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گفت وگو با مهندس حمیدرضا شیرازی ها- مدیرعامل شرکت خلاق ستیا تمایز یک آرمان )برُنسُ(

بیوگرافی و شروع فعالیت های حرفه ای
متولد سال 1361 و دانش آموخته رشته مهندسی 
کامپیوتر هستم. پیشینه فعالیت خانوادگی ما )پدر 
بزرگ، عموها و پدرم( به علاقبندی ) عمده فروشی 
زیپ، دکمه و سایز تجهیزات مشابه به واحدهای 
به سن  پدرم  زمانی که  بازمی گردد.  پوشاک(  تولید 
ایشان  برای  پدربزرگم  می رسند،  سالگی  بیست 
مغازه ای در پاساژ کاشانی ها خریداری می کنند و به 

این ترتیب شغل علاقبندی را ادامه می دهند. 
با توجه به علاقه فراوان پدر به مسافرت )مخصوصاً 
شهرهای مرزی مانند بندر ترکمن، بندر دیلم، بندر 
از جمله  ...( همیشه محصولات مختلفی  و  گناوه 
به  را  جدید  کارهای  می آورند،  تهران  به  پوشاک 
نشان  پوشاک(  )تولیدکنندگان  مغازه  مشتریان 
می دادند و اغلبِ آنان، طبق نمونه های موجود به 
تولید محصولات مشابه می پرداختند. جذابیت این 
افزایش یافت که به  اندازه ای برای ایشان  کار به 
در  فعالیت  و  گذاشتند  کنار  را  علاقبندی  تدریج 

صنعت پوشاک را آغاز کردند. 
برادر بزرگم از سال 1375 در زمینه خرید و فروش 
قطعات کامپیوتری مشغول کار می شوند آن سال ها 
قاچاقی  صورت  به  کامپیوتر  تجهیزات  واردات 

خدمات  یا  گارانتی  جای  به  و  می گرفت  صورت 
پس از فروش، صرفاً  مهلت تست داشتند، به خاطر 
دارم پس از تعطیلی مدرسه، جهت تست قطعات 
)رم، هارد، مادربورد، CPU، فلاپی و...( به شرکت 
برادرم می رفتم و گاهی اوقات به دلیل حجم بالای 
آنها  تست  مشغول  طولانی  ساعت های  قطعات، 

می شدم.
با اصرار برادرم به پدر مبنی بر سودآوری، پویایی و 
آینده درخشان صنعت کامپیوتر، تمام فعالیت هایمان 
در صنعت پوشاک متوقف و فصل جدیدی در کسب 
و کار خانوادگی ما آغاز شد. از اول دی سال1377 
به طور رسمی و حرفه ای به عنوان مدیر مجموعه 
دادم  پیشنهاد  پدر  به  ادامه  در  شدم،  کار  مشغول 
نرم افزارهای  از  کار  در  سهولت  و  تسریع  برای 
نحوه  ترتیب  این  به  و  کنیم  استفاده  حسابداری 
 26 تا  آموختم.  را  حسابداری  سیستم های  با  کار 
دی سال1392 به گارانتی، فروش و تأمین قطعات 
کامپیوتری ادامه دادم. جالب است بدانید با حضور 
حضور  کشور  تخصصی  نمایشگاه های  اغلب  در 
تایوانی، چینی،  آلمانی،  معتبر  برندهای  معرفی  به 
هلندی و .... )که نمایندگی آنها را برعهده داشتیم(؛ 
از گذشت چند سال، به دلایل  می پرداختیم. پس 

دیدگاه

آغاز فصلی
 تازه در

صنعت 
پوشاک ایران

اشاره:

یک  انجام  )که  مدیران  بعضی  برخلاف  کاملاً 

مصاحبه ساده را منوط به هماهنگی با مدیر روابط 

عمومی یا مدیر دپارتمان بازرگانی و سایر مناصب! 

سیاق  و  سبک  به  هم  دفتر  مسئول  و  می دانند 

فیلم های پلیسی دنبال نیت اصلی ما برای  انجام 

مصاحبه، هویتمان، دانستن تمام جزئیات رزومه 

بهانه  این  به  هفته  تا چند  ... می گردد  و  مجله، 

بگذرد!( بسیار ساده و سریع روز ملاقات را تعیین 

می کند. وقتی پیش از شروع رسمی مصاحبه ، این 

تفاوت را با مهندس شیرازی ها در میان می گذاریم؛ 

می گوید:» اگر برندی در ایتالیا، هیچ گونه تبلیغات و 

مصاحبه انجام ندهد؛ چگونه انتظار دارد به عنوان 

یک مجموعه معتبر و سرشناس شناخته شود؟ 

مالیات  پرداخت  به  موظف  تولیدکنندگان  مگر 

نیستند؟ مگر دفاتر مالی آنان توسط دولت قابل 

رصد نیست؟ این چه طرز فکر اشتباهی است 

که انجام مصاحبه یا انتشار آگهی را به زیان خود 

می دانند؟ گویی خود را در جزیره ای قرار داده ایم 

که نه شنوای حرف کسی هستیم، نه از سایرین 

می آموزیم و نه اصولاً کسی ما را می شناسد.«

جدیدی  فصل  »می خواهیم  می کند  اعلام  وی 

پیشینه  آوریم«  وجود  به  پوشاک  صنعت  در 

خانوادگی  اش به علاقبندی و بعدتر صنعت پوشاک 

خواند.  خواهید  را  آن  مشروح  که  بازمی گردد 

مهندس شیرازی ها مانند اغلب بنیانگذاران جوان 

و مدیران تازه نفس، سری پر شور و ایده های 

فراوان برای آینده دارد. 

به گفته مدیرعامل برنس، دغدغه و نگرانی خاصی 

بابت کپی برداری نداشته و ندارد زیرا معتقد است 

»دنیای امروز از چنین فضاهایی عبور کرده ولی 

هنوز بعضی صنعتگران ایرانی با چنین فضاهایی 

آشنا نیستند و پنهان کردن طرح یا کپی کاری از 

دیگران به متد کاری شان تبدیل شده است!
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بازار  فشرده  و  سرسام آور  رقابت  جمله  از  مختلف 
قطعات کامپیوتر از این عرصه خارج شدیم.

و رصد  به مطالعات گسترده  توجه  با  سال 1395 
مداوم بازار محصولات مختلف توسط تیم تحقیق 
و توسعه، به این نتیجه رسیدیم که صنعت پوشاک، 
همچنان به سبک و سیاق سنتی به فعالیت ادامه 
می دهد و تجارت الکترونیک در آن بسیار محدود 
گروه  ریسک پذیر  و  جسور  روحیه  می شود؛  انجام 
) علی رغم انتقادات و مخالفت های اطرافیان( ما را 

به حضور در این صنعت سوق داد. 

به زبان ساده، دنبال دردسر بودید!؟
شاید! در بسیاری از موارد اولین گروهی در صنعت 
پوشاک ایران هستیم که کارهای بدیع و منحصر 
به فرد انجام می دهد. در پاسخ به انتقادات اعلام 
این  در  جدیدی  فصل  »می خواهیم  می کردیم 
صنعت به وجود آوریم و کار متمایزی انجام دهیم.« 
پایبند هستیم برای  امروز همچنان به حرف خود 
نمونه دوزی  کالای  یک  محصول  مهندسی  مثال 
شده هزینه  نسبتاً بالایی دارد ولی آن را در فهرست 
برندهای  مانند  تا  پذیرفته ایم  مجموعه  مخارج 
ایرانی!  تولیدکنندگان  برخی  برخلاف  و  خارجی 
و  استفاده  پر  مدل های  برخی  جز  )به  هیچ گاه 
بانوان( مدل های تکراری تولید و عرضه  موردنیاز 
نخواهیم کرد حتی اگر با استقبال گسترده خریداران 
انتظار  برند،  از  مشتری  معتقدیم  زیرا  شود.  روبرو 

تنوع دارد نه تکرار. 
این  به  پوشاک، مدت ها  آنلاین  فروش  در بخش 
موضوع فکر کردیم در قبال از دست دادن امکان 
پرو یا لمس پوشاک چه چیزی در اختیار مخاطبان 
قرار می دهیم؟ از ابزارهایی مانند سایت، تلگرام و 
بعدتر اینستاگرام و پینترست کمک گرفتیم زیرا به 
رشد و توسعه چنین امکاناتی برای تولید محتوای 

غنی تر و کاربردی تر اطمینان داشتیم. 
نگران  تولیدکنندگان  دریافتیم  بعد  مرحله  در 
کپی برداری رقیبان هستند لذا از محصولات خود 
عکس نمی گیرند! ولی این موضوع برای ما اصلًا 
اهمیتی ندارد چون تکرار در مجموعه ما جایی ندارد 
از  رقیبان  مختلف  نمایشگاه های  در  این که  کما 
محصولات مختلف ما عکس می گیرند و دغدغه 
و نگرانی خاصی بابت کپی برداری نداشته و نداریم. 
را  شده  دوخته  نمونه  و  کار  مختلف  زوایای  حتی 
اینستاگرام به آنان نشان می دهیم! دنیای  در پیج 
از  از چنین فضاهایی عبور کرده و بسیاری  امروز 
در  را  محصولات  تولید  فایل  ایتالیایی  برندهای 
چند  عرض  در  سایرین  و  کرده  آپلود  خود  سایت 
دقیقه می توانند فایل را دانلود و به خط تولید انتقال 
دهند. ولی متأسفانه هنوز بعضی صنعتگران ایرانی 
با چنین فضاهایی آشنا نیستند و پنهان کردن طرح 
یا کپی کاری از دیگران به متد کاری شان تبدیل 
شده است! به همین دلیل مثلًا یک مدل شومیز 38 
آنها با شومیز 38 مدل دیگر یکسان نیست چون هر 

کدام را از کارخانه های مختلف کپی کرده اند و بر 
این باورند هر چه تولید کنند، مشتری می خرد اما 
متأسفانه این فضای فکری هیچ سنخیتی با اصول 

و استاندارهای بین المللی ندارد.  
از  بازدید  تجاربی که هنگام  دلیل  به  سال 1396 
فضای  با  آشنایی  و  جهانی  معتبر  نمایشگاه های 
برند  بودیم؛  ابتدا  بین المللی کسب کرده  برندهای 
به  اتریش  و  ترکیه  در  سپس  ایران،  در  را  برنس 

ثبت رساندیم. 
و  داشتیم  امارات  در  دفتری  پیش  سال  بیست  از 
در  تا  تأسیس کردیم  نیز شرکتی  ترکیه  در  بعدتر 
آینده بتوانیم به عنوان بازوان قدرتمند برنس از آن 
بهره مند شویم. سال 1397 به شرایط پایدار و قابل 
برای  مناسبی  زمان  و  رسیدیم  تولید  در  توجهی 
مانور چندانی  اما  به نظر می رسید  بازار  عرضه در 
در بازار ایران ندادیم هرچند گروه ایران به کار خود 
گرفتند  تصمیم  برنس  مدیران  ولی  می داد  ادامه 
کشورهای  و  اروپا  سطح  به  را  محصولات  نمونه 
 Show در  کنند.  عرضه  فارس  خلیج  حاشیه 
که  اروپا-  مد  شهر  -دومین  میلان  Room های 

مشتریانی از تمام اقصی نقاط دنیا )کانادا، روسیه، 
چین، ژاپن، استرالیا، آرژانتین و ...( دارند، با استقبال 
فراتر از تصور مواجه شدیم زیرا کالای مشابه ما را 
می فروختند  دلار  عمده فروشی 50-40  بخش  در 
ولی با احتساب حداکثر سود، همان محصول را به 
قیمت 20 یورو در اختیارشان قرار می دادیم. اگرچه 
مذاکرات بسیار خوبی انجام شد اما نمونه های اولیه 
را از فروشگاه ها پس گرفتیم و به کشور بازگشتیم.

چرا؟!
تولید  به  فراوان  مشکلات  تحت  ایران  در  چون 
اولین  بازارهای جهانی،  از  می پردازیم. در بسیاری 
خطا، آخرین خطاست. اگر تحت عنوان یک برند 
وارد بازار کشوری می شوید، بروز کوچک ترین خطا 
بازگشت  و  می دهد  جای  سیاه  لیست  در  را  شما 
بسیاری  هزینه  و  زمان  بازار،  همان  به  مجدد 
می طلبد. ولی اگر وارد نشوید همیشه شرایط برای 

ورود شما مهیاست. 
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مشکل از کجاست؟! 
مشکل اینجا بود که از همان زمان تا امروز کیفیت 
نیست.  اتکا  قابل  تولید داخل  اولیه  و کمیت مواد 
گاهی اوقات یک نوع پارچه امروز در موجود است ، 
فردا قیمت آن دو برابر می شود و هفته بعد دیگر در 
بازار پیدا نمی کنید؛ یا یک بار زیر دست پارچه لطیف 
و نرم است ولی دفعه بعد با زیردست ضخیم و زبر 
روبرو می شوید! در واقع هیچ گاه اطمینانی نسبت به 
تأمین به موقع مواد اولیه وجود ندارد و این یعنی 
از دست رفتن آبرو و اعتبار برند ما در ابعاد جهانی 
چون این قبیل موضوعات برای مشتریان خارجی 
قابل قبول نیست و در بازه زمانی 5 تا 10 ساله باید 

نسبت به تأمین یک کالا مطمئن باشند. 

)به  خارجی  پارچه  یا  نخ  از  استفاده  امکان 
اولیه( وجود نداشت؟ بسیاری  طور کلی مواد 

از همکاران شما این کار را انجام می دهند....
بلکه ولی در حجم تولیدات ما انجام این کار مقرون 
به صرفه نیست لذا بر مزیت های خود اتکا می کنیم. 
ماجرا از این قرار است که تنوع یک مغازه دکمه 
فروشی در ترکیه ده ها برابر بیشتر از تنوع دکمه های 
مشیرخلوت )بورس لوازم و تجهیزات جانبی پوشاک 
در ایران( می باشد. تولید اکسسوری در کشور عملًا 
به  پارچه  تولیدکنندگان  ندارد،  گفتن  برای  حرفی 
دنبال تولید محصولِ ارزان تر هستند و در این راه 
ابایی از قربانی کردن کیفیت ندارند چون می دانند 

هر چه تولید کنند، بالاخره خریدار دارد! 

پس صادرات به اروپا را متوقف کردید...
بله اما در کشورهای حاشیه خلیج فارس عملکرد 
خوبی داریم هرچند حجم بالایی به خود اختصاص 
بسیاری  مشکلات  و  موانع  با  چون  نمی دهد 

مواجهیم. 
و  ترکیه  از  ارزان تر  را  خود  محصولات  هرچند 
یا  کارگاه  درب  را  سفارشات  یا  می فروشیم  چین 
صدها  به  اما  می دهیم  تحویل  مشتریان  کارخانه 
دلیل، گزینه نخست آنها برای خرید نیستیم چون 
محدود هستیم، چون تمام کشورها به بازار جهانی 

و  توانمندی   با  برند  یک  ما  ولی  هستند  متصل 
تنوع محدود هستیم، آنها در هر شهر ده ها شعبه 
نقل  و  حمل  حال  در  متعدد  کانتینرهای  و  دارند 
اما  هستند  مختلف  کشورهای  به  محصولاتشان 
برندهای ایرانی سهمی در این بازار گسترده ندارند. 
متعهد  روسیه  مانند  کشوری  به  مثال(  )برای  اگر 
شوید برای یک سال سیب درختی را به طور رایگان 
قبول  عنوان  هیچ  به  می دهید،  قرار  اختیارش  در 
نخواهند کرد چون حداقلِ زمان قرارداد صادراتی 
این کشور 10 ساله است و تأمین کننده باید تعهد 
کیمت  و  کیفیت  مدت،  این  طی  که  دهد  کامل 
محصولاتش تغییری نخواهد کرد و هیچ تأخیری 
در صدور محصول ایجاد نمی شود. اگر هفته اول 
قادر به تأمین محصول طبق قرارداد نشوید، کارت 
زرد دریافت می کنید، در هفته دوم مشمول جرایم 
به  قرارداد  هفته سوم  در  و  گزاف می شوید  بسیار 
را  لغو و تمام ضمانت ها و وثایق شما  طور کامل 

وصول می کنند. 
نیست.  اهمال کاری  یا  بازار صادرات جای شوخی 
وجود  پایداری  و  ثابت  شرایط  چنین  ایران  در  آیا 
سیب  برداشت  و  کاشت  شرایط  یک سال  دارد؟ 
ایده آل و مطلوب است اما هیچ باغداری در ایران 
دیگر  اطمینان دهد که سال  و  نمی تواند ضمانت 
محصولش با همان کیفیت و قیمت مدنظر به عمل 
صادرات  مورد  در  سال!   10 به  برسد  چه  می آید 
باید چنین تضمین هایی به کشور مقصد بدهید در 
غیر این صورت حتی صادرات رایگان هم برایشان 

اهمیتی ندارد زیرا قابل اتکا و مستمر نیست.

مسیر  در  جدی  مشکلات  از  یکی  پس 
صادرات، ملیت صادرکنندگان است...

بله! البته در صنعت پوشاک مشکلات آن قدر جدی 
و حاد نیست چون کیفیت و استمرار اولویت بازار 
مقصد می باشد. صنعت پوشاک ایران تک ستاره های 
که  ستارگانی  دارد؛  صادرات  آسمان  در  بسیاری 
همیشه می درخشند و برای کشورمان افتخارآفرین 
هستند اما حمایت از تولید ملی و رونق اقتصادی از 
سوی وزارتخانه ها و نهادهای دولتی در حد شعار 

به  پوشاک  تولید  دلیل  به همین  و  باقی می مانند 
مزیت نسبی کشور تبدیل نمی شود و طبعاً اهمیتی 

برای صادرات آن در نظر گرفته نمی شود. 
نمایشگاه  برپایی  در  بی توجهی  این  بارز  مصداق 
کاری  ساعت  بود.  مشهود  کاملًا  تهران  پوشاک 
کارگربر-  و  اشتغالزا  -صنعتی  پوشاک،  نمایشگاه 
مشتریان  دادند،  تغییر  غیرمنطقی  بهانه های  به  را 
ماندند  نمایشگاه  از سراسر کشور پشت درب های 
و  دیداری  رسانه های  نکردند؛  پیدا  ورود  اجازه  و 
ولی  دادند  پوشاک  نمایشگاه  لغو  از  نوشتاری خبر 
واقعیت این بود که غرفه داران از 8 تا 11 صبح در 
انتظار بازدیدکننده می نشستند؛ اما درست در ساعات 
مفید نمایشگاه، بلندگو پایان وقت کاری را اعلام 
می کرد! متأسفانه همه فقط حرف می زنند و در عمل 
کسی کاری انجام نمی دهد.  در تمام کشورها، فکر 
نوآوری،  دنبال  برندها  بنیانگذاران  و  ارشد  مدیران 
خلاقیت، توسعه و ... است اما مدیر ایرانی برای رفع 
مشکلات شهرداری، مالیات، بیمه و ... از این اداره 

به آن اداره در حال رفت و آمد هستند! 

کنار  را  تولید  مشکلات  و  مسائل  تمام  اگر 
یک  در  ایرانی  تولیدکنندگان  آیا  بگذاریم؛ 

فضای سالم و ایمن 
قطعاً دارند.... چرا که نه؟! در کشوری به تولید و فعالیت 
ادامه می دهیم که علی رغم تمام هزینه های سربار 
و موانع متعدد هنوز کارخانه ها و واحدهای تولیدی 

مشغول کار هستند. 
تأمین  زنجیره  تقویت  برای   2018 سال  از  ترکیه 
پوشاک خود، تمام برندهای متفرقه را از مراکز بزرگ 
خرید خارج و به تولیدکنندگان اعلام کرد در صورت 
 Made in عنوان  با  اروپا  سراسر  به  کالا  صادرات 
Turkey نیمی از هزینه های صادرات، امور پرسنلی، 

راستای  در  یا  تقبل می نماید  را   ... و  مالیات  اجاره، 
حمایت از تولید داخل اقدام به انعقاد تعرفه ترجیحی 
با سایر کشورها می کند. مثلًا تعرفه ترجیحی ترکیه با 
آلمان صفر است؛ یعنی برای صادرات به آلمان موظف 
به پرداخت عوارض ورود و خروج به کشور نیستید! 
گویی از شهری به شهر دیگر سفر می کنید و هیچ 
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ایران شرایط  هزینه ای سربار مملکت نمی شود. در 
کاملًا برعکس است و فکر نمی کنم نیازی به توضیح 

آن باشد. 

برنس چگونه به کار ادامه داد؟
پدرم در سال 1389 از کار کناره گیری کردند و به 
همراه دو برادرم به فعالیت ادامه دادیم. در حالی که 
پارچه و پوشاک  از نخ و  اطلاعات کامل و کافی 
دوران  خاطرات  فقط  صنعت  این  از  و  نداشتیم 
کودکی و مراجعه به مغازه پدر در کوچه برلن در 

ذهنم باقی مانده بود. 
شدن  کوتاه  برای  برنس  استراتژی  تدوین  هنگام 
و  متعهد  نیروهای  از  بهره گیری  ضمن  مسیر، 
متخصص، بر مزیت نسبی خود تکیه  کنیم و سایر 
مزیت های نسبی مورد نیاز را از مجموعه های دیگر 
تأمین نماییم؛ به همین دلیل »تولید« خط قرمز ما 
از  تنها مراحل برش و دوخت در خارج  یعنی  بود 

مجموعه انجام می گیرد. 
برنس  از سال 1397به صورت تخصصی در حوزه 
طراحی، تولید و عرضه پوشاک زنانه و محصولات 
آنلاین  و  حضوری  خرید  امکان  با  آن  با  مرتبط 

فعالیت می کند. 
و عرضه  تولید  برنس، طراحی،  مأموریت  واقع  در 
فعالیت های  و  است  اکسسوری ها  و  زنانه  پوشاک 
با  و عمده فروشی  به صورت خرده فروشی  را  خود 
42 پرسنل در بخش های مختلف انجام می دهیم. 

پخش تبلیغ پوشاک زنانه در رسانه ملی به 
ندرت پخش می شود. اما مدتی است آگهی 
برنس در شبکه های مختلف تلویزیون و رادیو 
دست  مهم  این  به  می شود؛چگونه  منعکس 

یافتید؟! 
حدود دو سال و نیم به معنای واقعی کلمه، دوندگی 
کردیم. در بدو امر با ممیزی و کم توجهی مدیران 
رسانه ملی روبرو بودیم؛ بارها تبلیغات ما رد شد اما 
ممارست و پیگیری ها آن قدر ادامه پیدا کرد تا به 
هدف رسیدیم و چندین برند بابت شکستن این سد 

از ما قدردانی به عمل آوردند. 

با  از فعالان صنعت پوشاک معتقدند  برخی 
چشم  در  بیشتر  تبلیغاتی  آگهی های  پخش 
مالیات،  افزایش  یعنی  این  و  آمد  خواهید  
شما  عملکردهای  تمام  محسوس  کنترل 
با  حرکت  پس   ... و  دولتی  نهادهای  توسط 
بعضی  حتی  است!  منطقی  خاموش  چراغ 
آن قدر محتاط هستند که از انجام مصاحبه هم 
پرهیز می کنند! نظر شما در این مورد چیست؟ 
اتفاقاً این موضوع نقطه ضعف برخی همکاران است 
زیرا چنین طرز تفکر قدیمی در دنیای امروز منطقی 
و  تبلیغات  هیچ گونه  ایتالیا،  در  برندی  اگر  نیست 
به عنوان  دارد  انتظار  ندهد؛ چگونه  انجام  مصاحبه 
یک مجموعه معتبر و سرشناس شناخته شود؟ مگر 
نیستند؟  مالیات  پرداخت  به  تولیدکنندگان موظف 
مگر دفاتر مالی آنان توسط دولت قابل رصد نیست؟ 
این چه طرز فکر اشتباهی است که انجام مصاحبه یا 
انتشار آگهی را به زیان خود می دانند؟ در نمایشگاه 
ایران  مد پارسال، بسیاری از تولیدکنندگان پوشاک 
به بهانه کرونا حضور پیدا نکردند در حالی که مدیر 
یک برند تحت هر شرایطی باید در نمایشگاه های 
بازدیدکننده حضور  یا  به عنوان غرفه دار  تخصصی 
یابد.گویی خود را در جزیره ای قرار داده ایم که نه 
شنوای حرف کسی هستیم، نه از سایرین می آموزیم 

و نه اصولًا کسی ما را می شناسد. 

می کنید،  اعلام  خود  مصاحبه های  اغلب  در 
مدنظر  مخاطبان  خواسته  به  »دستیابی 
پیدا  دست  هدف  این  به  چطور  ماست«، 

می کنید؟
 VoC( voice( گروهی تحت عنوان صدای مشتری
of customer در برنس مستقر است که دائماً نیاز، 

سلیقه و انتقادات مخاطبان را به ارکان فروش منتقل 
می کند، مرتب در حال رصد بازار و رفع مشکلات 
تأمین  هدف  با  زیرا  هستیم  محصولات  احتمالی 
رضایت مصرف کنندگان به فعالیت ادامه می دهیم. 
به دلیل فروش آنلاین و حذف هزینه های سنگین 
فروشگاه داری و توزیع محصول، قیمت محصولات 
ما 40-30 درصد پایین تر و کیفیت آن چندین برابر 

مناسب تر از برندهای همکار است. تیم پشتیان فروش 
به طور مستمر در حال پایش و رصد است به همین 
سطح  از  کمتر  ما  مرجوعی  محصولات  آمار  دلیل 
استاندارد دنیاست. برای احترام به مشتری، با کاربر 
تماس و تمام اندازه های وی را می گیرند، همچنین 
خدمات امتحان لباس در درب منزل نیز داریم. بر 
برای مشتری  لباس  این خدمت، چند سایز  اساس 
ارسال می شود و مشتری با آسودگی خاطر در منزل 
لباس ها را امتحان و سایز مورد نظر را انتخاب می کند.

گاهی اوقات این تقسیم  بندی در ذهن شکل 
می گیرد که بعضی مدیران براساس نیاز بازار 
به تولید می پردازند، برخی هم صرفاً محصولی 
هر  بالاخره  که  نگرش  این  با  می کنند  تولید 
کدام  نگرش  دارد...  خریداری  محصولی، 

دسته را می پذیرید؟
هیچ  کدام! در دنیایی از مد و فشن زندگی می کنیم 
رنگ  ترند،  باید  پوشاک  تولیدکننده  به عنوان  که 
سال، فصل، مناسبت های ملی و مذهبی)در ایران( 
به  بدانید فروش پوشاک  مثلًا  باشد؛  برایتان مهم 
رنگ قرمز در ماه  های محرم و صفر بسیار کم است 
یا در شب عید، کمتر کسی لباس سیاه می پوشد.آیا 
می توان بدون اطلاع یا  توجه به چنین مسائلی به 
تولید پرداخت و توقع فروش بالا هم داشت؟! بانوان 
ایرانی حق دارند لباس با کیفیت، متنوع و جذاب 
بپوشند نمی توان حق آنان را نادیده گرفت یا آنان را 

وادار به خرید محصول بی کیفیت کرد. 

یا  است  متمول جامعه   برنس  مدنظر  قشر 
تمام اقشار را مدنظر قرار می دهید؟

اغلب مخاطبان ما قشر متوسط رو به بالا هستند 
البته در تخفیف های پایان فصل یا شب عید سایر 
محصولات  خرید  به  قادر  نیز  درآمدی  گروه های 

برنس هستند.

پوشاک  برندهای  ورود  موافق  میزان  چه  تا 
خارجی در کشور هستید؟

به  آنها  فعالیت  و  زیرا ورود  موافقم  هزاران درصد 
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بود  البته لازم  ما منتهی می شود.  پختگی و رشد 
برندهای خارجی ریشه دهیم  چند سال در غیاب 
و مراحل بلوغ را طی کنیم چون دوران شکوفایی 
اغلب برندهای ایرانی در سال های 1396 و 1397 
طی شد. صنعت پوشاک در حال پوست اندازی است 
و تولیدکنندگانی که بر تکرار روش های قبلی اصرار 
از  خارجی  برندهای  حضور  محض  به  می ورزند 

گردونه رقابت حذف خواهند شد.

بر  برنس  آتی  برنامه  های  و  چشم انداز  در 
تولید و عرضه پوشاک کلاسیک زنانه متمرکز 
خواهید ماند یا به سمت ارائه پوشاک مردانه، 

بچه گانه و ... نیز حرکت خواهید کرد؟
بازار شدیم، هر  با برند برنس وارد   A طبق پلان
هم  باز  کنیم؛  تصور  بلندتر  را  برنس  سقف  اندازه 
برای برنس و اعضای هیئت مدیره کوتاه است! به 
T همین دلیل تصمیم گرفتیم در پلان بعدی مدل

را پیاده سازی نماییم. مدل T ) که نمونه بسیارموفق 
صورت  به  را  زمینه  یک  یعنی  است(  آمازون  آن 
بسیار تخصصی دنبال کنیم و همزمان فعالیت های 

خود را در سایر زمینه ها گسترش دهیم. 
برنس به عنوان تولیدکننده پوشاک کلاسیک زنانه 
به بازار معرفی شد و پس از استقبال مخاطبان و 
یک  به عنوان  بلوغ،  و  پختگی  دوران  به  رسیدن 

پلتفرم کاملًا تخصصی انواع لباس مردانه، بچه گانه، 
بارداری، اسپرت، کژوال، استایل خیابانی، آوانگارد و 
...را عرضه می کند و غایت آن ارائه ساعت، عطر، 
فشن  و  مد  با  مرتبط  تمام محصولات  و  گردنبند 
پلت فرم  آینده  در  بگویم  باید  کلی  طور  به  است. 
تخصصی جهت تأمین، عرضه و صادرات پوشاک 

ایران ایجاد خواهیم کرد.

با پوشاک کلاسیک  دلیل خاصی داشت که 
زنانه وارد صنعت پوشاک شدید؟

بله چون از سال های دور تا کنون برندهای پوشاک 
و خلأ جدی  ظاهر شده اند  قدرتمند  بسیار  مردانه 
برند  یک  به عنوان  داشت.  وجود  زنانه  پوشاک  در 
با فضاهای پرفراز و نشیب و بسیار رقابتی کاری 
نداریم و ترجیح می دهیم در عرصه آرام تر، با رقیبان 
کمتر، بازار قابل کنترل و کم دردسرتر اما محدودتر 
مانند پوشاک زنانه )آن هم کلاسیک و نه کژوال( 

فعال باشیم. 

ایران  پوشاک  در صنعت  معتقدند  بعضی ها 
شما  نظر  برند...  نه  دارد  وجود  »مارک« 

چیست؟
بنظرم این تفکر هم درست است هم غلط!  چون 
زاویه نگاه انسان ها با هم متفاوت است و هر کسی 

برداشت مخصوص به خود را دارد که لزوماً با نظر 
برند،  از  تعریفی  نیست. هر کسی  دیگران همسو 
نشان تجاری، مارک، تولیدکننده زیرپله ای و... دارد 
اما منظور همگی تداوم یک رفتار در طول سال های 
متمادی است. همین که یک تولیدکننده در شرایط 
نامساعد اقتصادی کشور توانسته برای تعدادی از 
هموطنان خود اشتغال ایجاد و محلی برای کسب 
درآمد حلال و تأمین معاش پرسنل را حفظ کند؛ 
جای خداقوت و تحسین دارد... چه برند باشد چه 

مارک یا نشان تجاری!

کسب و کار به شیوه خانوادگی چقدر روابط 
قرار  منفی  یا  ثبت  تأثیر  را تحت  افراد  میان 

می دهد؟
این شیوه در دنیا بسیار رایج است و قدمت طولانی دارد به 
طوری که از تأسیس برخی شرکت ها صد سال می گذرد 
و نسل به نسل بین اعضای خانواده منتقل شده است. 
کسب و کار خانوادگی فرصت ها و تهدیدهای خود را دارد 
و اگر بدانید چه زمانی و چگونه حد و مرز روابط خانوادگی با 
مسائل کاری را حفظ کنید؛ قطعاً سازمانی قدرتمند خواهید 
داشت که اعضای آن پشتیبان همدیگر هستند. در غیر این 
صورت دامنه اختلافات خانوادگی و فامیلی به حوزه کاری 

کشیده خواهد شد و عواقب سنگینی در پی دارد.

مطلب نهایی
براساس  که  است  مجموعه هایی  معدود  برنس 
یکی از به روزترین متدهای دنیا یعنی اومنی چَنلِ 
 ( می دهد.  ادامه  حرکت  )Omni Channel(به 
اومنی چنل یا »کانال همه کاره«، به معنای فرایند 
بازاریابی و فروش یکپارچه است که در آن مشتری 
از اولین لحظه ارتباط و آشنایی با یک برند تا انتهای 
فرایند خرید، به صورت یکپارچه و جامع مراحل را 
پشت سر می گذارد و تمام کانال ها در کنار یکدیگر 
قرار می گیرند. در اومنی چنل تلاش بر این است 
با استفاده از ظرفیت کانال های مختلف بتوان طیف 

وسیعی از مخاطبان را به سمت خود جذب کرد.(

تهیه و تنظیم: سیدضیاءالدین امامی رئوف


