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خبرخبر 

 جلب اعتماد مشتری 
به خدمات پس از فروش اهمیت دارد

جواد پورغفار، مدیر عامل شرکت خدمات پس از 
فروش »اسنایدک«  در یادداشتی به مواردی اشاره کرده 
است که برای شرکت های خودرویی و ارائه دهندگان 
خدمات پس از فروش می تواند قابل توجه باشد. وی در 

این یادداشت نوشته است:
موانع کسب و کار در ایران چند شاخص دارد که نادیده 
گرفتن هر یک از این ها شرایط تولید و خدمات پس از فروش 
را سخت تر می کند. دشواری در دریافت تسهیلات از بانک ها 
و نرخ سود بالای بانکی، نرخ بالای بیمه اجباری نیروی انسانی، 
ضعف بازار سرمایه در تامین مالی تولید و نرخ بالای تامین 
سرمایه از بازار غیر رسمی از جمله این شاخص هاست که 
علاوه بر این ها دو شاخص کشوری اعم از زیاد بودن تعطیلات 
رسمی و مشکلات قانونی برای تامین و اداره نیروی انسانی نیز 
مزید بر علت است چرا که اکثر فعالان اقتصادی با آن موانع 

روبه رو هستند. 
در پی این شاخص ها فیلتری هم برای استخدام نیروی 
متخصص وجود ندارد و این موضوع همه ما و همکاران مان 
را دچار مشکل کرده است. در این میان پیشنهاد می‌کنم یک 
بانک اطلاعاتی تاسیس شود تا شرکت های هم صنف لیست 
کاملی از افراد متخصص جدا شده ازمجموعه ها را در این بانک 
وارد کرده تا کارآفرینان کمتر با مشکل تامین نیروی انسانی 

متخصص مواجه شوند.
بعد از تامین نیرو، مدیریت منابع انسانی مورد بحث است که 
البته به دولت و قانون های حمایتی آن برمی گردد. مدیریت اگر 
درست باشد دیگر نیازی به ارجاع دعاوی به وزارت کار نیست 
چون در صورت امنیت شغلی و حقوق مناسب، کمتر مسایل 
حاشیه ای پیش می آید. البته باید در نظر داشت مباحث 
انگیزشی فقط مادی نیست بلکه لازم است سیستم هایی پیاده 
کنیم تا رتبه های کارکنان را مشخص کند و به اصطلاح طبقه 

بندی مشاغل از نوع خصوصی اتفاق بی افتد. 
این امتیازبندی باعث می شود نیروی انسانی بداند در چه 
جایگاهی قرار دارد و تا کجا می تواند رشد کند. خوشبختانه این 
مساله درون گروهی است و به دست خودمان می توان حلش 
کرد. این مدل طبقه بندی در دنیا به شکل های متفاوتی وجود 
دارد که ما 3 مدل معروف را )NJC، G20،HAY( با کمک 
مشاوران عرصه منابع انسانی تلفیق کردیم و نوعی بومی سازی 
برای ایران و نوعی خاص تر برای شرکت خودمان انجام دادیم. 
که این مدل با سیستم وزارت کار ایران کاملا هماهنگ است و 

برای کلیه مشاغل مدیریتی و غیر مدیریتی کاربرد دارد.
در کشور مدت زمانی که صرف کار می شود اهمیتی ندارد 
و اگر تحقیقی در این زمینه صورت گیرد بعید نیست که از 8 
ساعت کاری شاید 3ساعت مفید هم خروجی نداشته باشیم. 
بنابراین استفاده از این مدل ها می تواند برای هر شرکتی مفید 

فایده باشد.
با روشن شدن موانع کسب و کار تا این مرحله به بحث 
خدمات پس از فروش می رسیم که این بخش هم در کشور 
ما با چالش هایی روبه روست. در نگاه دولتی، آن اندازه که 
به تولید بها می دهیم برای خدمات پس از آن ارزشی قائل 
نیستیم. شاید در محاسبات ارزش افزوده خدمات پس از 
فروش پایین تر از تولید باشد اما اهمیت آن کمتر از تولید 
نیست. علاوه بر این وضع قوانین خدمات پس از فروش عمدتا 
براساس دو یا سه شرکت عمده دولتی چیده می شود در 
صورتی که جنس مشکلات خدمات پس از فروش در شرکت 

های خصوصی با دولتی یکی نیست. 
در مرحله بعد آگاهی سازی درباره خدمات پس از فروش به 
مردم اهمیت ویژه ای دارد. در 12 سال گذشته با انواع تفکرات 
از سمت مشتری مواجه بودیم. عمده مساله ما در این امر عدم 
آگاهی مصرف کننده از حقوق خود در دوران گارانتی و وارانتی 
است به طور مثال در صورت مشکل در موتور خودرو، انتظار 
مشتری تعویض کل موتور می باشد در صورتی که در این 
حالت اگر مشکل بوجود آمده از طرف خودروساز باشد، قطعه 
یا مجموعه تعمیر و بصورت استاندارد در اختیار مشتری قرار 

خواهد گرفت و در شرایط خاص تعویض خواهد شد. 
از طرفی علت بوجود آمدن برخی از مشکلات در خودرو در 
دوران گارانتی، به نوع رانندگی و نگهداری از خودرو ازسوی 
مشتری بستگی دارد که این امر جزو شرایط گارانتی نبوده 
ولی در بیشتر مواقع مشتری انتظار استفاده از خدمات 

گارانتی را دارد .
شاید بخش اعظم این ناآگاهی به عملکرد گذشتگان مربوط 
باشد که بر دیدگاه مردم تاثیر گذاشته اما رفته رفته شرایط 
عوض شده و امروز کشور ما در دوره ای قرار دارد که تمام 
کارآفرینان و شرکت های تولیدی به این نتیجه رسیدند که 
در ارتباط با مشتری باید قوی تر عمل کنند. چراکه در این 
صورت مشتری از خدمات پس از فروش به نحو بهینه استفاده 

خواهد کرد و هر دو طرف راضی خواهند بود.
بسیاری دفترچه خدمات پس از فروش را برای اگاهی 
مشتری کافی می دانند اما اینگونه نیست. این دفترچه 
دو بخش دارد. بخش اول قوانینی است که وزارت صنعت 
مشخص می کند و باید اطلاع داده شود )بطور مثال مدت 
زمان گارانتی( و بخش دیگر مربوط به شرکت خدمات دهنده 
و نوع خودرو است. از آنجا که پیچیدگی های زیادی در بحث 
خدمات وجود دارد همه قوانین و موضوعات یک محصول 
را نمی توان در دفترچه گنجاند و تنها به کلیات می توان 

اشاره کرد.

پیگیری تصمیم شهردار منطقه
بی.آر.تی در منطقه21 تست می شود

و  ونقل  معاون حمل  غلامحسین سلمانی 
ترافیک منطقه 21 تهران از آخرین وضعیت 
ترافیک و اقدامات صورت گرفته در این منطقه 

گفت و از تست خطوط شبه بی.آر.تی خبر داد.

غلامحسین سلمانی که از سال 86 تا کنون به 
عنوان معاون حمل ونقل و ترافیک در منطقه 21 
تهران حضور دارد درباره اقدامات صورت گرفته در 
این منطقه به »دنیای اقتصاد« گفت: در بحث حمل 
و نقل عمومی که شامل اتوبوس، تاکسی و مترو است 
در یکی دو ماه گذشته اقدامات متعددی صورت 

گرفته است.
وی افزود: دو خط اتوبوسرانی جدید ایجاد کردیم 
که خط اول از وردآورد تا پایانه آزادی فعالیت خود را 
آغاز کرده است. این خط به صورت شبه بی.آر.تی راه 
اندازی شده و در مرحله تست هستیم تا ببینیم با ورود 
بی.آر.تی، این خط چه وضعیتی پیدا خواهد کرد. برای 
این منظور خطی را که مبدا آن شهرک شهرداری بود 
به وردآورد منتقل کردیم تا همه شبکه های راهی را 

پوشش دهیم.
سلمانی توضیح داد: این پیش نیاز برای برای ورود 
بی.آر.تی را در خط دیگر هم انجام دادیم. در خط 
دوم پایانه امیرالمومنین مبدا ضلع غرب کاروانسرای 
سنگی نیزایجاد شده است که به مقصد پایانه آزادی 
روانه می شود. در این خط شهرک استقلال به مترو 
استادیوم آزادی مسافر کم داشت از طرفی هم این 
مقصد به شهرک آزادی از دسترسی مناسب بهره مند 
نبود و حالا با ایجاد این خط که یک ماه از فعالیتش می 
گذرد شهرک استقلال، مسکن ویژه مهر، بلوار یاس و 

بلوار گلها تا پایانه آزادی پوشش داده شده است. 

zعدم ظرفیت لازم برای وجود بی.آر.تی
وی ادامه داد: همزمان با مطالعات بی.آر.تی با کمک 
سازمان حمل و نقل و ترافیک بررسی هایی را انجام 
دادیم که در نتیجه آن مشخص شد منطقه ما با وضع 
موجود ظرفیت لازم را برای وجود بی.آر.تی ندارد. این 
مهم درصورتی توجیه پذیر است که خطوط اقماری 
شهرک اندیشه، شهر قدس، ملارد و شهریار نیز برای 

حمل و نقل همکاری کنند.
سلمانی درباره با خط وردآورد تا پایانه آزادی اضافه 
کرد: این خط فقط 2 ساعت مشخص در صبح و عصر 
پیک مسافر دارد و باقی ساعات مثل داخل شهر نیست 
که رفت و آمد مداوم داشته باشد. با این حال خطوط 
لازم را ایجاد کردیم که پوشش مسافر انجام شود و 
قطعا در آینده اگر خطوط اقماری تشکیل شود بی.آر.

تی شکل می گیرد.
معاون حمل ونقل و ترافیک منطقه 21 تهران در 
بخش اتوبوسرانی در ادامه بیان کرد: در این زمینه 
نیز اقدامات خوبی صورت گرفته است. 25 اتوبوس 
بازسازی شده و در بخش نوسازی نیز از اتوبوس های 
جدیدی که به شهر تهران اضافه خواهند شد ما هم 
بهره مند می شویم.  در حال حاضر تنها منطقه ای 
هستیم که »پرِ کیلومتر« را لحاظ می کنیم یعنی به 
ازای کیلومتر پیموده شده از مسافر هزینه دریافت 

می شود.
وی گفت: بعد از ایجاد پایانه امیرالمومنین، در 
منطقه مسکن ویژه مهر نیز زمینی به مساحت 3هزار 
متر در حال تملک از اداره راه و شهرسازی هستیم تا 
اواسط پاییز این پایانه فعالیتش را آغاز کند که در این 
صورت پایانه های فجر و شهرک دریا به این محل 

منتقل می شود.
غلامحسین سلمانی با بیان به اینکه تغییرات در 
خطوط اتوبوسرانی بر تاکسی رانی هم بی تاثیر نخواهد 
بود، گفت: اخیرا خط ویژه از ورآورد ایجاد کردیم تا 
مشکل مسافرکشی که شب ها بیشتر با آن درگیر 
هستیم حل شود. یک خط ویژه هم ضلع جنوبی کنار 
اتوبان بعد از وردآورد به صورت غیر متمرکز داشتیم 
که برای آن هم دستور ساماندهی داده شده است. 
همچنین برای مسکن مهر و تهرانسر نیز خط اضافه 

کردیم.
سلمانی با اشاره به اینکه تنها منطقه ای هستیم که 
مترو ندارد، گفت: با سازمان حمل و نقل و ترافیک 
جلسه گذاشتیم و پیگیر شدیم تا خط مترو طراحی 
شود و خطوط ریلی در منطقه اتفاق بیفتد. انشالله که 
در آینده مثمرثمر باشد. ما این نیاز را مطرح کردیم 
و با سازمان حمل و نقل و ترافیک وارد تعامل شدیم 

امیدوارم این موضوع ادامه دار باشد.
وی از احداث 4 پل در سال گذشته خبر داد و در 
پایان عنوان کرد: بریدگی خطرناک ایران خودرو را 
بستیم که در نتیجه آن اگرچه سرعت روانتر شده اما 
شدت تصادف بالارفته است به همین خاطر تمهیدات 
ایمنی از جمله دوربین کنترل سرعت تعبیه شد که 

این مشکل را حل کند. 

مدیرعامل شرکت »آرمان موتور« کویر که 
این روزها بنا دارد برند خودرو ساز تایوانی 
یعنی »لوکسژن« را وارد بازار ایران کند 
معتقد است کیفیت خودروها دیگر عامل 
اصلی رقابت نیستند بلکه خدمات متنوع و 
گسترده پس از فروش است که برندها را 

محبوب می کند.
فرزین ترکی پور مدیرعامل 
شرکت آرمان موتور کویر که 
به تازگی همکاری اش با برند 
خبرساز  تایوانی  لوکسژن 
شده به دنیای اقتصاد گفت: 
4 سال است که رابطه تجاری 
خوبی با تایوان داریم و پیش 
از این برند لیفتراک تایلیفت 

تایوان را وارد کرده بودیم.
وی با بیان به اینکه در 
تایوان دفتری مستقر کرده 
دارد،  محلی  همکاران  و 
افزود: جزو معدود شرکت 
هایی هستیم که مراودات 
اقتصادی قوی با تایوان داریم 
و می توانیم با آنها همکاری 
خوبی داشته باشیم ضمن 

اینکه راه اندازی دفتر ما باعث شد روابط کاری 
سریعتر انجام شود و زودتر به ثمر برسد.

ترکی پور درباره با چگونگی ورود »لوکسژن« 
به ایران توضیح داد: از 3 سال پیش با تایوان 
درباره این برند وارد مذاکره شدیم تا به نقطه ای 
برسد که بتوانیم »لوکسژن« را وارد بازار کنیم. 
سرانجام اگوست سال گذشته قرارداد امضا شد 
و برند »لوکسژن« رسما ازسوی شرکت آرمان 
موتور کویر در سیستم اصناف ایران به ثبت 

رسید. 
مدیرعامل شرکت آرمان موتور کویر درباره 
خدمات پس از فروش محصول جدید خود 
سخن گفت و توضیح داد: چین هم مثل ایران 
در کنترل کیفیت خیلی وارد عمل نمی شود اما 

محصولات تایوان اینگونه 
نیست چون رابطه حسنه 
ای با ژاپن دارد و خرید 
قطعات ژاپنی در تایوان 
آسان تر و ارزان تر از چین 
است. برند لوکسژن 54 
سال تولید کننده میتسو 
بیشی و نیسان بوده است 
و کارنامه قابل قبول تری 

دارد.

وی ادامه داد: دیدگاه صنعت این کشور در 
طراحی بلندمدت است به همین سبب در صنعت 
خودروسازی همچون دیگر صنایع شان از کسانی 
بهره گرفتند که در دنیا حرفی برای گفتن دارند 
و می توان گفت طراحانی که برای این مجموعه 
کار می کنند از برترین های شناخته شده دنیا 

هستند.
ترکی پور با ذکر این نکته که ماشین ها این 
روزها شبیه هم می شوند، عنوان کرد: برند 
لوکسژن مثل شرکت اپل عمل می کند و 
تخصص خودش را وارد بازار کرده است. همانطور 
که مستحضریدیکی از قطب‌های آی تی دنیا 
تایوان است و ما هم باید سراغ برندی می رفتیم 
که در همه زمینه ها از همه محصولات بالاتر 
باشد. امروزه جذابیت یک ماشین، رایانه ای 

شدن آن است که این برند داراست. 
لوکسژن« یک برند 8ساله با  وی گفت: »
50 سال سابقه است و مشتریان خاصی دارد 

یعنی کسانی به سمتش می آیند که تکنولوژی، 
متفاوت بودن و کیفیت را باهم می خواهند. از 
ابتدا بنا داشتیم که مسیر متفاوتی را پی بگیریم 
چون به این فکر کردم که اگر ما بخواهیم همان 
مسیری برویم که خودروسازان دولتی رفته اند 
حرفی برای گفتن نخواهیم داشت. پس باید 
متفاوت و هوشمند عمل کنیم تا بتوانیم مشتری 

را وفادار نگهداریم.
 وی بیان کرد: بخشی از تفاوت ما در این 
است که مشتری قبل اینکه ماشین را ببیند 
قطعاتش در انبارهای ما وجود دارد. چرا که 
در بخش خدمات پس از فروش دنبال سود 
نیستیم و رضایت مشتری اولویت دارد. هدف 
اصلی ما فروش محصول است نه درآمد زایی از 

محصولاتی که در دوره گارانتی هستند.
ترکی پور با بیان اینکه رقبای ما در چین با 
کیفیت و آپشن های متفاوت در بازار ایران حضور 
دارند، گفت: ما دنبال این هستیم که قیمت 
محصولات مان با آپشن ها، خدمات و ظاهر 
خودرو همخوانی داشته باشد. قطعا در آینده 
می توانیم سهم قابل قبولی از بازار برای خودمان 
داشته باشیم اما نه در زمان کوتاه چون مطمئنا 
تا ما و محصول مان شناخته شود، زمان می برد.

مدیرعامل آرمان موتور کویر همچنین توضیح 
داد: در تولید خودرو دو نوع سطح ایمینی اکتیو و 
پسیو داریم که در سطح ایمنی اکتیو ما هم مثل 
خودروهای چینی دیگر 5 ستاره ایم اما الان 
اکتیو مورد بحث نیست چون برای وارد شدن به 

بازار خودرو ایمنی اکتیو لازم الاجراست. 
وی یادآور شد: سطح ایمینی پسیو مثل 
رادارها، هشداردهنده ها، دوربین های نشان 
دهنده نقاط کور، مانیتور با دید 360 درجه، 

سنسور خواب، کال سنتر، عیب یاب، دید در 
شب و ... مهم است که ما بالاترین حد این سطح 
را دارا هستیم. این گزینه ها را برخی ماشین های 
بالای 400میلیون تومان دارند اما در کنارش 
سیستمی داریم که همزمان پدال ترمز و پدال 
گاز را فشار دهید پدال گاز خنثی می شود که این 
گزینه در هیچ یک از ماشین های دیگر حتی کره 
ای وجود ندارد. فرزین ترکی پور گفت: در این 
ماشین موضوع ایمنی جزو آخرین مواردی است 
که نگرانش هستیم چون همه آپشن های لازم 

لحاظ شده است. 
این خودرو هم ظاهر شکیل دارد و هم در بحث 
گیربکس که مهمترین موضوع ماشین های 
سواری بخصوص خودروی چینی هست مشکل 

را حل کرده و از قطعات ژاپنی بهره گرفته است. 
وی در ادامه بیان کرد: مردم پول را بابت کیفیت 
می دهند تا لوگو و این یک مزیت رقابتی برای ما 
محسوب می شود که کیفیت و راحتی را اولویت 
کار مان قرار دادیم. »لوکسژن« گستره بازارش 
روی چین، تاویوان، کویت، عمان و .. بوده و دنبال 
این نیست که فروش بالا داشته باشد بلکه در 
درجه اول به ارتقای کیفیت، محصول و رضایت 

مشتریان محلی فکر می کند.
ترکی پور در معرفی محصولات لوکسژن گفت: 
این برند یکی از زیر مجموعه های بازرگانی 
»یولون موتور« است. تا کنون 6 مدل ماشین در 
کلاس های مختلف به بازار عرضه کرده است که 
نخستین ماشین این برند با نام لوکسژن 7 ام پی 
وی عرضه شد و در کلاس ماشین های مینی ون 
قرار داشت. بعد از موفقیت لوکسژن  7 ام پی وی 
این کارخانه تصمیم گرفت تا محصول دوم خود را 
در کلاس ماشین های شاسی بلند با نام لوکسژن 
7 اس یو وی عرضه کند که در 
سال 2010 این عمل انجام 

شد. 
وی اعلام کرد: در حال 
حاضر دنیا در کیفیت رقابت 
نمی کند بلکه شرکت ها در 
خدمات رقیب هم هستند. 
خدماتی که امروزه ارائه می 
شود نیز از حد تعمیر ماشین 
خارج شده و به امور روزمره 
زندگی رسیده است. در واقع 
هوشمند  سیستم  وقتی 
یک خودرو می تواند برای 
صاحبش رستوران رزرو کند 
و جوابگوی دغدغه های دیگر 
مشتری باشد. این فرایند، 
از  پس  اجتماعی  خدمات 
فروش برندهای خودروسازی 

دنیا است که اصل بازار را دست گرفته اند.
فرزین ترکی پور همچنین به بحث رقابت بین 
تولیدات داخلی با محصولات خارجی پرداخت 
و گفت: وقتی بازار را داخلی می کنیم تولیدات 
داخلی هم خیلی به فکر خدمات پس از فروش 
نمی افتند. باید بازار آزاد باشد تا محصولات داخلی 
و خارجی باهم رقابت کنند آن زمان مشخص می 
شود که کدام محصول دوام می آورد.  ما ماشین 
چینی 40 میلیون تومانی را با تعرفه بالا 100 
میلیون تومان می فروشیم که تولید داخلی را 40 
میلیون تومان عرضه کنیم. اگر واقعا به رشد فکر 
می کنیم باید هر دو را یک قیمت بدهیم ببینیم 
کدام را بیشتر می خرند. تا زمانی که ما خودمان 
دلیل رشد را از بین می بریم نباید توقع تولید 
داخلی قابل قبول داشته 

باشیم.
وی در پایان گفت: تنها 
سوال من این است که 
با وارد کردن محصول با 
کیفیت خارجی سرمایه 
ملی را دور می‌ریزیم یا با 
تولید محصول بی کیفیت 
پایین در داخل؟ کدام مهم 

تر است؟

شرکت شیر پاستوریزه پگاه تهران یکی از 
قدیمی ترین صنایع لبنی فعال ایران است که 
طی 60 سال تولید ، خدمات این شرکت لبنی 
برکسی پوشیده نیست و بیشتر شهروندان از 

از محصولات آن استفاده کرده اند. 

این شرکت در سال 1333 برای پاسخ به نیاز کشور 
و در راستای گسترش فرهنگ استفاده از محصولات 
لبنی پاستوریزه و تولید صنعتی شیر راه اندازی شد 
و در سال 1336 با ظرفیت 45 تن در روز به بهره 
برداری رسید. فعالیتی که تا امروز ادامه دار بوده و در 

این سال ها بر تنوع محصولاتش افزوده است.
به گزارش ضمیمه غرب تهران روزنامه »دنیای اقتصاد«، 
حسن جودکی که این روزها به عنوان مدیرعامل 
در شرکت شیرپاستوریزه پگاه تهران حضور دارد 

؛ دانش آموخته صنعت غذایی و دارای دکترای 
صنایع غذایی از دانشگاه تهران است. وی با سابقه 
20 ساله ای که در صنعت لبنیات دارد ، معتقد 
است این یکی از حساس ترین صنایع لبنی تولیدی 

محسوب می شود.
جودکی صنایع لبنی را حلقه واسط بین زنجیره 
های دامپروری و پخش می داند و می گوید که این 
 زنجیره در روابط اقتصادی و فرهنگی از یکدیگر تاثیر 

می پذیرند.
 وی بیان کرد: در چند سال اخیر به واسطه مسایل 
مربوط به هدفمند سازی یارانه ها حدود 30 درصد 
کاهش مصرف در لبنیات را از سوی مردم شاهد 
بودیم و بحث یارانه ها روی تغذیه و سلامتی مردم 
نقش اساسی داشت چرا که در فرهنگ خانواده های 
ایرانی معمولا وقتی بحث صرفه جویی می شود اول 
تغذیه را نادیده می گیرند و همیشه داشته هایی 

چون خانه و ماشین بر سلامت شان اولویت دارد.
وی افزود: یکی از مولفه های توسعه در کشور های 
دنیا ، میزان مصرف سرانه لبنیات است که مصرف 
سرانه ایران یک سوم کشورهای اروپایی و  آمریکایی 
است اما کمتر کسی به این زنگ خطر توجه می کند. 
متاسفانه طبق آمارهای موجود بچه های مدارس 
ابتدایی دو و نیم دندان پوسیده دارند که ناشی از کم 

مصرفی یا بد مصرفی لبنیات است.
دکتر جودکی عنوان کرد: تا سال 91 تقریبا 485 
شرکت فعال لبنیِ پروانه گرفته از وزارت صنایع فعال 

بودند ، اما این تعداد به یک چهارم تقلیل پیدا کرد. در 
حال حاضر 120 شرکت با نهایت ظرفیت 50درصد 
مشغول به کار هستند که به دلیل شرایط اقتصادی 

از تمام ظرفیت شان استفاده نمی شود .
وی با بیان به اینکه سود صنایع لبنی دنیا بین 8 تا 
10 درصد و در صنایع شیر ایران زیر 2 درصد است، 
گفت: در ادوار گذشته علاوه بر مسایل اقتصادی، 
بروز حاشیه ها روی این صنعت تاثیر منفی مضاعف 
گذاشت. به عنوان مثال مساله پالم دو ماه بازار را 
تحت تاثیر قرار داد که این مساله تا 15 درصد کاهش 
مصرف را در پی داشت و صنعت لبنی را شوک زده 
کرد. در نتیجه انتشار این خبر اعتماد به محصولات 
لبنی صنعتی کم شد و مردم به استفاده از لبنیات 
سنتی روی آوردند که افزایش تب مالت و یک سری 
بیماری های جدید بین انسان و دام را تسری داد. 
در صورتی که دنیا به محصولات لبنی صنعتی روی 

آورده است ما مسیر مخالف را پیش گرفتیم.
مدیرعامل شیر پاستوریزه پگاه تهران افزود: 
متاسفانه مراکز فروش لبنیات سنتی هر روز بیشتر 
شده و مشتریان شان هم افزایش پیدا کرده اند. وجود 
اینها زنگ خطر است چون مصرف کننده دانش 

کاملی از این نوع محصولات غیر صنعتی ندارد.
دکتر جودکی یادآور شد:محصولات تولیدی این 
شرکت به طور متوسط روزانه تا دو و نیم میلیون 
مصرف کننده داریم که 4 درصد جمعیت ایران 
را شامل می شود. امروزه در جامعه و فرهنگ غذا 

خیلی چیزها را رعایت نمی شود . مثلا مصرف کننده 
روزی 3 لیوان شیر می خورد و در فاصله کمی غذای 
شور هم مصرف می کند و این باعث می شود کلسیم 
موجود در شیر از بدن خارج شود چون هر دو یون 
سدیم مربوط به نمک یک یون کلسیم مرتبط به شیر 

را با خود دفع می کند.
وی توضیح داد: در صنعت غذایی جدید فست 
فود ها که انباشتی از نمک وجود دارد این مشکل 
را دو چندان می کند. مدیرعامل شیر پاستوریزه 
پگاه تصریح کرد: با توجه به اینکه ما بزرگترین 
تولیدکننده شیر مدارس کشور هستیم و از 800 
میلیون در سال 45 میلیون بسته شیر را پگاه تولید 
می کند، اما متاسفانه نهادهای دولتی مرتبط با ما 
تسهیلاتی ایجاد نمی کنند و هر بخش منافع خود را 
در نظر می گیرد. برند پگاه تهران برای قشر متوسط 
جامعه تولید می شود و باید در شرایطی باشد که 

همه بتوانند استفاده کنند . 
مدیرعامل این شرکت صنایع لبنی در پایان گفت: 
سازمان های نظارتی و حاکمیتی باید از حقوق شان 
کمی بگذرند تا تولید جان بگیرد. چراکه اگر این 
روند ادامه دار باشد تا چند سال دیگر فقط می توان 
به واردات فکر کرد. برای بهبود اوضاع تولید ، رفتار 
دولتی ها با تولید کننده باید تغییر کند. اقتصاد 
مقاومتی تولید و اشتغال در سایه تسهیل اتفاق می 
افتد نه فشار بیش از حد. کاش سازمان های دولتی 

در بخش تولید به جای دخالت، حمایت کنند.

فرزین ترکی پور:

جذابیت ماشین های امروز رایانه ای شدن آن است

مدیر عامل شرکت شیر پگاه تهران

دولت به جای دخالت، حمایت کند


