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طبق معمول تمام مصاحبه ها، سـوابق 
تحصيلاتى و شغلى خود را بيان نمائيد 
و ايـن كه شـركت پارينه صنعت با چه 

ايده اى راه اندازى شد؟
ــارى  ــتان س ــال 1338 در شهرس متولد س
هستم. دوران دبستان، راهنمايى و دبيرستان 
را با رتبه ممتاز طى كردم. پس از اخذ ديپلم 
ــته مهندسى صنايع  رياضى و فيزيك در رش
ــدم.  ــريف پذيرفته ش ــگاه صنعتى ش دانش
همزمان با اين پذيرش ، در چندين كنكور از 
ــته فنى نيروى دريايى براى اعزام  جمله رش
ــور جهان پذيرفته شدم اما انتخاب  به 5 كش

نهايى ام دانشگاه صنعتى شريف بود. 
ــال 1359 مصادف با انقلاب فرهنگى و  س
ــاله دانشگاه هاى كشور بود.  تعطيلى چند س
ــام فعاليت هاى هنرى  در اين مدت به انج
ــى پرداختم و موفق  مانند آموزش خوشنويس
به كسب درجه عالى از انجمن خوشنويسان 
ــى و  ــدم. مدتى نيز در زمينه نقاش ــران ش اي
موسيقى فعاليت هايى انجام دادم تا اين كه 
پس از بازگشايى مجدد دانشگاه به تحصيل 
ــال 1367 از دانشگاه صنعتى  ادامه دادم و س

شريف فارغ التحصيل شدم. 

ــه خدمت  ــام دوران تحصيل ب ــس از اتم پ
سربازى فراخوانده شدم. دوران سربازى را در 
بخش فنى پادگان نيروى هوايى فرماندهى 
ــن زمان فرصت  ــتيكى گذارندم. در اي لجس
ــمندى برايم به وجود آمد و  ــب و ارزش مناس
تجارب متعددى كسب كردم، براى مثال به 
ــوان نگهدارنده بال  ــازه اى به عن طراحى س
هواپيما پرداختم اما باز هم كافى به نظر نمى 
رسيد لذا تدريس خصوصى رياضى و فيزيك 

را در برنامه هاى   كارى ام قرار دادم. 
ــربازى در سال 1370،  پس از اتمام دوران س
شركت طراحى و مهندسى پارينه صنعت را با 
ــى صنايع و طراحى  هدف انجام امور مهندس
ــردم. پس از  ــيس ك ــاى صنعتى تأس واحده
مدتى به دليل عدم استقبال از مشاوره صنعتى 
ــت در كارخانجات  ــمال به فعالي درمنطقه ش

روى آوردم.
نگارش و اجراى طرح صنعتى مستلزم انجام 
مطالعات و تحقيقات اوليه مى باشد. در اين 
مرحله تمام برآوردهاى پروژه انجام مى گيرد. 
به همين دليل براى انجام هر پروژه صنعتى 
ــارى به تهران مى امدم تا طرح توجيه  از س
شده را به متقاضيان تحويل دهم و همچنين 

* يكى از ريشه هاى اصلى مشكلات واحدهاى صنعتى  و حتى 

و بازاريابى است. 
واحدهاى خدماتى كشور، ضعف در فروش 

نتظار معجزه 
 نبايـد از آن ا

ك فرآيند اسـت و
* بازاريابـى ي

آنى داشت.

شوار مى باشد.
ان ممكن اما بسيار د

* بازگشت اعتماد مشتري

د ابتدا بايد در 
 موفق تبديل شوي

* اگر مى خواهيد به يك برند

ى پيدا كنيد و يك شـعار مناسب براى شركت 
ذهن مردم جاي

خود انتخاب كنيد .

ـرمايه گـذارى براى سـازمان ها 
نجـام تبليغـات نوعى س

* ا

محسوب مى شود نه هزينه

ــن و موثق ترين آمار و ارقام آن  صحيح تري
ــال به  ــت كنم. حدود 3 س ــت را درياف صنع
مشاوره تعدادى از كارخانجات صنعتى كشور 

پرداختم. 
ــتين  ــهر نخس ــازى بهش ــه چيت س كارخان
ــارب خوبى در آن  ــه اى بود كه تج كارخان
ــيار بزرگ و  ــب كردم. اين كارخانه بس كس
ــانى در  حدود 2 هزار و 500 نفر نيروى انس
ــى از ماشين آلات اين  ــت. بخش اختيار داش
ــدرن و جديد بود و بخش زيادى  كارخانه م
ــوده بود. مدتى را به  از آن مستهلك و فرس
ــت كارخانه چيت  ــوان مدير كنترل كيفي عن

سازى بهشهر سپرى كردم. 
يعنى پارينه صنعت منحل شد؟

ــت آن را متوقف  ــد اما فعالي خير منحل نش
ــودآور  كردم زيرا از نظر اقتصادى چندان س

نبود. لذا تصميم گرفتم فعاليت پارينه صنعت 
ــى تعطيل كنم. از آن جايى كه  را براى مدت
ــارى مستقر بودند و امكان  خانواده ام در س
ــت وارد كارخانه  انتقال به تهران وجود نداش

چيت سازى بهشهر شدم. 
به دليل ايجاد بحران كارگرى و بدهى هاى 
ــنگين، شركت چيت سازى بهشهر تعطيل  س
ــود را در چندين  ــدى كار خ ــد. مرحله بع ش
كارخانه توليد قطعات خودرو(رادياتور، قطعات 
پژو و ...) ، صنايع غذايى، فولادسازى، چوب 
و MDF  ادامه دادم و پس از مدتى به دليل 
 ،MDF تمايل به حضور در صنايع چوب و
در شركت بهارنارنج بابل به استقرار سيستم 
ــتاندارد  ــاى مديريت كيفيت و دريافت اس ه
ــس از چندى به  ــم و پ ــزو 9001 پرداخت اي

عنوان مدير كارخانه به كار مشغول شدم.
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مهنـدس مشـمولى تحصيلات خود را در رشـته مهندسـى صنايع دانشـگاه 

صنعتى شـريف سـپرى كرده اسـت. وى تاكنـون تجربه فعاليـت در صنايع 

مختلف كشـور همچـون نسـاجى، توليد قطعات خـودرو (رادياتـور، قطعات 

پـژو و ...) ، صنايـع غذايـى ، فولادسـازى، چـوب و MDF  كسـب كـرده 

اسـت و سپس شـركت طراحى و مهندسـى پارينه صنعت را با هدف انجام 

امـور مهندسـى صنايـع و طراحـى واحدهـاى صنعتـى تأسـيس مـى كند.

وى عنـوان مـى كند" يكـى از تصميمات مهمـى كه در طول حيـات حرفه اى 

اتخـاذ كـردم؛ اين بود كه بـه صورت ثابـت در يك واحد صنعتـى  نمانم و به 

عنـوان مشـاور در زمينه اسـتقرار نظام هـاى مديريت كيفيت  و بحث بسـيار 

مهم و شـيرين بازاريابى با واحدهاى صنعتى و سـازمان هاى مختلف همكارى 

داشـته باشم."  به همين دليل در دوره هاى آموزشى و همايش هاى تخصصى 

بازاريابـى حضور مى يابد و به مطالعه تازه ترين كتاب هاى بازاريابى اسـاتيد 

مطـرح بازاريابـى و فروش مـى پردازد به ايـن ترتيب دنياى جديـدى از علم 

بازاريابـى بـه رويش گشـوده شـد. مهندس مشـمولى در اين گفـت و گو به 

بررسـى ابعاد مختلـف بازاريابى و نكات كوچكى كه مى تواند منجر به كسـب 

موفقيـت هـاى بزرگ  شـود؛ اشـاره مى كنـد و مـواردى را يادآور مى شـود. 

ی-  مدير عامل شرکت
ضل مشمول

گو با مهندس ابوالف
 گفت و 

سعه بازار
 مشاور تو

سی پارينه صنعت  و
ی و مهند

 طراح
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يكى از تصميمات مهمى كه در طول حيات 
حرفه اى اتخاذ كردم؛ اين بود كه به صورت 
ثابت در يك واحد صنعتى  نمانم و به عنوان 
مشاور در زمينه استقرار نظام هاى مديريت 
كيفيت و بحث بسيار مهم و شيرين بازاريابى 
با واحدهاى صنعتى و سازمان هاى مختلف 

همكارى داشته باشم. 
ــه هاى  ــى از ريش ــه يك ــان دارم ك اطمين
ــكلات واحدهاى صنعتى  و حتى  اصلى مش
واحدهاى خدماتى كشور، ضعف در فروش و 
بازاريابى است. زيرا مديران ما توجه كافى به 

اين اصل ندارند. 
ــش هاى  ــى و هماي ــاى آموزش در دوره ه
ــى بازاريابى حضور مى يافتم و تازه  تخصص
ــاتيد مطرح  ــاى بازاريابى اس ترين كتاب ه
ــات مطالعه  ــروش  را به دفع ــى و ف بازارياب
ــران واحدهاى صنعتى  ــردم و به مدي مى ك
نيز پيشنهاد تقويت بازاريابى و تغيير نگرش 
ــى دادم. به اين  ــبت به فروش را ارائه م نس
ــم بازاريابى به  ــب دنياى جديدى از عل ترتي
ــوده شد و برقرارى ارتباط و يافتن  رويم گش
ــذت بخش  ــيار ل ــتان جديد برايم بس دوس
ــال 1388 به عنوان مدير  ــود. از ابتداى س ب
توسعه بازار در شركت بادريس- توليدكننده 
 -MDF ــى از ــولات ادارى و خانگ محص

مشغول به كار شده ام.
ــهر جهت انجام  در اين مدت به بيش از 40 ش
امور جهت بازاريابى مراجعه كرده ام و اكثر اين 
ــرارداد همكارى منجر  ملاقات ها به انعقاد ق
ــود. به طورى كه تعداد مشتريان دائمى  مى ش
ــدا كرده  ــمگيرى پي ــركت افزايش چش اين ش

است. 
ــى علاقه  ــه عنوان يك بازارياب، به فروش ب
مند هستم كه تداوم و استمرار داشته باشد اما 
معمولاً كارفرمايان جهت فروش محصولات 
ــدات خود به صورت عجولانه تصميم  و تولي
ــه همين دليل همواره به  گيرى مى كنند! ب
ــه بازاريابى يك  ــوم ك مديران متذكر مى ش
فرآيند است و نبايد از آن انتظار معجزه آنى 
ــا به منابع  ــورت معجزه آس ــت يا به ص داش
ــت يابيم كه منجر به  مالى قابل توجهى دس
ــد و توسعه شركت شود. معجزه در تفكر  رش
ــمت  ــت. زمانى كه به س و فعاليت هاى ماس
ــمت  موفقيت گام برمى داريد در واقع به س
تحقق معجزه حركت كرده ايد.از ديدگاه من 
ــبى هم بگذاريم،  ــر نامش را موفقيت نس اگ
ــا يك پس زمينه صداقت و ايجاد اطمينان  ب
نسبت به توليدات و محصولات خود، موفق 

خواهيم بود. 

چگونـه متوجـه كيفيـت محصولات و 
توليدات شركت ها مى شويد؟

با مطالعه، تحقيق و مذاكره با مديران ارشد 
شركت ها. قطعاً بازاريابى براى محصولات 

با كيفيت پائين، پاسخگو نخواهد بود.

آيـا يـك بازاريـاب موفـق مـى تواند 
اعتماد از دست رفته را بازگرداند؟

ــنگينى را  ــا بايد براى اين امر هزينه س بله ام
ــود كه  ــه كار گرفت. اين گونه عنوان مى ش ب
ــترى ناراضى، ده ها  هزينه بازگشت يك مش
برابر حفظ مشترى فعلى است. بازگشت اعتماد 

مشتريان ممكن اما بسيار دشوار مى باشد. 

در عرصـه رقابـت در بـازار ، بازارياب 
چه نقشى ايفا مى كند؟

نقش بازارياب ، ايجاد ارتباط ميان توليدكننده و 
مصرف كننده است. بازارياب با در نظر گرفتن 
ــوزه هاى  ــاى توليدكنندگان در ح ــى ه توانائ
طراحى و توليد، قيمت، توزيع و تبليغات مى تواند 

نقش بسيار موثر و مطلوبى ايفا كند. 
ــك برند موفق تبديل  ــر مى خواهيد به ي اگ
ــردم جايى پيدا  ــدا بايد در ذهن م ــويد ابت ش
ــعار مناسب براى شركت خود  كنيد و يك ش
انتخاب كنيد. سپس به انجام تبليغات وسيع 
ــترده بپردازيد. شركت ها و واحدهاى  و گس
ــود دارند كه  ــدى متعددى در ايران وج تولي
ــيار گرانقيمت  ــام تبليغات بس از طريق انج
ــى خود را به مردم معرفى كرده اند،  تلويزيون
ــر  به طور مرتب در مجلات آگهى آنها منتش
مى شود و در بيلبوردهاى سطح شهر، نام و 
نشان آنها مشاهده مى شود. زيرا مى خواهند 
در ذهن مردم ماندگار شوند و از سوى ديگر 
ــيار  ــولات و توليدات آنها بس كيفيت محص
ــه چه دليل مردم  ــت. با اين اوصاف ب بالاس
بايد يك سازمان جديد را جايگزين آن كنند؟ 
بنابر اين قرار گرفتن در رتبه نخست، دشوار 
ــت. اما زمانى كه بپذيريد مى خواهيد نفر  اس
ــيد، اذهان مردم به سمت توليدات  دوم باش
شما به عنوان نفر دوم گرايش پيدا مى كند. 
اما توجه داشته باشيد كه در جايگاه دوم نيز 
ــت توليدات خود را كاهش  حق نداريد كيفي
ــده محصول شما  دهيد بلكه كيفيت ارائه ش
ــابه نفر اول باشد. به اين ترتيب به  بايد مش
ــناخته خواهيد شد و  عنوان نفر دوم موفق ش

مردم به شما اعتقاد و اعتماد پيدا مى كنند.
 زمانى كه مردم متوجه كيفيت خوب، قيمت 

ــب، تحويل به موقع و خدمات پس از  مناس
ــوند؛ ترجيح مى دهند  فروش مطلوب مى ش
ــد و اين مطلب را به  ــر دوم خريد نماين از نف
دوستان و آشنايان خود نيز انتقال مى دهند. 
ــى توانيد جايگاه  ــتراتژى م پس با همين اس
ــا موفقيت وارد  ــدا كنيد و ب ــيار خوبى پي بس
ــويد. در ادامه نيز نقاط ضعف  عرصه رقابت ش
ــايى مى كنيد و  ــوت رقيب و خود را شناس و ق

سازمان را به نقطه اوج خواهيد رساند. 

وضعيت بازاريابى در ايران چگونه است و 
مديـران تا چه ميزان نسـبت بـه اين مقوله 

آشنايى كامل و واقعى دارند؟
فكر مى كنم وضعيت چندان مطلوب نيست  
و رفتار و عملكرد مديران هنوز با ترديد و اما 
و اگرها همراه است. زمانى كه با اكثرمديران 
ــفته و  ــه گفت و گو بپردازيد از وضعيت آش ب
ــامان اقتصاد، صنعت و بازار كشور گله مند  نابس
ــازار همواره  ــى كه معتقدم ب ــتند در حال هس
ــرايط  ــت حتى در ش ــال، پويا و موفق اس فع
ــب  فعلى كه وضعيت اقتصادى چندان مناس
ــب مديران از فروش  ــد. اغل به نظر نمى رس
پايين گلايه مند هستند مثلاً در زمينه انجام 
تبليغات نيز فعاليت چندانى انجام  نمى دهند 
و گامى در جهت استقرار سيستم هاى پوياى 

بازاريابى برداشته نمى شود. 
يك محصول در شرايطى توليد و روانه بازار 
ــنگ ها با مصرف كننده  ــود كه فرس مى ش
فاصله دارد و گاهى نيز مصرف كننده اصلاً 
ــور  متوجه وجود توليد چنين كالايى در كش
نمى شود. بنابر اين راهى جز انجام تبليغلت 
و بازاريابى جهت فروش آن محصول وجود 
ــر را به  ــرورت اين ام ــى كه ض ــدارد. زمان ن
ــويم و از آنها خواسته  مديران متذكر مى ش
ــتم تبليغاتى مناسب  مى شود كه يك سيس
ــركت خود در نظر بگيرند؛ ذهنشان  براى ش
ــراغ هزينه مى رود. در حالى  در بدو امر به س
ــت  اين نوع نگرش منسوخ  ــال هاس كه س
ــرمايه گذارى است  شده است و تبليغات س

نه هزينه.
در دنياى امروز، انجام تبليغات نوعى سرمايه 
ــازمان ها محسوب مى شود  گذارى براى س
ــاس  نه هزينه. البته تبليغات موفق بايد براس

ــود  دقت و اصول حاكم بر اين علم انجام ش
و در زمينه تبليغات بايد مخاطبين به درستى 
شناسايى شوند. براى مثال نمى توان غذاى 
كودك را در دبيرستان تبليغ كرد زيرا كاملاً 

بى معناست. 
ــرآورد هزينه هاى  ــه ديگر بازاريابى، ب مرحل
ــازمانى كه  ــت. نمى توان براى س مالى اس
ــروع  ــرمايه گذارى اندك كار خود را ش با س
ــدودى در اختيار  ــرده و توانايى مالى مح ك
ــورد چند صد ميليون تومانى در  دارد، بيلب
بزرگراه هاى سطح شهر نصب كرد. پس اين 
ــه موارد نيز بايد مورد توجه قرار بگيرند. گون

ــاهده مى شود شركت هايى  البته گاهى مش
ــبى برخوردار هستند  كه از امكانات مالى نس
ــار يك بروشور ساده نيز اجتناب مى  از انتش
كنند! شركت هايى هم كه از امكانات مالى 
ــتند، از چگونگى انجام  بالايى بهره مند هس

تبليغات موثر اطلاعى ندارند. 
ــه مديران درگير آن  به نظرم، دور باطلى ك
ــت كه معتقدند زمانى كه  مى شوند اين اس
ميزان فروش افزايش يابد به سراغ تبليغات 
خواهند رفت! بله اين نوع تفكرصحيح است 
ــناخته  ــا در مورد كالاها و محصولات ش ام
ــدس  ــد كوكاكولا، مرس ــده جهانى مانن ش
ــيع  ــوز هم به تبليغات وس ــز و.... كه هن بن
ــيد كه اين  ــته باش مى پردازند اما توجه داش
ــت افزايش ميزان فروش  تبليغات لزوماً جه
ــت بلكه مهمترين هدف،  ماندگارى در  نيس

اذهان مردم مى باشد. 
ــات به منظور افزايش فروش ، افزايش  تبليغ
تعداد مصرف كنندگان و اعتماد مردم نسبت 
ــيوه  ــود اما ش به آن محصول، انجام مى ش
ــتريان را  ــه تعداد مش ــت ك منطقى اين اس
ــر افزايش  ــم نه اين كه منتظ ــش دهي افزاي
ميزان فروش باشيم و بعد به تبليغ بپردازيم. 
ــت كه  ابتدا براى فروش  بهترين راه اين اس
ــده معرفى  ــه مصرف كنن ــود را ب ــتر خ بيش

كنيم.
ــن موضوع غافل  ــران از اي ــيارى از مدي بس
ــاپ تبليغات در  ــى كه با چ ــتند. در حال هس
ــيار  مجلات پرتيراژ و محبوب مردم، گام بس
ــروش محصولات  ــرى جهت افزايش ف موث
برخواهند داشت. زمانى كه مشترى ماندگار 
ــمند  ــش فروش ارزش ــيد؛ افزاي ــته باش داش
ــر قيمتى به  ــن كه به ه ــود. نه اي خواهد ب
ــود بپردازيد زيرا اين  ــروش محصولات خ ف
ــل چندانى در پى نخواهد  نوع فروش، حاص

داشت.

نكات مهم در زمينه بازاريابى:
* صداقت

* تمركز بر توانائى هاى اصلى
ــاء رضايت  ــتريان فعلى و ارتق ــظ مش * حف

آنان

قرار گرفتن در رتبه نخست ، دشوار است. اما زمانى كه بپذيريد 
مى خواهيد نفر دوم باشيد، اذهان مردم به سمت توليدات شما 
به عنوان نفر دوم گرايش پيدا مى كند. اما توجه داشته باشيد 
را  خود  توليدات  كيفيت  نداريد  حق  نيز  دوم  جايگاه  در  كه 
مشابه  بايد  شما  محصول  شده  ارائه  كيفيت  بلكه  دهيد  كاهش 
شناخته  موفق  دوم  نفر  عنوان  به  ترتيب  اين  به  باشد.  اول  نفر 

خواهيد شد و مردم به شما اعتقاد و اعتماد پيدا مى كنند



* تلاش هاى پيگير و مستمر
* استفاده از ايده هاى ناب

* استفاده از ارتباطات اينترنتى
ــچ روزتان  ــى گويد: "هي ــى م برايان تريس
ــى نگذرانيد." تمام  ــدون فعاليت بازارياب را ب
ــالاى يك  ــران رده ب ــنل و حتى مدي پرس
ــند. مديرعامل  ــد بازارياب باش ــازمان باي س
ــك مصاحبه  ــى كولا" در ي ــركت "پپس ش
ــغل من  ــراز كرده بود كه "ش ــى اب مطبوعات
ــفانه واژه بازاريابى در  بازاريابى است" متأس
ــب و مثبتى ندارد  ذهن ايرانيان جايگاه مناس
و اغلب از آن به عنوان ويزيتور ياد مى شود. 
ــود بازارياب فروشنده  در ايران تصور مى ش
ــاو. و بازارياب فردى است كه  ــت نه مش اس
هميشه با يك كيف مملو از كارت، بروشور، 
ــازمان ها  ــركت ها و س ــوگ و... به ش كاتال
ــد! در حالى كه واقعيت اين  مراجعه مى كنن
نيست و كم لطفى هايى نسبت به بازاريابى 
در كشور صورت مى گيرد.اميدوارم با تلاش 
و پيگيرى هاى بيشتر محققين و اساتيد علم 

بازاريابى در ايران اين نگرش تغيير يابد.

وضعيت يـك صنعت تا چـه ميزان در 
موفقيـت يـا عـدم موفقيـت بازارياب 

موثر است ؟
ــازمان ها  ــل داخلى و علل خارجى بر س عل
اثرگذار هستند. عوامل خارجى نظير بحران 
ــى جهانى، واردات بى رويه، اعمال  هاى مال
تحريم ها و... گاه در تقابل با عوامل مذكور 
ــت.در حوزه عوامل  ــى نخواهيم داش موفقيت
ــى از مزاياى رقابتى  ــى، چنانچه صنعت داخل
برخوردار نباشد؛ بازاريابى نمى تواند موفقيتى 

را تضمين كند.

اشـاره كرديـد كـه در زمينـه صنايـع 
نسـاجى كشور نيز سابقه فعاليت داريد؛ 
ايـن ديـدگاه غالـب وجـود دارد كه 
صنايع نسـاجى كشـور در حال حاضر 
وضعيـت چنـدان خوبـى نـدارد و بـا 
مشـكلات متعـددى دسـت و پنجه نرم   
مى كنـد. تا چـه ميـزان وضعيت اين 
صنعت بـه طورخاص در بازاريابى آن 

اثرگذار است؟
ــال هاست كه  ــفانه صنايع نساجى س متأس
ــور مورد بى مهرى قرار گرفته است.  در كش
روزگارى صنايع نساجى شمال كشور بسيار 
ــد و تأثيرگذار بودند اما حالا  كارآمد، قدرتمن
نه ديگر از مزارع وسيع و زيباى پنبه خبرى 
است و نه سر و صداى دلنشين دستگاه هاى 
ريسندگى و بافندگى. علت اين امر چيست؟ 
ــت اندركاران  ــيارى از دس به اعتقاد من بس
ــت  ــد به جاى پرداختن به كش ــح دادن ترجي
ــندگى و بافندگى، واردات داشته  پنبه ، ريس
باشيم !!  يعنى هميشه صورت مسأله را پاك 

ــان تر بوده  كرده ايم و به دنبال راه حل آس
ــاجى   ــت كه صنايع نس ايم. اين در حالى اس
ــور  محسوب  ــتين صنايع كش در زمره نخس
ــور با نام  ــهرهاى كش ــود  و اكثر ش مى ش
ــاجى آن شناخته مى شدند.  كارخانجات نس
ــتعدادى از بين رفت  ــن توانمندى و اس چني
ــى در آن اثر چندانى  ــه بازارياب و معتقدم ك
ــرا بايد هزينه هاى بالايى  نخواهد گذارد زي
ــام دهيد كه توجيه ندارد. همان طور كه  انج
ــد توجيه اقتصادى  ــد امرى كه فاق مى داني
ــت، تمايل و رغبت سرمايه گذار داخلى  نيس
ــرمايه گذارى از  و خارجى را جهت انجام س

بين مى برد.
ــاجى كشور در حال حاضر شرايط  صنايع نس
ــبى را تجربه مى كند. توليدكنندگان  نامناس
ــى كنند، تعديل  ــتفاده م آن از حداقل ها اس
ــيارى نيز تعطيل شده  ــته اند و بس نيرو داش
اند. از سوى ديگر با واردات ارزان و بى رويه 
از كشورهايى مانند چين مواجه هستيم . در 
ــيار  ــت دولت، زمينه هاى بس صورت حماي
خوبى جهت توسعه و پيشرفت نساجى وجود 

دارد.
ــيارى از برندهاى فرش ماشينى و  البته بس
ــترده شهرى و استانى  پوشاك تبليغات گس
دارند و ميان مردم شناخته شده و موفق مى 

باشند...
ــران ارتباط  ــردم اي ــگ م ــر با فرهن ــن ام اي
ــتقيمى دارد زيرا تمام افراد به فرزندان در  مس
ــتانه ازدواج خود، فرش ماشينى هديه مى  آس
ــتباف است و  دهند زيرا ارزان تر از فرش دس
كالايى ضرورى محسوب مى شود. هرچند در     
سال هاى اخير به دفعات شاهد تعطيل شدن 

كارخانجات فرش ماشينى نيز  بوده ايم. 
ــد  ــب لازم به نظر مى رس ــان اين مطل بي
ــائل به سياست هاى اقتصادى  كه تمام مس
ــاز نمى گردد بلكه  ــران هاى جهانى ب و بح
ــيارى از موارد، سوءمديريت بيشترين  در بس
ــات و واحدهاى  ــهم در تعطيلى كارخانج س
ــات  ــيارى از كارخانج ــدى را دارد. بس تولي

تحت مديريت صحيح قرار ندارند.
ــتند كه به  ــازمان هايى در دنيا موفق هس س
صورت تخصصى فعاليت مى كنند. متأسفانه 
بسيارى از سازمان هاى ما به محض كسب 

درآمد، وارد چندين حوزه ديگر نيز مى شوند. 
بدون اين كه تخصص و اطلاعات كامل را 

نسبت به آن داشته باشند. 
سال ها پيش، اداره صنايع استان ها به آسانى 
موافقت اصولى صادر مى كرد. به اين ترتيب 
ــدون تخصص، تجربه، دانش و  هر فردى ب
صلاحيت انجام آن توليد صنعتى وارد ميدان 
ــد.به اين ترتيب آمار و ارقام راه  توليد مى ش
اندازى واحدهاى صنعتى و توليدى افزايش 
ــير چيزى جز  پيدا كرد اما در انتهاى اين مس

ورشكستگى و توقف توليد وجود نداشت. 

در زمينـه بازاريابى روابط غير رسـمى 
و ارتباطـات صميمانـه چـه جايگاهـى 

دارد ؟ 
ــن مهمترين اصل برقرارى ارتباط  به نظر م
ــتريان صداقت ،آن گاه روابط دوستانه  با مش
و احترام تقابل است. همچنين نوع برقرارى 
ارتباط با مشتريان متأثر از جايگاه اجتماعى 
مشتريان از نظر خصوصيات فردى، رفتارى، 
ــان داده بيش  و... خواهد بود. تحقيقات نش
ــا در بازاريابى به  ــت م ــد موفقي از 85 درص
ــتريان  ــرارى ارتباطات با مش چگونگى برق

بستگى دارد. 
ــيوه،  ــم بهترين و زيباترين ش ــر مى كن فك
ــعى مى كنم  ــتى است. س ملاطفت و دوس
ارتباطات بسيار صميمانه و خوبى با مشتريان 
ــع بازارياب بايد رفتارى  برقرار كنم . در واق
ــخصيت حقوقى و  ــه بيانگر ش ارائه دهد ك
ــامل موارد  ــد.  اين رفتار ش حقيقى وى باش
ــگاه، حلاوت گفتار  متعددى همچون نوع ن
ــه از بازارياب متصاعد مى  ، انرژى مثبتى ك
ــود ، خوش بينى، شيك پوشى، آراستگى  ش

و... مى شود. 

و درايـن ميان چه مـرزى ميان فريب 
كارى و تظاهـر اسـت ؟چـه ضمانتـى 
وجـود دارد كه مشـترى تصـور نكند، 
رفتـار صميمانـه و دوسـتانه بازاريـاب، 

جهت فروش محصول است؟!
سوال بسيار خوبى است. رعايت حد و حدود 
اين مرز به مهارت هاى بازاريابان باز مى گردد 
ــل اول بازاريابى،  ــم كه اص (فراموش نكني

صداقت بود.)
به عنوان مثال، ما در نخستين ديدارمان با 
مشتريان بايد از سخنان بى مورد و اضافه 
ــنونده باشيم.  ــتر ش پرهيز كنيم. بايد بيش
مطمئن باشيد كه در گفته هاى مشترى به 
بسيارى از پاسخ هاى مورد نيازمان دست 
پيدا مى كنيم. ما بايد دغدغه هاى مشترى 
را شناسايى كنيم و به عنوان يك مشاور با 
صبر و حوصله به رفع نگرانى هاى مشترى 
بپردازيم. در اين صورت اعتماد وى را جلب 

خواهيم كرد. 
 اجازه دهيد تجربه شخصى خود را در اين 
ــى از ملاقات هاى  ــان كنم. در يك مورد بي
حضورى با مدير شركتى، به دليل آشنايى با 
ــائل هنرى و نقاشى، شروع به تعريف از  مس
تابلوهاى نقاشى كه در اتاق وى نصب شده 
ــترى  ــود؛ كردم. اين اقدام اثرخوبى بر مش ب
ــت به طورى كه بخش زيادى از وقت  داش
ــائل هنرى  ملاقات به صحبت پيرامون مس
اختصاص پيدا كرد و در پايان يكى از تابلوها 
ــتريان  را به من هديه نمود و  به يكى از مش

دائمى ما تبديل شد. 

انجـام چنديـن پـروژه بازاريابـى بـه 
صورت همزمان موجب سـردرگمى و 

عدم تمركز نمى شود؟
ــور كه در ابتداى گفت و گو عنوان  همان ط
ــرح  ــد، تيم هاى مختلف با دارا بودن ش ش
ــى در حوزه هاى  ــاص به بازارياب وظايف خ
ــداد در  ــتند. اين تع ــغول هس ــف مش مختل
مجموع 12-10 نفر هستند كه در قالب تيم 
ــغول به كار  ــاى 2 ، 3 و گاهى 4 نفره مش ه
ــند. همچنين از قبل، هدف گذارى  مى باش
ــم و بنده، تنها به نظارت و مديريت  كرده اي

مجموعه مى پردازم.

توانمندى بازاريابان ايرانى در سطحى 
اسـت كه بـه فعاليت در شـركت هاى 

خارجى بپردازند؟ 
ــرآمدترين  قطعاً، ايرانيان از باهوش ترين و س
بازاريابان جهان به شمار مى روند. بسيارى از 
كشورهاى پيشرفته برخى از شيوه هاى ايرانى 

را در بازاريابى هاى خود به كار مى برند.
براى ايرانيانِ هميشه سربلند، فتح قله هاى 
بازاريابى جهانى ميسر مى باشد و قابل ذكر 
اين كه هم اكنون بسيارى از بازاريابان بزرگ 

برندهاى معروف جهانى، ايرانى هستند.

و به نظر شما:
ــبت  *چگونه مى توان ديدگاه مديران را نس

به بازاريابى تغيير داد؟
ــطح كمى و كيفى دوره ها و سمينارهاى  *س
ــت و آيا از اين  ــى بازاريابى چگونه اس اموزش
طريق بازارياب توانمند پرورش پيدا مى كند؟ 
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و  مورد  بى  سخنان  از  بايد  مشتريان  با  ديدارمان  نخستين  در 
اضافه پرهيز كنيم . بايد بيشتر شنونده باشيم . مطمئن باشيد كه 
در گفته هاى مشترى به بسيارى از پاسخ هاى مورد نيازمان دست 
پيدا مى كنيم. ما بايد دغدغه هاى مشترى را شناسايى كنيم و به 
عنوان يك مشاور با صبر و حوصله به رفع نگرانى هاى مشترى 

بپردازيم. در اين صورت اعتماد وى را جلب خواهيم كرد


