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پنجره.ایرانیان؛.نشســت.شورای.راهبردی.نظام.آراستگی.شــرکت.صنایع.آلومینیوم.جنوب.

بــا.حضور.مدیرعامل.شــرکت،.قائم.مقام،.معاونان،.اعضای.دبیرخانــه.اجرایی.و.ممیزی.نظام.
آراستگی.برگزار.شد.

به.گزارش.روابط.عمومی.شــرکت.صنایع.آلومینیوم.جنوب،.در.این.نشســت.گزارش.فرایند.

اجرایی.و.دستاوردهای.اســتقرار.نظام.آراستگی.در.شرکت.صنایع.آلومینیوم.جنوب.ارائه.شد.و.

وضعیت.واحدهای.مختلف.از.نظر.مراحل.پنج.گانه.نظام.آراستگی.بر.مبنای.ممیزی.های.انجام.

شــده.و.امتیازات.به.دست.آمده،.تشریح.شد..همچنین.برنامه.راهبردی.نظام.آراستگی.و.برنامه.

عملیاتی.در.راســتای.بهبود.و.توسعه.استانداردهای.کاری.و.فرایندهای.اجرایی.در.سال.1403.
ارائه.شد.

در.این.نشســت.مهدی.زحمتکش،.مدیرعامل.شرکت.صنایع.آلومینیوم.جنوب.با.بیان.اینکه.

نظام.آراستگی.و.تبیین.اهمیت.و.جایگاه.این.نظام.در.بهبود.فضای.فیزیکی.و.حرفه.ای.محیط.

کار.و.نقش.نظم.و.انضباط.کاری.در.بهره.وری.ســازمانی.یکی.از.اولویت.های.اساســی.شرکت.

است،.با.ابراز.رضایت.از.فعالیت.های.صورت.گرفته.در.حوزه.طراحی.و.استقرار.نظام.آراستگی.در.

شــرکت،.بر.برنامه.ریزی.دقیق.و.توسعه.ممیزی.های.تخصصی.واقع.بینانه.و.مستمر.در.راستای.
فرهنگ.سازی.و.آراستگی.محیط.کار.با.مشارکت.تمام.کارکنان.شرکت.تاکید.کرد.

او.افزود:.بهبود.مستمر،.استانداردسازی،.تثبیت.فرایند.تولید،.ایجاد.و.توسعه.محیط.کار.ایمن.

و.آراسته.در.راستای.ارتقای.انگیزش.سرمایه.های.انسانی.و.دستیابی.به.بهره.وری.پایدار.باید.در.

چشــم.انداز.نظام.آراستگی.شرکت.مدنظر.قرار.گیرد.و.توسعه.امنیت.و.سلامت.سازمانی،.احترام.

متقابــل.همکاران.به.یکدیگر،.رعایت.نظم.و.اخلاق.حرفه.ای.و.قانون.مداری.در.کلیه.ســطوح.
شرکت.انجام.شود.

  نشست شورای راهبردی نظام آراستگی »سالکو« برگزار شد

پنجره.ایرانیان:.به.رسم.هر.ساله.و.به.یاد.دکتر.مرادی.فقید،.پدر.معنوی.شرکت.های.دانش.

بنیان.اصفهان،.از.حمید.مرادی.)فرزند.مرحوم.مرادی(.مدیر.عامل.مجموعه.فناور.پلاستیک.

ســپاهان.)سی.فور(،.برای.حضور.و.سخنرانی.در.جشن.فارغ.التحصیلی.دانشجویان.دانشگاه.
صنعتی.اصفهان.دعوت.شد.

به.گزارش.روابط.عمومی.هلدینگ.فناور.پلاستیک.سپاهان،.این.جشن.که.به.منظور.پایان.

دوره.تحصیلات.کارشناســی.دانش.آموختگان.رشته.مهندســی.مکانیک.دانشگاه.صنعتی.

اصفهان.برگزار.شــده.بود،.از.حمایت.و.پشــتیبانی.این.هلدینگ.دانش.بنیان.از.طرح.های.
علمی.و.پژوهشی.دانشجویان.تقدیر.به.عمل.آمد.

در.این.جلســه.به.معرفی.بخش.ها.و.شرکت.های.زیر.مجموعه.هلدینگ.پرداخته.شد.و.از.
ویژگی.این.شرکت.دانش.بنیان.که.تعهد.به.نوآوری.و.به.روز.ماندن.است.سخن.به.میان.آمد.

مرادی.در.این.همایش.درباره.شرکت.های.دانش.بنیان.گفت:.این.شرکت..ها.دائما.در.حال.

رصد.جدیدترین.دستاوردهای.علمی.و.فناورانه.در.سطح.جهان.هستند.و.با.به.کارگیری.این.

یافته.هــا.در.تحقیقــات.و.تولیدات.خود،.محصولاتی.با.کیفیــت.و.رقابتی.ارائه.می.کنند..او،.

ارتباط.مستمر.با.دانشگاه.ها.و.مراکز.علمی.را.از.دیگر.ارکان.موفقیت.این.شرکت..دانش.بنیان.

برشــمردند.و.این.تعامل.دو.سویه.را.زمینه.ساز.تبادل.دانش.و.ایده.دانست..مرادی.در.ادامه،.
آمادگی.این.شرکت.را.برای.جذب.دانشجویان.نخبه.فارغ.التحصیل.شده.اعلام.کرد..

گفتنی.اســت.در.پایان.جلسه.فرم.های.پذیرش.بین.دانشــجویان.علاقه.مند.توزیع.شد.تا.

دانشــجویان.بتوانند.از.این.فرصت.برای.ورود.به.بــازار.و.صنعت.بهره.برده.و.آموزش.های.

آکادمیک.خود.را.در.میدان.عمل.بکار.برند،.همچنین.بتوانند.در.کنار.متخصصان.مجرب.در.
سی.فور.تجارب.عملی.ارزشمندی.کسب.کنند.

پنجره.ایرانیان؛.شانزدهمین.نمایشگاه.بین.المللی.دروپنجره.و.صنایع.وابسته.که.روز.سه.شنبه،.

هشــتم.خردادماه.در.محل.نمایشگاه.های.بین.المللی.تهران.آغاز.شده.بود،.عصر.روز.جمعه.11.
خرداد.به.کار.خود.پایان.داد.

به.گزارش.پنجره.ایرانیان،.شانزدهمین.نمایشگاه.بین.المللی.»دروپنجره.و.صنایع.وابسته«.8.

خرداد.با.حضور.مهدی.برادران.معاون.صنایع.عمومی.وزیر.صمت،.احمدرضا.علایی.طباطبایی.

رئیس.هیأت.مدیره.شــرکت.سهامی.نمایشگاه.های.بین.المللی.ایران.و.جمعی.از.متخصصان.و.

فعالان.این.صنعت.و.اصحاب.رســانه.در.محل.دائمی.نمایشــگاه.های.بین.المللی.تهران.افتتاح.

شــد..این.رویداد.که.در.فضایی.بالغ.بر.2۶هزار.مترمربع.برگزار..شــد،.فرصتی.را.برای.فعالان.

صنعت.دروپنجره.فراهم.کرد.تا.آخرین.دســتاوردها،.نوآوری.ها.و.محصولات.خود.را.به.معرض.
دید.بازدیدکنندگان.قرار.دهند.

مجریان.و.برگزارکنندگان.نمایشــگاه.شــانزدهم.گزارش.داده.اند،.در.این.دوره.از.نمایشگاه،.

1۵0.شــرکت.از.سراسر.ایران.و.4.کشــور.چین،.ترکیه،.آلمان.و.ایتالیا.حضور.داشتند.و.طیف.

گســترده.ای.از.محصــولات.و.خدمات.خــود.را.در.زمینه.دروپنجره،.یراق.آلات،.شیشــه.های.

ساختمانی،.ماشــین.آلات.و.تجهیزات،.عایق.ها.و.درزگیرها.و.خدمات.پس.از.فروش.و….را.به.

مخاطبان.ارائه.دادند..بازدیدکنندگان.از.این.نمایشــگاه.در.طول.زمان.برگزاری.توانستند.با.3۶.

گروه.کالایی.ازجمله.دروپنجره.های.»یو.پی.وی.ســی«،.»آلومینیومی«،.»چوبی.و.ضد.سرقت«،.

»یراق.آلات.و.شیشــه.های.ساختمانی«،.»ماشــین.آلات.و.تجهیزات«،.»صنعت.دروپنجره«.،.
»عایق.ها«.و.»درزگیرها«.آشنا.شوند.

شانزدهمین.نمایشگاه.بین.المللی.دروپنجره.و.صنایع.وابسته.عصر.جمعه،.11.خردادماه.به.کار.

خود.پایان.داد..در.روزهای.برگزاری.نمایشــگاه.بازدیدکنندگان.می.توانستند.از.ساعت.8.صبح.

تــا.1۶.بعدازظهر.در.ســالن.های.31A،.31B،.3۵،.38،.40،.41.و.44از.محصولات.و.خدمات.
ارائه.شده،.بازدید.به.عمل.آوردند.

  مدیر عامل سی فور به دانشگاه صنعتی اصفهان دعوت شد

  شانزدهمین نمایشگاه »دروپنجره« به کار خود پایان داد
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پنجره.ایرانیان؛.طی.حکمی.از.جانب.مدیرعامل.شــرکت.گسترش.صنایع.معدنی.کاوه.

پارس،.جواد.حاتمی.به.عنوان.مدیرعامل.جدید.و.عضو.هیات.مدیره.شــرکت.فولاد.کاوه.
جنوب.کیش.معرفی.شد.

به.گزارش.روابط.عمومی.شــرکت.فولاد.کاوه.جنوب.کیش،.مجید.ناصر،.مدیرعامل.و.

عضو.هیات.مدیره.هلدینگ.گسترش.صنایع.معدنی.کاوه.پارس.طی.حکمی.جواد.حاتمی.

را.به.سمت.مدیرعامل.و.عضو.هیات.مدیره.شرکت.فولاد.کاوه.جنوب.کیش.منصوب.و.

از.تلاش.های.ســیدعباس.حسینی.در.دوران.فعالیت.ایشان.به.عنوان.مدیرعامل.شرکت.
»SKS«.تقدیر.کرد.

جواد.حاتمی،.مهندس.صنایع،.کارشــناس.ارشــد.مدیریت.بازرگانی.و.دارای.دکتری.

مدیریت.حرفه.ای.کســب.و.کار.است.و.از.سوابق.ایشان.می.توان.به.عضویت.در.هیئت.

مدیره.پتروشیمی.خارک،.مشاور.سرمایه.گذاری.هلدینگ.صبا.انرژی.و.مدیرعامل.مجتمع.
عظیم.پتروشیمی.بوشهر.اشاره.کرد.

  مدیرعامل »فولاد کاوه جنوب کیش« منصوب شد

پنجره.ایرانیــان؛.یک.تولیدکننده.ورق.و.گــرده.آلومینیومی.گفت:.به.رغم.مصارف.بالای.فلز.

آلومینیوم.در.صنایع.مختلف.و.توان.واحدهای.صنعتی.برای.تولید.محصولات.بیشــتر،.تقاضای.

مشتریان.در.سال.گذشته.مطابق.با.پیش.بینی.های.انجام.شده.از.سوی.تولیدکنندگان.نبود..علت.

این.امر.را.فقط.می.توان.به.تغییر.سریع.قیمت.ها.در.پی.نوسان.نرخ.ارز.نسبت.داد.که.دولت.باید.
با.اتخاذ.سیاست.های.کلان.اقتصادی.درصدد.رفع.این.چالش.اساسی.باشد.

مهدی.رزقی.اذعان.کرد:.شــرایط.بازار.مصرف.ورق.و.گرده.آلومینیومی.و.وضعیت.واحدهای.

تولیدی.در.سال.گذشته.بسیار.نامناسب.بود.که.با.بررسی.شاخص.های.بازار.و.تقاضای.مشتریان.

طی.چند.ســال.اخیر،.اصلی.ترین.علت.آن.نوسان.نرخ.ارز.و.به.تبع.آن.تغییرات.چشمگیر.بهای.

شــمش.آلومینیوم.در.بازارهای.داخلی.اســت..اگرچه.این.معضل.در.سال.جاری.نیز.همچنان.

ادامه.دار.اســت.و.پس.از.گذشت.دو.ماه.از.شروع.ســال.1403،.هنوز.هم.شاهد.ثبات.قیمت.ها.

نیستیم؛.متاســفانه.این.مسئله.باعث.می.شــود.که.نه.تنها.فعالان.صنعت.آلومینیوم.بلکه.سایر.

تولیدکنندگان.و.واحدهای.صنعتی.در.مقیاس.های.مختلف.نیز.امکان.ادامه.فعالیت.را.نداشــته.

باشند.و.به.جای.حرکت.در.مسیر.سودآوری،.شاخص.های.عملکردی.منفی.را.ثبت.کنند..گفتنی.

اســت.که.در.ابتدای.سال.گذشته.میانگین.قیمت.شــمش.آلومینیوم.در.بورس.کالای.ایران،.

۹0.هزار.تومان.به.ازای.هر.کیلوگرم.بود.که.در.انتهای.ســال.1402.این.عدد.با.رشــد.۵۵٫۵.

درصــدی.به.140.هزار.تومان.به.ازای.هر.کیلوگرم.جهش.پیدا.کرد..همان.طور.که.پیش.تر.به.

آن.اشاره.شد،.روند.صعودی.قیمت.ها.در.سال.جاری.نیز.با.شدت.بیشتری.ادامه.یافت.و.قیمت.

شــمش.آلومینیوم.در.دو.ماه.ابتدایی.سال.1403.با.رشد.21٫4.درصدی.نسبت.به.سال.گذشته.

به.1۷0.هزار.تومان.به.ازای.هر.کیلوگرم.هم.رســید..باید.توجه.داشــت.که.قیمت.محصولات.

و.میزان.معاملات.در.بازار.با.یکدیگر.رابطه.مســتقیمی.دارند.زیرا.با.رشد.قیمت..تمام.شده،.تب.

بازار.فروکش.کرده.و.مشــتریان.به.دلیل.کاهش.توان.خرید.خود،.یا.محصولات.ارزان.قیمت.را.

انتخاب.می.کنند.و.یا.میلی.برای.انجام.معاملات.در.بازار.ندارند..به.همین.دلیل.در.سال.1402.

شیب.تقاضای.مصرف.کنندگان.نسبت.به.سال.قبل.از.آن.نزولی.بود؛.البته.این.روند.کاهشی.از.

سال.گذشته.شروع.نشده.است.و.در.چند.سال.اخیر.به.سبب.تغییرات.زیاد.قیمت.ها،.بازار.مصرف.
با.افت.شدید.تقاضای.مشتریان.مواجه.شده.است.

او.با.اشاره.به.سال.هایی.که.بازار.مصرف.ورق.و.گرده.آلومینیومی.از.شرایط.بهتری.برخوردار.

بود،.به.فلزات.آنلاین.گفت:.در.بازه.زمانی.13۹4.تا.13۹۶.به.دلیل.ثبات.قیمت.ها،.تقاضا.برای.

تولید.و.خرید.محصولات.مناســب.بود..مجــددا.تاکید.می.کنم.که.قیمت.،.تاثیرگذارترین.عامل.

بر.شــرایط.بازار.و.تولیدکنندگان.است.زیرا.با.رشد.قیمت.ها،.هزینه.های.واحدهای.تولیدی.نیز.

در.مــدار.صعودی.قرار.می.گیرد.و.به.دلیل.افت.میزان.تولید.محصولات.در.پی.کاهش.تقاضای.

مشتریان،.درآمد.تولیدکنندگان.هزینه.های.آن.ها.را.پوشش.نمی.دهد..این.در.حالی.است.که.اگر.

در.همین.شرایط.حتی.با.وجود.هزینه.های.بالای.تولید،.واحدهای.صنعتی.محصولات.بیشتری.

را.تولید.کرده.و.به.فروش.برسانند،.تراز.مالی.آن.ها.منفی.نخواهد.بود.و.می.توان.با.درآمد.حاصل.
شده.هزینه.ها.را.پرداخت.کرد.
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پنجره.ایرانیان؛.امین.صفایی،.مدیرعامل.شــرکت.ریخته.گری.آلیاژ.ناب.گفت:.شرکت.

ما.فعالیت.خود.را.با.توجه.به.کســب.سابقه.1۵.ســاله.در.عرصه.ریخته.گری.آلومینیوم.

در.ســال.13۹۶.با.ظرفیت.اسمی.تولید.سالانه.10.هزار.تن.شــمش.آلیاژی.آلومینیوم.

و.نیم.کره.آلومینیومی.در.شــهرک.صنعتی.شــمس.آباد.آغاز.کرده.اســت.و.هم.اکنون.با.

حدود.یک.ســوم.ظرفیت.خود.مشغول.تولید.هستیم..شــمش.پرایمری.آلومینیوم،.ماده.

اولیه.مورد.نیاز.مجموعه.اســت.که.آن.را.از.طریق.بورس.کالای.ایران.از.تولیدکنندگان.

بــزرگ.داخلی.همچون.المهــدی،.ایرالکو.و….خریداری.و.در.ادامــه.با.افزودن.عناصر.

آلیاژی.ضمن.رعایت.خواص.فیزیکی.و.شــیمیایی،.محصول.نهایی.یعنی.شمش.آلیاژی.

را.تولیــد.می.کنیم.و.تحویل.مصرف.کنندگانی.ازجمله.قطعه.ســازان.می.دهیم..همچنین.

این.مجموعه.از.آمیژان.های.داخلی.برای.تولید.محصولات.خود.استفاده.می.کند.که.این.

محصول.در.گذشته.از.خارج.از.کشــور.تهیه.می.شد.اما.اکنون.سطح.تولیدات.داخلی.به.

حدی.رسیده.است.که.بتواند.نیاز.ما.را.برآورده.کند.و.قیمت.این.آمیژان.ها.نسبت.به.نمونه.
خارجی.مقرون.به.صرفه.تر.است.

او.افزود:.حقیقت.امر.این.است.که.تولیدکنندگان.بزرگ.شمش.آلومینیومی.و.مسئولان.

بورس.باید.پاســخگوی.شرایط.عرضه.شمش.در.سطح.بازار.باشند..با.توجه.به.ساز.و.کار.

بورس.و.عرضه.غیر.اصولی.شــمش.آلومینیوم،.حتی.در.زمانی.که.تقاضا.برای.شــمش.

آلومینیوم.بســیار.زیاد.است،.تولیدکنندگان.با.چالش.جدی.در.زمینه.تامین.شمش.مواجه.

می.شوند..همچنین.وابستگی.جدایی.ناپذیر.اقتصاد.کشور.از.بهای.ارز.سبب.شده.است.تا.

تولیدکنندگان.این.امکان.را.نداشــته.باشند.که.در.زمان.عقد.قرارداد.با.مصرف.کننده،.بر.

ســر.قیمت.نهایی.توافق.کنند.و.بهای.محصولات.را.ارائه.دهند.زیرا.عدم.عرضه.مناسب.

شــمش.آلومینیوم.و.یا.عرضه.آن.با.قیمت.های.غیرمنطقی.که.هیچ.فرمول.محاســباتی.

دقیقی.برای.آن.وجود.ندارد،.منجر.به.بی.ثباتی.در.معاملات.می.شــود..از.ســوی.دیگر،.

عده.ای.خاص.با.رانت.اطلاعاتی.در.خصوص.میزان.و.نحوه.عرضه.شمش.تصمیم.گیری.

می.کنند.که.همین.مســئله.نیز.از.اصلی.ترین.مشــکلات.تولیدکننــدگان.محصولات.

آلومینیومی.به.شــمار.می.آید.و.به.دنبال.آن.نمی.توان.شــرایط.مناسبی.را.در.این.زمینه.
متصور.شد.

صفایی.درباره.رشــد.تولید.شــمش.پرایمری.آلومینیوم.در.داخل.کشور،.و.تاثیرات.آن.

بــر.صنعت.آلومینیوم.گفت:.همگام.با.افزایش.میزان.تولید.شــمش.خالص.آلومینیوم.در.

داخل،.شــرایط.تا.حدودی.مناسب.تر.شده.است.اما.با.توجه.به.شرایط.صادراتی.که.برای.

تولیدکنندگان.انبوه.شــمش.آلومینیوم.در.نظر.گرفته.اند،.این.شــرکت.ها.تمایل.بیشتری.

به.صادرات.شــمش.تولیدی.خود.به.صورت.خام.پیدا.کرده.اند.و.به.همین.علت.تغییرات.

چندانی.را.در.زمینه.تامین.شــمش.آلومینیومی.شاهد.نیستیم..اگرچه.این.تولیدکنندگان.

با.صادرات.شــمش.و.تبادل.ارزی.و.همچنین.واردات.کالا.هایی.که.نیاز.کشور.است،.از.

شرایط.مطلوبی.برخوردارند.اما.در.این.میان.تولیدکنندگان.میانی.و.پایین.دستی.بیشترین.

آسیب.را.می.بینند.و.برای.افرادی.که.هدفی.جز.انجام.فعالیت.های.اقتصادی.و.درآمدزا.را.
ندارند،.این.اقدام.کارساز.نبوده.است.

پنجره.ایرانیان؛.ســعید.فتحي،.رئیس.هیات.مدیره.شرکت.فرآوری.آمیژه.های.رنگین.

فتح.در.یاداشــتی.آورده.اســت:.نقش.مهم.و.تاثیر.گذار.صنعت.ریخته.گری.در.اقتصاد.و.

فعالیت.صنایع..پایین.دســتی.بســیار.واضح.و.غیرقابل.انکار.است.اما.با.این.حال.فعالان.

این.عرصه.با.مشــکلات.فراوانی.مواجه.هستند.که.ادامه.مسیر.را.برای.بسیاری.از.آن.ها.

دشوار.ساخته.اســت..یکی.از.چالش.هایی.که.اکنون.اکثر.تولیدکنندگان.در.کشور.با.آن.

دســت.به.گریبان.هستند،.آثار.منفی.فعالیت.کارگاه.های.ریخته.گری.بدون.مجوز.و.یا.به.

اصطلاح.غیرمجاز.اســت.که.می.توانند.به.راحتی.برای.مدت.طولانی.فعالیت.کنند..یکی.

از.دلایلی.که.باعث.شــده.تا.برخی.از.سرمایه.گذاران.و.واحدهای.تولیدی.چنین.مسیری.

را.برای.فعالیت.خود.انتخاب.کنند،.قوانین.دســت.و.پا.گیر.مالیات،.تامین.اجتماعی.و.کار.

و.برخوردهای.سلیقه.ای.ســازمان.های.دولتی.متولی.مانند.سازمان.امور.مالیاتی.کشور،.
سازمان.تامین.اجتماعی،.وزارت.تعاون،.کار.و.رفاه.اجتماعی.و….است.

از.ســوی.دیگر.عدم.وجود.نظارت.کافی.بر.فعالیت.های.غیرشفاف.باعث.شده.تا.برخی.

از.افراد.با.سواســتفاده.از.خلا.نظارتی.این.سازمان.ها.بتوانند.در.شرایط.آسان.تری.فعالیت.

کنند..تولیدکنندگان.غیرمجاز.همانند.تولیدکنندگان.قانونی،.مالیات،.ارزش.افزوده،.حق.

بیمه.و….پرداخت.نمی.کنند.و.کســی.نیز.از.آن.ها.مطالبه.نمی.کند.زیرا.اساسا.به.صورت.

ثبت.شده.و.شفاف.فعالیت.نمی.کنند؛.حتی.به.صورت.غیرقانونی.نیز.از.منابع.انرژی.بهره..

می.برند...علاوه.بر.این،.کارگاه.های.غیرمجاز.از.نیروی.های..کار.خارجی.که.اجازه.فعالیت.

در.کشــور.را.ندارند.اســتفاده.می.کنند.اما.واحدهای.مجاز.ملزم.به.استخدام.نیروی.های.

بومی.با.دســتمزدهای.بســیار.بالا.هســتند.و.در.صورت.به.کارگیری.نیروی.خارجی.در.

خطوط.تولید،.متحمل.جریمه.های.ســنگینی.می.شــوند؛.تمام.این.موارد.دست.به.دست.

یکدیگر.داده.و.باعث.شــده..اســت.تا.واحدهای.ریخته.گری.غیرمجــاز،.با.حداکثر.توان.

خود.مشــغول.به.تولید.محصولات.و.جذب.مشــتریان.بیشتر.باشــند.و.از.سوی.دیگر.
تولیدکنندگان.قانونی،.قدرت.رقابت.پذیری.خود.را.در.بازار.مصرف.از.دست.بدهند.

متاسفانه.ســازمان.امور.مالیاتی.نظارتی.بر.فعالیت.تولیدکنندگان.بدون.مجوز.ندارد.و.

این.افراد.مبالغ.مربوط.به.خرید.مواد.اولیه.و.فروش.محصولات.را.به.راحتی.بین.حساب.

بانکی.کارفرمایان.و.فروشندگان.مواد.اولیه.جابه.جا.می.کنند؛.از.سوی.دیگر.شاهد.هستیم.

که.سرمایه.گذاران.جدید.تمایلی.به.ثبت.شرکت.و.مواجهه.با.مشکلات.فراوان.آن.نداشته.

و.به.صورت.حقیقی.فعالیت.خود.را.شروع.می.کنند.زیرا.واحدهای.تولیدی.که.به.صورت.

شــرکتی.ثبت.شده.و.ذیل.نام.شرکت.مشغول.به.فعالیت.هستند،.بیشتر.زیر.ذره.بین.بوده.

و.تمام.اقدامات.آن.ها.باید.به.صورت.قانونی.و.مستند،.ثبت.شود..شرکت.های.تولیدکننده.

برای.خرید.اقلام.مورد.نیاز.و.فروش.محصولات،.باید.فاکتور.رســمی.در.اختیار.داشــته.

باشند؛.این.در.حالی.است.که.برخی.از.مشتریان.تمایلی.به.دریافت.فاکتور.رسمی.ندارند.

و.برای.رفع.نیاز.خود،.به.واحدهای.غیرمجاز.مراجعه.می.کنند..ضمن.اینکه.سازمان.امور.

مالیاتی.به.بهانه.عدم.اعتبار.فاکتورهای.هزینه.ای،.بخشی.از.هزینه.های.تولیدکنندگان.را.

هزینه.های.قابل.قبول.محسوب.نکرده.و.عملا.بسیار.بیشتر.از.مالیات.2۵.درصدی..سود.

واقعی.ســالیانه،.از.شرکت.ها.مطالبه.می.کند..تنها.راهکار.حل.این.مشکل،.نظارت.دقیق.

ســازمان.امور.مالیاتی.در.رابطه.با.صدرو.فاکتور.رسمی.است.زیرا.افزایش.شفافیت،.مانع.
از.فرار.مالیاتی.برخی.از.واحدهای.تولیدی.می.شود.

  تولید شمش خالص آلومینیوم شرایط مناسب تری پیدا کرده است

  تولیدکنندگان بدون مجوز یک مانع بزرگ
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پنجره.ایرانیان؛.مدیرعامل.شــرکت.آلومینای.ایــران.نگهداری،.تعمیرات.به...موقع.و.

آماده.بــه.کاری.تجهیزات.را.کلید.حفظ.پایداری.تولید.و.توســعه.اقتصادی.و.همچنین.

دســتیابی.به.اهداف.تعیین.شــده.برای.تحقق.تولید.در.این.شرکت.دانست.و.گفت:.

تعمیــرات.به.موقع.و.آماده.به.کاری.تجهیزات،.فواید.متعددی.برای.شــرکت.آلومینای.
ایران.به.همراه.داشته.است.

به.گزارش.پایگاه.روابط.عمومی.شرکت.آلومینای.ایران،.شرکت.آلومینای.ایران.به.

عنوان.دارنده.زنجیره.کامل.تولید.شمش.آلومینیوم،.نقش.مهمی.در.اقتصاد.کشور.ایفا.

می.کند؛.به.گونه.ای.که.پایداری.تولید.و.توسعه.اقتصادی.این.شرکت.به.طور.مستقیم.

به.عملکرد.تجهیزات.آن.وابسته.است..نگهداری.و.تعمیرات.به..موقع.تجهیزات،.کلید.

حفظ.پایداری.تولید.و.توســعه.اقتصادی.در.این.مجموعه.محســوب.می.شود.که.به.
الگویی.موفق.برای.شرکت.ها.در.ایران.و.منطقه.تبدیل.شده.است.

عبدالله.شــه.بخش،.درباره.تولیدات.این.شرکت.گفت:.در.سال.گذشته،.۷۹2.هزار.و.

2۵8.تن.بوکســیت.در.شرکت.مورد.مصرف.قرار.گرفت.که.به.دنبال.آن،.3۷4.هزار.و.

10۶.تــن.هیدرات.تولید.و.معادل.آن،.222.هزار.و.138.تن.آلومینا.و.3۶.هزار.و.201.
تن.شمش.آلومینیوم.تولید.شد.

مدیرعامل.شــرکت.آلومینای.ایران.کاهش.خرابی.ها.به.ویژه.خرابی.های.ناگهانی.و.

انجــام.برنامه.های.منظم.نگهداری.و.تعمیرات.را.از.جمله.مزایای.تعمیرات.به.موقع.و.

آماده.به.کاری.تجهیزات.دانســت.و.افزود:.این.امر.منجر.به.کاهش.زمان.توقف.تولید.

و.افزایش.راندمان.عملیاتی.می.شــود..افزایش.طول.عمــر.تجهیزات،.بهبود.کیفیت.

محصــولات،.کاهش.خطرات.ایمنی.و.کاهش.هزینه.هــای.عملیاتی.از.مزایای.دیگر.
این.اقدامات.هستند.

شــه.بخش.با.تاکید.بر.اینکه.با.انجام.مراقبت.هــای.صحیح.و.به.موقع.می.توان.عمر.

مفید.تجهیــزات.را.افزایش.داد،.تصریح.کرد:.این.امر.منجــر.به.کاهش.هزینه.های.

تعویض.تجهیزات.و.صرفه.جویی.در.منابع.می.شود..همچنین.تجهیزات.سالم.و.درست.

نگهداری.شــده،.محصولاتی.بــا.کیفیت.بالاتر.تولید.می.کنند.کــه.منجر.به.افزایش.

رضایت.مشــتریان.و.افزایش.سهم.بازار.می.شــود؛.در.حالی.که.تجهیزات.معیوب.و.

ناامــن.می.توانند.خطــرات.جدی.برای.کارکنان.ایجاد.کنند.که.بــا.انجام.برنامه.های.

منظم.نگهداری.و.تعمیرات،.می.توان.این.خطرات.را.به.حداقل.رســاند..از.سوی.دیگر.

با.جلوگیری.از.خرابی.ها.و.افزایش.عمر.مفید.تجهیزات،.می.توان.هزینه.های.عملیاتی.

را.به.طور.قابل.توجهی.کاهش.داد.
او.در.ادامه.ضمن.اشــاره.به.اقدامات.صورت.گرفته.در.شرکت.آلومینای.ایران.برای.
حفــظ.پایداری.تولید.و.توســعه.اقتصادی.به.منظور.نگهــداری.و.تعمیرات.به.موقع.و.
آماده.به.کاری.تجهیزات،.مطرح.کرد:.اســتقرار.سیستم.مدیریت.نگهداری.و.تعمیرات.
)CMMS(.از.جملــه.این.اقدامات.بوده.که.به.شــرکت.کمک.می.کند.تا.برنامه.های.

نگهداری.و.تعمیرات.را.به.طور.موثر.برنامه.ریزی،.اجرا.و.نظارت.کند.
مدیرعامل.شــرکت.آلومینای.ایران.در.ادامه.به.اســتفاده.از.فناوری.های.نوین.نیز.
اشــاره.کرد.و.گفت:.این.شرکت.از.فناوری.های.نوین.مانند.پایش.وضعیت،.تشخیص.
عیب.و.تعمیرات.پیشــگیرانه.برای.شناسایی.و.رفع.مشکلات.تجهیزات.قبل.از.وقوع.

خرابی.استفاده.می.کند.
شــه.بخش.با.تاکید.بر.آموزش.و.توانمندســازی.کارکنان،.اظهار.داشــت:.شرکت.
آلومینــای.ایران.به.طور.مســتمر.کارکنــان.خود.را.در.زمینه.نگهــداری.و.تعمیرات.
تجهیزات.آموزش.می.دهد.که.این.امر.کمک.می.کند.تا.وظایف.خود.را.به.طور.صحیح.

و.موثر.انجام.دهند.

پنجره.ایرانیان؛.هشــتمین.دوره.ممیزی.عملکرد.مدیران.»HSE«.ســازمان.توسعه.و.

نوسازی.معادن.و.صنایع.معدنی.ایران.)عملکرد.سال.1402(.به.مدت.سه.روز.در.مجتمع.
صنایع.آلومینیوم.جنوب.برگزار.شد.

به.گزارش.روابط.عمومی.شــرکت.مجتمع.صنایع.آلومینیــوم.جنوب،.فرایند.ممیزی.

در.23.بخــش.به.صورت.تخصصی.از.واحدهای.ایمنی.و.کنترل.ترافیک،.بهداشــت.و.

سلامت،.آتش.نشانی.و.امداد.و.نجات،.محیط.زیست.و.بهینه.سازی.انرژی.صورت.گرفت..

همچنین.واحد.های.مدیریت.احیا،.آندســازی،.پشتیبانی.و.خدمات،.انرژی،.انبار،.حفاظت.

فیزیکــی،.تعمیرات.و.خدمات.تولید.نیز.در.کلیات.و.از.منظر.رعایت.الزامات.قانونی.ملی.
در.حوزه.»HSE«.مورد.ارزیابی.ممیزان.سازمان.ایمیدرو.قرار.گرفتند.

گفتنی.اســت،.در.این.دوره.ممیزی.ایمیدرو.که.به.مدت.چهار.ماه.به.طول.می.انجامد،.

احمد.حســن.زاده.مدیر.واحد.»HSE«.شرکت.مجتمع.صنایع.آلومینیوم.جنوب.از.طرف.

ایمیدرو.به.عنوان.ســرممیز.شرکت.های.فولاد.سپید.دشت.چهارمحال.بختیاری.و.فولاد.
کردستان.انتخاب.شد.

  آلومینیای ایران از فناوری پایش وضعیت و تشخیص عیب استفاده می کند

  صنایع آلومینیوم جنوب دوره عملکردی »HSE« برگزار کرد
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پنجره.ایرانیان؛.حبیب.اله.کوچک.نیا،.مدیرعامل.شرکت.آلومینیوم.کاران.البرز.می.گوید:.

شــرکت.آلومینیــوم.کاران.البرز.فعالیت.خــود.را.از.ســال.138۹.در.زمینه.ریخته.گری.

آلومینیوم،.به.روش.های.ریژه.و.دایکست.آغاز.کرد.اما.در.کنار.آن.ما.در.زمینه.ریخته.گری.

چدن،.تولید.و.مونتاژ.گیربکس.های.فشار.قوی.و.متوسط.برای.صنعت.برق،.بومی.سازی.

برخی.قطعات.وارداتی.مانند.جک.های.هیدرولیک،.کنتاکت.پدهای.مسی،.اسلایدگیت.ها.

و….برای.صنایع.فولادی.نیز.مشغول.به.فعالیت.هستیم..گفتنی.است.که.با.بومی.سازی.

ایــن.قطعــات.در.داخل،.موفق.به.جلوگیری.از.خروج.مقدار.قابل.توجهی.ارز.از.کشــور.

شــدیم؛.از.مزایای.دیگر.تولید.این.قطعات.می.توان.به.کاهش.هزینه.های.شــرکت.های.

فولادی.به.سبب.قیمت.پایین.تر.این.قطعات.نسبت.به.نمونه.مشابه.خارجی.و.دسترسی.

آسان..و.سریع.تر.به.تجهیزات.اشــاره.کرد..به.عنوان.مثال.اگر.میزان.درآمد.مجموعه.از.

فروش.این.قطعات.در.ســال.گذشــته.بالغ.بر.۵0.میلیارد.ریال.بــود،.برای.واردات.این.

قطعات.از.ســایر.کشورها،.حتی.ترکیه.که.کمترین.فاصله.تا.ایران.را.دارد.باید.حدود.سه.

برابر.مبلغ.درآمد.شــرکت.هزینه.صرف.می.شد..به.همین.دلیل.شرکت.آلومینیوم.کاران.

البرز.با.هدف.کاهش.وابســتگی.به.واردات.و.ارتقای.صنعت.کشور،.به.تولید.این.قطعات.
با.یک.سوم.قیمت.تمام.شده.محصولات.خارجی.پرداخت.

او.درباره.عملکرد.شــرکت.آلومینیوم.کاران.البرز.گفت:.همان.طور.که.ذکر.شــد.این.

شرکت.اقداماتی.در.زمینه.تولید.قطعات.مورد.نیاز.صنایع.فولادی.انجام.می.د.هد؛.با.توجه.

به.نیاز.بازار.و.تقاضای.دائمی.صنایع.فولادی.به.این.محصولات،.خوشــبختانه.در.زمینه.

تولید.و.فروش.با.مشکل.خاصی.روبه.رو.نیستیم.اما.در.اینجا.باید.به.این.نکته.اشاره.کنم.

که.برخی.عوامل.حاشــیه.ای.که.از.حیطه.اختیارات.تولیدکنندگان.خارج.هســتند،.باعث.

بروز.چالش.هایی.در.مسیر.تولید.شده.و.در.نهایت.تاثیر.خود.را.بر.میزان.فروش.شرکت.ها.

می.گذارند..همچنین.این.مشکلات.باعث.می.شــوند.تا.تولیدکنندگان.قدرت.مانور.خود.

را.از.دســت.داده.و.علی.رغم.تقاضای.بالای.محصولات،.امکان.بهره.مندی.از.تمام.توان.

تولیدی.خود.را.نداشته.باشند..گفتنی.است.که.شرکت.آلومینیوم.کاران.البرز.نیز.در.مسیر.

تولید.با.مشکلات.و.چالش.های.فراوانی.روبه.رو.بوده.است.اما.هم.در.سال.گذشته.و.هم.

در.چهار.ماه.ابتدایی.ســال.1402،.میزان.عرضه.وتقاضا.برای.محصولات.مناســب.بوده.

است..لازم.به.ذکر.اســت.که.20.درصد.ظرفیت.مجموعه.به.تولید.قطعات.آلومینیومی.

برای.صنایع.خودروســازی.اختصاص.یافته.اســت؛.به.همین.دلیل.با.رشد.این.صنایع،.
میزان.تقاضا.برای.محصولات.ما.روند.صعودی.به.خود.می.گیرد.

پنجره.ایرانیــان؛.یــک.تولیدکننده.ورق.آلومینیومی.گفــت:.ورق.آلومینیومی.به.دلیل.

مزایایی.مانند.وزن.پایین،.قیمت.مناســب،.شکل.پذیری.بالا،.مقاومت.بالای.فیزیکی.و.

مقاومت.در.برابر.زنگ.زدگی،.کاربردهای.فراوانی.در.صنایع.مختلف.دارد..به.عنوان.مثال.

از.ورق.آلومینیومی.در.صنایعی.همچون.هوافضا،.حمل.و.نقل،.بسته..بندی،.ساخت.و.ساز.و....

استفاده.می.شــود..با.این.وجود،.اخذ.مالیات.های.سنگین.از.واحدهای.تولیدی.و.تکمیل.

زنجیره.تولید.ورق.آلومینیومی.توســط.صنایــع.مصرف.کننده،.به.چالش.های.بزرگ.این.
صنعت.و.فعالان.آن.تبدیل.شده.اند.

مختار.میرزایی.در.گفت.وگو.با.»فلزات.آنلاین«.افزود:.علی.رغم.اینکه.سه.ماه.از.شروع.

ســال.1403.می.گذرد،.تولیدکنندگان.همچنان.با.چالش.های.سال.های.پیشین.در.مسیر.

حرکت.خود.مواجه.هســتند؛.به.طوری.که.کمبود.نقدینگی.و.مسائل.مالیاتی.باعث.کند.

شــدن.و.اخلال.در.فعالیت.واحدهای.تولیدی.شده.است..متاسفانه.سازمان.امور.مالیاتی.

کشور.مالیات.های.سنگینی.را.برای.واحدهای.صنعتی.تعیین.می.کند.و.تولیدکنندگان.به.

دلیل.اختلاف.زیاد.این.مبالغ.با.درآمد.مجموعه،.ســردرگم.هســتند.که.باید.چه.چاره.ای.

بیندیشــند..گفتنی.است.که.ملاک.این.ســازمان.برای.تعیین.مالیات.ها،.گردش.حساب.

بانکی.مجموعه.اســت.در.حالی.که.باید.حاشیه.ســود.تولیدکنندگان.مشمول.پرداخت.

مالیات.شــود..در.حال.حاضر.قیمت.شــمش.آلومینیوم.1۵۵.هــزار.تومان.به.ازای.هر.

کیلوگرم.است.که.واحدهای.تولیدی.به.تناسب.توان.و.ظرفیت.خود.باید.آن.را.خریداری.

کنند.اما.در.این.بین،.سازمان.امور.مالیاتی.توجهی.به.این.موضوع.ندارد.که.مبالغ.موجود.

در.حســاب.تولیدکنندگان،.سود.به.دســت.آمده.از.فروش.محصولات.نیست.و.سرمایه.

ثابت.آن.ها.برای.خرید.مواد.اولیه.محســوب.می.شــود..به.عنوان.مثال،.هزینه.خرید.10.

تن.شــمش.آلومینیوم.حدود.یک.میلیارد.و.۵00.میلیون.تومان.اســت.که.بر.اساس.آن.

مالیات.تعیین.می.شــود..همچنین.نکته.جالب.اینجاست.که.سازمان.امور.مالیاتی.کشور.

حاشــیه.ســود.تولیدکنندگان.ورق.آلومینیومی.را.2۵.درصد.برآورد.می.کند،.در.صورتی.

که.حاشیه.ســود.تولیدکنندگان.این.محصول.کمتر.از.10.درصد.است..از.سوی.دیگر،.

بازار.مصرف.ورق.آلومینیومی.با.رکود.مواجه.شــده.اســت.و.هر.ســال.با.شروع.فصل.

تابستان،.میزان.تقاضای.مشتریان.برای.تولید.محصولات.روند.نزولی.به.خود.می.گیرد.

و.در.نیمه.دوم.سال.شرایط.بهبود.می.یابد..البته.باید.به.این.نکته.توجه.داشت.که.تغییر.

چشــمگیری.در.میزان.تقاضای.مشــتریان.به.وجود.نمی.آید.و.اوضاع.نسبت.به.قبل.تا.
حدودی.بهبود.می.یابد.

او.در.ادامه.با.اشــاره.به.شــرایط.تولیدکنندگان.ورق.آلومینیومی.در.کشور،.عنوان.

کرد:.همان.طور.که.اشاره.شــد،.تولید.ورق.,آلومینیوم.از.حاشیه.سود.بالایی.برخوردار.

نیســت.که.علت.آن.را.می.توان.به.افزایش.رقابــت.در.بازار،.تعدد.تولیدکنندگان.ورق.

آلومینیومی.و.تعیین.قیمت.های.رقابتی.برای.محصولات.نســبت.داد..در.حال.حاضر.

کارخانه.های.ظروف.سازی.برای.کاهش.هزینه.های.تولید.و.قیمت.تمام.شده.محصول،.

نســبت.به.تکمیل.زنجیره.تولید.و.فعالیت.در.صنعت.ورق.آلومینیومی.اقدام.کرده.اند..

به.همین.دلیل.این.کارخانه.ها.که.مشــتریان.اصلی.ما.بودند،.حدود.پنج.ســال.است.

کــه.از.نقش.خود.به.عنــوان.مصرف.کننده.فاصله.گرفته.و.نیــازی.به.خرید.ورق.از.

سایر.واحدهای.تولیدی.ندارند..در.این.شرایط.تولیدکنندگان.ورق.و.گرده.آلومینیومی.

هــم.برای.حفظ.درآمد.و.میــزان.فروش.خود.می.توانند.با.خریداری.ماشــین.آلات.و.

دســتگاه.های.مورد.نیاز،.در.زمینه.ظروف.سازی.فعالیت.کنند.اما.انجام.این.اقدامات.به.

ســبب.وجود.چالش.های.متعدد.و.سرمایه.گذاری.بیشتر،.از.حوصله.آن.ها.خارج.بوده.و.
تمایلی.به.توسعه.فعالیت.های.خود.ندارند.

  عوامل حاشیه ای عامل بروز چالش  در مسیر تولید است

  مالیات های سنگین، پاشنه آشیل بخش تولید
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پنجره.ایرانیــان؛.آریا.صادق.نیت.دبیرکل.ســندیکای.تولیدکنندگان.صنایع.آلومینیوم.

ایران.معتقد.اســت:.قیمت.های.هر.نوع.کالایی.متاثر.از.نظام.عرضه.و.تقاضا.اســت.و.

قیمت.آلومینیوم.در.بازارهای.جهانی.نیز.از.این.موضوع.مســتثنی.نیست؛.مقدار.تولید.و.
مصرف.این.فلز.می.تواند.مولفه.اصلی.و.تعیین.کننده.قیمت.آن.در.بازارهای.جهانی.باشد.
صادق.نیاد.در.یاداشــتی.آورده.است:.اخیرا.به.دلیل.برخی.از.سیاست.های.اقتصادی.
چین.و.کاهش.میزان.تقاضا.و.مصــرف.جهانی.آلومینیوم،.قیمت.این.فلز.روند.نزولی.
در.پیــش.گرفت.و.به.پایین.ترین.میزان.خود.در.دو.ســال.اخیر.رســید..با.این.وجود.
پیش.بینی.می.شــود.هم.زمان.با.افزایش.میزان.مصــرف.آلومینیوم.در.صنایع.مختلف،.
قیمت.این.فلز.اســتراتژیک.در.مسیر.صعودی.حرکت.کرده.و.مجددا.به.دوران.قبل.از.

افول.قیمت.ها.بازگردد.
به.اعتقاد.او:.بی.شــک.این.موضوع.بر.فعالیــت.صنایع.داخلی.نیز.تاثیر.گذار.خواهد.بود.
زیرا.در.حال.حاضر.حدود.80.درصد.مواد.اولیه.مورد.نیاز.برای.تولید.آلومینیوم.اولیه.یعنی.
آلومینا،.از.طریق.واردات.تامین.می.شــود.و.صنعت.آلومینیوم.کشور.فقط.در.زمینه.نیروی.
انســانی.و.انرژی.دارای.مزیت.اســت..با.توجه.به.اینکه.صنعت.آلومینیوم.داخلی.برای.
تامین.مواد.اولیه.وابســته.به.واردات.است،.به.همان.میزانی.که.افزایش.قیمت..آلومینیوم.
به.نفع.صنایع..بالادستی.است،.افزایش.قیمت.آلومینا.نیز.آن.ها.را.تحت.فشار.قرار.خواهد.
داد؛.در.نتیجه.همان.طور.که.کاهش.قیمت.ها.تاثیر.چشــمگیری.بر.حاشــیه.ســود.کل.
زنجیره.آلومینیوم.نداشــت،.افزایش.قیمت.ها.نیز.در.سودآوری.این.زنجیره.آنچنان.موثر.

نخواهد.بود.
در.ادامه.یاداشت.او.آمده.است:.در.خصوص.انرژی.که.یکی.از.مولفه.های.اساسی.تولید.
آلومینیوم.اولیه.است،.تولیدکنندگان.داخلی.به.دلیل.قیمت.پایین.آن.نسبت.به.سایر.رقبای.
خارجی.دارای.مزیت.هســتند.اما.این.مزیت.به.دلیل.عدم.سرمایه.گذاری.های.مناسب.به.

منظور.توســعه.زیرساخت.های.تامین.انرژی.و.در.پی.آن.افزایش..محدودیت.های.انرژی.

در.فصول.مختلف.سال،.در.خطر.است..در.رابطه.با.مواد.اولیه.باید.گفت.که.ذخایر.معدنی.

بوکســیت.کشور.محدود.است؛.در.حال.حاضر.فقط.معدن.جاجرم.فعال.است.که.آن.هم.

پاســخگوی.نیاز.صنایع.داخلی.نیست..ضمن.اینکه.میزان.بوکسیت.خاک.معدنی.جاجرم.

کاهش.یافته.و.در.مقابل.میزان.باطله.معدن.و.هزینه.اســتخراج.آن.افزایش.یافته.است..

متاســفانه.معدن.تاش.هم.علی.رغم.اینکه.هزینه.های.زیادی.صرف.اکتشــاف.آن.شده.

و.دارای.خاک.معدنی.با.میزان.بالای.بوکســیت.اســت،.به.دلیل.اختلاف.نظر.برخی.از.

مســئولان.و.سازمان.های.مربوطه،.فعلا.غیرفعال.مانده.است؛.بسیاری.از.رقیبان.صنعت.

آلومینیوم.ایران.مانند.کشورهای.حوزه.خلیج.فارس،.از.این.نوع.مواهب.طبیعی.برخوردار.

نیســتند.و.با.شــرکت.در.مناقصه.های.بین.المللی،.مواد.اولیه.مورد.نیاز.خود.را.خریداری.

می.کنند؛.این.در.حالی.اســت.که.تولیدکننــدگان.ایرانی.به.دلیل.تحریم.ها.این.امکان.را.
نداشته.و.باید.از.طریق.واسطه.ها.و.با.قیمت.بالاتری،.آلومینا.را.خریداری.کنند.

  ۸۰ درصد مواداولیه صنعت آلومینیوم واردات است

پنجره.ایرانیــان؛.رضا.فرزانه،.رئیس.هیات.مدیره.شــرکت.صنایع.توری.کاشــان.درباره.

عملکرد.شــرکت.تحــت.مدیریتش.گفت:.عملکرد.مجموعه.مــا.در.زمینه.تولید.و.فروش.

محصولات.در.ســال.گذشــته،.تقریبا.مشابه.به.ســال.قبل.از.آن.بوده.است.زیرا.تقاضای.

مصرف.کنندگان.در.ســال.1402.دستخوش.تغییرات.زیادی.نشد.که.بر.این.اساس،.نسبت.

به.ســال.پیش.از.آن.افزایش.تولید.نداشتیم..در.حالی.که.اگر.این.پتانسیل.و.تقاضا.در.بازار.

وجود.داشت.که.میزان.محصولات.عرضه.شده.را.ارتقا.دهیم،.بدون.هیچ.تردیدی.اقدامات.
لازم.برای.رشد.تولید.محصولات.خود.را.فراهم.می.کردیم..

به.گفته.او.مجموع.تولید.محصولات.شــرکت.در.سال.1401.حدود.۶00.تن.بود.که.این.

عدد.در.ســال.1402.نیز.با.اختلاف.جزئی.در.همین.سطح.باقی.ماند؛.اگرچه.از.نظر.ریالی.

با.رشــد.مواجه.شدیم.اما.علت.آن.شرایط.تورمی.بازار.بود.و.حاشیه.سود.مجموعه.با.توجه.

بــه.عدم.تغییر.وزن.مواد.اولیه.در.ابتدا.و.انتهای.ســال.و.افزایش.هزینه.های.ثابت.و.متغیر.
تولید،.تفاوتی.نداشت..

فرازانه.گفت:.باید.توجه.داشت.که.رشد.اقتصادی.کشور،.یکی.از.عوامل.مهم.و.تاثیرگذار.

بر.قدرت.خرید.مشتریان.است.که.این.موضوع.هم.نقش.بسزایی.روی.مصرف.محصولات.

در.بازار.و.توســعه.فعالیت.های.واحدهای.تولیدی.دارد..در.حال.حاضر.با.توجه.به.شــرایط.

اقتصادی.ایران،.فعالیت.اکثر.واحدهای.صنعتی.با.توسعه.همراه.نبوده.است.و.تولیدکنندگان.

وابســتگی.زیادی.به.بانک.ها.برای.تامین.سرمایه..در.گردش.خود.دارند..به.همین.دلیل.در.

سال.گذشته.با.تغییر.سیاســت.گذاری.های.بانک.ها.در.راستای.محدودسازی.اعطای.وام.و.

تسهیلات.به.تولیدکنندگان،.واحدهای.صنعتی.با.چالش.مواجه.شدند..در.این.میان.باید.به.

نکته.مهمی.اشــاره.کنم.که.در.گذشته.تسهیلاتی.که.از.سوی.بانک.ها.اعطا.می.شد،.بیش.

از.حد.استاندارد.بود.و.واحدهای.تولیدی.نسبت.مالی.صحیحی.نداشتند؛.در.نتیجه.اکنون.با.

رعایت.این.اســتانداردها،.برخی.از.تولیدکنندگان.حتی.پس.از.سررسید.موعد.تسویه.حساب.

تسهیلات.اخذ.شده،.امکان.پرداخت.اقساط.خود.را.ندارند..همین.مساله.نیز.باعث.شد.تا.نیاز.

صنایع..پایین.دســتی.به.محصولات.نیمه.ساخته.آلومینیومی.کاهش.یابد.و.صنایع.میانی.به.

دنبال.افزایش.حجم.تولیدات.نباشند..در.حال.حاضر.تولیدکنندگان.محصولات.نیمه.ساخته.

آلومینیومی.ناچارند.با.توجه.به.شــرایط.مالی.صنایع.پایین.دســتی،.محصولات.خود.را.به.

صورت.اعتباری.به.فروش.برســانند؛.این.در.حالی.است.که.آن.ها.مواد.اولیه.مورد.نیاز.خود.
را.از.بورس.کالای.ایران.به.صورت.نقدی.خریداری.می.کنند.

او.درباره.برنامه.های.آینده.مجموعه.تحت.مدیریت.خود.افزود:.در.سال.جاری.با.توجه.به.

فرایند.جایگزینی.محصولات،.به.دنبال.این.هستیم.که.کالا.های.متنوع.تری.را.تولید.کرده.و.

فعالیت.های.خود.را.توسعه.دهیم..البته.تمرکز.ما.روی.تامین.نیاز.بازارهای.داخلی.خواهد.بود.

زیرا.مقدار.تولید.محصولات.مجموعه.زیاد.نیست.اما.در.صورت.اجرای.طرح.های.توسعه.ای،.

توان.رفع.نیاز.بازارهای.صادراتی.را.داریم.و.در.حال.حاضر.فقط.به.دلیل.شــرایط.دشــوار.

نقل.و.انتقال.پول.به.صورت.»LC«.و.هزینه.های.بالای.تاسیس.دفاتر.فروش.در.کشورهای.

خارجی،.انجام.این.کار.توجیه.اقتصادی.ندارد..گفتنی.اســت.کــه.برخی.از.تولیدکنندگان.

بزرگ.به.دلیل.صادرات.زیاد.محصولات،.امکان.پرداخت.هزینه.های.تاســیس.نمایندگی..را.

دارند.اما.این.موضوع.برای.تولیدکنندگان.کوچک.مقیاس.با.توجه.به.میزان.صادرات.پایین.

آن.ها،.مقرون.به.صرفه.نیست..در.نتیجه.اگر.شرایط.انتقال.پول.به.صورت.»LC«.تسهیل.

شــود.و.امکان.صادرات.محصولات.در.تناژ.بالا.را.داشته.باشیم،.در.بازارهای.صادراتی.نیز.
عرض.اندام.خواهیم.کرد.
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پنجره.ایرانیــان؛.حجم.ذخایر.آلومینیوم.در.انبارهــای.بورس.فلزات.لندن.)LME(.در.

ماه.می.2024.به.طور.غیرمنتظره.ای.افزایش.یافت؛.بیشــترین.افزایش.حجم.آلومینیوم.
تحویلی.به.انبارهای.بورس.مذکور.مربوط.به.محموله.فلز.تولید.شده.در.روسیه.بود.

به.گزارش.رویترز،.افزایش.حجــم.تحویل.محموله.های.آلومینیوم.در.ذخایر.انبارهای.

بورس.فلزات.لندن.موجب.شــد.صف.بارگیری.فیزیکی.محموله.های.فلز.نامبرده.در.این.
انبارها.طولانی.تر.شود.

ایالات.متحده.آمریکا.بســته.تحریمی.جدیدی.علیه.صنعت.آلومینیوم.روسیه.ارائه.داد.

که.مطابق.با.آن.بورس.های.کالایی.از.پذیرش.آلومینیوم.تولید.شده.روسیه.در.انبار.ذخایر.

خود.از.12.آوریل.ســال.2024.به.بعد.منع.شــدند..بر.همین.اساس،.بورس.فلزات.لندن.

مجبور.شــد.قوانین.خود.را.تغییر.دهد.تا.مانع.از.تحویــل.محموله.های.ذخایر.آلومینیوم.
روسیه.در.انبارهای.خود.توسط.معامله.گران.پس.از.آغاز.تحریم.ها.شود.

در.همین.راستا،.افزایش.حجم.محموله.های.آلومینیوم.تولید.روسیه.و.تحویل.داده.شده.

به.انبارهای.بورس.فلزات.لندن.قبل.از.آغاز.رسمی.تحریم.ها.علیه.صنعت.آلومینیوم.این.
کشور.بیش.از.آنچه.که.در.ظاهر.به.نظر.می.رسید.موجب.نوسانات.در.بازار.این.فلز.شد.
در.عیــن.حال.و.با.توجه.به.صدور.حواله.فروش.برای.42۵.هزار.و.۵۷۵.تن.آلومینیوم.
موجود.در.ذخایــر.انبارهای.بورس.فلزات.لندن،.تنها.در.یــک.روز.)۹.ماه.می.2024(.
حجم.ذخایر.این.فلــز.در.انبارهای.بورس.نامبرده.به.یک.بــاره.کاهش.یافت؛.البته.در.
همــان.روز،.حواله.فروش.13۷.هــزار.و.۵0.تن.آلومینیــم.در.انبارهای.ذخایر.بورس.

»LME«.باطل.شد.
لازم.به.ذکر.اســت.کــه.صدور.حواله.فروش.برای.42۵.هــزار.و.۵۷۵.تن.آلومینیوم،.
اکثرا.مربوط.به.فلز.تولید.شــده.در.هند.بود.که.در.انبارهای.بورس.فلزات.لندن.واقع.در.
بندر.»Klang«.مالزی.نگهداری.می.شدند..همچنین.باید.به.این.مسئله.اشاره.کرد.که.
بیشــترین.حجم.محموله.های.آلومینیوم.با.مبدا.تولید.روسیه.در.انبارهای.بورس.فلزات.

لندن.واقع.در.بندر.گوانگیانگ.کره.جنوبی.ذخیره.شده.اند.

پنجره.ایرانیان؛.میزان.تولید.شمش.آلومینیوم.توسط.چهار.اسملتر.آلومینیومی.کشور.در.
دو.ماهه.نخست.سال.جاری.به.112.هزار.و.2۷3.تن.رسید.

به.گزارش.روابط.عمومی.ایمیدرو،.چهار.شــرکت.بزرگ.آلومینیومی.کشور.)آلومینیوم.

جنوب،.ایرالکــو،.المهدی.و.آلومینای.ایران(.طی.ماه.های.فروردین.و.اردیبهشــت.ماه.

امسال،.112.هزار.و.2۷3.تن.شمش.آلومینیوم.تولید.کردند..میزان.شمش.تولید.شده.در.
مدت.مشابه.سال.1402،.حدود.112.هزار.و.۷۶۷.تن.بود.

از.میزان.شمش.آلومینیوم.تولید.شده.در.دو.ماهه.نخست.1403،.شرکت.های.آلومینیوم.

جنــوب.4۷.هزار.و.دو.تن،.ایرالکــو.31.هزار.و.122.تن،.المهدی.2۷.هزار.و.۹20.تن.و.
آلومینای.ایران.۶.هزار.و.22۹.تن.تولید.کردند.

همچنین.طی.فروردین.و.اردیبهشت.ماه.سال.جاری،.38.هزار.و.۶1.تن.پودر.آلومینا،.

۶4.هزار.و.۵۵8.تن.هیدرات.آلومینیوم.و.13۹.هزار.و.۶۹.تن.بوکســیت.توســط.شرکت.
آلومینای.ایران.تولید.شد.

پنجره.ایرانیان؛.شــرکت.»Hydro«.به.عنــوان.یکی.از.تولیدکننــدگان.آلومینیوم.

جهان.در.تلاش.اســت،.8۵.میلیون.دلار.به.منظور.راه.اندازی.خط.تولید.جدید.در.واحد.

ریخته.گری.آلومینیوم.خود.واقع.در.شــهر.هندرســون.در.ایالت.کنتاکی.آمریکا.با.هدف.
افزایش.میزان.تولید.آلومینیوم.بازیافتی.سرمایه.گذاری.کند.

به.گزارش.پایگاه.»Aluminum Today«،.پیش.بینی.می.شــود.خط.تولید.جدید.

در.واحد.ریخته.گری.شرکت.»Hydro«.در.سال.202۶.به.مرحله.بهره.برداری.برسد.و.

انتظار.می.رود.از.طریق.ایــن.واحد،.حجم.تقاضا.برای.آلومینیوم.بازیافتی.باکیفیت.مورد.
استفاده.در.صنعت.خودروسازی.ایالات.متحده.آمریکا.افزایش.پیدا.کند.

ایوینت.کالویک،.مدیرعامل.شــرکت.»Hydro«.در.جلســه.ای.که.اخیرا.با.فرماندار.

ایالت.کنتاکی.برگزار.کرد،.خبر.اختصاص.8۵.میلیون.دلار.ســرمایه.به.منظور.راه.اندازی.

واحد.ریخته.گری.جدید.خود.در.شــهر.هندرسون.را.اعلام.کرد..در.همین.راستا،.سازمان.

مالی.توســعه.اقتصادی.ایالت.کنتاکی.)KEDFA(.مطابق.با.طرح.مشــوق.های.مالیاتی.

ایالتی،.از.این.ســرمایه.گذاری.حمایت.و.مطرح.کرد.که.بــا.راه.اندازی.واحد.ریخته.گری.
جدید.شرکت.»Hydro«.در.شهر.هندرسون،.31.عنوان.شغلی.جدید.ایجاد.خواهد.شد.
با.راه.اندازی.خط.تولید.جدید.آلومینیوم.بازیافتی.شرکت.»Hydro«،.ظرفیت.این.واحد.
ریخته.گری.به.28.هزار.تن.افزایش.می.یابد.و.بر.همین.اساس.جایگاه.واحد.ریخته.گری.
شــرکت.نامبرده.در.شهر.هندرسون.به.عنوان.یک.تولیدکننده.پیشرو.آلومینیوم.کم.کربن.
برای.صنعت.خودروســازی.آمریکای.شــمالی.تقویت.خواهد.شد..سرمایه.گذاری.جدید.
اختصاص.یافته،.گامی.مهم.از.ســوی.شرکت.»Hydro«.در.راستای.ایجاد.تحول.در.

تولید.آلومینیوم.خواهد.بود.
کالویــک.در.همین.رابطــه.بیان.کرد:.افزایش.نــرخ.تولید.بازیافــت.از.قراضه.های.
کهنه،.میزان.انتشــار.گازهای.گلخانــه.ای.را.کاهش.و.امنیت.رونــد.عرضه.را.تقویت.
می.کند.و.شــرکت.»Hydro«.را.قادر.می.ســازد.تا.محصولات.جدید.و.به.روزی.را.به.

مصرف.کنندگان.آمریکایی.تحویل.دهد.
لازم.به.ذکر.اســت،.شرکت.نامبرده.قبلا.اعلام.کرده.بود.که.1۵.میلیون.دلار.سرمایه..
به.منظور.نصب.یک.دســتگاه.فیلتر.کیســه.ای.جدید.و.تجهیزات.همگن.سازی.در.واحد.

بازیافت.آلومینیوم.این.شرکت.در.شهر.هندرسون.اختصاص.می.دهد.
این.پروژه.ها.اکنون.در.حال.تکمیل.هســتند.و.شــرکت.»Hydro«.به.کمک.آن.ها.
می.تواند.حجم.تولید.آلیاژهای.آلومینیومی.پیشــرفته.را.با.اســتفاده.از.قراضه.بازیافتی.و.

قراضه.پس.از.مصرف.کم.کربن.افزایش.دهد.

  ذخایر آلومینیوم انبارهای »LME« افزایشی شد

  تولید ۱۱۲ هزار تن شمش آلومینیوم در دو ماه ابتدایی امسال

  راه اندازی خط تولید جدید شرکت »Hydro« در واحد ریخته گری آلومینیوم
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پنجره.ایرانیان:.ســید.نوید.موســوی،.مدیرعامل.شــرکت.پایدار.فلــز.ویرا.می.گوید:.

دیجی.آلــوم.به.عنوان.یکی.از.تولیدکنندگان.پروفیل.آلومینیومی.و.….زیرمجموعه.دفتر.

مهندســی.آلوپای.و.شــرکت.پایدار.فلز.ویرا،.بزرگ.ترین.بانک.اطلاعاتی.پروفیل.های.

آلومینیومی.و.مقاطع.خاص.صنعتی.با.بیش.از.هشت.هزار.مقطع.آلومینیومی.اختصاصی.

و.عمومــی.را.در.اختیار.دارد.و.بالاترین.میــزان.تنوع.و.انتخاب.برای.مصرف.کنندگان.و.

صنعتگران.را.فراهم.کرده.اســت.که.با.هدف.برقراری.ارتباط.موثر.میان.تولیدکنندگان.

پروفیل.آلومینیومی.و.مصرف.کنندگان.و.صنعتگران.راه.اندازی.شــده.اســت.و.به.خوبی.

توانســته.زمینــه.معرفی.و.فروش.بیش.از.هشــت.هزار.مقطــع.آلومینیومی.عمومی.و.
اختصاصی.را.فراهم.کند.

او.افزود:.بیش.از.10.سال.است.که.فعالیت.خود.در.صنعت.آلومینیوم.را.با.شرکت.پایدار.

فلز.ویرا.آغاز.کرده.ایم.و.پس.از.گذشــت.حدود.چهار.سال،.در.سال.13۹۶.به.این.نتیجه.

رســیدیم.که.دیجی.آلوم.را.با.هدف.برقراری.ارتباط.موثــر.میان.تولیدکنندگان.پروفیل.
آلومینیومی.و.مصرف.کنندگان.و.صنعتگران.راه.اندازی.کنیم..

به.گفته.موســوی.در.حال.حاضر.نیز.مشــغول.همکاری.با.2۵.تا.30.شرکت.فعال.در.

این.حوزه.از.طریق.دیجی.آلوم.هســتیم..هدف.از.راه.اندازی.بزرگ.ترین.بانک.اطلاعاتی.

پروفیل.آلومینیوم.در.دیجی.آلوم.این.بوده.است.که.مشتریان.و.صنعتگرانی.که.به.دنبال.

تامین.یک.پروفیل.آلومینیومی.خاص.تولیدشــده.در.یک.شرکت.در.نقاط.مختلف.کشور.

مانند.اراک،.اصفهان.،.تبریز.و.….هستند،.هزینه..اضافی.را.بابت.ساخت.قالب.که.حداقل.

زمان.مورد.نیاز.آن.20.روز.و.حداقل.هزینه.ســاخت.آن.20.میلیون.تومان.است،.متقبل.

نشوند..از.سوی.دیگر،.دیجی.آلوم.زمینه.معرفی.و.شناخت.شرکت.هایی.که.هیچ.آشنایی.

با.بازاریابی.و.نحوه.ارتباط.با.مشــتری.در.صنعت.پروفیــل.آلومینیومی.را.ندارند،.فراهم.

کرده.اســت..خوشــبختانه.دیجی.آلوم.علی.رغم.مقاومت.برخی.همکاران.فعال.در.این.

عرصه،.به.خوبی.توانســته.است.مسیر.موفقیت.و.پیشرفت.را.طی.سالیان.اخیر.طی.کند..

ایجاد.زنجیره.تامین.مطمئن.و.ایمن.میان.تولیدکنندگان،.مصرف.کنندگان.و.صنعتگرانی.

که.به.دلایل.مختلف.با.بازاریابی.و.چگونگی.برقراری.ارتباط.با.مشــتری.آشــنایی.های.
لازم.را.ندارند،.مهر.تاییدی.بر.رویکرد.موفق.دیجی.آلوم.طی.این.سال.ها.بوده.است.

  »دیجی آلوم«، بانک اطلاعاتی پروفیل های آلومینیومی و مقاطع خاص صنعتی

مرتضی.اســلامی.فرد.مدیر.گروه.صنعتی.رامرو.معتقد.است:.به.تازگی.پیش.بینی.هایی.

مبنی.بر.افزایش.تولید.شــمش.آلومینیوم.در.حدود.یک.میلیون.تن.تا.پایان.سال.جاری.

مطرح.شــده.اســت.که.با.توجه.به.اینکه.آمار.و.ارقام.اعلام.شده.در.داخل.برای.میزان.

تولید.صنایع.بالادستی.و.پایین.دستی.آلومینیوم.قابل.استناد.نیست،.نمی.توان.نظر.دقیقی.
در.رابطه.با.این.موضوع.داشت..

بــه.گفته.او.در.حال.حاضر.یکی.از.بزرگ.ترین.معضلات.صنایع.بالادســتی.آلومینیوم.

کشــور،.تامین.مواد.اولیه.اســت.که.تولیدکننــدگان.برای.رفع.این.چالــش.ناچارند.به.

سبب.وجود.موانعی.در.مســیر.نقل.و.انتقال.پول،.متعهد.به.تحویل.شمش.به.کشورهای.

تامین.کننده.شوند؛.در.نتیجه.باید.مقدار.مشــخصی.آلومینیوم.برای.سوآپ.مواد.اولیه.از.

میزان.تولید.این.فلز.تعیین.شــود.اما.این.رقــم.در.پیش.بینی.های.صورت.گرفته.اعلام.

نشــده.است..همچنین.میزان.آلومینیومی.که.قرار.است.در.بازارهای.داخلی.عرضه.شود،.

نامشخص.است.که.در.این.صورت،.باز.هم.نمی.توان.تاثیرات.افزایش.تولید.آلومینیوم.بر.
فعالیت.صنایع.پایین.دستی.را.بررسی.کرد.

اسلامی.فرد.این.را.اعلام.کرده.که:.باید.اذعان.کنم.این.پیش.بینی.شبهه.برانگیز.بوده.و.

برای.تایید.آن.نیاز.است.که.آمار.و.اطلاعات.دقیقی.از.توان.و.ظرفیت.واحدهای.تولیدی.

و.طرح.های.توســعه.ای.در.اختیار.داشته.باشیم.اما.بررسی.این.مساله.با.توجه.به.اختلاف.

آماری.که.در.ســال.های.اخیر.از.نرخ.تورم،.قیمت.ها.و….در.بازار.و.گزارش.های.آماری.

تولیدکننــدگان.وجود.دارد،.چندان.علمی.و.منطقی.به.نظر.نمی.رســد..در.نتیجه.یکی.از.

ضعف.هــای.بزرگ.ما.کــه.در.تمام.زمینه.ها.وجود.دارد،.نبــود.اطلاعات.آماری.دقیق.و.

تفاوت.ارقام.اعلام.شــده.از.سوی.نهادهای.مختلف.است؛.متاسفانه.سازمان.های.دولتی.

متولی،.داده.های.اقداماتی.که.منجر.به.تحقق.نتایج.اعلام.شده.می.شود،.مطرح.نمی.کنند.

که.به.همین.دلیل.بدون.محاســبه.متغیرها.و.داده.های.آماری،.تایید.نتیجه.نهایی.دشوار.

اســت..البته.باید.توجه.داشــت.که.افزایش.تولید.آلومینیوم.از.نظر.فنی.با.چالشی.مواجه.

نبوده.و.امکان.پذیر.اســت.زیرا.می.توان.همانند.کشورهای.حاشیه.خلیج.فارس.با.انعقاد.

قراردادهای.همکاری.و.ایجاد.ظرفیت.های.بیشتر،.یک.میلیون.تن.آلومینیوم.تولید.کرد..

تنها.موضوعی.که.می.تواند.مانع.از.تحقق.این.امر..شــود،.مســائل.سیاسی.و.نبود.روابط.

متقابل.تجاری.و.اقتصادی.با.کشورهای.توسعه.یافته.است.زیرا.زمانی.که.سرمایه.گذاران.

خارجــی.تمایلی.برای.ســرمایه.گذاری.و.انتقــال.دانش.و.تکنولوژی.به.ایران.نداشــته.

باشــند،.اجرای.طرح.های.توســعه.ای.و.افزایش.تولید.میسر.نیســت؛.البته.در.خصوص.

ســرمایه.گذاری.این.امکان.وجود.دارد.که.با.فراهم.ســازی.بسترهای.مناسب.در.کشور،.
دیگر.شاهد.فرار.سرمایه..نبوده.و.منابع.مالی.مورد.نیاز.از.داخل.تامین.شود.

  در صنعت آلومینیوم آمار دقیق نداریم
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پنجره.ایرانیان؛.یک.تولیدکننده.مقاطع.آلیاژی.آلومینیومی.گفت:.با.توجه.به.کاربرد.روزافزون.

فلــز.آلومینیوم.در.صنایع.مختلف.از.جمله.خودروســازی،.لوازم.خانگــی،.صنایع.هوایی.و....و.

همچنیــن.جایگزینی.آن.با.فلزاتی.مانند.مس.به.دلیل.وزن.و.قیمت.پایین.تر،.دورنمای.بســیار.
روشنی.را.می.توان.با.افزایش.تقاضای.مصرف.کنندگان.برای.صنعت.آلومینیوم.متصور.بود.

علی.اکبر.یزدانی.پور.در.گفت.وگو.با.»فلزات.آنلاین«.بیان.کرد:.با.2۵.ســال.سابقه.در.صنعت.

آلومینیــوم.در.تولید.مقاطع.آلیاژی.آلومینیومی.از.جمله.میلگرد،.تســمه،.انواع.لوله،.شــش.پر.

آلومینیوم،.پروفیل.و….فعالیت.می.کنیم..از.آنجایی.که.مقاطع.آلیاژی.آلومینیومی.مقاومت.بالایی.

دارند.و.فرایند.تراشکاری.های.آن.ها.با.دقت.و.ظرافت.بالا.انجام.می.شود.ازاین.رو،.پتانسیل.تولید.
مقاطعی.با.سختی.بالای.۹0.تا.100.برینل.را.هم.داریم.

او.درباره.عملکرد.این.مجموعه.در.زمینه.تولید.محصولات.طی.ماه.های.ابتدایی.سال.1403،.

عنوان.کرد:.همان.طور.که.اشاره.شــد،.سال.های.زیادی.است.که.در.صنعت.آلومینیوم.فعالیت.

داریــم.و.با.تولید.محصــولات.باکیفیت.طی.این.مدت،.موفق.به.جذب.طیف.گســترده.ای.از.

مشتریان.شــده.ایم..به.همین.دلیل.در.حال.حاضر.برنامه.کاری.مجموعه.به.طور.کامل.اشباع.

شده.اســت.و.با.تمام.توان.خود.مشغول.به.تولید.محصولات.برای.رفع.نیاز.مشتریان.هستیم..

در.این.شرایط.اگر.درخواست.های.بیشتری.برای.تولید.مقاطع.آلیاژی.آلومینیومی.داشته.باشیم،.

باید.ساعات.کاری.مجموعه.را.افزایش.دهیم.که.قادر.به.انجام.این.کار.هستیم.و.بنا.به.تقاضای.

مشــتری.آن.را.انجام.خواهیم.داد..البته.از.اجرای.طرح.های.توســعه.ای.نیز.غافل.نشــده.و.در.

حال.ســاخت.دستگاه.پرس.اکستروژن.جدیدی.هستیم.که.با.اضافه.شدن.آن.به.خطوط.تولید.

مجموعه،.میزان..اشتغال.زایی.و.توان.عملیاتی.کارخانه.افزایش.می.یابد؛.به.طوری.که.راه..اندازی.

یک.دستگاه.پرس.اکستروژن،.زمینه.اشتغال.حدود.1۵.تا.1۶.نفر.را.فراهم.می.کند..در.این.میان.

باید.به.نکته.مهمی.اشــاره.کنم.که.ما.برای.حفظ.نیروهای.جذب.شده،.تمام.تلاش.خود.را.به.

کار.می.گیریم.و.حقوق.کارکنان.به.گونه.ای.محاسبه.می.شود.که.از.شرایط.شغلی.خود.رضایت.

داشته.باشند..اگرچه.ممکن.است.به.طور.کلی.تقاضای.مصرف.کنندگان.در.بازار.دچار.تغییراتی.

شده.باشــد.اما.این.مجموعه.به.دلیل.تعداد.بالای.مشتریان.و.همکاری.با.اغلب.مراکز.فروش.
محصولات.و.کارخانه.ها،.با.افت.تقاضا.مواجه.نشده.است.

یزدانی.در.پاسخ.به.این.سوال.که.چرا.سرمایه.گذاری.های.بیشتری.برای.راه.اندازی.واحدهای.

تولیدکننده.مقاطع.آلیاژی.آلومینیومی.در.ایران.صورت.نگرفته.اســت،.گفت:.راه.اندازی..خطوط.

تولیــد.مقاطع.آلیاژی.آلومینیومی.به.ســرمایه.گذاری.هنگفتی.نیاز.نــدارد.و.می.توان.با.خرید.

دســتگاه.های.پرس.اکستروژن.مشغول.به.کار.شــد.اما.نکته.مهم.اینجاست.که.تولیدکنندگان.

باید.دانش.لازم.برای.تولید.محصولات.باکیفیت.و.فرایند.آلیاژ.ســازی.را.داشــته.باشند..شایان.

ذکر.اســت.که.واحدهای.فعــال.در.صنعت.پروفیــل.آلومینیوم،.فرایند.آلیاژســازی.را.انجام.

نمی.دهند.و.به.طور.مســتقیم.مواد.اولیه.استاندارد.را.خریداری.کرده.و.محصول.نهایی.را.تولید.

می.کنند..علاوه.براین.موارد،.در.ســال.های.گذشته.تقاضای.مشتریان.برای.تولید.مقاطع.آلیاژی.

آلومینیومی.بســیار.چشمگیر.نبود.و.اکنون.به.دلیل.افزایش.قیمت.مس.و.برنج،.تمرکز.صنایع.

به.ســمت.آلومینیوم.که.قیمت.و.وزن.پایین.تری.نســبت.به.فلزات.نامبرده.دارد،.معطوف.شده.

اســت..باید.اضافه.کنم.که.تمام.فعالان.صنعتی.توانایی،.دانش.و.مهارت.آلیاژ.سازی.را.ندارند.و.

واحدهای.تولیدی.باید.از.نیروهای.متخصص.و.مهندسان.متالورژی.برای.این.کار.بهره.ببرند..

البته.افرادی.که.صرفا.به.صورت.آکادمیک.در.دانشگاه.ها.آموزش.دیده.اند،.باید.به.صورت.عملی.
هم.مهارت.های.لازم.را.فرا.بگیرند.تا.با.ترکیب.دانش.و.تجربه،.بهترین.نتیجه.حاصل.شود.

پنجره.اایرانیان؛.علی.اصغر.زرنوشــه.فراهانی،.مدیرعامل.شــرکت.پرتو.آلیاژ.پارس.نوشت:.

صنعت.ریخته.گری.یکی.از.صنایع.مادر.به.شــمار.می.رود.که.حیات.و.توسعه.بسیاری.از.صنایع..

پایین.دســتی.به.آن.وابسته.است.و.از.نقش.پراهمیت.آن.در.رشــد.اقتصادی.کشور.نمی.توان.

چشم.پوشــی.کرد؛.به.همین.دلیل.رفع.مشــکلات.فعالان.این.حوزه.به.منظور.ارتقای.هرچه.

بیشــتر.صنعت.ریخته.گری،.باید.در.اولویت.قرار.داشــته.باشــد..در.غیر.این.صورت.علاوه.بر.

اخــلال.در.فعالیت.صنایع..بالادســتی،.صنایع..مصرف.کننده.نیز.با.مشــکلات.فراوانی.مواجه.

خواهند.شــد..علی.رغم.اهمیت.بالای.صنعت.ریخته.گری،.شــاهد.هســتیم.در.چند.سال.اخیر.

واحدهای.ریخته.گری.روزبه.روز.ضعیف.تر.شــده.و.در.نهایت.تعطیل.می.شــوند؛.علاوه.براین،.

تمایل.ســرمایه.گذاران.به.سرمایه.گذاری.در.این.صنعت.نیز.بســیار.کاهش.یافته.که.موضوع.

خوشایندی.نیست..عدم.توجه.به.بخش.خصوصی،.گردش.چرخ.اقتصاد.کشور.به.دست.دولت.

و.تغییر.مکرر.سیاست.گذاری..های.آن.در.حوزه.تولید،.باعث.به.وجود.آمدن.چنین.شرایطی.شده.

اســت؛.اکنون.شرکت.های.دولتی،.سهم.بزرگ.تری.نسبت.به.شرکت.های.خصوصی.در.بازار.و.

اقتصاد.داشــته.و.صنعت.ریخته.گری.جذابیتی.برای.جلب.نظر.سرمایه.گذاران.بخش.خصوصی.

ندارد..ضمن.اینکه.شــرکت.های.دولتی.بدون.وجود.بروکراسی.های.اداری.طولانی.به.راحتی.با.

یکدیگر.تعامل.داشته.و.به.صورت.تهاتری.به.دادوستد.می.پردازند؛.به.همین.دلیل.رقابت.جدی.

میان.این.شــرکت.ها.وجود.ندارد.اما.در.مقابل.شرکت.های.بخش.خصوصی.در.زمان.معامله.با.

مشــتریان.دولتی.باید.مراحل.طولانی.را.پشت.سر.بگذارند.که.حتی.ممکن.است.بعد.از.توافق.

صورت.گرفته،.مشتریان.منصرف.شده.و.به.تعهدات.خود.پایبند.نباشند..این.در.حالی.است.که.

مسئولان.و.دولت،.وعده.های.فراوانی.در.رابطه.با.تسهیل.فرایندها.و.حمایت.از.تولید.می.دهند.
اما.در.نهایت.هیچ.کدام.از.وعده.ها.به.مرحله.اجرا.نمی.رسند.

مشتریان.دولتی.تنها.در.صورت.خرید.اعتباری.محصولات.تمایل.به.همکاری.با.شرکت.های.

بخش.خصوصی.دارنــد؛.به.همین.دلیل.یکی.از.بزرگ.ترین.مشــکلات.تولیدکنندگان.بعد.از.

توافق.با.مشتریان،.اخذ.مطالبات.از.آن.ها.است.زیرا.شرکت.های.دولتی.هزینه.خرید.محصولات.

را.در.زمــان.مقرر.پرداخت.نمی.کنند..به.تعویق.افتادن.زمان.پرداخت.مطالبات.باعث.می.شــود.

تــا.تولیدکنندگان.توان.مالی.خود.برای.خرید.مجدد.مــواد.اولیه.و.تولید.محصولات.در.زمانی.

کــه.قیمت.ها.بــه.دلیل.تورم.روند.صعودی.به.خود.گرفته.را.از.دســت.بدهند؛.این.موضوع.در.

بلندمدت.تاثیر.منفی.بر.عملکرد.صنعتگران.داشــته.و.باعــث.کاهش.تولید.واحدهای.صنعتی.

می.شــود..متاســفانه.اثرات.این.چالش.به.اینجا.ختم.نشده.و.عدم.پرداخت.به.موقع.مطالبات.از.

ســوی.مشتریان.دولتی،.سبب.شده.تا.بســیاری.از.تولیدکنندگان.پس.از.تحمل.خسارات.مالی.

فراوان،.دیگر.امکان.ادامه.فعالیت.نداشــته.باشند..باید.توجه.داشت.که.واحدهایی.که.اکنون.به.

تولید.ادامه.می.دهند،.روند.ســودآوری.نداشته.و.تنها.برای.بازپرداخت.اقساط.وام.و.بدهی.های.

خود.در.این.چرخه.معیوب.باقی.مانده.اند.اما.در.نهایت.سرنوشــت.این.شرکت.ها.نیز.به.تعطیلی.

ختم.خواهد.شد.و.صنعتگران.با.تحمل.شرایط،.تنها.زمان.آن.را.به.تعویق.می.اندازند؛.به.همین.
دلیل.می.توان.نتیجه.گرفت.که.دورنمای.صنعت.ریخته.گری.روشن.نیست.

  آلیاژ سازی دانش می خواهد نه سرمایه

  یکی از بزرگ ترین مشکلات تولیدکنندگان اخذ مطالبات است
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پنجره.ایرانیــان؛.مدیرعامل.شــرکت.آلومینای.ایران.تحریم.ها.و.به.روز.نبودن.دســتگاه.ها.و.

تجهیزات.معدنی.را.یکی.از.چالش.های.موجود.بر.سر.راه.بهره.برداری.از.معادن.دانست.و.افزود:.

با.توجه.به.تحریم.های.ظالمانه.دشمنان،.سال.هاست.که.دستگاه.ها.و.تجهیزات.به.روز.در.حوزه.
معدن.به.کشور.وارد.نشده.است.

به.روابط.عمومی.شــرکت.آلومینای.ایران،.عبدالله.شــه.بخش.گفت:.ایــن.کمبودها.باعث.
می.شود.علاوه.بر.کاهش.راندمان.کاری،.تعمیرات.قطعات.نیز.با.مشکلات.متعددی.مواجه.شود.
او.پیمانکاران.را.بازوان.اجرایی.مهم.در.کار.معدن.دانســت.و.به.روز.نبودن.تجهیزات.را.سبب.

پایین.آمدن.توان.و.راندمان.کاری.آن.ها.اعلام.کرد.
مدیرعامل.شــرکت.آلومینای.ایران.تصریح.کرد:.در.حال.حاضر.شــمار.اندکی.از.دستگاه.ها.
و.تجهیــزات.مورد.نیــاز.در.این.حوزه.به.روز.هســتند.و.مابقی.تجهیزات.و.ماشــین.آلات.نیاز.

به.روزرسانی.و.تعمیر.دارند.
شه.بخش.تامین.سوخت.و.اختصاص.گازوئیل.برای.ماشین.آلات.معدنی.و.مواد.منفجره.را.از.
دیگر.معضلات.و.چالش.های.پیش.روی.فعالیت..های.معدنی.مطرح.کرد.و.افزود:.این.مســئله.
به.ویژه.در.اســتان.خراســان.شمالی.بیشتر.نمود.دارد.زیرا.با.مشــکل.تامین.سوخت.مورد.نیاز.

مواجه.هستیم.و.از.برنامه.هدف.گذاری.شده.عقب.مانده..مانده.ایم؛.همچنین.مواد.منفجره.مورد.

نیاز.ماهانه.در.انجام.اقدامات.معدنی.این.شــرکت.300.تن.است.که.در.تامین.این.میزان.نیز.با.
چالش.هایی.روبه.رو.هستیم.

او.نیروی.متخصص.در.بخش.معدن.کاری.را.از.علل.افزایش.ســرعت.و.کیفیت.کار.دانست.

و.گفت:.نبود.نیروی.متخصص.و.کارآمد.از.دیگر.مشکلات.پیش.رو.است..در.حال.حاضر.یک.

هزار.نیروی.متخصص.در.بخش.معدن.مشغول.به.فعالیت.هستند.که.بر.این.اساس.30.درصد.
از.نیروهای.متخصص.مورد.نیاز.ما.محقق.نشده.است.

مدیرعامل.شرکت.آلومینای.ایران.اظهار.داشت:.رسالت.ما.آموزش.نیست.اما.به.دلیل.اهمیت.

تامین.نیروی.متخصص.در.این.بخش،.همواره.در.این.راستا.پیگیری.و.مذاکرات.با.دانشگاه.ها.
و.سایر.اقدامات.برای.رفع.این.مهم.انجام.شده.است.

شه.بخش.در.پایان.معدن.کاری.سبز.و.ضرورت.و.اهمیت.رعایت.تمام.مسائل.زیست.محیطی.

و.رعایت.اســتانداردها.برای.جلوگیری.از.آسیب.به.محیط.زیســت.و.در.کنار.آن.برنامه.ریزی.

بازســازی.معادن.بعد.از.اتمام.کار.و.کاشــت.درخت،.احداث.بند.خاکی.و….را.نیز.مورد.تاکید.
قرار.داد.

پنجره..ایرانیان؛.تورج.زارع،.مدیرعامل.شرکت.آلومینای.ایران..درباره.چالش.های.بخش.

معدن.در.کشــور.گفت:.در.حال.حاضر.یکی.از.مهم.ترین.مشکلات.بخش.معدن،.تامین.

مواد.ناریه.مورد.نیاز.معدن.کاران.است.و.بسیاری.از.فعالان.این.بخش.در.تامین.چاشنی.

به.منظور.اجرای.عملیات.انفجار.و.آتش.باری.با.مشــکل.مواجه.شــده.اند..این.معضل.از.

حدود.دو.سال.قبل.شکل.گرفته.است.و.پیش.از.آن،.چالشی.در.این.زمینه.وجود.نداشت..

او.افــزود:.معدن.کارانی.کــه.عملیات.های.مختلف.معدنــی.را.در.بزرگ.مقیاس.انجام.

می.دهند،.از.تابستان.سال.قبل.با.چالش.تامین.مواد.ناریه.روبه.رو.شده.اند..اگرچه.شرکت.

آلومینای.ایران.تلاش.کرده.اســت.ظرفیت.های.مختلفی.را.در.حوزه.معدن.فعال.کند.تا.

ضرر.کمتری.متوجه.شــرکت.در.این.زمینه.شود؛.چراکه.صنعت.آلومینیوم،.یک.صنعت.

توقف..ناپذیر.اســت.و.باید.مواد.اولیه.کافی.همواره.در.دسترس.تولیدکنندگان.این.صنعت.
قرار.داشته.باشد.

بــه.گفته.زارع.مشــکل.دیگری.کــه.معدن.کاران.کشــور.طی.ســالیان.اخیر.با.آن.

دســت.وپنجه.نرم.کرده.اند،.استفاده.از.تجهیزات.و.ماشــین.آلات.فرسوده.معدنی.است..

اعمال.تحریم.های.اقتصادی.از.یک.ســو.و.قانون.منع.واردات.ماشــین.آلات.معدنی.از.

ســوی.دیگر،.باعث.شده.است.بســیاری.از.معدن.کاران.ناچار.به.استفاده.از.دستگاه.های.

قدیمی.شــوند..اگرچه.هدف.گذاری.برای.تولید.تجهیزات.و.ماشــین.آلات.معدنی.توسط.

تولیدکننــدگان.داخلــی.مانند.هپکو.به.نفع.صنعت.و.معدن.کشــور.خواهد.بود.اما.لازم.

اســت.یک.بازنگری.در.قوانین.تجارت.خارجی.همچون.واردات.ماشین.آلات.نو.و.حتی.

کارکرده.از.جانب.مســئولان.ذی.ربط.صورت.پذیرد.تا.شاهد.کاهش.تاثیر.هرچه.بیشتر.

این.ابرچالش.در.بخش.معدن.باشــیم..تامین.سوخت.ماشین.آلات.معدنی،.یکی.دیگر.از.

معضلات.مهم.در.این.بخش.اســت.و.فعالان.معدنی.کشور.در.تامین.گازوئیل.مورد.نیاز.

تجهیزات.با.مشکل.روبه.رو.هســتند.و.در.حال.حاضر.گازوئیل.کافی.به.منظور.رفع.نیاز.
معدن.کاران.وجود.ندارد.

او.در.ادامه.گفت:.از.ســوی.دیگر،.معدن.کاران.کشــور.از.دانش.و.تکنولوژی.روز.دنیا.

در.عملیات.هــای.معدنی.اســتفاده.نمی.کنند؛.در.حالی.که.شــاهد.وقوع.انقلاب.صنعتی.

چهارم.در.ســطح.جهان.هستیم.و.معدن.کاری.در.دنیای.مدرن،.در.راستای.مکانیزاسیون.

و.دیجیتالی.شــدن.حرکت.می.کند.که.از.ماشین.آلات.با.حجم.استخراج.بسیار.زیاد.برای.

کاهش.قیمت.تمام.شده.مواد.معدنی.در.این.بخش.استفاده.می.شود..در.چنین.شرایطی،.

متاسفانه.معدن.کاران.داخلی.از.ماشین.آلات.قدیمی.که.ساخت.حدود.۵0.سال.قبل.است،.
استفاده.می.کنند.و.از.تکنولوژی.روز.دنیا.در.معادن.استفاده.نمی.شود..

زارع.با.اشــاره.به.میزان.مصرف.انرژی.بر.این.موضــوع.تاکید.کرد.که:.اگرچه.قیمت.

پایین.انرژی.در.داخل.کشور.تا.مدتی.پیش.یک.مزیت.محسوب.می.شد.اما.به.مروز.زمان.

شــاهد.از.بین.رفتن.این.مزیت.هستیم.و.به.نظر.می.رسد.بخش.معدن.کشور.در.ادامه.با.

مشکلات.دیگری.نیز.مواجه.خواهد.شد..با.این.وجود.اگر.می.خواهیم..همچنان.در.بخش.

معدن.فعالیت.کنیم،.باید.اجرای.هدفمند.عملیات.اکتشــاف.را.در.دســتور.کار.خود.قرار.

دهیم.و.تکنولوژی.معدن.کاری.را.به.روزرسانی.کنیم..اگرچه.چالش.های.زیست.محیطی.

و.منابع.طبیعی.نیز.در.این.بخش.مطرح.می.شــود.و.گاهی.اوقات.سازمان.محیط.زیست.

اقدام.به.تعطیل.کردن.یک.معدن.که.باید.به.فعالیت.خود.ادامه.دهد،.می.کند..متاســفانه.

دانــش.و.اطلاعات.کافــی.در.خصوص.حفظ.محیط.زیســت.و.منابع.طبیعی.در.بخش.

معدن.وجود.ندارد.و.بنابراین.باید.یک.بازنگری.اساســی.در.قانون..معادن.مرتبط.با.حوزه.

محیط.زیســت.و.منابع.طبیعی.صورت.پذیرد.تا.بتوانیم.در.راستای.توسعه.هرچه.بیشتر.

معادن.حرکت.کنیم..بر.همین.اســاس.بایــد.مطالعات.کافی.در.ارتباط.با.معدن.کاری.در.

بزرگ.مقیاس.صورت.پذیرد.و.اگر.ارزش.معدن.کاری.در.یک.منطقه.وجود.داشــته.باشد،.

باید.تمهیدات.لازم.در.خصوص.مســائل.زیســت.محیطی.و.منابع.طبیعی.در.آن.منطقه.

اندیشــیده.شود.و.اگر.معدن.کاری.در.یک.منطقه.از.ارزش.چندانی.برخوردار.نیست،.باید.
اقدامات.بازدارنده.نسبت.به.تخریب.منابع.طبیعی.انجام.شود.
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Fastmar�«  پنجره ایرانیان؛ برخی منابع به موسس��ه
kets« اعلام کردند که وضع تعرفه های جدید بر واردات 

آلومینیوم که به تازگی از س��وی دولت مکزیک، بر زنجیره 
تامین، رون��د معاملات و میزان پریمیوم ای��ن فلز در بازار 

تاثیر می گذارد.
Fast�«  به گزارش »فلزات آنلاین« و به  نقل از موسسه

markets«، فرناندو گارسیا مارتینز، معاون اجرایی انجمن 

آلومینیوم مکزیک »IMEDAL« اخیرا در گفت وگوی خود 
با موسس��ه نامبرده بیان کرد: کل زنجیره تامین آلومینیوم، با 
افزایش پریمیوم فلز مذک��ور در بازار از جمله ایالات متحده 

آمریکا تحت تاثیر قرار گرفته است.
طب��ق ارزیابی روزانه صورت گرفته از س��وی موسس��ه 
آلی��اژی  آلومینی��وم  پریمی��وم   ،»Fastmarkets«

»P1020A« ب��ا ش��رط پرداخت تعرفه ه��ای گمرکی و 

تحویل محمول��ه در کارخانه تولیدکننده در ایالت های غرب 
میانه آمریکا بین ۱۹ دلار و ۵۰ سنت تا ۲۲ دلار در هر پوند 
در روز جمعه س��وم می اعلام شد. این رقم در روز پنج شنبه 
دوم می ۲۰۲۴ حدود ۳٫۷۰ درصد افزایش یافت و از ۱۹ دلار 
تا ۲۱ دلار و ۵۰ س��نت در هر پوند در اول می س��ال جاری 

میلادی به ۲۰ تا ۲۲ دلار در هر پوند رسید.
به گفته گارسیا مارتینز، برخی از شرکت ها در بخش هایی 
مانن��د قطع��ات خ��ودرو، سیس��تم های تهوی��ه مطبوع و 
اکس��تروژن ها به  طور موقت فعالیت واحدهای تولیدی خود 

را متوقف کرده اند.
او اف��زود: اگر تولیدکنندگان قطعات خ��ودرو طبق توافق 
نتوانند محموله های سفارش داده شده از سوی خودروسازان 
را س��ر موعد تحویل دهند، مشمول پرداخت جریمه به آن  ها 

خواهند شد.
IMED�« آلومینی��وم مکزی کمعاون اجرایی انجمن 

AL« در ادامه خاطرنش��ان کرد: برای دس��تیابی به یک 

راه ح��ل به دنبال وض��ع تعرفه ه��ای واردات آلومینیوم به 
مکزیک و تش��دید فش��ارها بر آمریکا، با مقامات مسئول 
مذاکراتی برگزار ش��ده اس��ت. با این وجود، تصمیم دولت 
مکزیک بر اعمال تعرفه واردات آلومینیوم کاملا غیرمنتظره 

بود و همه را شگفت زده کرد.
لازم به یادآوری اس��ت که طبق بخ��ش ۲۳۲ توافق نامه 
تجارت آزاد میان س��ه کشور ایالات متحده آمریکا، مکزیک 
و کان��ادا )USMCA( روند واردات از مکزیک به آمریکا و 
بالعکس، از پرداخت تعرفه معاف است. با این وجود، مکزیک 
قص��د دارد با اجرای اقدامات نظارتی س��خت گیرانه تر تحت 
توافق نامه »USMCA«، ارزیابی گزارش داده های تجاری 

خود را بهبود بخشد.
بر همین اس��اس، دولت مکزیک مطابق با اطلاعیه ای که 
متن آن در ۲۲ آوریل سال ۲۰۲۴ منتشر شد، اعلام کرد که 
تعرفه های وارداتی بر روی چندین کالا افزایش خواهد یافت. 
آلومینیوم به عنوان یکی از محصولات وارداتی به این کشور، 

مش��مول پرداخت تعرفه های جدید حدود ۲۰ تا ۳۵ درصدی 
خواهد بود.

ای��ن تعرفه های جدی��د ک��ه از ۵ درصد ت��ا ۵۰ درصد 
برای محصولات��ی از جمله کاغذ، فولاد و… متغیر اس��ت، 
وضعی��ت بازار را برای بخش های��ی از صنعت ملی مکزیک 
که با ش��رایطی آسیب پذیر ناش��ی از به کارگیری شیوه هایی 
ک��ه تجارت بین المللی را تغیی��ر و تحت تاثیر قرار می دهند، 
با ثبات ت��ر و قابل اطمینا ن تر خواهد ک��رد. علاوه براین، در 
اطلاعیه مذکور آمده است که اقدام پیشنهادی دولت مطابق 
ب��ا قوانین بین المللی بوده و واردات کالا از کش��ورهایی که 
مکزیک با آن ها معاهده تجاری منعقد کرده است، در صورت 
رعای��ت الزامات مقرر در آن ب��ا تعرفه های ترجیحی واردات 

انجام خواهد شد.
منسوجات، پوشاک، کفش، چوب، پلاستیک و فرآورده های 
آن، محصولات شیمیایی، کاغذ و مقوا، محصولات سرامیک، 
شیش��ه و فرآورده های آن، تجهی��زات الکتریکی، تجهیزات 
حمل و نقل، آلات موس��یقی و مبلمان نیز مش��مول پرداخت 

تعرفه واردات به مکزیک خواهند شد.
محصولات  بــه  یارانه  پرداخــت  مشــکلات 

آلومینیومی چین
اعلام وض��ع تعرفه واردات به مکزیک از س��وی انجمن 
آلومینیوم ایالات متحده آمریکا مس��تقر در واشنگتن، مورد 

استقبال قرار گرفت.
چارلز جانس��ون، رئیس انجمن آلومینیوم ایالات متحده 
آمریکا در ۲۳ آوریل س��ال ۲۰۲۴، بیان کرد: پرداخت یارانه 
دولتی به محصولات آلومینیوم وارداتی تولید شده در چین، 
موضوعی اس��ت که ایالات متحده آمریکا در این زمینه از 
طریق وضع تعرفه های ضددامپینگ و عوارض جبرانی برای 
مقابله با آن اقدام کرده است. محموله های آلومینیومی تولید 
ش��ده در چین که به آن ها یارانه دولتی تخصیص یافته، در 
بس��یاری از بازارهای جهان از جمل��ه بازار مکزیک عرضه 

شده است.
به گفته او، واردات آلومینیوم تولید شده در چین به مکزیک 
که یارانه دولتی به آن تخصیص یافته، باعث ش��ده است که 
تولیدکنندگان آلومینیوم در بازار مکزیک با مش��کل فروش 
به دلیل قیمت پایین تر محصولات وارداتی مواجه ش��وند و 
حتی مجبور باشند برای عرضه محصولات خود به بازارهای 

ایالات متحده آمریکا روی بیاورند.
رئیس انجمن آلومینیوم ایالات متحده آمریکا عنوان کرد: 
این مس��ئله حتی موجب ش��ده اس��ت که دسترسی ایالات 

متحده آمریکا به بازار آلومینیوم مکزیک محدودتر شود.

تعرفه های واردات بر زنجیره تامین 
آلومینیوم افزایش می یابد
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از سوی دیگر گارسیا مارتینز تاکید کرد که ایالات متحده 
آمری��کا به افزای��ش قابل توجه حج��م واردات آلومینیوم از 
مکزیک به این کش��ور معترض ش��ده اما حقیقت این است 
که سهم آلومینیوم صادراتی از مکزیک به آمریکا، تنها حدود 
یک درصد است که رقمی بسیار ناچیزی محسوب می شود.
IMED�«  یکی از مسائلی که انجمن آلومینیوم مکزیک
AL« به آن معترض بود، مربوط به اجرای سیس��تم نظارت 

بر معاملات مکزیک مطابق با بخش ۲۳۲ توافق نامه تجارت 
آزاد میان س��ه کشور ایالات متحده آمریکا، مکزیک و کانادا 
)USMCA( است؛ این موضوع اخیرا در مذاکرات به منظور 

اطمینان  از اقدام س��ریع در صورت افزایش حجم معاملات 
تجاری، مجددا مطرح شده است.

 »IMEDAL« معاون اجرایی انجمن آلومینیوم مکزیک
بر این باور اس��ت که مفاد این توافق نامه از س��ال ۲۰۲۰ به 
دلیل قانون محرمانگی در مکزیک به درس��تی اجرا نشده و 
هیچ منبع رس��می و قابل  اعتم��ادی از داده های تجاری در 
مکزیک وجود ندارد که عموم مردم به آن دسترس��ی داشته 
باش��ند. به همی��ن دلیل دولت مکزیک باید به س��رعت در 

راستای برقراری مجدد سیستم نظارت مذکور اقدام کند.
در ۲۵ آوری��ل س��ال ۲۰۲۴، انجم��ن آلومینیوم مکزیک 
»IMEDAL« بیانی��ه ای ص��ادر و از دولت این کش��ور 

درخواست کرد که تعرفه  واردات ۳۵ درصدی برای آلومینیوم 
کار نش��ده )ش��مش( و تعرفه ۲۰ درصدی برای آلومینیوم 
آلیاژی )ب��ه عنوان مثال بیلت و آلی��اژ ریخته گری اولیه( را 

اجرایی نکند.
ای��ن انجمن به پیامدهای ناخوش��ایندی که می تواند پس 
از اج��رای تعرفه های وارداتی آلومینیوم ب��ه مکزیک اتفاق 
بیفتد، مانند از دست رفتن فضای رقابت در صنعت آلومینیوم 
مکزی��ک و افزایش قیمت ها ب��رای مصرف کنندگان نهایی 
اش��اره کرد. انجمن نامبرده در همی��ن رابطه اعلام کرد: از 
آنجای��ی که مکزی��ک تولیدکننده آلومینیوم اولیه نیس��ت، 
اس��تفاده از مزایای توافق نامه تجارت آزاد با آمریکا و کانادا 
نمی تواند به تنهایی راهگشای مشکلات صنعت آلومینیوم در 

این کشور باشد.
 ،»IMEDAL« طبق بیانیه انجمن آلومینی��وم مکزیک
ظرفیت تولید مش��ترک ایالات متحده آمریکا و کانادا برای 
تامین حجم تقاضای س��ه کش��ور ناکافی است؛ چراکه تنها 
چهار میلیون تن آلومینیوم در این دو کش��ور طبق توافق نامه 
تولید می ش��ود. این در حالی است که حجم کل تقاضا برای 
فلز آلومینیوم در س��ه کشور ذکر ش��ده حدود ۶ میلیون تن 
اس��ت. باید توجه داش��ت که وضع تعرفه های جدید واردات 
به مکزیک امکان افزایش قیمت ها را فراهم می کند، چراکه 
فقط برای سه کش��ور نامبرده اجرایی خواهد بود. همچنین 
انجمن آلومینیوم مکزی��ک »IMEDAL« بر تاثیر اجرای 
تعرفه های جدید واردات بر کل زنجیره آلومینیوم مانند بخش 

لوازم خانگی، ساخت و ساز و خودرو تاکید کرد.
Fastmar�«  به گفته ان��دی فریدا تحلیلگر موسس��ه
kets«، وضع تعرفه های جدید ممکن است به دلیل نزدیک 

ش��دن به انتخابات مکزیک که در دوم ژوئن س��ال ۲۰۲۴ 
برگزار خواهد شد، یک اقدام با انگیزه سیاسی تلقی شود.

او بر این باور اس��ت که اقدام��ات صورت گرفته در رابطه 
با وضع تعرفه های جدید واردات، بر روند تجاری میان س��ه 
کش��ور آمریکا، مکزیک و کانادا تاثیر خواهد گذاش��ت اما با 
ای��ن حال، میزان تاثیرگذاری آن هنوز مش��خص نیس��ت.

همچنین ممکن اس��ت مصرف کنن��دگان آلومینیوم مجبور 
شوند تامین کنندگان جدیدی پیدا کنند و حتی هزینه بالاتری 

پرداخت کنند.
فری��دا در رابطه با پریمیوم آلومینیوم در ایالات غرب میانه 
آمری��کا تصریح ک��رد: اگر تعرفه ها و هزینه های ارس��ال با 
روندی صعودی همراه ش��وند، احتمال م��ی رود در چند ماه 

آینده پریمیوم آلومینیوم در این ایالت ها افزایش پیدا کند.
واکنش بازار آلومینیوم به اقدام دولت مکزیک

فعالان بازار ب��ه طور کلی در رابطه ب��ا وضع تعرفه های 
جدید واردات ب��ه مکزیک از آنجا که انتظار چنین اقدامی را 
نداشتند، سردرگم به نظر می رسند. همچنین گمانه زنی هایی 
 »IMMEX« پیرامون نحوه تاثیر تعرفه های جدید بر طرح
در مکزی��ک و احتمال پرداخت تعرفه  از س��وی خریداران و 
اثرگ��ذاری آن بر کل روند معاملات تج��اری به وجود آمده 
است. مطابق با طرح »IMMEX«، تولیدکنندگان خارجی 
در مکزیک می توانند تا مواد اولیه را بدون پرداخت مالیات و 
تعرفه به این کشور صادر کنند، مشروط بر اینکه ۱۰۰ درصد 
تمام کالاهای س��اخته ش��ده با این مواد اولیه در یک بازه 
زمانی تعیین ش��ده توسط دولت مکزیک به دیگر کشورهای 

هدف صادر شوند.
یک��ی از معامله گ��ران آمریکای��ی در مصاحب��ه خود با 
موسس��ه »Fastmarkets« با اشاره به سردرگمی هم 
صنفی های خود در رابطه ب��ا وضع تعرفه های واردات جدید 
در مکزیک، خواس��تار ارائه جزئیات بیشتر در این خصوص 
شد. علاوه براین، حتی شرکت های مکزیکی نیز بر این باورند 
 »IMMEX« که وضع چنین تعرفه های��ی بر اجرای طرح

تاثیری منفی خواهد گذاشت.
گارس��یا مارتینز در خص��وص تعرفه ه��ای جدید واردات 
ابراز کرد: این مس��ئله اجرای طرح »IMMEX« و س��ایر 
طرح های دیگر که در مکزیک در حال اجرا است را با اختلال 

مواجه خواهد کرد.
او در رابطه با طرح »IMMEX« خاطرنشان کرد: امکان 
تاخی��ر در پرداخت تعرفه های واردات وج��ود دارد اما با این 
حال، این تعرفه ها در هنگام صادرات کالاهای س��اخته شده 
باید پرداخت ش��وند به خصوص اگ��ر مطابق با بخش ۲۳۲ 
توافق نامه تجارت آزاد میان سه کشور ایالات متحده آمریکا، 
مکزیک و کانادا )USMCA( این کالاها به ایالات متحده 
آمریکا صادر شوند. گفتنی است که اکثر محصولات تولیدی 

در مکزیک به ایالات متحده آمریکا صادر می شود.
به گفته یکی از معامله گران در اروپا، بر خلاف تصورات، 
وض��ع تعرفه های جدی��د واردات به مکزی��ک را نباید به 
عنوان یک فرص��ت تجاری بزرگ تلقی ک��رد. اینکه چه 
کس��انی تحت الش��عاع اجرای وضع تعرفه های جدید قرار 
می گیرند، مشخص نیس��ت؛ با این وجود، هنوز اعلام خبر 
تعرفه های جدید ب��ر قیمت گذاری ها و افزایش قیمت ها در 
بازار تاثیرگذار نبوده است و اکثر فعالان بازار در حال حاضر 

خواه��ان ارائه جزئیات بیش��تر در رابطه با وضع تعرفه های 
جدید در مکزیک هستند.

مس��ائلی مانند موجودی فعلی حج��م ذخایر مواد اولیه در 
انبارها، احتم��ال  اینکه مصرف کنن��دگان نهایی از پرداخت 
مالیات معاف ش��وند و مواردی از این دست نیاز به شفافیت 
بیش��تر دارد، چراکه بدون ش��فافیت در بازار انجام معاملات 

دشوار خواهد بود.
یکی از معامله گران فلز آلومینی��وم در کانادا بیان کرد که 
خبر وضع تعرفه های جدی��د واردات به مکزیک به یک باره 
رس��انه ای ش��د. او ادام��ه داد: از آنجایی ک��ه در مکزیک 
آلومینیوم اولیه تولید نمی ش��ود، وض��ع تعرفه های جدید در 
مکزی��ک بر هزینه تحوی��ل محموله ه��ای آلومینیوم درب 
کارخانه تولیدکننده در ایالات غرب میانه آمریکا تاثیر خواهد 
گذاشت. علاوه براین، در رابطه با نحوه محاسبه این تعرفه ها 
تردیدهای زیادی وجود دارد. همچنین با توجه به فرا رسیدن 
فصل انتخابات در مکزیک، هنوز مشخص نیست بلاتکلیفی 

فعلی تا چه زمانی ادامه خواهد داشت.
این معامله گر به عدم افزایش حجم صادرات از مبدا اروپا 
به مکزیک اشاره کرد و افزود: تنها شماری از شرکت ها در 
اروپا که از قبل به این کش��ور صادرات انجام نداده بودند، 
به این اقدام روی آورده ان��د. مکزیک به دنبال واردات از 
کش��ورهایی مانند مالزی، ونزوئلا، آفریقای جنوبی، ویتنام 
و اس��ترالیا و جایگزین  آن ها ب��ا واردات از ایالات متحده 
آمریکا است. یکی دیگر از معامله گران آلومینیوم در آمریکا 
معتقد اس��ت که بسیاری از فعالان بازار به مقیاس در نظر 
گرفته شده به منظور اجرای دریافت تعرفه های واردات به 

مکزیک معترض هستند.
این معامله گ��ر تصریح کرد: کانادایی ه��ا تلاش می کنند 
حجم صادرات خود به مکزیک را افزایش دهند، با این حال 
مکزیکی ها چن��دان به تامین نیازهای خ��ود از منابع جدید 

اعتماد ندارند.
او به بازارهای هدف جدید احتمالی مکزیک نظیر مالزی یا 
آفریقای جنوبی اش��اره کرد و گفت: به نظر می رسد مکزیک 
چندان به یافتن تامین کنندگان جدید تمایل نداش��ته باشد و 
مطابق گذش��ته بیشتر به ایالات متحده آمریکا در این زمینه 
تکیه کند. یکی از معامله گران آلومینیوم در برزیل اذعان کرد 
ک��ه هنوز نحوه اجرای دریاف��ت تعرفه های جدید واردات به 

مکزیک نامشخص است.
به گفته یکی از دست اندرکاران بانفوذ در صنعت آلومینیوم 
مکزی��ک، اجرای تعرفه های جدی��د موجب افزایش تورم در 
آمریکا خواهد ش��د؛ با این وجود، رون��د معاملات میان این 
کش��ور و آمریکا همانند گذش��ته ادامه خواهد داشت با این 

تفاوت که هزینه ها روندی صعودی به خود خواهند گرفت.
 »IMEDAL« معاون اجرایی انجمن آلومینیوم مکزیک
در پای��ان مصاحبه خود اعلام کرد: اگرچ��ه مکزیک دارای 
توافق نام��ه تجارت آزاد با اروپا اس��ت اما ای��ن قاره خود در 
حال حاض��ر با کمبود آلومینیوم دس��ت و پنجه نرم می کند 
و نمی تواند آلومینیوم مورد نی��از مکزیک را تامین کند. این 
مسئله در رابطه با دیگر ش��رکای تجاری مکزیک همچون 

ویتنام، مالزی و استرالیا هم صدق می کند.
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پنجره ایرانی��ان؛ در دنیای صنعت و تولید مدرن، فناوری اکس��تروژن به عنوان یکی از 
روش های موثر و حیاتی در تولی��د پروفیل های آلومینیوم جایگاه ویژه ای دارد. این فرآیند 
پیچیده، آلومینیوم را به ش��کل های مختلف و با کیفی��ت بالا تبدیل می کند که در صنایع 
مختلف از جمله خودروسازی، س��اختمان نگاری، و صنعت مبلمان به کار می روند. یکی از 
عوامل کلیدی در موفقیت این فرآیند، س��اخت قالب های اکس��تروژن پروفیل آلومینیوم با 

کیفیت و دقت بالاست.
در این مطلب سعی داریم در گفتاری عمومی، به بررسی اهمیت و نیاز به ساخت قالب های 
اکس��تروژن پروفیل آلومینیوم بپردازیم. در ابتدا، انواع مختلف قالب ها و کاربردهای آنها را 
معرفی می کنیم. سپس، مراحل اساسی در ساخت یک قالب اکستروژن پروفیل آلومینیوم را 
برجسته و نکات مهمی را که در هر مرحله باید مدنظر قرار گیرد، بیان می کنیم. از طرفی، 
نقش مواد مورد اس��تفاده در ساخت قالب ها و نیز تاثیرات تنظیمات و نگهداری صحیح در 

کیفیت نهایی پروفیل تولیدی را بررسی خواهیم کرد.
با دقت به این مطالب، بیش از گذش��ته از چگونگی ساخت قالب های اکستروژن پروفیل 
آلومینی��وم و ارتقاء کیفیت تولیدات حاص��ل از این فرآیند پیش خواهد رفت. این اطلاعات 
برای تولیدکنندگان، مهندسان، و همه کسانی که در صنعت مرتبط با مواد آلومینیوم فعالیت 

دارند، ارزشمند خواهد بود.
قالب های یکپارچه 

قالب های یکپارچه یا دی ایی یک نوع قالب اس��ت که برای تولید پروفیل های س��اده و 

با شکل های ابتدایی مورد اس��تفاده قرار می گیرند. این نوع قالب ها به دلیل ساختار 
س��اده تر و کاربرد محدودت��ر در تولید پروفیل های پایه و ابتدایی، طراحی نس��بت 
به دیگر انواع قالب ها س��اده تر اس��ت. آن ها بیش��تر برای تولید انبوه پروفیل ها در 
مقیاس های بزرگ اس��تفاده می ش��وند، زیرا این قالب ها به دلیل ساختار یکپارچه و 

کمپاننت های کمتری که دارند، در تولید انبوه مقرون به صرفه تر هستند.
تفاوت اصلی این نوع قالب ها با دیگر انواع در س��ادگی طراحی و اجزای کمتر آن 
اس��ت. طراحی دی ایی ها اغلب به یک قالب اصلی و یک درب محدود می شود که 
امکان تولید پروفیل های ساده و با شکل های محدود را فراهم می کند. این قالب ها 
عموماً برای تولید پروفیل هایی با ابعاد ثابت و استاندارد مورد استفاده قرار می گیرند 

که نیاز به پیچیدگی های طراحی کمتری دارند.
در کل، قالب ه��ای یکپارچ��ه )دی ایی( به عنوان یک راه ح��ل مقرون به صرفه 
برای تولید پروفیل های ساده و در مقیاس بزرگ در صنعت اکستروژن به کار گرفته 

می شوند و به دلیل ساختار و طراحی ساده تر، از انتخاب مناسبی برخوردارند.
 قالب های چندپارچه

قالب های چندپارچه یک دسته دیگر از انواع قالب ها در فرایند اکستروژن هستند. 
این نوع قالب ها برای تولید پروفیل های پیچیده تر با ش��کل های چند قسمتی مورد 
استفاده قرار می گیرند. در این قالب ها، به جای یک قطعه یکپارچه، از چندین بخش 
تشکیل شده اند که هر قسمت به تولید یک بخش از پروفیل می پردازد. این بخش ها 

ساخت قالب های 
اکستروژن پروفیل آلومینیوم
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به صورت دقیق و هماهنگ با یکدیگر طراحی ش��ده اند تا در هنگام اکس��تروژن، 
پروفیل های پیچیده و با شکل های چند قسمتی تولید شوند.

مزی��ت اصلی قالب های چندپارچه در این اس��ت که این ان��واع قالب ها به تولید 
پروفیل هایی با ش��کل های ویژه و پیچیده کمک می کنن��د. با این روش، می توان 
بخش های مختلف پروفیل را با ویژگی ها و ابعاد متفاوت تولید کرد و سپس آن ها را 
به یکدیگر متصل کرد. این نوع قالب ها امکان ایجاد پروفیل هایی با اشکال هندسی 
پیچیده و تنوع بالا را فراهم می کنند که در برخی صنایع نظیر خودروسازی، صنعت 

ساختمانی، و صنعت مصرفی بسیار کاربرد دارند.
به عنوان یک روش پیشرفته در صنعت اکستروژن، استفاده از قالب های چندپارچه 
نیازمند تجربه و دانش فنی بالا است. این قالب ها نیازمند طراحی دقیق و هماهنگی 
کامل بین اجزای مختلف خود هستند تا بتوانند پروفیل های پیچیده و با کیفیت بالا 
تولید کنند. با این رویکرد، صنعت گران می توانند به تولید محصولات پیش��رفته و با 

کیفیت در بازارهای رقابتی امروزی بپردازند.
 قالب های مخصوص 

در صورتی که پروفیل مورد نظر شما بسیار پیچیده یا دارای اشکال ویژه ای است 
که با اس��تفاده از قالب های یکپارچه یا چندپارچه نمی توان آن را تولید کرد، نیاز به 
قالب های مخصوص یا سفارشی خواهید داش��ت. این نوع قالب ها به صورت کاملًا 
سفارش��ی بر اساس نیازها و مشخصات خاص هر پروژه طراحی و ساخته می شوند. 
ای��ن قالب ها به عبارت دیگر، به طور اختصاصی ب��رای یک پروژه خاص طراحی و 

ساخته می شوند و هیچگونه استاندارد یا الگویی ندارند.
قالب های مخصوص به کاربران این امکان را می دهند که پروفیل هایی با اشکال، 
ابعاد، و خصوصیات دقیق و منحصر به فرد تولید کنند. این انعطاف پذیری در طراحی 
و تولی��د، به تولی��د کالاهای ویژه با کاربردها و نیازه��ای خاص در صنایع مختلف 
ام��کان می دهد. هر قالب مخص��وص معمولا به طور دقیق با توجه به نقش��ه ها و 
نیازهای مش��تری طراحی می ش��ود و در اثر این دقت در طراحی، پروفیل هایی با 

کیفیت بالا و مطابق با انتظارات مشتری تولید می شوند.
با توجه به اینکه قالب های مخصوص بر اس��اس نیازها و مش��خصات خاص هر 
پروژه س��اخته می شوند، هر مرحله از طراحی و تولید این قالب ها نیازمند دانش فنی 

و مهارت مهندسان ماهر است.
 در نتیجه، تیم های متخصص و مجرب مسئول ایجاد این قالب ها هستند تا بتوانند 
به بهترین ش��کل ممکن، پروفیل های سفارشی با کیفیت و دقت بالا تولید کنند که 
در نهایت به نیازها و انتظارات مشتریان پاسخ دهند. این نوع اختصاصیت در طراحی 
و تولید قالب های مخصوص نقش بس��یار مهمی در تولید پروفیل های آلومینیوم با 

کیفیت و منحصر به فرد دارد.

چند نکته مهم در ساخت قالب اکستروژن پروفیل آلومینیوم
محاسبات دقیق و طراحی دقیق قالب

یکی از مراحل بس��یار حیاتی در فرآیند تولید پروفیل های آلومینیوم اکس��تروژن، 
محاسبات دقیق و طراحی دقیق قالب است. این محاسبات و طراحی ها نقش بسیار 
مهمی در اطمینان از کیفیت پروفیل تولیدی دارند. در این مرحله، مهندسان با دقت 
بالا ابعاد و شکل های قالب را محاسبه کرده و آنها را به طور دقیق در نظر می گیرند.
هر گونه اش��تباه یا نقص در محاسبات می تواند به کاهش کیفیت و دقت پروفیل 
منجر ش��ود. اگر ابعاد قالب به درس��تی محاسبه نشوند یا ش��کل های مورد نظر به 
درس��تی در نظر گرفته نشوند، پروفیل های تولیدی ممکن است از هماهنگی خارج 
ش��ده و دارای عیوب یا ناهمواری ها ش��وند. از این رو، محاس��بات دقیق و طراحی 
دقیق قالب باید با دقت بس��یار بالا و با اس��تفاده از نرم افزارهای مهندسی پیشرفته 

صورت گیرد.
در این مرحله، مهندسان باید به همه جوانب طراحی و ابعاد اهمیت دهند، از جمله 
ش��کل هندس��ی، ضخامت، نقاط تقاطع و… همچنین، از تجربه و دانش فنی خود 
اس��تفاده کرده و با بهره گیری از مطالعات دقی��ق و آزمایش های صحیح، اطمینان 

حاصل کنند که قالب طراحی ش��ده توانایی تولی��د پروفیل های آلومینیوم با کیفیت 
ب��الا و بدون عی��وب را دارد. به این ترتیب، محصولات تولیدی از اس��تانداردهای 
کیفیتی بالا برخوردار خواهند بود و مشتریان می توانند به اطمینان از کیفیت و دقت 

محصولات خود رسیده و از آنها راضی باشند.
 استفاده از مواد با کیفیت بالا

یکی از اصول اساسی در ساخت قالب ها برای فرآیند اکستروژن، استفاده از مواد با 
کیفیت بالاست. موادی که برای ساخت قالب ها به کار می روند، باید دارای مقاومت 
بالا در برابر فشار و دما باشند. از آنجا که قالب در اثر فشار و دمای بالا که در فرآیند 
اکستروژن ایجاد می شود، به شدت تحت فشار قرار دارد، استفاده از مواد با استحکام 

و مقاومت مکانیکی بالا امری بسیار حیاتی است.
اس��تفاده از فولاد های آلیاژی که دارای خصوصیات مکانیکی برتر و مقاومت در 
برابر فشار و دما هستند، از جمله روش های اصولی در انتخاب مواد قالب است. این 
فولاد ها معمولًا دارای اجزای آلیاژی هستند که خصوصیات مکانیکی بهتری نسبت 
به فولادهای کربنی معمولی دارند. همچنین، موادی که در قالب استفاده می شوند، 
باید مقاوم در برابر فرس��ایش باشند زیرا قالب ها در طول زمان به دلیل تماس مکرر 

با مواد اکستروژن، ممکن است دچار فرسایش شوند.
با انتخاب و اس��تفاده از مواد با کیفیت بالا، امکان افزایش عمر مفید قالب به طور 
قابل ملاحظه ای افزایش می یابد. ای��ن در نهایت به کاهش هزینه های تعمیرات و 
تعویض قالب، افزایش بهره وری و کاهش زمان توقف تولید منجر خواهد شد. از این 
رو، انتخاب مواد با کیفیت بالا برای س��اخت قالب ها یکی از مؤلفه های اساس��ی در 

تولید پروفیل های آلومینیوم با کیفیت و دقت بالاست.
 تنظیمات و نگهداری مداوم

پس از س��اخت قالب، کار تمام نشده است. بلکه در واقع، در این مرحله تنظیمات 
دقیق و نگهداری منظم قالب از اهمیت ویژه ای برخوردار اس��ت. قالب باید به دقت 
تنظیم ش��ده و نگهداری منظم و مداوم داش��ته شود تا به طول عمر مفید و کیفیت 

پروفیل های تولید شده ادامه داده شود.
هر گون��ه خرابی یا کاه��ش کیفیت در قال��ب می تواند تاثیر منف��ی بر کیفیت 
پروفیل های تولید شده داشته باش��د. اگر قالب به درستی تنظیم نشود یا نگهداری 
صحیح نشود، پروفیل های تولیدی ممکن است دچار عیوب شوند. به علاوه، قالب ها 
با مرور زمان و به دلیل اس��تفاده مکرر، دچار فرسایش و خرابی می شوند. بنابراین، 

نگهداری منظم و تعمیرات به موقع از قالب ها ضروری است.
تنظیمات صحیح ش��امل اص��لاح هر گونه ناهمواری یا عیوب در س��طح قالب، 
تعویض اجزای فرسوده و اجرای آزمون های دقیق بر روی قالب ها می شود. از طرف 
دیگر، نگهداری مداوم شامل تمیزی و روغن کاری منظم قالب ها برای جلوگیری از 
زنگ زدگی و خوردگی، تعمیرات فوری در صورت شکستگی یا خرابی و کنترل دقیق 

دما و فشار در هنگام استفاده از قالب ها می شود.
با توجه به اینکه قالب ها قلب فرآیند اکس��تروژن هس��تند و مس��تقیماً بر کیفیت 
پروفیل های تولید ش��ده تأثیر می گذارند، توجه به تنظیمات دقیق و نگهداری مداوم 
از اهمیت ویژه ای برخوردار است. با انجام این مراحل به دقت، می توان از کیفیت و 

دقت پروفیل های تولید شده اطمینان حاصل کرد و مشتریان راضی را در خوردند.
سخن آخر

ساخت قالب اکس��تروژن برای تولید پروفیل های آلومینیوم یک فرآیند پیچیده و 
حس��اس است که نیازمند تخصص فنی و دقت بالا است. با رعایت مراحل مختلف 
س��اخت قالب، از جمله طراحی دقیق، اس��تفاده از مواد با کیفیت بالا، و تنظیمات و 
نگه��داری مداوم، می توان پروفیل های آلومینی��وم با کیفیت بالا و ابعاد دقیق تولید 
کرد. انتخاب نوع قالب نیز باید بر اس��اس پیچیدگ��ی پروفیل مورد نظر و نیازهای 

پروژه انجام شود تا به بهترین نتیجه و کارایی در تولید برسیم.
 ب��ا این رویک��رد، می توان صنای��ع مختلف را به تولید محص��ولات با کیفیت و 
اس��تحکام بالا از جمله در صنایع خودروسازی، ساختمانی و صنعت مصرفی هدایت 

کرد و نیازهای مشتریان را به بهترین شکل ممکن برآورده ساخت.
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پنجره ایرانیان؛ نمایش��گاه در و پنجره و صنایع وابسته، به عنوان مهمترین رویداد 
در این صنعت شناخته می شود، طوری که هیجان برگزاری نمایشگاه، از ماه ها مانده 
به رویداد، میان اهالی صنعت به خوبی مش��اهده می شود. اهل صنعت دروپنجره از 
هم��ان مراحل اولیه برگزاری، دائم در این تب و تاب هس��تند که جزئیات برگزاری 
نمایش��گاه را بدانند. و این س��والات که نمایش��گاه چگونه برگزار می شود؟ ساعت 
برگزاری نمایش��گاه چگونه اس��ت؟ غرفه ها در چه سالن هایی بر پا هستند و ... دائم 

تکرار می شود. 
 ش��انزدهمین نمایش��گاه بین المللی دروپنجره و صنایع وابس��ته با چنین فضایی 
بالاخره برگزار و مطابق قراری که از قبل تنظیم ش��ده بود، روز سه ش��نبه، هش��تم 

خردادماه آیین افتتاحیه این نمایشگاه برگزار شد. 
یک نمایشگاه و 150 شرکت 

ش��انزدهمین نمایش��گاه بین المللی »دروپنجره و صنایع وابسته« با حضور مهدی 

ب��رادران معاون صنایع عمومی وزیر صمت، احمدرضا علایی طباطبایی رئیس هیات 
مدیره ش��رکت س��هامی نمایش��گاه های بین المللی ایران و جمعی از متخصصان و 
فعالان این صنعت و اصحاب رس��انه در محل دائمی نمایشگاه های بین المللی تهران 

افتتاح شد.
این رویداد در فضایی بالغ بر ۲۶ هزار متر مربع برگزار شد و مطابق گفته مدیرعامل 
ش��رکت برگزار کننده: این نمایش��گاه، فرصتی را برای فع��الان صنعت دروپنجره 
فراه��م کرد تا آخرین دس��تاوردها، نوآوری ها و محصولات خ��ود را به معرض دید 

بازدیدکنندگان قرار دهند.
در ش��انزدهمین دوره از نمایشگاه، ۱۵۰ ش��رکت از سراسر ایران و ۴ کشور چین، 
ترکیه، آلمان و ایتالیا حضور داشتند و طیف گسترده ای از محصولات و خدمات خود 
را در زمینه دروپنجره، یراق آلات، شیش��ه های ساختمانی، ماشین آلات و تجهیزات، 

عایق ها و درزگیرها و خدمات پس از فروش و… را به مخاطبان ارائه کردند.

رویدای برای تمام صنعت
روایتی از برگزاری شانزدهمین نمایشگاه تخصصی دروپنجره تهران؛ 

بازتاب نمایشگاه در ماه آینده ادامه دارد
نشریه تخصصی پنجره ایرانیان، حضور پررنگی در شانزدهمین نمایشگاه در وپنجره و صنایع وابسته داشت. در این دوره نیز مانند دوره های 
پیش، غرفه پنجره ایرانیان میزبان فعالان صنعت دروپنجره و بازدیدکنندگان بود. گفتنی اســت تیم رسانه ای پنجره ایرانیان با تعداد زیادی از 
مدیران شرکت های حاضر در نمایشگاه به گفت وگو پرداخته که تعدادی از آن ها در این شماره منتشر شده است. بخش دوم این گفت وگو ها 

در شماره مرداد ماه منتشر خواهد شد.
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 چگونگی برگزاری 
نمایش��گاه شانزدهم؛ آن طور که مش��ارکت کنندگان و غرفه داران می گویند، نسبتا 
خوب برگزار ش��ده است. بر این اساس مطابق گزارش خبرنگار »پنجره ایرانیان«؛ در 
گفت وگو با مدیران عامل ش��رکت های حاضر در نمایشگاه بیشتر آن ها از برگزاری 
نمایش��گاه راضی بوده اند. مش��ارکت کنندگان هر چند از نظ��م در برگزاری و دیگر 
خدمات ارائه ش��ده در نمایشگاه مثل قطع نش��دن برق و ... راضی بودند اما بخش 
اعظم آن ها از س��اعت برگزاری گلایه داش��تند. یکی از غرفه داران می گفت: ساعت 
برگزاری نمایش��گاه برای بسیاری از شرکت ها ساعت مناسبی نیست. به ویژه اینکه 
این ش��رکت ها و کارکنانش از شهرستان تش��ریف آورده اند و به آمد و شد در تهران 
عادت ندارند. مضاف بر اینکه به طور معمول بازدیدکنندگان س��اعت 8 به نمایشگاه 
نمی آیند چون نمایشگاه که اداره نیست و بازدیدکنندگان هم کارمند نیستند که قرار 

باشد ساعت 8 صبح ساعت بزنند!

مطابق برنامه ای که تدارک دیده ش��ده بود، بازدیدکنندگان از این نمایشگاه با ۳۶ 
گروه کالایی از جمله در و پنجره های یو پی وی سی، آلومینیومی، چوبی و ضد سرقت، 
یراق آلات و شیشه های س��اختمانی، ماش��ین آلات و تجهیزات، صنعت دروپنجره، 

عایق ها و درزگیرها آشنا شدند.
گفتنی اس��ت شانزدهمین نمایش��گاه بین المللی دروپنجره و صنایع وابسته از 
روز سه ش��نبه  8 خرداد تا جمعه ۱۱ خردادماه برگزار ش��د. در روزهای برگزاری، 
 ۳۱A، بازدید کنندگان توانستند از ساعت 8 صبح تا ۱۶ بعد از ظهر در سالن های
۳۱B، ۳۵، ۳8، ۴۰، ۴۱ و ۴۴ نمایش��گاه تهران میزبان بازدیدکنندگان، از آخرین 
محصولات و دس��تاوردهای ش��رکت های صنعت در و پنجره و صنایع وابس��ته 

بازدید کنند.
اختتامیه این نمایش��گاه عصر روز جمعه برگزار ش��د و طی آن از غرفه های برتر، 

تقدیر به عمل آمد.
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فضا آرام می شود با پروفیل دروپنجره آبایان

همان طــور که اطلاع دارید، ما در هر شــماره مخاطبان جدید داریم که 
ممکن است به رغم شناخت دیگران از مجموعه آبایان، هنوز این مجموعه 
را نشناســند بنابراین ســوال آغازین این است که شــرکت آبایان چه 

محصولاتی تولید می کند؟
آبایان در این س��ال ها با تولید و فروش مقاطع متنوع پروفیل یوپی وی س��ی همیشه در 
تلاش بوده تا فعالیت تولیدی و خدمات خود را با نگاه و نظرات مخاطبان همراه کند. رعایت 
کیفیت در تولید و ایجاد ارزش افزوده بیشتر برای مصرف کننده ازجمله مسئولیت هایی است 
که آبایان در قبال جامعه مخاطبان خود و هم راس��تا با ش��رایط بازار و نیاز جامعه احساس 
می کند. بر همین اساس، شرکت آبایان در حال حاضر سه رده پروفیل با نام تجاری آبایان 
پلاس، آبایان گرین و آبایان اکو تولید و به بازار عرضه می کند. به تازگی نیز سه محصول 
جدید به س��بد کالایی ما اضافه ش��ده است. سقف کاذب، تایل ۶۰ در۶۰ ؛  ورق فومیزه با 
ضخامت 8 تا ۱۶ میل که برای س��اخت کمدهای ضدآب اس��تفاده می شود. علاوه بر آن 
تولید لاس��تیک درزگیر را نیز در دس��تور کار قرار داده ایم پیشرفت کار این طور است که 
اکنون ماشین آلات تولید این خط رسیده و تولید آزمایشی آن نیز انجام شده و به امید خدا 

در چند ماه آینده به تولید انبوه می رسد.  
با ایــن توضیح که دادید به نظر می رســد تعدد محصــول دارید. این  
تولیدات هرکدام ماشین آلات مختص به خود دارد. سوال این است وقتی 

تمرکز روی یک محصول نباشد از نظر مدیریتی مشکلی پیش نمی آید؟ 
ببینید! اگر در دو یا چند حوزه مختلف کار انجام شود ممکن است حرف شما درست باشد 
اما پایه تمام محصولات ما پلیمری اس��ت. یعنی م��ا از یک صنعت به صنعت دیگر ورود 
نکرده ایم. این ها همه با هم مرتبط هس��تند و همه مربوط به ساختمان است. اتفاقا ما این 

تعدد را به عنوان یک فرصت در نظر گرفته ایم و موضوعی اس��ت که باعث فعالیت بیشتر 
در مجموعه آبایان ش��ده چون بازارهای مختلفی ایجاد کرده ایم. این موقعیت به ما فرصت 
می دهد که در یک بازار محدود نشویم و وقتی در یک بازار تقاضا کم باشد، در همان حال 

تقاضا از محصول دیگر بیشتر می شود و ما می توانیم در بازار موازنه ایجاد کنیم. 
در منابع رســمی تاکید می شود عرضه در بازار پروفیل، بسیار بیش تر از 
تقاضا است. طبیعی است در این صورت، شرایط بازار تغییر می کند. آبایان 

برای این موضوع چه تدابیری اندیشیده است؟ 
واقعیت این اس��ت من به عنوان کس��ی که ده تا دوازده س��ال در این صنعت هستم به 
این موضوع اعتقادی ندارم که عرضه پروفیل یو پی وی س��ی بیش��تر از تقاضا است. ما در 
کش��ورمان متاسفانه آمار دقیقی نداریم که بخواهیم مس��تند حرف بزنیم. به نظر من این 
تص��ور به این دلیل به وجود آمده که تنوع برندهای تولیدکننده پروفیل زیاد اس��ت و این 
موضوع باعث چنین تصوری ش��ده است اما وقتی ما پای صحبت مشتری ها می نشینیم از 
تاخیر در تحویل گله مند هس��تند، این نش��ان می دهد عرضه آن چنان که می گویند نیست 
چون اگ��ر می بود تاخیر در تحویل به وجود نمی آمد. این حالت یعنی اینکه تقاضا بیش��تر 
از عرضه اس��ت نه عرضه بیشتر از تقاضا. به نظر من مش��کل اساسی ما در بازار پروفیل 
یو پی وی سی، این است هنوز نتوانس��ته ایم به بازار پروفیل اصالت بدهیم. درصنعتی مانند 
آلومینیوم ما بازار اصیل تری داریم که ش��امل تمام مراتب آن از مشتریان تا تولیدکنندگان 
 می ش��ود. ما در صنعت پروفیل یو پی وی سی، ش��اهد حضور افراد نوپایی بوده ایم که صرفا 
خواسته اند، وارد یک صنعت بشوند. متاسفانه مدیریت هم ضعیف بوده و امور بازار در دست 

این گروه قرار گرفته است. 
به هر روی می خواهم این را بگویم که من اعتقادی به این که عرضه بیش��تر از تقاضا 

در گفتگو پنجره ایرانیان با امیرمسگر نژاد مطرح شد؛ 

پنجره ایرانیان؛ شــرکت آبایان پلیمر صنعــت جنوب پارس حدود 
یک و نیــم دهه پیش در زمانی که بحث هــای مربوط به مبحث 19 
و صرفه جویی مصرف انرژی در صنعت ســاختمان روی بورس بود، 
در زمینه تولید دروپنجره یوپی وی ســی اقدامات خود را برای تولید 
پروفیل یو پی وی ســی  آغاز کرد و پس از راه انــدازی کارخانه تولید 
پروفیل یوپی وی ســی با برند »آبایان« کم کــم زمینه حضور خود در 
بازار پروفیل را فراهم کرد. آن طور که »امیر مسگرنژاد«، مدیرعامل و 
سهامدار این شرکت گفته است: سیاست اصلی شرکت آبایان بر پایه 
کیفیت، استاندارد و رعایت حقوق مصرف کننده است که با به کارگیری 
ماشین آلات مدرن، مواد اولیه درجه یک و پرسنل متخصص و باتجربه، 

محصولی باکیفیت و استاندارد به بازار عرضه کرده است. 
بنا به گفته آقای مســگرنژاد، مجموعه آبایان از اواخر ســال 96 
که فعالیت تولیدی اش را آغاز کرد، همواره درحال  توســعه بوده و با 
برنامه ریزی های مداوم و زیرســاخت هایی که فراهم کرده به زودی 
تعداد خطوط تولید خود را خط افزایش خواهد داد. در زمان برگزاری 
شــانزدهمین نمایشــگاه دروپنجره تهران، با »امیر مســگرنژاد«، 
مدیرعامل آبایان گفت وگویی انجام داده ایم که در ادامه مشــروح آن 

را می خوانیم:

اشــاره
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است ندارم و در مجموعه آبایان هم صرفا بر روی توسعه محصولات تمرکز کرده ایم. 
در بازار پروفیل یو پی وی ســی، تعداد زیادی از تولیدکنندگان حضور 
دارند. در چنین بازاری شــما باید، ویژگی هایی داشــته باشید تا یک 
مشــتری ســراغ تان بیاید. آبایان چه ویژگی هایــی دارد که بخواهد 

مشتریان را جذب کند؟
بی هیچ مقدمه ای عرض می کنم داش��تن تیم خوب در چنین شرایطی بسیار مهم است؛ 
آبایان همیشه به تیم خوبش افتخار کرده است و توانسته است با مشتریان ارتباط مناسبی 
برقرار کند طوری که آن ها نیز این تیم را دوس��ت دارند. از همه مهم تر کیفیت محصولات 
ما اس��ت که همیشه در دستور کار بوده است. ما در چالش های بازار، هیچ زمان کیفیت را 
کاهش نداده ایم و این موضوع اولویت اول مان بوده است. به تبع آن، قیمت هم مهم است. 
ما توانس��ته ایم همزمان با کیفیت، قیمت را متعادل کنیم که این موضوع نیز بس��یار مهم 
اس��ت. ما با این موارد توانسته ایم مشتریان وفاداری داشته باشیم و مشتری جدید بیشتری 

هم به همکاری با ما ترغیب شده اند.
در حال حاضر در شانزدهمین نمایشگاه صنعت در و پنجره حضور داریم. 

مجموعه شما با چه دستور کاری، در نمایشگاه حاضر شده است؟ 
ما امسال از نظر تبلیغاتی با یک سناریوی خاصی وارد نمایشگاه شده ایم. سناریوی ما این 
بود که به اهالی این صنعت کیفیت بالای محصولات آبایان را یادآوری کنیم. بر این اساس 
تم تبلیغاتی ما با پایه فضا طراحی شد تا این پیام را برساند که آوازه محصولات آبایان فراتر 
از زمین رفته و به فضا رسیده است. ان شاءالله تیزر این تبلیغات را هم در صدا و سیما و فضای 
مجازی، منتشر می کنیم. اگر دقت کنید، غرفه آبایان را نیز بر همین اساس طراحی کرده ایم و 

در تمام محیط از پارامترهایی که شباهت به سفینه  فضایی دارد، استفاده شده است.
آیا در این نمایشگاه، محصول جدید هم ارائه کرده اید؟

ما در مجموعه آبایان مدام تغییر و تحول داریم. اواخر س��ال گذش��ته قالب هایی اضافه 
کردی��م و قالب های قدیمی را  تکمیل کرده ایم. حت��ی برخی از قالب های موجود را برای 
افزایش کیفیت، بازتعریف کرده ایم.  بحثم این است که ما مدام توسعه را در زمینه قالب ها 
و مقاطع در دس��تور کار داریم. این خبر را هم بده��م که ظرفیت تولید ما در حال تکمیل 
است. ماشین آلات مورد نیاز خط های جدید رسیده و در حال نصب و تکمیل است.  به امید 
خدا، امسال ظرفیت ما ۴ برابر می شود و به زودی نیاز مشتری های موجود را که از تحویل 

با تاخیر گله داشتند برآورده می کنیم.
سوالات من تمام شده است اگر موضوعی قابل تاکیدی مانده یا سخن 

پایانی بفرمایید. 
تاکیدی که من دارم این اس��ت که این صنعت درس��ت نمی شود مگر این که فکری به 

حال اصالت آن کنیم. م��ا در صنعت آلومینیوم می بینیم که همه بر قیمت، کیفیت و دیگر 
پارامترهای تولید، متحد هس��تند. در زمینه شرایط پرداخت، و.. نیز تصمیمات یکسان دارند 
اما در زمینه پروفیل یو پی وی س��ی فعالان می خواهن��د افزایش فروش را با ارزان تر کردن 
قیمت، کاهش کیفیت و تحویل دیرتر یا ش��رایط پرداخت درازمدت، تامین کنند. این گروه 
س��عی دارند، رقابت را با این ش��یوه ها پیش ببرند اما این عملکرد باعث می شود مشتریان 
نس��بت به این صنعت بی اعتماد شوند . قیمت پایین، کیفیت را کاهش می دهد و مشتریان 
را بی اعتمادی خواهد کرد به همین دلیل اس��ت ک��ه می بینید محصولی که در دنیا حرف 
اول را می زند در ایران ما در حال ضعیف ش��دن اس��ت و دارد حذف ش��ود. اگر کسی این 
مباحث را کنترل نکند، نمی ش��ود کار دیگری برای این صنعت انجام داد. ما س��عی داریم 
در مجموعه خودمان در حد مقدورات، این اصالت را ایجاد کنیم و با جذب مش��تریانی که 
وفادار هس��تند و بر استراتژی های ما تاکید دارند و از آن حمایت می کنند، مسیر رسیدن به 

اصالت بیشتر را طی کنیم.
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رونمـایی های روتنبرگ از به روز ترین سیستم های 
دنیا در نمایشـگاه همگان رو به تحسـین واداشت  

روتنبرگ با دست پر به نمایشگاه آمد؛

پنجره ایرانیان؛ از خیابان سئول که وارد خیابان نمایشگاه شدیم، رقص رنگ قرمز، توجه مان را به لگوی روتنبرگ جلب کرد. بنرهای روتنبرگ 
کل خیابان را پرکرده بود و توجه همه را به خود جلب می کرد. از همان آغاز خبر این بود که این مجموعه با برنامه ای خاص پا به نمایشگاه گذاشته 

است. یاد حرف های »بهرام جعفری« 
مدیر فــروش روتنبرگ افتادم که در 
گفت وگویی با »پنجره ایرانیان« حاضر 
بود و می گفت: من سال هاست  شده 
در صنعت در و پنجره و تولید پروفیل 
یو پی وی سی فعالیت کردم و بیش از 
یک دهه در سمت مدیر فنی و فروش 
و تجربه   دانش  به کسب  آلوپلاست، 
پرداختــه ام و در این مدت، با حضور 
در جلســات فنی و بخش تحقیقات 
و توسعه شــرکت آلمانی آلوپلاست 
سعی در به روز رسانی دانشم در این 
این مدت، حضور  حوزه کرده ام. طی 
نمایشگاه های  معتبرترین  در  مستمر 
دنیا سبب شــد تا با سیستم های به 
روز تولید دروپنجــره و پروفیل های 
آن در اروپا آشــنا شــوم و از زمان 
سیستم ها  این  روتنبرگ،  با  همکاری 
از دیگری در شــرکت  را یکی پس 
چنین  با  کردیم.  بکارگیری  روتنبرگ 
پیشــینه ای و این سطح از فعالیت ها 
در طول فعالیت این شــرکت، امروز 
با همراهی سایر  را  شرکت روتنبرگ 
در  آمــاده حضور  کاملا  همــکاران، 

بازارهای بین المللی کرده ایم«.
آنچه جعفــری گفته بــود به نظر 
می رســد حالا جامعه واقعیت به خود 
گرفتــه و آنها دارند وارد بازار جهانی 
باشند.  هم شــده  شاید  و  می شوند 
جعفری این را هم گفته بود: »آنچه در 
روتنبرگ رواج دارد محصول سیستم 
نویــن فکری اســت کــه در اصل، 

ارمغانی از شــیوه هایی است که صنعتگران آلمانی بکار می گیرند، که با اجرای طرح توسعه، کارخانه روتنبرگ در استان کردستان در مدت سه 
ساله خود اکنون با 20 خط اکسترود در حال فعالیت است.« یکی از روزهای برگزاری نمایشگاه در وپنجره تهران، با بهرام جعفری به گفت وگو 

نشستیم که ماحصل آن در ادامه آمده است:

اشــاره

گو
گفت
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امسال وقتی وارد نمایشگاه شــدیم در مسیر ورود به نمایشگاه و 
سالن ۳۸ حجم انبوه تبلیغات روتنبرگ را مشاهده کردیم. این سبک 
و ســیاق چنین ســوالی را طرح می کند، چه شــد که امسال به این 

جمع بندی رسیدید تا این گونه به نمایشگاه دروپنجره بیایید؟
واقعیت این اس��ت ما چند س��الی اس��ت که به طور ویژه بر تولید و تکمیل سبد 
کالایی روتنبرگ و تنوع دادن به آن تمرکز کرده ایم. در درون کارخانه نیز برنامه های 
توسعه ای  اجرا کرده یا در دست اجرا داریم تا بتوانیم به نیاز تمام لایه های بازار پاسخ 
دهیم. در طول این س��ال ها به عنوان پیش نیاز، لایه های مختلف بازار را شناسایی 
کرده ایم و برای هر کدام، برنامه خاصی نوش��ته ایم ت��ا بتوانیم تمام نیازهای آنها را 
پوش��ش دهیم. به عنوان نمونه در موضوع انبوه سازی ساختمان ورود کرده ایم و این 
توان را یافته ایم تا با سبد متنوعی از کالاها که در تعریف محصول اکونومی می گنجد 
و مورد نیاز پروژه های انبوه س��ازی اس��ت، به نیاز این بخش از بازار پاسخ دهیم. در 
بخش س��اختمان های لوکس و ویلاها نیز چند سالی مش��کل وجود داشت و جای 
خالی اس��تفاده از دروپنجره پروفیل های یوپی وی س��ی در این پروژه ها دیده می شد. 
خوشبختانه ما توانسته ایم با برنامه مدون این نیاز را نیز پوشش دهیم و بخشی از این 
بازار را احیا کنیم. تا قبل از این همه این سیس��تم های لوکس از آلمان وارد می شد و 
ما توانس��تیم با واردات قالب های آنها از آلمان، خطوط تولید یوپی وی سی را طوری 
دگرگون کنیم که این بخش از بازار نیز بتواند به نیاز خود دس��ت پیدا کند. همانطور 
که اطلاع دارید سیس��تم یوپی وی سی در مقایسه با پروفیل های آلومینیومی مزایایی 

دارد که پروژه های لوکس و ویلاسازها نیز می توانند از آن استفاده کنند.
 چه مزایایی؟

خلاصه عرض می کنم که این سیس��تم نسبت به سیس��تم آلومینیومی مقرون به 
صرفه تر اس��ت. در موضوع آب بندی که مساله ای بسیار مهم در ساخت و دروپنجره 
اس��ت، عملکرد بس��یار بهتری دارد. ما توانس��تیم سیس��تم هایی وارد کشور کنیم 
و پروفیل س��ازی یوپی وی س��ی را طوری ارتقا دهیم که بت��وان از این محصول در 

پروژه های لوکس و ویلاسازی نیز استفاده کرد.
مرســوم است که شــرکت های بزرگ محصولات جدید خود را در 
رویدادهای خاص مانند نمایشگاه، در معرض دید قرا می دهند. شما 

چطور؟ در این نمایشگاه، محصول جدیدی هم رونمایی کرده اید؟
بله. ما مهم ترین اقدام مان رونمایی از محصولات جدید در نمایشگاه امسال بود. در 

این نمایشگاه روتنبرگ از سه محصول جدید خود رونمایی کرده است. یکی از آن ها 
سیس��تم چند ریل روتنبرگ اس��ت که در آن می توانید به ازای عریض بودن بازشو، 
ریل اضافه کنید. در این سیس��تم این قابلیت وجود دارد هر قدر که بازشو عریض تر 
باشد، به تعداد مورد نیاز ریل افزوده شود. رونمایی دیگر از سیستم اسمارت یا کشویی 
ما بود که می توانید با کمک آن، تا ارتفاع س��ه متر پنجره کشویی داشته باشید. این 
سیس��تم ها برای اولین بار در ایران رونمایی می شوند و می توانند برای صنعت پنجره 
اهمیت زیادی داشته باشند.محصول سوم که رونمایی شد، پروفیل سری 8۰ لولایی 
اس��ت که آن نیز برای نخستین بار در صنعت پروفیل سازی رونمایی شده است. این 
بخش از پروفیل ها به این دلیل دارای اهمیت هستند که مقاومت بسیار زیادی دارند 
و می ت��وان پنجره های بزرگ را با این پروفیل ها س��اخت. مجموعه این رونمایی ها 

می تواند جایگاه پروفیل یوپی وی سی را در ساخت پنجره های عریض متحول کند.
ســال گذشته فرصتی دســت داد تا از مجموعه روتنبرگ در شهر 
ســنندج دیدن کنیم. آنجا به نظر می رسید طرح توسعه ای در دست 

اجرا دارید. درست است؟
بله! ما بیش از ۵ س��ال اس��ت که برای توس��عه مجموعه طرح و برنامه داریم و 
بخش��ی از آن را نیز به مرور اجرا کرده ایم و این مس��یر، مس��تمر و ادامه دار خواهد 
بود. یکی از این برنامه ها این بود که بتوانیم سیس��تم »میکسینگ پلن« از اروپا وارد 
کنیم. این اقدام انجام ش��ده و با بالاترین سطح ظرفیت، راه اندازی شد. اکنون ما با 
۲۰خط اکس��ترودر می توانیم پاسخ نیازهای بازار را بدهیم. یکی از موارد دیگر تولید 
همین محصولاتی اس��ت که عرض کردم و در نمایش��گاه رونمایی شده است. این 
محصولات پیش از این از ترکیه و دیگر کش��ورهای اروپایی وارد می شد اما اکنون 
روتنبرگ می تواند رقیب خوبی برای محصولات اروپایی در منطقه باشد و بخشی از 

این بازار را در اختیار بگیرد.
یکی از موضوعاتی که بارها و بارها برخی از کارشناسان و مسئولان 
صنفی تاکید دارند این اســت که بازار تولید پروفیل یوپی وی سی در 
ایران اشــباع شده است با این اوضاع سوال مهم می تواند این باشد 
که اگر این چنین است چرا روتنبرگ سطح سرمایه گذاری خود را در 

این صنعت، به صورت مستمر افزایش می دهد؟
درباره این موضوع باید کمی توضیح داد. بازار ایران چند بخش دارد. بخش از بازار 
نیازمند پروفیل هایی ش��بیه پروفیل روتنبرگ است که پشت تولید آن ایده ای خاص 
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وجود دارد و کیفیت در تولید این نوع پروفیل جایگاه بس��یار خاصی پیدا کرده است. 
اگر منظور کارشناسان از اش��باع بازار درباره این نوع پروفیل ها بوده است، نظرشان 
اشتباه است. اما به نظر می رسد آنچه مد نظر آن هاست بخشی مربوط به پروفیل هایی 
اس��ت که بیشتر کپی هستند و بدون هیچ ایده خاصی تولید می شوند. این پروفیل ها 
بدون اس��تراتژی و بی هیچ ایده ای فقط با یک لیبل سر از بازار در می آورند و بسیار 
زیاد هس��تند. در این بازار حتما اش��باع وجود دارد. مضاف ب��ر آن در بازار این نوع 

پروفیل، بی اعتمادی به اوج خود رسیده است.
چرا؟

 به این دلیل که افراد زیادی هس��تند ک��ه پروفیل هایی را با لیبل های مختلف به 
نام خودش��ان ثبت کرده اند و هیچ تعهد و ضمانتی در برابر کالایی که به بازار ارائه 
می کنند، ندارند اما ش��رکت هایی که برندس��ازی می کنند، ایده دارند؛ برنامه دارند و 
استراتژی. این ها به هیچ عنوان از این خطاها نخواهند کرد. در این شرکت ها کیفیت 
حرف اول را می زند و مشتریان با استفاده یکباره از این محصولات، به تفاوت کیفیت 
آن ها و دیگر محصولات موجود در بازار آگاهی پیدا می کنند و به صورت مس��تمر از 
این محصولات استفاده خواهند کرد. یکی از دلایل اساسی برای شرکت های بزرگ 
که مبادرت به تولید با کیفیت می کنند، این اس��ت که در این شرکت ها استراتژی ها 
با ثبات هس��تند. آن ها از تس��هیلات بانکی و از خدمات بورسی استفاده می کنند و 
تولیدش��ان در تیراژ بالاس��ت بنابراین تولید آن ها به ماندگاری این شرکت ها کمک 

خواهد کرد. تولید پروفیل یوپی وی سی با یک یا دو خط اکسترودر به هیچ عنوان به 
صرفه نیس��ت و خطای بزرگی است. این ها مجبورند برای حضور در بازار و رقابت از 

کیفیت محصول خود بزنند. بنابراین هیچ موقع محصول درخوری تولید نمی کنند.
در تولید با کیفیت هم، شــما رقبایی داریــد بنابراین من به عنوان 
مشتری باید در شما ویژگی هایی ببینم تا بتوانم از میان تولیدکنندگان  
با شناسنامه، شما را برگزینم. سوال من مشخصا این است روتنبرگ 

چه ویژگی هایی دارد که من به عنوان مشتری سراغ شما بیایم؟
یکی از ویژگی های اساس��ی روتنبرگ این اس��ت که ما ب��ه محصولاتمان تنوع 
بخش��یده ایم و سبدی بسیار گس��ترده از پروفیل های کیفیت بالا داریم. ما با سطح 
مقطع هایی که به طور خاص تولید کرده ایم، رس��ما داریم با پروفیل های آلومینیومی 
رقابت می کنی��م. در بخش دیگر، با پروفیل های درج��ه پایین ترمان با پروفیل های 
صنعتی یوپی وی سی در رقابت هستیم و با سبد کلی محصولاتمان در بازار صادراتی 
رقاب��ت می کنیم. این س��طوح و کلاس بندی که در روتنب��رگ وجود دارد به قدری 
گسترده است و وسعت دارد که به راحتی می تواند بخش های مختلف بازار را پوشش 
 دهد. به همین دلیل ما نگران فروش نیس��تیم. مشتری هایی که به ما رجوع می کنند 
نیز نگران تامین نشدن خواسته هایشان نخواهند بود. در لایه لایه بازارهای هدف ما، 

آنقدر تنوع وجود دارد که ما می توانیم همیشه در آن حضور داشته باشیم.
فرض کنیــم نمودار نیاز بازار به پروفیل یو پی وی ســی به کمترین 
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مقدار خودش یا نقطه مینیموم برســد در این صورت طرح روتنبرگ 
برای بازار چیست؟

همانطور ک��ه عرض کردم ما برنامه ای برای ص��ادرات پروفیل داریم و در زمینه 
صادراتی طراحی هایی کرده ایم حتی در همین ش��رایط تحریمی که محدودیت هایی 
در ب��ازار جهانی برای حض��ور تولیدکنندگان ایرانی وج��ود دارد، این برنامه ها قابل 
اجراس��ت. ما ش��عاری داریم با این عنوان که »بازار خاورمیانه را می شناسیم« و به 
همین دلیل به خوبی می توانیم در بازارهای منطقه نس��بت به نیازی که آن ها دارند 
حضور داشته باشیم.  واقعیت این است ما در ایران، شرکت های خیلی بزرگی نداریم 
که به صورت درست تولید کنند؛ تعداد شرکت هایی که به صورت درست کار می کند 
و توانایی ایجاد بازار دارند و رو به آینده قدم برمی دارند، از ۱۰ عدد هم کمتر اس��ت. 
بنابراین در حوزه های پیش روی مان به خوبی می توانیم پیش برویم و محدودیتی در 
این زمینه وجود ندارد. آینده در دس��ت کسانی است که به صورت درست و اساسی 

سرمایه گذاری کرده اند با شناخت علم و دانش به پیش می روند.
وقتــی به نمایشــگاه را می بینیم، به نظر می رســد روتنبرگ  با 
اســتراتژی تبلیغاتی خاصی وارد نمایشگاه شــده اید. استراتژی 

نمایشگاهی شما چیست؟
تبلیغات س��نگین هیچ موقع استراتژی شرکت روتنبرگ نبوده است. تمایل ما این 
اس��ت به جای اینکه بخواهیم در موضوعات تبلیغاتی س��رمایه گذاری کنیم، همان 

هزینه را در بحث های زیرساختی ش��رکت و نوسازی و توسعه قالب ها هزینه کنیم. 
یکی از دلایلی که ما در تلویزیون تاکنون تبلیغاتی نداش��ته ایم همین موضوع است 
اما نمایش��گاه تخصصی صنعت دروپنجره موضوعی متفاوت است و به این دلیل که 
مخاطبان آن مخاطبان تخصصی صنعت دروپنجره هستند در آن شرکت می کنیم. از 
همین جا از فرصت استفاده می کنم و از تمام دست اندرکاران و افرادی که در صنعت 
دروپنجره حاضر هس��تند و حتی از تولیدکنندگان پروفیل یوپی وی س��ی درخواست 
دارم دس��ت به دست هم بدهند و در یک همکاری مناسب به روزترین سیستم های 
روز دنی��ا را در این صنعت به کار گیرند. علاوه بر آن، از تمام رس��انه ها نیز به ویژه 
ش��ما تقاضا می کنم از دیگر همکاران دعوت کنند تا بیایند و از روتنبرگ بازدید کنند 
و ببینند در این مجموعه چه اتفاقاتی افتاده اس��ت. از نزدیک مش��اهده کنند ما چه 
سطوح مقطعی را وارد کشور کرده ایم و چگونه نسل جدید پروفیل هایی که در ساخت 
دروپنجره از آن ها استفاده می شود، در این مجموعه تولید می کنیم. این ها مربوط به 
روتنبرگ نیس��ت این ها متعلق به همه صنعت دروپنجره است. این نوآوری ها متعلق 
به روتنبرگ نیس��ت، متعلق به همه اس��ت. ما روتنبرگ را فقط یک برند نمی دانیم. 
روتنبرگ سبکی از تولید و شیوه ای از مدیریت ایرانی است که دوست داریم به همه 

ایرانیان شناسانده شود.
به عنوان سخن پایانی اگر مطلبی باقی مانده است بفرمایید...

خیر همه چیز کامل بود. از شما هم برای تقبل زحمات، قدردانی می کنم.
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هیچ وقـت از 
        کیفـیت نزدیم

در گفتگو با مدیر کارخانه آلوترم مطرح شد؛

پنجره ایرانیــان؛ صنعت آلومینیوم صنعتی گران اســت. از 
ماشین آلات گرفته تا محصولات خروجی از کارخانه  نسبت به 
دیگر محصولات قیمت بیشتری دارد. تولیدکنندگان مختلف در 
صنعت آلومینیوم طی سال ها گذشته بر این تلاش بوده اند تا 
محصولاتی با توجیه اقتصادی از این عنصر تولید کنند. شرکت 
آریا هامون آذر یکی از این تولیدکنندگان است که با توجه به 
تجارب و سوابق ۳0 ساله موسسین خود در صنعت آلومینیوم، 

در این مسیر گام برداشته است. 
اکبر محمودیه فارغ التحصیل دکتری مهندســی شیمی مدیر 
کارخانه آلوتــرم از مجموعه آریا هامون آذر اســت. با او در 
روزهای برگزاری شانزدهمین نمایشگاه دروپنجره تهران در 
محل غرفه این شرکت، به گفت وگو نشستیم. این گفت وگو را 

در ادامه می خوانید.   

اشــاره

این حضور ذهن در نشــریه پنجره ایرانیان وجود دارد که پیش تر 
هم، با مدیران و مســئولان مجموعه آریا هامون گفت وگو شده است 
اما بر اساس یک ســنت رسانه ای و به این دلیل که در هر شماره به 
احتمال زیاد مخاطبان جدید به خوانندگان اضافه می شوند، بحث را از 
اینجا شــروع می کنیم که اطلاعاتی از فعالیت های مجموعه در اختیار 

مخاطبان قرار بدهید... 
ما در مجموعه آریا هامون آذر که با نام تجاری آلوترم ش��ناخته می شود در زمینه 
تولید پروفیل های آلومینیومی صنعتی و س��اختمانی فعالیت داریم. البته این توضیح 
وجود دارد که بیشتر تولیدات ما تقریبا بیش از8۰ درصد، مربوط به  حوزه ساختمانی 

است که شامل دروپنجره و نما است. 
توضیحی که درباره مجموعه آلوترم وجود دارد این اس��ت که در این مجموعه از 
صفرتا صد پرس اکستروژن گرفته تا ریخت بیلت، را خودمان انجام می دهیم یعنی 
ع��لاوه بر اینکه بیلت را از برخی از ش��رکت های معتبر تهیه می کنیم، برای تامین 
نیازه��ای مجموعه، ریخت بیلت را خودمان نیز انج��ام می دهیم. واحد تولید پرس 
اکستروژن نیز توسط خود ما انجام می شود. باید این را هم عرض کنم که مجموعه 
ما مانند برخی از ش��رکت ها نیس��ت که مثلا آنادایزینگ و آبکاری را برون سپاری 
کند. واحد آنادایزینگ ما در کارخانه مس��تقر است و به جرات می توانم عرض کنم 
که این واحد یکی از بهترین خطوط در خاورمیانه اس��ت و در میان س��ه خط برتر 
آنادایزین��گ  خاورمیانه جای می گیرد که ما در این حوزه ۱۴ ش��ید رنگی را در این 

خط تولید می کنیم. 

میزان تولیدات این مجموعه چقدر است؟
م��ا در حال حاض��ر در خطوط تولید آلوترم ماهانه ۷۰۰ ال��ی ۷۵۰ تن تولید پرس 
اکس��تروژن داریم. این را هم باید عرض کنم که یک خط جدید پرس اکستروژن ۷ 
اینچی خریداری کرده ایم که مراحل بهره برداری آن، در حال انجام است و به زودی، 
تولید ما به بیش از ۱۲۰۰ تن درماه خواهد رس��ید. واقعیت این است ما برای رسیدن 
به این نقطه تلاش زیادی کرده ایم. واقعیت این است آلوترم در این چهار سال، مسیر 
ده س��اله را با تکیه بر عقبه نیروی انس��انی و سرمایه گذاران آن از جمله جناب آقای 
جلیلوند و جعفری )که در صنعت آلومینیوم از سال ۱۳۵۰ فعال بوده اند و بیش از نیم 

قرن تجربه در این زمینه دارند( طی کرده است. 
وقتی خدمت تولیدکنندگان آلومینیوم به ویژه در زمینه ســاختمانی 
می رسیم این سوال که شاید کمی هم تبلیغی باشد، به ذهن می رسد  
چرا برخی می گویند به کاربردن آلومینیوم در صنعت ساختمان، اتلاف 
منابع کشور است؟ برخی دائم تکرار می کنند آلومینیوم به دلیل ارزش 
بالا باید در صنایع حســاس استفاده شود. پاسخ شما به عنوان یک 

متخصص چیست؟ 
من به این دلیل که در دانش��گاه تدریس دارم و در صنعت هم فعال هس��تم، هم 
از موضوع��ات علمی در این زمینه مطلعم و ه��م از نظر تجربی به اندازاه کافی این 
حوزه را می شناس��م. ش��اید به همین دلیل باشد که انتقادات جدی به این نوع گفتار 
دارم. ش��نیدن این جمله ممکن است بسیار خوب باشد و مخاطب را هم تحت تاثیر 
اما سوال این است آن هایی که چنین نقدی را وارد می کند مطلع اند که آیا تخصص 
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استفاده از آلومینیوم در صنایع حساس مثل صنعت الکترونیک، هواپیماسازی و ... در 
کش��ور وجود دارد؟ آیا زمینه، ساختارها و زیر ساختارهای کافی در کشور، ایجاد شده 
است؟ من همین چندی پیش دریکی از رسانه ها مطلبی می خواندم که کمبود شدید 
پودر آلومینا داریم همین موضوع مش��کلات بسیار زیادی را در این صنعت به وجود 
آورده اس��ت. از سوی دیگر میزان اشتغال زایی که همین صنعت با مختصات موجود 
در کشور ایجاد کرده، چقدر است؟ بنابراین آن هایی که از این مسائل مطرح می کنند 
و می خواهند به صنعت انتقاد کنند بد نیست در آغاز موضوعات مرتبط با صنعت را در 
کشور به دست آورند و بعد طرح موضوع کنند. به عنوان مثال اگر ترکیه زیرساخت ها 
را دارد و در صنایع حس��اس خود از آلومینیوم اس��تفاده می کند یکی از دلایلش این 
است که از سال ها پیش در حال آماده کردن این حوزه بوده است یا در دیگر کشورها 
نیز همین روند برقرار اس��ت. اما درمجموع من هم معتقدم که بالاخره باید فلزی را 
به عنوان جایگزین آلومینیوم معرفی کنیم در این مس��یر تحقیقات فراوان نیاز است 
البته صنعت آلومینیوم یک بار به سمت استفاده از یو پی وی سی رفت اما این محصول 
پلیمری نتوانس��ت جایگزین آلومینیوم ش��ود. آلومینیوم در مقطعی در استفاده های 
س��اختمانی رکود پیدا کرد اما دوباره به حالت اولیه برگشته و بازار رونق یافته است. 
به هرحال اگر کسی چنین ادعایی دارد باید جایگزین مناسبی برای این فلز پیدا کند. 
شما و بســیاری دیگر از تولیدکنندگان کار مشابهی انجام می دهید و 
تولیدات مشابهی دارید بنابراین وقتی من به عنوان یک مشتری بخواهم 
سراغ شما بیایم، بر اساس ویژگی های شماست. این ویژگی ها چیست؟
من در آغاز عقبه مجموعه آلوترم را عرض کردم. اما تاکیدم این است که تفاوت ما 
نسبت به دیگران کیفیت ما است. ما در سال های فعالیت بر پارامتر کیفیت بسیار کار 
کرده ایم  و روی افزایش آن خیلی وقت گذاش��ته ایم. موسسین و صاحبان سرمایه در 
آلوترم، کارخانه های دیگر آلومینیومی هم داش��تند اما اگر سوال این باشد چرا آلوترم 
را تاسیس کردند پاسخش این است که آن ها می خواستند محصولی باکیفیت بالاتر، 
و راحت تر در اختیار مش��تریان قرار بگیرد.  ما در آلوترم به طور مستمر ایده نو داریم. 
همی��ن حالا در حال کار بر روی رنگ های جدید و آنادایز کار می کنیم و  بر موضوع 
نانو رنگ ها در زمینه الکترواس��تاتیک  تمرکز داریم.  دلیل همه این اقدامات این بود 
که آقای جعفری خودش��ان سازنده بودند و مش��کلات را کامل می دانستند و آلوترم 

تاسیس شد تا با دیگران در این زمینه ها تفاوت داشته باشد. 
سهم شــما از بازار صنعت آلومینیوم مشخص است؟ آیا برنامه ای 

برای افزایش تولید دارید؟
واقعیت این است ما در این صنعت و در بسیار موارد دیگر، آمار دقیقی نداریم. اینکه 
هر مجموعه میزان تولیدش مشخص است، صحت دارد  اما سرجمع همه این موارد 
را کس��ی تعیین نکرده است. شما در همین نمایش��گاه وقتی در همین سالن میلاد 
گردش کنید، ش��رکت های معتبری را می بینید که فروش هرکدام از این ش��رکت ها 
مشخص است؛ تولید آن ها مش��خص است، اما کسی پیدا نشده که بیاید جمع بازار 
را تعیین کند. این یک خلا جدی اس��ت که ما آمار در صنعت مان نداریم. جالب است 
که محاس��به اش  کار ساده ای اس��ت. چون بیلت در بورس خریدوفروش می شود و 
میزان اس��تفاده از آن مشخص اس��ت. ما خودمان در ماه ۷۰۰ الی 8۰۰ تن پروفیل 
تولید می کنیم و برنامه داریم در س��ال جاری ۱۰ هزار تن تولید داشته باشیم. اما در 
مسیر تحقق این برنامه، موانعی وجود دارد. به عنوان مثال در فصل گرم، قطعی برق 
داریم و در فصل زمستان به دلیل نبود گاز ممکن است خطوط تولید با مشکل مواجه 
شود به همین دلیل معمولا این برنامه ها، با مشکل مواجه شود اما احتمالا می توانیم 
تولید را حد 8۰۰۰ تن ثابت نگه داریم با این حال کیفیت محصول را تغییر نداده ایم. 
سوال این اســت با چه دستور کاری در نمایشــگاه در و پنجره 

شرکت کردید؟ 
همه می دانیم از حدود س��ال های ۹8 و آغاز کرونا، دیگر نمایشگاه ها رونق گذشته 
را ندارد با این حال ما در این نمایش��گاه حاضر شدیم تا بتوانیم ضمن ارائه محصول 
جدید، دید و بازدید با نمایندگی هایمان را در دس��تور کار داش��ته باشیم و بتوانیم با 
همکاران نیز در تهران، ارتباط داش��ته باشیم. مدیرعامل ما جناب آقای جعفری هم 
همین تاکید را دارند که فرصت نمایش��گاه بیش��تر همان جنبه دید و بازدیدهایش 

مهم است. 
نمایشگاه این دوره را چطور ارزیابی می کنید؟

این نمایش��گاه نس��بت به نمایش��گاه های دوره اخیر که بعد از کرونا برگزار شد، 
نمایش��گاه بهتری بود. در نمایشگاه های قبل، رکود در نمایشگاه دیده می شد اما این 

نمایشگاه بازدیدکنندگان بیشتری دارد. 
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پروفیل های ما هر کدام
 شخصیت مسـتقل دارند

در گفت  وگو با مدیرعامل وین کلاس مطرح شد؛

پنجره ایرانیان؛ بازار پروفیل در زمان حاضر باید به ســمت 
نوآوری برود. آن طور که تحلیل ها از اوضاع و احوال این بازار 
خبرمی دهد بســیار بعید اســت مجموعه های تولیدی بتوانند 
با شــیوه ای قدیمی ادامه حیات بدهنــد. »غلامرضا زمانی« 
مدیرعامل عایق پلاست که بیشتر با پروفیل های برند تجاری 
»وین کلاس« شناخته می شــود، بر چنین موضوعاتی تاکید 
داشت. او می گفت بخشی به عنوان تحقیقات در زمینه پلیمر 
در عایق پلاســت ایجاد کرده که تعدادی از استادان دانشگاه 

در آن مشغول تحقیق هستند. 
زمانــی بر این موضــوع تاکید دارد کــه در مجموعه عایق 
پلاست از فناوری های جدید اســتفاده می شود و به زودی از 
یک تکنولوژی به نام نانوشیلد در تمام محصولات این بنگاه 

تولیدی، استفاده خواهد شد. 
در شــانزدهمین نمایشگاه بین المللی در و پنجره تهران، 
بیشــتر تولیدکننــدگان این حوزه دور هــم جمع بودند و 
این فرصت به وجود آمد تا بــا آن ها به بحث و تبادل نظر 
بپردازیم. در این روزها فرصتی دســت داد تا با مدیرعامل 
عایق پلاســت نیز به گفت وگو بنشــینیم. مشــروح این 

گفت وگو در ادامه آمده است:

اشــاره

اگر موافق باشــید برای آشــنایی مخاطبان جدید نشریه پنجره 
ایرانیان، نگاهی به فعالیت های مجموعه شما بیندازیم و بحث را از 

همین نقطه آغاز کنیم؟ 
موافقم! ما در مجموعه عایق پلاس��ت س��ال ۱۴۰۳ عملا وارد پانزدهمین سال 
تولید پروفیل یو پی وی سی شده ایم. از همان ابتدای تولید، کار را با برند وین کلاس 
آغاز کردیم و به طور مس��تمر در طول این سال ها وین کلاس حضور داشته است 
اما به تازگی و در س��ال گذشته، در روند تولید، تغییرات کلی ایجاد کرده ایم طوری 
که برای یک دست س��ازی تمام محصولات این ش��رکت در سیستم لولایی، تمام 
محصولات  پنج کانال شده اند. علاوه بر آن متناسب با نیاز بازار، تمام گالوانیزه های 
مصرفی در پروفیل ها، از گالوانیزه ۲۵ در ۲۵ اس��تفاده می شود. ما اکنون در سیستم 
لولایی ۶  تیپ قالب داریم که هر کدام از آنها دارای وزن مختص به خود هستند. 

در مجموعه عایق پلاست با همان وین کلاس تولید را ادامه دادید؟ 
خیر! ما محصولات خودمان را با برندهای مختلفی تولید می کنیم. تمام برندهای ما 
چ��ه از نظر جرم و وزن؛ و چه از نظ��ر کیفیت تفاوت ها و ویژگی های منحصر به خود 
را دارند. غیر از این موضوع آنچه ما در بازار عرضه کرده ایم، سیس��تم کشویی خاص 
اس��ت؛ محصولی که در بازار ایران نبود و به این دلیل که بازار پنجره های کوچک به 
ویژه در آش��پرخانه ها و اتاق های کوچک را  طلب می کرد، آن ها را تولید و روانه بازار 
کردیم چون در ایران آنچه وجود داشت سیستم کشویی سایز بزرگ بود در اندازه های 
س��ری ۱۱ و ۱۲ یا ۹۰  بود که البته ما خودمان هم، س��ری ۹۰ کش��ویی را داریم و 
هم س��ری ۷۰ را.  این ها در قالب های قدیمی ما وجود داشت اما امسال ما سری ۷۳ 
کشویی که به صورت تک ریل با میانی کتیبه، افقی و عمودی استفاده می شود، تولید 
کرده ایم و در این زمینه ۱۱ قالب داریم و س��بد کالایی مان کامل است. این محصول، 
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محصول فوق العاده مناس��بی است و به جرات می گویم نظیر آن در کشور وجود ندارد. 
ای��ن محصولات آب بن��دی فوق العاده خوبی دارند و شیش��ه ۲۰ میلیمتر دو جداره در 
آن ها اس��تفاده می شود. علاوه بر آن این ویژگی را دارند که برخی از المان های آن، با 

سیستم های گذشته قابل ترکیب است. 
در عایق پلاست اقدامات دیگری هم انجام داده اید؟

بله ما در سیستم کشویی قدیمی، اصلاحات زیادی انجام داده ایم. در سیستم لولایی 
نیز یک محصول جدید ارائه داده ایم که با نام سیس��تم نانوش��یلد  معروف اس��ت. با 
قاطعیت عرض می کنم چنین سیستمی در ایران وجود ندارد. علاوه بر همه این موارد 
ما کار مهمی انجام داده ایم به طور ویژه در مجموعه ما، تیم تحقیق و توس��عه ش��کل 
گرفته است و در واحد تحقیق و توسعه، از توان علمی پلیمری استان اصفهان استفاده 
می کنیم. به این صورت که دو نفر از اس��تادان دانش��گاه که در واحد پلیمر ش��هرک 
تحقیقات و فناوری دانش��گاه اصفهان، فعالی��ت دارند به صورت نیمه وقت و در واحد 

پلیمر ما مستقرند و با ما همکاری می کنند. 
ما معتقدیم باید نگاه حرفه ای تر به صنعت یو پی وی سی داشته باشیم. به همین دلیل 
این صنعت را زیر مجموعه ای از صنعت س��اختمان نمی دانیم چون این صنعت ریشه 
پلیمری دارد. فرآیند تولید پروفیل یو پی وی س��ی، فرآیند پلیمری اس��ت و این صنعت 
در اصل به عنوان صنعت پایین دس��تی پتروشیمی باید ش��ناخته شود. به همین دلیل 
فرآیندهایی که در آن اتفاق می افتد نیاز به تحقیقات و به روزرسانی دارد چون صنعت 
پلیمر، دائم در حال به روز رس��انی اس��ت و ما نیز برای اینکه در این فرآیندها، پیشرو 
باشیم، مجبوریم تیمی به روز و قوی در کنار خودمان داشته باشیم. به همین از بخش 
تحقیقات به روز، فناوری های جدید و مواد اولیه به روز اس��تفاده کنیم. در همین راستا 
در تولید با تکنولوژی نانوش��یلد از مواد اولیه نوین و جدید که پایه آمریکایی و اروپایی 

دارند استفاده می کنیم.
این فناوری چه خاصیتی دارد؟ 

در این تکنولوژی، همه چیز ارتقا پیدا کرده اس��ت. تقریبا تمام خواص مکانیکی که 
از یو پی وی س��ی انتظار داریم، تقویت شده است. به عنوان مثال جوش پذیری، در این 
تکنولوژی ضریب ۴ و ۵ دارد و در پارامتر تغییر رنگ، محصول، مقاومتی ۴ و ۵ برابری 
دارد. در بازار امروز، بحث اقتصادی بسیار اهمیت دارد و در این تکنولوژی مواد اولیه به 
دلیل قیمت بالا، نمی توان از آن در کل محصول اس��تفاده کرد. ماهیت این تکنولوژی 
طوری اس��ت که نمی ش��ود با آن پروفایل تولید کرد به همین دلیل به عنوان لایه ای 
در حین اکسترود، روی محصول، تزریق می شود اما فرایند تولید کاملا یکپارچه است. 
این تکنولوژی در تمام مقاطع ما در حال پیاده س��ازی اس��ت. قالب ها به روز می شوند 
و تا انتهای سال جاری، تمام محصولات ما، با تکنولوژی نانوشیلد تولید خواهند شد. 

آن طور که در غرفه شــما در حال مشاهده هســتیم سه برند و نام 
تجاری حضــور دارد. چرا بــا نام های مختلف ویــن کلاس وین در و 
وین استار، سوال این است با چه الزام به این ترکیب رسیدید و چرا به 

همان نام وین کلاس در سطوح مختلف تولید نکردید؟
به نکته خوبی اش��اره کردید. در برخی از شرکت ها فرآیند تولید یوپی وی سی، فرایند 
ثابتی است و مس��یری مشخص دارد و اگر در کلاس های مختلف تولید می کنند، حتی 
با قالب های ظاهری متفاوت، چه در س��ری هایی مثل شصت یا در سیستم های لولایی 
و ...محصول فقط از نظر تعداد کانال، یا سیس��تم تفاوت دارند و اگر رده بندی  هم وجود 
دارد صرفا به دلیل کم یا زیاد ش��دن از یک مقدا مواد اولیه یا مواد افزودنی آن است اما 
عملا محصول متفاوت به بازار ارائه نمی شود. اما در مجموعه ما اینچنین نیست. ما الان 
وین کلاس را تولید می کنیم که دارای سیس��تم، وزن، مقدار مواد اولیه، کیفیت مختص 
خود است. درباره وین در نیز چنین است. سیستم ما این طور است که هر محصول و برند، 
مقاطع مخصوص خود را دارد. مثل این می ماند که س��ه برند ما در سه کارخانه پروفیل 
مختلف در حال تولید اس��ت. هر کدام از محصولات ما غیر از آنکه اس��تاندارد هستند، 
ش��خصیت مستقل خود را دارند. ما اکنون ۱8 خط اکستروژن داریم. توان تولید ما بسیار 
بالا است. اما با این حال این توان فقط ۳۰ درصد از ظرفیت تولید ما را به خود اختصاص 

داده است. مابقی ظرفیت ما به تولید گرانول، مواد اولیه و ... اختصاص دارد.  
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تلاش برای تولـید ملـی
در گفتگو با مدیرعامل همپار مطرح شد:

پنجره ایرانیان؛ نمایشگاه دروپنجره، خوبی اش این است که 
همه اهل صنعت دورهم جمع می شــوند و به قول بسیاری از 
اصحاب تولید، دســت کم همکاران یکدیگر را هرسال یک بار 
ملاقــات می کنند. در صنعــت تولید پروفیل یو پی وی ســی، 
افزودنی ها نقش بســیار مهمی دارند. نقشــی که در ساختار 

پروفیل، از تغییر رنگ و شکنندگی و ... جلوگیری می کند. 
شرکت همپار جزو تولیدکنندگان همین افزودنی ها است. این 
شــرکت آن طور که مدیرعامل جوانش می گوید: باهدف تولید 
استابلایزرهای صنعت پی وی سی و خودکفایی این صنعت از 
واردات این محصولات، با مشارکت و تحت لیسانس برلوخر 
آلمان در ســال 1۳۸۳ تولید خود را آغاز کرد. این شــرکت 
به مدد تکنولــوژی بالای خطوط تولید خود و سیســتم های 
کنترل الکترونیک PLC، توانســته است افزودنی های صنعت 
پتروشیمی )مانند اســتئارات فلزی( و صدها نوع استابلایزر 
پی وی سی بر پایه سرب، کلســیم، روی، باریم را با بالاترین 

کیفیت تولید و عرضه کند.
در روزهای برگزاری شانزدهمین نمایشگاه دروپنجره تهران 
فرصتی دست داد تا در غرفه این شرکت، مهمان آقای حسین 
فردی مدیرعامل همپار باشم. مشــروح گفتگوی ما در ادامه 

آمده است: 

اشــاره

گو
گفت
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به عنوان نخســتین سوال کمی درباره شرکت همپار برای مخاطبان 
پنجره ایرانیان بگویید...

ش��رکت دانش بنیان همپار پس از سال ها فعالیت تجاری ب���ه عنوان نمایندگی 
برلوخر آلمان، در سال ۱۳8۳ س��ایت تولید استابلایزر یا پایدارکننده حرارتی صنعت 
پی وی سی را با مشارکت و تحت لیسانس شرکت برلوخر آلمان راه اندازی کرد. این 
ش��رکت با استفاده از تکنولوژی روز و سیستم های کنترل الکترونیک تولید، توانسته 
اس��ت با ظرفیت س��الیانه ۱8٫۰۰۰ تن انواع اس���تابلایزر پی وی سی بر پایه سرب، 
کلس��یم- زینک، و اس���تابلایزرهای ارگانیک را با کیفیتی مطابق با استانداردهای 

جهانی تولید و عرضه کند.
نکته مهم این اس��ت که در زمینه پروفی��ل دروپنجره که از نظر فنی و تکنولوژی 
پیش��رفته ترین و به نوعی س��خت بخش صنعت است، ش��رکت همپار بزرگترین و 
معتبرترین تولید کننده اس��تابلایزر ایران اس��ت و برتری��ن تولیدکنندگان پروفیل 
دروپنج��ره برای ثبات و کیفی��ت بالا و عرضه مطمئن محصولاتش��ان در بیش از 
۲۰ س��ال گذش��ته به ما متکی بوده اند. در این بخش از صنعت رقبای ما بزرگترین 
تولید کنندگان دنیا از کش��ورهای اروپایی و ترکیه هستند و باوجود اینکه محصولات 
این ش��رکت ها در بازار ایران موجود هستند، شرکت همپار به واسطه کیفیت برتر و 
زنجیره تامین پایدار و مطمئن همواره بخش عمده ای از بازار را در اختیار داشته است.

این ســوال پیش می آید که اگر تولیدکنندگانی مانند شما از صنعت 
تولید پروفیل یوپی وی ســی حذف شوند، چه اتفاقی در صنعت تولید 

پروفیل یوپی وی سی خواهد افتاد؟
دلیل تاس��یس شرکت همپار توسط مرحوم مهندس اشتری تقویت تولیدات ایرانی 
بود. ما مفتخریم که یک ش��رکت دانش بنیان ایرانی با بالاترین استانداردها در مواد 
اولیه، فرمولاسیون و تولید هس��تیم و از این طریق توانسته ایم از صدها تولید کننده 
محصولات پی وی س��ی از جمله پروفیل دروپنجره برای تولید محصولات با کیفیت 
بالا حمایت کنیم. همانطور که می دانید مهمترین ماده تش��کیل دهنده محصولات 
پی وی س��ی، پایدار کننده پی وی سی اس��ت و صرفا به محصولی که با پایدار کننده 
پی وی سی با کیفیت ایرانی ساخته شده باشد می توان با افتخار گفت «ساخت ایران«. 
اگر ش��رکت هایی مانند همپار در ایران وجود نداش��ت، بای��د به عرضه محصولات 
باکیفیت از کش��ورهای خارجی متکی می شدیم و یا به محصولات بی کیفیت ساخت 

ایران و بدون دانش لازم متوسل می شدیم.
جایگاه شما اکنون در بازار کجاســت؟ ارزیابی شما از نقطه ای که 

ایستاده اید چیست؟
 با تکیه بر س��ابقه و جایگاه برند همپ���ار، که به عنوان با کیفیت ترین برند تولید 
داخل و دارای بالاترین س��هم بازار داخل کش��ور در گروه هایی همچون پروفیل در 
و پنجره ش��ناخته شده است، استراتژی جدید ش��رکت بر توسعه بین المللی بنا شده 
اس��ت. در این راهبرد جدید، شرکت با بهره برداری از رابطه عمیق و طولانی مدیران 
و صاحبان خود با ش��رکای منطقه ای و اروپایی تلاش خواهد کرد تا سهم خود را در 

بازارهای خاورمیانه، شمال آفریقا و اروپا افزایش دهد.
آنچه درباره صادرات می گویید، در وضعیتی که دچار تحریم هستیم 

سخت نیست؟
البته صادرات در ش��رایط کنونی دارای چالش هایی است، اما ما مطمئن هستیم که با 
توجه به کیفیت محصولات خود در موقعیت قوی برای رقابت در عرصه جهانی هستیم. 
هرچن��د در این مس��یر قطعا وجود تحریم های ظالمانه علیه کش��ور عزیزمان کار ما به 
عنوان بخش خصوصی مس��تقل را به مراتب سخت تر می کند. در این شرایط استراتژی 

ما مبتنی بر همکاری با شرکای منطقه ای برای فائق آمدن بر این موانع است.
البته در تمام دنیا سعی شــرکت ها این است که بتوانند بازارهایی 
در خارج از مرزها ایجاد کنند تا در مواقع لزوم حتی بتوانند جایگزین 
بازار داخلی کنند این اقدام به افزایش طول عمر شــرکت توســعه 

شرکت و مواردی ازاین دست کمک کند...
برای همپار، ورود به بازارهای بین المللی انتخاب میان رش��د کردن یا راکد ماندن 

بوده اس��ت. همانگونه که می دانید شرکت همپار به ویژه در بخش پروفیل دروپنجره 
بزرگترین تولید کننده پایدار کننده پی وی سی است و برای ادامه رشد خود به عنوان 
ش��رکتی پویا راهی جز صادرات نداشته است. این تصمیمی است که مالکان شرکت 
با هدف تقویت برند همپار و ارتقا ش��عار «س��اخت ایران« در سطح بین المللی و در 

راستای رسالت موسس فقید این شرکت گرفته اند.
شما یک تولیدکننده هستید و شبیه شما تولیدکنندگان دیگری هم 
وجــود دارند بنابراین در بازار به طور طبیعی رقابت ایجاد می شــود. 
مدیریت بازار رقابتی با مدیریت بازار انحصاری بسیار متفاوت است 

شما برای ساماندهی وضع موجود در بازار رقابتی چه می کنید؟
اعتقاد ما بر این اس��ت که رقابت باعث پیش��رفت می شود. رقابت انگیزه ای برای 
شرکت ها برای برتری است و منتج به نوآوری، تنوع عرضه و کاهش قیمت ها برای 
مصرف کنندگان و کسب و کارها می شود. راه کار ما برای غلبه بر رقبا در بازار رقابتی، 
همواره تمرکز هر چه بیش��تر بر تولید مستمر محصول با کیفیت و سرمایه گذاری در 

تحقیق و توسعه بوده است.
یکی از موضوعاتی که در بازار و بیشتر در حوزه رقابت مطرح است 
مزایایی اســت که شرکت ها برای مشــتریان خود در نظر می گیرند 
مثلا در پرداخت ها تســهیلات ایجاد می کنند و... شــما چه مزیت و 

ویژگی هایی دارید؟
مزیت اصلی همپار دانش فنی و کیفیت محصولاتش است. شرکت با رهبری دکتر 
مایکل ش��یلر در واحد تحقیق و توسعه به طور مداوم راهکارهای بهینه به مشتریان 
خود  ارائه می دهد. توجه داش��ته باش��ید که پایدار کننده بخش کوچکی از کل یک 
محصول ساخته شده از پی وی سی است و تجربه ما در بیش از دو دهه در این صنعت 
به ما نشان داده است که استمرار در کیفیت مهمترین ویژگی است که مشتریان از ما 
دارن��د تا بتوانند با اطمینان محصولات خود را به بازار ارائه دهند و این همان چیزی 

است که ما تمام توان و تمرکز خود را بر آن گذاشته ایم.
به عنوان سخن پایانی اگر نکته ای باقی مانده بفرمایید.

در پایان می خواهم از زحمات مجموعه پنجره ایرانیان به عنوان رسانه ای تاثیرگذار 
در این صنعت تشکر کنم.

گو
گفت
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ترجیح می دهم مشتریان
ما را به یکدیگر معرفی کنند

مدیرعامل داتیس تجارت ماد:

پنجره ایرانیان؛ تولید در و پنجره با پروفیل یو پی وی سی، پس 
از آن در کشــور رواج پیدا کرد که بحث درباره صرفه جویی در 
مصرف انرژی بالا گرفت و این تاکید وجود داشــت که به دلیل 
شرایط خاص کشــور باید از شــیوه هایی در ساختمان سازی 
اســتفاده شــود که بتواند حداکثر میزان صرفه جویی انرژی را 
تامین کنــد. در این زمینه یکی از راه کارهــا این بود که غیر از 
اســتفاده از مواد خاص در سقف و دیوار از پنجره های دوجداره 
نیز استفاده شود. اکنون اما تولید این کالا به اندازه کافی وسعت 
یافته و تعداد زیادی از تولید کنندگان در بازار وجود دارند که هر 
کدام بخشی از مسئولیت تولید در این زمینه را بر عهده دارند. 

شــرکت داتیس تجارت مــاد، عرضه کننده انــواع پروفیل، 
یراق آلات و ملزومات دروپنجره دوجداره یوپی وی سی، از جمله 
این تولیدکنندگان و حاضران در بازار است که نمایندگی رسمی 
عرضــه یراق آلات ENDOW را نیز  در بازار دروپنجره ایران به 

عهده دارد.
چندی پیش در خلال برگزاری نمایشگاه در و پنجره در تهران 
فرصتی دســت داد تا با آقای صباغی مدیرعامل شرکت داتیس 
تجارت ماد به بحث و گفتگو بنشینیم. آنچه در ادامه آمده است، 

مشروح این گفت وگو است که می خوانیم:

اشــاره

گو
گفت
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یکی از موضوعاتی که در مجموعه شما دیده می شود، تعدد فعالیت 
اســت. مثلا در زمینه پروفیل، چند برند دارید و ... چرا این شــیوه را 

برای فعالیت انتخاب کرده اید؟
به نظر پاس��خ به س��وال شما خیلی س��خت نیس��ت به این دلیل که معمولا در 
مجموعه های تولید و تجاری هر اتفاقی که می افتد بر اساس نیاز بازار است. هر اتفاق 
هم که در مجموعه ما رخ داده و می دهد، بر اساس نیاز بازار شکل گرفته است. ما در 
مجموعه خودمان در زمینه پروفیل یو پی وی سی چند قالب متفاوت داریم و هر کدام 
از این ها بر اس��اس تقاضای مشتریان و برای پوشش سلیقه  آن ها،  تهیه شده است. 

عرضم این است در تمام اقدامات ما، کار بر اساس نیاز و خواسته مشتریان است. 
موضوعی که از بیشتر تولیدکنندگان سوال می شود این است که در 
زمینه تولید پروفیل یوپی وی سی، تولیدکنندگان زیادی در بازار حضور 

دارند، در چنین وضعی چگونه می توان فعالیت کرد؟
به نظر من تعدد تولیدکنندگان موضوع خیلی مهمی نیس��ت زیرا آنچه به ماندگاری 
یک مجموعه کمک می کند، ارائه خدمات درس��ت و اس��تاندارد و نیز محصولاتی با 
کیفیت مطلوب است. ما در این سال ها تجربیات زیادی کسب کرده ایم و شاهد موارد 
مختلفی بوده ایم به عنوان نمونه ش��رکت های زیادی بوده اند که نمی خواهم نام ببرم 
اما موقتا آمدند و با برندهای سطحی در بازار داشتند؛ بعد هم خیلی راحت حذف شدند. 
به همین دلیل عرض می کنم که اگر بتوانیم خدمات مناس��ب و کالای با کیفیت به 
ب��ازار ارائه کنیم، در بازار ماندگار خواهیم ش��د. به هر حال ش��رایط بازار و اقتصادی 
امروز، ش��رایط خاص و ویژه اس��ت و طوری شده که بازار به سمتی رفته که خریدها 
بیشتر خریدهای اقتصادی )اکونومی( است و در این شرایط است که باید فروش های 

اعتباری در اختیار مشتریان قرار دهید تا بتواند  کمبود نقدینگی آنها را جبران کند. 
خدمات خاصی هم در این نمایشــگاه ارائه می کنید تا مشتریان در 

میان این همه تولیدکننده، سراغ شما بیایند؟
بل��ه یکی از مهمتری��ن ویژگی هایی که در مجموعه ما وج��ود دارد، تنوع قالب و 
تنوع محصولات اس��ت. این ویژگی یعنی تکمی��ل بودن محصولات اجازه نمی دهد 
که مش��تری از این چهارچوب بیرون برود زیرا هر آنچ��ه نیاز دارد در این مجموعه 
وجود دارد. ما از یک طرف ی��راق آلات وارد می کنیم و در این زمینه انحصار داریم. 
ما در ماش��ین آلات نیز انحصار داریم و پروفیل ه��م تولید و عرضه می کنیم. فرض 
کنید مش��تری صفر وارد مجموعه ما می ش��ود؛ ماشین آلات می خرد و بعد پروفیل و 

یراق و ...! 
در شانزدهمین نمایشــگاه در و پنجره حضور داریم. با چه دستور 

کاری در این نمایشگاه حضور پیدا کردید؟
هدف ما از حضور در نمایش��گاه، بیش��تر معرفی محصولات بود. با توجه به اینکه 
غیبت س��ه چهار ساله داشتیم به این جمع بندی رس��یدیم که باید در این نمایشگاه 
حضور داشته باشیم.  تا وضع بازار را ارزیابی کنیم و با فضای بازار جدید و مشتریان 
جدیدتر آش��نا شویم . خوش��بختانه در این مدت بازخورد خوبی هم داشتیم. یکی از 

مواردی که در این نمایشگاه مورد توجه ما بود حضور مسئولین مختلف در نمایشگاه 
است. مسئولین مختلف به نمایشگاه آمدند و جای تعجب داشت که چقدر موضوعات 

مربوط به تولید برای آنها جالب شده است. 
از نظر اجرا نمایشگاه چطور بود؟

من مجری امسال را خیلی موفق دیدم. به نظرم نظم نمایشگاه خوب بود و تبلیغات 
و کارهای زیرساختی که انجام داده بودند در مقایسه با قبل، بهتر بود. 

محصول جدیدی هم در نمایشگاه ارائه کردید؟
بله ما در بخش  پروفیل، قالب های جدید در س��ری ۷۰ ارائه کردیم. علاوه بر آن 

طرح آلومینیومی نیز در دوره نمایشگاه  عرضه کردیم. 
با شــناخت جدیدی که از بازار  در نمایشگاه به دست آوردید، در 

برنامه ریزی های آینده تان نیز تغییر ایجاد خواهد شد؟
بله! صدر در صد.  ما در این زمان به این ش��ناخت رس��یدیم که تقاضای جدید در 
بازار چیست و س��لیقه ها چگونه است. ما در ارتباط های نمایشگاهی به این نتیجه و 
ش��ناخت رس��یدیم که بازار چه می طلبد. به هر حال ما مدتی در نمایشگاه ها غیبت 
داشتیم در این مدت در روند بازار نبودیم و هر چند با مشتریان دائم در ارتباط بودیم 
اما این ها مش��تریان خودمان بودند. اما  در نمایشگاه در ارتباط های مختلف از روند 
بازار اطلاع کسب کردیم. ما اینجا مستقیم با کارگاه ها و با مصرف کنندگان نهایی در 
ارتباط بودیم و متوجه ش��دیم بازار چه می خواهد و باید به سمت تولید چه محصولی 

باید برویم. 
به هر حال ما می خواهیم در این بازار ماندگار باشیم و ماندگار بودن نیز به کیفیت تولید 
و کالاهای ما برمی گردد. دیروز یکی از همکاران شما از من پرسید، چطور تبلیغ می کنی؟ 
من عرض کردم. ما در بخش های مختلف، در رس��انه، فضای مجازی و .... حضور داریم 

اما ترجیح من این است معرفی ام توسط مشتری به مشتری دیگر انجام شود. 
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کـوپال، اسـتفاده امروز؛
سرمایه گذاری برای فردا

مدیرعامل کوپال در گفت وگو با پنجره ایرانیان؛

تولید  مجتمع  مدیرعامل  رضائیــان  مهران  پنجره ایرانیان؛ 
پروفیل آلومینیوم کوپال است.  مردی جوان که سن و سالش 
چندان زیاد نیست. خودش البته بر این موضوع تاکید دارد که 
از سال های بســیار دورتر که کودک بوده به دلیل فعالیت های 
پــدر، در این زمینه کار کرده و حتــی تجربه کارگری در این 
زمینه دارد. اکنون او بر این موضوع تاکید دارد که: هر چند سن 
من ممکن است نسبت به دیگر مدیرعامل ها کم باشد، اما من 

تجربه زیادی در این زمینه دارم.   
تولیدکننده تخصصی  اصفهــان  کوپال  آلومینیوم  شــرکت 
مقاطع پروفیل های اختصاصی)نرمال(، ترمال بریک، کرتین وال 
و فریم لس،لیفت انداســلاید، جام بالکنی،انــواع نرده و نرده 
پاسار در رنگ های الکترواســتاتیک )پودری( و آنادایز مات و 
یراق است که حتی در لیست خدماتی که ارائه می کند، مشاوره 
و راه انــدازی خط تولید دروپنجره )از طریــق آموزش مونتاژ 
سیستم های خود در کارگاه آموزشی آلومینیوم کوپال و صدور 

گواهینامه حضور در دوره آموزشی( را نیز گنجانده است. 

اشــاره

اگر موافق باشــد با این ســوال بحث را آغاز کنیــم که برخی از 
کارشناسان می گویند، از آلومینیوم نباید در صنعت ساختمان  استفاده 
کرد چون ارزش آن بیشتر از آن است که در این صنعت استفاده شود، 

نظر شما چیست؟
ببینید! آلومینیوم در صنعت به طلای س��فید معروف اس��ت. این جمله ارزش این 
عنصر را نشان می دهد اما مشکل این است از این ماده چیزی بهتر برای پنجره وجود 
ن��دارد. به عنوان مثال پروفیل آهنی، زن��گ می زند. بنابراین فعلا چیزی بهتر از این 
عنصر نداریم. با تمام خواصی که آلومینیوم دارد و کاربردهای آن، ارزش این عنصر، 
را نش��ان می دهد. و با توجه به قیمت پنجره های آلومینیومی نس��بت به کیفیت آن، 
بس��یار به صرفه است. ما شعاری در میان خودمان داریم که می گوید: استفاده امروز؛ 

سرمایه گذاری برای فردا. 

این شعار قطعا معنی خاصی دارد. توضیح می دهید؟ 
بله شما وقتی از پنجره های یوپی وی سی استفاده می کنید اگر ساختمان را تخریب 
کنید یا نیاز به تعویض پنجره داشته باشدی، عملا پنجره به درد نخور است اما وقتی 
از پنجره آلومینیومی اس��تفاده کنید، اگر بعد از ۲۰ یا سی سال، بخواهید ساختمان را 
تخریب کنید یا به هر دلیل دیگر، اگر پنجره را سالم دربیاورید، خود پنجره را می شود 
به عنوان پنجره دس��ت دوم، فروخت اما اگر پنجره س��الم درنیاید می توان آن را به 

قیمت روز آلومینیوم خام بفروشید. 
در این صنعت شــما همکارانی دارید که خدماتی شبیه شما ارائه 
می کنند. چه دلیل وجــود دارد که  در میان این تولیدکنندگان، من به 

عنوان یک مشتری سراغ شما بیایم؟ 
من نمی توان��م فقط یک دلیل برای این موضوع بی��ان کنم چون مجموعه ای از 
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دلایل دخیل اس��ت تا ش��ما را ترغیب کند که به جای دیگران، سراغ کوپال بیایید. اول 
تنوع محصولات ما اس��ت. ما تنوع بالایی در محصولات ارائه ش��ده توسط کوپال داریم. 
به عنوان مش��تری هر نوع پنجره ای که بخواهید در محصولاتمان داریم. اگر هم نداشته 
باش��یم می توانیم آن را تولید کنیم. دوم اینکه مجموعه ما طوری اس��ت که صفر تا صد 
تولید پروفیل خودمان را انجام می دهد از تولید بیلت تا انتهای کار، کل فرآیند را زیر یک 
س��قف انجام می دهیم در صورتی که برخی از شرکت ها هستند که مثلا فقط اکستروژن 
انجام می دهند یا برخی دیگر، فقط کار آنادایز انجام می دهند اما ما صفرتا صد کار را انجام 
می دهیم. یکی از مزیت های دیگرما، قیمت محصولات کوپال نس��بت به کیفیت ما است. 
مزیت بعدی، خدمات پس از فروش��ی است که به مشتری ارائه می دهیم. ما کار آموزشی 
نی��ز انجام می دهیم. مزیت دیگر رنگ بندی های ما اس��ت. هر رنگ بندی که بخواهید یا 
داریم یا می توانیم آن را تولید کنیم.  چه در بخش آنادایز یا در بخش پودری. تفاوت ندارد. 
سال گذشته شما در همایش هایی مختلفی انتخاب شده بودید؛ به نظر 

خودتان دلیل خاصی دارد؟
ببینید این را باید از آن هایی که انتخاب کرده اند و جایزه داده اند بپرس��ید. اگر قرار باشد 
من بگویم همان ضرب المثل »هیچ ماست فروش��ی نمی گوید ماس��ت من ترش است« 
صدق می کند. اما آنچه باعث دریافت این جایزه ها بوده، یک مجموعه فرآیند بوده اس��ت. 
ش��اید به سن و س��ال من نگاه کنید و بگویید برای رده مدیرعاملی پایین است اما من از 
بچگی با این کار بزرگ ش��ده ام.  من از زمان کودکی تا امروز دس��ت راست پدر بودم و 
هس��تم و امروز می توانم سابقه مدیریت عامل داش��ته باشم چون در تک تک خطوط کار 
کرده ام حتی کارگری کردم، کار اداری کردم تا یاد گرفتم و س��ابقه ای دارم که بعد از یک 
عمر، می تواند مدیرعاملی استحقاقم باشد. این ها را گفتم اما تاکیدم این است شخص من 
جایزه نگرفته بلکه مجموعه ما آن را گرفته اس��ت. مجموعه که شامل تولید، بازرگانی و 

حتی مشتریان است. 
شما همه این ها را گفتید اما حتما مشکلاتی هم در صنعت یا در کارخانه 

دارد. یک سوال اساسی این است که چه مشکلاتی دارید؟
واقعیت این اس��ت صنعت روزهای خوشی ندارد. در بخش تولید بازار رکود داریم. بحث 
شرکت خودمان نیست من مجموع ش��رایط را عرض می کنم چون ما یکی از پیشگامان 
حوزه خود هس��تیم و ممکن اس��ت تعاملات خودمان را به اندازه کافی داش��ته باشیم اما 
مشکلاتمان هنوز پابرجاست. مجموعه ما از ابتدای سال دچار مشکل تخصیص ارز است. 
همین حالا من باید ماشینی خاص را برای توسعه خط تولید به مجموعه اضافه کنم اما ارز 
تخصیص پیدا نمی کند. از سوی دیگر در صورت صادرات ما محصول را می فروشیم و باید 
ارز را در سامانه به قیمت نیمایی به فروش برسانیم در صورتی که به دلیل تخصیص نیافتن 
ارز بس��یاری از امور را با ارز آزاد انجام می دهیم هرچن��د آنجا هم که می خواهیم با پول 
خودمان مراوده خارجی انجام دهیم مش��کلات فراوانی وجود دارد. موضوع بعدی قطعی 
برق اس��ت. قطعی برق برای واحد های مسکونی، ممکن است مشکلات چندانی به وجود 
نیاورد اما برای واحد های صنعتی خسارت بار است. شما از هر کارشناسی سؤال کنید خواهد 
گفت وقتی یک ماش��ین به هر دلیل خاموش ش��ود و بعد روش��ن، میزان خرابی افزایش 
می یابد. به همین دلیل اس��ت که در بسیاری از صنایع برای کاهش هزینه ها ماشین آلات 
در خط تولید در سه شیفت کار می کنند و به ندرت خاموش می شوند. حالا شما می خواهید 
هر هفته برق را قطع کنید، معلوم اس��ت که هزینه های تولید و قیمت تمام ش��ده افزایش 

پیدا می کند.
وضع این دوره از نمایشگاه را چطور ارزیابی کردید؟

متاس��فانه من اوضاع را خوب ندیدم. من  چندین سال است که به این وضع انتقاد دارم 
چون بازدهی که باید داشته باشد، برای ما وجود نداشته است.  درباره ساعت برگزاری که 
باید گفت خیلی بد بود. س��اعت 8 صبح تا ۳ بعداز ظهر، ساعت خوبی نیست. همه سرکار 
هستند. یا باید نمایشگاه از عصر شروع می شد یا زمان بهتری برای برگزاری باید انتخاب 
باش��د. تازه ما سر زمان که سه ش��نبه تا جمعه انتخاب شد، کلی چک و چانه زدیم و کلی 
نامه نگاری کردیم چون اول زمان برگزاری ش��نبه تا سه شنبه بود. وقتی هزینه نمایشگاه 
این قدر زیاد اس��ت باید برگزاری آن در زمان مناس��ب باش��د و امکانات مناسبی هم به 

مشارکت کنندگان داده شود. متاسفانه این نادیده گرفتن مشارکت کنندگان است.  
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تولید با کیفیت دستور کار ما است
مدیرعامل رئال وین:

پنجره ایرانیان؛ شــانزدهمین نمایشــگاه در و پنجره و صنایع وابســته تهران فرصتی بود تا 
تولیدکنندگان مختلف از اســتان های سراسر کشــور، دور هم جمع شوند و جشنواره ای از تولید 
و خدمات در زمینه پروفیل های یو پی وی ســی را برگزار کنند. سالن ۳۸ در این نمایشگاه، بخش 
قابل توجهی از تولیدکنندگان محصولات اســتاندارد در این زمینه را در خود جای داده بود. غرفه 

رئال وین، یکی از غرفه های حاضر در این سالن بود.  
»رئال وین« در اصل یک نام تجاری اســت که توسط »شرکت آروین فناوران صنعت ناب« به 
بازار عرضه شــده است. شرکتی که در ســال 1۳95 به ثبت رسیده و کار خود را از 
سال 1۳96 در زمینه تولید پروفیل های در و پنجره یوپی وی سی آغاز کرد و به قول 
»هادی باقری« مدیرعامل این شرکت: »طی این سال ها به یکی از تولیدکنندگان 
بنام در ایران تبدیل شد«. باقری تاکید دارد: »رئال وین بر اساس استانداردهای 
روز دنیا، دارنده اســتاندارد اجباری ایران و ایزوهــای مربوطه از TUV آلمان و 
همچنین ضمانت 15 ســاله محصولات در سطح کشــور است. این شرکت با 
توجه به نیاز صنعت ســاختمان در ایران ، محصولات تولیدی خود را در چهار 
سری پنج کاناله، چهار کاناله، سه کاناله و کشویی تولید و روانه بازار می کند«.

آن طور که پیش از این هم در پنجره ایرانیان منتشــر شــده اســت: پنجره 
دوجداره طرح ارُسی )طرح ســنتی( محصولاتی است که در مجموعه رئال وین 
عرضه می شود. پنجره طرح ارسی یا پنجره طرح سنتی، همواره در معماری سنتی 
بخصوص در معماری ایرانی جایگاه ویژه ای داشــته است و هنوز هم علاقه مندان 

خود را داشته و در بسیاری از ساختمان های نوساز نیز استفاده می شود«.
 باید بر این موضوع تاکید داشت که با توجه به شرایط کشور، ضرورت کاهش مصرف 
انرژی و عایق بندی صوتی، اســتفاده از پنجره های دوجداره افزایش زیادی داشــته و 
بیشتر ساختمان ها با این پنجره ها ساخته می شــوند. از مهم ترین مزایای پنجره های 
یوپی وی سی، تنوع بالا در طراحی آن هاســت و پنجره دوجداره طرح سنتی ارسی نیز 

برای علاقه مندان به این سبک از طراحی فراهم شده است.
در روزهای برگزاری شانزدهمین نمایشگاه در و پنجره تهران، فرصتی دست داد تا در 
غرفه رئال وین حاضر شویم و با هادی باقری مدیرعامل این مجموعه گفت وگو کنیم. در 

ادامه مشرح این گفت وگوی رسانه ای آمده است:

یکی از مشــکلاتی که برخی از کارشناســان در زمینــه تولیدات پروفیل 
یو پی وی سی مطرح می شــود وجود تعداد زیادی از تولیدکنندگان است که 
در آمارهای رسمی هم چنین بیان می شــود که عرضه پروفیل یو پی وی سی 
از تقاضا به مراتب بیشتر است. اغین وضع چه تاثیری بر روند کارهای شما 

داشته است؟
ببینید! این هایی که می گویید آمارهای رس��می اس��ت که در واقعیت این گونه نیست. اگر 
منظور این اس��ت که زیرس��اخت های تولید مازاد است، ممکن اس��ت حرف درستی باشد اما 
بس��یاری از این کارخانه ها یا پروانه های بهره برداری ، در ح��ال حاضر تولید ندارند و به دلیل 
مش��کلات مختلفی که دارند، خط تولیدشان خوابیده اند. من معتقدم یکی از مشکلات اساسی 
ک��ه در این زمینه وجود دارد، این اس��ت که ما تولیدکنندگان پروفیل یوپی وی س��ی، امکان 
صادرات چندان نداریم و بس��یاری از تولیدکنندگان نمی توانند در مقیاس درس��ت و در مقدار 
بالا، صادر و به تبع آن تولید کنند. معتقدم اگر بحث صادرات حل ش��ود و تمام ظرفیت تولید 

به کار گرفته شود، هم برای اهالی تولید و هم برای کشور، خوب است. 

اشــاره
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شــما در بازار رقبایی دارید که کار مشابه شما انجام می دهند و همان 
محصولات شــما را تولید می کنند؛ همه تولیدکنندگان در اصل، دور یک 
میز نشسته اند؛ و هر کدام از بازار سهمی دارند. این سهم باید مناسب 
باشــد چون اگر کمتر باشد دچار مشکل خواهد شد، سوال این است آیا 

سهم شما از بازار مشخص است یا خیر؟
بله! س��هم ما از بازار کاملا مشخص است اما گفتن عدد و رقم آن خیلی کار درستی 
نیست. در بازار نه تنها سهم ما که سهم هر کدام از تولیدکنندگان حاضر در بازار، میزان 

تولید، فروش و... کاملا مشخص است. 
منظورم این اســت در چنین بازاری رقابت به وجود می آید. با رقبا چه 

خواهید کرد؟
ما در این بازار یک حرف اصلی داریم، اینکه چیزی به نام رقیب نمی شناسیم؛ همه را 
همکار خود می دانیم و از حضور آن ها در بازار اس��تقبال می کنیم؛ به این دلیل که تعدد 
تولیدکنن��ده را مطمئنا باعث افزایش کیفیت می دانیم. این یک اصل در اقتصاد اس��ت 
که  انحصار همیش��ه باعث رانت و فقدان کیفیت می ش��ود. خوشبختانه در بازار پروفیل 

یو پی وی سی انحصار وجود ندارد.
بله در این بازار، نه تنها انحصار نیست بلکه از آن طرف برخی محصولات 
بسیار کم کیفیت هستند، یعنی شما در بازار، پروفیلی را می بینید که فقط 
یک قوطی اســت. برخی از کارشناسان اعتقاد دارند امثال رئال وین که 
محصولات استاندارد تولید می کنند، کم کاری کرده اند که این محصولات 

بازار را فراگرفته اند. شما این نظر را قبول دارید یا خیر؟
ن��ه به هیچ عنوان. بعید می دانم این نظر درس��ت باش��د. اینکه رئال وین محصولات 
استاندارد تولید می کند کاملا درست است اما به همان میزان هم بازار را پوشش می دهد 
اما واقعیت بازار این اس��ت هر محصولی با هر کیفیتی که تولید می ش��ود، بازار خودش 
را دارد. در این بازار محصولاتی بس��یار با کیفیتی وجود دارد که بازار بسیار خوبی دارند 
و محصولاتی هم با کیفیت نازل وجود دارد. اما اینکه قرار باش��د وجود این کالا کنترل 
شود یکی از موضوعات اساس��ی، این است که باید نظارت ها در این حوزه بیشتر باشد. 

من معتقدم باید با این  محصولات مقابله شود. 
آنچه مشخص است، استاندارد همان طور که اطلاع دارید کف کیفیت 

است و باید بر آن تاکید کنیم؛ درست است؟ 
ببینی��د، ای��ن را باید عرض کنم در ایران ما متاس��فانه در برخی م��وارد کیفیت ها را 
س��طح بالا در نظر می گیرند که بسیاری از شرکت ها نمی توانند به این سطح از کیفیت 
برسند؛ نمونه  اش اس��تانداردهای خودرو است که گاهی در اخبار می بینید فلان شرکت 
بس��یار معتبر هم نمی تواند استاندارهای کش��ور را پاس کند. درعین حال من معتقدم در 
برخی موارد هم انعطاف از خودمان نشان می دهیم و استاندارهای بسیار ضعیفی مصوب 
می کنیم. به هر حال به نظرم باید اس��تانداردهایی درستی را در دست اجرا داشته باشیم 
و از آن مهم ت��ر باید نظارت ه��ا را افزایش داد و نه تنها در پروفی��ل، که در پنجره نیز 

استاندارهایی را لحاظ کرد و بر آن ها نظارت دائم و مستمر داشته باشیم. 
فرض کنید من مشتری جدید هستم. از میان تعداد زیادی تولیدکننده 
در بازار اگر قرار باشد سراغ شما بیایم، باید ویژگی هایی داشته باشید. 

رئال وین چه ویژگی هایی دارد؟
س��وال شما را با یک سوال پاس��خ می دهم که فضا را شفاف تر  کند. به نظر شما یک 

مشتری دنبال چه می گردد؟ 

کیفیت و قیمت؛ من به عنوان یک مشــتری تمایل دارم محصولی را 
باکیفیت بالا و قیمت کم در اختیار داشته باشم ...

دقیق��ا! ما در رئال وین داریم همین موضوع را عملی می کنیم. یعنی در حال تولید 
محصولی باکیفیت بالا و قیمت مناس��ب و ارائه آن به بازار هس��تیم. این موضوع نه 

تنها بحثی منفی نیست بلکه باعث پیشرفت مجموعه شده است. 
ما در شــانزدهمین نمایشــگاه بین المللی در و پنجره و صنایع 
وابســته آن در تهران هستیم. رئال وین با چه دستور کاری به این 

نمایشگاه آمده است؟ 
ما نه س��ال مستمر است که در نمایشگاه ش��رکت می کنیم. در طول این سال ها، 
هدف ما از حضور در نمایش��گاه به عنوان یک اولویت، برندس��ازی است و علاوه بر 
آن حضور ما در نمایش��گاه بر این اس��اس طراحی شده که باعث دلگرمی مشتریان 
باشند. ما در نمایشگاه حضور پیدا می کنیم که برندمان شناخته تر شود و بخشی از این 
تبلیغات وجود محصولات با کیفیت رئال وین است. نمایشگاه به ما کمک می کند که 

این ویژگی ها سینه به سینه به گوش تمام صنعت برسد.
اینکه شــیوه های نوین هم برای کار شــما قابل اجرا است یا خیر 
بحث من نیست اما سوال این است با همین تعریفی که از حضور در 

نمایشگاه دارید، نتیجه مناسبی گرفتید؟
بله خدا را شکر، نتیجه بسیار خوب بود. اما درباره شیوه های دیگر غیر از نمایشگاه 
که می فرمایید، هزینه بس��یار بالایی دارد و هزینه تمام ش��ده محصولات را افزایش 

می دهد که مغایر باسیاست های ما در رئال وین است. 
همانطور که گفتید نه ســال متوالی در نمایشگاه حاضر هستید؛ این 

نمایشگاه را چطور دیدید؟
متاسفانه یکی از ایرادات اصلی این نمایشگاه، هزینه های فوق العاده بالای آن بود. 
ما اعتراضاتی هم در این زمینه داش��تیم که هر جا هم گله کردیم و شکایت داشتیم، 
کسی حرف ما را نشنید و حرفمان به جایی نرسید. شما در کشوری هستید که در آغاز 
سال، نام »جهش تولید با مشارکت مردم« برایش انتخاب شده است. حالا سوال این 

است آیا با این شرایط چنین شعاری محقق خواهد شد؟ من بعید می دانم.
سوالات من تمام شــد. اگر مطلبی باقی مانده که به نظر شما باید 

می پرسیدم یا نکته قابل تاکیدی وجود دارد، بفرمایید...
اول اینک��ه از مجموع��ه پنجره ایرانیان تش��کر می کنم. دوم��ا تاکید من همان 
هزینه های بالای نمایش��گاهی است که باید برای آن فکری کرد و بدتر از آن پاسخ 

ندادن مسئولان به شکایت های تولیدکنندگان 

گو
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کم خطـرترین و کم خـطاترین
  مشاوره ها را می دهیم

مدیر عامل تاراز پلیمر در گفت  وگو با پنجره ایرانیان:

پنجره ایرانیان؛ آن طور که علما و کارشناســان حوزه صنعت 
می گویند یک بخش مهم در این حوزه تســهیلگری اســت. 
به طورمعمول در همه جای دنیا شــرکت هایی فعال اند که در 
از جمله  حوزه صنعت تسهیلگری می کنند. تارازپلیمرایرانیان 
این شرکت هاســت که مطابق گفته مسئولان و مدیران آن، 
از سال 9۳ شــروع به فعالیت کرده است. مدیران تارازپلیمر 
می گویند: نیاز صنعت گران و تولیدکنندگان برای مشــاوره و 
تامین مواداولیه مرغوب و باکیفیت با بهترین قیمت ها و عبور 
از تمرکزگرائی که قرار باشد همه چیز در پایتخت تمرکز پیدا 
کند، ما را بر آن داشــت تا مجموعه تاراز پلیمر را در اســتان 
اصفهان تاســیس کنیم؛ به گفته آن ها: اکنون پس از سال ها 
کسب تجربه، نه تنها به عنوان شرکت بازرگانی بلکه به عنوان 
مجموعه ای دارای فکر و ایده برای تولید مواد اولیه مورد نیاز 
صنعت پلیمر در خدمت همه تلاشــگران عرصه صنعت پلیمر 

ایران هستیم. 
در روزهای برگزاری شــانزدهمین نمایشــگاه دروپنجره و 
صنایع وابســته در تهران، فرصتی دست داد تا در غرفه تاراز 
پلیمر ایرانیان با شــفق محمد فارسانی مدیر عامل گفت وگو 

کنیم که مشروح این گفت وگو در ادامه آمده است: 

اشــاره

ایده شــکل گیری تاراز پلیمر از کجا شــکل گرفت؟ امروز در این 
مجموعه چه می کنید؟

تاراز پلیمر ایرانیان، در اصل بر اس��اس نیاز صنعت گرانی که در اس��تان اصفهان 
بودند شکل گرفت. این صنعتگران نیاز به خدماتی داشتند که باید در حالت عادی از 
پایتخت این خدمات را دریافت می کردند به همین دلیل بر آن شدیم تا مجموعه ای 
ش��کل بگیرد که بتواند نیاز این عزیزان را برطرف کند. م��ا در تاراز تمام اموری را 
انجام می دهیم که بتوانیم به واس��طه آن به صنعت تولید پروفیل یو پی وی سی کمک 
کنی��م. بخش اول و اساس��ی کار ما تامین کالاهای موردنی��از صنعت ازجمله مواد 
افزودنی و دیگر مواد اولیه برای تولید پروفیل های یو پی وی سی است. تلاش ما این 
اس��ت که بتوانیم بهترین کالا و مواد اولیه را تهی��ه کنیم و در اختیار تولیدکنندگان 
قرار بدهیم. در این زمینه هم خدمات ما کامل است  شناخته ترین و کامل ترین سبد 

کالا را تامین می کنیم.
کار دیگری هم در مجموعه تاراز انجام می دهید؟ 

بله! موضوع دوم ما این است که در زمینه فرمولاسیون، بهبود و ارتقای خط تولید، 

بهره وری و رفع موانع و مشکلاتی که در روند تولید وجود دارد، خدماتی داریم که در 
هر مورد به صورت جدا بررسی می کنیم و به صنعت گران، مشاوره می دهیم. 

موضوع س��وم در مجموعه تاراز، تحقیق و توس��عه است. ما در تاراز در موضوعات 
تولید و زیرس��اخت تولید تحقیقات کامل��ی داریم و بنا به نیاز تولیدکنندگان به آن ها 
درزمینه بهب��ود فرآیندها کمک می کنیم. بهبود زیرس��اخت هایی که از قبل بوده و 
به روزرس��انی تجهیزات و ماش��ین آلات، تامی��ن قالب ها، طراحی، مش��اوره خرید 

ماشین آلات و تامین و واردات آن ها نیز بخش فرعی کار ما است.
این هایی که گفتیــد به طور طبیعی طیف زیــادی از خدمات را در 
برمی گیــرد. کمک به روند تولید و تامین مواد اولیه تا ماشــین آلات. 
این ها طیف بسیار وسیعی است. ســوال من به عنوان یک ناظر این 

است آیا این ها سخت نیست؟
خیر کار س��ختی نیست به این دلیل که ما در مجموعه تاراز کارها و اقدامات قابل 
انجام را دس��ته بندی کرده ایم. ما هم از نظر نیروی انسانی این تقسیم را کرده ایم و 
هم از نظر امکانات مجموعه تقس��یم بندی مختص به هر زمینه فعالیت را داریم. به 
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این معنا که قرار نیست همه کارها را یک نفر یا چند نفر انجام دهند بلکه تقسیماتی 
وجود دارد که گروه های تخصصی امور را در هر زمینه بر عهده می گیرند. 

توفیقی هم در زمینه خدماتی که می دهید، داشته اید...
قطعا همین طور اس��ت، موضوعی که باعث ش��ده ما در این زمینه موفق باش��یم 
این اس��ت مجموعه تاراز پلیمر ایرانیان از س��ال ۱۳۹۳ که  فعالیت خود را آغاز کرد 
به ص��ورت تخصصی در بخش تامین کالا و م��واد اولیه ورود کرده بود. در آن زمان 
از راس مدیریت ش��رکت تا ذیل همه کس��انی بودند که در بخش تامین مواد اولیه، 
کارشناس بودند. با این حال س��ال های بعد که دامنه خدمات گسترش پیدا کرد، به 
همان نس��بت افراد متخصص دیگر که در بخش های تولید، فرمولاس��یون و ... به 
صورت تخصصی کار کرده بودند و تجربه علمی و پیش��ینه آکادمیک هم داشتند و 
ع��لاوه بر آن، در مجموعه های تولیدی هم فعالیت داش��تند و تجربه کافی اندوخته 
بودند و بعد هم به ما اضافه شدند. علاوه بر آن، ما منابع خارجی اصلی داریم که به 
طور تخصصی در زمینه ماش��ین آلات، در بخش قالب، میکسرها و ...  کار کرده اند و 
آن ها هستند که در کنار متخصصین ما قرار می گیرند تا بتوانیم مشاوره ای امن ارائه 
دهیم. کس��ی که ما برای مش��اوره به ما رجوع می کند، هرچند یک نفر روبه رویش 
نشس��ته که خودش کوله باری از تجربه اس��ت اما در تمام زمینه ها، یک تیم کامل 
پش��تش قرار دارد به همین دلیل ما ادعا داریم همیشه سعی می کنیم کم خطرترین و 

کم خطاترین مشاروه را به مشتری بدهیم.
احتمالا در مجموعه تاراز پلیمر مواد موفقی هم از این مشــاوره ها 

وجود دارد؟
بله همین طور است. ما س��ال پیش وقتی در نمایشگاه با هم گفت وگو کردیم این 
موضوع را طرح نکردیم. دلیل هم این بود که مش��تریان انتظارات خاصی از داشتند 
و نمی خواس��تند آن زم��ان موضوع طرح ش��ود اما باید عرض کنم که ما از س��ال 
پیش تا اکنون، توانس��تیم س��ه کارخانه را از صفرتا صد راه اندازی کنیم. صفر تا صد 

که می گویم منظور تمام مراحل مش��اوره ای در زمینه خرید تجهیزات، ماشین آلات، 
قالب ها یا حتی پیش تر از آن نوع طراحی  و مس��یری که قرا است طی شود تا کالا و 
مواد مورد نیاز به دستش��ان برسد تا مرحله پیاده سازی در  محل استقرار کارخانه، یا 
آموزش نیروی انس��انی و ... را کامل انجام داده ایم. به عنوان نمونه یکی از آن ها در 
جایی مستقر است که نیروی متخصص نداشت و ما نیرو را تامین کردیم و ... این ها 
مختص مقطع زمانی یک س��اله نیست، سه سال زمان برده است اما پارسال این سه 
مجموعه تقریبا هم زمان، افتتاح شده اند. ما برای این مجموعه ها پشتیبانی و خدمات 
مش��اوره ای شبانه روزی داریم که در مجموع نتیجه بسیار مثبت بوده است. این کار، 
بسیار چالشی و سنگین بود و خود مان هم گمان نمی کردیم بتوانیم هر سه پروژه را 

در یک زمان افتتاح کنیم.
باید تاکید کنم در این موفقیت خود مش��تریان نیز سهیم هستند چون تجربه خود 
آن ها نیز در کنار ما بود و علاوه بر آن، شرکت های خارجی که با آن ها کار می کنیم 
نیز همراهی کامل داش��تند. همه دس��ت به دس��ت هم دادیم تا با کمترین هزینه، 
کمترین مشکل و کمترین چالش ها امروز این عزیزان به چرخه پروفیل اضافه شدند. 

تاراز پلیمر، شعار هم دارد؟ 
بله شعار ما این است: بهترین ها را از ما بخواهید

می دانید چرا این ســوال را پرسیدم چون تصور می کردم شعارتان 
درباره امنیت خاطر باشد ...

تصورتان درس��ت بوده که امنیت خاطر در همین ش��عار نهفته است و وقتی ما به 
همه می گوییم بهترین ها را از ما بخواهید یعنی ما آن قدر به کار خودمان ایمان داریم 
و تجرب��ه هم همین را تایید می کند که به کلیه مش��تریان می گوییم چیزی غیر از 
بهترین را از ما انتظار نداشته باشید. یعنی ما خودمان را جای مشتری می گذاریم و به 
او تاکید داریم که خدمات ارائه شده در تاراز پلیمر به مرحله ای رسیده که شما غیر از 

بهترین ها، انتظار دیگری نمی توانید از ما داشته باشید. 
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بر مدار خواست مشتریان حرکت می کند آکپا 
در گفتگو با مدیر عامل آکپا: 

پنجره ایرانیــان؛ غلامرضا حکیمی مدیرعامل آکپا ایران می گوید: 
انواع پروفیل هــای اختصاصی  شــرکت آکپا ایران تولیدکننــده 
آلومینیوم )نرمال و ترمال بریــک( و رنگ کاری فلزات به روش های 
الکترواســتاتیک )پودری(، دکورال و آنادایزینگ در سال 1۳۸7 در 
شهرک سرمایه گذاری خارجی و با سرمایه گذاری بخش خصوصی 

و مشارکت شرکت آکپای ترکیه به بهره برداری رسید.
او ادامه داد: طی این چند سال به عنوان برند مطرح در کل کشور 
شناخته شده ایم و درزمینه تولید پروفیل ساختمانی فعالیت کرده ایم. 
شــرکت آکپا ایران را می توان در زمره موفق ترین تولیدکنندگان 
پروفیل های آلومینیومی در ایران دانســت که با استفاده از گنجینه 
علمی و تجربی مدیران خود و اتکاء برسیاســت مشــتری مداری 
و ارتقاء کیفیت محصولات تولیدی توانســته است در کوتاه ترین 
مدت، بیشترین حجم تولید پروفیل های اختصاصی آلومینیوم کشور 
را به خود اختصاص دهد، به طوری که امروزه شــاهد افزایش 700 

درصدی توان تولید نسبت به زمان بهره برداری هستیم....
فرصتی دســت داد تا در روزهای برگزاری نمایشگاه درو پنجره 
تهران، با مدیرعامــل اکپا به گفت وگو بنشــینیم که ماحصل این 

گفت وگو در ادامه آمده است:

اشــاره

احتمالا شــما بهتر از من می دانید بعد از اینکه دروپنجره های آلومینیومی 
روی بورس بود، از اواســط دهه ۸0، بازار به سمت استفاده از پروفیل های 
یو پی وی سی رفت و جایگزین پروفیل های آلومینیومی شد؛ قاعدتا در اقتصاد 
وقتی کالایی به عنوان کالای جایگزین تعریف می شــود، بازار کالای اصلی 
مختل خواهد شد. شما برای حفظ بازار خود از آن زمان تا کنون چه کردید؟

بله همین طور است که می گویید. متاسفانه در مقطعی وقتی صحبت از پنجره دو جداره شد، 
به دلیل تبلیغاتی که انجام می ش��د، همه گمان می کردند پنجره دوجداره یعنی پنجره ای که 
با پروفیل یوپی وی س��ی ساخته شده باشد. آن زمان که ما شروع کردیم، سیستم های کورنت 
و آلومینیوم های معمولی، رونق داش��ت و خوشبختانه تلاشی که در این چند سال انجام شده، 
باعث شد کارفرمایانی که از سیستم های دو جداره آلومینیونی اطلاعی نداشتند، کم کم به این 

سمت رغبت پیدا کنند. 
چه چیزی باعث رغبت آن ها به بازار پروفیل های آلومینیومی شد؟

شیوه های مختلفی در این زمینه وجود داشت که بسیاری از همکاران از آن استفاده کردند. 
ما هم از این ش��یوه ها اس��تفاده کرده ایم؛ به عنوان مثال، در این مدت نمایشگاه های زیادی 
شرکت کردیم و به موازات آن در سمینارها، همایش ها و کنفرانس های مختلف حضور یافتیم 
تا بتوانیم معرفی درست و مناسبی از این محصول داشته باشیم و خوشبختانه این مسیر به ما 

کمک کرد تا بتوانیم محصول را به کارفرمایان به درستی معرفی کنیم.
سیســتم آلومینیومی چه مزایایی در برابر سیســتم یو پی وی سی دارد که 

توانستیم بخشی ازکارفرمایان را به استفاده از آن ترغیب کنید؟
مزایای این سیستم متعدد اس��ت. یکی از آن ها ایجاد ارزش افزوده است. وقتی ساختمانی 
عمرش به پایان برس��د یا اگر قرار باشد پنجره های ساختمان را تعویض کنید، در صورتی که 

پنجره ها یوپی وی س��ی باشد دیگر پنجره ها به درد نمی خورد اما اگر در ساختمان شما، پنجره 
آلومینیومی استفاده شده باشد با پایان یافتن عمر ساختمان می توانید آن پنجره ها را دست کم 
به قیمت روز آلومینیوم خام به فروش برس��انید. مزیت بعدی، تنوع بس��یار زیاد محصول در 
صنعت آلومینیوم و پنجره های آلومینیومی است. شما در رنگبندی پروفیل های یوپی وی سی، 
محدودی��ت دارید اما در صنع��ت آلومینیوم چنین محدودیتی وجود ندارد. مس��اله بعدی این 
اس��ت که پروفیل های یو پی وی س��ی برای پنجره های با ابعاد بزرگ عملًا کاربرد ندارند اما 
پروفیل های آلومینیومی چنین محدودیتی ندارند. مس��اله بع��دی زیبایی خاص پروفیل های 
آلومینیومی اس��ت. در حال حاضر در دنیا به دلیل اس��تفاده زیاد نور در معماری، پنجره های 
قدی و بزرگ مرسوم شده است. این پنجره ها در تمام دنیا بیشتر با پروفیل آلومینیومی ساخته 

می شود و امکان ساخت آن ها با پروفیل های یو پی وی سی کم است.
بخشــی از آنچه گفتید مربوط به کل صنعت آلومینیوم اســت یعنی اینکه 
صنعت آلومینیوم تبلیغاتی کرده یا به قول شــما آگاهی رســانی هایی کرده 
تا مشــتری بداند پروفیل های آلومینیومی به صرفه تر اســت ما اختصاصاً از 

جنابعالی می پرسم آکپا برای این موضوع چه اقداماتی انجام داده است؟
یادتان باش��د زمانی بخش زی��ادی از مردم ایران، تلویزیون اس��تفاده می کردند اما اکنون 
بیش��تر آن ه��ا اطلاعات خود را از فضای مجازی کس��ب می کنند و برخ��ی حتی در فضای 
مجازی زندگی می کنند. یعنی در جریان مراجع اطلاع رس��انی و آگاهی تغییرات فرهنگی به 
وجود آمده اس��ت. یکی از ش��یوه هایی که ما برگزیدیم به ویژه برای مخاطبان خاص مان که 
معماران و مهندسان ساختمان هستند این بوده که از طریق فضای مجازی اطلاعات مناسبی 
برای معرفی پروفیل های آلومینیومی )که در س��اخت در و پنجره اس��تفاده می شود( در اختیار 
آن ها قرار داده ایم و توانس��تیم آن ها را به استفاده از پروفیل های آلومینیومی و دروپنجره هایی 
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که با این پروفیل ها س��اخته می ش��ود، ترغیب کنیم اما امروز ع��لاوه بر آنچه که در فضای 
مجازی انجام می دهیم به این نتیجه رس��یده ایم که یکی از شیوه های اطلاع رسانی مناسب و 
تبلیغات، آگاهی رسانی چهره به چهره است در این شیوه هر کدام از مشتریان که از محصولاتی 
اس��تفاده می کنند، در صورت رضایت، آن را به دیگران معرفی می کنند؛ خوش��بختانه تاکنون 
ای��ن اتفاق افتاده و با هر کدام از مش��تریان که همکاری کرده ای��م، آن ها، مجموعه ما را به 
شرکت های دیگر معرفی کرده اند. یکی دیگر از شیوه های ما همانطور که عرض کردم، حضور 
در نمایش��گاه ها بوده است. همان طور که ملاحظه می فرمایید در جریان برگزاری شانزدهمین 
نمایش��گاه دروپنجره تهران بازدیدکنندگان زیادی به نمایش��گاه آمده اند، که بیش��تر آن ها 
مهندس��ین و معماران هس��تند. آن ها در زمان بازدید از نمایشگاه اطلاعاتی کسب می کنند و 
آموزش هایی می بینند و سیستم های جدید را از نزدیک مشاهده می کنند و با تکمیل اطلاعات 

خود رغبت بیشتری پیدا می کنند تا از پروفیل های آلومینیومی استفاده کنند.
یکی از سوالات این است که شما برای ساماندهی بازاری که رقبایتان نیز 

در آن حضور دارند چه تدابیری اتخاذ کرده اید؟
واقعیت این اس��ت که چون آکپا یکی از پیشگامان و تولیدی های پیشرو در صنعت پروفیل 
آلومینیومی س��اختمان اس��ت، رقیب جدی برای خود در بازار ایران نمی بیند. بر این موضوع 
شرکت همکار آکپا در ترکیه نیز تاکید دارد. اما یک رویه ای در شرکت وجود دارد حتی شریک 
تجاری ما در ترکیه که ش��اید بیش از ۱۰ شرکت مطرح و قدر در ترکیه وجود دارد، تعاملاتی 
با آن ها برقرار کرده اس��ت. ما نیز مسیری را طراحی کرده ایم و برای رسیدن به اهدافمان در 
این مسیر در حال حرکت هستیم. ممکن است شرکت هایی باشند که از آکپا الگوبرداری کرده 

باشند اما ما در مسیر تولید با کیفیت، افزایش محصول و تنوع آن در حال تلاش هستیم.
مزیت خاص مجموعه اکپا نسبت به سایر رقبا چیست؟

آکپا دو سه ویژگی و مزیت مختص به خود دارد. همان طور که احتمالا در بازدید از کارخانه ، 
ممکن اس��ت دیده باشید یکی از ویژگی های ما این است که ماده اولیه ما شمش است یعنی 
تمام تولیدات ما از ماده اولیه دس��ت اول است. ما به هیچ عنوان از ضایعات در تولید استفاده 
نمی کنیم. این ویژگی باعث می شود که سختی پروفیل همیشه بالا باشد که ارتباط مستقیمی 
ب��ا کیفیت پروفیل دارد. مضاف بر آن مقاطع��ی که  پیش از این ما تولید می کردیم، از ترکیه 
وارد می ش��د اما در حال حاضر با مشارکت آکپای ترکیه، آن ها را در داخل تولید می کنیم. ما 
مقاطع پروفیل ها را به روز کردیم. موضوع بعدی به رنگ پروفیل ها مربوط می شود. ما کیفیت 
آنادایزمان بس��یار بالاس��ت. موضوع بعدی مربوط به لیبل یا باندی است که روی پروفیل ها 
کشیده می ش��ود کیفیت این بخش نیز بسیار بالاست. همه این ها مواردی است که دست به 
دس��ت هم داده و توانسته محصولی را با کیفیت بس��یار مناسب در اختیار مشتری قرار دهد. 
جالب است بدانید در تمام نمایشگاه هایی که شرکت کردیم تاکنون هیچ نارضایتی از مشتریان 

دریافت نکرده ایم و همیشه آکپا در زمینه ای کیفیت حرف اول را زده است.
به هر حال خط تولید، محصولی از ماشین و نیروی انسانی است. هر چقدر 
که کیفیت محصولات آکپا بالا باشــد باز ممکن است که نیروی انسانی خطا 

کند؛ اگر چنین اتفاقی افتاد چه می کنید؟
بله من هم این را می پذیرم و حرف درس��تی می زنید اما بخش خدمات پس از فروش برای 
موارد این چنینی تدارک دیده ش��ده تا اگر احیانا از محل اقدامات نیروی انس��انی خطاهایی 
صورت گرفت، جبران ش��ود. ش��ما به کارخانه بنز هم که تش��ریف ببرید، این بخش فعال 
اس��ت یعنی اینکه احتمال خطای انس��انی در جریان تولید وجود دارد. مهم این است که یک 
مجموعه تولیدی خدمات پس از فروش مناس��بی داش��ته باشد تا بتواند حداکثر رضایت را در 
مش��تری ایجاد کند. بر همین اساس تاکید می کنم، در سراسر ایران اگر محصولات ما دارای 
مشکل باشد، مش��تریان می توانند به نمایندگی های ما در سراسر کشور یا به کارخانه مراجعه 
و ایرادهای احتمالی را رفع کنند. رفع ایراد در اکپا خارج از نوبت انجام می ش��ود و زمانبندی 

تحویل محصول برای این گروه از مشتریان زمانبندی معمول نیست.
آماری از این خدمات که به مشتریان داده شده است، دارید؟

بله! ما رقم عودتی بس��یار ناچیز داریم. اکپا در س��ال حدود ۱۳ تا ۱۴ هزار تن تولید می کند 
اما عودتی اش، کمتر از ۵ تن اس��ت. ما در روند تولید و در خط تولید دقت بسیار زیادی داریم 
و اگر محصولی را دارای ایراد ببینیم، از خط خارج و لیبل زده نمی شود اما همانطور که گفتید 
ممکن اس��ت خطای انس��انی موجب برخی از نارسایی ها شود که آن را در بخش خدمات بعد 

از فروش جبران می کنیم.
یکی از سوالاتی که تولیدکنندگان صنعتی داریم این است که نمایشگاه چه 

کمکی به صنعت شما کرده است؟
ما در نمایش��گاه های مختلفی ش��رکت کرده ایم به ویژه در نمایش��گاه صنعت ساختمان 
و دروپنج��ره ته��ران. یکی از اهداف اصلی ما در این نمایش��گاه ها این اس��ت که رونمایی 
محصولات مان را در نمایش��گاه انجام می دهیم. به نظر من نمایش��گاه بستری مناسب برای 
این کار اس��ت به این دلیل که هم مشتریان حضور دارند و هم همکاران مختلف در بخش ها 
و زی��ر بخش های صنعت دروپنجره؛ بنابراین اگر ش��رکتی بتواند رونمایی محصولاتش را در 
بس��تر نمایشگاه انجام دهد به خودی خود یک افتخار برای او به حساب می آید. ما این اقدام 

را انجام داده ایم.
اگر بخواهید مقایسه کنید، این دوره نمایشگاه را چطور ارزیابی می کنید ؟

نمایش��گاه در مجموع بد نبود و برگزاری آن ایراد خیلی بزرگی نداش��ت که قرار باشد کل 
نمایش��گاه را به چالش بکشد اما یکی از مشکلاتی که برای ما وجود داشت ساعت برگزاری 
نمایش��گاه بود. ما به این دلیل که از شهرستان آمده ایم این موضوع به به عنوان یک دغدغه 
برایمان مطرح بود. به نظر من ش��روع نمایش��گاه از س��اعت 8 یکی از ایرادات نمایشگاه به 

حساب می آمد اما در بقیه موارد من از نمایشگاه راضی هستم.
محصول جدیدی هم برای رونمایی به نمایشگاه آورده اید؟

بله ما س��ه سیستم جدید به نمایشگاه آورده ایم. یکی پنجره وکیوم که برای نخستین بار در 
خاورمیانه تولید ش��ده است. دیگری سیس��تم مونوریل داخل بازشو است که آن را نیز در این 

نمایشگاه رونمایی کردیم. سیستم شاتر را نیز امسال رونمایی کردیم. 
به عنوان سخن پایانی  اگر مطلبی باقی مانده بفرمایید..

خیر از شما و همکارانتان تشکر می کنم.

گو
گفت
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روی ریل پیشـرفت قرار داریم
مدیرعامل آلتون وین:

پنجره ایرانیــان؛ یکی از ویژگی های برگزاری نمایشــگاه 
آن طور که کارشناســان حوزه بازار و اهالی صنعت می گویند 
این است که دست کم ســالی یکبار، اهالی یک صنعت دور 
هم جمع می شــوند و دید و بازدیدها رونق می گیرد. در میان 
شرکت هایی که در نمایشگاه حاضر بودند، شرکت آلتون وین 
به همان دلیل قبلی، توجه را جلب می کند. اینکه روی نشــان 
شرکت، نقشی از دریاچه ارومیه هنوز وجود دارد و توجه تمام 
آنهایی که دغدغه محیط زیست را دارند، جلب می کند. خوب 
در یاد مانده که آقای امیدنیــا مدیرعامل آلتون تجارت که با 
آلتون وین در صنعت تولید پروفیل، شناخته می شود، در تبریز 
گفته بود: به این دلیل که به موضوعات محیط زیســتی توجه 
داشــتم، در علامت تجاری شرکت، شــکل دریاچه ارومیه را 
قرار دادم تا پیام حمایت ما از محیط زیست باشد. نمایشگاه 
صنعت دروپنجره تهران این فرصت را دوباره ایجاد کرد تا با 
»رضا امیدنیا« مرد شماره یک شرکت آلتون وین دیدار کنیم. 
او با روی گشاده در غرفه این شرکت ما را پذیرفت و از اوضاع 
و احوال مجموعه تحت مدیرتش با او به گپ و گفت نشستیم. 

مشروح این گفت وگو در ادامه آمده است:

اشــاره

ما یک بار در تبریز با هم مصاحبه کردیم آن روز شــما توضیحاتی درباره 
آلتون وین دادید سوال من اکنون این است از آن روز تا امروز چه تغییراتی 

در آلتون وین انجام شده است؟
بل��ه! هنوز هم صحبت های آن روز را در ذه��ن دارم که توضیحات کاملی درباره کارکرد 
آلت��ون وین ارائه ک��ردم اما دیگر به عقب بازنمی گ��ردم و می خواهم خدمتتان عرض کنم 
ک��ه از آن روز تا امروز چه اتفاقی افتاده اس��ت. یکی از بزرگتری��ن تغییراتی که در آلتون 
وین رقم خورده این اس��ت که توانسته ایم یک آزمایشگاه مناسب در این مجموعه تاسیس 
کنیم. آزمایش��گاهی که در زمینه کنترل کیفیت، جز آزمایش��گاه های سرآمد کشور است.  
اخیرا هم اقداماتی ش��ده تا این آزمایشگاه، به عنوان یکی از آزمایشگاه های همکار سازمان 
اس��تاندارد ادامه کار دهد. همه این ها برای این انجام ش��ده اس��ت تا ما بتوانیم رویه ها و 
ش��یوه هایی را برگزینیم که بر اس��اس آن محصولی با کیفیت مناسب به دست مشتریان و 
هم وطنان عزیزمان برسد. همانطور که قبلا هم عرض کردم، ما غیر از پروفیل یوپی وی سی 
و اسپیس��رهایی که در آلتون وین تولید می کنیم، به تازگی ش��روع به تولید قفل س��رویس 
کرده ایم که در همین ماه روانه بازار ش��ده و اکنون می توانید آن را در همین نمایش��گاه نیز 
ببینید که خدا را ش��کر استقبال بسیار خوبی از این محصول شده است. خوشبختانه پروفیل 
آلتون در این مدت که وارد بازار شده است در شمال و جنوب غرب با استقبال بسیار خوبی 
مواجه شده است. بخشی از تولیدات ما مدت زیادی است که در استان خوزستان و به ویژه 
در شهر اهواز استفاده می شود؛ یعنی در منطقه ای جغرافیایی که بخش زیادی از سال، دمای 

بس��یار بالایی دارد و در مواقعی از سال حتی دما به حدود ۵۰ درجه هم می رسد. نمایندگی 
ما در اس��تان خوزستان و در شهر اهواز بسیار از استقبال مشتریان رازی است و در روزهای 
برگزاری این نمایشگاه نیز استقبال خوبی از مناطق مختلف کشور داشته ایم به عنوان نمونه 
افرادی از اس��تان خراسان و شهر مشهد درخواست نمایندگی داشته اند و دوباره نیز از اهواز 
درخواست نمایندگی داشته ایم. در مجموع می خواهم عرض کنم که از مجموعه آلتون وین 

استقبال خوبی شده است و این استقبال روند رو به رشد دارد.
به نظر می رسد که در نمایشگاه روزهای شلوغی داشته اید؟ 

خوش��بختانه همین طور اس��ت. یکی از نکاتی که در نمایشگاه برایم جالب بود این است 
که یک روز در غرفه نشس��ته بودم و ناگهان دیدم آقای معاون وزیر صمت که برای بازدید 
از نمایش��گاه آمده بود، خیلی ناگهانی بدون هیچ اطلاعی به غرفه ما س��ر زد و مدت نسبتا 
طولانی هم در غرفه ماند. من از این موضوع به آن دلیل خوشحال شدم که نشان می دهد 
آلتون وین در نمایشگاه هم جا افتاده است و غرفه آن طوریست که دیده می شود. در مجموع 
می خواهم بگویم به آینده آلتون وین بسیار امیدوار هستم و تولیدات آن بازار کشور را خواهد 
گرفت. به ویژه اسپیس��رهایش. در ادامه سوال اول تان این را هم عرض کنم که ما در این 
مدت س��ایزها و اندازه های مختلف اسپیس��رها را تکمیل کرده ایم. همانطور که می دانید در 
ایران تعداد تولید کنندگان اسپیسر بسیار کم است و ما می توانیم در این حوزه موفقیت های 
زیادی داشته باشیم. آن روز که در تبریز با هم صحبت می کردیم، سبد کالایی ما در زمینه 
اسپیس��رها بد نبود اما امروز این سبد کامل شده است. امروز اگر مشتری به ما مراجعه کند 

گو
گفت
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در تمامی اندازه ها، از سایز ۶ تا سایز ۲8 تولید داریم.
یکی از موضوعاتی که تاکید داشــتید کیفیــت محصول بود. این موضوع 

هنوز هم در دستور کار شما قرار دارد؟
بله. یاد تان نرود که در زمینه تولید پروفیل یوپی وی س��ی یک بخش��ی آشکار وجود دارد 
که در منظر و دید مش��تریان اس��ت. اما بخش مهم تر آن قسمتی است که از دید مشتریان 
پنهان است و مربوط به روند تولید محصول است که بیشتر به استفاده از مواد اولیه مرغوب 
و مناسب ارتباط پیدا می کند. در پروفیل یو پی وی سی افزودنی های مورد نیاز در روند تولید، 
دارای اهمیت فراوان هس��تند که مس��تقیماً بر کیفیت پروفیل تاثی��ر دارد. بر ثبات رنگ، 
ش��کنندگی و ...! ما در آلتون وین افزودنی ها را که پیش تر در بورس عرضه می شد، خودمان 
به صورت مستقیم از ترکیه وارد می کنیم. محصولاتی که خریداری می شوند نیز از بهترین 
ش��رکت های تولید کننده تهیه می شوند و در روند تولید محصولات آلتون وین از آن استفاده 

می شود. ما در حال حاضر تمام مواد اولیه را از برندهای معتبر دنیا تهیه می کنیم.
مثل شما کسانی هم هستند که تولید می کنند و طبیعی است آنها می توانند 

سهم شما را از بازار، محدود کند. برای حفظ  سهم خود چه کرده اید؟
ببینید! در بازار پروفیل یوپی وی س��ی یکی از مهمترین مسائل کیفیت است. این موضوع 
چگونه قابل اثبات اس��ت؟ حداقل با داشتن استاندارد. این گزینه نشان می دهد که تولیدات 
ش��ما از حداقل های کیفیت برخوردار است. آلتون وین دارای نشان استاندارد است و این در 
میان سیل زیادی از تولیدات بی کیفیت خودش به عنوان یک شاخصه به حساب می آید که 
می تواند بخش��ی از بازار را به ما جذب کند. ما محصولی را روانه بازار کرده ایم که در قیاس 
بین کیفیت و قیمت، جایگاه بس��یار خوبی دارد. همین عامل باعث می شود که بتوانیم سهم 
خودمان را در بازار حفظ کنیم. مش��تریان ما توان مقایسه محصولات تولید شده در بازار را 
ب��ا محصول ما دارند بنابراین وقتی تمایل به همکاری با ما دارند و این همکاری به صورت 
مس��تمر ادامه دارد یعنی اینکه در میان تولید کننده متعدد و مختلف بازار، دست به انتخابی 
زده ان��د که آن انتخاب می تواند منافع آنها را در مقیاس با هزینه ای که می کنند حفظ کند و 

این مهم ترین مشخصه ای است که می تواند بر حفظ بازار ما تاکید داشته باشد. 
در شانزدهمین نمایشگاه دروپنجره حاضر هستیم. این نمایشگاه چگونه 

بود به نظر شما،  برگزاری چنین نمایشگاه هایی، به درد صنعت می خورد؟
آن طور که در خاطرم هس��ت، سال های دورتر نمایش��گاه باکیفیت بسیار مناسب برگزار 
می ش��د یعنی تمام آن ویژگی هایی که ما به عنوان تولیدکننده از نمایشگاه انتظار داشتیم، 
برآورده می شد. متاسفانه چند سالی شاید به دلیل شیوع کرونا یا هر چیز دیگر، نمایشگاه ها از 
کیفیت چندانی برخوردار نبود اما امسال روند رو به رشدی را در برگزاری نمایشگاه مشاهده 
می کنیم. من به نوبه خودم از این دوره نمایش��گاه راضی هس��تم. به نظرم استقبال مناسب 
بود و ما توانس��تیم در روزهای برگزاری نمایشگاه ارتباط های بسیار خوبی را با مشتریان و 

ذینفعان صنعت در و پنجره برقرار کنیم.
اگر شــما برگزار کننده بودید، چه کار می کردید که نمایشــگاه بهتر 

برگزار شود؟
اگر چنین بود، من به عنوان برگزار کننده ش��رایطی را اتخاذ می کردم که بتوانم حمایت 
بیش��تری را از سوی ارکان مختلف موثر در تولید از مش��ارکت کنندگان و غرفه داران جلب 

کنم. تولیدکنندگان با توجه به ش��رایط امروز جامعه در خط مقدم جنگ اقتصادی قرار دارند 
بنابراین نیازمند این هستند که حمایت و پشتیبانی شوند همانگونه که شما از سربازی که در 
خ��ط مقدم می جنگد، دفاع و حمایت می کنید باید از حاضران در خط مقدم جنگ اقتصادی 
نیز حمایت کنید. به ویژه در س��ال های اخیر که همیشه مساله تولید ملی به عنوان یکی از 
مسائل اساسی در کشور مطرح بوده است بنابراین معتقدم در نمایشگاه ها که تولیدکنندگان 
حاضر هس��تند باید بیشترین حمایت انجام ش��ود. به هر حال یک روزی چاه های نفت در 
این کش��ور ته خواهد کش��ید آن روز این تولید است که کشور را حفظ خواهد کرد بنابراین 
با حمایت از تولید کننده باید آینده کش��ور را تضمین  کنیم.  من بر این موضوع اشراف دارم 
هر قدر که تولیدکننده زیاد باش��د و ش��رکت ها و تولیدکنندگان مطرح در نمایشگاه حضور 
داش��ته باش��ند اعتبار نمایش��گاه افزایش پیدا خواهد کرد. بنابراین من زمینه حضور آنها را 

فراهم می کردم.
ســوالات من تمام شده است اگر گمان می کنید در طول مصاحبه سوالی 
را باید می پرسیدم و نپرســیدم یا نکته ای وجود دارد که می خواهید تاکید 

کنید بفرمایید
ضمن تشکر از شما تاکید من این است که مجموعه ما با شیب مناسبی در حال پیشرفت 
اس��ت. ما معتقد هستیم که روی ریل پیش��رفت قرار داریم که می توانیم به واسطه اعتماد 

مشتریان عزیز، آهسته و پیوسته پیش برویم.
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پروفیل جدید در راه است
رضا حسینی مدیرعامل آلتین پلیمر ایرانیان

پنجره ایرانیان؛ آن طور که در ســوابق شــرکت آلتین پلیمر 
ایرانیان آمده، این شرکت در سال 1۳92 ثبت شده و فعالیت 
خود را در زمینه تولید پروفیل های دروپنجره یوپی وی ســی با 
برندهای »اوروین« و »آلتین پروفیل« آغاز کرده اســت. آلتین 
پلیمر ایرانیان فعالیت خود را با تولید پروفیل های سری لولایی 
آغاز کرد و هم زمان خط تولید لاستیک های درزگیر دوجزئی را 
نیز به خطوط تولیــدش افزود. به گفته مدیرعامل آلتین پلیمر 
ایرانیــان: این مجموعه برای تکمیــل محصولات خود تولید 
پروفیل های سری کشــویی را نیز در سال 1۳99 آغاز کرد و 
پس از آن نیز پروفیل های پوشش سقف پارکینگی نیز به سبد 

محصولات این مجموعه اضافه شده است.
از ویژگی های این مجموعه صنعتی آزمایشگاه کنترل کیفی 
آن است که با داشتن دستگاه های مختلف تست پروفیل، قادر 
به انجام کلیه آزمون های مربوطه اســت، شرکت آلتین پلیمر 
ایرانیان علاوه بر نشان استاندارد ملی موفق به دریافت گواهی 

ISO9001 و CE اروپا نیز شده است.
نمایشــگاه دروپنجره،  برگزاری شــانزدهمین  در روزهای 
فرصتی دست داد تا با رضا حسینی، مدیرعامل این مجموعه به 

گفت وگو بنشینیم، مشروح این گفت وگو در ادامه آمده است:

اشــاره

اگر موافق باشــید بــرای آغاز بحث درباره مجموعــه آلتین پلیمر 
ایرانیان صحبت کنیم. خوب اســت پاسخ این سوال که چه می کنید 

را از زبان خودتان بشنویم...
مجموعه آلتین پولیمر ایرانیان، مجموعه ناآش��نایی نیست و بیشتر اهالی صنعت با 
آن آش��نا هستند. ما در زمینه تولید پروفیل های یوپی وی سی و گالوانیزه های تقویتی 
فعالیت داریم. پروفیل های ما از نظر کیفیت پروفیل های مناس��بی هستند و از همان 
آغاز تولید نیز س��عی مان همیشه بر این بوده است تا تولیداتمان دارای کیفیت خوبی 
باش��د. ما در آلتی��ن پولیمر ایرانیان بیش از هر چیز به ش��ان برندی که با آن تولید 

می کنیم می اندیشیم به همین دلیل تمام سعی مان این است بیشتر، کیفیت محصول 
را در نظر بگیریم تا عواید مادی و س��ودی که از تولید و فروش آن حاصل می شود. 

مادر دوره اخیر تلاش کرده ایم تا بتوانیم در ابعاد مختلف مجموعه را توسعه دهیم.
این توسعه در چه زمینه هایی بوده است؟

هر آنچ��ه که در ارتباط با بهبود کیفیت و ارتقای س��طح تولید باش��د. به عنوان 
نمونه یکی از زمینه ها این بوده اس��ت که توانس��ته ایم قالب هایمان را توسعه دهیم 
و قالب ه��ای جدیدی وارد چرخه تولید کنیم. ما تع��دد قالب ها را افزایش داده ایم و 
قالب های کمکی در چرخه تولید را تکمیل کرده ایم. علاوه بر آن قالبی برای س��قف 

گو
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پارکینگ ه��ا طراحی و ب��ه روند تولید اضافه کرده ایم. ما تن��وع پروفیل های لمینت 
را افزایش داده ایم. در زمینه بهبود آب بندی  پروفیل ها، با اس��تفاده از لاس��تیک های 
مناسب، این بخش را بهبود بخشیده ایم و سعی کرده ایم مشکلاتی که در روند تولید 

در این زمینه وجود داشته را شناسایی کنیم و آن را بهبود بخشیم. 
شما در شانزدهمین نمایشگاه در وپنجره حضور پیدا کرده اید. یکی 
از سوالاتی که از تولیدکنندگان می شــود این است که آیا برگزاری 
نمایشگاه ها، می تواند به صنعت کمک کند یا خیر؟ نظر شما چیست؟

پی��ش از هر چیز باید بر این نکته تاکید کنم که برگزاری نمایش��گاه در دوره های 
پی��ش و قبل از بروز همه گیری کرونا، بهتر از  امروز ب��ود. یکی از دلایلش به نظر 
من این اس��ت که تعداد برندها یا شرکت های تولیدکننده پروفیل در آن زمان کمتر 
از ای��ن میزان فعلی بود و بازار آن روز، بازار وس��یع و بازتری بود. به هر دلیل امروز 
وضعیت نسبت به گذشته تغییر کرده است و مشتریان در پی استفاده از پروفیل های 
اکونومی هس��تند. به همین دلیل بازار از نظر ما کمی افت پیدا کرده اس��ت به این 
دلیل که کیفیت دیگر عنصر مهم و تعیین کننده در بازار نیست. شرایط امروز طوری 
شده است که بر تولیدکنندگان قدیمی تر که محصولات با کیفیت استاندارد بالا تولید 

می کنند، فشار می آید. 
دلیل این وضع چیست؟

دلیل خیلی مبهم نیست. واضح اس��ت که وقتی برخی محصولاتی تولید می کنند 
که کیفیتی بالا دارند، به همان نسبت نیز از نظر قیمت، بالاتر هستند به همین دلیل 
تولیدات آنها نس��بت به محصولاتی که قیمت کمتری دارد )به این دلیل که به جای 
کیفیت قیمت جایگزین ش��ده است(، از استقبال کمتری برخوردار می شوند و به طور 
طبیعی فش��ار بیشتری را تحمل می کنند. اتفاقی که اکنون افتاده این است که جای 
این پروفیل های با شخصیت را پروفیل هایی کم کیفیت گرفته است که برخی از آنها 
هم حتی در نمایشگاه حضور دارند و به طور طبیعی به دلیل ویژگی های محصولشان، 

از امثال ما بسیار راحت تر کار می کنند.
نمایشگاه شــانزدهم برگزار شده و احتمالاً شما در سنوات قبل نیز 

شرکت کرده اید درست است؟
بله ما ۴ س��ال پیش و قب��ل از آن، در تمام دوره ها حضور داش��تیم و همواره در 
نمایش��گاه ها ش��رکت می کردیم اما به این دلیل که در مقطعی نمایشگاه را ضعف 
می دیدیم و پاسخ مناس��بی هم دریافت نمی کردیم، از حضور در نمایشگاه منصرف 
شدیم البته معتقدم شاید تقصیر برگزارکنندگان نمایشگاه ها نبوده است بلکه بازار در 

شرایطی بوده که استقبال کافی از محصولات نمی شد.
خوب با تجربه ای که از حضور در نمایشــگاه، از سنوات قبل دارید، اگر 
بخواهید مقایسه کنید این دوره با دوره های پیش چه تفاوت هایی داشت؟

ما چهار سال است در نمایشگاه حضور پیدا نکردیم. در این دوره هایی که نبودیم، به 
نظر می رس��ید نمایشگاه ضعیف برگزار شده است. آخرین بار ۴ سال قبل در نمایشگاه 
ش��رکت کرده بودم و اگر قرار باشد این نمایش��گاه با نمایشگاه ۴ سال قبل را مقایسه 
کنم، خواهم گفت در این دوره برگزاری مناس��ب تر بوده است و آنطور که در روزهای 
برگزار مشاهده کردیم، استقبال هر روز از روز قبل بیشتر شد و این نکته مثبتی است.

مرسوم اســت که تولیدکنندگان در هر دوره از نمایشگاه، محصول 
جدید ارائه می کنند. شما چه محصولی به نمایشگاه آورده اید؟

م��ا در این دوره، تنوع لمینت های مان را بالا برده ایم و مهمتر از همه، موجودیمان 
را که یکی از پارامترهای بس��یار مهم اس��ت، افزایش داده ایم. علاوه بر آن، پروفیل 
کمکی به بازار آورده ایم که البته برای س��قف پارکینگ ها استفاده می شود. یک قالب 
دیگری که جدید است و در حال کار روی آن هستیم و از نظر خودمان، خاص است 
طوری که در کشور وجود ندارد؛ به زودی به بازار خواهد آمد. این پروفیل تنوع رنگ 
بالایی دارد و دو لایه است که تاکنون در صنعت پروفیل یوپی وی سی، سابقه نداشته 
است. امیدوارم به زودی مراحل مختلف تولید آن تمام شود و به صورت انبوه بتوانیم 

آن را تولید کنیم.
اگــر مطلبی باقیمانده اســت کــه در طول ایــن گفت وگو به آن 

نپرداخته ایم، بفرمایید...
خیر همه چیز کامل بود. از شما هم تشکر می کنم.
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می خواهیم در 
بازارهای جهانی بدرخشیم

بد نیست برای آغاز بحث، اطلاعاتی از مجموعه تحت مدیریتتان در اختیار 
مخاطبان نشــریه تخصصی پنجره ایرانیان قــرار دهید تا با محصولات این 

مجموعه بیشتر آشنا شوند...
موافقم. بگذارید از آغاز داس��تان شرکت گلبار پروفیل مرکزی بگویم. شرکتی که به عنوان 
یک��ی از تولیدکنندگان در حوزه صنعت آلومینیوم و تولیدکننده مقاطع اختصاصی س��اختمانی 
و صنعتی فعال اس��ت. ش��رکت گلبار پروفیل مرکزی، باس��ابقه حدود ۱۵ ساله کار خود را با 
یک پرس اکس��تروژن آغاز کرد و درزمینه تولید مقاطع اختصاصی نرمال و ترمال فعال شد و 
اکنون بعد از ۱۵ س��ال با ۴ پرس اکس��تروژن و کوره ریخت دی سی با ظرفیت تولید ۳۵ تن 
بلی��ت ۶۰_۶۳  و نیز دو خط رنگ با ظرفیت روزی ۳۰ تن رنگ کاری و همچنین خط آنادایز 

تمام اتومات در حال فعالیت است.

ما در حدود  س��ال ۱۳۹۰ در اس��تان مرکزی کار را به صورت مدرن آغاز کردیم هر چند 
پیش از آن با یک دستگاه پرس اکستروژن، فعالیت داشتیم. و اکنون این مجموعه در زمینی 
به مساحت ۶ هزار مترمربع با سه سالن فعال و خط رنگ الکترواستاتیک تمام خودکار و چهار 
دستگاه پرس اکستروژن با ظرفیت ۴۰۰۰ هزار تن در حال فعالیت است و قرار است فاز جدید 
کارخانه با بیش از ۳۰ هزار مترمربع توسعه پیدا کند. ما درگلبار با استفاده از کادری مجرب و 
متخصص و هم چنین ماشین آلات و خطوط تولید پیشرفته، ساخت انبوه محصولات و مقاطع 
آلومینیومی با برندهای خاص ش��رکت که شامل »گلبار پروفیل مرکزی«، »ست آلومین« و 
»آکگل« اس��ت، می کوش��یم تا همان طور که تا به امروز هدفمان جلب رضایت مشتری های 
عزیر بوده اس��ت همچنان این ویژگی در دستور کار شرکت قرار دارد. باید تاکید کنم حضور 
گس��ترده محصولات گلبار در بازارهای داخلی و صادرات به کشورهای دیگر افتخاری است 

مدیرعامل پروفیل مرکزی در گفت وگو با پنجره ایرانیان؛

پنجره ایرانیان؛ آلومینیوم جزو فلزات بسیار پرکاربرد در صنایع مختلف است. این فلز دامنه گسترده ای از استفاده در صنایع حساس 
و غیر حســاس را دارد. از این فلز هم در کیت های الکترونیکی و هم در صنعت ســاختمان استفاده می شود. آن طور که کارشناسان 
می گویند، ویژگی هایی چون شــکل پذیری عالی، جوشــکاری خوب، اســتحکام در برابر وزن بالا و خوردگی، سبب شده آلیاژهای 
آلومینیوم کاربرد گســترده ای در سازه ها و صنایع مختلف داشته باشند. در صنعت ســاختمان نیز از این فلز پیش  از این به صورت 
پروفیل های نرمال برای ســاخت دروپنجره استفاده می شد و حالا با پیشرفت علم و فناّوری، نمونه های نوتری از پروفیل های قدیمی 

آلومینیوم به بازار آمده تا هم از زیبایی این فلز در ساختمان ها استفاده شود و هم مصرف انرژی ساختمان تحت کنترل باشد. 
در این زمینه البته تولیدکنندگان مختلفی با نشــان های تجاری و وبرندهای مختلف، محصولاتشان را روانه بازار کرده اند و در حال 
تامین نیاز بازار هســتند. شانزدهمین نمایشگاه بین المللی دروپنجره و صنایع وابسته، فرصتی به وجود آورد تا بتوان با بخشی از این 
تولیدکنندگان گفت وگو کنیم و از کم و کیف محصولاتی که به بازار ارائه می کنند، اطلاعاتی به دســت آوریم. شــرکت گلبار پروفیل 
مرکزی، یکی از این تولیدکنندگان اســت که با آقای مرتضی گل محمدی مدیرعامل آن، به تبادل نظر درزمینه محصولات تولیدی این 

مجموعه پرداخته ایم. آنچه در ادامه آمده است، مشروح پرسش های ما و پاسخ های آقای گل محمدی است:   

اشــاره
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که به واس��طه کیفیت بالا، نوآوری و مطابق با استانداردهای روز دنیا در محصولات به دست 
آورده ایم. ما تلاش می کنیم تا با انتقال دانش و تجربیات ارزش��مند به دیگر صنایع، شرکای 

سازمانی و مشتریان و مخاطبین گلبار، زمینه ساز اعتلای صنعت کشور باشیم.
اگر قرار باشــد لیستی از خدمات و محصولاتی که در گلبار پروفیل مرکزی 

انجام می شود، ارائه دهید، این لیست شامل چه مواردی است؟
م��ا در گلبار به ترتی��ب محصولات و خدمات زی��ر را ارائه می دهیم: تولی��د انواع مقاطع 
آلومینیومی برای کاربردهای گوناگون؛ خط رنگ الکترواس��تاتیک تمام اتوماتیک و رباتیک با 
ام��کان ارائه رنگ های متنوع و دکورال؛ عرضه انواع ورق آلومینیومی در ابعاد و ضخامت های 
متفاوت با توجه به نیاز مش��تری؛ بازرگانی شمش و بیلت استاندارد ایرالکویی و بیلت دی سی 
در آلیاژهای مختلف؛ ارائه متنوع و گس��ترده ای از قالب های ا کستروژن؛ ارائه خدمات آبکاری 
و آنادایزینگ باکیفیت بالا؛ و نیز خریدوفروش انواع ش��مش و بیلت با مواد اولیه اس��تاندارد و 
بازیافت��ی. این نکت��ه را باید عرض کنم که ما در این مجموعه از صفر ش��روع کرده ایم و از 
قضا کار در آن آغاز تقریبا یک و نیم دهه پیش به صورت س��نتی ش��روع شد اما امروز تمام 

سیستم های آلومینیومی را با فناوری روز ارائه می دهیم. 
در شانزدهمین دوره نمایشگاه در وپنجره و صنایع پنجره حضور یافته اید. 
سوال مشــخص درباره این موضوع این است که چندمین دوره حضور شما 
در این نمایشگاه است و آیا انتظاری که قبلا از حضور در نمایشگاه داشتید، 

برآورده شده است یا خیر؟
ما اولین دوره حضورمان در این نمایش��گاه است و به نظرم این نمایشگاه عالی بود و برای 
ما بازخورد خوبی داشت. تصور من قبل از برگزاری چیزی بود که بعد از برگزاری کاملا تغییر 

پیدا کرد. به نظرم بازخورد نمایشگاه دو یا سه برابر انتظار ما بود.
تمرکز شما در طول دوران فعالیت بر چه موضوعی بوده است؟

م��ا در گام نخس��ت از همان روز اول بر موضوع کیفیت تمرک��ز کردیم دلیل این موضوع 
هم جلب رضایت مش��تریان بود. اما همه این اقدامات، اقدامات اقتصادی اس��ت و ما علاوه 
بر تولید و س��وددهی و بازدهی کیفیت، یک موضوع دیگر را هم در دس��تور کار داریم و آن 
عشق و علاقه اس��ت که برای تولید با کیفیت داریم. وقتی مشتری زنگ می زند و از کیفیت 
محص��ول، تعریف می کند، وقتی هم��ه مرتبطان مجموعه از نص��اب و مونتاژکارم گرفته تا 
دیگ��ران، همه راضی ان��د، این انرژی ای به وجود می آورد که م��ا از کار می گیریم و برای ما 

اهمیت فوق العاده ای دارد. 
یکی از ســوالات ما درباره بازار اســت. به هر حال در بازار همکاران شما 
محصولاتــی مانند همین محصــولات ارائه می کنند شــما  باید ویژگی یا 
ویژگی های خاصی داشته باشــید تا من به عنوان مشتری سراغ شما بیایم. 

این ویژگی ها در مجموعه شما چیست؟ 
یک��ی از م��واردی که ما در حوزه خودم��ان به آن ویژگی خاص می گوییم این اس��ت که 
می توانی��م »بلیت« ب��ه همکارانی که اکس��تروژن دارند و دیگر تولیدکنن��دگان ارائه دهیم. 

بلیت هایی در س��ایزهای مختلف اعم از ۵، ۶، ۷ و 8 . ما علاوه بر مصرف مجموعه خودمان 
ت��ا روزی ۳۰ تن می توانیم بلیت در اختیار همکاران قرار دهیم. موضوع دیگر این اس��ت که 
به هر حال ما داریم ۱۵ س��ال کار می کنیم. اگر یک پرس اکستروژن ما در این چند سال به 
۴ پرس تبدیل ش��ده است اگر ده مشتری ابتدایی ما به ۱۰۰ مشتری تبدیل شده و به همان 
ترتیب در حال افزایش اس��ت، اگر تولیدات ما از سطح داخلی فراتر رفت و علاوه بر ایران، به 
کش��ورهای مختلف خلیج فارس و افغانستان رسید. این ها همه مرهون کیفیت محصولات ما 

بوده است و این ویژگی ماست.  
در کار شــما خدمات پس از فروش هم معنــا دارد؟ اگر بله چه خدماتی 

ارائه می دهید؟
بله. یکی از ویژگی های ما در خدمات پس از فروش ما است به طوری که تمام محصولات 
ما چه محصولات ساختمانی، چه تیغه کرکره یا هر محصول دیگری که باشد، ضمانت دارند. 
ما خرده فروش��ی در مجموعه نداریم اما نمایندگان ما به پش��توانه مجموعه اصلی، برای هر 
محصول خدمات قابل توجهی دارند و اگر ایراد یا اش��کالی در محصول وجود داش��ت حتما 

محصول قابل تعویض است. 
در نمایشگاه، محصول جدیدی هم ارائه کرده اید؟ 

بله ما سیس��تم های جدی��د مقاطع دروپنجره را در این دوره ارائ��ه داده ایم و علاوه بر آن، 
تیغه کرکره را به س��بد محصولات اضافه کردیم. سیس��تم ترمال بریک، لامل لیفت را نیز به 
نمایش��گاه آوردیم. درهای کرکره ای نیز جزو همین محصولات اس��ت که از یک س��ال نیم 

پیش تر تولید آن ها را در دستور کار داریم و در نمایشگاه نیز به مشتریان ارائه داده ایم. 
معمولا شــرکت های در حال رشد، برنامه های توســعه ای دارند. شما هم 

چنین برنامه ای دارید؟
قطعا. ما س��ال گذش��ته ۵۰ نیرو داش��تیم و امروز بالای ۱۰۰ نفر در مجموعه ما استخدام 
ش��ده اند. این خودش نش��انه این است که ش��رکت در حال حرکت رو به جلو است. وقتی به 
کار گیری نیروی انسانی در عرض یک سال بیش از ۱۰۰ درصد رشد می کند یعنی پشت این 
اقدام، یک برنامه اس��ت. برای سال آینده نیز همین است. در فاز بعدی ما افزایش صادرات را 
در دس��تور کار داریم و می خواهیم محصولاتی تولید کنیم که کیفیت جهانی داشته باشد تا ما 
را به بازار جهانی فکر می کنیم س��وق دهند. ما می خواهیم در بازارهای جهانی بدرخشیم و با 

آنها رقابت داشته باشیم. 
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پاک پن در مسیر آینده قرار داد
حیدر زارعی مدیرفروش پروفیل پاک پن:

پنجره ایرانیان؛ مدیران پاک پن می گویند: شــرکت پروفیل 
»پاک پن« یک تولیدکننده برجسته پروفیل یو پی وی سی در و 
پنجره است. ماموریت »پاک پن«، ارائه  راه حل هایی است که 
به مشتریان امکان می دهد محیط زندگی خود را بهبود بخشند 
و بــا تمرکز بر کیفیت، نوآوری و خدمات مشــتری محور، به 
دنبال ایجاد ارتباطات بلندمدت و موفق با مشــتریان، توزیع 

کنندگان و شرکای تجاری خود است.
شانزدهمین نمایشگاه دروپنجره و صنایع روزهای ۸ تا 11 
خرداد برگزار شــد. فرصتی دست داد تا در این نمایشگاه در 
غرفه پاک پن با حیدر زارعی مدیر فــروش این مجموعه به 
گفت وگو بنشینیم. مشروح این گفت وگو در ادامه آمده است:  

اشــاره

ظاهرا تولیدات شــما در پاک پن بیشتر از ســری 60 است و آن طور که 
کارشناســان می گویند تمایل بازار برای اســتفاده از سری 70 بیشتر شده 

است. نظر شما چیست؟
این اتفاق باید بیفتد؛ همین حالا در اروپا س��ری ۶۰ عملا از دایره استفاده خارج شده  است. 
کشور ما هم از این قاعده مستثنی نیست و ما هم قطعا به این سمت می رویم. سری ۷۰ که 
جای خود ما در برخی از موارد پروفیل سری 8۰  و 8۵ استفاده می کنیم و به طور طبیعی بازار 

ایران هم به این سمت خواهد رفت
شما هم برنامه ای برای تولید این نوع پروفیل ها دارید؟

بله ما دوس��ت داریم بازار به این سمت بیاید تا بر اساس تقاضا در بازار، این محصولات را 
تولید و عرضه کنیم.

در برخی از شــرکت ها واحدی داریم که مسئولیت نیاز سنجی را بر عهده 
دارد.مجموعه شما هم چنین واحدی دارد؟

ما در پاک پن بر اس��اس نیازمان ارتباط مستمری با بازار داریم بنابراین اینکه واحد مستقلی 
برای نیازسنجی وجود داش��ته باشد، خیر اینگونه نیست اما به این دلیل ارتباط مناسبی که با 
مشتریانمان داریم آن ها این وظیفه را برای ما انجام می دهند و با تقاضای خود میزان تولیدات 
ما را در هر بخش مش��خص می کنند. ما ارتباطات بس��یار مناسبی با مشتریانمان داریم آن ها 

به ما لطف دارند و حتی ایرادات ما را به خودمان منتقل می کنند تا درصدد رفع آن برآیم.
شــما در بازار رقیب دارید بنابراین باید ویژگی هایی داشــته باشید که بر 
اساس آن مشــتریان از بین جمع تولید کنندگان شما را انتخاب کنند. حالا 
ســوال این است ویژگی تولیدات شما چیست که مشتریان بر اساس آن به 

شما رجوع کنند؟
پروفیلی که ما تولید و به بازار عرضه می کنیم پروفیل ۴ کاناله سری ۶۰ است. این پروفیل 
با قیمت اکونومی به بازار عرضه شده است اما اگر کیفیت آن را با پروفیل های حاضر در بازار 
مقایس��ه کنید، خواهید دید کیفیت بالایی دارند. به عنوان یک پارامتر اگر وزن این پروفیل را 
محاس��به کنید خواهید دید وزن فریم آن یک کیلو و۱۹۰ گرم است یعنی اینکه پروفیل ما در 
مقایس��ه با پروفیل های حاضر در ب��ازار از باکیفیت ترین آن که وزنش حدود یک کیلو و۲۰۰ 
گرم اس��ت، چیزی کم ندارد.  این کیفیت ادامه دار خواهد بود و مقطعی نیس��ت. به نظرم این 
موضوع برگ برنده ماس��ت و مشتریان ما در بازار به آن واقف هستند. مشتری امروز در بازار 
باهوش است و دست به انتخاب درستی خواهد زد به همین دلیل ما انتظار داریم در آینده نه 

چندان دور استقبال بسیار خوبی از محصولات پاک پن به وجود بیاید.
یکی از افتخارات برخی از شــرکت ها این است که در پروژه های معروف 
حضور داشــته اند تا وقتی مشتری می شــنود، به این اعتماد برسد که این 
محصول در پروژه های معتبری اســتفاده شده است. در مجموعه شما چنین 

چیزی وجود دارد؟
ببینید ما ۶ ماه اس��ت که وارد بازار شده ایم. خود من س��ابقه کار زیادی در این حوزه دارم 
اما با برند پاک پن، حدود ۶ ماه اس��ت که وارد بازار ش��ده ام البته یادتان باشد گاهی اوقات در 
این حوزه نباید این چنین نگاه کرد زیرا درس��ت اس��ت که قدمت محصول ما در بازار قدمت 
زیادی نیست اما پشت این پروفیل تجربه بسیار زیادی وجود با این حال در همین مدت کوتاه 
نیز همکاران به ما لطف داش��ته اند و از پروفیل ما در پروژه مس��کن ملی استفاده کرده اند که 
نمونه های آن به وفور وجود دارد  چون کیفیت خوب است در پروژه های انبوه سازی از محصول 

ما به وفور استفاده می شود.
با توجه به ســوابق حضورتان در این صنعت، آســیب و ضعف بازار را چه 
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می دانید؟ دلیل این ســوال آن است که وقتی شــما ایرادها و موانع بازار را 
بشناسید می توانید برای آن راه حل پیدا کنید؟

حرف کاملًا درس��تی اس��ت. به نظر من مساله اصلی در بازار پروفیل وجود محصولات کم 
کیفیت اس��ت. متاسفانه آنچه به عنوان پروفیل اکونومی در بازار ارائه می شود در موارد متعدد 
دارای کیفیت نامناسب است. ما در همین نمایشگاه، به موارد متعددی از شکایت ها برخوردیم 
که مثلًا در مورد تولیدات فلان کارخانه تاکیدش��ان این بود که آن ها پروفیل اکونومی تولید 
می کنند اما لنگه اش یک رنگ اس��ت و فریم رنگ دیگر؛ جوش ها پفکی اس��ت و می شکند، 
رن��گ لیبل روی پروفیل می ماند. برخی این را می گفتند ک��ه تعدادی از تولیدکنندگان حتی 
وزن پروفیل را با شیوه هایی بالا نگه می دارند اما از موارد دیگر که موید کیفیت است، عدول 
می کنند. این نقاط منفی باعث می ش��ود کل یک صنف زیر سوال برود و اعتماد مشتریان به 
این محصول صرف نظر از اینکه با چه برندی تولید ش��ده باش��د، از بین برود. در این وضع، 
مش��تری به تمام تولیدات بدبین می ش��ود و ممکن اس��ت نتواند بین این تولید کننده یا آن 
تولیدکننده تفکیک قائل ش��ود. ما خودمون سعی می کنیم در بحث کیفیت بسیار سختگیرانه 
عمل کنیم و این مس��یر را انش��الله تا انتها ادامه خواهیم داد و از تم��ام همکاران نیز همین 

خواسته را داریم.
یکی از ســوالات اساســی که در زمینه تولید پروفیل یو پی وی سی مطرح 
می شود این است که وقتی تولیدکنندگان متعدد هستند، انگیزه شما از ورود 

به این بازار با وجود این همه تولیدکننده، چه بوده است؟
نیاز بازار مهم ترین دلیلی اس��ت که باعث ش��د ما وارد این زمینه تولیدی ش��ویم. بازار در 
ش��رایطی بود و هست که نیاز به یک پروفیل اکونومی دارد که ویژگی های حداقلی از کیفیت 

و قیمت را داشته باشد.
یعنی این موضوع که می گویند بازار پروفیل اشباع شده را قبول ندارید؟

نه! در همین نمایشگاه ما استقبال بسیار خوبی داشتیم و در ارتباط با مشتریان به این نکته 
رس��یدیم که هنوز بازار پروفیل یوپی وی سی، بازاری اس��ت که ظرفیت تولید مناسب را دارد 

طوری که ما احساس می کنیم باید چند خط دیگر به خطوط تولیدمان اضافه کنیم.
چندی پیش یکی از مسئولان صنفی مصاحبه کرده بود و او تاکید داشت که 

بازار اشباع شده است...
من نمی دانم این مس��ئول صنفی چگونه این حرف را زده اما ما در بازار حضور داریم و در 
کف بازار ارتباط بسیار خوب و البته مستقیم با مشتریان داریم که نیاز آنها را از نزدیک مشاهده 
می کنیم و به این واقعیت دست پیدا کردیم که هنوز بخش هایی از بازار تشنه است. این بازار از 
پروفیلی که هم کیفیت مناس��ب داشته باشد هم قیمت مناسب استقبال می کند و من تضمین 
می کنم که ش��ما هر مقدار از چنین تولیدی داش��ته باش��ید، بازار آن را با آغوش گرم خواهد 
پذیرفت. همین الان ش��ما پروژه مسکن ملی را ببینید. پروژه ابعاد بسیار بزرگی دارد اخبار را 
ببینید که دولت اعلام کرده چیزی حدود دو و نیم میلیون واحد مسکونی در حال ساخت است. 
این تعداد مس��کن نیاز به در و پنجره دارد یا دیگر محصولات مورد نیاز در صنعت ساختمان. 
بنابراین ابعاد بازار نس��بت ب��ه آنچه برخی می گویند تفاوت کرده اس��ت. اگر تولید کنندگان 
نگرش ش��ان به بازار درست باشد، یعنی سود منصفانه، کالای با کیفیت و تیراژ مناسب تولید 

کنند و در اختیار مشتری قرار دهند، مطمئن باشند بازار از آنها به خوبی استقبال خواهد کرد.
یکی از سوالات این است که آیا شما در پاک پن دورنما هم دارید؟

قطع��ا! یک��ی از دورنماهای ما تولید س��ری 8۰ و تولید س��ری لیفت انداس��لاید پروفیل 
یوپی وی س��ی اس��ت که می خواهیم در آینده بر اس��اس نیاز بازار تولید کنیم متاسفانه الان 
لیفت انداس��لاید محدود به پروفیل های آلومینیوم اس��ت در حالی که در کش��ورهای دیگر با 
یوپی وی س��ی این محصولات را تولید می کنند با اضافه شدن قالب های بزرگتر و بهتر، ما به 
بهبود تولیداتمان فکر می کنیم و آن را در دورنمای خود گنجانده ایم. ما مذاکرات بسیار خوبی 
درباره صادرات به کش��ورهای همس��ایه انجام داده ایم و موضوع صادرات را نیز در دورنمای 

فعالیت های شرکت گنجانده ایم. 
پیش از راه اندازی خط تولید معمولا نقشــه ای وجود دارد که نشان می دهد 
پس از 6 ماه اول، دوم، سوم و ... کجای بازار قرار داریم. آیا اکنون در همان 

نقطه ای هستید از پیش محاسبه کرده بودید؟
واقعیت این اس��ت مطابق آنچه ما محاسبه کردیم قرار نبود این گونه در بازار حضور داشته 
باش��یم و اینطور دیده شویم. قرار بود آرام و آهسته در بازار پیش برویم اما واقعیت این است 
کیفی��ت محص��ولات و نوع قالب ما طوری بود که بازار اس��تقبال بس��یار خوبی از ما کرد و 
برخلاف انتظار ما، امروز در نقطه بس��یار پیش تر از آنچه محاس��به کرده بودیم قرار داریم. ما 
گمان نمی کردیم که در نمایشگاه حضور داشته باشیم و استقبال این چنین از ما بشود. ما سه 
سال اس��ت که برنامه ریزی کرده ایم تا بتوانیم محصولات پاک پن را به مرحله تولید برسانیم 
و خوشبختانه ۶ ماه است که تولید محصولات پاک پن به نتیجه رسیده و اوضاع خوب است.

با چه هدفی در نمایشگاه حضور پیدا کردید؟
ما در این نمایش��گاه ش��رکت کردیم برای اینکه خلاء های بازار را بیش��تر بشناسیم و به 
مش��تریان نیز اعلام کنیم آنچه به عنوان محصول باکیفیت و قیمت مناسب وجود نداشت را 
تولید کرده ایم و آن هایی که دنبال محصول باکیفیت و قیمت مناس��ب هستند می توانند به ما 

مراجعه و با ما همکاری کنند.
نمایشگاه امسال نسبت به دوره های قبل چطور بود؟

امس��ال اولین سالی است که با پاک پن در نمایشگاه حضور داریم البته من قبلا با برندهای 
دیگر همواره در نمایشگاه حضور داش��ته ام. به نظر من کیفیت نمایشگاه نسبت به چند سال 
گذش��ته ارتقا پیدا کرده و به ویژه در بحث غرفه س��ازی خوب ظاهر ش��ده اس��ت. بازدیدها 
مناس��ب اس��ت. پیش از این مثلًا در حوزه بین المللی ضعف هایی وجود داشت اما اکنون در 
بین بازدیدکنندگان افرادی از کشورهای همسایه دیده می شوند و استقبال خوبی از نمایشگاه 

شده است.
به عنوان سخن پایانی اگر مطلبی باقیمانده بفرمایید...

من تاکید می کنم بازار ما وسیع تر از آن چیزی است که فکرش را می کنیم. این بازار محدود 
به یک برند یا تولید کننده خاص نیس��ت. در این بازار هر کس��ی که س��الم کار کند و بتواند 
تولیدات مناسب، قیمت مناسب و کیفیت مناسب در اختیار مشتری قرار دهد و بازی برد_برد 

را با مشتری ادامه دهد از او استقبال خواهد شد و سهم مناسبی از بازار خواهد گرفت.

گو
گفت

PDF Compressor Free Version 



۲۰
ه ۱

م�ار
   ش

 ۱۴
۰۳ 

 تیر
  

هم
هفد

ال 
 س�

ن/
یـا

ران
ه ای

ـر
نج

پ

110

تعداد خطوط تولید پلی آمید در 
نورلوپلاست به ۳۶ خط ارتقا خواهد یافت

بیایید مســتقیم ســر اصل مطلب برویم و 
نظرتان را درباره شــانزدهمین نمایشگاه در 

و پنجره بپرسیم. موافقید؟
بله حتما! واقعیت این اس��ت بر خلاف پارسال، من 
امس��ال از وضعیت برگزاری نمایشگاه کمی بیشتر از 
گذش��ته راضیم. به نظرم یکی از موضوعات این است 
که نمایش��گاه در زمان مناس��ب برگزار شده است اما  
معتقدم یکی از ایرادات نمایشگاه، زمان شروع و پایان 
آن اس��ت. نمایش��گاه در این روزها، س��اعت 8 صبح 
شروع می ش��د که به نظر اصلا مناسب نبود. از منظر 
خدمات نمایشگاهی نیز امسال خدمات بهتری دریافت 
کردیم. اگر یادتان باشد س��ال گذشته تهویه وضعیت 
نامطلوبی داشت و موارد دیگری هم بود که از طرح آن 
می گذرم اما امسال به مدد تلاش های برگزارکنندگان، 
وضعیت مناس��ب تر اس��ت. از نظر بازدیدها نیز، تعداد 
بازدیدکنندگان، از س��ال های گذشته بیشتر و کیفی تر 

اس��ت و با اینکه از پارس��ال خاطره خوشی نداشتیم اما 
امسال خوشحالم که در این نمایشگاه حضور پیدا کردیم.

چرا خاطره خوشی ندارید؟
درباره دیگران نمی دانم اینطور است یا نه اما همانطور 
که در س��وال قبل عرض کردم، ما واقعا اذیت ش��دیم 
چ��ون هماهنگی ها بد بود و خدماتی که به غرفه داران 

ارائه شد، وضع نامطلوبی داشت.
وضع این روزهای خودتان در نورلوپلاست 

چطور است؟
در حال حاضر وضعیت خوبی در نورلوپلاست حاکم 
اس��ت. همه می دانیم سال گذشته و سال جاری از نظر 
اقتصادی، وضعیت خاصی ب��ود یعنی وضعیت اقتصاد 
چندان مناس��ب نبود و اکنون نیز مناسب نیست با این 
حال ما پروژه های توسعه ای خود را در دست اجرا داریم. 
اکن��ون پروژه عمرانی داریم و در حال اضافه کردن دو 
سالن به مجموعه هستیم. در کنار آن، طرح توسعه در 

بخش پلی آمید خواهیم داش��ت و تعداد خطوطمان را 
در بازه یک س��اله آینده به ۳۶ خط ارتقا خواهیم داد. 
در بخش پی وی س��ی نیز خط میکسرهای رنگی را در 
س��ال جاری اضافه خواهیم ک��رد یعنی هم در ریجید 
پی وی س��ی و هم پلی آمید افزایش خواهیم داشت. در 
س��ال جاری و جدید پروژه های مهمی در دس��ت اجرا 
داریم که خبرهای خوش آن از نورلوپلاس��ت، در نیمه 

دوم امسال منتشر خواهد شد.
در چنیــن وضعیتی، این اقدامات ســخت 

نیست؟
ببینید بالاخره همه ما در این کشور زندگی می کنیم. 
ممکن اس��ت فض��ای عمومی اقتصادی برای رش��د 
مناس��ب نباش��د اما همه ما تلاش می کنیم تا در حد 
وس��عمان بتوانیم قدمی رو به جلو برداریم. از س��وی 
دیگر غیر از این مس��اله، در بخش صنعتی، ماندگاری 
ش��رکت های تولیدی در گرو رشد آن ها است. اگر یک 

»زهره فرجی« مدیرعامل نورلو پلاست در گفت وگو با پنجره ایرانیان؛

پنجره ایرانیان: »زهره فرجی« مدیر عامل شــرکت آذرصنعت نورلو پلاســت با برند تجاری 
)نورلو( اســت. از مدیرانی اســت که در بخش خصوصی فعالیت خود را آغاز کرده و تا امروز، 
در قامت یک تولیدکننده در حال فعالیت اســت. او را پیش تر در تبریز ملاقات کردیم. در محل 
کارخانه آذرصنعت نورلوپلاســت. حالا این شــرکت در رخدادی به نام شانزدهمین نمایشگاه 

بین المللی دروپنجره تهران، حاضر شده است. 
 »زهره فرجی« هنــوز هم مانند آن روز که در تبریز حرف می زد به توســعه مجموعه تحت 
مدیریتش می اندیشد. هنوز هم درباره کیفیت می گوید: »معتقدم اهالی صنعت آلومینیوم بیشتر 
از اینکه بعُد مالی را درنظر بگیرند، باید به موضوعاتی مثل کیفیت توجه کنند چون سود در این 
صنعت سود خوبی است«. او می گوید: »اگر از ما کیفیت خوب بخواهند در بالاترین سطح حاضر 
به تولید هستیم اما متاسفانه این درخواست وجود ندارد. بیشتر از ما قیمت پایین می خواهند.«. 
او می گوید: نورلوپلاست اولین تولیدکننده تخصصی محصولات اکسترودی ترموپلاستیکی در 
ایران اســت. ما انواع مقاطع اکسترودی پلی آمیدی مصرفی پروفیل های آلومینیوم ترمال بریک 
و مقاطع اکســترودی ریجید پی وی سی در زمینه های ساختمانی و صنعتی را تولید می کنیم و از 
اواخر سال 1۳94 شروع کرده ایم. تمرکز اولیه شرکت، طراحی و تولید تیغه های عایق پلی آمید 

تقویت شده با الیاف شیشه با تکنولوژی پیشرفته و بسیار دقیق اکستروژن سرد بود. 
شــانزدهمین نمایشــگاه در وپنجره تهران در روزهــای ۸ تا 11 خــرداد در محل دائمی 
نمایشــگاه های تهران، برگزار شــد. در یکی از این روزها، مهمان خانم فرجی در غرفه نورلو 
پلاســت بودیم و درباره اوضاع و احوال نورلوپلاســت، گپ و گفتی زدیم. آنچه در ادامه می آید 

خلاصه این گفت وگو است:

اشــاره

گو
گفت

PDF Compressor Free Version 



111

۲۰
ه ۱

م�ار
   ش

 ۱۴
۰۳ 

 تیر
  

هم
هفد

ال 
 س�

ن/
یـا

ران
ه ای

ـر
نج

پ

وضعیت ی��ک تولیدکننده ثابت و راک��د بماند، از بین 
خواهد رفت. واقعیت این اس��ت ی��ک واحد تولید اگر 
به لحاظ تن��وع کالا و به لحاظ حجم تولید ثابت بماند 
ناخودآگاه تحلی��ل خواهد رفت و دیگر ادامه حیات آن 

بسیار سخت است.
سوالی که با توضیحات شما مطرح می شود 
این اســت که به هر حال اندازه بازار شما یا 
هر کسب وکار دیگر در کشور، مشخص است 
بنابراین برداشــت این است از یک سطحی 
بیشــتر، نمی توان به ابعاد توسعه ای دست 

پیدا کرد، این برداشت را قبول دارید؟
خیر! اینکه می گویند اندازه بازار مشخص است، حرف 
درس��تی است اما رش��د در هر مختصاتی از بازار قابل 
دست یابی و اجتناب ناپذیر است. من در گفتگوی قبلی 
هم ع��رض کردم اگر آلومینیوم در دنی��ا به اندازه ۱۰ 
واحد رش��د کند، در ایران هم با یک نس��بت مناسب، 
رش��د خواهد کرد ولو اینکه به اندازه ۲ واحد باش��د اما 
رش��د خواهد کرد. همین نمایش��گاه را ببینید، امسال 
ش��رکت های جدی��دی را می بینید ک��ه کار در زمینه 
آلومینی��وم را آغ��از کرده اند. این ها به ص��ورت بالقوه 
مش��تریان جدید ما هستند. این ش��رکت ها در همین 

وضع موجود توس��عه پیدا کرده اند و به ابعاد تولید خود 
افزوده اند بنابراین این حرف که ممکن است رشد وجود 
نداش��ته باشد حرف نزدیک به واقع نیست. با این حال 
ما در دو س��طح بازار رش��د را در نظر داریم.  اول رشد 
در بازارهای داخلی مد نظر ماست و در سطحی دیگر، 
رش��د در بازارهای صادراتی را مد نظر داریم. بر همین 
اس��اس هر چند تا کنون ۲۰ درصد از محصول کل را 
در س��بد صادرات قرار داده بودیم ام��ا با تکمیل ابعاد 
مختلف طرح توس��عه که خدمت تان عرض کردم، این 
س��هم به ۶۰ درصد خواهد رس��ید. این افقی است که 
در نورلوپلاس��ت طراحی شده اس��ت. ما بازخوردهایی 
که از بازارهای بین المللی داریم، بازخوردهای بس��یار 
خوبی اس��ت و با اینکه مثلا در کشور امارات، شرایط 
قبول کیفیت محصولات خارجی بس��یار سخت است 
اما به نظر می رس��د که بتوانی��م در این حوزه کارهای 
مثبتی انجام دهیم. از طرف دیگر برنامه ای مدون برای 
افزایش تنوع کالا داریم و در این س��طح تولید خواهیم 
کرد. اکنون مطابق یک برنامه تدوین شده،  محصولی 
کاملًا جدید تولید خواهیم کرد که از این طریق توسعه 

در سبد کالایی خواهیم داشت.
یکی از ســوالات مــا از اهالی صنعت این 

اســت که آیا برگزاری نمایشگاه ها  به درد 
اهل صنعت می خورد؟ شــما در نورلوپلاست 

نگاهتان به نمایشگاه چگونه است؟
شاید این موضوع را برخی دیگر از اهالی صنعت نیز 
دنبال کنند اما ما به نمایش��گاه به عنوان بسترتبلیغاتی 
نگاه نمی کنیم. به نظر من نمایش��گاه پلتفرمی ایجاد 
می کند برای دیدار با مش��تری ها. ب��ا توجه به اینکه 
مشتریان و نمایندگان ما در سراسر ایران حضور دارند 
نمایش��گاه به ما فرصت می دهد تا آن ها را از نزدیک 
ببینیم. مشکلات شان را بفهمیم و نظرات و پیشنهادات 
آنها را بشنویم. نمایش��گاه فرصت دیدار چهره به چهره 
را ایجاد می کند. بنابراین اگر خوب برگزار ش��ود حتما 
ب��ه درد صنعت خواهد خ��ورد و گره ای از گره های آن 
را خواهد گش��ود. در چنین صورتی من پدیده ای به نام 
نمایشگاه را دوس��ت دارم و حتما در آن حضور خواهم 

داشت و به نظرم اتفاق خوب و قشنگی است. 
باقی  اگر نکته ای  سوالات من تمام شــد 

مانده ، به عنوان سخن پایانی بفرمایید... 
جا دارد از نش��ریه پنجره و تیم رس��انه ای آن تشکر 
کنم که سال های س��ال در کنار این صنعت بوده اند و 

حرف های ما را به مخاطبان رسانده اند.
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همواره به دنبال توسعه، نو آوری
و خلـق محصولات جدید هستیم 

ما در شانزدهمین نمایشــگاه در و پنجره 
تهران حضــور داریم. قبــل از پرداختن به 
موضوعاتی درباره مسائل مرتبط با نمایشگاه 
از دســتاوردهای اخیــر مجموعه تورآســا 

برای مان بگویید...
ما امس��ال در مجموعه تورآس��ا چند دستاورد مهم 
داش��ته ایم.  یکی از این دس��تاوردها، توری پرس��تیژ 
اس��ت. این توری ب��رای برای پنجره ه��ای بزرگ و 
لیفت انداس��تایل ساخته ش��ده و قابلیت این را دارد که 
در اتف��اع ۴ مترو در عرض ۶ الی ۱۰ متر تولید ش��ود. 
یکی از ویژگی های این محص��ول، نرم و روان بودن 
آن است و بلبرینگ هایی در مسیر تولید آن، در عرض 

بالا و پایین اس��تفاده و مضاف ب��ر آن از بالا و پایین 
مهار شده است. به عنوان مکمل این محصول، سیستم 
دیگری تولید کرده  ایم به نام »پرستیز هوابند« که برای 
محصور کردن بالکن ها از آن استفاده می شود. در تولید 
این محصول، از طلق های شیش��ه ای در هوابندی آن 
اس��تفاده شده که محکم و مقاوم است. به همین دلیل 
پروفیل بزرگتر، و »اس��لایس« های ده س��انتی متری 
که مقاومت زیادی در برابر باد دارد، در س��اختمان آن 
استفاده شده است. ما پس از رونمایی این دو سیستم، 
پرده های پلیسه را رونمایی کردیم. و بعد از آن در۱۳۰ 
مدل  طرح و رنگ، پرده پلیس��ه را رونمای کردیم. در 
کنار ای��ن محصولات »پرده های زب��را« و محصولی 

خیل��ی کارآمد به نام »مینی زب��را« که روی پنجره ها 
نصب می ش��ود؛ رونمایی شده اس��ت. برای نصب در 
این محصول از زهوار خود پنجره اس��تفاده می شود که 
فضای زیادی اشغال نمی کند. ویژگی این محصول این 
است نوری که از پنجره بیرون می آید را به طور کامل 

محصور و محدود می کند. 
ما در هر شماره خوانندگان جدیدی داریم. 
اگر موافق باشــید درباره نحوه آغاز به کار 
تورآســا نیز اطلاعاتی در اختیار خوانندگان 

نشریه قرار دهید...
شرکت تورآسا در سال ۱۳88 به ثبت رسید و در زمینه 
تولید توری های رولینگ شروع به کار کرد. در ادامه با 

مجتبی جانجان در گفت وگو با پنجره ایرانیان؛

پنجــره ایرانیان؛ روایــت تولید محصولات تــوری از زبان یک 
تولیدکننده از آن جهت شــنیدنی است که می تواند ماجرای تولید 
این نوع محصولات را از صفر تا صــد، بیان کند. مجتبی جانجان 
مدیرعامل تورآسا، از جمله مدیران مجموعه بخش خصوصی است 
که یکی از همین مجموعه ها را تاســیس کرده و حالا دارد در مسیر 
تولید این محصولات؛ آن طور که خودش می گوید دست به نوآوری 
می زند. مجتبی جانجان درباره شــرکت تورآسا می گوید: شرکت 
مهندسی بازرگانی تورآسا در ســال 1۳۸۸ با زمینه فعالیت تولید 
توری های رولینگ تاســیس شد. این شرکت در سال 1۳90 برای 
تامین و تکمیل فرآیند تولید، فعالیت رســمی خود را در زمینه تولید 
انواع توری های پلیسه اعم از پلیسه معمولی و پلیسه آنتی باکتریال 
)قابل شستشو(،  پرده های پلیســه و فانتزی آغاز کرده و تا امروز 

ادامه حیات داده است.
 در خلال روزهای برگزاری شــانزدهمین نمایشگاه در و پنجره 
تهران و صنایع وابسته به آن فرصتی دست داد تا در غرفه تورآسا، 
حضور پیدا کنیم و با مدیرعامل این مجموعه گفت وگو کنیم. مشروح 

گفت وگو با سعید جانجان در ادامه آمده است: 

اشــاره

گو
گفت
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توجه به نیاز بازار، فعالیت شرکت از سال ۱۳۹۰ با تولید 
توری های پلیسه گس��ترش چشمگیری یافت. در ابتدا 
توری پلیس��ه تک فریم تولید می کردیم که با توجه به 
استقبال گسترده ای که مشتریان از توری های پلیسه به 
عمل آوردند ما را ترغیب کردند تا محصولات جدیدتری 
را به سبد کالایی مجموعه اضافه کنیم. در همین راستا 
توری های جدیدی با ابتکار خودمان در مجموعه تورآسا 
طراحی کردیم ازجمله توری پلیسه دبل فریم مگنتی که 
حجم انبوهی از این محصول وارد بازار ش��د و بخشی 
از این محصول را به خارج از کش��ور نیز صادر کردیم. 
محصولات ما شامل انواع توری فیکس، رولینگ، پلیسه 
تک فریم، پلیس��ه دبل فریم، پلیس��ه دکوراتیو و پلیسه 
آنتیک )نصب بدون پیچ( اس��ت که همه این مدل ها در 
۳ تیپ عمودی، افقی و دوطرفه تولید می ش��وند. همه 
این مدل ها در رنگ بندی های مختلف ش��امل آرش��یو 
کامل رن��گ طرح چوب و آنادایز به مش��تریان عرضه 
می شود. تورآس��ا با توجه به خواسته مشتریان اقدام به 
تولید مدل های مختلفی از توری پلیس��ه کرده است که 
توری پلیس��ه دکوراتیو و توری پلیس��ه آنتیک از همین 
سری هستند. در شیار عرضی توری پلیسه دکوراتیو یک 
ن��وار مویی برای ایزوله ک��ردن آن و جلوگیری از عبور 
حش��رات ریز تعبیه شده است که باعث می شود کارایی 
این توری به میزان زیادی افزایش پیدا کند. تفاوتی که 
توری پلیسه آنتیک با س��ایر توری های موجود در بازار 
دارد این اس��ت که بدون پیچ نصب می ش��ود. از دیگر 
مزایای توری آنتیک این است که نصب این توری بدون 
نیاز به حضور نصاب و فرد متخصص انجام می ش��ود و 

خود مصرف کننده می تواند به راحتی مراحل نصب آن را 
در کمتری��ن زمان ممکن انجام دهد. چون بس��یاری از 
مردم دوست ندارند که افراد غریبه وارد فضای خانه شان 
ش��وند ما با ساخت یک تیزر کوتاه مراحل اندازه گیری و 
نصب این توری را به مشتریان آموزش می دهیم. به این 
شکل که مشتری خودش اندازه گیری را انجام می دهد و 
بعد از ساخت و ارسال توری از طرف ما، خودش نیز در 
منزل اقدام به نصب می کند. به دلیل مزایای زیادی که 
این محصول دارد و میزان رضایتمندی بالای مشتریان 
از ای��ن محصول، ما در حال تلاش هس��تیم که حجم 
عمده ای از تولیدمان را به این محصول اختصاص دهیم. 
گفتنی اس��ت، تمامی مراحل طراحی و ساخت پروفیل، 
قطعات و ی��راق آلات این توری توس��ط خودمان و در 

مجموعه تورآسا انجام شده است.
مواد اولیه مورد نیاز ساخت توری در روند 
تولید آن چقدر اهمیت دارد و شما چه مواد 

اولیه ای استفاده می کنید؟
مش��خص اس��ت که به کار بردن مواد اولیه، در روند 
تولی��د هر محصول چقدر دارای اهمیت اس��ت و اصلا 
درباره میزان اهمیت آن، نیاز به توضیح اضافه نیس��ت. 
شرکت تورآسا نیز از س��ال های گذشته همواره به فکر 
توسعه و گس��ترش فعالیت هایش بوده و به همین دلیل 
اقدام به راه اندازی واحدهای تزریق پلاس��تیک و تولید 
پروفیل در داخل مجموعه کرده اس��ت. بر همین اساس 
تولید انواع مقاطع آلومینیومی مورد نیاز در ساخت فریم 
توری در واحد اکس��تروژن و تولید پروفیل ما در اراک 
تولید می شود. همچنین واحد تزریق پلاستیک مجموعه 

که وظیفه ساخت تمامی قطعات و ملزومات پلاستیکی 
س��اخت توری را برای مجموعه تورآسا انجام می دهد. 
واحد تولید تس��مه و لاس��تیک نیز در کنار واحد تزریق 

پلاستیک فعالیت می کند. 
ویژگی تورآسا نسبت به دیگر تولیدکنندگان 
چیست؟ این سوال را به آن دلیل می پرسم که 
باید ویژگی هایی مختص به خود داشته  شما 

باشید تا مشتریان سراغ شما بیایند...
بله کاملا درست اس��ت. به همین دلیل ما در تورآسا 
همیشه نوآوری و خلاقیت را دنبال کرده ایم و محصولات 
جدیدمان را با متد روز دنیا به بازار عرضه می کنیم و خلا 
بازار و نیاز مشتریان را به چنین محصولاتی، پر کنیم. ما 
روند تولید محصولات را دقیقا از روی نیاز آنها پیگیری 
می کنیم. مش��تریان از ما محصولات��ی را می خواهند و 
ما هم خواس��ته آن ها را دنب��ال می کنیم. ما زمانی درو 
پنجره یوپی وی سی می س��اختیم و مشتری می گفت ما 
محص��ولات مدرن  می خواهیم. ما یک نمونه  از ترکیه 
آوردی��م و از روی آن توری رولینگ س��اختیم و آن را 

بومی سازی کردیم. 
 نمایشــگاه در و پنجره و صنایع وابسته در 

این دوره را چطور ارزیابی می کنید؟
علت حضور ما در نمایش��گاه دید و بازدید با مشتریان 
اس��ت. غیبت ما در نمایش��گاه فاصله مان را با آنها زیاد 
می کند. به همین دلیل هدف جذب مشتری جدید نبودو  
فقط دید وبازدید با مش��تری خودمان در دستور کار بود 
از نظر اجرا هم نمایش��گاه را خیلی دوست داشتم چون 

فصل کار ما بود و بازخورد خوبی داشت. 

گو
گفت
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تیم حرفه ای را گرد هم آورده ایم

ماشــین آلات جزوی از مجموعه تولید است، نخستین سوال این است 
چطور این ماشین آلات بر کیفیت محصول نهایی موثر است؟ 

کیفیت ماش��ین آلات تولید عاملی بس��یار مهم اس��ت. این اهمیت در محصولی مانند 
آلومینیوم دوچندان می ش��ود چون اگر ماش��ین خطا داشته باشد، ضایعات بیش  از حد در 
خط تولید ب��ه وجود می آورد. این عامل در آلومینیوم به دلی��ل گرانی مواد اولیه اهمیت 
بیش��تری دارد اما دستگاه باکیفیت مناس��ب، این ضایعات را به حداقل می رساند. اگر در 
روند تولید به دلیل افزایش ضایعات، مثلا یک شاخه از مواد اولیه آلومینیومی کم بیاورید، 
ناگاه می بینید پروژه ای که در دست دارید یک ماه یا ۴۵ روز با وقفه مواجه می شود. چنین 
موضوعی و چنین عملکردی هزینه های فراوانی در بر خواهد داشت که هم در خط تولید 
و هم در عرضه مس��ائلی را به وجود می آورد. کیفیت ماشین آلات، فناوری ماشین آلات، 
به این دلیل بس��یار مهم اس��ت و به نظر من باید ملاک مشتریان باشد. مشتریان  نباید 
اولویت شان قیمت باش��د. آن ها باید برای خرید ماشین آلات، وقت کافی و هزینه کافی 
صرف کنند تا در آینده مشکلات کمتری داشته باشند. به هر حال ما در کشوری زندگی 

می کنیم که تحریم وجود دارد و این کار را سخت می کند. بنابراین سرمایه گذاری را باید 
درس��ت انجام داد تا یک بار انجام ش��ود، نه اینکه هر روز به دلیل دقت نکردن در خرید 

مناسب ماشین آلات با کیفیت، مشکلاتی در این زمینه را تجربه کنیم.
طبیعی است که در بازار کســان دیگری هم هستند که کاری مشابه 
شــما انجام می دهند، چه در زمینه تولید و چه عرضه ماشین آلات، شما 
چه ویژگی ای دارید که مشــتریان بخواهند به جای دیگران، شــما را 

انتخاب کنند؟
ببینید! مخاطبان ما در زمینه خرید ماشین آلات، مخاطب صفر نیستند، بیشتر مخاطبان 
ما مجموعه هایی در حال تولید هس��تند که پیش  از این با دس��تگاه های سطح پایین تر 
شروع کرده اند و حالا می خواهند کارشان را به این دلیل که حجم تولیدات بیشتر شده و 
کیفیت ارتقا پیدا کرده، توس��عه دهند. به همین دلیل به ندرت پیش می آید که کارگاهی 
را از صفر تجهیز کنیم. از طرفی دیگر در این زمان، کارفرمایان دقت می کنند که در خط 
تولید سازندگان از چه دستگاه هایی استفاده می کنند به این دلیل که در صنعت آلومینیوم 

مدیر جام ماشین و فوم اینداستری:

پنجره ایرانیان؛ فوم اینداســتری آن طور که مدیرعامل نمایندگی این مجموعه در ایران تعریف می کند: »جدیدترین ماشــین آلات 
تولید دروپنجره و نمای آلومینیوم از کشــور ایتالیا را ارائه می دهد که در شــانزدهمین نمایشگاه در و پنجره و صنایع وابسته آن در 

تهران نیز حاضر شده است«.
در روزهای برگزاری شــانزدهمین نمایشــگاه بین المللی در و پنجره که در روزهای ۸ تا 11 خرداد در محل دائمی نمایشگاه های 
بین المللی تهران برگزار شد، فرصتی دست داد تا با »ژوبین ملک کیانی«، مدیر مجموعه جام ماشین که نمایندگی فوم اینداستری در 

ایران را نیز در اختیار دارد، پرسش هایی را طرح کنیم. پاسخ های آقای ملک کیانی را در ادامه خواهیم خواند:   

اشــاره

گو
گفت

PDF Compressor Free Version 



115

۲۰
ه ۱

م�ار
   ش

 ۱۴
۰۳ 

 تیر
  

هم
هفد

ال 
 س�

ن/
یـا

ران
ه ای

ـر
نج

پ

رقم های مبادلات بس��یار سنگین شده است و فاکتورها ارقام بزرگی را به خود اختصاص 
می دهند بنابراین وقتی مش��تریان قرار است هزینه سنگین انجام دهند، ترجیحشان این 
است که هم اطلاعات دقیقی از مجموعه های تولیدکننده داشته باشند و هم درباره روند 
تولید و کیفیت محصولات و اینکه با چه ماشین آلاتی تولید می شود، اطلاع کسب کنند؛ 
بنابراین ترجیح آن ها این اس��ت با مجموعه ای که حرفه ای تر اس��ت، کار کنند. ما تیمی 

حرفه ای را گرد هم آورده ایم، و این ویژگی مهم ما است. 
مجموعه شــما واردکننده ماشین آلات اســت. به طور طبیعی مشتری 
ایرانی در دوره تحریم به این فکر می کند که آیا در این دوران ماشین آلات 
خارجی پشتیبانی کامل را از سوی نمایندگی ها دارند یا خیر؟ »آن ها باید 

به مجموعه ها اطمینان کنند. این اطمینان چطور کسب می شود؟
به نظر من اطمینان مش��تریان به یک مجموع��ه، به رزومه واردکننده برمی گردد. این 
روزها گاهی برندهایی وارد کار می ش��وند، که رزومه چندانی ندارند و نام های آش��نایی 
نیس��تند. یکی دو تا دستگاه توسط آن ها وارد می ش��ود و بعد از مدتی هم نه واردکننده 
وجود دارد و نه خدماتی که از قبل قول داده شده بود. بنابراین رزومه آن مجموعه که این 
خدمات را ارائه می دهد، اهمیت دارد. این که ش��ما چند سال است در این صنعت حضور 
دارید، چه مدت خدمات مستمر می دهید و در خدمات قبلی چگونه اقداماتی انجام داده اید 
و چه کارنامه ای از خود به جا گذاشته اید، دارای اهمیت است. مشتریان هم باید تحقیقات 
کافی در این زمینه انجام دهند. ما در مجموعه جام ماشین، حدود بیست سال در صنعت 
دروپنجره ایران سابقه داریم؛ نزدیک ۱۰ سال در کار ماشین آلات شیشه بوده ایم و پس از 
آن در ده سال اخیر نیز که نمایندگی فوم را داریم، بالغ بر ۱۲۰ یا ۱۳۰ مجموعه در حال 
استفاده از ماشین آلاتی هستند که توسط مجموعه ما تهیه شده است. ما تنها مجموعه ای 
هستیم که برای مجموعه هایی که خط کامل ما را دارند،  چه در دوره گارانتی چه غیر از 
آن، س��الی حداقل یک سرویس دوره ای را به صورت رایگان ارائه می دهیم و چون تعداد 
ماش��ین آلات ما زیاد است وقتی نیروهای فنی ما وارد یک شهرستان می شوند، به دیگر 
مش��تریان هم اطلاع داده می شود که اگر مشکلی دارند، نیروهای فنی ما برای سرکشی 
آماده اند. اگر خارج از این سرکشی های دوره ای نیز مشکلی پیش بیاید اقدامات آنی انجام 
می دهیم و انبار قطعات ما پر اس��ت. در این زمینه این مس��اله اهمیت دارد که کار با چه 
هزینه ای انجام می شود و در چه زمانی؟ اگر قرار باشد هزینه تامین و نگهداری بالا باشد 

برای تولیدکننده به صرفه نیست. 
ما در شــانزدهمین نمایشــگاه صنعت در و پنجره هستیم. شما با چه 

دستور کاری به این نمایشگاه آمده اید؟  
 واقعیت این است ما در ۵ سال اخیر، در نمایشگاه در و پنجره شرکت نکردیم اما قبل 

از آن به گمانم دو دوره شرکت کرده بودیم و این دوره پس از ۵ دوره غیبت در نمایشگاه 
حاضر ش��ده ایم. دلیل این امر هم این بوده که ما چند س��الی است که یک »شو روم« 
دائمی راه اندازی کرده ایم که مش��تریان ما هر زم��ان که بخواهند می توانند از آن بازدید 
کنند و به گمانم در ایران تک باش��د. ولی امسال به این نتیجه رسیدیم که به نمایشگاه 
بیاییم و هم به کسانی که جدید وارد بازار شده اند ارتباط برقرار کنیم  و هم با آن هایی که 
به مرحله ای رسیده اند تا خط ها را گسترش بدهند. نتیجه ای که گرفتیم این بود که بسیار 
کار درس��تی کرده ایم. در این مدت هم توانس��تیم مشتریان را به روز کنیم و هم دیداری  
با مصرف کنندگان داش��تیم و خدا را شکر در ارتباطی که با مشتریان قدیمی داشتیم همه 

راضی بودند. خلاصه اینکه این نمایشگاه برای ما مفید بود. 
امروز بعد از 5 دوره غیبت اگر بخواهید نمایشــگاه را  با دوره هایی که 

حضور داشتید، مقایسه کنید؛ اوضاع چطور بود؟ 
به نظر من کیفیت نمایش��گاه مثل زمان قدیم بود چون استقبال خوب بود. به هر حال 
مردم ایران تشنه فناوری های نو هستند، هرچند ممکن است گاهی شرایط مالی به آن ها 
اج��ازه اس��تفاده را ندهد، اما همه این هدف را دارند که وقت��ی کاری را انجام می دهند، 
بهترین را انجام دهند و درباره ماش��ین آلات نیز چنین اس��ت. آن ها نشان داده اند تمایل 

دارند از بهترین ماشین آلات استفاده کنند.
معمولا شرکت های بزرگ تولیدی یا خدماتی، وقتی در نمایشگاه حاضر 
می شوند خدمات یا تولیدات جدید خود را به نمایش می گذراند. شما در 

این زمینه چه کردید؟
ما در ای��ن دوره پانچ جدید معرفی کردیم که قدرت بیش��تری دارد. مدل قبلی کمی 
ضعیف تربود اما این دس��تگاه به روزرس��انی شد و در این نمایش��گاه در معرض دید قرار 
گرفت. ما در این نمایش��گاه این امکان را برای مش��تریان در نظر گرفته ایم که بتوانند 
پانچ قدیمی خود را با این دس��تگاه به روز ش��ده، تعویض کنند. م��ا آخرین فناروی های 
فوم اینداس��تری را نیز ارائه داده ایم. برخی از ماشین های جدید هم ارائه شده که به دلیل 
فضای��ی که در نمایش��گاه در اختیار ما قرارگرفته، امکان نمای��ش آن ها وجود ندارد. اما 

توضیحات را در اختیار مشتریان قراردادیم. 
اگر نکته پایانی وجود دارد بفرمایید... 

اول اینکه از مجموعه شما و همکارانتان تشکر می کنم. دوم اینکه به دوستانی که قصد 
دارند در این صنعت فعالیت کند توصیه ام این اس��ت قبل از هر خرید، خوب تحقیق کنند 
و حتما از مصرف کنندگان قدیمی س��وال کنند و نظرسنجی انجام دهند. باید توجه داشته 
باش��ند از چه مجموعه ای خدمت دریافت می کند و آیا آن مجموعه در خدمات قبلی خود 

موفق بوده یا خیر، بعد تصمیم گیری کنند. 
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تسهیلات ویژه به مشتریان ارائه می دهیم

اگر موافق باشــید برای ورود بــه بحث درباره طرحی که به نمایشــگاه 
آورده اید، اطلاعاتی در اختیار مخاطبان قرار دهید...

بهانه حضور ما در این نمایش��گاه، تولیدات لاس��تیک اس��ت که در س��اخت پنجره های 
آلومینیومی استفاده می شود. اما طرحی مالی هم با خودمان به نمایشگاه آورده ایم. ما توانستیم 
ب��ا یکی دو تا از بانک ها، ش��رایطی را فراهم کنیم تا بتوانیم وام یک س��اله یا دو س��اله به 
کارگاه های تولیدی که جواز معتبر کار داش��ته باشند، بدهیم. این وام بین ۳۰ تا ۴۰۰ میلیون 
تومان است که بازپرداخت آن می تواند یک یا دو ساله باشد. مشتریان ما می توانند این وام را 

برای خرید لاستیک یا خرید ماشین آلات استفاده کنند.
یعنی در این طرح نقش شما این است که تولیدکنندگان را به بانک معرفی 

می کنید و بانک به آنها وام می دهد؟
خی��ر! ما کل مس��یر را برای متقاضیان انجام می دهیم یعنی آنه��ا به ما مراجعه می کنند و 
درخواس��ت خود را مبنی بر اینکه مبلغی برای خرید پروفیل، لاس��تیک یا ماش��ین آلات نیاز 
دارند، ارائه می دهند. پس از آن، آن ها اطلاعاتش��ان را برای ما ارس��ال می کنند و ما آن ها را 
اعتبارس��نجی می کنیم و بس��ته به اعتباری که آن فرد داشته باش��د، بین ۳۰ تا ۴۰۰ میلیون 

تومان برای آن ها وام اخذ می کنیم.
این روش چه کمکی به مشتری می کند؟

ما در فروش های اعتباری، همیش��ه چک مشتریان را قبول داریم. مشتری برای خرید خود 

می توان��د به ما مراجعه کند بخش��ی از  خرید خود را  نق��د پرداخت کند، بخش دیگری را به 
صورت چک و بخش��ی را هم با استفاده از این تسهیلات که توضیحش را خدمت تان عرض 
کردم. این ش��یوه می تواند برای مشتریان امکان خرید بیشتری را فراهم کند. که تقریبا شبیه 
همان خرید قس��طی است. ما س��عی کرده ایم با این شیوه، ش��رایط خرید و میزان خرید را 

گسترده تر کنیم.
کالایی که توسط مجموعه شما ارائه می شود شامل چه چیزهایی است؟

لاس��تیک هایی که در آغاز توضیح دادم، جزو کالاهای ارائه شده توسط مجموعه ما است. 
ما فروش ماش��ین آلات نیز داریم. با توجه به اینکه در صنعت آلومینیوم آنچه که اهمیت دارد، 
فروش هنر تولیدکننده است یعنی اگر تولید محصولات آلومینیومی را هنر بدانیم، تولید کننده 
چنین محصولاتی، در اصل دارد هنرش را می فروش��د. ما بر همین اس��اس در پی تاس��یس 
کارگاه های کوچک پرقدرت هس��تیم. قرار نیس��ت این کارگاه ها مثلا با ماشین  آلاتی که ۱۰ 
میلیارد تومان هزینه دارد کار را آغاز کنند. ما در پی این هستیم که بشود کارگاه هایی را تجهیز 
کرد که با هر مقیاس��ی توان تولید سطح مقطع مختلف آلومینیوم را داشته باشند. کارگاهایی 
که عمر مفید بالایی داش��ته باشد و محدودیت های کارکردن با آلومینیوم را حذف کنند. ما به 
این مجموعه ها ماشین جوش خاص یا پانچ خاص، یا متر دیجیتال را پیشنهاد می دهیم تا این 
کارگاه ها با حداقل هزینه تجهیز  ش��وند تا بتوانند تولید خود را آغاز کنند. در مجموعه کرفت 

مولر، پروفیل آلومینیوم برای استفاده در بخش پنجره و نما هم داریم. 

مدیرعامل پنام پنجره:

پنجره ایرانیان؛ »سینا زرنیخی« مدیرعامل شرکت پنام 
پنجره سال گذشته از 21 ســالگی  مجموعه کرفت مولر 
خبر داد. شــرکتی کــه بنا بــه گفتــه او، عرضه کننده 
ماشــین آلات تولید، مونتــاژ و اتوماســیون پنجره های 
دوجداره یوپی وی ســی و آلومینیوم و ماشین آلات خم و 
لمینت در کشــور است که طرح هایی مانند طرح تعویض 
دســتگاه های فرسوده با دســتگاه های نو و به روز، با نام 
»تازه نفس« را اجرا کرده اســت. در زمــان اجرای این 
طرح پنجره ایرانیان نوشته بود: در طرح فوق که به گفته 
»زرنیخی« با هدف نوســازی صنعتی و افزایش بهره وری 
در ماشین آلات صنعتی کشــور در سال 1400 اجرا شد، 
قصد مجموعه کرفت مولــر این بود تا بتواند با جایگزین 
کردن ماشــین آلات نو، به جای ماشین های کهنه در خط 
تولید، هم در مصرف انــرژی و هم در افزایش بهره وری 
تولید، کاهش خستگی نیرو انسانی و پیشگیری از حوادث 
احتمالی و ... گامی موثر در مســیر افزایش بهره وری در 
کلان تولید، بردارد. حالا »زرنیخی« در روزهای برگزاری 
نمایشگاه در وپنجره، اعلام کرده است که این مجموعه 
طرح تســهیلاتی از ۳0 تا 400 میلیون برای مشتریان 
خود در نظر گرفته اســت تا خرید آنها ســهل تر شود. با 
مدیرعامل پنام پنجره، گفتگویی انجــام داده ایم که در 

ادامه می خوانید: 

اشــاره
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به عنوان یک مخاطب که از دور شــما را می بیند این ســوال برای من 
پیش می آید که وقتی تعدد کار را در یــک مجموعه دارید، آیا این تعدد 

باعث کاهش کیفیت در یکی از این زمینه ها نمی شود؟
ما در بخش ماش��ین آلات که وارد کننده هس��تیم و عملا کار تولیدی انجام نمی دهیم 
یعن��ی در آن بخش کار بازرگانی انجام می دهیم. محصول وارد می ش��ود، فروش می رود 
و ما خدمات پس از فروش ارائه خواهیم کرد. در زمینه لاس��تیک، ما مشتری های خاص 
خودمان را داریم و وقتی یک بار محصولی را به مش��تری ارائه می کنیم به این دلیل که 
محصول دارای کیفیت ویژه ای است، بازار مسیر خودش را خواهد رفت. در بحث پروفیل 
نیز به این دلیل که ما س��ال های زیادی اس��ت که در این حوزه کار می کنیم، ش��ناختی 
مناس��بی از ما وجود دارد بنابراین این س��ه حوزه عملا تداخل عملکردی با هم ندارند که 

قرار باشد بر روی هم تاثیر منفی بگذارند.
کار جدیدی انجام داده اید که قرار باشد اطلاع رسانی کنید؟

در بازار پروفیل مقاطع تولید شده، مقاطع قدیمی است. ما چندی است بر تولید مقاطع نوین 
تمرکز کرده ایم و در حال ایرانیزه کردن  این مقاطع به روز و نوین هس��تیم. در این زمینه ما 
مشتریان خاصی داریم و اساسا دنبال تولید با تیراژ بالا نیستیم. به همین دلیل امکانات تولید 

با تیراژ بالا را هم در مجموعه فراهم نکرده ایم و با مشتریان محدود در ارتباطیم.
چرا؟

در رون��د کار به این نتیجه رس��یده ایم که هر چقدر با تعداد آدم ه��ای کمتر کار کنیم 
راحت تر هس��تیم به این دلیل که هم می توانی��م در زمان کوتاه تر محصول آلومینیومی را 
در اختیار آن ها قرار دهیم هم به لحاظ فنی می توانیم پش��تیبانی فنی از آنها کنیم. ش��اید 
رفتار ما در این زمینه، ویژه باش��د به این صورت که حتی محصولی که با تیراژ کم است، 
به قیمت کلی می فروش��یم. این محصولات هم، محصول لاکچری اس��ت که می شود 

ساعت ها درباره آن حرف زد اما این شیوه فروش را درباره آن در نظر گرفته ایم.
مشابه کاری که شــما انجام می دهید، احتمالا توسط افراد دیگری هم 
انجام می شود. یعنی مشــابه ماشین آلاتی که شما وارد می کنید، دیگران 
هم وارد می کنند. مشابه لاستیکی که در اختیار تولید کنندگان قرار می دهید 
یا پروفیل ها، دیگران هم همین کار را انجام می دهند. شما چه ویژگی هایی 

دارید که یک مشتری به واسطه آن ویژگی ها به شما مراجعه کند؟
ویژگی های مجموعه ما این اس��ت که ما قدمت داریم. نمی گوییم خیلی قدیمی هستیم 
ام��ا در این صنعت دو تا پیراهن پاره کرده ایم. مش��تری در این ب��ازار نمی تواند با نام های 
جدی��د کار و ب��ه او اعتماد کند. او ب��ا مجموعه ای ارتباط خواهد داش��ت که پیش از این 
امتحان خودش را پس داده اس��ت. ما دنبال این هس��تیم که بخش های مختلف کارمان 
با هم همپوش��انی داشته باشد طوری که به درد مش��تری هم بخورد. وقتی مشتری از ما 
ماش��ین آلات می خرد، یا پروفیل می خرد برای اتقای کیفیت محصولاتش به او پیش��نهاد 
می دهیم لاستیک را هم ای پی دی ام بخرد. این ترکیب تا جایی که قابل کنترل باشد، سعی 
می کنیم پیش��نهاداتی بدهیم که منافع مشتری مان را در این قالب تامین کنیم و بتوانیم به 
او هدف بدهیم.  به او می گوییم اگر از ما دستگاه می خرید، میزان مشخصی تخفیف برای 
خرید لاس��تیک پیش ما دارید. یا میزانی از تخفیف، در خرید پروفیل پیش ما دارید. این ها 

به هم کمک می کند کار جمع بندی شده ای در حوزه تخصص مان ارائه بدهیم.
این شیوه برای مشتری مفید است؟

 به احتمال زیاد چون من خودم را جای مش��تری قرار می دهم این طور می اندیش��م که 
اگر جای مشتری باشم، انتخابم این است با چنین مجموعه ای در ارتباط باشم  که سری 
محصولات را داش��ته باش��د تا بتوانم حداکثر نیازم را از او تهیه کنم نه اینکه برای هر هر 

مورد با یک نفر درگیر باشم.
در این دوره از نمایشگاه چه محصول جدید ارائه کرده اید؟

م��ا در این نمایش��گاه با لاس��تیک آمده ایم و بر آن متمرکز هس��تیم. چیزی که 
ب��ه صورت تخصصی انحصاری روی آن کار می کنیم، تولید مقاطعی اس��ت که در 
اصطلاح تخصصی آلومینیوم کارها، یاکا است. محصولی که برای کرتون وال استفاده 
می شود. این مقاطع تا کنون وارد می شده و تولید کمی دارد. ما این ها را ارائه کرده ایم 

و استقبال خوبی داشته ایم.

گو
گفت
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در بلندمدت، کیفیت، برنده 
جـنگ قیمت و کیفیت است

  اگر موافق باشــید برای آغاز گفت وگــو کمی درباره مجموعه کارا 
صحبت کنید...

 بله موافقم. گروه کارا تولیدکننده انواع ماش��ین آلات مدرن شیش��ه های دوجداره 
و یوپی وی س��ی اس��ت. ما اولین و تنها تولیدکننده ای هس��تیم که مجوز صادرات 
محصولاتم��ان را دریافت کرده و در حال حاضر به دو کش��ور به  صورت مس��تقیم 
صادرات داریم. یکی از موضوعاتی که در استراتژی های شرکت وجود دارد این است 

که بتوانیم با ارائه محصولات باکیفیت با  آن دس��ته از ش��رکت هایی که نمایندگی 
ازس��ایر کشورهای خارجی دارند و محصولاتی مشابه محصولات ما را وارد می کنند، 
رقابت کنیم. پیش ازاین همیش��ه این موضوع در ذهن تولیدکنندگان شیشه و پنجره 
دوجداره وجود داش��ته که وقتی نیاز به محصولات باکیفیت در زمینه کاری خودشان 
داش��تند، تصور می کردند باید ماش��ین آلات موردنیاز خود را وارد کنند. ما این نیاز را 
تش��خیص دادیم و درباره ابعاد مختلف آن بررسی های زیادی انجام دادیم و پس از 

مدیرعامل کارا مطرح کرد:

پنجره ایرانیان؛ مجموعه کارا فعالیت خود را از واردات ماشــین آلات شروع کرده اســت ، اما پس از مدتی با تدابیری که »عارف 
ســاداتی« مدیرعامل این مجموعه اندیشید، سر از تولید ماشین آلات شیشه و یو پی وی سی در آورد. مسیری که به گمان با موفقیت 
طی کرده و مطابق آنچه می گوید: قرار است در آینده ای نه چندان دور محصولات خود را به بازارهای جهانی صادرکند. آنچه ساداتی 
می گوید بر ایــن موضوع تاکید دارد که ما ایرانی ها می توانیم با به کار بردن نتیجه تحقیقات بومی محصولاتی تولید کنیم که قابلیت 
رقابت در بازارهای جهانی را دارد. در ســایت گروه کارا، در معرفی این مجموعه آمده اســت: کارا از سال 1۳۸0 فعالیت خود را در 
زمینه شیشه دوجداره و مونتاژ دروپنجره یو پی وی سی آغاز کرد و با توجه به احساس نیاز بازار ایران مبنی بر استفاده از ماشین آلات 
مدرن و جدید، از سال 1۳۸۸ واردات ماشین آلات مدرن و پیشرفته شیشه دوجداره و یوپی وی سی نیز انجام شد و در ادامه اقدام به 

تولید برخی از ماشین آلات مطابق با استانداردهای بین المللی کرد.
در روزهای برگزاری نمایشــگاه بین المللی صنعت دروپنجره و صنایع وابســته، فرصتی دست داد تا با عارف ساداتی گفت وگویی 

انجام دهیم که در ادامه مشروح این گفت وگو آمده است:

اشــاره

گو
گفت
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تحقیقات زیاد و مطالعات فراوان در این زمینه، با همراهی تیمی مجرب نقاط ضعف 
محصولات ایرانی را )که همواره باعث می ش��ده مصرف کنندگان، دنبال محصولات 

وارداتی باشند( شناسایی کردیم. 
بنابراین باید نتیجه بگیریم از مســیر تحقیقات و نیازسنجی وارد 

عرصه تولید شده اید. درست است؟
بله همان طور ک��ه عرض کردم، ما تحقیقات فراوانی در این حوزه انجام دادیم و بر 
ضعف های محصولات مورد نظر کار و آن ها را برطرف کرده ایم. در این مسیر اقدامات 
مختلفی برای افزایش کیفیت آن ها انجام داده ایم و خوش��بختانه به نتایج بسیار خوبی 
هم رسیده ایم طوری که اکنون بخش بزرگی از مشتریان ایرانی از رجوع به محصولات 
وارداتی صرف نظر کرده اند. مس��یری که ما در این زمینه طی کردیم مس��یر بس��یار 
موفقیت آمیزی بوده است و به گواه مشتریان و تمام کسانی که با مجموعه ما در ارتباط 
بوده اند، اکنون کیفیت محصولات ما در مقایس��ه با نوع خارجی آن ها، بس��یار مناسب 
است. مخاطبان ما تاکید دارند اگر ما لوگوی مان را از روی این ماشین ها برداریم، قطعاً 
تصور می ش��ود این ماشین ها وارداتی هس��تند. ما در زمینه کیفیت و ظاهر حساسیت 
زی��ادی  به خرج داده  و تمام توان خود را برای بهینه کردن آن به کار برده ایم و توان 
ای��ن را داریم با دیگر محصولات خارجی اعم از محصولات ترک یا دیگر کش��ورها 
رقابت کنیم. صحت این گفتار را می توان در گفتگو با مشتریان ما دریابید. آن ها وقتی 
با کیفیت این محصولات مواجه می ش��وند، می گویند ما از یک ماشین شیشه دوجداره 
چه می خواهیم که قرار باش��د به محصول خارجی رجوع کنیم؟ آن ها معتقدند به این 
دلیل که محصول ما تولید داخل است و کیفیت آن ها بسیار بالاست و با قیمت مناسبی 
می توان آن را خریداری کرد، صرفه اقتصادی دارد ضمن اینکه مجموعه خدمات پس 
از فروش و پشتیبانی از این سیستم ها اطمینان کافی را برای استفاده از این محصولات 
در مشتری ایجاد می کند. ما بیش از ۱۵ سال است که در بازار ایران سابقه داریم و در 
این زمینه به صورت مداوم و مستمر و پرقدرت حاضر بوده ایم و شاید بر همین اساس 

باشد که بخشی از اعتماد مشتریان را به خوبی جلب کرده ایم. 
ماشین آلات، در کنار نیروی انسانی و مواد اولیه هرکدام یکی از سه 
راس تولید است بنابراین موضوع حساسی در روند تولید است. ضمن 
این که شما رقبای قدر خارجی دارید بنابراین سوال اصلی این است 

چگونه جرات کرده اید وارد چرخه تولید ماشین آلات شوید؟
ببینید ! من قبل از اینکه وارد چرخه تولید ماش��ین آلات ش��وم، در بخش فروش 
فعالیت می کردم و در این زمینه تجربیات بسیار مناسبی دارم. به همین دلیل معتقدم 
وقت��ی وارد یک حوزه کاری می ش��ویم باید با تمام وجود ب��ه آن ورودکنیم. من به 
قبل از س��ال 88 برمی گردم، جایی که از آنجا فروش دستگاه های شیشه دوجداره را 
شروع کردم. تقاضا آن زمان برای ماش��ین آلات شیشه های دوجداره بسیار کم بود، 
به این دلیل که تولیدکنندگان ایرانی تعدادش��ان زیاد نبود و به همان نسبت تولیدات 
هم ناچیز بود. در آن زمان بیش��تر دس��تگاه ها از ترکیه و چین وارد می شد و به دلیل 
قیمت بالای محصولات وارداتی تقاضای چندانی نبود و تولیدکنندگان تا حد ممکن 
با شیوه های دستی کار می کردند. ما با دریافت این اطلاعات و مسائل موضوعات آن 

از حدود سال 8۹ وارد پروسه تولید ماشین آلات شدیم.
احتمالا برای ورود به بازار اســتراتژی مشــخصی هم داشته اید، 

درست است؟
بله! هر مجموعه ای فلسفه ای برای وجود خود دارد؛ پیشینه ای دارد و این ها ماهیت 
آن مجموعه را تش��کیل می دهند. من با توجه به ویژگی های شخصی ام وقتی کاری 
را آغاز می کنم، باید بهترینش را انجام دهم. ما بررس��ی های زیادی کردیم و دیدیم 
بخ��ش زیادی از افراد که وارد بازار می ش��وند و مبادرت به خرید می کنند، قیمت را 
به عنوان مهم ترین مولفه در نظر می گیرند و به دنبال خرید محصولاتی هس��تند که 
با بودجه آن ها مطابقت داش��ته باشد. در این صورت خیلی به کیفیت محصول توجه 
ندارند. بررسی که آن روز کردم نشان می داد حدود ۷۵ درصد مشتریان در این دسته 
قرار می گیرند. یک جمله ای دارم که خودم به آن رسیده ام و جایی نوشته نشده است 
اینکه »در بلندمدت کیفیت، برنده جنگ قیمت و کیفیت اس��ت«. یادمان باش��د اگر 
قرار بود مش��تریان صرفا به قیمت نگاه کنند و به آن اهمیت بدهند، در طول تاریخ 
هرگز ش��رکت های با اصل و نسب که محصولات با کیفیت ودارای قیمت نسبتا بالا 
تولید می کنند، دوام نمی آوردند. در واقعیت ش��رکت های معتبر، صرف نظر از قیمت 
بالا اعتبارشان را از کیفیت محصولشان می گیرند. من این را به عنوان یک اصل در 
کار خودم قرار دادم و با اصل قرار دادن این موضوع، این اس��تراتژی را اتخاذ کردم 
که من نمی خواهم برای ۷۵ درصد از بازار کالا تولید کنم و مش��تریانم را از میان آن 
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۲۵ درصد که دنبال کیفیت مناس��ب هس��تند، انتخاب خواهم کرد و به مرور پس از 
گذشت ۵ سال که تولید کردم و کیفیت خودم را به بازار معرفی کردم، با جلب اعتماد 
مش��تریان، از آن ۷۵ درصدی که محصولات با کیفیت پایین استفاده می کردند، نیز 
به س��بد ۲۵ درصدی خودم افزودم. ما با چنین سیاستی خلاء محصولات با کیفیت 
در ایران را پر کردیم. روزهای اول بس��یاری  از عزیزان می گفتند،  این کار نش��دنی  
است. خیلی ها در آغاز به ما نقد داشتند که کارا قیمت بالایی دارد اما ما به محصول 
خودمان اعتقاد داش��تیم. ما به کیفیتمان اعتقاد داش��تیم و من همیش��ه به تیم خود 
می گفتم کمی پایمردی و پایداری کنند و منتظر بمانند که شرایط به نفع آن ها تغییر 
خواهد کرد و روزی خواهد رسید که اگر کسی نتواند محصولات کارا را استفاده کند 
حس��رت اس��تفاده آن را خواهد برد. بنابراین فقط ما بر کیفیت تمرکز کردیم و هیچ 
عاملی ما را از کیفیت منصرف نکرد. همین اس��تراتژی و پایمردی بر عنصر کیفیت 
باعث شده است که امروز تمامی اهالی صنعت بر این اصل شهادت دهند که کیفیت 

محصولات کارا کیفیت بالایی است.
با این حســاب باید شــیوه خاصی برای مدیریت امور در کارخانه 

داشته باشید؟
بگذارید با نمونه عرض کنم. ما امسال آپشن ها و ویژگی هایی را به محصولاتمان 
اضافه کردیم که واقعا دغدغه مشتریان بود. این ها را با تحقیقات بسیاری که در بازار 
انجام داده ایم، به دس��ت می آوریم.  جالب اس��ت که بدانید ما در مجموعه خودمان 

یک اتاق فکر داریم. افرادی را اس��تخدام کرده ایم که کارشان فقط فکر کردن است. 
فک��ر می کنند که مردم چه چیزهای��ی را احتیاج دارند و ما از میان نیاز مردم کدام را 
می توانیم بومی س��ازی کنیم و در اختیار آن ها قرار دهیم. این ها نشان دهنده پویایی 
مجموعه کارا اس��ت. من هرس��ال در تمام نمایش��گاه های بین المللی حاضر هستم 
نمایش��گاه های، چین، دبی، ترکیه و تمام نمایش��گاه های مه��م منطقه ای را بازدید 
می کنم و از ماه حصل این بازدیدها دنبال این نکته می گردم که کدام یک از ویژگی 
دس��تگاه ها را می توان بومی س��ازی کرد. اگر چنین چیزی در محصولات بین المللی 
وجود داش��ته باشد و توان بومی سازی آن را داشته باشیم، شک نکنید در سال آینده 
آن آپشن در محصولات کارا دیده خواهد شد. امکان ندارد در کارا محصولی را ببینید 
که س��ال آینده، ورژن یا نمونه جدید آن و نمونه ارتقا یافته اش به بازار نیاید. ما هر 
س��ال دستگاه های قدیمی را از رده خارج می کنیم و نمونه جدید با ویژگی های جدید 
را وارد بازار خواهیم کرد و به همین ترتیب مانند تمام ش��رکت های بزرگ اعتبارمان 
را از مش��تریانمان می گیرم. ما هر س��ال این امکان را برای آن ها قرار می دهیم تا با 

بهترین شرایط محصولات قدیمی خود را به روز کنند.
آن طور که از فحوای کلام شــما فهمیدم به نظر می رســد غیر از 
برنامه های کوتاه میان و بلندمدت دورنمایی هم در شرکت کارا وجود 

دارد. کمی درباره این دورنما برای ما صحبت کنید....
اگر شما یک بار در جلسه ای که من با تیم فروش می گذارم بنشینید و صحبت های ما 
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را گوش کنید خواهید دید تاکید من این است که کف و سقف هر شرکت یا حتی هر 
فرد را خودش تعیین می کند. اگر می بینیم محصولی در کشور ما از هزاران کیلومتر آن 
طرف تر آمده و بین مردم معروفیت دارد این یک نکته مثبت است و ما باید آن را یاد 
بگیریم ما هم می خواهیم همین کار را بکنیم. ما هم می خواهیم محصولی تولید کنیم 
که هزاران کیلومتر آن طرف تر هم نام ما را بشنوند. شما وقتی این حرف را می شنوید 
ممکن اس��ت در ذهنتان خطور کند که ش��رکت های ایرانی چنین توانی را ندارند اما 
من به شما ثابت می کنم من می توانم محصولی در ایران تولید کنم که قابلیت رقابت 
با محصولات س��طح بالای دنیا را داش��ته باش��د. به جرات عرض می کنم دورنمای 
کارا داش��تن شعب متفاوت در کشورهای دیگر دنیاست. همین الان از برخی کشورها 
مانند آفریقای جنوبی متقاض��ی داریم که می خواهند خط تولیدمان را آنجا راه اندازی 
کنیم متاس��فانه ما این ضعف را داریم که فک��ر می کنیم نمی توانیم و همین موضوع 
خس��ارت های بزرگی به کشور ما وارد کرده است. ما باید این را بپذیریم که در کشور 
ما اعتماد به نفس در زمینه تولید پایین اس��ت به همین دلیل برخی از تولیدکنندگان 
خارج��ی که این ضعف را ش��ناخته اند محصولاتی باکیفیت پایی��ن با ایرادات بالا به 
کش��ور ما وارد می کند. من عمرم را صرف این کردم که ایراد دس��تگاه های مختلف 
را پیدا کنم و محصولی تولید کنم که آن ایراد را نداش��ته باش��د. ما قبل از هرچیزی 
تحقیقات مطالعه و پژوهش را سرلوحه کار خودم قرار دادیم تمام شرکت های معروفی 
که دیگران نامش را شنیده اند، من در خط تولید آن حاضر شدم از آن بازدید به عمل 

آوردم. ما در زمینه تولید برنامه داریم ما حتی فضای سبز مجموعه مان را درست و بر 
اس��اس مبانی علمی طراحی کرده ایم تا هم کارگرانمان بتوانند از آن محیط استفاده 
کنند و هم مش��تریان لحظات آرامی را در مجموعه ما داش��ته باشند. ما با استفاده از 
روانشناس��ی رنگ و دیگر مولفه های علمی تمام سعی مان این بوده تا برای کارگری 
ک��ه در مجموعه کارا، کار می کند لحظات آرامش بخش را ایجاد کنم تا او احس��اس 
خستگی نکند و با استفاده از دیدن طبیعت، دریافت سرویس مناسب، احترام، و ... امید 
بیش��تری به زندگی و آرامش بیشتری داشته باشد. نیروی انسانی ما باید این دستگاه 
را تولید کند. نیروی انسانی که با دغدغه پای دستگاه بایستد نمی تواند تولید مناسبی 

داشته باشد و کیفیت محصولات را تحت تاثیر خودش قرار می دهد.
آیا می شــود امیدوار بود با توجه به حرف هایی که درباره بازارهای 
خارجی زده اید محصولات شما شانه به شانه دیگر تولیدات شرکت های 

بزرگ در صنایع استفاده شود؟
همان طور ک��ه در بخش دورنما عرض ک��ردم بله ما چنین برنام��ه ای را داریم. 
می خواه��م در نمایش��گاه های بین المللی با برند کارا با ارائ��ه و معرفی محصولات 
این مجموعه با محصولات دیگر کش��ورها و ش��رکت های معتبر آن ها رقابت کنیم 
و افتخاری برای کش��ورمان  بیافرینیم. این باید متناس��ب با خط تولید ما باشد و در 
س��ال آینده افزایش فاز تولید داریم و در نظر داریم کارخانه جدید را فقط برای بازار 

صادراتی اختصاص دهیم.
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الـبرز یراق سرمایه ای برای کشور 
در گفتگو با جواد جعفری مطرح شد:

پنجره ایرانیان؛ شــرکت البرز یراق ازجمله فعالان در زمینه 
تولید و عرضه انــواع پروفیل، یراق آلات و ملزومات دروپنجره 
دوجداره یوپی وی سی و آلومینیوم در کشور است. مجموعه ای 
که در آغاز در زمینه واردات یراق آلات دروپنجره فعالیت می کرد 
و از سال 95 با آماده سازی زیرساخت ها اقدام به طراحی، تولید 
و عرضه یراق آلات دستگیره و لولا در داخل کشور کرده است.
در روزهــای برگزاری شــانزدهمین نمایشــگاه دروپنجره 
تهران با »جواد جعفری« مدیرعامل این مجموعه به گفت وگو 

نشستیم. آنچه در ادامه آمده مشرح این گفت وگو است:

اگر موافق باشید بحث مان را از اینجا شروع کنیم که در البرز یراق اشــاره
چه می کنید؟

ما در البرز یراق غیر از تولید یراق آلات دستگیره و لولا اسپانیولت های تک حالته و 
اسپانیولت های دری  و ... را تولید می کنیم. ما سعی کرده ایم در مجموعه البرز یراق 
با بهترین مواد اولیه که در دس��ترس ما است، محصولات مان را تولید کنیم. حتی 
بخشی از کسری های مواد اولیه که در کشور وجود ندارد را از کشورهای دیگر تهیه 
کرده ایم. آنچه در البرز یراق، وجود دارد، عش��ق به کارآفرینی است که مجموعه ما 

را در مسیر تولید این بخش از محصولات قرار داده است. 
یراق بسیار جز جز اســت و به همین دلیل تولید آن بسیار سخت 
است. مجموعه های تولیدی در این حوزه موفق نمی شوند مگر اینکه 
سبد کالایی کاملی داشته باشــند. درباره سبد کالایی تان در البرز 

یراق  چه می توان گفت؟
در سوال قبل بخشی از پاسخ، داده شد، با این حال سبد کالایی ما شامل انواع و 
اقسام دستگیره های یو پی وی سی که برای پنجره استفاده می شود و دستگیره های 
در، دس��تگیره های س��رویس و تمام قطعاتی که داخل پنجره های یو پی وی س��ی  
استفاده می شو، اس��پانیولیت های تک حالته، اسپانیولت های دو حالته اسپانیولت های 
بالکنی، قفل در انواع زبانه، خرچنگی و ...  مجموعه کاملی اس��ت که در مجموعه 
ما وجود دارد. باید بر این موضوع تاکید کنم که ما در حال رشد و توسعه هستیم و 

در هر لحظه این سبد کالایی گسترده تر خواهد شد.
به طور طبیعی هر شــرکت برای اینکه در بازار حفظ شود نیاز به 
توسعه دارد؛ درباره برنامه توسعه ای البرز یراق چه می توانید بگویید؟

نخس��تین گام برای توس��عه یک مجموعه اس��تفاده از ماش��ین آلات مناسب و 
با کیفیت اس��ت که بخش��ی از آن در خط تولید ما وجود دارد اما اگر قرار باش��د 
این خطوط تولید توس��عه بیش��تری پیدا کند نیاز به حمایت است. اگر مجموعه ما 
حمایت ش��ود سیستم های به روز در حوزه اتوماسیون، ماشین آلات جدید، نیروهای 
متخصص آموزش دیده، به مجموعه اضافه خواهد ش��د و در مسیر تامین نیازهایی 

که در کشور وجود دارد گام برخواهیم داشت. 
مشکلاتی که در زمینه تولید یراق آلات تجربه کرده اید چه مواردی 

بوده است؟
یکی از مشکلات این صنعت تعداد زیاد کپی کنندگان است  به همین دلیل وقتی 
محصولی در این صنعت، تولید می شود، ممکن است با کپی برداری، سر از بازار در 
بیاورد. البته مس��اله صرفاً کپی یک محصول نیست بلکه روند تولید آن است زیرا 
وقتی این محصولات کپی می شوند با مواد اولیه بسیار بد تولید خواهند شد و وقتی 
وارد بازار می شوند به دلیل مشابهت با نمونه اصلی، به برند اصلی ضربه و خسارت 
وارد خواهن��د کرد. مجموعه ما در این حوزه ت��اوان داده و هزینه های گزافی بر او 
بار ش��ده است. باید تاکید کنم ایجاد یک سبد کالایی زحمت بسیار زیادی دارد به 
قول معروف برای س��اختن این سبد کالایی در مجموعه البرز یراق ما خون دل ها 
خورده ایم بنابراین نمی توان شیوه هایی را به کار بگیریم که این سرمایه که در اصل 

سرمایه یک کشور است از بین برود.
البته مشکلات دیگری نیز در زمینه تولید یراق آلات وجود دارد مثلا  ما در زمینه 
مواد اولیه مش��کل داریم؛ در زمینه حمایت های دولتی مش��کل داریم؛ در دارایی 
مشکل داریم؛ در اداره کار مشکل داریم؛ در بیمه مشکل داریم همه این مشکلات 

گو
گفت

PDF Compressor Free Version 



123

۲۰
ه ۱

م�ار
   ش

 ۱۴
۰۳ 

 تیر
  

هم
هفد

ال 
 س�

ن/
یـا

ران
ه ای

ـر
نج

پ

وجود دارد اما در نهایت ما باید بتوانیم با ایجاد هماهنگی و ارائه راه حل برای آن ها، 
به مسیر تولید ادامه دهیم 

آیا در میان محصولات یراق آلات استاندارد اجباری هم وجود دارد 
که ملزم به رعایت آن باشید؟

خیر چنین اس��تانداردی وجود ندارد اما هر تولید کننده برای اینکه در بازار بماند و 
رقابت کند نیاز دارد تا محصولات با کیفیتی تولید کند. ما هر چند استاندارد اجباری 
در ای��ن زمینه نداریم اما در تک تک محصولاتمان پارامترهایی را در نظر می گیریم 
و خ��ود را ملزم به رعایت آن می دانیم که در مجموع می تواند کیفیت حداکثری در 

محصول ایجاد کند.
من به عنوان مشــتری برای اینکه محصولات شما را انتخاب کنم 
باید در تولیدات شــما ویژگی هایی ببینم تا از میان تعداد زیادی از 
تولیدکنندگان ســراغ شما بیایم. ویژگی های شما چیست که بتواند 

من را به عنوان یک مشتری،  جذب کند؟
قطعاً کیفیت. پاسخ من به این سوال شما همین یک کلمه است آنچه که ما را در 
بازار انگشت نما می کند، کیفیت محصولات تولید شده در البرز یراق است. ما چنان 
ب��ه مقوله کیفیت در البرز یراق اعتماد داری��م که این موضوع را بیان کرده ایم اگر 
مشتریان ما محصولی دارند که می خواهند آن را مرجوع کنند، حتی اگر خرید ۵ یا 
۶ سال پیش هم باشد ایرادی ندارد؛ ما آن را تعویض خواهیم کرد. این یعنی اینکه 
ما خدمات پس از فروش مناسبی هم داریم خدمات پس از فروشی که زمان برای 
آن محدودیت حس��اب نمی شود. برای یک محصول این دو ویژگی کافی است که 

در بازار مورد توجه قرار گیرد.
شانزدهمین نمایشگاه در و پنجره تهران در حال برگزاری است. 
این سوال را از بسیاری از تولید کنندگان پرسیده ام که با چه دستور 

کاری به نمایشگاه آمده اید؟
همه می دانند که نمایش��گاه هزینه بر است و هزینه های زیادی بر مجموعه های 
تولیدی و صنعتی تحمیل می کند. با این حال آنچه که در این نمایش��گاه ها بیشتر 
به دنبال آنیم مراوداتی اس��ت که بین اهالی صنعت انجام می ش��ود. اهالی صنعت 
از سراس��ر کشور اینجا جمع شوند ما می توانیم همکاران را در این فرصت ملاقات 
کنیم و با آن ها که هر س��ال برای حضور در نمایش��گاه می آیند، تبادل نظر داشته 
باشیم. علاوه بر آن مش��تریان نیز به نمایشگاه می آیند. از شرق و غرب؛ از شمال 
و جنوب. نمایش��گاه فرصتی است که مش��تریان به غرفه بیایند با ما حرف بزنند 
خواسته هایش��ان را بگویند. به ما پیش��نهاد بدهند و حتی انتقاداتی که به نظرشان 
می آید را مطرح کنند. اینجا فرصت بس��یار خوبی است که آن ها بتوانند با کادر ما 
در ارتباط باش��ند. یکی از موضوعات هم این اس��ت که ما سبد کالایی را در طول 
سال تکمیل می کنیم و در نمایشگاه در معرض دید مشتریان قرار می دهیم. گاهی 
اوقات نیاز است که مشتری بتواند محصول تولید شده را به صورت فیزیکی لمس 
کند و از نزدیک آن را ببیند. نمایش��گاه برای ما و دیگر تولیدکنندگان این فرصت 

را پیش می آورد.
شــرکت ها در هر دوره محصولات جدیدی در نمایشــگاه ارائه 

می کنند شما این  کار را کرده اید؟
س��بد کالایی ما هر سال نسبت به س��ال قبل فرق می کند و توسعه پیدا خواهد 
کرد. به طور طبیعی فرصت نمایشگاه فرصت رونمایی برای کالایی جدید است که 

در هر دوره به طور طبیعی اتفاق می افتد.
اگر بخواهید این نمایشــگاه درپنجره را با دوره های قبل مقایسه 

کنید چه می گویید؟
ما تا الان از شرایط راضی بوده ایم. نظم نمایشگاه خوب بوده و امور مطابق روال 
در حال انجام است. ما در دوره های قبل ما پنجشنبه جمعه نداشتیم اما در این دوره 
پجشنبه و جمعه جزو روزهای برگزاری نمایشگاه است و این یک نقطه مثبت است 
زیرا مشتریان ما از سراسر کشور حضور پیدا می کنند و اگر تعطیلی در بین روزهای 

نمایشگاه نباشد کار سخت می شود در مجموع نمایشگاه خوبی است.
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تولیدات ماکــو به نفع کشور است
در گفت وگو با مدیر عامل یراق سازان ماکو مطرح شد؛

امیرحسین قدســی، مدیرعامل یراق ســازان ماکو است. چندی 
پیش با او در جریــان بازدید اعضای هیات مدیره انجمن کارفرمایی 
تولیدکننــدگان دروپنجره ایــران از مجموعه تحــت مدیریت او، 
گفت و گویــی انجام دادیم. آن روز دربــاره اش در آغاز آن گفت وگو 
نوشتیم: او جانشین و میراث دار شــغل پدری است. کاری را ادامه 
می دهد که پــدرش دریکی دو دهه قبل تر آغاز کــرد و این امید را 
داشــت که ادامه پیدا کند. او علاقه زیادی به این شــغل دارد و در 
بازدید از خطوط تولید، خودش پیــش می افتد و یک به یک کارها و 
اقدامات انجام شــده در خط تولید را توضیح می دهد. ماشین آلات و 
اجزایش را معرفی می کند و در مورد نحوه انجام کار و پروسه تولید، 

به سوالات پاسخ می دهد.
حالا دوباره در روزهای برگزاری نمایشــگاه دروپنجره تهران، در 
غرفه این مجموعه با او ملاقات کردیــم. او راهبری مجموعه ای را 
بر عهده دارد که تولید دروپنجــره، واردات یراق آلات و ملزومات و 
تولید یراق آلات از جمله زمینه های فعالیت آن اســت. گروه صنعتی 
یراق سازان ماکو، در اصل زیرمجموعه و از جمله آخرین دستاوردهای 
شــرکت ماکو پی وی سی اســت که مدیریت جدید، آن را در زمینه 
تولید یراق آلات دروپنجره یوپی وی ســی تاسیس و راه اندازی کرده 
اســت. یراق سازان ماکو فعالیتش را از سال 1۳9۸ آغاز کرده است 
و هم اینک با تولید اســپانیولت تک حالته اســتیل و زاماک و...   در 
صنعت دروپنجره حاضر است. محصول گفت وگوی پنجره ایرانیان با 

امیرحسین قدسی در حاشیه نمایشگاه، در ادامه می آید:

اشــاره

مثل همیشه با این ســوال آغاز می کنیم که محصولات شما چیست و چه 
تولید می کنید؟

 این مجموعه در حال حاضر تولیدکننده بخشی از یراق آلات مورد نیاز در صنعت یوپی وی سی 
از جمله اس��پانیولت های تک حالته استیل و زاماک، اس��پانیولت کشوئی، اسپانیولت های در 
قفل دار، دس��تگیره دوطرفه باریک قفل دار، دستگیره پنجره و لولای نود طرح reze است و 

این تولیدات در حال حاضر سبد کالایی ما را تشکیل می دهد.
لازم به ذکر اس��ت که در طرح توس��عه اولیه، تمامی اقدامات و طراحی و قالب س��ازی در 
خصوص تولید دس��تگیره های سوئیچی و سرویس��ی باریک و پهن انجام گرفته و به زودی 

شاهد اضافه شدن این محصولات به سبد کالا خواهیم بود.
ســوالی که در زمینــه تولید یــراق آلات وجود دارد این اســت که ما در 
همسایگی مان کشوری مانند ترکیه داریم که یکی از مراکز تولید یراق است 
که کالای باکیفیتی هــم دارد، چرا تولیدکنندگان مــا وارد چرخه تولید این 

محصولات شده اند؟
آنچه مش��خص و واضح است این اس��ت که اگر هر مجموعه تولیدی در هر کشور بتواند 
محص��ولات مورد نیاز صنایع خ��ود را تولید و تامین کند، عملا برای خ��ود و مابقی صنایع 
پایین دست موجود، مزیت ایجاد کرده است. ایران ما جمعیت قابل توجه و بالطبع بازار مصرف 

بزرگی دارد و تیراژ مصرفی محصولات مورد نیاز در این صنعت نیز ظرفیت خوبی ایجاد کرده 
است. بنابراین بر اساس اصول مسلم اقتصادی، تولید در این زمینه به سود کشور خواهد بود. 
درس��ت اس��ت که ترکیه در این صنعت جزو صادرکنندگان بزرگ بوده و حتی به کشورهای 
اروپایی هم صادرات دارد، اما تولید ما می تواند زمینه انتقال تکنولوژی به کش��ور را نیز فراهم 
آورد. این امر درگذر زمان ما را قادر می س��ازد ضمن انجام این انتقال، سبد کالایی مورد نیاز 
کش��ور را تکمیل نموده و از واردات کالا بی نیاز گردیم. اگ��ر چنین اتفاقی رخ دهد، می توان 
ع��لاوه بر تامین نیاز کلیه تولیدکنندگان داخل��ی، به ایجاد بازار صادراتی در خارج از مرزهای 
کش��ور نیز نظری داشته باش��یم. به نظرم وجود رقیبی مانند کشور ترکیه که در این صنعت 
پیشکسوت بوده و تجربه ای حدودا بیست ساله دارد، فرصت مناسبی را در ایجاد این دورنما در 

منظر تولیدکنندگان داخلی ایجاد کرده است.
شما از چه زمانی در این زمینه در حال تولید هستید؟

ما حدودا چهار پنج س��ال هست که وارد این حوزه ش��ده ایم و برخی دیگر از همکارانمان 
حدود ده سال است که وارد این صنعت شده اند، اما باید بر این نکته تاکید داشت که همه ما 
تکنولوژی را از ترکیه وارد کرده ایم. بنابراین تولیدکنندگان کش��ور ما در این صنعت نوظهور 

به حساب می آیند.
وقتی وارد زمینه تولید می شــویم، هدف گذاری هایی وجود دارد. یکی اش 

گو
گفت
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دستیابی به بازار منطقه ای و در سطح دیگر بازار بین المللی است. به نظر 
شما با توجه به وجود ترکیه می شود در این حوزه موفق بود؟

 واقعیت این اس��ت که ما ابتدا باید به فکر تامین نیاز داخلی کشور بوده و سبد کالایی 
خود را بر اس��اس نیازهای این بازار، توس��عه دهیم. موید این حرف نیز عدم وجود سبد 
کامل ملزومات مورد نیاز و کمبود در برخی زمینه ها حتی در مجموعه های بزرگ و اصلی 
تامین کننده اس��ت. تمام��ی  تولیدکنندگان ایران تا تامی��ن قطعاتی نظیر یراق آلات دو 
حالته، فرانس��وی، فولکس واگنی و ... فاصله زیادی دارند. با این توضیح هنوز هم معتقدم 
ورود به این حوزه و کس��ب موفقیت ش��دنی اس��ت. این صنعت غیر از نیروی انسانی و 

سرمایه گذاری، به یک سری تجهیزات نیاز دارد و توانمندی تامین آن نیز موجود است.
اگر شما به صنعت دروپنجره یوپی وی سی و علی الخصوص پروفیل آن نگاهی بیندازید، 
می بینید که از س��ال هشتادویک وارد کشور ش��د و در سال نودوچهار واردات آن ممنوع 
گش��ته است. دلیل این بود که ما در داخل نیاز به تامین این محصولات را حس کرده و 
اراده تامین آن را داشته ایم. از طرف دیگر خودمان از تولیدکنندگان مواد پتروشیمی بوده 
و در اصل دسترس��ی کامل به مواد اولیه مورد نیاز را داشتیم. بنابراین تنها فرآیند تامین 
و تجهیز ماش��ین آلات تولیدی مورد نیاز بود که این امر نیز درگذر زمان انجام ش��د. این 
فرآیند چه در ترکیه و چه در ایران، بر اس��اس روند یکس��انی انجام می گرفت و در حال 

حاضر در این زمینه به طور کامل به خودکفایی رسیده ایم.
خب اگر یکسان است چرا در تولید یراق آلات عقب ماندگی داریم؟

اگر ایران در این چرخه عقب مانده به این دلیل است که گستردگی کار در بخش یراق 
بس��یار بالاست. شما در تولید پروفیل نیاز به دستگاه اکسترودر و قالب دارید. اما در یراق 
جزئیات کار زیاد اس��ت. ش��ما برای تولید یراق نیاز به پرس کاری، دایکست آلومینیوم و 
زاماک، تزریق پلاس��تیک و بخش مونتاژ بسیار گسترده دارید. برای اینکه یک مجموعه 
س��بد کاملی از پروفیل داشته باش��د، نیازمند حدود ۶ یا 8 قالب اکسترودر و دستگاه آن 
است. اما برای تولید یک سری سایز کامل اسپانیولت تک حالته، به بیش از ۶۰ قالب نیاز 
است. گس��تردگی قالب، پیچیدگی کار، استفاده شدن از مواد مختلف و پیچیدگی بخش 
مونتاژ، یکی از دلایلی بوده و هس��ت که صنعتگران داخلی ما، خیلی دیر به سراغ تولید 

یراق آلات رفته اند.
مرســوم اســت هرکدام از تولیدکنندگان در مقاطعی مانند حضور در 
نمایشــگاه یا به مناســبت های دیگر، از محصولات جدید خود رونمایی 

می کنند. شما چنین اقداماتی انجام داده اید؟
بله! ما تا سال گذشته در سبد کالایی مان دستگیره پنجره و دستگیره باریک را نداشتیم. 

این ها محصولات جدید ما هستند که به تازگی به سبدمان اضافه شده اند. 
در چه دوره هایی در نمایشگاه دروپنجره حاضر بودید؟

 مجموعه یراق سازان در سال ۱۳۹8 تاسیس شد. وقتی برای نخستین بار تولیداتمان را 
روانه بازار کردیم با دوران ش��یوع کرونا هم زمان شد که عملا دوران غروب نمایشگاه ها 
بود. وقتی هم که نمایش��گاه ها دوباره برگزار ش��د، تجدید قوا کرده و امسال مجددا در 

نمایشگاه حاضرشده ایم.
برگزاری نمایشگاه ها مراحل مختلف دارد. مرحله ثبت نام، تحویل غرفه، 

ارائه خدمات، تجهیز غرفه و...
در رابطه با برگزاری نمایشگاه باید این نکته را عرض کنم که سال اول کرونا به گمانم 
همین مجموعه برگزارکننده نمایشگاه بود در سال های بعد برگزارکننده تغییر کرد و حالا 
پس از چند س��ال، دوباره برگزاری به عهده پیمانکار اولیه گذاش��ته شده است. خدماتی 
که در نمایش��گاه ها ارائه می شود خدمات ثابتی است. بخش��ی از کارها توسط ما انجام 
می شود نظیر تکمیل فرم، غرفه سازی و ... و بخشی که شامل هماهنگی و زمان بندی و 
اطلاع رسانی است توسط برگزارکننده به صورت معمول انجام می شود. بااین حال بدترین 

و بی نظم ترین دوره ای که دیده ام، سال ۱۴۰۱ بود.
سوالات من تمام شد. در پایان اگر مطلب خاصی مانده یا سخن پایانی 

دارید، بفرمایید.
خیر، مطلب خاصی نیس��ت. تنها برای تمام��ی همکارانمان در این صنعت آرزوی 

موفقیت می کنم.
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انجمن تولیدکنندگان دروپنجره ایران 
در نمایشگاه

گزارشی از یک رویداد؛

ساتیان و همارشتن به یاری انجمن آمدند
پنجره ایرانی��ان؛ انجمن تولیدکنندگان دروپنجره ایران یک تش��کل صنفی اس��ت. 
تشکیلاتی که بر اساس قوانین تاسیس شده و قرار است در قامت پرچم دار دفاع از منافع 
اعضای خود، اقدامات صنفی انجام دهد. این انجمن مطابق گفته دبیر تش��کیلاتش، دو 
ده�ه است که فع�ال���یت می کند و مطابق آنچه به عنوان اساسنامه تصویب کرده باید 
از منافع ت�ولی����دکنندگان دروپنجره در ایران حمایت کند. همین چندی پیش بود که 
رئی��س هیات مدیره انجمن در گفت وگو با پنجره ایرانیان از اوضاع واحوال تش��کل های 
صنفی در ایران می گفت. تش��کل هایی که گاه اعضای آن تلاش��ی برای ارتقای سطح 

صنعت خود نمی کنند.  
شانزدهمین نمایش��گاه صنعت دروپنجره و صنایع وابسته تهران در روزهای 8 تا ۱۱ 
خردادماه ۱۴۰۳ در محل دائمی نمایش��گاه های بین المللی تهران برگزار ش��د. در این 
نمایش��گاه انجمن تولیدکنندگان دروپنجره ایران از تمامی فع��الان صنعت دروپنجره 
دعوت کرده بود تا در روزهای برگزاری ش��انزدهمین نمایش��گاه تخصصی دروپنجره 
ته��ران از غرفه این انجمن در س��الن خلیج فارس بازدید ب��ه عمل آورند. آنچه در ادامه 
خواهد آمد گزارش��ی از عملکرد غرفه این انجمن در خلال روزهای برگزاری نمایشگاه 

صنعت دروپنجره است. 
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نمایشگاه و تشکل
چندی پی��ش در  گفت وگویی ب��ا جلالی پوردبیر انجمن دروپنجره ای��ران، موضوعات 
مختلفی طرح شد. او می گفت: یکی از مهم ترین مشخصاتی که برای تشکل های شبیه ما 
می توان برشمرد، این اس��ت که انجمن های صنفی متشکل از اعضای یک صنف هستند 
یعن��ی تعدادی از افرادی که یک ش��غل دارن��د و در یک زمینه فعالی��ت دارند در انجمن 
عضویت دارند بنابراین آدم های مختلف که در اصل رقیب هم هس��تند باید کنار همدیگر 
جمع ش��وند. این یعنی اینکه چنین اقدامی احتیاج به یک تعامل و پیشرفتگی ذهنی دارد. 
با این حال ما ش��عارمان از همان آغاز »انجمن چتری برای همه« بوده است و  هنوز هم 
اعتقاد داریم که انجمن چتری اس��ت که باید همه اعضای مرتبط با صنف را پوش��ش و 
همکاری و هم راس��تایی بین آن ها را افزایش دهد. ما پس از تاس��یس انجمن، کمیته های 
مختلف��ی را در داخل انجمن تعریف کردیم، کمیته هایی که زمینه ها و حوزه های مختلف را 
در برمی گرفت و باعث می شد اعضا را  بیشتر کنار همدیگر قرار بدهد. ما برای تعامل درون 
و برون س��ازمانی، برای اینکه همفکری بیش��تر بین اعضا اتفاق بیفتد کمیته های حقوقی، 
آموزش، بازرگانی و دیگر کمیته ها را سامان دادیم. این کمیته ها زمانی نقش خیلی پررنگی 
داش��تند و حالا هم کماکان کار خودش را انجام می دهد اما به این معنا که قرار باشد حتما 
نام کمیته را داشته باشد، نه زیرا عملا هیات مدیره انجمن با کمک اعضا دارند بار مسئولیت 

کمیته ها را به دوش می کشد و این هم افزایی را در کنار همدیگر انجام می دهند.
بعید اس��ت از آن روز تا امروز نظر جلالی پور تغییر خاصی کرده باش��د به ویژه اینکه در 
روزهای برگزاری نمایش��گاه، سر اهالی این غرفه، بسیار شلوغ بود. آن طور که مسئولان 
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انجمن گزارش داده اند: غرفه انجمن تولیدکنندگان دروپنجره ایران در روزهای برگزاری، 
بی��ش از ۱۵۰۰ بازدید کننده و مراجعه کننده داش��ته اس��ت. علاوه ب��ر آن، در روزهای 
برگزاری نمایش��گاه، اهالی صنعت و اعضای انجمن این احساس را داشتند که می توان از 
غرفه این انجمن برای دید وبازدیدهایی )که ش��اید برای مدتی هم به تعویق افتاده بود(، 
استفاده کنند. روزهای برگزاری نمایشگاه غرفه انجمن عملا به محلی تبدیل شده بود که 
اهالی صنف آنجا را تقاطع دیدارهای خود و جلس��اتی برای رفع مشکلات و پیشبرد بهتر 
عملکرد این صنعت می دانستند. در روزهای برگزاری نمایشگاه شانزدهم، انجمن چند دوره 
آموزشی نیز برگزار کرد. دورهای آموزشی در سالن ۴۰ ، طبقه دوم با عناوین »فناوری های 
نوی��ن مطرح در جدارهای نورگذر با عملکرد حرارتی بهب��ود یافته و پنجره های نوین در 
ساخت وساز امروزی و مباحث حقوقی ویژه صنعت دروپنجره« با حضور آقای دکتر کاری 
از س��ازمان نظام مهندسی و موسس��ه حقوقی و عضو ارشد کانون وکلا برگزار شد. روابط 
عمومی انجمن گزارش داده اس��ت: مشارکت کنندگانی که در این صنف فعالیت داشتند با 

شناخت از این تشکل برای عضویت در انجمن اعلام آمادگی کردند.
مطابق این گزارش طی برگزاری نمایشگاه بین المللی دروپنجره و صنایع وابسته، از سوی 
بخش های مختلف  بازدیدهایی صورت گرفت. به ویژه از س��وی سازمان نظام مهندسی و 
نشریات و رسانه هایی از جمله خبرگزاری صداوسیما، ایسنا، پنجره ایرانیان و چابک آنلاین 
که مصاحبه هایی نیز انجام و در ش��بکه های خبری بخشی از آن ها را منتشر شد و انجمن 

به صورت مناسبی معرفی  و ضمن روز های برگزاری تفاهم نامه هایی نیز امضا شد.
انجمن چطور جایی است؟

انجمن ه��ای صنفی عملا محل تعامل اعضای یک صنف اس��ت. اعضایی که کنار هم 
جمع می ش��وند و بدون چشم داش��ت در مس��یر نفع عمومی اعضا حرکت خواهند کرد. 
در زمینه تش��کیل انجمن تولیدکنندگان دروپنجره ایران آن طور که منابع رسمی انجمن 
بارها تاکید کرده اند انجمن به این دلیل تاسیس شد که: هرروز ش�اه����د ظهور و توسعه 
کارخانه ها و کارگاه های ب����زرگ و ک�وچ���ک در اقص�ی نق����اط ای��ران هستی��م و 
علی رغم اف�زای���ش تق�اض�ای بازار مص��رف پ�نج�����ره، ب�ا ن�وع�ی ن��ابس��ام�ان�ی 
در و ت�ول�ی����د ک�ی�ف���ی و ارائ���ه م�حص����ولات ن��ام��رغ�وب م��واج�ه ب�ودی�م 
ان�جم�ن تولیدکنندگان دروپنجره ای����ران باهدف س�ام�ان دادن به ب�ازار پی وی سی و 
هم�چنین ارائ��ه محص�ول باکیفیت فع�الی�ت خ��ود را از س�ال ۹۱ ش��روع ک�رد. یک�ی 
از اه��داف ان�جم�ن ت��ولی��دکنن��دگ��ان دروپنجره ای���ران آم��وزش و بالا ب��ردن 
دان��ش عم��وم�ی اس��ت ک��ه در راس�تای ای�ن هدف فعالیت های بسی��اری ص�ورت 
گ�رفته اس���ت. بهره گیری از دان�ش ک��ارشن�اس��ان و پیش�کس�وت�ان ای��ن ص�نع�ت 
و به کارگیری تج�ربی����ات آن ها باع�ث ش�ده اس�ت، محص�ول�ی ت�ولی�د و روان�ه ب�ازار 
ش����ود ک�ه رض�ای�ت مش�تری در ای�ران جل�ب کن�د. ب�رای رس��یدن ب�ه ای�ن ه�دف 
والا، ان�جم�ن ت�ولی�دکنن��دگ�ان دروپنجره ای��ران راه پرپیچ وخمی را پیم�وده اس�ت که 
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ح�اص�ل آن ت��ولی��د پنجره ای است��ان��دارد در کلی���ه کارگاه ها و کارخانه ها عض���و 
انجم���ن و ت��رغی�ب دیگر تولیدکنندگان کش�ور ب�ه رع��ای�ت ای�ن است��ان��دارده��ا 
ب����ه جه����ت بودن در بازار و رقابت با دیگر کارگاه ها شده است. هم اکنون انجم���ن 
ضم���ن م��دون ک���ردن مق��ررات��ی ب��رای اعض��ای خ���ود، ایش�ان را م�وظ��ف 
و متع�ه�د ب����ه رع��ایت است��ان�داردهای مورد تایی����د انجم�ن ک��رده اس�ت. ب�ه 
برای دستی�اب��ی ب��ه ی�ک محص��ول ب���ا است�ان�دارده�ای جه�ان�ی، انجم�ن خ�ود 
را م���وظف به آم�وزش کلی�ه ک�ارکن���ان خ�ط ت�ول��ید اعض��ا خ���ود می داند و در 
ای��ن راست��ا کلاس های آم�وزش��ی ب�رگ���زار می کند. ای�ن رده ها شام�ل ط�راح�ی 
من�اس���ب، شن�اخ�ت ع�وام���ل تاثیرگذار باکیفیت پنج����ره، معی�اره��ای انتخ�اب 
پ�روفی�ل،یراق آلات، متعلقات و همچنین نص�ب صحیح  دروپنجره یوپی وی سی اس�ت. 
علاوه ب��ر ای��ن انجم��ن خ��ود را م���وظف می داند که این است��اندارده��ا به صورت 
دق���یق و به روز در کارخانه ها رع����ایت ش��ود ب��ه هم�ین منظ����ور ب�ازدی�ده�ای 
دوره ای از کلیه های شرکت های عض�و انجم�ن صورت گیرد و ماشین آلات، پروفیل ها و 

یراق آلات مورداستفاده به صورت دقی���ق  موردبررسی ق�رار می گیرد.
همارشتن و ساتیان همراه انجمن

آن طور که منابع رس��می انجمن تولیدکنندگان دروپنجره ایران اطلاع داده اند، در این 
دوره از برگزاری نمایشگاه دو شرکت س��اتیان و همارشتن به عنوان اسپانسرهای اصلی 

غرفه انجمن، ایفای نقش کرده اند. دو شرکتی که نامی آشنا در صنعت دروپنجره دارند و 
هر دو نیز از اعضای انجمن هستند.

ساتیان
گروه س��اتیان، در اصل تامین کننده انواع یراق آلات دروپنجره اس��ت. در معرفی این 
ش��رکت آمده: باهدف ارتقاء س��طح کیفیت یراق آلات دروپنجره و نمای س��اختمان در 
کشور راه اندازی ش��ده و تاکنون به عنوان نماینده فروش و واردکننده با برخی از برترین 
برندهای حوزه دروپنجره همکاری کرده اس��ت. در سایت اختصاصی ساتیان آمده است: 
ما در این شرکت بر آنیم تا خدمات مطلوب صنعت خود، از جمله فروش محصول به روز 
و باکیفیت و همچنین ارائه مشاوره پیش از خرید برای پیدا کردن مناسب ترین محصول 

را به شما ارائه کنیم.  
همارشتن

همارش��تن در معرفی خود آورده اس��ت: با توجه به بروز بحران انرژی در حال و آینده 
و باهدف اس��تفاده بهینه از س��رمایه های ملی، همچنین در جهت استانداردسازی صنایع 
مرتبط با س��اختمان و همچنین  بهینه سازی مصرف سوخت، گروه صنعتی همارشتن با 
بیش از ۲۰سال تجربه در زمینه تولید انواع محصولات پلیمری، در سال ۱۳8۴ با رویکرد 
طرح توس��عه ای، اقدام به انتق��ال دانش فنی و واردات ماش��ین آلات تولید پروفیل های 

یو پی وی سی برای ساخت دروپنجره های نوین کرد.
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  معماری ساختمان مسکونی سایه، علی حقیقی
شرح پروژه از زبان معمار

پروژه معماری س��اختمان مسکونی سایه در زمانی به معماران ارجاع داده شد که ساختار 
آن بر اساس طرحی نئوکلاسیک بود. درخواست کارفرما بازنگری در طراحی پلان ها و نما 
به سبک مدرن بود. این ساختمان دارای ۵ واحد مسکونی به مساحت ۳۳۰ متر مربع در هر 
طبقه، یک واحد مسکونی در طبقه همکف در جوار لابی و سه طبقه زیر زمین می باشد. با 
توجه به س��ازه موجود و اجرای رمپ های زیرزمین به منظور تامین حداکثری پارکینگ در 
طبقات مذکور، قس��مت های مشترک ساختمان شامل فضای ورزشی و فضای اشتراکی با 

سقف متحرک بر روی پشت بام و در مجاورت روف گاردن قرار گرفت.
سازه اجرا شده محدودیت هایی مانند ستون های ثابت، ارتفاع کم کف و اریب ۴۵ درجه 
در نما را برای طراحان ایجاد کرده بود. همزمان با تغییر پلان و دس��تیابی به نظم فضایی 
بهتر، ایده اصلی طراحان طراحی نما بود. که علاوه بر درک کلی از س��ادگی در زمینه ای 
که تنوع رنگ ها، مصالح و جزئیات زائد ظاهر ش��هری را مخدوش کرده است؛ با مراجعه 
به اصول زیبایی شناسی شامل تناس��بات، مقیاس، ریتم و تعادل خطوط عمودی و افقی 
می توان به ترکیب بندی ایستا به طور کلی و در عین حال پویا در جزئیات دست یافت.

استفاده از شمش های سنگ تراش خورده صیقلی که به صورت حائل )بادگیر( عمودی 
با مقطع ذوزنقه ای از پوس��ته نما عبور کرده و وارد فضاهای اصلی می ش��وند، علاوه 
بر محصور بخش��یدن به فضاهای خصوصی تر )اتاق مهمان و تراس(، نور خورش��ید را 

منعکس می کنند.
این دیوار در قسمت مشرف به همسایه شرقی بسیار فشرده است و مانع از رویت و دیده 
ش��دن می شود و در قسمت مشرف به همس��ایه های جنوبی بنا به نیاز باز شده و امکان 
ارتباط با شهر و بیرون را فراهم می کند. به عبارت دیگر، در خصوص موضوع نور و حریم 
خصوصی، به جای استفاده از پاس��خ های رایج مانند دو پوسته متحرک، با بهره مندی از 

عناصر سنگی ثابت، نما در مرز دو پوسته قرار می گیرد.
تغییر زاویه برش شمش های سنگ تراشیده شده در چینش پوسته باعث ایجاد سایه ها 
و نیم س��ایه های متنوعی در ساعات مختلف روز می شود و سطح سفید و صیقلی آنها نیز 
در انعکاس نور خورشید در داخل نقش دارد. همچنین امتداد شمش های سنگ در فضای 
داخل��ی و ترکیب با آینه های عمودی با ایجاد هماهنگی نور، س��ایه و انعکاس، علاوه بر 

تعمیق نما، به ایجاد توهم و درک شاعرانه از فضای داخلی کمک می کند.
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  طراحی داخلی داروخانه مدرن

پنجره ایرانیان؛ طراحی داخلی داروخانه  های مدرن نه تنها بر بهبود تجربه مش��تریان تأکید 
دارد، بلک��ه به بهینه  س��ازی فضای کاری کارکنان نیز کمک می  کن��د. با توجه به نیازهای 
روزافزون جامعه به خدمات بهداش��تی و درمانی، ایجاد فضایی کارآمد، زیبا و آرامش بخش در 
داروخانه  ها اهمیت زیادی پیدا کرده اس��ت. استفاده از رنگ  های ملایم، نورپردازی مناسب 
و چیدمان هوش��مندانه از جمله عناصری هستند که در طراحی مدرن داروخانه  ها مورد توجه 
قرار می  گیرند. در ادامه، نمونه  ای از یک داروخانه به س��بک مدرن که با رعایت تمامی این 

اصول طراحی شده است را معرفی خواهیم کرد.
کانس��پت طراحی داخلی داروخانه مدرن فوق ایجاد یک فضای نوآورانه در داروخانه بود که 
قبلًا در منطقه دیده نشده بود. هدف طراحان این بود که عناصر مدرن را به گونه ای ترکیب 
کنند که پاس��خ نیازهای آینده را داده و فضایی ایجاد کنند که نه تنها کاربردی باشد بلکه از 
نظر زیبایی نیز دلپذیر باشد. استفاده از رنگ های سرد و خاکستری باعث ایجاد حس آرامش 
و پیچیدگی می ش��ود، در حالی که گرمی حاصل از به کار بردن چوب، کل فضای داخلی را 
متع��ادل می کند. این طراحی با موفقیت جزئیات س��اده و مدرن را با یک حس آینده نگرانه 
ترکیب می کند، که منجر به یک فضای بصری چشمگیر می شود که مظهر نوآوری است و 

نگاهی اجمالی به آینده فروشگاه های داروخانه ارائه می دهد.
جزئیات کلیدی

 کارفرما یک کانس��پت خلاقانه می خواس��ت که داروخانه آنها را از سایر رقبا متمایز کند و 

خود را به عنوان نمونه ای پیش��گام از داروخانه نوآورانه در منطقه معرفی کند. آنها بر اهمیت 
ایجاد فضایی دلپذیر برای مشتریان و در عین حال نشان دادن رویکردی منحصر به فرد برای 

تجربه خرید خدمات بهداشتی تاکید کردند.
با در نظر گرفتن نیاز مش��تری ب��رای یک فضای کاربردی، طراحان طرح را با س��هولت 
پیمایش در فروش��گاه در اولویت قرار دادند. یکی از تصمیمات مهم طراحی این بود که قفسه 
دیواری با دیوار ادغام ش��ود و در زاویه ای قرار گیرد تا مش��تری به محض ورود به داروخانه 

بتواند همه دسته های مختلف را ببیند.
همچنین نورپردازی مس��تقیم و غیرمستقیم در فروش��گاه به طور کامل مورد مطالعه قرار 
گرفت. نورپردازی مس��تقیم و کلی با ایجاد یک سیستم جعبه شبکه با جعبه های نور جداگانه 
ک��ه به طور یکنواخت و کارآمد کل فضا را روش��ن می کند، مورد توج��ه قرار گرفت. با این 
حال، یک نمونه از نورپردازی غیرمستقیم را می توان با نورپردازی ملایم مخفی پشت قفسه 
دیواری مش��اهده کرد که صحنه ای عالی، برای برجسته کردن محصولات نمایش داده شده 

را ایجاد می کند.
طراحی داخلی داروخانه فوق از نظر پالت رنگ و انتخاب مواد و متریال، انتخاب یک پالت 
س��رد و خاکستری با فولاد ضد زنگ، شیش��ه  ای آجدار، سنگ خاکستری با چوب بود که با 
الگوی شبکه  ای سقف پیوند خورده و کمی گرما به فضا می بخشد. انتخاب پالت با توجه به 

جهت طراحی تعیین شد و هدف آن ایجاد فضایی مدرن، ساده و کمی آینده نگر بود.
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  طراحی کافه پرگاس
پنجره ایرانیان؛ کافه پرگاس در محله پرتردد ارامنه جلفا اصفهان واقع شده است و 
موقعیت ملک پتانسیل های خود را دارد. وجود پارکینگ در ضلع شرقی و همسایگی 
هتل جلفا و کلیس��ا وانک فرصتی برای احیای مغازه کوچک ۳۶ متری واقع در یکی 

از مهمترین میدان های شهری اصفهان است.
معمولا در کافه ها و رستوران ها با یک گونه شناسی فضایی خاص مواجه هستیم. 
آنها در حاش��یه خیابان اصلی قرار دارند، تمام پنجره های آنها بس��ته است و دارای 
یک فضای خدماتی است و فقط از یک پنجره به مشتریان خدمات رسانی می کنند. 
یکی از دغدغه های اصلی طراحان در این پروژه تغییر پنجره کافه و حذف مرز بین 
فضای داخل و خارج، ساماندهی فضای فروش و کافه و انتقال بخش خدمات و انبار 

به پشت است.
سایر مسائل در طراحی داخلی کافی شاپ فوق به چند دسته اصلی تقسیم شدند:

حفظ کلیه دیوارهای قبلی ملک )تزیینات چوبی( بدون کمترین تداخل.
محدود کردن مدت زمانی که کارفرما برای اجاره بالا مغازه داشت )حداکثر یک ماه( 
و امکان بهره برداری از پروژه در کریسمس که اوج فروش اصلی در آن محله است.

کوچک بودن ملک و در عین حال تعداد فضاهای کوچک مورد نیاز )کافه، فروشگاه، 

انبار، آشپزخانه و …(
ایجاد مزیت رقابتی در محله ای که به خاطر کافه های فراوانش شناخته شده است.

با این اوصاف، س��وال اصلی تیم طراحی این بود که چگونه می توان پروژه را در 
بخش��ی از فضای شهری )شهری پلازا( ضمن رفع دغدغه های ذکر شده قرار داد؟ 
با ایجاد تداوم بصری در کالبد ش��هری، تمایزی در س��اختار گونه شناسی و ریخت 
شناسی بس��تر شهری ایجاد می ش��ود و رهگذران به فضای درونی آن دعوت می 
شوند. بنابراین معماران تصمیم گرفتند جعبه ای طراحی کنند که پارتیشن های جدید 
را با کمترین تداخل روی پارتیش��ن های موجود نصب کند. در عین حال به آن ها 
این امکان را داد که با فضاهای میانی که در اختیارش��ان قرار می دهد تا حد امکان 

از فضاهای خرد و بخش خدمات استفاده کنند.
ب��ا توجه به وجود دو بخش اصلی )فروش��گاه و کافه(، جعب��ه موجود را نیز در دو 
قس��مت ایجاد کردند که در عین داش��تن کاربری های متفاوت، با یک رنگ و یک 
آینه دستی یکپارچه شدند. وجود آینه در بدنه و سقف نه تنها برای انسجام فضا بلکه 
برای ایجاد بعد جدیدی طراحی ش��ده است. همچنین وجود این عنصر در فضاهای 

تجاری نقش بسزایی در تبلیغات و جذب مشتری دارد.
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  طراحی داخلی اداری آموزشی با سبک و رنگ آمیزی مدرن

پنجره ایرانیان؛ طراحی داخلی فضای آموزش��ی با س��بک مدرن می تواند فضایی ارزشمند 
و مناس��ب برای ارتقاء سطح کیفی در آموزش��گاه و مکان های آموزشی داشته باشد. محیط 
های آموزش��ی باید دارای ویژگی های باش��ند تا تمرکز افراد را برای یادگیری در آن محیط 
افزای��ش دهند بنابراین طراحی داخلی فضاهای اداری آموزش��ی از اهمیت ویژه ای برخوردار 
اس��ت که با اس��تفاده از افراد متخصص در این زمینه می توان نتایج مطلوبی گرفت. در این 
بخش قصد داریم س��بک مدرن را در دکوراسیون اداری آموزش��ی در یک پروژه به صورت 

مثال بررسی کنیم.
طراحی داخلی اداری آموزشی بر اساس نیاز کارفرما

زمانی که مدیر عامل این مجموعه، یک مرکز آموزش��ی چند رش��ته ای با بیش از ۵۰۰۰ 
دانشجو در سراسر ایالت س��احلی کرالا در هند، تصمیم گرفت به معماران برای دکوراسیون 
داخل��ی اداری آموزش��ی مراجعه کند تادرخواس��ت طراحی دفتر مرکزیش را که ریش��ه در 
ایدئولوژی های آنها داشته باشد، در یک فضای حدود ۳۰۰۰ متر مربع طراحی کنند، معماران 
به بررس��ی ایده های مختلف در این زمینه پرداختند. ی��ک رویکرد جدید به طراحی با حفظ 

ارزش های اصلی معیارهای داده شده.
رنگبندی مناسب در فضای اداری آموزشی

آن ها تصمیم گرفتند فضاهای عمومی تحت سلطه پالت رنگ سفید باشد. رنگ های زرد، 
قرمز و آبی برای بک اس��پلش طرح انتخاب شدند. سکوهای برجسته در مکان های مختلف 
نش��ان دهنده سلسله مراتب بالاتر فضا است. س��الن انتظار برجسته در رنگ های آبی و زرد 

پاستلی نقطه ورود را برجسته می کند. یک مجسمه با هدف رسیدن به ارتفاعات نشان دهنده 
ارزش اصلی مرکز آموزشی قرار داده شده اند. منطقه کنفرانس در فضای مرکز قرار دارد و به 

عنوان مرکزی برای کلیه جلسات رسمی و غیر رسمی عمل می کند.
پلان مجموعه اداری آموزشی

به محض ورود، سمت راست پلان طبقه به چهار گروه اصلی تقسیم می شود که هر کدام 
نماینده بخش های خاصی هستند. ایستگاه های کاری این فضای مدرن در زیر “درخت فلزی 
بدون برگ و در عین حال گسترده” پنهان شده اند. بقیه فضا در سمت راست به بخش  هایی 

اختصاص داده شده است که در جنبه آموزشی کسب و کار درگیر نیستند.
در س��مت چپ، یک اتاق بزرگ برای مدیر عامل با س��الن کنفرانس خود وجود دارد. چند 
کابین برای گروه اصلی ش��رکت برای دسترس��ی آسان در کنار کابین مدیر عامل قرار گرفته 
است. س��مت چپ نیز شامل استودیوها و ایس��تگاه های کاری است که به طور مستقیم به 
مدیر عامل متصل هستند.  ایستگاه های کاری استودیو و »direct to CEO« سمت چپ 

طراحی را تکمیل می کنند.
المان های نمادین مدرن در دکوراسیون اداری آموزشی

عناصر فلزی مورد اس��تفاده نمایانگر درختان در بال آموزش��ی، یک م��وج پارامتریک در 
پذیرایی، یک مجس��مه نماد روشنگری در س��الن انتظار، و نقاشی های کوبیسم در فضاهای 
مختلف نشان دهنده رش��د، الگوی خلاقانه سیستم، هدفی که باید به آن رسید و ایدئولوژی 

بازیگوش و در عین حال منضبط شرکت می باشد.
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  معماری طاق قزوین ، استودیو اُریب

پارک علم و فناوری اس��تان قزوین )سازمانی دولتی وابس��ته به وزارت علوم, تحقیقات و 
فناوری می باشد که مراکز رشد و نوآوری تحت مدیریت آن فعالیت می نمایند( در منطقه ای 
کوهستانی با چشم اندازهای وسیع که بخش شمالی شهر قزوین محسوب می شود قرار دارد. 
قس��مت ورودی )پروژه( مجاور بلوار  و مس��یر پیاده روی )موسوم به جاده سلامت( است که 
به س��مت ارتفاعات می رود ضمنا به علت کیفیت هوا و مناظر وسیع  مردم زیادی در ساعات 

مختلف شبانه روز این مسیر را برای پیاده روی های گروهی و انفرادی انتخاب می کنند.
فرایند مطالعاتی پروژه با طرح این دغدغه از سوی کارفرما شروع شده است که آیا سردرب 
م��ی تواند ضمن تعریف ورودی و تامین فضاهای مورد نیاز، عنصری هویت بخش باش��د به 

طوری که به مرو بدل به نشانه ای از سازمان و فعالیت هایش در سطح استان و کشور شود. 
بنابراین تعریف پروژه می باید بس��یار فراتر از یک ورودی عمل کند به تبع بعد فرمالیس��تی 
پروژه می توانس��ت اهمیت ویژه ای پیدا کند. بررسی های بیشتر پیرامون سایت پروژه، نشان 
می داد که مسیر پیاده رویی که در مجاورت ورودی قراردارد یک جریان پویا از حرکت مردم  
اس��ت، که می تواند در فرایند طراحی دخیل شود، بنابراین ورودی حتی برای این مسیر هم 
می تواند نقش یک گره و نشانه داشته باشد، در فرایند طراحی سعی شده است ضمن  استفاده 
از ظرفیت های معماری  ایرانی بخصوص ورودی ها، علاوه بر تامین و س��ازماندهی برنامه 

فیزیکی به بعد هویت بخشی توجه ویژه ای  شود.
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  دکوراسیون داخلی ساختمان اداری کلینیک پارک وی

دکوراس��یون داخلی س��اختمان اداری کلینیک پارک وی با مت��راژ کوچک 8۵ متر مربع و 
هندس��ه بی شکل در حالی به تیم طراحی آن ارجاع داده شد که کارفرما نگران رفع نیازهای 
کمی و کیفی خود به دنبال حداکثر استفاده از فضا بوده است. در این بخش به بررسی ویژگی 
ه��ای طراحی داخلی کلینیک پارک وی متناس��ب با نیاز کارفرما و اس��تانداردها و خلاقیت 

طراحان آن می پردازیم.
چالش های اصلی در پروژه

جدای از ابعاد کوچک فضا و پلان نامنظم آن، یکی دیگر از چالش های پروژه، پنجره های 
عریض ضلع جنوبی رو به بزرگراه مدرس بوده که از یک سو فرصتی برای دید وسیع شهر و 
تامی��ن نور طبیعی بوده و از طرفی دیگر نور و گرمای تند موجود. در مرحله اولیه، فضا تا حد 
امکان از هرگونه آیتم اضافی پاک ش��ده است. سقف های کاذب نیز به دلیل ارتفاع کم فضا 
برچیده ش��ده است. پس از آن، طراحی پروژه با جداسازی فضایی، عملکردی و بصری به دو 

بخش انتظار و درمان آغاز شده است.
انتخاب رنگ و استفاده از تضاد در پلان هندسی نامنظم فضا

تضاد بین سبز خشن و سفید ملایم دوگانگی منحصر به فردی ایجاد می کند. فرم مجسمه 
که سفید و سیال است در فضای سبز و بافتی قرار گرفته است که به روابط عملکردی هندسه 

نامنظم پلان پاس��خ می دهد. این فرم همچنین حس اولیه کوچکی را هنگام مشاهده توسط 
بازدیدکنندگان کاهش می دهد. )زمانی که خطوط تیز از گوش��ه ها برداشته می شود و گوشه 
های گرد جایگزین می شوند، ابهام در درک حدود فضا ایجاد می شود( در مرحله بعد، فضای 
عمومی به فضای درمان نفوذ می کند و یک محور بصری کاربردی را تش��کیل می دهد که 

مخاطب را به اتاق ها هدایت می کند.
یک ش��کاف حداقلی وجود دارد که اجازه می دهد نور و نمای بیرونی در انتهای مسیر وارد 
فضا ش��ود. حفره ای که علاوه بر جداسازی اتاق های درمان، به چشم مخاطب این امکان را 

می دهد که فضا را از مرز نمای جنوبی تا لبه نمای شمالی دنبال کند.
هدایت مخاطب با استفاده از طراحی داخلی

پرده ای بافته ش��ده از میله های ظریف با گیاهان بالارونده، علاوه بر تاکید بر جهت مسیر 
حرکت، س��عی در ایجاد سایه ملایمی برای نور خیره کننده پنجره ها دارد که با پرورش این 
گیاهان در این شبکه منعطف، روحی سرزنده به فضا می بخشند. این شبکه در جلوی پنجره  
های جنوبی با صندلی بازدیدکننده ش��کل می  گیرد، جلوی پنجره  ها کشیده می  شود، روی 
سقف می  خزد، در انتهای پروژه به شکاف نفوذ می  کند و مرز سبزی بین دو اتاق درمان ایجاد 

می  کند. فن آوری شیشه ای، امکان خصوصی سازی دو اتاق در صورت لزوم وجود دارد.
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  ترکیب سبک مدرن و کلاسیک در طراحی داخلی کافه قهوه سفید

ترکیب س��بک مدرن و کلاسیک در طراحی داخلی کافه قهوه سفید تاریخچه ای 
از نحوه تعامل موفقیت آمیز با پس زمینه کلاس��یک و مبلمان و دکوراسیون مدرن 
را بیان می کند. کافه قهوه س��فید با مس��احت 8۰ متر مربع در شلوغ ترین خیابان 
عابر پیاده شهر ساراتوف در یک ساختمان آپارتمان سابق ساخته شده در اواخر قرن 
نوزدهم واقع ش��ده است. در این مقاله به بررسی طراحی مدرن و متزیال های مورد 

استفاده در طراحی داخلی کافه قهوه سفید خواهیم پرداخت.
تقسیم بندی اصلی فضای داخلی کافه

در پس  زمینه گچ  کاری، می  توانید یک لوستر زیبا را ببینید که منحنی ناهمواری 
از نئون انعطاف  پذیر آزادانه آویزان اس��ت که روی میله معلق است. همچنین مانند 

سایر عناصر داخلی قهوه سفید، بخشی جدایی ناپذیر از فضا است.
 کافه از دو بخش تشکیل شده است:

قس��مت ورودی که در آن یک کافه بار با چهارپایه بار، یک ویترین با قنادی ها، 
میزهای قهوه خوری بار

و یک قس��مت خصوصی کافه با میزهایی که فضای آرام تری برای جلس��ات یا 

مهمانی شخصی دارد. قس��مت خصوصی دارای صندلی های نرم عمیق، عثمانی، 
نیمکت، منسوجات و نورپردازی خاص است.
اهمیت نورپردازی در برخورد اولیه مشتری

نورپردازی نقش مهمی در فضای داخلی دارد. نئون منعطف واقع در بالای کافه 
بار اولین چیزی است که مهمانان کافه هنگام باز کردن درب آن را می بینند زیرا 
ایجاد اولین تاثیر بس��یار مهم اس��ت. لوله  های نئون شیشه  ای معمولی در سالن 
دوم کاف��ه، ریت��م و نور کلی را تنظیم می  کنند که فضا را پر کرده و س��ایه  های 

دنج می دهد.
انتخاب سبک ترکیبی برای طراحی داخلی

کف با کاشی های شاه ماهی تزئین شده است که هر دو سالن را متحد می کند. 
مبلمان در داخل کشور و توسط طراحان روسی طراحی و ساخته شده است. فضای 
داخلی کافه از فضای داخلی پاریس الهام گرفته شده است. طراح قصد داشته است 
فضای داخلی “نو” در نظر گرفته نش��ود. آن ها تصمیم داش��تند سبک کلاسیک، 

میراث تاریخی و جزئیات مدرن، یک کافه و یک بار را ترکیب کنند.
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  روش های نوین طراحی داخلی در دفاتر اداری متمرکز بر کارایی

روش ه��ای نوین طراحی داخلی در دفات��ر اداری متمرکز بر کارای��ی در پی همه  گیری 
COVID�19، و  اهمیت فضاهایی که در آن زندگی می  کنیم توجه قابل توجهی را به خود 

جلب کرده است. تقاضا برای بهبود در محیط  های اداری بزرگ که بیش از ۲۰۰ نفر را در خود 
جای می  دهند، به اندازه علاقه متمرکز بر فضاهای ش��خصی است. دفاتر متمرکز بر کارایی، 
با میزها و صندلی  هایی که بین پارتیش��ن  های متراکم فشرده شده  اند، نشان  دهنده واقعیتی 

پیش پا افتاده است که مردم دیگر تمایلی به مواجهه با آن ندارند.
روند رو به رش��دی به سمت تبدیل فضاهای کاری شرکت ها به فضاهای رفاه محور برای 
رفاه همه، با هدف تبدیل شدن به بخشی از شعاع زندگی اعضای سازمان وجود دارد. در این 
بخش نمونه ای پویا از این دفاتر اداری و دکوراس��یون داخلی اداری آن ها را مورد بررس��ی 

قرار خواهیم داد.
COM دفتر معماری

چالش دفتر طراحیCOM به س��وی یک فضای کاری جدید، که به دلیل ایجاد فضاهایی 
که فروش را از طریق کیفیت طراحی تصفیه شده افزایش می دهد، شناخته شده است. اخیراً 
در پروژه های بزرگ فضای اداری ش��رکت کرده اس��ت که منجر به طنین بین نسل جدید و 

ارائه راه حل هایی برای افزایش کارایی کار شده است.
ای��ن چالش به س��مت “فضای کاری جدید دفتر معم��اری COM را به عنوان یک مورد 
متمایز در حوزه ش��رکت های طراحی داخلی درجه یک اس��تودیو متمایز می کند. COM با 
همکاری تیم فضایی برند جنسیس، پروژه دفتر مرکزی گانگنام را با موفقیت به پایان رساند. 
دفتر مرکزی کس��ب و کار جنسیس، شبیه به یک سازمان استارتاپی که در آن کارشناسان از 
همه زمینه  ها برای یک نام تجاری واحد گرد هم می  آیند، آرزوی دفتر جدید را دارد تا گرمایی 
را الهام بخش��د که خلاقیت را در بین اعضا القا می  کند، شبیه به یک استودیوی صنعتگر که 

می  خواهند در آنجا دراز بکشند.
 نورپردازی مناسب در فضای کار

این دفتر س��قف شیروانی با جلوه آشکار و سیستماتیک چراغ  های فلورسنت خیره  کننده و 
پانل  های س��قف س��فید در محیط اداری معمولی را حذف کرده تا سقف  های بلند را نمایان 
کند و حس ب��از بودن خنک را تضمین کند. آنها با معرفی نورپردازی آویز با الگوی ش��بکه  
ای، کل دفتر را با درخشش��ی ظریف و گرم پوش��انده  اند و تصوری از سقفی سبک اما منظم 

ایجاد می  کنند.
فضاهای��ی که نیاز ب��ه عملکردهایی مانند جذب و انزوا دارند، مانند اتاق جلس��ات یا دفاتر 
اجرایی، به عنوان اتاق های مس��تقل اختصاص داده شده به عملکردهای خاص خود طراحی 
ش��ده اند که مانن��د قطعات در یک فضای بزرگ پراکنده ش��ده اند. در می��ان این قطعات، 
فضاهایی با اندازه  های مختلف ایجاد ش��ده تا مکان  های مشترکی مانند غذاخوری  ها، سالن  
ها، ایستگاه  های OA، قسمت  های نشستن در فضاهای اداری، و مسیرهای مخفی که همه 

آنها را به  طور یکپارچه به هم متصل می  کند، در خود جای دهد.
فضای گرم ایجاد شده توسط انعکاس نور بر روی مبلمان چوبی

با ورود به دفتر، س��قفی با ارتفاع ۵ متر و ۴۰۰ آویز نقره ای که سقف گسترده ای را تزیین 
می کند، روبرو می شود و اولین تصور را ایجاد می کند. فضاهای زندگی که در آن کارمندان 
در آن زندگی می  کنند و تعامل دارند، فضایی متضاد را با س��قف سازه آهنی عمودی- افقی، 
شامل مبلمان چوبی در معرض دید و اتاق  های کوچک احاطه  شده با پانل  های چوبی، ایجاد 

می  کند و فضایی گرم و دنج را ایجاد می  کند.
نور خورش��ید که در طول روز عمیقا نفوذ می کند با مبلمان چوبی و قفسه های شیشه ای 
در تعامل است و سایه های متنوعی ایجاد می کند که پویایی را به فضا می بخشد. در طول 
شب  های تاریک، نور گرم چراغ  های آویز از پانل  های چوبی و سازه  های آهنی منعکس می  

شود و فضای اداری را با راحتی و گرما پر می  کند.
جمع بندی نهایی

هر فضای اداری، که فضاهای متنوعی را به  عنوان مناظر در حال تغییر بیرون پنجره  ها به 
نمایش می  گذارد، به کارمندان جنسیس با استفاده از صندلی  های مستقل، برنامه  ای روزمره 

مملو از هیجان را ارائه می  دهد.
با ش��روع اولین جلسه بین تیم فضایی برند جنسیس و COM در اکتبر ۲۰۲۳، پروژه دفتر 
جنسیس برج مقیاس گانگنام را به مقر جدید گروه موتور هیوندای تبدیل کرد که در مجموع 
شامل دو طبقه برای دفتر جنسیس – ۹۹۰ متر مربع در طبقه ۱۶ و ۱۶۴۰ متر مربع در طبقه 
هفدهم. پس از یک دوره س��اخت و ساز سه ماهه، این پروژه با موفقیت در ۲۵ مارس ۲۰۲۴ 
جابجایی را به پایان رس��اند و نقطه عطف قابل توجهی در تعریف مجدد زیبایی شناس��ی و 

عملکرد فضای کاری به حساب آورد.
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  بازسازی و تزئین نما ساختمان مسکونی با آجرکاری بافت دار

بازسازی و تزئین نما ساختمان مسکونی با آجرکاری بافت دار پروژه ای است با غییر کاربر 
به جهت حفظ س��رمایه که در شهر لندن قرار گرفته اس��ت. این مکان محل استقرار خیریه 
 London .جوانان لندن بوده اس��ت که اکنون به ۹ واحد مسکونی جدید تبدیل شده است
Youth یک موسس��ه خیریه اس��ت که بر حمایت از باش��گاه های جوانان در سراسر لندن 

تمرکز دارد، اگرچه آنها مجبور بودند سایت های خود را به دلایل هزینه و نگهداری بفروشند. 
آنه��ا فضاهای آینده خود را از طریق تواف��ق نامه های حقوقی و برنامه ریزی ایمن کرده اند 
تا اطمینان حاصل ش��ود که فضای کنترل ش��ده اجاره ای به عنوان بخشی از قرارداد فروش 

و مجوز تضمین می شود.
موقعیت سایت پروژه

این مکان اکنون ش��امل یک سالن ورزش��ی و یک باشگاه جوانان محلی است که همگی 
در زیر فضاهای تجاری قرار دارند و می توانند به خرید مسکن کمک کنند. سایت اینجا یک 
سوله بدون پنجره و بدون گرمایش با قاب پورتال بوده است. سایت گوشه ای بین خانه های 

پلکانی و یک بار دوستانه و دوست داشتنی محله قرار داشته است.
برای رسیدگی به تغییر مقیاس بین خیابان  ها، حجم کلی را بر روی ردپای بزرگ  تر که از 
طریق یک س��ری ایوان  ها یا بالکن  های داخلی انجام می  شود، جبران شده است، که سپس 
به خطوط مختلف اطراف می  پردازد. این منجر به یک سری از حجم های مفصلی می شود 
که با آجرکاری بافت دار تزئین شده در سرتاسر هر صفحه طبقه، ایجاد حس هویت می کند.

حفظ مجموعه از طریق بازسازی
هدف طراحانش این بوده که تحت فرآیند فش��رده سازی معماری زیبا با کمترین بودجه و 
مهمت��ر از همه فراهم کردن خانه های با کیفیت با حداقل امکانات باش��د. این خیریه امروز 
بدون این برنامه مس��کن نمی توانست در جای خود باقی بماند. این روند حفظ استفاده مدنی 
به عنوان یک سود جبرانی ناشی از فشار تجاری یک مذاکره است. یکی از مواردی که اغلب 
در بس��یاری از پروژه  های مقاوم  سازی بزرگ  تر با آن رو به  رو هستیم که اغلب این تنها راه 

برای جلوگیری از متروک شدن ساختمان  های فهرست  شده بزرگ  تر است.
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