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رویـــدادها و منابــع انســانی

دعوت  از شرکت برفاب به اکران خصوصی فیلم ساعت 6 صبح 
فیلم سینمایی ساعت ۶ صبح جدیدترین ساخته مهران مدیری با همراهی الکتروژن بر روی پرده رفت.

شرکت برفاب در این مسیر با هنرمندان صاحب سبک کشورمان همراه بود.  
الکتروژن حامی هنر و هنرمندان این سرزمین ...  

همایش تقدیر از فرزندان ساعی پرسنل برفاب
همایش تقدیر از فرزندان ساعی پرسنل که در سال تحصیلی 1403-1402 حائز رتبه برتر شده بودند، با حضور دانش آموزان برگزار و پس از بازدید 

از خطوط تولید کارخانه و صرف ناهار دسته جمعی، هدایایی به رسم یادبود به ایشان تقدیم شد.

جناب آقایان ذبیح الله اســماعیلی، علیرضا حسن زاده، مجید محمدی، محمد پسند، محسن جمالپور، سلیمان 
اســفندیاری و ســرکار خانم آیدا احمدی مصیبت وارده به شــما ما را نیز متأثر کرد، برای گذشتگان شما 

آرامش ابدی را آرزومندیم.

بدینوســیله ازدواج همکار عزیزمان جناب آقای یعقوب شاهینی را تبریک می گوییم و سالیان سال عشق، 
آرامش و سلامتی را برایشان آرزومندیم.

جناب آقایان بهنام رئیســی، محمدقدرت سامانی و میلاد سلطانی تولد فرزند عزیزتان را تبریک می گوییم. 
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خدمات پس از فروش شرکت برفاب 

خدمات پس از فروش یک سیاست و تعهدی ست که شرکت ها و 
کسب وکارها از خدمات و محصولاتی که به مشتریان ارائه می دهند 

برای ایجاد رضایت و حفظ مشتری پشتیبانی می کنند.
برای مثال می توان به پشتیبانی در مورد تعمیر و نگهداری، گارانتی 
محصولات، مشاوره و... اشاره کرد. شناخت اصول خدمات پس از 
فروش باعث ارائه خدمات بهتر و پایبند بودن به تعهدات می شود 

که در نتیجه رضایت و وفاداری مشتری را به همراه دارد.
ارائه یک خدمات پس از فروش مناســب عــاوه بر ایجاد حس 
وفاداری که در مشــتری ایجاد می شود باعث تبلیغات کسب و کار 
شما از سمت مشتری قدیمی می شود و مشتریان جدید را به سمت 

شما روانه می کنند.
اگر بخواهیم اهمیت عبارت "خدمات پس از فروش چیست؟" را 
بیان کنیم می توان گفت که شــما در یک بازار رقابتی با پشتیبانی 
مناسب و تعهد به خدمات خود می توانید مشتری را به خود وفادار 
نگه دارید و این در بازار رقابتی حفظ مشــتری بســیار مهم است 
و کسب و کار شــما تا زمانی معنی پیدا می کند که مشتری وجود 

داشته باشد.

پشتیبانی از مشتریان باید پس از فروش محصولات و خدمات به 
بهترین نحو صورت پذیرد و به تعهداتی که در زمان ارائه خدمات 
و محصولات به مشــتری می دهید وفادار بمانید؛ زیرا تا زمانی که 

مشتری هست کسب و کار یا شرکت شما پابرجاست.
طبق آمار 9۶% کسب و کارهایی که خدمات پس از فروش مناسب 
ارائه ندهند و پای تعهدات خود نمانند مشتریان خود را از دست 
می دهنــد و در مقابل اگر اصول خدمات پس از فروش را رعایت 
نمایید موفق به حفظ مشــتری قدیمی و جذب مشــتری جدید 
می شوید. مهم ترین نکاتی که در اصول خدمات پس از فروش باید 

رعایت کنید موارد زیر است.
1. به تعهدات و عهدی که به مشــتری در زمان ارائه خدمات و 

فروش محصولات می دهید پایبند باشید.
2. به مسائلی که پیش بینی نشده است به بهترین حالت رسیدگی 

کنید و پاسخ دهید.
3. سعی کنید برای مشتری ناراحتی کمتری ایجاد کنید.

4. پاســخ هایی کامل و متمرکز به هر سوال مشتری باید براساس 
یک رویکرد استاندارد باشد تا نگرانی مشتری رفع شود.
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CRM استراتژیک: استراتژی کسب و کار شما در زمینه مشتری محوری 
را شــکل می دهد و به شما کمک می کند تا مشتریان جدید جذب نموده 
و مشتریان فعلی خود را راضی و سود آور نگه دارید. این استراتژی نقش 
بسیار پر رنگی در سازمانتان بازی می کند چرا که موجب می شود فرآیند ها 
و فرهنگ سازمانی صحیح مشــتری محوری در کسب و کار شما شکل 

بگیرد.
CRM عملیاتــی: عملیات و اتوماســیون فرآیند هــای ارائه خدمت به 
مشتریان مانند فرآیند های بازاریابی، فروش و ارائه خدمات پس از فروش 
را مدیریت می کند. فرآیندهایی در سازمان وجود دارند که شما با استفاده 
از آن ها نیاز های مشتریانتان را در مواقع مختلفی که با شما ارتباط دارند 
پاسخ می دهید، برای مثال زمانی که مشتری درخواست دریافت خدمات 
پس از فروش خود را ارائه می دهد ســازمان چگونه به وی پاســخ داده و 
خدمات مورد انتظارش را به او ارائه می کند. در این مســیر از نرم افزار 
CRM هم کمک خواهید گرفت که بتوانید حجم زیاد اطاعات مشتریان، 

فایل های مرتبط با آنها و غیره را به نحو بهتری مدیریت نمایید.
CRM تحلیلی: فرآیندی است که با استفاده از آن داده های عملیاتی که 
از بازاریابی و ارتباط با مشــتری جمع آوری شــده است را به اطاعاتی 
تبدیل می کنید که در تصمیم گیری های فرآیندی و استراتژیک به سازمان 
شما کمک می کند. برای مثال نتایج حاصل از فروش محصولات گوناگون 
به شــما کمک می کند در یابید که روی چه محصولاتی و چه ویژگی های 
محصولی باید بیشتر تمرکز کنید و یا نتایج حاصل از جذب مشتریان بعد 
از یک کمپین بازاریابی به شما دید می دهد که کمپین بعدی خود را موثر تر 

برگزار نمایید.
CRM تعاملی: رابط میان شــما و محیط بیرون )مشتریان و نمایندگان( 
می باشد که به شما کمک می کند ارزش بیشتری برای مشتریان خود خلق 
نمایید. در واقع سیستم ها به شما کمک خواهند کرد که بتوانید بازخورد های 
مشتریانتان را چه مثبت و چه منفی دریافت نمایید، درخواست های آن ها را 

چهار تعریف مدیریت 
 CRM ،ارتباط با مشتری

مهسا صبوری . مسئول ارتباط با مشتریان

راحت شنیده و در سازمان به جریان بیندازید. برخی از کانال های ارتباطی 
عبارتند از سیستم تلفنی، ایمیل، پیامک، chat و غیره. این نرم افزار عاوه 
بر مشتریان می توانند با نمایندگان، توزیع کننده گان و تامین کنندگان شما 

نیز در ارتباط باشند.
8 گامی که به پیشــنهاد SugarCRM  می تواند راهنمای شما در این 

مسیر باشد را با هم مرور می کنیم.
1- ایجاد هم راستایی با اهداف کسب و کار

مطمئن شوید که استراتژی CRM خود را براساس اولویت های سازمانتان 
تعیین کرده اید به زبان دیگر اهدافی که برای ســازمان شما مهم هستند 
با استراتژی های این اهداف محقق خواهند شد. برای رسیدن به این نقطه 
شناســایی فرآیند های کسب و کار و نقاط ضعف ســازمان در ارتباط با 

مشتریان نقشی بسیار مهم دارد.
حال برای تعیین اولویت ها از خودتان بپرســید: “ما چه کاری می خواهیم 
انجام دهیم؟”، “اولویت های سازمان ما در کوتاه مدت و بلند مدت و ارتباط 
آن ها با سی آر ام چیست؟ و “راهکار ها و برنامه اجرای آن و ارتباط آن با 
سی آر ام چیست؟” دقت کنید که برنامه ریزی اجرا شامل، پیش بینی مالی 

و مدت زمان لازم برای تحلیل و پیاده سازی راهکار می باشد.
2- مشارکت و تعامل در تیم

مشارکت مدیران ارشد یکی از مهم ترین عامل ها در رسیدن به موفقیت 
خواهد بود. مشارکت مدیران چگونه جلب می شود؟ زمانی که مدیر ارشد 
در طراحی اســتراتژی CRM مشارکت داشته باشد و به این باور برسد 
که برنامه هایی که اجرا خواهد شد موجب بهبود فرآیند های کسب و کار، 
جذب و نگهداری مشتری و در مجموع مواردی بهبود شاخص های مالی 
سازمان خواهد شــد. در این صورت شما حمایت مدیر ارشد را خواهید 

داشت و احتمال موفقیت شما به طرز چشمگیری افزایش خواهد یافت.
پس از تعیین چارچوب های کلی مهم است که تمامی ذینفعان در فرآیند 
 CRM طراحی مشارکت داده شوند. اما توصیه می شود که از متخصصین
هم اســتفاده نمایید چرا که یک فرد با تجربه در این حوزه به شما کمک 
خواهد کرد تا تاثیرات راهکار های مدنظرتان در کل کسب و کار ببینید و 

راهکار های موثرتری را برگزینید.
3- مشارکت مشتری

در طراحی استراتژی CRM یا مدیریت ارتباط با مشتری باید مشتری را 
در نظر بگیرید زیرا در نهایت باید تعاملی اثربخش میان شما و مشتریانتان 
شــکل گیرد. پس مدیریت ارتباط با مشتری موفق کسب و کار را از دید 
مشتری نیز می بیند و هدفش این است که مشتری را به ارزش های لازم 
برســاند. دیدگاه مشتری به شما کمک می کند تا شکاف ها و فرصت های 
موجود را ببینید و استراتژی و فرآیند های جدید و مناسبی را برای سازمان 

خود اتخاذ کنید.
4- فرآیند         های کسب و کار خود را بهتر بشناسید

حال که راهکار های خود برای بهبود را مشــخص کرده اید می خواهید از 
سیســتمی نرم افزاری نیز کمک بگیرید. برای بهره مندی از تاثیر مناسب 
نرم افزار CRM باید نرم افزار و فرآیند های شــما با هم همخوانی داشته 
باشند بنابراین فرآیند های خود را شــفاف کنید و آن ها را با راهکار های 

مدیریت ارتباط با مشتری که ارزیابی می کنید مقایسه کنید. )امیدوارم که 
در زمــان تعیین بهبود ها بهترین تجربیات را در فرآیندهای خود در نظر 

گرفته باشید و به آن ها نزدیک باشید!(
 CRM گردش کارهایی که لازم دارید، برنامه های کاربردی که لازم است
با آن ها یکپارچه شود و… را در نظر بگیرید. این موارد موجب می شود که 
بتوانید بهتر گزینه های مد نظر را ارزیابی کرده و همچنین تخمین بهتری از 

هزینه و زمان پیاده سازی سیستم خود داشته باشید.
5-اولویت بندی فرصت ها

تاثیر راهکار ها بر میزان درآمد و بهره وری سازمان را بسنجید و در مورد 
آن با مدیران ارشــد صحبت کنید. سپس پتانسیل های بازگشت سرمایه 
پیاده سازی هر راهکاری که پیاده سازی می کنید را مطالعه کنید و آن ها را با 
یکدیگر مقایسه کنید. در نظر گرفتن جمیع این موارد به شما کمک خواهد 

کرد تا برنامه پیاده سازی راهکارهای خود را اولویت بندی کنید.
به عنوان مثال، اگر بخش حسابداری بتواند با دسترسی به داده های فروش، 
ســریع تر وصول مطالبات از مشتریان را انجام دهد و این تاثیر زیادی در 
نقدینگی شرکت خواهد داشت، می توانید پیاده سازی راهکار برای آن ها را 

در اولویت قرار دهید.
۶-تجربه و نظرات کاربرانتان را در نظر بگیرید

اگر کارکنان از مفهوم CRM یا مدیریت ارتباط با مشتریان استفاده نکنند، 
تمام تاش های اســتراتژیک بی فایده است، بنابراین نظرات و تجربه های 
کارکنان را در هر مرحله از مسیر بگیرید تا بتوانید با عمل به موارد لازم، 

به موفقیت های بیشتری دست پیدا کنید.
همچنین امکاناتی جدید که کاربران نیاز دارند را وارد لیست نیازمندی های 
خود کنید. البته که همه آنها اولویت بالایی نخواهند داشت برخی از آنها 

پیاده سازی خواهند شد و برخی دیگر شاید هیچگاه پیاده سازی نشوند.
7-یکپارچگی های مورد نیاز در سطح نرم افزارها را تعیین کنید

این مورد را در نظر بگیرید که یک نفر در سازمان شما نباید با چندین نرم 
افزار مختلف کار کند. بنابراین کدام نرم افزارها و برنامه های کاربردی که 

در مجموعه شما استفاده می شود را می خواهید ادغام نمایید و لازم است 
میان چه سیستم های یکپارچه سازی شود. پس از این که برنامه های مورد 
نیاز خود را بررسی نمودید استراتژی جهت یکپارچه سازی داده ها تعیین 

نمایید چرا که به مدیریت اطاعات کمک زیادی می کند.
8- نظارت، پیگیری، تجزیه و تحلیل، بهینه سازی، ارزیابی

پس تعیین استراتژی مدیریت ارتباط با مشتری پیاده سازی راهکارها را 
آغاز کنید، مرتبا به خروجی ها نگاه کنید. جنبه های مختلف تاثیرات مثبت 
CRM )مدیریت ارتباط با مشــتری( را در کسب و کار خود نگاه کنید 
سعی کنید مواردی که باید اصاح شوند را نیز پیدا کرده و مرتبا بازنگری 
و اصاح کنید. در بازه های زمانی مختلف با بخش های مختلف ســازمان 

مرتبط شوید از آن ها بازخورد گرفته و آن ها را بررسی کنید.
در بازه های زمانی مختلف با بخش های مختلف ســازمان مرتبط شوید از 
آن ها بازخورد گرفته و آن ها را بررســی کنید. به آنچه در گذشته انجام 
داده اید نگاه کنید، آن را تجزیه و تحلیل کنید و تصمیم بگیرید که چگونه 

می توانید آن را برای آینده بهبود دهید.
هدف  CRM در شرکت برفاب 

CRM )مدیریت ارتباط با مشتری( به ما کمک می کند رابطه با مشتریان 
فعلی را گســترش دهیم، مشــتریان جدید جذب کــرده و در نهایت از 

مشتریان  به خوبی مراقبت کنیم.
هدف اصلی اســتفاده CRM، جمع آوری و مدیریت اطاعات مرتبط با 
مشتریان است. این اطاعات می توانند شامل تاریخچه تعامل با مشتری، 
اطاعات تماس، پروفایل مشتری و غیره باشند. با استفاده از این اطاعات، 
شرکت برفاب  به بهترین شکل ممکن با مشتریان خود ارتباط برقرار کرده 

و نیازهای آنها را به بهترین نحو برآورده می کند. 
شــرکت برفاب  با در نظر گرفتن دیدگاه و نظرات مشتری نیاز های آنان 
را درک کرده و با در نظر گرفتن فرآیندهای موجود حوزه هایی که نیاز به 
بهبود دارند را شناســایی می کند و همچنین برای ارتباط بهتر با مشتریان 

می کوشد.
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 Information( ارتباطــات  و  اطاعــات  فنــاوری 
Communication Technology( بــا به کارگیــری دانش و 

اندیشــه های انسان و سپردن امور تکراری و غیرخاق به ماشین 
و آزادســازی تفکر و مهارت های انسانی، در دهه های اخیر توجه 
همگان را به خود جلب کرده است. از آنجا که فناوری اطاعات و 
ارتباطات به عنوان محور توسعه جوامع و سازمان ها مطرح است، 
بنابراین طراحی ساختار آن نیازمند مطالعه و تحقیق، همراه با ارائه 
راهکار مناسب ضمن بررسی راهکارهای موجود در سازمان های 
داخلی و خارجی است. فناوری اطاعات و ارتباطات که از تاقی 
علوم الکترونیک، پردازش داده ها و ارتباطات )مخابرات و شبکه( 
حاصل شده است، باعث استفاده اشتراکی از منابع، از میان رفتن 
فاصله ها و در کنار هم قرار گرفتن رایانه ها و کاربران و همچنین 
مکانیزه شــدن سیستم های ارتباطی و افزایش ظرفیت های انتقالِ 
داده شده است. این امر تمرکززدایی و افزایش سرعت و کیفیت 

تصمیم گیری و مدیریت کارآمد را بهبود داده است.
در همین راستا واحد فناوری اطاعات و ارتباطات )فاوا( در سال 
138۶در شــرکت برفاب با هدف توسعه زیرساخت های شبکه 

مرتضی حیدری . مدیر فناوری اطلاعات و ارتباطات

رایانه ای و مخابراتی، اشــتراک منابع سخت افزاری و نرم افزاری، 
استانداردســازی منابع موجود و توســعه منابع جدید مورد نیاز 
و راه اندازی و استقرار سیســتم مکاتبات داخلی شکل گرفت. با 
توسعه و گســترش بخش های مختلف سازمان، امکانات مرتبط 
با فاوا از جمله سیســتم شناسایی و ردیابی محصولات تولیدشده، 
سیســتم ویدئو کنفرانس و ... نیز گسترش  یافته و با تاش دیگر 
همکارانمان در مسیر پیش برد اهداف سازمان همگام بوده است. 
مرداد ماه ســال 9۶ پروژه بهینه سازی زیرساخت های فاوا، در 
ســایه تفکر مدیریتی به روز و کارآمد، در شرکت برفاب تعریف 
و اجرا شــده و همچنان در حال توسعه و بهبود است. این پروژه 
جامع با در نظر گرفتن نیازهای روز سازمان و پیش بینی نیازهای 
آتی در فازهایی شــامل بهینه ســازی زیرســاخت شبکه داخلی 
سازمانی طبق اســتانداردهای روز شرکت سیسکو، سرویس های 
جدید ارتباطات برون ســازمانی، اســتفاده از سرورهای جدید و 
به روزرســانی تجهیزات موجود، به کارگیری جدید ترین راه کارها 
و ســرویس های امنیتی و ضدویروس به روز دنیا، ایجاد سیستم 
ارتباط تلفنی تحت پروتکل شبکه)VoIP( در کلیه سطوح سازمان 

در کارخانه و دفتر مرکزی، تغییر و توســعه بستر نرم افزاری و 
متمرکزســازی سیستم نظارت تصویری تحت پروتکل شبکه، در 

کارخانه و دفتر مرکزی و ... توسعه یافته است.
از جمله فعالیت های یک ســال اخیر فاوا می توان به موارد زیر 

اشاره کرد:
توســعه و بهینه سازی شبکه و اتوماســیون خط تولید یخچال   

فریــزر و تغییرات بنیــادی در ارتباطات تجهیزات شــبکه به 
تجهیزاتی به روز و قابل مدیریت که امکان تشــخیص ســریع و 
دقیق خطاها و علل قطعی ارتباط و خرابی ها را فراهم کرده و یکی 
از عوامل موثر در کاهش توقفات این خط تولید بوده است. البته 
این مهم به جز با همــکاری و همراهی صمیمانه همکاران تولید و 
کنترل کیفیت و مســئولان و مدیران مرتبط و تجربیات ارزنده 

ایشان، میسر نبود. 
طراحــی و پیاده ســازی سیســتم پیشــرفته مرکــز تماس   

مشــتریان)Call Center(، سفارشی شده با نیازهای روز شرکت 
برفاب، با اســتفاده از رهنمودها و تجربیات ارزنده جناب آقای 
 VoIP مهندس پویا صابری و همکاران مرتبط، در بستر سیستم
به روزرســانی شــده و بهبود یافته گرند استریم امریکا با پکیج و 
 Call( صوت کاما فارســی و امکان برگرداندن تماس مشتریان

Back(، که برای اولین بار توسط تیم فاوای شرکت برفاب انجام 

شده اســت و پکیج فارسی برای این سیستم در وب سایت گرند 
اســتریم وجود ندارد و توسط نمایندگان نیز ارائه نمی شود. روند 
تکمیل توســعه در این زمینه ادامه دارد و امید است با تاش و 
همفکری همه همکاران مرتبــط، روز به روز بهینه تر گردد و در 
جهت رضایتمندی مشــتریان عزیز شرکت برفاب از پاسخگویی 

همکاران، موثر واقع شود.
بهینه سازی بستر ارتباطی کارخانه و دفتر مرکزی، با تکنیک ها   

و بسترهای جدید مخابراتی و بهبود پایداری و سرعت انتقال.
تهیه و به روز رســانی و استقرار سرورهای جدید سیستم های   

نظارتی و دوربین های IP، مطابق با نیاز روز شرکت برفاب.
در پایان ضمن تشکر و قدردانی از تاش بی دریغ همه همکارانم 
در واحد فناوری اطاعات و ارتباطات در پیشبرد اهداف شرکت 
و تشکر و قدردانی از همفکری و همکاری دیگر همکاران در همه 
ســطوح سازمان که در استقرار و استفاده بهینه از امکانات به روز 
مرتبط با فاوا در شــرکت نهایت لطف و همراهی را داشته اند و 
همچنین تشکر و قدردانی از همراهی و حمایت مدیریت محترم، 
امید اســت، برفاب بزرگ را همیشــه در اوج قله های موفقیت 

شاهد باشیم.

فناوری اطلاعات و ارتباطات
 Information
 Communication
 Technology
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برندسازی مجموعه اقداماتی برای ایجاد ذهنیت محبوب و ماندگار 
از محصولات یا خدمات در ذهن مخاطب است. راهبرد برندسازی 
کمک می کند ارتباطی قوی و احساسی بین کسب و کارها و جامعه 

به وجود آمده تا خریدارانی وفادار داشته باشند.
برندسازی و برندینگ 

برندســازی و برندینگ از نظر لغوی به ظاهر شبیه به هم هستند و 
یــک معنا را در ذهن تداعی می کنند. امــا از نظر اجرایی و علمی با 
هم متفاوت هســتند. برندسازی با تمرکز روی ایجاد و افزایش سطح 
آگاهی از برنــد انجام می گیرد و با برنامه های تبلیغاتی و ترویجی به 
مرور انجام می گیرد. اما برندینگ مجموعه عملیات ساخت برند است 
و مجموعه فعالیت هایی را شامل می شود که باعث ایجاد حس آشنایی 
و ماندگاری در ذهن مخاطب می شود. در حقیقت برندینگ را می توان 
تولد یک برند تجاری شناخت و برندسازی را پروسه رشد و پرورش 

آن دانست.

برندسازی چیست؟

احسان بخشنده، مدیر فروش و بازاریابی

در واقع هرچیزی که در ذهن مخاطب باعث هویت بخشی به تجارت 
و کسب وکار مشخصی می شود با برندینگ و برندسازی مرتبط است. 
برندینگ و برندســازی به فعالیت های کسب و کار معنا می بخشد و 
با شــکل دادن به یک برند، محصول یا خدمات مورد نظر در ذهن 

مخاطب و مصرف کننده جای می گیرد.
فرآیند برندســازی رویکرد سیستماتیک برای برقراری ارتباط موثر 
با مخاطبان اســت. این فرآیند شــامل مراحل مختلفی است که با 
برنامه ریزی و شــناخت نیازهای مخاطبــان و ارائه راه حل به آن ها 
انجام می شود. این مراحل ممکن است بسته به اینکه چه کسی فرآیند 
برندســازی را اجرا می کند، با نتایج متفاوتی همراه باشــد. پس لازم 
اســت برای توســعه برند خود با آگاهی از دانش و بررسی رزومه 

کارشناسان این حوزه همکاری موفقی را تجربه کنید.
برند سازی چه نقش و مزایایی برای کسب و کار ها دارد؟

در دنیای مصرف گرای امروز بســیاری از شــرکت ها در بخش های 

متنوع تولیدی، وارداتی و خدماتی مشــغول به کار هستند. در اختیار 
داشتن یک برند یا نام تجاری باعث هویت و شخصیت بخشیدن به 

فعالیت شما و همچنین ایجاد تمایز میان شما و دیگر رقبا می شود.
از جمله مزایای برندســازی، می توان تبدیل شدن به اولویت ذهنی 
مشتری را نام برد. برند سازی باعث می شود مخاطب با شنیدن نام 
کالای مرتبط با تولیدات شما ناخودآگاه برند شما در ذهنش تداعی 
شــود. مثاً با شــنیدن نام پفک اولین برندی که به ذهن ما تداعی 
می کند چیتوز اســت. برندســازی و برندینگ اصولی باعث می شود 
مشتریان وفادار بیشتری را برای کسب وکار خود جذب کنید. دقیقاً 

مثل کاری که دیجی کالا یا گوگل انجام می دهند.
بنابراین اگر بخواهیم به صورت تیتروار به مهمترین مزایای برندسازی 
یا برندینگ برای هر کسب وکار اشاره کنیم می توان موارد زیر را در 

نظر داشت:
هویت بخشیدن به کسب وکار  
افزایش ارزش کسب وکار  
تمایز با رقبا  
جذب مشتریان جدید  
اعتمادسازی در بازار  
وفادار کردن مشتریان فعلی  
توسعه موفق کسب وکار  

اهمیت برندسازی در بازاریابی و افزایش فروش 
برندسازی در زمینه فروش و بازاریابی بسیار تأثیرگذار است. عاوه 
بر این که داشــتن یک برند تجاری شــما را از رقبا متمایز می سازد، 
دلایل مهم دیگری نیز وجود دارد که ساخت برند را به یک مقوله پر 

اهمیت در کسب وکار تبدیل می کند. این دلایل عبارتند از:
اطلاع رسانی به مخاطبین

برندینــگ در بازاریابی محصول نقش بســزایی دارد، وظیفه اصلی 
بازایابی اطاع رسانی به مخاطب درباره محصول و خدمات است که 

با کمک برندسازی می توان به راحتی به این مهم دست پیدا کرد.
یکپارچگی

برندســازی ســبب می شــود تا نام، آرم، محصول و خدمات یک 
کسب وکار با هم پیوند داشــته و زیر سایه یک برند قرار گیرند. به 
این ترتیب ترغیب مشــتری برای توجه به یک محصول یا خدمات 
کار ساده تری است. با یکپارچگی و هدفمندی اعضا در سازمان، شکل 

بازاریابی ارتقاء یافته و با موفقیت بیشتری همراه است.
افزایش فروش

یکی از مواردی که برندسازی تأثیر مستقیمی روی آن دارد، افزایش 
فروش اســت. تجربه نشــان می دهد که برند تجاری باعث افزایش 
فروش و کسب درآمد می شود. به راحتی می توان بر اساس چگونگی 
عملکرد و اســتراتژی های بازاریابی یک برند تجاری میزان درآمد و 

کسب ســود آن را تخمین زد. ضمن این که تجاری سازی یک برند 
کمک می کند تا با افزایش فعالیت های استراتژیک در حوزه بازاریابی 
و آموزش های موجود در این زمینه به فروش بیشــتری دست پیدا 

کند.
اعتمادسازی در بازار

وقتی یک کسب وکار صاحب یک برند تجاری باشد از اعتماد و اعتبار 
بیشــتری در بازار برخوردار اســت. در واقع با برندینگ شما اعام 
می کنیــد که به وعده های خود عمــل خواهید کرد، ادعا هایی که در 
مورد محصولات یا خدمات خود ارائه می کنید واقعی است و تضمین 
لازم برای اجرای آن ها را در اختیار دارید. در حقیقت این برندسازی 
است که به مشتری اجازه ایجاد ذهنیت مثبت در مورد محصولات یا 

خدمات شما را می بخشد.
نقش برندینگ و برندسازی در توسعه و رشد کسب وکار

به هیچ عنوان نمی توان از نقش مؤثر ســاخت برند در مسیر توسعه 
کسب وکار غافل بود. برندســازی به شما کمک می کند تا عاوه بر 
ایجــاد تأثیرات مثبت و ماندگار در ذهن مخاطب، به نیازهای آینده 
آن ها نیز واقف باشــید. ضمن این که اصلی ترین عامل تمایز شما از 
رقبایتان در عرصه های مختلف راه اندازی، رشد و توسعه کسب وکار 

همین ساخت برند است.
هویت بخشی، هدایت کســب و کار جدید و طراحی استراتژی های 
بازاریابــی موفــق از مهمترین تأثیرات برندســازی اســت. وقتی 
هویت سازی برای برند به طور کامل و اصولی انجام گیرد، اعتمادسازی 
بازار و مخاطبین نیز به شکل صحیح تری پیش می رود، شما می توانید 
برنامه ریزی مدون و اســتراتژی های بازاریابی را به خوبی در مسیر 
رشــد خود پیاده ســازی کنید و در نتیجه، رشد و توسعه کسب وکار 

سریع تر و اصولی تر پیش خواهد رفت.
برای برندسازی اصولی چه مراحل و پروسه ای باید انجام شود؟

برای این که برندســازی به شکل اصولی و موفقیت آمیز انجام گیرد 
باید از مراحل آن آگاه باشــید. در واقع این مراحل به شــما کمک 
می کند تا گام های مطمئن تری در مسیر برندسازی بردارید و سریع تر 

به هدف برسید:
زیرساخت ها را مهیا کنید

یکی از مهمترین و اولین قدم ها در مســیر برندســازی، مهیا بودن 
زیرســاخت های لازم اســت. ویژگی های برند را بررسی کنید، مثاً 
مدرن بــودن، لوکس بودن، ارزان بودن، رقابتــی بودن و... از جمله 
ویژگی هایی اســت که می توانید برای برند خود در نظر بگیرید. نکته 
مهم توجه و تحقیق بازار است. بهتر است قبل از اقدام به برندینگ، 

وضعیت رقابت، تهدید ها و فرصت های بازار را نیز شناسایی کنید.
شخصیت سازی برند

این مســأله یکی از مهمترین گام های برندســازی است. باید برای 
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برند خود شخصیتی قدرتمند و خاص طراحی کنید. باید ویژگی های 
منحصربه فردی برای هویت برند خود در نظر بگیرید. مثاً المان های 
بصری از جمله لوگو، بروشور، وب سایت، بنر های تبلیغاتی و... ، لحن 
گفتار متن کاتالوگ، نوشتار متن ســایت،  ایمیل ها، آگهی ها و...، نوع 
بسته بندی، طراحی بسته بندی، رنگ بسته بندی، محیط کار شامل لباس 
پرسنل، دکوراسیون داخلی، نوع ارتباط با مشتری، منشور سازمانی و...

همگی از جمله مواردی هستند که در مورد شخصیت سازی برند باید 
به آن ها توجه خاص داشته باشید.

چشم انداز واضح و مشخص
برای این که بتوانید برنامه ریزی خوب و دقیقی ارائه کنید نیاز است 
که چشم انداز واضحی داشته باشید. بررسی مواردی چون بازار های 
هدف، سهم برند از بازار، میزان درآمد و دارایی و... از جمله مواردی 
اســت که باید مشخص کنید. به این مســأله دقت داشته باشید که 
شما نمی توانید در همه زمینه ها برند باشید، پس بهتر است به دنبال 
نقاط قوت خود باشــید، در این زمینه حتماً رقبا را از جهات مختلف 

بررسی کنید.
مراحل اصلی برندسازی

برندینگ یا برندسازی شامل سه مرحله مهم و اساسی است که باید 
به صورت استاندارد و اصولی پیاده سازی شود. این مراحل عبارتند از:

برندسازی استراتژیک:
در این مرحله از کار شــما محصول یا خدمات خود را برای شناخته 
شدن بهتر وارد بازار می کنید. معمولاً برندینگ با پخش محصول در 

بازار نوعی برندسازی استراتژیک محسوب می شود.
برندسازی میانی:

در این مرحله شــما سعی می کنید روی نقاط قوت خود تمرکز کنید 
و وجه تمایز خود از رقبا را برجسته تر سازید. نوع ارتباط با مشتری، 
بســته بندی اصولی، ارائه خدمات با کیفیت، محصولات متمایز و... از 
جمله مواردی اســت که در این شکل از برندسازی مورد توجه قرار 

می گیرد.
برندسازی عملیاتی:

در این مرحله شما با برنامه ریزی کوتاه و بلندمدت برای شناخته شدن 

پیش می روید، تبلیغات، بازاریابی و تاش برای ماندگاری در ذهن 
مخاطب با روش های استراتژیک از جمله مواردی است که در این 

بخش جای می گیرد.
اهمیت برندبوک برای برندسازی

یکی از شاخصه های مهم برای خلق و توسعه یک برند، برخورداری 
از برندبوک اســت. برندبوک مجموعه قواعد مســنجم و یکپارچه 
شرکت ها است که باعث هویت بخشیدن برند آن ها شده و مسیری 
شــفاف برای رسیدن به اهداف مشــخص می کند. برندبوک که با 
نام کتابچه برند هم شــناخته می شود در ابتدای فعالیت هر برندی 
تدوین و طراحی می شود تا مجموعه ها و سازمان ها با رعایت قواعد 
و چهارچوب های این کتابچه در مســیر موفقیت برند حرکت کنند.  
کتابچه برند شامل اهداف، استراتژی ها، چشم اندازها و تمام قواعد 
طراحی هویت بصری بوده و تبعیت از گایدلاین های آن برای تمام 

اعضای مجموعه الزام آور است. 
یکــی از مزیت هــای کتابچه برند در پروســه برندســازی ایجاد 
شــخصیت و هویتی قدرتمند برای برند اســت. امروزه هر برندی 
بیشتر با طرح های بصری مثل لوگو، بسته بندی ها، پوستر، بیلبورد و 
یا تیزرهای تبلیغاتی دیده می شوند. حالا تصور کنید اگر هر کدام از 
این طرح ها رنگ و گرافیک متفاوتی داشته باشد و از اصول برندبوک 
تبعیت نکند چه اتفاقی خواهد افتاد. کتاب برند کمک می کند عناصر 
گرافیکی برندها در هر موقعیتی با نظم و انســجام دیده شوند. این 
انســجام و یکپارچگی رنگ ها، طرح های گرافیکی، شعار و حتی سایز 
استفاده شده لوگو شخصیتی قوی از برند را به نمایش می گذارد که 

بر روی مخاطبان هدف به شدت تاثیرگذار است.
ابزارهای مهم برندسازی

مهمترین هدف از برندســازی جذب مشتری و ماندگاری برند در 
ذهن او است، بنابراین ابزار و تجهیزاتی که بتوانند چنین استراتژی 
را به خوبی پیاده ســازی کنند از اولویت برخوردار هســتند. برای 
ساخت یک برند و ایجاد شخصیتی ماندگار و قوی در ذهن مخاطب 
به ابزارهــا و تکنیک های مختلف و متنوعی نیــاز داریم. یک برند 
تاثیرگذار باید فعالیت خود را قدرتمند و قابل اعتماد شــروع کند 
که این مســتلزم رعایت اصول برندسازی است. اصولی که تحقیق 
و بررســی بازار، مشتریان و رقبا را مورد توجه قرار می دهد. بعد از 
انجام این تحقیقات تعیین می شود چطور و با چه روش هایی بالاتر و 

قدرتمندتر از رقبا ظاهر شویم.
اما ابتدا باید شــخصیت و هویتی یکپارچه بــرای برندمان تدارک 
ببینیم. برای شــروع لازم اســت تمام عناصر دیداری و شنیداری 
برند به شکلی اصولی و یکدست طراحی شوند. هویت برند صرفا به 
طراحی یک لوگو محدود نشده و لازم است تمام المان های گرافیکی، 
مفاهیم و ایده ها و حسی که برند به مشتریان باید منتقل کند در نظر 

گرفته شود. طراحی هویت بصری یکپارچه و کامل مسیر برندسازی 
موفق را شفاف و کم هزینه تر می کند.

شــرکت برفاب توانسته در چند ســال اخیر عاوه بر برند برفاب 
برندهایی مانند متین، برفان و توکما را تولید کند و به فروش برساند 
برندهای متین، برفان و توکما صادراتی هستند و همواره بازار هدف 

صادرات بوده است. 
شــرکت برفاب با توجه به در نظر گرفتن نکات حرفه ای و مهم در 
روند برندسازی کســب و کار حرکت اصولی و برندسازی بر اساس 

استاندارد های موجود را داشته است. 
برفاب با اصول صحیح برندســازی موفق شده تا مسیر ساده تری را 

برای تولید پیش رو داشته باشد. 
شــرکت برفاب برای اینکه در این عرصه موفق باشد موارد زیر را 

نظر گرفته و همه چیز را مطابق با آن ها پیش برده است:
داشتن هدف  
تحقیق بازار  
تشخیص مخاطبان  
نیازسنجی جامعه هدف  
شعار برند  
طراحی لوگو  
طراحی برندبوک و تبعیت از قواعد یکپارچه  
نمایش برند  
ارائه خدمات با کیفیت به مشتری  
ایجاد وفاداری مخاطب به ارزش های برند  
توجه به بازخورد ها  
تحقیق در مورد نیاز آینده مخاطبین  

برند های متین، برفان و توکما به عراق صادر می شوند و هر کدام از 
این برندها مختص به یک نماینده می باشد. 

این محصولات با توجه به درخواست مشتری دستخوش تغییراتی از 
جمله رنگ بندی و مشخصات فنی شده است. 

طراحی و بســته بندی این محصولات باتوجه به برندبوک موردنظر 
انجام شده و به درخواست مشتری تغییرات فنی مورد نیاز بر روی 

محصولات اعمال شده است.
ما در برفاب توانسته ایم با فروش محصولات تحت عنوان برندهای 
دیگر عاوه بر برند اصلی برفاب در بازار لوازم خانگی کشور عراق 

به شهرت و تقاضای چشمگیری دست پیدا کنیم.
هدف از برندینگ ارتباط با مشــتری اســت. شرکت برفاب با یک 
برنامه ریزی دقیق توانســته نیاز مشتری و مخاطب هدف را بررسی 
کند و نقاط قــوت و ضعف برند را در نظر بگیرد و با توجه به نیاز 

مشتری قدم بردارد.
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شرکت برفاب به منظور توسعه مســتمر دامنه تولیدات و شناخت 
خواســته های مصرف کنندگان بازارهای مختلف داخلی و صادراتی 
توجــه خود را به گســترش ســبد محصولات، آمــوزش نیروهای 
انســانی، افزایش کیفیت محصولات، کاهش قیمت تمام شده، توسعه 

فعالیت های مهندسی و ...  معطوف کرده است.
یکی از محصولات تولید شده جدید در شرکت برفاب شیکر شارژی 
در چهار مدل مختلف است که یکی از محصولات جدید و پر طرفدار 

شرکت بنس می باشد.
اســتفاده از مخلوط کن هــای خانگی باعث ایجــاد تحولی بزرگ در 
آماده سازی انواع نوشــیدنی های پرطرفدار مثل آب طالبی، اسموتی 
میوه، موهیتو، شــیر موز و... در منازل گردیده. پیش از اســتفاده از 
این مخلوط کن ها، این نوع نوشــیدنی ها صرفا در کافه ها و بازار قابل 
ســفارش بودند، حال تصور کنید یک مخلوط کن قابل حمل به همراه 

نوشیدنی های مورد نظر در کیفِ شما همراهتان سفر می کند!
شیکرها بطری هایی استوانه ای شکل هستند که از جنس های مختلفی 
ساخته می شوند. کلمه shake در فارسی به معنی تکان دادن است. 

پس کار اصلی این بطری مخلوط کردن مواد با یکدیگر است.
شیکر برقی با استفاده از باطری و کابل برق کار می کند و در مدل های 
جدیدتری که به بازار عرضه شــده شیکر شارژی هم وجود دارد. و 
به راحتی با شــیکر شارژی می توانید در باشگاه و یا بیرون بدون هیچ 
امکانات خاصی و یا دسترسی به برق از مخلوط کردن موادتان لذت 

ببرید.
یک بطری استوانه ای کوچک که با داشتن یک موتور برقی پرقدرت 
باعث چرخش تیغه های تیز خود می شود و مواد را با یکدیگر مخلوط 

می کند.
این محصولات با استفاده از باتری ۶000 میلی آمپر خود، توانستند تا 
حد زیادی نیاز مخاطبان را برطرف کنند. با ظرفیت 580 میلی لیتر، 
باتری لیتیومی، تایمر، دکمه روشــن و خاموش شدن دستگاه، قابلیت 
شست و شــوی کلیه قطعات، تیغه فولادی ضدزنگ و با قدرت موتور 
210 وات برای رنگ سفید و 31۶ وات برای رنگ مشکی به صورت 

سفارشی در کارخانه برفاب تولید گردیدند.

BJ-B50R شیکر شارژی بنس مدل
قدرت موتور 210 الی 31۶ وات

ظرفیت 580 میلی لیتر
باتری ۶000 میلی آمپر

قابلیت شست وشوی تمامی اجزا
تیغه فولادی ضدزنگ

باتری لیتیومی قابل شارژ
زمان شارژ کامل 4 ساعت

مناسب انواع میوه، غات و دانه ها

BJ-B50C شیکر شارژی بنس مدل
قدرت موتور 210 الی 31۶ وات

ظرفیت ۶00 میلی لیتر
باتری ۶000 میلی آمپر

قابلیت شست وشوی تمامی اجزا
تیغه فولادی ضدزنگ

باتری لیتیومی قابل شارژ
زمان شارژ کامل 4 ساعت

مناسب انواع میوه، غات و دانه ها

سرخ کن بدون روغن )Air Fryer( دستگاهی است که برای پخت 
غذاها با کمترین مقدار روغن یا بدون استفاده از آن طراحی شده است. 
این دستگاه ها از تکنولوژی هوای داغ برای پخت و سرخ کردن غذاها 
اســتفاده می کنند. به جای اســتفاده از روغن، هوا به عنوان وسیله ای 

بــرای پخت و ســرخ کردن 
البته  می شود.  اســتفاده  مواد 
برای طبــخ غذا به  کمک این 
ســرخ کن ها می توان از روغن 
اســتفاده کرد؛ اما غذاها نباید 
در روغــن غوطه ور شــوند. 
فقط یک یا دو پاف از اسپری 

روغن کافی است.
مزایای استفاده از سرخ کن بدون روغن عبارتند از:

کمتریــن مقدار روغن: بدون نیاز به مقدار زیادی روغن برای پخت 
و سرخ کردن، کالری و چربی مصرفی کاهش می یابد و غذاها بهترین 

طعم و کیفیت را دارند.
پخت یکنواخت: سرخ کن ها به خوبی دما و هوا را توزیع کرده و امکان 

پخت یکنواخت غذاها را فراهم می کنند.
سرعت عمل: این دستگاه ها معمولاً سریع تر از روش های سنتی پخت 

هستند و می توانند به سرعت غذاها را آماده کنند.
کمترین هدررفــت آب و انرژی: با اســتفاده از هوای داغ به جای 

روغن، کمترین هدررفت آب و انرژی را دارا هستند.
امکان تنظیم دما و زمان: بیشتر مدل های سرخ کن دارای تنظیمات 

مختلفی برای تنظیم دما و زمان پخت هستند.
متناســب برای پخت های متنوع: ســرخ کن ها می توانند برای پخت 
انواع غذاها مانند سیب زمینی ســرخ کرده، مرغ سرخ شده، کتلت، و 

حتی کیک و پخت شیرینی ها استفاده شوند.
سرخ کن های بدون روغن معمولاً در انواع و مدل های مختلف در بازار 
موجود هستند، بنابراین ممکن است نیاز باشد مدل متناسب با نیازها 

و فضای آشپزخانه خود را انتخاب کنید.
مصرف بالا و نامناســب روغن ها می تواند به مشکات مختلفی برای 
بدن انســان منجر شود. در زیر به برخی از مشکات مصرف روغن 

برای بدن اشاره می شود:
افزایش وزن و چاقی  
بلوغ و انسداد عروق  
مشکات گوارشی  
انسولین مقاومتی  
التهابات مزمن  
مشکات کبدی  
مشکات سامت پوست  
مشکات نوروسایکولوژیکی  
مشکات جذب مواد مغذی  

در کل، مصــرف روغن ها به میزان معقول و به ترکیبی مناســب از 
چربی ها اهمیت دارد. همچنین مشــورت با یــک متخصص تغذیه 
می تواند به شما کمک کند تا رژیم غذایی بهینه تری را انتخاب کنید.

شاید فکر کنید با استفاده از سرخ کن بدون روغن، فقط سیب زمینی یا 
بادمجان سرخ کرده می توانید درست کنید؛ اما این طور نیست. کارایی 

سرخ کن بدون روغن بیش از این هاست. برای مثال:
گرم کردن غذا های مانده در یخچال و فریزر  
گریل کردن گوشت و ماهی  
درست کردن کیک و شیرینی  

خشک کردن سبزی  
تفت دادن آجیل  
بریان کردن مرغ  
درست کردن پیتزا و لازانیا  
آب پز کردن تخم مرغ  

البته توجه به دســتور های پخت هر یک از این غذاها در ســرخ کن 
بدون روغن ضروری است. استفاده از دفترچه راهنما باعث می شود 

طول عمر سرخ کن بالاتر برود.
ســرخ کن های بدون روغن بنــس محصولاتی بی نظیــر با طراحی 
منحصر به فرد است که سبب کاهش 80 درصدی مصرف روغن شده 
و غذاها را با میزان مصرف بســیار پایین یا بدون روغن سالم آماده 
می کند. این سرخ کن ها دارای توان مصرفی 1800 و 1500 وات است 
که باعث آماده شــدن غذاهای دلخواه شما در زمانی کوتاه می شود. 
این سرخ کن غذا را 30 درصد سریع تر طبخ می کند. گنجایش مخزن 
این سرخ کن ها 3/5 و ۶ لیتر است که به کمک آن می توانید دوستان 
یا خانــواده را به صرف یک وعده غذای لذیــذ دعوت نمایید. پنل 
کنترلی این دستگاه ها به صورت لمســی طراحی شده است و با یک 
لمس غذاهای مورد عاقه ی شــما را آماده می کنند. ســرخ کن های 
بدون روغن دیجیتال بنس دارای سیستم تایمر و تنظیم دما است که 
قابلیت های پرکاربردی می باشند. صفحه داخلی این محصول گالوانیزه 
می باشد که از بو کردن و داغ شدن جلوگیری می کند. و همچنین بدنه 
بیرونی یکی از این محصولات از اســتیل ضدزنگ و در مدل دیگر از 
پاستیک درجه یک می باشد با این سرخ کن ها می توانید انواع غذاها 
مانند گوشــت و ماهی کبابی، مرغ و میگوی سوخاری، سیب زمینی 
سرخ شده، قارچ خوشمزه، کیک، پیتزا، پفیا، بخارپز کردن سبزیجات 
و ... را آمــاده کنید و همچنین انواع غذای منجمد را گرم نمایید. این 
محصول برای کسانی که به ســامت خود اهمیت می دهند و قصد 
تهیه غذاهایی ســالم با کمترین میزان روغن را دارند گزینه ای بسیار 

مناسب محسوب می شود.

مشخصات محصولات بنس تولیدی در شرکت برفاب: 
BA-S601 سرخ کن بدون روغن بنس مدل

توان پخت 1800 وات
ظرفیت ۶ لیتر

مناسب برای 7 نفر
8 برنامه پخت وپز
کنترل پنل لمسی

تنظیم دما 80 تا 200 درجه
کاهش80 % چربی مواد غذایی

گردش هوای 3۶0 درجه

محصولات برند بنِسِ،
تولید شده در
شرکت برفاب

مهرداد شاهقلیان، مدیر عملیات
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BA-S353 سرخ کن بدون روغن بنس مدل
توان پخت 1500 وات

ظرفیت 3.5 لیتر
مناسب برای ۶ نفر

12 برنامه پخت و پز
کنترل پنل لمسی

تنظیم دما 80 تا 200 درجه
کاهش 80 % چربی مواد غذایی

گردش هوای 3۶0 درجه

BA-S452 سرخ کن بدون روغن بنس مدل
توان پخت 1500 وات

ظرفیت 4.5 لیتر
مناسب برای ۶ نفر
8 برنامه پخت و پز

کنترل پنل لمسی
تنظیم دما 80 تا 200 درجه

کاهش 80 % چربی مواد غذایی
گردش هوای 3۶0 درجه

BA-D801T سرخ کن بدون روغن بنس مدل
توان پخت 1700 وات

ظرفیت 8 لیتر)4+4 لیتر(
مناسب برای 8-10 نفر

8 برنامه پخت و پز
کنترل پنل لمسی

تنظیم دما 80 تا 200 درجه
کاهش 80 % چربی مواد غذایی

گردش هوای 3۶0 درجه

در این مقاله با خصوصیات ایرفرایر آشنا شدید. سرخ کن های بدون 
روغن به عنوان جایگزینی سالم تر برای سرخ کن های سنتی، محبوبیت 
زیادی پیدا کرده اند. با این حال، قیمت این دستگاه ها می تواند متناسب 
با برند، مدل و ویژگی های آن ها متفاوت باشد. عوامل مختلفی مانند 
ظرفیت، قدرت، مواد استفاده شده در ساخت و قابلیت های اضافی بر 
قیمت ســرخ کن بدون روغن تأثیر می گذارند. قبل از خرید، توصیه 
می کنیم تا نیازها و بودجه خود را مشخص نمایید. همچنین، مقایسه 
قیمت و ویژگی های مختلف مدل های موجود در بازار می تواند به شما 
در انتخاب بهترین گزینه سرخ کن بدون روغن کمک کند. به طور کلی، 
سرمایه گذاری روی یک ایرفرایر با کیفیت، به شما امکان می دهد تا 

غذاهای سالم تر و خوشمزه تری را در خانه تهیه کنید.

جارو برقی چیست:
در قدیم برای تمیز کردن محیط اطراف شــامل خانه ها و متعلقات 
آن ها از جاروهای دســتی استفاده می شــد. هنوز هم در شهرهای 
کوچک و روســتاها دیدن این جاروها مســئله عجیبی نیست. ولی 
با گذشــت زمان و رشد زندگی شهری و افزایش راهکارهایی برای 
صرفه جویی در وقت و هر چه بیشتر شدن آسایش و راحتی انسان ها، 
وســایل و تکنولوژی های برقی بیشتر و بیشتر شده و جارو برقی نیز 
یکی از وسایلی است که به همین منظور طراحی شده و مورد استفاده 

قرار گرفت.
جاروبرقی ها یکی از پرکاربردترین وســایل در زندگی های امروزی 
هستند که نقش بسیار مهمی را در نظافت و پاکیزگی منازل و محیط 
اطراف ما بر عهده دارند. این وســیله دوست داشتنی به سادگی و با 
استفاده از قدرت های متفاوت مکش می تواند به ما در پاکیزه کردن 

محیط و جمع آوری زباله ها و گرد و خاک کمک کند.
جاروبرقی ها صرفا برای اســتفاده در محیط منزل طراحی نشده اند 
بلکه آن هــا دارای انواع نیمه صنعتی و صنعتی که مکنده نیز نامیده 
می شود هستند و برای استفاده در مکان های عمومی و بزرگ مانند 
مجتمع هــای تجاری، هتل ها و برج ها کاربرد دارند. نوع قوی تری از 
آن نیز می تواند به صورت مرکزی در یک مجتمع مسکونی و یا برج 
پیاده سازی شود و همه ساکنان می توانند با اتصال به دریچه مکنده 

از امکانات یک جاروبرقی پرقدرت استفاده کنند.
قدرت موتــور یک جارو برقی میزان مکــش آن را تعیین می کند 
همچنین عامل ســرعت نیز در این زمینه عامل مهمی محســوب 
می شــود. هر چه مقدار قدرت موتور جارو برقی بیشتر باشد، قادر 
خواهد بود تا زباله های ســنگین تر را نیز مکــش نماید و بالا بودن 

سرعت باعث جذب گرد و غبار بیشتری از محیط خواهد شد.
)Corded Stick Vacuum( جاروبرقی عصایی با سیم

شــکل رایج تر جارو ایســتاده یا جاروبرقی عصایی، مدل با سیم آن 
اســت. واضح اســت که این جاروبرقی در صورتی کاربردی است 
که اتصال برق وجود داشــته باشد و امکان ذخیره انرژی )شارژ( در 
آن وجود ندارد. اگرچه این جاروبرقی برخاف جارو شــارژی مدل 
عصایی امکان اســتفاده طولانی مدت را فراهم می کند؛ اما یک عیب 
بزرگ آن این اســت که محدود به محیطی خاص می شود که پریز  

برق در نزدیکی آن قرار گرفته باشد.
مانند مدل های دیگر جاروبرقی ایســتاده یــا عصایی، این جارو نیز 
دارای دسته ای بلند است که کاربری آسان جارو را موجب می شود 
و برای جمع آوری و ذخیره زباله ها، از محفظه ای کوچک اســتفاده 
می کند که باید زود به زود تخلیه شــود. اما در مقابل اشغال فضای 
این جاروبرقی بســیار کم است و قیمت آن نیز نسبت به جاروهای 

خوابیده و سطلی به صرفه تر می باشد.

جارو  شارژی
همان طور که از اســم این گروه پیداســت، برای اســتفاده از انواع 
جاروبرقی شارژی، ابتدا باید آن ها را شارژ کنید. جاروشارژی ها بسیار 
ســبک و منعطف هســتند و چون نیازی به پریز برق و سیم ندارند، 
بهترین گزینه برای تمیز کردن نقاط کور و سطوح غیر مسطح مانند 
کف ماشین و شکاف ها هستند. توان این لوازم بستگی به ولتاژ مصرفی 
آن ها دارد یعنی هرچه ولتاژ مصرفی بیش تر باشد، قدرت دستگاه هم 

بیش تر است.
یکی از مهم ترین ویژگی های یک جاروبرقی شارژی، نوع باتری و عمر 
آن است. معمولا باتری های لیتیومی-یونی سریع تر شارژ شده و عمر 
بیش تری دارند. به یاد داشته باشید که بسته به مدل این جاروها شما 
می توانید از ده دقیقه تا بیش تر از یک ساعت از آن ها استفاده کنید و 

زمان شارژ باتری ها می تواند تا 1۶ ساعت هم طول بکشد.
ظرفیت مخزن این گروه نسبت به جاروبرقی های سیمی بسیار کم تر 
و به طور متوســط حدود ۶/. لیتر اســت پس مخزن آن سریع تر پر 
می شــود و نیاز به تخلیه پیدا می کند. جنس بدنه  این جارو ها به طور 
معمول پاستیکی اســت در نتیجه دستگاه بسیار سبک و جمع وجور 

بوده و به راحتی جابه جا می شود.
مشخصات محصولات بنس تولیدی در شرکت برفاب:

BV-N351 جاروبرقی بنس مدل
مجهز به موتور 1500 واتی
Ultra Silence تکنولوژی

دارای لوله تلسکوپی
فیلتر قابل شست وشو

ریموت کنترل روی دسته
ظرفیت مخزن 7/1 لیتری

Nano مجهز به فیلتر هپا-13 و
مجهز به برس های حرفه ای   

BV-W681 جارو بدون سیم بنس مدل
موتور BLDC با عمر بالا
مجهز به موتور 350 واتی

45 دقیقه کارکرد با هر بار شارژ
فیلترهای قابل شست وشو
مناسب برای انواع سطوح

مجهز به فیلتر هپا-10
باتری قابل تعویض

با 3 حالت تنظیم مکش

BV-W181 جارو بدون سیم
موتور BLDC با عمر بالا
مجهز به موتور 300 واتی

40 دقیقه کارکرد با هر بار شارژ
فیلترهای قابل شست وشو
مناسب برای انواع سطوح

مجهز به فیلتر هپا-10
باتری قابل تعویض

با 3 حالت تنظیم مکش
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المپیک 2024 پاریس

بازی های المپیک )Olympiques( یا المپیاد ورزشــی به جشــنواره 
ورزشی ای گفته می شود که به عقیده باستان شناسان و تاریخ نویسان در 
یونان باستان به انجام می رسیده، و در اواخر قرن 19 میادی از نو احیا 
شــد. بازی های المپیک در ابتدا یک جشن مذهبی بود که برای ادای 
احترام به زئوس »پادشاه خدایان یونان« در صحن مربوط به او برگزار 
می شد. این مسابقات هر چهار سال یک بار و از سال 77۶ قبل از میاد 

در المپیا که محل صحن زئوس بود برگزار می شد.
مســابقات المپیک در بین یونانی ها از اهمیت زیــادی برخوردار بود 
چنان که مورخین یونانی در دوران باســتان، از آن به عنوان یک واحد 
برای اندازه گیری زمان اســتفاده می کردند. یک »المپیاد« بیانگر چهار 

سال می بود.
مسابقات در ابتدا تنها شامل مسابقه »دوندگی« بود، ولی بعدها کشتی، 
بوکس و پرش به آن اضافه شــد. شرکت کنندگان متشکل از افرادی 

بودند که ثروت و وقت کافی داشتند که به تمرین ورزشی بپردازند.
این جشــن ها بیشــتر از آن جهت که عاملی بود برای ورزیده شدن و 
آمــاده کردن جوانان برای مقابله با هر نوع تجاوز به خاک یونان رونق 

گرفت.
رشته های ورزشی برگزار شــده در ادوار مختلف این مسابقات شامل 
ماده های مختلف مسابقات دو، پرش، پرتاب دیسک، پنجگانه باستانی، 

مشت زنی، کشتی، پانکریشن، اسب دوانی و ارابه رانی می شد.
نوباوگان، جوانان و پهلوانان جداگانه به مبارزه می پرداختند. در حاشیه 
المپیک مسابقه های شعر و شــاعری، سخن وری و موسیقی هم برگزار 
می گردید. جشن های »المپیا« ادامه داشت تا سال 394 که امپراتور روم 
آن را تعطیل کرد. این تعطیلی طولانی سبب ویرانی »المپیا« و نیایشگاه 

»زئوس«، نماد قدرت و پهلوانی گردید. 
احیای مجدد در دوران مدرن

یک باستان شــناس آلمانی به نام »کورتیوس« در دل تپه های خاموش 
»المپیا« به کاوش پرداخت، و آثار شگفتی را کشف کرد. فکر احیای این 

بازی ها قوت گرفت و با هزاران دشواری مردی شریف، انسان دوست 
و دانشمند بنام »پیر بارون دوکوبرتن« فرانسوی به کمک دوستان خود 
در سال 1889 در پاریس همایشی تشکیل داد و اساس بازی های جدید 

المپیک را پی نهاد.
نمادهای المپیک

نهضت المپیک نمادهای بســیاری دارد که بیشتر آن ها نشان دهنده 
ایده ها و ایده آل های پیِر دو کوبرِتنَ هستند. معروفترین نما در این میان 
حلقه های المپیک است. این پنج حلقه در هم بافته شده نمادی از اتحاد 
میان پنج قاره اســت. »آمریکا یک قاره محسوب شده است«. این پنج 
حلقه در پنج رنگ روی زمینه سفید در پرچم المپیک کشیده شده اند. 
رنگ های ســفید )رنگ زمینه(، قرمز، آبی، سبز، زرد و سیاه به گونه ای 
انتخاب شــده که هر کشــوری حداقل یکی از این رنگ ها را در پرچم 
ملی خود دارد. پرچم المپیک در سال 1914 انتخاب شد، اما اولین بار 
دربازی های المپیک آنتورپ به تاریخ 20 دسامبر 1920 برافراشته شد. 

این پرچم برای هر یک از جشن های بازی ها برافراشته می شود.
آتش المپیک در جایگاه مخصوص المپیک روشن می شود و مشعل آن 
را دوندگان به صورت امدادی حمل می کنند. این آتش نقش مهمی در 
مراسم افتتاحیه بازی می کند. با اینکه مشعل از قبل در تاریخ بوده است، 

اما حمل امدادی آن از 193۶ آغاز شد. 
رشته های ورزشی در المپیک

مســابقات المپیک تابستانی2004 در 28 رشــته ورزشی برگزار شد. 
اگر هر رشته ورزشی، از قبیل ورزش های آبی، به طور جداگانه شمرده 
می شد، شمار رشته های ورزشــی به 37 می رسید. 9 رشته ورزشی در 
برنامه نخستین المپیک جای داشتند و در تمام دوره های بعد نیز برگزار 
شده اند: دو و میدانی، دوچرخه سواری، شمشیر بازی، ژیمناستیک، وزنه 
برداری، تیراندازی، شنا و کشتی. اگر مسابقات قایقرانی در سال 189۶ 
به سبب شرایط نامناسب جوی لغو نمی شد، این ورزش نیز به فهرست 

ورزش های آن المپیک افزوده می شد.

1920

آخرین المپیک زمستانی در 7 رشته ورزشی برگزار شد و اگر بخواهیم 
هر رشته ورزشی، از قبیل اسکی و اسکیت را به طور جداگانه بشماریم، 
باید بگوییم با 15 رشته ورزشی برگزار شد. از میان این رشته ها، اسکی 
بیرون از جاده، اســکیت بازی نمایشی، هاکی روی یخ، عملیات مرکب 
اســکاندیناویایی، پرش با اسکی، و اسکیت ســرعت در برنامه همگی 
المپیک های زمســتانی قرار داشته است. افزون بر آن اسکیت نمایشی 
و هاکی روی یخ حتی قبل از ظهور مســابقات المپیک زمستانی، بخشی 
از مسابقات المپیک تابســتانی بود و تیم ها در این زمینه با یکدیگر به 

رقابت می پرداختند.
بازی های المپیک تابستانی 2024

بازی های المپیک تابســتانی 2024، که به طور رسمی بازی های المپیاد 
XXXIII )سی و سوم( و با نام رسمی پاریس 2024 شناخته می شود، 
یک رویداد بین المللی چند ورزشــی بود کــه از 2۶ ژوئیه تا 11 اوت 
2024 )5 مرداد تا 21 مرداد 1403( در فرانســه برگزار شد. پاریس 
شهر میزبان بود و رویدادهایی در 1۶ شهر دیگر در سراسر متروپولیتن 
فرانســه )سرزمین اصلی فرانسه واقع در اروپا(، به عاوه جزیره تاهیتی 
در پلی نزی فرانسه واقع در اقیانوس آرام برگزار شد و رشته بریکینگ 

دنس نیز برای اولین بار در المپیک رونمایی شد.
فرانسه برای کمک به تقویت امنیت و »تسهیل تبادل اطاعات عملیاتی« 
و »همکاری بین المللــی اجرای قانون« در طــول بازی ها، با یوروپل و 
وزارت کشــور بریتانیا به توافق رسید. در چارچوب توافق نامه ها، قرار 
بود هواپیماهای بدون سرنشین و موانع دریایی بیشتری برای جلوگیری 
از عبور غیرقانونی قایق های کوچک از کانال مانش مستقر شوند. ارتش 
بریتانیا همچنین واحدهای موشکی زمین به هوای استاراستریک را برای 
امنیت هوایی مســتقر کرد. پلیس در پاریس قبل از بازی ها بازرسی ها 
و تمرین هایی را در واحد خنثی ســازی بمب شبیه به آماده سازی آن ها 
برای جام جهانی راگبی 2023 در ورزشگاه استاد دو فرانس انجام داد. 

هزینه این المپیک، 9 میلیارد یورو برآورد شده بود.
آمریکا با 40 مدال طا و در مجموع 12۶ مدال در صدر جدول مدال ها 
قرار گرفت. چین با 40 مدال طا و 91 مدال در مجموع در جایگاه دوم 
از نظر مدال طا قرار گرفت. همچنین این اولین باری است که در تاریخ 
المپیک تابســتانی، مدال های طا در بالای جدول مساوی بوده است. 
ژاپن با 20 مدال طا سوم شد و در مجموع مدال، ششم شد. استرالیا با 
18 مدال طا چهارم شد و در مجموع مدال ها پنجم شد. کشور میزبان 

فرانسه با 1۶ طا و ۶4 مدال در مجموع پنجم شد.
دومینیکا، سنت لوسیا، کیپ ورد و آلبانی اولین مدال های المپیک خود را 
به دست آوردند که دو مدال اول هر دو طا بودند و بوتسوانا و گواتمالا 
نیز اولین مدال طای خود را کسب کردند. تیم المپیک پناهندگان نیز 

اولین مدال خود را در بوکس کسب کرد.

رتبه 21 ایران در المپیک پاریس با 12 مدال
در پایان سی و سومین دوره بازی های المپیک 2024 پاریس کاروان 
ایران با 3 مدال طا، شــش نقره و سه برنز در جدول مدالی در رده 

بیست و یکم قرارگرفت.
به گزارش ایسنا، در پایان سی وسومین دوره بازی های المپیک 2024 
پاریس، ایران با ســه مدال طا، شــش نقره و سه برنز و مجموع 12 

مدال در رده بیست و یکم قرار گرفت.
آمریکا با 40 مدال طا، 44 نقره و 42 برنز صدرنشــین شد. چین با 
40 مدال طا، 27 نقره و 24 برنز در رده دوم و ژاپن با 20 مدال طا، 

12 نقره و 13 برنز در رده سوم قرار گرفتند.
استرالیا با 18 مدال طا، 19 نقره و 1۶ برنز در رده چهارم و فرانسه 

میزبان با 1۶ طا، 2۶ نقره و 22 برنز در رده پنجم ایستاد. 
ایران در المپیک 2024 پاریس 40 نماینده داشت و نمایندگان ایران 

در دو رشته  کشتی و تکواندو صاحب 12 مدال شدند.
مدال آوران ایران در المپیک پاریس:

مدال طلا:
محمدهادی ساروی در 97 کیلوگرم کشتی فرنگی

سعید اسماعیلی در ۶7 کیلوگرم کشتی فرنگی
آرین سلیمی در 80+ کیلوگرم تکواندو

مدال نقره:
علیرضا مهمدی در 87 کیلوگرم کشتی فرنگی

حسن یزدانی در 8۶ کیلوگرم کشتی آزاد
امیرحسین زارع در 125 کیلوگرم کشتی آزاد

ناهید کیانی در 57- کیلوگرم تکواندو
مهران برخورداری در 80- کیلوگرم تکواندو
رحمان عموزاد در ۶5 کیلوگرم کشتی آزاد

مدال برنز:
امین میرزازاده در 130 کیلوگرم کشتی فرنگی

امیرعلی آذرپیرا در 97 کیلوگرم کشتی آزاد
مبینا نعمت زاده در 49- کیلوگرم تکواندو

کســب مدال های رنگارنگ طا، نقره و برنز توسط قهرمانان ارزنده 
کشورمان در رشته ورزشی کشتی فرنگی و آزاد، همچنین تکواندوکاران 
عزیز به خصوص بانوانی که تاریخ ســازی در آوردگاه المپیک 2024 
پاریس را به ارمغان آورده اند به جامعه ورزشــی و ملت شریف ایران 
اســامی تبریک می گوییم. به امید ســامتی و موفقیت هرچه بیشتر 
این عزیزان و فتح قله های برتر در آوردگاه های ورزشــی در ســطح 

بین المللی.
تصاویر مدال آوران کشــورمان در المپیک 2024 پاریس را پشت جلد 

ببینید.
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چرا در محیط کار باید زمانی برای بازی کردن اختصاص داد؟
هر محیط کار سالمی که در آن افراد با انگیزه کار می کنند، چاشنی هم 
دارد. افراد بخشی از زمان حضورشان در محل کار را به گپ وگفت و 
برقراری ارتباط با سایر افراد می گذرانند. ایجاد چنین فضایی می تواند 

در ایجاد انگیزه در کارکنان تأثیر داشته باشد.
بازی میزان جذب استعداد را افزایش می دهد

بیشتر افراد جویای کار به دنبال محیط کاری هستند که در آن زمان 
برای تفریح و بازی وجود داشــته باشد. همچنین نسل جدید نیروی 
کار برخاف نســل قدیم اعتقاد دارند که داشتن سرگرمی در محل 
کار می تواند استرس را کاهش دهد و عملکرد و بهره وری هر کارمند 
را نیز بهبود بخشــد. بنابراین گنجاندن زمان بازی و جا انداختن آن 
در فرهنگ سازمانی، می تواند روشی مؤثر برای جذب نیروهای زبده 

بازار کار باشد.
با توجه به اینکه نسل جوان و با استعداد امروزی بیشترین سهم را از 
بازار کار حال حاضر دارند، بنابراین جذب و نگهداری آن ها در محیط 

کار امری حیاتی و مهم برای هر کارفرمایی است.
بــازی به کارمندان اجازه می دهد تنش را از خود دور کنند و از نظر 
روحی و روانی خود را دوباره بازیابی کنند. شاید این موضوع به خاطر 
این است که بازی باعث آزاد شدن اندورفین در بدن می شود که این 
ماده به کاهش عائم اضطراب و افسردگی کمک می کند و باعث به 

وجود آمدن حس و حال خوب در کارمندان می شود.

بــا ایجاد فضا و زمانــی برای بازی در محــل کار برای کارکنان 
می توانید فشــار روانی کارکنان را کاهــش دهید و آن ها را برای 
انجام دوباره کارها شارژ کنید. همچنین این موضوع باعث کاهش 
میزان درخواست مرخصی به دلیل بیماری یا فرسودگی شغلی از 

سمت کارمندان می شود.
کارکنانی که در محل کار خود عاوه بر کار ســرگرمی نیز دارند 
بیشتر مایل به درگیر شدن با کارها و وظایف مختلف در شرکت 
هستند. این موضوع تا حدی به این دلیل است که این افراد اثرات 
مخرب استرس را کمتر در خود حس می کنند و با بازی در محل 

کار فشار کار و استرس ناشی از آن را کمتر و کمتر می کنند.
یکی از دلایل رضایت شــغلی داشتن رابطه خوب با دیگر افراد در 
شرکت ها است. زمانی که کارکنان در محیطی گرم زمانی را برای 
بــازی در کنار یکدیگر می گذارند به احتمال زیاد روابط مثبتی نیز 
دارند و این بدان معناست که آن ها همکاری بهتری خواهند داشت 

و حمایت از یکدیگر در محل کار را تجربه خواهند کرد.
شــرکت برفاب با اختصاص دادن زمانی برای بازی در محل کار 
جوانــب مثبت تاثیر گزاری را در نظر گرفته اســت. این تاثیر را 
می توانید از عوض شــدن روحیه کارمندان تــا روند انجام کارها 
ببینید. قرار دادن زمان بازی در فرهنگ ســازمانی  برفاب نه تنها 
جنبه ســرگرم کننده دارد بلکه روشی هوشــمندانه و موثر برای 

اطمینان از موفقیت تجارت و کسب وکار این شرکت می باشد. 

برگزاری مسابقات در شرکت برفاب 

آقای محمدعلی اعوانی - برنده مسابقات پینگ پنگ برفاب آقایان سعید مددی و داود غریبی - تیم برنده مسابقات فوتبال دستی برفاب



ز 1ا 3 7 0
w w w . b a r f a b . i r
خرید اینترنتی و اطلاعات بیشتر:
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W a l l - M o u n t e d 
E l e c t r i c  W a t e r  H e a t e r

W a l l - M o u n t e d 
E l e c t r i c  W a t e r  H e a t e r

بخاری برقی رومیزی
QH-2000

E l e c t r i c  H e a t e r
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معمای            قتل 

پیتر!
یک روز تام و جولی به مهمانی می روند و 

پیتر کوچولو را خانه می گذارند.

مســـــابقه!مســـــابقه!

وقتی برمی گردند پیتر را بی جان در اتاقش پیدا 
می کنند!

مظنونین پرستار بچه، خدمتکار و آشپز هستند ...

پرستار بچه:

خدمتکار:

آشپز:

پرستار آشپزقاتل پیتر کیست؟
خدمتکاربچه

من داشتم لباس های پیتر برای فردا را 
آماده می کردم!

من رفتم فروشگاه تا بطری جدید آب 
بگیرم چون آبسردکن خالی بود!

پاسخ معما را تیک بزنید و دلیلتان را در یک خط شرح دهید و پس از درج نام و نام خانوادگی و شماره پرسنلی، این صفحه را جدا کرده و به آدرس تهران، خیابان 
گاندی، کوچة سیزدهم، شمارة 1۶، دفتر مرکزی شرکت برفاب کد پستی 1517753714 برای ما پست کنید و یا می توانید عکسی واضح از این صفحه بگیرید و به 

ایمیل marketing@barfab.ir یا در اپلیکیشن بله به شماره 093۶2470951 برای واحد بازاریابی ارسال نمایید. مهلت ارسال تا 30 مهر است.

شرح: ..........................................................................................................................................................................................................................................................................................

نام و نام خانوادگی: ......................................................................................................  کد پرسنلی: ..................................................

به سه شرکت کننده با پاسخ صحیح، به قید قرعه جوایزی اهدا خواهد شد.

پاسخ معمای مسابقه شماره پیش نشریه داخی، نوروز 1403 برفاب را در بالا مشاهده کنید.
به 3 شرکت کننده در این مسابقه که پاسخ صحیح داده بودند جوایزی به قید قرعه اهدا شد. مبارکشان باشد.

سرکار خانم مونا بوکانچیجناب آقایان مجید مهری و اکبر رستگار

برندگان مسابقه نشریه داخی نوروز 1403 برفاب:

من داشتم برای پیتر شام درست 
می کردم!
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