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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 
ونابسامانی‌های 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 قرارگيرد و استفاده از 

پوشش‌های بیمه ای بازار اتکایی ازاهم برنامه‌هاي بيمه گران باشد .
بدلیل اهمیت حیاتی و گستردگی عظیم و توسعه روز افزون 
بخشهای مختلف انرژی حفاظت از سرمايه‌هاي ملي وجبران خسارات 

پيش‌آمده نقش بيمه را بيش ازپيش پررنگ مي‌سازد.
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 میشوندكه هركدام به اختصار توضيح داده مي‌شود.

: ) 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 مستقيم به شركت‌هاي خارجي
 در تقابل با صنعت بيمه داخلي است

 حمايت    بيمه  پارسيان
 از   پروژه هاي   نفت  ، گاز  و   پتروشيمي

 بيمه از گرانبهاترين نوآوري است كه براي جبران خسارت‌هاي 
ناشي از حوادث و فراهم نمودن آرامش در جريان زندگي اجتماعي 

ابداع شده و روند رو به رشد خود را طي كرده است.
صنعت بيمه در دنيا به عنوان كيي از پايه‌اي ترين بخش‌هاي 
اقتصادي شناخته شده كه به بهترين شكل به افزايش سرمايه و 
ايجاد حركت موثر عوامل توليد ياري نموده و با كمترين بها ، هزينه 

ريسك فعاليت‌هاي اقتصادي را كاهش مي‌دهد.
كشور ايران با در اختيار داشتن ذخاير عظيم نفت و گاز ، بعنوان 
كيي از منابع مهم تامين كننده نفت و گاز  در جهان بالاخص منطقه 
خاور ميانه مطرح مي‌باشد. از آنجائكيه حجم زيادي از منابع و 
درآمد‌هاي ارزي كشور از طريق استخراج و صدور نفت خام و يا 
استفاده از آن بعنوان ماده اوليه در فرآيند‌هاي مختلف توليدي در 
صنايع شيميايي و پتروشيمي تامين مي‌شود. ادامه فعاليت‌ در بخش 
نفت و گاز و پتروشيمي براي حفاظت اقتصادي كشور از اهميت 

ويژه‌اي برخوردار مي‌باشد. 
كيي از راههاي كاهش تيكه بر‌درآمد‌هاي نفتي، افزايش ارزش 
مي‌توان  ساده‌تر  بعبارت  مي‌باشد  استخراج  از  پس  نفت  افزوده 
گفت با افزايش فعاليت‌هاي سرمايه‌گذاري در صنعت نفت ، گاز و 

پتروشيمي مي‌توان از نفت خام ، گاز ، فرآورده‌هاي با ارزش افزوده 
بالاتر بدست آورد كه درآمد ناشي از فروش آنها قابل قياس با فروش 

نفت خام نمي‌باشد.
كشور ايران 7درصد از ذخاير نفتي و 10درصد از ذخاير گازي 
جهان را در اختيار دارد و حال آنكه اقتصاد ايران وابستگي فراواني به 

درآمدهاي ناشي از فروش صنايع نفت ، گاز و پتروشيمي دارد.
با توجه به اينكه صنايع نفت ، گاز و پتروشيمي در افزايش روند  
توسعه كشور از اهميت بالايي برخوردار مي‌باشد و حفاظت از اين 
سرمايه‌هاي ملي ، تيكه به پوشش‌هاي بيمه‌اي شركت‌هاي داخلي 

و از اين طريق انتقال ريسك به بازار جهاني بيمه ‌مي‌باشد.
امروزه، بيمه در جهان و در كشور‌هاي روبه رشد و صنعتي ، رشد 
شگرفي يافته و تقريباً كليه سرمايه‌ها و مسئوليت‌هاي مختلف افراد 
در مقابل كيديگر تحت پوشش بيمه‌اي قرار مي‌گيرد. شركت‌هاي 
بيمه نيز با توجه به سرمايه‌ و ذخاير خود بخشي از ريسك را نگهداري 
و بخش ديگر از آن را از طريق بيمه اتكايي به ديگر شركت‌هاي بيمه 
واگذار مي‌نمايند. بنابراين شركت‌هاي بيمه در انتقال و توزيع ضرر و 
زيان اقتصادي كي كشور كه از حادثه‌هاي مختلف بوجود مي‌آيد به 

بازار بين‌المللي نقش مهمي را برعهده‌دار د.

و  بزرگ  سرمايه‌هاي  براي  بيمه‌اي  پوشش‌هاي  تعريف  در 
خطرهاي خاص آن استفاده از بيمه اتكايي جهت استفاده از حداكثر 
ظرفيت و پتانسيل واقعي و خارجي ضروري است و بهر‌ه‌گيري از 
حمايت بازار جهاني بيمه هم به لحاظ تخصصي و هم به لحاظ 
روش‌هاي مالي از طريق شركت‌هاي بيمه داخلي، ضامن و حافظ 

منافع كشور خواهد بود.
آنچه مسلم است مراجعه مستقيم بعضي از صاحبان صنايع بزرگ 
بالاخص در حوزه نفت، گاز و پتروشيمي به بيمه‌گران بين‌المللي 
نه تنها برخلاف قانون و مقررات كشور است بلكه از نظر توجيه 

اقتصادي و اخذ ريس‌ك مناسب آنچنان كه بايد تخصصي نباشد.
در واقع در اين حالت راهبري امور به شركت‌هاي بيمه خارجي 
به  امور  واگذاري  اين مسئله  در  بهترين روش   ، واگذار مي‌شد 
شركت‌هاي بيمه داخلي است. بيمه‌گران داخلي، روابط مالي متقابل 
با بيمه‌گران اتكايي دارند و همچنين اشراف كافي به بازار جهاني 
و رقابت‌هاي موجود در آن را دارند. بنابراين مراجعه مستقيم به 
شركت‌هاي خارجي نه تنها منافع مالي سازمان مربوطه را تامين 
نميك‌ند بلكه در تقابل با صنعت بيمه داخلي و استقلال اقتصادي 

كشور مي‌باشد. 
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بار
اخ

حمايت    بيمه  پارسيان     از   پروژه هاي   نفت  ، گاز  و   پتروشيمي
چهاردهمين نمايشگاه نفت، گاز و پتروشيمي از دوم تا پنجم اردیبهشت ماه سال جاري 
در محل دائمی نمایشگاه‌‌های بین‌المللی تهران برگزار شد وغرفه  شرکت بیمه پارسیان 

همانند سال‌های گذشته در کنار شرکت‌های نفتی و گازی داخلی و خارجی برپا بود. 
به گزارش روابط عمومي بيمه پارسيان با توجه به همکاری‌های چند سال اخیر بیمه 
پارسیان با شرکت‌های نفتی و وزارت نفت حضور در این نمایشگاه در جهت ادامه روند 
همکاری و آشنایی هر چه بیشتر شرکت‌های نفتی با بزرگ‌ترین بیمه خصوصی کشور 

است.
اين گزارش مي‌افزايد با توجه به همكاري‌هاي اخير اين شركت با شركت‌هاي نفتي و 
وزارت نفت الزام حضور بيمه پارسيان در اين نمايشگاه‌ به خوبي احساس مي‌شد. از آنجا 
كه بيمه‌گران ايراني اعتقاد دارند توزيع‌ريس‌كهاي سنگين پس از اشباع بازار داخلي 
صورت گيرد از اين رو واگذاري به شركت‌هاي اتكايي خارجي پس از توزيع داخلي انجام 

مي‌شود. 
لازم به ذكر است بيمه‌نامه‌اي كه براي كارهاي دريايي صادر مي‌شود با متن خاص 
بوده و با بيمه تمام خطر نصب كه براي كارهاي Onshore صادر مي‌شود متفاوت 

است. 
معمولا حفاري چاه‌ها، نصب جاكت، تاپ سايد لوله كشي و تاسيسات جانبي در دريا 
صورت گرفته و پس از استخراج نفت و گاز آن را با لوله به ساحل فرستاده و در پالايشگاه 
، فرايند تصفيه انجام مي پذيرد. بدين ترتيب بخشي از كارها در دريا و بخشي ديگر در 
خشكي انجام مي شود. با درنظر گرفتن خطرات تهديد كننده معمولا حق بيمه دريايي 
 Onshore بالاتر از offshore كار و يا به عبارت ديگر نرخ بيمه تمام خطر خط
مي‌باشد. اين پروژه ها در عين بهره برداري نيز به صورت ساليانه تحت پوشش بيمه قرار 

مي‌گيرند.
 بيمه هاي تمام خطر ، پروژه هاي نفت ، گاز و پتروشيمي را تحت پوشش وسيعي 
قرار مي دهند كه عمدتا شامل حوادث طبيعي ، حوادث ناشي از اجراي كار در زمان 
نصب ، مسئوليت در مقابل اشخاص ثالث ، اموال مجاور ، شكست ماشين آلات ، 
عدم النفع ناشي از شكست ماشين آلات و غيره مي باشد .لذا براي بيمه پروژه هاي 
عمراني و زير بنائي تفاوتي بين شركت هاي بيمه دولتي و خصوصي وجود ندارد ، 
هرگونه انحصار در اين زمينه برداشته شده و رقابت سالم ، تعيين كننده شركت براي 

صدور بيمه نامه است.
گفتني است:شركت بيمه پارسيان برخي پروژه هاي بزرگ و قابل اهميت در منطقه 
عسلويه را تحت پوشش خود قرار داده است. علاوه بر آن پروژه هايي كه بيمه نامه آنها 

مستقيما در شركت بيمه پارسيان صادر شده است اين شركت به صورت بيمه مشترك در 
بيمه كليه پروژه هاي مربوط به پتروشيمي و پالايشگاه گاز مشاركت 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 دراين همايش 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 رتبه‌بندی مشتریان در صنعت بیمه
معاون امور بانک، بیمه‌ و شرکت‌های 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 رتبه‌بندی 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 رتبه‌بندی مشتریان استفاده 

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

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

ارايه مقاله برتر همايش روابط عمومي الكترونكي
توسط كارشناسان روابط عمومي بيمه پارسيان

الكترونكي  روابط‌عمومي  همايش  چهارمين  برتر  مقاله  عنوان  به  پارسيان  بيمه  عمومي  روابط  كارشناسان  مقاله 
انتخاب شد.  به گزارش دبيرخانه دايمي همايش روابط‌عمومي الكترونكي تعداد 25 مقاله كامل مورد ارزيابي قرار گرفت كه مقاله مشترك 
افشين نوري و مژده صالحي از واحد روابط‌عمومي بيمه پارسيان با عنوان » مدل‌هاي پياده‌سازي روابط‌عمومي الكترونكي در شركت‌هاي 
خصوصي«، برترين مقاله بخش عمومي جشنواره شناخته شد و فرصت ارائه در چهارمين همايش روابط‌عمومي الكترونكي را همزمان با 
گراميداشت روز  روابط عمومي پيدا كرد. روال دبيرخانه دائمي همايش روابط عمومي الكترونكي اين است كه به دليل تضمين يكفيت مطالب 
علمي اين همايش از كي سو و فراهم كردن زمينه بروز استعدادهاي جوان از سوي ديگر،فرايندعلمي همايش را در دوحوزه سفارش مقاله به 

استايد و فراخوان عمومي ،برنامه ريزي و اجرا مي كند.
چهارمين همايش روابط عمومي الكترونكي همزمان با گراميداشت روز  روابط عمومي در تقويم رسمي كشور در تارخ 27ارديبهشت ماه با 

حضور اساتيد و  كارشناسان اين رشته ،در هتل المپكي تهران برگزار خواهد شد. 

کاهش 97 درصدي سوددهي 
شرکت بزرگ بيمه اروپا

گزارشها از کاهش نود وهفت درصدي ميزان سود دهي شرکت بيمه اليانز ، بزرگترين شرکت بيمه اروپا ، در سه ماهه نخست سال جاري 
ميلادي حکايت دارد . 

و  بيست  حدود   ، جاري  سال  نخست  ماهه  سه  در  شرکت  اين  سوددهي  ميزان  کردند  اعلام  اليانز  بيمه  شرکت  مقامات 
نه ميليون يورو معادل سي و نه ميليون و پانصد هزار دلار براورد مي شود در حاليکه اين رقم در مدت مشابه سال گذشته ميلادي 
سود  رقم  درصدي  وهفت  نود  شديد  سقوط  اين  علت  کارشناسان   . بود  يورو  ميليون  پنجاه  و  يکصد  و  ميليارد  يک  بر  بالغ 
اليانز را زيان مالي ناشي از فروش بانک درسدنر و نيز بحران مالي کنوني در جهان مي دانند .   دهي و کاهش درامد شرکت 
مقامات شرکت اليانز در مقر اين شرکت در مونيخ اعلام کردند بدترين لطمات به حوزه هاي بيمه تجاري ، بيمه غرامت و بيمه حوادث وارد 
شده و امار ارقام از کاهش سوددهي پنجاه و نه درصدي در اين بخشها حکايت دارد با اين همه مقامات اليانز اعلام کردند اين شرکت از 

سرمايه کافي براي رهايي از بحران و شرايط بد بازار برخوردار است . 

خانم‌ها  همكارانمان  شديم  مطلع  تالم  و  تاسف  نهايت  با 
،شمس،كريمي  اصل  گورابي،حكيمي،اميرباقري،شريفي 
ابراهيمي امام ،  زينب پناهي و آقايان گرجي و محسن سهرابي 

در غم از دست دادن عزيزانشان به سوگ نشسته‌اند.
بازماندگان  براي  و  رحمت  رفته  دست  از  عزيزان  براي 

محترمشان صبرو شكيبايي ازخداوند متعال خواستاريم.

تسليت

طي احكام جداگانه اي آقاي بهروز جوزي‌نجف‌آبادي سرپرست 
مجتمع بيمه‌اي اصفهان، خانم ش�كوفه حيدري ، سرپرست مجتمع 
بيمه اي بندرعباس، آقاي شجاعي سرپرست ش�عبه خسارت يادگار 
امام، آقاي كهن سرپرس�ت شعبه خس�ارت بيهقي،محمود روشندل 
به سمت رئيس اداره اموركاركنان و سركار خانم اطيابي كارشناس 

تحقيقات بازار به سمت دبير نظام  پيشنهادات 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 اسماعيلي با كد نماينگي 510840 بيمه پارسيان 

ازابتداي ارديبهشت سال 86فعاليت خود را درتهران آغاز كرده است.
خود او درخصوص فعليتش درشبكه فروش صنعت بيمه مي‌گويد: 
خدمات پس ازفروش بيمه اي نظير ارائه مشاوره هاي موثر به بيمه 
گذار در انتخاب بهترين پوشش بيمه اي متناسب با نيازهاي واقعي 
آنها، همچنين همراهي و پيگيري در بحث پرونده هاي خسارت 
احتمالي را بعنوان بهترين ابزار تشويقي جهت حفظ مشتريان خود 

انتخاب كرده است.
گفت و گوي چتررا به كيي از نمايندگان موفق بيمه پارسيان 

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

معمولًا  سعي مكينم در جذب بيمه نامه شخص ثالث تنها در 
جائي كه لازم است و بستری مناسب براي فروش ساير بيمه نامه 
ها وجوددارد،اقدام نمایم. ضمناً سهم اين رشته در پرتفوي اين 

نمايندگي حدوداً 20درصد مي باشد . 
آیا شما به فروش بیمه های اجباری اعتقاد دارید؟

خير به نظر من شركت هاي بيمه بايستي در فروش و خدمات 
پس از فروش خود طوري برنامه ريزي نمايند كه به مرور زمان 
بيمه هاي اختياري در نظر مردم  به نحوي مفيد و لازم بيايد كه ديگر 
نياز به اجباري بودن فروش بيمه نامه نباشد البته در اين راه  نقش 
ما نمايندگان و شركت هاي بيمه خصوصاً واحدهای خسارت بسيار 

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

عمر وآتش سوزی منازل مناسب است؟
طرح فعلي بيمه پارسيان خصوصاً در تبليغات براي فروش بيمه 
عمر دروضع مطلوبي بوده  ولكين ارائه طرح هاي متفاوت و متنوع تر 
مي تواند كمك شاياني در برتري شركت ما نسبت به ساير رقبا باشد 
چرا كه طرح هاي مختلفي در اين دو رشته البته با در نظرگرفتن مباني 

بيمه 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 ساير رقبا كيسان است. البته 
بطور كلي در صنعت بيمه ايران نرخ حق بيمه در بعضي رشته ها بسيار 
پائين و در بعضي رشته ها بسيار بالاتر از حد مورد انتظار مي باشد كه 

اميدوارم اين روند به مرور زمان اصلاح گردد . 
آیا آزاد سازی یا حذف تعرفه موجب رقابت خواهد شد؟

 به نظر اينجانب رقابت بين بيمه گران بايستي اولًا در ارائه طرحهاي 

مختلف و متنوع بيمه اي مورد نياز بازار بكر  بيمه اي كشور بوده ثانياً 
رقابت در ارائه خدمات پس از فروش و يكفيت رسيدگي به خسارات 
احتمالي باشد لذا حذف تعرفه ممكن است صرفاً به رقابت مقطعي بين 

بيمه گران بيانجامد . 
 شما بیشتر تمایل به صدور کدام  رشته های بیمه ای دارید؟

 اينجانب در رشته بيمه مسئوليت با توجه به نياز فراوان بازار و 
دامنه گسترده طرحهاي بيمه اي فعاليت زيادي داشته‌ام  و اين رشته 

مي‌تواند بازار بسيار خوبي را در ايران داشته باشد . 

نمایندگی شما با چند بازاریاب همکاری دارد؟
 نمايندگي اينجانب در گذشته و در حال حاضر با هيچ بازاريابي 
همكاري نداشته  چراكه به نظر من سرويس دهي مناسب به مشتريان 

مي تواند به پرورش بهترين بازاريابان از ميان مشتريان بيانجامد . 
آیا از نحوه ارتباط با مدیران ستادی پارسیان با نمایندگان 

رضایت دارید؟
سالها با كارگزاري هاي بيمه همكاري داشتم  و با نحوه برخورد 
مديران صنعت بيمه با نمايندگان در ساير شركت هاي بيمه از 
نزدكي آشنا بودم. نكته جالب اينكه كيي از مهمترين فاكتورهاي 
من در انتخاب بيمه پارسيان جهت همكاري نحوه برخورد مناسب 
و تعامل ميان مديران ستادي پارسيان با نمايندگان بوده البته ضعف 
هايي هم در موارد بسيار كمي وجود دارد ولكين به نظر من برخورد 
ما نمايندگان نيز تعيين كننده بسياري از واكنش هاي مديران مي 

باشد . 
 برای حفظ مشتریان خود از چه ابزارهای تشویقی استفاده می 

کنید؟
بنده  اشاره كردم؛  نيز  قبلي  پاسخ سئوالات  در  همانطور كه 
خدمات پس ازفروش بيمه اي نظير ارائه مشاوره‌‌ موثر به بيمه گذار 
در انتخاب بهترين پوشش بيمه اي متناسب با نيازهاي واقعي آنان 
، همچنين همراهي و پيگيري در بحث پرونده هاي خسارت  را 
بعنوان بهترين ابزار تشويقي جهت حفظ مشتريان خود انتخاب 
نموده ام. البته در اين بين از ارائه كيسري تسهيلات در جهت 
كمك به استمرار روابط بيمه اي با مشتريان قديمي نيز فروگذار 

نبوده و اقدام ‌مي نمايم. 
در پایان اگر پیشنهادی برای شرکت یا حرفی برای خوانندگان 

چتر دارید بفرمایید.
بنده صميمانه از فرصتي كه در اختيار من قرار داديد تشكر و 
قدرداني كرده و اميدوارم همگي بتوانيم در اعتلاي فرهنگ بيمه و 

پيشرفت روزافزون شركتمان نقش موثر و مفيدي داشته باشيم . 

سوال مسابقه شماره هفت:

اهمیت بیمه و کاربرد مدیریت ریسک‌ در صنایع هیدرو کربوری

درصورتي كه حق بيمه در موعد مقرر پرداخت نشود چه عواقبي براي بيمه گذار دارد؟
CHATR@اينترنتي نشاني  به  مي‌توانيد  را  خود  هاي  پاسخ 

PARSIANINSURANCE.IR يا نمابر 88642555 -021يا اتوماسيون اداري 
مديرروابط عمومي ارسال فرماييد.

به سه نفراز همكاراني كه پاسخ درست را به سوال داده باشند به قيدقرعه جوايزي تقديم 
مي‌شود.

پاسخ سوال مسابقه شش: آيا مي‌توان بيمه نامه بدون نام صادركرد؟ 

بله، البته فقط دركي رشته حمل و نقل مي‌توان بيمه نامه را بدون نام صادركرد.
درحمل و نقل به ويژه حمل و نقل دريايي ،كالا قبل ازرسيدن به مقصد ممكن است چند 
بار با مبادله اسناد و مدارك معامله شود .به همين دليل بيمه گرمجاز شده كه بيمه نامه حامل 
صادر كند و آخرين خريدار كه بيمه نامه را به همراه ساير اسناد تجاري )فاكتور،گواهي مبدا 

و بارنامه( دراختياردارد ذي نفع قرارداد است و مي‌تواند خسارت را دريافت كند.
همچنين ماده 6 قانون بيمه درايران ،اين موضوع را بدين گونه پيش بيني كرده است:

هركس بيمه مي‌خرد،بيمه متعلق به اوست مگرآن كه دربيمه نامه تصريح شده باشد كه 

مربوط به ديگري است .لكين در بيمه حمل و نقل ممكن است بيمه نامه بدون ذكراسم و به 
نام حامل تنظيم شود.

برندگان مسابقه شماره شش:
مريم دهقان زاد صياد-كارمند شعبه اصفهان

بيژن آشنا نمايندگي 585200كرمانشاه
نيما باقرزاده نمايندگي 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 خوراک 
) 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 مي‌شوند
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 كه 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
مديرعامل برنامه بيمه پارسيان در سال 88  را عنوان كرد

نوروز تلنگري است تا يادمان باشد 
هر سپيده دم فرصتي است براي آغازي ديگر . . .   .

پرونده سال87 هم با همه شيريني‌ها و تلخي‌هاي آن بسته 
شد. درس‌هاي بزرگ و تجربه‌هاي به ياد ماندني، سال87 را 

در زندگي بسياري از ما ماندگار خواهد ساخت.
اين بخشي از س��خنان حس��ين كريم خان زند مديرعامل 
بيمه پارسيان درنخستين نشس��ت خود با كاركنان شركت به 

مناسبت آغاز سال 88 بود.مديرعامل از 
كسب رشد 75  درصدي در بخش مس��تقل از سهامداران 
عمده پرتفوي به طوركيه 75 درص��د ان در بخش غيرثالث 
بوده است به عنوان حركتي روبه جلو نام برد و ادامه داد:كسب 
رش��د  122 درصدي در پرتفوي بيمه هاي مسئوليت ،كسب 
رش��د  108 درص��دي در پرتف��وي بيمه هاي آتش س��وزي 
،كس��ب رش��د 70   درصدي در پرتفوي بيمه هاي مهندسي 
،كس��ب رش��د 70   درصدي در پرتفوي بيمه ه��اي حوادث 
انفرادي ،كس��ب رش��د 149   درصدي در پرتفوي بيمه هاي 
عمروحوادث گروهي  وكسب رشد 410 درصدي در پرتفوي 
بيمه هاي عمر انفرادي در بخش مستقل از سهامداران عمده 

ازديگردستاوردهاي سال 87 بود.
كريم خان زند گفت: ضمن آنكه بيمه پارس��يان در س��ال 
گذشته درميان كي صد ش��ركت برتر كش��ور رتبه هشتادم 
را كس��ب كرد و تعداد نماين��دگان خود را به ع��دد كي هزار 
و100ك��د فع��ال رس��اند ك��ه همگي بخ��ش كوچك��ي از 

دستاوردهاي خانواده بيمه پارسيان در سال 87 بوده است.

زند اظهار داشت: اما زمان متوقف نمي‌شود و ما هم نبايد در 
آن متوقف شويم. بايد با اتكا به همه تجربه‌ها و آموخته‌هاي 
گذش��ته به اس��تقبال س��ال جديد برويم، تمام تلاش خود را 
براي س��اختن زندگي بهتر، س��ازمان بهتر، جامعه بهتر و نيز 
جهاني بهتر به كار بگيريم و از خ��داي بزرگ بخواهيم كه ما 
را به " احس��ن حال" نائل كند. مهم اين است كه همين حالا 
دس��ت به كار ش��ويم. زندگي كردن در تمام لحظات عمر را 
ياد بگيريم. به جزئياتي كه به زندگيمان هيجان مي‌بخش��د 
بهاي بيش��تري بدهيم. بايد احس��اس لذت را در جزيي‌ترين 
امور زندگي پيدا كنيم و از گرفتاري‌هاي زندگي، ترسي به دل 

راه ندهيم.........

او دربخش ديگرگفته‌هايش به تفاوت سال 88 با سال‌هاي 
گذش��ته و ويژگي بارز آن اش��اره كرد و يادآورشد: بنا بر پيش 
بيني تحلي��ل گران، س��ال 88، س��الي متفاوت و پ��ر ماجرا 
خواهد ب��ود. اقتصاددانان و سياس��ت‌مداران بح��ران مالي 
امس��ال را براي تمام جه��ان، تمام ش��ركت‌ها و كارخانه‌ها، 
چه كوچك و چه بزرگ، و همه اقش��ار مردم هش��دار دهنده 
توصيف ميك‌نند. به عنوان مثال بر طبق گزارش‌هاي موجود 
فروش خودرو در آمريکا به پايين‌ترين س��طح طي 25 س��ال 
اخير رس��يده اس��ت و مجموع زيان مالي سه ش��رکت فورد، 
جنرال موتورز و کرايس��لر در نيمه اول س��ال 2008 ميلادي 
بيشتر از 28/6ميليارد دلار بود .همچنين 79 درصد از روساي 
ش��ركتهاي بزرگ جهان پيش بيني كاهش سود براي سال 

2009 را داش��ته اند. بحران مالي، ش��ركتهاي بزرگ امركيا 
را مجبور س��اخت تا براي کاهش هزينه‌ها ب��ه تعديل نيرو و 

تعطيلي نيمي از کارخانه‌هاي خود بپردازند.
به گفته مديرعامل بيمه پارس��يان  هر روزه شركتها اسامي 
بكيار شدگان را اعلام مي كنند.جنرال موتورز، ماكيروسافت، 
وكاترپيلار و اي آي جي از ش��ركتهاي صاحب نامي بوده اند 
كه تا كنون چندين هزار نفر تعديل نيرو داشته و دفاتر منطقه 
اي خود را در كش��ورهاي مختلف تعطيل كرده اند. ش��ركت 
جنرال موتورز 30 هزار و شركت كاترپيلار 20هزار نفر تعديل 

نيرو داشته اند. شركت سيسكو از بزرگترين شركتهاي حوزه 
IT، نيز تا كنون 3000 نفر تعديل نيرو داش��ته اس��ت. هزار 
ش��ركت ژاپني در ماه نوامب��ر اعلام ورشكس��تگي نمودند.
تنها در 11 ماه نخس��ت 2008، حدود 11534 شركت ژاپني 
اعلام ورشكستگي كردند. 80 درصد شركتهاي مذكور علت 
ورشكستگي خود را آثارمنفي بحران مالي و اقتصادي جهان 

مي دانند.
وي ادام��ه داد: اين بحران در كش��ور ما نيز باعث ش��ده تا 
بس��ياري از واحدها اعلام ورشکس��تگي کرده و توليد خود را 
متوقف کنند. اين بحران به ايران نيز رسيده و در عرصه‌هاي 

مختلف اقتصادي آثار منفي خود را برجاي گذاشته‌است.
  كاهش توان مالي مردم، كاه��ش تقاضا، كاهش توليد، 
كاهش تقاضاي مواد اولي��ه در نتيجه كاهش تقاضاي انرژي 

و نهايتا كاهش قيمت نفت خام و محصولات پتروشيمي
  كاهش قيمت فلزات اساسي و غلات

  حجم كم معام�الت و كاهش چش��مگير حجم تجارت 
جهاني

  كاهش رشد اقتصادي كشورها
  كاه��ش ارزش پرتف��وي بانكه��ا و موسس��ات مالي و 

درنتيجه كاهش ارزش سهام و اثر بر بازار سرمايه
  كاهش نرخ بهره در جهان

  كاهش ميزان وام دهي بانكها
  ورشكستگي و تعطيلي بان‌كهاي سرمايه گذاري در دنيا

  كاه��ش س��رمايه گ��ذاري مس��تقيم در كش��ورهاي 
توس��عهي‌افته به علت كمبود نقدينگي و س��رمايه و به تبع آن 

مشكلات براي تامين دارايي پروژه‌هاي اقتصادي
  كاهش سرمايه گذاري در بخشهاي مولد و كاهش توليد

  افزايش نرخ بي��كاري و تعديل ني��رو در اكثر بنگاههاي 
اقتصادي همگي حاصل اين ركود اقتصادي خواهد بود.

  از سوي ديگر وضعيت اقتصاد داخلي نيز با نوسانات قابل 
توجه روبرو خواهد بود.

  پيش بيني كارشناس��ان از مش��كلات دول��ت در اداره 
اقتصاد در سال آينده ناشي از

  تورم و كاهش قدرت خريد 

  كاهش حجم تبادلات و سرمايه‌ در گردش
  عدم تعادل در تراز پرداختهاي خارجي

  كاه��ش ف��روش كالاه��اي تولي��دي داخ��ل و درجه 
نقدشوندگي پايين سرمايه توليدكنندگان در كشور

  كاهش سرمايه گذاري خارجي در كشور
  نوسانات نرخ ارز

  عدم تعادل در منابع و مصارف سيستم نظام بانكي كشور
  كمبود انرژي

  عدم تعادل در بازار كار
  كسري بودجه

  پيش بيني كس��ري قابل توجه بودجه دولت در سال 88 
ناشي از 

  بيش برآورد درآمد حاصل از واگذاري شركتهاي دولتي
  افزايش غيرقابل تحقق درآمدهاي مالياتي

  عدم تحقق درآمد اجراي طرح هدفمندكردن يارانه ها
  درآمد حاصل از تسعير ارز

  تح��ت تاثي��ر قرارگرفت��ن فعاليتهاي تجاري ناش��ي از 
برگزاري انتخابات رياست جمهوري 

استراتژي بيمه پارسيان در سال 1388
آنچه كرم ابريش��م پايان دنيا مي‌پندارد، در نظر پروانه آغاز 

زندگي است!
ديدگاه ما، در مقابله با ش��رايط جديد فع��ال عمل كردن به 
جاي منفعل بودن مي باش��د. بايس��تي به دنبال اين باشيم تا 
اين تهديد را براي خود به فرصت تبديل كنيم و از فرصتهايي 

ك��ه ناش��ي از رخوت و سس��تي س��اير 
ش��ركتها ايجاد خواهد شد در راستاي توس��عه بازار و فعاليت 

خود بهره گيري نماييم. 
ما بر اين باوريم كه انس��ان‌هاي بزرگ در بحران س��اخته 

مي‌شوند. پس خود را براي برنده بودن آماده كنيد.
 بر اين باوريم ك��ه راهي را كه باهم ش��روع كرديم و با هم 
همگام  بودي��م، دوش به دوش هم مي‌تواني��م ادامه دهيم و 
از تمام فراز و نشيب‌هاي آن را به ش��رط در كنارهم بودن، به 

سادگي مي‌توانيم بگذرانيم.
"در نبرد بين انس��ان‌هاي س��خت و روزهاي س��خت،اين 

انسان‌هاي سخت هستند كه مي‌مانند نه روزهاي سخت"
امسال براي بيمه پارسيان نه تنها بحران نخواهد بود بلكه 
فرصتي‌ست تا با تلاش و كوشش بيشتر و همدلي و همراهي 
دوچندان بتوانيم قد برافراشته و پرچمدار پيروزي‌هاي مكرر 
باشيم. زيرا كه ما شايس��ته بهترين‌ها هستيم اين را بايد ثابت 

كنيم پس در پي كسب بهترين خود باشيد.
اميدوارم وقت��ي در چنين زماني يعني در آغاز س��ال 1389 
دوباره به بهانه تبركي س��ال جديد دور هم جمع مي‌ش��ويم 
از س��ال گذاش��ته خود اينگونه ياد كنيم كه "خان��واده بيمه 
پارسيان در س��ال 1388 خانواده‌اي شاد پيروز سالم و موفقي 
هستند كه توانستند طعم شيرين آرامش را در بحران احساس 
كنند." در سال گذشته رش��د خوبي در پرتفو برخي از رشته‌ها 
داشتيم اما براي مقابله با اين بحران مالي كه سر تاسر جهان 
را در بر گرفته كافي نخواهد بود و براي پشت سر گذاشتن اين 
بحران همه بايد تلاش كنيم. ش��ما هم مثل هميش��ه تعيين 

كننده سرنوشت شركت و سرنوشت خودتان خواهيد بود.

انتظارات و شروع پر انرژي سال جديد
  تعمق و تفكر وي��ژه در تعيين روش��هاي افزايش ميزان 

فروش موثر در كليه رشته ها 
  افزايش يكفيت خدمات به مشتريان و نمايندگان

  توجه ويژه ب��ه نمايندگان ب��ه عن��وان مهمترين كانال 
فروش شركت

  توجه ويژه به مشتريان و حفظ رضايت ايشان
  تعمق و تفكر وي��ژه در بهينه س��ازي فرآيندهاي كاري 

مرتبط
  توجه به كنش و واكنش هاي شركتهاي رقيب دولتي و 

خصوصي
از تمامي اعضاي خانواده پارس��يان اي��ن انتظار مي‌رود كه 
نگرش و تفكر مثبت را س��رلوحه آغاز فعاليت خود در س��ال 
جديد قراداده و مترصد پيروزي باش��ند و آنق��در مداومت به 
خرج دهيد تا موفق ش��ويد نيروي خلاق خود را به كار اندازيد 
و در جهت موفقيت گام برداريد. اگر براي رس��يدن به هدف 
بيش از كي راه س��راغ داريد، براي انتخاب مناسب‌ترين آنها 
تأمل كنيد. ما س��زاوار خوبي‌ها و مثبت‌هاي زندگي هستيم. 
ما ناخداي كش��تي خود هس��تم و تمام فك��ر و ذكرمان را به 

هدف‌هاي خلاق و سازنده معطوف خواهيم كرد.
هيچ چيز بدست نمي‌آيد مگر در س��ايه تلاش!  كليد اصلي 

اعتماد به نفس در كي كلمه خلاصه مي شود )تلاش(

كسب رش�د 75  درصدي در بخش مس�تقل از سهامداران 
عمده پرتفوي به طوريك�ه 75 درصد ان در بخ�ش غيرثالث 
بوده است به عنوان حركتي روبه جلو نام برد و ادامه داد:كسب 
رش�د  122 درصدي در پرتفوي بيمه هاي مس�ئوليت ،كسب 
رش�د  108 درص�دي در پرتف�وي بيم�ه هاي آتش س�وزي 
،كس�ب رش�د 70   درصدي در پرتفوي بيمه هاي مهندس�ي 
،كس�ب رش�د 70   درص�دي در پرتف�وي بيمه ه�اي حوادث 
انفرادي ،كس�ب رش�د 149   درصدي در پرتف�وي بيمه هاي 
عمروحوادث گروهي  وكس�ب رشد 410 درصدي در پرتفوي 
بيمه هاي عمر انفرادي در بخش مستقل از سهامداران عمده 

ازديگردستاوردهاي سال 87 بود.



5

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

حميدحسن پور
كارشناس مديريت باربري

با سوال از مجريان بازاريابي آنها تصديق خواهند نمود كه 
بازاريابي مستقيم, سخت ترشده  بازاريابي, و مخصوصا" 
 )ROMI( بازاريابي  سرمايه  برگشت  و  توليد  است.كار 
قابل قبول بطور تصاعدي دشوارترشده است. در بازاريابي 
مستقيم بيمه, نرخ T/MC به سطوح غير قابل قبولي در حال 
نزول است.بطور معمول, نرخ T/MC نزولي عموما” ريشه 
در “خستگي بازاريابي” دارد. اين بخش از بازاريابي مستقيم 
بازارياب مستقيم است و  و دامنه  تريكبيدر گستره كنترل 
اصولا"بر قسمت درآمد معادله بالا اثر مي گذارد. همچنين 
چندين شاخص غير قابل اجتناب, مانند ازدياد شبکه هاي  
افزايش  آن لاين(,  به صورت  متناوب)خصوصا"  بازاريابي 
مصرف  شلوغ)تعدد  الکترونيکي   پستي  صندوق  فاحش 
كننده در حالكيه ميزان پاسخگويي كم(و افزايش هزينه هاي 
كاركرد بازاريابي عمومي)هزينه هاي كاركنان, سود و غيره, 
كاغذ, پست و انرژي( نيازمند پاسخگوئي مناسب از طرف 
بازاريابهاي حرفه اي است. مانند منحني چرخه زندگي توليد 
معمولي )که از ابتدا  بصورت صعودي و پس از  بلوغ بصورت 
نزولي است (, هدف بازارياب در تبليغ محصول خاص امتداد 
داشتن "منحني ROI” از طريق درك موارد بيشتري از فعاليت 
تبليغاتي در يك دوره زماني طولاني است. به طور تصاعدي 
وظيفه توليد ROI قابل قبول مشكل تر شده است. حالت اين 
نويسنده به “وضعيت دشوار بازارياب مستقيم” اشاره دارد: 
كاهش نرخ پاسخگويي) و درآمدهاي مربوط به آن( درمقابل 

افزايش هزينه بازاريابي پايه اندازه گيري مي شود. 
فيليپ كاتلر مي گويد: “در حالكيه نوآوري با خطر همراه است, عدم 
كنترل,  قابل  باشد.”از طرف شاخصهاي  تواند كشنده  نوآوري مي 
اساسا”خستگي بازاريابي ريشه در فقدان نوآوري, اختلاف و كندي بين 

تست و استقرار قابل قبول و كاملا” معتبر “رقباي خسته” دارد.
سرعت توانايي شما در ايجاد نوآوري برابر با اهميت تعداد نوآوري توليد 

شده توسط شما خواهد بود .
 چالش شماره 1: شركت خيلي وابسته به" رشد از طريق جذب 
مشتري"است: به عبارتي, تمركز اساسا" بر روي ظواهر توليد و هزينه 
بازاريابي جهت جذب مشتري است نه بازاريابي بعد از آن, حفظ, ايجاد 

وفاداري و مجذوب كردن مشتريان گذشته. 
توصيه: با سطح تحصيل نرخ T/MC عموما” كاهشي اين بحراني 
بنظر مي رسد كه اداره بازاريابي شما هميشه از طريق افراد و سيستمهاي 
ثابت بروي فروش مستمر و ارتباط با بيمه گذاراني كه در تلاش براي 
ساختن ارتباطات بلند مدت و قوي هستند تامين مالي و متمركز شوند. از 
جنبه فروش, در مقابل عرضه و پيشنهاد براي افزايش توليدات اساسي, 
شما نياز به افزايش پوشش موجود و ميزان سود داريد. از جنبه ارتباطات, 
شما بايد در موقعيتي باشيد كه ارتباط گفتاري صادقانه و ارزشمند از طريق 
نفوذ برمشترياني كه در موردشان اطلاعات داريد, ايجاد كنيد. حفظ و 
نگهداري بايستي از چند زمينه پرداخته شود, هم از جنبه پيشگيرانه و 
هم از جنبه اصلاحي. اگر شما از طريق استراتژي ارتباطات موثر وفاداري 
كافي ايجاد كنيد, كمترين فرار مشتري جهت ترغيب مجدد, پرداخت 
يا بكار گيري مجدد خواهيد داشت. اين تلاشهاي جمعي هيچ بازدهي 
را اثبات نمي كند, پس بايستي برنامه “ جذب مجدد” بيمه گذار جهت 

پيگيري مشتريان سود ده كه قطع همكاري كرده اند اجرا شود.  

 چالش شماره 2: توسعه دارايي ذهني: متناسب با توسعه 
خدمات و محصولات اكثر شركتها, نمايندگيها و دلالان بيمه 
شيوه "من هم" بكار مي برند و در نتيجه, فاقد ابتكار در توسعه 

دارايي ذهني, توليدات و خدمات تجاري و ساختار واحد هستند.
توصيه: تخصيص و الزام به R&D براي سازمان شما جهت “فرار” از 
محدوديت و تفكيك شركت, كاملا” ضروري است, پيشنهادهاي شما, 

بازگشت سرمايه بازاريابي را بهبود مي بخشد.
شش سطح جهت نوآوري بازاريابي وجود دارد: طرح ارزش, زنجيره 
و  فرآيند  تكنولوژي  محصول,  و  خدمات  هدف,  مشتريان  عرضه, 
تكنولوژي قدرت. مانند هر سازماني R&D , خيلي ارزشمند است, اين 
ساختار نياز به تامين مالي مناسب دارد. از منظر عملي, تاسيسش حداقل, 
جهت دسترسي به اهداف سالانه هر محيطي بمنظور نوآوري براي 
كاركنان بازاريابي شما ضروري است. بنابراين, با توسعه طرح شغلي 
سالانه, پيشرفت لازم در هر كي از اين شش زمينه اتفاق مي افتد و 
 ,X مستلزم اينست كه چندين فكر جديدكشف شود.) يعني براي محصول

بيمه گذاراني با بالاترين تمايل به قطع همكاري, مشخص و ثبت كنيد.(

 چالش شماره 3: منابع توسعه خلاق در مقابل شرايط كنترل 
بمنظور آزمايش شيوه هاي جديد ابتكاري محدود و تحت فشار 

هستند. 
توصيه: همه مجموعه هاي خلاق را در مقابل نتايج فعاليت قديمي 
بازنگري كنيد و مجموعه هايي را كه, با توجه به آزمايش فعال, نياز به 

طراحي مجدد جهت آزمايش دارند)و اگر در تست مجدد تاييد شوند( از 
طريق كنترل مشخص كنيد. سپس, با منابع خلاق خارجي كه داراي 
سابقه اطلاعاتي خلاق و نسخه هايي همتراز با محصول هستند, با 

شرايط كنترل قبلي به كار گيريد.

 چالش شماره 4: كشف اطلاعات: تجزيه و تحليل و بينش نا قص 
ناشي از تعديل اطلاعات كشف شده و ابزارهاي هوشمند و امكانات بالقوه 
ارتباط با مشتري, قوانين تجاري جهت اطلاع رساني و هدفگذاري 
دقيق, LTV و توانايي كسب سود, تجزيه و تحليل ابقا, مدلسازي 

پيشگويانه و تجزيه و تحليل برگشت سرمايه بازاريابي.
توصيه: اين چالش را براي بخش بازاريابي خودتان نقطه قوت 
بسازيد. كشف دانش و هوش بازاريابي كار خيلي مهمي است تا از 
آن چشم پوشيد و اگر ضروري باشد, اين وظيفه را به شخص ثالثي 
در خارج از شركت كه داراي دانش علم تجزيه و تحليل اجرايي ثبت 
شده است واگذار كنيد. جهت پاسخ به اطلاعات منحصر بفرد پيشرفته 
منابعي به بررسي دقيق بازار تخصيص دهيد كه ميتواند به بخش بندي 
بهتر كمك كند. اگر شما دراين زمينه هيچ تجربه اي نداريد, كي 
نفر متخصص آمار استخدام كنيد )با مدرك استادي در رشته آمار و 
رياضي(كه نماينده با تجربه گروهتان در استفاده از اطلاعات مشترك 
 SPSS, SAS, SQL, Group One, زمينه:  در  مديريتي 

Unica, Alteriansolution , وغيره باشد.   
 

طرح  فقدان  مشتري:  رفتار  طراحي   :5 شماره  چالش   
پاسخگويي آينده نگر موثر. مدلهاي پاسخگويي آينده نگر توسط 
طبقه بندي فايل پستي شما توسعه داده شد, رفتار خريداران)و 
خيلي مهمتر ازآن , آنهايي كه اولين حق بيمه شان را پرداخت مي 
كنند( و غير خريداران را شناسايي كنيد, آنها را در داخل بخشهاي 
بهتر امتياز دهيد و نهايتا", احتمال پاسخگويي از طرف مخاطبان 

هدف شما را افزايش دهيد.  
توصيه: به مدلهاي پذيرفته شده و علوم تجزيه و تحليل مطمئن 
كه داراي تجربه ظاهري در مدلهاي پيشرفته براي محصولتان) بيمه 
اتومبيل, حوادث درمان و نقص عضو( يا طبقه بندي محصول)بيمه 
عمر زماني- كه داراي چندين نوع با مشخصه هاي داده اي شبيه بهم( 

هستند منابع خارجي اختصاص دهيد.

 چالش شماره 6: تحقيق و توسعه: تحقيق صنعتي, مطالعات 
يكفي و كنترل هوشمند رقابتي واكنشي و موقت است.

توصيه: در ارتباط با چالش شماره 5, توليد دوره اي و مطالعه مشتري 
براي هر معامله  را بررسي كنيد.  بازاريابي بزرگ  به همراه وقايع 
بزرگ)خريد, خريد مجدديا فسخ قرارداد( كه در اداره خدمات مشتري 
شما اتفاق مي افتد, مطمئن شويد كه اين در بازاريابي و فروش شما 
ثبت و گزارش مي شود. همچنين, جهت كنترل هوشمند رقابت, 
به هر عضو از اعضاي تيم بازاريابي امر خاصي محول كنيد، 2( حق 
اشتراك وب سايتها )هوورز, ردبوك, كامپر مديا( 3(كنترل موثر 5 
وب سايت خيلي خوب يا رقباي بيشتر 4( خبر نامه ها 5( خبر نامه 
هاي الكترونكيي ذينفع و فعال در ارتباط با سازمانهاي تجاري)مانند 
PIMA (. اين را براي اعضاي گروه تان الزامي كنيد تا بصورت فعال 
در نفع اطلاعات الكترونكيي سهيم شوند, اين اطلاعات را جهت 
توسعه داد و ستد و طرحهاي بازاريابي و افزايش داشته هايتان جمع 
آوري كنيد )از طريق مطالعات قابل انتشار جديد و شاخص آماري كه 

نياز محصول شما را حمايت مي كند(. 

 چالش شماره7: بازاريابي تك به تك: يا "بازاريابي تقاضا", 
بازاريابي چند وجهي و به هنگام هزينه زا, مشكل در اجرا, اندازه 

گيري و مديريت است.

توصيه: مانند هر پروژه توليدي پيچيده و خلاق, با كي فروشنده 
قابل قبول كه داراي سابقه خوب در زمينه تكنولوژي, پرسنل و برخورد 

با اين فعاليتهاي پيچيده كار كنيد.

 چالش شماره 8: پيروي قانوني: قانون آمرانه و فرايند پيروي 
مانع نوآوري مي شود. از جهات ديگر به "واحد ممانعت از تجارت" 
نيز مشهور است, قانون شركت بيمه و گروههاي پيرو, نقض قوانين 
مخوف و آشكار )يا از بين رفتن مدرك در حوزه قضايي خاص(, 
زماني كه اينكارجهت انتشار, پيشنهاد و طرح ريزي و كارهاي 

خلاق بكار مي رود داراي كي منطقه آرام است.
توصيه: براي داشتن كاركنان قانوني و يا تابع ليستي از راهنمايي 
)امر و نهي( تهيه كنيد و آنها را هر چه زودتر در فرآيند خلاق قرار 
دهيد. در هر سطح مديريتي كاركنان بازاريابي بايستي در زمينه پيروي 
و نظارتي خبره شوند. بعلاوه, واحد بازريابي بايستي كينفر هماهنگ 
كننده با تجربه در پروژه بازاريابي مشخص تا به عنوان متخصص 
پيروي يا شخص "تابع" در بازاريابي با توجه به موضوع پيروي خدمت 

كند.

 چالش شماره 9: مديريت توليد: انتقال خطوط توليد از روش 
"توليد انبوه" سنتي  به روش منفرد, كي به چند جهت دستيابي به 

كارايي, درجه بندي و اطلاعات بازاريابي. 
توصيه: در جائكيه گروه هاي چند گانه در برنامه مشابه اي مشاركت 
مي كنند جائكيه به طور ميانگين تعداد بسته هاي پستي كمتر از 200 
هزار مي باشد ،  از شيوه "كي به چند" استفاده مي كنند. چون اكثر ما ها 
در داد و ستد فاميلي شركت مي كنيم, بعضي اوقات كنترل حسابهاي 

كوچك به منابع بيشتري نسبت به حسابهاي بزرگ نياز دارد.
از نظر اهميت اقتصادهايي مهم هستند كه از طريق گردآوري يا "جمع 
آوري انبوه" چند تيمي در داخل گروه منفرد و مسير توليد شناخته مي 
شوند. مثلا", تعداد كمي از دلالان و شركتهاي بيمه برنامه هاي"آماده 
  p&c بهره برداري" پيشنهاد كردند )مشابه آنچه كه در برنامه تجاري
معمول است( جائكيه خلاقيت, اطلاعات, علم تجزيه و تحليل, وظايف 
بازاريابي و اجراي فعاليتها توسط مدير برنامه يا گروههاي مجاز شغلي به 
منظور “مشاركت” جمع آوري و رهبري مي شوند. عموما”, اين روش يا 
شيوه آماده بهره برداري جهت كنترل و مديريت مدلي خيلي كارايي است. 

 چالش شماره 10: تلفيق اطلاعات, مديريت فهرست و بهداشت 
اطلاعات: امكانات بالقوه عموما" ناكافي و ناكارآمد است. بر طبق آنچه 
كه ميدانيم, پست مستقيم, بازاريابي اطلاعاتي است جهت ساختن 
شاخص انتقادي موفق از اطلاعات اصلي و زيربنايي براي هر بسته 
پستي كه اين مي تواند كي چالش باشد.  توصيه: تلفيق اطلاعات, 
بهداشت, كشف, طراحي و تجزيه و تحليل "براي افراد ترسو" نيست. 
تمام فرايند بهداشت اطلاعات, شكل بندي, پيوست, تجزيه و تحليل, 
پردازش و انتخاب به مجموعه اي از ابزار, تكنكي و كاركنان با تجربه 
جهت كنترل و مديريت نياز دارد. اين امكانات بالقوه جهت افزايش 
شخصي سازي و تنوع اجزاي خلاق )تصاوير, محتوا, پيشنهادها و پيام( 

مي باشد تكنكيهايي كه جهت تقويت عكس العمل اثبات شده است.

 چالش شماره11: بازاريابي چند فرهنگي: تعيين استراتژي و 
طرحهاي تاكتكيي صحيح جهت پرداختن به فرصت بازاريابي مهم و 

آشكار براي توسعه بازار نسبتا" بكر و جذاب, امري اساسي است.
توصيه: امروزه, 25 درصد  جمعيت آمركيا از نژاد آفريقايي, آسيايي 
يا اسپانيايي هستند. تغيير علم جمعيت شناختي مصرف كننده, نفوذ 
تكنكيهاي بازاريابي مستقيم سنتي و اثر بخشي پيامها و موقعيت 
پيشنهاد را كاهش مي دهد. اينجا نكته مهم, يافتن شركت با تجربه 
جهت اطمينان از اينكه موضوع, گويش صحيح مخاطبان هدف را 

منعكس   مي كند. بعلاوه, شما به اطلاعاتي احتياج خواهيد داشت 
تا عملا" با مخاطبان هدف, خلاق, آشنا به زبان تصويري و پيامي و 
با مخاطبان منحصر بفرد به طور موثر ارتباط برقرار كنيد )اطمينان از 

اينكه شكل كليشه اي و ممنوع خودداري شده است(. 

 چالش شماره12: وابستگي كانال بازاريابي منفرد: تمركز و 
اعتماد زياد برروي كانالهاي پاسخگويي مستقيم برخلاف روشهاي 
چند رسانه اي و چند كانالي وجود دارد. براي درك اثر كامل اقدامات 
چند كانالي معين, به ندرت ارزيابي از اين فعاليتها از طريق تلفيق و 

اندازه گيري با ديگر كانالها صورت مي گيرد.
بازاريابي چند  اقدامات  اينترنتي  تبليغات  اداره  توصيه: به عقيده 
كانالي خوب, فروش را از 7 درصد به 34 درصد افزايش مي دهد. 
و  مشتري  رضايت  باعث  كه  پيامهايي  ازطريق  بايستي  بازاريابي 
افزايش مدت اين خط مشي مي شود كي سري استراتژيهاي ارتباطي 
چند گانه را طراحي, هدايت, توسعه و بكار گيرد. براي مثال, تعداد كمي 
از شركتهاي هوشمند برنامه هاي "مسئوليت پذيري کارکنانشان" را 
توسعه داده اند كه شامل كي سري جدول ارتباطات مناسب و مختصرو 
مفيد )منتج شده از قوانين تجاري( در طول اولين سال ارتباط بيمه گذار 
با شركت مي باشد. اين فعاليتهاي چند رسانه اي, چند كانالي شامل 
"خوشامد گويي", يادداشت ارسال نامه الکترونيکي , پيشنهاد فروش, 
هديه, پيام صوتي, يادآوري حوادث )كارت تولد, تبركي تعطيلات( 

پيشنهاد كارشناسي و مانند آن مي باشد.

اهرم  الكترونكيي:  بازاريابي  و  چالش شماره 13: ارتباطات   
بازاريابي  سايت,  وب  سازي  بهينه  تبليغات,  الكترونكيي,  پست 
ابزار جستجو)SEM( و بهينه سازي ابزار جستجو)SEO(: تعيين 
اينكه كي تجارت مختلط به چه استراتژي مناسب و تجربه فني كه 

شركتهاي كمي در داخل داراي آن هستند, نياز مند است.
توصيه: درسال 2010, 80 درصد خانواده هاي آمركيايي دسترسي 
به اينترنت با پهناي باند بالا خواهند داشت )بالاتر از 43 درصد در سال 
2005( و بازاريابها به بازاريابي كامل و كانال توزيع جهت ارائه به رسانه 
هاي توانا دسترسي خواهند داشت. از اينرو  پيشنهاد مي شود جهت 
مديريت بيشتر تجارت الكترونكي و پروژه هاي تعاملي, كي نفرحرفه 
اي خيلي خوب در زمينه ارتباطات رسانه اي توانا كه نماينده بهترين 
ذينفع ساختار بازاريابي براي زماني كه به نظر ضروري مي رسد بهترين 

منابع خارجي كسب شود, استخدام شود . 

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

درحقيقت, به نظر تنها 15 درصد شركتها به آن هدف دست يافتند. 
و  نگرش  كنيد.  توجه   CRM تر"  ملايم  "بخش  به  توصيه: 
آموزش كاركنان همه چيز است. مطالعه اي, در بعد ازسال 2003 و 
قبل از 2004توسط موسسه IBM  جهت ارزش تجاري, بخشي از 
خدمات مشاوره شركت IBM, انجام شد, شكايت از CRM موفق 
مي بايست به اندازه 80 درصد نه تنها از طريق مديريت خوب “ملايم 
تر” بلكه با روشهاي كليدي CRM و فرآيندهاي تجاري بهبود مي 
يافت. مخصوصا”, دركارشناسي توجه شود كه اين كي موضوع بزرگ 
نيست-- فناوري CRM, استقرار يا ادغام – بلكه كي مسئله است, 
به بيان ديگر از نظر انساني و فرهنگي شامل كاركنان, فرايند تجاري, 
فعاليتها و مديريت مي شود. اخيرا”, در كي نتيجه كارشناسي, تنها 14 
درصد كاركنان از راه حل CRMبطور كامل استفاده مي كنند. بيش از 
75 درصد شركتها در استفاده كامل از راه حل CRM, حداقل در بخشي 

بخاطر كوچك شماري اهميت موضوع “ملايم” شكست خوردند. 

 چالش شماره 15: مديريت منابع انساني و اتوماسيون: ساختار 
بازاريابي به دليل سيستمهاي پراكنده, عدم توانايي ارتباط با طرفهاي 
خارجي, عدم كارايي ايجاد شده از طريق بررسي كامل اسناد, رويه ها 
و فرآيند هاي دستي داخلي, گردش كار دستي, كنترل يكفيت, مديريت 
انبار و بازيافت دارايي كامپيوتري, روشهاي نسخه برداري , تغيير كنترل و 
طراحي خدمات بازاريابي, كانالها و سيستمهاي اجرايي گسسته مي شود.

توصيه: كار با فروشنده هاي قابل قبول با سيستم گردش كار و بازاريابي 
كاملا" اتوماتكي و آن لاين مي تواند به طور خيلي موثر براي كنترل 
برنامه هاي بازاريابي شما مفيد باشد. براي مثال : مديريت بازاريابي 
منابع انساني قادر به اجراي بهتر برنامه ريزي و بودجه ريزي فعاليتهاي 
بازاريابي شما در تمام مراحل توليد مي باشد. با ايجاد فرايندهاي استاندارد 
سازي و مخزن مركزي اطلاعات مرتبط, گروههاي بازاريابي مي توانند 
به طور موثر برنامه ريزي, تامين منابع مالي, همكاري, و اجراي فعاليتهاي 

بازاريابي كنند چيزي كه 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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معصومه اطيابي
دبير نظام پيشنهادات 

ساختمان كتابخانه انگلستان قديمي بود و تعمير آن نيز فايده‌اي 
نداشت. قرار بر اين شد كتابخانه جديدي ساخته شود، اما وقتي 
ساخت بنا به پايان رسيد، كارمندان كتابخانه براي انتقال ميليون‌ها 
جلد كتاب دچار مشكلات ديگر شدند. كي شركت انتقال اثاثيه از 
دفتر كتابخانه خواست كه براي اين كار سه ميليون و پانصد هزار 
پوند بپردازد تا اين كار را انجام دهد. اما به دليل فقدان سرمايه 
كافي، اين درخواست از سوي كتابخانه رد شد. فصل باران فرا 
نمي‌شد خسارات سنگين  منتقل  زودي  به  كتاب‌ها  اگر  رسيد، 
فرهنگي و مادي متوجه انگليس مي‌گرديد. رييس كتابخانه بيشتر 

نگران شد و بيمار گرديد. 
روزي كارمند جواني از دفتر رييس كتابخانه عبور كرد. با ديدن 
صورت سفيد و رنگ پريده رييس، بسيار تعجب كرد و از او پرسيد 
كه چرا اينقدر ناراحت است.  رييس كتابخانه مشكل كتابخانه را 
براي كارمند جوان تشريح كرد، اما برخلاف توقع وي، جوان پاسخ 
داد: سعي ميك‌نم مساله را حل كنم. روز ديگر، در همه شبكه‌هاي 
تلويزيوني و روزنامه‌ها آگهي منتشر شد به اين مضمون: "همه 
كتاب‌هاي  بدون محدوديت  و  رايگان  به  شهروندان مي‌توانند 

كتابخانه انگلستان را امانت بگيرند و بعد از بازگرداندن آن را به 
نشاني زير تحويل دهند".

ارايه  و  خلاقانه  تفكر  گويا،  شيوه‌اي  به  فوق  داستانك  در 
پيشنهادات طلايي توصيف شد. چه بسا اگر نظام پيشنهادات در 
اين سازمان پياده‌سازي شده بود، در مدت زمان كوتاه‌تر و با دغدغه 
كمتري اين مشكل برطرف مي‌شد.  استقرار نظام پيشنهادات 
باعث توسعه و تعالي سازمان به دست كاركنان مي‌شود. براي اينکه 
مسايل و مشکلات ريز و درشت سازمان به نحو مطلوبي مورد توجه 
قرار گيرند، اين نظام بايد در سازمان مستقر شود تا تمامي افراد با 

ارايه پيشنهاد و راه حل در برطرف كردن مشكلات سهيم باشند.  
با استفاده از سيستم مديريت مشاركتي كاركنان مي‌توانند بدون 
هيچگونه محدوديتي پيشنهادات خود را ارايه دهند و در صورت 

سازنده بودن پيشنهاد، از مشوق‌هاي مالي نيز بهره‌مند گردند. 
اهداف نظام پيشنهادات:

جلب مشاركت كاركنان در تعالي سازمان.
شناسايي مشكلات و فرصت‌هاي بهبود موجود در سازمان از 

طريق كاركنان.
توسعه حس همكاري در بين كاركنان.

ترغيب كاركنان به فراگيري فنون، مهارت‌ها و تخصص‌هاي 

جديد. 
ايجاد روحيه بهبود مستمر در كاركنان سازمان.

ارتقا سطح يكفيت خدمات سازمان بر اساس مشاركت كاركنان.
اجراي نظام پيشنهادات در بيمه پارسيان: 

نظام  پياده‌سازي  خصوص  در  شده  ذكر  اهداف  به  توجه  با 
پيشنهادات، بيمه پارسيان نيز به عنوان بزرگترين شركت بيمه 
خصوصي كشور، اين سيستم را در سال 1385 اجرايي نمود. از 
زمان شروع به كار، پيشنهادات متنوعي از سوي كاركنان سازمان 
ارايه گرديده است كه تعدادي از آنها نيز در واحدهاي مختلف به 

مرحله اجرا رسيده و منشا بهبودهاي قابل توجهي بوده است. 
با توجه به رقابتي‌تر شدن فضاي كسب و كار شركت و حضور 
شركت‌هاي بيمه‌اي خصوصي جديد و محدوديت‌هاي اقتصادي 
حاكم بر فضاي اقتصاد جهاني در سال 1388، در اين مجال و با 
توجه به زمينه‌هاي موجود در شركت، از همكاران درخواست گردد 
تا با ارايه پيشنهادات سازنده خود، از بهبود فرآيندهاي داخلي تا 
توسعه كسب و كار بيروني به نظام پيشنهادات شركت، زمينه بهره 

برداري سازمان را از فرصت‌هاي موجود فراهم آورند. 
ويژگي‌هاي يك پيشنهاد خوب: 

پيشنهاداتي كه توسط كاركنان يا نمايندگان بيمه پارسيان ارايه 

مي‌گردد بايد حايز شرايط زير باشد: 
به كاهش هزينه‌ها يا افزايش درآمد سود سازمان كمك كند. 

فرايندهاي كاري و مولفه‌هاي سازماني در ارتباط با مشتريان، 
كاركنان و سهامداران را بهبود بخشد. 

با واقعيات روز سازمان و جامعه تطابق داشته باشد.
اجراي آن عملًا امكان‌پذير باشد.

در برنامه‌هاي جاري و آتي سازمان پيش‌بيني نشده باشد.
موانع قانوني براي اجراي آن وجود نداشته باشد.

مراحل ارايه و بررسي پيشنهاد: 
كليه كاركنان و نمايندگان بيمه پارسيان مي‌توانند در صورت 
تمايل از طريق سيستم اتوماسيون اداري پيشنهادات خود را به 
دبير نظام پيشنهادات ارسال نمايند. همچنين نمايندگاني كه قادر 
به برقراري ارتباط از طريق اين سيستم نيستند، مي‌توانند فرم 
مربوطه را در سايت بيمه پارسيان با عنوان نظام جامع پيشنهادات 
تكميل نمايند.  پيشنهادات ارايه شده در كميته ارزيابي بررسي 
شده و چنانچه واجد ويژگي‌هاي ذكر شده باشند، تاييد و اجرايي 
شده و اقدامات لازم در خصوص ارايه پاداش به آنها صورت خواهد 

گرفت. 

نظر به غناي قابل توجه نظرات و برداش��ت‌هاي ارائه شده از س��وي همكاران پيرامون 
كتاب كليد و فيلم راز، به پيشنهاد مدير محترم عامل شركت و در راستاي بهره‌مندي ساير 
همكاران از اين نظرات ارزش��مند بنا را بر آن نهاديم تا خلاصه‌اي از برداشت‌هاي هر كي 
از ايشان در ش��ماره‌هاي مختلف چتر منتش��ر گردد. همچنان منتظر نظرات سازنده شما 

هستيم.

برداشت يك:
با قاطعيت مي‌توان گفت كه كوش��ش از جمله چيزهايي است كه هرگز از بين نمي‌رود 
همانط��ور ك��ه ماده و انرژي به كيديگر تبديل مي‌ش��وند كوش��ش و نتيجه آن هم در 
سيس��تم خلقت هرگز از بين نمي‌روند و به كيديگر تبديل مي‌ش��وند كوشش خود كي 
نوع تبديل انرژي است با كوشش قطعاً چيزي به دست آمده است آن چيز ممكن است 
ابتدا واضح و آش��كار نباشد اما كوشش بي‌ش��ك به چيزي تبديل شده و در جايي قرار 

گرفته است.

برداشت دو:
اجباري وجود ندارد براي رس��يدن به نتايج مطلوب به س��ختي كار كنيد اما حتماً و عميقاً 
بايد تمايل به رسيدن به نتايج مطلوب را در ذهن و دلتان پرورش دهيد. براي پاكسازي و 
شفاف‌سازي ذهن بايد همه قصدها را به دست فراموشي سپرد. پس از انجام اين كار است 

كه مي‌توانيد با ذهني شفاف براي رسيدن به روياها آماده شويد. 
نخواهيد ديگران مطابق ميل ش��ما تغيير كنند شما مي‌توانيد خودتان را تغيير دهيد پس 
براي رسيدن به روابط كاري و اجتماعي بهتر و مطلوبتر هر روز در جهت پيشرفت رو به 

تغيير باشيد.

برداشت سه:
"هرآنچه را كه در ضمير ناخودآگاه خود احساس كنيم همان را جذب ميك‌نيم" يعني هر 
چيزي را كه طلب كنيد همان را جذب ميك‌نيد. براي ملموس شدن اين موضوع بايد توجه 
داشت كه وقتي شما در كوهستان فرياد مي‌زنيد پژواك صداي خود را دريافت ميك‌نيد اگر 
كلمه زيبايي را بگوييد كلمه زيبا و اگر زشت همان كلمه را دريافت خواهيد كرد. "نسبت 

به آنچه داريد شاكر و نسبت به آنچه مي‌خواهيد مشتاق باشيد."

برداشت چهار:
چند روز پيش وقتي در حال خارج شدن از شركت بودم به آقاي نگهبان خسته نباشيد 
گفتم. در جواب به من گفت: "خس��ته نباش��يد نه! خدا قوت" از اينكه تاثير كي جلسه 
كلاس آموزش��ي را در س��ازمان مي‌ديدم، بس��يار خرس��ند بودم. از آن روز به بعد هر 
روز خدا قوت و ش��اد باشيد تيكه كلام من و اس��ت و آقاي نگهبان با چنان انرژي‌اي 
اي��ن كلمه را بر زبان مي‌آورد گويي كه ماه‌هاس��ت در كلاس مديريت ذهن ش��ركت 

ميك‌ند.

برداشت پنج:
اين ديد را به من داد تا در هر سازماني كه كار ميك‌نم، در هر خانه‌اي كه زندگي ميك‌نم، 
با هر ماش��يني كه رانندگي ميك‌نم، با افرادي كه كار ميك‌نم و...دوستشان داشته باشم، 
محصول اين دوست داشتن، سودي دو طرفه است و سود من مضاعف، زيرا در محيط كار 
و سازمانم احساس شادي و آرامش دارم، با اين احساس بهتر كار ميك‌نم، اين احساس به 
ديگران منتقل مي‌شود آنها هم بهتر كار ميك‌نند،كار بهتر سود بيشتر، سود بيشتر شركت، 

افزوني درآمد و رفاه كاركنان را در پي خواهد داشت.

برداشت شش:
آنچه مس��لم است آرامش بزرگترين آرزوي بشري اس��ت و تمام آرزوها و تلاش‌ها براي 
رس��يدن به آرامش مي‌باش��د؛ و به نظر من بخش‌هايي از كتاب كليد كه مي‌تواند براي 
تحقق آرزو در خانواده پارسيان استفاده كرد به شرح ذيل است: 1(شكرگزاري 2( شناسايي 
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برداشت هفت:
شما آنچه را كه فكر ميك‌نيد و شايسته آن هستيد جذب ميك‌نيد؛ ولي كسي موفق مي‌شود 
كه سريعتر اقدام كند؛ انديشه كي نيرو است، روي هر چه تمركز كنيد و دقيق شويد آن 
را بيشتر به دست مي‌آوريد؛ دقيقا بدانيم كه چه خواسته‌اي داريم. بايد توانمندي‌هاي خود 
را دقيق ش��ناخته و روي آن برنامه‌ريزي كنيم. تمام دنيا بازتاب آن چيزيس��ت كه درون 

شما مي‌گذرد.

برداشت هشت:
انسان بايد اشتباهات گذشته را فراموش كند و به موفقيت هاي آينده چشم بدوزد، همواره 
لبخند بزند، همان طور كه مشتاقانه به موفقيت‌هاي خود نظر دارد موفقيت‌هاي ديگران را 
ارج بگذارد و همچنين آن قدر در پي اصلاح خود باشد كه فرصتي براي انتقاد از ديگران 

نداشته باشد.

برداشت نه:
آن قدر قدرتمند باش��يد كه هيچ كس نتواند آرامش ذهني تان را به هم بزند، با توجه به 
ش��عار شركت مي بايست آنچنان قدرتمند باش��يم كه هيچ اتفاقي نتواند روال روبه رشد 

شركت را بر هم زند.
آن قدر به اصلاح خود بپردازيد كه از رقبا پيشي بگيريد.اين مطلب مديريت يكفيت جامع 
TQM مي‌باش��د كه هم با روكيرد reactive و هم با روكيرد proactive مي‌توان 

به آن پرداخت.
ماكس پلانك: هركس كه به طور جدي درگير كار علمي بوده اين را مي داند كه بر سر 

در معابد علم اين كلمات حك شده‌اند: " بايد ايمان داشته باشيد"

برداشت ده:
آنچه كه از اين كتاب درك كردم اثر قدرت ذهن ما و قدرت نيات ما در زندگي روزمره‌مان 
مي‌باشد. همه چيز در ديدمان است تنها بايد چشمانمان را خوب باز كنيم و نگاه كنيم. ما 
مي توانيم مصداق قانون جاذبه را در جامعه و پيرامونمان خوب ببينيم. وقتي مي‌بينيم كسي 
كه بيشتر از بيماري حرف مي‌زند خودش بيمار است. از افكارمان آگاهي داشته باشيم بايد 
افكارمان را به دقت انتخاب كنيم قانون جاذبه در همه حال در حال فعاليت اس��ت چه ما 
آن��را بفهميم و چه آنرا نفهميم. پس آن چيزي كه ما به طرف خود جذب مي كنيم افكار 

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

برداشت يازده:
خواستن توانستن است و هر آنچه را كه بخواهيد مي‌توانيد به آن برسيد به شرط آنكه كه 

اعتقاد كامل داشته باشيد كه ما جزيي از خدا هستيم و توانايي‌هاي بسيار داريم.
قدر لحظات را بدانيم و هرچه اتفاق مي‌افتد از لحظه شروع مي شود و بايد در همين لحظه 
لذت ببريم و سپاس��گزار باشيم. دايما" تكرار كنيم كه ما كاملًا راضي هستيم ولي بيشتر 
مي‌خواهيم. سپاس��گزار بودن رمزي اس��ت كه براي موفقيت به آن احتياج داريم. در اين 
صورت چيزهاي بيشتري نصيبمان مي‌گردد. سپاسگزار بودن سريع‌ترين راه براي رسيدن 

به معجزه به دست آوردن خواسته هاست.

برداشت دوازده:
فكر و ايده نو هديه‌اي از عالم هستي است، پس ايمان داشته باشيد كه به همراه هر ايده 
مقدمات آن نيز فراهم ش��ده است. موفقيت جمع تلاش‌هاي كوچك است كه همه روزه 
تكرار مي‌شود. عالم هستي سرعت را دوست دارد، تاخير نكنيد، مردد نشويد، ترديد نكنيد. 
سرزنش كردن به اندازه مسئوليت مهم نيست. رمز كار در اين است كه آنچه را مي‌خواهيد 
مي‌گوييد اما دلبسته نتيجه‌اش باقي نمي‌مانيد. خود همان تغيير باشيد كه مي‌خواهيد در دنيا 
ايجاد كنيد. وقتي از چيزي فرار ميك‌نيم داريم روي آن تمركز ميك‌نيم، پس برايمان اتفاق 
مي‌افتد. از خود بپرسيد چيست كه شما را زنده ميك‌ند بعد آن را انجام بدهيد زيرا دنيا به 
اشخاص زنده نياز دارد. آرامش، لذت و بينش دروني به خوشبختي و ثروت منتهي مي‌شود. 

چه فكر كنيد كه مي‌توانيد و چه فكر كنيد كه نمي‌توانيد، حق با شماست.

برداشت سيزده:
در مي��ان همه كليدهاي خود باوري، اميد، نكي انديش��ي، انعطاف پذيري، پرورش فكر، 
ساده انگاري و ... كه هر كي دري از موفقيت و سعادت را به روي انسان مي‌گشايند آنچه 
فراخور انديشه و خرد خود بيش از همه به تاثيرگذاري ژرف، ماندگاري و كارآمدي آن به 
عنوان كليد طلاييِ درِ بسته‌ي "خودخواهي"  و حلقه گمشده زنجيره روابط انسانيِ انسان 

مدرن باورمند شديم "محبت و دوست داشتن متقابل" است.
"آينده هر كش��ور، هر جامعه، هر خانواده، هر فرد و در نهايت آينده جامعه بشري در گرو 
افس��انه ها و اسطوره هاي اجدادي نيس��ت بلكه در گرو درجه بينش يعني درجه آموزش 

اوست"

برداشت چهارده:
جذب و به كارگيري قوانين مثبت كاينات در وجود انسان مي تواند منشأ تغييرات عظيمي 
باش��د. ما مي تواني��م مفاهيم كليدي كتاب كليد را بخواني��م، در آن تمركز كنيم، آن را 
تحليل كنيم و با كاربرد نكات آن در زندگي روزانه خود، رابطه خود با خانواده، دوس��تان 
و همكاران به درك جديدي برسيم. اين كتاب در شرايط بحراني نيز مي‌تواند به پيشبرد 
اهداف اقتصادي بنگاه‌هاي اقتصادي كمك كند.كتاب مملو از نكاتي اس��ت كه مي‌تواند 
دس��تمايه اتخاذ روش‌هاي ابتكاري باش��د. " انس��ان مي تواند به شرطي كه بخواهد و 

بخواهد."

برداشت پانزده:
انتقاد هرگز دوستانه و عاشقانه نيست. هرگز به سود كسي انتقاد نكنيم. هدف انتقاد اين 
است كه در شخص مورد انتقاد، عدم امنيت خاطر و شك و ترديد ايجاد بكنيم. اگر ندانيم 

كه نمي‌توانيم، مي‌توانيم. اگر ندانيم كه مي‌توانيم، نمي توانيم.

برداشت شانزده:
مي‌توانم، پس حتما مي‌توانم انجام دهم. اما بايد در نظر داش��ت كه نس��بت به انتظارات 
و برنامه‌هاي خود واقع بين و منطقي باش��يم. توانايي‌هاي خود را در موقعيت‌هاي خاص 
بشناسيم و نسبت به عدم توانايي‌ها و ضعف‌هاي خود واقع بين باشيم. هر چه قدر نگرش 
ما نسبت به مسايل زندگي منطقي‌تر باشد، به آرامش بيشتري دست خواهيم يافت. وقتي 
درون پاك و ش��فافي داشته باش��يد حتي چيزي به مراتب بهتر از آني كه طلب كرده‌ايد 
به دس��ت مي آوريد. خلق ش��ده‌ايد تا آنچه كه مي‌خواهيد باشيد، پس فقط از ميان همه 

خوبي‌ها، آرزوهاي خود را انتخاب كنيد.

برداشت هفده:
"مردي كه كوه را جابه‌جا كرد، ابتدا سنگ ريزه‌ها را جمع ميك‌رد". موفقيت از آن كساني 
است كه دست به كار مي‌شوند. همواره قانون علت و معلول را به خاطر آوريد؛ كردارتان 
چرخ تقديرتان را به كار مي‌اندازد. خداوند در قرآن كريم مي‌فرمايد: ما س��ر نوش��ت هيچ 
قومي را تغيير نداديم مگر آنكه خودشان خواستند. همگان را دوست بدار، مگذار علف‌هاي 
هرز غرور و غبطه، باغ آرامش تو را بيالايد. عشق را هديه كنيد و عشق را هديه بگيريد. 

"رهرو گر صد هنر دارد توکل بايدش"

تع��دادي از هم��كاران محت��رم كه بخش��ي از نظرات ايش��ان در اين ش��ماره درج 
گرديد. 

آقاي اشكان الماسي، خانم فاطمه فتحعلي‌فرد، آقاي وحيد غفوري، خانم معصومه اطيابي، 
آقاي ابوالحسن س��بز، خانم آزاده زادصالح، خانم لنا ياسينيان، خانم ايرسا عامريان، خانم 
مارال زبردست، خانم هاجر مقدم، خانم شيوا خليلي، خانم بيتا قابل رحمت، آقاي مسعود 
يزداني، خانم روجا قهقرايي، آقاي هادي بياتاني، آقاي مس��عود محس��ني، آقاي مس��عود 

مجيدي.

 ادامه دارد . . . 

نظا  م     پيشنها د ا ت     بيمه     پا  رسيان

 گزيده‌اي   از    برداشت‌ها    و   نظرات   همكاران     بيمه پارسيان
 در    مورد  " كتاب كليد و فيلم 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

ايران  مركزي  بيمه  آماري  سالنامه  گزارش  براساس 
ازعملكرد صنعت بيمه كشورمان درسال 86 حق بيمه توليد 
شده درپايان سال مورد بحث معادل 33هزارو 829ميليارد 
ريال بوده است كه سهم رشته انرژي با 900ميليارد ريال 

حق بيمه معادل 2/69درصد كل بازاراست.
باپرداخت بيش از22ميليارد ريال خسارت   درعين حال 
توسط صنعت بيمه كشورمان سهم اين رشته از كل خسارت  

0/11درصد است.
توليد حق بيمه رشته نفت و انرژي  دربازاربيمه ايران 
درسال 86 درمقايسه با سال 85 از رشد 10/35درصد 
منفي  رشد  از  شده  ياد  دوره  در  ژرداختي  خسارات  و 
است. ضريب خسارت رشته نفت  برخوردار  91درصدي 
و انرژي  با كاهش بيش از 24واحد از50/60درصد درسال 
85 به 26درصد درپايان سال 86 رسيده است.اين درحالي 
است كه  عمده حق بيمه رشته نفت و انرژي توسط بيمه 

هاي دولتي توليد مي‌شود و سهم بيمه هاي خصوصي از 
بازار بيمه هاي انرژي 19/44درصد است ورشد حق بيمه 
هاي انرژي در بخش خصوصي در مقايسه با سال 85 از رشد 

منفي 14درصد برخوردار است.
هاي   بيمه  حق  18/45درصدي  ازرشد  بخشي  هرچند 
توليدي اين رشته دربخش دولتي ناشي از ايجاد كنسرسيوم 
نفت وانرژي و سهم بيمه هاي دولتي به خاطر سرمايه قابل 
اما  ايران و ذخايرسايربيمه هاي دولتي است  بيمه  توجه 

ضريب خسارت بيش از 152درصدي رشته نفت و انرژي  كه 
ناشي از رشد 144واحدي اين ضريب  درمقايسه با سال 85  
است مي‌تواند مهم ترين عامل براي عدم استقبال بيمه هاي 

خصوصي ازحضور دربازار بيمه هاي انرژي باشد.
وضعيت بيمه هاي انرژي دربازاربيمه كشورمان درجدول 
شماره كي آمده است . )ازآنجا كه گزارش عملكرد صنعت 
بيمه درسال 87هنوزنهايي نشده است ناگزيربه استفاده از 

آمارسال 86 هستيم.(

سهم بيمه هاي نفت و انرژي 
ازكل بازارتنها 2/5درصد است

شعار تبليغاتي، ارزش هاي سازماني، هويت سازماني

دنيا دنيا آرامش، بيمه ... ؟
آيا مي‌توانيد جاي خالي را پر كنيد؟ حتماً كيي از پاسخهايي كه به ذهن مخاطب مي‌رسد 

اين است: بيمه پارسيان !
اين اتفاقي است كه سازمانهاي مختلف بدنبال رخداد آن هستند. براي اين منظور در 

طراحي اين شعار تمام تلاش خود را انجام مي‌دهند. اما چرا شعار؟ 
شعار تبليغاتي از واژهSLOGAN ‌ گرفته شده كه در ادبيات بازاريابي از آن به عنوان 
كلمه، واژه، شبه جمله يا جمله‌اي نام برده مي‌شود كه بيانگر مشخصات و مختصات 
محصول، خدمت يا بطور كل معرفي كننده ابعاد مفهومي آن خدمت يا محصول مي‌باشد. 
تنظيم شعار تبليغاتي کار چندان ساده‌اي نيست. ولي تکنيک هايي نيز براي تنظيم اين 
شعار مطرح مي باشند. در راستاي فعاليتهاي شركت بيمه پارسيان طي 5 سال گذشته، 
توسعه شعار تبليغاتي بر مبناي 4 اصل پيش گرفته شد. اين شعار ميبايست بر روي نياز 
خاصي تاکيد داشته باشد، اهداف سازمان را متبلور نمايد، مطرح كننده سوالي خاص در 

ذهن شنونده بوده و مهمتر اينكه نام سازمان يا محصول را با مزيت رقابتي آن پيوند بزند. در 
ادامه اينكه قابل تقليد نيز توسط ساير شركتهاي همكار نباشد. آرامش نه تنها كي واژه بلكه 
مفهومي است كه پاسخي به تمامي پرسشهاي فوق بوده و در عين حال جذاب، گيرا و قابل 

تثبيت در ذهن مخاطب مي باشد. 
اما از آنجاكييه شركت بيمه پارسيان به عنوان كيي از پيشروان بيمه خصوصي در كشور 
همواره اصل سردمداري بازار بيمه‌اي را سرلوحه افكار خود قرار داده است، از زاويه اي ديگر 
به اين شعار مي‌نگرد. برداشتها از شعار تبليغاتي چيست؟ آيا فقط جنبه تبليغاتي دارد؟ ‌آيا 
فقط كي شعار است؟ همگان درباره آن چه نظري دارند؟ بسيار جالب خواهد بود اگر اين 
شعار بيان كننده ارزش هاي سازماني ما نيز بوده، هويت سازماني بيمه پارسيان را نيز متبادر 

گرداند!
ارزشهاي سازماني به عنوان الگوي رفتاري و چارچوب فكري كاركنان كي سازمان 
مطرح مي‌باشد. اين ارزشها، اصول اعتقادي ديرپا و اساسي سازمان بوده كه شكل‌دهنده 

فرهنگ سازماني مي‌باشد. سازمانهاي مدرن همواره در پي تدوين ارزشهاي آرماني خود 
بوده و در پرتو اين ارزشها دستيابي به اهداف را جستجو ميك‌نند. 

با توجه به جايابي مناسب شعار دنيا، دنيا آرامش شركت در سطح جامعه و استقبال عمومي 
از آن و در راستاي هماهنگ نمودن ارزشهاي سازماني با شعار تبليغاتي شركت، يعني دنيا دنيا 
... )ارزشهاي منتخب سازمان(، بر اساس ايده اي، مقرر گرديد ارتباط مفهومي و شكلي ميان 

اين شعار و ارزشهاي سازماني ايجاد گردد. 
ضمنا نظر به اهميت مشاركت عموم كاركنان در تدوين ارزشهاي سازماني، مديرعامل 
محترم خواستار همكاري كليه اعضاي خانواده بيمه پارسيان در تدوين اين بيانيه  گرديدند. 
پس از دريافت نظرات بسيار جالب و ارزشمند همكاران محترم، شركت هم اكنون با 
همكاري خبرگان تبليغات و مشاورين خود در حال تدوين ارزشهاي 5 گانه كليدي شركت 
در قالب لغت و مفهوم آرامش مي‌باشد. در شماره آتي ماهنامه چتر، ارزش هاي 5 گانه شركت 

به اطلاع همكاران بزرگوار خواهد رسيد.

منبع : كنفيلد، جك؛ هانسن، مارك وكيتور. 1379. عامل علاءالدين، جادوي موفقيت در 
زندگي. ترجمه سهيلا موسوي رضوي و دكتر ندا افتخار. تهران: نسل نوانديش.

كليدواژه‌ها : فروش ؛ تكنكي هاي فروش ؛ فروش بيمه ؛ تغيير باورها ؛ تبديل تهديد به 
فرصت ؛ مشتري

 
                                                                                             متن حكايت

كي باور را وارد شغل اولم كردم كه مطمئنا مرا به دردسر مي انداخت: همه بايد مرا دوست 
داشته باشند. البته اين باور دو اشتباه داشت؛ كي »همه« و ديگري »هميشه«. وقتي شروع 
به فروشندگي كردم، فورا بازخوردي قوي نسبت به باورم دريافت كردم. در آن زمان ، 
تعجب مي كردم كه چقدر مردم سعي مي كنند از كي فروشنده بيمه دور بمانند. وقتي مرا 
مي ديدند كه دارم مي آيم، بر مي گشتند از راه ديگري مي رفتند. اين ناراحتم مي كرد. غرور 

من واقعا" جريحه دار مي شد.
محض نمونه، كي روز فروشندگي من اين طور بود: سعي مي كردم بيمه نامه اي به 
جان)JOHN( بفروشم. او چيزي نمي خريد. او تبديل به باري روي ذهنم مي شد، او 
چيزي نمي خريد و همين طور تا آخر. بعد به بيل )BILL( مي رسيدم و تا اين زمان تمام 
اين افراد غرورم را جريحه دار كرده بودند. واضح است كه ديدار با بيل هم موفقيت آميز نبود. 
به نظر مي رسيد كه طلسم شده ام. تا اينكه بالاخره تصميمي گرفتم. تصميم گرفتم كارم را 

رها كنم. براي شركت بيمه فرقي نمي كرد ولي پذيرش شكست برايم خيلي سخت بود. 
خوشبختانه دوست من درست زماني كه به آن نياز داشتم كتاب »انسان در جستجوي 

معنا« نوشته دكتر وكيتور فرانكل را به من داد. اين كتاب چشم مرا به روي قدرت باورها 
باز كرد. كمك كرد كه من باورهاي خود را راجع به خودم و كارم بررسي كنم. تجربه اي 
موفقيت بار و آموزنده بود. كيي دو تا از باورهاي ساده و در عين حال قدرتمندم را تغيير دادم. 
تصميمي آگاهانه گرفتم كه هيچ فروشي نتواند معين كند كه من كه هستم و كه خواهم 

شد؟
بعد قدمي ديگر برداشتم. در آن زمان بايست بيست مشتري احتمالي را مي ديدم تا كي 

بيمه نامه بفروشم. 
ميانگين درصد دريافتي من از اين فروش500 دلار بود. پانصد دلار تقسيم بر بيست 
تماس با مشتريان احتمالي، مي كرد به حسابي هر تماس 25 دلار . اين طور بود كه بازي 
باورها را عوض كردم. به مري )MARRY( زنگ مي زدم و او هيچ نمي خريد. به جاي 
اينكه او را تبديل به باري روي ذهنم كنم، به خود مي گفتم: »براي بيست و پنج دلار 

متشكرم.« با 18 مشتري احتمالي ديگر هم همين كار را مي كردم. 
هر بار مي گفتند: »نه«، من در ذهنم جواب مي دادم: »خوب، براي 25 دلار خيلي 
متشكرم.« وقتي به مشتري بيستم مي رسيدم و او خريد مي كرد، مجددا" مي گفتم »براي 
25 دلار متشكرم.« اينطور شد كه خيلي زود بيست مشتري احتمالي تبديل به 10 تا شد و 
كميسيون500 دلاري تبديل به 1000 دلار شد. در اين زمان بسختي مي توانستم جلوي 

خود را بگيرم و نگويم »براي 25 دلار متشكرم«.
من در حقيقت روش فروشم را تغيير ندادم. من فقط تصميم گرفتم باورهايم را تغيير دهم. 
ديگر باور نداشتم كه اگر مشتري نه بگويد اين نشانه شكست است و بعد به آن قسمت 

خودم كه منطقي تر و قوي تر بود و به من يادآوري مي كرد كه تعيين ارزش خود هيچ وقت د 
ر موقع فروش مطرح نيست، گوش دادم. اين كي تمرين روزانه شد. به خود مي گفتم: »من 
نمي توانم شكست بخورم، تعيين ارزش من مطرح نيست.« كاري كه مي كردم اين بود كه 
حرف هايي را كه به خود مي زدم بررسي كرده و با صداي درونم مبارزه و باورهاي صحيح را 

انتخاب كنم. اين تفاوت زيادي در من ايجاد كرد.
 

                                                                                             شرح حكايت
انديشه، تجارب، چالش ها و موفقيت هاي ديگران در عرصه هاي مختلف اقتصادي 
از جمله صنعت بيمه، راهگشاي كساني است كه بدنبال يافتن راه هاي تازه و دستاورد 
هاي نويني در كسب و كار موفق مي باشند. پيشروان و نوآوران آناني هستند كه از تجارب 
ديگران به بهترين شيوه بهره مي جويند و جامعه را به سوي ترقي و تعالي رهنمون مي 
سازند. مجموعه »داستانهاي شنيدني فروش بيمه« كه از آثار برجسته گلچين گرديده 
است بيانگر تجارب باارزش و منحصر به فرد فروشندگان مجرب و صاحب نظري است كه 

مي تواند مورد استفاده مديران فروش، نمايندگان و بازاريابان قرار گيرد. 
فروش خدمات از جمله فروش انواع بيمه بسيار دشوار بنظر مي رسد. اما عليرغم وجود 
دشواري هاي مختلف، بعضي از فروشندگان از جهات گوناگون سرآمد و زبانزد گرديده اند 
موفقيت خود را مرهون تجربه و تكنكي هاي فروشي است كه در كسب و كار خود پيش 
گرفته اند. حكايت مذكور نيز بيانگر استفاده از كي تكنكي فروش و تبديل تهديدها به 

فرصتهاي خوشايند است.

بابت 25 دلار متشكرم
حكايت

بخش
        حق بيمه

                            
ضريب خسارتخسارت                            

8586سال 86سال 85سال 86سال 85

----618/7732/825322/663/96دولتي

0/028/22152/14---205/7176/9خصوصي 

824/4909/7253/022/650/6026/03كل بازار

14/72407/35-----120/842/7بيمه پارسيان



8

ش
وز

آم

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

او از هر گونه تحرک عاجز است. نه مي تواند بنشيند نه برخيزد. نه 
راه برود. حتي قادر نيست دست و پايش را تکان بدهد يا بدنش را خم و 
راست کند. از همه بدتر توانايي سخن گفتن را نيز ندازد. زيرا عضلات 
صوتي او که عامل اصلي تشکيل و ابراز کلمات‌اند مثل ۹۹ درصد بقيه 
عضلات حرکتي بدنش در يک حالت فلج کامل قرار دارند. مشتي پوست 
و استخوان است روي يک صندلي چرخدار که فقط قلبش و ريه هايش و 
دستگاه‌هاي حياتي بدنش کار مي‌کنند و بخصوص مغزش فعال است. 
يک مغز خارق العاده که دمي از جستجو و پژوهش و رهگشايي بسوي 

معماها و ناشناخته‌ها باز نمي ماند.
اين اعجوبه مفلوج استيفن هاوکينگ پرآوازه‌ترين دانشمند دهه آخر 
قرن بيستم است که اکنون در دانشگاه معروف کمبريج همان کرسي 
استادي را در اختيار داردکه بيش از دو قرن پيش زماني به اسحق نيوتن 
کاشف قانون جاذبه تعلق داشت. همچنين وي را انيشتين دوم لقب داده 
اند زيرا مي‌کوشد تئوري معروف نسبيت را تکامل بخشد و از تلفيق آن 
با تئوري‌هاي کوانتومي فرمول واحد جديدي ارائه دهد که توجيه کننده 
تمامي تحولات جهان هستي از ذرات ريز اتمي تا کهکشان هاي عظيم 

باشد.
اينشتين معتقد بود که چنين فرمول يا قانون واحدي مي بايست وجود 
داشته باشد و سال‌هاي آخر عمرش را در جستجوي آن سپري کرد اما 

توفيقي نيافت.
استيفن هاوکينگ شهرت و اعتبار علمي خود را مديون محاسبات 
رياضي پيچيده و بسيار دقيقي است که در مورد چگونگي پيدايش و تحول 
سياهچاله هاي آسماني يا حفره هاي سياه انجام داده است.اين اجرام فوق 
العاده متراکم که به علت قدرت جاذبه بسيار قوي حتي نور امکان جدايي از 
سطح آن ها را ندارد وجودشان بر اساس تئوري نسبيت انيشتين پيش بيني 
شده بود و به همين جهت هم سياهچاله ناميده شدند. رديابي و رويت آنها 
بوسيله قويترين تلسکوپ‌ها يا هر وسيله ديگر تا کنون ممکن نبوده است. 
با وجود اين استيفن هاوکينگ با قدرت انديشه و محاسبات رياضي چون و 
چرا ناپذيرش- نه فقط وجود سياهچاله ها را به اثبات رسانده و چگونگي 
شکل‌گيري و تحول آن ها را نشان داده بلکه به نتايج جالبي در رابطه اين 
اجرام با کيفيت وقوع انفجار بزرگ Big Bang در آغاز پيدايش کيهان 
دست يافته است که در دانش فيزيک اختري و کيهان شناسي اهميت 
بسزايي دارد و به عقيده صاحبنظران بناي اين علوم را در قرن آينده تشکيل 

خواهد داد.
  کتاب جديد هاوکينگ در اين زمينه که بعنوان سياهچاله‌ها و 
جهان‌هاي نوزاد انتشار يافت در محافل علمي جهان مثل يک بمب صدا 
کرد و شگفتي فراوان برانگيخت. اما قبل از اشاره خلاصه اي مي‌آوريم از 

زندگي نويسنده‌اش که براستي از کتاب او شگفتي بر انگيزتر است .
استيفن هاوکينگ در ۸ ژانويه ۱۹۴۲ در شهر دانشگاهي آکسفورد زاده 
شد و دوران کودکي و تحصيلات اوليه‌اش را در همان شهر گذرانيد. از 
همان زمان به علوم رياضيات علاقه داشت و آرزوي دانشمند شدن را 
در سر مي پروراند اما در مدرسه يک شاگرد خودسر و بخصوص بد خط 
شناخته مي‌شد و هرگز خود را در محدوده کتاب‌هاي درسي مقيد نمي‌کرد 
بلکه چون با مطالعات آزاد سطح معلومات‌اش از کلاس بالاتر بود هميشه 
سعي داشت در کتاب‌هاي درسي اشتباهاتي را گير بياورد و با معلمان به جر 

و بحث و چون و چرا بپر دازد !
پدر و مادرش از طبقه متوسط بودند با يک زندگي ساده در خانه‌اي شلوغ 
و فرسوده اما مملو از کتاب که عادت به مطالعه را در فرزندانشان تقويت 
مي کرد. فرانک پدر خانواده پزشک متخصص در بيماري هاي مناطق 
گرمسيري بود و به همين جهت نيمي از سال را به سفرهاي پژوهشي در 
مناطق آفريقايي مي گذرانيد. اين غيبت هاي متوالي براي بچه‌ها چنان 
عادي شده بود که تصور مي‌کردند همه پدرها چنين وضعي دارند و مانند 
پرندگان هر ساله در فصل سرما به مناطق آفتابي مهاجرت مي کنند و بعد 
به آشيانه بر مي‌گردند. در عين حال غيبت‌هاي پدر نوعي استقلال عمل و 

اتکا به نفس در بچه ها ايجاد مي کرد.
استيفن در ۱۷ سالگي تحصيلات عاليه را در رشته طبيعي آغاز کرد و 
از همان زمان به فيزيک اختري و کيهان‌شناسي علاقه‌مند شد زيرا در 
خود کنجکاوي شديدي مي يافت که به رمز و راز اختران و آغاز و انجام 
کيهان پي‌ببرد. سالهاي دهه ۶۰ عصر طلايي کشف فضا- پرتاب اولين 
ماهواره‌ها و سفر هيجان انگيز فضانوردان به کره ماه بود و بازتاب اين 
وقايع تاريخي در رسانه ها جوانان را مجذوب مي کرد. بعلاوه استيفن از 
کودکي عاشق رمان هاي علمي تخيلي بود و مطالعه آن‌ها نيز بر اشتياق او 
به کسب معلومات بيشتر در فيزيک و نجوم و علوم ديگر مي‌افزود. او دوره 
سه ساله دانشگاه را با موفقيت به پايان برد و آماده مي شد تا دوره دکترا را در 

رشته کيهان شناسي آغاز کند اما . . .
اما به دنبال احساس ناراحتي‌هايي در عضلات دست و پا استيفن 
در ژانويه ۱۹۶۳ يعني آغاز بيست و يکسالگي مجبور به مراجعه به 
بيمارستان شد و آزمايش‌هايي که روي او انجام گرفت علائم بيماري 
 ALS بسيار نادر و درمان ناپذيري را نشان داد. اين بيماري که به نام

شناخته مي‌شود بخشي از نخاع و مغز و سيستم عصبي را مورد حمله 
قرار مي‌دهد و به تدريج اعصاب حرکتي بدن را از بين مي‌برد و با تضعيف 
ماهيچه‌ها فلج عمومي ايجاد مي‌کند بطوريکه به مرور توانايي هرگونه 
حرکتي از شخص سلب مي شود. معمولا مبتلايان به اين بيماري بي 
درمان مدت زيادي زنده نمي‌مانند و اين مدت براي استيفن بين دو تا سه 

سال پيش بيني شده بود.
نوميدي و اندوه عميقي را که پس از آگاهي از جريان بر استيفن مستولي 
شد مي‌توان حدس زد. ناگهان همه آرزوهاي خود را بر باد رفته ميديد. دوره 
دکترا-روياي دانشمند شدن -کشف رمز و راز کيهان- همگي به صورت 
کارکاتورهايي در آمدند که در حال دورشدن و رنگ باختن به او پوزخند مي 
زدند. بجاي همه آن خيال پروريهاي بلند پروازانه حالا کاري بجز اين از 
دستش بر نمي‌آمد که در گوشه‌اي بنشيند و دقيقه‌ها را بشمارد تا دوسال 

بعد با فلج عمومي بدن زمان مرگش فرا برسد.
به اتاقي که در دانشگاه داشت پناه برد و در تنهايي ساعت‌ها متفکر و 
بي‌حرکت ماند. خودش بعدها تعريف کرده است که آن شب دچار کابوسي 
شد و در خواب ديد که محکوم به اعدام شده است و او را براي اجراي حکم 
مي برند و در آن موقعيت حس کرد که هر لحظه زندگي چقدر برايش 
ارزشمند است. بعد از بيداري به ياد آورد که در بيمارستان با يک جوان 
مبتلا به بيماري سرطان خون هم اتاق بوده و او از فرط درد چه فريادهايي 
مي‌کشيد. پس خود را قانع کرد که اگر به بيماري لادرماني مبتلاست اما 
لااقل درد نمي‌کشد. بعلاوه طبع لجوج و نقادش که هيچ چيز را به آساني 
نمي‌پذيرفت هشدار داد که از کجا معلوم که پيش بيني پزشکان درست از 

کار در بيايد و چه بسا که از نوع اشتباهات کتب درسي باشد!
اما آنچه به او قوت قلب و اعتماد به نفس بيشتري براي مبارزه با نوميدي 
و بدبيني داد آشنايي اش در همان ايام با دختري به نام )جين وايلد( بود 
که بعدها همسرش شد و نقش فرشته نگهبانش را به عهده گرفت. جين 
اعتقادات مذهبي عميقي داشت و معتقد بود که در هر فاجعه‌اي بذراهي 
اميد وجود دارد که با استقامت و قدرت روحي خود مي‌تواند رشد کند و 
بارور شود. بايد به خداوند توکل داشت و از ناکامي‌هايي که پيش مي آيد 

خيزگاههايي براي کاميابي ساخت.
جين دانشجوي دانشگاه لندن بود اما تحت تاثير هوش فوق العاده و 
شخصيت استثنايي استيفن چنان مجذوب او شده بود که هر هفته به 
سراغش مي آمد و ساعتي را به گفتگوي با او مي گذرانيد و آمپول خوشبيني 
تزريق مي‌کرد. آنها پس از چندي رسما نامزد شدند و استيفن تحصيلات 
دانشگاهي اش را از سر گرفت زيرا براي ازدواج با جين مي‌بايست هرچه 

زودتر دکتراي خود را بگيرد و کار مناسبي پيدا کند.
و او طي دو سال با اشتياق و پشتکار اين برنامه را عملي کرد در حاليکه 
رشد بيماري لعنتي را در عضلاتش شاهد بود و ابتدا به کمک يک عصا و 
سپس دو عصا راه مي رفت. ازدواجش با جين در سال ۱۹۶۵ صورت گرفت 
و او چنان غرق اميد و شادي بود که به پيش بيني دو سال پيش پزشکان در 

مورد مرگ قريب الوقوعش نمي انديشيد.
پروفسور استيفن هاوکينگ اکنون ۶۱ سال دارد و ظاهرا بيش از يک 
ربع قرن قاچاقي زندگي کرده است. البته اگر بتوان وضع کاملا استثنايي او 

را در حال حاضر زندگي ناميد!
پيش بيني پزشکان در مورد بيماري فلج پيش رونده او نادرست نبود 
و اين بيماري اکنون به همه بدنش چنگ انداخته است. از اواخر دهه ۶۰ 
براي نقل مکان از صندلي چرخدار استفاده مي‌کند و قدرت تحرک از 

همه اجزاي بدنش بجز دو انگشت دست چپش سلب شده است. با اين 
دو انگشت او مي تواند دکمه هاي کامپيوتر بسيار پيشرفته‌اي را فشار دهد 
که اختصاصا براي او ساخته اند و بجايش حرف مي زند و رابطه‌اش را 
با دنياي خارج برقرار مي‌کند زيرا از سال ۱۹۸۵ قدرت تکلم خود را هم 

ازدست داده است.
در آن سال او پس از بازگشت از سفري به درو دنيا براي مدتي در ژنو بسر 
مي برد که مرکز پژوهشهاي هسته اي اروپاست و دانشمندان اين مرکز 
جلسات مشاوره اي با او داشتند. يک شب که استيفن هاوکينگ تا دير 
وقت مشغول کار بود ناگهان راه نفس کشيدنش گرفت و صورتش کبود 
شد بيدرنگ او را به بيمارستان رساندند و تحت معالجات اضطراري قرار 
دادند. معمولا مبتلايان به بيماري ALS در مقابل ذات الريه حساسيت 
شديدي دارند و در صورت ابتلاي به آن ميميرند که اين خطر براي استيفن 
هاوکينگ هم پيش آمده بود و گرفتن راه تنفس او ناشي از ذات الريه بود. 
پس از چند روز بستري بودن در بخش مراقبتهاي ويژه بيمارستان سرانجام 
با اجازه همسرش تصميم گرفته شد که با عمل جراحي مخصوص مجراي 
تنفس او را باز کنند اما در نتيجه اين عمل صداي خود را براي هميشه از 
دست مي داد . عمل جراحي با موفقيت صورت گرفت و بار ديگر استيفن از 
خطر مرگ جست. هر چند قدرت تکلم خود را از دست داد اما با جايگزيني 
کامپيوتر مخصوص سخنگو ارتباط او با اطرافيانش حتي بهتر از سابق شد 
زيرا قبلا بعلت ضعف عضلات صوتي با دشواري و نارسايي زياد صحبت 
مي کرد. کامپيوتر سخنگو را يک استاد آمريکايي کامپيوتر در کاليفرنيت 
براي او ساخت و تقديمش کرد. برنامه ريزي اين دستگاه شامل سه هزار 
کلمه است و هر بار که استيفن بخواهد سخني بگويد مي بايست با انتخاب 
کلمات و فشردن دکمه هاي کامپيوتر به کمک دو انگشتش که هنوز کار 
مي کنند جمله مورد نظرش را بسازد و صداي مصنوعي به جاي او حرف 
مي زند. البته اينگونه سخنگويي ماشيني طولاني تر است اما خود استيفن 
که هرگز خوشبيني اش را از دست نمي دهد عقيده دارد که به او وقت 
بيشتري مي دهد براي انديشيدن آنچه مي خواهد بگويد و سبب مي شود 

که هرگز نسنجيده حرف نزند.
ويلچر يا صندلي چرخدار استيفن که بوسيله آن رفت و آمد مي کند نيز 
از پيشرفته ترين پديده هاي تکنولوژي است و با نيروي الکتريکي حرکت 
مي کند. وي اتکاي زيادي به ويلچر خود دارد چون علاوه بر حرکت با 
آن وسيله اي براي ابراز احساساتش نيز محسوب مي شود. مثلا اگر در 
يک ميهماني به وجد آيد با ويلچرش به سبک خاص خود مي رقصد و 
چنانچه صبر و حوصله اش را در مورد يک شخص مزاحم از دست بدهد 
در يک مانور سريع از روي پاهاي او رد مي شود !!! بسياري از شاگردانش 
ضربه چرخ‌هاي ويلچر او را تجربه کرده اند و به گفته خودش يکي از تاسف 

هايش اين است که طعم اين تجربه را به مارگارت تاچر نچشانده است !
يکي از شگفتيهاي اين آدم مفلوج و نحيف که به ظاهر بايد موجودي 
تلخ و غمزده و منزوي باشد شوخ طبعي و شيطنت کودکانه اوست که 
بخصوص در برق نگاه هوشمندانه و رندانه اش ديده مي شود. در حاليکه 
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 گويند. او به هيچ وجه خودش را 
منزوي نکرده است. به کنسرت و پارک مي رود. در رستوران غذا مي خورد. 
در انجمن هاي دانشجويان شرکت مي کند. و سر به سر شاگردانش که 
هميشه او را سوال پيچ مي کنند مي گذارد. شيوه شيطنت آميزش اينست 

که پاسخگويي را گاهي عمدا کش مي دهد و در حاليکه پرسش کنندگان 
پس از چند دقيقه انتظار پاسخ مفصلي را براي سوال خود پيش بيني مي 
کنند با يک کلمه بله يا نه از کامپيوتر سخنگويش همه را به خنده مي اندازد.
اين اعجوبه فاقد تحرک عاشق جنب و جوش و گشت و سياحت است و 
تا کنون دوبار به سفر دور دنيا رفته و حتي از چين و ديوار باستاني آن ديدن 
کرده است. همچنين در صدها کنفرانس و سمينار علمي شرکت کرده 
است و به ايراد سخنراني پرداخته است. که البته اين سخنراني ها قبلا در 

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

از نکات جالب ديگر در زندگي استيفن هاوکينگ يکي هم اينست که او 
در سالهاي اوليه زناشويي‌اش با جين وايلد از او صاحب سه فرزند شد يک 
دختر و دو پسر. لذت پدري و احساس مسئوليت در تامين زندگي فرزندان 
يکي از مهمترين انگيزه هايي بود که او را در مقابله با مشکلاتش ياري داد 
زيرا با طبع لجوج و بلندپروازش اصرار داشت که بهترين امکانات زندگي 
و تحصيل را براي بچه هايش فراهم کند و اين امر مخارج هنگفتي روي 
دستش مي گذاشت. هزينه خودش هم کم نبود چون مي بايست به دو 
پرستار تمام وقت و يک دستيار حقوق بپردازد و درامد استادي دانشگاه 
کفاف اين مخارج را نمي داد. به همين جهت در اواسط دهه ۸۰ به فکر 
نوشتن کتاب افتاد و در سال ۱۹۸۸ کتاب معروف خود به نام ) تاريخ 

کوتاهي از زمان( را منتشر کرد.
در اين کتاب که به فارسي هم ترجمه شده است استيفن هاوکينگ به 
زبان ساده و قابل فهم عامه پيچيده ترين مسائل فيزيک جديد و کيهان 
شناسي و بخصوص ماهيت زمان و فضا را بررسي کرده و نظريات 
و محاسبات خودش را شرح داده است. بي آنکه خواننده را با فرمولها و 
معادلات رياضي بغرنج گيج کند. اما به رغم سادگي بيان و جذابيت 
مباحث بسياري از مردم از آن سر در نمي آورند. زيرا ايده هاي مطرح شده 
در کتاب در سطح بالاي علمي است. با وجود اين کتاب مزبور ۸ ميليون 
نسخه به فروش رفته و ۱۸۳ هفته در ليست ۱۰ کتاب پرفروش جهان قرار 
داشته است و طبعا چنين موفقيت بيمانندي مشکلات مادي استيفن را 

براي هميشه حل مي کند.
کتاب جديد استيفن به نتايج پژوهشها و يافته هاي او درباره ي سياهچاله 
ها اختصاص دارد. اين اجرام مرموز و فاقد نورانيت آسماني که بر اساس 
تئوري پذيرفته شده اي در سالهاي اخير از فروريزي و تراکم ستارگان 
سنگين وزن پس از اتمام سوخت هسته اي آن ها پديد مي آيند ستارگان 
ديگر را در اطراف خود مي بلعند و با افزايش جرم و در نتيجه دستيابي به 
نيروي جاذبه قويتر به تدريج ستارگان دورتر را به کام مي کشند. بدينگونه 
در سياهچاله ها ماده به حدي از تراکم مي رسد که هر سانتي متر مکعب 
آن مي تواند ميليونها و حتي ميلياردها تن وزن داشته باشد و نيروي جاذبه 
آنچنان قوي است که نور و هيچگونه تشعشعي امکان خروج از سطح آن 
ها را ندارد. به همبن جهت ما هرگز نمي توانيم حتي با قويترين تلسکوپها 

اين غولهاي نامرئي را رديابي کنيم.
اما استيفن هاوکينگ در کتاب تازه‌اش برداشتهاي متفاوتي از سياه‌چاله 
ها ارائه داده است و با محاسبات خود به اين نتيجه مي رسد که اين اجرام 
بکلي فاقد نورانيت نيستند و بعلاوه موادي را که از ستارگان ديگر جذب 
و بلع مي کنند در مرحله نهايي تراکم به حالتي انفجار گونه از يک کانال 
ديگر بيرون مي ريزند. منتها آنچه دفع مي شود به همان صورتي نيست که 
بلعيده شده است. به عبارت ديگر سياهچاله ها نوعي بوته زرگري هستند 
که طلا آلات مستعمل را به شمش تبديل مي‌کنند. از کانال خروجي 
عناصر تازه در يک جهان نوزاد تزريق مي شود که مي توان آن را در مقابل 

سياهچاله )سپيد چشمه( ناميد.
شايد سال‌ها طول بکشد تا صحت و سقم نظريه‌هاي جديد استيفن 
هاوکينگ روشن شود زيرا آنقدر تازگي دارد که عجيب به نظر مي 
رسد. اما عجيب‌تر از آن مغز اين مرد است که اين نظريه پردازي‌ها و 
رهگشائي‌ها از آن مي تراود. او براي محاسبات طولاني و پيچيده رياضي 
و نجومي خود حتي از نوشتن ارقام روي کاغذ محروم است و بايد همه اين 
عمليات بغرنج را در مغز خود انجام بدهد و نتايج را در حافظه‌اش نگهدارد 
بدينگونه فقط با مغزش زنده است و به قول دکارت چون فکر مي‌کند پس 
وجود دارد. اما اين موجود اين آدم معلول و نحيف و عاجز از تحرک و تکلم 

يک سرمشق است . . . .
براي آن‌ها که با اميد و استقامت و تلاش بيگانه‌اند . . .

براي آن‌ها که توانايي‌هاي انسان و ارزش انديشه سالم و سازنده را دست 
کم مي گيرند . . .

براي بدبين ها و منفي باف ها که در افق ديد خود جهان را به گونه 
سياهچاله‌اي مخوف و ظلماني مي بينند . . . .

به سخن استيفن هاوکينگ : )در آنسوي هر سياه‌چاله سپيد چشمه‌اي 
وجود دارد(

بن بست معنا ندارد،
يا راهي خواهيم يافت،

يا راهي خواهيم ساخت...

مديريت ذهن

تاملي بر زندگي استيفن هاويكنگ


