزي به همراه دارد. 
نوروزي تاکید کرد: در تمام منطقه خاورميانه فقط 5 ش��ركت وجود دارد که داراي 
توانمندي‏هاي مش��ابه با ش��ركت ونوس شيش��ه هس��تند. با اين حال اين ش��ركت 
همچن��ان ارتقاءيك ف��ي توليد را هدف ق��رار داده، به‏طوريك ه پ��س از موفقيت در 
فرآوری شیش��ه‏های High Performance  با U-Value، 1.1 وات بر متر 
مربع در راس��تاي سياست‏هاي وزارت مسكن و شهرسازي، نصب برچسب انرژي بر 

پنجره‏هاي ساختماني را پيگيري ميك‏ند.  
نوروزي به ‏عنوان یکی از بزرگترين س��ازندگان شيشه خودرو درك شور از پرداخت 
تس��هيلات ب��راي خريد خ��ودرو ابراز خش��نوديك ��رد و آن را مايه پيش��رفتك ار 

قطعه‏س��ازان و توليدكنندگان لوازم جانبي خودرو دانس��ت و از اينكه برخی با آن به 
مخالفت برخاستند ابراز شگفتي کرد. 

وي در رابطه با تقويت بنيه مالي و س��رمايه در گردش ش��ركت‏ها، از وزير صنعت، 
 )LC( معدن و تجارت درخواس��ت کرد نس��بت به راه‏اندازي سيس��تم گشايش اعتبار
داخل��يك مك كند تا توليدكنندگان از بابت نقدینگی تا حدی آس��وده خاطر ش��وند. 
براس��اس اين گزارش، درخواست نوروزي براي واگذاري زمين همجوار جهت توسعه 
كارخان��ه نيز از ديگر خواس��ته‏هاي مديرعام��ل از مقام عالی وزارت بودك ه دس��تور 
رسيدگي و واگذاري زمين مورد نياز، با نظر مساعد به مسئولان شركت شهر‏كهاي 

صنعتي استان تهران صادر گردید. 
گفتنی اس��ت، تاسيس��ات توليدي شركت ونوس شيش��ه در زميني به مساحت 71 
هزار متر مربع و 35 هزار متر مربع زير بنا واقع ش��ده و با 350  نفر پرس��نلك ه 81 
نفر از آنها داراي تحصيلاتك ارشناسی و کارشناسی ارشد و بقيه با درجه مهارت بالا 
در خط توليد هس��تند و حدود 100 نفر شاغل در بخش‏هاي پشتیبانی، سالانه حدود 
500 هزار متر مربع شيش��ه س��اختمانی و 400 هزار متر مربع شيش��ه خودرو، اعم از 

شيشه‏هاي جانبي و شيشه عقب و جلو توليد و به بازار عرضه می‏کند.

پنجره ایرانیان: شرکت ویندور با برپایی جشنواره بزرگ پاییزه، هر ماه به خریداران 
خود جوایز ارزنده‏ای اهدا می‏کند.

بنا بر اعلام شرکت ویندور، عرضه کننده انواع ماشین‏آلات مونتاژ در و پنجره‏های 
یو.پی.وی.س��ی، این ش��رکت اقدام به برگزاری جشنواره بزرگی از روز نخست آذر تا 
پایان اسفندماه کرده است. در این جشنواره خریداران ماشین‏آلات این شرکت، ماهانه 
به قید قرعه برنده جوایز نفیس��ی خواهند ش��د. این جوایز عبارتند از: سکه‏های تمام، 
نیم و ربع بهار آزادی، تبلت، گوش��ی موبایل، کارت هدیه، کمک هزینه مس��افرتی و 

گوشی آیفون 6.
گفتنی اس��ت، طبق اعلام ش��رکت ویندور، مشتریانی که زودتر خرید خود را انجام 
دهند، در صدر جدول خریداران قرار گرفته و ش��انس بیش��تری برای برنده شدن در 

قرعه‏کشی خواهند داشت. 

شرکت ویندور برگزار می‏کند: نخستین جشنواره بزرگ پاییزه 
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پنجره ایرانیان: هش��تمین نمایش��گاه بین‏المللی در و 
پنجره، سرمایش و گرمایشی مازندران از روز 3 تا 6 آذر 

1394 در شهر قائمشهر برپا شد.

به گزارش پنجره ایرانیان، محل دائمی نمایشگاه‏های 
بین‏المللی استان مازندران در شهر قائمشهر از سوم آذر 
ماه میزبان هش��تمین نمایشگاه بین‏المللی در و پنجره، 

س��رمایش و گرمایش��ی مازندران بود. این نمایشگاه به 
همت شرکت نمایشگاه‏های بین‏المللی استان مازندران 

برگزار شد و تا 6 آذرماه پذیرای بازدیدکنندگان بود.

نمایشگاه در و پنجره مازندران برگزار شد

پنجره ایرانیان: نمایندگان فروش آلومینیوم کوپال در 
آذربایجان ش��رقی و مازندران تعیین ش��ده‏اند و نماینده 

فروش استان فارس به‏‏زودی اعلام خواهد شد.
دکتر علیرض��ا رضوانی، قائم ‏مقام ش��رکت آلومینیوم 
کوپال اصفه��ان در گفتگویی با خبرنگار پنجره ایرانیان 
در نمایشگاه ش��یراز با اعلام این خبر، اظهار داشت: در 
نمایشگاه شیراز درخواست‏‏های بسیاری را برای دریافت 
نمایندگی کوپال دریافت داشته‏‏ایم که هم‏اکنون در حال 

بررسی آنها هستیم. 
وی در ادامه ضمن اش��اره به حضور مستمر آلومینیوم 
کوپ��ال در نمایش��گاه‏‏های سراس��ر کش��ور از تعیی��ن 
نمایندگان آذربایجان ش��رقی و مازندران خبر داد. بنا بر 
اع�الم دکتر رضوانی، آقایان جلیلوند و مرجانی به‏‏عنوان 
نمایندگان استان آذربایجان شرقی با مرکزیت شهر تبریز 
و مهندس عمادی به‏عنوان نماینده اس��تان مازندران به 

مرکزیت شهر ساری تعیین و منصوب شدند. 
قائم‏ مقام ش��رکت آلومینیوم کوپال اصفهان در پایان 
تاکید کرد: در خصوص نمایندگی شیراز نیز رایزنی‏‏های 
بسیاری انجام شده اس��ت که نتیجه آن به‏زودی اعلام 

خواهد شد.
گفتنی اس��ت، ش��رکت آلومینیوم کوپال که در ادامه 

حضور ثابت خود در نمایشگاه‏های نقاط مختلف کشور، 
در چهارمین نمایش��گاه تخصصی در و پنجره فارس نیز 
ش��رکت کرده ب��ود، در روز پایانی به‏عن��وان غرفه برتر 
این دوره از نمایش��گاه انتخاب شده و از سوی مدیریت 
نمایش��گاه تندیس��ی به پاس قدردانی به دکتر رضوانی 

اهدا شد.

رقابت فشرده جهت دریافت نمایندگی کوپال در سراسر ایران

پنجره ایرانیان: سرکنس��ول جمهوری اس�المی ایران، رئیس اتاق بازرگانی، ریاس��ت مرکز 
تجاری بصره و جمعی از بازرگانان عراق با حضور در غرفه آلومینیوم کوپال اصفهان در مرکز 

تجاری بصره، با دکتر علیرضا رضوانی دیدار کردند. 
ب��ه گزارش خبرن��گار پنجره ایرانیان به نق��ل از روابط عمومی آلومینی��وم کوپال اصفهان، 
غرفه این ش��رکت در نمایشگاه ساختمانی بصره، پذیرای مقامات عالیرتبه سیاسی و اقتصادی 
بود. آلومینیوم کوپال که برای توس��عه بازار خود در کش��ور عراق در نمایش��گاه س��اختمانی 
بصره حضوری پرقدرت داش��ت، چهار روز پرکار را پشت س��ر گذاشت و مورد استقبال شدید 

بازدیدکنندگان این نمایشگاه قرار گرفت.
بر اس��اس این گزارش، سرکنس��ول جمهوری اس�المی ایران و هیات همراه با حضور در 
غرفه کوپال، ضمن قدردانی از دکتر رضوانی به خاطر شرکت در نمایشگاه بصره و به نمایش 
گذاش��تن توانمندی‏های صنعتی کش��ورمان، با قائم مقام مدیرعامل کوپال اصفهان به گفتگو 
پرداخت. دکتر رضوانی در این دیدار ضمن تاکید بر خیز بلند کوپال برای تس��خیر بازار عراق، 

فعالیت های متنوع و گسترده آلومینیوم کوپال را تشریح کرد.
همچنی��ن رئیس ات��اق بازرگانی و جمعی از بازرگانان عراق نیز در غرفه کوپال حضور یافته 
و مذاکراتی را جهت اخذ نمایندگی محصولات این ش��رکت صورت دادند. ضمن اینکه بنا به 
دعوت رس��می ریاست مرکز تجاری بصره، دکتر رضوانی در دفتر رئیس این مرکز حضور پیدا 

کرده و مذاکرات مفصلی میان مقامات این مرکز و مدیریت کوپال اصفهان صورت گرفت.
گفتنی اس��ت، نمایش��گاه بین‏المللی س��اختمان، تجهیزات ش��هری، س��نگ، تجهیزات و 
ماشین‏آلات بصره از تاریخ 19 تا 22 آذرماه 1394 در مرکز تجاری این شهر برپا بوده است.

رئیس اتاق بازرگانی عراق با دکتر رضوانی دیدار کرد
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پنج��ره ایرانیان: ش��رکت کرفت‏‏مولر ایران س��ری جدید 
ماشین‏‏آلات اکونومی خود را وارد بازار کرد.

به گزارش پنجره ایرانیان به نقل از واحد فروش و بازاریابی 
شرکت کرفت‏‏مولر ایران، این ش��رکت ماشین‏‏آلات جدیدی 
را با نام اکوپلاس��ت کرفت‏مولر به بازار عرضه کرده اس��ت. 
این سری به‏صورت اختصاصی جهت مونتاژ در و پنجره‏های 

یو.پی.وی.سی طراحی شده‏اند.
ب��ر اس��اس این گ��زارش، س��ری اکونومی ماش��ین‏آلات 

کرفت‏مول��ر از امکان��ات وی��ژه‏ای بهره‏مند هس��تند که این 
امکان��ات قابلیت تولید محصولاتی ب��ا کیفیت بالا و مطابق 
با اس��تانداردهای کرفت مولر را برای این دس��تگاه‏ها فراهم 
آورده‏اند. خریداران اکوپلاس��ت در عین ح��ال این امکان را 
دارند که  هنگام س��فارش محصولات، آپشن‏های مورد نظر 
خ��ود را انتخاب کنند. همچنین س��ری جدید ماش��ین‏آلات 
کرفت‏مول��ر از دو س��ال گارانتی و ده س��ال خدمات پس از 
فروش برخوردار می‏باشند. گفتنی است، علاقمندان می‏توانند 

جهت کسب اطلاعات بیش��تر در خصوص این ماشین‏آلات 
و تس��هیلات قرض‏الحس��نه ش��رکت کرفت‏مولر، با شماره 

تلفن‏های این شرکت تماس حاصل کنند.

فروش ویژه ماشین‏آلات اکونومی کرفت‏مولر آغاز شد

پنجره ایرانیان: پس از چهار س��ال تثبیت قیمت، لیس��ت بهای ماشین‏‏آلات کرفت ‏مولر در 
سال 2016، در پی تغییراتی که از سوی شرکت مادر در قیمت‏ها اعمال شده است، با 5 تا 15 

درصد افزایش قیمت روبه‏رو خواهد بود.
بنا بر اخبار رسیده از شرکت کرفت مولر ایران، ماشین‏آلات این شرکت پس از اینکه چهار 
سال پرفراز و نشیب گذشته را بدون هیچ تغییر قیمتی پشت سر گذاشته بودند، در سال 2016 

با تغییرات اندکی در قیمت خود مواجه خواهند بود.
با توجه به اینکه ش��رکت س��ازنده ماش��ین‏آلات کرفت‏مولر قیمت محصولات خود را تغییر 
داده ‏است، شرکت کرفت‏مولر ایران نیز از سال 2016 لیست قیمیتی جدیدی را اعلام خواهد 
کرد. در این لیس��ت جدید، بس��ته به مدل‏ها و آپش��ن‏های مختلف بین 5 تا 15 درصد نوسان 

وجود خواهد داشت.

تغییر لیست قیمت کرفت‏مولر پس از چهار سال

پنجره ایرانیان: نخس��تین شعبه ش��رکت نورلو ترکیه در ایران توسط شرکت ایده‎آل مبتکر 
ماشین افتتاح شد.

بر اس��اس اخباری که روابط عمومی شرکت ایده‎آل مبتکر ماشین در اختیار تحریریه پنجره 
ایرانیان گذاشت، این شرکت نخستین و تنها شعبه شرکت نورلو ترکیه در ایران را افتتاح کرد. 
ش��رکت نورلو ترکیه یکی از بزرگترین تولیدکنندگان پلی آمید در جهان اس��ت که با توجه به 
دپوی محصولات خود در ایران توانایی تامین صد در صد نیاز پلی آمید کشور را دارا می‎باشد. 
البته در حال حاضر 75 درصد تقاضای بازار توسط محصولات این شرکت برآورده می‎شود.

گفتنی است، شرکت ایده‎آل مبتکر ماشین سا‎ل‎هاست که در زمینه‎ فروش انواع ماشین‎آلات 
مونتاژ در و پنجره یو.پی.وی.سی و آلومینیوم فعالیت دارد.

افتتاح شعبه اصلی شرکت نورلو ترکیه در ایران

پنجره ایرانیان: ش��رکت ش��اهین س��ازه فجر پروفیل‏های رنگی را نیز به سبد محصولات 
متنوع خود افزود.

به گزارش خبرنگار پنجره ایرانیان به نقل از روابط عمومی ش��رکت ماژول، شرکت شاهین 
س��ازه فجر پروفیل‎های رنگی را روانه بازار کرد. بر اساس این گزارش این پروفیل‏های رنگی 
از قابلیت مقاومت در برابر نور خورش��ید برخوردار هستند. گفتنی است، شرکت پروفیل ماژول 

یکی از شرکت های معتبر و فعال در زمینه تولید پروفیل یو.پی.وی.سی است. 

ماژول پروفیل‎های رنگی خود را روانه بازار کرد
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پنجره ایرانیان: در جش��ن تجلی��ل از صادرکنندگان 
ترکی��ه که در 17 آذر 1394 در هتل هایات اس��تانبول 
با حضور مدیرعامل ش��رکت نوید تجارت آرسام برگزار 
شد، شرکت کاله به‏عنوان برترین صادرکننده ترکیه در 

سال 2015 مورد تقدیر قرار گرفت.
ب��ه گزارش پنجره ایرانیان به نق��ل از روابط عمومی 
شرکت نوید تجارت آرس��ام، هتل هایات استانبول 17 
آذرماه میزبان جش��ن س��الانه تجلیل از صادرکنندگان 
ترکی��ه ب��ود. در این مراس��م جم آلپاس�الن، مدیرکل 
صادرات و عضو هیات مدیره کاله به‏عنوان صادرکننده 
برتر س��ال 2015، برای نهمین سال پیاپی مورد تقدیر 

قرار گرفت. 
در این جش��ن که با حضور شرکت‏های برتر ترکیه و 
همچنین ش��رکت نوید تجارت آرسام برگزار می‏شد، از 
 ،)Erdal Bahcican( سوی آقایان اردال باهیچوان
 Veysal( رئیس اتاق صنایع استانبول و ویسل پارلاک
Parlak(، ریاست اداره کل صادرات، به جم آلپاسلان 

به نمایندگی از شرکت کاله لوح تقدیر اعطا شد.
گفتن��ی اس��ت، علی خ��رم مدیرعامل ش��رکت نوید 
تجارت آرس��ام، عضو گروه بین‏‏الملل��ی کاله به عنوان 
یکی از شرکت‏هایی که موفق شده است در کوتاه‏ترین 
زمان ممکن یک کالای ت��رک را در بازارهای خارجی 
)ای��ران، عمان و افغانس��تان( معرفی کرده و فروش آن 
را افزایش دهد، از س��وی ش��رکت کاله به این مراسم 

دعوت شده بود.

برای نهمین سال پیاپی کاله برنده جایزه صادرات ترکیه شد

پنجره ایرانیان: شرکت فربد اسپانسر طلایی چهارمین نمایشگاه تخصصی در و پنجره 
استان فارس بود.

به گزارش خبرنگار پنجره ایرانیان، در چهارمین نمایشگاه تخصصی در و پنجره استان 
فارس ش��رکت فربد تولیدکننده پروفیل‏های یو.پی.وی.س��ی، به‏عنوان اسپانسر طلایی 
حضور داش��ت. این نمایش��گاه از 12 ت��ا 15 آذر 1394 در محل دائمی نمایش��گاه‏های 

بین‏المللی شیراز برگزار شد.

فربد اسپانسر طلایی نمایشگاه در و پنجره شیراز 

پنجره ایرانیان مراتب س��پاس و قدردانی خ��ود را از کلیه فعالان صنعت در و پنجره که در 
شش��مین نمایش��گاه تخصصی در و پنجره مشهد و چهارمین نمایشگاه تخصصی در و پنجره 

و صنایع وابسته استان فارس از غرفه‏های این نشریه بازدید به‏عمل آوردند، اعلام می‏دارد. 
گزارش خبری و تصویری این دو نمایشگاه در همین شماره به چاپ رسیده است.

قدردانی از بازدیدکنندگان غرفه های پنجره ایرانیان در مشهد و شیراز
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پنجره ایرانیان: شرکت آتاتک برای توزیع پروفیل‏های تولیدی خود از سراسر کشور 
نماینده فعال می‏پذیرد.

منوچه��ر قادریان مهربانی، مدیر بازاریابی و تبلیغ��ات آتاتک، در گفتگو با خبرنگار 
پنجره ایرانیان ضمن اعلام این خبر، اظهار داش��ت: با توجه به درخواست‏های مکرر 
مونتاژکاران کشور، شرکت آتاتک تصمیم گرفت با اعطای نمایندگی فروش پروفیل 
آتاتک، دسترسی به این محصولات را برای کلیه مونتاژکاران در نقاط مختلف کشور 

تسهیل سازد. 
وی در ادام��ه اف��زود: آتاتک با در نظر گرفتن این هدف و همچنین جهت توس��عه 
بازار پروفیل خود از همکاران فعال در صنعت در و پنجره در سراسر کشور دعوت به 
همکاری می‏کند. گفتنی است، علاقمندان برای دریافت اطلاعات بیشتر می‏توانند با 

شماره ‏تلفن های دفتر آتاتک تماس بگیرند.

پروفیل آتاتک از سراسر کشور نماینده می‏پذیرد

پنجره ایرانیان: شرکت آتاتک تابلوی دفاتر و کارگاه‏های مونتاژکاران خود را به‏صورت 
رایگان نصب یا تعویض می‏کند.

بنا بر گزارش واحد بازاریابی و تبلیغات شرکت آتاتک، این شرکت در ادامه سیاست‏های 
خود جهت توانمندس��ازی شرکت‏های همکار خود، طرحی را جهت یکپارچه‏سازی ظاهر 

و نمای دفاتر و کارگاه‏های مونتاژکاران آتاتک در دس��تور کار قرار داده اس��ت. بر اساس 
ای��ن طرح در دفات��ر و کارگاه‏های کلیه مونتاژکاران آتاتک به صورت رایگان تابلو نصب 
می‏شود یا در صورت نیاز تابلوهای آنان تعویض می‏گردد. گفتنی است متقاضیان نصب 

یا تعویض تابلو می‏توانند با شماره تلفن شرکت آتاتک تماس بگیرند.

خبری خوش برای مونتاژکاران آتاتک

پنجره ایرانیان: هش��تمین نمایشگاه تخصصی ساختمان  از 15 لغایت 18 دی ماه 
1394 در بوشهر برگزار می‏شود.

به گزارش پنجره ایرانیان به نقل از شرکت نمایشگاهی مدبران بین‏المللی ماهکوه، 
ثبت نام برای ش��رکت در نمایش��گاه بوش��هر آغاز شده است. هش��تمین نمایشگاه 
تخصصی ساختمان تاسیسات، کاشی، سرامیک، آسانسور و پله برقی در بوشهر از 15 

لغایت 18 دی ماه در محل دائمی نمایشگاه‏های بوشهر برگزار می‏شود.
گفتنی اس��ت، شرکت نمایش��گاهی مدبران بین‏المللی ماهکوه، برگزاری هشتمین 

نمایشگاه تخصصی صنعت ساختمان بوشهر را بر عهده دارد.

نمایشگاه صنعت ساختمان بوشهر دیماه برگزار می‏شود

پنجره ایرانیان: شرکت آتاتک کانال تلگرامی خود را با هدف انتشار اخبار و مطالب 
آموزشی راه‏اندازی کرد.

بنا بر اخباری که واحد تبلیغات و بازاریابی آتاتک در اختیار خبرنگار پنجره ایرانیان 
قرار داد، این شرکت جهت ارتقای سطح علمی و آموزشی صنعت در و پنجره، کانال 

اختصاصی خود را در ش��بکه اجتماعی تلگرام ایجاد کرده اس��ت. در این کانال اخبار 
ش��رکت آتاتک به اش��تراک گذاشته ش��ده و همچنین مطالب کاربردی در خصوص 
مدیریت و بازاریابی مرتبط با صنعت در و پنجره از منابع معتبر علمی گردآوری شده 

و منتشر می‏شود.

کانال خبری و آموزشی آتاتک راه‏اندازی شد
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پنج��ره ایرانی��ان: پروفی��ل KOTZOLT ، محص��ول 
 KOTZOLT مشترک گروه صنعتی البرز و شرکت آلمانی

از مهر ماه وارد بازار ایران شده است.
ب��ه گزارش خبرنگار پنج��ره ایرانیان به نق��ل از روابط 
 KOTZOLT عمومی گروه صنعتی البرز،  شرکت آلمانی
به همراه این گروه صنعتی از کشورمان به‏صورت مشترک 
KOT� .اقدام به تولید پروفیل یو.پی.وی.سی با نام تجاری 
KOT� کرده‏اند. بر اس��اس این گزارش، پروفیل ZOLTT
ZOLT در حال حاضر س��نگین‏ترین پروفیل تولید داخل 
و همچنی��ن اقتصادی‏ترین پروفیل در کلاس اول کیفیت 
در ایران به ش��مار می‏رود. در این گزارش ضمن اشاره به 
اینکه این پروفیل تولیدی تحت لیس��انس شرکت آلمانی 
می‏باش��د، اهداف تولید پروفیل KOTZOLT بدین شرح 
عنوان شده است: ثبات در کیفیت تولید و قیمت محصول؛ 
ارائه به موقع محصول و خدمات؛ حفظ منافع پایدار برای 
سازندگان در و پنجره از طریق ایجاد فضای رقابتی سالم 

و محدود.
روابط عمومی گروه صنعتی البرز در پایان خاطرنشان کرده 

اس��ت که با توجه به بهبود گش��ایش فضای همکاری‏های 
بین‏المللی پیش بینی می‏شود برندها و شرکت‏های اروپایی 
بسیاری به سمت بازار یو.پی.وی.سی ایران حرکت کنند. بر 

این اس��اس گروه صنعتی البرز به ‏عنوان یکی از پیشگامان 
همکاری‏ه��ای بین‏المللی در صنع��ت در و پنجره اقدام به 

تولید مشترک پروفیل KOTZOLT کرده است. 

پنج��ره ایرانیان: گروه صنعتی البرز در هفتمین نمایش��گاه بی��ن المللی در و پنجره 
تهران از پروفیل جدید یو.پی.وی.سی KOTZOLT، محصول مشترک خود با شرکت 

آلمانی KOTZOLT، رسما رونمایی خواهد کرد.
KOT� .به گزارش پنجره ایرانیان، مراسم رونمایی رسمی از پروفیل یو.پی.وی.سی 
ZOLT که عرضه آن در بازارهای ایران از مهرماه امسال آغاز شده است، در هفتمین 

نمایش��گاه بین المللی در و پنجره تهران برگزار خواهد شد. بر اساس این گزارش، در 
این مراس��م که در حاش��یه نمایشگاه ‏بین‏المللی تهران از 2 تا 5 بهمن ماه برپا خواهد 

بود، اهداف، راهبردها و برنامه‏های برند KOTZOLT اعلام خواهد شد.
گفتنی است، پروفیل یو.پی.وی.سی KOTZOLT، محصول مشترک گروه صنعتی 
البرز و شرکت آلمانی KOTZOLT است که تحت لیسانس این شرکت تولید می‏شود.

رونمایی رسمی از پروفیل KOTZOLT در نمایشگاه تهران

پروفیل KOTZOLT وارد بازار ایران شد

پنجره ایرانیان: گروه صنعتی وین بس��ت با راه اندازي خط خمكاري انواع پروفيل 
در منطقه آهن مکان، فعالیت‏های خود را گسترش داد.

به گزارش پنجره ایرانیان، گروه صنعتی وین بست دستگاه خم انواع پروفیل خود را 
راه‏اندازی کرده اس��ت. این دستگاه که در ناحیه آهن مکان نصب شده است، مزایای 
بسیاری را برای فعالان پنجره‏ساز در این ناحیه ایجاد کرده است. از آنجا که بسیاری 
از فروشندگان پروفیل در این منطقه دارای انبار هستند، انتقال انواع پروفیل و انجام 

عملیات خم برای آنان، توسط شرکت وين بست تسهیل شده است‏.
همچنین ش��رکت وین بس��ت امکاناتی را فراهم آورده اس��ت تا کلیه سفارش��ات 

مشتریان در اقصی نقاط کشور در اسرع وقت انجام و ارسال شود.
گفتنی اس��ت، گروه صنعتی وین بست سال‏هاست در زمینه تولید انواع در و پنجره 

یو.پی.وی.سی در حال فعالیت است.

وين بست مجهز به سیستم خم پروفیل شد
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پنج��ره ایرانیان: بای��د قدرت خری��د در متقاضیان را 
افزای��ش دهی��م اما این تقوی��ت تقاضا بای��د مبتنی بر 

پس‌انداز باشد.
ب��ه گزارش ایلنا، وزیر راه و شهرس��ازی با بیان اینکه 
اگر تقویت تقاضا مبتنی بر پس‌انداز نباشد تورم‌زا خواهد 
بود، گفت: پیش��نهاد افزای��ش وام 80 میلیونی به 100 
میلیون را به شورای پول و اعتبار داده‌ایم که با احتساب 
وام 10 میلیونی جعاله قدرت خرید مردم تا 110 میلیون 

افزایش می‌یابد.
عب��اس آخوندی در جم��ع خبرنگاران ب��ا بیان اینکه 
از ابتدا هم سیاس��ت ما درحوزه مس��کن، تقویت تقاضا 
بوده است گفت: معتقدم باید قدرت خرید در متقاضیان 
را افزای��ش دهی��م اما این تقویت تقاض��ا باید مبتنی بر 
پس‌ان��داز باش��د. وی با تاکی��د بر اینکه اگ��ر وام‌های 
لحظه‌ای و بدون پس‌انداز و به صورت دفعتا به متقاضی 
داده ش��ود سریعا به تورم منجر خواهد شد و این تقویت 
تقاض��ا ممکن اس��ت به ضد خود تبدی��ل و قیمت‌ها را 

افزایش دهد.
وزیر راه و شهرس��ازی با اشاره به آثار تسهیلاتی که 
تاکنون به مردم داده ش��ده است، گفت: این تسهیلات 
به‏تدریج آث��ار خوبی را در بازار می‌گذارد. همچنین یک 
رژی��م پس‌اندازی را ب��رای مردم پیش��نهاد کرده‌ایم و 
می��زان پس‌انداز صندوق یکم هم تاکنون بیش از 350 

میلیارد تومان بوده است.

وی اف��زود:در براب��ر این پس‌انداز که ب��ه تدریج هم 
صورت می‌گیرد تقاضا هم به تدریج وارد بازار می‌ش��ود. 
آخوندی ادامه داد: بنابراین ضمن اینکه قدرت تقاضا را 
افزایش می‌دهیم این تقاضا که مبتنی بر پس‌انداز است 
ت��ورم‌زا نخواهد بود و می‌تواند به تدریج بازار را از رکود 

خارج کند.
وزی��ر راه و شهرس��ازی با اش��اره به می��زان افزایش 
تسهیلات خرید مس��کن در بسته خروج از رکود گفت: 
پیش��نهاد ما افزایش میزان قدرت خرید مردم است که 
این تقویت تقاضا را هم مبتنی بر پس‌انداز می‌دانیم چرا 
که اگ��ر به صورت لحظه‌ای و ب��دون پس‌انداز به بازار 

تزریق شود‌ می‌تواند تمام دستاوردهای دولت در کنترل 
تورم را زیر سوال ببرد.

وی افزود: در حال حاض��ر متقاضیان می‌توانند برای 
خری��د مس��کن از وام 80 میلی��ون تومان��ی و وام ده 
میلیون تومان جعاله استفاده کنند که در مجموع سقف 
تس��هیلات 90 میلیون تومان اس��ت اما پیشنهاد ما به 
ش��ورای پول و اعتبار افزای��ش وام 80 میلیونی به 100 
میلیون تومان است که با احتساب وام 10 میلیون تومان 
جعال��ه قدرت خری��د مردم از طریق اخذ تس��هیلات به 
110 میلیون تومان می‌رس��د که البته این پیشنهاد ما به 

تصویب شورای پول و اعتبار نرسیده است.

 پیشنهاد آخوندی برای افزایش 110 میلیونی سقف تسهیلات 

پنجره ایرانیان: اوراق تس��هیلات مس��کن که مدت‏ها در مح��دوده 67 تا 69 هزار 
تومان معامله می‏ش��د، از روزهای آغازین آذرماه روند صعودی خود را آغاز کرد و به 

بالای 70 هزار تومان رسید.
به گزارش ایسنا، قیمت اوراق تسهیلات مسکن که مدت‏ها به دلیل رکود حاکم در 
بخش مس��کن و کاهش احتمالی نرخ سود سپرده بانکی روند نزولی به خود گرفته و 
ت��ا محدوده 61 هزار تومان افت کرده بود، از مهر ماه روند صعودی خود را آغاز کرد 

و به محدوده 70 هزار تومان برگشت.
اما بعد از انتش��ار خبر افزایش وام مس��کن به 60 میلیون تومان، بر خلاف انتظار 
تغییری در روند قیمت "تس��ه‌"ها )اوراق تسهیلات مس��کن( به وجود نیامد و برخی 
از سررس��یدهای این اوراق با روند کاهشی مواجه ش��د و تا محدوده 67 هزار تومان 

افت کرد.
برخی کارشناس��ان علت این رفت��ار را قوت گرفتن زمزمه‏های کاهش نرخ س��ود 
س��پرده بانکی در کنار ابلاغ نشدن رسمی مصوبه افزایش وام مسکن از سوی بانک 
مس��کن و اع�الم جزئیات آن اعلام کردن��د، زیرا به گفته مس��ئولان فرابورس باید 
سیاس��ت‌های جدید این مصوبه رسما از سوی بانک مسکن اعلام شود تا تصمیمات 
لازم در خصوص ش��رایط اوراق تس��هیلات گرفته ش��ده و در چارچوب این مصوبه 

تغییرات لازم صورت گیرد.
بنابرای��ن با مصوبه ش��ورای پ��ول و اعتبار مبنی بر افزایش س��قف وام مس��کن، 
معامله گران در انتظار ابلاغ رس��می این بخش��نامه به بانک مس��کن و نحوه اجرایی 
شدن آن در فرابورس هستند و تا کنون هیچ ابلاغیه‌ای از سوی بانک مسکن مبنی 

بر جزییات نحوه تخصیص تس��هیلات 60 میلیون تومانی خرید از طریق اوراق حق 
تقدم استفاده از تسهیلات مسکن به این بازار اعلام نشده است.

این در حالی اس��ت که برغم ابلاغ نشدن مصوبه از سوی بانک مسکن، تحرکاتی 
بر خلاف هفته‏های گذشته در بازار این اوراق مشاهده شده است؛ به طوری که روند 
صعودی قیمت این اوراق از ابتدای هفته آغاز شده و در حال حاضر قیمت این اوراق 
به بالای 70 هزار تومان رس��یده است. بر این اساس، در هفته جاری بر خلاف هفته 
گذش��ته قیمت اغلب تس��ه‌ها با افزایش مواجه ش��ده و مورد توجه معامله گران قرار 
گرفته است؛ به‏طوری که تسه مهر ماه از محدوده 68 هزار تومان فاصله گرفته و به 
قیمت‏های 71 هزار تومان رس��یده اس��ت و تسه‏های اردیبهشت، مرداد و شهریور در 

قیمت های 70 تا 71 هزار تومان در حال داد و ستد است.
همچنین تس��ه‏های مهر، آبان، دی و اسفند در قیمت های 70 هزار تومان در حال 
معامله است؛ تسه فروردین ماه نیز به قیمت 72 هزار تومان رسیده و تسه اردیبهشت 
و خرداد نیز در قیمت های 71 هزار تومان معامله می ش��ود. در این میان تس��ه های 

تابستان 1393 همگی در محدوده 70 هزار تومان در حال معامله هستند.
گفتنی اس��ت، اوراق تسهیلات مسکن، اوراقی است که متقاضیان استفاده از انواع 
تس��هیلات مسکن باید در ازای هر 500 هزار تومان، یک برگه حق تقدم تسهیلات 
مس��کن خریداری کرده و به بانک مس��کن ارائه کنند که این می��زان برای وام 45 
میلیون تومانی مسکن 90 ورقه بود، اما با مصوبه جدید باید دید بعد از اعلام جزئیات 
وام جدید 60 میلیونی چه تغییری در س��اختار، تع��داد و قیمت این اوراق در آینده به 

وجود می‏آید.

 قیمت اوراق تسهیلات مسکن بالا رفت
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پنج��ره ایرانیان: عض��و هیات مدیره کانون سراس��ری 
انبوه‌س��ازان درباره فروش اقساطی مسکن که توسط این 
کانون پیشنهاد شده است، گفت: در این سیستم حدود 35 
درصد تسهیلات توسط بانک و فاصله این رقم تا 70-80 

درصد توسط انبوه‌سازان تامین می‌شود. 
س��ید محم��د مرتض��وی عضو هی��ات مدی��ره کانون 
سراس��ری انبوه‌س��ازان اظه��ار کرد: در فروش اقس��اطی 
که توس��ط س��ازندگان پیشنهاد ش��ده دو نوع تامین مالی 
پیش‌بینی ش��ده که یک بخش آن توس��ط بانک و بخش 
دیگر توس��ط انبوه‌سازان انجام می‌ش��ود. در بخش تامین 
مالی توس��ط بان��ک معتقدیم میزان وام‌ها باید به س��قف 
100 میلی��ون توم��ان نزدیک ش��ود تا حداق��ل بتواند در 
شهرس��تان‌ها نیمی از قیمت مس��کن را پوشش دهد، اما 
با توجه به کافی نبودن ارقام فعلی بحث فروش اقس��اطی 

دچار مشکل شده است.
وی افزود: بعضا دیده می‌ش��ود تس��هیلات 80 میلیون 
تومانی که قرار ش��ده در اختیار س��ازندگان قرار بگیرد در 
مرحله بهره‌برداری، تقس��یط و پروس��ه فروش اقس��اطی 
کاه��ش می‌یابد. فعلا در شهرس��تان‌ها 40 میلیون تومان 
و در تهران مقداری بیش��تر از این مبلغ ارائه می‌ش��ود که 

کافی نیست.
عضو هیات مدیره کانون سراسری انبوه‌سازان با اشاره به 
بخش دیگر تامین منابع مالی خرید مسکن که انبوه‌سازان 
ق��ول تقبل آن را داده‌اند، گفت: انبوه‌س��ازان از این طریق 
در نظر دارند تا با افزایش ظرفیت تس��هیلات، توان خرید 
متقاضیان را که بسیار کاهش یافته بالا ببرند. بدین ترتیب 
انبوه‌سازان قبول کردند تا بخشی از منابع خود را در اختیار 
خری��داران قرار دهن��د و در بلندمدت آن را دریافت کنند و 
ب��ا این اقدام هم به متقاضی��ان مصرف کمک کنند و هم 

شرایط را برای رونق بازار مسکن فراهم کنند.

به گفته مرتضوی، پیش��نهاد انبوه‌سازان این بود که بین 
20 تا 50 درصد از منابع توس��ط س��ازندگان تامین شود و  
در عوض بانک‌ها به عنوان واس��ط، تضمین تسهیلات را 

بر عهده بگیرند.
وی با اش��اره ب��ه صحبت وزیر راه و شهرس��ازی مبنی 
بر این‌که " بانک نقش تضمین‌کننده پرداخت اقس��اط به 
تولید‌کننده را دارد و در این طرح کسی به کسی تسهیلات 
نمی‌دهد"، گفت: برداش��ت م��ن از صحبت‌های وزیر این 
اس��ت که بخش��ی از منابع توسط انبوه‌س��از تامین شود و 
مس��وولیت بانک هم تامین بخش دیگری از منابع باشد. 
اگر به صحبت‌های وزیر در یکی دو س��ال اخیر هم توجه 
کنیم ایش��ان به صراح��ت گفتند در کش��ورهای در حال 
توس��عه 80 درصد قیمت س��اختمان از طریق تسهیلات 

تامین می‌شود و هم‌اکنون در کشور ما این رقم در سیستم 
پرداخت تس��هیلات بانکی بین 30 تا 35 درصد است. لذا 
فاصله تا 80-70 درصد قرار اس��ت توس��ط انبوه‌س��ازان 

تامین شود.
عض��و هیات مدی��ره کان��ون سراس��ری انبوه‌س��ازان 
درخص��وص وضعی��ت فعل��ی منابع مالی بخش مس��کن 
تصری��ح کرد: بع��د از تخصیص منابع مالی که بیش��تر از 
ناحی��ه اوراق م��ورد توجه قرار گرفت، ل��زوم بحث تامین 
منابع مالی به س��ازنده مطرح است. لذا در اختیار گذاشتن 
تس��هیلات برای تولیدکنن��دگان باید لحاظ ش��ود. بانک 
مسکن طی ماه‌های اخیر حرکت‌هایی را در این خصوص 
انج��ام داده اما از نظر انبوه‌س��ازان این ظرفیت‌های دیده 

شده کافی نیست.

 تامین وام مسکن اقساطی توسط بانک و انبوه‌ساز

پنج��ره ایرانیان: حبی��ب‏الله بیطرف وزیر نیروی دولت اصلاحات به‏عنوان ریاس��ت 
سازمان نظام مهندسی استان تهران انتخاب شد.

در نخس��تین جلسه‌ هیات مدیره‌ دوره‌ هفتم سازمان نظام مهندسی ساختمان استان 
تهران، اعضای هیات رئیس��ه‌ دوره‌ اول انتخاب شدند. در این جلسه حبیب‏الله بیطرف 

به‏عنوان رئیس س��ازمان نظام مهندسی استان تهران برگزیده شد. وی از سال ۱۳۷۶ 
تا 1384 عهده‏دار وزارت نیرو در دولت اصلاحات بوده اس��ت. همچنین بهمن مومنی 
مقدم به عنوان نایب رئیس اول، محمود مقدم به عنوان نایب رئیس دوم، مهدی زرگر 

به‏عنوان دبیر سازمان و سعید کروبی به‏عنوان خزانه‏دار انتخاب شدند. 

 حبیب‏الله بیطرف رئیس سازمان نظام مهندسی استان تهران شد

پنجره ایرانیان: دفتر توسعه صنایع تکمیلی قیمت‏های 
پایه جدید م��واد اولیه پلیمری را برای عرضه در بورس 
کالا، در تاری��خ دوش��نبه 25 آب��ان 1394 طبق برنامه، 
اعلام کرد و به جز پی.وی.سی همه گروه‏ها با افرایش 

قیمت کمی مواجه بوده‏اند. 
به گزارش روابط عمومی انجمن ملی صنایع پلاستیک 
ای��ران )اینپیا(، قیمت پایه دلار در نرخ‏های جدید اعلام 

ش��ده توسط دفتر توس��عه صنایع تکمیلی،35060 ریال 
اس��ت. در این بین بیش��ترین افزایش ن��رخ مربوط به 
کالای PET گری��د بطری اس��ت که افزایش��ی معادل 
681 ری��ال و برابر با 2.2 درصد را تجربه کرده اس��ت. 
پ��س از این کالا PET گرید نس��اجی و پلی اس��تایرن 
معمول��ی 1540 ه��ر کدام ب��ا 1.5 درص��د افزایش در 

رده های بعدی قرار گرفته‏اند.

 بیشترین کاهش مربوط به کالای پی.وی.سی است که 
کاهش��ی معادل 740 ریال و برابر با 3.2 درصد را تجربه 
 SBR کرده اس��ت. کمترین کاهش هم مربوط به کالای
ب��وده و 157 ریال و معادل 4 دهم درصد کاهش اس��ت. 
کمتری��ن افزایش نرخ ه��م مربوط ب��ه کالای پلی اتیلن 
سنگین اکس��تروژن P80 شازند می باش��د که 19 ریال 

افزایش را تجربه کرده است.

 اعلام قیمت مواد اولیه پلیمری برای عرضه تا 9 آذر
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پنجره ایرانیان: مدیرعامل بانک مسکن با بیان این‌که 
ب��ا یک تنگنای مالی عجیب در کش��ور مواجه هس��تیم 
بر ض��رورت تامین مال��ی پروژه‌ها با اس��تفاده از روش 
س��اختاریافته مدیریت دارایی‌ها تاکید کرد و گفت: نرخ 
س��ود مش��ارکت در کشور بس��یار بالا بوده و 24 درصد 

است.
به گزارش خبرگزاری تس��نیم، محمدهاشم بت‌شکن 
مدیرعام��ل بانک مس��کن اظه��ار کرد: بانک مس��کن 
به‌عنوان راهبر تامین مالی ب��ه دنبال راهکارهای جدید 
برای تامین مالی شهرس��ازی و حوزه زیرس��اخت است. 
وی با بیان اینکه کش��ور با تنگنای مالی عجیبی مواجه 
است، افزود: در این راس��تا نیازمند راهکارهای جدیدی 
هس��تیم تا بتوانیم از دارایی‌های موج��ود برای پروژه‌ها 

تامین مالی کنیم.
وی با بیان این‌ک��ه یکی از مهم‌ترین روش‌ها در این 
بخ��ش تامین مالی س��اختار یافته با تکی��ه بر مدیریت 
دارایی‌هاست، تصریح کرد: سرمایه تودیعی سهامداران،‌ 
وام و خط��وط اعتباری، اوراق بده��ی و منابع نهادهای 

بین المللی چهار راهکار تامین مالی مگا پروژه‌هاست.
وی با بی��ان این‌که باید بتوانی��م از اوراق بدهی برای 
تامی��ن مالی اس��تفاده کنیم ک��ه کمتر در کش��ور مورد 
اس��تفاده قرار گرفته اس��ت، بیان کرد: در س��ال 2012 
میلادی بیشترین سهم )80 میلیارد دلار( از طریق وام و 
10 میلیارد دلار از طریق اوراق قرضه تامین شده است.
مدیرعام��ل بانک مس��کن با بیان این‌ک��ه 90 درصد 
بانک‌های توس��عه‌ای وام‌های بلندم��دت ارائه می‌کنند، 
گف��ت: به طور کل��ی یک بانک به چهار ش��یوه اعطای 
تسهیلات مستقیم،‌ خدمات تامین مالی و سرمایه‌گذاری، 

تعهد پذیره‏نویس��ی اوراق و عموما ریسک را بیمه کردن 
استفاده می‌کند.

بت‌ش��کن با اعلام این‌که در ایران در خصوص تامین 
مالی پروژه‌ها قوانین خوبی داریم، ‌افزود: بانک مس��کن 
ب��ه دنبال ارائ��ه خدمات مالی بانک��ی و مالی غیربانکی 
اس��ت. وی با تاکید بر این‌که متناسب با ساختار پروژه‌ها 
مناب��ع مالی تامین ش��ود،‌ اظهار کرد: تبدی��ل به اوراق 
بهادار ک��ردن دارایی‌ها، تامین مال��ی دریافتی‌ها، تامین 
مالی پروژه‌ها، ‌لیزینگ، تامین مالی کس��ب مالکیت و... 
از جمله روش‌های تامین مالی ساختار یافته در دنیاست.
بت‏شکن با بیان این‌که نظام بانکی کشور وثیقه محور 

اس��ت،‌ افزود: با نرخ‌های س��ود بسیار بالا مواجه هستیم  
به‌طوری که برای مش��ارکت سود 24 درصد است. این 
در حالی اس��ت که در تامین مالی س��اختار یافته حداکثر 
س��ود 2 تا 3 درصد است؛ این چیزی است که هم‌اکنون 

کشور به آن نیاز دارد.
وی ب��ا بیان این‌که روش مدیری��ت دارایی‌های مالی، 
مدیریت دارایی‌های زیرس��اختی و مدیریت دارایی‌های 
تجاری از جمل��ه حوزه‌های مدیریت های مالی اس��ت، 
گف��ت: در م��دل تامین مالی س��اختار یافته ب��ا تکیه بر 
دارایی‌ه��ا، نکت��ه اصلی تنظیم جری��ان نقدی ورودی و 

خروجی است.

 مدیرعامل بانک مسکن: تنگنای عجیب مالی در کشور داریم

پنجره ایرانیان: وزیر راه و شهرس��ازی تشکیل یک شورای مستقل زیر نظر معاون 
اول رئیس جمهور برای تعیین تکلیف دارایی‌های س��می و برگرداندن پول از دس��ت 

کسانی را که ثروت ملت ایران را تصاحب کرده‌اند، پیشنهاد کرد.
به گزارش ایس��نا، عباس آخون��دی در پنجمین کنفرانس بین‌المللی صنعت احداث 
و انرژی اظهار کرد: مهندس��ان ایرانی می‌توانند با هم‌آوردهای خودش��ان در عرصه 
جهانی رقابت و همکاری داشته باشند. وی افزود: ما در سخت‌ترین شرایط اقتصادی 
و تنگنای مالی قرار داریم. در این ش��رایط از طرفی بخش عمده‌ای از جامعه جوان و 
تحصیلکرده مهندسی وارد بازار می‌شوند که ما نیاز به ایجاد اشتغال برای آنها داریم.
وزیر راه و شهرس��ازی با اش��اره به ش��رایط پس��اتحریم اظهار کرد: در این شرایط 
امیدواریم با عزم ملی راهی که دولت در 27 ماه گذش��ته ش��روع کرده با جدیت به 
نتیجه برسانیم. آخوندی با بیان این‌که شرایط پساتحریم دو ویژگی سخت دارد، ادامه 
داد: از یک طرف فضایی برای آمدن س��رمایه بین‌المللی فراهم می‌ش��ود و از سوی 
دیگر رقابت س��ختی بین کنشگران بین‌المللی و ایرانی ایجاد می‌شود که نیاز به یک 
توانمندی داریم تا بتوانیم از فرصت‌های مشارکت بین‌المللی حداکثر بهره را ببریم.

وی یادآور ش��د: در 10 س��ال گذش��ته 100 میلیارد دلار خصوصی‌س��ازی صورت 
گرفته که نحوه اجرای آن نوعی اختلال در نظام بنگاه‌داری ایران اس��ت. بنگاه‌های 

خصوصی ایران بس��یار رنجور ش��دند که برای حضور در یک هم‌آوردی بین‌المللی با 
کاس��تی جدی مواجهیم. لذا در چارچوب اقتصاد مقاومتی به این استراتژی نیازمندیم 

که بنگاه‌های ایرانی را به روش ساختاری تقویت کنیم.
آخون��دی درب��اره‌ی تعیی��ن تکلیف میزان بدهی‌ه��ای دولت و نی��ز تعیین تکلیف 
دارایی‌های س��می دو پیش��نهاد ارائه کرد و گفت: دولت رقمی در حدود 100 میلیارد 
دلار از درآمده��ای آت��ی نفت را در بازه زمانی 10 تا 15 س��اله ب��ا نرخ بین‌المللی به 
صورت اوراق اسناد معادل ارزی منتشر کند و بدین ترتیب بخشی از درآمد‌های نفتی 
به پاکس��ازی اقتصاد ایران اختصاص یابد. وزیر راه و شهرس��ازی همچنین در مورد 
تعیین تکلیف دارایی‌های س��می ایران اظهار کرد: ما با انباش��ت بدهی‌های دولت و 
بده��ی 100 هزار میلیارد تومان��ی دولت به بانک‌ها مواجهیم و چ��اره‌ای نداریم جز 
این‌که یک تصمیم ش��جاعانه بگیریم. در این خصوص باید رانت‌هایی که به صورت 

غیرشفاف بوده و میزان آن 100 هزار میلیارد تومان است بازگردانده شوند.
آخوندی ادامه داد: باید یک ش��ورای مس��تقل زیر نظر مع��اون اول رییس جمهور 
تش��کیل ش��ود و تکلیف این پول‌ها را مش��خص کند و گرنه کسانی که ثروت ملت 
ایران را تصاحب کرده‌اند نشان داده‌اند اهل برگشت دادن این پول‌ها نیستند و اموال 

ملت را به یغما می‌برند.

 پیشنهاد آخوندی برای تعیین تکلیف دارایی‌های سمی
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پنجره ایرانیان: وزیر راه وشهرس��ازی از ایجاد بانک 
توس��عه‌ای مس��کن در برنامه شش��م خبر داد و گفت: 
صندوق توس��عه مس��کن، صندوق توسعه حمل و نقل 
و صن��دوق توس��عه حمل و نقل در بخ��ش آزادراه‌ها و 

بزرگراه‌ها تشکیل می‌شود.
به گ��زارش خبرگزاری مهر، عباس آخوندی در جمع 
خبرنگاران در خصوص تش��کیل بانک‌های توس��عه‌ای 
اظهار داش��ت: عمدتا این موضوع به نهادسازی بانکی 
بر می‌گردد و برنامه‌ای که پیش��نهاد کردیم، این است 
که در برنامه شش��م بانک مسکن را به بانک توسعه‌ای 
تبدی��ل کنیم تا عدم تعادل‌هایی را که به وجود می‌آیدا 

مهار کند.
وی با اش��اره به تش��کیل صندوق مس��کن و توسعه 
حمل و نقل، گفت: موضوع تش��کیل صندوق توس��عه 
حمل و نقل را هم داریم؛ به خصوص در حوزه آزادراه‌ها 
و بزرگراه‌ها، همچنین تشکیل صندوق توسعه مسکن و 
تش��کیل صندوق توسعه حمل و نقل هم در دستور کار 

است که امیدواریم در برنامه ششم محقق شود.
وزیر راه و شهرس��ازی با اش��اره به کارگروه بهسازی 
بافت‌های فرس��وده و اجلاس وزرای آسیا ـ اقیانوسیه، 
ادامه داد: اجلاس وزرای آس��یایی ـ اقیانوسیه با حضور 
وزرای مس��کن و شهرس��ازی تشکیل ش��ده است که 
بتواند تجربیات بهس��ازی مس��کن را بین کش��ورهای 

عضو به مشارکت بگذارد.
آخون��دی با اعلام اینکه پنجمین محور بس��یار مهم 
موضوع س��کونتگاه‌های نابسامان شهری است، افزود: 

بافت‌های فرس��وده و بافت‌های حاش��یه‌ای شهری که 
در تمام کش��ورها وجود دارد، تع��داد زیادی از جمعیت 
حاشیه‌نش��ین ش��هرها را به خود اختصاص داده اند که 
نیمی از این جمعیت در کش��ورهای آس��یا و اقیانوسیه 

زندگی می کنند.
وی در خصوص اجرای طرح مسکن قسطی توضیح 
داد: ای��ن طرحی اس��ت که بی��ن انبوه‏س��ازان و بانک 
مسکن به اجرا می‌رس��د؛ به این مفهوم که انبوه‌سازان 
که با مازاد عرضه روبرو هستند، با بانک مسکن توافقی 
دارند تا واحدها را به صورت قسطی به فروش برسانند.
وزی��ر راه و شهرس��ازی با بیان اینکه بانک مس��کن 
پرداخت اقس��اط را تضمین می کن��د، اظهار کرد: این 

موضوع ربطی به تامین منابع مالی بانک‌ها ندارد و تنها 
بانک مسکن به عنوان ضامن در این طرح حضور دارد.
آخون��دی در خصوص اینکه آیا این طرح نقش��ی در 
رونق بازار مس��کن دارد، تصریح کرد: همه طرح‌ها در 
ح��دی تاثیر خ��ود را می‏گذارند و این ط��رح هم برای 
واحدهای ساخته ش��ده‏ای است که به دلیل رکود بازار 

به فروش نرسیده است.
آخوندی با اش��اره به اینکه نباید تصور کنیم که یک 
راه‏حل برای تمام مشکلات وجود دارد، عنوان کرد: این 
طرح بسیار خوب است و می‌تواند واحدهای تولید شده 
را وارد بازار مس��کن کند، ضمن آنکه بانک قرار نیست 

تسهیلاتی را به خریداران بدهد.

 تشکیل بانک توسعه‌ای مسکن در برنامه ششم

پنج��ره ایرانیان: مدیرکل دفتر س��ازمان‏های مهندس��ی وتش��کل‏های حرفه‏ای و 
سرپرس��ت دفتر امور مقررات ملی ساختمان با بیان اینکه دغدغه دولت رعایت منافع 
مل��ی و حقوق مصرف کننده اس��ت، گفت: براس��اس قانون هرگون��ه فعالیت درحوزه 

ساخت مسکن مستلزم برخورداری از صلاحیت حرفه‏ای است.
به گزارش معماری نیوز، منوچهر شیبانی اصل روز شنبه در آیین اعطای اعتبارنامه 
اعضای هفتمین دوره هیات مدیره نظام مهندسی ساختمان آذربایجان شرقی در تبریز 
اظهارکرد: این صلاحیت در مورد مهندسان از طریق پروانه اشتغال به کار مهندسی و 
در مورد کاردان های فنی و معماران تجربی از طریق پروانه اشتغال به کار کاردانی یا 

تجربی و درمورد کارگران ماهر ازطریق پروانه مهارت فنی احراز می‏شود.
وی با تاکید بر رعایت اس��ناد شهرس��ازی ازجمله طرح تفصیلی و طرح جامع افزود: 
در تعدادی از ش��هرها بس��اط دو نقش��ه‏ای راه افتاده و با یک نقشه پروانه می‏گیرند و 
با نقش��ه‏ای دیگر می‏سازند که خلاف قانون است و به‏شدت برخورد می‏شود. شیبانی 
اصل با بیان اینکه ارتقای حیثیت و ش��رافت حرفه‏ای، بزرگترین رسالت سازمان نظام 
مهندس��ی ساختمان اس��ت، گفت: چنانچه در خصوص مقررات ملی ساختمان ضعفی 

هست، بایستی با همکاری نهادهای اجرایی برطرف شود.
وی بر چشم پوشی از حضور در موقعیت‏هایی که تعارض منافع ایجاد می‏کند تاکید 
ک��رد و اف��زود: منع حضور کارکنان وزارت راه و شهرس��ازی درانتخابات هیات مدیره 
س��ازمان نظام مهندسی ساختمان گامی دراین راستا و نشانگر اعتقاد به استقلال این 

سازمان است. شیبانی با اشاره به اینکه نظام مهندسی ساختمان نهادی حرفه‏ای است 
که در قبال مردم و اعضای خود مس��ئولیت دارد، گفت: اعضای این س��ازمان درکنار 

حقوق حرفه‏ای باید به فکر حقوق مردم باشند.
وی ب��ا بیان اینکه رقابتی بودن فعالیت‏های مهندس��ی براس��اس کیفیت و اخلاق 
حرفه‏ای شکل می گیرد، افزود: آموزش و بازآموزی از مهم ترین ماموریت های نظام 
مهندس��ی است. شیبانی از تبدیل ش��دن هر یک از استان‏ها به پایگاه اجرایی یکی از 
مباحث مقررات ملی ساختمان خبر داد و با اشاره به اینکه مازندران در خصوص ایمنی 
بهداشت و محیط زیست )HSE( ، اصفهان در خصوص انرژی و خراسان رضوی در 
خصوص فناوری‏های نوین پایگاه ش��ده است، خواس��تار عهده‏داری مبحث الزام‏های 

معماری توسط آذربایجان شرقی شد.
وی با اش��اره به پیش��ینه دانش��گاه تبریز و فعالیت مهندس��ی س��اختمان در استان 
آذربایجان ش��رقی، گفت: این اس��تان باید در زمینه خدمات مهندسی ساختمان نمونه 
باش��د و از همین رو از هیات مدیره س��ازمان نظام مهندسی این استان بیش از سایر 

استان ها انتظار داریم. 
در این آیین اعتبارنامه 15عضو اصلی و هفت عضو علی البدل هفتمین دوره هیات 
مدیره س��ازمان مهندسی س��اختمان آذربایجان شرقی اعطا شد. این دوره از انتخابات 
هیات مدیره این سازمان با حضور147 نفر داوطلب 16 مهر همزمان با سراسر کشور 

برگزار شد.

 برخورد شدید با ساخت مسکن به روش دو نقشه و یک پروانه ساخت
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 چالش‌های اجرایی سازی قانون اخذ مالیات از خانه‌های خالی

پنجره ایرانیان: با توجه به اهمیت بخش مس��کن در 
اقتصاد ملی در سطوح خرد و کلان، یکی از معضلاتی 
که این بخش مهم اقتصادی همواره با آن مواجه بوده، 

بحث خانه‌های خالی است.
به گزارش ایلنا، س��ید محس��ن طباطبایی مزدآبادی، 
دبیر انجمن علمی اقتصاد شهری در خصوص موضوع 
اخ��ذ مالی��ات از خانه‏ه��ای خالی گف��ت:  مطابق آمار 
سرشماری نفوس و مسکن سال 1390، نزدیک به 20 
میلیون مس��کن معمولی در کشور وجود دارد که از این 
تعداد 63 درصد ملکی و 27 درصد اجاره‏ای می‏باشند.

 وی با اش��اره ب��ه اینکه از مجم��وع کل هزینه‏های 
ناخالص در کش��ور طی سال های 90، 91 و 92، 30.6 
درصد، 32.9 درصد و 34.1 درصد مربوط به هزینه‏های 
مسکن و انرژی می‏باشد که این آمار در تهران طی این 
مدت، 44درصد، 50.4 درصد و 51.6 درصد می‏باش��د، 
اف��زود:  تنها 1.5 تا 2 درص��د از هزینه‏های این بخش 
مربوط به انرژی مانند آب ، برق، گاز و سایر سوخت‏ها 
می‏باش��د و مابقی به مس��کن و خدمات جانبی مسکن 
مربوط اس��ت و در س��ال 90 نیز سهم مسکن از هزینه 
خانوار ش��هری سالانه در تهران 47.26 درصد بوده که 
این آمارها نشان از سهم بالای مسکن در سبد مصرفی 

خانوار است.
مدیر مس��ئول فصلنام��ه علمی پژوهش��ی اقتصاد و 
مدیریت ش��هری با بیان اینکه س��هم بخش مس��کن، 
س��اختمان و خدمات واحدهای مس��کونی از کل ارزش 
افزوده در اقتصاد ملی کش��ور طی سال‏های 90 و 91، 
14.2 درصد و 15.7 درصد؛ سهم این بخش از محصول 
ناخال��ص داخلی )به قیمت بازار( طی س��ال های فوق، 
14.1 درصد و 15.5 درصد؛ سهم این بخش از محصول 
ناخالص داخلی به جز نفت )به قیمت بازار(، 17.4 درصد 
و 17.7 درص��د و س��هم این بخ��ش از درآمد ملی طی 
س��ال‏های مذکور 16.1 درصد و 18 درصد بوده است، 
خاطرنش��ان کرد: این در حالی اس��ت که از سهم 33.6 
درصدی صنعت در کل اشتغال کشور، حدود 15 درصد 
آن در بخش مس��کن و خدمات جانبی مسکن می باشد 
و آمار‏های فوق در خصوص تولید و ارزش افزوده و نیز 

اشتغال در بخش مسکن که بیش از 300 رشته صنعتی 
به آن مرتبط می‏باش��ند، نشان از اهمیت این بخش در 

ابعاد کلان اقتصادی می‏باشد.
 م��درس دانش��گاه خوارزمی ب��ا بیان اینک��ه بعد از 
پیروزی انقلاب اس�المی، مس��ئولان نظام همواره در 
حال چاره اندیش��ی برای رفع مشکل مسکن بوده و در 
این راه اقدامات فراوانی انجام داده‏اند که تاسیس بنیاد 
مسکن انقلاب اسلامی و حساب 100 حضرت امام)ره( 
با دس��تور مس��تقیم ایش��ان نمونه‏ای از ای��ن اقدامات 
می‏باش��د، خاطرنش��ان کرد: با توجه به اهمیت بخش 
مسکن در اقتصاد ملی در سطوح خرد و کلان، یکی از 
معضلاتی که این بخ��ش مهم اقتصادی همواره با آن 

مواجه بوده، بحث خانه‌های خالی است.
نای��ب رئی��س هیات مدی��ره انجمن علم��ی اقتصاد 
شهری ایران با اش��اره به اینکه طبق قانون قرار است 
از س��ال 95 دولت بر خانه‏ه��ای خالی مالیات اخذ کند، 
افزود: با این حال به نظر می‏رسد که اجرایی‏سازی این 

قانون با مشکلاتی همراه خواهد بود.
این کارش��ناس مس��کن با اش��اره به اینک��ه  برای 
س��اماندهی بازار مسکن، باید به توان درآمدی و قدرت 
خری��د متقاضیان نیز توج��ه کرد، گف��ت: چنانچه این 
حج��م از واحد خالی به بازار عرضه ش��ده ولی با توجه 
به شرایط رکودی در کشور، توان خرید کافی برای آن 
وجود نداشته باشد، شکاف قیمتی زیادی همچنان میان 

عرضه‏کنن��دگان و تقاضاکنندگان واحدهای خالی باقی 
خواهد ماند که از انجام معاملات و به اصطلاح تشکیل 

بازار در این زمینه، جلوگیری خواهد کرد.
طباطبایی یکی دیگر از مسائل مهم در این خصوص 
را بحث شناس��ایی واحدهای مسکونی خالی دانست و 
یادآور ش��د: با توجه ب��ه منابع اطلاعاتی محدود و عدم 
ارتباط منابع اطلاعات��ی با یکدیگر و همچنین راه‏های 
فراری که ب��رای وانمود کردن واحده��ای خالی به پر 
بودن وجود دارد، در شناس��ایی واحدهای خالی مشکل 
اساسی ایجاد خواهد شد که لازم است در این خصوص 

از سوی نهاد مسئول تدبیری اساسی اتخاذ شود.
وی همچنین یک��ی از خطراتی که اجرای این طرح 
می‏تواند داشته باش��د، احتمال ایجاد نوعی بی‏انگیزگی 
در س��ازندگان دانس��ت و گف��ت:  با توجه به ش��رایط 
رکودی در کش��ور و به خصوص در معاملات مسکن، 
ممک��ن اس��ت برخی س��ازندگان فرص��ت کافی برای 
ف��روش واحدهای آماده خود را پیدا نکرده و با پرداخت 
مالی��ات بر خانه‌های خالی، هزینه تمام ش��ده س��اخت 
مس��کن برای آنها مدام در حال افزایش باش��د که این 
امر از یک طرف افزایش قیمت فروش مسکن و ایجاد 
دور افزایش��ی در قیمت های مس��کن و از سوی دیگر 
کاهش حاش��یه س��ود و حتی تحمیل ض��رر و خطرات 
ورشکس��تگی و غیره ب��رای فعالان ای��ن بخش را به 

همراه خواهد داشت.

پنجره ایرانیان: سرپرست شرکت عمران پرند با بیان این‌که حدود 10 هزار واحد مسکن 
مه��ر پیش��رفت فیزیکی 94 درصدی دارند، گفت: تا پایان س��ال بی��ش از 10 هزار واحد 
مسکن مهر آماده تحویل می‌شود به شرطی که متقاضیان نسبت به واریز باقیمانده آورده 

خود اقدام کنند. 
به گزارش خبرگزاری تسنیم، سیدعلی طاهری در ادامه افزود:‌ در حال حاضر حدود 10 
هزار واحد مس��کن مهر پیش��رفت حدود 94 درصدی دارند که باید خدمات زیربنایی این 

واحدها تامین شود تا بتوانیم آنها را به متقاضیان تحویل دهیم.
وی با اعلام این‌که شرکت‌های خدمات‌رسان مانند برق و آب و فاضلاب در حال تامین 

انشعابات واحدهای مذکور هستند، تصریح کرد: باید این کار انجام شود تا شرکت عمران 
بتواند مباحث مربوط به محوطه‌سازی و آسفالت را اجرا کند. وی با تاکید بر این‌که تحویل 
واحدهای مسکن مهر به واریزی متقاضیان مسکن مهر بستگی دارد،‌ بیان کرد: متقاضیان 
مسکن مهر به شرکت عمران اعتماد داشته و دارند از این رو باید نسبت به واریزی‌ آورده 
خود اقدام کنند. سرپرس��ت ش��رکت عمران پرند با تاکید بر این‌که فشار ما به سازندگان و 
پیمانکاران بیش��تر است، یادآور ش��د:‌ تا پایان سال جاری بیش از 10 هزار واحد مسکونی 
آماده تحویل می‌ش��ود البته به ش��رطی که متقاضیان آورده خود را تامین کنند تا شرکت 
عمران بتواند آن را در راستای تسریع روند ساخت پروژه‌ها در اختیار پیمانکاران قرار دهد.

 تحویل مشروط 10 هزار مسکن مهر پرند تا پایان سال
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پنجره ایرانیان: معاون شهرس��ازی و معم��اری وزیر راه و 
شهرسازی کشور گفت: نگاه بخشی به موضوع شهرسازی ما 

را به مقصد نخواهد رساند.
به گزارش ایس��نا، پیروز حناچی در مراسم تودیع و معارفه 
مدیر کل راه و شهرس��ازی آذربایجان غربی افزود: باید نگاه 
بخش��ی در فعالیت هایم��ان را در اغلب زمینه‌ها حذف کنیم، 
چرا که نگاه بخش��ی به موضوع شهرس��ازی ما را به مقصد 
نمی‏رس��اند. وی با اشاره به اینکه در داخل یک دستگاه و در 
بدنه همه دس��تگاه‏ها وظایفمان در کنار هم معنا پیدا می‏کند، 
افزود: همه مدیران بین تصمیم خوب و خوب تر باید تصمیم 

خوب‏تر را انتخاب کنند.
حناچی ب��ا بیان اینک��ه تصمیمات صحیح قب��ل از کلان 
ش��هر شدن ارومیه باید گرفته ش��ود، افزود: در آستانه کلان 
ش��هر ش��دن ارومیه تصمیمات درس��تی باید گرفته ش��ود تا 
عارضه‏هایی که در دو دهه آینده از نظر زیس��ت محیطی این 

شهر را تهدید می‏کنند قابل حل باشند.
وی ب��ا بی��ان اینکه باید تمام��ی مزیت‏ه��ا و قابلیت‏های 
آذربایج��ان غربی آسیب‏شناس��ی ش��ود، ادام��ه داد: تمامی 
مزیت‏ها و قابلیت‏های آذربایجان غربی به‏گونه‏ای هستند که 
در نقاط دیگر نمی‏توان مشابه آن را یافت. حناچی افزود: باید 
تلاش بر این باش��د تا مزیت‏های آذربایجان غربی را حفظ و 
مورد توجه قرار داد، زیرا اگر این کار صورت نگیرد خس��ارات 

جبران ناپذیری وارد خواهد آمد.
دبیر شورای عالی شهرسازی و معماری با اشاره به مغفول 
ماندن ش��اخص‏های کیفی زندگی در شهرها، افزود: از جمله 
عارضه‌های کمبود ش��اخص‏های کیفیت زندگی در ش��هرها 
می‏ت��وان به آلودگی و ترافیک س��نگین اش��اره کرد. معاون 
شهرس��ازی و معماری وزارت راه و شهرسازی کشور با اشاره 
به اوضاع اقتصادی کش��ور، ادامه داد: اقتصاد تک محصولی 
و تحریم‏ها موجب اوضاع اقتصادی امروز ماست در حالی‏که 
کش��ورهای همس��ایه بخش قابل توجهی از بودجه خود را از 

گردشگری کسب می‏کنند.
حناچی با بیان اینکه در ش��رایط تحریم باید این تهدید را 
به فرصت تبدیل کرد، افزود: در کشور مزیت هایی داریم که 
در دنیا بی بدیل اس��ت. وی تصریح ک��رد: باید به بافت‏های 
تاریخ��ی و در کنار آن به می��راث صنعتی که حجم عظیمی 
از صنع��ت در دوره پهلوی و قاجار در کش��ور به‏وجود آمده و 
امروزه خیلی از آنها متروکه و جای خود را به ساختمان‏هایی 
ک��ه بدون اس��تفاده هس��تند داده‏اند، توجه ک��رد و از آنها در 

تمامی وجه‏ها استفاده کرد.

 با نگاه بخشی به شهرسازی به مقصد نمی‏رسیم

پنجره ایرانیان: رئیس کمیته عمران ش��ورای شهر تهران از مصوبه کمیسیون ماده 
5 برای ساخت‏و‏ساز گسترده در حریم رود دره دارآباد گلایه کرد.

به گزارش معماری نیوز، اقبال ش��اکری در تذکر پیش از دس��تور خود در جلس��ه 
دویست و هشتم شورای شهر با انتقاد از تزریق یک میلیارد دلار بودجه توسط بانک 
مرک��زی ب��رای خرید خودرو گفت: این 1000 میلیارد دلار دقیقا مبلغی اس��ت که ما 

برای تکمیل پروژه‌های حمل و نقل به آن نیاز داشتیم.
وی با بیان اینکه باید با توجه به میزان پیش‌فروش خودروها معابر دو برابر ش��ود، 
گفت: حالا باید برای این خودروهای چینی پارکینگ پیدا کنیم و جای س��وال اس��ت 
که مدیریت یکپارچه ش��هری کجاست و بر چه اساسی بانک مرکزی این تصمیم را 

گرفته است؟
رئیس کمیته عمران ش��ورای ش��هر تهران در مورد تغییر کاربری اراضی محدوده 
دارآب��اد نیز افزود: در محدوده حریم کیفی دارآباد در خرگوش‌دره قطعه زمین بزرگی 
وجود دارد که مالکان از کمیسیون ماده 5 مجوز ساخت و ساز گرفته‌اند، اما این اقدام 

دقیقا کنار رود دره اس��ت و 60 درصد این ساختمان‌هایی که قرار است ساخته شود، 
در حریم کیفی رودخانه قرار دارد.

ش��اکری با بیان اینکه مسئولان س��اخت و س��از این زمین مجوز ساخت مجتمع 
تجاری، مس��کونی، آموزش��ی و... را دریافت کرده‌اند، گفت: با شهرداری منطقه یک 
و در مجموع ش��هرداری کاری نداریم، چراکه مصوبه کمیسیون ماده 5 در مورد این 
س��اخت و س��از را رئیس شورای ش��هر و کارشناس محیط زیس��ت امضاء نکرده‌اند؛ 
اما باید تمهیداتی اندیش��یده ش��ود که از این باقیمانده فضای س��بز حفاظت ش��ود. 
رییس کمیته عمران ش��ورای شهر تهران با بیان اینکه شهرداری منطقه یک تابلوی 
هش��داری را در این ناحیه نصب کرده اس��ت، گفت: خواس��تار آن هستیم که مصوبه 
کمیسیون ماده 5 در این خصوص لغو شود و حتی با خبر هستیم که فشارهای زیادی 
وجود دارد که دس��تور نقش��ه صادر شود، اما ش��هرداری منطقه یک تاکنون مقاومت 
کرده و حتی وقتی ما این مس��اله را رس��انه‌ای کردیم، تبلیغ��ات فروش این زمین را 

منتشر کرده‌اند.

 ابهام در مجوز مجتمع مسکونی در حریم دارآباد

پنجره ایرانیان: بانک مرکزی با اعلام اینکه ثبات نس��بی 
قیمت‏ها در بازار مسکن در دوسال اخیر فرصت مناسبی برای 
ورود خریداران فراهم کرده است، پیش‏بینی کرد تداوم بهبود 

حجم معاملات در فصول آتی دور از انتظار نخواهد بود.
به گزارش خبرگزاری مهر، گزارش تحولات بازار مسکن 
شهر تهران در آبان ماه سال 1394 که برگرفته از آمارهای 

خام سامانه ثبت معاملات املاک و مستغلات کشور است، 
توس��ط اداره بررس��ی‏ها و سیاس��ت‏های اقتص��ادی بانک 

مرکزی تهیه و منتشر شد.
براس��اس این گزارش در آبان ماه س��ال 1394، متوسط 
قیمت خرید و فروش یک متر مربع زیربنای واحد مسکونی 
معامل��ه ش��ده از طری��ق بنگاه‏های معاملات ملکی ش��هر 

تهران38.5 میلیون ریال بود که نس��بت به ماه مشابه سال 
قبل ب��ا 2.0 درصد کاهش همراه بوده اس��ت، همچنین در 
آبان ماه تعداد معاملات آپارتمان‏های مسکونی شهر تهران 
به 12056 واحد مس��کونی رسید که نس��بت به ماه قبل و 
ماه مش��ابه س��ال قبل به ترتیب 4.4 و 6.7 درصد افزایش 

نشان می‏دهد.

 زمان خرید مسکن فرارسید
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پنج��ره ایرانی��ان: وزیر راه و شهرس��ازی ضمن تش��ریح 
وضعیت نظام مهندس��ی در کش��ور، ب��ر رعایت اصل اخلاق 

حرفه‌ای در این حوزه تاکید کرد. 
به گزارش معماری نیوز، عباس آخوندي معتقد اس��ت که 
اص��ل اخلاق حرفه‌ای مهندس��ی مبنی ب��ر نپذیرفتن منافع 
متض��اد، باید به ی��ک نظام‌نام��ه قانونی و حرف��ه‌ای تبدیل 
ش��ود. وی درباره دغدغه‌های خود در حوزه نظام مهندس��ی 
س��اختمان، در مراسم اعطای اعتبارنامه اعضای هیات مدیره 
هفتمین دوره نظام مهندس��ی س��اختمان استان تهران تاکید 
کرد: من از بن دندان به اس��تقلال س��ازمان نظام مهندسی 
ساختمان اعتقاد دارم؛ به طوری که اعضای این سازمان باید 
با کمترین وابس��تگی به دولت همه فرایندهای اجرایی خود 
را از مرحله برگزاری انتخابات هیات مدیره تا اجرای وظایف 

محوله انجام دهند.
وزی��ر راه و شهرس��ازی تصری��ح کرد: من تنها براس��اس 
مناف��ع ملی و اجراي قانون‌هایی که به وزیر واگذار ش��ده، به 
حوزه س��ازمان نظام مهندسی ساختمان ورود می‌کنم و هیچ 
تمایل��ی به دخال��ت در امور داخلی این س��ازمان در تهران و 
س��ایر اس��تان‌ها ندارم، اما به‌عنوان وزیر راه و شهرسازی از 
هیچ حمایتی نه از جنبه مداخله، بلکه از جنبه سیاس��تگذاری 

عمومی دریغ نمی‌کنم.
آخوندی متذکر شد: حوزه سازمان نظام مهندسی ساختمان 
دو جنب��ه حرفه‌ای و ملی دارد؛ در جنبه حرفه‌ای، حفظ اصول 
و رفتارهای حرفه‌ای مهندس��ی س��اختمان مدنظر است و در 
جنبه ملی نیز حفظ منافع س��ازندگان که مردم ایران هستند، 
بای��د لحاظ ش��ود، بنابراین در بخش حف��ظ اصول حرفه‌ای 
وظیفه ش��ما به عن��وان اعضای هیات مدیره س��ازمان نظام 
مهندس��ی ساختمان این اس��ت که به نحوی سیاست‌گذاری 
کنید که این اصول حفظ ش��ود و مهم‌ترین آنها، منع مداخله 

افراد فاقد صلاحیت در صنعت ساختمان است.
وی افزود: من با قانون منع مداخله کاملا موافق هس��تم و 
معتقدم افرادی که صلاحیت ندارند، نباید در صنعت ساختمان 
مداخله کنند؛ این صنعت حرفه‌ای بزرگ با شاخه‌های فراوان 
و پیشرفت علمی زیاد است، بنابراین اجرای اصل منع مداخله 

بسیار سخت و پیچیده است، ولی باید اجرا شود.
وزیر راه و شهرسازی در عین حال به موضوع امکان ایجاد 

ب��ازار حرفه‌ای س��الم در صنعت س��اختمان پرداخت و گفت: 
نکته بس��یار مهم در حوزه نظام مهندسی ساختمان این است 
که دادوس��تد کار در یک بازار شفاف ایجاد شود؛ چراکه همه 
قوانین ما به خصوص قانون اساس��ی بر ایج��اد بازار رقابتی 
اصرار دارند. آخوندی تاکید کرد: دو اصل منع مداخله و رقابت 
در بازار خدمات مهندس��ی و حرف��ه‌ای و همچنین جلوگیری 
از توزی��ع کوپنی کار از س��وی هیات مدیره نظام مهندس��ی 

ساختمان میان مهندسان در راس اقدامات من قرار دارد.
وی با تاکی��د بر این‌که هیات مدیره‌های نظام مهندس��ی 
ساختمان در بخش دیگری از اقدامات خود باید نگران منافع 
مصرف‌کننده باش��ند، اظهار داش��ت: در هر امر حرفه‌ای باید 
ای��ن موض��وع را بدانیم که آن حرفه ی��ک فعالیت پیچیده و 
تخصصی است و آن تخصص در اختیار همگان قرار ندارد و 
این موضوع ممکن است مورد سوءاستفاده واقع شود، بنابراین 
باید مراقب باشیم تا در حرفه ساختمان منافع مصرف‌کننده را 
لحاظ کنیم. دولت نیز به عنوان نماینده مردم به طور مستمر 
پای��ش می‌کند که این خدمات مهندس��ی با چ��ه کیفیتی به 
مردم ارائه می‌ش��ود. وزیر راه و شهرس��ازی با تاکید بر اینکه 
منافع ملی نیز برای من بس��یار مهم اس��ت، خاطرنشان کرد: 
اجرای مقررات شهرس��ازی به اندازه مقررات ملی ساختمان 
لازم الاتباع اس��ت. ش��ما به ش��هر که نگاه می‌کنید، حجم 
انبوه��ی از س��اختمان‌های غیرقانون��ی را می‌بینید که همه 
آنها توس��ط یک مهندس که مقررات شهرس��ازی را رعایت 
نکرده اس��ت، تایید شده‌اند. ش��اید این مهندس مقررات ملی 
ساختمان را رعایت کرده باشد، ولی مقررات شهرسازی را زیر 
پا گذاشته است، بنابراین همه مهندسان موظفند هم مقررات 

ملی ساختمان و هم مقررات شهرسازی را رعایت کنند.
آخوندی تاکید کرد: اگر ش��هرداری پایان کار یا پروانه یک 
س��اختمان را صادر کن��د، به هیچ وجه مج��وزی برای رفتار 
خلاف قانون توسط مهندس ساختمان نمی‌شود. همین طور 
اگر عضو شورای شهر یا وزارت راه و شهرسازی چنین اقدامی 

کرده باشد، هر کدام در جایگاه خودشان مسوول هستند.
وی ادامه داد: من از این‌که تخلفی توس��ط عده‌ای معدود 
از مهندس��ان انجام می‌ش��ود، ولی کل جامعه مهندسی زیر 
س��وال می‌رود، قلب��م درد می‌گیرد که ای��ن همه مهندس با 
ش��رافت به خاطر عده‌ای قانون فروش مورد بی‌مهری مردم 
قرار می‌گیرند. وزیر راه و شهرس��ازی درب��اره راه‌حل احیای 
حیثیت مهندسی ایران توضیح داد: تنها راه حل این است که 
منافع ملی و قانون را بر هر چیزی اولویت بدهیم. وقتی گفته 
می‌ش��ود ۶۵ درصد درآمد شهرداری‌ها از محل فروش تراکم 
ساختمانی اس��ت، به این معنا است که نظام مالی شهرداری 
ناسالم است. همه ما ش��هروند این کشوریم و باید بر اجرای 
قانون نظارت داش��ته باشیم؛ نه این‌که تسهیل‌کننده تخلفات 
باش��یم. من تا زمانی که مس��وولیت داشته باشم، برای حفظ 

منافع ملی به هیچ وجه کوتاه نمی‌آیم.
آخوندی خاطرنش��ان کرد: اصلی‌ترین بح��ث در اقدامات 
عملیاتی س��ازمان نظام مهندس��ی این اس��ت که به سمتی 
حرک��ت کنی��م ک��ه رفتارهای غیرحرف��ه‌ای از بی��ن برود و 
اصلی‌ترین ای��ن رفتارها تضاد منافع خصوص��ی و ملی قرار 
گرفت��ن در دو طرف میز، منافع مل��ی و منافع مصرف‌کننده، 
منافع ملی و مناف��ع صنفی و در نهایت هر گونه تضاد منافع 

است که باید با آن مبارزه کنیم.

 راه‌حل احیای حیثیت مهندسی ایران چیست؟

پنجره ایرانیان: مدیر عامل ش��هر جدید اندیشه از بهره‌برداری 12 پروژه مسکن مهر این 
شهر همزمان با هفته وحدت در اوایل دی‌ماه خبر داد.

به گزارش ایس��نا، محمد آیینی با بیان این‌که شهرک جدید اندیشه تعدادی پروژه مسکن 
مهر دارد که در س��ال 1391 کار س��اخت آنها کلید خورد، اظهار کرد: این شهر بیش از 20 
پروژه مسکن مهر دارد که 14 مورد از آنها پروژه‌های 99 ساله و مابقی آنها خودمالکی است.
وی افزود: در مجموع 3093 واحد مس��کن مهر برای این ش��هر تعریف شده که 717 
مورد از آن خودمالکی اس��ت که تاکنون 653 م��ورد از این تعداد به افتتاح و بهره‌برداری 

رسیده است. 

مدیر عامل ش��هر جدید اندیش��ه درباره‌ی 14 پروژه 99 س��اله این ش��هر نیز اظهار کرد: 
مجموعا 2376 واحد خودمالکی در این شهر تعریف شده که 12 پروژه از مجموع 14 پروژه 

در هفته وحدت برای اوایل دی‌ماه به بهره‌برداری می‌رسد.
به گفته آیینی دو پروژه دیگر مشکل گازرسانی دارند که این موضوع در مذاکره با شرکت 

گاز استان تهران حل شده و امیدواریم آنها نیز تا پایان سال به اتمام برسند.
وی همچنین با اشاره به ساخت مرکز شهر با طرحی متفاوت و تاریخی در این شهر ادامه 
داد: مرکز ش��هر اندیشه در فاز چهار ایجاد خواهد ش��د که اولین گام آن احداث بازار بزرگ 

ایرانی ـ اسلامی اندیشه بود که در خرداد‌ماه به دست رئیس جمهوری افتتاح شد.

 افتتاح 12 پروژه مسکن مهر اندیشه در اوایل دی‌ماه
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پنجره ایرانیان: حس��ين عبده‌تبريزي با بیان اینکه کاهش 
قدرت خرید مردم به هشت سال قبل برمی‌گردد، گفت: بازار 
شکس��ت‌خورده و رکود فعلی دو پای��ه اصلی کمبود تقاضا به 

شمار می رود.
ب��ه گزارش معم��اری نیوز، مش��اور برنامه‌ری��زی و تامین 
مالی وزیر راه‌وشهرسازی با بیان اینکه بانک‌ها درحال‌حاضر 
ب��ه اندازه کاف��ی منابع مالی در اختیار ندارن��د، گفت: نه نرخ 
س��ود تس��هیلات بانکی منطقی و مناسب اس��ت و نه سقف 
تسهیلات. بنابراين نرخ سود بانکی باید به‌سرعت کاهش پیدا 
کند، زيرا وقتي نرخ تورم نقطه به نقطه ١١درصد اس��ت، نرخ 

٣٠ درصدی سود بانکی بی‌معنا و بی‌مفهوم است.
عبده‌تبری��زی با تاکید بر اینکه ن��رخ واحدهای تجاری در 
چهار س��ال اخیر بس��یار کاهش یافته است، گفت: در هشت 
سال گذش��ته واحدهای تجاری، افزایش قیمتی نداشته‌‌اند و 
فروش این واحدها بس��یار سخت شده اس��ت و معمولا این 

واحدها به اجاره بلندمدت می‌روند. 
مش��اور برنامه‌ریزی و تامین مالی وزیر راه و شهرسازی با 
بیان اینکه کاهش تقاضا در بازار به اقتصاد ٨ س��ال گذش��ته 
برمی‌گ��ردد، گفت: از س��ال ٨٦ تا به امروز می��زان پس‌انداز 
خان��وار و هم‌زمان میزان درآمد س��رانه کاهش یافته اس��ت. 
بنابراین ام��روز خانواده‌ها قدرت خری��د ندارند که به معنای 

کوچک‌شدن بودجه خانوار است.
عبده‌تبریزی با بیان اینکه در ش��رایط رکود باید به اقتصاد 
پ��ول تزریق ش��ود، گفت: دول��ت آمریکا ب��رای رفع بحران 
اقتص��ادی ٢٠٠٨، توانس��ت ١٤ ه��زار میلی��ارد دلار پول به 
اقتص��اد تزریق کند ام��ا دولت ایران برای رف��ع رکود فعلی 

چنین دارایی‌ای ندارد.

مش��اور آخون��دی با بی��ان اینک��ه از دیگ��ر نهادهایی که 
می‌توانن��د پ��ول خلق کنند بانک‌ها هس��تند ک��ه آنها هم با 
تنگنای اعتباری مواجه هستند، ادامه داد: معتقدم تا نرخ سود 
بانکی متناس��ب با نرخ تورم نش��ود، رکود ادامه‌ دارد و عامل 
اصلی رکود موجود در اقتصاد، بالابودن نرخ سود بانکی است. 
حال سیاس��ت بانک مرکزی این است که از طریق وام‌های 
بین‌بانک��ی نرخ س��ود بانکی را کاهش دهد ام��ا معتقدم این 
سیاس��ت در بلندمدت جواب می‌دهد این در حالی اس��ت که 
بازار شکس��ت خورده است. عبده‌تبریزی در بخش دیگری از 
س��خنان خود با بیان اینکه ساختار و مبنای مسکن اجتماعی 
بر پایه مس��کن اجاره‌ای است، گفت: درحال‌حاضر طرح‌هایی 
مانند مس��کن مهر برای پاس��خ به نیاز دهک‌های کم‌درآمد 
منسوخ ش��ده و درحال‌حاضر دولت‌ها واحدهای مسکونی در 

محدوده ش��هر خریداری می‌کنند و به خانواده‌های کم‌درآمد 
برای بازه زمانی مشخص اجاره می‌دهند.

وی ب��ا تاکید بر اینکه برآورد ش��خصی من این اس��ت که 
درحال‌حاض��ر ٢٠ میلی��ارد دلار خانه خالی در کش��ور وجود 
دارد، گفت: میزان س��رمایه‌های خفته در مس��کن‌های خالی 
برابر با درآمدهای نفتی اس��ت و اگ��ر ٢٠ میلیارد دلار درآمد 
نفتی خود را صرف س��اخت خانه‌های ارزان‌قیمت می‌کردیم، 

می‌توانستیم به تمام تقاضاها جواب دهیم.
وی در پایان، با انتقاد از عملکرد ش��هرداری‌ها در تخریب 
خانه‌ه��ا قبل از پایان عمر، گف��ت: ۲۷ میلیارد دلار خانه قبل 
از پایان عمر تخریب ش��ده اس��ت، ضمن اینکه برای اجرای 
اتوبان ص��در ۱۰ هزار میلیارد تومان خانه تخریب ش��ده که 

اینها همه سرمایه‌های کشور بوده است.

 سرمایه‌ خفته در مسکن‌های خالی برابر با درآمد نفتی است

پنجره ایرانیان: مدیرکل برنامه‏ریزی و اقتصاد وزارت مسکن و شهرسازی با اعلام جزئیاتی 
از طرح فروش قس��طی مسکن، گفت: پیش‏بینی می‌کنیم که قیمت‌ مسکن تا بهار سال آینده 

همچنان ثابت باقی بماند.
به گزارش خبرگزاری مهر، علی چگنی در برنامه گفتگوی ویژه خبری ش��بکه دوم س��یما 

گفت: پیش بینی ما این است که قیمت‌ها تا بهار سال آینده هم ثابت باقی بماند.
وی در خصوص اجرای طرح فروش مسکن قسطی گفت: هنوز مصوبات نهایی اجرای این 
طرح از بانک مرکزی گرفته نش��ده است. چگنی اظهارداش��ت: در ماده ۱۴ قانون ساماندهی 
بازار مس��کن، فروش مس��کن به صورت لیزینگ، فروش س��ندیکایی و قسطی دیده شده که 

گروه هدف در آنها طبقه متوسط و بالاتر است.
مدیرکل برنامه ریزی و اقتصاد وزارت مس��کن و شهرس��ازی با اش��اره به اینکه ۶۰ درصد 
مردم تهران در پی خرید واحدهای ۶۰ متر و کوچکتر هس��تند، گفت: در آینده باید سازندگان 
به س��مت س��اخت مس��کنی بروند که مورد تقاضای مردم اس��ت. چگنی تصریح کرد: طرح 
فروش مسکن به صورت قسطی، واحدهای موجود را هدف قرار داده است و طبیعتا نمی‌تواند 
واحدهای مس��کونی بزرگ را پوش��ش دهد، زیرا بانک مس��کن محدودیت‌های��ی برای ارائه 
تس��هیلات در این زمینه دارد. وی گفت: بدون ش��ک اجرای این طرح به خروج بازار مسکن 
از رک��ود کم��ک می کند، زیرا حجم قاب��ل توجهی از نقدینگی وارد بازار می ش��ود. مدیرکل 
برنامه ریزی و اقتصاد وزارت مسکن و شهرسازی، دولت را تنها سیاست گذار در بخش مسکن 

دانست و افزود: این بخش حقیقی و حقوقی و در مجموع مردم هستند که سازندگان واحدهای 
مسکونی به شمار می روند.

چگنی تصریح کرد: ۲۰ درصد ارزش افزوده و ۲۰ تا ۳۰ درصد مجموع سرمایه گذاری‌های 
کش��ور در بخش مس��کن اس��ت. وی همچنین گفت: هم اکنون بالاترین نرخ سود بانکی به 

سپرده‌ها داده می شود که باید در نهایت نرخ سود آنها تعدیل شود.  
رئیس اداره کل طرح و برنامه بانک مس��کن هم در ارتباط تلفنی با این برنامه با اش��اره به 
اینکه ۱۸ ش��هریور امس��ال بانک مرکزی با اجرای طرح فروش قسطی مسکن و ورود بانک 
مس��کن به آن موافقت کرده اس��ت، گفت: موافقت اصولی در بانک مرکزی برای اجرای این 

طرح گرفته شده است.
محمدحس��ن مرادی با بیان اینکه هم اکنون مباحث حول نحوه محاسبه کارمزد در جریان 
اس��ت، افزود: اینکه بانک عاملیت وصول اقس��اط را صرفا داش��ته باشد و هیچ گونه تضمینی 
نپذیرد و نرخ کارمزد آن س��ه درصد باش��د یا اینکه بانک پرداخت اقساط پرداخت نشده را هم 

تضمین و نرخ سود آن را ۵ درصد محاسبه کند، در حال بررسی است.
در همین حال، جمش��ید برزگر رئیس کانون سراس��ری انبوه سازان کشور با اشاره به اینکه 
طرح فروش اقس��اطی مس��کن را انبوه س��ازان شهریور پارس��ال به دولت ارائه کردند، گفت: 
برنامه ریزی ما در قالب س��ه طرح برای فروش مس��کن به اقش��ار پایین، میانه و طبقه بالای 

جامعه بود.

 بانک مرکزی به جمع موافقان طرح فروش قسطی مسکن پیوست
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پنج��ره ایرانیان: مدی��رکل دفتر برنامه‌ری��زی و اقتصاد 
مس��کن وزارت راه و شهرس��ازی گف��ت: در حال��ی ک��ه 
متقاضیان مس��کن به دنب��ال واحدهای کوچک هس��تند، 
س��ازندگان مسکن به سمت س��اخت واحدهای بالای 80 

متر مربع می‌روند.
ب��ه گزارش ایس��نا، عل��ی چگنی در نشس��ت تخصصی 
"مس��کن اجتماعی" ک��ه در جری��ان پانزدهمین همایش 
سیاست‌های توسعه مسکن در ایران برگزار شد، اظهار کرد: 
پتانس��یل و ظرفیت مسکن موجود در کشور را نمی‌توان به 
همه گروه‌ها تسری داد؛ چرا که مسکن کالایی غیرهمگن 
اس��ت. در افق ۱۰ س��ال آینده برای تامین مس��کن مورد 
نی��از خانوارهای جدید و بهس��ازی خانه‌های واقع در بافت 
فرسوده به تولید س��الانه یک میلیون واحد نیاز داریم. باید 
در تولی��د مس��کن عدم تطاب��ق الگوی عرض��ه و تقاضا را 
بررس��ی کنیم. تمایل س��ازنده‌های مسکن بیشتر به سمت 
س��اخت واحدهای بالای ۸۰ مترمربع است، اما متقاضیان 

مسکن بیشتر به دنبال واحدهای کوچک هستند.
وی با بیان اینکه صنعت ساختمان با ۱۲۰ صنعت رابطه 
پس��ینی و پیش��ینی دارد افزود: یک درصد رش��د در ارزش 
افزوده مس��کن، ۱.۵ تا ۲.۵ درصد در تولید ناخالص داخلی 
رش��د ایجاد می‌کند. از سوی دیگر سرمایه‌گذاری در بخش 

مسکن در ادوار تجاری می‌تواند شوک مثبت ایجاد کند.
مدی��رکل دفتر برنامه‌ریزی و اقتصاد مس��کن وزارت راه 
و شهرس��ازی به وضعیت موجود بخش مسکن اشاره کرد 
و گف��ت: طبق گزارش‌ها و آماری که به دس��ت آمده نرخ 
رش��د سرمایه‌گذاری در س��اختمان‌هایی که ساخت آنها در 
س��ال‌های ۱۳۹۲و ۱۳۹۳ شروع شد منفی و در سال ۱۳۹۳ 

ارزش افزوده مسکن نیز پایین بود.
چگنی همچنین به دلایل ایجاد رکود و رونق در اقتصاد 
ایران در حوزه مس��کن اش��اره و خاطرنش��ان کرد: غیر از 
عوامل معمول��ی برخی موارد از جمله ش��وک‌های بیرونی 
مانند قیمت نفت یا معاملات بین‌المللی نیز در رش��د قیمت 
مس��کن تاثیرگذارند. بخش��ی از تقاضا در بخش مصرف و 

بخشی نیز در سوداگری‌های مسکن است.

وی همچنین به برخی عوامل برون‌بخش��ی تاثیرگذار در 
حوزه مس��کن اش��اره کرد و گفت: بازار ارز، بازار پول، بازار 
جهان��ی نفت، دولت، تورم، تحولات جمعیتی و اقتصاد خرد 
خانوار بخش‌هایی از یک چرخه پیچیده تاثیرگذار در حوزه 
مس��کن هس��تند که باید در تحلیل وضعیت مورد بررسی 

قرار بگیرند.
مدی��رکل دفت��ر برنامه‌ریزی و اقتصاد مس��کن به برخی 
عوامل بازار پول که بر نقدینگی بخش مسکن تاثیرگذارند 
اش��اره ک��رد و اظهار کرد: س��پرده‌های بانک��ی و وضعیت 
مالیات‌ها نیز در این بخش تاثیرگذارند. در ش��رایط رکود بر 
این باوریم که باید ثبات یا کاهش مالیات را داش��ته باشیم. 
نرخ رشد مالیات‌ها در دو سال اخیر بالاتر از سال‌های قبل 

بود و این روند دامنه رکود را افزایش می‌دهد.
چگنی توضیحاتی درباره عرضه مس��کن در کشور داد و 
ادامه داد: در دوره‌ای عرضه مس��کن در کشور سالانه ۴۴۳ 
هزار بود که در س��ال‌های اخیر به ۷۶۸ هزار نفر هم رسید 
و در س��ال ۹۴ این حجم کمتر ش��د. برای تحلیل وضعیت 
مسکن باید موجودی مسکن و موجودی خانوار هم بررسی 
شود. وی افزود: پتانسیل و ظرفیت مسکن موجود در کشور 
را نمی‌توان به همه گروه‌ها تسری داد زیرا مسکن کالایی 
غیرهمگن است. در افق ۱۰ سال آینده برای تامین مسکن 

م��ورد نیاز خانوارهای جدید و بهس��ازی خانه‌های واقع در 
بافت فرسوده به تولید سالانه یک میلیون واحد نیاز داریم. 
باید در تولید مس��کن عدم تطابق الگوی عرضه و تقاضا را 
بررس��ی کنیم. تمایل س��ازنده‌های مسکن بیشتر به سمت 
س��اخت واحدهای بالای ۸۰ مترمربع اس��ت اما متقاضیان 

مسکن بیشتر به دنبال واحدهای کوچک هستند.
چگنی به اقدامات مورد نیاز برای خروج مس��کن از رکود 
اشاره کرد و گفت: افزایش سقف تسهیلات ساخت و خرید، 
توجه به صندوق‌ها و تخصیص اعتبارات یارانه‌ای برخی از 
اقداماتی هس��تند که برای خروج از رکود باید انجام داد. در 
بخش نظام بانکی نیز به افزایش س��رمایه‌ بانک‌ها، تقویت 
نقش توس��عه‌ای بانک مس��کن و تکمیل موسسه پس‌انداز 

نیاز داریم.
مدی��رکل دفتر برنامه‌ریزی و اقتصاد مس��کن وزارت راه 
و شهرس��ازی همچنین در مورد بازار س��رمایه‌ اظهار کرد: 
راه‌اندازی بازار رهن ثانویه و گس��ترش صندوق‌های زمین 
و س��اختمان در این بخش باید م��ورد توجه قرار بگیرد. در 
حوزه اقدامات توسعه و نهادسازی نیز باید به تامین مسکن 
کم‌درآمدها، توس��عه صنعت ساختمان و تکنولوژی، توسعه 
نظ��ام پیش‌فروش، تش��کیل صندوق ضمانت تس��هیلات 
مسکن و راه‌اندازی شرکت ضمانت مسکن ایران بپردازیم.

 سازندگان مسکن به واحدهای بالای 80 متر تمایل دارند

پنجره ایرانیان: معاون وزیر راه وشهرس��ازی با تاکید بر اینکه بنیاد مس��تضعفان برای 
شهرک‏سازی در اراضی قطعه یک آزادراه تهران ـ شمال باید مسیر قانونی را طی کند، 
گفت:‌ ساخت‏و‏س��از در کش��ور قانون دارد و اگر بنیاد بخواهد از ساخت‏و‏س��از در اراضی 

آزادراه درآمدزایی کند، ملزم به رعایت قوانین است.
به گزارش ایلنا، پیروز حناچی،‌ معاون معماری و شهرس��ازی وزارت راه و شهرس��ازی 
اظه��ار کرد: فکر نمی‏کنم بنیاد مس��تضعفان برای درآمد‏زای��ی از اراضی آزادراه تهران ـ 
شمال، قصد شهرک‏س��ازی و ویلاسازی را نداشته باشد، اما به طور قطع ساخت‏و‏سازها 
منوط به مجوز ش��ورای عالی معماری و شهرس��ازی و کمیس��یون م��اده 5 خواهد بود. 
وی تاکی��د کرد: ساخت‏وس��از در کش��ور قان��ون دارد و بنیاد مس��تضعفان هم اگر قصد 
شهرک‏سازی داشته باشد، به طور قطع باید مسیر قانونی آن را طی کند و اجازه شهرک 

سازی بدون مجوز را نمی دهیم.
 معاون وزیر راه و شهرسازی درباره ویلاسازی‏های گسترده توسط دستگاه های دولتی 
در سواحل شمال کشور اظهار کرد: دستگاه‏های دولتی هم اگر نسبت به ویلاسازی‏های 
غیر مجاز اقدام کنند باید با این مجموعه‏ها و نهادها برخورد قانونی صورت گیرد. حناچی 
تاکید کرد: ساخت‏وس��از در داخل محدوده، حریم و خارج از حریم ضابطه‏ای دارد و هر 
پروژه‏ای خارج از چارچوب این ضوابط ساخته شود یعنی غیر قانونی ساخته شده است.

حناچی خاطرنش��ان کرد: ممکن اس��ت در قالب طرح‏های هادی روس��تایی نیز چنین 
اتفاقاتی رخ دهد و اگر این ساخت‏وس��ازها خارج از قاعده باش��ند، باید با آن برخورد شود 
که در طول دو سال گذشته هم وزارت راه و شهرسازی برخوردهای جدی در این زمینه 

انجام داده است.

 بنیاد اجازه شهرک سازی غیرمجاز را ندارد
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پنجره ایرانیان: به گفته یک مقام مسئول در بانک مرکزی، 
مق��ررات و دس��تورالعمل فعالیت لیزینگ مس��کن در بانک 
مرکزی در حال بازنگری است ولی هنوز نهایی نشده است.
ب��ه گزارش خبرگزاری مهر، حمیدرض��ا غنی‏آبادی درباره 
آخری��ن وضعیت مجوز لیزینگ مس��کن گف��ت: هم اکنون 
مق��ررات و دس��تورالعمل نحوه فعالیت لیزینگ مس��کن در 
کش��ور در حال بازنگری اس��ت تا با نهایی شدن آن، امکان 
فعالیت لیزینگ مس��کن در کش��ور فراهم ش��ود. مدیر اداره 
مطالعات و مقررات بانکی بانک مرکزی افزود: اما هنوز این 
مقررات و دس��تورالعمل‌ها نهایی نش��ده اس��ت و در صورت 
تصویب و طی تش��ریفات قانونی، دس��تورالعمل آن ابلاغ و 

لازم الاجرا می شود.
بر اساس این گزارش، طرح دولت برای سرعت بخشیدن 
ب��ه رونق اقصادی در حالی اجرایی ش��ده ک��ه چندان توجه 
ج��دی به بخش مس��کن در آن نش��ده اس��ت، در حالی که 
بس��یاری بر این اعتقاد بودند که با تحرک بخشی به بخش 
مسکن کشور و وابس��تگی بخش عظیمی از تولیدات به آن 
می تواند به رونق بخش تولید و اقتصاد کش��ور کمک کرد. 
بر همین اساس، دولت برنامه مشخص و مدونی برای رونق 
بخش مس��کن در بس��ته دوم اقتصادی خود در نظر نگرفته 

است. پیش از این دولت برای رونق بخش مسکن، طرح‌های 
دیگری را در دس��تور کار داش��ت و از جمله آنها افزایش وام 
مس��کن بود. طرح دیگر راه‏اندازی لیزینگ مسکن بود که از 
طریق آن تا ۸۰ درصد قیمت مس��کن می‌توانست از طریق 
ش��رکت‌های فعال در این بخش به صورت وام تامین شود. 
راه‌اندازی لیزینگ مس��کن از چند ماه گذشته در دستور کار 
ق��رار گرفته ام��ا هنوز ای��ن برنامه با موافق��ت نهایی بانک 
مرکزی و ش��ورای پول و اعتبار مواجه نش��ده است. در عین 

حال، جلس��ات سه جانبه ای برای راه اندازی لیزینگ مسکن 
پیش از این میان کانون ش��رکت‌های لیزینگ، وزارت راه و 
شهرس��ازی و بانک مرکزی برگزار شده است. البته ولی‏الله 
سیف رئیس کل بانک مرکزی در خصوص لیزینگ مسکن 
گفته اس��ت: تمامی ایده‌ه��ا بر روی میز اس��ت و به تدریج 
اجرایی می‌ش��ود، لیزینگ مس��کن نیاز جامعه هدف خاصی 
را تامین می کند و م��ا به تدریج این طرح را به نظام بانکی 
معرفی می‌کنیم تا تحرک لازم در بخش مسکن ایجاد شود.

 آخرین وضعیت راه‌اندازی لیزینگ مسکن

پنجره ایرانیان: عضو کمیس��یون عمران با بیان اینکه انفجار قیمت بازار مس��کن را در دوره 
پس��اتحریم تهدید می‏کند، گفت: باید 50 هزار میلیارد تومان باز پرداخت اقس��اط مسکن مهر 

به بخش مسکن برگردد.
به گزارش ایلنا، مهرداد لاهوتی با اش��اره به وضعیت حوزه مسکن، اظهار کرد: در حالی که 
باید س��الیانه چیزی حدود یک میلیون تا یک میلیون و 500 هزار واحد مس��کونی در کش��ور 
ساخته شود، اما آمار صدور پروانه‏های ساخت نشان می‏دهد،‌ 700 هزار واحد مسکونی ساخته 
ش��ده است. وی با تاکید بر اینکه نگران حوزه مس��کن هستیم،‌ ادامه داد:‌ پیش بینی می‏شود 
در دوره پس از لغو تحریم‏ها میزان تقاضا در بازار مس��کن افزایش یابد این در حالی است که 
در حال حاضر تولید مس��کن کاهش یافته اس��ت. این عضو کمیسیون عمران مجلس افزود: 
بنابراین میزان تقاضا از عرضه افزایش می‏یابد و نگران انفجار قیمت‏ها در این شرایط هستیم. 
لاهوتی با بیان اینکه ارائه تس��هیلات به مسکن از راهکارهای خروج رکود از این بازار است، 

گفت: متاسفانه مسکن در اولویت بانک مرکزی و نهادهای مالی قرار ندارد.  
وی با بیان اینکه مجلس برای تقویت بازار مس��کن دس��ت به کار ش��ده اس��ت،‌ ادامه داد: 
تاکنون به پروژه مس��کن مهر چیزی حدود 50 هزار میلیارد تومان تس��هیلات داده شده است 
که پیش��نهاد مش��خص ما این است که بازپرداخت این مقدار تس��هیلات به بخش مسکن و 
توس��عه بازار مس��کن بازگردد. این نماینده مجلس با تاکید بر اینک��ه 50 هزار میلیارد تومان 
بازپرداخت اقس��اط مس��کن مهر وارد بخش مسکن نشده اس��ت، افزود: مصوبه های زیادی 
برای تزریق منابع از بانک مرکزی به بخش مس��کن وجود دارد اما متاس��فانه هیچ یک از آنها 

اجرایی نشده است. 
لاهوت��ی تاکید کرد: تنه��ا راهکار خروج رکود از بازار مس��کن و تامین نیاز دهک های کم 
درآمد تزریق 50 هزار میلیارد تومان اقساط مسکن مهر است و باید منابع تعریف شده ای برای 

تهیه نسخه تامین مسکن دهک‏های کم درآمد داشته باشیم. 

 انفجار قیمت در انتظار بازار مسکن

پنج��ره ایرانیان: مش��اور وزیر راه و شهرس��ازی با بیان 
این که فش��ار س��ال 72 برای س��اخت، در سال 94 دیگر 
وج��ود ندارد، گفت: نظام بانکی در بخش مس��کن ضعف 
دارد،‌ وزیر راه به دنبال تبدیل بانک مس��کن به یک بانک 

توسعه‌ای است.
به گزارش خبرگزاری تس��نیم،‌ عبده‌ تبریزی مش��اور وزیر 
راه و شهرس��ازی با تاکید بر این‌که باید بدانیم گرفتاری‌های 
اصلی مس��کن کجاس��ت، اظهار کرد: به نظر می‌رسد فشار 
سال 72 که برای ساخت بیشتر بود در سال 94 دیگر نیست 
و در بعضی از حوزه‌‌ها مانند خانه‌های لوکس مس��کن بیش 

از نیاز ساخته شده اس��ت. وی با بیان این‌که متاسفانه هنوز 
مشکل بخش مالی حل نشده اس��ت، افزود: نظام بانکی در 
بخش مس��کن ضعف دارد،‌ وزیر راه ب��ه دنبال تبدیل بانک 
مس��کن به یک بانک توس��عه‌ای اس��ت. وی تاکید کرد: در 
وزارت راه و شهرس��ازی علاقمند نیستیم که مسکن به یک 

کالای سرمایه‌ای تبدیل شود. 
حام��د مظاهریان، معاون امور مس��کن و س��اختمان وزیر 
راه و شهرس��ازی نیز با اعلام این‌که توانمندسازی خانوارها 
برای خرید مس��کن یکی از اه��داف برنامه‌های وزارت راه و 
شهرسازی است،‌ اظهار کرد: در یک سال اخیر تصمیم‏سازان 

مس��کن با همکاری مس��ئولان بانکی برنامه افزایش سقف 
تسهیلات مسکن، ‌اعطای تسهیلات نوسازی بافت فرسوده 

و صندوق پس انداز مسکن یکم را اجرایی کرده‌اند.
وی با تاکید بر این‌که مسائل جدید مسکن، لزوم بازنگری 
بر سیاس��ت‌ها را آشکار کرده است، گفت: از این‏رو بازنگری 
در طرح مس��کن مهر در دو س��ال اخیر در دس��تور کار قرار 
گرفته اس��ت. پس از دو س��ال چالش ه��ا و برنامه‏ها تدوین 
ش��ده است، تمام اندیش��مندان بر فرابخشی بودن مسکن و 
پیوند آن با مسائل اقتصادی تاکید دارند،‌ امید داریم در مسیر 

توسعه اقتصاد کشور گام برداریم.

 بازار مسکن فشار ساخت ندارد
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پنج��ره ایرانی��ان: رئیس س��ازمان صنع��ت و معدن 
تجارت اس��تان تهران تجمیع و ساماندهی اتحادیه‏های 
صنف��ی را از اولویت‏های کاری برش��مرد و گفت: تعداد 
زیادی اتحادیه وجود دارد و ش��رایط ایجاب می‏کند که 

ساماندهی شوند تا مدیریت آنها آسان‏تر شود.
به گزارش باش��گاه خبرنگاران ج��وان، مس فروش، 
رئیس س��ازمان صنعت و معدن تجارت اس��تان تهران 
در همایش تجلیل از صادر کنندگان برتر استان تهران، 
ضمن اعلام این مطلب اظهار داشت: ساماندهی صنوف 
تولید و توزیعی و خدماتی و استقرار نظام بازرسی نوین 
ک��ه هنوز ب��ه ص��ورت جامع مس��تقر نش��ده، از دیگر 
اولویت های دیگر این س��ازمان اس��ت. وی ادامه داد: 
ارتقای س��طح خدمات واحدهای صنفی به مشتریان و 
ناامن ک��ردن فضای قاچاق نیز باید ب��ا جدیت و بدون 

اهمال پیگیری شود.
رئیس س��ازمان صنعت و معدن تجارت استان تهران 
در بخش‏های دیگری از س��خنان خود با اشاره به سهم 
20 درصد این اس��تان از ارزش افزوده در بخش صنعت 
و معدن و تجارت گفت: استان تهران دارای سهم بیش 
از 21 درصدی در بخش اش��تغال اس��ت و 21 شهرک 
صنعتی در این استان در حال فعالیت هستند. همچنین 
50 درصد ثبت سفارش واردات در استان تهران صورت 
می‏گی��رد و 71 درص��داز ارزش واردات متعل��ق به این 

استان است.
 وی اف��زود: در س��ال 93 نی��ز 24 درص��د صادرات 
کل کش��ور به ارزش 12.5 میلیارد دلار از این اس��تان 
ص��ورت گرفت که 8 میلی��ارد آن مربوط ب��ه صادرات 
کالا و 4.5 میلی��ارد دلار آن مربوط به صادرات خدمات 
ب��ود. وی با اش��اره به اینکه 54 درص��د صادرکنندگان 
ملی از اس��تان ته��ران بودند، گفت: اقدام��ات حمایتی 
مانند اع��زام و پذیرش هیات‏های تج��اری و برگزاری 
نمایش��گاه‏های مل��ی و بین‏المللی ش��رکت در همایش 

جذب س��رمایه‏گذاری، از اقدامات انجام ش��ده در جهت 
توسعه صادرات است. 

وی در ادام��ه صحبت‏ه��ای خود به این نکته اش��اره 
ک��رد که طب��ق سیاس��ت‏های تدبیر و امی��د رفع موانع 
تولید، توس��عه، اش��تغال و توس��عه صادرات غیرنفتی از 
اولویت‏ه��ای این دولت اس��ت. وی با اش��اره به اینکه 
ایجاد واحدهای صنعتی در شعاع 120 کیلومتری استان 
تهران ممنوع اس��ت، گفت: در چند سال گذشته در یک 
مقطع زمانی مجوز تاس��یس واحده��ای صنعتی در این 
محدوده داده شد و در همین مدت واحدهای زیادی در 

این محدوده مستقر شدند. 
وی به اخذ مصوبه کمیس��یون زیربنایی دولت اش��اره 
ک��رد و گفت: با اخذ این مصوبه تحت ش��رایط خاصی 
امکان استقرار صنایع در شعاع 120 کیلومتری صرفا در 
شهرک‏های صنعتی داده شده است و البته ابلاغ رسمی 

دولت هنوز ص��ورت نگرفته اما ب��ه‏زودی این موضوع 
اجرایی خواهد شد. 

رئیس س��ازمان صنعت و معدن تجارت استان تهران 
ادام��ه داد: با ابلاغ این مصوبه ما مکلف به س��اماندهی 
واحده��ای صنعت��ی اطراف تهران هس��تیم تا ب��ا ارائه 
امکان��ات و تس��هیلات ای��ن واحدها در ش��هرک‏های 

صنعتی مستقر شوند. 
وی ادامه داد: در شرایط جدید 12 گروه اصلی و هزار 
و 100 زیرگ��روه می‏توانند در ش��هرک‏های صنعتی در 
ش��عاع 120 کیلومتری اس��تان تهران مستقر شوند که 
از جمل��ه این گروه‏ها می‏توان به فناوری‏های زیس��تی، 
اپتیک، برق و الکترونیک داروهای پزشکی و هوافضا و 
انرژهای نو و تجدید پذیر را نام برد که در این راستا هر 
سرمایه‏گذار با هر سلیقه‏ای می‏تواند در بخش مورد نظر 

خود سرمایه‏گذاری کنند. 

 اتحادیه‏های صنفی تجمیع می‏شوند 

پنجره ایرانیان: رئیس س��ازمان نظام کاردانی س��اختمان اس��تان تهران از موافقت 
ش��هردار تهران برای به‌کارگی��ری کاردان‌های فنی و معماران تجربی باصلاحیت در 

حوزه‌های اجرا و نظارت خبر داد.
ب��ه گزارش خبرگ��زاری مهر، مهدی م��وذن در دیداری که ب��ا محمدباقر قالیباف 
شهردار تهران داشت، ضمن اشاره به مفاد مواد قانونی ۴ و ۳۰ قانون نظام مهندسی، 
اظهار داشت: براس��اس این مفاد قانون، کلیه افراد دارای پروانه اشتغال می‌توانند در 
حد صلاحیت تعیین‌ش��ده در امر ساخت و ساز و نظارت بر ساختمان‌ها فعالیت داشته 

باشند.
وی افزود: متاس��فانه در استان تهران س��ازمان نظام مهندسی ساختمان با حمایت 
بعضی مناطق ش��هرداری تهران، ای��ن امور را در انحصار خ��ود درآورده که این امر 

موجب شده امروزه شاهد ساختمان‌هایی بعضا با مقاومت کم و عمر کوتاه باشیم.
رئیس س��ازمان نظام کاردانی ساختمان کش��ور با تاکید بر زلزله‌خیزی شهر تهران 

خط��اب به ش��هردار پایتخت، اف��زود: از آنجایی ک��ه همواره حقوق ش��هروندان در 
زمینه‌های مختلف مدنظر ش��ما بوده و با توجه به اینکه احتمال وقوع زلزله به شدت 
ش��هر تهران را تهدید می‌کند، بنابراین با ه��دف حفظ و صیانت از جان و مال مردم 
بهتر اس��ت دس��تور دهید مناطق مختلف ش��هرداری تهران نس��بت به ارجاع کار به 
کاردان‌ه��ای فنی و معماران تجربی در حد صلاحیت مندرج در پروانه اش��تغال و در 

حوزه‌های نظارت و اجرای ساختمان اقدامات لازم را انجام دهند.
در ادامه محمدباقر قالیباف ضمن ابراز خرس��ندی از فعالیت سازمان نظام کاردانی، 
گفت: باتوجه به صدور پروانه اش��تغال کاردان‌ها از س��وی وزارت راه و شهرسازی و 
تعیین صلاحیت آنها، حضورش��ان در عرصه س��اخت و ساز می‌تواند بسیار موثر باشد 
و نقش به‌س��زایی را در افزایش کیفیت ساختمان‌ها ایفا کند. در پایان شهردار تهران 
قول مساعدت و همکاری خود در این زمینه و انجام اقدامات لازم از سوی مسئولان 

ذیربط شهرداری تهران را ابراز داشت.

 موافقت با حضور کاردان‌ها در ساخت‏و‏سازهای شهری
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پنج��ره ایرانیان: رئی��س اتحادیه مش��اوران املاک 
تهران اتخاذ سیاس��ت‌های اش��تباه در س��ازمان‌هایی 
همچون س��ازمان امور مالیاتی را در سوق یافتن بخش 
مسکن به سوی عقد قرار‌داد‌های صوری در جهت فرار 

مالیاتی را موثر عنوان کرد.
به گزارش ایس��نا، حس��ام عقبایی در نشست خبری 
که 27 آبان برگزار ش��د، اظهار کرد: م��ا معتقدیم باید 
ابزار لازم برای شفافیت‌ معاملات مسکن در اختیار قرار 
گیرد. این‌ک��ه خانه چطور فروخته ش��ده، چند فروخته 
ش��ده، به چه کسی فروخته ش��ده اطلاعاتی است که 
مردم به آن نی��از دارند که این اطلاعات هم در حقوق 
خصوصی و هم در حقوق عمومی بسیار اهمیت دارد.

وی اف��زود: در این خص��وص ما س��امانه اطلاعات 
املاک و مستغلات کشور را راه‌اندازی کرده‌ایم تا یک 
نفر نتواند یک خانه را به چند نفر بفروشد، اما مهم‌ترین 
عامل ایجاد قرار‌دادهای صوری به اتخاذ سیاس��ت‌های 

اشتباه در سازمان‌های مالیاتی مربوط می‌شود.
رئیس اتحادیه مشاوران املاک تهران با بیان این‌که 
فرهنگ مالیاتی در کش��ور پایین است و ندادن مالیات 
هنوز برای مردم نوعی زرنگی محسوب می‌شود، ادامه 
داد: این مس��اله به این دلیل است که عدالت اجتماعی 
حاک��م نیس��ت به‌طور مث��ال در س��ال 1393، اقتصاد 
مس��کن با کاهش معاملات مواجه بود که آمار و ارقام 
هم این مساله را نشان می‌داد، اما سازمان امور مالیاتی 
مالیات‌ه��ا را افزایش داد در این حالت مودیان به دنبال 
راهکارهای��ی برای فرار مالیات��ی می‌روند که منجر به 
ثبت قرار‌دادهای صوری و ایجاد مش��کلات آماری در 

بخش مسکن می‌شود.
وی با اشاره به رکود 2.5 ساله حاکم بر بخش مسکن 
گفت: رکودی که در بخش مسکن حاکم شده طی 30 
سال اخیر بی‌سابقه بوده اس��ت. مسکن به عنوان یک 
صنعت مادر می‌تواند س��ایر بخش‌ها را تحریک کند. ما 
انتظار ایجاد رونق در شش ماهه دوم سال را داشتیم در 
حالی که آمار خرید و فروش و اجازه بخش مس��کن در 
مهرماه نسبت به شهریورماه کاهش داشته و در آبان‌ماه 

هم وضعیت چندان مطلوب نیست.
رئیس اتحادیه مشاوران املاک تهران تعداد معاملات 
انجام ش��ده در بخش خرید و فروش املاک تهران در 
مهرماه س��ال جاری را 13132 ق��رار‌داد عنوان کرد و 
گفت: این در حالی اس��ت که در ش��هریورماه 14726 
قرار‌داد ثبت شده بود. عقبایی همچنین تعداد معاملات 
انجام ش��ده در بخش اج��اره در مهرماه را نس��بت به 
ش��هریورماه دارای کاهش دانس��ت و گفت: در مهرماه 
در بخش اجاره 16264 قرار‌داد امضاء شده در حالی که 
در ش��هریورماه 20122 قرارداد داشتیم، در آبان‌ماه هم 
آماری که تا 19 آبان به دست آمده حاکی از این است 

ک��ه 7832 قرار‌داد در خرید و ف��روش و 9016 قرار‌داد 
در اجاره داشته‌ایم.

رئیس اتحادیه مش��اوران ام�الک تهران اظهار کرد: 
پیش‌بینی می‌ش��ود وضعیت بازار مس��کن در نیم سال 
دوم س��ال 1394 با همین آرامش سپری شود و شاهد 
افزای��ش قیمت نباش��یم، چ��ون ظرفیت‌های��ی که به 

افزایش قیمت منجر شود دیده نمی‌شود.
وی با انتقاد از این‌که ارائه‌ تس��هیلات در ریل اصلی 
خودش نیس��ت، تاکید کرد: باید سیاس��ت‌های پولی و 
بانکی بر ریل اصلی خود قرار گیرد. متوس��ط قیمت هر 
مترمربع مس��کن در ش��هر تهران چهار میلیون و 100 
هزار تومان، در اس��تان تهران سه میلیون و 300 هزار 
تومان و در کشور یک میلیون و 400 هزار تومان است، 
لذا تس��هیلاتی که ارائه شده نمی‌تواند منجر به خانه‌دار 

شدن مردم شود.
عقبایی نس��بت به رونق بازار مسکن در سال 1395 
اظه��ار امی��دواری ک��رد و گف��ت: اگر دول��ت نخواهد 
نس��بت به رونق مس��کن کاری کند، اقتصاد مس��کن 
به ورشکس��تگی می‌رود و این یعنی اضمحلال بخش 
مس��کن و رکود. بیرون‌ آمدن از ش��رایط رکود حداقل 

چهار سال زمان می‌برد.
رئی��س اتحادی��ه مش��اوران املاک ته��ران از جمله 
اهداف برگزاری سومین نمایشگاه املاک و مستغلات 
را ارائه تس��هیلات، تهاتر و ف��روش ویژه عنوان کرد و 
اف��زود: بی��ش از 400 مجتمع مس��کونی برای فروش 
در نمایش��گاه اعلام آمادگی کرده‌ان��د. در فروش ویژه 
مالکان چند نوع مکانی��زم را پیش‌بینی کرده‌اند که هر 
کدام یک نوع س��ازوکار دارند مث� البرخی در قیمت‌ها 
تخفیف می‌دهند برخی هم از اصل قیمت تس��هیلات 

می‌دهند برخی نیز تهاتر می‌کنند.
وی همچنین ب��ه دیگر اهداف برگزاری نمایش��گاه 
اش��اره و تاکی��د کرد: تبیین اهمیت موضوع مس��کن و 

جایگاه نخس��ت آن در رشد و توسعه اقتصادی، معرفی 
فرصت‌های س��رمایه‌گذاری در کشور، جذب و هدایت 
س��رمایه‌های داخلی و خارج��ی، معرفی توانمندی‌های 
انبوه‌س��ازان و ش��رکت‌های ب��زرگ فع��ال در صنعت 
ساختمان، شفاف‌سازی گردش کار در بازار ساخت‌وساز، 
ایجاد ت��وازن و پایداری در قیمت‌ها، معرفی روش‌های 
صنعتی‌س��ازی، ایج��اد فضا برای حضور ش��رکت‌های 
دانش‌بنی��ان، معرفی اب��زار و روش‌های نوین فروش و 
همچنین گسترش اشتغال از جمله اهداف در برگزاری 
این نمایشگاه هستند. عقبایی با بیان این‌که برای حضور 
130 شرکت داخلی و 40 شرکت خارجی پیش‌بینی به 
عمل آم��ده، اظهار کرد: همچنین پیش‌بینی می‌ش��ود 

بیش از 30 هزار نفر از نمایشگاه بازدید کنند.
وی ه��دف اصلی نمایش��گاه را ایجاد بس��تری برای 
جذب سرمایه‌گذاری‌ در جهت خروج مسکن عنوان کرد 
و گفت: ما به دنبال این هستیم که ارز در داخل کشور 
حفظ ش��ود، لذا در جذب سرمایه‌گذار خارجی حساسیت 

نشان داده‌ایم.
رییس اتحادیه مش��اوران املاک ته��ران در توضیح 
فروش ویژه مس��کن در نمایشگاه عنوان کرد: با توجه 
به وضعیت رکود اقتصاد کشور و این‌که یکی از عوامل 
ناپایداری اقتصاد نبود مش��تری اس��ت، لذا تس��هیلات 
ویژه‌ای باید اجرا ش��ود که می‌تواند توسط سازندگان و 
همچنی��ن ایجاد فرصت برای بانک‌های عامل از جمله 

این تسهیلات باشد.
عقبای��ی در واکنش به صحبت عب��ده تبریزی مبنی 
بر این‌که در دو س��ه س��ال آینده منتظر افزایش قیمت 
مسکن نباشیم، گفت: با توجه به این‌که عوامل منطقه‌ای 
و داخلی در وضعیت اقتصادی کشور تاثیر‌گذار است، لذا 
نمی‌توان پیش‌بینی دقیقی در خصوص آینده مس��کن 
صورت داد، اما به اعتقاد من در سال 1395 شاهد رونق 

بازار مسکن خواهیم بود.

 علت عقد قرار‌دادهای صوری در بازار مسکن
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  خرید تضمینی، پاشنه آشیل انرژی تجدید‌پذیر
پنج��ره ایرانی��ان: مدیرعام��ل ش��رکت توانی��ر گفت: 
خرید تضمینی از بخش خصوصی، پاش��نه آشیل انرژی 
تجدید‌پذیر اس��ت، بنابراین این کار باید صورت بگیرد تا 
ان��رژی تجدید‌پذیر ارتقا پیدا کن��د و تولید آن توجیه‌پذیر 

باشد.
به گزارش ایس��نا، آرش کردی با اشاره به بسته جدید 
اقتص��ادی دولت درباره خرید ان��رژی تجدیدپذیر، اظهار 
کرد: گرچه قیمتی که در حال حاضر اعلام ش��ده اس��ت 
توجیه اقتصادی دارد و می‌توان به س��طح تولید پنج هزار 
مگاوات دست پیدا کرد اما به نظر نمی‌توان به دسترسی 

به بیشتر از این میزان امید داشت.
وی ب��ا بی��ان اینک��ه از بس��ته اخیری که وزی��ر نیرو 
باب��ت خرید تضمین��ی برق از ان��رژی تجدید‌پذیر اعلام 
کرد عم��ر طولانی نمی گذرد، اظهار ک��رد: تا زمانی که 
سرمایه‌گذاران با این بسته و مراتب کاری آن آشنا شوند 
قطعا مدت زمانی طول می‌کش��د، اما به جد این طرح در 

حال انجام است.
مدیرعامل ش��رکت توانیر با بی��ان اینکه برای این کار 
منابع مجزایی را در راس��تای حمای��ت در نظر گرفته‌ایم، 
گفت: منابع این حمایت تامین ش��ده و این گونه نیس��ت 
که دچار مخاطره ش��ویم. بنابرای��ن امیدواریم با حمایت 
مجل��س از نظر تخصیص اعتب��ارات لازم به این بخش 

بتوانیم به اهداف در نظر گرفته شده برسیم.
کردی با بیان اینکه در حال حاضر انرژی پایه در کشور 

متکی بر انرژی‌های فس��یلی است ،گفت: طی دوره‌های 
گذشته این موضوع محدودیت‌هایی را برای ارتقا انرژی 
تجدیدپذی��ر ایجاد کرده اس��ت. وی ادامه داد: موضوعی 
ک��ه موجب عقب‌ماندگی انرژی تجدیدپذیر ش��ده قیمت 
تمام ش��ده برق اس��ت چراکه در حال حاضر قیمت تمام 
ش��ده برق در انرژی تجدید‌پذیر به نسبت انرژی فسیلی 

بسیار بالاتر است.
مدیرعامل شرکت توانیر یکی دیگر از علت‌های توسعه 
ان��رژی تجدیدپذیر را نبود حمایت‌ه��ای کافی عنوان و 
اظهار کرد: البته در ح��ال حاضر تحولات خوبی صورت 

گرفته به‌طوری که امسال با بسته‌ای که وزیر برای خرید 
تضمین��ی برق از انرژی تجدید‌پذی��ر اعلام کرده تحول 

بزرگی صورت گرفته است.
کردی ادامه داد: با ایجاد این تحولات امیدواریم شاهد 
حضور بخش خصوصی برای تولید سالانه هزار مگاوات 
باش��یم. وی با بی��ان اینکه در حال حاضر یک ش��رکت 
ترکی��ه‌ای برای س��رمایه‌گذاری ب��الای 1000 مگاوات 
معرفی ش��ده و مجوزهای اصول��ی اولیه را دریافت کرده 
اس��ت،گفت: امیدواریم این تحرک ب��رای جذب بخش 

خصوصی و ارتقا انرژی تجدید پذیر ایجاد شود.

  توانایی ایران برای تامین امنیت انرژی جهان در بلندمدت
پنجره ایرانیان: مدیر امور بین‌الملل ش��رکت ملی نفت ایران هزینه پایین تولید نفت را 
یک مزیت ایران در دوران پس��ا تحریم عنوان کرد و گفت: ایران می‌تواند امنیت عرضه 

نفت و گاز جهان را در بلندمدت تامین کند.
به گزارش روابط عمومی شرکت ملی نفت ایران، سیدمحسن قمصری با بیان این که 
ناظران بازار نفت و انرژی به خوبی مطلع هس��تند این روزها بازارهای نفت خام و انرژی 
متحیر از کاهش های ش��دید قیمت اس��ت، گفت: از این رو هم اکنون نگران نوس��انات 
بسیار شدید و بی‏منطق قیمت‌ها بوده و همچنان سطح قیمت‏های بازار را به‏شدت نزولی 

برآورد می‏کنند.
مدیر امور بین‌الملل شرکت ملی نفت ایران با اعلام این که در چنین شرایطی توسعه و 
تولید از میادین نفت و گاز به چالشی بزرگ برای ناظران بازار، مدیران شرکت‌های نفتی، 
مقامات کش��ورها و تامین‏کنندگان انرژی تبدیل ش��ده است، تصریح کرد: از سوی دیگر 
هزینه‏های سنگین توسعه میادین و تولید نفت و گاز باعث نگرانی سرمایه‏گذاران در مورد 

چگونگی بازیافت سرمایه‏ها است.
این مقام مس��ئول ادامه داد: از طرف دیگر هم اطمینان از س��طح قیمت ها و احتمال 
کاهش بیش��تر قیمت‏ه��ا و پیش‏بینی‏ه��ای متعدد تحلیلگ��ران بی‏طرف ب��ازار مبنی بر 
احتمال بس��یار ضعیف برگش��ت بازار یا افزایش قیمت‌ها باعث تردید س��رمایه گذاران به 

سرمایه گذاری بیشتر در زمینه توسعه میادین و تولید نفت وگاز شده است.
وی با بیان این که طبیعی اس��ت که تداوم چنین شرایطی می‏تواند آینده تامین انرژی 
جهان را با مش��کل جدی روبرو کرده و باعث نابس��امانی‌های ناخواس��ته ای دراین بازار 
شود، تاکید کرد: با توجه به این که دراین شرایط به نظر نمی‏رسد امکان افزایش قیمت‏ها 

به‏راحتی در دس��ترس باش��د و پیش‏بینی‏ها نیز این موضوع را مورد تایید دارد، از این رو 
به نظر می‏رسد که تنها راه رسیدن به تعادل و تامین مطمئن انرژی جهان از راه کاهش 

هزینه‏های تولید مقدور خواهد بود.
مدیر امور بین‌الملل شرکت ملی نفت ایران با یادآوری این که گستردگی میادین تولید 
و شرایط حاکم بر تولید به گونه ای است که به نظر نمی‏رسد کاهش هزینه‏های تولید از 
طریق کاهش‏های بطئی لوازم تولید مقدور باشد، تبیین کرد: بنابراین طبیعتا توجه مدیران 
بازاره��ای انرژی متوجه میادینی خواهد بود که با هزینه‏های بس��یار کم و قابل توجیه از 
نظر س��رمایه‏گذاران می‏توانند تولید کافی و قابل اطمینانی را در بازه‏های زمانی بلندمدت 
داشته باشند. قمصری با تاکید بر این که با توجه به موارد فوق و با توجه به این که ایران 
یکی از مناطقی اس��ت که ضمن دارا بودن منابع عظیم نفت و گاز از مزیت بس��یار خوب 
تولید با هزینه‏های بسیار پائین برخوردار است، افزود: از آنجا که توافقات اخیر سیاسی بین 
ایران و کشورهای 5+1 هم شرایط را برای حضور شرکت های نفتی جهت سرمایه‏گذاری 
در میادین عظیم نفت و گاز ایران فراهم کرده است در نظر است تا قراردادهای جدیدی 
امکان همکاری با س��رمایه‏گذاران نفتی در میادین نفت و گاز را فراهم کند. وی با بیان 
ای��ن که قراردادهای جدید نفتی ایران با عنوان قراردادهای IPC معرفی ش��ده تا در حد 
امکان به رس��الت خود در زمینه تامین انرژی مورد نیاز دنیا عمل کنیم، خاطرنش��ان کرد: 
قراردادهای جدید IPC که رونمایی خواهند ش��د به‏گونه‏ای طراحی ش��ده است تا ضمن 
جلب اطمینان و نظر س��رمایه‏گذاران بتوانند باعث اطمینان خاطر مصرف‏کنندگان انرژی 
در سراس��ر جهان از تداوم تامین انرژی مطمئن در بلند مدت از میادین عظیم نفت و گاز 

ایران باشد .
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  نشست خبری نمایندگان تشکل‏های صنعت پلاستیک برگزار شد
پنجره ایرانیان: نشست مطبوعاتی نمایندگان تشکل‏های 
صنع��ت پلاس��تیک ای��ران در اعت��راض به رویه ش��رکت 
پتروش��یمی در تغییر تاریخ نمایش��گاه ایران پلاست در 30 

آبان برگزار شد. 
به گ��زارش خبرن��گار پنج��ره ایرانیان، نشس��ت خبری 
نمایندگان تش��کل‏ها و تولیدکنندگان صنعت پلاس��تیک و 
پلیمر صبح روز ش��نبه 30 آب��ان 1394 در محل اتاق ایران 
تشکیل شد. در این نشست خبری که در اعتراض به شرکت 
ملی پتروش��یمی برای نادیده گرفتن حق��وق تولیدکنندگان 
ایران��ی و بی‏توجه��ی به صنعت داخلی، برگزار ش��د، هیات 
پنج نفره نمایندگان تش��کل‏های صنعت پلاستیک: آقایان 
سیدمحس��ن صفایی، نصرالله رضازاده، محمدرضا شاکری، 
امید کوشکی و سیدجواد میرحیدری و خبرنگاران رسانه‏های 

مختلف حضور داشتند.
در این جلس��ه نمایندگان تشکل‏ها با تشریح تلاش‏های 
خود برای پیگیری خواسته بحق خود در برگزاری نمایشگاه 
ایران پلاس��ت در زمان همیش��گی خود پرداختند و ابعاد و 
تبع��ات مختلف ن��اکام ماندن این تلاش‏ه��ا و کناره‏‏گیری 
ش��رکت‏های زیرمجموعه صنعت پلاس��تیک از نمایش��گاه 
ایران پلاس��ت را مورد بررس��ی قرار دادند. همچنین در این 
نشست مطرح شد که تغییر تاریخ ایران پلاست به خواست 

برگزارکنندگان نمایشگاه دوسلدورف بوده است.
در ابتدای جلس��ه نصرالله رضازاده ضمن اش��اره به اینکه 
صنایع پتروش��یمی برخلاف اص��ل 44 به بخش خصوصی 
واگذار نش��ده، بلکه به ش��به خصوصی‏ها انتق��ال یافته‏اند، 
تصریح کرد: امروزه این پتروش��یمی‏های ش��به‏دولتی سعی 
دارن��د محص��ولات خ��ود را حتی 30 درصد ب��الای قیمت 

جهانی آن، در داخل عرضه کنند. 
وی در بخ��ش دیگر س��خنان خود اظهار داش��ت: ما به 
آن چیزی که قدرت‏های جهان به‏عنوان تکلیف مش��خص 
می‏کنند، عمل می‏کنیم. دس��ت‏های پنهانی در کار است، تا 
نگ��ذارد آنچه را که مصلحت اس��ت انج��ام دهیم و اقتصاد 
مقاومتی در این کش��ور ش��کل بگیرد. رض��ازاده در ادامه با 
اشاره به تغییر زمان نمایشگاه ایران‏پلاست، این تغییر زمان 
را بر اس��اس خواست دوسلدورف اعلام کرد و گفت: از نظر 

نمایش��گاه دوس��لدورف گفت مهر زمان خوبی برای ایران 
پلاست نیس��ت. بر این اساس، تاریخ را از مهر به فروردین 
تغییر دادند؛ تلفن آنها حایز اهمیت بوده است اما تلاش‏های 
ما خیر. این در حالی اس��ت ک��ه ما 14 هزار واحد صنعتی و 
15 ه��زار واحد صنفی داریم، که دولت در آنها هیچ نقش��ی 
نداش��ته و توس��ط بخش خصوصی ایجاد شده است. تاریخ 
نمایشگاه برای این صنعت با توجه به سرمایه‏گذاری بخش 

خصوصی، بسیار حیاتی است.  
در ادامه مهندس صفایی، عضو هیات مدیره انجمن ملی 
صنایع پلاس��تیک و پلیمر ایران، به ایراد سخنانی پرداخت. 
وی با اش��اره به برگزاری س��ه دوره اخیر این نمایشگاه در 
مهرماه که به نوعی این تاریخ تثبیت شده بود، گفت: اکنون 
با ی��ک تصمیم ناگهان��ی، تقویم این نمایش��گاه از مهر به 
فروردین ماه تغییر یافت. کل صنعت نسبت به این تاریخ از 
هم��ان ابتدا مخالفت کردند و فعالیت های بس��یاری در این 

زمینه صورت گرفت. 
 وی ادامه داد: در اولین جلسه تشکل‏ها این تصمیم اتخاذ 
ش��د که هیاتی به‏عن��وان نمایندگان تش��کل‏های مختلف، 
رایزنی‏هایی را به منظور بازگرداندن نمایشگاه به تاریخ قبلی 
انجام دهند که متاس��فانه با وجود تلاش‏ه��ای این هیات، 
نتیجه ای حاصل نشد. وی با تاکید بر اهمیت این نمایشگاه 

برای ذینفعان، گفت: در این مس��یر بازی طرف مقابل بسیار 
زیرکانه بود و موجب شد ما در این امر موفق نشویم.    

مهندس صفایی در پایان، از انجام اقداماتی برای برگزاری 
نمایشگاه‏های بعدی در مهرماه خبر داد. 

در ادامه محمدرضا ش��اکری ضمن تاکی��د بر وارد آمدن 
آس��یب جدی به صنعت ماشین‏س��ازی با تغییر تاریخ ایران 
پلاس��ت، گفت: ایران پلاست بیشترین هزینه، فایده و سود 
را برای ماشین‏س��ازان دارد. این در حالی اس��ت که یکی از 
مسائل اساسی نمایش��گاه تثبیت زمان آن است، چون خط 
تولید به طور کلی زمانبر اس��ت و به برنامه‏ریزی دراز مدتی 
نی��از دارد. وی افزود: ب��ه همین دلیل، ما برای نمایش��گاه 
ایران پلاس��ت که تاریخ آن در دوره‏های قبل تثبیت ش��ده 
بود، از س��ال 1393 برای مه��ر 95 برنامه‏ریزی انجام داده 
بودیم، اما به چه دلیل پتروش��یمی و وزارت صنعت به طور 
ناگهان��ی تصمیم به تغییر تاریخ گرفتن��د، این برای صنعت 

ماشین‏سازی قابل قبول نیست.  
در پایان کلیه نمایندگان تشکل‏های صنعت پلاستیک بر 
اهمیت تدوین استراتژی جهت شرکت نکردن در نمایشگاه 

ایران پلاست تاکید کردند.
مشروح این نشس��ت خبری را می‏توانید در همین شماره 

نشریه پنجره ایرانیان بخوانید.

  از انرژی‏های تجدیدپذیر حمایت می‏کنیم
 پنجره ایرانیان: انرژی‏های تجدیدپذیر در آینده رش��د قابل توجهی خواهند داش��ت، اما این 

رشد از ١٠ درصد فراتر نخواهد رفت.
ب��ه گزارش خبرنگار ش��انا، بیژن زنگنه در روز ش��نبه، ٣٠ آبانماه، پی��ش از آغاز هفدهمین 
نشس��ت عادی مجمع کشورهای صادرکننده گاز در جمع خبرنگاران در واکنش به سهم برابر 
سوخت‏های فسیلی و انرژی‏های تجدیدپذیر در ترکیب سبدانرژی جهان تا سال ٢٠٢٥، گفت: 
آمارهای جهانی چنین چیزی را نمی‌گوید؛ البته رقم رشد انرژی‏های تجدیدپذیر در آینده بالا 
خواهد رفت، اما این گونه نیس��ت که ٥٠ درصد از کل انرژی جهان در س��ال ٢٠٢٥ از انرژی 
تجدیدپذیر تامین ش��ود. وی با بیان این‌که جایگاه گاز و زغال س��نگ در ترکیب سبد انرژی 
جه��ان برخلاف نفت بالا خواهد رفت، تصریح کرد: براس��اس پیش‏بینی‏ها، س��هم گاز تا ٢٨ 

درصد و سهم زغال سنگ به ٣٠ درصد خواهد رسید؛ اما نسبت نفت پایین می‌آید.
زنگن��ه با بیان این‌که انرژی‏های تجدیدپذیر در آینده رش��د قابل توجهی خواهند داش��ت، 
اما این رش��د از ١٠ درصد فراتر نخواهد رفت، تصریح کرد: البته ما از این موضوع خوش��حال 
نیستیم؛ اما به دلیل محدودیت‏هایی که وجود دارد سوخت‏های فسیلی همچنان حرف نخست 
را در جهان خواهند زد. وزیر نفت افزود: پیام این اجلاس این است که چرا گاز سهم بیشتری 
در س��بد انرژی س��وخت جهان ندارد و روند صعودی مصرف زغال س��نگ با وجود آلایندگی 

آن بیشتر است. 
زنگن��ه درباره این که آیا وزارت نفت وارد مباحث اس��تفاده از انرژی‏های تجدیدپذیر خواهد 

شد، گفت: خیر؛ اما از فعالیت‏ها در این زمینه حمایت خواهیم کرد.
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  برق عشایر خورشیدی می‌شود
پنجره ایرانیان: تا پایان امس��ال 15 هزار خانوار عش��ایری 
برق مصرفی خ��ود را به کمک پنل‏های خورش��یدی تامین 

خواهند کرد.
به گزارش ایس��نا، رئیس سازمان امور عشایر اظهار داشت: 
براس��اس هماهنگی‌های صورت گرفته میان س��ازمان امور 
عشایر و معاونت برق روستایی وزارت نیرو درصددیم تا پایان 
امسال 15 هزار خانوار عشایری به پنل‌های خورشیدی مجهز 
ش��وند که اعتب��ارات و تامین پنل‌های خورش��یدی از طریق 

وزارت نیرو صورت می‌گیرد.
کرمعل��ی قندال��ی با بی��ان این‌که س��ازمان امور عش��ایر 
مناط��ق ییلاقی و قش�القی را به وزارت نی��رو برای اجرای 
این ط��رح معرفی می‌کند، افزود: با تجهیز خانوار عش��ایری 
ب��ه پنل‌ه��ای خورش��یدی آنها می‌توانند روش��نایی، ش��ارژ 
دستگاه‌های الکترونیکی از قبیل موبایل و روشن‌کردن یکی 
از دس��تگاه‌های صوتی یا تصوی��ری مانند تلویزیون را از این 
طری��ق انجام دهند. درصددیم در آین��ده نیز به گونه‌ای این 
سیس��تم را برای عش��ایر مجهز کنیم که بتوانند گرمایش و 
س��رمایش از جمله حمام‌های خورشیدی را نیز از این طریق 

تامین کنند.
رئیس سازمان امور عشایر گفت: طی برنامه پنج ساله باید 
بتوانیم تقریبا همه خانوار عش��ایری را که دائما در حال کوچ 

هستند و به مناطق ییلاقی و قشلاقی می‌روند به این سیستم 
مجه��ز کنیم. قندالی اظهار کرد: حدود 85 تا 90 هزار خانوار 
عش��ایری در افق پنج س��اله مجهز به پنل‌های خورش��یدی 
می‌ش��وند و می‌توانن��د از این نعمت اس��تفاده کنند که البته 
این میزان خانوار عش��ایری، کوچ‌رو نیستند و باید بتوانیم این 

برنامه را برای همه آنها اجرا کنیم.

وی اع�الم کرد: اعتبار این طرح براس��اس بودجه س��ال 
1394 ت��ا 85 درصد ب��ا دولت و مابق��ی آن از طریق خانوار 
عش��ایری تامین می‌ش��ود و 15 هزار خانواری که در س��ال 
ج��اری برای اج��رای این برنامه در دس��تور کار قرار گرفتند، 
براساس دس��تورالعملی خاص که بین وزارت نیرو و سازمان 

امور عشایر تدوین شده، انتخاب شده‌اند.

 استاندارد آموزشی »ممیزی انرژی الکتریکی« تایید شد
پنجره ایرانیان: دفتر طرح و برنامه درس��ی سازمان فنی و حرفه‏ای، طرح سازمان بهره‏وری 
انرژی ایران )سابا( را با نام استاندارد آموزشی شغلی »ممیزی انرژی الکتریکی« تایید کرد.

ب��ه گزارش پایگاه اطلاع رس��انی وزارت نیرو )پاون(، این طرح موف��ق به دریافت کد ملی 
آموزش ش��غلی از س��وی دفتر طرح و برنامه درسی س��ازمان فنی و حرفه‏ای شد. بر پایه این 
گزارش، این استاندارد به منظور دستیابی به هدف‏های سازمانی و توسعه آموزش‏های مهارتی 

مرتبط با بهینه‏سازی مصرف انرژی بخش ساختمان و شغل‏های تازه پیشنهاد شده است.
ش��رح شغل این اس��تاندارد ش��امل مبانی برق، مبانی ممیزی انرژی، آش��نایی با تجهیزات 
مصرف کنن��ده انرژی الکتریکی، کارب��رد ابزارهای اندازه‏گیری و تجهی��زات ممیزی انرژی، 
تکمیل چک لیس��ت ممیزی انرژی، تدوین شناس��نامه انرژی س��اختمان، ات�الف انرژی در 

ساختمان، راهکارهای کاهش مصرف انرژی و تهیه گزارش ممیزی انرژی است.
بر این پایه، صلاحیت‏های حرفه‏ای مربیان این رش��ته داش��تن حداقل مدرک کارشناس��ی 
مهندسی برق، مکانیک، مهندسی انرژی یا کارشناسی فیزیک کاربردی با سه سال سابقه کار 

در زمینه ممیزی انرژی است.
س��ازمان بهره‏وری انرژی ایران )س��ابا( با هدف ارتقا و بهبود کارایی انرژی تش��کیل شده 
اس��ت و توس��عه مدیریت تولید، تقاضا و مصرف انرژی برای اس��تفاده کارآمد و بهینه از منابع 
انرژی در سراسر کشور، کنترل و کاهش آلودگی محیط زیست از راه انجام مطالعات، تحقیق، 
توس��عه، آموزش، انتشارات و ارائه خدمات مطلوب علمی، فنی و تخصصی از وظیفه های این 

سازمان است.

 دلایل عقب افتادن ایران از توسعه انرژی پاک
پنجره ایرانیان: مدیرعامل شرکت تولید برق عسلویه گفت: 
قیمت ارزان سوخت فسیلی و هزینه بالای سرمایه‌گذاری در 
ان��رژی تجدیدپذیر موجب عقب‌ماندگی انرژی پاک در ایران 

شده است. 
به گزارش ایسنا، عزیزالله حاج‌ولی با اشاره به عقب‌ماندگی 
ایران در توس��عه انرژی تجدیدپذیر اظهار کرد: به دلیل اینکه 
در ای��ران س��وخت ارزان وجود داش��ت، تولید ب��رق حرارتی 
اقتصادی‌تر بود و به همین دلیل اکثر س��رمایه‌گذاران تمایل 

به ایجاد نیروگاه‌های گازی داشتند.
وی با بیان اینکه در حال حاضر در کشورهای توسعه‌یافته 
15 درصد برق تولیدی توس��ط انرژی پاک تامین می‌ش��ود، 

تاکی��د ک��رد: در ای��ن زمین��ه صنعت ب��رق کش��ور با یک 
عقب‌ماندگی روبه‌روس��ت، اما خوشبختانه با مشوق‌هایی که 
اخی��را وزارت نی��رو برای این مس��اله در نظ��ر گرفته، جذب 
سرمایه‌گذاری بهبود یافته است. مدیرعامل شرکت تولید برق 
عس��لویه با بیان اینکه علاوه بر ارزان بودن س��وخت فسیلی 
در ای��ران هزینه بالای س��رمایه‌گذاری در انرژی تجدیدپذیر 
نیز موجب عقب‌ماندگی انرژی پاک در کش��ور ش��ده است، 
اظه��ار کرد: با توجه به اینکه س��رمایه‌گذاران به دنبال ایجاد 
بیش��ترین ظرفیت با کمترین هزینه هستند و به همین دلیل 
تمایل به س��مت نیروگاه‌های گازی بیش��تر بوده است. حاج 
ولی در خصوص جذب سرمایه‏گذاران داخلی گفت: زمانی که 

مپنا وارد این کار ش��د هدف آن این بود که بتواند س��دهایی 
ک��ه روبه‌روی بخش خصوصی قرار دارد را از بین ببرد، اما به 
دلیل وج��ود چالش‌هایی که در وزارت نی��رو وجود دارد این 
مس��اله برطرف نش��د. به طوری که طی سه چهار سال اخیر 
میزان جذب سرمایه‌گذاری بخش خصوصی کاهش یافته؛ تا 
جایی که در واقع هیچ سرمایه‌گذار جدیدی جذب نشده است. 
مدیرعامل ش��رکت تولید برق عس��لویه یکی از چالش‌های 
عمده وزارت نیرو را اختلاف قیمت تمام ش��ده برق و فروش 
آن عنوان و اظهار کرد: اگر این مشکلات برطرف شود قطعا 
وزارت نی��رو نیز می‌تواند فعالیت‌های گس��ترده‌تری را برای 

ارتقای صنعت برق انجام دهد.
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  ایران میزبان شانزدهمین دوره مراسم جایزه جهانی انرژی
پنجره ایرانیان: رئیس انجمن مدیریت س��بز ایران از 
برگزاری شانزدهمین دوره مراسم جایزه جهانی انرژی 

در ایران خبر داد.
به گزارش ایس��نا، مجید س��رایداریان درباره مراسم 
جایزه جهانی انرژی س��ال 2015 که در ابتدای س��ال 
2016 برگ��زار می‌ش��ود، گفت: انجمن مدیریت س��بز 
ایران بیش از هفت س��ال اس��ت که عضو بنیاد جهانی 
انرژی است و امسال با درخواست انجمن موافقت شده 
و ایران میزبان این مراس��م و نمایندگان 177 کش��ور 

خواهد بود.
وی ب��ا بی��ان اینکه جای��زه جهانی انرژی ب��ه ابتکار 
بنیاد جهانی انرژی ش��کل گرفته است، گفت: مقر بنیاد 
جهانی انرژی در اتریش و بیش از 30 س��ال اس��ت که 
این بنیاد فعالیت می‌کند. این بنیاد از سال 1999 بحث 
جای��زه جهانی ان��رژی را مطرح ک��رد و در حال حاضر 

تعداد اعضای این بنیاد به 177 کشور می‌رسد.
رئیس انجمن مدیریت سبز ایران درباره ویژگی‌های 
جای��زه جهانی انرژی بیان کرد: این جایزه در پنج حوزه 
زمین، آب، هوا، انرژی و توس��عه جوانان مطرح ش��د و 
بنیاد جهانی انرژی از کشورها درخواست کرد طرح‌های 
خ��ود را در این پنج ح��وزه، در قالب طرح‌های نوآورانه 
و در جهت کاهش اثرات زیس��ت‌محیطی‌، ارائه کنند تا 

طرح‌ها توسط بنیاد جهانی مورد ارزیابی قرار گیرند.
س��رایداریان با اشاره به برگزاری ش��انزدهمین دوره 
مراسم جهانی انرژی در ایران اظهار کرد: این مراسم از 
سال 1999 هر سال در یک کشور برگزار شده، طرح‌ها 
مورد ارزیاب��ی قرار گرفتند و به طرح‌ه��ای برتر جایزه 
داده ش��د. مراسم سال 2015 که در ابتدای سال 2016 
برگزار می‌ش��ود، بع��د از بیش از هفت س��ال عضویت 
انجمن مدیریت س��بز ایران در بنی��اد جهانی انرژی، با 
درخواس��ت انجمن موافقت ش��ده و ایران میزبان این 

مراسم و نمایندگان 177 کشور است.
وی افزود: در این مراسم همچنین چهره‌های جهانی 
که در بنی��اد جهانی انرژی حضور دارند و برخی از آنها 
عضو هیات رئیس��ه این بنیاد هس��تند و نیز برخی افراد 
که از این موضوعات حمایت می‌کنند مثل آقای کوفی 
عن��ان،‌ خانم مانکا گان��دی،‌ آق��ای بانکی‌مون، رئیس 

سازمان ملل حضور خواهند داشت.
رئی��س انجم��ن مدیریت س��بز ای��ران در خصوص 
طرح‌ه��ای ارائه‌ش��ده توضیح داد: ‌تقریبا هر س��ال بعد 
از ارزیابی‌ه��ا ح��دود 100 تا 120 ط��رح مورد پذیرش 
ق��رار می‌گی��رد که ای��ن طرح‌ها به عن��وان طرح‌های 
ملی»national award« مطرح هس��تند. امسال 
نی��ز بی��ش از 7000 طرح ب��ه دبیرخانه بنی��اد جهانی 
انرژی ارس��ال ش��ده اس��ت. ایران بین 20 تا 30 طرح 
ارس��ال کرده اس��ت و احتمال دارد بر اساس معیارها و 

پارامترهای��ی که وجود دارد، ای��ن طرح‌ها پذیرفته و به 
عنوان یک طرح ملی تقدیر شود.

سرایداریان همچنین درباره جایزه جهانی خاطرنشان 
کرد: از بین این 100 طرح ملی، ‌15 طرح از طرح‌هایی 
که به ش��دت در زندگی بشری، موضوع محیط‌ زیست 
و حف��ظ پای��داری زمین تاثیرگذار هس��تند ب��ه عنوان 
کاندیدای طرح جهانی یا جایزه جهانی مطرح می‌شوند. 
اهمیت طرح ها در این نیس��ت که بزرگ و س��رمایه‌بر 
باشد،‌ بلکه از این جهت که نوآوری و ابداع داشته باشد 
و تاثیرگذار و قابل یادگیری باشد، حائز اهمیت است.

وی در ادام��ه با بیان اینک��ه از 15 طرح جهانی، پنج 
طرح برتر در حوزه‌های آب،‌ زمین، هوا، انرژی و توسعه 
جوانان به عنوان طرح‌های برتر دنیا انتخاب می‌ش��ود، 
افزود: خوش��بختانه ما بعد از چندین سال که در فرایند 
ارزیابی شرکت کردیم،‌ امسال یک طرح از ایران داریم 
ک��ه ج��زو 15 طرح نامزد ش��ده اس��ت و امیدواریم در 

مراسم از طرح‌های برتر جهانی باشد.
رئیس انجمن مدیریت س��بز ای��ران با تاکید بر زمان 
برگزاری مراسم جایزه جهانی گفت: اولین روز مراسم، 
28 دی م��اه یعنی 18 ژانویه در هتل اس��تقلال خواهد 
بود که همه کش��ورها حضور دارند و در آن مراس��م از 
طرح‌های ملی تقدیر می‌شود. مراسم اصلی نیز روز 29 
دی در برج میلاد برگزار خواهد ش��د و در این مراس��م 

طرح‌های جهانی اعلام و جوایز اهدا خواهد شد.
سرایداریان درباره حاشیه مراسم جایزه جهانی توضیح 
داد: در تاریخ‌ه��ای 30 دی و 1 بهم��ن،‌ ط��ی دهمین 
کنفرانس بین‌المللی مدیریت سبز، در سالن‌های جانبی 

س��خنرانی‌ها، ورک‌ش��اپ‌ها و کارگاه‌های��ی در حوزه 
آخرین رویکردها و تفکرهای س��بزی که به سازمان‌ها 
و جام��ه ارائه خواهد ش��د، برگزار می‌ش��ود. همچنین 
یک نمایش��گاه جانبی در حوزه محیط زیس��ت، انرژی 
و آب مط��رح خواهد ش��د ک��ه بی��ش از 50 درصد از 
ش��رکت‌کنندگان از سایر کش��ورها در آن غرفه دارند و 

تکنولوژی‌های نوین خود را ارائه می‌کنند.
وی با اش��اره به تاس��یس دفتر صلح و محیط زیست 
بیان کرد: به پیش��نهاد بنیاد جهان��ی انرژی دفتر صلح 
و محیط زیس��ت برای اولین بار تاس��یس می‌شود و با 
توجه به اینکه ما امس��ال میزبان این مراس��م هستیم، 
دوره اول این دفتر در ایران خواهد بود و بر اساس یک 
برنامه زمان‌بندی مش��خص، ‌177 کش��وری که عضو 
بنیاد جهانی هس��تند در دوره‌های زمانی مش��خص به 
عنوان رئیس افتخاری این دفتر صلح و محیط‌زیس��ت 

تعیین می‌شوند.
س��رایداریان همچنی��ن با بی��ان اینکه این مراس��م 
بهتری��ن فرصت برای ایران اس��ت ت��ا توانمندی‌های 
خ��ود را به گوش جهانیان برس��اند، اظهار کرد: حداقل 
در دو دهه گذش��ته این تعداد نماینده از سایر کشورها 
در ایران حضور نداشتند، مخصوصا در مقوله بسیار مهم 
محیط زیست، زیرا بر اس��اس پروتکل‌های بین‌المللی 
مخصوص��ا پروتکل کیوتو مقرر اس��ت از س��ال 2020 
جرایم س��نگینی ب��رای بحث تغیی��رات آب و هوایی و 
کشورهایی که به محیط زیست اهمیت نمی‌دهند قرار 
دهند و این فرصت فوق العاده‌ای برای کش��ور است تا 

بتواند رنکینگ خود را در دنیا ارتقا دهد.
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  ابلاغ سیاست‏های محیط زیست به روسای قوا
پنج��ره ایرانیان: حض��رت آیت‌الله خامن��ه‌ای رهبر 
معظم انقلاب اس�المی در اجرای بند یک اصل 110 
قانون اساسی، در نامه‌ای به روسای قوا، سیاست های 

کلی محیط زیست را ابلاغ کردند.
ب��ه گ��زارش پنج��ره ایرانی��ان ب��ه نق��ل از پایگاه 
اطلاع‌رس��انی دفت��ر مقام معظم رهب��ری، ایجاد نظام 
یکپارچ��ه ملی محیط زیس��ت، مدیری��ت هماهنگ و 
نظام‌من��د منابع حیات��ی، جرم‌ان��گاری تخریب محیط 
زیست، تهیه اطلس زیست‌بوم کشور، تقویت دیپلماسی 
محیط زیست، گس��ترش اقتصاد سبز و نهادینه‏سازی 
فرهنگ و اخلاق زیس��ت محیطی از جمله محورهای 

ابلاغیه رهبر معظم انقلاب اسلامی است.
مت��ن سیاس��ت‏های کلی محیط زیس��ت که پس از 
مشورت با مجمع تشخیص مصلحت نظام تعیین شده، 

به این شرح است:
بسم‌ الله‌ الرّحمن ‌الرّحیم

سیاست‌های کلی محیط زیست:
1. مدیریت جامع، هماهنگ و نظام‌مند منابع حیاتی 
)از قبیل هوا، آب، خاک و تنوع زیستی( مبتنی بر توان 
و پایداری زیس��ت‌بوم به‏ویژه ب��ا افزایش ظرفیت‌ها و 
توانمندی‌های حقوقی و س��اختاری مناس��ب همراه با 

رویکرد مشارکت مردمی.
2. ایجاد نظام یکپارچه ملی محیط زیست.

3. اصلاح شرایط زیستی به منظور برخوردار ساختن 
جامعه از محیط زیست سالم و رعایت عدالت و حقوق 

بین نسلی.
4. پیش��گیری و ممانعت از انتش��ار انواع آلودگی‌های 
غیرمجاز و جرم‌انگاری تخریب محیط زیست و مجازات 
موث��ر و بازدارن��ده آلوده‏کنندگان و تخری��ب  کنندگان 

محیط زیست و الزام آنان به جبران خسارت.
5. پایش مس��تمر و کنترل مناب��ع و عوامل آلاینده 
هوا، آب، خاک، آلودگی‌های صوتی، امواج و اشعه‌های 
مخ��رب و تغییرات نامس��اعد اقلیم و ال��زام به رعایت 
استانداردها و شاخص‌های زیست محیطی در قوانین و 

مقررات، برنامه‌های توسعه و آمایش سرزمین.
6. تهیه اطلس زیس��ت‌بوم کش��ور و حفاظت، احیاء، 
بهس��ازی و توس��عه منابع طبیع��ی تجدیدپذیر )مانند 
دریا، دریاچه، رودخانه، مخزن س��دها، تالاب، آبخوان 
زیرزمینی، جنگل، خاک، مرتع و تنوع زیس��تی به‏ویژه 
حی��ات وح��ش( و اعم��ال محدودی��ت قانونمن��د در 
بهره‌ب��رداری از این منابع متناس��ب با توان اکولوژیک 
)ظرفی��ت قاب��ل تحم��ل و ت��وان بازس��ازی( آنها بر 
اس��اس معیاره��ا و ش��اخص‌های پای��داری، مدیریت 
اکوسیستم‌های حساس و ارزشمند )از قبیل پارک‌های 
مل��ی و آثار طبیعی مل��ی( و حفاظت از منابع ژنتیک و 

ارتقاء آنها تا سطح استانداردهای بین‌المللی.

7. مدیری��ت تغیی��رات اقلی��م و مقابله ب��ا تهدیدات 
زیس��ت محیطی نظیر بیابان‌زایی، گرد و غبار به ویژه 
ریزگردها، خشکسالی و عوامل سرایت دهنده میکروبی 
و رادیواکتیو و توسعه آینده‌نگری و شناخت پدیده‌های 

نوظهور زیست محیطی و مدیریت آن.
8. گسترش اقتصاد سبز با تاکید بر:

8.1 صنعت کم کربن، اس��تفاده از انرژی‌های پاک، 
محصولات کش��اورزی س��الم و ارگانی��ک و مدیریت 
پس��ماندها و پس��اب‌ها با بهره‌گی��ری از ظرفیت‌ها و 
توانمندی‌های اقتصادی، اجتماعی، طبیعی و زیس��ت 

محیطی.
8.2 اص�الح الگ��وی تولید در بخش‌ه��ای مختلف 
اقتصادی و اجتماعی و بهینه‌سازی الگوی مصرف آب، 
منابع، غذا، مواد و انرژی به ویژه ترویج مواد س��وختی 

سازگار با محیط زیست.
8.3 توسعه حمل و نقل عمومی سبز و غیرفسیلی از 
جمل��ه برقی و افزایش حمل و نقل همگانی به‏ویژه در 

کلان شهر‌ها.
9. تعادل بخشی و حفاظت کیفی آب‌های زیرزمینی 
از طریق اج��رای عملیات آبخی��زداری، آبخوان‌داری، 
مدیری��ت عوام��ل کاه��ش بهره‌ب��رداری از آب‌های 

زیرزمینی و تبخیر وکنترل ورود آلاینده‌ها.
10. اس��تقرار نظام حسابرس��ی زیس��ت محیطی در 
کش��ور با لحاظ ارزش‌ها و هزینه‌های زیست محیطی 

)تخریب، آلودگی و احیاء( در حساب‌های ملی.

11. حمایت و تشویق سرمایه‌گذاری‌ها و فناوری‌های 
س��ازگار با محیط زیست با استفاده از ابزارهای مناسب 

از جمله عوارض و مالیات سبز.
12.  تدوین منش��ور اخلاق محیط زیست و ترویج و 
نهادینه‏سازی فرهنگ و اخلاق زیست محیطی مبتنی 

بر ارزش‌ها و الگوهای سازنده ایرانی اسلامی.
13. ارتقاء مطالعات و تحقیقات علمی و بهره‌مندی از 
فناوری‌های نوآورانه زیست محیطی و تجارب سازنده 
بومی در زمینه حفظ تعادل زیس��ت بوم‌ها و پیشگیری 

از آلودگی و تخریب محیط زیست.
14. گس��ترش س��طح آگاهی، دانش و بینش زیست 
محیط��ی جامع��ه و تقوی��ت فرهنگ و مع��ارف دینی 
مش��ارکت و مس��وولیت‌پذیری اجتماعی به‏ویژه امر به 
مع��روف و نهی از منکر برای حفظ محیط زیس��ت در 

تمام سطوح و اقشار جامعه.
15. تقویت دیپلماسی محیط زیست با:

15.1. ت�الش ب��رای ایج��اد و تقوی��ت نهاده��ای 
منطقه‌ای برای مقابله با گرد و غبار و آلودگی‌های آبی.
و  مش��ارکت  جل��ب  و  مناس��بات  توس��عه   .15.2
همکاری‌های هدفمند و تاثیرگذار دوجانبه، چندجانبه، 

منطقه‌ای و بین‌المللی در زمینه محیط زیست.
15.3.  بهره‌گی��ری موثر از فرصت‌ها و مش��وق‌های 
بین‌الملل��ی در حرکت به س��وی اقتص��اد کم کربن و 
تس��هیل انتق��ال و توس��عه فناوری‌ه��ا و نوآوری‌های 

مرتبط با آن.
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پنج��ره ایرانیان: انجمن ملي صنايع پلاس��ت كيايران در 
خصوص خ��روج یا عدم خروج محصولات پتروش��یمی از 

بورس کالا اطلاعیه‏ای صادر کرد.
به گ��زارش خبرنگار پنجره ایرانیان به نقل از وبس��ایت 
انجم��ن مل��ي صنايع پلاس��ت كياي��ران، ای��ن انجمن در 
خصوص خ��روج یا عدم خروج محصولات پتروش��یمی از 

بورس کالا بیانیه‏ای به شرح زیر صادر کرد: 
تامين مواد اوليه هموارهكي �� ىاز بزرگترين نگراني‏ها ى
فعالان در عرصه صنايع تكميلي بوده و اثرات سياست‏ها ى
اجرا شده در رونقي ا ركود در اين صنعت بسيار محسوس و 
نقش‏آفرين بوده است. در طي سال‏ها ىاخير با رشد صنايع 
پتروش��يمي با توجه به انحصار ىبودن عمده مواد اوليه در 
تامين بازار داخلي و امكان صادرات شركت‏ها ىپتروشيمي 
توجهك اف ىبه مشكلات در صنايع تكميلي  معطوف نبوده 
و اصطلاح مشتري‏مداري در اين باره مغفول بوده است،ك ه 
ناشی از عدم نياز صنايع بالادستي به مشتريان نهايي خود 
بوده است.  اين امر در هر سه نحوه توزيع در طي سال‏هاي 
اخيرك ه به صورت س��هميه‏اييي ا آزادي ا بورس ضعف‏هايي 
در روش‏ها مس��تتر بودك ه مانع از ايجاد شرايط توزيع سالم 
مواد اوليه در اين صنعت بوده است، لذا انجمن ملي صنايع 
پلاست كيايران به‏عنوان كي تشكل فراگير در اين صنعت 
به منظور حفظ منافع مليك شورك ه در گرو اصلاح ساختار 
موجود مي باش��د و به منظورك اهش مشكلات تامين مواد 
اوليه براي اين قشر تلاشگر جامعه و با توانمندي ها ىبالا 

نكات زير را به استحضار مي‏رساند: 
1.  مدیریت گریدها: به‏طور کلی با توجه به تنوع تولیدات 
پتروشیمی‏ها و در نظر گرفتن این موضوع که میان عرضه 
و تقاضای انواع گریدهای تولیدی اختلاف قابل ملاحظه‏ای 
وج��ود دارد )در برخی گریدها با کمبود ش��دید عرضه و در 
برخی دیگر با مازاد قابل توجه عرضه مواجه هس��تیم(، لذا 
انتخ��اب تنها یک��ی از گزینه‏های خ��روج از بورس یا عدم 

خروج از آن صحیح و عملی نیست.
 2.  اصلاح س��امانه بهین‏یاب: ل��زوم ایجاد نظام کنترلی 
دقیق‏تر در سیس��تم بهین‏یاب توسط وزارت صنعت، معدن 
و تجارت برای جلوگیری از ورود تولید‏کنندگان غیر واقعی 
)همچنان که تاکنون باعث جلوگیری از بسیاری از رانت‏ها 
ش��ده است( و پایش لیس��ت موجود در جهت خروج کامل 

تولید کنندگان غیر واقعی و غیر فعال.
 3.  ارتباط مس��تقیم با مشتریان بزرگ: در صورت ایجاد 
رابطه مستقیم بین شرکت‏های پتروشیمی و صنایع تکمیلی 
داخلی آنها، مسلما برنامه‏ریزی بهتری جهت انجام تولیدات 
م��ورد نیاز داخل��ی و همچنین مس��ائل صادرات��ی صنایع 

پتروشیمی انجام خواهد شد.
4.  ش��فاف س��ازی عرضه کالا: اطلاع رس��انی عرضه و 
تقاضا و همچنین ارائه اسامی خریداران همواره می‏تواند در 
شفاف‏سازی معاملات پتروشیمی‏ها به جهت امنیت فکری 

صنعت و به ثبات رفتاری بیانجامد.
 5.  اس��تفاده از منابع مختلف در نرخ گذاری مواد: تداوم 
تعیی��ن قیم��ت کف مواد در بورس تا باز ش��دن س��وئیفت 
بانک‏ه��ا و ام��کان گش��ایش اعتبار اس��نادی ب��ه خارج، 
توس��ط دفتر محترم صنایع تکمیلی پتروشیمی و برقراری 

سیستم‏های نظارتی با حضور نمایندگان همه ذینفعان. 
6.  ایج��اد تس��هیلات در خرید: در ح��ال حاضر خرید از 
بورس به صورت نقدی است و پس از برنده شدن با مهلت 
72 س��اعته باید وجه آن پرداخت شود و در غیر این صورت 
مشمول جریمه خواهد شد که در هیچ کجای دنیا و خرید از 
شرکت‏های پتروشیمی، پرداخت وجه قبل از حمل ضروری 
نیست و در بس��یاری از موارد کالای خریداری شده توسط 
شرکت‏های پتروشیمی حمل و با توجه به توافق های انجام 
ش��ده در مهلت 90 ت��ا 180 روزه پرداخت می‏ش��ود که در 
ص��ورت امکان این راهکار باید تحق��ق یابد تا امکان خرید 
مدت‏دار برای واحد‏های تولیدی برقرار گردد، چون در حال 
حاض��ر اکثر واحده��ای تولیدی نیز محص��ولات خود را به 
صورت اعتباری عرضه می‏کنند که در معاملات با موسسات 

دولتی گاه این دریافت‏ها سال‏ها به طول می‏انجامد.
 7.  اخ��ذ نظ��رات مص��رف کنن��ده: ارتب��اط بیش��تر با 
پتروش��یمی‏ها و دریافت نظرات مصرف‏کننده‏ها می‏بایستی 
به‏ط��ور دائ��م رصد گ��ردد تا نقط��ه نظرات فن��ی و کیفی 
کارشناسان صنایع تکمیلی بتواند تکمیل کننده نقاط ضعف 

مواد شود. 
8.  جلوگیری از عرضه تولید کننده نماها: در حال حاضر 
ملاک توزیع در ب��ورس ظرفیت‏های پروان��ه بهره‏برداری 
واحده��ا ب��وده و گاه ب��ا ظرفی��ت واقعی مغای��رت دارند و 
همچنین بس��یاری از این واحدها طی س��الیان گذش��ته از 
جرگه تولید خارج ش��ده ولی س��همیه آنها در دست بعضی 
از کارگ��زاران ب��ورس گذاش��ته ش��ده اس��ت و به کمک 
س��رمایه‏گذاران غی��ر تولیدی در بورس به ن��ام آن واحدها 
خری��داری و به واحدهای تولیدی نیازمن��د با قیمت بالاتر 
به فروش می‏رس��د. علت اصلی مشکلات مساله فروش در 

بورس نیز از این موضوع ناشی می‏شود.
 9.  وضعی��ت ش��رکت‏های کوچ��ک و متوس��ط: توزیع 
محصولات پتروش��یمی برای تعاونی‏ه��ای مصرف صنایع 
تکمیلی می‏تواند مثل س��ابق ادامه داشته و تولید کنندگان 
کم مصرف نیازهای خودش��ان را از طریق تعاونی‏های خود 

تامین کنند.
 10. افزای��ش کیفیت محصولات: در ح��ال حاضر بنابر 
بعضی اتفاقات گذش��ته و تجارب نش��ان داده شده که حق 
اصلی مصرف کننده نسبت به کیفیت محصول، وزن دقیق 

و نحوه بارگیری، رعایت کامل نشده است.
 11. اطلاع از برنامه‏های اورهال: شرکت‏های پتروشیمی 
با توجه به شناس��ایی مشتریان بزرگ و جلوگیری از توقف 
خطوط تولید آنها می‏بایس��تی جهت حفظ این تولید میزان 

مص��رف مواد را در ماه‏های مصرف پیک برنامه‏ریزی کنند 
و این دس��ته از مصرف‏کنندگان را ب��ا برنامه‏ریزی قبلی و 
اطلاع‏رس��انی ب��ه موقع از توقف‏های ناش��ی از تعمیرات و 

اورهال، کمک کنند.
 12. وضعیت صادرکنندگان محصولات تکمیلی: صادرات 
محصولات صنایع تکمیلی معمولا توسط واحدهای بزرگ 
صنایع تکمیلی انجام می‏گیرد. این واحدهای تولیدی جهت 
بازاریابی محصولات خود و فروش آن بایس��تی دسترس��ی 
کامل به مواد اولیه به مقدار کافی و در زمان مناسب داشته 
باش��د. این امر با انعقاد قراردادهای لازم بین پتروشیمی ها 
و ش��رکت های صنایع تکمیلی امکانپذیر بوده و در افزایش 
صادرات و جلوگیری از خام‏فروشی کمک زیادی به اشتغال 

و ارزش افزوده خواهد داشت.
 13. حم��ل و نقل و ترافیک جاده‏ای: واحد های تولیدی 
صنایع تکمیلی با توجه به استان فعالیت خود از مجتمع‏های 
نزدی��ک اقدام به عقد قرار داد و خرید خواهند کرد که این 
کار مسلما هزینه‏های تولید و کاهش ترافیک در جاده های 

کشور را خواهد داشت. 
14. ش��رایط پ��س از تحریم: با توجه ب��ه اینکه در حال 
حاض��ر برای مص��رف کننده مواد پتروش��یمی ن��ه امکان 
گش��ایش اعتبار اس��نادی وجود دارد و نه پتروش��یمی‏های 
خارجی حق ش��رکت در بورس را دارن��د، بنابراین در عمل 
امکان خرید رقابتی از پتروشیمی‏های خارجی برای مصرف 
کننده وجود نداشته و در این شرایط و با در نظر گرفتن عدم 
وجود فضای رقابتی مناسب، هرگونه تغییر سهل انگارانه در 
عرض��ه چه در داخل بورس چه خارج از آن، مصرف کننده 
نهایی را با مش��کلات جدید روبه‏رو خواهد کرد. بنابراین به 
جهت دس��تیابی سریع، آسان، کیفی، اعتباری و رقابتی بین 
پتروشیمی‏های داخل و خارج کشور قبل از زایش مشکلات 
جدید می‏بایس��تی زیر ساخت‏های آن فراهم و حق انتخاب 

به خریدار داده شود. 
اميد اس��ت با در نظ��ر گرفتن نقطه‏نظ��رات انجمن ملي 
صناي��ع پلاس��ت كيو اعمال آن در تصميم��ات آتي امكان 

بهبود شرايط موجود فراهم گردد.

  بیانیه انجمن ملی صنایع پلاستیک ایران در خصوص بورس کالا 
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 سلول‌های خورشیدی نانویی با بازده بالا تولید می‌شود
پنجره ایرانیان: پژوهش��گران دانشگاه ش��یراز در طرحی 
پژوهشی از نانوساختارها در س��اخت سلول‌های خورشیدی 
استفاده کردند تا بتوانند بازده این تجهیزات را افزایش دهند. 
به گزارش س��تاد ویژه فن��اوری نانو، بالا ب��ردن راندمان 
س��لول‌های خورش��یدی همواره یکی از دغدغه‌های صنایع 
تولیدکننده‌ انرژی‌های نوین اس��ت. ب��ه همین دلیل تلاش 
محققان بر این اس��ت که بتوانند ب��ا بهینه کردن هرکدام از 
فرآینده��ای تولید این تجهیزات، ب��ا کمترین هزینه‌ ممکن، 
میزان تولید الکتریس��یته از نور خورش��ید را در س��لول‌های 

خورشیدی بالا ببرند.
محسن اسد، یکی از محققان این طرح گفت: در این طرح 
تلاش شده تا افزون بر بومی کردن دانش ساخت سلول‌های 
خورش��یدی از مرحله ویفر خام تا س��لول کام��ل، بازده این 

تجهیزات نسبت به سلول‌های متداول افزایش یابد.
بی��ان ک��رد: عمده‌تری��ن مش��کل در س��لول‏های  وی 
خورشیدی، بالا بردن راندمان و ثابت بودن سطح آن‌هاست 
که در نمونه‌های س��نتز ش��ده، این مش��کل با ایجاد بافت 
نانومتری بر روی س��طح و به دام انداختن بیشتر فوتون‌های 
نوری حل ش��ده است. وی ادامه داد: بدین ترتیب با افزایش 
راندمان س��لول‌های خورش��یدی، هزینه‌ تولید الکتریسیته از 
این س��لول‌ها کاهش خواهد یافت و فرآیند تولید انرژی‌های 
تجدیدپذی��ر اقتصادی‌تر می ش��ود. این م��وارد از مهم‌ترین 

دستاوردهای این پژوهش است که حاصل شده است.
به گفته‌ اس��د، به طور کلی جه��ت افزایش بازده عملکرد 
سلول‌های خورش��یدی دو راهکار نوری و الکتریکی مطرح 
اس��ت که در روش اول مبنا بر جذب حداکثر نور از محیط و 
حداقل بازتاب از سطح سلول خورشیدی است، برای این کار 

می‌توان از پوشش‌های ضدبازتاب استفاده کرد.

وی اف��زود: راهکاره��ای موثر دیگر زدایش س��طحی به 
صورت ناهموار در ساختار سلول است که در این روش باید 
بتوان بافت‌های هرمی را در س��طح س��لول‌های خورشیدی 
به وج��ود آورد. این بافت‌های هرمی ک��ه ابعاد میکرومتری 
دارند، باعث کاهش بازتاب نور تابیده به سطح شده و موجب 
تغییر جهت نور به س��مت داخل سلول به سمت مکان پیوند 
نیمه‏هادی می‏‌شوند. اسد ادامه داد: در این تحقیق با استفاده 
از خاصی��ت زدای��ش کاتالیس��تی نانوذرات نقره نس��بت به 
سیلیسیوم، بر روی بافت‌های هرمی میکرومتری، بافت‌های 
نانومتری ایجاد شده است که میزان بازتاب نور را به حداقل 

میزان ممکن رسانده است. 
وی بی��ان کرد: اس��تفاده از روش الکتریک��ی نیز از دیگر 
روش‌های استفاده شده در دستیابی به افزایش بازده نمونه‌ها 
بوده اس��ت، به صورتی که با توجه به نقص‌های کریستالی 
به وجود آمده در س��طح سلول خورش��یدی ناشی از زدایش 
نانومتری، فرآیند منفعل سازی سطح با استفاده از پلاسمای 

هیدروژن مورد استفاده قرار گرفته است.

به گفته‌ اس��د، مجموع این روش‌ه��ای نوری و الکتریکی 
منجر به س��اخت سلول خورشیدی سیلیس��یومی تک بلوره 
با بازده بالاتر از ۱۸ درصدی ش��ده که افزایش ۲۳ درصدی 
 )Voc( و ۴ درصدی ولتاژ مدار باز )Iph( در جری��ان نوری
را نس��بت به نمونه‌های بدون اس��تفاده از س��اختارهای نانو 
به همراه داش��ته اس��ت. وی عنوان کرد: کش��ور ما از نظر 
موقعیت تابش خورش��یدی دارای اس��تعداد بسیار زیادی در 
زمینه‌ راه‌اندازی نیروگاه‌های خورش��یدی است. از این رو با 
توج��ه به دانش فنی ک��ه در اجرای این پروژه در راس��تای 
طراحی و ساخت سلول‌های خورشیدی سیلیسیومی به دست 
آمده اس��ت، راه‌اندازی خط تولید سلول‌های خورشیدی دور 

از انتظار نیست.
این تحقیقات حاصل همکاری محس��ن اسد، دانشجوی 
دکترای الکترونیک دانش��گاه ش��یراز، محمد رضا کوثری، 
عض��و گ��روه تحقیقات��ی ادوات نیم��ه ه��ادی و دکت��ر 
محمدحس��ین ش��یخی، مدیر گروه تحقیقات��ی ادوات نیمه 

هادی این دانشگاه است.

 تلاش محققان کشور برای افزایش بازده سلول‌های خورشیدی پلیمری
پنجره ایرانیان: محققان دانش��گاه ولی‌عصر)عج( رفس��نجان، در تحقیقات خود به بررس��ی 
اثر نانوساختارهای میله‌ای شکل بر بازده عملکرد سلول‌های خورشیدی پلیمری پرداختند. 

به گزارش س��تاد ویژه توس��عه فناوری نانو، از مهمترین منابع انرژی که به‏طور وسیع مورد 
اس��تفاده‌ قرار گرفته‌اند، س��وخت‌های فسیلی هس��تند. این منابع علاوه بر تجدیدناپذیر بودن، 
بس��یار آلاینده هس��تند. به همین دلیل جایگزین کردن انرژی‌های تجدیدپذیر به ویژه انرژی 
خورشیدی که به سهولت در دسترس همه قرار دارد، اهمیت بالایی دارد و مورد توجه بسیاری 

از محققان قرار گرفته است. 
مه��دی احمدی یک��ی از محققان این طرح گفت: در چند دهه‌ اخیر، س��اخت س��لول‌های 
خورش��یدی پلیمری به دلیل کم هزینه بودن، انعطاف پذیری و امکان تهیه در مقیاس بزرگ 

تحقیقات بسیاری را به خود اختصاص داده است. 
وی با بیان اینکه در این میان س��لول‌های خورشیدی پلیمری با معماری معکوس پایداری 
بیش��تری دارد، افزود: در تحقیق حاضر نیز تلاش ش��ده تا س��اختار این دس��ته از سلول‌های 
خورش��یدی بهینه ش��ده و راندمان آنها افزایش یابد. احمدی با بیان اینکه برای دس��تیابی به 
این هدف در لایه‌ انتقال دهنده الکترون س��لول خورش��یدی پلیمری با س��اختار معکوس، از 
نانومیله‌های اکس��ید روی استفاده ش��د، خاطرنشان کرد: از اثرات این کار می‌توان به افزایش 
راندمان در واحد س��طح سلول‌های خورش��یدی پلیمری دارای ساختار معکوس اشاره کرد که 

این اثر به نوبه‌ خود باعث کاهش هزینه‌ ساخت این نوع از سلول‌های خورشیدی خواهد شد.
به گفته وی، س��لول‌های خورش��یدی پلیمری ب��ه دلیل قابلیت‌های ب��الای خود می‌توانند 
جهت تامین انرژی الکتریکی در مصارف خانگی و صنایع مختلف مورد اس��تفاده قرار گیرند. 
احمدی گفت: با اس��تفاده از این نانو س��اختارها سطح تماس میان لایه‌ فعال سلول و الکترود 
ش��فاف افزایش یافته و الکترون‌های به وجود آمده در ماده‌ فعال بر اثر تابش نور، با س��هولت 
بیش��تری به سمت الکترود شفاف س��لول حرکت می‌کند. این موضوع افزایش راندمان سلول 
را در پی دارد. وی عنوان کرد: برای س��اخت این س��لول‌ها، ابتدا نانومیله‌های اکس��ید روی 
بر روی شیش��ه‌ای که از قبل بر روی آن »اینیدیم تین اکس��اید« نش��انده و به روش رسوب 

الکتروشیمیایی سنتز و رشد داده شده است.
 XRD، SEM، «احمدی ادامه داد: س��اختار نانومیله‌های سنتز شده به کمک دستگاه‌های
AFM  و UV-vision «بررس��ی شده و سپس بهینه‌سازی رشد نانومیله‌های اکسید روی 
جهت دس��تیابی به طول و چگالی بهینه انجام ش��د. وی افزود: بعد از این مراحل، از الکترود 
تهیه شده ش��امل نانومیله‌های بهینه شده در ساختار سلول‌های خورشیدی پلیمری با ساختار 

معکوس استفاده و ضخامت ماده‌ فعال سلول جهت دستیابی به کارایی بیشتر بهینه شد. 
این تحقیقات حاصل تلاش‌های دکتر مهدی احمدی، عضو هیات علمی دانش��گاه ولیعصر 

)عج( رفسنجان و سجاد رشیدی دفعه، کارشناس ارشد نانوفیزیک این دانشگاه است.
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 ایده ساخت جنگل های عمودی برای نجات زمین
پنجره ایرانیان: دانش��مندان برای رفع مشکل کمبود 
و تخری��ب جنگل ها پیش��نهاد کرده اند ک��ه می توان 
جنگل‏ه��ا را در س��طح عمودی طراحی ک��رد و به این 
ترتیب مش��کل فضا برای انسان‏ها حل شده و در عین 
حال ای��ن عوامل مهم زیس��ت محیطی ب��ه بقا ادامه 

خواهند داد.
به گزارش معماری نیوز، س��وئیس کشوری است که 
هم��واره از کمبود درخت رنج برده اس��ت؛ اما محققان 
به‏تازگ��ی ب��رای رفع این مش��کل راه‏حل‏های��ی ارائه 
کرده‏ان��د. یک��ی از این راه‏حل‏ها س��اخت یک "جنگل 
عم��ودی " یا به‏طور دقیق‏تر ایجاد آس��مان خراش��ی 
ب��ا ارتف��اع 383 ف��وت )برابر ب��ا 117 متر( ب��ه همراه 

درختچه‏های کاشته شده فراوان بر روی آن است. 
این برج که توس��ط اس��تفانو بوئری ایتالیایی طراحی 
ش��ده اس��ت در واقع از تکه‏های بتن معل��ق درآمیخته 
با درختان س��رو س��اخته شده اس��ت. این برج در شهر 
لوزان س��اخته خواهد شد و از آن می‏توان برای مصارف 
متعددی اس��تفاده کرد. از جمله این کاربری‏ها می‏توان 
به این نکته اش��اره کرد که طراحی این سازه به نحوی 
است که قرار است در این برج فضاهایی مانند واحد‏های 
مس��کونی لوکس و مغازه‏های تجاری طراحی ش��ده و 

طبقه نهایی آن نیز به عنوان رستوران استفاده شود.
البته این پروژه در س��ال جاری یا سال آینده میلادی 
عملیاتی نخواهد ش��د بلکه س��اخت این برج در س��ال 
2017 میلادی آغاز خواهد ش��د. لازم به ذکر است که 
این پروژه اولین جنگل عمودی س��اخته شده به دست 
بوئری نیس��ت. همچنین هنوز هم بحث‏هایی بر س��ر 

پایداری این برج وجود دارد.
در صورتی که این پروژه به‏طور موفقیت‏آمیز به اجرا 
دربیاید می‏توان انتظار داش��ت ک��ه در آینده‏ای نزدیک 
س��ایر کشورها نیز به فکر اس��تفاده از این راهکار برای 
نجات دادن محیط زیس��ت و تولید اکس��یژن بیش��تر 

بیفتند.

 ساخت بلندترین آسمانخراش دنیا در بصره

 طراحی شیشه هوشمند برای بهینه‌سازی مصرف انرژی

پنجره ایرانیان: این آس��مانخراش یک کیلومتر و ۱۵۲ 
متر ارتفاع داشته و قرار است در جنوب عراق و بندر نفتی 
بصره ساخته ش��ود. بدین ترتیب سایر آسمانخراش‏های 
ش��اخص دنیا از جمله برج خلیفه یا برج کینگدام که یک 

کیلومتر ارتفاع دارد به زیر کشیده خواهد شد. 
ب��ه گزارش معم��اری نی��وز، در قرن بیس��تم میلادی 
ای��ن آمریکا ب��ود که به داش��تن مرتفع‏ترین س��ازه‏های 
مس��کونی، اداری و تج��اری جهان ش��هرت داش��ت. به 
تدریج آس��مانخراش‏های مرتفعی نیز از شرق آسیا یعنی 
مال��زی، تایوان و چین س��ردرآوردند و در نهایت نوبت به 

امیرنش��ین کوچک دبی رسید که هم اکنون با برج خلیفه 
در این زمینه رکورددار اس��ت، هر چند در سال ۲۰۱۹ این 
عنوان از دبی گرفته ش��ده و به عربس��تان داده می‏ش��ود 
زیرا آسمانخراش کینگدام این کشور تا سه سال دیگر به 

بهره‏برداری خواهد رسید.
در آینده حتی س��ازه عظیم عربستان نیز به زیر کشیده 
خواهد ش��د، زیرا مرتفع‏ترین س��ازه ساخت دست بشر در 
بصره واقع در جنوب عراق س��اخته خواهد. این س��ازه در 
۲۳۰ طبقه س��اخته و گفته می‏شود حتی می‏توان آن را از 

برج خلیفه دبی نیز مشاهده کرد!

بنا بر اعلام ش��رکت طراح برج یعنی شرکت انگلیسی 
 ـعراق��ی  AMBS، در این پ��روژه ارتفاع هدف اصلی 
نیس��ت. در واقع آنها در تلاش هستند تا شهری عمودی 
ایجاد کنند ک��ه در دل آن چهار برج متصل به هم وجود 

دارد. ارتفاع این سازه‏ها متفاوت از هم خواهد بود.
گفته می‏ش��ود مرتفع‏ترین آس��مانخراش دنی��ا نه تنها 
شامل ادارات، هتل‏ها و س��ایر ساختمان‏های رایج نهفته 
در دل س��ازه‏های مرتفع اس��ت، بلکه سیستم حمل‏و‏نقل 
خ��اص خود و همچنین مدارس و کلینیک‏های ویژه خود 

را خواهد داشت.

پنجره ایرانیان: طرح شیشه هوشمند برای بهینه‌سازی مصرف انرژی در نخستین جشنواره 
دستاوردهای پروژه‌های دانشجویی ارائه شد.

به گزارش خبرگزاری مهر، نخس��تین جش��نواره دس��تاوردهای پروژه‌های دانشجویی در 
جه��ت حمایت از اس��تارتاپ‏های دان��ش بنیان با همکاری ۶ دانش��گاه کش��ور و با حضور 

مسئولان و نخبگان دانشگاهی در دانشکده فنی دانشگاه تهران برگزار شد. 
در این جش��نواره طرح »شیش��ه هوش��مند« پوش��یده ش��ده با لایه‏های الکتروکرومیک 
ب��ه منظور کنترل نور محیط و گرمای دریافتی از خورش��ید در جهت بهینه‌س��ازی مصرف 
ان��رژی ارائه ش��د. در همی��ن حال طراحی و س��اخت واحد کنترل موتور‏ )ECU(، س��اخت 
نانوتوپیک پلیمری ـ الاس��تومری به منظور رس��وب‏زدایی و تمیز ک��ردن لوله‌های خطوط 
نفت و گاز و همچنین تولید پانس��مان زخم زیس��ت پلمیری ح��اوی عصاره‌های گیاهی به 

منظور ترمیم هرگونه آس��یب و گسستگی روی پوست که برای بیماران دیابتی کاربرد دارد، 
از جمله ش��اخص ترین پروژه‌های عرضه شده در نخستین جشنواره دستاوردهای پروژه‌های 
دانشجویی بود. همچنین یکی دیگر از پروژه های دانشجویی که در این جشنواره معرفی شد 
طرح بهبود کارایی پیل س��وختی و ساخت پیل شفاف توسط ۲ دانشجوی دانشگاه امیرکبیر 
ب��ود که طرح آنه��ا در صنعت خودرو به خصوص اتومبیل‏ه��ای هایبریدی، اندازه‌گیری قند 
خون، ساخت باطری قلب و همچنین ساخت پاوربانک در اندازه کوچکتر برای دستگاه‏های 

گجت، کاربرد دارد.
این جش��نواره در جهت حمایت از دانش��جویان نخبه و طرح های تحقیقاتی آنها در گروه 
مهندس��ی که بیشتر جنبه‏های آزمایشگاهی داشته باشند، اعلام آمادگی کرد و در پایان نیز 

۱۰ طرح برگزیده مورد تقدیر قرار گرفتند.
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 ساخت نخستین مزرعه بادی شناور در اسکاتلند
پنجره ایرانیان: ساخت اولین مزرعه بادی شناور جهان 
در نزدیکی اس��کاتلند و در فاصله ۲۵ کیلومتری ساحل تا 

دو سال آینده آغاز خواهد شد.
به گزارش خبرگزاری مه��ر، انرژی‏های تجدید‏پذیر را 
که انرژی برگشت‏پذیر نیز می‏نامند، به انواعی از انرژی‏ها 
گفته می‏ش��ود که بر خ�الف انرژی‏ه��ای تجدیدناپذیر 
قابلیت بازگش��ت مجدد به طبیعت را دارند. در سال‏‌های 
اخیر و با توجه به اینک��ه منابع انرژی تجدیدناپذیر رو به 

اتمام هستند این منابع مورد توجه قرار گرفته‏اند.
نگرانی درباره تغییرات زیست محیطی در کنار افزایش 
قیمت روز‏افزون نفت و اوج تولید نفت و حمایت دولت‏ها 
باعث رشد روزافزون وضع قوانینی می‏شود که بهره‏برداری 
و تجارتی کردن این منابع تجدید‌پذیر را تشویق می‏‌کنند. 
کش��ورهای مختلف در حالی به انرژی‏ه��ای تجدیدپذیر 
روی آورده‏اند که بریتانیا از ساخت بزرگترین مزرعه بادی 
دریایی جهان در دریای ایرلند و در ۱۹ کیلومتری منطقه 
Cumbria و مراکش نیز از س��اخت بزرگترین مزرعه 

خورشیدی متمرکز در جهان خبر داده بودند.
اکنون اس��کاتلند پروژه جدیدی را برای س��اخت اولین 
مزرعه بادی شناور در جهان آغاز کرده است. این مزرعه 
شناور در نزدیکی سواحل اسکاتلند خواهد بود و می‏تواند 

به تولید برق ش��هروندان اس��کاتلندی از نیروهای بادی 
اقیانوسی بپردازد.

 س��اخت این مزرعه از دو س��ال آینده و در فاصله ۲۵ 
کیلومت��ری س��احل آغاز خواهد ش��د. این پروژه توس��ط 
شرکت Statoil  اجرا می‏شود. این شرکت ساخت یک 
مزرع��ه توربین بادی با ت��وان ۳۰ مگاوات را برنامه‏ریزی 
کرده که س��ازه‏های آن روی آب شناور خواهند بود. این 

پروژه می‏تواند برق ۲۰ هزار خانه از شهروندان این کشور 
را تامین کند.

ای��ن پروژه جدید، پارک آزمایش��ی ن��ام گرفته، به این 
معنا که در آینده توس��عه داده خواهد شد تا بتواند اهداف 
مسئولان اسکاتلند را تامین کند. این پارک دارای وسعتی 
در حدود چهار کیلومتر مربع بوده و از س��رعت بادی ۱۰ 

متر در ثانیه نیز برخوردار خواهد شد.

 انرژی خورشیدی می‌تواند برق کل کشور را تامین کند
پنجره ایرانیان: مدیرعامل شرکت انرژی‌های تجدیدپذیر 
مپنا گفت: تامین برق کل کشور در صورت وجود تضامین 
پرداخت می‌تواند توسط انرژی خورشیدی صورت بگیرد.

به گزارش ایس��نا، اکبر ادیب‌فر اظهار ک��رد: تاکنون به 
دلیل این‌که قیمت‌ها به صرفه نبوده، سرمایه‌گذاری زیادی 
در حوزه انرژی‌های تجدید‌پذیر به ویژه انرژی‌ خورش��یدی 

صورت نگرفته است.
وی با اش��اره به تفاوت انرژی بادی و خورشیدی گفت: 
ب��ه دلیل این‌ک��ه قیمت خری��د تضمینی ان��رژی بادی و 
خورش��یدی یکس��ان اما هزینه‌های نیروگاه بادی ارزان‌تر 

بود، لذا س��رمایه‌گذاران بیشتر به سمت نیروگاه‌های بادی 
سوق پیدا کردند. 

مدیر عامل ش��رکت انرژی‌های تجدیدپذی��ر مپنا ادامه 
داد: در ح��ال حاض��ر به دلیل متفاوت‌ش��دن قیمت انرژی 
بادی و خورش��یدی می‌توان گفت: جذب سرمایه‌گذاری به 
س��مت نیروگاه‌های خورش��یدی افزایش پیدا کرده است. 
ادیب‌فر با بیان این‌که در سال‌های آتی میزان نیروگاه‌های 
خورشیدی افزایش پیدا می‌کند، افزود: اگر میزان تضامین 
پرداخت افزایش یابد، قطعا تعداد نیروگاه‌های خورش��یدی 
نی��ز افزایش پی��دا می‌کن��د. وی اظهار کرد: ب��ا توجه به 

مذاکرات انجام ش��ده، کش��ورهای اروپای��ی تمایل زیادی 
نسبت به سرمایه‌گذاری در انرژی‌های تجدید‌پذیر به ویژه 

حوزه خورشیدی دارند.
ادیب‌ف��ر با بی��ان این‌که تقاضا برای س��رمایه‌گذاری در 
انرژی‌های تجدید‌پذیر بس��یار بالا است، اظهار کرد: ایران 
کش��وری اس��ت که به دلیل قرار گرفتن در یک موقعیت 
مناس��ب پتانس��یل بالایی در حوزه انرژی‌های تجدید‌پذیر 
دارد. مدیر عامل شرکت انرژی‌های تجدیدپذیر مپنا ادامه 
داد: از شمالی‌ترین تا جنوبی‌ترین نقطه کشور قابلیت ایجاد 

نیروگاه‌های خورشیدی برای تولید برق وجود دارد.

 زندگی در خانه‏های مدفون در زیر خاک
پنجره ایرانیان: محققان نس��ل متفاوتی از خانه‏های دوست‏دار محیط زیست ارائه کرده‏اند 

که پس از ساخته شدن می‏توان آنها را دفن کرده و به زندگی در آنها پرداخت.
به گ��زارش خبرگزاری مهر، زندگی در خانه‏هایی با س��قف‏های گنبدی که تقریبا در زیر 
زمین واقع ش��ده‏اند در برخی فیلم‏های علمی و تخیلی به تصویر کش��یده ش��ده‏اند و حالا 

محققان دست به کار شده تا شرایط زندگی در آنها را در دنیای واقعی فراهم آورند.
این پروژه با نام »خانه‏های س��بز س��حرآمیز« ارائه شده که یکی ازویژگی‏های اصلی آنها 
برخورداری از قابلیت منطبق ش��دن با س��لیقه مش��تری اس��ت. در نهایت پس از آنکه خانه 

ساخته شد در زیر پوششی از انواع گیاهان پوشیده می‏شود.
هر یک از این خانه‏ها متش��کل از آرک‏های ساخته ش��ده از پلیمر فیبر فشرده است. این 
ابتکارعمل موجب شده تا نه تنها آسیبی به محیط زیست وارد نشود بلکه فرآیند ساخت‏و‏ساز 

نیز سریع‏تر صورت گیرد.
 تحقیقات نش��ان می‏دهد زندگی در این خانه‏ها در روزهای س��رد یا گرم سال به گونه‏ای 

خواهد بود که افراد ساکن در آن احساس گرما یا سرمای شدید نکنند.
زمانی که پوش��ش گیاه��ی به همراه خاک بر روی این خانه‏ها اعمال فش��ار می‏کنند، بر 
استحکام ساختارهای پلیمری تشکیل دهنده آنها افزوده می‏شود، حال آنکه در ظاهر اینگونه 
به نظر می‏رس��د که فشار آسیب‏رسانی به س��اختار در حال وارد شدن است اما واقعیت چیز 

دیگری است.
مدل جدید این نوع خانه ها به مساحت ۳۷.۵ مترمربع به‏تازگی ساخته شده و برخی عنوان 
»غار انس��انی« را برای آن برگزیده‏اند. س��اخت خانه‏ای از این دست با چنین متراژی به سه 

روز وقت و استفاده از سه نیروی انسانی نیاز دارد.
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 بازده سیستم‌های گرمایشی خورشیدی با سطوح نانوساختار افزایش یافت
پنجره ایرانیان: تعدادی از محققان دانش��گاه صنعتی 
اصفهان موفق به س��اخت آزمایشگاهی سطوح جاذب 
نوری ش��ده‌اند ک��ه کاربرد اصلی آنها در سیس��تم‌های 
گرمایش خورش��یدی اس��ت و باعث افزایش بازده این 

سیستم‏ها می‏شود.
به گزارش س��تاد وی��ژه فناوری نانو، انرژی خورش��ید 
ب��ه طور فراوان در دس��ترس اس��ت و می‌تواند به‏عنوان 
یکی از منابع انرژی تجدیدپذیر جایگزین س��وخت‌های 
فسیلی ش��ود. به‏عنوان مثال اس��تفاده از انرژی خورشید 
در قال��ب حرارت جذب ش��ده می‌تواند در سیس��تم‌های 
نوری ـ حرارتی به کار گرفته شود. مهمترین قسمت این 
تجهیزات بخش جذب‏کننده‌ نور آن است که نیاز به یک 
س��طح جاذب سیاه دارد. برای تصور یک سطح جاذب به 
سادگی می‌توان یک شی رنگی تیره را در آفتاب تابستان 
در نظر گرفت که با گذش��ت زمان می‌تواند از جذب نور 

خورشید بسیار داغ شود.
فاطم��ه ابراهیم��ی، یکی از محققان ای��ن طرح گفت: 
هدف از این کار پژوهش��ی س��اخت یک س��طح جاذب 
س��یاه با خواص بهینه به منظور کارب��رد در کلکتورهای 
خورش��یدی بوده که این بخش توسط رسوب‏دهی یک 
فیلم نانوساختار روی زیرلایه‌های فلزی ایجاد شده است. 
وی افزود: درصورت دس��تیابی به تولید این سطوح در 
مقیاس صنعتی می‌توان از آنها در شرکت‌ها‌ی تولیدکننده‌ 
آبگرمکن و حمام خورش��یدی و سیس��تم‌های گرمایشی 
س��اختمان اس��تفاده کرد. ابراهیمی افزود: پوش��ش‌های 
»لکترولس نیکل ـ فس��فر س��یاه«، دارای خواص نوری 
مطلوب و در نتیجه کاربرد گسترده در زمینه‌ کلکتورهای 
ن��وری هس��تند، به همین دلی��ل در این طرح س��عی در 
بهینه‌س��ازی این پوش��ش‌ها ش��ده اس��ت. در این راستا 

سطوح نانوساختاری سنتز شد که با افزایش میزان جذب 
و کاهش نش��ر، راندمان کاری سیستم‌های خورشیدی را 
افزایش می‌دهد. به گفته‌ این محقق، برای بیشینه ساختن 
کارای��ی کلکتورها، صفحات جاذب بای��د منتخب طیفی 
باش��ند و به عبارتی جذب بالایی در ناحیه‌ نور خورشیدی 
)۰/۳-۲/۵ میکرومتر( و نشر پایین در ناحیه‌ اشعه‌ مادون 
قرمز )۲/۵-۲۵ میکرومتر( داش��ته باشند. صفحات تولید 
ش��ده در این کار به خوبی از ای��ن ویژگی برخوردارند. در 
این کار تحقیقاتی برای دستیابی به این خصوصیت، پس 
از آماده سازی اولیه سطح آلومینیوم، پوشش »الکترولس 
نیکل- فس��فر« سیاه و پوش��ش آندایز سیاه بر روی آنها 
قرار گرفت. در ادامه جهت بهینه س��ازی پوشش دو لایه‌ 
نانوساختار آلومینا و نیکل ـ فسفر به وسیله‌ فرایند آندایز، 

لایه‌ نانومتخلخل آلومینایی با ضخامت‌های مختلف روی 
سطح اولیه‌ نمونه‌ها تشکیل شد. سپس نمونه‌ها در حمام 
»الکترول��س« قرار گرفتند تا پوش��ش دوم روی نمونه‌ها 
تشکیل ش��ود. س��اختار س��طوح جاذب نهایی به کمک 
 X آزمون‌های میکروسکوپ الکترونی روبشی، پراش پرتو

و آزمون EDS مورد ارزیابی قرار گرفته است.
 ای��ن تحقیقات حاص��ل همکاری فاطم��ه ابراهیمی، 
دانشجوی دکترای نانو مواد از دانشگاه صنعتی اصفهان، 
س��عید شیرمحمدی یزدی، مهدی حسینی نجف آبادی- 
دانش آموختگان کارشناس��ی ارش��د و پروفس��ور س��ید 
فخرالدین اش��رفی‏زاده، عضو هیات عملی این دانش��گاه 
 Thin Solid Films اس��ت که نتایج آن در مجل��ه‌

منتشر شده است.

امید به تامین انرژی پاک و ارزان افزایش یافت
پنجره ایرانیان: آزمایش یک دستگاه گداخت هسته‌ای 
در آلمان که به نتیجه موفقیت‏آمیز تولید و کنترل پلاسما 
رسیده، امیدها را برای عملیاتی شدن شیوه‌ای تازه برای 

رسیدن به انرژی پاک و ارزان بالا برده است.
محققان موسس��ه ماکس پلانک موفق شده‌اند که در 
اس��تلراتور خود هلیوم را به مدت یک دهم ثانیه تا یک 
میلیون درجه گرم کنند. این استلراتور با استفاده از لیزر، 
ترکیب پیچیده‌ای از آهن‌رباها و میدان‌های مغناطیسی 

و تنها ۱۰ میلی گرم هلیوم آزمایش شد.
اس��تلراتور به راکتوری گفته می‌شود که برای کنترل 
پلاسمای جوشان با میدان‌های مغناطیسی ساخته شده 
اس��ت. پلاسما ش��کل چهارمی از ماده )علاوه بر جامد، 
مایع و گاز( اس��ت که یک خصلت مهم آن انباشتگی از 

ذرات باردار است.
برنام��ه محقق��ان در ماکس پلانک آن اس��ت که در 

س��ال آینده میلادی به جای هلیوم هسته هیدروژن را 
تا ۱۰۰ میلیون درجه س��انتی گراد گ��رم کنند. با توجه 
به آلودگی‌ها و هزینه‌های بالای س��وخت‌های فسیلی و 
راکتورهای هس��ته‌ای موجود، دانشمندان در تلاشند که 
راه‌های نوینی برای تامین پاک و ارزان انرژی پیدا کنند 
و اس��تفاده از روش گداخت هسته‌ای و پلاسما یکی از 

این راه‌ها است.
پروژه س��اخت اس��تلراتور ماکس پلانک از ۹ س��ال 
پیش شروع شده و تاکنون ۱ میلیارد یورو هزینه داشته 
اس��ت. پلاسما از این حیث مش��ابه گاز است که شکل 
مش��خصی ندارد، مگر آنکه در ظرفی محدود شود، اما 
برخلاف گازها، می‌توان با میدان مغناطیسی به پلاسما 
ش��کل‌هایی همانند پرتو داد. برآورد می‌شود که بخش 
اعظم ماده موجود در جهان، به خصوص در س��تارگانی 

چون خورشید، به شکل پلاسما باشد.

فرآین��دی که در این س��تارگان به آزاد ش��دن انرژی 
منجر می‌ش��ود گداخت هسته‌ای اس��ت. در گداخت )یا 
همجوش��ی( هسته‌ای دو هسته س��بک در هم گداخته 
ش��ده و جوش می‌خورند و هس��ته س��نگین‌تر تشکیل 
می‌دهن��د. ای��ن فرآیند ان��رژی عظیم��ی آزاد می‌کند. 
گداخت هسته‌ای را می‌توان فرآیندی معکوس شکافت 
هسته‌ای، روش استفاده شده در راکتورهای هسته‌ای و 

بمب‌های اتمی، تصور کرد.
اگر گداخت هس��ته‌ای به بهره‌برداری صنعتی و خارج 
از آزمایش��گاه برسد روش��ی ارزان و ایمن برای تامین 
پایدار انرژی خواه��د بود. یکی از مزیت‌های این روش 
به ش��کافت هس��ته‌ای و راکتورهای موجود این اس��ت 
که زباله‌ه��ای خطرن��اک رادیواکتیو تولی��د نمی‌کند و 
ریس��ک‌هایی ش��بیه فاجعه اتمی چرنوبیل و فوکوشیما 

ندارد.
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برگزاری نمایشگاه و سلایق مختلف شرکت‏کنندگان
گزارش اختصاصی پنجره ایرانیان از ششمین نمایشگاه تخصصی در و پنجره مشهد:

ره:
شـا

ا

محل دائمی نمایش�گاه‏های بین‏المللی مش�هد، 27 تا 30 آبان ماه 1394 میزبان شش�مین نمایش�گاه تخصصی در و پنجره، ماشین‏آلات و صنایع 
وابسته بود. این دوره از نمایشگاه همزمان با چهار نمایشگاه تخصصی دیگر برگزار می‏شد. پنجره ایرانیان نیز مانند همیشه در این نمایشگاه حضور 

داشت و طی گفتگوهایی کوتاه با فعالان صنعت در و پنجره، تلاش کرد چندوچون این دوره از نمایشگاه را از زاویه دید این عزیزان منتقل سازد.
نکته جالب توجه این گزارش، نقطه نظرات بس�یار متفاوت غرفه‏داران در خصوص نحوه برگزاری این نمایش�گاه بود. برغم اینکه برخی از فعالان 
به‏هیچ‏وجه رضایتی از این نمایش�گاه نداش�تند، عده‏ای دیگر دوره ششم نمایشگاه مشهد را بهتر از سال‏های قبل می‏دانستند. به نظر می‏رسد این 
امر بیش از همه نش�ان از تنوع و گوناگونی سالیق فعالان این صنعت دارد که خود سبب پیچیدگی برنامه‏ریزی‏ دقیق ‏برای کسب رضایت همگان 
می‏شود. اما به‏طور کلی آنچه که بیش از همه در مشهد نمود داشت، مانند همه شهرستان‏های کشور، فقدان اطلاع‏رسانی بود. ظاهرا برگزارکنندگان 
این دس�ت نمایش�گاه‏ها توجه چندانی به یکی از مهم‏ترین و تعیین‏کننده‏ترین بخش‏های برگزاری یک نمایش�گاه، یعنی تبلیغات و اطلاع‏رس�انی 

ندارند؛ و منتقدان این نمایشگاه نیز بیش از همه همین نکته را گوشزد می‏کردند.
به‏هر حال نشریه پنجره ایرانیان در تک‏تک غرفه‏های مرتبط با صنعت در و پنجره حضور یافت و سه پرسش زیر را از آنها پرسید:

1. فعالیت شرکت شما در چه زمینه‏ای است و با چه هدفی در نمایشگاه مشهد شرکت کرده‏اید؟
2. آیا به اهداف خود نائل شده‏اید و از نمایشگاه رضایت دارید؟

3. ارزیابی شما از نحوه برگزاری ششمین نمایشگاه تخصصی در و پنجره مشهد چیست؟

 پاس�خ 1: ما نماینده پروفیل پرش��ین یو. 
پی. وی. س��ی در استان خراس��ان هستیم و 
برای عرضه محص��ولات خود به علاقمندان 

در این نمایشگاه شرکت کردیم.
 پاس�خ 2: برای قضاوت کردن هنوز زود 
اس��ت. امیدواریم در روزهای آینده به اهداف 

خود برسیم.
 پاسخ 3:  به نظر من برگزاری این نمایشگاه خوب بوده و تاکنون مشکلی نداشتیم.

علیرضا پارسا صدر ـ گروه صنعتی پارسا

 پاس�خ 1: با هدف جذب مشتریان جدید 
در این نمایشگاه حضور به هم رساندیم.

 پاس�خ 2: تا کنون م��واردی که مد نظر 
ما بوده، برآورده ش��ده و در کل برای ما خوب 

بوده است.
 پاس�خ 3: به‏طور کلی نمایشگاه بد نبوده 
ام��ا هزینه‏های جانبی اینجا بدون حس��اب و 

کتاب است. اطلاع رسانی نیز ضعیف بوده و بیشتر برعهده غرفه‏داران است.

سید حسین میری ـ ارپن
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 پاس�خ 1: یکی از اه��داف ما اطلاع یافتن 
از تمای�الت و گرایش‏ه��ای مش��تریان خود در 
مشهد بوده اس��ت، برای اینکه متوجه شویم که 
مونتاژکارهایمان در چه وضعیتی هس��تند و هم 
اینک��ه از نظرات و س�الیق مصرف‏کننده نهایی 

آگاه شویم.
 پاس�خ 2: تا حدود بسیاری به اهداف خود 

رس��یده‏ایم. بسیار جالب است که مشتریان مشهدی بیشتر به‏دنبال کیفیت و خدمات هستند و 
قیمت پایین، معیار اصلی انتخاب آنها نیست.

 پاسخ 3: به نظر من خوب بوده و همکاری‏های خوبی با ما شده است.

 پاس�خ 1: ای��ن ش��رکت در زمین��ه توزیع 
ی��راق‏آلات و پروفیل و تولید پنجره فعالیت دارد. 
یکی از اهداف ما برای ش��رکت در نمایش��گاه‏ها 
انتقال دانش فنی و مهندس��ی به مصرف کننده 
نهایی اس��ت. ما افتخار داری��م که با توجهی که 
همیش��ه به بحث کیفیت خدمات خود داشته‏ایم، 
در این دوره رکود که بس��یاری از فعالان با افت 

کاری روبرو بوده‏اند، شرکت ما از رشد برخوردار بوده است.
 پاس�خ 2: این نمایش��گاه نسبت به دوره‏های گذشته یک استثناس��ت و بازدیدکنندگان 

بسیار بیشتری داشته است و ما نیز از این امر رضایت داریم.
 پاسخ 3:  در این دوره از نمایشگاه مشهد، اطلاع‏رسانی و  هماهنگی‏ها بسیار خوب بوده 

و همکاری مطلوبی با ما داشته‏اند.

حمیدرضا واژگو ـ رهاوین

 پاس�خ 1: یکی از اهداف ما از ش��رکت در 
این نمایش��گاه به نمایش گذاشتن پروفیل‏های 
س��یندژ، ک��ه نمایندگ��ی آن را در اختیار داریم، 

بوده است.
 پاس�خ 2: تا کنون همکاران بازدید خوبی 
از غرفه داش��ته‏اند ولی بازدید مش��تریان بسیار 

ضعیف بوده است.
 پاس�خ 3: ما از س��ال 1386 در این نمایشگاه شرکت داش��ته‏ایم، و تا این دوره شاهد 
هیچ تفاوتی نبوده‏ایم. حتی قوانین جدیدی وضع ش��ده که به نظر من اصلا مناسب نیست. 
همچنین برخوردهای صورت گرفته با غرفه‏داران نامطلوب است. در زمینه تبلیغات نمایشگاه 
نیز، اطلاع رس��انی در س��طح ش��هر خوب بوده ولی در رادیو و تلویزیون هیچ اطلاع‏رسانی 

صورت نگرفته است.

آرش موسوی نیا ـ نواندیشان آلومینیوم خراسان )نماینده سیندژ(

 پاس�خ 1: با توجه به اینکه مشهد بازار 
بس��یار خوبی اس��ت، ما با هدف بازاریابی و 
ارزیابی کار خودمان در این نمایشگاه حاضر 

شده‏ایم.
 پاس�خ 2: ت��ا ح��دی به اه��داف خود 
رس��یده‏ایم. با بیش��تر مش��تریان خود دیدار 
داش��ته و آنه��ا ما را از نق��اط مثبت و منفی 

فعالیت‏های آکپا آگاه کرده‏اند.
 پاس�خ 3: به‏ط��ور کلی تمامی نمایش��گاه‏های شهرس��تان‏ها به‏صورت ضعیفی 
برگزار می‏ش��وند. در اینجا نیز تا کنون مش��تریان خودمان که به آنها اطلاع‏رس��انی 
کرده ‏بودیم، به غرفه آکپا آمده‏اند و به دلیل اطلاع‏رسانی ضعیف برگزارکنندکان، در 

میان بازدیدکنندگان مشتریان بسیار اندکی به چشم می خورند. 

غلامرضا حکیمی ـ آکپا ایران کیش

منوچهر قادریان مهربانی ـ آتاتک

 پاس�خ 1: ش��رکت کالامه��ر یکی از 
وارد کنن��ده  توزیع‏کنن��دگان س��یلیکون و 
انحصاری محص��ولات آک‏فیکس در ایران 
اس��ت. ش��رکت ما بیش��تر برای شناساندن 
هموطن��ان  ب��ه  آک‏فیک��س  محص��ولات 
مش��هدی خود در این نمایش��گاه ش��رکت 

کرده‏ است.
 پاسخ 2: تاکنون خوب بوده است. بیشتر بازدیدکنندگان با اینکه ما را می‏شناختند 
اما با همه محصولات ما آش��نا نبودند؛ در اینجا فرصتی پیش آمد تا مش��تریان مطلع 

شوند که تنوع محصولات ما بیش از 90 نوع است.
 پاسخ 3: برگزاری خوب بوده اما اطلاع‏رسانی آن بسیار ضعیف بوده است.

حمیدرضا هادی‏زاده ـ کالا مهر

 پاس�خ 1: ش��رکت ما هم��واره بر کیفیت 
خ��ود تاکید داش��ته و در اینجا نی��ز هدف ما به 
نمایش گذاش��تن کیفیت محصولات جی.اس.

ای بوده است.
 پاس�خ 2: وضعیت نس��بت به س��ال‏های 
گذش��ته اصلا خوب نیست و استقبال خوبی هم 

از آن به عمل نیامده است.
 پاس�خ 3: به نظر من، برگزاری این نمایش��گاه نقاط مثبت و منفی داش��ته است و من 

می‏توانم بگویم حدود 60 درصد رضایت دارم.

علیرضا شهابی‏نیا ـ جی.اس.ای

 پاس�خ 1: بیشتر با هدف جذب مشتریان 
بیشتر وارد این نمایشگاه شده‏ایم.

 پاس�خ 2: تا کنون چن��دان رضایتبخش 
نبوده است. امیدواریم در دو روز آینده وضعیت 

بهتر شود.
 پاسخ 3: نسبت به سال گذشته بهتر بوده 

و هزینه‏ها کاهش یافته است. 

مجتبی نصیرایی ـ گسترش صنعت

 پاس�خ 1: ه��دف م��ا از ش��رکت در این 
نمایشگاه شناساندن محصولاتمان به مشتریان 
ب��وده اس��ت. ب��ا توجه ب��ه اینکه مهندس��ان و 
انبوس��ازان از این نمایش��گاه بازدی��د می‏کنند، 
فرص��ت بس��یار خوبی ب��رای معرف��ی خدمات 
شرکت‏ها فراهم می‏شود. به‏ویژه که ما به تازگی 
پروفیل‏ه��ای فربد و آلوپلاس��ت آلمان را نیز به 

سبد محصولات خود افزوده‏ایم. 
 پاس�خ 2: در مقایس��ه به س��ال‏های گذش��ته وضعیت خوب نبوده و استقبال نیز اندک 

بوده است.
 پاس�خ 3: به نظر من برگزاری هیچ تغییری نکرده و کیفیت آن بهتر نش��ده است؛ این 

نمایشگاه درست مانند سال‏های گذشته است. 

محمدرضا نوبخت ـ پنجره عایق پردیس 
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 پاس�خ 1: م��ا در زمینه تولی��د در و پنجره ‏
با دس��تگاه‏های تمام اتوماتیک آلمانی مش��غول 
فعالیت بوده و در سراس��ر ای��ران نیز 50 نماینده 
داری��م. ه��دف ما از ش��رکت در این نمایش��گاه 
عرضه محصولاتمان و به‏دست آوردن بازارهای 

جدید است.
 پاسخ 2: تا کنون که بازدیدکننده بسیار اندک بوده و ما به اهداف خود نرسیده‏ایم.

 پاس�خ 3:  در این نمایش��گاه اطلاع‏رس��انی ضعیف بوده اما در کل برگزاری خوب بوده 
است.

عبدالله راستگو ـ پنجره عایق نوین سازان

 پاس�خ 1: ش��رکت پتروپویا، برای معرفی 
بیش��تر تولی��دات خ��ود، یعن��ی پروفیل‏ه��ای 
بس��ت‏ویژن و جل��ب مش��تریان ت��ازه در ای��ن 

نمایشگاه شرکت کرده است.
 پاسخ 2: تا کنون و با توجه به رکود بازار و 
نابسامانی‏های اقتصادی، این نمایشگاه نیز رونق 

چندانی نداشته است. با این حال ما تا حدودی به اهداف خود رسیده‏ایم.
 پاسخ 3:  برخورد ماموران با غرفه‏داران به‏هیچ وجه خوب نبوده و زیبنده مشهد به‏عنوان 

یک کلان‏شهر نیست. همچنین اطلاع‏رسانی این نمایشگاه نیز بسیار ضعیف بوده است.

احمدرضا صادقیان ـ پتروپویا گرانول 

 پاسخ 1: ما در زمینه تولید در و پنجره‏های 
دوجداره فعالیت می‏کنیم و با هدف توس��عه بازار 
خود و جذب مش��تریان جدید در این نمایش��گاه 

شرکت کردیم.
 پاس�خ 2: تا کنون که شرایط خوبی حاکم 
بوده و امیدوارم در دو روز آینده بهتر نیز بشود.

 پاس�خ 3: به نظر من برگزاری نمایش��گاه خوب بوده و هیچ مش��کلی نداشتیم. استقبال 
خوبی از نمایش��گاه شد. سال‏های گذش��ته اینگونه نبود و ضعف‏هایی وجود داشت، اما امسال 

وضعیت بهتر شده است.

حمید صفویه شاملو ـ نوین پنجره مشهد

 پاس�خ 1:  زمین��ه فعالی��ت م��ا تولید در و 
پنجره یو.پی.وی.س��ی و آلومینیوم ترمال بریک 
اس��ت. همچنی��ن خط تولی��دی برای پاش��ش 
رنگ اس��تاتیک در اختیار داریم. ما بیش��تر برای 
برندس��ازی در نمایشگاه مشهد شرکت کرده‏ایم. 
ما سال‏هاس��ت که در این زمینه فعالیت داریم، از 

علی اکبری ـ نواندیشان آلومینیوم خراسان

 پاسخ 1: با هدف توسعه بازار، فروش بیشتر 
و همچنین آشنایی بیشتر مشتریان با محصولات 
هافمن در این نمایش��گاه حاضر شده‏ایم. ضمن 
اینک��ه پروفیل لمینیت جدید هافم��ن را در این 

نمایشگاه برای اولین بار عرضه کرده‏ایم.
 پاسخ 2: تا کنون خوب بوده است؛ می‏دانید 

که هافمن پروفیل شناخته شده‏ای است، و ما نیز در این نمایشگاه با همکاران خود در مشهد 
دیدارهایی داشته و راضی هستیم.

 پاس�خ 3:  متاس��فانه تبلیغات این نمایشگاه بس��یار ضعیف بوده است. با اینکه به لحاظ 
زمانی، برگزاری این نمایش��گاه بس��یار خوش‏موقع اس��ت، اما به‏دلیل اطلاع‏رس��انی ضعیف 

بازدیدکنندگان اندکی داشته‏ایم.

کامبیز ابراهیمی ـ هافمن

 پاس�خ 1: گروه صنعتی برادران شیشه‏چی 
در زمین��ه تولی��د در و پنجره دوج��داره، درهای 
اتوماتی��ک و شیش��ه‏های دوجداره مش��غول به 
فعالی��ت اس��ت. ما جهت آش��نا کردن م��ردم با 
محصولات خود و جذب مش��تری بیشتر در این 

نمایشگاه شرکت کرده‏ایم.
 پاسخ 2: تا حدودی به اهداف خود رسیده‏ایم.

 پاس�خ 3: به نظر من ش��رایط برگزاری سال به س��ال بدتر می‏شود. برای مثال، در ابتدا 
مبلغی را به عنوان هزینه غرفه به ما اعلام کردند اما پس از مدتی گفتند که این رقم اش��تباه 
شده و مبلغ دریافتی آنها افزایش یافت. همچنین اطلاع‏رسانی نیز بسیار ضعیف بوده است.

مجید شیشه‏چی ـ برادران شیشه‏چی

 پاس�خ 1: ش��رکت م��ا نماینده ش��رکت 
ویستابست است. ما همه ساله در این نمایشگاه 
ش��رکت می‏کنیم، اما امس��ال نخستین سالی 
است که دفتر رس��می خود را افتتاح کرده‏ایم؛ 
از این نظر نمایشگاه امسال از اهمیت بیشتری 
برای ما برخوردار است تا بتوانیم در آن کیفیت 

تولیدات و توانمندی‏های خود را به نمایش بگذاریم.
 پاس�خ 2: ت��ا این لحظه خوب بوده و نس��بت به بازار موجود و رک��ود حاکم بر آن، 

رضایت داریم. 
 پاسخ 3: از برگزاری نمایشگاه راضی هستیم.

رضا محمدی ـ نگین فرم خاوران

 پاسخ 1: فعالیت شرکت ما در زمینه تولید 
در و پنج��ره آلومینیوم ترم��ال بریک و یو.پی.
وی.سی است و برای نشان دادن پیشرفت‏های 
خود و به نمایش گذاش��تن توانمندی‏های خود 

در این نمایشگاه شرکت کردیم.
 پاسخ 2: اس��تقبال مردم خوب بوده و ما 

راضی هستیم.
 پاسخ 3:  به نظر من برگزاری نمایشگاه امسال بسیار خوب بوده است.

قاسم اعلم ـ صدف آذین

 پاس�خ 1: ب��رای شناس��اندن ش��رکت و 
فعالیت‏های خود در این نمایشگاه حاضر شده‏ایم.
 پاس�خ 2: به اهداف خردتر خود رسیده‏ایم 
اما ما در انتظار تحقق اهداف کلان خود هستیم.
 پاس�خ 3: من بیش از ده سال است که در 
نمایشگاه‏های مختلف شرکت داشته‏‏ام و به نظرم 

این نمایشگاه به‏هیچ وجه راضی‏کننده نبود. همچنین در زمان تحویل غرفه ناهماهنگی‏هایی 
وج��ود داش��ت و در لحظه آخر غرفه ما را ع��وض کردند و ما مجبور ش��دیم همه تجهیزات 

خودمان را دوباره جابجا کنیم، و همچنین مسائل دیگر.

علیرضا مطیع‏فر ـ بهوین

ابتدا هم به کیفیت اهمیت داده‏ایم. از این جهت این قبیل نمایش��گاه‏ها برای ما محلی اس��ت 
که همکاران فعلی خود را ملاقات می‏کنیم و افراد جدیدی نیز به ما می‏پیوندند.

 پاسخ 2: در این دو روز که از برپایی نمایشگاه گذشته شرایط خوبی حاکم بوده است.
 پاس�خ 3:  ب��ه نظ��ر من برگ��زاری این نمایش��گاه ازدوره‏ه��ای قبل بهتر بوده اس��ت. 

جانمایی‏های خوبی انجام شده و خدماتی مناسبی نیز ارائه شده است.
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بی‏عدالتی در سالن ملاصدرا
گزارش اختصاصی پنجره ایرانیان از چهارمین نمایشگاه تخصصی در و پنجره فارس:

ره:
شـا

ا

محل دائمی نمایش�گاه‏های بین‏المللی ش�یراز، 12 تا 15 آذر ماه 1394 میزبان چهارمین نمایشگاه تخصصی در و پنجره و صنایع وابسته بود. این 
دوره از نمایشگاه همزمان با هشتمین نمایشگاه انبوه‏سازی املاک و مستغلات و ششمین نمایشگاه مصالح، تجهیزات و فناوری ساختمان برگزار 
می‏شد. پنجره ایرانیان نیز مانند همیشه در این نمایشگاه حضور داشت و طی گفتگوهایی کوتاه با فعالان صنعت در و پنجره، تلاش کرد شرایط این 
دوره از نمایشگاه را از زاویه دید این عزیزان منتقل سازد. اکثر فعالان صنعت در و پنجره از برگزاری این نمایشگاه تا حد بسیاری راضی داشتند. 
با اینکه همزمانی با ایام سوگواری اربعین حسینی و همچنین شرایط نامساعد جوی بر میزان بازدید از این نمایشگاه تاثیر گذاشته بود، اما بیشتر 
غرفه‏داران از نحوه‏ برگزاری، اطلاع‏رسانی و خدمات ارائه شده تا حدی بسیاری، البته در مقایسه با نمایشگاه‏های سایر شهرستان‏ها راضی بودند. 
تنها موردی که اعتراض برخی از غرفه‏داران را برنگیخته بود، به ش�رایط نامناس�ب س�الن ملاصدرا بازمی‏گش�ت. این سالن که اتفاقا اکثر فعالان 
صنعت در و پنجره در آن حضور داشتند، به دلیل فاصله داشتن از سالن‏های دیگر، بازدیدکننده کمتری را به خود جلب می‏کرد؛ همچنین این سالن 
ظاهرا به دلیل کهنگی آن، از امکانات کمتری برخوردار بود. با توجه به اینکه به نظر نمی‏رسد، هزینه سالن‏ها با یکدیگر تفاوتی داشته باشند، مسلما 
تفاوت در ارائه خدمات به‏نوعی بی‏عدالتی و ظلم در حق افرادی است که در چنین سالن‏هایی قرار می‏گیرند. امید است مسئولان برگزاری با توجه 

به این موارد، جهت فراهم آورن شرایطی عادلانه و برابر برای متقاضیان شرکت در نمایشگاه‏ها تلاش بیشتری کنند.
 به‏هر حال نشریه پنجره ایرانیان در تک‏تک غرفه‏های مرتبط با صنعت در و پنجره حضور یافت و سه پرسش زیر را از آنها پرسید:

1. فعالیت شرکت شما در چه زمینه‏ای است و با چه هدفی در نمایشگاه فارس شرکت کرده‏اید؟
2. آیا به اهداف خود نائل شده‏اید و از نمایشگاه رضایت دارید؟

3. ارزیابی شما از نحوه برگزاری چهارمین نمایشگاه تخصصی در و پنجره فارس چیست؟

 پاس�خ 1: ش��رکت ما نمایندگی رس��می 
س��یندژ را داراس��ت و در زمینه پنجره یو.پی.

وی.سی فعالیت دارد.
 پاسخ 2: بازدید خوب و عالی بود.

 پاسخ 3: نحوه برگزاری هم خوب بود.

مصطفی خوبیاری  ـ  شرکت آریا صنعت جنوب

 پاسخ 1: شرکت ما نماینده رسمی پروفیل 
هافمن است و هدف ما از شرکت در نمایشگاه 
بازاریابی و معرفی پروفیل خود در شیراز است. 

 پاسخ 2: از نتیجه کار راضی هستیم.
 پاس�خ 3:  انتق��ادی ن��دارم و همه چیز 

خوب بود.

هومن قشقایی  ـ  بهینه‏سازان آسایش
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 پاسخ 1: ما نماینده برند کایکو هستیم، 
و هدف از شرکت در این نمایشگاه این است 
که این برند را تبلیغ و مردم را بیش��تر با این 

برند آشنا کنیم. 
 پاسخ 2: استقبال خوب و رضایتبخش 

بود. 
 پاسخ 3: از نحوه برگزاری هم رضایت 

کامل داریم.

رسول بابایی  ـ  ققنوس و  پنج��ره  تولی��د  زمین��ه  در   :1 پاس�خ   
شیش��ه‏های دو ج��داره فعالی��ت داری��م. هدف 
از حض��ور، تبلیغ��ات ب��رای ش��رکت و عرضه 

محصولات به مشتریان است.
 پاسخ 2 : استقبال خوب بود. 

 پاس�خ 3 : نس��بت ب��ه نمایش��گاه تهران 
اطلاع‏رس��انی خوب نب��ود، ام��ا از نظر خدمات 

راضی هستیم.

ایمان دژبدنیا ـ گروه صنعتی پارت

 پاس�خ 1: ما نماینده انحصاری و رس��می 
ماشین‏س��ازی ایلماز ترکیه در ایران هس��تیم و 
هدف ما معرفی ماشین‏آلات به کسانی است که 
قصد ورود به این صنع��ت را دارند، همچنین به 

کسانی که تمایل به دریافت نمایندگی دارند.
 پاسخ 2: استقبال روز اول و دوم خوب بود 

و ما به اهدافی که داشتیم، تا حدی رسیدیم.
 پاس�خ 3: اطلاع‏رسانی بس��یار، ناقص بوده است. در بحث امکانات رفاهی نمایشگاه، از 
نظر نور غرفه نامطلوب بود و ما خودمان نور را تامین کردیم و از نظر سیس��تم س��رمایش و 

گرمایش ضعیف ظاهر شدند.

آرش اکبری ـ کیمیا بروج الماس

 پاس�خ 1: ما نماینده ش��رکت ویندوفرم و 
وی‏اچ‏اس در ایران هس��تیم و هدف ما از حضور 
در این نمایشگاه آن بوده است که بتوانیم، ارتباط 
مس��تقیم و نزدیک‏تری با مشتری‏ها برقرار کنیم 
در واقع تنها دلیل حضور در نمایش��گاه امس��ال 

همین ارتباط بوده است.
 پاس�خ 2: متاسفانه استقبال مردم نسبت به 

سال گذشته بسیار ضعیف‏تر بوده است. 
 پاسخ 3: نمایشگاه شیراز در مجموع نمایشگاه خوبی از نظر کیفیت و زمان‏بندی نسبت 
به کل نمایشگاه‏هایی است که در کشور برگزار می‏شود، زیرا کیفیت بازار در 6 ماه دوم منطقه 
جنوب کش��ور معمولا بهتر است. فقط تنها کمبود این نمایشگاه، حضور کمرنگ شرکت‏های 

قدرتمند در صنعت یو.پی.وی.سی در استان فارس باشد.

مجتبی مقصودی  ـ  مقصود اندیشه صدر

 پاس�خ 1: ما نماینده انحصاری ش��رکت 
پروفیل پیماپن هستیم و هدفمان از آمدن به 

شیراز صرفا حضور در نمایشگاه است.
 پاس�خ 2: بازدید اندکی صورت گرفت، 
ش��اید دلیل عدم اس��تقبال از این نمایشگاه، 

تعطیلات چند روز گذشته باشد.
 پاسخ 3: اطلاع‏رسانی در شهر نسبت به 

شهرستان‏های دیگر بهتر بوده است. 

سلیمان قادری  ـ صدرا ابزار پارسیان

 پاس�خ 1: در تولی��د و ف��روش پنجره‏های 
نم��ای  پو.پی.وی.س��ی،  آلومینی��وم،  دو‏ج��داره 
شیش��ه‏ای، دره��ای اتومات و نرده‏های اس��تیل 
فعالیت داریم و هدفمان از ش��رکت در نمایشگاه 
این بوده اس��ت که در زمینه کاری خود تبلیغات 

بیشتری داشته باشیم.
 پاسخ 2: در مورد نتایج این نمایشگاه، الان 

نمی‏توان اظهار نظر کرد؛ به طور کل وقتی در نمایش��گاه شرکت می‏کنیم بازده زمانی برایش 
مشخص می‏کنیم، در نتیجه الان نمی‏شود قضاوت کرد.

 پاس�خ 3: تبلیغاتی در سطح شهر مش��اهده نکردیم ولی خدماتشان نسبت به سال قبل 
بهتر بود. اما به جهت اینکه س��الن ملاصدرا قدیمی و با فاصله زیادی نس��بت به چهار سالن 

دیگر قرار دارد، مخاطب چندانی به این سالن وارد نمی‏شود.

مهنت فرسا ـ مارال بهینه جنوب

 پاس�خ 1: من سابقه 56 ساله در زمینه 
پروفی��ل آلومینیوم دارم که اگر بخواهیم این 
س��ابقه را تش��ریح کنیم می‏توان به 17 سال 
ریاس��ت صن��ف اتحادی��ه آلومینیوم‏کارهای 
شیراز اشاره کرد، همچنین عضو هیات رئیسه 
مجموعه امور صنفی استان فارس و نماینده 
اصناف در سازمان بازرگانی بوده‏ام. مجموعه 

ما تمام نیازهای آلومینیومی یک س��اختمان را تامین می‏کند. هدف ما از ش��رکت در 
نمایشگاه شیراز نیز به نمایش گذاشتن توانمندی‏هایمان بوده است.

 پاسخ 2: شاهد استقبال خوبی نبوده‏ایم.
 پاس�خ 3 : یکی از معایب نمایشگاه این است که در زمان پایان کار نمایشگاه در 
س��اعت 9 ش��ب، چون ورودی و خروجی‏ها از هم تفکیک نشده و کیوسک پارکینگ 
مشترک است، ترافیک سنگینی شکل می‏گیرد. در خصوص اطلاع‏رسانی نیز، با اینکه 
تبلیغاتی در س��طح ش��هر وجود دارد، اما حجم این تبلیغات آنقدر نبوده که مردم را به 

نمایشگاه بکشاند. امکانات رفاهی و خدماتی نیز ضعیف بوده است.

اسماعیل اقبالی ـ آلومینیوم اقبالی

 پاسخ 1: ما نماینده رسمی ویستابست 
هس��تیم و در زمینه تولید در و پنجره یو.پی.
وی.س��ی فعالی��ت می‏کنی��م. ه��دف ما از 
ش��رکت در این نمایشگاه آشنا شدن متقابل 
با انبوه‏سازان اس��ت. به‏واسطه آشنایی‏های 
ش��کل گرفته اطلاع‏رس��انی می‏کنیم، زیرا 
اش��تباهات بعض��ی از مونتاژ کارها س��بب 

بدبینی نسبت به صنعت یو.پی.وی.سی شده است. 
پاس�خ 2: بازدیدکننده‏ها فراوان بودند. اما متاسفانه به دلیل رکودی که وجود دارد 

همه دنبال قیمت پایین هستند و کیفیت برای کسی مهم نیست.
پاسخ 3 : نحوه برگزاری رضایتبخش بود.

زهرا نوری  ـ گروه صنعتی اعتماد
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 پاس�خ 1: با توجه به اینکه ما نماینده 
ی��راق آکادو در ای��ران هس��تیم، ه��دف ما 
ای��ن بود ک��ه بتوانیم این ی��راق را که جزو 
یراق‏ه��ای با‏کیفی��ت آلمان��ی اس��ت، ب��ه 
مشتریان بشناسانیم و در بازار شیراز حضور 

پر رنگ‏تری داشته باشیم. 
 پاس�خ 2: سالنی که که غرفه ما در آن 

قرار دارد، یعنی س��الن ملاصدرا به دلیل دور بودن از سایر سالن‏ها کاملا خلوت بوده 
و بازدیدکننده اندکی داشته است. 

 پاس�خ 3: تبلیغات خوب بود، ما پشت وسایل نقلیه عمومی و بیلبوردها تبلیغات 
نمایشگاه را مشاهده کردیم. 

محمد عباس موسوی ـ آکام ابزار پارسیان

 پاس�خ 1: ما 45 س��ال در این صنعت 
سابقه داریم و حیطه کاری شرکت، در تولید 
پنجره یو.پی.وی.س��ی و آلومینیوم اس��ت. 
هدف ما فق��ط اعلام حضور در نمایش��گاه 

می‏باشد.
 پاس�خ 2‏: اس��تقبال خ��وب ب��ود و به 
اهدافی که متصور بودیم، دست پیدا کردیم.

 پاس�خ 3: تبلیغات در سطح شهر بس��یار عالی بود. ولی انتخاب سالن ملاصدرا 
ب��رای صنع��ت در و پنجره خوب نبود؛ به دلیل اینکه ملاصدرا از س��الن‏های دیگر و 
پارکینگ دور است، باعث می‏شود بازدید کمتری از آن صورت گیرد. نکته دیگر هم 

به عدم فعالیت رادیو نمایشگاه در این سالن برمی گردد. 

جواد دهقانی  ـ  صنایع در و پنجره دهقان

 پاس�خ 1: ش��رکت م��ا در زمینه در و 
پنجره، نمای شیش��ه، نمای چ��وب و نرده 
آلومینیوم فعالیت می‏کند. هدف از ش��رکت 
در نمایش��گاه ارائ��ه و معرف��ی جدیدترین 
محصول تک‏ریل اس��ت که یک سال پیش 

آن را تولید کرده‏ایم.
 پاس�خ 2: ب��ه ن��ود درص��د اهدافمان 

رسیدیم و راضی هستیم.
 پاس�خ 3: اگر در تعطیلات نبود شرایط بهتری به‏وجود می‏آمد و از نظر خدمات 
نیز فقط همین را بگویم که غرفه ما از روز دوم صاحب برق شد. از نظر تبلیغات هم 

ضعیف بودند اما در کل راضی بودیم.

سیروس اژدری  ـ صنایع آلومینیوم اصفهان آلفام

 پاس�خ 1: از آنجای��ی ک��ه م��ا نماینده 
یراق‏آلات آکادو ترکیه و جی‏یو آلمان هستیم 
و جنوب کش��ور را پوشش می‏دهیم، بر خود 
واجب دانس��تیم  برای تبلیغ بیشتر خود را به 

همکاران و بازدید‏کنندگان معرفی کنیم. 
 پاس�خ 2: اس��تقبال خوب ب��ود و نود 

درصد به خواسته‏های خود رسیدیم.
 پاسخ 3: از خدمات ارائه شده رضایت داریم.

محمدعلی وطن‏خواه ـ  بازرگانی مربوطی 

 پاس�خ 1: ه��دف م��ا از ش��رکت در 
نمایشگاه فقط حضور در نمایشگاه است.

 پاسخ 2: استقبال از نمایشگاه متاسفانه 
اصلا مناس��ب نبود و فک��ر می‏کنم به‏خاطر 

زمان نمایشگاه باشد.
 پاس�خ 3: تبلیغات ش��هری نس��بت به 
سال‏های گذشته خوب بود، اما در خصوص 

رادیوی نمایش��گاه، با اینکه ما هزینه پخش را پرداخت کردیم، اما عملا هیچ تبلیغی 
از آن پخش نمی‏شود.

بهرنگ البرزی ـ  ایستا وین

 پاس�خ 1: ه��دف م��ا از حض��ور در 
نمایش��گاه‏ها برقراری ارتباط مستقیم میان 
تولیدکنن��ده و مصرف‏کننده واقعی در زمینه 

پروفیل آلومینیوم است.
 پاس�خ 2: در نمایشگاه شیراز توانستیم 
به اهدافی که ترس��یم کرده بودیم، برسیم. 
ازاین‏رو رقابت برای اخذ نمایندگی کوپال در 

استان فارس درگرفته و ما در اولین فرصت نماینده فارس را انتخاب خواهیم کرد. 
 پاس�خ 3: من به س��اعات برگزاری نمایشگاه اعتراض دارم. به نظر من ساعات 
بازدید اگر از 9 صبح لغایت 5 عصر بود، به دلیل فصل سرما، استقبال بهتری صورت 
می‏گرفت. نمایش��گاه از نظر تبلیغات خوب و مناسب بود، اما از جهت سیستم صوتی 

و سیستم گرمایشی وضعیت نابسامانی داشت.

علیرضا رضوانی ـ آلومینیوم کوپال اصفهان

 پاسخ 1: ش��رکت ما نمایندگی فروش 
پروفی��ل پرووین را در اختی��ار دارد و جهت 
به نمایش گذاش��تن محصولات خود در این 

نمایشگاه شرکت کردیم.
 پاس�خ 2: ما ب��ه ح��دود 50 درصد از 
اهداف خود رسیدیم و پروژ‏های مختلفی به 

ما معرفی شد.
 پاسخ 3: از نحوه برگزاری راضی هستیم؛ اما به جهت اینکه صنف در و پنجره 
شرکت‏های بسیاری دارد، باید سالنی را در اختیار این صنف قرار می‏دادند، که جوابگو 
باش��د، به‏عنوان مثال سالن حافظ. بس��یاری از همکاران ما بدون غرفه ماندند. دیگر 

اینکه اطلاع‏رسانی از طریق بلندگوی سالن ملاصدرا صورت نمی‏گیرد.

مجید دانشمند ـ  پنجره آفتاب

 پاس�خ 1: ما نماینده شرکت آبسکون 
در منطقه جنوب هستیم. هدف ما از شرکت 
در این نمایشگاه این بود که بیشتر در شیراز 
ش��ناخته شویم، تا یک فرد شیرازی به دلیل 
عدم ش��ناخت از ما، به کش��ورهای دبی یا 

ترکیه برای تهیه در و پنجره سفر نکند. 
 پاسخ 2: از این نظر که فقط توانستیم 

خودمان را نش��ان بدهیم راضی هستیم. اما به جهت زمان و فصلی که انتخاب شده 
برای نمایشگاه در و پنجره رضایت چندانی نداریم. 

 پاسخ 3: تبلیغات در داخل شهر نسبت به نمایشگاه‏هایی که در سال گذشته بود 
بهتر شده است، اما خدمات داخلی با این هزینه‏ای که انجام دادیم رضایتبخش نبود.

رسول مرادی ـ  گروه صنعتی مرادی
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 پاسخ 1: ما در عرصه تولید در و پنجره 
یو.پی.وی.سی و درهای ضد سرقت فعالیت 
داریم. هدف از حضور در نمایشگاه شناخت 
بیشتر مشتریان از محصولات شرکت است.
 پاس�خ 2: استقبال خوب بود ولی مانند 

سال گذشته پررنگ نبود.
 پاسخ 3: از عملکرد مسئولان برگزاری 

نمایشگاه رضایت ندارم، به این دلیل که در زمان تحویل غرفه اطلاع‏رسانی مناسبی 
نداشتند، همچنین در مورد نحوه چیدمان غرفه هم هیچ توضیحی ندادند. 

حسن دهقانی  ـ  نماسازان پارس

 پاس�خ 1 : نمایندگ��ی پروفیل واناوین 
اصفه��ان را در اختی��ار داری��م و هدف ما از 
حضور در این نمایش��گاه تبلیغ این پروفیل 

و برند شرکت بود.
 پاس�خ 2 : به دلیل اینکه نمایش��گاه با 
اربعین و تعطیلات مواجه شده بود، استقبال 

ضعیف بود.
 پاسخ 3 : تبلیغات فقط پشت اتوبوس و پل هوایی مشاهده می‏شد و از تبلیغات 
پیامکی خبری نبود و در مجموع از اطلاع رسانی راضی نبودیم. در بحث خدمات نیز 

نسبت به هزینه‏ای که تقبل کردیم، جواب نگرفتیم. 

محمد هادی غفاری ـ پرشین یراق نوین

 پاس�خ 1:  هدف ما در ابتدا معرفی پروفیل 
وی��ن کلاس بوده و اینکه بازاریابی وس��یعی در 

شیراز داشته باشیم.
 پاس�خ 2: از اس��تقبال و بازدی��د مردم 80 

درصد رضایت دارم.
 پاس�خ 3: ما در سال‏های گذشته در قشم، 
تهران، بن��در عباس و کیش غرفه داش��تیم، اما 

حضور در نمایشگاه شیراز نسبت به شهرهای دیگر بهتر بود.

محسن صبری‏پور ـ آوند‏سازه خلیج فارس

 پاس�خ 1: ب��ا توج��ه به اینکه ح��دود یک 
س��ال است که در بازار شیراز فعالیت داریم، لازم 
دانستیم در این نمایشگاه حضور به هم رسانیم.

 پاس�خ 2: اس��تقبال آن ط��وری ک��ه م��ا 
پیش‏بینی می‏کردیم، نبود.

 پاس�خ 3: تبلیغات در س��طح ش��هر وجود 
داش��ت، ولی چنگی به دل نمی‏زد. اما از خدمات 

داخلی نمایشگاه راضی هستیم.

علی علیاری  ـ کیان وین سا

 پاس�خ 1: در زمینه تولید در و پنجره و نیز 
فروش پروفیل دیوا بابل، تحت لیسانس اتریش، 
فعالیت می‏کنیم. هدف ما از حضور در نمایشگاه 

بازاریابی است.
 پاسخ 2: اس��تقبال در این نمایشگاه خوب 

بوده است. 
 پاس�خ 3: از مدیریت نمایشگاه انتظار دارم، 

نظارت بیش��تری در غرفه‏سازی داش��ته باش��ند. همچنین امکاناتی را که می‏خواستیم فراهم 
نکردند و به مفاد قرارداد پایبند نبودند.

بهنام رحیمی  ـ ساحل پنجره فارس

 پاس�خ 1‏: م��ا تصمیم گرفتی��م که در 
تم��ام نمایش��گاه‏های ایران ش��رکت کنیم 
و ب��ه نظر من لازمه اولی��ه کار، تبلیغات به 
صورت حضوری است و تبلیغات بیلبوردی و 

تلویزیونی جواب نمی‏دهد.
 پاسخ ‏2: استقبال خوب باعث دلگرمی 
ما شده است و ما به صد در صد اهدافی که 

پیش بینی کرده بودیم، رسیدیم.
 پاسخ 3: نمی‏توان انتظاری را که از نمایشگاه تهران وجود دارد از شهرستان‏ها 
داشت، اما با توجه به کافی نبودن امکانات در شهرستان، نمایشگاه شیراز خوب بود. 

حمید اطهری ـ آتاتک

 پاس�خ 1: م��ا تولیدکنن��ده پنج��ره یو.پی.
وی.س��ی با پروفیل بوتیا صنعت هس��تیم. هدف 
ما از شرکت در نمایشگاه شیراز اطلاع‏رسانی در 

مورد کیفیت پروفیل بوتیا در شیراز است. 
 پاس�خ 2: استقبال به نس��بت خوب بود و 

راضی هستیم.
 پاسخ 3: نمایشگاه در حد اصفهان نبود، اما 

خوب بود. انتقادی ندارم، دوستان زحمت خود را کشیدند.

علی اصغر آشوری پناه ـ  پنجره‏گستر پرشیا

 پاس�خ 1 : ش��رکت ما نماینده رسمی آرتاز 
و آیاز اس��ت و ه��دف از حضورم��ان نیز معرفی 

پروفیل به علاقمندان می‏باشد.
 پاس�خ 2: از اس��تقبال انجام ش��ده حدود 

50درصد راضی هستیم.
 پاسخ 3 : از عملکرد در بحث تحویل غرفه 

گله‏مند هستیم. ولی تبلیغات خوب بود.

 محمدامین زارع  ـ  گروه تولیدی پوریا

 پاس�خ 1: ش��رکت ما در زمینه در و کرکره 
اتوم��ات و فروش پروفیل آلومینیوم فعالیت دارد. 
هدفی که ما را به این نمایشگاه کشاند، تبلیغات، 
حضور و آش��نایی بیش��تر مش��تریان و صنف با 

آلیران‏در بوده است. 
 پاس�خ 2: با در نظ��ر گرفتن رکودی که در 
بازار است، خوشبختانه ما به اهداف خود رسیدیم 
و مراجعه‏کننده به طور میانگین قابل قبول بود. 

 پاسخ 3 : با توجه به اینکه سه صنف صنعت ساختمان، در و پنجره و انبوه سازان در این 
نمایش��گاه تجمیع شده بود، اطلاع‏رس��انی خوب و رضایتبخش بود. امسال نمایشگاه تبلیغات 
گس��ترده‏ای در شهر داش��ت؛ به‏طوری که در بیلبوردها و اتوبوس‏های شهری تبلیغات کاملا 

محسوس بود.

فرشید نیک ـ  آلیران‏در
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غول صنعت یونان وارد ایران شد................86
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غول صنعت یونان وارد ایران شد
: ETEM گفتگوی اختصاصی پنجره ایرانیان با مدیر بازرگانی و عضو هیات مدیره شرکت

 ضم�ن خوش�امدگویی و آرزوی اوقاتی خوش برای ش�ما در ایران، لطف 
کنید درباره شرکت ETEM توضیح دهید.

ETEM زیر مجموعه هلدینگ بزرگ ویوهالکو است. شرکت ویوهالکو مجموعه 
 ETEM خانوادگی عظیمی در یونان است و صاحب 90 شرکت می‏باشد که شرکت
یکی از این شرکت‏هاس��ت. ویوهالکو با حدود 100 س��ال سابقه، امروز 30 هزار نفر 
پرس��نل و 4 میلی��ارد دلار چرخش مالی س��الانه دارد. این هلدین��گ در زمینه‏های 
مختلفی مانند آهن، استیل، آلومینیوم، مس، سلول‏های فتوولتائیک، کابل، لوله‏های 
نفت و گاز  مش��غول به فعالیت اس��ت. در حال حاضر گروه ویوهالکو 11 کارخانه در 

یون��ان دارد. همچنین دارایی‏های ف��راوان دیگر مانند املاک، هتل، مترو و مواردی 
از این دس��ت، این خان��واده را به بزرگترین پرداخت کنن��ده مالیات در یونان تبدیل 
کرده اس��ت. 85 درصد محصولات گروه ویوهالکو صادر می‏شود که 14 درصد کل 
صادرات یونان را تش��کیل می‏دهد. ش��ایان ذکر اس��ت که گروه ویوهالکو یکی از 
بزرگترین اعضای بورس بروکس��ل )بلژیک( است و شش شرکت زیر مجموعه این 
هلدینگ بزرگ که ش��رکت ETEM هم جزو آنها می‏باش��د از اعضای بورس آتن 

)یونان( هستند.
شرکت ETEM حدود 45 سال است که در زمینه آلومینیوم فعالیت دارد و نخستین 

ره:
شـا

ا
شرکت پرسان صنعت آریا که سال‏هاست با دو برند Emmegi و GU در صنعت در و پنجره سازی کشور آوازه ای به‏هم زده است، 
اخی�را برای تکمیل س�بد محصولی خود و همچنین در پاس�خ به نیاز ب�ازار به محصولات آلومینیومی باکیفی�ت اروپایی، اقدام به اخذ 
نمایندگی انحصاری از یکی از غول‏های بزرگ اروپا کرده است. شرکت ETEM که یکی از زیرمجموعه‏های هلدینگ عظیم ویوهالکو 
اس�ت، بزرگترین تولیدکننده محصولات آلومینیومی یونان و یکی از برترین‏های جهان اس�ت. این ش�رکت با تولید انواع محصولات 
آلومینیومی در حوزه‏های بس�یار گس�ترده‏ای اعم از ساختمان‏س�ازی، خ�ودرو، صنایع غذایی و غیره فعالی�ت دارد. در عرصه صنعت 
ساختمان‏سازی این شرکت با تولید انواع پروفیل‏های در و پنجره و سیستم‏های نما، یکی از پیشگامان این صنعت در جهان به شمار 
می‏رود. برای آگاهی بیش�تر از فعالیت‏های این ش�رکت به سراغ اسپیریدون کاتاپودیس، مدیر بازرگانی و عضو هیات مدیره شرکت 

ETEM رفتیم و با او به گفتگو نشستیم. با هم این گفتگو را می‏خوانیم:
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کارخانه‏ای اس��ت که موفق به تولید پروفیل‏های در و پنجره در یونان ش��ده است و 
 ETEM تولیدات آن امروزه به حدود 400 هزار تن در سال می‏رسد. در حال حاضر
دارای دو کارخانه در کش��ورهای یونان و بلغارستان اس��ت که به تولید پروفیل‏های 
آلومینیومی جهت س��اخت در و پنجره، نمای س��اختمان، قطعات آلومینیومی خودرو، 
پروفیل‏ه��ای اختصاصی و پروفیل‏های صنعتی مش��غول می‏باش��ند. خودروس��ازان 
معتبری مانند مرس��دس بنز، BMW، لامبورگینی، جگ��وار، لندرور، آئودی و غیره 

قطعات آلومینیومی مورد نیاز خود را از شرکت ETEM تامین می‏کنند.
 شرکت ETEM چه تولیداتی در زمینه آلومینیوم‏های ساختمانی دارد؟ 

ش��رکت م��ا کلیه سیس��تم‏های در و پنجره و نم��ا، اعم از کرتی��ن وال، لیفت اند 
اس�الید، Ventilated Facade و  Sun shading را تولی��د می‏کن��د. به 
عبارت��ی محصولات ما تمام نیازهای متنوع بازار را در بیش��تر نقاط جهان پوش��ش 
می‏دهند. همچنین پروفیل‏های ضدگلوله و ضد س��رقت از دیگر تولیدات ما هستند 

که تقریبا تمام بانک‏های یونان به آن مجهز شده‏اند.
جدیدتری��ن محصول��ی نیز که ش��رکت ETEM تولی��د کرده، سیس��تم یونیتایز 
نما اس��ت؛ این سیس��تم به صورت پیش س��اخته تولید شده و س��رعت نماکاری در 
ساختمان‏ها را افزایش می‏دهد. از این سیستم برای ساختمان‏های با ارتفاع 200 متر 
و بیشتر از آن به‏راحتی می‏توان استفاده کرد. شرکت‏هایی انگشت شماری در جهان 

قادر به ارائه این سیستم هستند، که شرکت ETEM یکی از آنهاست.
 لطفا فعالیت‏های این ش�رکت را در زمینه صنعت ساختمان قدری توضیح 

دهید.
م��ا در یک کتاب کل پروژه‏هایی که تا کنون کار کرده‏ایم را گردآورده‏ایم. در این 
کتاب خواهید دید که پروژه‏های بسیار متنوعی در شرایط آب و هوایی بسیار مختلف 
وجود دارد. برخی از این پروژه‏ها در دمای بیش از 40 درجه س��انتیگراد و برخی در 
دمای منفی 20 درجه س��اخته ش��ده‏اند، یا پروژه‏هایی با کاربری‏های بسیار متفاوت. 
همه این‏ها نش��ان از این دارد که ش��رکت ETEM توان انجام هر نوع پروژه‏ای را 

در هر شرایطی دارد. 
برای نمونه دانش��گاهی در هلند یکی از پروژه‏های شرکت ما بود. در این پروژه از 
3500 ورقه مختلف اس��تفاده شده، و جالب اس��ت بدانید که از این تعداد ورقه هیچ 
کدام شبیه همدیگر نیستند. یا می‏توان به ساختمان متروی بلغارستان اشاره کنم که 

در ساخت آن از ورق‏های تولیدی خودمان استفاده کردیم.
همچنین ش��رکت محصول جدیدی روانه بازار کرده اس��ت که به شما این اجازه 
را می‏دهد از س��نگ یا سرامیکی که برای نما استفاده می‏کنید، پرینت و افکت‏های 
مختلف��ی تهیه کنید. به کمک این سیس��تم می‏توانید در س��اختمان‏های مرتفع که 
می‏خواهید نمای آن از سنگ باشد، چند متر پایین را با سنگ کار کنید و باقی آن را 
از طرح س��نگ استفاده کنید. نتیجه کار کاملا دقیق، یکدست و غیر قابل تشخیص 
خواهد بود و بدین ترتیب 10تا 20درصد در هزینه نماکاری صرفه‏جویی خواهد شد.
توجه داش��ته باش��ید که در زمینه در و پنجره به اندازه نما حساس��یت وجود ندارد. 
به همین دلیل در انجام پروژه‏ها ما جلس��ات متعددی با معماران و سازندگان برگزار 
می‏کنیم تا خصوصیات مختلف سیس��تم‏های نما را برای آنها توضیح دهیم و آنها را 
متقاعد س��ازیم. تلاش ما این بوده که همیش��ه در صنعت آلومینیوم به‏روز باشیم. از 
این جهت انواع متخصصان کارکشته در زمینه‏های مختلف مانند، مهندسی عمران، 

معماری، ساختمان و غیره را به خدمت گرفته‏ایم.
 در چه کشورهایی نمایندگی دارید؟

در آلمان، انگلس��تان، فرانسه، آذربایجان، قبرس، بلغارستان و صربستان دفترهای 
خود ش��رکت وج��ود دارد. ول��ی از طریق ش��رکای تجاری خود موف��ق به فروش 
محصولاتمان در 60 کشور شده ایم. همچنین نمایندگی ما را دو شرکت در فرانسه 
و س��ه شرکت در انگلس��تان اخذ کرده‏اند. برغم اینکه بازار اصلی ما در اروپاست، در 
اس��ترالیا هم دفتر داریم و همچنین در کش��ورهای آمریکای ش��مالی و جنوبی هم 

فعالیت می‏کنیم.
  ش�رکت ETEM بر اس�اس چه ویژگی‏ها و معیارهایی ش�رکت پرسان 

صنعت آریا را برای همکاری در ایران برگزیده است؟
همانطور که در جریان هستید، بر اقتصاد اروپا، مخصوصا یونان رکود حاکم است. 
تنه��ا راه خروج از این رکود افزایش صادرات اس��ت. همچنین ایران از بازار بس��یار 
ب��زرگ و رو به رش��دی برخوردار اس��ت. از این جهت ما همواره ب��ه دنبال بهترین 
ش��ریک تجاری برای خودمان بودی��م و اعتقاد داریم بهتری��ن انتخابمان در ایران 
پرسان صنعت بوده است. مدتی در بازار ایران مطالعه کردیم و در پی شرکتی بودیم 
که به نوع تجارت ما آشنا باشد. از آنجا که پرسان صنعت با دو شرکت معتبر اروپایی 
کار می‏کرد، با این ش��رکت آش��نا ش��دیم. یکی از ش��رکای تجاری پرسان شرکت 
ایتالیایی EMMEGI اس��ت. این شرکت تولید ماش��ین‏آلات، به ما بسیار نزدیک 
بوده و بیش از 14 س��ال اس��ت که با آنها همکاری داریم. همچنین شرکت آلمانی 
GU نیز که با پرسان صنعت همکاری دارد، با شرکت ETEM همکاری‏های بسیار 
گس��ترده ای داش��ته است. از این رو ما پرس��ان صنعت را در ایران به‏عنوان شریک 
تجاری خود انتخاب کردیم. به‏هر حال رقابت بس��یار ش��دید و نزدیک است و برای 

موفقیت باید شریکی حرفه‏ای داشته باشید.

 همانطور که می‏دانید در بازار ایران انواع پروفیل‏های آلومینیومی س�اخت 
داخل و خارج با قیمت‏ها و کیفیت‏های بس�یار متفاوتی وجود دارد. با توجه به 
اینکه برخی از این برندها سال‏های بسیاری است که در ایران فعالیت دارند، 

از نظر شما یک مشتری ایرانی چرا باید برند  ETEM را انتخاب کند؟
نخس��تین عاملی که ما را از رقبایمان متمایز می‏کند آن اس��ت که گروه ‏ما تقریبا 
تمام مواد اولیه یک ساختمان را می‏تواند تامین کند و این کار از عهده شرکت‏های 
دیگ��ر برنمی‏آید. برای مثال ما در پروژه س��اختمان صوفیه )تصویر بالا( که با 128 
متر ارتفاع بزرگترین س��اختمان شرق اروپا محسوب می‏ش��ود، 300 هزار تن آهن، 
1200 ت��ن پروفیل آلومینیوم، 1000 ت��ن ورق آلومینیوم، 15 میلیون یورو مس و 5 
میلیون یورو س��یم و کابل به فروش رساندیم. معمولا در تمام پروژه هایمان تلاش 
می‏کنیم همه مواد اولیه را تامین کنیم، در چنین حالتی س��رمایه‏گذار با یک نفر سر 
و کار دارد؛ در نتیج��ه ه��م توافقات راحت‏تر صورت می‏گیرد و هم هزینه‏ها برای او 
کاه��ش می‏یابد. همچنین ما برای مش��تریان خود در خصوص م��واد اولیه مختلف 
مش��اوره می‏دهیم و برایشان برآورد هزینه می‏کنیم و تلاش می‏کنیم طرحی به آنها 

ارائه دهیم که با بودجه آنها نزدیک باشد.
ضمن اینکه ما هم‏اینک نیز در اروپا با تولیدکنندگان مطرح آلمانی و فرانسوی در 
حال رقابت هس��تیم و در بس��یاری مواقع نیز پیروز این رقابت‏ها بوده‏ایم. این را هم 
باید بگویم که بسیاری از پروفیل‏های موجود در بازار ایران ساخت ترکیه است و این 
محصولات نیز با اینکه از تنوع بالایی برخوردار هس��تند در بخش نما بسیار ضعیف 
هس��تند. از سوی دیگر تاکید می‏کنم که اصولا ما قصد نداریم در تمام سطوح بازار 
وارد رقابت ش��ویم و نمی‏خواهیم محصول ارزان تولید کنیم. ما با این نیت که تمام 
بازار را تصرف کنیم وارد ایران نش��ده‏ایم، اما مطمئن هس��تیم با محصولی که ارائه 

می دهیم، سهم بازار خوبی در ایران خواهیم داشت.





















































































نشریـه پنجره ایرانیـان
اولین ماهنامه تخصصی صنعت در و پنجره و بهینه سازی انرژی ایران

130... همبستگی لازمه تبدیل تهدید رکود به فرصت

نق��ش گروه‏ه��ای تلگرام��ی در  توس��عه صنع��ت 
132..................... ‏آلومینیوم و یو.پی.وی.س��ی
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همبستگی لازمه تبدیل تهدید رکود به فرصت
گفتگوی اختصاصی پنجره ایرانیان با ریاست هیات مدیره انجمن صنفی تولیدکنندگان در و پنجره یو.پی.وی.سی:

 ارزیابی شما از شرایط حاکم بر  صنعت در و پنجره یو.پی.وی.سی چیست؟
در حال حاضر صنعت در و پنجره دچار نوعی س��ردرگمی ش��ده اس��ت و این سردرگمی در 
تولیدکننده پروفیل، چه باشناس��نامه و چه بی‏شناس��نامه کاملا محسوس است. از سوی دیگر 
هی��چ نوع کنترلی نیز ب��ر واردات بی‏رویه و خارج از اس��تاندارد وجود ندارد. در همین راس��تا 
تولیدکننده‏های این صنف هم پروفیل‏های اس��تاندارد و هم پروفیل‏های غیراس��تاندارد تولید 

می‏کنند؛ زیرا بازار نیز به‏نوعی به پروفیل‏های بی‏کیفیت و ارزان قیمت تمایل دارد. 
همین وضعیت در صنعت س��اخت در و پنجره نیز به چشم می‏خورد؛ تولیدکننده‏هایی وجود 
دارند که از پروفیل، یراق‏آلات و شیش��ه اس��تاندارد باکیفیت استفاده نمی‏کنند. همه این موارد 

دست به دست هم داده است تا صنعت یو.پی.وی.سی از شرایط مطلوبی برخوردار نباشد.
البته باید این نکته را نیز اضافه کنم که این صنعت از ابتدا به این شکل بیمار نبود، بلکه در 

ابتدا همه امور با برنامه پیش می‏رفت. اما با توجه به اینکه این صنعت نوپا و رو به رش��د بود، 
خیل عظیمی به این صنعت رو آوردند و مشکل ما از زمانی شدت گرفت که مسکن مهر وارد 
بازار ش��د. به دلیل قیمت‏های بسیار پایین مس��کن مهر، پیمانکارها مجبور بودند از کالاهای 

بی‏کیفیت و ارزان قیمت استفاده کنند.
 انجمن برای مقابله با این وضعیت چه فعالیت‏های داشته است؟

ما به این نتیجه رس��یدیم که نخس��ت باید میان اعضای این صنف انس��جام و همبستگی 
به‏وجود آید تا بتوان برای بهبود اوضاع، سیاست‏های واحدی را پیاده ساخت و همچنین برای 
حل مش��کلات کلان صنف، بتوان با قدرت بیشتری بر ارگان‏ها و تشکیلات تصمیم‏گیر فشار 
آورد. از سوی دیگر در صورت منسجم شدن صنف، منافع تولیدکننده و نیز مصرف‏کننده این 

محصولات بیشتر خواهد بود.

ره:
شـا

ا

این روزها صنعت تولید در و پنجره یو.پی.وی.س�ی در ش�رایط خاصی به‏س�ر می‏برد. این صنعت به دلایل مختلف با مشکلات بسیاری دست و 
پنجه نرم می کند. رکود شدید موجود دست در دست نابسامانی‏های حاصل از سیاست‏های دولت گذشته که از سویی باعث حباب مسکن شده 
و از سوی دیگر تحریم را برای عرصه تولیدی کشور به ارمغان آورده بود، تنگناهایی بسیاری را برای فعالان این عرصه به‏وجود آورده است. با 
در نظر گرفتن اینکه همه این مسائل خرد و کلان و معضلات پیچیده برای صنعتی رخ نموده که اندکی بیش از یک دهه از عمر آن سپری شده 
است، پیچیدگی‏های شرایط موجود بیشتر نمایان می‏شود. هنگامی که این صنعت نسبتا نوپا پس از پشت سر گذاشتن سرعت رشدی فوق‏العاده 

به مانع مستحکم رکورد بازار برخورد، بسیاری از کمبودها و کاستی‏ها، به‏ویژه در زیرساخت‏های این صنعت خود را نشان دادند.
در چنی�ن فضای آکنده از بیم و امیدی به س�راغ مهندس اکبر معتضدی، ریاس�ت هیات مدیره انجمن صنفی تولیدکنن�دگان در و پنجره یو.پی.
وی.سی، رفتیم تا تحلیل وی را از شرایط موجود جویا شویم. اکبر معتضدی در راس مجموعه‏ای قرار گرفته است که بسیاری از آن توقع حل کلیه 
معضلات موجود را دارند. از وی پرس�یدیم که انجمن چه اقدامی برای غلبه بر این مش�کلات انجام داده اس�ت؟ ایشان ضمن تحلیل همه جانبه 

شرایط موجود، نقاط امیدواری این صنعت را نشان دادند. با هم این گفتگو را می‏خوانیم:
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یکی از اقداماتی که برای رسیدن به این هدف انجام دادیم، این بود که کمیته‏های مختلفی 
را در انجمن تاس��یس کردیم تا با جلب مش��ارکت حداکثری اعضاء، تا حد امکان وضعیت این 
صنف را از ابعاد مختلف بهبود ببخش��یم. برای نمونه این کمیته‏ها در حوزه‏هایی مانند روابط 
عمومی، استاندارد، بازرگانی، شکایات و حقوقی و غیره شکل گرفته‏اند و هر کدام تلاش دارند 

از مشکلات صنف در حوزه خود بکاهند.
اما به‏طور کلی آنچه باعث برون‏رفت از این وضعیت می‏ش��ود، فرهنگ‏س��ازی اس��ت و هر 
سیاس��تی که برای بهبود ش��رایط اتخاذ می‏شود باید این هدف را در سرلوحه کار خویش قرار 
دهد. ما نیز در انجمن تلاش بس��یاری در این خصوص انج��ام داده‏ایم. از جمله این اقدامات 
تهیه اس��تانداردهای مختلف بوده اس��ت. با برگزاری جلسات متعدد با اداره استاندارد و البته با 
اصرار ما، این اس��تانداردها ب��ا موضوعات گوناگون اعم از پروفیل، ی��راق‏آلات، تولید پنجره، 

شیشه، گسگت شیشه و غیره تدوین شد و در اختیار فعالان این صنعت قرار گرفت.  
اما مش��کل اساسی در خصوص عدم رعایت این قوانین و کاهش کارایی راهکارهای دیگر، 
رک��ود موجود در بازار اس��ت. در چنین فضایی بس��یاری از تولیدکنن��دگان ترجیح می‏دهند با 
زیرفروش��ی و پایین آوردن قیم��ت و البته تولید کالای بی‏کیفیت، بق��ای خود را حفظ کنند. 
هرچند در این خصوص نیز ما اقداماتی انجام داده‏ایم و با جلسات فراوانی که با تولیدکنندگان 
و مصرف‏کنندگان برگزار کردیم، کوشیدیم محاسبه صحیح قیمت تمام شده را آموزش دهیم 

و مشخصات فنی را بهبود بخشیم و این امید را داریم که این تلاش‏ها موثر واقع شود.
 شما به‏عنوان رئیس انجمن از فعالان صنف چه انتظاراتی را دارید؟

باید توجه داش��ت که کار بزرگی پیش روی ماس��ت به‏طوری که مشارکت و همیاری همه 
اعض��ا را می‏طلبد. انتظاری که ما از دوس��تان داریم این اس��ت که به انجم��ن، که متعلق به 
خودش��ان است، کمک کنند. به‏هرحال هیات مدیره این انجمن 5 نفر است و هر کدام مشغله 
کاری خ��ود را نیز دارند، نمی‏توان از آنها توقع داش��ت که هم��ه کار را به تنهایی انجام دهند. 
تاس��یس کمیته‏ها یکی از اقدامات ما برای جلب مش��ارکت همکاران بود، اما آن گونه که باید 

مورد استقبال قرار نگرفت.
از س��وی دیگر، در این صنف حدود س��ه هزار تولید‏کننده در و پنجره یو.پی.وی.سی وجود 
دارد که بیش��تر آنها نیز دائما در حال تغییر هس��تند؛ یعنی ماهانه تعدادی از این تولیدکنندگان 
کار خود را تعطیل می‏کنند و تعدادی بدان اضافه می‏ش��وند، در چنین فضایی آنچه که روشن 
است پایین بودن آگاهی بسیاری از چنین کارگاه‏هایی است. در موارد بسیاری دیده شده که به 
دلیل نداشتن مهارت‏های لازم، کارگاه‏ها در ابتدا قیمت‏هایی را به مشتریان می‏دهند و در حین 
انجام کار متوجه اش��تباه خود در محاسبه می‏شوند و برای جبران آن از کیفیت کار می‏کاهند. 
در چنین فضای نابسامانی بسیاری توقع دارند که انجمن به تنهایی وضعیت را اصلاح کند. اما 

تاکید می‏کنم بدون شکل گرفتن انسجام و همبستگی کاری را نمی‏توان پیش برد.
 آی�ا انجم�ن نمی‏تواند اقدامی جهت کنترل و مهار این س�ه ه�زار تولیدکننده و 

همچنین ضابطه‏مند کردن ورود به این صنف انجام دهد؟ 
انجمن قدرت اجرایی ندارد. ما این توان را نداریم که س��ه هزار تولید کننده را مورد ارزیابی 
ق��رار دهیم که آی��ا کالای باکیفیت تولید می‏کنند یا بی‏کیفیت. انجمن تنها می‏تواند مراتب را 
به اداره اس��تاندارد اعلام کند؛ این ارگان اس��ت که اختیار توقف فعالی��ت یک کارگاه را دارد. 
ضم��ن اینکه توقیف و تعطیلی این مراکز نیز فایده چندانی ندارد؛ مادامی که عزم جدی برای 
برخورد با این نوع فعالیت‏ها وجود نداش��ته باش��د، هر تولیدی را که تعطیل کردید، در مکان 
دیگری به فعالیت‏های خود ادامه خواهد داد. در واقع یک سیاس��ت کلان و نیز تصمیم جدی 
مراکز ذیصلاح لازم اس��ت تا بتوان این ش��رایط را تغییر داد. این در حالی است که هیچکدام 
از مراکز مهم مانند ش��هرداری یا اتاق اصناف مسئولیت آن را برعهده نمی‏گیرند. ضمن اینکه 
مس��ائل کلان اقتصادی کش��ور نیز مزید بر علت شده‏اند. به‏هرحال نرخ بالای بیکاری، سبب 
شده است که بسیاری از مسئولان حفظ مشاغل موجود را به هر نحوی که باشند، به افزایش 

آمار بیکاری ترجیح دهند. 
 ب�ا توجه با اینکه مقابل�ه با تولیدکنندگان بی‏کیفیت به‏ دلایلی که اش�اره کردید 
مشکل است، آیا نمی‏توان با اطلاع‏رسانی در مورد کیفیت به مقابله با این افراد رفت 

و در واقع آگاهی مصرف‏کنندگان را افزایش داد؟
بله با فرهنگ‏س��ازی، این کار شدنی است. در این خصوص نیز ما ارتباطاتی را با مهندسان 
و س��ازندگان س��اختمان برقرار کرده‏ایم تا دانش و آگاهی‏های آنان را در این زمینه بالا ببریم 

و در حال حاضر نیز با نظام مهندس��ی تفاهم‏نامه‏ای داریم. ضمن اینکه از پروفیل‏س��ازها نیز 
ای��ن انتظار را داریم که در کنار هزینه‏های کلانی که ب��رای تبلیغات محصولات خود صرف 
می‏کنن��د، مبالغی را نیز برای فرهنگ‏س��ازی و ارتقای آگاهی‏ه��ای عمومی هزینه کنند. من 
مطمئن هس��تم هزینه‏ای که در این بخش صرف شود، بیش��تر از تبلیغات مستقیم برای این 

شرکت‏ها بهره خواهد داشت. 
 همانطور که اش�اره کردید انسجام در سیاستگذاری‏ها یکی از مهمترین عوامل 
فائق آمدن بر مش�کلات موجود اس�ت. این در حالی اس�ت که ما ش�اهد تکثر و گاه 

تشتت در تشکلات صنفی هستیم. آیا راهی برای وحدت تشکلات وجود ندارد؟
در صورت��ی که همه ما منافع جمعی و کلی صن��ف را در نظر بگیریم، می‏توان به یک نوع 
وحدت و همبس��تگی رس��ید. اگر هدف ارتقاء صنف و صنعت باش��د هم��ه می‏توانیم در کنار 
یکدیگر و با قدرت بیش��تر فعالیت کنیم. در این جهت نیز ما با برخی از تش��کلات و انجمن‏ها 
جلسات مشترکی داشته‏ایم و تلاش کردیم به یک وحدت رویه با آنها برسیم. به‏هر حال باید 
توجه داشته باشیم که همه ما سوار یک کشتی هستیم و اگر مشکلی برای این کشتی به‏وجود 
آی��د همگی ما ضرر خواهیم کرد. برای تعیین سیاس��ت‏ها، برغ��م وجود برخی اختلاف منافع، 
باید کلیت صنعت را در نظر گرفت؛ برای نمونه یکی از موضوعات مهم تعرفه واردات پروفیل 
اس��ت. برخی از تولیدکنندگان پروفیل صرفا به دنبال افزایش این تعرفه هس��تند، اما به نظر 
می‏رس��د افزایش تعرفه کمک چندانی به تولیدات داخلی نمی‏کند و بیشتر باعث تسهیل ورود 
پروفیل‏های ارزان و بی‏کیفیت به داخل کشور می‏شود. در صورتی که اگر همه ما نیروی خود 
را بر ارتقاء استاندارهای واردات متمرکز کنیم، شاهد ورود پروفیل‏های باکیفیت به داخل کشور 
ش��ده و غیر از اینکه مصرف‏کنندگان ما از این امر س��ود می‏برند، رقابتی سازنده برای ارتقای 
کیفیت پروفیل داخلی نیز شکل خواهد گرفت. در حالی که افزایش کالای بی‏کیفیت در بازار 
برعکس باعث بالاگرفتن رقابت برای کاهش قیمت و در نتیجه کاهش کیفیت تولیدات داخلی 
خواهد ش��د. دیدگاه انجمن این اس��ت که با همفکری و همکاری تشکلات مختلف می‏توان 

برای مسائل مهم این چنینی رویه‏ای واحد در مسیر ارتقای کلیت صنعت در پیش گرفت.
 به پروفیل تولید داخل اش�اره کردید، در اینجا این سوال مطرح می‏شود که چرا 
با وجود اینکه کش�ور ما یکی از تولیدکنندگان عمده محصولات پتروش�یمی از جمله 
پودر پی‏.وی.سی در جهان است، چرا پروفیل‏های تولید داخل از قیمت بالایی نسبت 

به انواع مشابه خارجی خود برخوردار هستند؟
درس��ت است. پروفیل هایی که به کشور وارد می ش��وند، برغم هزینه‏های گمرکی و حمل 
و نقل��ی از قیمت پایین‏تری برخوردار هس��تند. دلیل این گرانی نی��ز به تبلیغات خارج از عرف 
و به��ره بانک��ی بالا بازمی‏گردد. در هیچ کجای دنیا بخش تولی��د نمی‏تواند با بهره بانکی 25 

درصد، به موفقیتی برسد.
در بحث تبلیغات نیز، ش��ما حتی در روس��تاها شاهد تبلیغات وس��یع هستید. نتیجه این امر 
روش��ن است: بالا رفتن قیمت پروفیل ایرانی. از سوی دیگر برای اینکه تولیدکنندگان داخلی 
از رقابت جا نمانند، به افزایش تعرفه برای ورود کالای باکیفیت خارجی فش��ار آورده می‏شود. 
س��ال گذش��ته، افزایش تعرفه نیز نتوانست مانع از ورود محصولات بی‏کیفیت به داخل شود و 

در نتیجه منفعتی نصیب تولیدکنندگان داخلی نشد. 
 آی�ا می‏ت�وان رکودی را ک�ه در بازار حاکم اس�ت، به یک فرصت ب�رای تقویت 

زیرساخت‏های صنعت در و پنجره تبدیل کرد؟
ص��د در صد. صنایع مختلف از س��ال‏های دور با این ش��رایط روب��ه‏رو بوده‏اند. زمانی تولید 
محص��ولات غذایی، فرش ماش��ینی، موتور س��یکلت، لامپ کم مصرف و غی��ره نیز با نوعی 
رون��ق مواجه بودند و افراد بس��یاری به این صنایع رو می‏آوردن��د، اما پس از مدتی اغلب آنها 
ریزش کرده و کنار رفتند. هم‏اکنون نیز صنعت ما با این حالت روبه‏رو شده است. فکر می‏کنم 
بس��یاری از این افراد که بدون تخصص در حال فعالیت هس��تند ریزش خواهند کرد و صنعت 

ما غربال خواهد شد.
روی‏هم رفته می‏توان از این شرایط به‏عنوان یک فرصت برای شکل دادن به زیرساخت‏ها 
و تقویت بنیان‏های صنعت بهره برد؛ به‏ش��رط آنکه همگی هوش��یار باش��یم و بتوانیم از این 
فرصت استفاده کنیم. همانطور که اشاره کردم به‏وجود آمدن انسجام و همبستگی در فعالان 
شناسنامه‏دار این صنعت و نیز فرهنگ‏سازی دو عامل تعیین کننده‏ای خواهند بود که می‏توانند 

فضا را جهت تقویت بنیان‏های این صنعت فراهم آورند.
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نقش گروه‏های تلگرامی در  توسعه
 صنعت ‏آلومینیوم  و یو.پی.وی.سی

در گفتگوی اختصاصی پنجره ایرانیان با 
مدیرعامل صنایع آلومینیوم میهن‏کار عنوان شد:

 ش�ما در زمین�ه فناوری‏ه�ای نوی�ن به‏خص�وص گروه‏ه�ای تلگرام�ی فعالی�ت‏ 
گس�ترده‏ای دارید. به نظر ش�ما چگونه می‏توان از این گروه‏ها جهت ارتقای صنعت 

در و پنجره‏سازی بهره برد؟
ت��ا زمانی که فناوری‏های ارتباطی تنها در کامپیوتر قابل دسترس��ی بود تاثیر آن در بدنه 
صنف چندان ملموس نبود. اما از زمانی که این قبیل اپلیکیش��ن‏ها به گوش��ی‏های موبایل 
منتقل ش��د، در واقع این امکان به‏وجود آمد که هر آنچه در کامپیوترهای خود داش��تیم به 
موبایل‏های خود منتقل کنیم و در نتیجه تحولی اساسی در زمینه ارتباطی شکل گرفت. زیرا 
امروز همگان از گوشی هوشمند و بنابراین این امکانات پیشرفته استفاده می‏کنند. به‏عبارتی 
با توسعه گوشی‏های هوش��مند فناوری‏های ارتباطی، که پیش‏تر فقط در فضای دانشگاهی 
رواج داشت، در جامعه عمومیت یافت. ما نیز از این امکانات در صنعت خود استفاده کردیم.

 یعنی اهداف تخصصی کار خودتان را در فضای مجازی پیش بردید؟
بل��ه، در این زمین��ه ابتکاری به خرج دادی��م و ابتدا گروه‏های وایب��ری و بعد تلگرامی را 
راه‏ان��دازی کردی��م. در این گروه‏ها ابتدا فقط همکارانمان عضویت داش��تند، اما به‏س��رعت 
گس��ترش یافته و تبدیل به گروه‏های صنفی ش��دند. در آغاز کار مطالب غیرمفیدی ارسال 
می‏ش��د، اما به‏تدریج گروه‏ها هدفمند ش��دند و تنها مطالب سودمند و تخصصی به اشتراک 
گذاشته شدند. انتقال تجارب و اطلاعات آموزشی، سبب شد افراد متخصص بیشتری جذب 
این گروه‏ها ش��وند و بدین ش��کل بار علمی این گروه‏ها افزایش یافت. این امر باعث ش��د 
این گروه‏ها روزبه‏روز متقاضی عضویت بیش��تری پیدا کنند. بدین ترتیب دوس��تان با نقش 
و کارکرد این تش��کل‏ها در فضای به‏اصطلاح مجازی آشنا ش��دند. به عبارتی دیگر تلاش 
کردیم این نکته را میان اعضای صنف خود عمومیت دهیم که این نرم‏افزارها و این گروه‏ها 
کارکردهای صنفی و بس��یار تاثیرگذاری دارند و نباید آنها را صرفا به ‏چش��م ابزار سرگرمی 

نگاه کرد. 
 این گروه‏های تخصصی دقیقا چه کارکردی دارند؟

همانطور که اش��اره کردم یکی از کارکردهای ای��ن گروه‏ها جریان آزاد اطلاعات و تبادل 
تجارب است که برای فعالان صنعت می‏تواند بسیار سودمند واقع شود.

کارکرد بعدی این گروه‏ها، امکان قضاوت عمومی است. بدین معنا که در گروهی که 200 
نفر عضو دارد، که البته این تعداد اخیرا به هزار نفر رسیده است، نمی‏توان بدون دلیل یا سند 
سخنی را مطرح کرد؛ زیرا این سخن مورد قضاوت افراد بسیاری قرار خواهد گرفت. به بیانی 
دیگر، در این گروه‏ها نمی‏توان یک‏طرفه صحبت کرد و در نتیجه مس��ائل بس��یاری روشن 
می‏ش��ود. برای مثال، با توجه به اینکه مصرف‏کنن��دگان پنجره نیز در این گروه‏ها عضویت 
دارن��د، به‏راحتی و بدون مدرک و دلیل نمی‏ت��وان از جنس و تولیدات خود تعریف کرد، زیرا 

عموم در حال ارزیابی سخنان مطرح شده و مقایسه آنها با یکدیگر هستند. 
کارکرد دیگر این گروه‏ها که ثمرات بس��یاری می‏تواند داش��ته باشد، از بین بردن ابرها و 
سوءتفاهم‏هایی است که میان دو صنف آلومینیوم و یو.پی.وی.سی وجود داشت؛ که یکی از 

دلایل آن همین عدم قضاوت عموم و عدم ابراز و تبادل اطلاعات بود.
 یکی از مسائلی که در این خصوص وجود دارد آن است که در نظر بسیاری، این 
گروه‏ها فضایی مناسبی برای درج تبلیغات شرکت‏ها به‏شمار می‏آید؛ چنین نگاهی با 

رویکرد شما نسبت به این گروه‏ها مغایریتی ندارد؟ 
نگاه ما در راه‏اندازی و مدیریت این گروه‏ها قدری متفاوت است. در واقع ما می‏گوییم که 
درج تبلی��غ یک محصول ی��ا خدمات باید به همراه ذکر امتیازات دلایل برتری آن محصول 
یا خدمات باشد. بدین ترتیب تبلیغات به واقعیت نزدیک می‏شود. از این نظر تبلیغات در این 
گروه‏ها آزاد است، منتها به همراه آزادسازی تبادل اطلاعات؛ این روش به غیر از اینکه باعث 

ره:
شـا

ا

گروه‏های تلگرامی امروزه به‏عنوان یکی از پرطرفدارترین پدیده‏های فناوری نوین اطلاعاتی در کشورمان به‏شمار می‏آیند. موارد استفاده این گروه‏ها 
به‏‏سرعت در حال گسترش است و کارکردهای بسیار مهم و تاثیرگذارتری از تفریح و سرگرمی یافته‏اند. در صنعت در و پنجره‏سازی نیز هم‏اکنون 
گروه‏های بسیاری در زمینه تبلیغات یا تبادل اطلاعات و نظرات در حال فعالیت هستند و به ‏نظر می‏رسد که برخی از این گروه‏ها در ابعاد مختلف از 
اهمیت بسیار بالایی برخوردار شده‏اند، به‏گونه‏ایی که اشتیاق فراوانی برای عضویت در این گروه‏ها که ظرفیت محدودی نیز دارند، در میان فعالان 
صنعت شکل گرفته است. اما واقعا این گروه‏ها می‏توانند چه نقشی را در بهبود وضعیت این صنعت ایفا کنند؟ برای یافتن پاسخ این سوال به سراغ 
مهن�دس حمید ش�عبانی، مدیرعامل صنایع آلومینیوم میهن‏کار رفتیم. وی که یکی از فعالان ای�ن عرصه و مدیر چندین گروه تلگرامی پرطرفدار و 

پرآوازه است از کارکردها و نقش مهم این گروه‏ها برایمان سخن گفت.
لازم به توضیح اس�ت که صنایع آلومینیوم میهن‏کار یکی از ش�رکت‏های نام‏آش�نا و فعال در صنعت آلومینیوم می‏باش�د که بیش از 37 سال سابقه 
در زمین�ه تولی�د ان�واع محصولات آلومینیوم�ی دارد. در حال حاضر نیز این مجموعه از بخش‏های تولیدی بس�یاری برخوردار اس�ت که عبارتند از: 
واحد قالبس�ازی، واحد اکس�تروژن، واحد پوش�ش دهی تخصصی آنادیزینگ آلومینیوم، الکترواس�تاتیک، واحد دکورال و طرح چوب. این مجموعه 
ب�ا برخ�ورداری از ای�ن امکانات و توان عظیم در زمینه‏های طراحی و تولید در و پنجره و انواع سیس�تم‏های نما اع�م از کرتین‏وال، لوور، فریم‏لس، 
قوطی‏های عریض مشغول فعالیت است. تردیدی نمی‏توان داشت برخورداری از چنین توانمندی به غیر از  بهره گرفتن از تجارب گرانبهای سالیان 

دور، مدیون به‏روز بودن مدیران این شرکت و توجه به فناوری‏های نوین در تمام عرصه‏هاست. با هم این گفتگوی متفاوت را می‏خوانیم:
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بالا رفتن آگاهی اعضاء می‏شود، بر اثرگذاری تبلیغات نیز می‏افزاید. برای مثال کسی که از 
پروفیل‏های خود در گروه تعریف می‏کند، دلایل برتری پروفیل خود را نیز بیان می‏کند، در 
نتیجه همگان از پارامترهای یک پروفیل باکیفیت مطلع می‏ش��وند و این امر باعث ارتقای 

محصولات سایر تولید کنندگان نیز می‏شود. 
دوس��تان نیز به این نتیجه رس��یدند که کارکرد و اثرگذاری به اشتراک گذاری داشته‏‏های 

شخصی و داشته‏های فنی از تبلیغات صرف بالاتر است. 
 یعن�ی پی�ش از راه افتادن این گروه‏ها، فعالان صنف اطلاعات خود را با دیگران 

به اشتراک نمی‏گذاشتند؟
به‏طور کلی صنف ما همیش��ه چراغ خاموش بوده اس��ت و این امر در بیش��تر اوقات مانع 
از برخی پیش��رفت‏ها شده است. اما به‏تدریج اکثرا به این نتیجه می‏رسند که چراغ خاموش 
بودن هیچ س��ودی ندارد، ضمن اینکه اگر اطلاعات را ما در اختیار عموم نگذاریم، با کمک 

فناوری‏های جدید، دیگران این کار را می‏کنند و از مزایای آن بهره‏مند می‏شوند.
 ضمن اینکه در کش��ورهای پیش��رفته نیز، صاحبان فن غالبا اطلاعات خود را مخفی نگه 
نمی‏دارند. نگرش آنان این اس��ت که یک محصول استاندارد باید به همراه چنین اطلاعاتی 
باش��د. یکی از دلایلی که دوس��تان ما در ابتدا علاقه نداش��تند در این گروه‏ها عضو شوند، 
همین سیاس��ت چراغ خاموش بود، با این توجیه که م��ن فرمول خودم را دارم. عدم ارتباط 
این زنجیره‏ها باعث می‏ش��د که هر کس��ی تصور کند فرمول خودش را دارد. اما وقتی این 
گروه‏ها تش��کیل ش��د و هر کس��ی در مقابل رقیب خود قرار گرفت، اکثرا متوجه شدند که 
بیشتر فرمول‏ها یکی است. باید توجه داشته باشیم که سرعت فضای مجازی بسیار بالاست 

و منتظر من و شما نمی‏ماند.
 به نظر ش�ما این نگاه در حال تغییر اس�ت یا نه؟ بدین معنی که آیا اعضای این 

گروه‏ها بیشتر از گذشته اطلاعات خود را مبادله می‏کنند؟
بله. این نگاه در حال عمومیت یافتن اس��ت. تا جایی که به نظر من، س��ال آینده س��ال 
ش��فافیت اطلاع��ات خواهد بود. پی��ش از این اگر می‏خواس��تیم از یک ش��رکت نماکار یا 
پنجره‏س��از بازدید کنیم، عموما مخالفت می‏کردند؛ درحالی که رواج این فضاها موجب شد، 
ظرف 6 ماه این دوستان کانال مخصوص خود را راه انداختند و اکنون پروژه‏های خود را در 

تلگرام قرار می‏دهند. دلیل آن هم به رقابت کشیده شدن اطلاعات است.
 یعنی از نظر شما عمومی ساختن اطلاعات فنی یک مجموعه باعث تحلیل رفتن 

آن مجموعه و جا ماندن از رقابت‏های موجود نمی‏شود؟
به‏هیچ‏وجه. برعکس، این امر باعث هم‏افزایی می‏شود. ضمن اینکه هنگامی که اطلاعات 
فن��ی در اختیار مصرف‏کنن��دگان قرار گیرد، دیگ��ر قدرت و توان واقع��ی مجموعه‏ها عامل 
تعیین‏کننده خواهد بود. به‏نظر من عمومی ساختن اطلاعات نشانه توانمند بودن یک مجموعه 
اس��ت. برای مثال یکی از شرکت‏های آلمانی که مواد آبکاری تولید می‏کند در کاتالوگ خود 
درباره آنادایز توضیح داده اس��ت. این ش��رکت حتی سمینار‏های رایگانی را برگزار می‏کند ــ 
از جمله در کش��ور خودمان ــ و به‏طور کامل اطلاع‏رس��انی کرده و حتی به شرکت‏کنندگان 

گواهینامه می‏دهد. اصولا دوره مخفی نگه داشتن اطلاعات به سر آمده است.
 اش�اره کردی�د که ای�ن گروه‏ها در برطرف ک�ردن س�وءتفاهم‏های موجود میان 
فعالان آلومینیوم و یو.پی.وی.س�ی نیز تأثیرگذار بوده اس�ت، ممکن اس�ت در این 

خصوص بیشتر توضیح دهید.
در ابتدا که در این صنف شروع به کار کردیم، هیچ ارتباطی باهم نداشتیم و مانند دو جزیره 
جدا از هم بودیم. در واقع در ده‏های گذشته آلومینیوم بر بازار در و پنجره ایران تسلط یافته 
بود. با ورود یو.پی.وی.س��ی به ایران نگرانی‏هایی برای آلومینیوم‏کاران به‏وجود آمد، به‏ویژه 
به این خاطر که نام یو.پی.وی.سی مترادف شده بود با پنجره دوجداره و مبحث جلوگیری از 
اتلاف انرژی. به‏هرحال یو.پی.وی.س��ی با توجه به‏ویژگی‏هایی که داشت توانست به‏سرعت 
ج��ای خ��ود را در بازار باز کند. تا اینکه آلومینیوم ترمال بریک به بازار آمد. در این دوره این 
دو محصول دیگر از نظر دوجداره بودن یا عایق بودن انرژی مزیتی بر یکدیگر نداشتند، به 
عبارت دیگر این دو پس از پش��ت سرگذاش��تن یک سری فراز و فرودها به‏نوعی به موضع 
براب��ری رس��یدند. در چنین حالتی مش��تریان باید میان این دو محصول دس��ت به انتخاب 
می‏زدن��د و اینج��ا بود که مزایا و معای��ب هر کدام از این محصولات برای فروش بیش��تر، 
اهمیت یافت. روشن است که در چنین فضایی هرچقدر فعالان این دو حوزه از هم دورتر و 

از یکدیگر بی‏خبر باشند، سوءتفاهم‏ها و بحث ‏و جدل‏های بعضا غیرسازنده میان آنها بالاتر 
خواهد بود. کاری که ما در این گروه‏ها انجام دادیم این بود که با افراد آگاهی از میان یو.پی.
وی.س��ی کاران ارتباط برقرار کردیم و از آنها خواستیم اطلاعات کاربردی حوزه کاری خود 
را با دوس��تان آلومینیوم‏کار در میان بگذارند و آنها را از امکانات و امتیازات یو.پی.وی.س��ی 
آگاه کنن��د. در مقاب��ل ما نیز از مزایای آلومینیوم برای آنها گفتیم و در ادامه بحث‏هایی فنی 
و تخصصی در این گروه‏ها درگرفت که بس��یار س��ازنده بود و باعث شد بسیاری از ابرهایی 
که میان این دو دسته از دوستان شکل گرفته بود کنار برود. در واقع به‏خاطر موضع برابری 
ک��ه به‏وجود آمده بود این بحث‏ها و تبادل اطلاع��ات و در نتیجه این هم‏افزایی‏ها، البته به 
کمک فناوری‏های جدید ارتباطی، به خوبی انجام شد. در ادامه شدت این جریان اطلاعات 
بالا گرفت، تا جایی که امروز در گروه‏های تلگرامی هر دو دس��ته از عزیزان حضور دارند و 
در کن��ار یکدیگ��ر به بحث و تبادل و نظر و همچنین تبلیغ��ات محصولات خود می‏پردازند. 
به‏نوعی این رویکرد در حال گس��ترش است که آلومینیوم و یو.پی.وی.سی هر کدام جایگاه 
خ��ود را در ب��ازار دارند و هر دو گروه باید نگرش حذفی در قبال یکدیگر را کنار بگذارند و با 

توسعه همکاری‏ها به دنبال افزایش توان اطلاعاتی و تخصصی خود باشند.
 یعن�ی می‏توانیم بگوییم که این گروه‏ها در تبدیل برخی خصومت‏ها به همکاری 

و هم‏افزایی نقشی خوبی ایفا کرده‏اند؟
بله. تا جایی که ما با دوس��تان خود در این گروه‏ها به این نتیجه رس��یده‏ایم که آنچه مهم 
اس��ت کیفیت پنجره‏های دوجداره اس��ت؛ و تلاش‏ها و برنامه‏ریزی‏های ما باید با هدف جا 
انداختن پنجره ‏اس��تاندارد در بازار صورت گیرد؛ حال می‏خواهد این پنجره آلومینیوم باشد یا 

یو.پی.وی.سی، مهم آن است که پنجره به شکل استانداردی تولید شده باشد. 
 چطور توانس�تید به این تعامل برسید؟ به‏هرحال این دو محصول رقیب یکدیگر 
هس�تند و بهره‏گیری یک پروژه از یکی از این محصولات، به معنی اس�تفاده نکردن 
از محصول دیگر است. در چنین فضایی چگونه فعالان این دو حوزه می‏توانند با هم 

همکاری داشته و بر توان یکدیگر بیافزایند؟  
اینطور نیس��ت. در بس��یاری از این بحث‏ها به این نتیجه رس��یدیم که هر کدام از این دو 
محصول، مزایا و نقاط مثبتی دارند و با توجه به این امتیازات، مناس��ب پروژه‏ها و ش��رایط 
خاصی هستند، البته به این شرط که از پنجره استاندارد استفاده شده باشد. یعنی یک پروژه 
با توجه به ش��رایطی که دارد، باید یک��ی از این دو محصول را انتخاب کند. در برخی موارد 
پروژه‏هایی که به ما رجوع شده، ما استفاده از پنجره‏های یو.پی.وی.سی را توصیه کردیم.

به غیر از این دوستان به‏خوبی می‏توانند با هم همکاری داشته باشند. یعنی با سفارش کار 
به یکدیگر، همه پروژه‏های رجوع شده به خود را تقبل کنند. عملی که هم‏اینک نیز توسط 
بسیاری از کارگاه‏های یو.پی.وی.سی و آلومینیوم در حال انجام است و هر دو طرف از این 

همکاری منتفع می‏شوند.
 چه چشم‏اندازی برای این گروه‏های تلگرامی متصور هستید؟

ب��ه نظر من، نقش و کارکرد این گروه‏ه��ای تلگرامی و گروه‏های مجازی آنقدر پر اهمیت 
خواه��د ش��د که می‏ت��وان از آن به‏عنوان آغاز عص��ری نوین در صنعت خودم��ان یاد کنیم. 
همچنین تاثیرگذاری آن به حدی خواهد بود که جریان صنعت کشور را با تغییر مواجه خواهد 
س��اخت. آثار این تحولات امروز هم قابل مشاهده است، که یکی از آنها تعامل میان فعالان 
حوزه‏های یو.پی.وی.سی و آلومینیوم است. امروز این گروه‏های تلگرامی به تریبون و رسانه 
ما تبدیل شده‏اند و برای بسیاری جای رادیو تلویزیون را گرفته‏اند. از سوی دیگر کیفیت این 
گروه‏ها‏ به حدی است که می‏توانم ادعا کنم مشابه آن در کشورهای پیشرفته هم وجود ندارد. 
ضمن اینکه آوازه گروه‏های ما و فعالیت‏های آن به خارج از مرزها نیز رس��یده، به‏گونه‏ای که 

تاکنون تقاضاهایی برای عضویت در این گروه‏ها از کشورهای خارجی داشته‏ایم.
البته این پیشرفت به شرطی محقق خواهد شد که افراد متخصص‏تر وارد این میدان شوند 
و این فضا را هدایت و مدیریت کنند. در این زمینه نشریات هم باید به ما کمک کنند چون 
نش��ریات کارکرد خودش��ان را دارند؛ مانند کتاب که هرچقدر هم فناوری پیشرفت کند، باز 
کتاب جای خود را دارد. نش��ریات اطلاعات ماندگار و آرشیو و جریان اصلی هستند. به نظر 
من با حمایت نشریات و به کمک گروه‏های تلگرامی تحولی در این صنعت روی خواهد داد. 
پیش‏بینی من این است که اگر با همین سرعت به پیش رویم و البته شرایط اقتصادی کشور 

بهبود یابد، ایران به قطب پنجره آلومینیوم و یو.پی.وی.سی خاورمیانه تبدیل خواهد شد.
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مزیت ها و نکات مهمی که در لولاهای قابل رگلاژ باید در نظر گرفت:
در راستای ارتقاء کیفیت تولید در و پنجره های یو. پی. وی. سی، اخیرا تولیدکنندگان 
پروفیل و کارخانه‏های سازنده در و پنجره در فرآیند تولید پنجره‏های تک حالته و در، 
لولاهای 75 و 100 میلیمتر را به‏دلیل استاندارد نبودن و ایجاد خسارات جبران ناپذیر 
ح��ذف کرده و در صدد برآمدند از لولاهای مقاوم‏تر و با کیفیت‏تر در این سیس��تم‏ها 
اس��تفاده کنند؛ از این‏رو با الهام گرفتن از سیستم لولاهای دوحالته، اقدام به استفاده 

از لولاهای قابل تنظیم کرده‏اند. 
ب��رای آنک��ه در و پنجره‏ها مجددا دچ��ار نقص و از کار افتادگی و ایجاد خس��ارت 
نشوند، در کنار توجه به قیمت باید به کیفیت این نوع لولاها نیز توجه ویژه داشت. 
مطلب پیش رو با بررس��ی دقیق لولاهای قابل تنظیم برند ACCADO به همراه 
تصوی��ر هر قطعه ت�الش می‏کند گامی موثر در جه��ت افزایش آگاهی فنی مصرف 

کنندگان محترم بر دارد.  
1( لولای بالای قاب و لنگه

ضخامت ورق لولای بالای لنگه 5/2 میلیمتر و ارتفاع آن 52 میلیمتر می‏باش��د و 
در لولای بالای قاب ارتفاع این لولا 95 میلیمتر است که از آلیاژ بسیار مقاوم جهت 

تحمل فشار وارده در قسمت بالای لنگه برخوردار می‏باشد. 

چند نکته فنی درباره لولاهای قابل رگلاژ )تنظیمی(
مهندس محمدرضا عابدینی ـ مدیر بازرگانی شرکت یراق گستر پرشین

ره:
شـا

ا

س�طح آگاهی‏های فنی همواره یکی از ش�اخص‏های اصلی پویایی و توانمندی یک صنعت اس�ت. نکته‏ای که آن را ش�اید بتوان یکی از 
کمبودهای حاکم بر صنعت در و پنجره دوجداره برشمرد. یکی از بخش‏های اصلی تولید پنجره که نیازمند سطح بالای آگاهی‏های فنی 
اس�ت، یراق‏آلات می‏باش�د. روش�ن اس�ت که کیفیت یراق به‏کار رفته در پنجره و از همه مهمتر نحوه مونتاژ این یراق‏آلات، تاثیر بسیار 
مهم�ی در کیفیت پنجره تولیدی دارد. بنابراین ضروری اس�ت که دس�ت‏اندرکاران به‏ویژه تولیدکنن�دگان و توزیع‏کنندگان یراق به این 

مهم توجه داشته باشند و با در دستور کار قرار دادن برنامه‏های آموزشی بکوشند تا سطح فنی این بخش از صنعت را ارتقاء دهند. 
آنچه در ادامه می‏خوانید مقاله‏ای فنی به قلم جناب مهندس محمدرضا عابدینی، مدیر بازرگانی ش�رکت یراق گس�تر پرشین است. این 
نوش�تار نکات فنی بس�یار کاربردی را در زمینه لولاهای قابل تنظیم ارائه می‏دهد. ضمن س�پاس از مهندس عابدینی جهت به اش�تراک 
گذاشتن این مطالب ارزشمند، امیدواریم مطالبی از این دست گامی باشد برای ارتقاء سطح ‏آگاهی‏های فنی صنعت در و پنجره دوجداره. 

با هم این مقاله را می‏خوانیم:
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 2( لولای بالای لنگه قابل تنظیم 
ابع��اد این لولا 125×75 میلیمتر و دارای پایه‏های فلزی زیر محل پیچ می‏باش��د. همچنین 
دو عدد پیچ رگلاژ جهت تنظیم فشار لنگه و تنظیم لنگه از چپ و راست روی این لولا تعبیه 

گردیده است. 

 3( لولای وسط 
اندازه لولا 120 میلیمتر و دارای 2 عدد پیچ رگلاژ جهت تنظیم فش��ار لنگه می‏باش��د. این 
لولا از 5 نقطه بر روی لنگه پیچ می‏ش��ود که از این نقاط با پایه‏های فلزی تقویت گردیده تا 

تحمل وزن و فشار لنگه را بالا ببرد. 

4( لولای پایین قاب 130 کیلوگرمی
طراحی لولای پایین قاب در سیس��تم لولای آکادو برای بالا بردن تحمل وزن لنگه به این 

گونه است:
* ارتفاع لولا 100 میلیمتر

* ارتفاع پایه‏ها 22 میلیمتر برای قرار گرفتن و درگیر شدن لولا در گالوانیزه تقویتی 
* ارتفاع اهرم نگه دارنده لولای لنگه 35 میلیمتر

که این س��ایزها بر اساس اس��تانداردهای اروپایی تعریف شده و تحمل وزن 130 کیلوگرم 
را فراهم آورده است. 

5( لولای پایین لنگه
* ارتفاع کل لولا 75 میلیمتر و ارتفاع پایه لولا 22 میلیمتر

* دارای دو پیچ رگلاژ تنظیم ارتفاع و تنظیم فشار لنگه

 6( روکش لولاهای بالا و پایین و وسط 
طراحی روکش لولاها در سیس��تم لولاهای تنظیمی آکادو با اس��تفاده از مواد پلاس��تیک با 

قابلیت انعطاف پذیری بالا و تنوع رنگ می‏باشد و از 6 قطعه تشکیل شده است:
1- روکش لولای بالای قاب
2- روکش لولای بالای لنگه

3 و 4- روکش لولای پایین قاب دو قطعه می باش��د. یکی قطعه معمول در سیس��تم های 
تنظیمی و دیگری روکش روی کل لولا برای پوشاندن جای پیچ ها      

5- روکش لولای پایین لنگه
6- روکش لولای وسط                                                          

روکش لولاها در برند ACCADO در رنگ های س��فید، قهوه ای تیره، برنز، ش��امپاینی و 
نقره ای در انبار شرکت یراق گستر پرشین موجود می باشد.



99
ره 

مـا
 ش

 13
94
ی 

 د
م 
 نه
ال
سـ

ن/ 
ـا

انی
یر

ه ا
ـر

نج
پ

168

گو
گفت

یراق ایرانی، پنجره ایرانی
در گفتگوی اختصاصی پنجره ایرانیان با مدیرعامل شرکت پویش پارت سیمین مطرح شد:

ره:
شـا

ا

یراق‏آلات بخشی از صنعت در و پنجره سازی است که متاسفانه تولیدکنندگان داخلی تمایل چندانی برای وارد شدن به آن نداشته‏اند. دلایل 
خرد و کلان بسیاری در عدم اقبال صنعتگران ایرانی به ساخت یراق‏آلات در و پنجره وجود دارد که بررسی آن مجال بیشتری را می‏طلبد. در 
چنین فضایی، معدود تولیدکنندگانی که جرات ورود به این عرصه را داشته و تمامی ناملایمات آن را به جان خریده‏اند، مایه امیدواری صنعت 
هس�تند. به‏خصوص وقتی باخبر می‏ش�وید که شرکتی با چندین دهه تجربه در صنایع مختلف، و با امکانات وسیع وارد این عرصه شده است، 
امیدها به ش�کوفایی و بالندگی این صنعت در کش�ورمان صد چندان می‏ش�ود. به همین جهت به س�راغ مدیر عامل فهیم و کوش�ای شرکت 
پرس�ابقه پویش پارت س�یمین رفتیم و از فعالیت‏های این شرکت جویا ش�دیم. واقعا چرا تولیدکنندگان اندکی وارد این عرصه شده‏اند؟ این 

یکی از پرسش‏هایی است که مهندس ابراهیم نظری با موشکفایی خاص خود بدان پاسخ دادند. با هم این گفتگو را می‏خوانیم:

 پویش پارت سیمین از چه تاریخی فعالیت خود را آغاز کرده و تاکنون چه فراز و 
نشیب‏هایی را در طی کردن مسیر پیشرفت پشت سر گذاشته است؟ 

پویش پارت سیمین با چندین دهه سابقه در صنعت کشور، در دوره‏های مختلف با توجه به 
نیاز بازار کشور و با اتکا بر توانمندی‏های خود محصولات متنوعی را در سطح انبوه تولید کرده 
اس��ت. این مجموعه از س��ال 1361 با طراحی و ساخت قالب‏های سمبه ماتریس فعالیت‏های 
خود را آغاز کرده اس��ت که برخی از این قالب‏ها عبارتند از: شیش��ه بالابر وانت نیسان، لولای 

در وانت نیسان، گلگیر موتور سیکلت هوندا و در رادیاتور ماشین‏های سواری.
در ابتدای س��ال 1364 تولید گلگیر موتور س��یکلت هوندا در این مجموعه آغاز ش��د، و با 
توجه به کیفیت مطلوب و مزیت رقابتی و قیمت مناسب آن نسبت به نمونه‏های ژاپنی، مورد 
استقبال ش��رکت تیزرو قرار گرفت و محصولات پویش پارت جایگزین قطعات ژاپنی شد. در 

سال‏های پیش رو، این محصولات اکثر نیاز بازار ایران را تامین می‏کرد.
پویش پارت س��یمین از س��ال 1375 وارد صنعت قطعه سازی خودرو گردید که محصولات 
این دوره عبارتند از: رام زیر گیربکس پیکان، گلویی باک بنزین پژو آردی، گلویی باک بنزین 
پیکان و گلویی باک بنزین پیکان وانت. علاوه بر این تولیدات، س��اخت قالب‏های نگهدارنده 

س��تون زیر غربیلک فرمان پژو آردی و پارس و همچنین س��مند و تراورس زیر دستی جلوی 
پای پراید، در دستور کار واحد فنی مهندسی شرکت قرار گرفت.

در این سال‏ها پویش پارت با موفقیت در اخذ گرید خودرو سازان، توانست با ارتقا مجموعه 
همکاران و سیس��تم‏ها و روش‏های انجام کار، توانمندی‏های س��ازمان را با کیفیتی بس��یار 
CAD- مطلوب، متحول سازد. از اقدامات و نتایج این دوره می‏توان به استفاده از ابزارهای
CAM در طراحی و س��اخت ابزار، اخذ گواهینامه بین‏المللی ISOTS، س��اختارمند ش��دن 
نگ��رش و اهدف و اج��رای فعالیت‏ها در گروه‏های اجرایی و تخصصی اش��اره کرد. از دیگر 
محصولات تولی��دی پویش پارت در این دوره این موارد را می‏توان نام برد: پایه نگهدارنده 
س��تون زیر غربیلک میل فرمان پژو )405، آردی و پارس( و س��مند، مجموعه گلویی باک 

وانت و تراورس زیر دستی جلوی پای پراید.
در س��ال 1380 پویش پارت با انعقاد قراردادی، طراحی و س��اخت ماشین‏آلات و ابزار فریم 
پش��تی صندلی 206 را نیز که س��ال‏ها واردکننده آن از فرانسه بودیم در دستور کار خود قرار 
داد. در ای��ن دوره پویش پ��ارت با اتخاذ رویکرد مدیریت نوین، خ��ود را برای حضور موثر در 
عرصه بازار جهانی آماده ساخت. تعداد همکاران در این دوره بین 100ـ160 نفر بوده است. از 
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دستاوردهای این دوره رسیدن به تولید انبوه فریم فلزی صندلی 206 با تاییدیه پژو سیتروئن 
فرانسه )PSA( بوده است.

در دوره جدید با توجه به تحریم و رکود تولید خودرو، مدیریت سازمان تصمیم به وارد شدن 
در صنعت یراق‏آلات در و پنجره یو.پی.وی.س��ی گرفت و با س��رمایه‏گذاری گس��ترده در این 
زمین��ه موفق به ارتقاء تکنولوژی خطوط تولید ی��راق‏آلات و ارتقاء عملکرد فرایندهای داخلی 
و توس��عه محصولات شد. در عین حال جهت ارتقاء س��طح آگاهی عموم جامعه و مخصوصا 
مصرف‏کنن��دگان محص��ولات ویناک در زمینه کیفیت یراق و اس��تانداردهای آن، نس��بت به 
تاسیس دانشگاه علمی و کاربردی کاسپین در استان قزوین زیر نظر وزارت علوم اقدام شد.

 کارخانه پویش پارت سیمین در کجا واقع شده و چه میزان وسعت دارد؟
کارخانه در ش��هرک صنعتی کاس��پین  اس��تان قزوین واقع بوده که مساحت کل مجموعه 
17000 مترمربع ش��امل 6500 مترمربع سوله مس��قف تولیدی در دو طبقه و 1000 مترمربع 

ساختمان اداری می‏باشد.
 در حال حاضر در زمینه یراق‏آلات چه محصولاتی در شرکت شما تولید می شود؟ 
ش��رکت پویش پ��ارت در بخش یراق آلات خود، اقدام به طراح��ی و راه‏اندازی این خطوط 
کرده اس��ت: اس��پانیولت تک حالته زاماک، اسپانولیت تک حالته فلزی، اسپانولیت در، سیستم 
دو حالته، دس��تگیره آلومینیومی پنجره، دس��تگیره در، دستگیره پلاس��تیکی پنجره، لولا در و 

پنجره و سایر ملزومات.
لازم به ذکر اس��ت، بخشی از موارد فوق در روند آزمایش نهایی قبل از عرضه محصول به 

بازار قرار دارد و به مرور به بازار عرضه خواهد شد.
 برای بهره‏گیری از دانش و فناوری روز تاکنون چه اقداماتی انجام داده‏اید؟

 تولید محصول باکیفیت و با قیمت رقابتی در بازار پیچیده موجود، نیازمند دانش فنی بالا و 
تکنولوژی تولید به‏روز می‏باش��د. این شرکت با پشتوانه چهل ساله خود در تولید و برخورداری 
از تاییدیه‏ه��ای گوناگون بین‏المللی در زمینه‏های طراحی و س��اخت اب��زار، تولید محصول و 
گواهینامه‏ه��ای سیس��تمی و مدیریت��ی و همچنین بهره‏مندی از خطوط تولید سفارش��ی و با 
تکنولوژی روز، س��عی در پاس��خگویی به این نیاز مشتریان کرده اس��ت. ضمن اینکه تجربه 
بالای مدیران ارش��د اجرایی سازمان در زمینه طراحی و ساخت ابزار سرمایه‏ای گرانبها جهت 

نیل به اهداف فوق‏الذکر می‏باشد.
 چه گواهینامه‏ها و استانداردهایی را تاکنون دریافت کرده‏اید؟

در طی این س��ال‏ها، پویش پارت گواهینامه‏ها و استانداردهای متعددی دریافت کرده است 
که برخی از آنها عبارتند از: گرید S )بالاترین گرید ممکن( ش��رکت PSA فرانس��ه در س��ال 
1384؛ تاییدیه محصول ش��رکت MAYRA انگلس��تان؛ISO 9001 / 2008  از شرکت 
IMQ ایتالی��ا )به مدت 15 س��ال(؛ ISO TS 16949  از ش��رکت IMQ ایتالیا )به مدت 
12 س��ال(؛ گرید B+ از شرکت تامین‏کننده قطعات ایران خودرو )ساپکو(؛ گرید B از شرکت 
تامین‏کننده قطعات س��ایپا )سازه گستر(؛ سه دوره کارآفرین برتر استانی؛ دو دوره واحد نمونه 

تحقیق و توسعه استانی؛ و غیره.
 آیا کیفیت محصولات تولیدی شما با نمونه‏های مشابه قابل رقابت است؟

جهت پاسخ به این پرسش نیاز به معیار اندازه‏گیری صحیح و مورد تایید بین‏المللی هستیم 
که همان اس��تانداردهای محصول در این زمینه در س��طح جهانی می‏باش��د. هر یک از رده 
محصولات صنعت یراق‏آلات دارای اس��تانداردهای بین‏المللی هس��تند ک��ه به‏نوعی حداقل 
انتظارات و خواسته‏های کیفی آن رده از محصول را تبیین می‏کنند. هر یک از این استانداردها 
ش��امل چندین آزمایش می‏باشد. ازاین‏رو پاسخ به پرسش ش��ما به صورت کلی پاسخ دقیقی 

نخواهد بود. 
ولی در مجموع تلاش ما در راستای تولید محصولاتی می‏باشد که استانداردهای بین‏المللی 
مربوط به خود را لحاظ کرده‏اند و در این راستا و به منظور افزایش اطمینان خاطر مشتریانمان، 
در حال اخذ این اس��تانداردها از مراجع مورد تایید بین‏المللی هس��تیم. امیدوارم که در آینده‏ای 
نزدیک افتخارات ارزنده‏ای را در این زمینه برای میهن عزیزمان به ارمغان آورده و شرایطی را 

ایجاد کنیم که سطح انتظار مشتریانمان را از محصولات این صنعت افزایش دهیم.
 چ�را حجم تولید یراق‏آلات یو.پی.وی.س�ی در کش�ورمان، کمت�ر از واردات این 

محصول است؟
بی‏توجه��ی نهادهای دولت��ی در حمایت و هدایت قابلیت‏های صنعتگران کش��ورمان، عدم 

سرمایه‏گذاری و استانداردسازی و نهایتا عدم توسعه این صنعت، به منظور دستیابی به مزیت 
رقابتی در ارتباط با واردات، به وضعیت نامطلوب فعلی انجامیده است.

در چنین فضایی صنعتگران ما از توان اندکی برای تحمل ریس��ک س��رمایه خود برخوردار 
هس��تند؛ چراکه باید به بازاری وارد ش��وند که توسط محصولات خارجی قبضه شده است. در 
واقع به دلیل فقدان س��اختار مناسب در صنعت کشور، بخش خصوصی با مشکلات عدیده‏ای 
دس��ت به گریبان اس��ت. همه این موارد باعث شده که بخشی از بازار ایران را نیز محصولات 

غیراستاندارد خارجی به خود اختصاص دهند.
به نظر من، همچنان که تا کنون ش��اهد آن بوده‏ایم سیاس��تگذاری ناآگاهانه برای کشور، 
این تبعات را به همراه داش��ته اس��ت: خروج قابل توجهی ارز از کش��ور )پول نفت به همراه 
مالی��ات پرداخت‏کنندگان مالیات(، بیکاری و عدم ایجاد اش��تغال برای فارغ التحصیلان فنی 
کشور و فقدان صادرات در این زمینه. این موارد به‏طور کلی سبب عدم رشد و توسعه صنعت 

کشور شده‏اند.
 نظر شما درباره کیفیت یراق‏آلات یو.پی.وی.سی موجود در بازار چیست؟

س��ازمان ما کیفیت یراق‏آلات موجود در بازار را به س��ه رده تقسیم کرده است: عالی، قابل 
قبول و فاقد کیفیت و ماندگاری. ولی نکته مهم در این زمینه درخواست بازار )مشتری میانی( 
می‏باشد. ما باور داریم به دلیل عدم تبیین مضرات استفاده از یراق‏آلات بی‏کیفیت و همچنین 
مزایای استفاده از یراق‏آلات با کیفیت، درخواست بازار عمدتا بر پایه صرفه اقتصادی لحظه‏ای 
شکل گرفته است که این امر لطمه شدیدی به این صنعت و حتی صنعت مادر )صنعت یو.پی.
وی.س��ی( زده اس��ت. امیدواریم که با حمایت دولت و تشکیل ساختاری مناسب برای بخش 

خصوصی این نقصان مرتفع گردد.
 یک پنجره  یو.پی.وی.سی مطلوب از چه ویژگی‏هایی باید برخوردار باشد؟

اج��زاء ی��ک پنجره مطلوب از چهار عنصر پایه‏ای تش��کیل گردیده اس��ت: پروفیل، یراق و 
گسگت، شیشه و مونتاژ. اگر هر یک از عناصر مطابق استاندارد تعریف شده بین‏الملی تولید و 
اجرا گردد، می‏توان یک پنجره اس��تاندارد را تولید کرد. ضمنا یک بخش دیگر هم باید به آن 

اضافه کنم که عبارت است از روح بخشیدن به پنجره به لحاظ زیبایی و ظرافت.
 فکر می‏کنید چه عاملی سبب توزیع محصولات بی‏کیفیت در بازار می‏شود؟

فقدان ارزیابی قابلیت س��ازندگان پنجره یو.پی.وی.سی از طریق آزمون و ارائه جواز ساخت 
به مستعدان این عرصه؛ فقدان شناسایی و معرفی برندهای نامرغوب در بازار و تعهد به عدم 
استفاده از آنها جهت ساخت، زیر نظر اتحادیه در و پنجره یو.پی.وی.سی و حمایت نهاد دولتی 
مربوطه؛ عدم ارتقاء آگاهی انبوه‏س��ازان از برندهای نامرغوب یراق و یو.پی.وی.سی و بازبینی 
جواز قابلیت ساخت برای انتخاب سازنده؛ و نبود جایگاه و زمینه ارائه خدمات آموزشی اتحادیه، 

به سازندگان و مشتری نهایی در این زمینه و عدم حمایت دولت از آنان.
 ب�ه نظر ش�ما وجود محصولات بی‏کیفیت چه تاثی�ری بر کلیت صنعت در و پنجره 

دو جداره بر جای می‏گذارد؟
باعث عدم رضایت مش��تریان از پنجره یو.پی.وی.سی و یراق‏آلات آن گردیده و سبب روی 
آوردن به پنجره‏های غیر یو.پی.وی.سی خواهد شد. باید آگاهی مصرف کنندگان را در انتخاب 

سازندگان در و پنجره یو.پی.وی.سی بالا برد. 
ضمن اینکه نش��ریه پنجره ایرانیان نیز می‏تواند در ش��ناخت و آگاهی دادن به در و پنجره 
س��ازان و مش��تریان نهایی، با عملکرد عالی و گزینش‏های خوب، و نظارت بر این روند، این 

برداشت را تغییر دهد.
 وضعیت فعلی و فضای پیش روی بازار یراق‏آلات را چگونه می‏بینید؟

در وضعی��ت فعل��ی، عدم وجود س��اختار مناس��ب محدودیت‏های بس��یاری را برای بخش 
خصوصی ایجاد کرده است.

ولی در عین حال این حوزه عرصه‏ای بس��یار گسترده برای سرمایه‏گذاری، عرصه‏ای بسیار 
گس��ترده برای توسعه دانش و تکنولوژی آن، عرصه‏ای بس��یار گسترده همراه با چالش برای 
رقابت، رش��د و بومی کردن این صنعت، برای کشورمان است. از این جهت سازمان ما به‏نوبه 

خود می‏کوشد این خلاء را در حد توان خودش پر کند.
ما با قریب به چهل سال سابقه‏، قابلیت، امکانات و تجربه‏های خود را برای تسریع این امر، 
س��رمایه‏گذاری کرده‏ایم تا محصولی تقدیم جامعه کنیم که پاس��خگوی کیفیت بالا، تحویل 

به‏موقع و برخوردار از مزیت رقابتی همراه با خدمات به‏روز به مشتریانمان باشد.
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کاله کیلیت نویدبخش امنیت و کیفیت 
در گفتگوی اختصاصی پنجره ایرانیان با بدری اولوکان و جم آلپاسلان مطرح شد:

ره:
شـا

ا

امروزه کاله در بازار یراق‏آلات جهان به نامی پرآوازه تبدیل ش�ده اس�ت. ش�رکت کاله کیلیت با بیش از ش�ش دهه س�ابقه فعالیت در زمینه 
تولید قفل و یراق‏آلات در و پنجره، در آینده‏ای نزدیک به‏عنوان بزرگترین کارخانه اروپا، سهم قابل توجهی از بازار جهان را در اختیار خواهد 
داش�ت. کاله که سال‏هاس�ت نام خود را با دفتر مش�ترک المنافع خود، ش�رکت نوید تجارت ارس�ام، در ایران گره زده، روزبه‏روز بر وسعت 
فعالیت‏های خود در کش�ورمان افزوده اس�ت، تا جایی که امروز به‏سختی می‏توان تولیدکننده‏ای را در ایران یافت که با نام کاله آشنا نباشد. 
حضور مدیران ارشد شرکت کاله در ایران، فرصتی را مهیا کرد تا پای صحبت‏های آنان بنشینیم: بدری اولوکان )Bedri Ulukan(، مدیرکل 
ف�روش و عض�و هیات مدیره، جم آلپاسالن )Cem Alpaslan(، مدیرکل صادرات و عضو هیات مدیره کال�ه کیلیت و علی خرم مدیرعامل 
دفتر مش�ترک‏المنافع ش�رکت نوید تجارت ارس�ام، با رویی باز به پرسش‏های خبرنگار پنجره ایرانیان پاسخ دادند. در این گفتگو از یکی از 
بزرگترین پروژه‏های منطقه، یعنی ساخت کارخانه جدید کاله در ترکیه که بزرگترین کارخانه یراق‏آلات اروپا خواهد بود سخن به میان رفت 

و مدیران کاله ضمن برشمردن سیاست‏های خود، بر اهمیت بازار ایران تاکید کردند. با هم این گفتگو را می‏خوانیم:

 محصولات کالا چه سهمی از بازار را به خود اختصاص داده است؟
آلپاسلان: در حال حاضر، کاله بزرگترین تولیدکننده یراق‏آلات ساختمانی در ترکیه 
محس��وب می‏شود. محصولات مختلف کاله هر کدام س��هم قابل توجهی از بازار را 
تصاحب کرده‏اند. برای نمونه، کاله هم‏اکنون در زمینه قفل، 78 و در زمینه یراق‏آلات 

در و پنجره 25 درصد از سهم بازار ترکیه را در اختیار دارد.
 ظاهرا شرکت کاله کیلیت به غیر از یراق‏آلات محصولات دیگری نیز تولید 

می‏کند. درباره آنها توضیح دهید.
آلپاسلان: از تولیدات دیگر کاله می‏توانم به درهای ضدسرقت خاص و سیستم‏های 
قفل‏های هوشمند )‏هتلی و اداری‏( اشاره کنم. در واقع ما می‏خواهیم به همه مشتریان 

از جمله مش��تریان ایرانی خود اعلام کنیم که کاله در حال پیش��رفت است؛ و زمانی 
که صحبت از امنیت می‏ش��ود، ادعای ما این اس��ت که کل امنیت را به ما بس��پارید. 
باید توجه داشته باشید که کاله به روش‏های سنتی بسنده نکرده است و سیستم‏های 
الکترونیکی پیشرفته را نیز به خدمات خود افزوده است. با این محصولات کاله عملا 
امنی��ت تمام خروجی‏ها و ورودی‏های مهمترین دارایی‏های )منزل ، محل کار، مغازه 

و غیره( مشتریان خود را تامین می‏کند.
 می‏دانی�م ک�ه کاله در حال س�اخت کارخانه‏ای جدید و البته بس�یار بزرگ 
اس�ت که برخی آن را یک ابرپروژه خوانده‏اند. می‏خواستم بدانم دلیل ساخت 

چنین فضایی چیست؟
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آلپاسالن: برای پاسخ به این سوال لازم است توضیح دهم که کاله از سهم خود 
در بازار ترکیه و نیز بازار جهان چندان رضایت ندارد. در واقع سهم بازار فعلی ما هرگز 
برای ما کافی نیس��ت. تلاش ما این اس��ت که سهم بازار خود را در همه کشورهایی 
که به آنها صادرات داریم، به بیش از 60 تا 70 درصد برسانیم. برای رسیدن به چنین 
اهدافی لازم بود ابتدا، زیرس��اخت‏های خود را توس��عه دهیم. از این جهت کاله اقدام 
به س��اخت بزرگترین کارخانه در اروپا کرد. از س��وی دیگر به این نکته نیز باید توجه 
داشته باش��ید که کارخانه فعلی کاله 63 سال پیش ساخته شده و هم‏اکنون در میان 
شهر استانبول قرار گرفته است و در نتیجه با مشکلاتی اعم از مسائل زیست محیطی 
و جابه‏جایی کارگران روبه‏رو هستیم. با در نظر گرفتن این نکته که در کارخانه ما در 
حال حاضر 1800 کارگر به‏صورت س��ه ش��یفت در حال کار هستند، واضح است که 
جابه‏جایی این تعداد با توجه به ترافیک س��نگین ش��هر و مسائل دیگر، چقدر مشکل 

ساز است.
به‏هرحال کاله برای رس��یدن به چشم‏اندازهای وس��یع و اهداف بزرگ خود باید از 
یک‏سو میزان مشکلات خود را کاهش داده و از سوی دیگر با ایجاد تاسیساتی بزرگ 

و مدرن‏تر قابلیت و ظرفیت‏‏های خود را افزایش دهد.
 در خصوص ویژگی‏های این پروژه، زمان افتتاح و نحوه انتقال به کارخانه 

جدید توضیحاتی بفرمایید.
آلپاسلان: امیدواریم تا اوائل بهار 1395 این پروژه به اتمام رسیده و کارخانه افتتاح 
گ��ردد. البته برای اینکه روند تولید متوقف نش��ود به مدت 3 تا 4 ماه هر دو کارخانه 
همزم��ان به تولید خواهند پرداخت و به‏تدریج به کارخانه جدید منتقل خواهیم ش��د 
و از اواخ��ر تابس��تان 1395، صددرصد فعالیت‏های تولی��دی در محل جدید صورت 

خواهد گرفت.
کارخانه جدید کاله در فضایی به وس��عت 400 هزار متربع در حال احداث است که 
110 هزار متر آن در قالب س��الن‏های سرپوش��یده خواهد بود. سرمایه‏گذاری کلی ما 
نی��ز در فاز اول 130 میلیون دلار می‏باش��د و با انتق��ال به محل جدید، روند تولید ما 
نیز افزایش خواهد یافت و از حالت نیمه‏اتوماتیک فعلی خارج ش��ده و تولید به‏صورت 
کاملا اتوماتیک انجام خواهد شد. در خصوص ماشین‏آلات هم باید بگویم که برخی 
از دس��تگاه‏های موجود به محل جدید منتقل خواهند شد و درکنار ماشین‏آلات بسیار 

پیشرفته و سی‏ان‏سی که به تازگی تهیه شده‏اند، قرار خواهند گرفت. 
 آی�ا ش�رکت کال�ه کیلیت در ای�ران نماین�ده دیگری به جز ش�رکت نوید 

تجارت ارسام دارد؟
اول�وکان: خیر؛ همانطور که مس��تحضر هس��تید از ابتدای همکاری دو ش��رکت، 
ش��رکت نوید تجارت ارسام فعالیتی فراتر از یک نمایند داشته و در حقیقت تحت نام 
دفتر مشترک المنافع و حافظ منافع قانونی شرکت کاله کیلیت و کالیپ سان آ.‏ش. در 
ایران فعالیت داشته است، و به عبارت دیگر نوید تجارت ارسام عضو گروه بین‏المللی 

گروه شرکت‏های کاله کیلیت می‏باشد.
ما با این شرکت سه سال تجربه کاری بسیار خوب و موفقی را سپری کرده‏ایم و نه 
تنها در این س��ه سال سهم خود را از بازار ایران سه برابر کرده‏ایم، بلکه زیر‏ساخت‏ها 

و بستر حضور پر‏رنگ خود را در سایر بازارها نیز فراهم آورده‏ایم.
 اگر محصولات شما از مسیری به غیر از نویدتجارت ارسام از ترکیه وارد 
ایران شود، شما برای ممانعت از این امر چه اقداماتی می‏توانید انجام دهید؟
اولوکان: البته این موضوع، تا حدی مش��کل‏آفرین شده است، ولی در حال حاضر 
از نظر ما نخس��تین عاملی که می‏تواند مانع از این امر ش��ود مصرف‏کنندگان نهایی 
هستند‏، زیرا کالاهایی که به‏صورت غیر رسمی در بازار وجود دارد و فروشندگان آنها 
نمی‏توانند خدمات پس از فروش ارائه دهند، خواه‏نا‏خواه موجب ضرر و زیان خریداران 

چنین محصولاتی خواهند شد.
ب��ه هر ح��ال تولید کنندگان واقع��ی در و پنجره با خرید ی��راق آلات کاله از دفتر 
مش��ترک المنافع آن در ایران )شرکت نوید تجارت ارسام( گذشته از اطمینان از یک 
خرید س��الم و معتبر و بدون مش��کلات قانونی از امتیازات شرکت کاله نیز بهره‏مند 

خواهند گردید.

ضمنا در رابطه با ورود یراق‏آلات کاله که بدون مجوز دفتر مشترک المنافع آن در 
ایران وارد بازار می‏گردد، به‏ناچار از طریق مراجع قانونی و همکاری گمرک جمهوری 

اسلامی ایران به‏زودی مانع ترخیص آنها خواهیم شد.
و همچنین اقداماتی جهت پیگرد قانونی افراد س��ودجویی که یراق‏آلات مذکور را 
به‏صورت قاچاق یا به طرق دیگر وارد کرده و به علت عدم پرداخت عوارض گمرکی 
و سود بازرگانی به گمرکات ایران، آنها را به قیمت بسیار نازل و نا‏معقول در بازار به 

فروش می‏رسانند، در شرف انجام می‏باشد.
 فعالی�ت کاله کیلیت در بازار ایران را در طول این س�ال‏ها چگونه ارزیابی 

می‏کنید؟
آلپاسالن: ما قبلا نیز در بازار ایران حضور داش��تیم، ولی از ظرفیت بس��یارکمی 
برخوردار بودیم. در طول این سه سال و با کمک شرکت نوید تجارت ارسام توانستیم 
روی برندم��ان ش��دیدا فعالیت ک��رده و آن را به‏درس��تی به بازار ایران  بشناس��انیم 

به گونه ای که در حال حاضر جزو برندهای برتر بازار ایران به‏شمار می‏آییم.
تحقیقات صورت گرفته به ما نشان می‏دهد که مصرف‏کننده ایرانی به دنبال جنس 
باکیفیت است؛ و اگر در حال حاضر از محصولات بی‏کیفیت استفاده می‏کند به دلیل 
بازار ضعیف و وجود برخی مش��کلات اقتصادی اس��ت. عقیده داریم که با گس��ترش 
بازار ایران، از آنجا که مش��تریان ایرانی به‏دنبال کیفیت خوب هس��تند، کاله یکی از 
انتخاب‏های اصلی آنها خواهد بود. همچنین با توجه به ظرفیت بالای تولیدات کاله، 
و در نتیج��ه کاه��ش هزینه‏های تولید، قیمت‏های ما کاملا رقابتی هس��تند. در واقع 
ای��ن نوید را به مش��تریمان می‏دهیم که با انتخاب کال��ه می‏توانند محصولاتی را با 
اس��تانداردهایی اروپایی و با قیمتی بس��یار رقابتی تهیه کنند. به نظر من کاله در بازار 

ایران آینده بسیار روشنی خواهد داشت.
ما تاکنون برنامه‏ریزی‏های بسیار دقیقی در ایران داشته‏ایم و سیاست ثابتی را دنبال 
کرده‏ایم؛ تا جایی که می‏توانم ادعا کنم ما نخس��تین ش��رکت در ایران هس��تیم که 
توانسته‏ایم قیمت‏های خود را 365 روز ثابت نگه داریم. ما همیشه در پی آن بوده‏ایم 
که اولین‏ها را از آن خود کنیم و فکر می‏کنم با تلاش‏های مش��ترکی که با ش��رکت 
نوید تجارت داریم و خواهیم داشت ضمن تحقق این هدف، سهم بسیار بالایی را از 

بازار ایران در آینده از آن خود کنیم.
 کال�ه کیلی�ت در زمینه آموزش و پر کردن خالء اطلاعات فنی تاکنون چه 

اقداماتی صورت داده است؟
اولوکان: بر اس��اس آمار موجود، در حال حاض��ر 3000 تولیدکننده در و پنجره در 
ایران در حال فعالیت هس��تند که ما موفق ش��ده‏ایم کاله را به همه آنها بشناس��انیم 
و همچنی��ن ب��ا توجه به سیس��تم زنجیره‏ای بازاریابی و کمپینی که در هر اس��تان و 
شهرستان داریم، تولیدکنندگان به‏راحتی می‏توانند با ما در ارتباط باشند. ضمن اینکه 
کاتالوگ‏ه��ای موجود را به زبان فارس��ی ترجمه کرده‏ایم و در آینده بس��یار نزدیک 
کاتال��وگ فنی 500 صفحه‏ای را به زبان فارس��ی ترجمه ک��رده و در اختیار همگان 
قرار خواهیم داد. همچنین کلیه مطالب و مندرجات وبس��ایت رس��می کاله در ترکیه، 
عینا در سایت www.kalepensystem.ir به زبان فارسی ترجمه شده است.
از طرفی نظر بر آن داریم که در س��ال آینده میلادی سلس��له س��مینارهایی را در 
زمینه‏های مختلف فنی در ایران برگزار کنیم. این سمینارها در شهرهای مختلف و با 
حضور تولیدکنندگان آن منطقه برگزار خواهد شد. ما کوشش خواهیم کرد تا آخرین 
اطلاعات روز دنیا را در اختیار تولیدکنندگان ایرانی قرار دهیم. همچنین شرکت نوید 
تجارت با تکیه بر دانش فنی خود این آمادگی را دارد که کارشناسان فنی خود را به 
تمام کارگاه‏هایی که در سراسر ایران با محصولات کاله کار می‏کنند، اعزام کند. این 
کارشناسان در یک هفته کاری تمام آموزش‏های لازم را به‏صورت رایگان ارائه داده 

و در نهایت نیز گواهینامه فنی برای آن شرکت‏ها صادر خواهند کرد.
 اجازه دهید سوالی را به‏صورت شفاف مطرح کنم. مصرف‏کننده ایرانی چرا 

باید از یراق‏آلات کاله استفاده کند؟
آلپاسالن: همانطور که اش��اره کردم مصرف‏کننده ایرانی تمایل دارد محصولات 
باکیفیت بالا، با قیمت مناس��ب رقابتی، ضمان��ت بلندمدت، با توزیع منظم و خدمات 
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پیوس��ته اس��تفاده کند. در واقع مش��تری ایرانی ترجیح می‏دهد با شرکت به‏صورت 
مس��تقیم کار کند. کاری که ما در ایران انجام داده‏ایم این بوده اس��ت که همه این 
موارد را در یک بسته طراحی کرده و در اختیار مصرف‏کنندگان ایرانی قرار داده‏ایم.
به این نکات توجه داش��ته باش��ید که به‏دلیل همس��ایه بودن دو کشور، حمل‏ونقل 
محص��ولات ما به ایران به‏س��ادگی ص��ورت می‏گیرد؛ همچنین به‏دلیل اش��تراکات 
فرهنگی بس��یار، روابط فکری بس��یار نزدیکی که با ایرانیان داریم، در نتیجه هر دو 
به‏خوب��ی می‏توانیم خصوصیات بازار یکدیگ��ر را درک کنیم و به دلیل نزدیک بودن 
ذهنیت‏های خود، ما زودتر از بقیه رقیبان می‏توانیم به نیازهای بازار ایران و س�الیق 
مش��تریان ایرانی پی ببریم و آنها را در طراح��ی محصولات جدید خود اعمال کنیم. 
همچنین اگر مش��تریان ایرانی نیاز به طراحی خاصی داش��ته باش��ند یا محصولات 
وی��ژه‏ای را بخواهن��د، به‏راحتی می‏توانیم این مطالبات را برآورده س��ازیم و زودتر به 

نتیجه برسیم.‏
اگ��ر همه این موارد را در کن��ار یکدیگر قرار دهیم، می‏بینیم که ذهنیت ش��رکت 
کاله با ذهنیت تولید‏کنندگان ایرانی نزدیکی بس��یاری دارد و با در نظر گرفتن حضور 
مس��تقیم ما در بازار ایران، با قطعیت می‏توانیم آینده بس��یار روشنی را برای کاله در 

ایران متصور باشیم.
 ب�ا توجه به تغیی�رات احتمالی در فضای اقتصادی ای�ران در پی توافقات 
صورت گرفته، و برچیده شدن تحریم‏ها و حضور مستقیم شرکت‏های اروپایی 

در ایران، چه چشم‏اندازی را برای بازار ایران متصور هستید؟
اولوکان: قبل از هر چیز باید بگویم که ایران برای ما یک بازار استراتژیک است. 
با توجه به امتیازات و ویژگی‏های خاص اقتصادی ایران، بازار این کش��ور از پتانسیل 
بسیار بالایی برخوردار اس��ت؛ با برداشته شدن تحریم‏ها نیز، جهش فوق‏العاده‏ای در 
حوزه اقتصاد و نیز بازار ایران روی خواهد داد. ما نیز بس��یار مش��تاق هس��تیم که در 
چنین جهش اقتصادی حضور داش��ته باش��یم. البته روشن است که در چنین فضایی 
رقبای قدرتمند دیگری از کش��ورهای اروپایی نیز در ب��ازار حضور خواهند یافت، اما 
این امر به‏هیچ‏وجه برای ما، به‏عنوان شرکتی که 63 سال قدمت دارد، پدیده‏ای جدید 

نیس��ت و ما هم‏اینک نیز در حال مبارزه و رقابت با این رقیبان در کش��ورهای دیگر 
هس��تیم. برای مثال در بازارهای کش��ورهای اروپایی، آفریقایی، آمریکای شمالی و 

جنوبی ما در حال رقابت با این شرکت‏ها هستیم و هیچ نگرانی هم نداریم.
البت��ه هیچگاه نبای��د از رقبای موجود در بازار ایران غافل ش��د. با وجود این، ورود 
زودهن��گام به یک بازار امتیازاتی نس��بت به دیگران ایج��اد می‏کند و ما نیز در حال 
حاض��ر از این امتیازات بهره‏مند هس��تیم. کاله هرگ��ز از رقابت فرار نمی‏کند بلکه به 
رقاب��ت حمله می‏کند. گذش��ته از آن ما به رقابت علاقمندیم، زیرا رقابت اس��ت که 
باعث پیش��رفت و ترقی یک مجموعه می‏ش��ود. بنابراین ما با آغ��وش باز از رقابت 

استقبال می‏کنیم.
 در پایان اگر سخنی باقیمانده است، بفرمایید.

اولوکان: در اینجا باید بگویم که ما تا کنون خانواده‏ای از مش��تریان کاله در ایران 
به‏وجود آورده‏ایم و روزبه‏روز در حال گس��ترش این خانواده هس��تیم. کاله کیلیت نیز 
به‏عنوان پدر خانواده همواره پشت سر تک‏تک اعضای این خانواده ایستاده است و از 

ارائه هر نوع کمکی که از دستش برآید دریغ نخواهد ورزید.
ما در س��ال آینده میلادی کمپینی را تحت عنوان صداقت در بازار ایران راه‏اندازی 
خواهیم کرد. ما می‏کوش��یم که با ارائه خدمات درست و مناسب که حق هر مشتری 

است، بر تعداد مشتریان خود بیافزاییم.
آلپاسالن: البت��ه بازه��م تاکید می‏کن��م که همه این‏ه��ا بدین معنا نیس��ت که 
محصولات ما در دس��ت همگان باش��د، جایگاه ما در بازار مش��خص است؛ بررسی 
ش��رکت‏های تولیدکننده‏ای که با م��ا کار می‏کنند و نام‏های بزرگی که در میان آنان 
به چشم می‏خورد، نشان می‏دهد که ما در مسیر درستی در حال حرکت هستیم و در 

حال نزدیک شدن به اهداف خود می باشیم.
در پایان ازطرف هیات مدیره ش��رکت کاله و نوید تجارت ارس��ام ضمن تبریک به 
مجله وزین پنجره ایرانیان به مناس��بت نهمین سالگرد تاسیسش و تشکر و قدردانی 
از جناب آقای شیری و همه همکاران محترم ایشان، توفیق و سربلندی همگی آنان 

را آرزومندیم.

گو
گفت
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سومین برند پرسان صنعت آریا
در هتل اوین تهران و با حضور بزرگان صنعت در و پنجره و نمای آلومینیومی معرفی شد:

به گزارش پنجره ایرانیان، سالن کوه نور هتل اوین تهران پذیرای تعدادی از بزرگان 
صنعت در و پنجره و نمای آلومینیوم کشور در دوشنبه شب 16 آذرماه 1394 بود. این 
گردهمایی که به میزبانی ش��رکت پرس��ان صنعت آریا و با حضور شرکای بین‏ المللی 
این ش��رکت برگزار شده بود، دو هدف عمده را دنبال می‏کرد: نخست گرد هم آوردن 
ش��رکت‏های مط��رح این عرصه و تازه ش��دن دیدارها و دوم معرف��ی جدیدترین برند 

.ETEM پرسان صنعت آریا، یعنی سیستم‏های آلومینیوم
ش��رکت پرسان صنعت که سال‏هاس��ت با دو برند نام‏ آشنا GU و EMMEGI در 
حوزه یراق‏آلات و ماشین‏آلات فعالیت می‏کند، با افزودن این پروفیل ساخت اروپا، سبد 
محصولات را خود را کامل کرده اس��ت. مدیران ارشد شرکت ETEM نیز که در این 
گردهمایی ش��رکت داشتند با نمایش و فیلم و اس�الید تولیدات متنوع شرکت خود را 
معرفی کردند. ضمن اینکه نمایندگان شرکت‏های GU و EMMEGI نیز دقایقی را 

به معرفی شرکت و محصولات خود پرداختند.
در ابتدای این جلس��ه، مهندس حمیدرضا ش��بیریان، مدیر عامل پرسان صنعت آریا، 
ضمن خوش��امدگویی به حضار، و اظهار امیدواری نس��بت به برگزاری چنین جلساتی 
در آینده و با حضور گروه‏های مش��اور و مهندسی، با ارائه توضیحات مختصری درباره 
تاریخچه فعالیت‏های پرس��ان صنعت، به شروع به کار این شرکت حدود 8 سال پیش 
ب��ا توزیع ی��راق‏آلات  GU و افزودن ماش��ین‏آلات EMMEGI به محصولات این 

ش��رکت، اشاره کرد. ش��بیریان با تاکید بر آنکه در هر مقطع زمانی نیاز بازار و کیفیت 
محصولات اولویت انتخاب برندها توس��ط پرس��ان صنعت بوده، خاطر نشان کرد: »با 
توجه به نیاز بازار به پروفیل‏های آلومینیوم باکیفیت، پرس��ان صنعت آریا پس از انجام 
مطالعات در یکسال گذشته، حدود 2 ماه پیش شروع به همکاری و مشارکت با شرکت 
جهان��ی و معظم ETEM از هولدین��گ ویوهالک��و )Viohalco( در ایران کرده ‏و 

نمایندگی انحصاری محصولات این شرکت را دریافت کرده است.«
مدیر عامل پرس��ان صنعت آریا، در ادامه به معرفی مهمانانی که از ش��رکت GU در 
جلسه حضور داشتند پرداخت؛ برج پکایواز )Berc Pekayvaz(، مدیر عامل و سومر 
 GU  مدیر صادرات به نمایندگی از دفتر آلمان ش��رکت ،)Somer Gediz( گدیز
در این نشس��ت حاضر بودند که آقای پکایواز به‏‏عنوان س��خنران بعدی پشت تریبون 
قرار گرفت. وی ابتدا در معرفی شرکت GU اظهار داشت: »شرکت GU یک شرکت 
خانوادگی اس��ت که در س��ال 1907 در اشتوتگارت آلمان تاسیس شد و در طول بیش 
از یک قرن به‏تدریج طیف بس��یار متنوعی از محصولات را در س��بد تولیدات خود قرار 
داده اس��ت؛ به‏گونه‏ای که تولیدات فعلی GU اکثر نیازهای موجود در سراس��ر جهان 
را برآورده می‏س��ازند و در حال حاضر گردش مالی س��الانه این ش��رکت 750 میلیون 

دلار است«.
پکایواز در ادامه با اش��اره به دفتر ترکیه GU، خاطرنش��ان کرد: »این دفتر مستقیما 
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زی��ر نظ��ر دفتر مرکزی اش��توتگارت فعالیت می‏کن��د و یکی از دفات��ر منطقه‏ای این 
شرکت به‏شمار می‏آید که بازار ترکیه و کشورهای دیگری، از جمله، ایران، ازبکستان، 
ارمنس��تان، ترکمنس��تان، قزاقستان، آذربایجان، گرجس��تان، امارات، کویت، عربستان 
س��عودی، بحرین، عمان، عراق، لبنان، پاکستان و الجزایر را پوشش می‏دهد. انبارهای 
GU که نیاز بازارهای این کش��ورها را تامین می‏کنند هفته‏ای دوبار توس��ط ش��رکت 

مرکزی در آلمان شارژ می‏شوند.«
وی در پایان سخنان خود، بهترین قیمت، کیفیت و روابط با مشتریان را سه ویژگی 
اصلی شرکت و محصولات GU برشمرد. در ادامه مهندس شبیریان به‏عنوان مطالب 
تکمیل��ی، در خصوص یراق‏آلات متن��وع GU توضیحاتی ارائه داد. وی در س��خنان 
 Tilt & Slide، خود به‏ ابداع سیس��تم‏های مختلف یراق‏آلات از جمله سیس��تم‏های
Fold & Slide و Lift & Slide ب��رای اولین بار توس��ط ش��رکت GU در دنیا 
اش��اره کرده و با ارائه فیلم و اس�الید ویژگی‏های منحصر بفرد این سیستم‏ها را برای 

حاضران شرح داد.
وی در پایان به برخی از مش��هورترین پروژه‏هایی که GU انجام داده اس��ت اشاره 
کرد که از آن جمله می‏توان بانک مرکزی اروپا در فرانکفورت، اس��تادیوم‏های فوتبال 
آلمان در شهرهای مونیخ، برلین کلن و ...، برج العرب در دبی ساختمان و دفتر مرکزی 

BMW، موزه شرکت مرسدس بنز و دفتر بی‏بی‏سی در لندن را نام برد.
بخ��ش بعدی این نشس��ت ب��ه معرفی ماش��ین‏آلات EMMEGI، دس��تگاه‏های 
مونتاژکنن��ده در و پنجره و نمای آلومینیوم، اختصاص داش��ت ک��ه چون نماینده این 
شرکت به دلیل بروز مشکلاتی نتوانسته بود از ایتالیا به ایران بیاید، اجرای متن ارسالی 

سخنان وی بر عهده مهندس شبیریان قرار گرفت. 
EMMEGI « :ش��بیریان در ابتدا با اش��اره به تاریخچه این ش��رکت بیان داشت
در س��ال 1970 در ایالت مدونای ایتالیا در وس��عتی حدود 42 هزار مترمربع تاس��یس 
ش��د و ب��ه مرور با خریداری کردن چهار ش��رکت مطرح دیگر، ام��روزه به‏عنوان یکی 
از مراکز صنعتی معظم در ایتالیا مش��غول به تولید و ارس��ال محصولات خود به اقصی 
نقاط جهان اس��ت. این شرکت با 530 نفر پرسنل و 110 شعبه و نمایندگی در سراسر 
دنی��ا، محصولات بس��یار متنوعی را تولید می‏کن��د«. وی در ادامه به معرفی و توضیح 

ماشین‏آلات بسیار متنوع EMMEGI پرداخت.
بخش دیگر این نشس��ت ب��ه معرفی محصول جدید پرس��ان صنعت آریا اختصاص 
داش��ت. ETEM پروفیل‏های آلومینیومی س��اخت کش��ور یونان، برندی است که به 

تازگی به سبد محصولات این شرکت اضافه شده است. 
 ،)Katopodis( معرفی و توضیح محصولات این شرکت برعهده آقای کاتاپودیس
 )Veneta Novakova( مدی��ر بازرگانی و عضو هیات مدیره و خانم ونت��ا نواکوا
مدیر تحقیق و توس��عه ش��رکت ETEM قرار داش��ت. در ابتدا کاتاپودیس با اشاره به 
 )Viohalco( یکی از ش��رکت‏های تابعه هولدینگ بزرگ ویوهالکو ETEM اینکه
می‏باش��د، اظهار داش��ت: »ویوهالکو با حدود 100 س��ال قدمت در کشور یونان از 90 
ش��رکت تابعه برخوردار اس��ت و در زمینه‏های کاری بس��یار مختلفی از جمله صنعت 
خودروس��ازی در حال فعالیت اس��ت. ویوهالکو یک شرکت خانوادگی است که امروزه 
حدود 30 هزار نفر پرس��نل و 4 میلیارد دلار گردش مالی س��الانه دارد. همچنین این 
شرکت در صنعت خودروسازی، قطعات خودروهای مختلفی از جمله، فراری، مرسدس 

بنز، لامبورگینی، BMW، آئودی، جگوار، لندرور و غیره را تامین می‏کند.«
 وی در ادام��ه افزود: »ش��رکت  ETEM  به‏عنوان یک��ی از زیرمجموعه‏های این 
هلدینگ عظیم در حوزه آلومینیوم س��اختمانی مش��غول به کار است. کارخانه‏های این 
ش��رکت در بلغارس��تان و یونان قرار دارد و با حدود 600 پرس��نل، 40 هزار تن تولید 

سالانه دارد«. 
آق��ای کاتاپودی��س در ادامه از خانم نواکوا دعوت کرد ت��ا جهت معرفی محصولات 
این ش��رکت در پش��ت تریبون قرار گیرد. وی نیز با نمایش فیلم و اس�الید به معرفی 
محصولات متنوع ETEM پرداخت که از آن جمله می‏توان به سیس��تم‏های پیشرفته 
کرتین وال یونی تایز، Ventilated Facade و  Sun shading اش��اره کرد.

در پایان این نشست از مهمانان به صرف شام پذیرایی شد.
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حفظ مشتری
بخش دوم/آرش سقایی، مدیر فروش ماژول

رضایت مشتری
با افزایش میزان رضایت مش��تری، وفاداری وی هم افزایش می‏یابد. در بازارهای 
بس��یار رقابتی، مانند بازار خودرو و رایانه‏های ش��خصی میان وفاداری مشتریانی که 
رضایت کمتری دارند و آنها که فقط راضی ش��ده‏اند، تفاوت چش��مگیری مش��اهده 
نمی‏ش��ود. ولی میان وفاداری مشتریان راضی و مشتریان کاملا راضی تفاوت عمده 

وجود دارد.
حت��ی کم ش��دن ذره‏ای از رضایت کامل می‏تواند موجب کاهش ش��دید وفاداری 
ش��ود. این بدان معناست که اگر شرکت‏ها بخواهند مشتریان خود را حفظ کنند، باید 
هدف‏های بلند پروازانه‏ای داش��ته باشند. خشنودی مشتری موجب افزایش شیفتگی 
به یک کالا یا محصول خواهد شد و مشتری تنها به این امر اکتفا نمی‏کند که برای 
اولوی��ت محص��ول دلایل منطقی ارائه کند و این پدیده موجب وفاداری بس��یار زیاد 

مشتری خواهد شد.
برای مثال: در دو دهه 1960 و 1970 شرکت زیراکس تحت حمایت حق اختراع، 
توانست در زمینه تکثیر اوراق، که انقلابی به پا کرده بود، فعالیت‏های خود را افزایش 
دهد. مش��تریان ناگزیر بودند نس��بت به زیراکس وفادار بمانن��د و با وجود اینکه آنها 
نس��بت به کارکرد نامناسب دستگاه‏ها و افزایش قیمت‏ها ناراضی بودند، ولی کماکان 

فروش و سود آنها سیر صعودی می‏پیمود. 
در واق��ع نارضایتی مش��تریان موجب افزایش س��ود ش��رکت در کوتاه‏مدت ش��د: 
مش��تریان در حالی که ش��کایت می‏کردند ناگزیر بودند، حتی هنگامی که دستگاه‏ها 
خراب بودند، هزینه را پرداخت کنند و گاهی مجبور می‏شدند دستگاه اضافی )یدک( 
اجاره کنند. ولی در دهه 1980 شرکت زیراکس به خاطر ناتوانی در راضی نگه داشتن 
مش��تریان هزینه فراوانی پرداخت کرد. شرکت‏های رقیب ژاپنی حق اختراع )حمایت 
قانونی ش��رکت‏های آمریکایی‏( را منتفی کردند و با دستگاه‏هایی با کیفیت بسیار بالا 
و قیمت‏های ارزان وارد بازار‏های آمریکا ش��دند. مش��تریان ناراضی با شور و شوق به 

شرکت‏های رقیب روی آوردند و از زیراکس روی‏گردان شدند.
س��هم زیراکس در بازار دس��تگاه‏های تکثیر در دنیا ظرف پنج س��ال از 80 درصد 
به کمتر از 35 درصد رس��ید. بنابراین، حتی ش��رکت‏های موفق هم باید به رضایت 

مشتریان و رابطه آن با وفاداری آنها توجه کنند.
نیاز به حفظ مشتری 

چراتاکید کنونی برحفظ مش��تری اس��ت‏؟ در گذش��ته بس��یاری از شرکت‏ها وجود 
مش��تری را به صورت یک فرض مسلم می‏دانس��تند. شرکت‏ها در سایه رویارویی با 
سیستم اقتصادی در حال گسترش و بازار‏هایی که با سرعت زیادی رشد می‏کردند، از 

ره:
شـا

ا

آنچه در ادامه از نظر شما می‏گذارد مقاله‏ای است به قلم مدیر فروش دانش‏پژوه شرکت ماژول. این نوشتار مبحث حفظ مشتری را 
با توجه به تغییر روش‏های فروش و بازاریابی و گذر از روش‏های سنتی مورد بررسی قرار می‏دهد. آرش سقایی در بخش نخست 
از این سلس�له مقالات، به ارائه تعریف‏هایی از اصطلاحات كليدي در بازاريابي و تبليغات اينترنتي پرداخته بود. لازم به ذکر اس�ت، 
آرش س�قایی دارای مدرک کارشناس�ی ارش�د ام‏بی‏ای ازدانشگاه کارآفرینی دانش�گاه تهران بوده و در حال حاضر نیز دانشجوی 

DBA از دانشگاه کارآفرینی دانشگاه تهران می‏باشد. با هم این مقاله را می‏خوانیم:
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نظر بازاریابی، بر اساس دیدگاه "دلو سوراخ" عمل می‏کردند. بازار رو به رشد به این 
معنی بود که تعداد زیادی مشتری جدید به وجود می‏آید. شرکت‏ها می‏توانستند بدون 
نگرانی درباره از دس��ت دادن مش��تریان قدیمی، س��وراخ دلو بازاریابی را با مشتریان 

جدید پر کنند. 
ولی امروزه شرکت‏ها با واقعیت‏های جدید بازاریابی روبه‏رو هستند: تغییر در ترکیب 
جمعیت، کند ش��دن آهنگ رش��د اقتصادی، ش��رکت‏های رقیب پیش��رفته‏تر و مازاد 
ظرفیت بسیاری از صنایع. در زمان کنونی بسیاری از شرکت‏ها برای حفظ سهم بازار 
و جلوگیری از کاهش این سهم مبارزه می‏کنند. ازاین‏رو هزینه جذب مشتریان جدید 
رو به افزایش اس��ت. در واقع، هزینه جذب یک مش��تری جدید 5 برابر هزینه حفظ 

یک مشتری قدیمی و راضی است.
همچنین ش��رکت‏ها به این واقعیت پی برده‏اند که از دست دادن مشتری به معنی 
از دست دادن چیزی بیش از فروش است: به معنی از دست دادن کل جریان مبلغی 
اس��ت که امکان داشت مش��تری در طول مدتی که با شرکت رابطه صمیمی داشته 

باشد، خرید کند.
بازاریابی مبتنی بر رابطه با مشتری: کلید اصلی 

بازاریابی مبتنی بر رابطه، مس��تلزم ایجاد، حفظ و تقویت روابط قوی با مشتریان و 
س��ایر گروه‏های ذینفع است. بازاریابی مبتنی بر رابطه، به سوی دوره بلندمدت سوق 
داده می‏ش��ود. هدف این اس��ت که برای دوره بلندمدت ارزش‏هایی به مشتری ارائه 
ش��ود و موفقیت شرکت را بر مبنای رضایت مش��تری در بلندمدت اندازه‏گیری کند. 
بازاریابی مبتنی بر رابطه ایجاب می‏کند که همه واحدهای شرکت به صورت یک تیم 
بازاریابی همکاری کنند و خدماتی را به مش��تریان ارائه کنند. این کار مستلزم ایجاد 
رواب��ط در همه س��طوح )اقتصادی، اجتماعی، فنی و حقوقی( می‏ش��ود که در نتیجه 

وفاداری مشتری به شدت تقویت می‏شود.
امروزه شرکت‏ها به شیوه فزاینده‏ای می‏کوشند برای نگهداری مشتریان و افزایش 
وفاداری آنها برنامه‏هایی را به اجرا در آورند. بازاریاب‏ها، علاوه بر ارائه ارزش بسیار به 
مش��تریان و تامین رضایت آنان، از انواع ابزارهای خاص بازاریابی استفاده می‏کنند تا 
با مصرف‏کنندگان روابط قوی برقرار کنند. نخست، امکان دارد یک شرکت از طریق 
افزودن فایده‏های مالی به رابطه‏ای که با مشتری دارد، بکوشد ارزش بیشتری برای 
مش��تری ایجاد کند و موجب افزایش رضایت وی‏ گردد. برای مثال در زمان کنونی 
بس��یاری از ش��رکت‏ها برنامه‏های تکرار خرید به اجرا در می‏آورند که به موجب آنها 
مش��تریانی که از ش��رکت خریدهای پیاپی یا مقادیر زیادی خرید کنند از پاداش‏های 

خوبی برخوردار می‏شوند.
برخی دیگر از ش��رکت‏ها برنامه‏های بازاریابی باش��گاهی را به اجرا در می‏آورند و 
به مشتریان خود تخفیف‏های ویژه و امتیازهایی می‏دهند. برای مثال شرکت ریباک 
برنامه‏ای به نام باش��گاه ریباک به اجرا در می‏آورد ک��ه کودکانی را مورد هدف قرار 
می‏دهد که کفش تنیس پوش��یده‏اند و امکاناتی برای فعالیت‏های ورزش��ی در اختیار 

آنان قرار می‏دهد.
راه دوم این اس��ت که مزای��ای اجتماعی و منافع مالی را به ای��ن رابطه افزود. در 
اجرای چنین برنامه‏هایی ش��رکت می‏کوش��د از طریق توجه کردن به خواس��ته‏ها و 
نیازهای فردی مشتریان و ارائه کالا‏ها و خدماتی مطابق میل یا باب طبع آنان روابط 
اجتماعی محکم‏تری به وجود آورد. برای مثال ش��رکت ساترن برای تقویت روابطی 
که با مش��تریان داش��ت در تابس��تان 1994 تقریبا از همه 700 هزار نفری که مالک 
این نوع خودرو‏ها بودند، دعوت به عمل آورد تا در یک گردهمایی در اسپیرینگ‏فیلد، 
تنس��ی ) محل تولید این نوع خودروها( گرد هم آیند. این گردهمایی دو روزه ش��امل 
بازدید از واحد تولیدی و فعالیت‏های ورزشی می‏شد و هدف افزایش اعتماد دارندگان 
خودرو به ش��رکت و تقویت روحیه تیمی بود. یکی از مدیران واحد ارتباطات شرکت 
می‏گوید: »ای��ن گردهمایی و دعوت از دارندگان خودرو برای بازدید از خانه خود راه 
دیگری برای ایجاد رابطه با مش��تریان است و وجه تمایز ما را با سایر تولیدکنندگان 
خودرو به مش��تریان نش��ان می‏دهد.« بیش از 40 هزار نفر در این گردهمایی حضور 

یافتند و از نقاط دور افتاده‏ای مانند آلاسکا و حتی تایوان به آنجا آمدند.

راه سوم این است که شرکت با افزودن وابستگی‏های ساختاری به رابطه مشتری، 
بکوش��د آنان را از مزیت‏های مالی و اجتماعی بیش��تری بهره‏مند س��ازد. برای مثال 
ام��کان دارد ی��ک بازاریاب کالاه��ای تجاری و وس��ایل ویژه یا قطعه‏ه��ای رایانه 
)سیستم‏های ارتباطی( به مشتریان عرضه کند تا افراد بتوانند بدان وسیله بر سیستم 

حقوق، موجودی کالا و شیوه دادن سفارش نظارت بیشتری کنند.
بازاریابی مبتنی بر رابطه بدین معنی اس��ت که فروشنده یا بازاریاب باید توجه خود 
را بر مدیریت امور مشتریان و کالاهای متعلق به آنها متمرکز کند. از سوی دیگر این 
فروشنده یا بازاریاب نمی‏خواهد با یکایک مشتریان رابطه برقرار کند. در واقع در هر 
ش��رکتی تعدادی مشتری ناخوشایند وجود دارد. هدف بلندمرتبه فروشنده یا بازاریاب 
این است که مشتریانی را شناسایی کند که شرکت می‏خواهد اثر بخش‏ترین خدمت 

را به آنها ارائه دهد.
س��رانجام بازاریابی عبارت اس��ت از هنر جذب و نگهداری مش��تریان سود آور. در 
برخی از موارد، امکان دارد برخی از ش��رکت‏ها بخواهند مشتریانی که بیش از اندازه 
غیر منطقی هس��تند یا هزینه ارائه خدمت به آنها از ارزش نگهداریشان بیشتر است، 

از سر خود وا کنند.

  شرکت‏ها باید به شیوه‏ای فعال ارزش هر یک از مشتریان )برای شرکت( و سود 
آوری او را تعیین کنند.

در نمودار بالا روش مناس��ب برای تجزیه و تحلیل س��ودآوری مشتریان ارائه شده 
اس��ت. مش��تریان بر روی محور x‏ه��ا و کالاها و خدمات ب��ر روی محور y‏ ها قرار 
می‏گیرند. هریک از این خانه‏ها نمادی از س��ودآوری مربوط به فروش یک قلم کالا 

یا خدمت به هر یک از مشتریان است.
مش��تری c1 بس��یار سودآور اس��ت )او سه قلم کالای س��ودآور p1 p2 p3  را 
می‏خرد( مش��تری  C2 س��ودآوری مختلط دارد، یک قلم کالای سود آور و یک قلم 
کالایی که س��ودآوری ندارد می‏خرد. مش��تری C3 از طریق خرید یک قلم کالای 
سودآور و دو قلم کالایی که سود‏آوری ندارد برای شرکت زیان به بار می‏آورد )پیشرو 
در زیان(. این شرکت در مورد مشتریانی مانند C3 چه می‏تواند بکند؟ نخست شرکت 
باید قیمت کالاهایی که س��ود‏آور نیست را بالا ببرد یا آنها را حذف کند. دوم شرکت 
می‏تواند تاثیر خرید مش��تری را قطع کند و کالاهای س��ود‏آور را به کس��ی که برای 
 C3 شرکت سودآوری ندارد بفروشد. اگر این اقدام‏ها باعث شود که مشتریانی مانند
از شرکت بروند به نفع شرکت خواهد بود. در واقع شرکت می‏تواند از طریق تشویق 
مشتریانی که سود‏آور نیستند به ترک شرکت و سوق دادن آنها به شرکت‏های رقیب 

منافعی را عاید گرداند.                               

مش�تری   C1

بسیار سودآور
C2 مشتری که سودآوری 

مختلط دارد
C3 مشتری زیان‏آور

کالای   P1

بسیار سودآور
+++

کالای   P2

سود آور
++

کالای�ی   P3

س�ودآوری  که 
مختلط دارد

+-

کالای   P4

--زیان آور
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نشست خبری نمایندگان تشکل‏های صنعت پلاستیک برگزار شد
در اعتراض به تغییر تاریخ ایران‏پلاست:

نشست خبری نمایندگان تشکل‏های صنعت پلاستیک و پلیمر در اعتراض به تغییر 
تاریخ نمایشگاه ایران پلاست در تاریخ 30 آبان 1394 در محل اتاق ایران برگزار شد.
به گزارش خبرنگار پنجره ایرانیان،‌ این نمایندگان با انتقاد از تغییر زمان نمایش��گاه 
ایران‌پلاست از مهرماه 1395 به فروردین، با اعتقاد به اینکه فروردین، نامناسب‌ترین 
زمان برای برگزاری هر نمایشگاهی است، خواستار تغییر تاریخ به زمان قبلی شدند.

نمایش��گاه بین‌المللی ایران‌پلاس��ت هر دو س��ال یک ب��ار برگزار می‌ش��ود که تا 
کنون 9 دوره از آن س��پری ش��ده اس��ت. این نمایش��گاه به نوعی مهم‌ترین رویداد 
صنعت پلاس��تیک و پلیمر کش��ور برای سازندگان ماش��ین‌آلات صنعت پلاستیک و 
تولیدکنندگان محصولات پلیمری اس��ت و از لحاظ تولید و اشتغال‌زایی نقش اساسی 

دارد.
وجه اعتباری تثبیت زمان نمایش��گاه برای غرف��ه‌داران داخلی و خارجی، احتیاج به 
برنامه‌ریزی بلندم��دت، عدم وجود صرفه اقتصادی برگزاری نمایش��گاه در فروردین 
ماه، عدم آمادگی تولیدات صنایع در زمان تغییریافته، از دلایلی اس��ت که نمایندگان 
تشکل‌های پلیمری برای بازگشت زمان نمایشگاه به تاریخ قبلی ذکر کردند و در این 

خصوص از وزیر صنعت همکاری طلبیدند.
در این نشس��ت خبری هیات پنج نفره نمایندگان تش��کل‏های صنعت پلاس��تیک: 
آقایان سیدمحس��ن صفایی، نصرالله رضازاده، محمدرضا ش��اکری، امید کوش��کی و 

سیدجواد میرحیدری و خبرنگاران رسانه‏های مختلف حضور داشتند.
سیدمحسن صفایی، عضو هیات مدیره انجمن ملی صنایع پلاستیک و پلیمر ایران، 

با اش��اره به برگزاری سه دوره اخیر این نمایش��گاه در مهرماه که به نوعی این تاریخ 
تثبیت ش��ده بود، گفت: اکنون با یک تصمیم ناگهانی، تقویم این نمایشگاه از مهر به 
فروردین ماه تغییر یافت. کل صنعت نسبت به این تاریخ از همان ابتدا مخالفت کردند.
وی در ادام��ه افزود: در نخس��تین جلس��ه تصمیم گرفته ش��د تا هیات��ی به‏عنوان 
نمایندگان تش��کل‏های مختل��ف، رایزنی‏هایی را به منظور بازگرداندن نمایش��گاه به 
تاریخ قبلی انجام دهند که متاس��فانه با وجود تلاش‏های این هیات، نتیجه‏ای حاصل 
نش��د. وی با تاکید بر اهمیت این نمایش��گاه برای ذینفعان، گفت: در این مسیر بازی 

طرف مقابل بسیار زیرکانه بود و موجب شد ما در این امر موفق نشویم.
صفای��ی در پاس��خ به یکی از خبرنگاران که این نکت��ه را مطرح کرد که با توجه به 
کاه��ش قیمت جهانی نفت و به‏تب��ع آن کاهش قیمت مش��تقات آن، تولیدکنندگان 
داخلی قیمت خود را کاهش نداده و ناتوان از رقابت در کشورهای دیگر، تولید خود را 
در داخل س��رریز می‏کنند، پاسخ داد: این گونه نیست که اضافه تولید در داخل کشور 
سرریز شود، چون بازار کشورهای هدف مانند آذربایجان را دیگر کشورها مانند چین و 
ترکیه با مشوق‏های صادراتی که دارند از آن خود کرده‏اند. وی در همین ارتباط گفت: 
حت��ی ترکیه در صادر کردن کالاهای خود به ایران با ی��ک قرارداد کاهش تعرفه‏ای 

موفق عمل کرده است.
 صفایی در پاس��خ به پرسش��ی دیگر در خصوص امکان تداوم پیگیری جهت تغییر 
تاریخ برگزاری نمایشگاه با توجه به صدور بیانیه شماره سوم و نیز اعلام عدم شرکت 
در نمایشگاه ایران پلاست در فروردین ماه، گفت: دیگر زمان پیگیری گذشته است و 
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موضوع برای ما قابل پیگیری نیست. ما با یک تاریخ قطعی مواجه شده‏ایم. همچنین 
مهن��دس صفایی از انج��ام اقداماتی برای برگزاری نمایش��گاه‏های بعدی در مهرماه 

خبر داد.
نصرالله رضازاده، رئیس اتحادیه سراس��ری تعاونی‌های تامین نیاز صنعت پلاستیک 
کش��ور، نیز ضمن اش��اره ب��ه اینکه صنایع پتروش��یمی برخلاف اص��ل 44 به بخش 
خصوصی واگذار نش��ده، بلکه به شبه خصوصی‏ها انتقال یافته‏اند، تصریح کرد: امروزه 
این پتروشیمی‏های ش��به‏دولتی سعی دارند محصولات خود را حتی 30 درصد بالای 
قیم��ت جهان��ی در داخل عرضه کنند. وی در ادامه با بی��ان برخی آمار گفت: در حال 
حاضر برای 16 میلیون تن پروانه بهره‏برداری صادر شده است. پروانه هنگامی صادر 
می‏ش��ود که کارخانه راه‏اندازی و ماش��ین‏آلات آنها نصب شده باشد؛ این اقدام بر این 
اس��اس ش��کل گرفت که بنا بود مواد اولیه 25 درصد زیر قیمت جهانی به آنها عرضه 

شود، تا موفق شوند.
  رضا‏زاده گفت: بر اساس آمار سال 1388 ظرفیت تولید در این سال، یک میلیون و 
870 هزار تن بوده است در حالی که ما 365 هزار تن تولید داشتیم؛ یعنی حدود یک 
پنجم ظرفیت فعال و چهار پنجم آن متوقف بوده است، با این وجود پتروشیمی‏ها در 

تلاش بودند تا محصولات را 30 درصد بالای قیمت جهانی بفروشند.
 رضازاده در بخش دیگر س��خنان خود گف��ت: دولت با اخذ مالیات بر ارزش افزوده 
و همچنی��ن 30 درصد باب��ت بیمه و تامین اجتماعی، چگونه انتظ��ار دارد تولیدکننده 
بتوان��د تولی��د کرده و با کالای ترکیه و چین رقابت کن��د. همین اتفاق هم در صنعت 
ماشین‏س��ازی در حال رخ دادن اس��ت. وی در خصوص نمایشگاه ایران‏پلاست اظهار 
داشت: ما به آن چیزی که قدرت‏های جهان به‏عنوان تکلیف مشخص می‏کنند، عمل 
می‏کنیم. دس��ت‏های پنهانی در کار است، تا نگذارد آنچه را که مصلحت است انجام 
دهیم و اقتصاد مقاومتی در این کش��ور ش��کل بگیرد. ما 14 هزار واحد صنعتی و 15 
هزار واحد صنفی داریم، که دولت در آنها هیچ نقشی نداشته و توسط بخش خصوصی 
ایجاد ش��ده است. تاریخ نمایش��گاه برای این صنعت با توجه به سرمایه‏گذاری بخش 
خصوصی، بسیار حیاتی است. وی در پایان تاکید کرد: آنها برای این که این بخش‏ها 
به هدف خود نرسند و آن را به‏گونه‏ای مختل کنند، بنا به خواست شرکت نمایشگاهی 
دوسلدورف، تاریخ را از مهر به فروردین تغییر دادند؛ تلفن آنها حائز اهمیت بوده است 

اما تلاش‏های ما خیر.
در ادام��ه محمدرضا ش��اکری، نماینده اتحادیه ماشین‌س��ازان، ضمن تاکید بر وارد 
آمدن آس��یب جدی به صنعت ماشین‏سازی با تغییر تاریخ ایران پلاست، گفت: ایران 
پلاست بیشترین هزینه، فایده و سود را برای ماشین‏سازان دارد. این در حالی است که 
یکی از مس��ائل اساسی نمایشگاه تثبیت زمان آن است، چون خط تولید به طور کلی 
زمانبر اس��ت و به برنامه‏ریزی دراز مدتی نی��از دارد. وی افزود: به همین دلیل عنوان 
شده، ما برای نمایشگاه ایران پلاست که تاریخ آن در دوره‏های قبل تثبیت شده بود، 
از سال 1393 برای مهر 95 برنامه‏ریزی انجام داده بودیم، اما به چه دلیل پتروشیمی 
و وزارت صنع��ت به ط��ور ناگهانی تصمیم به تغییر تاریخ گرفتن��د، این برای صنعت 
ماشین‏س��ازی قابل قبول نیست. این تغییر تاریخ آسیب جدی به صنعت ماشین‏سازی 
وارد می‏کند. ما به صورت مدنی اعتراض خود را نسبت به این موضوع اعلام کرده‏ایم.
 وی در ادامه با تش��ریح عملکرد این هی��ات در طول 5 ماه برای تغییر تاریخ ایران 
پلاس��ت، گفت: این هیات یک پروژه فرسایش��ی 5 ماهه را طی کرد و طی نامه‏ای، 
13 دلی��ل متقن را برای مس��ئولان عنوان کرد که تاریخ این نمایش��گاه در فروردین 
ماه مناس��ب نیس��ت. وی ادامه داد: ما در مکاتبات به مسئولان مختلف در یک روند 
فرسایشی،  وارد یک بازی دولتی شدیم. وجه مهم کار حفظ اعتبار و تثبیت نمایشگاه 
ب��ود؛ که هم ب��رای غرفه‏گذاران داخلی و هم خارجی‏ها اهمیت دارد و این موضوع در 

تمام دنیا مهم است.
 ش��اکری افزود: طی 14 س��ال که ایران پلاس��ت برگزار شده اس��ت، تمام بخش 
خصوص��ی برای آن هزینه کرده‏اند. در این نمایش��گاه 20 تا 25 درصد ش��رکت‏های 

خارج��ی حضور داش��ته و بقیه آن را داخلی‏ها تکمیل می‏کردند. صنعت پلاس��تیک و 
ماشین‏سازی داخلی، سهم زیادی در رشد قابل توجه این نمایشگاه داشته است.

وی افزود: اکنون چه اتفاقی افتاده است که بنا به نظر شرکت نمایشگاهی دوسلدورف 
و بدون در نظر گرفتن داخلی‏ها زمان نمایشگاه را تغییر می‏دهند. تولیدکنندگان داخلی 
در دوره تحریم به سختی تلاش و کار کرده‏اند و امروز که فضای کسب‏و‏کار باز شده 
و می‏توانی��م فعالیت کنیم، چنین فضایی را از ما می‏گیرند. پتروش��یمی تنها بر مبنای 
خواس��ت شرکت دوسلدورف و بدون مش��ورت با داخلی‏ها تصمیم به تغییر تاریخ این 

نمایشگاه می‏گیرد.
امید کوشکی از دیگر اعضای این هیات به‏عنوان نماینده انجمن مستربچ و کامپاند، 
نیز اظهار داش��ت: صنعت مس��تربچ و کامپاند مواد اولیه صنعت پلاس��تیک را تامین 
می‏کند و این صنعت از جمله صنایع دانش‏بنیان و های‏تک هر کشور به شمار می‏رود. 
کوش��کی با اش��اره به وضعیت این صنع��ت در دوره تحریم گف��ت: در دوره تحریم، 
تولیدکنن��دگان داخلی وقت زیادی صرف کردند تا به فرمولاس��یون خاصی برای هر 
کالا که خارجی‏ها به ما نمی‏دادند، دست یابند؛ حتی ما در این زمینه به فرمولاسیون 
س��وخت موشک نیز دست یافتیم، که برای آن س��رمایه‏گذاری و ماشین‏آلات زیادی 
نص��ب ش��د. وی ادامه داد: امروز صنعت مس��تربچ و کامپاند بی��ش از 95 درصد نیاز 
کش��ور را مرتف��ع می‏کند. این در حالی اس��ت که ما در وضعیتی ق��رار گرفته‏ایم، که 
تولیدکنن��دگان یا با ظرفیت پایین در حال فعالیت هس��تند یا در آس��تانه تعطیلی قرار 
دارند. به گفته کوش��کی تولیدکنندگان این صنعت در فضای پس��اتحریم انتظار دارند 

تا با حمایت‏های لازم بتوانند محصولات خود را به کشورهای اطراف صادر کنند.
وی با بیان اینکه ش��رکت پتروش��یمی با تمام ش��عارهایی که در جهت حمایت از 
تولید داخلی می‌دهد، تنها به دلیل درخواس��ت ش��رکت دوس��لدورف آلمان، بدون در 
نظر گرفتن مش��کلات صنایع پلاس��تیک، بدترین زمان را برای برگزاری نمایش��گاه 
برگزیده است،‌ گفت: اگر نمایشگاه در فروردین برگزار شود، حتی با حضور غرفه‌داران، 
بازدیدکنندگان و مصرف‌کنندگانی که در مصر، عراق و ترکیه هستند، خود را با تغییر 
تاریخ لحظه‌ای تطبیق نخواهند داد و در این صورت ما بازار صادراتی نخواهیم داشت 

و این بزرگترین تهدید است.
کوش��کی تصری��ح کرد: حتی ش��رکت نمایش��گاهی در س��ال 94 نتوانس��ت هیچ 
نمایش��گاهی را در فروردی��ن ماه برگزار کند. آنها این تاری��خ را بدون توجه به بخش 
خصوصی و تنها با هدف تامین نظر خواسته خارجی‏ها، تغییر دادند.     وی گفت: این 
هیات که برای تغییر تاریخ ایران پلاس��ت از سوی تشکل‏ها تعیین شده بود، پشت در 
دفتر مدیران بسیاری برای ملاقات و مذاکره منتظر ماند، اما با بی‏توجهی‏هایی که در 

این مدت صورت گرفت، ما نتوانستیم نظر خود را به آنها بقبولانیم.
 کوش��کی در ادامه اظهار کرد: ش��اید غرفه‏گذارانی در فروردین‏ماه حضور پیدا کنند 
اما مصرف‏کننده که برای حضور آنها برنامه‏ریزی شده بود خود را با این برنامه تطبیق 
نمی‏دهد و این یک تهدید برای از دست دادن بازار و واگذار کردن آن به شرکت‏های 

خارجی خواهد بود.
در ادام��ه س��یدجواد میرحیدری، رئیس هی��ات مدیره انجمن صنایع پلاس��تیک با 
اظهار گلایه‌ از وزیر صنعت که جواب نامه‌های تش��کل‌ها را نداده و جلس��ه‌ای برای 
ملاقات انجمن‌ها تشکیل نداده است، ‌بیان کرد: بخش خصوصی در سال‏های گذشته 
هزینه‌های زیادی کرده تا نمایش��گاه ایران‌پلاست را به دنیا بشناساند و بتواند به اروپا 
صادرات داش��ته باشد و در حال حاضر در شرایط پساتحریم و باز شدن درها به سوی 
کش��ورهای خارجی،‌ می‌خواهد به��ره زحمات خود را بب��رد. وی در ادامه از برگزاری 

ایران‏پلاست در فروردین ماه به‏عنوان تاریخی مرده برای تولیدکنندگان یاد کرد.
گفتنی اس��ت، نمایندگان صنعت پلاس��تیک ایران در تاریخ 9 آبان 1394 با انتشار 
بیانیه ش��ماره 3 خود در اعتراض به تغییر تاریخ ایران‏پلاس��ت، تصمیم جمعی خود را 
برای عدم ش��رکت در این نمایش��گاه اعلام داش��تند و از تصمیم خود برای برگزاری 

نمایشگاهی مستقل خبر دادند.
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عناصر آمیخته بازاریابی
بخش دوم/ دکتر شهبازپور، مدیر تولید هافمن

تجزيه و تحليل آميزه بازاريابي
مش��خصاتي ک آميزه بازاريابي موثر اين اس��تك ه منطبق با نيازهاي مشتري باشد، 
بتوان��د براي ماي ک مزي��ت رقابتي ايجاد کند، ترکيب آن خوب باش��د و منعکس کننده 
صحيح منابع موجود در ش��رکت باش��د )جزو مقدورات ما باشد(. در تجزيه و تحليل آميزه 

بازاريابي بايد به موراد زير توجهك رد:
• باید بررسي کنيم آيا اقدامات انجام شده روي هر یک از عوامل آميزه بازاريابي روي 

فروش تاثیر مي‌گذاردي ا خير؟
• در بعضي از مواقع تاثیر بعضي از عوامل کمي ا زياد مي‏ش��ود، بررس��ي کنيد در چنين 

حالتي تصميم صحيح چيست؟
• آميزه بازاريابي براي ماي ک چارچوب ايجاد مي‏کند که بدانيم چگونه از منابع استفاده 

مطلوب‏تري ببريم.
• آميزه بازاريابي مي‏تواند در تقسيم وظايف و مسئوليت‏ها در داخل بنگاه کمک کند.

• آميزه بازاريابي مي‏تواند وسيله‏اي براي کشش‏پذيري باشد.
• همچنين آميزه بازاريابي مي‏تواند به برقراري و توس��عه ارتباطات در داخل بنگاه هم 

کمک کند.

بهتر اس��ت براي آميزه بازاريابي و اجزاي زيرمجموعه آنها براي هر س��الي ک رکورد 
نگه داريم که چقدر خرج کرده‏ايم. اين اطلاعات براي تصميمات بعدي کاربرد دارند.

تجارب ش��رکت‏ها براي آينده راهگشاس��ت. پس اين تجارب را مستند کنيد نه اينکه 
فقط در ذهن افراد باشد که با رفتن آنها تجارب هم بروند و مجبور باشيم از اول شروع 
کنيم. براي دس��تيابي به مش��تريان به نح��و بهتر و موثرتر از رقبا مي‏بايس��ت ابزارها و 
تاکتيک‌هاي مناس��ب داش��ت، چون بازارها متفاوت هس��تند و تفاوت‏هاي بسيار زيادي 
ب��اي کديگر دارند. ديگر نمي‏ت��وان براي تمام بنگاه‏هاي اقتصادي نس��خه واحد پيچيد، 
دوران ش��اه کليد به س��رآمده اس��ت، براي توفيق در هر بازار متناس��ب با نوع صنعت و 
توان و قابليت‏هاي بنگاه اقتصادي مي‏بايس��ت آميزه بازاريابيي ا تاکتيک‏هاي خاص آن 

را طراحي و اجرا کرد. 
محص�ول: در آميخته بازاريابي، كي محصول عبارت اس��ت از چيزيك ه براي خريد، 
ب��هك‏ار گرفت��ني ا مصرف آن به بازار عرضه مي ش��ودك ه ممكن اس��ت ني��ازي ا ميلي را 
ارضاء کند. محصول مي‏تواند ش��امل كي شيء فيزكيي، خدمت، مكان، مهمترين عامل 
در س��ازمان و حتي كي ايدهي ا فكر باش��د. انتخابك كي الا ش��ناخت مشتري نسبت به 
كالاست. حتي توزيعك‏نندگان و عوامل پخش نيز بايد نسبت بهك الاييك ه روي آنك ار 

ره:
شـا

ا

با تغییرات روزافزون جهانی در حوزه‏های اقتصادی و تجاری، به نظر می‏رس�د روش‏های س�نتی تبلیغاتی و بازاریابی دیگر ابزار چندان 
س�ودمندی برای ش�رکت‏ها و سازمان‏ها به‏ش�مار نمی‏آیند. درصورتی که ش�رکتی نتواند روش‏های فعالیت خود را همپای این تحولات 
به‏روز س�ازد، به‏س�ختی می‏تواند امیدوار به ادامه بقا در بازار رقابتی امروز باش�د. صنعت در و پنجره دوجداره نیز از این قاعده مس�تثنا 
نبوده، و با قاطعیت می‏توان گفت یکی از نیازهای مبرم بازار در و پنجره بهره‏گیری از  فنون بازاريابي و نيز تحقيقات تخصصي بازاريابي 
اس�ت. در مقاله پیش‏رو که به قلم دکتر ش�هبازپور، مدیر تولید هافمن، نگاشته شده این موضوع به‏دقت مورد واکاوی قرار گرفته است. 

این مقاله به بررسی عناصر و بخش‏های مختلف بازاریابی پیشرفته می‏پردازد. با هم بخش دوم این مقاله را می‏خوانیم:
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ميك‏نند شناخت دقيق و تخصصي پيداك نند تا بتوانند در هنگام لزوم با تيكه به اطلاعات 
خود،ك الا را به فروش برس��انندي ا از آن در برابرك الاي مش��ابه دفاع کنند. براي شناخت 
ك كيالا تنها آگاهي از خواص فيزكيي، شيمياييي اك اربرد آنك افي نيست، بلكه بسياري 
از اطلاع��ات ديگر بايد مورد اس��تناد قرار گيرد. برخ��ي از ويژگي‏هايك الاك ه مهمترين 
آنها شامل قيمت رقابتي، نامك الا، نام توليدك ننده،يك فيتك الا،ك الاي جانشين،ك الاي 
مش��ابه با رقيب، شكل، طرح، رنگ و بسته‏بندي، تسهيلات خريد، زمان تحويل، خدمات 
حمل و نقل، تضمين مرغوبيتك الا، خدمات بعد از فروش و اندازهك الا مي‏باشد، نمونه‏اي 

از اطلاعاتي هستندك ه بايد براي شناختك كي الا مورد بررسي قرار گيرند. 
از نظر تاريخي اين تصور وجود داشته است که محصول خوب خودش فروش مي‏رود. 
در دنياي پر رقابت امروز که بازارها شاهد رقابت شديدي بين توليدکنندگان و فروشندگان 
مختلف اس��ت، محصول بد چندان مفهومي ندارد و به‏علاوه قوانين حمايت از مش��تريان 
نيز، مشکلات را براي توليدکنندگان محصولات بي‏کيفيت بيش از پيش مي‏کند. در اينجا 
عامل »محصول« بيش��تر ناظر بر ميزان تطابق بين محصول و ويژگي‏هايش با نيازها و 
خواس��ت‏هاي مشتري است. به هر صورت منظور از »محصول« در آميخته بازاريابي آن 
بخ��ش از ويژگي‏هاي فيزيکي و کارکردي محصول اس��ت که مي‏ت��وان برخي از آنها را 
برشمرد: برند، کارکرد، مدل، کيفيت، ايمني، بسته‏بندي، پشتيباني و گارانتي، لوازم جانبي. 
پرواضح اس��ت که تصميمات مربوط به اين آميخته بازاريابي مي‏تواند اصلاح مش��کلات 
محصول، افزايش کارايي، افزايش ايمنی، طراحي زيباتر محصول، بهبود ش��رايط گارانتي 
و غیره باشد. تصميماتي که مي‏تواند به موفقيتي ا شکست محصول در بازار منجر شود.
در اصط�الح علم اقتصاد، محص��ولات و مواد مختلفي که توس��ط توليدکننده به بازار 
عرضه ش��ود و در برابر دريافت پول،ي کي از نيازهاي انسان را تامين و رفع کند، کالا نام 
دارد. کالاهايي که در بازار عرضه مي‌شوند و به فروش مي‌رسند تا توسط مصرف‏کنندگان 
خري��داري ش��وند و ب��ه مصرف برس��ند، کالاه��اي مصرفي ن��ام دارن��د. کالاهايي که 
توليدکنن��دگان ديگري براي توليد کالاهاي مختلف ديگر، آنها را خريداري کنند و مورد 
اس��تفاده قرار دهند، کالاي واسطه‌اي ناميده مي‌شود. کالاهايي که نيازهاي اولیه مصرف 
کنن��دگان را تامين مي‌کند، کالاهاي ضروري و کالاهايي ک��ه براي تامين نيازهاي کم 

اهميت‏تر مصرف مي‌شود، کالاهاي تجملي ناميده مي‌شود.
وقت��ي از محص��ول صحبت مي‏کنيمي عني ترکيبي از کالاها و خدمات که ش��رکت به 
بازار مورد نظر ارائه مي‌کن��د؛ اين زير مجموعه‏ها عبارتند از: گوناگوني محصول، کيفيت 
طراحي، ويژگي‏ها، نام و نشان تجاري، بسته‌بندي، اندازه، خدمات، تضمين ها، پشتيباني، 

برگشت و غیره.
قيمت: در آميخته بازاريابي قيمت عبارت اس��ت از مبلغيك ه بابت محصولي ا خدمت 
به حس��اب شخصي ا سازمان منظور مي‏ش��ود. از ديدگاهي گسترده‏تر، قيمت برابر است 
ب��ا مجموع ارزش‏هاي��يك ه مصرفك‏نن��ده در ازاي بهره‏مند ش��دن از مزاياي حاصل از 
داش��تن كي قلم محصولي ا كي خدمت از دس��ت مي‏دهد. قيمت مقدار پولي اس��تك ه 
ب��رايك الاي ��ا خدمات هزينه مي‏ش��ود. در عين حال قيمت مجموعه ارزش‏هايي اس��ت 
كه مصرفك نندگان براي منافع ش��خصي خود از داش��تني ا اس��تفاده ازك الاي ا خدمات 
مبادله ميك‏نند. تصميمات قيمت گذاري كي ش��ركت تحت تاثیر عوامل داخلي و عوامل 
خارجيي ا محيطي س��ازمان قرار مي‏گيرد. عوامل داخليك ه بر قيمت‏گذاري اثر مي‏گذارد 
را مي‏توان ش��امل هدف‏هاي بلندمدت بازاريابي، اس��تراتژي آمي��زه بازاريابي، هزينه‏ها و 
س��ازمان دانست. عوامل خارجيك ه بر تصميمات قيمت‏گذاري اثر مي‏گذارند نيز عبارتند 

از ماهيت بازار و تقاضا، رقابت و ساير عوامل محيطي.
ترفيع: تبليغاتي ا ترفيع در آميخته بازاريابي عبارت اس��ت از ايجاد ارتباط با مش��تري 
جه��ت مطلعك ��ردن و تاثیرگذاري بر نگرش و رفتار وي. تبليغات هر گونه ارائه و عرضه 
ايده‏ها،ك الاهاي ا خدماتی اس��تك ه كي واحد تبليغاتي، فردي ا موسس��ه مش��خص ارائه 
مي‏کن��دك ه مس��تلزم پرداخت هزينه مي‏باش��د. تبليغ��ات براي مطلع س��اختن مردم از 
محصولات بهك‏ار مي‏رود و خريداران در بازار هدف را بيش��تر به خريد مار‏كهاي تجاري 
خاص��ي ترغيب می‏کند. روش‏هاي مختلف تبليغاتي ��ا آميخته تبليغات عبارتند از آگهي 

تجاري، فروش ش��خصی، پيش��برد فروش و روابط عمومي. انتخاب روش‏هاي  مناسب 
ارتباطي با توجه به موقعيت مخاطبان در سلس��له مراتب تاثیرات صورت مي‏گيرد. به اين 
ترتيبك ه براي ايجاد آگاهي و شناخت نسبت به محصول، تبليغات بسيار موثرتر از ساير 
ابزارهاي ارتباطي است؛ تبليغات توجه‏برانگيز است و گاهي علاقمندي و ترجيح نيز ايجاد 
ميك‏ند. در اين روش در ابتدايك ار مشتري تاثیرپذيري بيشتري نسبت به فروش رو در 
رو، روش‏هاي پيشبرد فروش و برنامه‏هاي حمايت‏گرايانه مي‏پذيرد. روش‏هاي پيشبردي 
از قبيل، قرعهك‏ش��ي جوايز، محر‏كهاي قيمت��ي، نمونه‏هاي رايگان و غيره نيز از طريق 
تقويت عزم مش��تري براي آزمايش، مار كتجاري تاثیر زيادي بر پيش��برد مش��تري به 
سمت خريد دارد. تبليغات محصول به دلايلي انجام مي گيردك ه برخي از آنها عبارتند از: 
1( تروي��ج محصول، س��ازمان‏ها و رويداده��ا؛ 2( تحر كيو تش��ويق تقاضاي اوليه و 
انتخاب��ي؛ 3( مقابله با تبليغات رقبا؛ 4(ك م كبهك اركنان فروش؛ 5( افزايش اس��تفاده از 

محصول؛ 6( به‏خاطر آوردن و تقويتك ردن؛ و 7(ك اهش نوسانات فروش.
تبليغات بازرگانيي عني تلاش براي ارائه آموزه‏ها، انديشه‏ها، دلايل و شواهدي ا ادعاها از 
طريق رسانه‏هاي ارتباط جمعي براي تقويت هدفيي ا مبارزه با هدف متضاد آن؛ به عبارت 
ديگر تبليغ عبارت از نشر و پخش كي اصل و مقصود نهايي از طريق رسانه‏هاي ارتباط 
جمعيي ا مشتريان محصول است. آگهي تبليغاتي نيز بهك ليه فعاليت‏هاي مربوط به ارائه 
پيام در مورد كي محصولك ه به صورت غيرش��خصي و توس��ط كي رسانه مشخص در 
قبال پرداخت هزينه معين اطلاق مي‏گردد، گفته مي‏ش��ود. به طورك لي سياست تبليغات 
مي‏تواند در ايجاد آگاهي، ايجاد شرايط مناسب براي آگاهي‏هاي تاثیرگذار و همچنين در 
زمانيك ه خريدار تلاش ميك‏ند ميان دوك الاي مش��ابهكي ي را انتخاب کند، مي‏تواند در 

تصميم وي براي انتخاب مؤثر واقع گردد. 
ش��ايد در بين آميخته‏هاي بازاريابي ترفيع، در نگاه اول درک مفهومش مشکل‏تر باشد. 
ترفيع آن دس��ته از اقداماتي اس��ت که به منظور ايجاد ارتباط با مشتري صورت مي‏گيرد. 
اين ارتباط به منظور ايجاد احس��اس و ادراک مثبت در مش��تريان هدف صورت مي‏گيرد. 
بايد دقت داش��ت که تحليل نقطه س��ر به س��ري در اقدامات ترفيعي ش��رکت همچنين 
بررس��ي ميزان ارزش مشتري‏هايي که پس از برنامه‏هاي ترفيع به‏وجود مي آي‏ند، اهميت 
خاص��ي دارد. برخ��ي از اقدامات ترفيع بدين ش��رح اس��ت: تبليغات، فروش ش��خصي و 

نيروهاي فروش.
وقتي از ترويج صحبت مي‏کنيمي عني فعاليت‏هايي که ش��رکت انجام مي‏دهد تا بتواند 
در م��ورد ارزش و مطلوبيت محصول اطلاعات خوبي ب��ه خريداران بدهد، به طوري که 
آن��ان از بين محصولات موجود در صنعت، محصول ارائه ش��ده بن��گاه ما را بخرند، زير 
مجموعه‏هاي آن عبارتند از: تبليغات، روابط عمومي، پيش��برد فروش، فروش ش��خصي 

و بازاريابي مستقيم.
ترفي��ع عبارت اس��ت از هرگونه فعاليت کوتاه مدت روي مص��رف کنندگان نهايي که 
باعث افزايش ارزش محسوسي براي محصولي ا نام محصول شود. ارزش محسوسي که 
به‏وسيله پيشبرد فروش ايجاد مي‏شود، ممکن است به صورت‏هاي مختلف مانند پرداخت 
مجاني بابت پس��ت ک��ردن، نمونه‏هاي مجان��ي، کم کردن قيمتي ا ب��ه ازايي ک عدد 
خريد،ي ک عدد مجاني دادن، باش��د. در آمريکا اس��تفاده از کوپن‏ها، مرسوم است. منظور 
از پيش��برد تجاري، تحريک و تشويق مشتريان، براي افزايش تقاضاست. پيشبرد فروش 
براي افزايش موجودي کالا در کانال‏هاي توزيع جهت جلب واسطه‏ها و بهبود تلاش‏هاي 

ايشان براي فروش طراحي مي‏شود.
پيش��برد فروش به‏عنواني ک ابزار ارتباطي بازارياب��ي، مزاياي مختلفي دارد. علاوه بر 
ايجاد مزاياي محس��وس براي خريدار، ريس��ک خري��دار را در رابطه با محصول کاهش 
مي‏دهد. از ديدگاه شرکت، پيشبرد فروش فراهم کننده پاسخگويي بهتر به مشتري است.
اس��تراتژي‏ها و تاکتيک‏هاي پيش��برد فروش به س��بک آمريکايي از طريق حضور در 
س��مينارها،ي ا توس��ط مجمع بازاريابي پيش��برد فروش آمريکا که به پي‏ام‏اي‏اي معروف 
است، به بس��ياري از مديران بين‏المللي، آموزش داده مي‏شود. گاهي اوقات براي تطبيق 
و تناس��ب باي ک کشور، ش��رايط ديگري نيز لازم است. به‏عنوان مثال پيام‏هاي تبليغاتي 
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در تلويزيون، با تبليغات س��ينمايي قابل تطبيق نيس��ت. هنگام تهي��ه تبليغات بايد روي 
ارتق��اي ف��روش تمرکز کرد. به نظر جوزف پوتاکي، بزرگتري��ن تفاوت ارتقاي فروش در 
آمريکا نسبت به ساير شرکت‏هاي ديگر، به نحوه کوپن دادن آنها ارتباط دارد. در آمريکا 
باب��ت کوپن، مخارجي به ميزان ۷۰ درصد پرداخت مي‏ش��ود. اين درصد در کش��ورهاي 
ديگر بس��يار کمتر است. وي معتقد است که علت پايين بودن مخارج کوپن، فرهنگ آن 
کشورهاس��ت که روش کوپن را نمي پذيرند. پوتاکي معتقد است، اين روش در انگلستان 
که خرده‏فروش��ان در مورد کوپن مطال��ب زيادتري راي اد گرفته‏اند، از اهميت بيش��تري 

برخوردار شده است.
پيشبرد فروش در اروپا تابع مقررات شديد است و در کشورهاي اسکانديناوي، به دليل 
اين که تبليغات تابع مقررات اس��ت، بيشتر معمول مي‏باشد. شرکت‏ها بايد هنگام طراحي 
پيش��برد فروش دقت بيش��تري مبذول کنند، تا دچار اش��تباهات پرهزينه نش��وند. براي 
يک دوره چند ماهه، ش��رکت هوور بليط‏هاي سراس��ري مجاني بين آمريکا و اروپا را به 
خريداران جاروبرقيي ا س��اير وسايل هوور مي‏داد. مديران اميدوار بودند که هزينه بليط‏ها 
از طريق کميسيون‏هايي که مش��تريان بابت اجاره ماشين و اتاق‏هاي هتل مي‏پرداختند، 
جبران ش��ود. نهايتا انتظار مي‏رفت که درصد مش��تريان خريدار که واجد شرايط دريافت 
بليط مجاني باش��ند، کم باش��د و بسياري از خريداران در ليس��ت دريافت مجاني بليط‏ها 
قرار نگيرند. اما تعداد افراد واجد ش��رايط حقيقي براي دريافت بليط بيش از دويست هزار 
نفر ش��دند، که از تعداد پيش‏بيني ش��ده )که براي آنها بليط و اتاق رزرو شده بود(، بسيار 
بيش��تر شد. هوور در حجم تقاضاي فزاينده غرق شده بود و بسياري از مشتريان به علت 
تاخير طولاني در تهيه بليط براي آنها، عصباني ش��ده بودند. هوور نيز بودجه لازم براي 
پيش��برد فروش را نداشت و به رئيس شرکت ميتاگ لئونارد هاردلي، فشار آورد که ۶/۷۲ 
ميليون دلار آن را بپردازد. براي پاس��خگويي به تعهدات مش��تريان هوور، ميتاگ هزاران 
بلي��ط از خطوط هوايي مختلف خريد. هاردلي گفت، هوور در انگلس��تان با ارزش اس��ت 
و اين س��رمايه‏گذاري براي مش��تريان، براي آينده ما کافي است. سپس هاردلي رئيس و 
مدير خدمات بازاريابي شرکت هوور در اروپا و معاون وي را اخراج کرد از طرف ديگر به 
علت اخراج آنها، گروه طرف��داران تعطيلات هوور به هاردلي اعتراض کردند. بالاخره در 
سال ۱۹۹۵ هاردلي، شعبه هوور در اروپا را به ارزش ۱۷۰ ميليون دلار به شرکت ايتاليايي 
کندي فروخت. هاردلي در نظر دارد که دوباره شرکت ميتاگ را در بازار آمريکاي شمالي 

متمرکز کند. 
يکي از ابزارهاي بازاريابي و سياس��ت‏هاي ترفيعي و تش��ويقي، فروش شخصي است. 
فروشي ک ارتباط دوطرفه است.ي ک راه، ارتباط شخصي بين نماينده شرکت و مشتري 
بالقوه و ارتباط دوم، برگشت مشتري به شرکت است. وظيفه فروشنده اين است که بايد 
با فهم و شناخت نياز مشتري، آن نياز را با محصول شرکت تطبيق دهد و سپس مشتري 

را براي خريد ترغيب کند.
فروش شخصي مؤثر در کشور فروشنده )مادر(، مستلزم ايجاد ارتباط مطلوب با مشتري 
است. بازار جهاني به علت اين که خريدار و فروشنده ممکن است از فرهنگ‏هاي متفاوت 
برخوردار باش��ند، دچار چالش مي‏ش��ود. روش‏ها و تلاش‏هاي رودررو در فروش شخصي 
براي محصولات صنعتي اهميت زيادي دارد. در سال ۱۹۹۳،ي ک شرکت مالزيايي به نام 
واي‏تي‏ال، به دنبالي ک مناقصه ۷۰۰ ميليون دلاري براي توربين‏هاي ژنراتور بود که در 
آن زيمنس از آلمان و جنرال الکتريک ش��رکت داش��تند. فرانسيسي و، مدير واي‏تي‏ال از 
مديران عالي هر دو ش��رکت، درخواس��ت جلسه کرد. وي گفت من مي‏خواستم که رو در 
رو و حضوري آنها را ببينم و پي ببرم که آيا مي‏توانيم با آنها کار کنيم و معامله را انجام 
بدهي��مي ا نه. زيمنس دع��وت را اجابت کرد ولي جنرال الکتريک، نماينده اجرايي خود را 

براي جلسه فرستاد. زيمنس بابت رفتن به جلسه، برنده قرارداد مربوطه شد.
فرآيند فروش معمولا به مراحل مختلفي تقسيم مي شود: جستجوگريي ا مشتريي‏ابي، 
مرحله قبل از نزديکيي ا تماس با مشتري، مرحله تماس با مشتري، نمايش، حل مشکل، 
برطرف کردن اعتراضات، بستن قرارداد و پيگيري‏هاي پس از فروش. اهميت هر مرحله 

در هر کشور متفاوت است.

نمايندگان با تجربه فروش، مي‏دانند که حضور در بازار،ي کي از تاکتيک‏هاي لازم براي 
بهره‏برداري از سفارش��ات اس��ت. در آمريکا اين حضور به معني حضور جدي است، مانند 
تم "در جواب دادن، نه نياوريد." در بعضي از کش��ورها، حضور به معني صبر و تداوم در 
بازار اس��ت،ي عني تمايل بالقوه براي ماه‏هاي ا سال‏ها سرمايه‏گذاري قبل از آنکه تلاش‏ها 
به فروش واقعي منتج ش��ود. به‏عنوان مثال، ش��رکتي که بخواهد در بازار ژاپن وارد شود، 
بايد براي مذاکرات که ۳ الي ۱۰ س��ال طول مي‏کشد، آمادگي داشته باشد. جستجوگري 
يا مش��تريي‏ابي، فرآيند شناسايي خريداران بالقوه و تخمين سودآوري خريد آنهاست. اگر 
شرکتي بخواهد محصول خود را در کشور ديگر بفروشد بايد بداند که در آنجا چه مصرفي 
از آن خواهن��د کرد، چه ش��رکتي آن را خواهد خريد و کدام ش��رکت توان مالي خريد را 
دارد. هر ش��رکتي که بهتر پاس��خ دهد، موفق‏تر خواهد بود. مش��تريي ابي موثر مستلزم 
تکنيک‏هاي حل مس��اله اس��ت که شامل ش��ناخت و تطبيق نياز مشتري با محصولات 

شرکت، هنگام ارائه نمايش فروش است.
دو قدم بعدي، تماس با مش��تري و نمايش اس��ت که شامل جلس��ات بين فروشنده و 
خريدار هستند. در فروش نهايي، شناخت فرهنگ و هنجارها کاملا لازم است. در بعضي 
از کش��ورها، خريدار منتظر معيارهايي اس��ت که فروش��نده به وي ارائه مي‏دهد. در طول 
نمايش، فروش��نده بايد به اعتراضات و س��وال‏هاي خريدار پاسخ دهد. اعتراضات ممکن 
است ناشي از ماهيت تجارتي ا خود شخص باشد.ي ک تم معمول در آموزش فروش اين 
است که شنونده خوبي باشيم. طبيعي است که در فروش جهاني، موانع ارتباطات بياني و 
غيربياني، تلاش فروشنده را دوچندان مي‏کنند. وقتي که نتيجه با موفقيت فروشنده پايان 
يابد، فروش��نده به پايان وظيفه خودي عني مرحله گرفتن درخواست سفارش مي‏رسد. ولي 
ي��ک فروش موفق در اينجا پايان نميي‏ابد، بلکه قدم آخر در فرآيند فروش پيگيري‏هاي 

بعد از فروش است تا از رضايت مشتري جهت خريد اطمينان کامل حاصل شود. 
توزيع: توزيع و مكان ساده‏ترين واژه در 4p  است و در عين حال نقش بسيار مهمي را 
در آن بازي ميك‏ند. توزيع به زبان سادهي عني رساندن محصول مورد نظر مشتري معمولا 
در زم��ان مطل��وب، به مكان مورد نظر مي‏باش��د.ك انال‏هاي توزيع ب��ا توجه به نيازهاي 
بازار ش��كل مي‏گيرند.ك انال توزيع شبكه س��ازماندهي شده‏اي از موسسات وك ارگزاراني 
اس��تك ه با همكاريكي ديگرك لي��ه فعاليت‏هاي مورد نياز جهت ارتب��اط توليدكنندگان 
ب��ا مص��رفك نندگان براي انج��ام وظايف بازارياب��ي را به عهده دارند. ب��ا توجه به اين 
تعريف جريان فيزكييك الا از طريقك انال‏هاي توزيع مي‏باشد.ك انال‏ها شامل، گروه‏هاي 
هماهنگ شده‏اي از افرادي ا شركت‏ها هستندك ه با انجام وظايف خود، مطلوبيتك الاها و 
خدمات را بيشتر می‏کنند. انواع عمده مطلوبيتك انال‏ها عبارت است از مطلوبيت مكان، 
تريك��بك الا و اطلاعات. از آنجاك ه اين مطلوبيت‏ها مي‏توانند منبع عمده مزيت رقابتي 
و ارزشك الا باش��ند، انتخاب راهبرد )اس��تراتژي( مناسب برايك انال‏هاي توزيعكي ي از 
تصميم‏گيري‏هايك ليدي استك ه مديران بازاريابي بايد اتخاذ کنند. اگرچه ممكن است 
بعضي از  ش��ركت‏ها خود وظايفك انال‏ها را انجام دهند، اما معمولا چندين س��ازمان به 
ط��ور جمعي و ش��بكه‏اي در زمينه‏هاي گوناگون توزيع مانن��د حمل و نقل، خدمات، جور 
كردن، جداك ردن و بس��ته‏بندي مجدد فعاليت ميك‏نند. س��ازمان‏هاييك ه اين فعاليت‏ها 
را به عهده دارند واس��طه‏ها، دلال‏هاي ا فروش��ندگان مجدد ناميده مي‏ش��وند.ك انال‏هاي 
بازاريابي بايد ضمن توجه به ويژگي‏ها و ش��رايط فعل��ي در بازار، پيش‏بيني فروش آينده 
را نيز مد نظر داش��ته و توانايي انعطاف‏پذيري و مقابله با تغييرات را دارا باشند. بايد توجه 
داش��تك هكي ي از مشكلات عمدهك ش��ورمان در امور اقتصادي و بازرگانيك استي‏ها و 

ضعف‏هاي مربوط به شيوه توزيع است.
به‏طورك لي از مباحث فوق مي‏توان نتيجه گرفتك ه آميخته بازاريابي از اهميت خاصي 
در مش��خصك ردن وضعيت ش��ركت در بازار هدف و همچنين جلب مشتريان برخوردار 
اس��ت. در واقعكي ي از عومل مهم و تعيينك ننده در حفظ وي ا افزايش فروش ش��ركت، 

آميخته بازايابي است.
این بحث در ش��ماره آینده پنجره ایرانیان در س��ومین و آخرین بخش از این مقاله با 

مبحث محدوديت‏هاي مدل آميخته بازاريابي 4p ادامه خواهد یافت.
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DISC کارگاه‏ آموزشی روانشناسی فروش با رویکرد مدل رفتاری
واحد آموزش انجمن تولیدکنندگان در و پنجره برگزار کرد:

س��وم آذرماه س��الن اجتماعات انجمن تولیدکنندگان در و پنجره ش��اهد برگزاری 
کارگاهی آموزش��ی، با موضوع و نیز رنگ و بویی متفاوت بود. واحد آموزش انجمن 
این ‏بار مبحث بسیار به‏روزی را برگزیده بود که با توجه به رکورد حاکم بر بازار، برای 
بسیاری از ش��رکت‏ها جذابیت بالایی داش��ت. این کارگاه درباره بازاریابی بود، اما با 

رویکردی دیگر و از زاویه علم روانشناسی.
مدرس این کارگاه، یکی از استادان برجسته دانشگاه و یکی از متخصصان موضوع 
تیپ‏شناس��ی شخصیت در ایران بود؛ افزون بر دانش دکتر کیانی، تجربه عملی او در 
بازاریابی و فروش و از همه مهمتر سابقه فعالیت‏های او در صنعت در و پنجره مطالب 
مطرح ش��ده در این کلاس را بیش از پیش سودمند س��اخته بود. لازم به ذکر است 
کامران کیانی در حال حاضر دانشجوی دکترای مدیریت و مدرس دانشگاه و مشاور 

در حوزه‏های مدیریت می‏باشد.
با گسترش فعالیت‏های مختلف اقتصادی در سطح جهان، حوزه فروش و بازاریابی 
نیز همواره در پی به‏روزرس��انی خود و بهره گرفتن از دانش‏های مختلف بوده است. 
از مباحثی که مدتی اس��ت در مجامع تجاری جهان در خصوص فروش محصولات 

مطرح است به خدمت گرفتن دستاوردهای دانش روانشناسی است.
دکتر کیانی نیز در این جلس��ه س��عی داش��ت تا ب��ا باز کردن یک��ی از موضوعات 
روانشناس��ی، یعنی تیپ‏شناسی شخصیت، نشان دهد که چگونه می‏توان از یافته‏های 
مختلف این دانش، رویکرد تازه‏ای را در فروش و بازاریابی اختیار کرد. در اینجا تلاش 

می‏کنیم چکیده‏ای از مطالب مطرح شده در این کلاس آموزشی را گزارش کنیم.
این رویکرد جدید که مبتنی بر الگوی رفتاری DISC اس��ت، پرس��ش‏های نسبتا 
جدیدی را نیز پیش می‏کش��د و بر اس��اس این الگوی رفتاری به آنها پاسخ می‏دهد. 
پرسش‏هایی که ش��اید روش‏های سنتی فروش اصولا به آنها توجهی نداشت. برای 
مثال آیا همه مشتریان را می‏توان به یک روش ویزیت کرد و با یک رفتار مشخص 

همگان را به خرید ترغیب کرد؟ با پاسخ به این سوال، پرسش‏های دیگری به ذهن 
متبادر می‏شود: 

• آیا این امکان وجود دارد که در حداقل زمان از تیپ شخصیتی و رفتار مشتریان 
مختلف شناخت پیدا کرد؟

• چه تکنیک‏هایی برای برخورد با انواع مشتریان که دارای شخصیت‏های متفاوتی 
هستند وجود دارد؟

رویکرد جدید فروش به همه این پرسش‏ها پاسخ می‏دهد.
اما الگوی رفتاری DISC چیس��ت؟ براساس مطالب طرح شده در کارگاه آموزشی، 
این الگو، رفتار انسان‏ها را در چهار مقوله مجزا طبقه‏بندی می‏کند. البته رفتارشناسی 
افراد و ارائه طبقه‏بندی از ش��خصیت افراد مبحث جدیدی نیس��ت. حدود 400 سال 
پیش از میلاد، و احتمالا برای نخس��تین بار، بقراط رفتار انس��ان‏ها را مورد مشاهده 
و بررس��ی خود قرار داد. این حکیم یونانی متوجه ش��د که انسان‏ها در رفتارهای خود 
تش��ابه‏ها و تفاوت‏هایی را نشان می‏دهند. بقراط بر اساس این تفاوت‏ها و شباهت‏ها، 
افراد را در چهار دس��ته طبقه‏بندی کرد. این چهار دس��ته عبارت بودند از: صفراوی، 
دم��وی، بلغمی و س��وداوی. به عبارت دیگر، بر اس��اس نظریه بقراط، انس��ان‏ها در 
عین برخورداری از تشابهاتی کلی، هر کدام به‏نوعی منحصربفرد هستند. دانشمندان 
دیگری نیز همانند جالینوس رفتارهای انس��ان را به مدل‏های مختلفی تقسیم کرده 

بودند که امروزه نیز در علم پزشکی به آنها اشاره می‏شود.
در عصر جدید نیز چنین مطالعاتی تداوم یافت و اثبات ش��د که رفتارهای انس��انی 
می‏توانند در گروه‏هایی طبقه‏بندی ش��وند. این تحقیقات به شکل گرفتن مبحثی در 

دانش روانشناسی منجر شد که با عنوان زبان رفتاری شناخته می‏شود.
یکی از نظریات پرطرفدار در این زمینه الگوی رفتاری DISC است که از مطالعات 
روانشناس��ان پرآوازه‏ای مانند کارل گوس��تاو یونگ و ويليام مولتون مارستن به‏دست 
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آمد. با وجود اینکه نظریات دیگری نیز در این زمینه مطرح شده‏اند، امروزه  DISC به 
محبوب‏ترین ابزار ارزیابی شخصیتی در جهان تبدیل شده است و در همه جهان این 
الگو به وسیله‏ای برای دستیابی به اهداف توسعه رهبری، آموزش ارتباطات، تشکیل 
تیم‏های کاری، فروش موثر، اس��تخدام، خدمات پس از فروش، مربیگری و مدیریت 

و غیره تبدیل شده است.
اما یادگیری الگوی رفتاری DISC چه فایده‏ای می‏تواند داش��ته باشد؟ باید به این 
نکته توجه داشت که شناخت رفتار و تحلیل آن، نخستین گام در مسیر شناخت خود 
و ش��ناخت دیگران به‏ش��مار می‏رود. اگر ش��خصی قصد دارد ارتباطات خود را به هر 
دلیلی با افراد دیگر گس��ترش دهد، این فرد ابتدا باید ش��ناخت درستی از ویژگی‏های 
رفتاری خود داش��ته باشد و از نقاط قوت و ضعف شخصیتی خود آگاه باشد. در وهله 
دوم، توانایی شناخت ویژگی‏های رفتاری مخاطب خود را داشته باشد و بتواند دلایل 

و ریشه‏های رفتار دیگران را درک کند. 
الگ��وی DISC با طبقه‏بندی رفتار انس��ان، ابزاری را در اختیار این ش��خص قرار 
می‏دهد که به‏راحتی بتواند الگوی رفتاری خود و مخاطب خود را بشناسد و بر اساس 
این شناخت نوع تعامل با فرد مورد نظر را انتخاب کند. به عبارت دیگر ما نمی‏توانیم 
ب��ا یک روش و یک رویکرد با هر ف��رد دیگری تعامل برقرار کنیم و به اهداف مورد 

نظر خود از این تعامل دست یابیم.
از جمله کاربردهای الگوی رفتاری DISC به قرار زیر است:

• افزایش مهارت‏های ارتباطی کارکنان فروش و رشد میزان فروش آنها
• نحوه ایجاد انگیزش در افراد و کمک به رشد آنها

• نحوه ارتباط با فرد و افزایش قدرت تطبیق با مدل رفتاری مخاطب
• تجزيه و تحليل شغلي افراد به منظور نیازسنجی و برنامه ريزي آموزشی

• مدیریت بهتر افراد جهت تاثیر گذاری بیشتر بر آنها و افزایش بهره‏وری فرد و سازمان
• بررس��ی خصوصی��ات و ویژگی‌های عمومی فرد و ش��ناخت نق��اط قوت و قابل 

بهبود ایشان
• س��نجش و گزینش افراد در زمان جذب، آموزش و توس��عه منابع انسانی، پاداش 

و جبران خدمت و غیره
• تبیی��ن مدل‏های علم��ی و کاربردی ارتباط موثر با دیگران به‏منظور حل و فصل 

تنش‌های سازمان و افزایش میزانك ارآیی افراد.
با توجه به مطالب ذکر ش��ده، روشن اس��ت که به‏کارگیری این الگوی رفتاری در 
فعالیت‏های مربوط به فروش، تا چه حد می‏تواند مفید واقع ش��ود. زیرا انجام گرفتن 
عم��ل فروش، پیش از همه مبتنی بر ش��کل گرفتن ی��ک ارتباط دوطرفه و در وهله 
دوم تاثیرگذاری فروشنده بر خریدار جهت ترغیب به عمل خرید می‏باشد. در صورتی 
که یک فروشنده یا بازاریاب از الگوی رفتاری خود آگاه بوده و بتواند الگوی رفتاری 
طرف مقابل خود را نیز شناس��ایی کند، ترغی��ب مخاطب خود و در نتیجه به فروش 

رساندن محصول مورد نظر بسیار آسان‏تر می‏شود.
اما الگوی رفتاری DISC چگونه رفتار افراد را طبقه‏بندی می‏کند؟ بر اس��اس این 

الگو چهار تیپ شخصیتی کلی وجود دارد:
)Dominance( سلطه‏گر :D

)Influence( تاثیرگذار :I
)Steadiness( باثبات :S

)Conscientious( وظیفه‏محور :C
لازم به ذکر اس��ت که هر کدام از این چهار مدل و اولویت‏های آنها به یک اندازه 
باارزش هس��تند و رفتار هر فردی با درجات مختلف، تلفیقی از خصوصیات این چهار 

دسته است.
مدل رفتاری هر فرد از فاکتورهای دیگری مانند تجربه زندگی، تحصیلات و بلوغ 
ش��خصیتی تاثیر می‏گیرند. خودشناس��ی بیش��تر، اولین گام برای تاثیرگذار بودن در 
محیط کار اس��ت. ش��ناخت مدل  DISC افراد دیگر، می‏تواند به شما کمک کند که 

دریابید آنها چه اولویت‏هایی دارند و تا چه اندازه با شما متفاوت هستند. شما می‏توانید 
کیفیت کار خود را به وسیله DISC در محیط کاری خود افزایش دهید. به این ترتیب 

شما ارتباطات موثرتری خواهید داشت.
در ه��ر ف��رد یکی از این چه��ار مدل تیپ، غالب اس��ت، که به مس��ائل وراثتی و 
ش��خصیتی بازمی‏گردد. اما هر فرد می‏تواند در آن واحد هر چهار تیپ ش��خصیتی را 
داش��ته باشد. اما این تیپ‏های مختلف چگونه در ما به‏وجود می‏آیند؟ تعلیم و تربییت 
محیطی و ش��غل. مثلا بازاریابی یکی از ش��غل‏هایی است که درجه I رفتار انسان را 
می‏تواند بالا ببرد، روابط اجتماعی را ارتقا دهد و فرد را برون گرا کند. با تغییر مواردی 

مانند شغل این امکان وجود دارد شخصیت انسان تغییر کند.
به کمک الگوی DISC می‏توان مشتری را شناخت و راه ارتباطی با وی را، هرچه 
بیشتر هموار کرد. وقتی شناخت اولیه از مشتری نداریم، در بیشتر مواقع راه ارتباطی 

با مشتری را می‏بندیم. حتی برای استخدام هم می‏توان از این الگو استفاده کرد. 
 روش ویزیت تیپ‏های مختلف ش��خصیتی کام� البا هم تفاوت دارد. ویژگی‏های 

این چهار تیپ و نوع برخورد با چنین افرادی به‏صورت خلاصه به قرار زیر است:
افراد با D بالا:

نتیجه از همه چیز برایش��ان مهم تر اس��ت؛ قوی و توانا هس��تند؛ از حل مس��ائل، 
اتمامك ار و رسیدن به هدف لذت می‏برند؛ مسئول هستند؛ برای رسیدن به نتیجه به 
قابلیت‏ها اعتماد میك‏نند؛ از چالش و رقابت لذت می‏برند؛ به ریس‏كپذیری، به چالش 
كش��یدن وضعیت و شکستن قوانین علاقمند هس��تند؛ سریع تصمیم‏گیری میك‏نند؛ 
اعتماد به نفس بالا دارند؛ك املا بی‏پرده صحبت میك‏نند؛ به سرعت حوصله‏شان سر 

می‏رود؛ به‏راحتی عصبانی می‏شوند.
اس�تراتژی کسب و کار: بايد گذشته آنها را مورد تحسين قرار دهيد، کاری کنيد 
که آنها بتوانند از نيازهايش��ان برای شما بگويند، وظايفتان را انجام دهيد، پاسخ‏های 
مس��تقيم بدهيد، فاصله ‏خود را با آنها حفظ کنيد. نبايد به آنها جزئيات را بيش از حد 
ارائه داد، صحبت آنها را قطع کرد یا دیر س��ر قرار حاضر ش��د. تمرکز آنها بر نكات 

اساسي و سودآور و ميزان کارآيي است.
مش�اهدات رفتاری: س��ریع و معمولا با صدای بلندتر صحبت می‏کنند؛ ورزش‏ها 
و بازی‏های رقابتی جزو علایق آنهاست؛ معمولا جوایز و تصاویرشان به همراه افراد 
مهم را به نمايش می‏گذارند؛ تقابل‏های فردی باعث برانگیختگی آنها می‏شود؛ بسیار 
کم‏تحمل و بعضا زیاده‏خواه هس��تند؛ نگران از مورد سوء استفاده قرار گرفتن هستند؛ 
این افراد طالب محیطی هس��تندك ه در آن اقتدار و اختیار؛ ش��هرت، اعتبار و چالش؛ 
فرصت‏هایی برای ایجاد دس��تاوردهای فردی؛ گس��تره وسیع عملیاتی؛ فرصت‏هایی 
ب��رای پیش��رفت؛ فعالیت‏های جدید و متنوع فراوانی وجود داش��ته باش��د. همچنین 

جواب‏ها رک و صریح بیان شوند و کنترل و نظارت وجود نداشته باشد.
افراد با I بالا: 

به روابط و مردم اهميت مي‏دهند؛ مردم‏دار، خوش��بين، دلنشين و اجتماعي هستند؛ 
در قانع کردن مردم موفق هستند؛ به تيم اهميت مي‏دهند؛ مي‏توانند "رويای بزرگ" 
را ببينن��د و آن را بي��ان کنند؛ به م��ردم اعتماد مي‏کنند؛ ارتباط ب��ا آنها لذت بخش 
اس��ت؛ به ملاقات با افراد جديد علاقمند هستند؛ به کار با ديگران و برقراری ارتباط 
ش��بكه‏ای علاقه دارند؛ به شكس��تن قواني��ن تمايل دارند؛ از کار ب��ا ديگران انرژی 
مي‏گيرند؛ الهام‏بخش هستند؛ از جزئيات بيزارند؛ شنونده بر مبنای موقعيت هستند.

اس�تراتژی کس�ب و کار: باید با آنها رفتاری دوس��تانه و اجتماعي داش��ت و در 
برخورد با آنها از القاب اس��تفاده نکرد و در عوض ابراز و اظهار اشتياق و انرژی کرد. 
نبای��د در برخورد با آنها منفی بود یا در مورد جزئیات با آنها بحث و جدل کرد یا آنها 
را منتظر نگه داش��ت. باید به آنها اجازه صحبت بدهید و به س��خنان آنها گوش فرا 
دهید، مطالب آنها را به‏گونه‏ای دیگر بیان کنید. آنها عاشق شناخته شدن و در مرکز 

توجه بودن هستند.
مشاهدات رفتاری: با اشتیاق و علاقه صحبت می‏کنند به گپ زدن تمایل دارند. 
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به فعالیت‏های عمومی علاقمند هستند. غالبا یادبودهای دوستان و مشتریان خود را 
به نمایش می‏گذارند. شناخته شدن در اجتماع باعث برانگیختگی آنها می‏شود. چنین 
افرادی تا حدودی سازمان نیافته به نظر می‏رسند. از مورد قبول و توجه قرار نگرفتن 
نگرانی دارند. این افراد طالب محیطی هس��تندك ه در آن شناخت اجتماعی؛ شناخت 
عموم��ی از توانایی‏ها؛ آزادی بیان؛ فعالیت‏های گروهی خارج از محیط کار؛ ارتباطات 
دموکراتیک و مردمی؛ فرصت‏هایی برای مربیگری و مش��اوره وجود داشته باشد. این 
افراد با کار در محیط‏های منفی، س��رد و بدبینان��ه؛ کارهای روتین و با جزئیات زیاد؛ 
جدی بودن در برنامه زمان‏بندی؛ کار به تنهایی؛ داشتن احساس کنار گذاشته شدن؛ 

و نکوهش شدن در جمع انرژی خود را از دست می‏دهند.
افراد با S بالا:

 ارتباط و پيش��رفت تدريجي برايش��ان اهميت دارد؛ وفادار هستند؛ صبور و متفكر 
هستند؛ دلسوز، پشتيبان و دارای رفتار دوستانه هستند؛ شنونده خوب و هم‏تيمي قابل 
اتكا هس��تند؛ هدفشان کم كبه ديگران است؛ به کندی تغيير مي‏کنند؛ از تناقض و 
تغييرات آني بيزارند؛ کم كطولاني و دنباله‏دار را مهم مي‏پندارند؛ صبور هستند و از 

ابتدا تا انتها با پروژه خواهند ماند.
اس�تراتژی کس�ب و کار: در برخورد با آنها تنظيم مرحله به مرحله جهت اجرا و 
اظه��ار ارادتمندی را در دس��تور کار قرار دهید. آنها را از روند پيش��رفت آگاه کنيد و 
م��درک ارائه دهيد. نبايد ب��ا این افراد به صورت رک و صری��ح یا با صدای بيش از 
حد بلند صحبت کرد. همچنین نباید از آنها انتظار تصميم‏گيری س��ريع یا استفاده از 
زمانی را داش��ت که بايد با خانواده باش��ند. این افراد روی برقراری و ايجاد رابطه و 
اعتماد، س��اختاري افته و منظم بودن تمرکز دارند. آنها به عدالت و برابری انس��ان‏ها 

معتقد هستند.
مش�اهدات رفتاری: این افراد س��اختار یافته، منطقی و ب��ا آوایی ملایم صحبت 
می‏کنند. به فعالیت‏ه��ای خانوادگی و فعالیت در گروه‏های کوچ كعلاقه دارند. این 
اف��راد معمولا عکس‏های خانوادگ��ی خود را به نمایش می‏گذارن��د و احتمالا دارای 
گل و گی��اه در محیط کار خود هس��تند. پروژه‏های تیم��ی و کم كبه دیگران باعث 
برانگیختگی آنها و ریس كپذیری و مقابله‏طلبی باعث نگرانی آنها می‏شود. این افراد 
طالب محیطی هس��تندك ه در آن ش��رایط موجود حفظ ش��ود، مگر آنکه دلیلی برای 
تغییر وجود داش��ته باش��د؛ روال روزمره و قابل پیش بینی حاکم باش��د؛ عملکردشان 
مقبول واقع ش��ود؛ حداقل اش��تباه را داش��ته باش��ند؛ از افراد خالصانه قدردانی شود؛ 
گروهی آنها را بشناس��ند؛ روند کار اس��تاندارد باشد؛ برخوردها و درگیری‏ها کم باشد. 
این افراد معمولا با مواجه ش��دن با تغییرات س��ریع و پیش‏بینی نش��ده؛ مواجه شدن 
با افراد رقابتجو و تهاجمی؛ عدم حمایت سرپرس��ت یا همکارشان؛ تحت فشار بودن 
ب��رای تصمیم‏گیری یا اعمال تغییرات؛ و قضاوت غیر منصفانه در موردش��ان انرژی 

خود را از دست می‏دهند.
افراد با C بالا:

 به کيفيت و درستي اهميت مي‏دهند؛ مظهر واقعيت هستند؛ قبل از تصميم گيری 
تحقيق کافي مي‏کنند؛ برای منطقي بودن خود ارزش قائل هس��تند؛ از سيس��تم‏ها و 
رويه‏هايي که قابل پيش‏بيني اس��ت پيروی مي‏‏کنند؛ به جزئيات علاقمند هستند؛ به 

کار انفرادی روی پروژه‏ها علاقه دارند؛ منظم و کمالگرا هستند.
اس�تراتژی کس�ب و کار: در قبال این افراد باید س��ر وقت، آم��اده و دقیق بود؛ 
همچنین انتظار داش��ته باشيد که تا اندازه‏ای ش��كاک باشند. نباید صحبت این افراد 
را قطع کرد؛ همچنین اتلاف وقت، تعجیل و مرتكب اش��تباه ش��دن به خصوص به 
صورت کتبي آنها را ناراحت می‏س��ازد. این افراد روی حقايق و نه احساس��ات تمرکز 

دارند. در تعامل با آنها وارد مسائل شخصی نشوید.
مش�اهدات رفتاری: معمولا با صدای یکنواخت و احس��اس کم، همچنین خیلی 
دقیق صحبت می‏کنند. به پروژه‏های انفرادی علاقه دارند. جداول، نمودارها و مطالب 
عملیاتی خود را به نمایش می‏گذارند. برنامه‏ریزی خوب، سر وقت بودن، فعالیت‏های 

گروهی کوچ كبه آنها انگیزه می‏دهد. بیش از حد منتقد از خود و دیگران هس��تند. 
مورد انتقاد قرار گرفتن آنها را نگران می کند. این افراد طالب محیطی هستندك ه در 
آن انتظارات از عملکرد آنان به وضوح تعیین شده باشد؛ کیفیت و دقت اهمیت داشته 
باش��د؛ جو فعال و جدی حاکم باشد؛ فرصت‏هایی برای نشان دادن مهارت‏ها موجود 
باش��د؛ فرصت برای پرس��یدن چراها فراهم گردد؛ برای بررسی کامل، فرموله کردن 

برنامه‏ها و حفاظت از آنها تا انتهای پروژه زمان کافی داشته باشند.
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باید جلوی شهرفروشی گرفته شود
وزیر راه و شهرسازی در پانزدهمین همایش سیاست‌های توسعه مسکن:

عب��اس آخوندی با اش��اره به فروش ش��هر در ته��ران، گفت:‌ تهران ب��ه یک کارگاه 
ساخت‏و‏ساز بی‌پایان و بی‏هدف بدل شده که تنها تامین کننده اهداف سوداگران است و 

این ساخت‏و‏سازها رفاه و آرامش شهروندان را نابود کرده است.
به گزارش خبرنگار معماری نیوز، عباس آخوندی در پانزدهمین همایش سیاست‌های 
توسعه مس��کن در ایران که در دانشکده هنرهای زیبا دانشگاه تهران برگزار شد، گفت: 

اینکه وضع مسکن در حال حاضر در شرایط پیچیده‌ای قرار دارد تردیدی نداریم.
وی با اشاره به اینکه نباید میزان جمعیت در جنوب شرق یک هشتم جمعیت در شمال 
غرب باش��د، گفت: تعداد ش��هرهای بالای صد هزار نفر کمتر از هفتاد شهر است و بقیه 

شهرها عمدتا از صد هزار نفر کمتر جمعیت دارد که نوعی نابسامانی گسترده است.
آخوندی به اجرا نش��دن آمایش شهری در کشور اشاره کرد و گفت:‌ ایران جزو معدود 
کشورهایی اس��ت که دچار بی‏عدالتی شهری شده است و یک شمال شهر گران قیمت 
و یک جنوب شهر بسیار نازل از نظر کیفیت زندگی داریم. وی با بیان اینکه مدت زمان 
تملک س��اختمان برای اقش��ار کم‌درآمد از ۲۰ س��ال هم تجاوز نمی‌کند، گفت: در حال 
حاضر مدت زمان تملک ساختمان در ایران به طور متوسط ۱۲ سال است اما برای اقشار 
کم درآمد با وضعیت حقوق‌های پرداختی امروز این مدت زمان بسیار طولانی می‌شود.
وزیر راه و شهرسازی با بیان اینکه شاخص‌های اقتصادی ما نگران کننده است، گفت: 
تمام این اتفاقات در ش��رایط اقتصادی رکود تورمی شدید صورت می گیرد در حالی که 
تورم کنترل ش��ده اما رکود جان‌س��ختی می‌کند. وی گفت:‌ شرایط زندگی در شهرهای 

بزرگ مناسب نیست و در حوزه حمل و نقل مشکلات زیادی وجود دارد.

آخوندی به طرح های جامع و تفصیلی اشاره کرد و گفت: نباید برای همه شهرها یک 
نسخه تجویز کرد بلکه باید به مساله محور بودن شهرها توجه کنیم.
مسکن به معنای ساخت یک  چهاردیواری در بیابان  نیست

آخوندی با بیان اینکه رویکرد کمی گرایی در بخش مس��کن در سال‌های اخیر بسیار 
رایج ش��ده، گفت : بخش مس��کن جنبه های هویتی، فرهنگی و اجتماعی دارد که باید 
به این ابعاد توجه کرد، انس��ان کالا نیس��ت که بخواهیم آن را در انبار بسته بندی کنیم. 
وی افزود: نمی‌توان مفهوم مس��کن را به س��اخت یک چهاردیواری در بیابان تقلیل داد. 
بزرگترین مشکل دوره برنامه‌ریزی برای مسکن در دوره قبلی کالایی کردن انسان بود، 
این زیبنده کشوری با این سابقه فرهنگی نیست. وی تاکید کرد: دولت گذشته به شکل 

افراطی کالایی کردن انسان را با اجرای مسکن مهر انجام داد.
آخون��دی در رابطه با نگاه کمی‌گرایانه گفت: گرایش به کمی کردن همه چیز و اینکه 
همه چیز را س��ریع به عدد و رقم تبدیل کنیم یک خطر بسیار جدی است و من همواره 
ت�الش کرده‌ام از افتادن به این ورطه بپرهیزم. وی در ادامه تصریح کرد: مس��کن مهر 
قابل دفاع نیس��ت و اگر به نقد آن توجه نشود ممکن است در سال‌های آتی دوباره یک 
موج پوپولیستی در کشور ایجاد شود و چنین طرح‌های خانمان‌براندازی باز هم در ایران 

پیاده شود.
وزیر راه و شهرس��ازی با اش��اره به شهرفروشی و تراکم‌فروش��ی توسط شهرداری‌ها، 
گفت: یکی دیگر از مشکلات بخش مسکن شهرفروشی است که نمونه آن تهران است. 
تهران به کارگاه بی‌پایان و بی‌هدف ساخت‏و‏ساز با اهداف سوداگرایی محض تبدیل شده 
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است و نمی‌دانیم این هجمه از ساخت‏و‏ساز چه میزان رفاه را برای مردم خواهد داشت.
آخون��دی گفت: علاوه بر طرح مس��کن مهر که ظاهری چپ گرایانه داش��ت، فروش 
ش��هر از طریق سوداگری و تبدیل شهر به کارگاه ساختمانی را داریم که به قیمت سلب 

آسایش و امنیت شهروندان تمام شده است.
نمی‌شود از راه حل‌های ساده‌انگارانه و دوپینگی استفاده کرد

آخون��دی گفت: ما در یک ه��رج و مرج برنامه‌ریزی گرفتار هس��تیم و اگر پیچیدگی 
برنامه‏ریزی را در نظر نگیریم به دنبال راه‌های س��اده و دم‌دستی خواهیم رفت. بیایم به 
ایده ش��هر برگردیم. این ایده که آرامش و رفاه در ش��هر وجود داش��ته باشد و نسل‌های 
بعدی هم بتوانند در ش��هری که ساخته‌ایم زندگی کنند. کیفیت زندگی بسیار مهم است 

و نباید شهرها قابلیت زندگی را از دست بدهند.
وی ادامه داد: در حوزه مسکن با دو معادله دهه ۶۰ که محور آن شهرفروشی و معادله 

دهه ۹۰ که محور آن مداخله دولت در زندگی خصوصی مردم است مواجه شدیم.
وی با اش��اره به عدم تفکیک تحرک در حوزه ش��هری گف��ت: قطعا نمی‌توان بخش 
تحرک را از حوزه مدیریت ش��هری و شهرس��ازی تفکیک کرد، چرا که ش��هر و حمل و 

نقل یک مفهوم یکپارچه دارند.
آخوندی با بیان اینکه از ۵۰ س��ال گذش��ته نگران گسترش تهران هستند، اظهار کرد: 
زمانی می‌توانیم بحث ساخت و طراحی شهرهای جدید را مطرح کنیم که بتوانیم فکری 

برای تحرک و موبیلیتی این شهرهای جدید داشته باشیم.
آخوندی با تاکید بر اینکه یک سوم از جمعیت شهری در شرایط نامناسب و بی‌کیفیت 
زندگ��ی می‌کنند گفت: از ۵۵ میلیون نفر جمعیت ش��هری ۱۸ میلی��ون آن در وضعیت 

نامطلوب سکونت دارند. در شرایطی که کیفیت آن قابل قبول نیست.
وزیر راه و شهرس��ازی تاکید کرد: اگر مسکن مهر اجرایی شود قطعا جمعیت ساکنانی 

که در شرایط و کیفیت نامطلوب زندگی می‌کنند افزایش پیدا می‌کند.
وی ب��ا بیان اینکه نمی‌توان در این ش��رایط موج��ود از راه حل‌های س��اده‌انگارانه و 
دوپینگی اس��تفاده کرد گفت: برای رفع شرایط بحرانی امروز به راهکارهای ساختاری و 

نهادهایی برای بازار مسکن نیاز داریم.
باید جلوی شهر فروشی گرفته شود

وی ادام��ه داد: معتق��دم باید نهادهای مالی جدیدی ایجاد ش��ود تا ش��هرهای جدید 
از طری��ق تامی��ن مالی به روش‌های مدیریت دارایی و مدل‌ه��ای جدید اقتصادی مانند 

تاسیس انواع صندوق‌ها ساخته شوند.
آخون��دی تاکید کرد: برای اینکه بتوانیم پروژه‌ها را تجهیز مالی کنیم و قدرت خرید و 
ساخت را افزایش دهیم نیاز به سیستم‌های پس‌انداز، تسهیلات و انواع تضامین را داریم.
وی با بیان اینکه هنوز صندوق تضمین کیفیت در بخش مسکن وجود ندارد، گفت: در 
بخش مس��کن نیاز به نهادهای تضمین کیفیت وجود دارد و نیاز به انواع نهادهای مالی 

داریم تا بتوانیم از این شرایط نجات یابیم.
وزیر راه و شهرس��ازی با بیان اینکه بخش مس��کن در اقتص��اد در عین حال که یک 
چالش اس��ت می‌تواند یک فرصت هم باش��د، توضیح داد: چالش از این منظر که بخش 
مس��کن در ش��رایط رکود بسیار شدید اس��ت و فرصت از این لحاظ که مسکن می‌تواند 

بزرگترین محور خروج از رکود باشد.
آخوندی با بیان اینکه در سخت‌ترین شرایط اقتصادی بعد از انقلاب قرار داریم، گفت: 
معتقدم پس از تحویل دولت دهم باید وضعیت فوق‌العاده اعلام می‌کردیم، چرا که تمام 
ش��اخص‌های خرد و کلان اقتصادی وضعیت فوق‌العاده را نش��ان می‌دهند. وی با بیان 
اینک��ه در بخ��ش نیاز مصرفی و واقعی مس��کن با کمبود عرضه مواجه هس��تیم، گفت: 
عده‌ای از اقتصاددان‌ها معتقدند مس��کن نمی‌تواند پیش‌ران اقتصاد باش��د چرا که مازاد 
عرضه دارد این در حالی است که در بخش نیاز مصرفی با کمبود عرضه مواجه هستیم.
آخوندی افزود: مس��کن یک کالای اس��تاندارد و هموژن نیست و در عین حال که در 
بازار س��وداگرانه با انواع انباشت مسکن مواجه هس��تیم در بازار مصرفی واقعی تقاضای 
مازاد داریم. وزیر راه و شهرس��ازی با بیان اینکه خطای اس��تراتژیک در حوزه مس��کن 

این اس��ت که مس��کن را کالای همسان ببینیم، گفت:‌ مس��کن وابسته به زمین است و 
نمی‌توان آن را کالای همگن و یکسان دانست.

وی با اش��اره ب��ه ظرفیت‌ها و پتانس��یل‌های وزارت راه و شهرس��ازی در تامین مالی 
پروژه‌ه��ا، گف��ت: در حال حاض��ر وزارت راه شهرس��ازی ظرفیت‌های اقتص��ادی مانند 
زمین‌های تجاری، پتانس��یل های س��رمایه‌گذاری در بخش راه‌آهن، فرودگاه‌، جاده‌ها و 
غیره را دارند اما این دارایی‌ها قدرت نقدشوندگی فوری را ندارند. بنابراین به واسطه‌های 

مالی نیاز داریم که بتوانند این ظرفیت‌ها را به دارایی تبدیل کنند.
باید در شهرهای میانی خدمات رفاهی بیشتری را پیش‌بینی کنیم و این موضوع یک 
ش��عار نیست بلکه هدف ما توس��عه مسکن در شهرهای میانی است. پاسخ ما به مسکن 
در تهران در ش��هرهای میانی اس��ت و تهران نباید از این متراکم‌تر شود و ساخت و ساز 

در آن صورت بگیرد.
وی با اش��اره به سطح مداخله دولت در پروژه‌ها گفت: سطح مداخله دولت معمولا دو 
نوع اس��ت یا به طوری است که خودش وارد می‌ش��ود مانند پروژه مسکن مهر یا اینکه 
بازار را رها می‌کند که به س��وداگری در بازار منجر می‌شود. بنابراین باید به نقطه تعادل 

بین این دو سطح مداخله برسیم.
وزیر راه و شهرس��ازی گفت: رسیدن به یک اجماع کار بسیار سختی است و پیشنهاد 
من این است که مداخله دولت باید بسیار محدود و نه به طور مستقیم در پروژه‌ها بلکه 
باید در بخش نهادس��ازی باش��د. وی افزود: در ش��رایط رکود، تحرک با نهاد توسعه‌ای 
امکان‌پذیر است و معتقدم باید نهاد توسعه‌ای مانند بانک توسعه مسکن یا بانک توسعه 

حمل و نقل یا توسعه ساختمان تاسیس شود.
وزیر راه و شهرسازی با بیان اینکه در سیاست زمین باید به اجماع ملی برسیم، گفت: 
باید جلوی ش��هر فروش��ی گرفته شود چرا که ظاهر شهرفروش��ی عرضه مازاد است اما 
باطن آن س��وداگری اس��ت. وی با اش��اره به افزایش ناگهانی قیمت زمین گفت: قیمت 
زمین در تهران یک ش��به بدون اینکه کاری انجام شود به ۱۵ میلیون تومان در هر متر 

مربع رسید که این سوداگری‌ها باید متوقف شود.
در دو سال گذشته توانستیم روند سوداگری بازار مسکن را متوقف کنیم

آخوندی با تاکید بر اینکه نظام حکمروایی شهری باید تغییر کند، گفت: باید در مقابل 
شهرفروش��ی اجماع کنیم و بایس��تیم. همانطور که توانس��تیم در دو سال گذشته جلوی 
س��وداگری بازار مس��کن را بگیریم ودر حال حاضر نرخ تورم بخش مسکن از نرخ تورم 
عمومی بس��یار پایین تر اس��ت که اگر راهکارها و برنامه‌هایی برای کنترل تورم مسکن 

نداشتیم قطعا در شرایط رکود قیمت زمین و خانه‌های کلنگی افزایش می‌یافت.
قرار نیست تهران از این بزرگتر شود

وی با اش��اره به سیاس��ت‌های دولت در بخش مس��کن در کلان‌ش��هرها، گفت: قرار 
نیس��ت تهران بزرگتر از این ش��ود و جلوی ساخت و ساز و گسترش تهران را می‌گیریم. 
آخوندی ادامه داد: بس��یاری از افراد در برابر س��وال رسانه‌ها درباره سیاست‌های مسکن 
در تهران با اغراض سیاس��ی پاس��خ می‌دهند، اما معتقدم باید با م��ردم صادق بود و به 
طور شفاف در باره این صحبت کرد.آخوندی تاکید کرد: قرار نیست جمعیت ۸.۶ میلیون 
نفری را که با احتس��اب حاشیه‌های آن به ۱۴ میلیون می‌رسد افزایش دهیم و تهران از 

این بزرگتر نمی‌شود.
پاسخ ما به مسکن تهران در شهرهای میانی است

آخوندی گفت خوش��بختانه آمارهای جدید کمی امیدوار کننده است و در برنامه ششم 
روند مهاجرت به ش��هرهای بزرگ کنترل ش��ده اس��ت و مهاجرت از کلان‌ش��هرها به 
ش��هرهای میانی و متوس��ط آغاز شده اس��ت. باید در ش��هرهای میانی خدمات رفاهی 
بیشتری را پیش‌بینی کنیم و این موضوع یک شعار نیست بلکه هدف ما توسعه مسکن 
در ش��هرهای میانی اس��ت. پاسخ ما به مس��کن در تهران در ش��هرهای میانی است و 
تهران نباید از این متراکم‌تر ش��ود و س��اخت و س��از در آن صورت بگیرد. وی در پایان 
اظهار داش��ت: مساله زمین در تهران پاسخ ندارد و می‌بایست به سمت ساخت و ساز در 

شهرهای متوسط و میانی حرکت کنیم.
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ضوابط احداث بنا در پهنه‌های گسلی شهر تهران ابلاغ شد
س��ازمان مدیریت بحران ش��هر ته��ران با تایید »نقش��ه پهنه‌های گس��لی« این 
کلان‌ش��هر در کمیته فنی، ضوابط ساخت‌وساز در محدوده و حریم گسل‌های اصلی 
پایتخت را برای اجرا در شهرداری‌های مناطق 22گانه به مدیریت شهری ابلاغ کرد.
ش��هرداری تهران برای اولین بار، بین مناطق لرزه‌خیز و سایر نقاط شهر، به لحاظ 
نوع مقررات س��اختمانی، تفاوت قائل ش��ده و قرار است »محله«‌ها و »پلاک«‌های 
واقع در پهنه گس��ل‌های اصلی )گس��ل‌های با طول بیش از 10 کیلومتر(، از طریق 
تفکیک در سامانه طرح تفصیلی، مشمول اعمال قوانین لرزه‌ای شوند. بر این اساس 
و مطابق ضوابط تدوین ش��ده، در پهنه گس��ل‌های اصلی، که حساس‌ترین محدوده 
لرزه‌خیز در مقایس��ه با سایر گسل‌ها محسوب می‌شوند، فعلا ممنوعیت قطعی برای 
فعالیت‌ س��اختمانی تعریف نش��ده، اما از مدیران ش��هرداری خواس��ته شده از صدور 
مجوز برای ساخت‌وس��ازهای دارای »اهمیت زیاد« همچون بیمارستان اجتناب کنند 
و اولویت در ای��ن پهنه را به کاربری‌های کم‌اهمیت )به لحاظ زلزله( همچون پارک 

و فضای سبز اختصاص دهند. 
در پهنه گسل‌های اصلی برای ساخت‌وساز مسکونی نیز »سقف تراکم« تعیین شده 
و حداکث��ر تا 5 طبقه روی زمین، امکان صدور پروانه س��اختمانی وجود دارد. در این 
ضوابط توصیه شده اس��ت که مدیریت شهری برای مراعات مالکیت‌های خصوصی 
در پلاک‌های واقع در این پهنه، کاربری‌های س��بز س��ایر نقاط شهر را با این املاک 
معاوضه کند تا در نهایت، ساخت‌وس��ازها به خارج از پهنه گس��ل‌های اصلی منتقل 
شوند. شهرداری در این مسیر باید ضوابط لرزه‌ای ساخت‌و‌ساز و همچنین پلاک‌های 

مش��مول آن را در سامانه طرح تفصیلی و سامانه صدور پروانه ساختمانی اعمال کند 
و بر ساخت‌وسازهایی که روی این پلاک‌ها انجام می‌شود، »نظارت مضاعف« داشته 
باش��د. همچنین مالک و مهندسان محاس��ب و ناظر این نوع ساختمان‌ها نیز موظف 
خواهند شد برای حس��ن اجرای ضوابط لرزه‌ای، ضمانت و تعهدات لازم را به مرجع 

صدور پروانه ارائه کنند.
این ضوابط که با عنوان »ضوابط ساخت‌وس��از روی پهنه‌های گسلی شهر تهران« 
در س��ازمان مدیریت بحران ش��هر تهران تدوین و برای اجرا به معاونت شهرسازی 
ش��هرداری تهران ارس��ال ش��ده اس��ت؛ با کدبندی پهنه‌های گس��لی در سه دسته 
گس��ل‌های اصلی با طول بیش از 10 کیلومتر، گس��ل‌های متوس��ط با طول بین دو 
تا 10 کیلومتر و گس��ل‌های فرعی با طول کمتر از دو کیلومتر، تدابیر جدیدی برای 
صدور ضوابط ساخت‌وس��از در این پهنه‌ها صادر کرده اس��ت، پی��ش از این ضوابط 
مشخصی برای ساخت‌وساز‌های واقع در محدوده گسل‌های اصلی شهر تهران وجود 
نداش��ت. براساس این ضوابط، گسل‌های اصلی شهر تهران شناسایی، کدبندی و در 
س��امانه طرح تفصیلی ثبت ش��ده‌اند تا با نهایی شدن این ضوابط پلاک‌های واقع در 
این پهنه‌ها با ضوابط و ش��رایط خاص به ساخت‌وساز اقدام کنند. این ضوابط اگرچه 
ممنوعیت قطعی برای ساخت‌وساز مالکان پلاک‌های واقع در پهنه گسل‌های اصلی 
ش��هر برای بارگذاری کاربری‌های معمولی ایج��اد نمی‌کند، اما در قالب تعهدنامه‌ای 
از مهندس محاس��ب پروژه و مالک، آنها را به اجرای ضوابط و تدابیر پیش‌بینی شده 
ساخت‌وساز در این محدوده‌ها ملزم می‌کنند و به ساختمان‌های فعلی هشدار می‌دهد 
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که مقاوم‌س��ازی س��اختمان را دس��تور کار خود قرار دهند. البته همزمان با ثبت این 
ضوابط در س��امانه طرح تفصیلی کارگروهی متش��کل از نمایندگان سازمان مدیریت 
بحران شهر تهران، پژوهش��گاه زلزله و سازمان زمین‌شناسی برای تدقیق پهنه‌های 
گس��ل و ضوابط ساخت‌وس��از در این محدوده‌ها تشکیل شده است تا این ضوابط در 
بلندم��دت تا حد ممنوع کردن ساخت‌وس��از در محدوده گس��ل‌ها با جابه‌جایی عمده 

پیش رود.
ضوابط ساخت‌وساز در گسل‌های اصلی

براس��اس تدابیر پیش‌بینی شده در دفترچه ضوابط ساخت‌وساز در پهنه‌های گسلی 
شهر تهران، گسل‌های فعال از حدود 11 هزار سال پیش تاکنون جابه‌جایی سطحی 
داش��ته‌اند. در این دفترچه، چهار گس��ل با جابه‌جایی عمده ش��امل گسل مشا، گسل 
شمال تهران، گسل شمال کهریزک و جنوب کهریزک در محدوده تهران قرار گرفته 
اس��ت. از میان این چهار گس��ل، دو گسل شمال تهران و شمال کهریزک در تدوین 
ضوابط ساخت‌وس��از روی گس��ل‌ها مورد توجه قرار گرفته‌اند. گسل شمال تهران از 
ش��ش منطقه ش��امل مناطق 1، 2، 5 ، 4 و 22 و گس��ل شمال کهریزک از نواحی از 

شهرری واقع در منطقه 20 عبور می‌کند. 
در ای��ن ضوابط بر دو نکته مهم تاکید ش��ده اس��ت: نخس��ت آنکه ت��ا حد ممکن 
ساخت‌وس��از در پهنه‌های گسلی مشخص شده انجام نشود و نکته دوم آنکه که اگر 
قرار است در پهنه‌های گسلی ساخت‌وسازی انجام شود با ارتفاع کمتر و باویژگی‌های‌ 
منحصربه‌ف��ردی از نظر مقاومت انجام ش��وند، ضمن آنکه کاربری‌های کم‌اهمیت‌تر 
همچون فضای س��بز و پارک‌ها در این محدوده‌ها توس��عه پیدا کند. در این ضوابط 
توصیه کلی آن است که در پهنه‌های گسلی به‌ویژه گسل‌های اصلی که دارای طول 
بیش از 10 کیلومتر هستند از ساخت‌وساز به ویژه ساختمان‌های پر اهمیت همچون 

اورژانس‌ها، بیمارستان‌ها، ایستگاه‌های آتش‌نشانی و غیره اجتناب شود.
ضمن آنکه در این ضوابط تاکید ش��ده اس��ت در تهیه طرح‌های جامع یا تفصیلی 
تعیین کاربری‌های ش��هری حتی‌الامکان باید به نحوی اقدام شود که محدوده‌های 
پهنه‌های گس��لی به‌ویژه گسل‌های اصلی به کاربری‌های کم‌خطر یا کم‌تراکم نظیر 
فضای س��بز، معابر، فضاهای ورزش��ی و تفریحی با سازه‌های سبک اختصاص یافته 
یا با زمین‌های با کاربری‌های عنوان ش��ده که در محدوده‌های پهنه‌های گسلی قرار 
ندارند، معاوضه ش��وند. براین اساس حداکثر تعداد طبقات مجاز ساختمان برای پهنه 
گس��ل‌های اصلی با جابه‌‌جایی عمده، دو طبق��ه روی زمین و حداکثر یک طبقه زیر 
زمین و برای مابقی پهنه گسل‌های اصلی، پنج طبقه روی زمین و حداکثر یک طبقه 
زیرزمین خواهد بود. عمق از روی تراز پی تا کف تمام شده زمین مجاور آن یا ارتفاع 
دی��واره زیرزمی��ن نگهدارنده خاک در هیچ یک از وجوه خارجی س��اختمان نیز نباید 

بیش از 5/ 2 متر باشد.
 در این ضوابط تاکید ش��ده اس��ت که در پهنه گسل‌های اصلی با جابه‌جایی عمده 
احداث س��اختمان با اهمیت بس��یار زیاد ممنوع بوده و در مابقی پهنه‌ها احداث آنها 
ب��ا انجام مطالع��ات و اعمال تمهیدات وی��ژه مجاز خواهد ب��ود. همچنین اتصالات 
ش��ریان‌های حیاتی ش��هری به‌ویژه برق و گاز به س��اختمان باید در مقابل نیروها و 
تغییر مکان‌های ناش��ی از گس��لش طراحی ش��ود. بند دیگری از این ضوابط مالکان 
پلاک‌های واقع در گس��ل اصلی را از قرار دادن اجزای س��اختمانی، تاسیسات یا اشیا 

سنگین را روی نمای ساختمان بر حذر کرده است.
در صورتی ابلاغ ضوابط کلی ساخت‌وس��از در پهنه‌های گس��لی مدیریت ش��هری 
مکلف ش��ده تا طراح��ی، اجرا، نظ��ارت و کنترل‌های مربوطه برای س��اختمان‌های 
واق��ع در پهنه‌های گس��لی را به ص��ورت مضاعف پیگیری کند. در ضوابط ارس��ال 
ش��ده به ش��ورای ش��هر تهران تکالیفی نیز بر عهده معاونت شهرس��ازی و معماری 
ش��هرداری‌های مناطق 22 گانه تعریف شده است که شامل: اعمال آخرین ویرایش 
نقشه پهنه‌های گس��لی در صدور پروانه‌های ساختمانی، انعکاس موضوع واقع شدن 
املاک در پهنه‌های گس��لی در مدارک شهرداری براساس اطلاعات آخرین ویرایش 

نقش��ه پهنه‌های گسلی و نظارت بر اعمال دقیق ضوابط در هنگام ساخت‌وساز است. 
اقبال ش��اکری، رئیس کمیته عمران ش��ورای شهر تهران در توضیح محدودیت‌های 
در حال بررس��ی برای ضوابط ساخت‌وس��از در پهنه‌های گسلی شهر تهران با اشاره 
به بررسی‌های انجام ش��ده درباره شناسایی پهنه‌های گسلی و تدوین ضوابط خاص 
ساخت‌وس��از در این پهنه‌ها اظهار کرد: اطلاعات و ضوابط ساخت‌وساز در پهنه‌های 
گس��لی توسط س��ازمان مدیریت بحران تهیه و به معاونت شهرسازی برای ثبت در 

سامانه طرح تفصیلی ارسال شده است.
وی ادامه داد: براس��اس این اطلاعات اگر در زمان صدور پروانه مش��خص ش��ود 
ی��ک پ�الک در یکی از پهنه‌های گس��لی واقع ش��ده اس��ت، ش��هرداری تهران از 
مهندس محاس��ب پروژه تعهدنامه‌ای دریافت می‌کند که براساس آن تمامی تدابیر و 
ویژگی‌های موردنیاز برای طراحی پروژه ساخت‌وساز روی گسل را رعایت می‌کند. 

او تصریح کرد: ضمن آنکه به مالک و مهندس محاس��ب در خصوص ساخت‌وساز 
در پهنه گس��لی هشدار داده می‌ش��ود، اما هنوز ممنوعیت خاصی برای جلوگیری از 
ادامه ساخت‌وس��ازها در این پهنه‌ها به جز کاربری‌های مهم همچون بیمارس��تان‌ها، 
مراکز آموزشی و ایس��تگاه‌های آتش‌نشانی اعمال نشده است. او با اشاره به تشکیل 
کارگروه ویژه متش��کل از نمایندگان س��ازمان مدیریت بحران، پژوهش��گاه زلزله و 
سازمان زمین‌شناس��ی برای تدقیق پهنه‌های گسلی ش��هر تهران گفت: در جلسات 
این کارگروه مطالعات انجام ش��ده در مورد ضوابط ساخت‌وس��از روی گسل‌ها نهایی 
می‌ش��ود و همچنین قرار است برای س��اختمان‌های موجود نیز ضوابطی برای مقاوم 
س��ازی آنها ابلاغ شود البته اجباری نیست. ش��اکری با بیان اینکه این ضوابط بسته 
به بزرگی و نوع فعالیت گس��ل‌ها تا فاصله 100 تا 800 متر لازم الاجرا خواهد بود، 
اف��زود: این ضوابط به طور کامل‌تری مورد بررس��ی قرار می‌گیرد تا جایی که صدور 
مجوز ساخت و س��از در محدوده گسل‌های با جابه جایی عمده،کاملا ممنوع شود، اما 

تا زمانی که این ضوابط به صورت قانون درنیاید، لازم‌الاجرا نخواهد بود. 
)بهشاد بهرامی ـ دنیای اقتصاد(
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تولید بدون کارخانه  
بخش دوم/ دکتر شهرام علیزاده، مدیر عامل آلوکد

مقدمه 
ام��روزه تن��وع محصولات و تخصصی بودن برخی کالاها، با توج��ه به اینکه دانش لازم در 
اختیار دست اندرکاران و همکاران به‏راحتی قرار گرفته یا می‏گیرد، مبحث برون‏سپاری را بسیار 
حائز اهمیت س��اخته اس��ت. البته رعایت اصول امانتداری و انجام برون‏سپاری با سازوکارهای 

مربوطه نقش مهمی را در این زمینه ایفا می‏کند.
این امر به اثبات رس��یده است که برون‏سپاری دارای منافع بسیاری برای بنگاه‏ها می‏باشند. 
به‏عنوان مثال در صنعت س��اختمان و در و پنجره هم اکنون تولید پروفیل و شیشه، توری‏های 
پنجره و اجرای نماهای شیش��ه‏ای و تولید در و پنجره به صورت برون‏س��پاری توسط برخی از 
بنگاه‏های تولیدی در حال انجام اس��ت. ارتباط میان بنگاه‏های تولید توسط برون‏سپاری دارای 
فرصت‏ها و تهدیداتی اس��ت که در این مقاله سعی در آشنایی علمی با این پدیده و توضیحات 

پیرامونی آن خواهیم داشت.
فرآیند ساخت )تولید( کالا

)Production Without Factory( تعریف تولید بدون کارخانه 
تولی��د: فرآیندها و روش‏های به‏کار گرفته ش��ده در تبدی��ل ورودی‏های ملموس و فیزیکی 
)مانن��د م��واد اولیه، مواد نیمه‏س��اخته( و ورودی‏های غیر فیزیکی )اطلاع��ات، دانش و...( به 
محص��ول )کالا و خدمت( اس��ت. عبارت تولید مفهوم عام داش��ته و علاوه بر س��اخت کالا 

)Manufacturing(، تولید خدمات را نیز شامل می‏گردد.
تولید بدون کارخانه رویه نوینی در مدیریت کس��ب‏و‏کار است که در آن تولیدکنندگان توجه 
خوی��ش را به برون‌س��پاری بخش‌های ب��دون ارزش در زنجی��ره ارزش محصولات معطوف 
داش��ته‌اند. این سیاست مدیریت کسب‏و‏کار بر جایگاه‌یابی و بهره‌گیری از شبکه تامین و توزیع 

به منظور دستیابی به مزیت‌های رقابتی تولید تاکید می‌کند.  
تولید بدون کارخانه، به‌معنای نبودن کارخانه در فرآیند تولید نیست، بلکه به این معناست 
که میزان دغدغه‌ها و مشکلات ناشی از کارخانه‌داری برای صنعتگر به حداقل می‌رسد، چرا‌که 

از منابع و امکانات دیگر نیز بهره می‌‌گیرد و کارخانه بیشتر جایگاه تکمیلی می‌یابد. 
تعریف برون سپاری

برون سپاری یک تصمیم استراتژیک توسط بنگاه‏هاست که با هدف کاهش هزینه‏ها صورت 
می‏گیرد. تا قبل از اواس��ط دهه 1980 ش��رکت‏ها به دنبال خرید و تصاحب س��ایر ش��رکت‏ها 
)یکپارچگی عمودی( و متنوع کردن کس��ب‏و‏کار خود به منظور کاهش ریس��ک و مخاطرات 

آن بودند.
ANSI دلایل عمده برون سپاری از دیدگاه

 کاهش و کنترل هزینه‏ها: هنگامی که برون‏س��پاری می‏شود، هزینه‏های مرتبط با استخدام 
یک کارمند حذف می‏گردد، مانند نظارت مدیریتی، آموزش، بیمه درمانی، مالیات، بازنشستگی 

و غیره. 
بهبود تمرکز ش��رکت بر صلاحیت‏های اصلی: این نه عملی اس��ت و نه امکانپذیر که همه 
کارها توس��ط یک ش��رکت انجام ش��ود و در همه زمینه‏ها فعالیت داشته باشد. برون‏سپاری به 

ره:
شـا

ا

در مقاله پیش رو مبحث برون‏س�پاری به‏عنوان یکی از روش‏های به‏روز و موثر فعالیت‏ ش�رکت‏ها، مورد بررس�ی قرار گرفته اس�ت. این 
مقاله به قلم دکتر ش�هرام علیزاده، مدیرعامل ش�رکت آلوکد به نگارش درآمده اس�ت. شهرام علیزاده دانش‏آموخته مهندسی عمران از 
س�ال 1375 و کارش�ناس ارشد شهرس�ازی از سال 1380 و DBA )دکتری مدیریت کسب و کار( از س�ال 1392 می‏باشد. در شماره 
گذش�ته بخش نخس�ت سلسله مقالات ایش�ان با عنوان "آلومینیوم، س�اختمان، بازاریابی، برند و الگوبرداری سازمانی" به چاپ رسید. 

ضمن سپاس از دکتر علیزاده، با هم این مقاله را می‏خوانیم:
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ش��رکت‏ها اجازه می‏دهد تا بر صلاحیت‏های اصلی ش��رکت تمرکز کنند و مابقی کارها را به 
شرکت‏های دیگر بسپارند.

دسترسی به قابلیت‏های استثنایی: زمانی که به شرکت‏هایی که در زمینه‏های مورد نیاز شما 
تخصص دارند برون‏سپاری می‏شود، بازگشت سرمایه به شرکت بسیار بیشتر می‏شود. به جای 

استفاده از آگاهی و دانش یک نفر، می‏توان از تجربه یک تیم از متخصصان بهره‏مند شد. 
اس��تفاده از منابع داخلی برای مقاصد دیگر:  برون‏س��پاری اجازه می‏دهد تا ش��ما از کارکنان 
خود به بهترین نحو استفاده کنید، و وقت آنها را روی کارهایی که متخصصان دیگر می‏توانند 

سریع‏تر انجام دهند، تلف نکنید. 
زمانی که منابع داخلی در دسترس نیستند:  شاید در شرکت کسی نباشد که نیازها را مدیریت 
کند. مس��اله استخدام یک کارمند نیازمند بودجه لازم اس��ت. برون‏سپاری می تواند به‏صورت 

موقت یا در دراز مدت یک جایگزین مناسب باشد. 
به حداکثر رس��اندن منافع حاصل از بازسازی: هنگامی که به‏منظور بهبود هزینه‏ها، کیفیت، 
خدمات یا س��رعت، ش��رکت را بازس��ازی می‏کنید، عملکردهای فرعی کسب‏وکار شما ممکن 
اس��ت کنار گذاش��ته ش��وند. با این حال فعالیت‏های فرعی هنوز هم نیاز دارند تا انجام شوند و 

برون‏سپاری یک راه مطلوب برای انجام این کار است. 
در دس��ترس قرار دادن س��رمایه: با برون‏س��پاری عملکردهای فرعی کس��ب‏وکار، می‏توان 
سرمایه را در مواردی که به‏طور مستقیم به محصول یا مشتریان مربوط می‏شوند، هزینه کرد. 
کاهش خطر: ش��روع و اجرای یک کس��ب‏وکار معمولا گران و وقت‏گیر اس��ت. از آنجا که 
افرادی که برون‏سپاری می‏کنند، با مشتریان مختلف کار می‏کنند و نیاز دارند به بهترین شیوه 
خود را در صنعت حفظ کنند، معمولا آنچه را که درس��ت یا غلط اس��ت به‏خوبی می شناس��ند. 
در واقع دانش و تجربه آنان به‏طور چش��مگیری خطر اجرای یک تصمیم اش��تباه و پرهزینه را 

کاهش می دهد. 
مزایای برون سپاری

صرفه‏جوی��ی در هزینه‏ه��ا، به حداقل رس��اندن تعداد کارکنان و تغیی��رات آنها، تمرکز روی 
شایس��تگی‏ها و توانمندی‏های اصلی، انعطاف‏پذیری، کاهش موجودی انبار، دستیابی به دانش 

فنی، حسابگری، دسترسی به آخرین تکنولوژی.
مشکلات و خطرات برون‏سپاری

کنت��رل کیفی، فرآیند مناقصه، حفظ هم��کاری بلند مدت، انحرافات زمانی، عدم اطمینان از 
آموزش پرسنل جدید.

تاریخچه برون سپاری
این واژه نخستین بار در سال 1989 برای تشریح تصمیم شرکت کداک جهت واگذاری انجام 
فعالیت‏های فناوری اطلاعات خود به یکی از شرکت‏های تابعه آی‏بی‏ام به‏عنوان یک استراتژی 
به‏کار رفت.  با این حال، این روش در گذش��ته به‏کرات مورد اس��تفاده قرار گرفته بود. به‏عنوان 
مثال در زمان رومی‏ها واگذاری فعالیت جمع‏آوری مالیات به پیمانکاران نخس��تین شکل برون 
س��پاری بوده اس��ت. در قرن هجدهم و نوزدهم در انگلس��تان عملیات نگه��داری چراغ‏های 
خیابان‏ه��ا، مدیریت زندان‏ها، نگهداری بزرگراه‏ها فعالیت‏های واگذار ش��ده به پیمانکاران بوده 
است.  همچنین در فرانسه ساخت و مدیریت خطوط راه آهن و توزیع آب برون سپاری شده‏اند. 
در دهه 70 برون سپاری فقط شامل مسائل ‏مربوط به صادرات بود. ولی به‏تدریج ‏موسسات 

بیشتر و بیشتری متوجه شدند که ‏آنها نمی‏توانند در بیش از یک یا دو رشته ‏فعالیت تخصصی 
داش��ته باشند. این مس��اله ‏آنها را وادار کرد از حوزه‏های مختلف ‏کاری رها شوند و آنها را به 
متخصصان آن ‏حوزه واگذار کنند. بر اساس تحقیقی که ‏مجله  ‏فورچون‏ )Fortune( انجام 
داده، بیش ‏از 90 % ارگان‏های تجاری امروزه از ارائه‏‏دهندگان س��رویس و خدمات خارجی ‏
اس��تفاده می‏کنند. افزایش دامنه ‏استفاده از برون‏سپاری حتی در  میان بنگاه‏های ‏کوچک در 

بازار صنعتی، ‏ناشی از بالا رفتن فشارهای رقابتی و گسترش روند جهانی‏سازی است. 
انواع کسب‏وکارهای مبتنی بر برون سپاری

1 ـکس��ب‏وکارهای س��فارش گیرنده: این نوع کسب‏وکارها بر اس��اس سفارش نسبت به 
تامین اقلام مورد نیاز )سفارش دهندگان(  اقدام می‏کنند.

2  ـکسب‏وکارهای سفارش دهنده: عمدتا تولیدکنندگان با کارخانه و تولیدکنندگان بدون 
کارخانه هستند.

کسب و کارهای سفارش گیرنده
)contract Manufacturer( سازنده بر اساس قرارداد

Electronic Contract Manu� )س��ازنده بر اس��اس قرارداد قطعات الکترونیکی) 
 )facturer

)Electronic Manufacturer Service( ارائه‏دهنده خدمات ساخت الکترونیکی
)Original Equipment Manufacturer( سازنده تجهیزات اصلی

 )Original Design Manufacturer( طراح و سازنده اصلی
کسب‏و‏کارهای سفارش گیرنده )سازنده بر اساس قرارداد قطعات الکترونیکی(

شرکت‏های سازنده بر اس��اس قرارداد قطعات الکترونیکی: شرکت‏های پیمانکار فعال در 
ح��وزه الکترونیک هس��تند و مونتاژ قطع��ات و محصولات الکترونیکی را بنا به درخواس��ت 
ش��رکت‏های س��فارش دهنده انجام می‏دهند. از پیشگامان برون‏س��پاری )شایستگی اصلی 
بیرونی( این حوزه IBM  در سال 1981 بوده است. اقدام شرکت IBM باعث ایجاد فرصت 
برای پیمانکاران قطعات ش��د. عمدتا شرکت های آمریکای ش��مالی و تایوان از پیمانکاران 

بسیار فعال این حوزه می باشند.
کسب‏و‏کارهای سفارش گیرنده )ارائه دهنده خدمات ساخت الکترونیکی (

ش��رکت‏های ارائه‏دهنده خدمات س��اخت الکترونیکی: شرکت‏هایی هس��تند که طراحی، 
س��اخت و خدمات پشتیبانی محصول را از جانب تولیدکنندگانی که عموما مالکیت فکری از 
آنهاس��ت، به عهده می گیرند. مانند طراحی مدارهای چاپی، مونتاژ بردها، مونتاژ کابل های 

رابط، ساخت کیس و غیره.
حوزه های دیگر فعالیت این ش��رکت‏ها پشتیبانی مشتری، زنجیره تامین، لجستیک، توزیع 
جهانی و خدمات نگهداری و تعمیر می‏باشد. عمدتا شرکت‏های آمریکای شمالی و تایوان از 
پیمانکاران بسیار فعال این حوزه می‏باشند که استرالیایی‏ها نیز به این جمع اضافه شده‏اند.

کسب‏وکارهای سفارش گیرنده )سازنده تجهیزات اصلی(
شرکت‏های سازنده تجهیزات اصلی: شرکت‏هایی هستند که بر اساس طرح سفارش داده 
ش��ده تولید می‏کنند. سفارش دهندگان صاحب برند تولیدات اینگونه تولیدکنندگان را با برند 

خودشان خرده فروشی می‏کنند.
کسب و کارهای سفارش گیرنده )طراح و سازنده اصلی(

ش��رکت‏های طراح و س��ازنده اصلی: ش��رکت‏هایی هس��تند که علاوه بر تولید، طراحی 
محصولاتی را که ش��رکت دیگر خریداری کرده و با برند آن شرکت به فروش می رسد، نیز 
انجام می دهد. نقش و س��هم این ش��رکت‏ها از شرکت‏های س��ازنده تجهیزات اصلی بیشتر 
اس��ت. این شرکت‏ها به شرکت‏های صاحب برند بدون درگیر شدن در ایجاد کارخانه کمک 

می‏کنند. 
کسب و کارهای سفارش دهنده )تولیدکنندگان با کارخانه(

ش��رکت‏های تولیدکننده با کارخانه: ش��رکت‏هایی هس��تند که بخش ساخت را به‏صورت 
داخلی در کارگاه‏های متعلق به خود انجام می‏دهند. این گونه ش��رکت‏ها با توجه به فلس��فه 
اصلی برون‏سپاری و تمرکز روی شایستگی اصلی، بخش‏هایی از محصولات خود را در قالب 

قرارداد به پیمانکاران فرعی یا جزء واگذار می‏کنند. 
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کسب‏و‏کارهای سفارش دهنده )تولیدکنندگان بدون کارخانه(
ش��رکت‏های تولیدکننده بدون کارخانه: ش��رکت‏های هس��تند که بخش س��اخت کالا و 
محصول خود را به‏طور کامل برون‏س��پاری می‏کنند. صنایع الکترونیکی، الکتریکی، لوازم 
خانگی، صنایع غذایی و دارویی، ماشین‏سازی و تجهیزات و قطعات و لوازم خودرو و غیره 
از جمله این شرکت‏ها هستند. آنچه در هر یک از این نمونه‏ها حائز اهمیت بوده و متفاوت 
با دیگری اس��ت، زنجیره تامین و بازاریابی آنهاس��ت. وجه مش��ترک تمامی شرکت‏های 

استفاده کننده از این مدل برندسازی است.
نکات مهم در تولید بدون کارخانه

تفکیک پذیری فعالیت ها در طول زنجیره ارزش )قابلیت برون سپاری(: قابلیت تفکیک 
فعالیت‏های زنجیره ارزش؛

وجود ظرفیت‏های س��اخت در دسترس )تامین کنندگان(: در دسترس بودن سازندگان، 
دارا بودن اس��تانداردهای ملی و بین‏المللی، دارا بودن تیم تخصصی، دارا بودن سیس��تم 

تضمین کیفیت؛
فش��ارهای ناشی از افزایش رقابت در س��طح ملی، منطقه‏ای و بین‏المللی: ارتباطات و 
تغییر سلائق و ذائقه‏ها و رقابت شدید بین برندها را به‏وجود آورده است که  این امر باعث 

درخشش تحقیق و توسعه و سرمایه‏گذاری بیشتر در این زمینه شده است. 

 بخش‏های قابل برون‏سپاری در زنجیره ارزش تولید بدون کارخانه

بخش های قابل برون سپاری:
س��اخت )تولید( محصول، تامین م��واد اولیه و قطعات مورد نیاز برای تولید )س��اخت( 

محصول نهایی.
بخش های غیر قابل برون سپاری: 

مدیریت برند، مدیریت بازاریابی، مدیریت توزیع.
بخش های قابل واگذاری بر حسب ضرورت:

تحقیق و توسعه، بازاریابی و خدمات پس از فروش.
دسته‏بندی کالاها در تولید بدون کارخانه در شبکه تولید جهانی

کالاه�ا و محص�ولات س�رمایه‏بر: تولی��د کالاهایی ک��ه نیاز به تجهی��ز کارخانه و 
س��رمایه‏گذاری بس��یاری دارد؛ مثلا قطعات خودرو که بعضا توسط خودرو سازان با برند 
جهانی س��فارش داده می‏شود، همچنین تولید قطعات الکترونیکی ،قطعات ماشین آلات 

صنعتی و غیره.
کالاها و محصولات کاربر: این کالاها بر اس��اس نیروی کار ارزان و دس��ترس بودن 
منابع انسانی بسیار صورت می‏گیرد. مانند تولید پوشاک، کفش، لوازم ورزشی )کشورهای 

چین، ویتنام، هند، بنگلادش(
رویکرد مبتنی بر کارآفرینی: در این رویکرد که مبتنی بر خلاقیت و نوآوری می باشد. 

کارآفرین با بسیج منابع و امکانات کسب‏و‏کار کوچکی را راه اندازی می‏کند و به مرور آنرا 
گسترش می‏دهد. مانند آدیداس، ری‏بوک، مایکروسافت.

رویکرد مبتنی بر سرمایه‏گذاری: اساسا بر استفاده از منابع مالی راه‏اندازی می شود.
آثار تولید بدون کارخانه در جامعه

اثرات در زمینه کس�ب و کار: کاهش هزینه سرمایه‌گذاری، امکان تولید برای طیف 
بیشتری از علاقمندان به تولید فراهم می‌شود. تکیه بر دارایی‌های نامشهود از قبیل منابع 

انسانی خلاق و کارآمد، و برند است.
‌اث�رات از دی�دگاه کلان اقتصادی: اس��تفاده از ظرفیت‏های بلااس��تفاده ملی باعث 
افزایش درآمد واحدهای تولیدی می‏شود.  بنابراین از یک‌سو، توجیه اقتصادی طرح‌های 
تولیدی بهبود یافته و از س��وی دیگر، مالیات پرداختی بنگاه‌های تولیدی افزایش خواهد 
یافت. از س��رمایه‌گذاری مجدد و اتلاف س��رمایه‌های ملی جلوگیری خواهد ش��د. باعث 
افزای��ش میزان به��ره‌وری امکانات موجود و بنگاه‌های تولی��دی و در نتیجه بهبود تولید 
ناخالص ملی می شود. همچنین موجب رشد تولید ناخالص ملی، توسعه رفاه اجتماعی و 

حفظ و افزایش سطح اشتغال )کاهش نرخ بیکاری( می‌شود. 
اقدامات حمايتي لازم به‏منظور توسعه توليد بدون کارخانه در کشور

با توجه به اين که سازمان توليد بدون کارخانه از نوع سازماندهي شبکه‏اي است، بدون 
ترديد مي‏توان آن را از مصاديق توس��عه شبکه‏هايی که در ماده 39  قانون برنامه چهارم 
و بند الف ماده 80  قانون برنامه پنجم توس��عه مورد توجه قرار گرفته اس��ت، به حس��اب 
آورد. در هر دو برنامه، توس��عه ش��بکه‏ها به‏عنواني کي از راهکارها مورد توجه قانونگذار 
)مجلس ش��وراي اسلامي( قرار گرفته است. برخي از اقداماتي که در اين ارتباط مي‏توان 

صورت داد عبارتند از‏: 
تس��هيل فعاليت توليد بدون کارخانه: اين اقدام از طريق به رسميت شناخته شدن اين 
فعاليت و صدور مجوزهاي قانوني لازم براي آن توسط وزارتخانه ها و سازمان ها و مراجع 
ذيربط از جمله وزارت صنايع و معادن محقق مي شود. موافقت با ايجاد )دفتر توليد بدون 
کارخان( ش��امل مرکز تحقيق و توس��عه و مرکز طراحي ـ مهندس��ي در شهرها در قالب 

مجوز فوق، اقدامي تسهيل کننده محسوب مي شود. 
صدور مجوز اس��تاندارد ملي براي کالاي توليدي بر اس��اس محصول نهايي: بر اساس 
ضوابط کنوني موسسه استاندارد و تحقيقات صنعتي ايران و اداره کل تجهيزات پزشکي 
وزارت بهداش��ت، درمان آموزش پزشکي صدور مجوز استاندارد براي کالاهاي صنعتي و 
تجهيزات پزش��کي منوط به بررس��ي و بازديد از خطوط توليد واحد توليدکننده آن است. 
باتوج��ه به فقدان خ��ط توليد در مدل توليد بدون کارخانه اين بررس��ي مي‏تواند بر روي 
محصولات نهايي در هري ک از مراحل انبارسازي، فروش و پس از فروشي ا روش‏هاي 

مناسب و قابل قبول ديگر صورت گيرد. 
رف��ع محدوديت هاي ناش��ي از واگذاري برند: توليد محصول توس��طي ک کارخانه به 
س��فارش کارخانه ديگري ا برند کارخانه س��فارش دهنده،ي کي از محدوديت‏هاي قانوني 
اين گونه کس��ب‏و‏کار در برخي موارد است. مجاز ش��دن اين امر ريسک واگذاري حقوق 
برند توس��ط سفارش دهنده به سفارش گيرنده را که بر اساس گفته توليدکنندگان بدون 

کارخانه، در برخي موارد اجباري است، از بين خواهد برد. 
اقدامات حمايتي دیگر: تامين س��رمايه ثابت و در گردش توليدکنندگان بدون کارخانه 
به صورت تس��هيلات بانکي با نرخ مصوب بخش صنعت کش��ور؛ تامين تس��هيلات به 
ويژه تس��هيلات در گردش از عوامل موثر در رونق توليدات بدون کارخانه در کش��ور و 
بهره‏برداري بيشتر از ظرفيت‏هاي توليد موجود و نصب شده در کشور خواهد بود؛ پرداخت 
بخش��ي از هزينه‏هاي دريافت اس��تانداردهاي مديريتي )‏از قبيل س��ري اس��تانداردهاي 
ايزو، اچ‏اي‏سي‏س��ي‏پي و...( از محل منابع مندرج در قوانين بودجه س��نواتي کل کش��ور 
و منابع حاصل از اجراي قانون هدفمندس��ازيي ارانه‏ها، مش��وقي براي دريافت اين قبيل 
اس��تانداردها توسط واحدهاي سفارش‏پذير به‏ويژه واحدهاي کوچک و متوسط خواهد بود 
که زمينه‏هاي ارتقا توانمندي‏هاي مديريتي، س��فارش‏پذيري و توسعه هر چه بيشتر توليد 

بدون کارخانه را فراهم خواهد ساخت. 
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هنر مدیریت به زبان ساده
بخش سوم/ مهندس محمدرضا قائمیان ـ قائم مقام مدیرعامل فوم اینداستری

طب��ق برنامه تدوین ش��ده در روز ابتدای��ی در رابطه با مقاله مدیریتی، در این ش��ماره با 
توجه به نزدیک شدن به فضای هفتمین نمایشگاه بین المللی تخصصی در و پنجره تهران 
می بایست از روند س��ریالی نوشتارهای پیشین خارج شده و مباحث بازاریابی و برندینگ را  
به بعد از نمایشگاه موکول کنیم. از این رو طبق نظر سردبیر نشریه پنجره ایرانیان مقرر شد 
تا در این شماره تنها به فلسفه تبلیغات، ابزارهای آن و راه های کلیدی تبلیغات در نمایشگاه 
اش��اره مختصری داشته باشیم و در نهایت با تلفیق تبلیغات با برندینگ )که در شماره های 

پیشین اشاره شد( موضوع این مقاله را به خاتمه رسانیم.
تعری�ف تبلیغات: باید اذعان داش��ت ک��ه در هیچ زمانی تعریف مش��خص و جامعی از 
تبلیغات ارائه نشده است، زیرا تبلیغات فرآیندی از بازاریابی )یا یکی از ابزار آن( است. اما در 
حالت کلی هر چیزی که حاوی پیامی باش��د به نوعی تبلیغ محس��وب می شود )این نظر با 
نگرش برندینگ معنا پیدا می کند و شامل ابعاد بین المللی و ملی و غیره نیز هست(. بهترین 
)و تقریبا جامع ترین( تعریف طبق نظریه آقای وینستون فلچر عبارت است از: تبلیغات، یکی 
از ش��یوه های ارتباط با مش��تریان خواه بالقوه و خواه بالفعل در برنامه بازاریابی و فروش از 

سوی شرکت ها و اشخاص می باشد.
در واقع ابزار بازاریابی متفاوت می باش��د که یکی از اصلی ترین آنها، تبلیغات است و باید 
خاطر نشان کرد که از تبلیغات به‏عنوان یکی از ویترین‏های محصول یا خدمات شما که در 

معرض دید مشتریان هدف برند می باشد یاد می شود.
در حقیقت هرگونه حرکت، اقدام یا شعاری که در تبلیغات استفاده می شود و نحوه طراحی 
و برخ��ورد و غیره، در نهای��ت در دو عامل کوتاه مدت )فروش( و بلند مدت )برند( تاثیرگذار 
خواهد بود. با توجه به نگاه کنونی جامعه و اقتصاد ایران به بازار می توان به جرات گفت که 
تفکر تبلیغات و سیاست های درون شرکت‏ها، تنها بر روی قیمت و فروش های کوتاه مدت 
می باشد که تداوم این مهم به مرور زمان عدم وفاداری مشتری و شکننده بودن ساقه های 

رشد شرکت را به ارمغان می آورد. 
ارائه پیش��نهادات )آفرهای( قیمتی )بالاخص در نمایشگاه ها( و فروش تحت هر عنوان و 

با هر وعده و وعیدی )بدون توان پشتیبانی از تعهدات( جز اصلی ترین اشتباهات مدیران در 
صنایع می باشد که حداقل در این چند ساله اگر خودمان این اشتباه را نکرده باشیم از سوی 

رقبا تحت فشار قرار گرفته ایم.
ب��ه جرات می توان اذعان کرد که ارائه وعده وعیدهای فروش یا تبلیغات دروغین و غیره 
لطمات جبران ناپذیری را برای هر مجموعه به همراه خواهد داش��ت. برای روش��ن ش��دن 
موض��وع باید تاملی دقیق تر به جمله "گفتار نیک، کردار نیک، پندار نیک" بیاندازیم که در 

حال حاضر شالوده اصلی هر کسب و‏کاری شده است.
اگر گفتار نیک را به جملات پرسنل شرکت در مذاکرات، شعارهای تبلیغاتی و غیره تشبیه 
کنیم و کردار نیک را عمل به وعده ها و رفتار پرسنل تشبیه کنیم، باید این جمله این گونه 
بازنویسی کنیم که در صورت ارائه شعارهای خوب )گفتار نیک( و عمل به آن )کردار نیک(، 
مطمئنا تصویری خوب )برند( را در ذهن مخاطب خواهیم س��اخت. همانطور که مش��خص 
می باش��د در صورت وجود مش��کل در هر یک از بال‏ها )گفتار و کردار( تصویر نهایی دارای 

مشکل می باشد.
نکت��ه ای که باید در تبلیغات مد نظر قرار داد، درخواس��ت ما از ثمره تبلیغ می باش��د. در 
حقیق��ت، نوع نگاه به تبلیغات و رویکرد و هدف از تبلیغات، معمولا اش��تباه دیگری در این 
عرصه است. در اینجا باید خاطر نشان کرد که همه تبلیغات نباید به فروش کالا منتج گردد. 
بسیاری از تبلیغات برای ایجاد تلاطم در افکار رقبا، یادآوری برند، نشان دادن وجه تمایز و 
ارائه خدماتی جدید و غیره است که معمولا هدف اصلی تبلیغات با توجه به هزینه هایی که 

برای قیمت های تبلیغات انجام می شود، فراموش می شوند.
بس��یاری از مدیران س��عی بر آن دارند تا در هر تبلیغی در هر فضایی )حتی به ابعاد یک 
بروش��ور A5( مش��تریان خود را بمباران اطلاعاتی کنند. بر اس��اس اصول تبلیغات، قبل از 
اقدام برای تعیین نوع تبلیغ، اطلاعات و میزان هزینه می بایست هدف از تبلیغ را مشخص 
کرد. طبق تحقیقات انجام شده از برخی از شرکت‏های تبلیغاتی در ایران، در یک روز عادی 
هر شخص عادی در جامعه با بیش از 5000 تبلیغ مواجه است. در حقیقت در این آمار، هر 

ره:
شـا

ا

بخش س�وم از مقاله هنر مدیریت به زبان س�اده، نوشته مهندس قائمیان از نظر شما می‏گذرد. این سری از مقالات ‏با زبانی ساده، هنر 
مدیریت را با اتکا بر اصول نوین مدیریتی و نیز ذکر مثال و داستان‏هایی کوتاه مورد بررسی قرار می‏دهد. در بخش نخست این مقالات 
ش�الوده اصلی این بحث بیان ش�د. در بخش دوم مبحث برندینگ مورد بررس�ی قرار گرفت. در این مقاله، با توجه به نزدیک ش�دن به 
ایام نمایش�گاه تهران، نکات مربوط به تبلیغات نمایش�گاهی مورد بررس�ی قرار گرفته‏اند. لازم به ذکر است که مهندس قائمیان دارای 
مدرک لیسانس مهندسی متالوژی و فوق لیسانس ام‏بی‏ای با گرایش استراتژی بوده و در سابقه کاری 15 ساله ایشان، حدود 6 سال 
فعالیت تخصصی در حوزه ارائه خدمات مش�اوره کس�ب‏و‏کار در حوزه‏های برندینگ، مارکتینگ و منابع انسانی به سازمان‏های مختلف و 
3 س�ال س�ابقه فعالیت به‏عنوان مدیر پروژه‏های بازاریابی و 3 سال سابقه تدریس گزارش‏نویسی در شرکت‏های معتبر حوزه مدیریت 

مانند گروه گسترش، گروه هشت و غیره به چشم می‏خورد.



99
ره 

مـا
 ش

 13
94
ی 

 د
م 
 نه
ال
سـ

ن/ 
ـا

انی
یر

ه ا
ـر

نج
پ

228

ـه
قال

م

چیزی که هر پیامی را به شما بدهد تبلیغ به حساب می آید، حتی پرچم های ایران که حامی 
پیام ملی گرایی است که اخیرا از سوی شهرداری در معابر نصب شده است.

حالا س��وال اینجاست در یک نمایش��گاه با بیش از 15000 متر فضای اختصاصی غرفه 
و حض��ور بی��ش از 500 برند و بیلبوردها  و انواع تبلیغات، هدف ش��ما چیس��ت؟ در حقیقت 
برنامه ریزی صورت گرفته از سوی شرکت شما برای آن که پیام درست را در زمان درست 

به مشتری هدف )مخاطب بازار شما( برساند، چیست؟
برای یک مش��تری که در هر روز از نمایش��گاه حداقل با بیش از 10،000 پیام تبلیغاتی 
مواجه اس��ت می بایس��ت برنامه ریزی دقیقی صورت پذیرد تا هدف تبلیغاتی ما را درس��ت 
دریاف��ت کند. بنابراین برای اجرای صحیح تبلیغات، تیم بازاریابی و تبلیغات باید بر اس��اس 
بازار هدف )مشتری هدف( این اصل را مد نظر قرار دهد که پیام درست را به صورت درست 
و در زمان درس��ت به مخاطب خاص خود برس��اند. به‏عنوان مثال آیا اجاره فضای تبلیغاتی 

محیطی )بیلبورد( برای یک پاساژ در نمایشگاه در و پنجره مفید است؟ 
اگر این تبلیغ برای س��ازنده پاس��اژ به‏عنوان یک ش��رکت عمرانی باش��د منطقی به نظر 
نمی رس��د، اما اگر همان تبلیغ برای یک ش��رکت تولید کننده در های س��کوریت یا سازنده 
نمای آن پاساژ باشد، با یک طراحی مناسب و جذاب و البته در محل درست )نزدیک سالن 

همان صنف(، می‏تواند تاثیری به مراتب فراتر از تبلیغات در طول سال به ارمغان بیاورد.
بنابراین در تبلیغات، هدف از تبلیغ وسیله را توجیه می‏کند نه یک پیشنهاد خوب )بالاخص 

آفر قیمتی(. از این رو سه رویکرد ذیل برای تعیین هدف از تبلیغات مشخص می گردد:
رویکرد اول: رویکرد منتج به فروش

در ای��ن رویکرد ارائه آفرهای فروش، محصول جدید، خدمات جدید و س��ایر عواملی که 
صرفا برای سهولت در امر فروش است، مد نظر می باشد.

رویکرد دوم: رویکرد مخصوص رقبا
در ای��ن رویکرد تنها قدرت نمایی برای رقبا یا ایجاد آش��وب ذهنی در ذهن رقبا و ایجاد 
تمایز نسبت به محصولات و خدمات رقبا مد نظر می باشد. )شاید در پاره ای از مسائل ایجاد 
تمایز تنها برای بخش��ی از جامعه هدف مش��ترک میان ش��رکت و رقبا در نظر گرفته شده 
باش��د و تمام جامعه هدف را در بر نگیرد که در این حالت دقت در نوع تبلیغ، اهمیتی بیش 

از خود تبلیغ دارد.(
رویکرد سوم: برند

ای��ن رویکرد تنها برای ی��ادآوری تداعیگرهای برندینگ درذهن مش��تری برای یادآوری 
مجدد برند ش��رکت می باش��د )به‏عن��وان مثال حضور ش��رکت Apple ی��ا Rolex در 

نمایشگاه‏ها( و حتی شرکت‏های متوسط نیز می توانند این رویکرد را داشته باشند.
در اینجا باید خاطر نش��ان کرد که هر تبلیغی به‏نوعی این رویکرد را در بر می گیرد، اما 
در این نوش��تار تنها زمان��ی رویکرد برند اذعان می گردد که ه��دف از تبلیغ تنها یادآوری 

برند باشد.
در ادامه به بررسی برخی از روش های تبلیغاتی نمایشگاهی اشاره می گردد که در کشور 

ایران رایج می باشند و رویکرد، مزایا و معایب هر یک به اختصار شرح داده می شود:
ابزار تبلیغاتی

1ـ اسپانس�ر ش�دن در نمایش�گاه: معمولا ش��رکت هایی که در نمایش��گاه اسپانسر 
می شوند رویکرد دوم را در الویت کاری خود دارند و اختلاف نسبتا قابل توجه رویکرد سوم 
را نش��انه گرفته اند. در حقیقت مدیران ارش��د با این نوع از تبلیغ��ات علاوه بر قدرت نمایی 
برای رقبا، جایگاه برند اول را در ذهن مشتریان خود تداعی می کنند. زیرا با پرداخت هزینه 
اسپانس��ری، علاوه بر پرداخت هزینه ای در خور توجه برای اسپانسرینگ، هزینه مشابهی را 
برای هزینه‏های جاری نمایش��گاه پرداخت می کنند که به جرات می توان گفت که جدا از 
گره زدن نام خود با نام یک نمایشگاه معتبر، تنها مزیت جانمایی بهتر )در معرض دید بودن 
و در س��الن اختصاصی بودن( و زودتر از موعد را نس��بت به رقبا خریداری می کنند که این 

قسمت شامل رویکرد سوم است.
 2ـ بیلبورد های محیط نمایش�گاه: اجاره فضاهای تبلیغاتی داخل و اطراف نمایش��گاه 
تقریبا، دو رویکرد را شامل می شود، به صورتی که بیلبوردهای داخل نمایشگاه، رویکرد اول 

)فروش( و بیلیوردهای اطراف نمایشگاه رویکرد سوم )برندینگ( را هدف قرار داده است. 
دلی��ل اصلی عدم قرارگیری رویکرد دوم در این گروه آن می باش��د که تعداد این فضاها 
زیاد و متقاضی آن با توجه به هزینه بالای آن )یا مزایده‏ای بودن قیمت آنها( کم می باش��د 
و هر ش��رکتی بدون هیچ فیلتری می تواند در این فضاهای تبلیغاتی حضور داشته باشد. در 
حقیقت در اسپانس��رینگ )ابزار اول( محدود بودن تعداد اسپانس��رها و انتخابی بودن آنها با 
توجه به قدرت و اعتبار برند از سوی هیات اجرایی، رویکرد دوم )رقبا( را بر سایر رویکردها 

ارجح می کند.
3ـ صدای نمایش�گاه: مخاطب این ابزار تنها ش��رکت هایی می باش��ند که محصولات 
مصرفی برای جامعه هدفی بدون محدودیت )مثل مواد خوراکی( دارند یا تنها برای رویکرد 
اول برنامه ری��زی کرده ان��د. برای این ابزار می توان به این عیب اش��اره کرد که با توجه به 
سر و صدای موجود در محیط نمایشگاه و معمولا در حال صحبت بودن افراد در محیط در 
نمایشگاه )با غرفه داران یا دوستان یا ...(، این ابزار گاه می تواند ضد تبلیغ باشد و مخرب.
 4ـ بالن های تبلیغاتی: تقریبا این ابزار تبلیغاتی هیچ رویکردی را ش��امل نمی ش��ود و 
تقریبا مخاطب خاصی را به خود جلب نمی کند و تنها یک علاقه شخصی است که مدیران 

سعی دارند رویکرد سوم را برای آن در نظر بگیرند.
5ـ بروش�ورهای در ورودی یا محیط نمایش�گاه: این نوع تبلیغ در صورت طراحی 
جذاب و حاوی پیام خاص بودن می‏تواند رویکرد اول را به خوبی ش��امل ش��ود و س��بب 
انتق��ال پیام ه��ای منتج به فروش یا ج��ذب مخاطب به غرفه گردد. اما ب��ا توجه به وفور 
این نوع از تبلیغات )حتی غیر مرتبط با نمایش��گاه( اس��تفاده صحیح از آنها نیاز به دقت و 

برنامه ریزی دارد. 
6ـ بروش�ورها و کاتالوگ ه�ای داخ�ل غرف�ه: معمولا ای��ن ابزار تبلیغات��ی بهترین و 
موثرترین راه تبلیغاتی در نمایش��گاه ها می باش��د. با توجه به بالا ب��ودن هزینه های چاپ، 
اس��تفاده از لوح های فشرده بیش��تر توصیه می گردد. البته باید در نظر گرفت که همواره در 
نمایشگاه ها افرادی حضور دارند که تنها به دنبال دریافت این کاتالوگ ها می باشند، از این 
رو پیش��نهاد می شود که این کاتالوگ ها تنها در مذاکرات فروش با ارائه توضیحات اضافی 
)بر روی کاتالوگ نوش��ته ش��ود( به مخاطب تحویل گردد و برای افراد اشاره شده، یکسری 

کاتالوگ قدیمی شرکت توسط نیروهای اطلاع‏رسانی غرفه به این افراد تحویل گردد.  
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7ـ اش�انتیون و هدایا: این ابزار تبلیغاتی تنها رویکرد اول را شامل می شود، به صورتی 
ک��ه مح��ل غرفه را با ازدح��ام مواجه می کنن��د و برخی از مخاطبان جذب ش��لوغی غرفه 
می گردند. ش��ایان ذکر اس��ت که این هدایا معمولا کاربردی برای مخاطبان اصلی )معمولا 
ش��رکت‏های همان صنعت( در آینده نخواهند داشت، زیرا هیچ شرکت یا شخصی در همان 
صنعت )که معمولا مخاطب آن شرکت است( از هدایای تبلیغاتی یک شرکت دیگر استفاده 

نمی کنند.
8ـ کیف وس�ایل: یکی از ابزارهای موفق تبلیغاتی در این چند س��ال گذشته، ارائه کیف 
وس��ایل )ساک‏های دستی و دوش��ی و غیره( در زمان ورود به نمایش��گاه می باشد تا افراد 
بتوانن��د کاتالوگ ها و نمونه ها و غیره را در آن قرار دهن��د. رویکرد اصلی این ابزار رویکرد 
س��وم می باش��د و به صورتی عمل می کند که افرادی که در محیط نمایشگاه در حال تردد 

می باشند به صورت مداوم با تداعی گرهای برند شما در ارتباط می باشند.
9ـ ماش�ین های تبلیغاتی: معمولا در چند س��ال گذش��ته برخی از ش��رکت ها اقدام به 
اجاره وس��ایل نقلیه در زمان نمایش��گاه برای جابه جایی مخاطبین نمایش��گاه می‏کنند. این 
ابزار تبلیغاتی رویکرد س��وم را دنبال می کند و با ایج��اد یک خاطره خوب برای مخاطبان، 

تداعی گرهای برند را با آسوده خاطره بودن تلفیق می کند.
10ـ غرفه س�ازی و پرس�نل درون غرفه: غرفه سازی با دنبال کردن هر سه رویکرد 

معمولا یکی از بهترین ابزار تبلیغاتی نمایشگاهی می باشد، زیرا: 
• رویکرد اول: با ایجاد جذابیت بصری )در س��الن های بسته نمایشگاه بین المللی تهران( 
جذب مخاطب را راحت تر می کند و باعث می گردد پرس��نل فروش، قلاب‏های اولیه جذب 

مخاطب را در اختیار داشته باشند.
• رویکرد دوم: معمولا میزان فضای غرفه، تجهیزات استفاده شده و میزان هزینه ای که 
برای غرفه پرداخت می ش��ود حاوی پیام‏های پنهانی برای رقبا می باش��د که در این جریان 
تیم ه��ای بازاریاب��ی با آنالیز غرفه رقبا، میزان رفت و آم��د در آن و غیره آمار خوبی را برای 

برنامه ریزی های آتی می توانند فراهم کنند.
• رویکرد سوم: استفاده از تداعی گرها، استفاده از 6 عنصر اصلی برندینگ )در نوشتارهای 
پیش��ین صحبت شده است( در محل های مناس��ب می تواند هر یک از المان ها را در ذهن 

مخاطب حک کند که این هدف اصلی رویکرد سوم می باشد.
11ـ پیامک های تبلیغاتی تلگرامی: این رویکرد، رویکرد س��وم را ش��امل می شود به 
صورتی که به مخاطبان خود اعلام می دارید در زمان حضور در این نمایش��گاه ش��ما را به 

یاد داشته باشند.
12ـ بازاریابی مس�تقیم: یکی از ابزار تبلیغاتی در نمایشگاه ها، استفاده از بازاریابان )نه 
پرس��نل بازاریابی( حرفه ای یا به عبارتی فروش��ندگان سیار می باش��د که در علم تبلیغات، 
بازاریابی مس��تقیم نامیده می شود. در این روش افراد آموزش دیده اقدام به معرفی خدمات 
و محص��ولات به صورت مراجعه حضوری به غرفه های هدف می‏کنند. باید به یاد داش��ت 
که در این روش تبلیغات انتخاب زمان مناس��ب برای صحبت و انتخاب مخاطب اصلی در 
غرفه هدف، نقش کلیدی را ایفا می کند. زیرا ش��رکت ها در نمایش��گاه هزینه های بسیاری 
را انج��ام داده اند ت��ا اهداف خود را دنبال کنند نه آنکه خریدی را انجام دهند. ش��ایان ذکر 
است که رویکرد این روش، رویکرد اول )فروش( است؛ حتی با این نگاه که به زودی منتج 

به فروش نشود.
13ـ بازاریاب�ی چریک�ی یا گوریلا مارکتین�گ )Guerrilla Marketing(: یکی 
از س��خت ترین و پیچیده ترین و موثرترین روش‏های جذب مخاطب اس��ت، زیرا با تکیه بر 
خلاقی��ت رویک��رد اول را به صورت موفق به نتیجه می رس��اند و عملا رقابت را برای رقبا 
بسیار سخت می کند )رویکرد دوم( و باعث حک شدن برند شما در ذهن مخاطب می گردد. 
در صورت اس��تفاده درس��ت از این روش، می توان به جرات گفت که هریک از مخاطبان 
ش��ما به یک ابزار قدرتمند تبلیغاتی ش��ما تبدیل می شوند و شاید ابزار تبلیغاتی شما را برای 
دوستان خود در این بازار نیز مثال بزنند. در این مقاله جایی برای اشاره به این بحث نیست 
و صرفا برای روشن شدن موضوع به ذکر چند مثال تصویری و توضیحی بسنده می شود. 
تصور کنید سه کتابفروشی به ترتیب در کنار یکدیگر قرار دارند به صورتی که کتابفروشی 

اول و سوم، دارای فضای تبلیغاتی حداقل 10 برابر کتابفروشی دوم )یا وسطی( در بالای سر 
خود می باش��ند. این دو کتابفروش��ی در فضای تبلیغاتی خود هر هفته تبلیغات و پیشنهادات 
وسوس��ه کننده ای را در معرض دید مخاطبان قرار می دهند. اگر شما مدیر کتابفروشی دوم 

باشید در فضای اختصاصی بالای سر خود چه تبلیغی را انجام می دهید؟

تقریب��ا با هیچ ی��ک از اصول بازاریابی و ابزار تبلیغاتی نمی توان راه تبلیغاتی مناس��بی را 
پیش��نهاد داد اما مدیر کتابفروش��ی دوم با نصب یک تابلو با مضمون "در ورودی" به همراه 
فلش تمام مخاطبان را به سمت مغازه خود جلب کرد. در حقیقت نوع طراحی را به صورتی 
انجام داد که مخاطبان فکر کردند که راه رسیدن به پیشنهادات وسوسه کننده از در ورودی 
کتابفروش��ی دوم می باش��د. در حقیقت، این تاثیر خلاقیت و ساختارشکنی در تبلیغات است 

)در اینترنت مثال‏های بسیاری به صورت تصویری قابل مشاهده است(.
البت��ه باید اذعان کرد که راه‏های بس��یار دیگری برای تبلیغ��ات وجود دارد که با توجه به 
حجم مطالب و نوع صنعت در این مقوله نمی‏گنجد. در اینجا باید خاطر نش��ان کرد که هر 

نوع تبلیغی یا ابزار تبلیغاتی برای زمان خاصی مناسب می باشد.
در اینجا باید اش��اره داش��ت که فرآیندهای تبلیغاتی نمایشگاه، در س��ه بازه زمانی "قبل 
ازنمایش��گاه"، "در زمان نمایشگاه" و "بعد از نمایشگاه" تقسیم می شوند که به‏عنوان مثال 
دع��وت از بازدیدکنن��دگان برای بازه زمانی قبل از نمایش��گاه، تبلیغ��ات محیطی برای بازه 
زمانی در زمان نمایش��گاه و ارس��ال نامه تشکر برای حضور در غرفه برای بازه زمانی بعد از 

نمایشگاه می باشند. 
در نهایت و به عنوان نکته آخر توصیه می شود که برای انجام هر فرآیند تبلیغاتی، میزان 
هزینه ای را که برای تبلیغات انجام می شود با برآورد برگشتی آن یا به عبارتی برآورد میزان 
فروش یا دس��تاوردهای تبلیغاتی آن بعد از انجام تبلیغ )با توجه به نوع رویکرد و اهمیت آن 
برای شرکت( مقایسه کنید و همواره برای هر ابزار تبلیغاتی شعار "گفتار نیک، کردار نیک، 

پندار نیک" را فراموش نکنید. 



99
ره 

مـا
 ش

 13
94
ی 

 د
م 
 نه
ال
سـ

ن/ 
ـا

انی
یر

ه ا
ـر

نج
پ

230

ری
صوی

ش ت
زار

گ

گزارش تصویری نمایشگاه بین المللی در و پنجره و صنایع وابسته مشهد - آبان 94



231

99
ره 

مـا
 ش

 13
94
ی 

 د
م 
 نه
ال
سـ

ن/ 
ـا

انی
یر

ه ا
ـر

نج
پ

ری
صوی

ش ت
زار

گ



99
ره 

مـا
 ش

 13
94
ی 

 د
م 
 نه
ال
سـ

ن/ 
ـا

انی
یر

ه ا
ـر

نج
پ

232

ری
صوی

ش ت
زار

گ



233

99
ره 

مـا
 ش

 13
94
ی 

 د
م 
 نه
ال
سـ

ن/ 
ـا

انی
یر

ه ا
ـر

نج
پ

ری
صوی

ش ت
زار

گ

گزارش تصویری چهارمین نمایشگاه تخصصی در و پنجره فارس - آذر 94



99
ره 

مـا
 ش

 13
94
ی 

 د
م 
 نه
ال
سـ

ن/ 
ـا

انی
یر

ه ا
ـر

نج
پ

234

ری
صوی

ش ت
زار

گ



235

99
ره 

مـا
 ش

 13
94
ی 

 د
م 
 نه
ال
سـ

ن/ 
ـا

انی
یر

ه ا
ـر

نج
پ

ری
صوی

ش ت
زار

گ





نشریـه پنجره ایرانیـان
اولین ماهنامه تخصصی صنعت در و پنجره و بهینه سازی انرژی ایران

ت 
وما

ملز
ش 

بخ
سی

ی 
ی و

و پ
 و ی

وم
ینی

وم
آل























نیازمندی‌های صنعت در وپنجره، فرصتی رایگان برای رونق کسب و کار

استخدام تکنسین
اس�تخدام تکنس�ین فنی ماش�ین آلات مونت�اژ یو.پی.

وی.سی و شیشه دوجداره
تلفن: 021-22910387

استخدام بازاریاب باسابقه
شرکت آتا پلاست تولید کننده پروفیل درب و پنجره 
upvc بمنظ�ور تکمی�ل کادر ف�روش و بازاریابی خود 
نیازبه دو نفر آقا با سابقه و تجربه مفید جهت بازاریابی 

و فروش  پروفیل دارد. 
واجدین شرایط می توانند رزومه خود را به آدرس زیر 

ارسال نمایند.
Upvc profile92@gmail.com

فروش یک ست کامل در و پنجره
یک س�ت کام�ل خط تولی�د در و پنج�ره یو.پی.وی.س�ی 
)۷تکه(،دو سر با برند مرات ترکیه در حد نو به فروش می رسد. 
تلفن: ۰۹۱۲۳۰۳۶۷۹۶- ۰۹۱۲۳۷۰۵۲۰۸
sepehr_61_983@yahoo.com

استخدام کارشناس فروش
اس�تخدام کارش�ناس فروش در و پنجره یو.پی.وی.سی و 

آلومینیوم ترمال بریک
تلفن: 021-26414129

استخدام مدیر فروش منطقه اى پروفیل 
درگروه صنعتى همارشتن

گروه صنعتی همارش�تن با توجه به توسعه منابع انسانی 
خ�ود جهت جذب مدی�ران فروش منطق�ه ای از افراد با 
تجربه مرتبط و مستقیم در زمینه فروش و توزیع پروفیل 

دعوت بعمل می آورد.
علاقمندان می توانند جهت تعیین وقت مصاحبه، رزومه 

خود را به شماره فکس ذیل ارسال نمایند.
تلفن: 88610819

استخدام کارگر ماهر و نیمه ماهر
ش�رکت یوتاب کارگ�ر ماهر و نیمه ماهر یو.پی.وی.س�ی 

استخدام می کند.
تلفن: 88094298 ـ 09128443878
utab.pvc.is@gmail.com

استخدام کارشناس فروش ماهر
دع�وت به هم�کاری کارش�ناس فروش ماهر ش�رکت 
نگین پنجره قومس تولید کننده در و پنجره دوجداره 
یو.پی.وی.س�ی کارشناس ماهر و با تجربه را با شرایط 

زیر دعوت به همکاری می ‏نماید.
1- روابط عمومی بالا و لیس�انس در یکی از رشته های 

مهندسی
2- 2 تا 3 سال تجربه مفید در زمینه مرتبط

3- حداقل سن 30 حداکثر سن 35 باشد جهت باشد.
N_H_GHomes@yahoo.com :جهت ارسال رزومه
تلفن تماس: 09128314362

فروش بست مولیون
شرکت تک نما در نظر دارد بست مولیون 2 الی 2/5 میل 

خود را بفروش برساند.
تلفن: 09147997732ـ 04435265464
 mehranjelibaghou@gmail.com

فروش ماشین آلات
فروش نقدی و اقساطی ست دوسر 7تایی صفر یلماز 
با 2 س�ال گارانتی 10 س�ال خدمات پ�س از فروش و 

نصب و راه اندازی رایگان

تلفن: 22910366-021 ـ 09128304152

فروش دستگاه شیشه دوجداره  CMS ) کم کارکرده(
CNC 1- شستشو            2- پرس پانل              3- برش
4- پلی سولاید      5- میزگردون               6- تزریق گاز
7- فریزروهیتر      8- سیلیکاژل پرکن      9- بوتیل زن

نصب وراه اندازی بعهده فروشنده می باشد.
تلفن : 26414173  -22910387  - 09120344123                                                      

استخدام نیروی متخصص
ش�رکت تک ف�راز در زمینه در و پنجره و نمای شیش�ه 

نیروی متخصص استخدام می کند.
تلفن: 09111540961)صادقی(

نیازمندی‌های پنجره

نیازمندی‌های صنعت در وپنجره، فرصتی رایگان برای رونق کسب و کار
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نیازمندی‌های پنجره

فروش ماشین الات
دستگاه چهارسر جوش مرآت ماشین KD-664 و دستگاه 

CNC-776 مرآت ماشین به فروش می رسد.
تلفن: 09121754503

استخدام کارشناس فروش 
شرکت پرس�ان صنعت آریا، نماینده رس�می یراق‌آلات 
Gu آلمان در ایران به منظور تکمیل کادر فروش خود از 
کارشناسان فروش خانم وآقا دعوت به همکاری می‌نماید.
تلفن: 5-88679304 ـ فکس:  88850413
Email: info@parsansanat.com

آدرس جدید شرکت دکونیک
ش�رکت دکونیک تولیدکننده پروفیل یو.پی.وی.سی به 
اطلاع می‏ رس�اند آدرس دفتر مرکزی ش�رکت به آدرس 

ذیل انتقال یافت.
آدرس: تهران ـ چهارراه پاس�داران ـ خیابان مغان ـ بعد 
از پ�ل مغان ـ ابت�دای خیابان وفامنش ـ کوچه عیس�ی 

بیگی ـ پلاک ۷ ـ طبقه ۵ ـ واحد ۵
تلفن:۲۲۹۸۵۲۱۴-۰۲۱ ـ ۰۲۱-۲۲۹۸۵۲۰۷

اعلام آمادگی جهت نصب انواع پنجره
گ�روه نصب درویش با تکیه بر نیروه�ای کار آمد و مجرب 

آماده خدمت رسانی در زمینه های زیر می باشد:
 1- اندازه گیری نهایی) نوسازی وبازسازی و اشکال خاص(

2- نص�ب ان�واع پنج�ره )فری�م س�نگ – فری�م فلزی- 
بازسازی- پارتیشن و...(

3- دارای چند تیم نصب با لباس های فرم
4- اس�تفاده از بهترین متریال )پیچ های تایوانی- چسب 

و فوم ترک و... (
5- دارای تمامی لوازم نصب )دریل معمولی- دریل هیلتی-

رنده- اتو برای جوش دادن پروفیل-طناب و ...(
6- تسویه حساب به صورت مدت

7- قیمتی مناسب
8- دارای سابقه 6 ساله با شرکت های معتبر )آریا منظر – 
آپادانا پنجره - عایق اسیا - کهن دژ – رویان پنجره و....(  
تلفن: 88473667  - 09125001322
  emad.darvishnoori@gmail.com  

penmak فروش ماشین آلات
ست 6 تیکه دستگاه تولید در و پنجره یو.پی.وی.سی 
با برند penmak ترکیه در حد نو، به همراه کمپرس�ور 
750 و 3 ع�دد میز کار بزرگ و لوازم جانبی با قیمت 
عالی بفروش می رسد.                تلفن: 09143457466

درج نیازمندی‌ها در سایت
و نشریه پنجره ایرانیان

رایگـان می‌باشد

استخدام نصاب
استخدام نصاب و کمک نصاب با تجربه و حرفه ای در و 

پنجره یو.پی.وی.سی و آلومینیوم و ترمال بریک
تلفن: 021-26415054

آدرس جدید شرکت بازرگانی سفیر
ش�رکت بازرگانی سفیر به اطلاع می ‏ر‏ساند دفتر مرکزی 

این شرکت به محل ذیل انتقال یافت.
آدرس: ته�ران ـ آهن مکان ـ بل�وار غربی ـ نبش فاز ۵ 

مرکزی ـ پلاک ۱۳۰۷
تلفن:  ۵۵۴۴۹۰۱۶-۰۲۱ ـ فکس: ۰۲۱-۵۵۴۴۹۰۲۱

آدرس جدید شرکت تورآسا
ش�رکت مهندسی بازرگانی تورآس�ا به اطلاع می‏ رساند 
دفتر مرکزی این ش�رکت به محل کارخانه به آدرس ذیل 

انتقال یافت.
آدرس: ک�رج ـ ج�اده مالرد ـ بعد از نی�روگاه برق 
منتظر قائم ـ جنب جایگاه دو منظوره البرز ـ خیابان 

گلستان ـ پلاک۱۹
تلفن: ۳۶۵۷۳۰۴۰-۰۲۶ ـ  ۰۲۶-۳۶۵۷۳۱۳۱ 
۳۶۵۷۴۶۹۸-۰۲۶ ـ ۰۲۶-۳۶۵۷۴۸۵۰

فروش خط تولید کامل توری رولینگ
ش�رکت توریس�از پیش�رو پاس�ارگاد در نظ�ر دارد خط 
تولیدکام�ل توری رولینگ خود را یکجا بفروش برس�اند 

که شامل:
۱- ست کامل قالب‏ های پلاستیک

۲- ست کامل قالب‏ های الکسترود آلومینیوم
۶۵۰×۲۵۰×85 Roll pack (cm( ۳- میز

۴- دستگاه دوخت نوار پی.وی.سی
۵- تور – مویی و نوار پی.وی.سی

تلفن: ۰۹۱۲۵۱۸۵۴۸۶

نیازمندی‌های صنعت در وپنجره، فرصتی رایگان برای رونق کسب و کار












































