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طرح ستارگان فروش بیمه زندگی بیمه پارسیان آغاز شد

در راسـتای ارتقـای سـطح انگیـزش و ایجـاد رقابـت در بین شـبکه فـروش و نیز 

بهبـود عملکـرد در سـطوح مختلف این شـبکه، جشـنواره فروش بیمـه زندگی در 

نیمسـال دوم سـال جاری با عنوان طرح سـتارگان فروش بیمه زندگی آغاز شـد.

براسـاس ایـن گـزارش این جشـنواره، به‌مدت 4 ماه در سـطوح کشـوری، مناطق، 

شـعب و نیـز راهبـران تخصصـی بیمه‌هـای عمرانفـرادی برگـزار خواهـد شـد و در 

پایان جشـنواره از نمایندگان برتر سـطوح مختلف به نحو شایسـته تقدیر به عمل 

خواهـد آمد.

براسـاس اعالم مدیریـت بیمه‌هـای عمرانفـرادی و درمـان مسـافرتی سـطوح 

برگـزاری جشـنواره در 4 سـطح بـا عناوین سـطح کشـوری، مربوط بـه نمایندگان 

برتـر کشـور، سـطح مناطق؛ کلیـه نماینـدگان برتر هر سرپرسـتی منطقه ، سـطح 

شـعب؛ مربـوط به نمایندگان برتر هر شـعبه و سـطح راهبـران تخصصی بیمه‌های 

عمرانفـرادی برگـزار مـی شـود و در هر سـطح براسـاس شـاخص‌های عملکردی 

تعیین شـده و رتبه و امتیاز کسـب شـده با هدایای ویژه و ارزنده قدردانی خواهد 

. شد

شـعب و نماینـدگان بیمـه پارسـیان می تواننـد جهت اطالع از جزییـات طرح به 

سـایت شـرکت بیمه پارسیان، قسـمت آیین نامه‌ها و بخشنامه‌ها مراجعه نمایند.

بیمه‌هـای  گـزاران  بیمـه  حـال  رفـاه  و  تکریـم  راسـتای  در  پارسـیان  بیمـه 

عمرانفـرادی، جشـنواره "هدیـه زندگـی پارسـیان" را بـرای بیمـه گـزاران بیمـه نامه 

مـی کنـد. برگـزار  شـرکت  ایـن  عمروسـرمایه‌گذاری 

براسـاس ایـن گـزارش در جشـنواره هدیـه زندگـی پارسـیان، تمامـی بیمه گـزاران 

فعلـی یـا جدیـد بیمـه نامـه عمروسـرمایه‌گذاری ایـن شـرکت از تخفیفـات و 

تسـهیلات ویـژه طـرح برخـوردار می شـوند. ایـن جشـنواره از اول آذرمـاه به مدت 

سـه مـاه برگـزار می گـردد. 

همچنیـن ایـن جشـنواره در دو سـطح تخفیفـات عمومـی بـرای بیمـه گـزاران 

بـه بیمـه گـزاران جدیـد  عمروسـرمایه‌گذاری حایـز شـرایط و تخفیفـات ویـژه 

بیمـه عمروسـرمایه‌گذاری عرضـه مـی گـردد. از تسـهیلات ویـژه ایـن طـرح کـه 

بـه بیمه‌گـزاران جدیـد بیمـه عمروسـرمایه‌گذاری ارایـه شـده، بیمـه نامـه رایـگان 

آتش‌سـوزی مسـکونی بـا سـرمایه 3میلیـارد ریـال و ارایـه تخفیفـات متنـوع بـه 

کلیـه بیمه گـزاران بیمه‌های عمروسـرمایه‌گذاری در سـایر بیمه نامه‌ها می باشـد. 

علاقـه منـدان جهـت اطالع از این جشـنواره و برخورداری از تسـهیلات ارایه شـده 

مـی تواننـد بـا شـعب و نمایندگی‌هـای بیمـه پارسـیان در سراسـر کشـور تمـاس 

حاصـل نمایند.

جشنواره هدیه زندگی پارسیان آغاز شد
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جدیدترین برنامه‌های روابط عمومی و تبلیغات 
برای تحول بیمه‌های زندگی

همـواره بیمـه عمـر و سـرمایه‌گذاری یکـی از پایه‌هـای 

اصلـی تبلیغـات و برنامه‌های تبلیغاتی بیمه پارسـیان 

بـوده اسـت. روابـط عمومی بیمه پارسـیان در راسـتای 

اطلاع رسـانی به عموم مردم و آشـنایی هر چه بیشـتر 

با رشـته‌های مختلـف بیمه ای و فرهنگ سـازی بیمه 

، اهـداف و برنامه‌هـای کوتـاه مـدت و بلنـد مـدت را 

در دسـتور کار خـود قـرار داده اسـت. در ایـن بیـن در 

بخـش تحـول بیمـه زندگـی جدیدتریـن برنامه‌هـای 

ایـن مدیریـت به قـرار زیر اسـت :

1. انتشـار رپورتـاژ خبـری و مصاحبـه در سـایت‌های 

خبـری و مطبوعـات 

2. تبلیغـات محیطی گسـترده در اسـتان‌های مختلف 

ر  کشو

3. اجـرای تبلیغـات رادیویـی و تلویزیونـی با محوریت 

بیمه‌هـای عمـر و سـرمایه‌گذاری 

4. تهیه بروشـورها، پوستر ، موشن گرافیک محصولات 

و راهنمای بیمه‌های عمر و سـرمایه‌گذاری 

5. آگهی‌هــای مطبوعــات، مجــات و شــبکه‌های 

ــی  اجتماع

بیمه عمر و سـرمایه‌گذاری یکـی از محصولات بیمه‌ای 

متنـوع و آتیـه سـاز اسـت که مـی توانـد بـرای تمامی 

آحـاد جامعه پشـتوانه محکم باشـد و خاطری آسـوده 

را بـرای ایـن عزیـزان به همراه داشـته باشـد و اطلاع و 

شـناخت این مزایا با اطلاع رسـانی و تبلیغات گسترده 

امـکان پذیـر خواهـد شـد و آشـنایی هرچـه بیشـتر با 

ایـن بیمـه نامـه مـی توانـد منجر بـه خرید بیمـه نامه 

عمـر شـود و چتر امنیـت و آرامش را برای هـر خانواده 

ایرانـی به ارمغـان آورد.

 اکران بیلبورد در  یاسوج اکران بیلبورد در  شهرکرد

 آرم آگهی تلویزیونی

 آگهی منتشر شده در مجلات و روزنامه ها
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ــه  ــرمایه‌گذاری را چگون ــر و س ــه عم ــوزه بیم  ح
ــد ؟ ــی کنی ــی م ارزیاب

بیمـه عمـر و سـرمایه‌گذاری رایـج در صنعـت بیمـه 

کشـورمان، مدل بومی سـازی شـده بیمه ای می‌باشد 

که در جهان ، به بیمه عمر جامع موسـوم اسـت. بیمه 

عمـر و سـرمایه‌گذاری یـک برنامـه ریـزی مالـی بلند 

مـدت بـرای شـهروندان عزیز محسـوب می شـود که 

در کنـار ارایـه پوشـش‌های بیمـه ای، وجـوه پرداختی 

ایشـان را نیـز مدیریـت و سـرمایه‌گذاری مـی کند.

ایـن وجوه بر اسـاس بضاعت و تـوان مالی بیمه‌گزاران 

موجـود در طبقـات و لایه‌هـای مختلـف جامعـه قابل 

پرداخـت مـی باشـد. بیمـه گـران پـس از کسـر حـق 

بیمـه تجاری پوشـش‌های بیمـه ای از مبالغ پرداختی 

بیمه‌گـزار، مـازاد آن را در اندوختـه بیمـه نامـه تجمیـع 

نمـوده و ضمن تخصیص سـود تضمین شـده و بدون 

ریسـک بـه ایـن اندوخته‌هـا، 85% منافـع حاصلـه از 

سـرمایه‌گذاری‌ها و معامالت مربـوط بـه ایـن بیمه‌ها 

را، تحـت عنـوان سـود مشـارکت در منافـع، مجـددا به 

حسـاب اندوختـه بیمه نامـه واریز مـی نمایند.

خطـرات گوناگـون پیرامـون افـراد جامعه کـه تمامیت 

جسـمانی و سالمتی ایشـان را تهدیـد مـی نمایـد، 

بـه  ابتال  هزینه‌هـای سرسـام‌آور درمانـی در مواقـع 

همچنیـن  العالج،  صعـب  و  خـاص  بیماری‌هـای 

فقـدان  صـورت  در  بازمانـدگان  مالـی  آسـیب‌های 

احتمالـی افـراد، لـزوم بهـره منـدی از پوشـش‌های 

بیمـه‌ای، بیمه‌هـای عمـر و سـرمایه‌گذاری را نشـان 

ریسـک‌های  و  تلاطم‌هـا  دیگـر  طـرف  از  می‌دهـد. 

بازارهـای مالـی و سـرمایه علـی الخصـوص وضعیت 

بازار سـرمایه در یک‌سـال گذشـته ، نشـان داد که بیمه‌های عمر و سـرمایه‌گذاری 

مکانـی امـن بـرای وجـوه اضافـی مـردم می باشـد، چـرا که بیمـه گـران نماینده 

شایسـته ای بـرای افراد جامعه می باشـند کـه می توانند علاوه بر ارایه سـودهای 

تضمیـن شـده بـه وجـوه پرداختـی بیمـه عمـر و سـرمایه‌گذاری، بـا بهـره گیری 

از دانـش، تجربـه و تخصـص خـود، در بازارهـای مالـی مختلـف حضـور یافتـه و 

بیمه‌گزارهـا رادر منافـع اسـتحصال شـده از این سـرمایه‌گذاری‌ها سـهیم نمایند. 

بـه رغـم کارکردهـای مطلـوب بیمه‌هـای عمـر و سـرمایه‌گذاری، هنوز بسـیاری از 

هموطنـان عزیـز بـا مزیت‌هـا و منافـع ایـن بیمـه آشـنا نیسـتند و یا ضـرورت و 

اولویتـی بـرای خریـد این محصول قایل نمی باشـند. البته شـرایط اقتصادی نیز 

عامـل مضاعفـی بـرای کاهش نسـبی درآمـد خانوار و اقبـال به بیمه‌هـای عمر و 

سـرمایه‌گذاری بـوده اسـت. در ایـن میـان جـا دارد تا شـرکت‌های بیمه و شـبکه 

فروش آن‌ها با معرفی و انتقال بیشـتر مفاهیم این رشـته بیمه‌ای در رسـانه‌های 

جمعـی، در ایجـاد نیاز، خواسـته و تقاضای این محصول نزد شـهروندان عزیز، با 

ابعـاد وسـیع تـری فعالیـت نمایند.

 درخصــوص مزایــای بیمــه عمــر و ســرمایه‌گذاری پارســیان و ســود پرداختی 
آن توضیحــات خــود را ارایــه نمایید.

بیمـه پارسـیان جـزء اولیـن شـرکت‌های بیمـه‌ای محسـوب مـی شـودکه پـا 

بـه عرصـه فعالیـت و عرضـه محصـول عمـر و سـرمایه‌گذاری گذاشـته اسـت. 

پوشـش‌های بیمه‌ای بیمه عمر و سـرمایه‌گذاری شـرکت بیمه پارسـیان از حیث 

نـوع و سـرمایه‌های مـورد تعهـد، در وضعیت مناسـبی مـی باشـد. در بیمه عمر و 

سـرمایه‌گذاری شـرکت بیمه پارسـیان، بیمه شـدگان در حال حاضـر می‌توانند تا 

سـقف ده میلیـارد ریـال سـرمایه را انتخـاب نمایند کـه در صورت فـوت احتمالی 

ایشـان بـه افـراد تعییـن شـده یـا وراث قانونـی آن‌هـا پرداخـت شـود. از دیگـر 

پوشـش‌های اضافی بیمه عمر و سـرمایه‌گذاری شـرکت بیمه پارسـیان می‌توان 

به پرداخت سـرمایه اضافی در صورت فوت بیمه شـده ناشـی از حادثه، پرداخت 

سـرمایه در صـورت ابتال بـه بیماری‌هـای خاص،پرداخـت مسـتمری و سـرمایه 

بیکاری در صورت از کار افتادگی دایم و کامل بیمه شـده، معافیت از پرداخت کل 

حـق بیمـه در صـورت از کارافتادگـی دایـم و کامل بیمه شـده،پرداخت هزینه‌های 

پزشـکی و کمـک هزینـه روزانه در ایام بسـتری شـدن بیمه شـده در بیمارسـتان 

بـه علـت حادثـه و پرداخـت سـرمایه در صـورت نقص عضـو دایم بیمه شـدگان، 

اشـاره نمود. همچنین سـود مشـارکت در منافـع بیمه‌های عمر و سـرمایه‌گذاری 

شـرکت بیمـه پارسـیان در سـال 99، معـادل 22% بـوده کـه بـه حسـاب اندوخته 

بیمه نامه‌های یاد شـده واریز شـده اسـت. یکی دیگر از محصولات شـرکت بیمه 

پارسـیان در حوزه بیمه‌های عمر و سـرمایه‌گذاری، بیمه نامه ای موسـوم به بیمه 

عمـر و سـرمایه‌گذاری خانـواده می باشـد که پوشـش‌های بیمه‌ای ارایه شـده در 

آن در صنعت بیمه کشـور نادر محسـوب می شـود. در این بیمه، اعضای خانواده 

سرپرسـت خانوار در یک بیمه نامه تحت پوشـش قرار می گیرند و در صورتی که 

گفتگو با کامران فرهاد سرشت،سرپرست مدیریت بیمه های عمر انفرادی و درمان مسافرتی؛
 تحول در بیمه های عمر و سرمایه‌گذاری 

از اهداف اصلی سازمان می‌باشد

طراحی محصول 
و برگزاری 
جشنواره‌ها 
و رویدادهای 
آموزشی و 
انگیزشی 
نمایندگان از 
برنامه‌های 
تحول حوزه‌های 
بیمه عمر و 
سرمایه‌گذاری 
می‌باشد.
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این سرپرسـت)بیمه شـده اول( قبل از سرپرسـت بالقوه دیگر بیمه نامه)دومین 

بیمـه شـده( فـوت نمایـد، شـرکت بیمه پارسـیان پرداخـت تمام حـق بیمه‌های 

بیمـه نامـه تـا آخـر قـرارداد را متعهـد می شـود و بیمه نامـه با همان پوشـش‌ها 

بدون هیچ گونه آسـیبی تداوم یافته و منافع بیمه ای و سـرمایه‌گذاری را نصیب 

سرپرسـت جدیـد خانـوار و سـایر اعضای بیمـه نامه ایشـان می نمایـد. به دلیل 

ماهیـت بلنـد مـدت بیمه عمر و سـرمایه‌گذاری، یکی از مهمتریـن پارامترها برای 

شـهروندان عزیـز بـرای انتخـاب بیمـه گـر، توانگـری مالـی و قـدرت بیمه‌گـری 

شـرکت بیمـه می‌باشـد کـه متضمن بقای شـرکت و ایفـای تعهـدات آن در قبال 

بیمه‌گزاران، بیمه شـدگان و سـایر ذی نفعان می‌باشـد. که شـرکت بیمه پارسیان 

از این حیث جزء شـرکت‌های قدرتمند و توانگر در صنعت بیمه کشـور محسـوب 

می‌شـود.

 چه برنامه‌هایی برای تحول در حوزه بیمه عمر و سرمایه‌گذاری دارید؟
اساسـأ تحـول در حـوزه بیمه‌های عمر و سـرمایه‌گذاری یک فرآینـد فرامدیریتی 

و در اصـل سـازمانی محسـوب مـی شـود کـه بسـیاری از بخش‌هـا و سـطوح 

مختلـف در هـر سـازمان درگیر آن می باشـند. پـس از برنامه ریزی اسـتراتژیک 

و تدویـن اسـتراتژی‌ها در شـرکت بیمه پارسـیان و قرار گرفتن موضـوع تحول در 

بیمه‌هـای زندگـی در میـان اسـتراتژی‌های سـازمانی، ایـن مدیریت مبـادرت به 

برنامه‌ریـزی عملیاتـی جهـت تحقق و دسـتیابی به این اسـتراتژی نموده اسـت. 

پروژه‌هـای تعریـف شـده در ایـن برنامه‌ریـزی پـس از تصویـب مقامـات ارشـد 

سـازمان، مـورد اجـرا و پایـش قـرار خواهنـد گرفـت. برخـی از اهـم برنامه‌هـای 

ایجاد تحول در بیمه‌های عمر و سـرمایه‌گذاری در شـرکت بیمه پارسـیان شـامل 

تغییـرات سـاختاری مدیریـت بیمه‌هـای عمـر انفـرادی و تفکیک بخـش فنی و 

ایجـاد سـازمان فـروش بیمه‌های زندگی، غنی سـازی محصول فعلـی از مبحث 

افـزودن پوشـش‌های جدید بیمه ای بر اسـاس مطالعات اکچوئـرال، تمرکز فنی 

و تخصصـی روی مباحـث اکچوئـری و اسـتفاده از آن در حوزه‌های مختلف بیمه 

عمـر نظیـر طراحـی محصـول، تجزیـه تحلیـل داده‌هـا، طراحی مدل‌هـای پیش 

بینـی و غیـره ، پیـاده سـازی بیمـه مسـتمری، بهبود جـداول ریاضـی بیمه‌های 

عمـر،  تفکیـک حسـاب‌های بیمه‌هـای زندگـی از بیمه‌هـای غیر‌زندگـی و تغییر 

در سـاختار سـرمایه‌گذاری ذخایـر ریاضـی بیمـه نامـه، برگـزاری جشـنواره‌ها 

و رویدادهـای آموزشـی، انگیـزش، رقابتـی و غیـره، توسـعه شـبکه نماینـدگان 

فـروش بیمه‌هـای عمـر بـر اسـاس مدل‌هـای نویـن، ارایـه طرح‌هـای رفاهـی 

بـرای نماینـدگان و راهبـران فـروش، ایجاد دپارتمان‌هـا و ادارات جدید در شـعب 

بیمـه‌ای کشـور، ایجاد شـعب تخصصـی بیمه‌هـای زندگی، بازنگری و مهندسـی 

مجـدد فرآیندهـای صـدور، خدمـات پـس از صـدور و غیـره و ایجـاد تسـهیل و 

تسـریع در کیفیـت و سـرعت خدمـات و برنامه‌هایی از این دسـت می باشـد که 

همانطور که پیداسـت بخش‌های مختلفی در سـازمان می بایسـت جهت‌گیری 

و فعالیت‌هـای خـود را بـر اسـاس توسـعه و تحـول در بیمه‌هـای زندگی متمرکز 

و معطوف سـازند.

 توصیــه شــما بــه روســای شــعب و نماینــدگان بیمــه پارســیان در رابطــه بــا 
بیمــه عمــر و ســرمایه‌گذاری چیســت؟

اعتقـاد دارم کـه شـعب و حوزه‌هـای سرپرسـتی بیمـه در هـر منطقـه از کشـور، 

معـرف بخـش اعظمـی از تمامیـت هر شـرکت بیمـه در آن منطقه می‌باشـد.لذا 

تالش و کوشـش همـکاران بنـده در شـعب کل کشـور، تاثیـر بسـزایی در نگرش 

مثبـت افـراد جامعـه بـه برند شـرکت بیمـه پارسـیان خواهـد داشـت و چنانچه 

نقصـی در ایـن بخش‌هـا بـروز نمایـد، بالتبـع اثـرات معکوسـی بر جـای خواهد 

گذاشـت. اینجانـب ضمـن تشـکر از زحمـات همـکاران محتـرم و زحمتکـش در 

شـعب و مناطـق سرپرسـتی کل کشـور،خواهش دارم که همچون همیشـه بلکه 

افـزون بـر آن، در راسـتای تحقـق اسـتراتژی توسـعه بیمه‌های زندگی در شـرکت 

بیمـه پارسـیان کوشـیده و در تقویت سـرمایه انسـانی مرتبط با بیمه‌هـای زندگی 

در شـعب و ارایـه خدمـات به بیمه‌گـزاران، ذینفعان، همچنین نماینـدگان فروش 

و راهبـران بیمه‌هـای عمر ، اهتمـام ویژه ای بورزند.همچنین با بررسـی طرح‌ها و 

فعالیت‌های سـایر رقبا و شناسـایی نیازهای مشـتریان بالقوه و بالفعل در حوزه 

جغرافیایـی مربوطـه و انتقـال این اطلاعات بـه مدیریت بیمه‌های عمـر انفرادی، 

شـرکت را در جهـت نیـل به اهـداف خود یاری رسـانند. از زحمات سـایر همکاران 

در بخش‌هـا و مدیریت‌هـای محتـرم سـتادی در امور پشـتیبانی سـازمان ، نظیر 

مدیریت‌هـای فنـاوری اطلاعـات، امـور مالی، امور شـعب، نماینـدگان و کارگزاران، 

طرح و برنامه، روابط عمومی و تبلیغات و غیره نیز تشـکر نموده و اسـتدعا دارم، 

عنایـت و توجـه ویـژه ای را به بحث توسـعه بیمه‌هـای زندگی در شـرکت در حوزه 

ماموریت‌هـای ذاتـی مدیریت متبـوع، معطوف دارند که بـدون تلاش جمعی این 

عزیـزان تحـول در رشـد بیمه‌هـای زندگی محقق نخواهد شـد.

 لطفــاً جدیدتریــن طرح‌هــای بیمــه عمــر و ســرمایه‌گذاری بیمــه پارســیان را 
بــرای خواننــدگان چتــر تشــریح فرمایید.

در حـوزه محصـول همانطـور کـه عنـوان شـد، طـرح بیمـه مسـتمری در آسـتانه 

اخـذ مجـوز از نهـاد محتـرم ناظـر و سـپس پیاده سـازی سیسـتمی می باشـد.

همچنین غنی سـازی پوشـش امراض خاص از حیث ارتقای سـرمایه مورد تعهد 

و افـزودن بیماری‌هـای جدیـد بـه مجموعـه پوشـش‌های آن، همچنیـن انجـام 

تغییراتـی در محصـول فعلـی و افزایـش سـطح ریسـک‌پذیری بیمـه نامه‌هـای 

صـادره، امـکان تعـدد در وام‌هـای پرداختـی بـه بیمه‌گـزاران، تغییر سـاختاری در 

بحـث سـرمایه‌گذاری و تاسـیس صندوق‌هایی با بازدهی و ریسـک متفـاوت در 

محصول و مواردی از این دسـت، از دیگر برنامه‌های توسـعه محصول می باشـد.

در مورد طرح‌های فروش جمعی به شـرکت‌ها و موسسـات فعال در کشـور نیز، 

ایـن مدیریـت آمادگـی دارد تـا بـا مذاکره و ارایـه طرح‌های بیمـه ای با تخفیفات 

مناسـب، عقد قـرارداد نماید.

 سخن پایانی 
در پایـان از زحمـات مقـام محتـرم نایـب رییس هیـات مدیـره و مدیریت عامل 

سـازمان، جنـاب آقـای اویـار حسـین، عضـو محتـرم هیـات مدیـره و معاونـت 

بیمه‌هـای اشـخاص و مسـئولیت، جنـاب آقـای صفاجـو، قدردانـی و تشـکر 

می‌گـردد. ضمنـا جـا دارد از همـه همکارانـم در مدیریـت بیمه‌های عمـر انفرادی 

و درمـان مسـافرتی و سـایر همـکاران عزیـز مرتبط بـا بیمه‌های مذکور در شـعب 

و مناطـق کل کشـور، بابـت زحمـات و تلاشـهای خسـتگی ناپذیرشـان در طـول 

سـال‌های فعالیت، به طور ویژه تشـکر نمایم.همچنین ضمن تشـکر از نمایندگان 

فعـال در حـوزه فروش بیمه‌هـای عمر، به خصوص نمایندگان برتـر در این زمینه، 

از ایشـان دعـوت مـی شـود تـا بـا آگاهـی از برنامه‌های وسـیع شـرکت در بحث 

تحـول بیمه‌هـای زندگی، با افزایش یا شـروع فعالیت در حـوزه فروش بیمه‌های 

عمـر، نـه تنهـا موجـب ارتقـای مالی و توسـعه فردی خود باشـند، بلکـه گامی در 

جهت تحقق نوع دوسـتی، مسـئولیت‌های اجتماعی و کمک به سـاختن فردایی 

بهتـر در کشـور عزیزمان ایـران بردارند.
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ــر  ــه عم ــروش بیم ــه ف ــود را ب ــدگان خ ــه نماین  چگون
ــد؟ ــی کنی ــویق م تش

بـا توجه به اینکه شـعبه اصفهان از سـال 1392 همـواره دارای 

نماینـدگان فعـال و برتـر در حـوزه فـروش بیمه‌هـای عمـر و 

بینـش  و  دانـش  ایـن،  بنابـر  بـوده اسـت؛  سـرمایه‌گذاری 

بازاریابـی و تیم‌سـازی و توانایـی و موفقیـت ایـن دسـته از 

نماینـدگان در ارایـه و به‌کارگیـری روش‌های نویـن بازاریابی و 

فـروش بیمه‌هـای عمر و کسـب نتایج مالی مطلـوب ، عامل 

اصلـی ترغیب و تشـویق سـایر نمایندگان می‌باشـد؛ لذا طبق 

سیاسـت‌های شـعبه از پتانسـیل مذکـور بهـره گیری شـده و 

بـه صـورت دوره‌ای نماینـدگان علاقه‌مند به فـروش بیمه‌های 

عمر شناسـایی می‌شـوند و طی برگزاری کلاس‌های آموزشی 

دانـش فنـی و انگیزشـی آن‌هـا افزایـش یافتـه در نهایـت 

یادگیری و کسـب معلومات منجر به فروش هرچه بیشـتر و 

بهتـر بیمه‌هـای عمر می‌گـردد.

  استراژی شعبه شما در خصوص فروش بیمه عمر چیست؟
 یکـی از پارامترهـای موثـر و مهـم در بهبـود رونـد فـروش 

بیمه‌هـای عمـر در اختیـار داشـتن شـبکه فـروش قـوی و 

پرسـنل فنـی و مجـرب می‌باشـد و لازمـه این مهـم برقراری 

رونـد مسـتمر باز‌آمـوزی و تکمیـل دانـش فنی نماینـدگان و 

کارکنـان می‌باشـد کـه ایـن امـر به لطـف اهتمام سرپرسـت 

محتـرم منطقـه باایجاد لایه‌های مختلف آموزشـی در سـطح 

شـعبه و منطقـه و نیـز برگـزاری جلسـات آموزشـی متعدد و 

در راسـتای تحقـق اهـداف بـا بازدهـی قابـل قبولـی درحـال 

پیگیـری و انجـام می‌باشـد یکـی دیگـر از اسـتراتژی‌های 

شـعبه اصفهـان در خصوص فـروش بیمه‌هـای عمر حمایت 

تمـام عیـار از تمـام نماینـدگان فعـال در این عرصه می‌باشـد 

ضمنـا مـوازی بـا حمایت‌هـای صـورت گرفته مـوارد زیـر نیز 

همـواره بـه نماینـدگان خاطر نشـان می‌گـردد:

الف: تهیه لیست از بازار‌های هدف بالقوه با دلایل توجیهی مانند مهد‌های کودک، 
مدارس و....

ب: با توجه به اینکه مشتریان راضی یکی از بهترین منابع جهت تبلیغات محصولات 
بیمه‌ای می‌باشد بنابر این یکی از سیاست‌های شعبه ارایه خدمات مناسب به 

مشتریان علی‌الخصوص مشتریان بیمه عمر و سرمایه‌گذاری می‌باشد و پیگیری 

به نحو مطلوب پرونده‌های خسارت بیمه شدگان همیشه در دستور کار نمایندگان 

قرار دارد.

ج: ارتباط با مشتریان بزرگ فعلی و بالقوه جهت ایجاد اطمینان خاطر و اعتماد 
همواره حفظ می‌شود.

د: در کنار بازاریابی حرفه ای بازار سازی و بازار شناسی نیز پیوسته به شبکه فروش 
تاکید می‌گردد.

 بیمــه عمــر در ســطح اســتان شــما تــا چــه حــد شــناخته شــده اســت و آیــا 
پتانســیل بیشــتری بــرای فــروش بیمه عمــر وجــود دارد؟

با توجه به اینکه در بیشتر کشورها، اکثریت مردم دارای پوشش بیمه عمر و 

سرمایه‌گذاری می باشند در صورتی که در ایران این گونه نیست و علت اصلی آن 

می تواند نا آشنایی مردم با بیمه عمر باشد . طبق آمار موجود در استان اصفهان 

علی‌الخصوص شهر اصفهان بیمه عمر به دلیل وجود نمایندگان فروش توانمند یکی 

از پر فروش‌ترین محصولات بیمه ای می‌باشد ولی با توجه به جمعیت استان قطعا 

بازار بکر و بالقوه زیادی جهت فروش بیمه عمر وجود داشته و با تلاش بیشتر، 

آموزش مستمر، تبلیغات مناسب و توسعه شبکه فروش حرفه‌ای در بازه زمانی 

کوتاه مدت ضریب نفوذ بیمه عمر در سطح استان افزایش چشمگیری خواهد 

داشت.

 محبوبیت بیمه عمر پارسیان را چگونه ارزیابی می کنید؟
بیمـه عمـر یکی از رشـته‌های بیمه ای اسـت که بـه دلیل طولانی بـودن مدت آن 

حساسـیت بـه خریـد ان زیـاد اسـت و آرامش فکـری و انتخاب یـک راه درآمد 

یـا تضمیـن آینده، همیشـه یکـی از ذغدغه‌های مـردم به خصوص سرپرسـتان 

خانواده ‌اسـت؛

 لـذا ارایـه طرح‌های با مزیت رقابتی و متناسـب با شـرایط اقتصادی و اجتماعی 

و نیـاز جامعـه یکـی از اصلـی تریـن پارمترهای توجیه مشـتریان می‌باشـد ولی 

تغییـرات و بروزرسـانی بیمـه عمر پارسـیان علیرغم مزایای زیـاد بعضا همگام با 

محصـول رقبا و نیاز مشـتریان پیش نرفته اسـت

 چه توصیه ای برای نمایندگان برای فروش بیشتر و معرفی محصول دارید؟
با توجه به اینکه بیمه عمر از لحاظ فنی بیشترین پیچیدگی را نسبت به سایر 

رشته‌های بیمه ای دارد، لذا اولین عامل موفقیت در فروش این رشته بیمه‌ای، 

شرکت در دوره‌های آموزشی به‌صورت مستمر و افزایش دانش فنی  می‌باشد. از 

دیگر عوامل موثر در این حوزه فراگیری مهارت‌های نوین فروش، تعیین بازار هدف، 

جدیت و سختکوشی است که قطعا در پیشرو شدن نماینده در عرصه فروش 

بیمه‌های عمر بسیار موثر می‌باشد.

گفتگو با مسعود مهاجری، سرپرست شعبه اصفهان؛
حمایت و آموزش مستمر نمایندگان از عوامل اصلی 

موفقیت این شعبه می‌باشد

 یکی از 
پارامترهای موثر 
و مهم در بهبود 
روند فروش 
بیمه‌های عمر 
در اختیار داشتن 
شبکه فروش 
قوی و پرسنل فنی 
و مجرب می‌باشد
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 لطفــاً خودتــان را معرفــی نماییــد و از ســابقه خــود در 
ــه پارســیان بگویید. بیم

ــت  ــرای مدیری ــدرک دکت ــر آرام دارای م ــی اصغ ــده عل بن

کســب و کار )DBA( و ســابقه 9 ســال فعالیــت بــا شــرکت 

ــر  ــده برت ــد 519330 را دارم و نماین ــا ک ــیان ب ــه پارس بیم

ــای  ــی بیمه‌ه ــر تخصص ــی و راهب ــال متوال ــور در 9 س کش

عمــر کشــور هســتم. 

 بصــورت خلاصــه بیمــه عمــر را چگونــه بــه مشــتریان 
خــود معرفــی مــی نماییــد.

بــا شــناخت و آگاهــی از شــرایط مشــتریان و بــا توجــه بــه 

نیــاز آن‌هــا و شــرایط جامعــه امــروز بــه صــورت حضــوری و 

اســتفاده از پتانســیل بیمــه گــزاران قبلــی و ارجــاع از آن‌هــا

ــر را  ــه عم ــروش بیم ــت ف ــب جه ــای مناس  راهکاره
ــد. ــی نمایی معرف

جهــت اطــاع مشــتریان و بیمــه گــزاران و معرفــی هرچــه 

بهتــر بیمه‌هــای عمــر و مزایایــی کــه در آینــده بــرای آن‌هــا 

بــه همــراه خواهــد داشــت راهکارهــای زیــر را در برنامه‌هــای 

فــروش خــود قــرارداده ام: 

تبلیغات موثر و اطلاع رسانی درست رسانه ای 

استفاده از اهرم‌های انسانی

برگــزاری جشــنواره‌های متعــدد و برگــزاری کلاس‌هــای 

ــی  ــی و انگیزش آموزش

ــر و  ــای عم ــانی بیمه‌ه ــاع رس ــای اط ــزاری همایش‌ه برگ

رســانه ای شــدن آن

ــش  ــتراتژی در پی ــه اس ــر چ ــای عم ــداف بیمه‌ه ــبرد اه ــرای پیش  ب
ــد؟ داری

یکــی از عوامــل مهــم در فــروش بیمه‌هــای عمــر داشــتن شــبکه فــروش 

ــا دانــش اســت؛ از جملــه اســتراتژی‌هایی کــه بــرای پیشــبرد  قدرتمنــد و ب

اهــدف و فــروش بیمه‌هــای عمــر در نظــر گرفتــه شــده اســت، ایجــاد شــبکه 

فــروش و اســتفاده از پلن‌هــای درآمــدی متعــدد جهــت انگیــزه بخشــیدن 

بــه شــبکه فــروش و مانــدگار کــردن آن‌هاســت.

 رمز موفقیت در فروش بیمه‌های عمر را در چه می دانید؟
 داشــتن اطلاعــات فنــی بــالا، آگاهــی داشــتن از شــرایط روز جامعــه و نیــاز 

مــردم بــرای داشــتن بیمه‌هــای عمــر، شــناخت بازارهــای جدیــد، اســتفاده 

از شــبکه انســانی جهــت اشــاعه بیشــتر ایــن محصــول مــی توانــد مســیر 

رســیدن بــه موفقیــت را همــوار ســازد.

 چــه تحولــی را نیــاز اساســی بیمــه عمر جهت اشــاعه بیشــتر و آشــنایی 
بهتــر جامعــه مــی دانید؟

تغییــر نحــوه اطــاع رســانی و نــوع مشــاوره دادن بــه مــردم بــا اســتفاده از 

شــبکه انســانی

بایــد نــوع ارایــه ایــن محصــول از شــیوه ســنتی بــه شــیوه‌های مــدرن تغییــر 

ــای  ــات رســانی محصــول بیمه‌ه ــت و خدم ــان ســطح کیفی ــد و همچن کن

عمــر ارتقــا یابــد.

ــرکت‌های  ــایر ش ــا س ــیان ب ــر پارس ــه عم ــان بیم ــی را می ــه تفاوت  چ
ــد؟ ــی کنی ــاس م ــه‌ای احس بیم

محصــول بیمــه عمــر پارســیان یکــی از بهتریــن محصــولات بیمــه‌ای ایــن 

شــرکت بــوده و مزایــای زیــادی نســبت بــه دیگــر شــرکت‌ها دارد، در زمینــه 

ــا ســایر شــرکت‌ها تفــاوت دارد. ســود مشــارکت و پوشــش امــراض خــاص ب

گفتگو با علی اصغر آرام، نماینده برتر فروش بیمه‌های عمر؛
بیمه عمر پارسیان یکی از بهترین محصولات بیمه‌ای

 این شرکت می‌باشد

یکی از عوامل 
مهم در فروش 
بیمه‌های عمر 
داشتن شبکه 
فروش قدرتمند و 
با دانش است.
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 لطفاً خودتان را معرفی نمایید و از سابقه خود در بیمه پارسیان بگویید.
مهـرداد حیـدری متولـد 1369، از سـال 1393درشـرکت بیمه پارسـیان به عنوان 

بازاریـاب فـروش بیمه عمـر فعالیتم را شـروع کردم.

 بصورت خلاصه بیمه عمر را چگونه به مشتریان خود معرفی می نمایید.
همـواره در ابتـدای آغـاز صحبـت بـا مشـتری و قبـل از معرفی محصـول، تلاش 

مـی کنـم تـا جوی شـاد بـا مشـتری ایجاد و حسـن کنجـکاوی را در فرد شـعله 

ور نمایـم. چنانچـه مشـتری سـوالی در خصـوص مزایـای بیمـه عمـر مـی کند، 

ایـن چنیـن به ایشـان پاسـخ مـی دهم که بیمـه نگرانی هـای زندگی شـما را با 

آرامـش و آسـایش فـردا تضمیـن خواهد کـرد. نگرانی هایی چون بیمـاری های 

نقـص عضـو، حادثـه فوت و حتی اهـداف و رویاهایـی مثل خانه دار شـدن خود 

و خانـواده شـان و مسـتمری و بازخریـدی در آینده.

 سـپس از نحـوه پرداخـت حـق بیمه و مبلغ ناچیـزی که به صـورت ماهیانه قرار 

اسـت بـه عنوان پـس انداز در آینده باشـد صحبـت می کنم.

 راهکارهای مناسب جهت فروش بیمه عمر را معرفی نمایید.
با توجه به اینکه بیمه عمر برای مردم ما یک نیاز اساسـی اسـت ولی متاسـفانه 

هنـوز جـزو اولویت‌هـای خرید مردم لحاظ نشـده اسـت و این نیـاز باید بصورت 

مـداوم بـه آن‌هـا یادآور شـود، اصـولا نیاز‌هایی مانند خوراک، پوشـاک و وسـایل 

روزمـره زندگـی، همـواره در دسـترس اسـت و در صـدد رفـع این نیازها هسـتیم 

ولـی در بحـث بیمه نیاز به معرفی بیشـتر وجـود دارد. 

مـا بـه عنـوان مشـاور مـی توانیـم بـا قـرار گرفتـن در محل‌هـای عمومـی مثـل 

فرودگاه‌هـا، ایسـتگاه‌های متـرو، راه آهـن، فروشـگاه‌های بـزرگ، اتحادیه‌هـای 

اصنـاف، بیمـه را بـه مـردم معرفـی نماییـم. از جملـه کارهایـی کـه بـرای آگاهی 

سـازی در ایـن نمایندگـی در حـال انجـام اسـت، قـرار دادن کانتـر در مکان‌هـای 

عمومـی اسـت. بایـد در مکان‌هایـی قـرار بگیریم که مـردم رفت و آمد بیشـتری 

دارنـد تـا بتوانیـم محصـول را هر چه بهتر به عمـوم مردم معرفـی و مزایای بیمه 

عمـر را بـرای آن‌ها بازگـو نماییم.

 برای پیشبرد اهداف بیمه‌های عمر چه استراتژی در پیش دارید؟
اسـتراتژی ایـن نمایندگـی بـرای فـروش بیمه‌های عمر، ایجاد شـبکه فروشـی 

از بازاریابـان آمـوزش دیـده اسـت. چـون معتقـدم کـه هیـچ موفقیتی به شـکل 

انفـرادی اتفـاق نمـی افتد و موفقیت‌های بزرگ در گرو داشـتن یـک تیم بزرگ، 

همـدل و متخصـص می باشـد. تیمـی که برای رسـیدن به یک هدف مشـترک 

تالش مـی کنـد. باتوجه به سـال‌ها تجربـه و مهارتی کـه در این راه کسـب کردم، 

بـرای پیشـبرد اهداف و نیز جهت توسـعه بیمـه عمر با ایجاد شـبکه فروش می 

تـوان به ایـن مهم دسـت یافت.

 رمز موفقیت در فروش بیمه‌های عمر را در چه می‌دانید ؟
راز موفقیـت مـن در فروش بیمه‌های عمر، اشـتیاق فراوانی اسـت که به فروش 

دارم و بعـد از چنـد سـال تجربـه و فـروش بیـش از ۲۵ هـزار بیمه‌نامه همچنان 

اشـتیاق فروش در من شـعله ور اسـت و همواره عاشق معرفی محصول و پاسخ 

بـه سـوالات مشـتریان، فـروش و ارایـه محصول می باشـم و این محصـول را با 

بنـد بند وجودم و عاشـقانه بـه مردم ارایـه می کنم.

 چه تحولی را نیاز اساسی بیمه عمر جهت اشاعه بیشتر و آشنایی بهتر 
جامعه می دانید؟

آن چیـزی کـه بـه دفعات مشـاهده می شـود این اسـت کـه مـردم از بیمه‌های 

عمـر تـا حـدی دل زده شـده انـد، بـه خاطـر اینکـه نحـوه معرفـی خوبـی اتفاق 

نیفتـاده و فـروش حرفـه ای انجام نگرفته اسـت، تعداد زیادی از مردم هسـتند 

کـه بیمه‌نامـه غیرحرفـه ای خریداری کرده اند و بعـد از خرید بیمه نامه، پیگیری 

و پشـتیبانی مناسـب انجام نشـده اسـت. برای جلوگیـری از این مـوارد و جلب 

رضایـت و خواسـته مردم می بایسـت نیروهای آمـوزش دیده، معرفی بیمه عمر 

را انجـام دهنـد. بیمه عمریک رشـته تخصصی اسـت و باید توسـط یک مشـاور 

یـا کارشـناس آمـوزش دیده بـه مردم معرفی شـود؛ در کنـار این مـوارد تبلیغات 

تلویزیونـی، محیطـی و نـگاه حرفـه ای شـرکت‌ها به ایـن محصول مـی تواند به 

اشـاعه این محصول کمک شـایانی را به همراه داشـته باشـد.

ــرکت‌های  ــایر ش ــا س ــیان ب ــر پارس ــه عم ــان بیم ــی را می ــه تفاوت  چ
ــد؟ بیمــه‌ای احســاس مــی کنی

بیمه پارسیان یک برند قوی و با قدمت است.

بیمه‌های عمر پارسـیان بـه تازگی اقدامات خوبی بـرای بهبود کیفیت محصولات 

انجـام داده اسـت؛ ازجملـه افزایـش غرامت‌هـای فـوت، نقـص عضـو و امراض 

خـاص نمونـه ای از ایـن اقدامـات اسـت. از مـواردی کـه مـی تواند ما را از سـایر 

شـرکت‌ها متمایـز سـازد، پرداخت سـود مشـارکت قابل توجه اسـت کـه مدیران 

ایـن حـوزه در حـال حاضـر به دنبـال راهکارهای مناسـب می باشـند و اخیراً نیز 

در خبرها شـاهد اعلام سـود مشـارکت سـال 99 از طرف بیمه پارسـیان بودیم که 

ادامـه ایـن روند بسـیار به نفع شـرکت خواهـد بود. 

یکـی از راه‌هـای مهـم ایجـاد انگیزه در شـبکه فروش شـرکت، فعالیـت بیش از 

پیـش در فضـای مجـاری اسـت کـه امروزه تأثیـر بسـزایی در امر فـروش دارد.

بیمـه عمـر پارسـیان در حـال حاضـر تغییـرات خوبـی را داشـته و مـا شـاهد 

هسـتیم.  مسـافرتی  درمـان  و  عمرانفـرادی  بیمه‌هـای  مدیریـت  تلاش‌هـای 

در پایـان از اینکـه این فرصت را در اختیار بنده گذاشـتید از شـما تشـکر می کنم. 

به امید روزهای روشـن برای تمامی مجموعه بیمه پارسـیان در سراسـر کشـور

گفتگو با مهرداد حیدری، نماینده برتر فروش بیمه های عمر؛
موفقیت‌های بزرگ در گرو داشتن یک تیم بزرگ، 

همدل و متخصص می باشد
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"ویژه نمایندگان و کارگزاران پارسیان""ویژه نمایندگان و کارگزاران پارسیان"

)طرح پارمیس نمایندگان()طرح پارمیس نمایندگان(

مقدمه
یکــی از مهمتریــن عناصــر بازاریابــی در حــوزه خدمــات، افــراد ارایــه دهنــده خدمــات 

ــه  ــات ب ــه خدم ــدم در ارای ــط مق ــوان خ ــه عن ــدگان ب ــع نماین ــند. در واق ــی باش م

مشــتریان در تامیــن رضایــت ایشــان نقــش بســزایی ایفــا مــی نماینــد. لــذا حفــظ 

ــد ضمــن ایجــاد تصویــر روشــنی از آینــده  و نگهداشــت اعضــای فــروش مــی توان

بــرای ایشــان، منجــر بــه تامیــن منافــع بلندمــدت برای ســازمان گــردد. طــرح حاضر 

بــه ارایــه پیشــنهاد در خصــوص فــروش بیمــه نامــه عمروســرمایه‌گذاری بــا شــرایط 

ویــژه )طــرح پارمیــس نماینــدگان(، بــه شــبکه فــروش شــرکت بیمــه پارســیان مــی 

پــردازد. 

ضرورت و اهمیت طرح 
شــرکت‌های بیمــه بــرای افزایــش گســتره توزیــع و رقابــت بــر ســر ســهم بیشــتر 

از بــازار، بــه ســرعت در حــال توســعه شــبکه فــروش هســتند. امــا آنچــه درواقــع از 

اهمیــت بیشــتری برخــوردار اســت، افزایــش ســطح رضایــت شــبکه فــروش اســت 

ــه مشــتریان  ــال ارزش بیشــتر ب ــر و انتق ــت ادراک شــده بالات ــه کیفی ــه منجــر ب ک

بیرونــی مــی گــردد.

همچنیــن اهمیــت ایجــاد انگیــزش در نماینــدگان، باعــث مــی شــود نماینــده، شــغل 

ــاس  ــود، احس ــغل خ ــه ش ــات ب ــا مباه ــوده و ب ــی نم ــا ارزش تلق ــی را، ب نمایندگ

اهمیــت، غــرور مثبــت شــغلی و هویــت بیشــتری نمایــد. لذا بــا هدفمنــدی، هیجان، 

علاقــه و اشــتیاق بیشــتر اهــداف شــغلی خــود را دنبــال نمــوده و ضمــن دســتیابی 

بــه موفقیت‌هــای بیشــتر، تعهــد او بــه شــرکت متبــوع افزایــش خواهــد یافــت. در 

همیــن راســتا اهــداف و مزایــای طــرح معرفــی مــی گــردد.

اهداف و مزایای طرح
- ایجــاد بــاور ذهنــی بــه بیمــه نامــه عمروســرمایه‌گذاری در اعضــای شــبکه فــروش 

و اعتمادســازی در مشتریان

ــه  ــه نام ــدت بیم ــت بلندم ــل ماهی ــروش بدلی ــق خاطــر در شــبکه ف - ایجــاد تعل

عمروســرمایه‌گذاری

ــای اداری و  ــل هزینه‌ه ــس از مح ــرح پارمی ــژه ط ــات وی ــورداری از تخفیف - برخ

بیمه‌گــری

- تقویــت ارزش بازخریــد بیمــه نامــه بــا اضافــه شــدن هزینــه کارمــزد بــه اندوختــه 

بیمــه نامــه 

جامعه هدف
ــی و  ــزاران )حقیق ــز کارگ ــر و نی ــد عم ــرال و ک ــم از جن ــدگان اع ــه نماین شــامل کلی

ــردد. ــی گ ــق( م ــد و معل ــو ک ــال )لغ ــر فع ــدگان غی ــه اســتثنای نماین ــی( ب حقوق

شــرایط صــدور بیمه‌نامه‌هــای عمــر و ســرمایه‌گذاری ویــژه نماینــدگان بیمــه 

ــیان  پارس

صــدور بیمه‌نامــه بــرای نماینــدگان شــرکت بیمــه پارســیان در قالــب طــرح عــادی و 

طــرح جامــع خانــواده امكان‌پذیــر بــوده و انتخــاب هــر كــدام از دو بیمه‌نامــه توســط 

ــع می‌باشــد. در طــرح پارمیــس نماینــدگان مــی تواننــد  نماینــدگان محتــرم بلامان

ــه دلخــواه  حق‌بیمــه بیمه‌نامه‌هــای عمروســرمایه‌گذاری و ســرمایه بیمــه نامــه را ب

تعییــن نمــوده و از روش‌هــای پرداخــت رایــج اســتفاده نماینــد. 

مزایای طرح پارمیس نمایندگان
بــا عنایــت بــه اعمــال تخفیــف از محــل هزینه‌هــای بیمــه نامــه بــه میــزان %100 

کارمــزد، 100% بیمــه گــری، 86% اداری، بیمــه نامه‌هــای صــادره در طــرح پارمیــس 

نماینــدگان از اندوختــه بــه مراتــب مناســب تــری بهــره منــد خواهنــد بود. 

امکان ادامه بیمه نامه در صورت لغو فعالیت نمایندگی 

در صــورت لغــو فعالیــت نمایندگــی، بــا تغییــر طــرح بیمه نامــه به حالــت عادی، 

امــکان ادامــه بیمــه نامــه بــه صــورت انفــرادی تــا پایــان قــرارداد بیمه نامــه وجود 

دارد.
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ــای  ــش در بیمه‌نامه‌ه ــن پوش ــت، مهمتری ــه هرعل ــوت ب ــرمایه ف س

عمروســرمایه‌گذاری می‌باشــد و ســقف ســرمایه قابــل انتخــاب آن در 

بیمه‌نامــه عمروســرمایه‌گذاری بیمــه پارســیان متناســب بــا حــق بیمــه 

ــنهاد  ــزار پیش ــط بیمه‌گ ــال توس ــارد ری ــا 10میلی ــد ت ــی می‌توان پرداخت

گــردد. 

از طرفــی، براســاس رویه‌هــا و دســتورالعمل‌های بیمه‌گــر بــرای 

ــا ســن بیمــه شــده و ســرمایه فــوت  پذیــرش ریســک و متناســب ب

ــت پیشــنهادی، صــدور برخــی از بیمه‌نامــه مســتلزم انجــام  ــه هرعل ب

ــریع  ــور تس ــه منظ ــن ب ــد، بنابرای ــه می‌باش ــخیصی اولی ــات تش اقدام

ــدی  ــش رضایتمن ــرادی، و افزای ــای عمرانف ــدور بیمه‌نامه‌ه ــد ص در رون

شــبکه فــروش، همچنیــن بیمه‌شــدگان و بیمه‌گــزاران جــدول ســن و 

ســرمایه بیمه‌شــدگان بــه منظــور انجــام معاینــه و آزمایشــات پزشــکی 

بــه شــرح جــدول زیــر تغییــر یافتــه اســت:

بهبود جدول سن و سرمایه بیمه‌شدگان بیمه‌نامه‌های 
عمرانفرادی به منظور انجام معاینه و آزمایشات پزشکی
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برگرفته از ماهنامه پیک بیمه، شماره 407 
امــروزه ســرعت بخشــیدن بــه فرآینــد بیمه‌گــری انــواع بیمــه نامه‌هــا و 
بــه خصــوص بیمه‌هــای زندگــی، بســیار موردتوجــه شــرکت‌های بیمــه 
و بیمــه گــزاران اســت. در ایــن راســتا، فرآیندهــای بیمه‌گــری شــتابان، 
دســتیابی بــه بیمــه زندگــی را بــرای افــراد بــا ســامتی و اعتبــار خــوب، 
ســریع تــر و آســان تــر مــی کنــد و بــا اســتفاده از آن مــی تــوان بــدون 
معاینــه پزشــکی، بیمــه نامــه زندگــی را صــادر نمــود. بــر ایــن اســاس و 
بــا توجــه بــه توســعه میــزان اســتفاده از ایــن فرآیندهــا، در ایــن گــزارش 
ســعی شــده اســت ضمــن تشــریح فرآیندهــای بیمه‌گــری شــتابان، 
ــی  ــب آن، الگوریتم‌هــای مورداســتفاده، روش‌هــای ارزیاب ــا و معای مزای
و اعتبارســنجی نتایــج حاصــل از فرآیندهــای بیمه‌گــری شــتابان و 
بررســی تجربــه کشــور آمریــکا در خصــوص اســتفاده از ایــن فرآیندها در 

محصــولات بیمــه زندگــی مــورد بررســی قــرار گیــرد.
بــرای اســتفاده از فرآیندهــای بیمه‌گــری شــتابان در محصــولات 
ــری  ــور بیمه‌گ ــده و ام ــه ش ــک بیم ــی ریس ــی، ارزیاب ــای زندگ بیمه‌ه
ــای  ــامل فرآینده ــه ش ــود دارد ک ــی وج ــیوه‌های مختلف ــه، ش مربوط

بیمه‌گــری کامــل، فرآیندهــای بیمه‌گــری تضمینــی، فرآیندهــای 
بیمه‌گــری ســاده و فرآیندهــای بیمه‌گــری شــتابان هســتند. فرآیندهای 
بیمه‌گــری کامــل از فرآیندهــای ســنتی در ارزیابــی ریســک بیمــه شــده 
در بیمه‌هــای زندگــی محســوب مــی شــود و اطلاعــات افــراد در قالــب 
تکمیــل فــرم توســط بیمــه گــزار دریافــت مــی شــود. محصــولات بیمــه 
زندگــی ارایــه شــده بــا فرآیندهــای بیمه‌گــری کامــل دارای پاییــن تریــن 
حــق بیمــه هســتند. در کنــار ایــن مــورد، فرآینــد دیگــری تحــت عنــوان 
ــه  ــؤال و معاین ــه س ــد ک ــود دارن ــی وج ــری تضمین ــای بیمه‌گ فرآینده
ــای  ــب حداقل‌ه ــاس کس ــر اس ــود و ب ــی ش ــام نم ــکی در آن انج پزش
ــه  ــذا، باتوج ــی شــود. ل ــرد صــادر م ــرای ف ــی ب ــه زندگ ــه نام لازم، بیم
بــه عــدم دریافــت اطلاعــات، محصــولات بیمــه زندگــی ارایــه شــده بــا 
فرآیندهــای بیمه‌گــری تضمینــی دارای بالاتریــن حــق بیمــه هســتند. 
فرآینــد دیگــر، مربــوط بــه فرآینــد بیمه‌گــری ســاده اســت کــه اطلاعــات 
ــه  ــل از بیمه‌گزار/بیم ــری کام ــای بیمه‌گ ــه فرآینده ــبت ب ــری نس کمت
شــده دریافــت مــی کنــد و در مقابــل، حــق بیمــه بالاتــری نســبت بــه 
حالــت کامــل و حــق بيمــه پاییــن تــری نســبت بــه حالــت تضمینــی 

فرآیندهای بیمه گری شتابان در بیمه های زندگی فرآیندهای بیمه گری شتابان در بیمه های زندگی 
)مطالعه موردی کشور آمریکا()مطالعه موردی کشور آمریکا(
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دارد. فرآینــد آخــر، فرآیندهــای بیمه‌گــری شــتابان اســت کــه اطلاعــات 
ــاه  ــر مبنــای ســامانه‌های مختلــف دریافــت و بیمه‌نامــه در زمــان کوت ب
)بــدون نیــاز بــه معاینــه فیزیکــی( صــادر مــی شــود. محصــولات ارایــه 
شــده بــا ایــن فرآیندهــای بیمــه گــری، دارای حــق بيمــه پاییــن تــری 

نســبت بــه فرآیندهــای تضمینــی و ســاده هســتند.
ــی ریســک بیمــه شــده در فرآیندهــای بیمه‌گــری  ــه ارزیاب ــا توجــه ب ب
شــتابان بــر مبنــای منابــع داده جدیــد و همچنیــن، حــذف آزمایش‌هــاو 
ــا  ــه ج ــت جاب ــن اس ــراد ممک ــک اف ــکی، کلاس ریس ــات پزش معاین
شــده باشــد. در ایــن راســتا، لازم اســت نظــارت بــر فرآینــد بیمه‌گــری 
شــتابان جهــت اطمینــان از موفقیــت طــرح، بــرای شــرکت‌های بیمــه 
کــه بیمه‌گــری را از طریــق ایــن فرآینــد انجــام مــی دهنــد، بــه صــورت 
مســتمر انجــام گــردد. بــرای ارزیابــی و اعتبارســنجی فرآیندهــای 
ــدور  ــل از ص ــی قب ــه یک ــود دارد ک ــرد وج ــتابان دو رویک ــری ش بیمه‌گ
بیمــه نامــه )جایگزینــی تصادفــی( و یکــی بعــد از صــدور بیمــه نامــه 
)حسابرســی پــس از صــدور( مورداســتفاده قــرار مــی گیــرد. در 
ــه صــورت  ــرد ب ــی گی ــم م ــه تصمی ــی، شــرکت بیم ــی تصادف جایگزین
تصادفــی، متقاضــی کــه صلاحیــت چشــم پوشــی از الزامــات را دارد و 
ــق بیمه‌گــری  خواســتار فرآیندهــای بیمه‌گــری شــتابان اســت، از طری
ــای  ــر مبن ــه را ب ــه نام ــرده و بیم ــی ک ــری را ط ــد بیمه‌گ ــل، فرآین کام
فرآینــد بیمه‌گــری کامــل صــادر نمایــد. در مقابــل، در حسابرســی پس از 
صــدور، یــک شــرکت بیمــه اطلاعــات اضافــی در مــورد متقاضــی را پس 
از صــدور بیمــه نامــه جمــع آوری کــرده و کلاس ریســک اختصاصــی از 
طریق‌هــای بیمه‌گــری شــتابان را بــا ریســک حاصلــه از ایــن اطلاعــات 

مــازاد مقایســه و فرآینــد را ارزیابــی مــی کنــد.
ــن فرآیندهــا در  ــزان اســتفاده از ای ــه توســعه می ــا توجــه ب در ادامــه، ب
شــرکت‌های بیمــه خارجــی، در ایــن گــزارش ســعی شــده اســت تجربــه 
کشــور آمریــکا، در خصــوص اســتفاده از فرآیندهــای بیمه‌گــری شــتابان 
در محصــولات بیمه‌هــای زندگــی مــورد بررســی قــرار گیــرد. ایــن تجربــه 
 )SOA( بــر اســاس نظرســنجی انجام شــده توســط انجمــن اکچوئــری
ــتابان  ــری ش ــد بیمه‌گ ــای فرآین ــوص عملکرده ــال ۲۰۱۹ در خص در س
شــرکت‌های بیمــه طراحــی و توســط ۲۸ شــرکت براســاس اقدامــات 
آن‌هــادر خصــوص فرآیندهــای بیمه‌گــری شــتابان بیــن 1 ژانويــه ۲۰۱۷ 
و۳۰ ســپتامبر ۲۰۱۸ تکمیــل شــده اســت. بــر اســاس نتایــج نظرســنجی 
ــرای  ــول ب ــن محص ــج تری ــی« رای ــر زمان ــه عم ــه، »بیم ــورت گرفت ص
طرح‌هــای فرآینــد بیمه‌گــری شــتابان اســت و محصــولات دیگــری کــه 
بــا اســتفاده از ایــن فرآینــد بيمــه گــری مــی شــوند، »بیمــه عمــر متصل 
بــه شــاخص ســهام« و »تمــام عمــر« هســتند. همچنین، جهــت تعیین 
متقاضیــان واجــد شــرایط بــرای فرآینــد بیمه‌گری شــتابان و تشــخیص 
ــی توســط شــرکت‌های  ــرده الگوریتم‌های کلاس ریســک مختــص هرف
ــون  ــی همچ ــوص ابزارهای ــن خص ــت و در ای ــده اس ــی ش ــه طراح بیم
تاریخچــه نســخ )Rx(، اداره اطلاعــات پزشــکی )MIB(، ســوابق وســایل 
نقلیــه موتــوری )MVR(، درخواســت الکترونیکــی و بیمه‌گــری از طريــق 
مصاحبــه تلفنــی، مــورد اســتفاده قــرار مــی گیرنــد. طبــق نظرســنجی 
ــعه  ــد توس ــی در رون ــای خاص ــی هزینه‌ه ــور کل ــه ط ــه، ب ــورت گرفت ص

طرح‌هــای فرآینــد بیمه‌گــری شــتابان در نظــر گرفتــه مــی شــوند کــه از 
جملــه آن‌هامــی تــوان بــه هزینه‌هــای ارزیابــی وضعیــت ســامت بيمــه 
شــده، آزمایــش ســنجش مایعــات بــدن، منابــع داده ای بیشــتر و زمــان 
ــا توجــه بــه تجــارب شــرکت‌های  بیمه‌گــری اشــاره نمــود. همچنیــن ب
بیمــه پاســخ دهنــده درخصــوص فرآیندهــای بیمه‌گــری شــتابان پــس 
از بررســی بیمــه نامه‌هــای صــادره از طریــق ایــن فرآینــد، ممکــن اســت 
ــن  ــه مهمتری ــد ک ــر گیرن ــری شــتابان در نظ ــد بیمه‌گ ــی در رون تغییرات
تغییــرات مــی توانــد تغييــر در الگوریتم‌هــا، محدودیــت مبلــغ اســمی 
روش جمــع آوری اطلاعــات، منابــع داده و جایگزینــی تصادفــی صــورت 

 . گیرد
اســتفاده از فرآیندهــای بیمه‌گــری شــتابان در بیمه‌هــای زندگــی 
فنــاوری  شــامل  اســت کــه  محدودیت‌هایــی  چالش‌هــاو  دارای 
ــاده ســازی، ایجــاد الگوريتــم، طراحــی  اطلاعات)IT(/سیســتم‌های پی
طرح‌هــای بیمــه زندگــی، یافتــن متقلبــان ســیگاری و تعییــن فرضیــات 

ــر هســتند. مــرگ و می
در نتیجــه بــه منظــور طراحــی و اجــرای موفــق فرآیندهــای بیمه‌گــری 
شــتابان در بیمه‌هــای زندگــی، بــرای شــروع طــرح فرآینــد بیمه‌گــری 
شــتابان بهتــر اســت از یــک طــرح کوچــک شــروع کــرده و درصورتــی 
کــه رضایــت بخشــی آن‌هامــورد تاییــد قــرار گرفــت، آن را گســترش داد. 
همچنیــن بــرای شــروع بهتر اســت بــه تدریج يادگیــری و تنظیــم فرآیند 
بیمه‌گــری شــتابان اجــرا و شــرکت پذیــرای داده‌هــای جدیــد موجــود 
ــد.  ــب نمای ــی لازم را کس ــز آگاه ــی نی ــای نظارت ــوده و از محدودیت‌ه ب
بــه عــاوه، بــرای کمــک در تنظیــم طــرح فرآینــد بیمه‌گــری شــتابان و 
فرآیندهــای نظــارت، بهتــر اســت بــا یک شــرکت بیمــه اتکایــی همکاری 
شــود موضــوع مــورد اهمیــت دیگــر، ارتباطــات و آمــوزش هنــگام تدوین 
ــن منظــور ضــروری اســت  ــرای ای ــری شــتابان اســت. ب طــرح بیمه‌گ
اهــداف طــرح فرآینــد بیمه‌گــری شــتابان شــرکت بیمــه دارای شــفافیت 
بــوده و تمرکــز قــوی بــر مدیریــت تغییــر، ارتباطــات و آمــوزش کارکنــان 

بــرای اطمینــان از موفقیــت طــرح، در دســتور کار قــرار گیــرد.
بــا توجــه بــه مطالــب ذکــر شــده و بــا توجــه بــه شــرایط پاندمــی موجود 
در کشــور، فرآینــد صــدور بیمــه نامه‌هــای زندگــی ممکن اســت بــا توجه 
ــر  ــا تأخی ــا، ب ــروس کرون ــر شــیوع وی ــر اث ــده ب ــه دورکاری پیــش آم ب
مواجــه شــود. لــذا، پیشــنهاد مــی شــود بیمــه گــران زندگــی، بــر اســاس 
ــی  ــب م ــایر سامانه‌هاکس ــه از س ــی ک ــرد و اطلاعات ــکی ف ــابقه پزش س
کننــد، فرآینــد صــدور بیمــه نامــه زندگــی را بــا ســرعت انجــام و بیمــه 
ــزار،  ــاعد بیمه‌گ ــاب نامس ــع انتخ ــتای رف ــد. در راس ــادر نمای ــه را ص نام
پیشــنهاد مــی شــود در کنــار ارزیابــی ریســک افــراد از منظــر ابتــا بــه 
بیمــاری کوویــد ۱۹، یــک دوره انتظــار دو هفتــه نیــز بــرای صــدور بیمــه 
نامــه در نظــر گرفتــه شــود تــا در صــورت مبتــا بــودن فــرد به بیمــاری در 
زمــان درخواســت صــدور بیمــه نامــه و عــدم تشــخیص آن )بــا توجــه به 
اینکــه دوره نهفتــه بیمــاری کوویــد ۱۹، از ۲ الــى ۱۴ روز اســت و ممکــن 
ــی  ــی نداشــته باشــد و حت ــدت اصــا علایم ــن م ــرد طــی ای اســت ف
خــودش نیــز متوجــه بیمــاری نشــود( احتیــاط لازم در ایــن خصــوص 

نیــز بــه عمــل آیــد.






