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گفت وگو با جعفر جهان پاک مدیر تولیدی پوشاک ویچی

اشاره:
بار دیگر تولیدکننده و کارآفرینی مقابلمان می نشیند که 
فراز و نشیب های بسیاری را پشت سر گذاشته و حتی 
تا آستانه ورشکستگی نیز پیش رفته اما همچنان به 

آینده و توانمندی هایش امیدوار بوده و هست.
جهان پاک در این مصاحبه از شروع فعالیت در صنعت 
پوشاک تا مسائل چالش های تولید در کشور به نکات 
مختلفی اشاره می کند. به اعتقاد وی »هاپیرمارکت ها، 
نیاز جامعه ماست چون خواسته یا ناخواسته در جهانی 
یکپارچه زندگی می کنیم و تجربه نشان داده اتفاقاتی 
که در سایر کشورها رخ می دهد، با کمی تأخیر وارد 
کشور ما می  شود، اما در زمینه پوشاک یک نگرانی 
بابت فروشگاه های زنجیره ای دارم و آن تأمین سبد 

محصول است.«  
وی اذعان می دارد »معمولاً در کشورهای دیگر، 

فروشگاه  راه اندازی  سمت  به  که  برندهایی 
زنجیره ای حرکت می کنند، قیمت محصولاتشان 
واحد می شود. در کشورهای دیگر، فروشگاه های 
پراکنده وجود ندارد و برند و برندسازی حرف 

اول را می زند.« 
خود  همکاران  و  دوستان  به  پاک  جهان 

توصیه می کند انتظار کمک از سازمان های 
دولتی نداشته باشند و تا جایی که در 

توان دارند، به فعالیت ادامه دهند و 
بدانند که این مسیر، نیازمند رشد و 

تعالی شخصیت مدیریت است. 

بیوگرافی و سوابق حرفه ای
از  هستم.  مشهدی  اصالتاً  و  سال1349  متولد 
در  فعالیت  و  پوشاک شدم  وارد رشته  سال 1375 
شاخه های مختلفی از لباس زیر گرفته تا پوشاک 
بچه گانه را تجربه کردم. سال 1384 مسیر حرکت 
به سمت تولید لباس های مجلسی زنانه تحت برند 
»ویچی« شکل گرفت.در حال حاضر تولیدات این 
مجموعه روند صعودی خود را طی می کند و تنوع 
محصولات ما ماهیانه حدود 50-40 مدل را در بر 
می گیرد. از مرحله طراحی تا برش محصولات در 
ویچی انجام می شود اما دوخت به شیوه برون سپاری 

صورت می گیرد. 
با توجه به جدی تر شدن موضوع مبارزه با قاچاق و 
احتیاط مدیران فروشگاه ها در زمینه عرضه پوشاک 
خارجی و هم چنین شرایط نامساعد سیاسی ترکیه 
و کاهش تنوع تولید پارچه و پوشاک، میزان تقاضا 
برای تولیدکنندگان پوشاک زنانه افزایش چشمگیری 
یافته است و بسیاری از فروشندگان پوشاک ترکیه 
و  شده اند  متمایل  ایرانی  تولیدکنندگان  سمت  به 
این روند رو به افزایش است. با این اوصاف، حجم 
تولیدات را بالا برده ایم چون آینده بازار پوشاک را پر 

ارزیابی  می کنم.تقاضا 

 راهی نداریم
 جزحرکت
به سمت
برنـدســازی

چطور فعالیت در صنعت پوشاک را انتخاب 
کردید؟

فعالیت پدرم در زمینه پخش پوشاک بود و خریدهای 
انجام  تهران  از  را  بچه گانه(  پوشاک  ) عمدتاً   خود 
می دادند و در مشهد توزیع می کردند.  سال 1375 در 
چند شاخه از جمله لباس زیر، پوشاک مردانه و زنانه 
به فعالیت می پرداختم اما بعدها به صورت تخصصی 
بر توزیع پوشاک زنانه متمرکز و سپس وارد عرصه 

تولید شدم. 
باید توانایی فروش،  برای موفقیت در زمینه تولید 
تسلط بر دانش مدیریت و آشنایی با مسائل مالی 
داشته باشید تا بتوانید در شرایط بحرانی نیز به فعالیت 
ادامه دهید اما این موارد برای من که تجربه چندانی 
در زمینه تولید نداشتم، دشوار به نظر می رسید، در 
نهایت سال 1381 با زیان های مالی سنگینی روبرو 
و عملًا ورشکسته شدم در حالی که حدود 25 میلیون 
شرایط  همین  در  اگرچه  داشتم  بدهی  نیز  تومان 

همچنان به آینده و توانمندی هایم امیدوار بودم. 
یکی از طلبکاران، در تهران به واسطه گری پوشاک 
می پرداخت و بخشی از خریدهای خود را از طریق 
وی انجام می دادم. پس از تعطیلی کار، وی چندین 
بار به مشهد آمد و به دلیل این که سال ها در اندیشه 
فعالیت در تهران بودم، پیشنهاد شراکت را به وی 
تومان  میلیون   3 حدود  حالی که  در  کردم.  مطرح 
سرمایه  به عنوان  را  مشتریان  مدت دار  چک های 
از  پس  داشتم.  اختیار  در 
انجام مذاکرات اولیه و جلب 
پرداخت  از  وی  اطمینان 
شراکت  پیشنهاد  بدهی ها، 
سه راه  در  پذیرفت.  را 
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جمهوری تهران، یک واحد تولیدی پوشاک بچه گانه 
در حالت نیمه ورشکسته به سر می برد و تعدادی 
از پرسنل آن مجموعه در محل حضور داشتند اما 
فعالیتی نداشتند. یک اتاق 9 متری را از این واحد 
تولیدی اجاره کردیم و به این ترتیب سال 1381 با 
4 میلیون تومان سرمایه،  فعالیت ما با تولید پوشاک 
زنانه شروع شد. در آن زمان شلوارهای لایکرای 
مد  اصطلاح  به  و  متداول  بسیار  سنگ شور 
بود به همین تصمیم گرفتیم در این بخش 
متمرکز شویم. در همان اتاق 9 متری از 
تمام امکانات موجود نهایت استفاده را به 
عمل می آوردیم. برای مثال از برشکار 
واحد تولیدی درخواست کردیم که با 
هماهنگی کارفرمای خود، بخشی 
و  بزند  برش  را  ما  پارچه های  از 
خوشبختانه همکاری های بسیاری 
با ما داشتند و جا دارد از آقای علی 
قصوری، کمال تشکر و قدردانی را به 

عمل آورم.
پس از یک سال و کسب موفقیت نسبی، موفق 
به اجاره یک واحد 50 متری در خیابان جمهوری 
شدیم. حدود دو سال با شریکم به فعالیت ادامه 
گرفتم  تصمیم  زمان  از  مقطعی  در  اما  دادیم 
به صورت مستقل کسب و کار خود را در شاخه 

دیگری ادامه دهم.

چرا؟ مگر به موفقیت دست نیافتید؟
در  محصولات  از  بخشی  اما  بودیم  موفق 
مشکلاتی  و  می ماندند  باقی  فصل  پایان 
وجود  به   ... و  کتاب  و  حساب  زمینه  در 
دیگر  بار  یک  سال،  دو  همان  در  می آمد. 
از  بخشی  رسیدیم!  ورشکستگی  مرز  به 
محصولاتمان به فروش نرفت و بخشی هم 
دیر تولید شد و به شب عید نرسید. سوار موتور 
وسپای وی )که جزئی از سرمایه شرکت محسوب 
بود(، شدم و پرسیدم» در کجای شهر می توان به 
دستفروشی پرداخت. من باید محصولات انبار را به 
هر طریقی که شده بفروشم تا چک هایم را پاس 

رودکی،  در خیابان  کنم« شریکم گفت که ظاهراً 
بساط دستفروشی لباس رونق خوبی دارد. هیچ گاه 
تصور نمی کردم که در زندگی به شرایطی برسم که 
وادار به دستفروشی کنار خیابان شوم و پذیرش این 
کار برایم بسیار دشوار بود اما برای رسیدن به اهداف، 

باید دستفروشی را نیز تجربه می کردم. 
موفق  فراوان  پیگیری های  علی رغم  اول  شب 
نشدم محلی را برای فروش محصولات پیدا کنم. 
ادامه داشت و  باز هم تلاش و پیگیری  شب دوم 
سرانجام از مغازه داری درخواست کردم که اجازه دهد 
کنار فروشگاهش بساط خود را پهن کنم. به این 
به فروش محصولات  از کارمندان  با یکی  ترتیب 
ادامه  پایین پرداختیم. 3-2 ماه این روند  با قیمت 
به  را  از محصولات خود  داشت و بخش عمده ای 
فروش رساندیم و موفق به پاس کردن چک های 
طلبکاران شدیم. مجموعه جان تازه ای گرفت و سرپا 
شدیم. پس از مدتی که باز داستان فروش نرفتن 
محصولات و چک  طلبکاران در آغاز تکرار بود، به 
را  ورشکستگی  تحمل  دیگر  گفتم » من  شریکم 
ندارم و اجازه هم نمی دهم باز  با ورشکستگی روبرو 

شوم« 
پس از تسویه حساب و جدایی از شریکم، چندین 
ماه با یک شرکت غیر مرتبط با رشته تخصصی ام، 
همکاری داشتم اما به این نتیجه رسیدم که باید تولید 
را از سر بگیرم. فضای کوچکی را اجاره کردم اما 
می دانستم که باید همه چیز را از صفر شروع کنم از 
استخدام پرسنل گرفته تا خرید دستگاه و تجهیزات 
آن هم با سرمایه اندک. برشکاری که استخدام کردم 
از نظر حرفه ای بسیار توانمند و مسلط بود اما از نظر 
نظم و انضباط کاری به هیچ وجه قابل اطمینان نبود، 
یک روز دیر سرکار حاضر می شد و روز دیگر اصلًا 
به کارگاه نمی آمد! مشکلات بسیاری با وی داشتم و 
آن قدر حین کار باعث آزار و اذیتم شد که محصول 
شب عید ما در فروردین ماه آماده توزیع شد! سه 
ماه دیرتر از موعد مقرر و برای سومین بار به مرز 

ورشکستگی رسیدم.
بودم،  ارزشمندی که کسب کرده  بر تجارب  تکیه 
ابتدا به مدیریت دقیق هزینه ها پرداختم، عذر تمام 



دولت می‌تواند امکانات لازم در اختیار ما قرار 
دهد و با تأسیس شهرک صادراتی فرش دیگر 
دغدغه مأموران شهرداری، مالیات، دارایی و ... 
را نخواهیم داشت زیرا در یک شهرک صادراتی 
باید  با حضور صادرکنندگان معتبر و برجسته 
به‌دنبال بازارهای بین‌المللی باشیم نه پرداختن 
به مشکلاتی که این سازمان و آن نهاد دولتی 

برایمان به وجود می‌آورد! 

 15 شماره 168    آذر 95  

پرسنل به جز یکی دو نفر را خواستم، سپس فضای 
کوچک دیگری در جنوب شهر تهران اجاره و تمام 
تجهیزات کار را به این فضای جدید منتقل کردم. 
محل جدید زیر زمین یک پاساژ بود که تمام ساکنین 
آن تولیدکننده بودند و این امکان وجود داشت که میز 
برش و میز اتو را بیرون قرار دهیم و از فضای خارج 

کارگاه نیز استفاده کنیم. 
سر رسید چک‌ها فرا رسیده بود و این بار  پارچه و 
تجهیزات قابل توجه و البته تجربه دستفروشی! هم 
در اختیار داشتم. یکی از کارمندان را برای ویزیتوری 
محصولات به بازار فرستادم. وی با کیف سامسونت 
بزرگی که یادگار دوران شروع فعالیتم و ویزیتوری در 

مشهد بود؛ راهی بازار شد. 
یک‌بار پس از ویزیت محصولات در فروشگاه‌های 
خیابان میرداماد )‌میدان مادر(، خانمی از وی خواست 
که یکی از محصولات را از نزدیک مشاهده کند. پس 
از باز کردن کیف و جست‌وجو به دنبال لباس دلخواه، 
چندین نفر هم اضافه شدند و تعدادی از محصولات 
به این شکل فروخته شد. وی پیشنهاد داد که بخشی 
از تولیداتمان را در میدان مادر به فروش برسانیم. ایده 
خوبی به نظر می‌رسید و به سختی توانستیم محل 
کوچکی را کنار یک مغازه بزرگ طلافروشی )‌که 
چندین میلیارد تومان ارزش داشت اما به‌دلایلی بسته 
خریداران  استقبال  بگیریم.  دستفروشی  برای  بود( 
بسیار چشمگیر بود به طوری‌که سال 1384 حجم 
تومان رسید.  به 800-700 هزار  ما  روزانه  فروش 
زمانی که کیسه محتوی محصولات را روی زمین 
قرار می‌دادیم با انبوهی از مشتریان روبرو می‌شدیم و 
خواستار خرید محصولات باکیفیت و متنوع ما بودند. 
 45 ظرف  شبانه‌روزی،  تلاش  و  خداوند  لطف  به 
روز توانستم تمام چک‌ها را پاس کنم، حساب‌هایم 
کرد.  پیدا  بهبود  نقدینگی  وضعیت  و  شد  تسویه 
یک‌روز شهردار منطقه با مشاهده ازدحام و شلوغی 
و  معبر سوالاتی می‌کند  از مسئول سد  مشتریان، 
برخی فروشگاه‌ها نیز از حضور ما گلایه‌مند بودند زیرا 
تقریباً مشابه محصولات آنان را با قیمت به‌مراتب 
شهردار،  دستور  طبق  می‌کردیم.  عرضه  مناسب‌تر 
اجازه ادامه فعالیت ما لغو شد. با سختی دوباره محل 

دیگری در خیابان شریعتی پیدا کردیم و چند روز به 
فروش پرداختیم. شهرداری متوجه شد و از ادامه کار 

ما جلوگیری کرد. 
جمهوری  خیابان  به  شده  کسب  سود  بر  تکیه  با 
بازگشتم و محل کوچکی اجاره کردم. در همین اثنا 
متوجه شدم تولیدکننده‌ای که محل دریافت نقدینگی 
بماند  سرپا  می‌تواند  بهتر  مراتب  به  باشد  داشته 
بنابراین در یکی از پاساژهای خیابان میرداماد )متعلق 
به شهرداری تهران( که هزینه‌های اجاره آن مناسب 
این  به  و  کردیم  اجاره  مغازه‌ای  می‌رسید،  نظر  به‌ 
ترتیب از دستفروشی وارد فضای فروشگاهی شدیم. 
فروشگاه  کارت  تعدادی  دستفروشی  دوران  اواخر 
چاپ کرده بودیم و به مشتریان ارائه می‌دادیم تا در 
جریان فعالیت‌های ما قرار بگیرند؛ همزمان با فعالیت 

فروشگاهی نیز به تولید می‌پرداختیم. 
ورودی  تولیدکننده  اگر  شدم  متوجه  دوره  این  در 
ادامه  توان  زمان،  مرور  به  باشد  نداشته  نقدینگی 
تولید را از دست خواهد داد و باید مفّری برای ورود 
نقدینگی و شارژ مجموعه درنظر گرفته شود زیرا 
از  طولانی‌تر  بسیار  تولید  سرمایه  بازگشت  فرایند 

فروش و توزیع است. 
سبک  رسیدم  نتیجه  این  به  تا  داشت  ادامه  کار 
به  میانسال  زنان  مناسب  بیشتر  ما  محصولات 
پوشاک  برای  بازار  تقاضای  حالی‌که  در  بالاست 
زنانه تین‌ایجر و نسل جوان به مراتب بیشتر است، 
‌خریداران آن جمعیت بیشتری را به خود اختصاص 
می‌دهند و نسل جوان لباس‌های بیشتری در سال 
خریداری می‌کنند به همین دلیل آرام آرام به سمت 
تولید تاپ و بلوز و سپس لباس‌های عصر حرکت 
تولید  جسارت  هنوز  زمانی  مقطع  آن  در  کردیم. 
سارافون و پیراهن بلند را نداشتیم زیرا با این سبک و 
رشته آشنا نبودیم و بیشتر در زمینه تریکو و گردباف 

فعالیت کرده بودیم 
بسیار خوب  استقبال  با  جدید،  ارائه محصولات  با 
مشتریان روبرو شدیم و می‌توانم اعلام کنم که برای 
اولین بار پارچه‌ای تحت عنوان »وِنزِیا« ‌را در ایران 
جهت تولید پوشاک مصرف کردیم. ونزیا ورژن جدید 
ریون بود که استقبال گسترده مصرف‌کنندگان را به 

همراه داشت. 
یک  در  را  فضایی  و  دادیم  گسترش  را  تولید 
وب‌سایت برای معرفی و تبلیغات محصولات خود 
درنظر گرفتیم، بازخورد بسیار خوبی برایمان داشت 
اگرچه آشنایی چندانی با مقوله وب‌سایت نداشتیم. به 
مرور زمان دریافتم که فروش در فضای آنلاین مانند 
حضور در پاساژ است که مسئولیت باز و بسته کردن 
پاساژ برعهده دیگری است بنابراین تصمیم گرفتم 
وب سایت مستقلی راه‌اندازی کنیم. وب سایت در‌ 
و  کرد  ما  به  شایانی  کمک‌های  زمانی  مقطع  آن 
بسیار بسیار در معرفی و فروش محصولات موثر بود. 
زمانی که کمتر تولیدکننده پوشاکی به فکر مقوله‌ای 
مانند سایت بود ما به فکر افزایش رتبه سایت در 

گوگل و ارتقای مستمرخود بودیم. 
با گسترش تقاضای مشتریان، تولید و فضای کارگاه 
پیدا کرد و کیفیت محصولات  و فروشگاه وسعت 
روند صعودی یافت تا امروز که همچنان به تولید 

ادامه می‌دهیم.

اختیار  در  را  میرداماد  فروشگاه  همچنان 
دارید؟

خیر. پس از 3-2 سال هزینه اجاره فروشگاه افزایش 
تعداد  این‌که  ضمن  دادیم؛  تحویل  را  آن  و  یافت 
مشتریان نقدی و دریافت نقدینگی مجموعه افزایش 
یافت. در حال حاضر یک فروشگاه واقع در مرکز 
خرید ونک در اختیار داریم که بیشتر حکم آزمایشگاه 
جزء  مصرف‌کننده  با  ارتباطمان  تا  دارد  ما  برای 
برقرار باشد؛ تصمیم داریم در سال‌های آینده تعداد 

فروشگاه‌ها را افزایش دهیم. 



در مقطعی از زمان، بحث سرطان زا بودن نانو 
یک  به عنوان  همواره  شد.  مطرح  نقره  ذرات 
را  زیست  محیط  از  حمایت  شعار  تولیدکننده 
محصول  یک  تولید  اما  می دهم  قرار  مدنظر 
اهداف  با  سنخیتی  هیچ عنوان  به  سرطان زا 
دلیل تصمیم گرفتم  به همین  ندارد؛  مجموعه 
و  علمی  دقیق  و  متعدد  آزمایش های  انجام  با 
کارشناسی، صحت یا عدم صحت این موضوع 

را به اثبات برسانم.
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نکته اول داستان کارآفرینی شما این است 
آغاز  را  خود  فعالیت  ویزیتوری  با  ابتدا  که 
پرداختید،  دستفروشی  به  مدتی  بعد  کردید، 
به  و  کردید  تجربه  را  فروشگاه داری  سپس 
آوردید.  فراهم  را  تولید  پشتوانه  ترتیب  این 
اگر به زمان گذشته بازگردید باز همین روند را 
ادامه می دهید یا مانند بسیاری از تولیدکنندگان 
سوال  می شوید؟  تولید  حوزه  وارد  صرفاً 
افرادی می توانند  این است که چه  مشخص 
در پوشاک موفق تر باشند؟ آنهایی که با فضای 
فروش هم آشنایی دارند یا افرادی که مترصد 

تولید محصولات باکیفیت هستند؟
محصول  نمی دانید  باشید،  نداشته  فروشگاه  اگر 
کنیم  بررسی  باید  ابتدا  چیست!  خوب  و  باکیفیت 
»محصول خوب« چه تعریفی دارد. محصول خوب 
یعنی کالایی که در فروشگاه به آسانی و سرعت 
تولیدکننده  بسا محصولی که  برود. چه  به فروش 
سلیقه ای  و  نیاز  با  است  خوب  می دهد  تشخیص 
که بازار خواهان آن است، تفاوت داشته باشد. اگر 
به  سال  یک  حتماً  بازگردم  گذشته  به  باشد  قرار 
فروشگاه داری خواهم پرداخت تا با سلیقه مردم آشنا 
شوم و با این نگاه به سمت تولید می آمدم. این اصل 
در دنیا به اثبات رسیده که یک تولیدکننده نمی تواند 
با بازار ارتباط نداشته باشد. پس تولید و فروش باید 

در کنار همدیگر باشند.

در دهه80 ، تنها کانال ارتباطی تولیدکنندگان 
عمده  توزیع کنندگان  و  بنکداران  مردم  با 
دچار  فروشی،  عمده  شیوه  به  توزیع  بودند. 

نوسان قیمت بسیاری است. برای مثال قیمت 
به  تومان  هزار   10 تولیدکننده  که  محصولی 
بنکدار ارائه داده از طریق بنکداری با قیمت 50-

40 هزار تومان به دست مصرف کننده می رسد. 
این عوامل باعث کاهش فروش و عدم توان 
رقابت با محصولات وارداتی می شود. به این 
فروش  اجناس  و  می ماند  تولیدکننده  ترتیب 
نرفته! هیچ تضمینی هم وجود ندارد که سال 
آینده این محصولات فروش روند. تولیدکننده 
سرمایه ای ندارد تا به تولید برای فصل بپردازد 
چون نقدینگی اش به اصطلاح دپو شده است، 
مجبور است محصولات را زیر قیمت بفروشد و 
این چرخه همچنان ادامه پیدا می کند؛ البته طی 
به سمت  تولیدکنندگان  اغلب  اخیر  سال های 
عرضه مستقیم کالا روی آورده اند. ارزیابی شما 
از این وضعیت چیست؟ چه راه حلی می توان 
پیدا کرد که مشکلات تولید و توزیع پوشاک 

حل شوند؟
شعار توزیع در کشور ما »کسب سود به هر قیمت« 
است و شاید برای برخی توزیع کنندگان اهمیتی ندارد 
چه اتفاقی برای تولیدکننده بیفتد! ممکن است از ده  
دو  فقط  تولیدکننده ،  یک  محصول  تومان  میلیون 
را  به فروش برساند و مابقی  را  میلیون تومان آن 
به تولیدکننده عودت دهد و هیچ تعهدی ندارد که 
تمام محصولات وی را به فروش برساند. سود کار 
را متعلق به خود و زیان را برای تولیدکننده می داند! 
خانوارهای بسیاری از این نوع تفکر متلاشی شده اند 
ورشکستگی های  که  دیده ایم  خود  چشمان  با  و 
افرادی  چنین  که  معتقدم  زده اند.  رقم  را  متعددی 
باید در پیشگاه خداوند پاسخگو باشند زیرا به بهای 
سودی که برده اند بسیاری از تولیدکنندگان را نابوده 

کرده اند. 
تحت  فردی  اختیار  در  را  خود  محصول  زمانی که 
عنوان پخش کننده قرار می دهید که هیچ تعهد مالی 
و اخلاقی نسبت به شما ندارد، طبعاً هر کاری که 
می خواهد انجام می دهد و حق اعتراض هم ندارید. 
منتها ریشه در پخش و توزیع نیست بلکه مشکل 
در مجموعه ای است که محصولی تولید می کند و 

مجبور است به توزیع کنندگان برای فروش واگذار 
کند. پیش از این که فکر کنیم سیستم توزیع عمده 
بدانیم  باید  می کند،  ایجاد  ما  برای  مشکلاتی  چه 

چطور و چرا سراغ این سیستم می رویم؟! 
خرده  فروشگاه های  مدیران  چون  معمولًا 
ندارند  انتخاب  برای  زیادی  گزینه های  فروشی، 
می کنند  سعی  است،  پایین تر  خریدشان  حجم  و 
با تولیدکنندگان مدارا کنند و از هر نوع محصول، 
یکسری رنگ بندی محدود و مشخص تهیه می کنند 
و حجم کالای مرجوعی آنان اندک است، بنکداران، 
و  هستند  جدید  مشتریان  یافتن  دنبال  به  همواره 
اما  دارند  را  خود  کلکسیون های  تکمیل  فرصت 
تک فروش هر روز نمی تواند فروشگاه خود را تعطیل 
کند و دنبال تولیدکنندگان مختلف در این کارگاه و 
آن پاساژ بگردد! به همین دلیل سعی می کند تعامل 
بیشتر و نزدیکتری با تولیدکنندگان برقرار نماید و 

آسیب کمتری به تولیدکننده وارد می کند.
فروشگاه   باید  یا  تولیدکننده  یک  من  اعتقاد  به 
اندازه کافی در اختیار داشته باشد که به توزیع  به 
گسترده محصولات متنوع و باکیفیت خود بپردازد 
که شاید به دلیل شرایط اقتصادی کشور، دسترسی 
به این سطح دشوار به نظر می رسد و یا فروشگاه های 
معتبر و خوب را پیدا کند و در تعامل مستمر با این 
فروشگاه ها، نیاز و خواسته های مشتریان را برآورده 
نماید. تمام این موارد مستلزم آن است که تولیدکننده 
کامل  آگاهی  تولید  مختلف  بخش های  به  نسبت 
داشته باشد و اصولًا آسیب هایی که تولیدکننده با 
آن مواجه می شود به این موضوع بازمی گردد که چرا 
مجبور است تولیدات خود را در اختیار بنکداری ها 
قرار دهد، اگر بتواند محصولات خود را به صورت 
قطعی به فروشگاه ها بفروشد طبعاً دیگر با بنکدار کار 
نخواهد کرد. در مجموع با سیستم توزیع بنکداری 
کاملًا مخالفم البته در مقطعی از زمان این اقدام را 
انجام داده ام اما با تکیه بر تجاربم اعلام می کنم که 

این شیوه نادرست است.

بحث زنجیره توزیع موردی است که در بحث 
که  معنی  این  به  دارد  وجود  نیز  دولت  کلان 
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در بحث اصلاح نظام اقتصادی کشور، بحث 
زنجیره توزیع مورد توجه قرار گرفت. این‌که 
قیمت  تا  شود  اتخاذ  باید  سیاست‌هایی  چه 
کالایی در سراسر نقاط شهر یکسان باشد و 
نبرد، همچنین  بین  از  را  اعتماد مصرف‌کننده 
هزینه‌های توزیع بسیار بالاست. به اعتقاد شما 
چه سیستم فروشی برای بازار پوشاک مناسب 
است؟ تمام تولیدکنندگان که توان مالی و فنی 

فروشگاه‌داری ندارند...
و  تحقیق  مبنای  بر  را  خود  محصولات  ‌زمانی‌که 
مطالعه، تولید کنید اولین گام صحیح را برداشته‌اید 
تولید  بازار  مطالعه  و  تحقیق  طبق  کالایی  یعنی 
کرده‌اید و از فروش خوب آن اطمینان کامل دارید 
حال به مرحله توزیع و فروش رسیده‌اید. واقعیت این 
است که توزیع و فروش روش‌های مختلفی دارد و 
می‌توانید در مورد این روش‌ها فکر کنید و گزینه بهتر 

را انتخاب کنید.
است  حضوری  مراجعه  یعنی   B2B روش،‌  یک 
که برای شروع کار بسیار ایده‌آل به نظر می‌رسد. 
زمانی‌که مشتریان متعدد به شما مراجعه می‌کنند 
باید ساختاری برای فروش به وجود آورید. به تدریج 
کالای شما جای خود را در فروشگاه‌ها باز خواهد 
محصولات  فروشگاه،  یک  مدیر  که  زمانی  کرد. 
مشتریان  استقبال  با  و  می‌کند  خریداری  را  شما 
روبرو می‌شود در مرحله بعد حجم سفارشات خود 
افزایش می‌دهد. در نهایت متوجه می‌شوید که  را 
شما  کالاهای  به  فروشگاه‌ها  از  بیشتری  فضای 

اختصاص یافته است.
شیوه B2B تا مدتی قابل اجراست، اولًا زمان اجازه 
نمی‌دهد که همیشه این کار را ادامه دهید، دوم این‌که 
بازار توسعه می‌یابد و نمی‌توانید هر روز به استان‌های 
مختلف مراجعه کنید و به معرفی محصولات خود 
بپردازید بنابراین از شبکه‌های اجتماعی و فضاهای 
مجازی می‌توان استفاده بسیار مفیدی به عمل‌ آورد، 
کما این‌که ویچی چنین اقدامی انجام می‌دهد و به 
تمام همکاران خود توصیه می‌کنم این موضوع را 

جدی بگیرند. 
طبق ساختار ما، نمونه اولیه محصول، پیش از تولید 

انبوه ژورنال می‌شود و در سیستم نرم‌افزاری ما موجود 
و دارای کد است؛ زمانی‌که محصول آماده فروش 
می‌شود با کمک شبکه‌های اجتماعی و کانال‌های 
اطلاعات  کرده‌ایم،  ایجاد  آنان  برای  که  مشتریان 
محصولات )‌رنگ، مدل، سایز( همراه کد مخصوص 
به آنها ارسال می‌شود، به این ترتیب وقت، انرژی و 
زمانی که باید برای معرفی محصولات به مشتریان 
انجام می‌دادیم با یک کلیک صرفه‌جویی می‌شود 
در  کشور  سراسر  فروشگاه   400-500 همزمان  و 
جریان آخرین اطلاعات و محصولات ویچی قرار 
می‌گیرند. به صورت روزانه و منظم با مشتریان در 
ارتباط مستمر هستیم و این تعامل را حفظ می‌کنیم. 
رأس ساعت مشخصی، اطلاعات محصولات جدید 
برای مشتریان ارسال می‌شود و به نحوی شرطی 
اگر  رأس ساعت 11 صبح  که  می‌دانند  و  شده‌اند 
ویچی محصول جدیدی داشته باشد، اعلام می‌کند. 

و  دیدگاه شما در مورد فروشگاه زنجیره‌ای 
هایپرمارکت‌ها چیست؟

و  است  فرآیند  یک  زنجیره‌ای  فروشگاه‌های 
راه‌اندازی  نمی‌تواند  سرعت  به  تولیدکننده  یک 
نماید.  عملی  را  زنجیره‌ای  فروشگاه‌های 
هاپیرمارکت‌ها، نیاز جامعه ماست چون خواسته یا 
ناخواسته در جهانی یکپارچه زندگی می‌کنیم و تجربه 
نشان داده اتفاقاتی که در سایر کشورها رخ می‌دهد، 
با کمی تأخیر وارد کشور ما می‌‌شود، اما در زمینه 
پوشاک یک نگرانی بابت فروشگاه‌های زنجیره‌ای 

دارم و آن تأمین سبد محصول است.  
مقاطعی  در  که  می‌شناسم  را  بسیاری  برندهای 

از زمان بسیار اوج گرفتند و پیشرفت کردند اما به 
تدریج رو به افول نهادند. به نظر من علت اصلی 
این  سال  چند  از  بعد  برندها  این  موفقیت  عدم 
تأمین مواد  با چالش‌هایی شامل تهیه و  است که 
تا  گرفته  مناسب  انسانی  نیروی  استخدام  تا  اولیه 
مشکلاتی که سازمان‌ها و نهادهای مختلف دولتی 
مانند اماکن، تعزیرات و ... به وجود می‌آورند، مواجه 
می‌شوند. زمانی که این چالش‌ها را کنار همدیگر 
که  هستید  دونده‌ای  می‌کنید  می‌دهید، حس  قرار 
در  و  شده  بسته  شما  پاهای  به  سنگین  وزنه‌های 
میانه راه خسته می‌شوید و دیگر به پایان مسیر فکر 
نمی‌کنید. این چالش‌ها و موانع، بخش عمده‌ای از 
انرژی و توان مدیر فروشگاه زنجیره‌ای را صرف خود 
می‌کند. مدتی پیش در روزنامه همشهری از قول 
یک مسئول دولتی اعلام شده بود که 1586 مانع بر 
سر کسب و کار در ایران توسط سازمان‌ها و نهادهای 
مختلف، وجود دارد‍!به اعتقاد من در چنین شرایطی، 
راه‌اندازی فروشگاه زنجیره‌ای اقدام پر ریسکی است.

به قول شما، هایپرمارکت‌ها، نیاز امروز جامعه ما 
هستند. آیا می‌توان چنین مراکز و مجتمع‌هایی 
که  گرفت  نظر  در  پوشاک  عرضه  برای  را 
تولیدکنندگان با قیمت و درصد سود مشخص 

محصولات خود را در این مراکز عرضه نمایند؟
گرفته  نظر  در  موضوع  این  برای  که  فضایی  اگر 
می‌شود، حرفه‌ای و سنجیده چیدمان شود، می‌توان 
فروشگاه‌های  از  بسیاری  یافت.  موفقیت دست  به 
سطح شهر نتوانسته‌اند این فضای مناسب را ایجاد 
تخصصی  و  مطلوب  آنها  اغلب  چیدمان  و  کنند 
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هدف  با  مثال  برای  مشتری  که  زمانی  نیست. 
خرید کت و شلوار مردانه وارد فروشگاه زنجیره ای 
می شود ؛ باید حس کند وارد فضای تخصصی شده 
است نه این که در این فضا شاهد عرضه کت و شلوار 

تک یا شلوار جین هم باشد؛ این فضاها باید کاملًا 
تفکیک شده باشند نه فروشگاهی که همه نوع کالا 
و محصولی در آن یافت  شود. اگر فضایی هزار متری 
وجود داشته باشد که چندین رگال لباس مجلسی 
در آن قرار گیرد و کنار آن 20 دست کت و شلوار 
و محصولات مختلف هم قرار گیرد، با این نحوه 
فروشگاه داری اصلًا موافق نیستم زیرا این آشفتگی 

حس خوبی به خریدار نمی دهد.  

در مورد قیمت چه دیدگاهی دارید؟ به عنوان 
یک تولیدکننده کالایی با رقم مشخص تولید 
کرده اید، قیمت این محصول در دستفروشی 
با قیمت فروشگاه و مغازه تک فروشی تفاوت 

دارد. آیا این موضوع را قبول دارید؟
بله، یکی از چالش های بزرگ مجموعه های تولیدی، 
قیمت است. برای مثال در میادین شمال شهر تهران 
اجاره بهای 50 میلیون تومانی مشاهده می شود ولی 
در جنوب شهر فروشگاه اجاره ای یک میلیونی هم 
وجود دارد. زمانی که محصولات شما هم در شمال 
و هم جنوب شهر و یا شهرستان های کوچک عرضه 
می شَوند، تعیین قیمت واحد، بسیار دشوار است مگر 
تبلیغات  و  برندسازی  زمینه  در  آنقدر  این که 
توانمند باشید تا به عنوان یک برند ماندگار 
در ذهن مخاطب شکل گرفته باشید و 
با مدنظر قرار دادن حاشیه سود، بتوانید 
قیمت واحد تعیین کنید اما در کلیت 
موضوع اگر  تولیدکننده ای بخواهد 
واحد  قیمت  توزیع کننده،  به عنوان 
اعلام کند به دلیل تفاوت  هزینه های 
سراسر  فروشگاه های  اجاره 
کشور،  کاری بسیار سخت و حتی 

غیرممکن است.

این مشکل فقط مختص ایران 
است؟

دیگر،  کشورهای  در  معمولًا 
راه اندازی  به سمت  که  برندهایی 
حرکت  زنجیره ای  فروشگاه 

در  می شود.  واحد  محصولاتشان  قیمت  می کنند، 
کشورهای دیگر، فروشگاه های پراکنده وجود ندارد 
و برند و برندسازی حرف اول را می زند. ما نیز راهی 

نداریم جز حرکت به سمت برندسازی. 

ارزیابی  چگونه  را  پوشاک  صنعت  وضعیت 
می کنید؟ آیا توان رقابت با پوشاک خارجی را 

داریم؟
بسیار دشوار... حداقل در حوزه تولید پوشاک مجلسی 
زنانه. زیرا تمام مواد اولیه مورد نیاز از خارج کشور 
تهیه می شود و مواد اولیه موجود در بازار تهران از نوع 
درجه دو یا سه می باشد و یا اگر تامین کننده بازار 
تهران، کالای با کیفیت هم بیاورد می خواهد سود 
چند برابری کسب کند چون بازار ما گسترده نیست 
بنابراین  نیست  بالا  چندان  پارچه  فروش  حجم  و 
بالایی  اندک خود، سود  می خواهد در حجم خرید 

به دست آورد.

در حال حاضر تولید پوشاک در ایران  اصلاً 
توجیه اقتصادی دارد؟

این موضوع به عوامل مختلفی مانند نوع محصول 
بستگی دارد. تولید برخی اقلام در کشور توجیه پذیر 
است اما تولید برخی محصولات در مقایسه با مشابه 
وارداتی، به هیچ وجه مقرون به صرفه نیست. به طور 
خودش  باید  رأساً  و  شخصاً  مجموعه ای  هر  کلی 
تشخیص دهد و سیاستگذاری نماید که اصولًا تداوم 

تولید توجیه پذیر است یا خیر. 
به دلیل تورم فزاینده در کشور، هر چه جلوتر می رویم، 
شرایط تولید دشوارتر می شود و به دلیل تثبیت نرخ 

دلار، در مقابل واردکنندگان ضعیف تر می شویم.
 

انجام  چگونه  ویچی  محصولات  طراحی 
می شود؟

واقعیت این است که بخشی از طراحی ها، کپی برداری 
و بخشی نیز متعلق به طراحان مجموعه است. نگاه 
جدی به مقوله طراحی دارم و درصدد تشکیل تیم 
طراحی هستم. در حال حاضر دو نفر طراح داریم اما 
امیدوارم تا پایان سال به سطحی برسیم که از هیچ 
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دولت می تواند امکانات لازم در اختیار ما قرار 
دهد و با تأسیس شهرک صادراتی فرش دیگر 
دغدغه مأموران شهرداری، مالیات، دارایی و ... 
را نخواهیم داشت زیرا در یک شهرک صادراتی 
باید  با حضور صادرکنندگان معتبر و برجسته 
به دنبال بازارهای بین المللی باشیم نه پرداختن 
به مشکلاتی که این سازمان و آن نهاد دولتی 

برایمان به وجود می آورد! 

طرحی کپی نکنیم. 
کپی برداری،  فی نفسه ایرادی دارد؟!

مشخص  کمتر  کپی برداری  اولیه،  مواد  مورد  در 
است و در بخش پوشاک پر رنگ تر می باشد. طبعاً 
در این بخش اگر کپی برداری آسیبی به بازار داخلی 
وارد نکند، اشکالی ندارد زیرا شرایط تولید ما بسیار 
سخت است و تولیدکنندگان با چنگ و دندان خود را 
نگه داشته اند. اما گاهی ممکن است از طرح همکار 
خود کپی  کنید و 20 درصد پایین تر از قیمت وی، 
رقابت  این یک  که  کنید  را عرضه  محصول خود 

منفی و ناسالم است.  
باید به این موضوع هم اشاره کنم کارگروه ساماندهی 
تا  اندیشیده  تمهیداتی  ارشاد  وزارت  لباس  و  مد 
که  شرکت هایی  مدل های  و  طرح  از  کپی برداری 
پیگیرد  مورد  رسیده اند،  ثبت  به  رسمی  به صورت 
این مالکیت معنوی  براساس  قانونی قرار بگیرد و 
کشور  قضایی  مراجع  در  کپی کننده  از  می توان 

شکایت کرد. 

چه  را  پوشاک  صنعت  مشکل  مهم ترین 
می دانید؟

مشکلاتی  باکیفیت  و  مرغوب  اولیه  مواد  تهیه  در 
باکیفیت  دارد. هر مجموعه ای که محصول  وجود 
خارجی  اکسسوری  و  اولیه  مواد  از  می کند  تولید 
استفاده می کند. بار واردات مواد اولیه مورد نیاز بر 
دوش تولیدکننده است و انرژی بسیاری از وی طلب 

می کند.
مشکل  دیده  آموزش  و  کارآمد  نیروی  بخش  در 
داریم. البته تاحدودی این مشکل برطرف شده اما 
در کلیت موضوع باید عنوان داشت که هنوز نگاه 
به پوشاک، سنتی است و البته عمده تولیدکنندگان 
ما به صورت سنتی فعالیت می کنند. مجموعه های 
بهره گیری  پیشنهاد  بارها  را می شناسم که  بزرگی 
کرده ام  مطرح  آنان  به  را  مدرن  تکنولوژی های  از 
از  استفاده  به  و  ندارند  باور  را  تکنولوژی  هنوز  اما 

دستگاه ها و ماشین آلات قدیمی اصرار می ورزند! 
مدیران  دانش  و  آگاهی  کمبود  دیگر  مشکل 
واحدهای تولیدی پوشاک است و قشر تحصیلکرده، 

سخت وارد این رشته صنعتی می شوند. چالش های 
فرهنگی بسیاری در این صنعت وجود دارد و مردم به 
فعالیت در واحد تولیدی پوشاک اعتماد ندارند. بحث 
توزیع و فروش هم مشکل دیگری است که مورد 

اشاره قرار گرفت. 

تاکنون با سازمان ها و نهادهای دولتی مانند 
بیمه، مالیات، دارایی و ... مشکلی داشته اید؟

 با اداره اماکن مشکلاتی داشته ایم. یکی از ایراداتی 
بخش  در  که  بود  این  گرفتند  ما  از  که 
در  سرکنند  مقنعه  باید  خانم ها  دفتری، 
حالی که پرسنل ما شال بر سر داشت! 
امثال این موارد زیاد است و بیشتر در 
بخش فروشگاه داری نمایان می شود. 

زمانی که وارد مراکز خرید می شوید 
چالش های شما به مراتب افزایش 

پیدا می کند. 

برای  شما  پیشنهاد 
صنعت  وضعیت  بهبود 
پوشاک کشور چیست؟

کانون و ستونی در هر مجموعه 
آن  مدیریت«  »شخصیت  نام  به 

اطراف  که  عواملی  تمام  دارد.  وجود  مجموعه 
مشابه  است  ممکن  دارند؛  قرار  شخصیت  این 
کمی  یا  )نزدیک تر  مجموعه  آن  شخصیت 
دورتر( باشند. شاخصی وجود دارد که  هر اندازه 
کنیم  کار  خود  روان  و  روح  روی شخصیت، 
مطمئناً می توانیم شرایط بهتری به وجود آوریم 
فضایی  مدیریت  تا  کارآمد  نیروی  جذب  از 
که در آن کار می کنیم و تصمیماتی که اخذ 
می نماییم. معتقدم بیشترین کاری که باید انجام 

شود، افزایش آگاهی مدیریت مجموعه و رشد 
شخصیت آن است.

به دوستان و همکاران توصیه می کنم انتظار کمک 
از سازمان های دولتی نداشته باشند و تا جایی که در 
توان دارند، به فعالیت ادامه دهند و بدانند که این 
مسیر، نیازمند رشد و تعالی شخصیت مدیریت است. 


