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 اهمیت بیمه و کاربرد مدیریت ریسک
 در صنایع هیدرو کربوری

)نفت،گاز،پتروشیمی(
 پیچیدگی طبیعت تکنیکی ریسک های فیزیکی در صنایع نفت، 
گاز و پتروشیمی ، تجمع سرمایه های بالا در یک محل با توجه به 
برخورداری از پتانسیل بالای حادثه پذیری به لحاظ ماهیت ریسک 
ونابسامانی های اقتصادی بدلیل وقوع حوادث در صنایع هیدروکربوری 
باعث شده است تا پوشش هاي بیمه ای مورد نیاز در برنامه ریزی 
مالی پروژه های صنایع نفت ، گاز و پتروشیمی قرارگیرد و استفاده از 

پوشش های بیمه ای بازار اتکایی ازاهم برنامه هاي بیمه گران باشد .
بدلیل اهمیت حیاتی و گستردگی عظیم و توسعه روز افزون 
بخشهای مختلف انرژی حفاظت از سرمایه هاي ملي وجبران خسارات 

پیش آمده نقش بیمه را بیش ازپیش پررنگ مي سازد.
توسعه بخش انرژی ، سرمایه های هنگفتی را می طلبد و امروزه 
دولت به منظور گسترش کمی و کیفی بخش انرژی ، سرمایه گذاران 
داخلی و خارجی را تشویق می کند و بدون شک یکی از عوامل اساسی 
در تصمیم گیری سرمایه گذاران برای ورود به این حوزه وسیع و 
پرخطر ، تامین پوشش بیمه و بعبارت دیگرتضمین امنیت سرمایه های 

آنان است.
صنایع نفت ، گاز و  پتروشیمی دارای پتانسیل خطر پذیری بالایی 
می باشند و بیمه یکی از ابزارهای ضروری مدیریت ریسک این صنایع 
حیاتی است. با افزایش مقیاس و توسعه تسهیلات فنی صنعت ) شامل 
دکل های حفاری ،سکوهای اکتشاف و تولید ، پالایشگاه های نفت و 
گاز ، خطوط لوله ، مجتمع های پتروشیمی و غیره( و همچنین شدت 
مقررات محیطی و مسئولیت قانونی چه در سطح ملی و چه در سطح بین 
   )challenge( المللی ، مدیریت ریسک همواره در حال کشمکش

می باشد.
  حوادث بوجود آمده در بازارهای مختلف بیمه ای نشان می دهد 
که صنعت بیمه به تعدیل دوباره ابزارها و متدهای ارزیابی حوادث  
) رویدادها (  نیاز دارد مضافاً اینکه مفاهیم جدید در مدیریت قرارداد 
در صنعت نفت ، گاز و پتروشیمی  نیز به رویکردهای نو آورانه برای 

مدیریت ریسک نیازمند می باشد .
 Oil, Gas, ( یا )  )OG Pصنعت نفت ، گاز و پتروشیمی
Petrochemical ( در بیشتر بخش ها با پردازش هیدرو کربن ها 
سر و کار دارند و تمام آنها قابل اشتعال هستند و طبق شرایط بخصوصی 

قابلیت انفجاری نیز دارند.
صنایع   نفت ، گاز و پتروشیمی به مناطق کتشاف ،تولید،حمل و 
نقل،ذخیره سازی نفت خام،پردازش و پالایش،خیره سازی فرآورده ها 
وتوزیع طبقه بندي میشوندکه هرکدام به اختصار توضیح داده مي شود.

: ) Exploration ( اکتشاف • 
اکتشاف می تواند هم برای مناطق ساحلی و هم برای مناطق 
فراساحلی باشد اما به طور روشن هزینه های انجام کار مربوط به 
فراساحل چندین برابر بزرگتر از هزینه های مربوط به ساحل می 
باشد به خصوص زمانی که عمق آب از 200 فوت تجاوز نماید و 

استراکچرهای شناور در آب مورد  نیاز باشند .
: ) Production ( تولید•

 well( تولید نفت خام به طور طبیعی نزدیک به تاسیسات سرچاهی
head ( انجام میگردد و معمولًا جداسازی گاز از نفت خام را در بر 
می گیرد . نفت یا جهت پالایش به آن طرف دریاها صادر میگردد یا 
اینکه در کشور پالایش می گردد . گاز خروجی ) off –gas ( می 
تواند به عنوان سوخت مورد استفاده قرار گیرد یا به عنوان ترکیبی از 
هیدروکربن های سبک بازیافت گردد و سپس به اجزای ) ترکیبات ( 

LPG جداسازی گردد .
: ) Transportation ( حمل و نقل •

بیشترین بخش صنعت مربوط به حمل و نقل از مناطق تولید به 
مناطق ذخیره سازی است که توسط خطوط لوله انجام می گیرد . به هر 
 shuttle  حال تولیدات بعضی از میادین کوچکتر فراساحلی توسط
tanker ) تانکرهای شناور ( جمع آوری گردیده و سپس نفت را به 

یک ترمینال ساحلی تحویل میدهند .
) Crude oil storage ( ذخیره سازی نفت خام •

ذخیره سازی نفت خام چه برای نفت خام چه برای فراورش امری 
ضروری است که مخازن بزرگ اغلب با ظرفیتی تا 1 میلیون بشبکه 
برای این مقصود مورد استفاده قرار می گیرند . خسارت یک مخزن از 

این اندازه می تواند بالغ بر 25 میلیون دلار باشد .
) Processing of crude oil ( پردازش نفت خام •

پردازش یا پالایش نفت خام ، محصولات اولیه ای را تولید می کند 
که بیشتر به محصولات قابل عرضه در بازار نظیر گازوئیل پردازش 
میگردند . هم زمان ، تعدادی از ترکیبات نامطلوب                  ) ناخوشایند ( 
نظیر سولفور و فلزات سنگین برای کمک به مقررات محیطی پاکسازی 
میگردند . بیشتر این فرآیندهای پائین دستی )Down stream   (در 
گیر شرایط عملیاتی شدید تری می باشند که حرارت و فشارهای بالاتر 

و استفاده کردن مقادیر قابل توجهی از هیدروژن را شامل میگردند.
ادامه   درصفحه 3

  مراجعه مستقیم به شرکت هاي خارجي
 در تقابل با صنعت بیمه داخلي است

 حمايت    بيمه  پارسيان
 از   پروژه هاي   نفت  ، گاز  و   پتروشيمي

 بیمه از گرانبهاترین نوآوري است که براي جبران خسارت هاي 
ناشي از حوادث و فراهم نمودن آرامش در جریان زندگي اجتماعي 

ابداع شده و روند رو به رشد خود را طي کرده است.
صنعت بیمه در دنیا به عنوان یکي از پایه اي ترین بخش هاي 
اقتصادي شناخته شده که به بهترین شکل به افزایش سرمایه و 
ایجاد حرکت موثر عوامل تولید یاري نموده و با کمترین بها ، هزینه 

ریسک فعالیت هاي اقتصادي را کاهش مي دهد.
کشور ایران با در اختیار داشتن ذخایر عظیم نفت و گاز ، بعنوان 
یکي از منابع مهم تامین کننده نفت و گاز  در جهان بالاخص منطقه 
خاور میانه مطرح مي باشد. از آنجائیکه حجم زیادي از منابع و 
درآمد هاي ارزي کشور از طریق استخراج و صدور نفت خام و یا 
استفاده از آن بعنوان ماده اولیه در فرآیند هاي مختلف تولیدي در 
صنایع شیمیایي و پتروشیمي تامین مي شود. ادامه فعالیت  در بخش 
نفت و گاز و پتروشیمي براي حفاظت اقتصادي کشور از اهمیت 

ویژه اي برخوردار مي باشد. 
یکي از راههاي کاهش تکیه بر درآمد هاي نفتي، افزایش ارزش 
مي توان  ساده تر  بعبارت  مي باشد  استخراج  از  پس  نفت  افزوده 
گفت با افزایش فعالیت هاي سرمایه گذاري در صنعت نفت ، گاز و 

پتروشیمي مي توان از نفت خام ، گاز ، فرآورده هاي با ارزش افزوده 
بالاتر بدست آورد که درآمد ناشي از فروش آنها قابل قیاس با فروش 

نفت خام نمي باشد.
کشور ایران 7درصد از ذخایر نفتي و 10درصد از ذخایر گازي 
جهان را در اختیار دارد و حال آنکه اقتصاد ایران وابستگي فراواني به 

درآمدهاي ناشي از فروش صنایع نفت ، گاز و پتروشیمي دارد.
با توجه به اینکه صنایع نفت ، گاز و پتروشیمي در افزایش روند  
توسعه کشور از اهمیت بالایي برخوردار مي باشد و حفاظت از این 
سرمایه هاي ملي ، تکیه به پوشش هاي بیمه اي شرکت هاي داخلي 

و از این طریق انتقال ریسک به بازار جهاني بیمه  مي باشد.
امروزه، بیمه در جهان و در کشور هاي روبه رشد و صنعتي ، رشد 
شگرفي یافته و تقریباً کلیه سرمایه ها و مسئولیت هاي مختلف افراد 
در مقابل یکدیگر تحت پوشش بیمه اي قرار مي گیرد. شرکت هاي 
بیمه نیز با توجه به سرمایه  و ذخایر خود بخشي از ریسک را نگهداري 
و بخش دیگر از آن را از طریق بیمه اتکایي به دیگر شرکت هاي بیمه 
واگذار مي نمایند. بنابراین شرکت هاي بیمه در انتقال و توزیع ضرر و 
زیان اقتصادي یک کشور که از حادثه هاي مختلف بوجود مي آید به 

بازار بین المللي نقش مهمي را برعهده دار د.

و  بزرگ  سرمایه هاي  براي  بیمه اي  پوشش هاي  تعریف  در 
خطرهاي خاص آن استفاده از بیمه اتکایي جهت استفاده از حداکثر 
ظرفیت و پتانسیل واقعي و خارجي ضروري است و بهر ه گیري از 
حمایت بازار جهاني بیمه هم به لحاظ تخصصي و هم به لحاظ 
روش هاي مالي از طریق شرکت هاي بیمه داخلي، ضامن و حافظ 

منافع کشور خواهد بود.
آنچه مسلم است مراجعه مستقیم بعضي از صاحبان صنایع بزرگ 
بالاخص در حوزه نفت، گاز و پتروشیمي به بیمه گران بین المللي 
نه تنها برخلاف قانون و مقررات کشور است بلکه از نظر توجیه 

اقتصادي و اخذ ریسک  مناسب آنچنان که باید تخصصي نباشد.
در واقع در این حالت راهبري امور به شرکت هاي بیمه خارجي 
به  امور  واگذاري  این مسئله  در  بهترین روش   ، واگذار مي شد 
شرکت هاي بیمه داخلي است. بیمه گران داخلي، روابط مالي متقابل 
با بیمه گران اتکایي دارند و همچنین اشراف کافي به بازار جهاني 
و رقابت هاي موجود در آن را دارند. بنابراین مراجعه مستقیم به 
شرکت هاي خارجي نه تنها منافع مالي سازمان مربوطه را تامین 
نمي کند بلکه در تقابل با صنعت بیمه داخلي و استقلال اقتصادي 

کشور مي باشد. 
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بار
اخ

حمايت    بيمه  پارسيان     از   پروژه هاي   نفت  ، گاز  و   پتروشيمي
چهاردهمین نمایشگاه نفت، گاز و پتروشیمي از دوم تا پنجم اردیبهشت ماه سال جاري 
در محل دائمی نمایشگاه  های بین المللی تهران برگزار شد وغرفه  شرکت بیمه پارسیان 

همانند سال های گذشته در کنار شرکت های نفتی و گازی داخلی و خارجی برپا بود. 
به گزارش روابط عمومي بیمه پارسیان با توجه به همکاری های چند سال اخیر بیمه 
پارسیان با شرکت های نفتی و وزارت نفت حضور در این نمایشگاه در جهت ادامه روند 
همکاری و آشنایی هر چه بیشتر شرکت های نفتی با بزرگ ترین بیمه خصوصی کشور 

است.
این گزارش مي افزاید با توجه به همکاري هاي اخیر این شرکت با شرکت هاي نفتي و 
وزارت نفت الزام حضور بیمه پارسیان در این نمایشگاه  به خوبي احساس مي شد. از آنجا 
که بیمه گران ایراني اعتقاد دارند توزیع ریسک هاي سنگین پس از اشباع بازار داخلي 
صورت گیرد از این رو واگذاري به شرکت هاي اتکایي خارجي پس از توزیع داخلي انجام 

مي شود. 
لازم به ذکر است بیمه نامه اي که براي کارهاي دریایي صادر مي شود با متن خاص 
بوده و با بیمه تمام خطر نصب که براي کارهاي Onshore صادر مي شود متفاوت 

است. 
معمولا حفاري چاه ها، نصب جاکت، تاپ ساید لوله کشي و تاسیسات جانبي در دریا 
صورت گرفته و پس از استخراج نفت و گاز آن را با لوله به ساحل فرستاده و در پالایشگاه 
، فرایند تصفیه انجام مي پذیرد. بدین ترتیب بخشي از کارها در دریا و بخشي دیگر در 
خشکي انجام مي شود. با درنظر گرفتن خطرات تهدید کننده معمولا حق بیمه دریایي 
 Onshore بالاتر از offshore کار و یا به عبارت دیگر نرخ بیمه تمام خطر خط
مي باشد. این پروژه ها در عین بهره برداري نیز به صورت سالیانه تحت پوشش بیمه قرار 

مي گیرند.
 بیمه هاي تمام خطر ، پروژه هاي نفت ، گاز و پتروشیمي را تحت پوشش وسیعي 
قرار مي دهند که عمدتا شامل حوادث طبیعي ، حوادث ناشي از اجراي کار در زمان 
نصب ، مسئولیت در مقابل اشخاص ثالث ، اموال مجاور ، شکست ماشین آلات ، 
عدم النفع ناشي از شکست ماشین آلات و غیره مي باشد .لذا براي بیمه پروژه هاي 
عمراني و زیر بنائي تفاوتي بین شرکت هاي بیمه دولتي و خصوصي وجود ندارد ، 
هرگونه انحصار در این زمینه برداشته شده و رقابت سالم ، تعیین کننده شرکت براي 

صدور بیمه نامه است.
گفتني است:شرکت بیمه پارسیان برخي پروژه هاي بزرگ و قابل اهمیت در منطقه 
عسلویه را تحت پوشش خود قرار داده است. علاوه بر آن پروژه هایي که بیمه نامه آنها 

مستقیما در شرکت بیمه پارسیان صادر شده است این شرکت به صورت بیمه مشترك در 
بیمه کلیه پروژه هاي مربوط به پتروشیمي و پالایشگاه گاز مشارکت دارد. 

9500میلیارد تومان هزینه تصادفات در ایران 
همایش سیاست های کلی دولت برای بهبود وضع ایمنی حمل و نقل ، نقش بیمه در ایمنی راه ها ، تحلیل عوامل مقصر در سوانح 
رانندگی ، اقدامات کم هزینه و زودبازده برای ارتقای ایمنی راه ها، جایگاه پزشکی قانونی در حوادث ترافیکی، فرایند پاسخگویی 
به سوانح ترافیکی در نهادهای امداد و نجات، نقش آموزش همگانی در افزایش ایمنی، سامانه های ثبت تخلفات سرعت، جایگاه 

صنعت گردشگری در حمل و نقل و راهکارهای کاهش تلفات و خسارت حوادث رانندگی برگزارشد. 
معاون وزیر راه و ترابری دراین همایش با اعلام اینکه هزینه تصادفات رانندگی کشور حدود7 درصد تولید ناخالص ملی است ، 
گفت : خسارت تصادفات رانندگی به بیش از 9 هزار و 500 میلیارد تومان در سال می رسد. ناصر پورمعلم افزود: سوانح رانندگی حدود 
23 درصد عوامل منجر به مرگ را تشکیل می دهد و پیش بینی می شود ایران از لحاظ سوانح رانندگی در سال 2020 به رده سوم 
جهان برسد.  دبیر کمیسیون ایمنی راههای کشور خاطرنشان کرد : عوامل انسانی ؛ محیطی و راه و وسایل نقلیه به ترتیب 57 ؛ سه و 
دو درصد در بروز تصادفات رانندگی سهم دارند.  پورمعلم گفت : تعدادکشته شدگان کشور در سوانح رانندگی تا سال 83 روند صعودی 

داشت اما از آن سال تاکنون روند تصادفات سیر نزولی دارد. 
معاون آموزش ؛ تحقیقات و فناوری وزیر راه و ترابری اظهار داشت : پلیس و نهادهای فرهنگی حدود 93 درصد؛ سهم تجمعی 
وزارتخانه های راه و کشور حدود 33 درصد و صنایع خودروسازی و پلیس حدود 13 درصد در کاهش تصادفات نقش دارند.  وی تاکید 

کرد : مقابله با سوانح جاده ای باید به دغدغه پایدار و ملی تبدیل شود. 

معاون وزیر اقتصاد خبرداد: نظام رتبه بندی مشتریان در صنعت بیمه
معاون امور بانک، بیمه  و شرکت های دولتی وزارت امور اقتصادی و دارایی گفت: رتبه بندی اعتبار مشتریان را دومین نهاد پولی و 
مالی دانست و اظهار کرد: در سال جدید به دنبال این هستیم که صنعت بیمه نیز از نظام رتبه بندی مشتریان استفاده کنند.  دکتر "حمید 
پورمحمدی" در همایش تخصصی به کارگیری نهادها و ابزارهای نوین مالی گفت: از سال 83 به بعد تشکیل هفت نهاد پولی و مالی در 

وزارت اقتصاد مطرح شد.
  وی تشکیل این نهادها را مورد توجه قرار داد و اظهار کرد: اولین نهاد بانک جامع اطلاعات مشتریان بود، زیرا در حوزه بازار پول و 
سرمایه اطلاعات اندکی در مورد مشتریان وجود داشت بنابراین به سمت تجمیع اطلاعات در بازار پولی رفتیم تا بتوانیم از این طریق با 

پولشویی مقابله کرده و اطلاعات شفافی ارائه کنیم.
 بنابراین در اولین گام شناسایی مشتریان حقیقی صورت گرفت. وی در ادامه رتبه بندی اعتبار مشتریان را دومین نهاد 
پولی و مالی دانست و اظهار کرد: در سال جدید به دنبال این هستیم که صنعت بیمه نیز از نظام رتبه بندی مشتریان استفاده 

کنند.  
وی ادامه داد: در نهاد سوم تشکیل کانون مشاوران سرمایه گذاری مدنظر قرار گرفت که به همه اعضای بازار سرمایه پیشنهاد می کنم 
که در کانون مشاوران سرمایه گذاری حضور داشته باشند. زیرا در حال حاضر بیش از 100 موسسه عضو این کانون هستند و در این هفته از 

وزارت اقتصاد به بانک ها ابلاغ خواهد شد که تنها این کانون مشاوران خود را برای اعطای تسهیلات انتخاب کنند. 

ارایه مقاله برتر همایش روابط عمومي الكترونیک
توسط کارشناسان روابط عمومي بیمه پارسیان

الکترونیک  روابط عمومي  همایش  چهارمین  برتر  مقاله  عنوان  به  پارسیان  بیمه  عمومي  روابط  کارشناسان  مقاله 
انتخاب شد.  به گزارش دبیرخانه دایمي همایش روابط عمومي الکترونیک تعداد 25 مقاله کامل مورد ارزیابي قرار گرفت که مقاله مشترك 
افشین نوري و مژده صالحي از واحد روابط عمومي بیمه پارسیان با عنوان » مدل هاي پیاده سازي روابط عمومي الکترونیک در شرکت هاي 
خصوصي«، برترین مقاله بخش عمومي جشنواره شناخته شد و فرصت ارائه در چهارمین همایش روابط عمومي الکترونیک را همزمان با 
گرامیداشت روز  روابط عمومي پیدا کرد. روال دبیرخانه دائمي همایش روابط عمومي الکترونیک این است که به دلیل تضمین کیفیت مطالب 
علمي این همایش از یک سو و فراهم کردن زمینه بروز استعدادهاي جوان از سوي دیگر،فرایندعلمي همایش را در دوحوزه سفارش مقاله به 

استاید و فراخوان عمومي ،برنامه ریزي و اجرا مي کند.
چهارمین همایش روابط عمومي الکترونیک همزمان با گرامیداشت روز  روابط عمومي در تقویم رسمي کشور در تارخ 27اردیبهشت ماه با 

حضور اساتید و  کارشناسان این رشته ،در هتل المپیک تهران برگزار خواهد شد. 

کاهش 97 درصدي سوددهي 
شرکت بزرگ بیمه اروپا

گزارشها از کاهش نود وهفت درصدي میزان سود دهي شرکت بیمه الیانز ، بزرگترین شرکت بیمه اروپا ، در سه ماهه نخست سال جاري 
میلادي حکایت دارد . 

و  بیست  حدود   ، جاري  سال  نخست  ماهه  سه  در  شرکت  این  سوددهي  میزان  کردند  اعلام  الیانز  بیمه  شرکت  مقامات 
نه میلیون یورو معادل سي و نه میلیون و پانصد هزار دلار براورد مي شود در حالیکه این رقم در مدت مشابه سال گذشته میلادي 
سود  رقم  درصدي  وهفت  نود  شدید  سقوط  این  علت  کارشناسان   . بود  یورو  میلیون  پنجاه  و  یکصد  و  میلیارد  یک  بر  بالغ 
الیانز را زیان مالي ناشي از فروش بانک درسدنر و نیز بحران مالي کنوني در جهان مي دانند .   دهي و کاهش درامد شرکت 
مقامات شرکت الیانز در مقر این شرکت در مونیخ اعلام کردند بدترین لطمات به حوزه هاي بیمه تجاري ، بیمه غرامت و بیمه حوادث وارد 
شده و امار ارقام از کاهش سوددهي پنجاه و نه درصدي در این بخشها حکایت دارد با این همه مقامات الیانز اعلام کردند این شرکت از 

سرمایه کافي براي رهایي از بحران و شرایط بد بازار برخوردار است . 

خانم ها  همكارانمان  شدیم  مطلع  تالم  و  تاسف  نهایت  با 
،شمس،کریمي  اصل  گورابي،حكیمي،امیرباقري،شریفي 
ابراهیمي امام ،  زینب پناهي و آقایان گرجي و محسن سهرابي 

در غم از دست دادن عزیزانشان به سوگ نشسته اند.
بازماندگان  براي  و  رحمت  رفته  دست  از  عزیزان  براي 

محترمشان صبرو شكیبایي ازخداوند متعال خواستاریم.

تسلیت

طي احكام جداگانه اي آقاي بهروز جوزي نجف آبادي سرپرست 
مجتمع بیمه اي اصفهان، خانم ش�كوفه حیدري ، سرپرست مجتمع 
بیمه اي بندرعباس، آقاي شجاعي سرپرست ش�عبه خسارت یادگار 
امام، آقاي کهن سرپرس�ت شعبه خس�ارت بیهقي،محمود روشندل 
به سمت رئیس اداره امورکارکنان و سرکار خانم اطیابي کارشناس 

تحقیقات بازار به سمت دبیر نظام  پیشنهادات منصوب شدند.

انتصاب
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ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ، فروردين و ارديبهشت  ماه  سال 1388 ، شماره هجدهم ، 8 صفحه      

گو
ت و

گف

مشتريان     رضايتمند      بهترين     بازار يابان   خواهند    شد
محمد مهدي اسماعیلي با کد نماینگي 510840 بیمه پارسیان 

ازابتداي اردیبهشت سال 86فعالیت خود را درتهران آغاز کرده است.
خود او درخصوص فعلیتش درشبکه فروش صنعت بیمه مي گوید: 
خدمات پس ازفروش بیمه اي نظیر ارائه مشاوره هاي موثر به بیمه 
گذار در انتخاب بهترین پوشش بیمه اي متناسب با نیازهاي واقعي 
آنها، همچنین همراهي و پیگیري در بحث پرونده هاي خسارت 
احتمالي را بعنوان بهترین ابزار تشویقي جهت حفظ مشتریان خود 

انتخاب کرده است.
گفت و گوي چتررا به یکي از نمایندگان موفق بیمه پارسیان 

درادامه بخوانید:
 سهم شما از رشته شخص ثالث چه میزان است؟

معمولًا  سعي میکنم در جذب بیمه نامه شخص ثالث تنها در 
جائي که لازم است و بستری مناسب براي فروش سایر بیمه نامه 
ها وجوددارد،اقدام نمایم. ضمناً سهم این رشته در پرتفوي این 

نمایندگي حدوداً 20درصد مي باشد . 
آيا شما به فروش بیمه های اجباری اعتقاد داريد؟

خیر به نظر من شرکت هاي بیمه بایستي در فروش و خدمات 
پس از فروش خود طوري برنامه ریزي نمایند که به مرور زمان 
بیمه هاي اختیاري در نظر مردم  به نحوي مفید و لازم بیاید که دیگر 
نیاز به اجباري بودن فروش بیمه نامه نباشد البته در این راه  نقش 
ما نمایندگان و شرکت هاي بیمه خصوصاً واحدهای خسارت بسیار 

موثر مي باشد . 
آيا طرح بیمه پارسیان برای عرضه بیمه های اختیاری مانند 

عمر وآتش سوزی منازل مناسب است؟
طرح فعلي بیمه پارسیان خصوصاً در تبلیغات براي فروش بیمه 
عمر دروضع مطلوبي بوده  ولیکن ارائه طرح هاي متفاوت و متنوع تر 
مي تواند کمک شایاني در برتري شرکت ما نسبت به سایر رقبا باشد 
چرا که طرح هاي مختلفي در این دو رشته البته با در نظرگرفتن مباني 

بیمه اي مي تواند ارائه شود . 

نظر شما در مورد نرخ تعرفه رشته های مختلف بیمه ای 
چیست؟

: نرخ تعرفه در اغلب رشته ها با نرخ سایر رقبا یکسان است. البته 
بطور کلي در صنعت بیمه ایران نرخ حق بیمه در بعضي رشته ها بسیار 
پائین و در بعضي رشته ها بسیار بالاتر از حد مورد انتظار مي باشد که 

امیدوارم این روند به مرور زمان اصلاح گردد . 
آيا آزاد سازی يا حذف تعرفه موجب رقابت خواهد شد؟

 به نظر اینجانب رقابت بین بیمه گران بایستي اولًا در ارائه طرحهاي 

مختلف و متنوع بیمه اي مورد نیاز بازار بکر  بیمه اي کشور بوده ثانیاً 
رقابت در ارائه خدمات پس از فروش و کیفیت رسیدگي به خسارات 
احتمالي باشد لذا حذف تعرفه ممکن است صرفاً به رقابت مقطعي بین 

بیمه گران بیانجامد . 
 شما بیشتر تمايل به صدور کدام  رشته های بیمه ای داريد؟

 اینجانب در رشته بیمه مسئولیت با توجه به نیاز فراوان بازار و 
دامنه گسترده طرحهاي بیمه اي فعالیت زیادي داشته ام  و این رشته 

مي تواند بازار بسیار خوبي را در ایران داشته باشد . 

نمايندگی شما با چند بازارياب همکاری دارد؟
 نمایندگي اینجانب در گذشته و در حال حاضر با هیچ بازاریابي 
همکاري نداشته  چراکه به نظر من سرویس دهي مناسب به مشتریان 

مي تواند به پرورش بهترین بازاریابان از میان مشتریان بیانجامد . 
آيا از نحوه ارتباط با مديران ستادی پارسیان با نمايندگان 

رضايت داريد؟
سالها با کارگزاري هاي بیمه همکاري داشتم  و با نحوه برخورد 
مدیران صنعت بیمه با نمایندگان در سایر شرکت هاي بیمه از 
نزدیک آشنا بودم. نکته جالب اینکه یکي از مهمترین فاکتورهاي 
من در انتخاب بیمه پارسیان جهت همکاري نحوه برخورد مناسب 
و تعامل میان مدیران ستادي پارسیان با نمایندگان بوده البته ضعف 
هایي هم در موارد بسیار کمي وجود دارد ولیکن به نظر من برخورد 
ما نمایندگان نیز تعیین کننده بسیاري از واکنش هاي مدیران مي 

باشد . 
 برای حفظ مشتريان خود از چه ابزارهای تشويقی استفاده می 

کنید؟
بنده  اشاره کردم؛  نیز  قبلي  پاسخ سئوالات  در  همانطور که 
خدمات پس ازفروش بیمه اي نظیر ارائه مشاوره   موثر به بیمه گذار 
در انتخاب بهترین پوشش بیمه اي متناسب با نیازهاي واقعي آنان 
، همچنین همراهي و پیگیري در بحث پرونده هاي خسارت  را 
بعنوان بهترین ابزار تشویقي جهت حفظ مشتریان خود انتخاب 
نموده ام. البته در این بین از ارائه یکسري تسهیلات در جهت 
کمک به استمرار روابط بیمه اي با مشتریان قدیمي نیز فروگذار 

نبوده و اقدام  مي نمایم. 
در پايان اگر پیشنهادی برای شرکت يا حرفی برای خوانندگان 

چتر داريد بفرمايید.
بنده صمیمانه از فرصتي که در اختیار من قرار دادید تشکر و 
قدرداني کرده و امیدوارم همگي بتوانیم در اعتلاي فرهنگ بیمه و 

پیشرفت روزافزون شرکتمان نقش موثر و مفیدي داشته باشیم . 

سوال مسابقه شماره هفت:

اهمیت بیمه و کاربرد مدیریت ریسک  در صنایع هیدرو کربوری

درصورتي که حق بیمه در موعد مقرر پرداخت نشود چه عواقبي براي بیمه گذار دارد؟
CHATR@اینترنتي نشاني  به  مي توانید  را  خود  هاي  پاسخ 

PARSIANINSURANCE.IR یا نمابر 88642555 -021یا اتوماسیون اداري 
مدیرروابط عمومي ارسال فرمایید.

به سه نفراز همکاراني که پاسخ درست را به سوال داده باشند به قیدقرعه جوایزي تقدیم 
مي شود.

پاسخ سوال مسابقه شش: آیا مي توان بیمه نامه بدون نام صادرکرد؟ 

بله، البته فقط دریک رشته حمل و نقل مي توان بیمه نامه را بدون نام صادرکرد.
درحمل و نقل به ویژه حمل و نقل دریایي ،کالا قبل ازرسیدن به مقصد ممکن است چند 
بار با مبادله اسناد و مدارك معامله شود .به همین دلیل بیمه گرمجاز شده که بیمه نامه حامل 
صادر کند و آخرین خریدار که بیمه نامه را به همراه سایر اسناد تجاري )فاکتور،گواهي مبدا 

و بارنامه( دراختیاردارد ذي نفع قرارداد است و مي تواند خسارت را دریافت کند.
همچنین ماده 6 قانون بیمه درایران ،این موضوع را بدین گونه پیش بیني کرده است:

هرکس بیمه مي خرد،بیمه متعلق به اوست مگرآن که دربیمه نامه تصریح شده باشد که 

مربوط به دیگري است .لیکن در بیمه حمل و نقل ممکن است بیمه نامه بدون ذکراسم و به 
نام حامل تنظیم شود.

برندگان مسابقه شماره شش:
مریم دهقان زاد صیاد-کارمند شعبه اصفهان

بیژن آشنا نمایندگي 585200کرمانشاه
نیما باقرزاده نمایندگي 511270تهران

. ادامه از صفحه اول
بنابراین باعث تعجب نخواهد بود ببینیم که بزرگترین خسارتها در این نوع 

واحدها به وقوع می پیوندند.
محصولات پالایش شده سبکتر ) Lighter ( معمولًا به عنوان خوراك 
) Feedstock ( برای تولید مجتمع های پتروشیمی مورد استفاده قرار 
می گیرند که بسیاری از این محصولات  پتروشیمی و محصولات میانی 
آنها  گازهای مایع قابل اشتعال ) LFG ( هستند و فرآیند ها اغلب درگیر 

واکنش های عملیاتی نزدیک به محدوده انفجاری شان می باشند.
معمولًا در طبقه بندی ریسک در بخش انرژی، پتروشیمی ها از ریسک 

خسارتی بالایی نسبت به پالایشگاهها برخوردار می باشند .
: ) Product storage ( ذخیره سازی محصول •

تعداد زیادی مخازن با ابعاد مختلف بسته به نوع محصولی که ذخیره 
میگردند بکار گرفته می شوند .

گازهای مایع شامل LNG و LPG یا تحت فشار و در حرارت 
اتمسفریک ذخیره می گردند و یا برای حجم های بزرگتر ، بطور کامل در 
فشار اتمسفریک،خنک نگهداشته می شوند . محصولات مایع در مخازن 
سقف شناور و سقف مخروطی ) cone roof ( ذخیره  می گردند . 
همچنین  انبارداری ، شکلی عمومی از ذخیره سازی مواد می باشد که به طور 

سنتی دارای خسارتهای بزرگ بوده است .
:) Distribution ( توزیع •

 Rail ( امروزه ، توزیع و پخش توسط خطوط لوله ، جاده و تانکر ریلی
tanker ( و یا توسط دریا انجام می گیرد ) و سپس به انبارهای کوچکتر 

جهت توزیع یا پخش مجدد میرود ( .
عملیات صنایع نفت ، گاز و پتروشیمی ) O.G.P ( بوسیله خطرات طبیعی 

و فرآیند تهدید مي شوند
آتش سوزی و انفجارها بزرگترین خطرات فرآیند هستند که منجر به 
خسارات مالی می شوند و شامل استخرهای آتش،آتش سوزیهای ناشی 
از ریزش گدازه ها در اثر استفاده از پیکهای   برش و غیره ،آتش سوزیهای 
ناشی از بخار،انفجار ابر بخاروانفجارهای داخلی هستند که بیشتر این 

خطرات توسط طراحان مهندسی و فرآیند تشخیص داده می شوند .
حساسیت عمده بیمه گران در ارزیابی ریسک، روی تاسیسات موجود نفت 

و گاز و پتروشیمی می باشد . در این حالت ، ضروری است که بازدید ریسک 
جهت شناسایی نقاط قوت و ضعف عملیات در رابطه با کنترل خسارت انجام 

گیرد . توجه عمده مدیران ریسک می تواند شامل موارد ذیل باشد :
) Management ( 1 مدیریت

) Procedures ( 2 دستورالعمل ها
) Protections  ( 3 پیشگیری کننده ها

ما مدیریتی را جستجو می کنیم که بطور مناسب سازماندهی شده 
باشد و مهارت و تجربه کافی جهت به وجود آوردن  دستورالعمل هایی 

که توجه و آگاهی از موضوعات ایمنی را منعکس کند دارا باشد.
دستورالعمل مناسب بایستی استانداردهای مهندسی ، راهنماهای 
عملیاتی ، مجوزهای انجام کار          ) work permits( واصلاح 
کنترل ها را پوشش دهند . اینها بایستی به طور مداوم نظارت              ) 
مانیتور ( شده و به شدت از طریق مدیران اجرا شود . پیشگیری کننده ها 

ی فیزیکی بایستی خطرات ذاتی در هر قسمت رامنعکس نماید .
ریسک  جوانب  تمام   ، بیمه  بازار  برای  ریسک  ارزیابی  گزارش 
 Risk ( را توضیح می دهد و نیز توصیه هایی را برای بهبود ریسک
 EML اعلام میکند . و همزمان ، محاسبه ) improvement
 BI ( برای خسارت مادی ، شکست ماشین آلات یا عدم النفع تجاری
( که از تعدادی سناریوهای خسارتی محتمل ناشی می شود ، ضروری 

است .
بطور کلی خساراتی که در اثر وقوع حوادث منجر به زیان می شوند 

عبارتند از:
Property Damage صدمه مالی یا -      

Bodily Injury جرح بدني  یا -      
 الف ( خسارات مالی بر دو قسم می باشد : خسارات مستقیم و خسارت 

غیر مستقیم .
1 خسارات مستقیم ) Direct loss ( : خساراتی است که مستقیما 
ً در اثر وقوع یک حادثه منجر به زیان مالی  به بخش یا بخشهایی از 

واحدهای مختلف ریسک می شود .
خسارات  این   :  )  Indirect loss  ( مستقیم  غیر  خسارات   2
شامل خسارات توقف در تولید ) Business Interruption ( و 

همچنین خسارات عدم النفع می باشد که علاوه بر خسارات مستقیم 
موجب از دست دادن بازار فروش در شرایط رقابتی در بلند مدت میگردد 

.) Advance loss of profit (
در کشورهایی که سیستم های حمایتی مناسب برای ارائه خدمات به 
پرسنلی که در اثر وقوع حوادث بیکار شده اند وجود ندارد ، می باید جبران 
غرامات ناشی از بیکاری به عنوان هزینه های جاری ریسک در خسارات 

غیر مستقیم نیز منظور شود .
ب- خسارات جانی :

نیروهای متخصص و مجرب در تولید ممکن است درجریان حوادث 
دچار جراحت ، نقص عضو و یا فوت شوند که این امر در کشورهای نفت 
خیز درحال توسعه بیشتر اتفاق می افتد و باید هزینه های جبران اینگونه 

خسارات نیز در هزینه های ریسک منظور گردد .
توسعه بیمه های انرژی

- استفاده از پوششهای اتکایی
باتوجه به آنچه پیشتر گفته شد و مراجعه به آمارها شاید این سؤال به 
ذهن برسد که صنعت بیمه چگونه میتواند حجم عظیمی از خسارات 
از  استفاده  دهد.  قرار  خود  حمایت  تحت  انرژی  بخش  در  را  مالی 
پوششهای اتکایی از طریق بازارهای جهانی بیمه انرژی و نیز استفاده 
از مکانیزم های توزیع تعهدات، نتایج میزان خسارات را تا حد قابل قبولی 
تعدیل می کند و بعبارت دیگر با استفاده از ظرفیت های مالی مناسب 
که از طریق توزیع خطرات بین  بیمه گران و بیمه گزاران از یک سو و 
بیمه گران و بیمه گران اتکایی از سویی دیگر ایجاد می شود می توان 

پوششهای مناسب را از بیمه گران اتکایی معتبر اخذ نمود.
بهینه سازی تأسیسات نفت و گاز و پتروشیمی در بازار بیمه انرژی

یکی از راههای بهینه سازی واحدهای انرژی، برنامه ریزی به موقع 
برای بازدیدهای دوره ای است . بکارگیری ادوات و ابزار دست دوم 
مشروط بر انجام آزمایشات هیدرواستاتیکی آنها در واحدهایی که جدید 
نیستند بعضاً بهتر از خرید نو آنهاست زیرا تغییر در تکنولوژیهای ساخت 

ممکن است در همگرایی واحدها مزاحمت ایجاد نماید.
با توجه به عمر متوسط 25 ساله تأسیسات انرژی )OGP( برای افزایش 
ضریب توانایی کار  )Reliability(  در واحدها می بایست فاصله زمانی 

بازدیدهای دوره ای را کوتاهتر نمودو واضح است که بهینه کردن تأسیسات 
موجود ارزانتر از ایجاد تاسیسات جدید است و لذا بیمه واحدهای انرژی 
)OPG( بعنوان یک محصول باید مد نظر مدیران ریسک این نوع صنایع 

و تأسیسات باشد.
استفاده از تجارت الکترونیکی برای بهینه سازی مدیریت خطر

امروزه از Electronic Business  به منظور بررسی نیازهای 
مشتریان براساس درخواستهایشان و هدایت آنهااستفاده میگردد . از آنجا 
که به طور روزانه امکان حضور فیزیکی در بازارهای بیمه به سختی میسر 
می باشد  با استفاده از تجارت الکترونیکی از نتایج بررسیهای مدیران ریسک 
درجهت خرید بیمه مورد نیاز با کمترین هزینه و صرفه جویی در زمان می 
توان بهره مند شد . آخرین اطلاعات حاصل از تحقیقات انجام یافته در 
کشورهای توسعه یافته بطور شبانه روزی در شبکه اینترنت وجود دارد که 
همه کارشناسان خسارت وارزیابان ریسک ، می توانند از آن بهره گیرند . 
امروزه مدیران ریسک استراتژیست های تصمیم گیرنده در واحدهای 
انرژی هستند و اگر نتایج تصمیم گیری آنها 50 درصد هم صحیح باشد 
فرآیند مالی آن مناسب خواهد بود .با استفاده از تجارت الکترونیکی امکان 
دسترسی سریع به اطلاعات فراهم می شود و مسیر فردا را روشن می کند 
البته اگر بدانیم امروز کجا هستیم ، راهکارهای عملی استفاده از مدیریت 
ریسک اعم از شناسایی ، ارزیابی ، تجزیه و تجلیل ، کنترل و انتقال ریسک 
با تجارت الکترونیکی ارزانتر و امکان پذیرتر است . در E.B تبادل دانش 
حرفه ای بیمه گران و انتقال آن به بیمه گذاران درجهت جلب نظراتشان 

ممکن خواهد شد .
سخن آخر:

امروزه در بازار بیمه انرژی کشور بیش از 50 میلیارد دلار از سرمایه های 
جاری در بخش تولید انرژی کشور در زمینه های نفت، گاز و پتروشیمی 
)OPG( تحت پوشش های مختلف بیمه ای عمدتاً توسط کنسرسیوم 
متشکله به راهبری بیمه ایران قرار گرفته است و امید است طی 10 سال 

آینده این رقم به 100 میلیارد دلار افزایش یابد.
با توجه به اهمیت استراتژیکی صنایع نفت، گاز و پتروشیمی در کشور و 
پیش از آنکه بازار عرضه خدمات بیمه های اتکایی در بخش انرژی به روی 
صنایع فوق الذکر در کشور بسته شود، لازم است سریعاً نسبت به این مهم  

اقدام شود.
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توجه ويژه به مشتريان و حفظ رضايت آنان
مدیرعامل برنامه بیمه پارسیان در سال 88  را عنوان کرد

نوروز تلنگري است تا یادمان باشد 
هر سپیده دم فرصتي است براي آغازي دیگر . . .   .

پرونده سال87 هم با همه شیریني ها و تلخي هاي آن بسته 
شد. درس هاي بزرگ و تجربه هاي به یاد ماندني، سال87 را 

در زندگي بسیاري از ما ماندگار خواهد ساخت.
این بخشي از س��خنان حس��ین کریم خان زند مدیرعامل 
بیمه پارسیان درنخستین نشس��ت خود با کارکنان شرکت به 

مناسبت آغاز سال 88 بود.مدیرعامل از 
کسب رشد 75  درصدي در بخش مس��تقل از سهامداران 
عمده پرتفوي به طوریکه 75 درص��د ان در بخش غیرثالث 
بوده است به عنوان حرکتي روبه جلو نام برد و ادامه داد:کسب 
رش��د  122 درصدي در پرتفوي بیمه هاي مسئولیت ،کسب 
رش��د  108 درص��دي در پرتف��وي بیمه هاي آتش س��وزي 
،کس��ب رش��د 70   درصدي در پرتفوي بیمه هاي مهندسي 
،کس��ب رش��د 70   درصدي در پرتفوي بیمه ه��اي حوادث 
انفرادي ،کس��ب رش��د 149   درصدي در پرتفوي بیمه هاي 
عمروحوادث گروهي  وکسب رشد 410 درصدي در پرتفوي 
بیمه هاي عمر انفرادي در بخش مستقل از سهامداران عمده 

ازدیگردستاوردهاي سال 87 بود.
کریم خان زند گفت: ضمن آنکه بیمه پارس��یان در س��ال 
گذشته درمیان یک صد ش��رکت برتر کش��ور رتبه هشتادم 
را کس��ب کرد و تعداد نماین��دگان خود را به ع��دد یک هزار 
و100ک��د فع��ال رس��اند ک��ه همگي بخ��ش کوچک��ي از 

دستاوردهاي خانواده بیمه پارسیان در سال 87 بوده است.

زند اظهار داشت: اما زمان متوقف نمي شود و ما هم نباید در 
آن متوقف شویم. باید با اتکا به همه تجربه ها و آموخته هاي 
گذش��ته به اس��تقبال س��ال جدید برویم، تمام تلاش خود را 
براي س��اختن زندگي بهتر، س��ازمان بهتر، جامعه بهتر و نیز 
جهاني بهتر به کار بگیریم و از خ��داي بزرگ بخواهیم که ما 
را به " احس��ن حال" نائل کند. مهم این است که همین حالا 
دس��ت به کار ش��ویم. زندگي کردن در تمام لحظات عمر را 
یاد بگیریم. به جزئیاتي که به زندگیمان هیجان مي بخش��د 
بهاي بیش��تري بدهیم. باید احس��اس لذت را در جزیي ترین 
امور زندگي پیدا کنیم و از گرفتاري هاي زندگي، ترسي به دل 

راه ندهیم.........

او دربخش دیگرگفته هایش به تفاوت سال 88 با سال هاي 
گذش��ته و ویژگي بارز آن اش��اره کرد و یادآورشد: بنا بر پیش 
بیني تحلی��ل گران، س��ال 88، س��الي متفاوت و پ��ر ماجرا 
خواهد ب��ود. اقتصاددانان و سیاس��ت مداران بح��ران مالي 
امس��ال را براي تمام جه��ان، تمام ش��رکت ها و کارخانه ها، 
چه کوچک و چه بزرگ، و همه اقش��ار مردم هش��دار دهنده 
توصیف مي کنند. به عنوان مثال بر طبق گزارش هاي موجود 
فروش خودرو در آمریکا به پایین ترین س��طح طي 25 س��ال 
اخیر رس��یده اس��ت و مجموع زیان مالي سه ش��رکت فورد، 
جنرال موتورز و کرایس��لر در نیمه اول س��ال 2008 میلادي 
بیشتر از 28/6میلیارد دلار بود .همچنین 79 درصد از روساي 
ش��رکتهاي بزرگ جهان پیش بیني کاهش سود براي سال 

2009 را داش��ته اند. بحران مالي، ش��رکتهاي بزرگ امریکا 
را مجبور س��اخت تا براي کاهش هزینه ها ب��ه تعدیل نیرو و 

تعطیلي نیمي از کارخانه هاي خود بپردازند.
به گفته مدیرعامل بیمه پارس��یان  هر روزه شرکتها اسامي 
بیکار شدگان را اعلام مي کنند.جنرال موتورز، مایکروسافت، 
وکاترپیلار و اي آي جي از ش��رکتهاي صاحب نامي بوده اند 
که تا کنون چندین هزار نفر تعدیل نیرو داشته و دفاتر منطقه 
اي خود را در کش��ورهاي مختلف تعطیل کرده اند. ش��رکت 
جنرال موتورز 30 هزار و شرکت کاترپیلار 20هزار نفر تعدیل 

نیرو داشته اند. شرکت سیسکو از بزرگترین شرکتهاي حوزه 
IT، نیز تا کنون 3000 نفر تعدیل نیرو داش��ته اس��ت. هزار 
ش��رکت ژاپني در ماه نوامب��ر اعلام ورشکس��تگي نمودند.
تنها در 11 ماه نخس��ت 2008، حدود 11534 شرکت ژاپني 
اعلام ورشکستگي کردند. 80 درصد شرکتهاي مذکور علت 
ورشکستگي خود را آثارمنفي بحران مالي و اقتصادي جهان 

مي دانند.
وي ادام��ه داد: این بحران در کش��ور ما نیز باعث ش��ده تا 
بس��یاري از واحدها اعلام ورشکس��تگي کرده و تولید خود را 
متوقف کنند. این بحران به ایران نیز رسیده و در عرصه هاي 

مختلف اقتصادي آثار منفي خود را برجاي گذاشته است.
  کاهش توان مالي مردم، کاه��ش تقاضا، کاهش تولید، 
کاهش تقاضاي مواد اولی��ه در نتیجه کاهش تقاضاي انرژي 

و نهایتا کاهش قیمت نفت خام و محصولات پتروشیمي
  کاهش قیمت فلزات اساسي و غلات

  حجم کم معام��لات و کاهش چش��مگیر حجم تجارت 
جهاني

  کاهش رشد اقتصادي کشورها
  کاه��ش ارزش پرتف��وي بانکه��ا و موسس��ات مالي و 

درنتیجه کاهش ارزش سهام و اثر بر بازار سرمایه
  کاهش نرخ بهره در جهان

  کاهش میزان وام دهي بانکها
  ورشکستگي و تعطیلي بانک هاي سرمایه گذاري در دنیا

  کاه��ش س��رمایه گ��ذاري مس��تقیم در کش��ورهاي 
توس��عه یافته به علت کمبود نقدینگي و س��رمایه و به تبع آن 

مشکلات براي تامین دارایي پروژه هاي اقتصادي
  کاهش سرمایه گذاري در بخشهاي مولد و کاهش تولید

  افزایش نرخ بی��کاري و تعدیل نی��رو در اکثر بنگاههاي 
اقتصادي همگي حاصل این رکود اقتصادي خواهد بود.

  از سوي دیگر وضعیت اقتصاد داخلي نیز با نوسانات قابل 
توجه روبرو خواهد بود.

  پیش بیني کارشناس��ان از مش��کلات دول��ت در اداره 
اقتصاد در سال آینده ناشي از

  تورم و کاهش قدرت خرید 

  کاهش حجم تبادلات و سرمایه  در گردش
  عدم تعادل در تراز پرداختهاي خارجي

  کاه��ش ف��روش کالاه��اي تولی��دي داخ��ل و درجه 
نقدشوندگي پایین سرمایه تولیدکنندگان در کشور

  کاهش سرمایه گذاري خارجي در کشور
  نوسانات نرخ ارز

  عدم تعادل در منابع و مصارف سیستم نظام بانکي کشور
  کمبود انرژي

  عدم تعادل در بازار کار
  کسري بودجه

  پیش بیني کس��ري قابل توجه بودجه دولت در سال 88 
ناشي از 

  بیش برآورد درآمد حاصل از واگذاري شرکتهاي دولتي
  افزایش غیرقابل تحقق درآمدهاي مالیاتي

  عدم تحقق درآمد اجراي طرح هدفمندکردن یارانه ها
  درآمد حاصل از تسعیر ارز

  تح��ت تاثی��ر قرارگرفت��ن فعالیتهاي تجاري ناش��ي از 
برگزاري انتخابات ریاست جمهوري 

استراتژي بیمه پارسیان در سال 1388
آنچه کرم ابریش��م پایان دنیا مي پندارد، در نظر پروانه آغاز 

زندگي است!
دیدگاه ما، در مقابله با ش��رایط جدید فع��ال عمل کردن به 
جاي منفعل بودن مي باش��د. بایس��تي به دنبال این باشیم تا 
این تهدید را براي خود به فرصت تبدیل کنیم و از فرصتهایي 

ک��ه ناش��ي از رخوت و سس��تي س��ایر 
ش��رکتها ایجاد خواهد شد در راستاي توس��عه بازار و فعالیت 

خود بهره گیري نماییم. 
ما بر این باوریم که انس��ان هاي بزرگ در بحران س��اخته 

مي شوند. پس خود را براي برنده بودن آماده کنید.
 بر این باوریم ک��ه راهي را که باهم ش��روع کردیم و با هم 
همگام  بودی��م، دوش به دوش هم مي توانی��م ادامه دهیم و 
از تمام فراز و نشیب هاي آن را به ش��رط در کنارهم بودن، به 

سادگي مي توانیم بگذرانیم.
"در نبرد بین انس��ان هاي س��خت و روزهاي س��خت،این 

انسان هاي سخت هستند که مي مانند نه روزهاي سخت"
امسال براي بیمه پارسیان نه تنها بحران نخواهد بود بلکه 
فرصتي ست تا با تلاش و کوشش بیشتر و همدلي و همراهي 
دوچندان بتوانیم قد برافراشته و پرچمدار پیروزي هاي مکرر 
باشیم. زیرا که ما شایس��ته بهترین ها هستیم این را باید ثابت 

کنیم پس در پي کسب بهترین خود باشید.
امیدوارم وقت��ي در چنین زماني یعني در آغاز س��ال 1389 
دوباره به بهانه تبریک س��ال جدید دور هم جمع مي ش��ویم 
از س��ال گذاش��ته خود اینگونه یاد کنیم که "خان��واده بیمه 
پارسیان در س��ال 1388 خانواده اي شاد پیروز سالم و موفقي 
هستند که توانستند طعم شیرین آرامش را در بحران احساس 
کنند." در سال گذشته رش��د خوبي در پرتفو برخي از رشته ها 
داشتیم اما براي مقابله با این بحران مالي که سر تاسر جهان 
را در بر گرفته کافي نخواهد بود و براي پشت سر گذاشتن این 
بحران همه باید تلاش کنیم. ش��ما هم مثل همیش��ه تعیین 

کننده سرنوشت شرکت و سرنوشت خودتان خواهید بود.

انتظارات و شروع پر انرژي سال جديد
  تعمق و تفکر وی��ژه در تعیین روش��هاي افزایش میزان 

فروش موثر در کلیه رشته ها 
  افزایش کیفیت خدمات به مشتریان و نمایندگان

  توجه ویژه ب��ه نمایندگان ب��ه عن��وان مهمترین کانال 
فروش شرکت

  توجه ویژه به مشتریان و حفظ رضایت ایشان
  تعمق و تفکر وی��ژه در بهینه س��ازي فرآیندهاي کاري 

مرتبط
  توجه به کنش و واکنش هاي شرکتهاي رقیب دولتي و 

خصوصي
از تمامي اعضاي خانواده پارس��یان ای��ن انتظار مي رود که 
نگرش و تفکر مثبت را س��رلوحه آغاز فعالیت خود در س��ال 
جدید قراداده و مترصد پیروزي باش��ند و آنق��در مداومت به 
خرج دهید تا موفق ش��وید نیروي خلاق خود را به کار اندازید 
و در جهت موفقیت گام بردارید. اگر براي رس��یدن به هدف 
بیش از یک راه س��راغ دارید، براي انتخاب مناسب ترین آنها 
تأمل کنید. ما س��زاوار خوبي ها و مثبت هاي زندگي هستیم. 
ما ناخداي کش��تي خود هس��تم و تمام فک��ر و ذکرمان را به 

هدف هاي خلاق و سازنده معطوف خواهیم کرد.
هیچ چیز بدست نمي آید مگر در س��ایه تلاش!  کلید اصلي 

اعتماد به نفس در یک کلمه خلاصه مي شود )تلاش(

کسب رش�د 75  درصدي در بخش مس�تقل از سهامداران 
عمده پرتفوي به طوريک�ه 75 درصد ان در بخ�ش غیرثالث 
بوده است به عنوان حرکتي روبه جلو نام برد و ادامه داد:کسب 
رش�د  122 درصدي در پرتفوي بیمه هاي مس�ئولیت ،کسب 
رش�د  108 درص�دي در پرتف�وي بیم�ه هاي آتش س�وزي 
،کس�ب رش�د 70   درصدي در پرتفوي بیمه هاي مهندس�ي 
،کس�ب رش�د 70   درص�دي در پرتف�وي بیمه ه�اي حوادث 
انفرادي ،کس�ب رش�د 149   درصدي در پرتف�وي بیمه هاي 
عمروحوادث گروهي  وکس�ب رشد 410 درصدي در پرتفوي 
بیمه هاي عمر انفرادي در بخش مستقل از سهامداران عمده 

ازديگردستاوردهاي سال 87 بود.
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حمیدحسن پور
کارشناس مديريت باربري

با سوال از مجريان بازاريابي آنها تصديق خواهند نمود که 
بازاريابي مستقیم, سخت ترشده  بازاريابي, و مخصوصا" 
 )ROMI( بازاريابي  سرمايه  برگشت  و  تولید  است.کار 
قابل قبول بطور تصاعدي دشوارترشده است. در بازاريابي 
مستقیم بیمه, نرخ T/MC به سطوح غیر قابل قبولي در حال 
نزول است.بطور معمول, نرخ T/MC نزولي عموما” ريشه 
در “خستگي بازاريابي” دارد. اين بخش از بازاريابي مستقیم 
بازارياب مستقیم است و  و دامنه  ترکیبیدر گستره کنترل 
اصولا"بر قسمت درآمد معادله بالا اثر مي گذارد. همچنین 
چندين شاخص غیر قابل اجتناب, مانند ازدياد شبکه هاي  
افزايش  آن لاين(,  به صورت  متناوب)خصوصا"  بازاريابي 
مصرف  شلوغ)تعدد  الکترونیکي   پستي  صندوق  فاحش 
کننده در حالیکه میزان پاسخگويي کم(و افزايش هزينه هاي 
کارکرد بازاريابي عمومي)هزينه هاي کارکنان, سود و غیره, 
کاغذ, پست و انرژي( نیازمند پاسخگوئي مناسب از طرف 
بازاريابهاي حرفه اي است. مانند منحني چرخه زندگي تولید 
معمولي )که از ابتدا  بصورت صعودي و پس از  بلوغ بصورت 
نزولي است (, هدف بازارياب در تبلیغ محصول خاص امتداد 
داشتن "منحني ROI” از طريق درك موارد بیشتري از فعالیت 
تبلیغاتي در يك دوره زماني طولاني است. به طور تصاعدي 
وظیفه تولید ROI قابل قبول مشکل تر شده است. حالت اين 
نويسنده به “وضعیت دشوار بازارياب مستقیم” اشاره دارد: 
کاهش نرخ پاسخگويي) و درآمدهاي مربوط به آن( درمقابل 

افزايش هزينه بازاريابي پايه اندازه گیري مي شود. 
فیلیپ کاتلر مي گوید: “در حالیکه نوآوري با خطر همراه است, عدم 
کنترل,  قابل  باشد.”از طرف شاخصهاي  تواند کشنده  نوآوري مي 
اساسا”خستگي بازاریابي ریشه در فقدان نوآوري, اختلاف و کندي بین 

تست و استقرار قابل قبول و کاملا” معتبر “رقباي خسته” دارد.
سرعت توانایي شما در ایجاد نوآوري برابر با اهمیت تعداد نوآوري تولید 

شده توسط شما خواهد بود .
 چالش شماره 1: شرکت خیلي وابسته به" رشد از طریق جذب 
مشتري"است: به عبارتي, تمرکز اساسا" بر روي ظواهر تولید و هزینه 
بازاریابي جهت جذب مشتري است نه بازاریابي بعد از آن, حفظ, ایجاد 

وفاداري و مجذوب کردن مشتریان گذشته. 
توصیه: با سطح تحصیل نرخ T/MC عموما” کاهشي این بحراني 
بنظر مي رسد که اداره بازاریابي شما همیشه از طریق افراد و سیستمهاي 
ثابت بروي فروش مستمر و ارتباط با بیمه گذاراني که در تلاش براي 
ساختن ارتباطات بلند مدت و قوي هستند تامین مالي و متمرکز شوند. از 
جنبه فروش, در مقابل عرضه و پیشنهاد براي افزایش تولیدات اساسي, 
شما نیاز به افزایش پوشش موجود و میزان سود دارید. از جنبه ارتباطات, 
شما باید در موقعیتي باشید که ارتباط گفتاري صادقانه و ارزشمند از طریق 
نفوذ برمشتریاني که در موردشان اطلاعات دارید, ایجاد کنید. حفظ و 
نگهداري بایستي از چند زمینه پرداخته شود, هم از جنبه پیشگیرانه و 
هم از جنبه اصلاحي. اگر شما از طریق استراتژي ارتباطات موثر وفاداري 
کافي ایجاد کنید, کمترین فرار مشتري جهت ترغیب مجدد, پرداخت 
یا بکار گیري مجدد خواهید داشت. این تلاشهاي جمعي هیچ بازدهي 
را اثبات نمي کند, پس بایستي برنامه “ جذب مجدد” بیمه گذار جهت 

پیگیري مشتریان سود ده که قطع همکاري کرده اند اجرا شود.  

 چالش شماره 2: توسعه دارایي ذهني: متناسب با توسعه 
خدمات و محصولات اکثر شرکتها, نمایندگیها و دلالان بیمه 
شیوه "من هم" بکار مي برند و در نتیجه, فاقد ابتکار در توسعه 

دارایي ذهني, تولیدات و خدمات تجاري و ساختار واحد هستند.
توصیه: تخصیص و الزام به R&D براي سازمان شما جهت “فرار” از 
محدودیت و تفکیک شرکت, کاملا” ضروري است, پیشنهادهاي شما, 

بازگشت سرمایه بازاریابي را بهبود مي بخشد.
شش سطح جهت نوآوري بازاریابي وجود دارد: طرح ارزش, زنجیره 
و  فرآیند  تکنولوژي  محصول,  و  خدمات  هدف,  مشتریان  عرضه, 
تکنولوژي قدرت. مانند هر سازماني R&D , خیلي ارزشمند است, این 
ساختار نیاز به تامین مالي مناسب دارد. از منظر عملي, تاسیسش حداقل, 
جهت دسترسي به اهداف سالانه هر محیطي بمنظور نوآوري براي 
کارکنان بازاریابي شما ضروري است. بنابراین, با توسعه طرح شغلي 
سالانه, پیشرفت لازم در هر یک از این شش زمینه اتفاق مي افتد و 
 ,X مستلزم اینست که چندین فکر جدیدکشف شود.) یعني براي محصول

بیمه گذاراني با بالاترین تمایل به قطع همکاري, مشخص و ثبت کنید.(

 چالش شماره 3: منابع توسعه خلاق در مقابل شرایط کنترل 
بمنظور آزمایش شیوه هاي جدید ابتکاري محدود و تحت فشار 

هستند. 
توصیه: همه مجموعه هاي خلاق را در مقابل نتایج فعالیت قدیمي 
بازنگري کنید و مجموعه هایي را که, با توجه به آزمایش فعال, نیاز به 

طراحي مجدد جهت آزمایش دارند)و اگر در تست مجدد تایید شوند( از 
طریق کنترل مشخص کنید. سپس, با منابع خلاق خارجي که داراي 
سابقه اطلاعاتي خلاق و نسخه هایي همتراز با محصول هستند, با 

شرایط کنترل قبلي به کار گیرید.

 چالش شماره 4: کشف اطلاعات: تجزیه و تحلیل و بینش نا قص 
ناشي از تعدیل اطلاعات کشف شده و ابزارهاي هوشمند و امکانات بالقوه 
ارتباط با مشتري, قوانین تجاري جهت اطلاع رساني و هدفگذاري 
دقیق, LTV و توانایي کسب سود, تجزیه و تحلیل ابقا, مدلسازي 

پیشگویانه و تجزیه و تحلیل برگشت سرمایه بازاریابي.
توصیه: این چالش را براي بخش بازاریابي خودتان نقطه قوت 
بسازید. کشف دانش و هوش بازاریابي کار خیلي مهمي است تا از 
آن چشم پوشید و اگر ضروري باشد, این وظیفه را به شخص ثالثي 
در خارج از شرکت که داراي دانش علم تجزیه و تحلیل اجرایي ثبت 
شده است واگذار کنید. جهت پاسخ به اطلاعات منحصر بفرد پیشرفته 
منابعي به بررسي دقیق بازار تخصیص دهید که میتواند به بخش بندي 
بهتر کمک کند. اگر شما دراین زمینه هیچ تجربه اي ندارید, یک 
نفر متخصص آمار استخدام کنید )با مدرك استادي در رشته آمار و 
ریاضي(که نماینده با تجربه گروهتان در استفاده از اطلاعات مشترك 
 SPSS, SAS, SQL, Group One, زمینه:  در  مدیریتي 

Unica, Alteriansolution , وغیره باشد.   
 

طرح  فقدان  مشتري:  رفتار  طراحي   :5 شماره  چالش   
پاسخگویي آینده نگر موثر. مدلهاي پاسخگویي آینده نگر توسط 
طبقه بندي فایل پستي شما توسعه داده شد, رفتار خریداران)و 
خیلي مهمتر ازآن , آنهایي که اولین حق بیمه شان را پرداخت مي 
کنند( و غیر خریداران را شناسایي کنید, آنها را در داخل بخشهاي 
بهتر امتیاز دهید و نهایتا", احتمال پاسخگویي از طرف مخاطبان 

هدف شما را افزایش دهید.  
توصیه: به مدلهاي پذیرفته شده و علوم تجزیه و تحلیل مطمئن 
که داراي تجربه ظاهري در مدلهاي پیشرفته براي محصولتان) بیمه 
اتومبیل, حوادث درمان و نقص عضو( یا طبقه بندي محصول)بیمه 
عمر زماني- که داراي چندین نوع با مشخصه هاي داده اي شبیه بهم( 

هستند منابع خارجي اختصاص دهید.

 چالش شماره 6: تحقیق و توسعه: تحقیق صنعتي, مطالعات 
کیفي و کنترل هوشمند رقابتي واکنشي و موقت است.

توصیه: در ارتباط با چالش شماره 5, تولید دوره اي و مطالعه مشتري 
براي هر معامله  را بررسي کنید.  بازاریابي بزرگ  به همراه وقایع 
بزرگ)خرید, خرید مجددیا فسخ قرارداد( که در اداره خدمات مشتري 
شما اتفاق مي افتد, مطمئن شوید که این در بازاریابي و فروش شما 
ثبت و گزارش مي شود. همچنین, جهت کنترل هوشمند رقابت, 
به هر عضو از اعضاي تیم بازاریابي امر خاصي محول کنید، 2( حق 
اشتراك وب سایتها )هوورز, ردبوك, کامپر مدیا( 3(کنترل موثر 5 
وب سایت خیلي خوب یا رقباي بیشتر 4( خبر نامه ها 5( خبر نامه 
هاي الکترونیکي ذینفع و فعال در ارتباط با سازمانهاي تجاري)مانند 
PIMA (. این را براي اعضاي گروه تان الزامي کنید تا بصورت فعال 
در نفع اطلاعات الکترونیکي سهیم شوند, این اطلاعات را جهت 
توسعه داد و ستد و طرحهاي بازاریابي و افزایش داشته هایتان جمع 
آوري کنید )از طریق مطالعات قابل انتشار جدید و شاخص آماري که 

نیاز محصول شما را حمایت مي کند(. 

 چالش شماره7: بازاریابي تک به تک: یا "بازاریابي تقاضا", 
بازاریابي چند وجهي و به هنگام هزینه زا, مشکل در اجرا, اندازه 

گیري و مدیریت است.

توصیه: مانند هر پروژه تولیدي پیچیده و خلاق, با یک فروشنده 
قابل قبول که داراي سابقه خوب در زمینه تکنولوژي, پرسنل و برخورد 

با این فعالیتهاي پیچیده کار کنید.

 چالش شماره 8: پیروي قانوني: قانون آمرانه و فرایند پیروي 
مانع نوآوري مي شود. از جهات دیگر به "واحد ممانعت از تجارت" 
نیز مشهور است, قانون شرکت بیمه و گروههاي پیرو, نقض قوانین 
مخوف و آشکار )یا از بین رفتن مدرك در حوزه قضایي خاص(, 
زماني که اینکارجهت انتشار, پیشنهاد و طرح ریزي و کارهاي 

خلاق بکار مي رود داراي یک منطقه آرام است.
توصیه: براي داشتن کارکنان قانوني و یا تابع لیستي از راهنمایي 
)امر و نهي( تهیه کنید و آنها را هر چه زودتر در فرآیند خلاق قرار 
دهید. در هر سطح مدیریتي کارکنان بازاریابي بایستي در زمینه پیروي 
و نظارتي خبره شوند. بعلاوه, واحد بازریابي بایستي یکنفر هماهنگ 
کننده با تجربه در پروژه بازاریابي مشخص تا به عنوان متخصص 
پیروي یا شخص "تابع" در بازاریابي با توجه به موضوع پیروي خدمت 

کند.

 چالش شماره 9: مدیریت تولید: انتقال خطوط تولید از روش 
"تولید انبوه" سنتي  به روش منفرد, یک به چند جهت دستیابي به 

کارایي, درجه بندي و اطلاعات بازاریابي. 
توصیه: در جائیکه گروه هاي چند گانه در برنامه مشابه اي مشارکت 
مي کنند جائیکه به طور میانگین تعداد بسته هاي پستي کمتر از 200 
هزار مي باشد ،  از شیوه "یک به چند" استفاده مي کنند. چون اکثر ما ها 
در داد و ستد فامیلي شرکت مي کنیم, بعضي اوقات کنترل حسابهاي 

کوچک به منابع بیشتري نسبت به حسابهاي بزرگ نیاز دارد.
از نظر اهمیت اقتصادهایي مهم هستند که از طریق گردآوري یا "جمع 
آوري انبوه" چند تیمي در داخل گروه منفرد و مسیر تولید شناخته مي 
شوند. مثلا", تعداد کمي از دلالان و شرکتهاي بیمه برنامه هاي"آماده 
  p&c بهره برداري" پیشنهاد کردند )مشابه آنچه که در برنامه تجاري
معمول است( جائیکه خلاقیت, اطلاعات, علم تجزیه و تحلیل, وظایف 
بازاریابي و اجراي فعالیتها توسط مدیر برنامه یا گروههاي مجاز شغلي به 
منظور “مشارکت” جمع آوري و رهبري مي شوند. عموما”, این روش یا 
شیوه آماده بهره برداري جهت کنترل و مدیریت مدلي خیلي کارایي است. 

 چالش شماره 10: تلفیق اطلاعات, مدیریت فهرست و بهداشت 
اطلاعات: امکانات بالقوه عموما" ناکافي و ناکارآمد است. بر طبق آنچه 
که میدانیم, پست مستقیم, بازاریابي اطلاعاتي است جهت ساختن 
شاخص انتقادي موفق از اطلاعات اصلي و زیربنایي براي هر بسته 
پستي که این مي تواند یک چالش باشد.  توصیه: تلفیق اطلاعات, 
بهداشت, کشف, طراحي و تجزیه و تحلیل "براي افراد ترسو" نیست. 
تمام فرایند بهداشت اطلاعات, شکل بندي, پیوست, تجزیه و تحلیل, 
پردازش و انتخاب به مجموعه اي از ابزار, تکنیک و کارکنان با تجربه 
جهت کنترل و مدیریت نیاز دارد. این امکانات بالقوه جهت افزایش 
شخصي سازي و تنوع اجزاي خلاق )تصاویر, محتوا, پیشنهادها و پیام( 

مي باشد تکنیکهایي که جهت تقویت عکس العمل اثبات شده است.

 چالش شماره11: بازاریابي چند فرهنگي: تعیین استراتژي و 
طرحهاي تاکتیکي صحیح جهت پرداختن به فرصت بازاریابي مهم و 

آشکار براي توسعه بازار نسبتا" بکر و جذاب, امري اساسي است.
توصیه: امروزه, 25 درصد  جمعیت آمریکا از نژاد آفریقایي, آسیایي 
یا اسپانیایي هستند. تغییر علم جمعیت شناختي مصرف کننده, نفوذ 
تکنیکهاي بازاریابي مستقیم سنتي و اثر بخشي پیامها و موقعیت 
پیشنهاد را کاهش مي دهد. اینجا نکته مهم, یافتن شرکت با تجربه 
جهت اطمینان از اینکه موضوع, گویش صحیح مخاطبان هدف را 

منعکس   مي کند. بعلاوه, شما به اطلاعاتي احتیاج خواهید داشت 
تا عملا" با مخاطبان هدف, خلاق, آشنا به زبان تصویري و پیامي و 
با مخاطبان منحصر بفرد به طور موثر ارتباط برقرار کنید )اطمینان از 

اینکه شکل کلیشه اي و ممنوع خودداري شده است(. 

 چالش شماره12: وابستگي کانال بازاریابي منفرد: تمرکز و 
اعتماد زیاد برروي کانالهاي پاسخگویي مستقیم برخلاف روشهاي 
چند رسانه اي و چند کانالي وجود دارد. براي درك اثر کامل اقدامات 
چند کانالي معین, به ندرت ارزیابي از این فعالیتها از طریق تلفیق و 

اندازه گیري با دیگر کانالها صورت مي گیرد.
بازاریابي چند  اقدامات  اینترنتي  تبلیغات  اداره  توصیه: به عقیده 
کانالي خوب, فروش را از 7 درصد به 34 درصد افزایش مي دهد. 
و  مشتري  رضایت  باعث  که  پیامهایي  ازطریق  بایستي  بازاریابي 
افزایش مدت این خط مشي مي شود یک سري استراتژیهاي ارتباطي 
چند گانه را طراحي, هدایت, توسعه و بکار گیرد. براي مثال, تعداد کمي 
از شرکتهاي هوشمند برنامه هاي "مسئولیت پذیري کارکنانشان" را 
توسعه داده اند که شامل یک سري جدول ارتباطات مناسب و مختصرو 
مفید )منتج شده از قوانین تجاري( در طول اولین سال ارتباط بیمه گذار 
با شرکت مي باشد. این فعالیتهاي چند رسانه اي, چند کانالي شامل 
"خوشامد گویي", یادداشت ارسال نامه الکترونیکي , پیشنهاد فروش, 
هدیه, پیام صوتي, یادآوري حوادث )کارت تولد, تبریک تعطیلات( 

پیشنهاد کارشناسي و مانند آن مي باشد.

اهرم  الکترونیکي:  بازاریابي  و  چالش شماره 13: ارتباطات   
بازاریابي  سایت,  وب  سازي  بهینه  تبلیغات,  الکترونیکي,  پست 
ابزار جستجو)SEM( و بهینه سازي ابزار جستجو)SEO(: تعیین 
اینکه یک تجارت مختلط به چه استراتژي مناسب و تجربه فني که 

شرکتهاي کمي در داخل داراي آن هستند, نیاز مند است.
توصیه: درسال 2010, 80 درصد خانواده هاي آمریکایي دسترسي 
به اینترنت با پهناي باند بالا خواهند داشت )بالاتر از 43 درصد در سال 
2005( و بازاریابها به بازاریابي کامل و کانال توزیع جهت ارائه به رسانه 
هاي توانا دسترسي خواهند داشت. از اینرو  پیشنهاد مي شود جهت 
مدیریت بیشتر تجارت الکترونیک و پروژه هاي تعاملي, یک نفرحرفه 
اي خیلي خوب در زمینه ارتباطات رسانه اي توانا که نماینده بهترین 
ذینفع ساختار بازاریابي براي زماني که به نظر ضروري مي رسد بهترین 

منابع خارجي کسب شود, استخدام شود . 

 CRM بدست آوردن :CRM روي ROI :14 چالش شماره 
غلط معمولتر از صحیح آن است, مطابق مقاله اي با عنوان “ انجام 
صحیح CRM : آنچه که لازم است تا با CRM موفق شوید.” 

درحقیقت, به نظر تنها 15 درصد شرکتها به آن هدف دست یافتند. 
و  نگرش  کنید.  توجه   CRM تر"  ملایم  "بخش  به  توصیه: 
آموزش کارکنان همه چیز است. مطالعه اي, در بعد ازسال 2003 و 
قبل از 2004توسط موسسه IBM  جهت ارزش تجاري, بخشي از 
خدمات مشاوره شرکت IBM, انجام شد, شکایت از CRM موفق 
مي بایست به اندازه 80 درصد نه تنها از طریق مدیریت خوب “ملایم 
تر” بلکه با روشهاي کلیدي CRM و فرآیندهاي تجاري بهبود مي 
یافت. مخصوصا”, درکارشناسي توجه شود که این یک موضوع بزرگ 
نیست-- فناوري CRM, استقرار یا ادغام – بلکه یک مسئله است, 
به بیان دیگر از نظر انساني و فرهنگي شامل کارکنان, فرایند تجاري, 
فعالیتها و مدیریت مي شود. اخیرا”, در یک نتیجه کارشناسي, تنها 14 
درصد کارکنان از راه حل CRMبطور کامل استفاده مي کنند. بیش از 
75 درصد شرکتها در استفاده کامل از راه حل CRM, حداقل در بخشي 

بخاطر کوچک شماري اهمیت موضوع “ملایم” شکست خوردند. 

 چالش شماره 15: مدیریت منابع انساني و اتوماسیون: ساختار 
بازاریابي به دلیل سیستمهاي پراکنده, عدم توانایي ارتباط با طرفهاي 
خارجي, عدم کارایي ایجاد شده از طریق بررسي کامل اسناد, رویه ها 
و فرآیند هاي دستي داخلي, گردش کار دستي, کنترل کیفیت, مدیریت 
انبار و بازیافت دارایي کامپیوتري, روشهاي نسخه برداري , تغییر کنترل و 
طراحي خدمات بازاریابي, کانالها و سیستمهاي اجرایي گسسته مي شود.

توصیه: کار با فروشنده هاي قابل قبول با سیستم گردش کار و بازاریابي 
کاملا" اتوماتیک و آن لاین مي تواند به طور خیلي موثر براي کنترل 
برنامه هاي بازاریابي شما مفید باشد. براي مثال : مدیریت بازاریابي 
منابع انساني قادر به اجراي بهتر برنامه ریزي و بودجه ریزي فعالیتهاي 
بازاریابي شما در تمام مراحل تولید مي باشد. با ایجاد فرایندهاي استاندارد 
سازي و مخزن مرکزي اطلاعات مرتبط, گروههاي بازاریابي مي توانند 
به طور موثر برنامه ریزي, تامین منابع مالي, همکاري, و اجراي فعالیتهاي 

بازاریابي کنند چیزي که قبلا" وجود نداشته است . 

منابع و ماخذ:
 Insurance Direct Marketing 2006 :Study -
 Challenges And How To Manage Them, by
  .Bill Tyson, See http://www.vertisinc.com
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 در سال 2006 و راه حل مدیریت آن
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معصومه اطیابي
دبیر نظام پیشنهادات 

ساختمان کتابخانه انگلستان قدیمي بود و تعمیر آن نیز فایده اي 
نداشت. قرار بر این شد کتابخانه جدیدي ساخته شود، اما وقتي 
ساخت بنا به پایان رسید، کارمندان کتابخانه براي انتقال میلیون ها 
جلد کتاب دچار مشکلات دیگر شدند. یک شرکت انتقال اثاثیه از 
دفتر کتابخانه خواست که براي این کار سه میلیون و پانصد هزار 
پوند بپردازد تا این کار را انجام دهد. اما به دلیل فقدان سرمایه 
کافي، این درخواست از سوي کتابخانه رد شد. فصل باران فرا 
نمي شد خسارات سنگین  منتقل  زودي  به  کتاب ها  اگر  رسید، 
فرهنگي و مادي متوجه انگلیس مي گردید. رییس کتابخانه بیشتر 

نگران شد و بیمار گردید. 
روزي کارمند جواني از دفتر رییس کتابخانه عبور کرد. با دیدن 
صورت سفید و رنگ پریده رییس، بسیار تعجب کرد و از او پرسید 
که چرا اینقدر ناراحت است.  رییس کتابخانه مشکل کتابخانه را 
براي کارمند جوان تشریح کرد، اما برخلاف توقع وي، جوان پاسخ 
داد: سعي مي کنم مساله را حل کنم. روز دیگر، در همه شبکه هاي 
تلویزیوني و روزنامه ها آگهي منتشر شد به این مضمون: "همه 
کتاب هاي  بدون محدودیت  و  رایگان  به  شهروندان مي توانند 

کتابخانه انگلستان را امانت بگیرند و بعد از بازگرداندن آن را به 
نشاني زیر تحویل دهند".

ارایه  و  خلاقانه  تفکر  گویا،  شیوه اي  به  فوق  داستانک  در 
پیشنهادات طلایي توصیف شد. چه بسا اگر نظام پیشنهادات در 
این سازمان پیاده سازي شده بود، در مدت زمان کوتاه تر و با دغدغه 
کمتري این مشکل برطرف مي شد.  استقرار نظام پیشنهادات 
باعث توسعه و تعالي سازمان به دست کارکنان مي شود. براي اینکه 
مسایل و مشکلات ریز و درشت سازمان به نحو مطلوبي مورد توجه 
قرار گیرند، این نظام باید در سازمان مستقر شود تا تمامي افراد با 

ارایه پیشنهاد و راه حل در برطرف کردن مشکلات سهیم باشند.  
با استفاده از سیستم مدیریت مشارکتي کارکنان مي توانند بدون 
هیچگونه محدودیتي پیشنهادات خود را ارایه دهند و در صورت 

سازنده بودن پیشنهاد، از مشوق هاي مالي نیز بهره مند گردند. 
اهداف نظام پیشنهادات:

جلب مشارکت کارکنان در تعالي سازمان.
شناسایي مشکلات و فرصت هاي بهبود موجود در سازمان از 

طریق کارکنان.
توسعه حس همکاري در بین کارکنان.

ترغیب کارکنان به فراگیري فنون، مهارت ها و تخصص هاي 

جدید. 
ایجاد روحیه بهبود مستمر در کارکنان سازمان.

ارتقا سطح کیفیت خدمات سازمان بر اساس مشارکت کارکنان.
اجراي نظام پیشنهادات در بیمه پارسیان: 

نظام  پیاده سازي  خصوص  در  شده  ذکر  اهداف  به  توجه  با 
پیشنهادات، بیمه پارسیان نیز به عنوان بزرگترین شرکت بیمه 
خصوصي کشور، این سیستم را در سال 1385 اجرایي نمود. از 
زمان شروع به کار، پیشنهادات متنوعي از سوي کارکنان سازمان 
ارایه گردیده است که تعدادي از آنها نیز در واحدهاي مختلف به 

مرحله اجرا رسیده و منشا بهبودهاي قابل توجهي بوده است. 
با توجه به رقابتي تر شدن فضاي کسب و کار شرکت و حضور 
شرکت هاي بیمه اي خصوصي جدید و محدودیت هاي اقتصادي 
حاکم بر فضاي اقتصاد جهاني در سال 1388، در این مجال و با 
توجه به زمینه هاي موجود در شرکت، از همکاران درخواست گردد 
تا با ارایه پیشنهادات سازنده خود، از بهبود فرآیندهاي داخلي تا 
توسعه کسب و کار بیروني به نظام پیشنهادات شرکت، زمینه بهره 

برداري سازمان را از فرصت هاي موجود فراهم آورند. 
ويژگي هاي يك پیشنهاد خوب: 

پیشنهاداتي که توسط کارکنان یا نمایندگان بیمه پارسیان ارایه 

مي گردد باید حایز شرایط زیر باشد: 
به کاهش هزینه ها یا افزایش درآمد سود سازمان کمک کند. 

فرایندهاي کاري و مولفه هاي سازماني در ارتباط با مشتریان، 
کارکنان و سهامداران را بهبود بخشد. 

با واقعیات روز سازمان و جامعه تطابق داشته باشد.
اجراي آن عملًا امکان پذیر باشد.

در برنامه هاي جاري و آتي سازمان پیش بیني نشده باشد.
موانع قانوني براي اجراي آن وجود نداشته باشد.

مراحل ارايه و بررسي پیشنهاد: 
کلیه کارکنان و نمایندگان بیمه پارسیان مي توانند در صورت 
تمایل از طریق سیستم اتوماسیون اداري پیشنهادات خود را به 
دبیر نظام پیشنهادات ارسال نمایند. همچنین نمایندگاني که قادر 
به برقراري ارتباط از طریق این سیستم نیستند، مي توانند فرم 
مربوطه را در سایت بیمه پارسیان با عنوان نظام جامع پیشنهادات 
تکمیل نمایند.  پیشنهادات ارایه شده در کمیته ارزیابي بررسي 
شده و چنانچه واجد ویژگي هاي ذکر شده باشند، تایید و اجرایي 
شده و اقدامات لازم در خصوص ارایه پاداش به آنها صورت خواهد 

گرفت. 

نظر به غناي قابل توجه نظرات و برداش��ت هاي ارائه شده از س��وي همکاران پیرامون 
کتاب کلید و فیلم راز، به پیشنهاد مدیر محترم عامل شرکت و در راستاي بهره مندي سایر 
همکاران از این نظرات ارزش��مند بنا را بر آن نهادیم تا خلاصه اي از برداشت هاي هر یک 
از ایشان در ش��ماره هاي مختلف چتر منتش��ر گردد. همچنان منتظر نظرات سازنده شما 

هستیم.

برداشت يك:
با قاطعیت مي توان گفت که کوش��ش از جمله چیزهایي است که هرگز از بین نمي رود 
همانط��ور ک��ه ماده و انرژي به یکدیگر تبدیل مي ش��وند کوش��ش و نتیجه آن هم در 
سیس��تم خلقت هرگز از بین نمي روند و به یکدیگر تبدیل مي ش��وند کوشش خود یک 
نوع تبدیل انرژي است با کوشش قطعاً چیزي به دست آمده است آن چیز ممکن است 
ابتدا واضح و آش��کار نباشد اما کوشش بي ش��ک به چیزي تبدیل شده و در جایي قرار 

گرفته است.

برداشت دو:
اجباري وجود ندارد براي رس��یدن به نتایج مطلوب به س��ختي کار کنید اما حتماً و عمیقاً 
باید تمایل به رسیدن به نتایج مطلوب را در ذهن و دلتان پرورش دهید. براي پاکسازي و 
شفاف سازي ذهن باید همه قصدها را به دست فراموشي سپرد. پس از انجام این کار است 

که مي توانید با ذهني شفاف براي رسیدن به رویاها آماده شوید. 
نخواهید دیگران مطابق میل ش��ما تغییر کنند شما مي توانید خودتان را تغییر دهید پس 
براي رسیدن به روابط کاري و اجتماعي بهتر و مطلوبتر هر روز در جهت پیشرفت رو به 

تغییر باشید.

برداشت سه:
"هرآنچه را که در ضمیر ناخودآگاه خود احساس کنیم همان را جذب مي کنیم" یعني هر 
چیزي را که طلب کنید همان را جذب مي کنید. براي ملموس شدن این موضوع باید توجه 
داشت که وقتي شما در کوهستان فریاد مي زنید پژواك صداي خود را دریافت مي کنید اگر 
کلمه زیبایي را بگویید کلمه زیبا و اگر زشت همان کلمه را دریافت خواهید کرد. "نسبت 

به آنچه دارید شاکر و نسبت به آنچه مي خواهید مشتاق باشید."

برداشت چهار:
چند روز پیش وقتي در حال خارج شدن از شرکت بودم به آقاي نگهبان خسته نباشید 
گفتم. در جواب به من گفت: "خس��ته نباش��ید نه! خدا قوت" از اینکه تاثیر یک جلسه 
کلاس آموزش��ي را در س��ازمان مي دیدم، بس��یار خرس��ند بودم. از آن روز به بعد هر 
روز خدا قوت و ش��اد باشید تکیه کلام من و اس��ت و آقاي نگهبان با چنان انرژي اي 
ای��ن کلمه را بر زبان مي آورد گویي که ماه هاس��ت در کلاس مدیریت ذهن ش��رکت 

مي کند.

برداشت پنج:
این دید را به من داد تا در هر سازماني که کار مي کنم، در هر خانه اي که زندگي مي کنم، 
با هر ماش��یني که رانندگي مي کنم، با افرادي که کار مي کنم و...دوستشان داشته باشم، 
محصول این دوست داشتن، سودي دو طرفه است و سود من مضاعف، زیرا در محیط کار 
و سازمانم احساس شادي و آرامش دارم، با این احساس بهتر کار مي کنم، این احساس به 
دیگران منتقل مي شود آنها هم بهتر کار مي کنند،کار بهتر سود بیشتر، سود بیشتر شرکت، 

افزوني درآمد و رفاه کارکنان را در پي خواهد داشت.

برداشت شش:
آنچه مس��لم است آرامش بزرگترین آرزوي بشري اس��ت و تمام آرزوها و تلاش ها براي 
رس��یدن به آرامش مي باش��د؛ و به نظر من بخش هایي از کتاب کلید که مي تواند براي 
تحقق آرزو در خانواده پارسیان استفاده کرد به شرح ذیل است: 1(شکرگزاري 2( شناسایي 

باورهاي منفي 3( آموزش روش پاکسازي شماره 10

برداشت هفت:
شما آنچه را که فکر مي کنید و شایسته آن هستید جذب مي کنید؛ ولي کسي موفق مي شود 
که سریعتر اقدام کند؛ اندیشه یک نیرو است، روي هر چه تمرکز کنید و دقیق شوید آن 
را بیشتر به دست مي آورید؛ دقیقا بدانیم که چه خواسته اي داریم. باید توانمندي هاي خود 
را دقیق ش��ناخته و روي آن برنامه ریزي کنیم. تمام دنیا بازتاب آن چیزیس��ت که درون 

شما مي گذرد.

برداشت هشت:
انسان باید اشتباهات گذشته را فراموش کند و به موفقیت هاي آینده چشم بدوزد، همواره 
لبخند بزند، همان طور که مشتاقانه به موفقیت هاي خود نظر دارد موفقیت هاي دیگران را 
ارج بگذارد و همچنین آن قدر در پي اصلاح خود باشد که فرصتي براي انتقاد از دیگران 

نداشته باشد.

برداشت نه:
آن قدر قدرتمند باش��ید که هیچ کس نتواند آرامش ذهني تان را به هم بزند، با توجه به 
ش��عار شرکت مي بایست آنچنان قدرتمند باش��یم که هیچ اتفاقي نتواند روال روبه رشد 

شرکت را بر هم زند.
آن قدر به اصلاح خود بپردازید که از رقبا پیشي بگیرید.این مطلب مدیریت کیفیت جامع 
TQM مي باش��د که هم با رویکرد reactive و هم با رویکرد proactive مي توان 

به آن پرداخت.
ماکس پلانک: هرکس که به طور جدي درگیر کار علمي بوده این را مي داند که بر سر 

در معابد علم این کلمات حک شده اند: " باید ایمان داشته باشید"

برداشت ده:
آنچه که از این کتاب درك کردم اثر قدرت ذهن ما و قدرت نیات ما در زندگي روزمره مان 
مي باشد. همه چیز در دیدمان است تنها باید چشمانمان را خوب باز کنیم و نگاه کنیم. ما 
مي توانیم مصداق قانون جاذبه را در جامعه و پیرامونمان خوب ببینیم. وقتي مي بینیم کسي 
که بیشتر از بیماري حرف مي زند خودش بیمار است. از افکارمان آگاهي داشته باشیم باید 
افکارمان را به دقت انتخاب کنیم قانون جاذبه در همه حال در حال فعالیت اس��ت چه ما 
آن��را بفهمیم و چه آنرا نفهمیم. پس آن چیزي که ما به طرف خود جذب مي کنیم افکار 

برجسته هستند چه آگاهانه با شد و چه ناآگاهانه قانونش همین است.

برداشت يازده:
خواستن توانستن است و هر آنچه را که بخواهید مي توانید به آن برسید به شرط آنکه که 

اعتقاد کامل داشته باشید که ما جزیي از خدا هستیم و توانایي هاي بسیار داریم.
قدر لحظات را بدانیم و هرچه اتفاق مي افتد از لحظه شروع مي شود و باید در همین لحظه 
لذت ببریم و سپاس��گزار باشیم. دایما" تکرار کنیم که ما کاملًا راضي هستیم ولي بیشتر 
مي خواهیم. سپاس��گزار بودن رمزي اس��ت که براي موفقیت به آن احتیاج داریم. در این 
صورت چیزهاي بیشتري نصیبمان مي گردد. سپاسگزار بودن سریع ترین راه براي رسیدن 

به معجزه به دست آوردن خواسته هاست.

برداشت دوازده:
فکر و ایده نو هدیه اي از عالم هستي است، پس ایمان داشته باشید که به همراه هر ایده 
مقدمات آن نیز فراهم ش��ده است. موفقیت جمع تلاش هاي کوچک است که همه روزه 
تکرار مي شود. عالم هستي سرعت را دوست دارد، تاخیر نکنید، مردد نشوید، تردید نکنید. 
سرزنش کردن به اندازه مسئولیت مهم نیست. رمز کار در این است که آنچه را مي خواهید 
مي گویید اما دلبسته نتیجه اش باقي نمي مانید. خود همان تغییر باشید که مي خواهید در دنیا 
ایجاد کنید. وقتي از چیزي فرار مي کنیم داریم روي آن تمرکز مي کنیم، پس برایمان اتفاق 
مي افتد. از خود بپرسید چیست که شما را زنده مي کند بعد آن را انجام بدهید زیرا دنیا به 
اشخاص زنده نیاز دارد. آرامش، لذت و بینش دروني به خوشبختي و ثروت منتهي مي شود. 

چه فکر کنید که مي توانید و چه فکر کنید که نمي توانید، حق با شماست.

برداشت سیزده:
در می��ان همه کلیدهاي خود باوري، امید، نیک اندیش��ي، انعطاف پذیري، پرورش فکر، 
ساده انگاري و ... که هر یک دري از موفقیت و سعادت را به روي انسان مي گشایند آنچه 
فراخور اندیشه و خرد خود بیش از همه به تاثیرگذاري ژرف، ماندگاري و کارآمدي آن به 
عنوان کلید طلایيِ درِ بسته ي "خودخواهي"  و حلقه گمشده زنجیره روابط انسانيِ انسان 

مدرن باورمند شدیم "محبت و دوست داشتن متقابل" است.
"آینده هر کش��ور، هر جامعه، هر خانواده، هر فرد و در نهایت آینده جامعه بشري در گرو 
افس��انه ها و اسطوره هاي اجدادي نیس��ت بلکه در گرو درجه بینش یعني درجه آموزش 

اوست"

برداشت چهارده:
جذب و به کارگیري قوانین مثبت کاینات در وجود انسان مي تواند منشأ تغییرات عظیمي 
باش��د. ما مي توانی��م مفاهیم کلیدي کتاب کلید را بخوانی��م، در آن تمرکز کنیم، آن را 
تحلیل کنیم و با کاربرد نکات آن در زندگي روزانه خود، رابطه خود با خانواده، دوس��تان 
و همکاران به درك جدیدي برسیم. این کتاب در شرایط بحراني نیز مي تواند به پیشبرد 
اهداف اقتصادي بنگاه هاي اقتصادي کمک کند.کتاب مملو از نکاتي اس��ت که مي تواند 
دس��تمایه اتخاذ روش هاي ابتکاري باش��د. " انس��ان مي تواند به شرطي که بخواهد و 

بخواهد."

برداشت پانزده:
انتقاد هرگز دوستانه و عاشقانه نیست. هرگز به سود کسي انتقاد نکنیم. هدف انتقاد این 
است که در شخص مورد انتقاد، عدم امنیت خاطر و شک و تردید ایجاد بکنیم. اگر ندانیم 

که نمي توانیم، مي توانیم. اگر ندانیم که مي توانیم، نمي توانیم.

برداشت شانزده:
مي توانم، پس حتما مي توانم انجام دهم. اما باید در نظر داش��ت که نس��بت به انتظارات 
و برنامه هاي خود واقع بین و منطقي باش��یم. توانایي هاي خود را در موقعیت هاي خاص 
بشناسیم و نسبت به عدم توانایي ها و ضعف هاي خود واقع بین باشیم. هر چه قدر نگرش 
ما نسبت به مسایل زندگي منطقي تر باشد، به آرامش بیشتري دست خواهیم یافت. وقتي 
درون پاك و ش��فافي داشته باش��ید حتي چیزي به مراتب بهتر از آني که طلب کرده اید 
به دس��ت مي آورید. خلق ش��ده اید تا آنچه که مي خواهید باشید، پس فقط از میان همه 

خوبي ها، آرزوهاي خود را انتخاب کنید.

برداشت هفده:
"مردي که کوه را جابه جا کرد، ابتدا سنگ ریزه ها را جمع مي کرد". موفقیت از آن کساني 
است که دست به کار مي شوند. همواره قانون علت و معلول را به خاطر آورید؛ کردارتان 
چرخ تقدیرتان را به کار مي اندازد. خداوند در قرآن کریم مي فرماید: ما س��ر نوش��ت هیچ 
قومي را تغییر ندادیم مگر آنکه خودشان خواستند. همگان را دوست بدار، مگذار علف هاي 
هرز غرور و غبطه، باغ آرامش تو را بیالاید. عشق را هدیه کنید و عشق را هدیه بگیرید. 

"رهرو گر صد هنر دارد توکل بایدش"

تع��دادي از هم��کاران محت��رم که بخش��ي از نظرات ایش��ان در این ش��ماره درج 
گردید. 

آقاي اشکان الماسي، خانم فاطمه فتحعلي فرد، آقاي وحید غفوري، خانم معصومه اطیابي، 
آقاي ابوالحسن س��بز، خانم آزاده زادصالح، خانم لنا یاسینیان، خانم ایرسا عامریان، خانم 
مارال زبردست، خانم هاجر مقدم، خانم شیوا خلیلي، خانم بیتا قابل رحمت، آقاي مسعود 
یزداني، خانم روجا قهقرایي، آقاي هادي بیاتاني، آقاي مس��عود محس��ني، آقاي مس��عود 

مجیدي.

 ادامه دارد . . . 

نظا  م     پيشنها د ا ت     بيمه     پا  رسيان

 گزیده اي   از    برداشت ها    و   نظرات   همكاران     بیمه پارسیان
 در    مورد  " کتاب کلید و فیلم راز"
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ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ، فروردين و ارديبهشت  ماه  سال 1388 ، شماره هجدهم ، 8 صفحه      

ون
ناگ

گو

ایران  مرکزي  بیمه  آماري  سالنامه  گزارش  براساس 
ازعملکرد صنعت بیمه کشورمان درسال 86 حق بیمه تولید 
شده درپایان سال مورد بحث معادل 33هزارو 829میلیارد 
ریال بوده است که سهم رشته انرژي با 900میلیارد ریال 

حق بیمه معادل 2/69درصد کل بازاراست.
باپرداخت بیش از22میلیارد ریال خسارت   درعین حال 
توسط صنعت بیمه کشورمان سهم این رشته از کل خسارت  

0/11درصد است.
تولید حق بیمه رشته نفت و انرژي  دربازاربیمه ایران 
درسال 86 درمقایسه با سال 85 از رشد 10/35درصد 
منفي  رشد  از  شده  یاد  دوره  در  ژرداختي  خسارات  و 
است. ضریب خسارت رشته نفت  برخوردار  91درصدي 
و انرژي  با کاهش بیش از 24واحد از50/60درصد درسال 
85 به 26درصد درپایان سال 86 رسیده است.این درحالي 
است که  عمده حق بیمه رشته نفت و انرژي توسط بیمه 

هاي دولتي تولید مي شود و سهم بیمه هاي خصوصي از 
بازار بیمه هاي انرژي 19/44درصد است ورشد حق بیمه 
هاي انرژي در بخش خصوصي در مقایسه با سال 85 از رشد 

منفي 14درصد برخوردار است.
هاي   بیمه  حق  18/45درصدي  ازرشد  بخشي  هرچند 
تولیدي این رشته دربخش دولتي ناشي از ایجاد کنسرسیوم 
نفت وانرژي و سهم بیمه هاي دولتي به خاطر سرمایه قابل 
اما  ایران و ذخایرسایربیمه هاي دولتي است  بیمه  توجه 

ضریب خسارت بیش از 152درصدي رشته نفت و انرژي  که 
ناشي از رشد 144واحدي این ضریب  درمقایسه با سال 85  
است مي تواند مهم ترین عامل براي عدم استقبال بیمه هاي 

خصوصي ازحضور دربازار بیمه هاي انرژي باشد.
وضعیت بیمه هاي انرژي دربازاربیمه کشورمان درجدول 
شماره یک آمده است . )ازآنجا که گزارش عملکرد صنعت 
بیمه درسال 87هنوزنهایي نشده است ناگزیربه استفاده از 

آمارسال 86 هستیم.(

سهم بیمه هاي نفت و انرژي 
ازکل بازارتنها 2/5درصد است

شعار تبلیغاتي، ارزش هاي سازماني، هویت سازماني

دنيا دنيا آرامش، بيمه ... ؟
آیا مي توانید جاي خالي را پر کنید؟ حتماً یکي از پاسخهایي که به ذهن مخاطب مي رسد 

این است: بیمه پارسیان !
این اتفاقي است که سازمانهاي مختلف بدنبال رخداد آن هستند. براي این منظور در 

طراحي این شعار تمام تلاش خود را انجام مي دهند. اما چرا شعار؟ 
شعار تبلیغاتي از واژهSLOGAN   گرفته شده که در ادبیات بازاریابي از آن به عنوان 
کلمه، واژه، شبه جمله یا جمله اي نام برده مي شود که بیانگر مشخصات و مختصات 
محصول، خدمت یا بطور کل معرفي کننده ابعاد مفهومي آن خدمت یا محصول مي باشد. 
تنظیم شعار تبلیغاتي کار چندان ساده اي نیست. ولي تکنیک هایي نیز براي تنظیم این 
شعار مطرح مي باشند. در راستاي فعالیتهاي شرکت بیمه پارسیان طي 5 سال گذشته، 
توسعه شعار تبلیغاتي بر مبناي 4 اصل پیش گرفته شد. این شعار میبایست بر روي نیاز 
خاصي تاکید داشته باشد، اهداف سازمان را متبلور نماید، مطرح کننده سوالي خاص در 

ذهن شنونده بوده و مهمتر اینکه نام سازمان یا محصول را با مزیت رقابتي آن پیوند بزند. در 
ادامه اینکه قابل تقلید نیز توسط سایر شرکتهاي همکار نباشد. آرامش نه تنها یک واژه بلکه 
مفهومي است که پاسخي به تمامي پرسشهاي فوق بوده و در عین حال جذاب، گیرا و قابل 

تثبیت در ذهن مخاطب مي باشد. 
اما از آنجاییکه شرکت بیمه پارسیان به عنوان یکي از پیشروان بیمه خصوصي در کشور 
همواره اصل سردمداري بازار بیمه اي را سرلوحه افکار خود قرار داده است، از زاویه اي دیگر 
به این شعار مي نگرد. برداشتها از شعار تبلیغاتي چیست؟ آیا فقط جنبه تبلیغاتي دارد؟  آیا 
فقط یک شعار است؟ همگان درباره آن چه نظري دارند؟ بسیار جالب خواهد بود اگر این 
شعار بیان کننده ارزش هاي سازماني ما نیز بوده، هویت سازماني بیمه پارسیان را نیز متبادر 

گرداند!
ارزشهاي سازماني به عنوان الگوي رفتاري و چارچوب فکري کارکنان یک سازمان 
مطرح مي باشد. این ارزشها، اصول اعتقادي دیرپا و اساسي سازمان بوده که شکل دهنده 

فرهنگ سازماني مي باشد. سازمانهاي مدرن همواره در پي تدوین ارزشهاي آرماني خود 
بوده و در پرتو این ارزشها دستیابي به اهداف را جستجو مي کنند. 

با توجه به جایابي مناسب شعار دنیا، دنیا آرامش شرکت در سطح جامعه و استقبال عمومي 
از آن و در راستاي هماهنگ نمودن ارزشهاي سازماني با شعار تبلیغاتي شرکت، یعني دنیا دنیا 
... )ارزشهاي منتخب سازمان(، بر اساس ایده اي، مقرر گردید ارتباط مفهومي و شکلي میان 

این شعار و ارزشهاي سازماني ایجاد گردد. 
ضمنا نظر به اهمیت مشارکت عموم کارکنان در تدوین ارزشهاي سازماني، مدیرعامل 
محترم خواستار همکاري کلیه اعضاي خانواده بیمه پارسیان در تدوین این بیانیه  گردیدند. 
پس از دریافت نظرات بسیار جالب و ارزشمند همکاران محترم، شرکت هم اکنون با 
همکاري خبرگان تبلیغات و مشاورین خود در حال تدوین ارزشهاي 5 گانه کلیدي شرکت 
در قالب لغت و مفهوم آرامش مي باشد. در شماره آتي ماهنامه چتر، ارزش هاي 5 گانه شرکت 

به اطلاع همکاران بزرگوار خواهد رسید.

منبع : کنفیلد، جک؛ هانسن، مارك ویکتور. 1379. عامل علاءالدین، جادوي موفقیت در 
زندگي. ترجمه سهیلا موسوي رضوي و دکتر ندا افتخار. تهران: نسل نواندیش.

کلیدواژه ها : فروش ؛ تکنیک هاي فروش ؛ فروش بیمه ؛ تغییر باورها ؛ تبدیل تهدید به 
فرصت ؛ مشتري

 
                                                                                             متن حکایت

یک باور را وارد شغل اولم کردم که مطمئنا مرا به دردسر مي انداخت: همه باید مرا دوست 
داشته باشند. البته این باور دو اشتباه داشت؛ یک »همه« و دیگري »همیشه«. وقتي شروع 
به فروشندگي کردم، فورا بازخوردي قوي نسبت به باورم دریافت کردم. در آن زمان ، 
تعجب مي کردم که چقدر مردم سعي مي کنند از یک فروشنده بیمه دور بمانند. وقتي مرا 
مي دیدند که دارم مي آیم، بر مي گشتند از راه دیگري مي رفتند. این ناراحتم مي کرد. غرور 

من واقعا" جریحه دار مي شد.
محض نمونه، یک روز فروشندگي من این طور بود: سعي مي کردم بیمه نامه اي به 
جان)JOHN( بفروشم. او چیزي نمي خرید. او تبدیل به باري روي ذهنم مي شد، او 
چیزي نمي خرید و همین طور تا آخر. بعد به بیل )BILL( مي رسیدم و تا این زمان تمام 
این افراد غرورم را جریحه دار کرده بودند. واضح است که دیدار با بیل هم موفقیت آمیز نبود. 
به نظر مي رسید که طلسم شده ام. تا اینکه بالاخره تصمیمي گرفتم. تصمیم گرفتم کارم را 

رها کنم. براي شرکت بیمه فرقي نمي کرد ولي پذیرش شکست برایم خیلي سخت بود. 
خوشبختانه دوست من درست زماني که به آن نیاز داشتم کتاب »انسان در جستجوي 

معنا« نوشته دکتر ویکتور فرانکل را به من داد. این کتاب چشم مرا به روي قدرت باورها 
باز کرد. کمک کرد که من باورهاي خود را راجع به خودم و کارم بررسي کنم. تجربه اي 
موفقیت بار و آموزنده بود. یکي دو تا از باورهاي ساده و در عین حال قدرتمندم را تغییر دادم. 
تصمیمي آگاهانه گرفتم که هیچ فروشي نتواند معین کند که من که هستم و که خواهم 

شد؟
بعد قدمي دیگر برداشتم. در آن زمان بایست بیست مشتري احتمالي را مي دیدم تا یک 

بیمه نامه بفروشم. 
میانگین درصد دریافتي من از این فروش500 دلار بود. پانصد دلار تقسیم بر بیست 
تماس با مشتریان احتمالي، مي کرد به حسابي هر تماس 25 دلار . این طور بود که بازي 
باورها را عوض کردم. به مري )MARRY( زنگ مي زدم و او هیچ نمي خرید. به جاي 
اینکه او را تبدیل به باري روي ذهنم کنم، به خود مي گفتم: »براي بیست و پنج دلار 

متشکرم.« با 18 مشتري احتمالي دیگر هم همین کار را مي کردم. 
هر بار مي گفتند: »نه«، من در ذهنم جواب مي دادم: »خوب، براي 25 دلار خیلي 
متشکرم.« وقتي به مشتري بیستم مي رسیدم و او خرید مي کرد، مجددا" مي گفتم »براي 
25 دلار متشکرم.« اینطور شد که خیلي زود بیست مشتري احتمالي تبدیل به 10 تا شد و 
کمیسیون500 دلاري تبدیل به 1000 دلار شد. در این زمان بسختي مي توانستم جلوي 

خود را بگیرم و نگویم »براي 25 دلار متشکرم«.
من در حقیقت روش فروشم را تغییر ندادم. من فقط تصمیم گرفتم باورهایم را تغییر دهم. 
دیگر باور نداشتم که اگر مشتري نه بگوید این نشانه شکست است و بعد به آن قسمت 

خودم که منطقي تر و قوي تر بود و به من یادآوري مي کرد که تعیین ارزش خود هیچ وقت د 
ر موقع فروش مطرح نیست، گوش دادم. این یک تمرین روزانه شد. به خود مي گفتم: »من 
نمي توانم شکست بخورم، تعیین ارزش من مطرح نیست.« کاري که مي کردم این بود که 
حرف هایي را که به خود مي زدم بررسي کرده و با صداي درونم مبارزه و باورهاي صحیح را 

انتخاب کنم. این تفاوت زیادي در من ایجاد کرد.
 

                                                                                             شرح حکایت
اندیشه، تجارب، چالش ها و موفقیت هاي دیگران در عرصه هاي مختلف اقتصادي 
از جمله صنعت بیمه، راهگشاي کساني است که بدنبال یافتن راه هاي تازه و دستاورد 
هاي نویني در کسب و کار موفق مي باشند. پیشروان و نوآوران آناني هستند که از تجارب 
دیگران به بهترین شیوه بهره مي جویند و جامعه را به سوي ترقي و تعالي رهنمون مي 
سازند. مجموعه »داستانهاي شنیدني فروش بیمه« که از آثار برجسته گلچین گردیده 
است بیانگر تجارب باارزش و منحصر به فرد فروشندگان مجرب و صاحب نظري است که 

مي تواند مورد استفاده مدیران فروش، نمایندگان و بازاریابان قرار گیرد. 
فروش خدمات از جمله فروش انواع بیمه بسیار دشوار بنظر مي رسد. اما علیرغم وجود 
دشواري هاي مختلف، بعضي از فروشندگان از جهات گوناگون سرآمد و زبانزد گردیده اند 
موفقیت خود را مرهون تجربه و تکنیک هاي فروشي است که در کسب و کار خود پیش 
گرفته اند. حکایت مذکور نیز بیانگر استفاده از یک تکنیک فروش و تبدیل تهدیدها به 

فرصتهاي خوشایند است.

بابت 25 دلار متشكرم
حكایت

بخش
        حق بیمه
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ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ، فروردين و ارديبهشت  ماه  سال 1388 ، شماره هجدهم ، 8 صفحه

او از هر گونه تحرك عاجز است. نه مي تواند بنشیند نه برخیزد. نه 
راه برود. حتي قادر نیست دست و پایش را تکان بدهد یا بدنش را خم و 
راست کند. از همه بدتر توانایي سخن گفتن را نیز ندازد. زیرا عضلات 
صوتي او که عامل اصلي تشکیل و ابراز کلمات اند مثل 99 درصد بقیه 
عضلات حرکتي بدنش در یک حالت فلج کامل قرار دارند. مشتي پوست 
و استخوان است روي یک صندلي چرخدار که فقط قلبش و ریه هایش و 
دستگاه هاي حیاتي بدنش کار مي کنند و بخصوص مغزش فعال است. 
یک مغز خارق العاده که دمي از جستجو و پژوهش و رهگشایي بسوي 

معماها و ناشناخته ها باز نمي ماند.
این اعجوبه مفلوج استیفن هاوکینگ پرآوازه ترین دانشمند دهه آخر 
قرن بیستم است که اکنون در دانشگاه معروف کمبریج همان کرسي 
استادي را در اختیار داردکه بیش از دو قرن پیش زماني به اسحق نیوتن 
کاشف قانون جاذبه تعلق داشت. همچنین وي را انیشتین دوم لقب داده 
اند زیرا مي کوشد تئوري معروف نسبیت را تکامل بخشد و از تلفیق آن 
با تئوري هاي کوانتومي فرمول واحد جدیدي ارائه دهد که توجیه کننده 
تمامي تحولات جهان هستي از ذرات ریز اتمي تا کهکشان هاي عظیم 

باشد.
اینشتین معتقد بود که چنین فرمول یا قانون واحدي مي بایست وجود 
داشته باشد و سال هاي آخر عمرش را در جستجوي آن سپري کرد اما 

توفیقي نیافت.
استیفن هاوکینگ شهرت و اعتبار علمي خود را مدیون محاسبات 
ریاضي پیچیده و بسیار دقیقي است که در مورد چگونگي پیدایش و تحول 
سیاهچاله هاي آسماني یا حفره هاي سیاه انجام داده است.این اجرام فوق 
العاده متراکم که به علت قدرت جاذبه بسیار قوي حتي نور امکان جدایي از 
سطح آن ها را ندارد وجودشان بر اساس تئوري نسبیت انیشتین پیش بیني 
شده بود و به همین جهت هم سیاهچاله نامیده شدند. ردیابي و رویت آنها 
بوسیله قویترین تلسکوپ ها یا هر وسیله دیگر تا کنون ممکن نبوده است. 
با وجود این استیفن هاوکینگ با قدرت اندیشه و محاسبات ریاضي چون و 
چرا ناپذیرش- نه فقط وجود سیاهچاله ها را به اثبات رسانده و چگونگي 
شکل گیري و تحول آن ها را نشان داده بلکه به نتایج جالبي در رابطه این 
اجرام با کیفیت وقوع انفجار بزرگ Big Bang در آغاز پیدایش کیهان 
دست یافته است که در دانش فیزیک اختري و کیهان شناسي اهمیت 
بسزایي دارد و به عقیده صاحبنظران بناي این علوم را در قرن آینده تشکیل 

خواهد داد.
  کتاب جدید هاوکینگ در این زمینه که بعنوان سیاهچاله ها و 
جهان هاي نوزاد انتشار یافت در محافل علمي جهان مثل یک بمب صدا 
کرد و شگفتي فراوان برانگیخت. اما قبل از اشاره خلاصه اي مي آوریم از 

زندگي نویسنده اش که براستي از کتاب او شگفتي بر انگیزتر است .
استیفن هاوکینگ در 8 ژانویه 1942 در شهر دانشگاهي آکسفورد زاده 
شد و دوران کودکي و تحصیلات اولیه اش را در همان شهر گذرانید. از 
همان زمان به علوم ریاضیات علاقه داشت و آرزوي دانشمند شدن را 
در سر مي پروراند اما در مدرسه یک شاگرد خودسر و بخصوص بد خط 
شناخته مي شد و هرگز خود را در محدوده کتاب هاي درسي مقید نمي کرد 
بلکه چون با مطالعات آزاد سطح معلومات اش از کلاس بالاتر بود همیشه 
سعي داشت در کتاب هاي درسي اشتباهاتي را گیر بیاورد و با معلمان به جر 

و بحث و چون و چرا بپر دازد !
پدر و مادرش از طبقه متوسط بودند با یک زندگي ساده در خانه اي شلوغ 
و فرسوده اما مملو از کتاب که عادت به مطالعه را در فرزندانشان تقویت 
مي کرد. فرانک پدر خانواده پزشک متخصص در بیماري هاي مناطق 
گرمسیري بود و به همین جهت نیمي از سال را به سفرهاي پژوهشي در 
مناطق آفریقایي مي گذرانید. این غیبت هاي متوالي براي بچه ها چنان 
عادي شده بود که تصور مي کردند همه پدرها چنین وضعي دارند و مانند 
پرندگان هر ساله در فصل سرما به مناطق آفتابي مهاجرت مي کنند و بعد 
به آشیانه بر مي گردند. در عین حال غیبت هاي پدر نوعي استقلال عمل و 

اتکا به نفس در بچه ها ایجاد مي کرد.
استیفن در 17 سالگي تحصیلات عالیه را در رشته طبیعي آغاز کرد و 
از همان زمان به فیزیک اختري و کیهان شناسي علاقه مند شد زیرا در 
خود کنجکاوي شدیدي مي یافت که به رمز و راز اختران و آغاز و انجام 
کیهان پي ببرد. سالهاي دهه 60 عصر طلایي کشف فضا- پرتاب اولین 
ماهواره ها و سفر هیجان انگیز فضانوردان به کره ماه بود و بازتاب این 
وقایع تاریخي در رسانه ها جوانان را مجذوب مي کرد. بعلاوه استیفن از 
کودکي عاشق رمان هاي علمي تخیلي بود و مطالعه آن ها نیز بر اشتیاق او 
به کسب معلومات بیشتر در فیزیک و نجوم و علوم دیگر مي افزود. او دوره 
سه ساله دانشگاه را با موفقیت به پایان برد و آماده مي شد تا دوره دکترا را در 

رشته کیهان شناسي آغاز کند اما . . .
اما به دنبال احساس ناراحتي هایي در عضلات دست و پا استیفن 
در ژانویه 1963 یعني آغاز بیست و یکسالگي مجبور به مراجعه به 
بیمارستان شد و آزمایش هایي که روي او انجام گرفت علائم بیماري 
 ALS بسیار نادر و درمان ناپذیري را نشان داد. این بیماري که به نام

شناخته مي شود بخشي از نخاع و مغز و سیستم عصبي را مورد حمله 
قرار مي دهد و به تدریج اعصاب حرکتي بدن را از بین مي برد و با تضعیف 
ماهیچه ها فلج عمومي ایجاد مي کند بطوریکه به مرور توانایي هرگونه 
حرکتي از شخص سلب مي شود. معمولا مبتلایان به این بیماري بي 
درمان مدت زیادي زنده نمي مانند و این مدت براي استیفن بین دو تا سه 

سال پیش بیني شده بود.
نومیدي و اندوه عمیقي را که پس از آگاهي از جریان بر استیفن مستولي 
شد مي توان حدس زد. ناگهان همه آرزوهاي خود را بر باد رفته میدید. دوره 
دکترا-رویاي دانشمند شدن -کشف رمز و راز کیهان- همگي به صورت 
کارکاتورهایي در آمدند که در حال دورشدن و رنگ باختن به او پوزخند مي 
زدند. بجاي همه آن خیال پروریهاي بلند پروازانه حالا کاري بجز این از 
دستش بر نمي آمد که در گوشه اي بنشیند و دقیقه ها را بشمارد تا دوسال 

بعد با فلج عمومي بدن زمان مرگش فرا برسد.
به اتاقي که در دانشگاه داشت پناه برد و در تنهایي ساعت ها متفکر و 
بي حرکت ماند. خودش بعدها تعریف کرده است که آن شب دچار کابوسي 
شد و در خواب دید که محکوم به اعدام شده است و او را براي اجراي حکم 
مي برند و در آن موقعیت حس کرد که هر لحظه زندگي چقدر برایش 
ارزشمند است. بعد از بیداري به یاد آورد که در بیمارستان با یک جوان 
مبتلا به بیماري سرطان خون هم اتاق بوده و او از فرط درد چه فریادهایي 
مي کشید. پس خود را قانع کرد که اگر به بیماري لادرماني مبتلاست اما 
لااقل درد نمي کشد. بعلاوه طبع لجوج و نقادش که هیچ چیز را به آساني 
نمي پذیرفت هشدار داد که از کجا معلوم که پیش بیني پزشکان درست از 

کار در بیاید و چه بسا که از نوع اشتباهات کتب درسي باشد!
اما آنچه به او قوت قلب و اعتماد به نفس بیشتري براي مبارزه با نومیدي 
و بدبیني داد آشنایي اش در همان ایام با دختري به نام )جین وایلد( بود 
که بعدها همسرش شد و نقش فرشته نگهبانش را به عهده گرفت. جین 
اعتقادات مذهبي عمیقي داشت و معتقد بود که در هر فاجعه اي بذراهي 
امید وجود دارد که با استقامت و قدرت روحي خود مي تواند رشد کند و 
بارور شود. باید به خداوند توکل داشت و از ناکامي هایي که پیش مي آید 

خیزگاههایي براي کامیابي ساخت.
جین دانشجوي دانشگاه لندن بود اما تحت تاثیر هوش فوق العاده و 
شخصیت استثنایي استیفن چنان مجذوب او شده بود که هر هفته به 
سراغش مي آمد و ساعتي را به گفتگوي با او مي گذرانید و آمپول خوشبیني 
تزریق مي کرد. آنها پس از چندي رسما نامزد شدند و استیفن تحصیلات 
دانشگاهي اش را از سر گرفت زیرا براي ازدواج با جین مي بایست هرچه 

زودتر دکتراي خود را بگیرد و کار مناسبي پیدا کند.
و او طي دو سال با اشتیاق و پشتکار این برنامه را عملي کرد در حالیکه 
رشد بیماري لعنتي را در عضلاتش شاهد بود و ابتدا به کمک یک عصا و 
سپس دو عصا راه مي رفت. ازدواجش با جین در سال 1965 صورت گرفت 
و او چنان غرق امید و شادي بود که به پیش بیني دو سال پیش پزشکان در 

مورد مرگ قریب الوقوعش نمي اندیشید.
پروفسور استیفن هاوکینگ اکنون 61 سال دارد و ظاهرا بیش از یک 
ربع قرن قاچاقي زندگي کرده است. البته اگر بتوان وضع کاملا استثنایي او 

را در حال حاضر زندگي نامید!
پیش بیني پزشکان در مورد بیماري فلج پیش رونده او نادرست نبود 
و این بیماري اکنون به همه بدنش چنگ انداخته است. از اواخر دهه 60 
براي نقل مکان از صندلي چرخدار استفاده مي کند و قدرت تحرك از 

همه اجزاي بدنش بجز دو انگشت دست چپش سلب شده است. با این 
دو انگشت او مي تواند دکمه هاي کامپیوتر بسیار پیشرفته اي را فشار دهد 
که اختصاصا براي او ساخته اند و بجایش حرف مي زند و رابطه اش را 
با دنیاي خارج برقرار مي کند زیرا از سال 1985 قدرت تکلم خود را هم 

ازدست داده است.
در آن سال او پس از بازگشت از سفري به درو دنیا براي مدتي در ژنو بسر 
مي برد که مرکز پژوهشهاي هسته اي اروپاست و دانشمندان این مرکز 
جلسات مشاوره اي با او داشتند. یک شب که استیفن هاوکینگ تا دیر 
وقت مشغول کار بود ناگهان راه نفس کشیدنش گرفت و صورتش کبود 
شد بیدرنگ او را به بیمارستان رساندند و تحت معالجات اضطراري قرار 
دادند. معمولا مبتلایان به بیماري ALS در مقابل ذات الریه حساسیت 
شدیدي دارند و در صورت ابتلاي به آن میمیرند که این خطر براي استیفن 
هاوکینگ هم پیش آمده بود و گرفتن راه تنفس او ناشي از ذات الریه بود. 
پس از چند روز بستري بودن در بخش مراقبتهاي ویژه بیمارستان سرانجام 
با اجازه همسرش تصمیم گرفته شد که با عمل جراحي مخصوص مجراي 
تنفس او را باز کنند اما در نتیجه این عمل صداي خود را براي همیشه از 
دست مي داد . عمل جراحي با موفقیت صورت گرفت و بار دیگر استیفن از 
خطر مرگ جست. هر چند قدرت تکلم خود را از دست داد اما با جایگزیني 
کامپیوتر مخصوص سخنگو ارتباط او با اطرافیانش حتي بهتر از سابق شد 
زیرا قبلا بعلت ضعف عضلات صوتي با دشواري و نارسایي زیاد صحبت 
مي کرد. کامپیوتر سخنگو را یک استاد آمریکایي کامپیوتر در کالیفرنیت 
براي او ساخت و تقدیمش کرد. برنامه ریزي این دستگاه شامل سه هزار 
کلمه است و هر بار که استیفن بخواهد سخني بگوید مي بایست با انتخاب 
کلمات و فشردن دکمه هاي کامپیوتر به کمک دو انگشتش که هنوز کار 
مي کنند جمله مورد نظرش را بسازد و صداي مصنوعي به جاي او حرف 
مي زند. البته اینگونه سخنگویي ماشیني طولاني تر است اما خود استیفن 
که هرگز خوشبیني اش را از دست نمي دهد عقیده دارد که به او وقت 
بیشتري مي دهد براي اندیشیدن آنچه مي خواهد بگوید و سبب مي شود 

که هرگز نسنجیده حرف نزند.
ویلچر یا صندلي چرخدار استیفن که بوسیله آن رفت و آمد مي کند نیز 
از پیشرفته ترین پدیده هاي تکنولوژي است و با نیروي الکتریکي حرکت 
مي کند. وي اتکاي زیادي به ویلچر خود دارد چون علاوه بر حرکت با 
آن وسیله اي براي ابراز احساساتش نیز محسوب مي شود. مثلا اگر در 
یک میهماني به وجد آید با ویلچرش به سبک خاص خود مي رقصد و 
چنانچه صبر و حوصله اش را در مورد یک شخص مزاحم از دست بدهد 
در یک مانور سریع از روي پاهاي او رد مي شود !!! بسیاري از شاگردانش 
ضربه چرخ هاي ویلچر او را تجربه کرده اند و به گفته خودش یکي از تاسف 

هایش این است که طعم این تجربه را به مارگارت تاچر نچشانده است !
یکي از شگفتیهاي این آدم مفلوج و نحیف که به ظاهر باید موجودي 
تلخ و غمزده و منزوي باشد شوخ طبعي و شیطنت کودکانه اوست که 
بخصوص در برق نگاه هوشمندانه و رندانه اش دیده مي شود. در حالیکه 
اجزاي چهره اش بي حرکت و فاقد هرگونه واکنش احساسي و عاطفي 

هستند اما چشمانش مي درخشند.
انگار به هزار زبان با مخاطب سخن مي گویند. او به هیچ وجه خودش را 
منزوي نکرده است. به کنسرت و پارك مي رود. در رستوران غذا مي خورد. 
در انجمن هاي دانشجویان شرکت مي کند. و سر به سر شاگردانش که 
همیشه او را سوال پیچ مي کنند مي گذارد. شیوه شیطنت آمیزش اینست 

که پاسخگویي را گاهي عمدا کش مي دهد و در حالیکه پرسش کنندگان 
پس از چند دقیقه انتظار پاسخ مفصلي را براي سوال خود پیش بیني مي 
کنند با یک کلمه بله یا نه از کامپیوتر سخنگویش همه را به خنده مي اندازد.
این اعجوبه فاقد تحرك عاشق جنب و جوش و گشت و سیاحت است و 
تا کنون دوبار به سفر دور دنیا رفته و حتي از چین و دیوار باستاني آن دیدن 
کرده است. همچنین در صدها کنفرانس و سمینار علمي شرکت کرده 
است و به ایراد سخنراني پرداخته است. که البته این سخنراني ها قبلا در 

نوار ضبط و در روز کنفرانس پخش مي شود.
پرفروشترین کتاب علمي  •

از نکات جالب دیگر در زندگي استیفن هاوکینگ یکي هم اینست که او 
در سالهاي اولیه زناشویي اش با جین وایلد از او صاحب سه فرزند شد یک 
دختر و دو پسر. لذت پدري و احساس مسئولیت در تامین زندگي فرزندان 
یکي از مهمترین انگیزه هایي بود که او را در مقابله با مشکلاتش یاري داد 
زیرا با طبع لجوج و بلندپروازش اصرار داشت که بهترین امکانات زندگي 
و تحصیل را براي بچه هایش فراهم کند و این امر مخارج هنگفتي روي 
دستش مي گذاشت. هزینه خودش هم کم نبود چون مي بایست به دو 
پرستار تمام وقت و یک دستیار حقوق بپردازد و درامد استادي دانشگاه 
کفاف این مخارج را نمي داد. به همین جهت در اواسط دهه 80 به فکر 
نوشتن کتاب افتاد و در سال 1988 کتاب معروف خود به نام ) تاریخ 

کوتاهي از زمان( را منتشر کرد.
در این کتاب که به فارسي هم ترجمه شده است استیفن هاوکینگ به 
زبان ساده و قابل فهم عامه پیچیده ترین مسائل فیزیک جدید و کیهان 
شناسي و بخصوص ماهیت زمان و فضا را بررسي کرده و نظریات 
و محاسبات خودش را شرح داده است. بي آنکه خواننده را با فرمولها و 
معادلات ریاضي بغرنج گیج کند. اما به رغم سادگي بیان و جذابیت 
مباحث بسیاري از مردم از آن سر در نمي آورند. زیرا ایده هاي مطرح شده 
در کتاب در سطح بالاي علمي است. با وجود این کتاب مزبور 8 میلیون 
نسخه به فروش رفته و 183 هفته در لیست 10 کتاب پرفروش جهان قرار 
داشته است و طبعا چنین موفقیت بیمانندي مشکلات مادي استیفن را 

براي همیشه حل مي کند.
کتاب جدید استیفن به نتایج پژوهشها و یافته هاي او درباره ي سیاهچاله 
ها اختصاص دارد. این اجرام مرموز و فاقد نورانیت آسماني که بر اساس 
تئوري پذیرفته شده اي در سالهاي اخیر از فروریزي و تراکم ستارگان 
سنگین وزن پس از اتمام سوخت هسته اي آن ها پدید مي آیند ستارگان 
دیگر را در اطراف خود مي بلعند و با افزایش جرم و در نتیجه دستیابي به 
نیروي جاذبه قویتر به تدریج ستارگان دورتر را به کام مي کشند. بدینگونه 
در سیاهچاله ها ماده به حدي از تراکم مي رسد که هر سانتي متر مکعب 
آن مي تواند میلیونها و حتي میلیاردها تن وزن داشته باشد و نیروي جاذبه 
آنچنان قوي است که نور و هیچگونه تشعشعي امکان خروج از سطح آن 
ها را ندارد. به همبن جهت ما هرگز نمي توانیم حتي با قویترین تلسکوپها 

این غولهاي نامرئي را ردیابي کنیم.
اما استیفن هاوکینگ در کتاب تازه اش برداشتهاي متفاوتي از سیاه چاله 
ها ارائه داده است و با محاسبات خود به این نتیجه مي رسد که این اجرام 
بکلي فاقد نورانیت نیستند و بعلاوه موادي را که از ستارگان دیگر جذب 
و بلع مي کنند در مرحله نهایي تراکم به حالتي انفجار گونه از یک کانال 
دیگر بیرون مي ریزند. منتها آنچه دفع مي شود به همان صورتي نیست که 
بلعیده شده است. به عبارت دیگر سیاهچاله ها نوعي بوته زرگري هستند 
که طلا آلات مستعمل را به شمش تبدیل مي کنند. از کانال خروجي 
عناصر تازه در یک جهان نوزاد تزریق مي شود که مي توان آن را در مقابل 

سیاهچاله )سپید چشمه( نامید.
شاید سال ها طول بکشد تا صحت و سقم نظریه هاي جدید استیفن 
هاوکینگ روشن شود زیرا آنقدر تازگي دارد که عجیب به نظر مي 
رسد. اما عجیب تر از آن مغز این مرد است که این نظریه پردازي ها و 
رهگشائي ها از آن مي تراود. او براي محاسبات طولاني و پیچیده ریاضي 
و نجومي خود حتي از نوشتن ارقام روي کاغذ محروم است و باید همه این 
عملیات بغرنج را در مغز خود انجام بدهد و نتایج را در حافظه اش نگهدارد 
بدینگونه فقط با مغزش زنده است و به قول دکارت چون فکر مي کند پس 
وجود دارد. اما این موجود این آدم معلول و نحیف و عاجز از تحرك و تکلم 

یک سرمشق است . . . .
براي آن ها که با امید و استقامت و تلاش بیگانه اند . . .

براي آن ها که توانایي هاي انسان و ارزش اندیشه سالم و سازنده را دست 
کم مي گیرند . . .

براي بدبین ها و منفي باف ها که در افق دید خود جهان را به گونه 
سیاهچاله اي مخوف و ظلماني مي بینند . . . .

به سخن استیفن هاوکینگ : )در آنسوي هر سیاه چاله سپید چشمه اي 
وجود دارد(

بن بست معنا ندارد،
یا راهي خواهیم یافت،

یا راهي خواهیم ساخت...

مدیریت ذهن

تاملي بر زندگي استیفن هاوکینگ


