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ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ، مهر  ماه  سال 1388 ، شماره بيست و دوم ، 8 صفحه

 بيمه هاي خرد
بيمه نامه اي براي همه

با وجود تمام اقدامات موثري که در زمينه گسترش بيمه  به خصوص  بيمه روستاييان 
انجام شده اما هنوز 9 ميليون نفر از هموطنانمان تحت پوشش بيمه نيستند.

شايد بتوان اين بار نيز از نبود فرهنگ بيمه در ايران به عنوان اصلي ترين دليل آن نام برد 
اما بديهي است که دلايل با اهميت تري نيز وجود دارد.

ايران به لحاظ حوادث و بلاياي طبيعي از آمار بالايي در جهان برخوردار است و وجود 
صنعت بيمه مي تواند التيامي براي کاهش پيامدهاي آن باشد.

اين درحالي است که حدود يک سوم از حوادث و بلاياي طبيعي در کشورهاي پيشرفته 
تحت پوشش بيمه قرار دارند اما متاسفانه اين نسبت در کشورهاي کم درآمد تنها به يک 

تا 3درصد مي رسد. 
روستاييان عمدتا نيازمند بيمه هاي حمايتي هستند ،ريسک هايي که روستاييان را 
تهديد مي کند نتيجه معكوس با درآمد آنها دارد. هرکس ريسک بالايي دارد توان مالي 
کمتري دارد به همين منظور لازم است پرداخت بخشي از حق بيمه را دولت به عهده 
بگيرد. روستاييان توان پرداخت همه حق بيمه را ندارند و دولت بيمه اي حمايتي را از طريق 
بيمه تامين اجتماعي روستاييان ارائه مي کند. بيمه هاي بازرگاني نيز بخش مكمل را عهده 

دار است.
هرچند  دولت به موجب اصل 29 قانون اساسي و تاکيد برنامه هاي سوم و چهارم توسعه 
موطف به توسعه خدمات  بيمه به ويژه قبل از وقوع حوادث و پوشش تمامي اقشار جامعه 
است اما توان اجراي اين برنامه ها  تنها توسط دولت ميسر نيست و واضح است که بخش 
خصوصي به ويژه شرکت هاي بيمه نقش قابل توجهي درتحقق برنامه هاي ياد شده 

دارند.
وجود حوادث ناگوار و آثارمنفي آن بر زندگي افراد به خصوص افراد کم درآمد که توان 
احياي مجدد زندگي خود را بعد از بروز حوادث ندارند صنعت بيمه دنيا را به فكر ايجاد بيمه 

نامه اي تحت عنوان بيمه هاي خرد واداشت.
اين فكرتلنگري شد براي فعالان عرصه بيمه گري در دنيا که ايران نيز از اين قافله عقب 
نمانده است و تفكر توسعه بيمه هاي خرد به منظور حمايت از اقشار کم درآمد در دستور کار 

صنعت بيمه کشورمان قرار گرفت.
همانطور که اشاره شد  بيمه خرد مفهومی  نسبتا جديد با قدمتی حدود 30ساله دارد و 
مقصود از آن مكانيزمی  است که بر اساس آن اشخاص آسيب پذير )اشخاصی که درآمد 
سرانه پايينی دارند يا دهک  های پايين درآمدی( می توانند ريسک  های مختلفی را که در 

زندگی با آنها مواجهند) جانی، مالی و کسب  وکار( مديريت نمايند. 
در برخی کشورها از جمله هند، بيمه گران با توجه به نياز جامعه، بيمه نامه  هايی را 
طراحی و عرضه کرده اند به گونه ای که حتی متكديان نيز در  اين کشور از پوشش بيمه ای 

برخوردارند. 
بيمه خرد به دنبال حادثه سونامی  در جنوب شرق آسيا به عنوان ابزار موثری جهت 
کاهش ريسک افراد کم درآمد و آسيب پذير مورد توجه جدی قرار گرفته است به گونه ای 
که حتی شرکت  های بزرگ بيمه ای اروپايی نظير آليانز بيمه نامه  های مخصوصی را برای  

اين منظور طراحی و به بازار عرضه کرده اند. 
مشتريان بيمه  های خرد به طور عمده افرادی هستند که از سطوح پايين درآمدی 
برخوردارند و قادر به تهيه پوشش  های بيمه ای معمول و عادی در بازار نيستند. برای مثال 
در کشور هند بيش از 80 درصد مشتريان بيمه  های خرد، خانوارهای پر جمعيتی ) بيش 
از چهار نفر( هستند که به کشاورزی مشغولند و درآمدی کمتر از 1800 دلار)حدود 1/6 
ميليون تومان( در سال دارند و به طور معمول يک فرد از اعضای خانواده بيمه نامه را 
برای تحت پوشش قرار دادن همه اعضا ) در بيمه درمان و عمر( خريداری می کند. از نظر 
بيمه گری  اين افراد ريسک بالاتری را در مقايسه با ميانگين ريسک جامعه به علت شرايط 
نامساعد بهداشتی، آموزشی و درآمدی دارند و  اين ويژگی  های خاص بر نحوه ارزيابی 

ريسک و فروش تاثير می گذارند. 
بررسی تجربه ساير کشورها نشان می دهد که در  اين نوع بيمه با توجه به نياز بيمه گذاران 
و خطراتی که با آنها مواجه هستند، پوشش  های مختلفی وجود دارد . برای مثال با توجه به 
مناطق مختلف جغرافيايی، ريسک  های حوادث طبيعی نظير سيل، توفان، خشكسالی يا 
زلزله تحث پوشش قرار می گيرند. به طور کلی پوشش  های بيمه ای که ارايه می شوند 
عبارتند از: هزينه  های درمانی و بهداشتی، خطر فوت و از کار افتادگی  بر اثر حادثه، خطر 
فوت يا بيمار ی های خطرناک نظير مالاريا و  ايدز، از دست دادن درآمد بر اثر پيری و کهولت 
سن ، از دست دادن درآمد بر اثر خشكسالی، سيل، توفان، زلزله يا ساير حوداث طبيعی و از 

دست دادن دارايی) خانه ، زمين و...( بر اثر توفان، سيل، زلزله يا ساير حوادث طبيعی. 
تعميم و توسعه بيمه در کشوردر راستاي پوشش حوادث فوق  مستلزم تناسب و 

هماهنگی راهبردهای اين صنعت با ويژگی ها و شرايط خاص جامعه است .
حجم قابل توجهی از اعضای جامعه در دهک های درآمدی پائين قرار دارند و از عهده 
هزينه انتقال ريسک هائی که جان ، مال و کسب و کار آن ها را تهديد می کند بر نمی آيند 
و در نتيجه هزينه بيمه در سبد هزينه های ضروری آن ها قرار نمی گيرد ،اين موضوع به 
معنای نتايج نا مطلوب حوادثی است که به بخش های مختلف زندگی اين افراد تحميل 

می شود و همواره در زندگی آن ها اختلال ايجاد خواهد کرد.
همانطورکه اشاره شد بيمه هاي خرد سازو کاری است که جمعيت دارای در آمد سرانه 
پائين در يک کشور می تواند با آن ريسک های موجود در زندگی خود را مديريت کند. در 
يک تقسيم بندي کل شايد بتوان بيمه نامه هايي چون عمر ساده زماني،حوادث و درمان 
را در گروه بيمه هاي خرد قرار دارد و نشريه چتر در اين شماره به بررسي بيمه هاي مذکور و 

خدماتي که بيمه پارسيان در اين راستا ارائه مي دهد مي پردازد.

            نگاه روز

بيمه نامه هاي 
 اجباري

 100 درصد
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در گفت و گو با رئيس اداره صدور بيمه هاي عمر، حوادث و درمان گروهي عنوان شد

 جاي خالي بيمه هاي عمر،حوادث
 و درمان گروهي درسبد خانوار         
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بار
اخ

به پيش�نهاد مديرعامل و تصويب هيات مديره 
وبا حكم آق�اي علي اصغر عناي�ت، مدير عامل 
ش�ركت خدمات كارشناس�ي خ�ودرو آقاي 
حسين حاتمي به سمت معاون مدير عامل اين 

شركت منصوب شدند.
دراين حكم آمده اس�ت،با توج�ه به تجارب و 
سوابق ارزنده ش�ما در صنعت بيمه كشور اميد 
است با استعانت از خداوند موفق و موًيد باشيد.

همچنين طي حكمي از س�وي جن�اب آقاي 
فريب�رز حاتمي،  مدير توس�عه منابع انس�اني،   
س�ركار خان�م ش�ادي داداش�ي ب�ه س�مت 
سرپرس�ت مجتمع بيمه اي گ�رگان منصوب 

شدند.
به موجب اي�ن  حكم آمده اس�ت، اميدوارم با 
جديت و دراي�ت لازم در اعتلاي اهداف بيمه 

پارسيان در سطح منطقه ، موفق و مؤيد باشيد.

انتصاب

 

ب�ا نهاي�ت تاس�ف و تال�م مطل�ع ش�ديم 
همكارانم�ان  آقاي�ان كري�م عاب�دي 
مديرفن آوري واطلاعات، اميري رييس 
واحد خس�ارت گرگان،موسوي رييس 
واحد خس�ارت ايلام ومتاله رييس واحد 
خس�ارت ش�يرازدر غ�م از دس�ت دادن 

عزيزشان به سوگ نشسته  اند.
براي اين عزيزان از دس�ت رفته رحمت 
و ب�راي بازمان�دگان محترمش�ان صبرو 

شكيبايي ازخداوند متعال خواستاريم.

تسليت

  www.parsianinsurance.ir پورتال بيمه پارسيان به نشاني
در شهريور ماه  164،511بازديد داشته است. اسامي 10کاربرفعال  برتربه 
ترتيب عبارت اند از : رضا هاشمي،مسعود جاويدآرا ، فهيمه راگردي، فريده 
صفرپور،مهرانگيزمحمدي،مسعوده  يحيي،بهمن  ،مهنازمشهدي  همتي 

بهروز،حميده مرادي وعاطفه سلطاني.

همچنين  10صفحه اي که بيشترين تعداد بازديد را داشته اند )صفحات 
محبوب( به ترتيب عبارت اند از: صفحه اصلي- سامانه اطلاع رساني آيين 
نامه ها و بخشنامه ها – استخدام- تاريخ آزمون جديد و نتايج آزمون داخلي 
وبدنه،  ثالث  بيمه شخص  نمايندگان،  پارسيان،ليست  نمايندگان،اهالي 

ليست شعب وپيشنهاد بيمه مسووليت .

آماري از  بازديد كنند گان پورتال بيمه پارسيان

فرض کنيد به عنوان نماينده بيمه پارسيان 
مي خواهيد در مذاکره حضوري با يک شرکت 
گير  تصميم  هرفرد  يا  و  معتبر،مديرشرکت 
ديگري را متقاعد به دريافت خدمات بيمه اي 
از شرکت بيمه پارسيان نماييد درمعرفي بيمه 
پارسيان به عنوان بيمه گري مطمئن و مناسب 

روي چه نكاتي تمرکز مي کنيد؟
پاسخ هاي خود را مي توانيد به نشاني اينترنتي 
 CHATR@PARSIANINSURANCE .IR
اداري  اتوماسيون  يا  نمابر021-88642555  يا 

مديرروابط عمومي ارسال فرماييد.
به سه نفراز همكاراني که پاسخ درست را داده 

باشند به قيد قرعه جوايزي تقديم مي شود.
پاسخ مسابقه شماره 10: 

تمام قراردادها و روابط بايد مبتني بر حسن نيت 
باشد ولي در بيمه حسن نيت از عوامل اساسي 

تنظيم رابطه بين تعهدات طرفين است . براي 
بيمه گر اين امكان وجود ندارد که قبل از صدور 
خسارت هاي  جبران   ، تعهد  قبول  و  بيمه نامه 
احتمالي هر يک از اموالي را که براي بيمه کردن 
به او عرضه مي شود از نزديک ملاحظه و کيفيات 
خطر آن را ارزيابي کند . لذا  از نظر قانون بيمه ، 
در جهت اجراي اصل حسن نيت ، وظايفي براي 

طرفين قرارداد در نظر گرفته شده است.
بيمه گذار:  مورد  در  نيت  حسن  اصل  الف( 
بيمه گذار موظف است که در هنگام عقد قرارداد 
بيمه و در جريان آن ، کليه اطلاعاتي را که در 
خصوص مورد بيمه دار ) که بر ارزيابي خطر موثر 
است( با کمال درستي و صداقت اظهار کند ، اعم 
از اينكه بيمه گر اطلاعات را خواسته باشد ، يا 

نخواسته باشد.
بيمه گر با استفاده از اين اطلاعات بايد بتواند اهميت 

خطري را که پوشش مي دهد تشخيص دهد.
ب( اصل حسن نيت در مورد بيمه گر: بيمه گر 
موظف است که در سند بيمه )بيمه نامه( هر آنچه 
نشان دهنده تعهدات اوست ، چه از لحاظ کيفي و 
چه از نظر کمي ، به وضوح ذکر کند و مواردي را 
که به نحوي از انحا در صورت بروز حادثه ممكن 
است بر پرداخت خسارت موثر باشد در بيمه نامه 
قيد کند. تعهدات بيمه گر بايد از هر جهت براي 

بيمه گذار معين و مشخص باشد.
برندگان مسابقه  چتر: 

: کارشناس مسئول حسابداری  سارا رسولی 
کارمزد شبكه فروش

بيمه ای  امور  سيد سجاد موسويان: کاردان 
مجتمع بيمه ای اصفهان

امور  مديريت  کارپرداز   : اللهی  سمانه سيف 
اداری

سوال مسابقه شماره 11

آمار بالاترين حق بيمه، بيمه نامه حوادث انفرادي نمايندگان در سال 87 

جمع حق بيمه ساليانه)ريال(تعدادنام نمايندگيرديف

672ر538ر1755829آقاي شاهرخ كسبي1

122ر919ر2723770آقاي محسن روح افزا2

893ر767ر2026547آقاي محسن داديار3

145ر853ر1929435خانم سروستاني4

803ر743ر1648325خانم يونسي5

راهكارهايي براي حفظ مشتريان از 
نگاه يكي از نمايندگان بيمه پارسيان 

معصومه اطيابي- دبير نظام پيشنهادات
امروزه وفاداري مشتري به عنوان يک عامل بارز در موفقيت کسب 
و کار يک شرکت شناخته شده است. تحقيقات مختلف نشان داده 
که تنها داشتن مشتريان راضي براي يک شرکت کافي نيست، زيرا 
هيچ تضميني وجود ندارد که مشتريان راضي مجدداً از شرکت خريد 
کنند، به همين دليل امروزه وفاداري مشتري در موفقيت کسب و کار 
يک شرکت بطور قابل توجهي مهم تر از رضايت مشتري واقع گشته 
است. در اين ميان شرکت هاي بيمه نيز از اين قاعده مستثني نيستند 
و بايد در حفظ مشتريان خود تلاش فراوان نمايند. به همين منظور در 
اين مجال مطلب ارسالي توسط يكي از نمايندگان بيمه پارسيان در 

خصوص راهكارهايي براي حفظ مشتريان آورده شده است. 
پس از فروش بيمه نامه به مشتريان، مرحله خطير بعدي پيگيري 
مشتريان و افزايش ميزان رضايت آنهاست. هر چه ميزان رضايتمندي 
مشتري از خدماتي که توسط نماينده و شرکت بيمه ارايه مي گردد، 
بيشتر باشد، احتمال وفاداري او و توصيه نماينده به ديگران افزايش 
خواهد يافت. به همين منظور نه تنها بايد در جذب مشتريان جديد 
کوشا بود، بلكه درصدي از وقت و انرژي خود را نيز بايد به وفادار ساختن 
مشتريان فعلي اختصاص داد. اما در اکثر موارد نمايندگان بعد از صدور 
بيمه نامه  براي بيمه گذاران آنها را تا سال بعد يعني زمان تمديد بيمه نامه 
رها مي کنند. همين امر سبب خواهد شد در اغلب موارد نماينده، موفق 
به تمديد بيمه نامه نشده و نمايندگان ساير شرکت ها گوي سبقت را از 

او بربايند. 
موارد زير مي تواند در حفظ مشتريان قبلي و تبديل آنها به کانال هايي 

براي جذب مشتريان جديد  راهگشا باشد: 
بنده به تعدادي از بيمه گذارانم که در زمان فروش انواع بيمه به آنها، 
متوجه توانايي شان در جذب ديگر مشتريان شدم، هدايايي را با آرم بيمه 
پارسيان اعطا کردم. لازم به ذکر است که اين هدايا در حاليكه هزينه 
چنداني را به من تحميل نكردند، در جلب رضايت مشتريان بسيار موثر 
واقع شدند. جالب است بدانيد که تقريباً 75درصد از اين مشتريان 
حداقل در يک مورد غير از بيمه اتومبيل، افرادي را مستقيماً به بنده 
معرفي کردند. براي افزايش کارايي اين شيوه بهتر است نمايندگان در 
شناخت مشتري هاي کليدي و تاثيرگذار خود دقت کافي داشته باشند. 

هر سه ماه يكبار با تمامي بيمه گذارانم تماس تلفني دارم و اين 
موضوعات را عنوان مي کنم: 

آيا  كرده ايد؟  برخورد  خسارتي  يا  مشکل  به  تاكنون 
كمکي در اين مورد از دست من بر مي آيد؟

در صورت بروز خسارت حتماً با من تماس بگيريد. مطمئن باشيد 
همه ما در بيمه پارسيان شبانه روز براي افزايش رضايت شما و ارايه 
خدمات مناسب در تلاش هستند.  همين راهكارهاي به ظاهر ساده در 
تجديد بيمه نامه هاي غير ثالث بسيار تاثيرگذار خواهد بود.  ضمن تشكر 
از جناب آقاي بهرام زمرديان براي ارسال اين مطلب، از نمايندگان 
محترم بيمه پارسيان تقاضا داريم در صورتي که تجربيات ديگري در 
زمينه فروش و بازاريابي بيمه دارند، در مسابقه اين شماره نشريه چتر 

شرکت کرده و آنها را در اختيار ساير نمايندگان قرار دهند.

                 ديدگاه
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گو
تو

گف

در6ماهه اول 88

پرتفوي ICD دزفول 261درصد رشد كرد

سوالات متداول
قابل توجه كليه خوانندگان محترم نشريه چتر

ماهنامه چتر، نشريه داخلي بيمه پارسيان، در نظر دارد در جهت بسط و 
توسعه دانش بيمه اي و افزايش سطح اطلاعات خوانندگان اين ماهنامه 
دريافت سوالات  به  اين اطلاعات، نسبت  اشتراک گذاري  به  از طريق 

خوانندگان اين نشريه و انتشار آنها به همراه پاسخ هاي مقتضي اقدام نمايد.
در اين راستا از کليه خوانندگان محترم نشريه  تقاضا دارد تا در صورت 
تمايل، پرسش هاي خود را پيرامون موارد زير به آدرس پست الكترونيكي 
نشريه ارسال نموده و يا از طريق سيستم اتوماسيون اداري بيمه پارسيان 

براي دفتر مديريت روابط عمومي اين شرکت ارسال فرمايند.
آيين نامه ها و مقررات بيمه اي

شبكه فروش و پرداخت خسارت بيمه پارسيان
محصولات و خدمات بيمه اي و اطلاعات بازار آنها

فناوري اطلاعات و سيستم هاي بيمه اي
مفاهيم مديريتي و بازاريابي

پرسش هاي طرح شده پس از بررسي، بر اساس اولويت در شماره هاي آتي 
نشريه درج خواهد گرديد.

بيمه نامه هاي اجباري 100 درصد؟!

دزفول از شهرهاي شمال استان خوزستان در جنوب 
غربي ايران است که درکنار رودخانه دز گسترده شده 
است ،اين شهر در دامنه هاي زاگرس مياني جاي دارد و 
پيشينه تاريخي آن به زمان ساسانيان بر مي گردد. مانند 

بيشتر شهرهاي خوزستان داراي آب و هواي گرم و شرجي
مي باشد و تابستاني گرم و زمستاني مديترانه اي دارد. 
دزفول يک شهر کشاورزي بوده و قطب مرکبات کشور 
 ICD مي باشد.  در اين شماره با سياوش رضايي مسوول

دزفول گفت وگويي انجام داده ايم که در ادامه مي آيد.
سهم شما از رشته شخص ثالث چه ميزان 

است؟ 
ICD دزفول در 86/10/12 با يک نمايندگي شروع 
 ICD بكارکرده و در حال حاضر 18نمايندگي درحوزه
دزفول فعاليت مي کنند که سهم رشته شخص ثالث 

38درصد مي باشد .
آيا شما به فروش بيمه های اجباری اعتقاد 

داريد؟
مثل  نهادهائي  باهمكاري  که  دارم  عقيده  کل  در 
آموزش و پرورش و صدا و سيما و دانشگاهها ) وزارت 
علوم ( بايستي به شكل زير بنايي فرهنگ سازي عميق 
و گسترده اي در مورد بيمه صورت پذيرد تا افراد جامعه 
ما بيمه را به عنوان يک آسايش و آرامش براي خودشان 
حس بكنند نه اينكه آنرا هدر دادن پولشان حساب کنند 
مانند چيزي که درحال حاضر تا حدودي بين مردم رواج 
دارد درهرحال بيمه اجباري در کوتاه مدت ممكن است 
نتيجه اش مثبت باشد اما در بلند مدت نتيجه معكوس 

دارد .
آيا طرح بيمه پارسيان برای عرضه بيمه های 
اختياری مانند عمر وآتش سوزی منازل مناسب 

است؟
اما درکنار آن تبليغات  طرح خوب و مناسبي است 
گسترده براي افزايش اطلاعات مردم جامعه در مورد 

فوايد بيمه هاي آتش سوزي و عمر ، نياز مي باشد .
های  رشته  تعرفه  نرخ  مورد  در  نظر شما 

مختلف بيمه ای چيست؟
تعرفه هاي رشته هاي بيمه اي که توسط کارشناسان 
فني شرکت معين مي شود وکارشناسان مربوطه نيز 
دلايل خاص خود را براي نرخ هاي تعيين شده دارند اما 
ما در چند مناقصه عمر ودرمان و آتش سوزي و مسئوليت 
ومهندسي که شرکت کرده ايم نرخمان آنقدر بالا بوده که 
قابل مقايسه با قيمت اعلامي نمايندگان ساير شرکت ها 

نبوده است .
   آيا آزاد سازی يا حذف تعرفه موجب رقابت 

خواهد شد؟

در صورتي که بيمه مرکزي ايران نظارت بسيار خوبي 
وموثري داشته باشد باعث رقابت موثر ومفيد خواهد شد 
بازار  در  ناعادلانه  رقابت  باعث  اينصورت  غير  ودر 
بيمه اي مي شود کما اينكه درحال حاضر نمايندگان 
بعضي شرکت ها با شكستن نرخ ها و دادن بعضي تعهدات 

، سبب رقابت غير صحيح در بازار بيمه اي شده اند .
شما بيشتر تمايل به صدور كدام  رشته های 

بيمه ای داريد؟
بيمه مسئوليت بيمه جامع و متنوعي است که تمامي 
توضيحات  ارائه  و  گذار  بيمه  با  ازمذاکره  آن  مراحل 
به ايشان تا صدور بيمه نامه ، لذت بخش بوده و باعث 

افزايش اطلاعات بيمه اي نيز مي شود .
در شهر شما، مردم بيشتر تمايل به خريد چه 

بيمه نامه ای دارند؟ 
به دليل اطلاعات کم بيمه اي ، مردم بيشتر بيمه 

شخص ثالث را مي شناسند وتمايل به آن دارند اما با 
تلاش گسترده اي که توسط اين واحد صورت گرفته 
، در زمينه  با توجيه نمايندگان وتلاش نمايندگان  و 
بيمه هاي مسئوليت  و آتش سوزي و مهندسي و عمر و 
سرمايه گذاري نسبت به 6ماهه اول سال قبل پيشرفت 
خوبي حاصل شده بطور مثال در بيمه مسوليت حدوداً 
 100 مهندسي  و  سوزي489درصد  500درصد،آتش 
درصد نسبت به 6ماهه سال قبل رشد داشته ايم و ضريب 
رشدکلي نسبت به 6ماهه اول سال قبل 261 درصد 

مي باشد .
آيا از نحوه ارتباط مديران ستادی پارسيان با 

Icd ها رضايت داريد؟
بله از تمامي مديران ستادي و همكاران در دفتر مرکزي 

تشكر مي کنم.
برای حفظ مشتريان خود از چه ابزارهای 

تشويقی بايد استفاده كنيم؟ 
تخفيفات ويژه مانند همين طرح جديد مشتريان بانک 
،طرح خوبي است و در کنار آن محيطي مستقل که تماما" 
در اختيار بيمه باشد تا به راحتي بتوان با بيمه گذار رودرو 

صحبت کرد ، مي تواند ابزار تشويقي مناسبي باشد. 
يا  شركت  برای  پيشنهادی  اگر  پايان  در 

حرفی برای خوانندگان چتر داريد بفرماييد.
 پيشنهاد اينكه واحد خسارت اتومبيل يک واحد خدمات 
پس از فروش است که بسيار سريع و مستقيم بر روي 
گروه زيادي از بيمه گذاران و ديد آنها تاثير گذار مي باشد و 
رضايت کامل بيمه گذاران از اين واحدها در دريافت سريع 
خسارات جاني و مالي يكي از بهترين و موثرترين تبليغات 
براي شرکت هاي بيمه است که پيشنهاد مي شود به اين 

موضوع توجه بيشتري اعمال شود. 

 آقاي احتش��ام هروي  جزو نمايندگان فعال  پارس��يان درمشهد مقدس است.
دراين شماره نشريه چترگفت و گويي را با وي انجام داده ايم که در ادامه مي آيد: 

سهم شما از رشته شخص ثالث چه ميزان است؟ 
سهم اين نمايندگي از بيمه ثالث 30 درصد کل پرتفو مي باشد که در هر ماه 

تقريباً از 30 الي 45عدد تجاوز نخواهد کرد.
آيا شما به فروش بيمه های اجباری اعتقاد داريد؟

 اينجانب به بيمه نامه هاي اجباري اعتقاد صد در صد دارم زيرا با اين نوع 
بيمه نامه ها ست که  مي توان در رشته هاي بيمه اي ديگر فعاليت کرد به 
عقيده اينجانب اگر بيمه نامه اجباري وجود نداشته باشد فرهنگ بيمه در 
کشور رشد چنداني ندارد و فعاليت در رشته هاي ديگر خيلي سخت انجام 

مي شود
آيا طرح بيمه پارسيان برای عرضه بيمه های اختياری مانند عمر وآتش 

سوزی منازل مسکوني مناسب است؟
 طرح بيمه پارسيان جهت بيمه نامه هاي اختياري بسيار جالب مي باشد 
وليكن اگر کارشناسان مقداري در رشته بيمه هاي عمر و سرمايه گذاري در 
صورت امكان ،اطلاعات بيشتري به بيمه گذاران بدهند ويا در رشته هاي 
ديگر هم طراحي هاي متنوعي انجام دهند مي توان مشتري بيشتري در 

بازار جذب کرد.
نظر شما در مورد نرخ تعرفه رشته های مختلف بيمه ای چيست؟

به نظر اينجانب اگر تعرفه هاي بيمه اي يكنواخت باشد بهتر است چون 

ممكن است از اين وضع آشفته خيلي سوء استفاده شودو بيمه گذاران 
هميشه درتصميم گيري دچار مشكل مي شوندو در فكر اين هستند که 
شايداز شرکت ديگري بتوانند بيمه ي ارزانتري را خريداري کنند و در اين 
ميان کارگزاران بيمه مرکزي بيشترين سود را مي برند که هر شرکتي با 
تعرفه پايين تري بيمه را بفروشد به سراغ آن شرکت مي روند و ضربه بزرگي 
به نماينده و يا شرکت هاي بيمه اي ديگر مي زنند به نظر من اين يک برنامه 
تكان دهنده نيست رقابت درکاهش نرخ رواج مي يابد که نتيجه آن نگران 

کننده است.
 آيا آزاد سازی يا حذف تعرفه موجب رقابت خواهد شد؟

البته موجب رقابت ناسالم خواهد شد .
شما بيشتر تمايل به صدور كدام  رشته های بيمه ای داريد؟

تمايل صدور در تمامي رشته هاي بيمه اي را دارم و پرتفوي کاري من در 
تمام رشته ها مي باشد و مفتخرم که ذره ي کوچكي در اين درياي بي کران 

هستم.
نمايندگی شما با چند بازارياب همکاری دارد؟

در اين نمايندگي 2 بازارياب فعاليت دارند که 30درصد از پرتفوي کل صدور 
مربوط به آنها مي باشد..

آيا از نحوه ارتباط با مديران ستادی پارسيان با نمايندگان رضايت داريد؟
بله – کاملًا رضايت دارم و هميشه با اينجانب همكاري هاي لازم را 
داشته اند و علت موفقيت بنده استفاده از راهنماييهاي مديران محترم بوده 

است.
برای حفظ مشتريان خود از چه ابزارهای 

تشويقی استفاده می كنيد؟ 
به اعتقاده بنده مشتري جذب کردن 
خيلي ساده است و ليكن مشتري حفظ 
کردن بسيار مهم مي باشد اصولًا رفتار 
پسنديده با مشتري ،همراه بودن با بيمه 
گذار در هنگام خسارت وبا خصوصيات 

بيمه گذار آشنا شدن بسيار اهميت دارد.
در پايان اگر پيش�نهادی برای ش�ركت يا 

حرفی برای خوانندگان چتر داريد بفرماييد.
اصولًا من هميشه به تمام همكاران عزيز سفارش مي کنم که با رفتار 

پسنديده وهمراه  بودن با بيمه گذار در تمامي مراحل بيمه گذار را حفظ کنند.
در آخر من از تمامي مديران شرکت کمال تشكررا دارم و خواهشمندم که 
مثل هميشه به مشكلات و مسائل نمايندگان رسيدگي نمايند و در صورت 
امكان دست نماينده را بيشتر باز بگذارند و امكانات مديران مجتمع هاي 
بيمه اي را بيشتر کنند که نماينده شهرستانها از امكانات بهتري برخوردار 
باشند و پيشنهاد اينجانب اين است که اگر امكان ارتباط نمايندگان برتر با 
مديران ستادي برقرار شود بهتر و مشكلات مديران مجتمع بيمه اي کمتر 

خواهد بود.
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چه
دري

تاکيدداشتن بيمه نامه حوادث براي چيست؟ آيا واقعاٌ خطراتی 
پيرامون ما هستند که موجب نگرانی افراد باشند؟

در اين نوشتارقصد نداريم شما را نگران کنيم، اما داشتن و 
توجه به برخی از نكات ريز و درشت در زندگی روزمره مشكلی 
ايجاد نخواهد کرد و قطعاٌ رعايت و توجه به آنان در نهايت 
مانع بروز بسياری از حوادث خواهد شد. زندگی خانواده های 
امروزی به طور معمول شامل حضور در منزل، محيط کار، 
استفاده از خودرو، مدرسه، دانشگاه، سفر، محيط های تفريحی 
و مكان های ورزشی می شود که بديهی است در هر کدام از 
فضاهای ياد شده خطرهايي وجود دارند و دارای قدرت غافلگير 
کنندگی بسيار بالايی هستند. در اين ستون خطري موجود در 
محيط های مختلف که می توانند موجب بروز حوادث شوند، به 

صورت سلسله وار ارايه می شود.
الف- حوادث درمحيط خانه

منزل مسكونی امن ترين مكانی است که افراد خانواده 
در آن به آرامش می رسند اما اين آرامش مشروط بر رعايت 

نكاتی است که در ذيل می آيد:
 سقوط اشيا از بلندی، اتفاقی است که بارها درمنازل پيش 
آمده است، به عنوان مثال رها شدن لوستر و يا افتادن گلدان 
از کنار پنجره و راه پله که اينها هر کدام به نوعی موجب 
شكستگی و يا جراحت خواهند شد. مورد ديگری که می تواند 
بيشتر برای کودکان کمتر از 5 سال در داخل منزل خطرساز 
باشد وجود برخی اشيا بر روی کابينت، اجاق گاز و ميزو غيره 
است که در اثر کنجكاوی کودکان و کشيدن زيرانداز اين 
وسايل بر سر کودکان سقوط می کنند، توجه به اين مورد 
بسيار اهميت دارد چون وسايلی که بر روی اجاق گاز باشند 
معمولٌا داغ بوده و آسيب های جبران ناپذيری را وارد می کنند.

ب- زمين خوردن
در گذشته زمين خوردن به طور معمول مختص فصول سرد 
سال بود که بيشتر شامل کودکان و افراد مسن می شد ما امروز 
بخاطر تغيير در نوع زندگی و استفاده از مصالح ساختمانی 
جديد مانند کاشی ها و سراميک ها و از سويی استفاده از کفش 
راحتي در منازل بارها موجب زمين خوردن اعضای خانواده در 
همين محيط امن خانه شده است، بيشترين و خطرناک ترين 
محل وقوع اين گونه حوادث آشپزخانه، حمام و سرويس های 

بهداشتی است.
- جراحات ناشی از اشياء تيز

کارد آشپزخانه جزو وسايلی است که در تمام منازل به 
وفور يافت می شود و جدا از کودکان برای خود خانم های 
خانه دار هم بارها حادثه آفريده. آيا اتفاق افتاده که با يک کارد 

آشپزخانه هنگام تهيه غذا دست خود را بريده باشيد؟
همچنين حوادثی مانند شكستن شيشه پنجره ها، ظروف 
شيشه ای و وسايل دکوری، خطري مشابهی را برای اعضای 

خانواده به وجود مي آورد.
- خطر برق گرفتگی

برق با توجه به اهميت و مزايای بی شماری که دارد لازمه 
زندگی ماست و اکثر وسايل منزل با  استفاده از نيروی 
برق به کار گرفته می شوند، از سويي کودکان نيز دارای 
تلويزيون های جداگانه و بازی های کامپيوتری هستند که 

همگی با نيروی برق کار می کنند.
کوچكترين برق گرفتگی در کابل لوازم برق می تواند با 

اتصالی همراه شده و خسارات غيرقابل جبرانی را ايجاد کند.
برق گرفتگی موجب پرتاب شدن فرد به اطراف می شود 
و حادثه آفرين است، بنابراين کنترل وسايل برقی و اطمينان از 

سالم بودن آنها موردی است که خانواده ها بايد مد نظر قرار دهند.
- ريزش سقف و دهانه چاه ها

هر چند ساخت و ساز و ترميم ساختمان های قديمی بتنی 
است که اکثر مناطق را گرفته است اما هستند خانه های 
قديمی که فاقد هر گونه ايمنی لازم برای زندگی ساکنان 

است.
وجود چندين حلقه چاه در هر واحد مسكونی که در اثر 
گذشت زمان و اشباع آن از خاک و آب و حرکت آن به سمت 
ديواره چاه ها منجر به سست شدن خاک های اطراف دهانه 
چاه شده در نهايت می تواند منجر به ريزش آن گردد که 

کمترين خسارت به بار آمده آن، جبران ناپذير خواهد بود.
-آتش سوزی منازل

خطر آتش سوزی يكی ديگر از مواردی است که ساکنان 
منازل مسكونی با آن مواجه هستند، البته سوختگی خود 
مواد  از  نادرست  استفاده  از  ناشی  شامل سوختگی های 
سوختنی و يا سوختگی های ناشی از آب جوش و روغن و ... 

می شود.
هرچند در اثر پيشرفت تكنولوژی و جايگزينی موتورخانه 
در برخی مناطق بجای بخاری و لوازم گرمايشی سنتی 
خطرآتش سوزی را کاهش داده است اما خطر احتمال انفجار 

ديگ بخار وجود دارد.
همچنين استفاده نادرست از بنزين جهت تميز کردن برخی 
از البسه های آلوده به رنگ از ديگر مواردی است که هر چند 
وقت يكبار، صفحات حوادث روزنامه ها را به خود اختصاص 

می دهند. 
- مسموميت های ناشی از مواد شيميايی

استفاده نادرست از مواد شوينده و پاک کننده موجب 

مسموميت خواهد شد. نحوه استفاده از اين مواد و رعايت نكات 
ايمنی مربوطه می تواند از صدمات احتمالی جلوگيری کند.

در عين حال ترکيب برخی پاک کننده ها با يكديگر می تواند 
فاجعه آميز باشد چرا که در صورت ترکيب مواد ممكن است 
گازهای سمی و بسيار خطرناکی متصاعد شود و برای افراد مضر 
باشد. سالانه صدها نفر به علت عدم استفاده صحيح از مواد نفتی 
دچار صدمات شديد شده اند، حشره کش ها نيز جزو مواد شيميايی 
هستند که استفاده غيراصولی از آن برای اعضا خانواده به خصوص 

کودکان خطرآفرين است.
- گازگرفتگی

به علت عدم رعايت اصول ايمنی از طرف استفاده کنندگان 
از گاز طبيعی هر ساله شاهد فوت يا مصدوم شدن تعداد 
زيادی هستيم، در بحث استفاده از گاز کنترل وسايل گازسوز 

از مواردی است که بايد در اولويت برنامه های خانواده باشد.
همچنين روشن کردن اتومبيل به منظور گرم شدن در 
مواردی که پارکينگ ها سرپوشيده باشند و دهانه اگزوز 
ماشين به سمت زيرزمين مسكونی باشد می تواند موجب 

حوادث ناگوار شود.
- مسموميت دارويی

يكی از مسموميت های رايج در منازل مسموميت ناشی از 
مصرف داروها به ويژه داروهای از تاريخ مصرف گذشته است. 
متاسفانه يک روش غلطی که در اکثر خانواده ها وجود دارد 
نگهداری داروها پس از طی شدن دوره درمان در يخچال است 
که در مواقع بيماريز عزيزان دوباره آن هم بدون تجويز پزشک 

مورد استفاده قرار می گيرد.
دارو در منزل بايد دورازدسترس کودکان باشد و برای استفاده از 

آن با پزشک مشورت شود.

بيمه  حوادث بيمه نامه اي براي خانواده

صورت  به  بازاريابي  دستنامه  عنوان  با  مجموعه اي  انتشار  خصوص  در  چتر  نشريه  قبلي  شماره  در 
الكترونيكي اطلاع رساني گرديد. دومين شماره اين مجموعه با عنوان دستنامه بازاريابي شماره 2 که 
ويژه بازاريابي و فروش بيمه هاي مسئوليت کارفرما در قبال کارکنان تهيه شده است، در سايت شرکت 

قابل دسترسي و استفاده است. اهم مطالب گردآوري شده در اين شماره به شرح زير مي باشد: 
 شيوه رتبه بندي بازار بيمه مسئوليت کارفرما در قبال کارکنان 

 رتبه بندي صنايع در استان هاي منتخب 
 گام هاي پيشنهادي در بازاريابي بيمه هاي مسئوليت 

  مشخص کردن فعاليت صنعتي مورد علاقه خود جهت بازاريابي رشته مسئوليت کارفرما
  دستيابي به اطلاعات تماس صاحبان صنايع

  معرفي رشته بيمه مسئوليت کارفرما از طريق ارسال نامه يا فكس براي صاحبان صنايع 
  پيگيري تلفني شرکت مورد نظر و گذاشتن قرار ملاقات حضوري 

  مذاکره رو در رو
 برشمردن مزيت هاي رقابتي 

 نتيجه گيري و نهايي کردن فروش 

 نكات مهم براي پيگيري مشتريان پس از فروش.
 فروش جانبي 

 وفادار کردن مشتريان 
 معرفي به دوستان 

 پيگيري مشتريان از دست رفته و ناراضي 

اميد است شبكه فروش شرکت، علي الخصوص نمايندگان که خط مقدم فروش شرکت محسوب مي شوند 
با مطالعه دقيق اين شمارگان بتوانند تاکتيک هاي موثرتري در پيشبرد فروش رشته هاي بيمه اي شرکت اتخاذ 

نمايند. 
خواهشمند است نظرات و پيشنهادات خود را پيرامون کيفيت مطالب ارايه شده در اين دستنامه و نكاتي 
براي بهبود اين مطالب در شماره هاي آتي، به آدرس پست الكترونيكي واحد تحقيق و توسعه ارسال 

فرماييد.
 اداره مطالعات بازار مديريت تحقيق و توسعه

r_d@parsinisurance.com

دستنامه بازاريابي بيمه مسئوليت كارفرما در قبال كاركنان

ميان  در  بيمه  حق  رشد  لحاظ  از  پارسيان  بيمه 
سايرشرکت هاي بيمه دولتي و خصوصي  رتبه سوم را 

در کلان شهر مشهد مقدس کسب کرد.
 اين مطلب را حسين لعل نظامی رييس مجتمع بيمه 
ای پارسيان مشهد در گردهمايی نمايندگان بيمه 
پارسيان و کارگزان اين شهر با مدير عامل و مديران 

بازار و روابط عمومی عنوان کرد.
و ي با بيان اينكه اين شرکت در مشهد 43 نماينده 
پارسيان در شش  بيمه  : پرتفوي  فعال دارد گفت 
ماهه اول سال88 نسبت به مدت مشابه سال قبل 
125درصد رشد داشته است و تلاش می کنيم تعداد 

نمايندگان فعال را در اين شهر به عدد 85برسانيم.
همچنين در اين گردهمايی ،حسين کريم خان زند 
به عنوان مديربزرگترين  پارسيان  بيمه  مديرعامل 
بيمه خصوصی کشور با ايراد سخنرانی به اهميت 

بيمه ای  در موفقيت يک شرکت  نمايندگان  نقش 
اظهارداشت:  و  کرد  اشاره  پارسيان  بيمه  بويژه  و 
نمايندگان و شبكه فروش از پايه های اصلی يک 

شرکت بيمه ای هستند و با توجه به اهميت شعار 
بايد  نمايندگان  پارسيان،  بيمه  در  مداری  مشتری 
با نهايت احترام با مشتری برخورد کنند و در حفظ 

مشتريان و راضی نگه داشتن آنان تلاش کنند. 
راه  در  مشهد  نمايندگان  ازتلاش   همچنين  او 
افزايش پرتفوی بيمه پارسيان تشكر و ابراز اميدواری 
کرد : بيمه پارسيان همچنان با تكيه بر نمايندگان 

فعال خود به  موفقيت های بيشتری دست پيدا کند.
 در اين ديدارها؛ مديرعامل و مديران امور بازار و  
روابط عمومی بيمه پارسيان از نزديک با نمايندگان 
مشهد و کارگزاران بيمه اين شهر به گفت و گو نشسته 

و به صحبت ها و خواسته های آنان  پاسخ دادند.
بدنه  اوليه  عمر،بازديد  های  بيمه  صدور  مراحل 
اتومبيل و نحوه پرداخت خسارت، از موارد مطروحه 

در جلسه مذکوربود.
در پايان نيز از سه نماينده برتر شهر مشهد ؛ خانم 
سهيلا بابايی و آقايان حميد امامی و خليل احتشام  با 

اهدای جوايزی تقدير به عمل آمد. 

باحضور مديرعامل بيمه پارسيان در مراسم تقدير از نمايندگان برتر خراسان رضوي و  در جمع كارگزاران استان مطرح شد:

پرتفوی بيمه پارسيان در مشهد  125درصد رشد كرد
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ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ، مهر  ماه  سال 1388 ، شماره  بيست و دوم ، 8 صفحه      

ش
زار

گ

درگفتوگوبارئيسادارهصدوربيمههايعمر،حوادثودرمانگروهيعنوانشد

جاي خالي بيمه هاي عمر،حوادث و درمان گروهي درسبد خانوار
در س�ال 1387 در بيمه نام�ه هاي ح�وادث گروهي طرح 
بيمه نامه حوادث خانواده ارائه ش�د كه اين طرح به صورت 
مکمل قراردادهاي عم�ر و حادثه گروهي فروخته مي ش�ود 
در قرارداده�ا ي عمر و ح�وادث گروه�ي صرفاً بيمه ش�ده 

اصلي مي توان�د تحت پوش�ش قرار گي�رد كه ب�ا ارئه اين 
طرح همسر و فرزندان بيمه شده اصلي نيز حداكثر تا سقف 
سرمايه بيمه ش�ده اصلي نيز تحت پوشش بيمه حادثه قرار 

مي گيرند .

اين بخش�ي از صحبت هاي طاه�ره مختاري ريي�س اداره 
صدوربيمه هاي عمر،ح�وادث و درمان گروهي پارس�يان بود 
كه دريك مصاحبه اختصاصي با ماهنامه چتربيان ش�ده است.

ادامه اين گفت و گو در پي مي آيد:

و  عمر،حوادث  هاي  بيمه  ازمزاياي  تفکيك  به  ابتدا  لطفا 
درمان گروهي بگوييد؟

        : در اغلب مشاغل و واحدهاي صنعتي کارکنان به دليل ماهيت شغل 
آنها در معرض خطرات مي باشند که در صورت بروز حادثه ، فوت و ياد 
ايجاد نقص عضو سرپرست ، خانواده هاي آنها منبع مالي براي امرار معاش 

نخواهد داشت .
اگر حادثه در محل کار رخ دهد در صورتيكه اتفاق براي چند نفر از کارکنان 
بيافتد کارفرمايان براي جبران خسارت دچار مشكل خواهند شد . در اين 
موارد بيمه نامه حوادث گروهي هم براي کارفرمايان و هم براي کارکنان 

کارگشا خواهد بود . 
از مزاياي بيمه نامه هاي عمر گروهي که بيمه گر فوت به هر علت 
)بيماري،  مرگ طبيعي يا ناشي از حادثه ( را پوشش مي دهد مي توان پايين 
تر بودن نرخ نسبت به بيمه نامه هاي عمر انفرادي ، يكسان بودن نرخ در 
کليه رده هاي سني و عدم نياز به انجام آزمايشات براي کليه بيمه شدگان و 

امكان کم و زياد کردن تعداد بيمه شدگان را نام برد .
امروزه با توجه به هزينه هاي بالاي بستري و عمل جراحي در بيمارستان 
در هنگام بيماري و بروز حادثه تنها داشتن بيمه هاي تأمين اجتماعي 
براي افراد کافي نمي باشد . هزينه هاي بالاي بستري و عمل جراحي در 
بيمارستانها ، براي اقشار متوسط و کم درآمد بسيار سنگين بوده و فشار 
فراواني را به آنها وارد مي نمايد . سازمانها و شرکتهاي موفق براي بالا 
بردن رضايتمندي کارکنان خود انواع خدمات درماني را براي آنان فراهم 
مي آورند با اين کار آرامش و اطمينان را در هنگام بروز بيماري يا  حادثه به 

آنان هديه مي کنند .
در بيمه هاي درماني هزينه ها شامل هزينه هاي بيمارستاني ، شش عمل 
اصلي ) قلب ، کليه ، مغز استخوان ، ريه ، کبد ( زايمان ، پاراکلينيكي ) انواع 
اسكن ، آندوسكوپي ، ام آر آي ، نوار عضله ، نوار مغز ، . . . ، شكستگي ها ، 
گچ گيري ، . . . ( و هزينه هاي مربوط به رفع عيوب انكساري و هزينه هاي 

آمبولانس قابل پرداخت مي باشد .
 آيا شركت بيمه پارسيان طرح نويني براي ارائه خدمات 
بازار عرضه كرده است؟  به  بيمه اي را  دراين رشته هاي 

درصورت وجود طرح نو لطفا ازمزاياي  آن بگوييد؟
 در سال 1387 در بيمه نامه هاي حوادث گروهي طرح بيمه نامه حوادث 
خانواده ارائه شد که اين طرح به صورت مكمل قراردادهاي عمر و حادثه 
گروهي فروخته مي شود در قراردادها عمر و حوادث گروهي صرفاً بيمه 
شده اصلي مي تواند تحت پوشش قرار گيرد که با ارئه اين طرح همسر و 
فرزندان بيمه شده اصلي نيز حداکثر تا سقف سرمايه بيمه شده اصلي نيز 

تحت پوشش بيمه حادثه قرار مي گيرند .
طرح جديدي نيز در بيمه نامه هاي عمر گروهي در دست بررسي مي باشند 
که بعد از طي فرايندهاي مربوطه جهت ارائه به شبكه فروش اعلام خواهد 

شد . 
 سهم رشته هاي ياد شده در پرتفوي بيمه پارسيان چه 
ميزان است و آيا درمقايسه با سال هاي قبل از رشد قابل 

ملاحظه اي برخوردار است؟
ميزان کل فروش در سال 1387 معادل مبلغ 960ر565ر595ر809ر2ريال 
بود که 261ر258ر962ر129ريال ) طبق جدول ذيل( از آن سهم رشته 
درمان ، عمر و حوادث گروهي مي باشد که حدود 46 در هزار کل پرتفوي 
بيمه پارسيان را تشكيل مي دهد اين رقم در سال 86 معادل 44 در هزار و در 

سال 85 معادل 43 در هزار بوده است . 
آمار در جدول فوق آمده است.

نقش شبکه فروش در توسعه بيمه هاي ياد شده را چگونه 
مي بينيد؟

 :شبكه فروش به منزله بازوي اجرائي شرکت بيمه نقش مهمي را در 
جهت تحقق اهداف شرکت ايفا مي کند بديهي است هر ضعف در اين شبكه 
سدي در راستاي پيشبرد اهداف ايجاد مي کند .توجه به اين بخش و سرمايه 
گذاري در جهت آموزش و کار آمد نمودن اين شبكه از جمله ضروريان بقاي 

هر شرکت بيمه محسوب مي شود.
به نظر شما آزاد سازي تعرفه ها چه تاثيري در بيمه هاي 

زندگي دارند؟
آزاد سازي تعرفه ها باعث ايجاد بازار رقابت کامل مي شود . ) حذف 
محدوديت هاي اعلام نرخ و شرايط ( در چنين بازاري قطعاً شرکت بيمه 
اي که اصولي ترين و دقيق ترين نرخ ها را بر اساس شرايط اقتصادي و 
اجتماعي کشور اعلام مي دارد برنده است . البته آزاد سازي تعرفه ها نبايد به 

معناي حذف کنترل بيمه مرکزي تلقي گردد.
چرا درايران بيمه هاي  درماني به صورت گروهي عرضه 

مي شود؟
موضوع بيمه نامه هاي درمان گروهي جبران هزينه هاي پزشكي و اعمال 
جراحي ناشي از بيماري و حوادث مشمول بيمه  مازاد بر تعهدات بيمه تأمين 
اجتماعي ، خدمات درماني و يا هر نوع بيمه گر اول مي باشد . در اين  بيمه 
نامه بيمه گر  متعهد مي گردد در صورت بروز هزينه هاي درماني که در تعهد 
او مي باشد در صورت طرف قرارداد بودن بيمارستان مورد نظر جهت بستري 
بيمه شدن معرفي نامه بيمارستاني صادر نمايند. در حال حاضر در کشور ما 
بيمه هاي درمان فقط به صورت گروهي و براي بيمه گذاران حقوقي صادر 

مي گردد . متأسفانه به دليل عدم شناخت کافي افراد از مزاياي اين بيمه نامه 
در زمان احساس نياز اقدام به درخواست اين بيمه نامه مي نمايند. در حال 
حاضر جهت جلوگيري از انتخابي بيمه شدن افراد و تجمع ريسک نامناسب  
، اين قرارداد به صورت گروهي صادر مي گردد . در اين نوع بيمه نامه 
تعداد بيمه شدگان هر بيمه گذاربايد بيش از 70 درصد کل کارکنان   باشد . 
بنابراين درخواست صدور انفرادي اين قرارداد توسط افراد در صورت بروز 

بيماري و يا حادثه براي ايشان مي باشد .
آيا مي توان ضريب خسارت بيمه هاي درمان را كنترل كرد؟ 

آيا راهکاري داريد؟
متاسفانه در سالهاي اخير با توجه به رشد روز افزون تعرفه هاي پزشكي 
ضريب خسارت در بيمه هاي درمان افزايش داشته است که ما سعي 
مي کنيم  با در نظر گرفتن راهكارهائي به شرح ذيل تا حد زيادي اين ضريب 

را کنترل نمائيم :
عدم تمديد قرارداد با گروهائي که داراي ضريب خسارت بالا مي باشند.

تجميع بيمه گذاران گروه هاي کم جمعيت و جوان.
تعيين سقف پرداخت خسارت در گروههاي بزرگ داراي ضريب خسارت 

بالا با تجمع پرتفوي بيشترتوضيح داده شود.
تكميل پرسشنامه پزشكي در گروههاي کوچک و يا افراد مسن و تائيد آن 

توسط پزشک معتمد شرکت.
خانواده هاي ايراني تا چه ميزان با بيمه هاي حوادث آشنا 

هستند؟
 با توجه به عدم وجود بيمه هاي درماني اجتماعي مناسب در کشور اکثر 
مردم به دنبال بيمه اي هستند که بخشي از هزينه هاي درماني آنها را 
جبران کند و از آنجا که بيمه هاي غير اجباري ارتباط مستقيم با سطح درآمد 
و فرهنگ  بيمه اي مردم دارد به ندرت در سبد خدماتي خانواده ها وجود دارد 
و نيازمند توجيه و آموزش است . در  حال حاضر اکثر مردم در کنار بيمه هاي 
اتومبيل با اين بيمه آشنا مي شوند و آن را به عنوان بيمه مستقل به ندرت 

مي پذيرند.
چه  حوادث  بيمه  حق  توليد  رشد  براي  پارسيان  بيمه   

راهکارهايي دارد؟
راهكارهاي ما جهت رشد توليد حق بيمه در اين رشته شامل شناسائي 
بازارهاي بالقوه و ارائه طرح هاي جديد به اين گروه ها ، افزايش آگاهي افراد 
با انجام تبليغات و ارائه بروشورها ، ارائه بيمه حوادث در کنار ساير بيمه 
نامه هاي ) درمان ، عمر ، اتومبيل ( ، ارائه طرح جديد حوادث خانواده و ارائه 

بيمه حوادث به مهد کودک ها ،دانشجويان و...... مي باشد.
خريداران بيمه هاي عمرگروهي معمولا چه كساني هستند و چه 

نوع بيمه هاي عمري جذابيت بيشتري براي مردم دارد؟
 شخصيت هاي حقوقي ) شرکت ها ، کارگاه ها ( خريداران بيمه عمر 
ساده زماني و موسسات مالي و شرکتهاي اعتباري و وام دهنده خريداران 
بيمه عمر مانده بدهكار گروهي مي باشند.بيمه هاي عمر گروهي با سرمايه 

ثابت نسبت به ساير بيمه نامه هاي عمر گروهي خريداران بيشتري دارد.
چند نوع  بيمه عمر گروهي در شركت بيمه پارسيان صادر 

مي گردد ؟
بيمه عمرساده زماني،  پوشش بيمه عمر زماني است که فوت به هر علت 
بيمه شدگان را پوشش مي دهد.اين بيمه نامه  بر اساس ميانگين سني بيمه 
شدگان و براي مدت يكسال صادر مي گردد. در اين نوع بيمه ، بيمه گر 
تعهد     مي کند در صورت فوت بيمه شده سرمايه بيمه را به ذينفع بيمه نامه 
ويا وراث قانوني  بيمه شده  پرداخت  نمايد. سرمايه  بيمه  مي تواند بصورت 
مبلغي ثابت و يا ضريبي از حقوق تعيين گردد. پوشش اين بيمه در تمام طول 

24 ساعت شبانه روز و در تمام نقاط دنيا معتبر مي باشد. 
همچنين بيمه عمر مانده بدهكار، موضوع اين بيمه نامه شامل پوشش 
خطرهاي مشمول بيمه عمر زماني )فوت به هر علت( وام گيرندگان مي باشد 
ذينفع اين بيمه نامه موسسه و يا بانک وام دهنده بوده و بيمه گر متعهد 
مي شود در صورت فوت بيمه شده سرمايه بيمه معادل مانده بدهي بيمه 
شده )دين حال( آنان به هنگام وقوع خطرات مشمول بيمه را به بيمه گذار 
پرداخت نمايد. در اين نوع بيمه نامه سرمايه بيمه برابر با مبلغ تسهيلات 
دريافتي است. اين بيمه نامه جهت کليه وام هاي پرداختي به بيمه شدگان 
پيشنهاد مي گردد. نرخ حق بيمه نيز بر اساس ميانگين سن بيمه شده تعيين 

مي شود.

ميزان فروش درمان گروهي ميزان كل فروش پارسيان )ريال(سال
)ريال(

ميزان فروش عمر و حوادث گروهي 
)ريال(

سرمايه اشخاص گروهي از 
پرتفوي پارسيان ) در هزار(

62446ر020ر286ر63727ر237ر676ر960102ر565ر595ر809ر872

80044ر590ر768ر24528ر288ر940ر01675ر192ر898ر348ر862

70743ر844ر644ر47250ر106ر475ر52950ر546ر475ر299ر852
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ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ، مهر  ماه  سال 1388 ، شماره  بيست و دوم ، 8 صفحه      

اله
مق

افشين نوری - مژده صالحی
 تهيه شده در روابط عمومی شركت بيمه پارسيان-  

قسمت پاياني
در روابط عمومی نيز مبتنی بر مدل های ارتباطی می توان 
نحوه اداره و برقراری ارتباط )ارتباط موثر( با مخاطبان، مدل 

هايی در نظر گرفت و راهكارهای موفقيت در آن را ارائه داد. 
برای داشتن يک روابط عمومی الكترونيک موفق نيز بايد 
براساس مدل های ارتباطی و نيز مدل های جديد روابط عمومی 
مبتنی بر ديجيتاليزم و فرآيندهای نوين انتشار اطلاعات، مدل 
ها را بررسی کرد و همانطور که در مطالب بالا گفته شد مدلی 
که برای يک روابط عمومی الكترونيک در شرکت ها بايد در 
نظر گرفت بايد مبتنی بر يک ارتباط دوسويه قوی و درتعامل 
با مشتری،بر اساس اصل مشتری مداری باشد. ضمن اينكه 
رعايت اصول عصر اطلاعات در آن امری اجتناب ناپذير است و 

بايد موارد زير در آن کاملا نمود داشته باشد:
1. در اصل مشتری مداری؛ وظيفه روابط عمومی الكترونيک 
رساندن پيام به مشتری است. يعنی بايد  با اجرای صحيح ارسال 
اطلاعات،گرفتن اطلاعات و پردازش آنها و تنظيم بازخوردها 

يک ارتباط برنده برنده )win win( ايجاد نمايد.
2. اثر گذاری مدل مبتنی بر واقعيات و فرهنگ جامعه باشد 
و شناخت کاملی از مخاطبان به دست دهد تا بتواند در عرصه 

رقابت شرکت را پويا و سرپا نگه دارد.
3. نقش انكار ناپذير رسانه های الكترونيک را در تهيه مدل 
ها و به عنوان ابزار در دسترس انتقال اطلاعات )پيام( فراموش 
نكنيم و تمام زوايای کانال های ارتباطی را به نوعی مد نظر 

داشته باشيم. 
4. در نظر داشته باشيم که ممكن است مدل های قديمی تر 
ارتباطات شايد کمک چندانی به ما نكنند و با خلاقيت و اشراف 
کامل به پديده "عصر اطلاعات" به طراحی مدل بپردازيم تا 

کارآيی و موفقيت آن را پيش بينی و تضمين نماييم.  
5. مدل بايد تمام قسمت های يک سازمان را به عنوان 
اعضای يک سيستم انتقال اطلاعات پوشش دهد و همه واحدها 

را چه فنی و چه اداری شامل شود.
6. مدل روابط عمومی الكترونيک در شرکتهای خصوصی بر 
اساس توسعه ارتباطات با مشتريان، اطلاع رسانی دقيق، چهره 
به چهره از طريق ابزارهايی نظير ايميل، وبلاگ، پادکست، وب 
کست، چت روم و فروم ترسيم می شود و با مراجعه به  وب 
سايت شرکت های معتبر اروپايی يا حتی آسيايی متوجه می 
شويم همه بدون استثنا دارای      بخش های مذکورهستند واين 

يعنی پوشش دادن مشتری به هر نحو ممكن.
تبادل  اساس  بر  عمومی  روابط  از  ای  ساده  مدل  زير  در 
اطلاعات در شرکت های خصوصی آمده است که جايگاه 
روابط عمومی را به عنوان محلی که تمامی اطلاعات وروردی و 
خروجی شرکت ، پيام های ارسالی به مشتريان و پردازش آنها، 
همه به نوعی با روابط عمومی ارتباط پيدا می کنند، نشان می 

دهد. 
چهار مدل ارتباطی در روابط عمومی اينترنتی: 

چهار مدل ارتباطی که توسط ))گرانيک(( و ))هانت(( در سال 
1984 طراحی شدند می توانند در روابط عمومی الكترونيک نيز 
مورد استفاد قرار گيرند و روابط عمومی الكترونيک نيز می تواند 
در مسير خود يكی ا ز اين راه ها را جهت جذب مشتريان بيشتر و 

تامين رضايت مشتريان به کار گيرد:
1- ارتباط يک سويه نامتقارن: 

در اين نوع ارتباط،روابط عمومی سعی دارد توسط وب سايت 
،مخاطبان) مشتريان( را به خود جلب نمايد و نيز سعی دارد تا با 
استفاده از تمام راه ها و تاکتيک ها توجه رسانه ها )سايت های 
اينترنتی،راديو ،تلويزيون و...( و در نتيجه افكار عمومی را به 

سمت  سازمان خود جلب نمايد.
2- ارتباط يک سويه متقارن : 

در اين مدل روابط عمومی تلاش دارد تا در وب سايت آنچه 
درباره سازمان درست است ،انتشار دهد و می کوشدتا از انتشار 
اطلاعات و اخبار منفی و اشتباه اجتناب کند.در اين مدل روابط 
عمومی سعی دارد چهره ای مناسب از شرکت )سازمان( خود 

ارائه دهد هرچند مخاطب)مشتری( چندان مورد توجه نيست.
3- ارتباط دوسويه سازمان محور: 

در اين مدل، روابط عمومی با بهره گيری از تحقيق و پژوهش 
و ارتباطات دوسويه به فعاليت های اطلاع رسانی ، تبليغات  و ... 
می پردازد و بدين وسيله باعث رضايت و طرفداری مخاطبان 
)مشتريان( و بالاخص مخاطبان مورد نظر)مشتريان هدف( می 
شود. به نظر می رسد اين نوع ارتباط  بيشتر به نفع سازمان) 
شرکت( می باشد تا مخاطبان، وممكن است فريب کارانه باشد 
چرا که در بسياری موارد با تبليغات اغوا گرانه همراه است. اين 
مدل که شامل برنامه ريزيها و فعاليت های پيچيده می باشد 

،الگو و سرلوحه بسياری از سازمان ها قرار گرفته است. 
      4 - ارتباط دوسويه مخاطب محور:  

         اين مدل تاثيرات برابری بر سازمان و مخاطب )مشتری ( 
دارد و در نهايت به نفع دو طرف خواهد بود  در اين مدل      روابط 
عمومی به دنبال اين است که مخاطبان )مشتريان(،برنامه 
ها، عملكردها و مشكلات سازمان را درک کنند و نيز  به طور 
متقابل مديران سازمان ؛ جايگاه و شرايط مخاطبان )مشتريان( 
را به درستی  بفهمند. در اين مدل که براساس اطلاع رسانی 
صحيح و متقابل پايه ريزی شده ،اقناع جايگاه چندان مطلوبی 
ندارد مگر ارتباطات اقناعی مشارکتی ،که به منظور مشارکت و 
هم فهمی بيشتر انجام می شود و ممكن است نتيجه آن صرف 
نظر از بخشی از منافع سازمان،به  خاطر جلب رضايت مخاطبان 
باشد .  در عصر حاضر و با توجه به دگرگونی هايی که چه در انتشار 
اطلاعات و چه در مخاطبان)مشتريان( بوجود آمده و هر روز هم 
موضوعات جديدی در اين زمينه ها بوجود می آيد ارتباطاتی که 
دوسويه نباشد عملا" جايگاهی ندارد و برقرای ارتباط يک سويه 
از هر نوع آن تاثير چندان مطلوبی برای شرکت ها نخواهد داشت 
و در زمانی کوتاه ديگر نمی توانند پاسخگوی نياز های اطلاعاتی   
تک تک مخاطبان باشند،و به زودی مشتريانشان پی می برند که 
آن شرکت ارزش چندانی برای نظرات و پيشنهادات آنها قايل 
نيست و  به سراغ جايی می روند که به آنها بهای بيشتری دهد 
چرا که در چنين جايی که به نظرات مشتری اهميت می دهند 
، خود به خود خاطره خوب و ماندگاری را برای مشتری خواهد 
داشت و وی جزو مشتريان دائمی شرکت خواهد شد پس در يک 
روابط عمومی که براساس مدل های ارتباطی يک سويه کار می 

کنند می توان گفت حتی به نفع شرکت رقيب هم کار کرده اند.
 ساختار روابط عمومی اينترنتی

اما مدل های دوسويه روابط عمومی ، خصوصا از جهت ارتباط 
آنها با روابط عمومی الكترونيک بايد از جهات مختلفی بررسی 

شوند.
همانطور که گفته شد امروزه بيشتر شرکت ها مدل دوسويه 
سازمان مدار استفاده می کنند و اين ريسک را می پذيرند که 
برای فروش بيشتر در مقطعی خاص ، جهت جلب ،حمايت و 
حفظ مشتريان برای آينده، تلاش چندانی نكنند. هرچند ممكن 
است در کوتاه مدت ، تبليغات و پروپاگاندا برای اقناع مشتريان 
جوابگو باشد اما نمی تواند اثرات خود را تا زمان زيادی حفظ 
نمايد يا نام شرکت را در اذهان مشتريانش ثبت کند اما به مدد 
ارتباطی  تواند  می  شرکت  ،يک  الكترونيک  عمومی  روابط 
دوسويه و بر اساس مشتری مداری برقرار کند که می تواند 
بصورت انفرادی و تک به تک پاسخگوی تمام مشتريان خود 

باشد.
دوتفاوت مهم در مدل های 3 و4 را بايد در تفاوت ميان 
روابط عمومی و تبليغات جستجو کرد. البته يكی از منفی ترين 
نوع نگاه به رسالت و کار روابط عمومی نگاه تبليغی و وظيفه 
تبليغاتی اين فن است که متاسفانه به آن نيز دامن زده می شود 
در حاليكه روابط عمومي عبارت است از رفتار خوب و توام با 
گزارش خوب از طريق وسايل ارتباط جمعي اما تبليغات عبارت 
است از استفاده از وسايل ارتباط جمعي و يا ساير وسايل براي 
به  دست آوردن مشتري و يا خريدار بيشتر و در حقيقت فروش 
کالا که اين کار با استفاده از پول و هزينه هاي گوناگون براي 
پرداخت نرخ آگهي ها و براي به دست آوردن منافع مالي سريع 
و مستقيم انجام         مي گيرد و گزارش صادقانه و شفاف در 
تبليغات بر عكس روابط عمومی ، چندان مورد توجه نيست .  
اما حفظ مشتری و حمايت از وی برای آينده و دائمی شدن 
يک مشتری تنها از طريق روابط عمومی امكان پذير است و 
در اين زمينه روابط عمومی الكترونيک که هم می تواند شبانه 
روز و هم بصورت کاملا" دو سويه با مشتريان يک شرکت در 
ارتباط باشد و تبادل و به روز آوری اطلاعات را انجام دهد،باعث 
بوجود آمدن يكی از مهمترين نوع روابط ميان شرکت ومشتری 
می شود و آن اعتماد متقابل است و بايد گفت اين اعتماد متقابل 
در عرصه رقابت باعث می شود مشتريانی که به شرکت اعتماد 
دارند در هر حالتی مشتری باقی بمانند و اين يک موضوع بسيار 
مهم است که در يک ارتباط حتی دوسويه اما سازمان محور 

بوجود نمی آيد. 
نتيجه گيری: 

روابط عمومی الكترونيک از مقوله های جديد عصر اطلاعات 
محسوب می شود که ساختارهای آن را می توان تلفيقی از 
روابط عمومی ،رسانه ،تبادل اطلاعات و شبكه های مجازی 
در نظر گرفت که وظيفه اصلی)) رساندن پيام به مخاطبان ((  را  
به عهده دارد. در عرصه ارائه خدمات و کالا و تبادل اطلاعات با 
مخاطبان يا همان مشتريان ،روابط عمومی الكترونيک  نقشی 
اساسی را برعهده دارد ، فرآيند جذب و حفظ مشتريان جدا از 
فرآيندهای بازاريابی امری است که بدون وجود روابط عمومی 
الكترونيک به اهداف خود نمی رسد.  در کشور ما هرچند هنوز 
هم نگاه سنتی به روابط عمومی وجود دارد اما حرکت هايی 
هم در جهت الكترونيک شدن              روابط عمومی ها صورت 
گرفته است اما بازهم با آن روابط عمومی الكترونيک آرمانی 
فاصله فراوانی داريم و متخصصان امر بايد در اين زمينه تلاش 
بيشتری را انجام دهند و از قلم فرسايی ،پژوهش و تحقيق غافل 

نشوند. 

تغيير ديدگاه مديران رده های بالا و جلب توجه آنها به روابط 
عمومی الكترونيک و افزايش ساعت های آموزشی آنها در 
اين زمينه هم می تواند در بدست آوردن وتثبيت جايگاه روابط 

عمومی الكترونيک بسيار موثر واقع شود.
سازمان  نمودن  کارآمد،آماده  عمومی  روابط  يک  داشتن 
،صرف هزينه کافی ، دادن آموزش های لازم به کارکنان و ... از 
جمله    پيش نيازهای داشتن روابط عمومی الكترونيک است. 
البته صرف مجهز شدن روابط عمومی به تجهيزات الكترونيک 
و مدرن را    نمی توان الكترونيک شدن روابط عمومی دانست 
بلكه در عمل و کارايی آن روابط عمومی در پياده ساختن مولفه 
های اصلی   روابط عمومی الكترونيک است که نشان می دهد 
چه اندازه يک روابط عمومی در الكترونيک شدن پيشرفت 

داشته است. 
مبحث مشتری مداری و ارتباط با مشتريان مقوله اصلی 
شرکت های خصوصی است و در عرصه رقابت اقتصادی ،اين 
مشتريان هستند که نقشی تعيين کننده در موفقيت يک شرکت 
دارند. و چون شرکت های خصوصی در کشور ما بيشتر نوپا 
هستند و توانايی استخدام تعداد افراد زيادی مانند سازمان های 
دولتی را ندارند، روابط عمومی الكترونيک می تواند با تكيه بر 
ابزارها و تاکتيک های مدرن و الكترونيک و البته بهره گيری از 
نيروهای متخصص و کارآزموده، در اين مقوله بهترين تاثيرات 

را برای آنها داشته باشد. 
روابط عمومی الكترونيک در يک شرکت بايد بتواند همزمان 
پاسخگوی نيازها و سوالات متفاوت مشتريانش باشد و نيازهای 
اطلاعاتی آنها را در سريع ترين زمان ممكن برآورده سازد چرا 
که سرعت تبادل اطلاعات در دنيای امروز و بمباران اطلاعاتی 
مشتريان ما در هر ساعت ولحظه ای باعث می شود مخاطب 
منتظر پاسخگويی ما نماند و به جای ديگری مراجعه کند پس    
شرکت ها بايد با داشتن يک روابط عمومی الكترونيک پويا و 
کارآمد همسو با تغييرات جهانی حرکت نمايند و در جذب و حفظ 

مشتريان خود تلاش بيشتری به خرج دهند.
و  عمومی  روابط  دوسويه  های  مدل  رسد  می  نظر  به 
انطباق آنها با روابط عمومی الكترونيک موثر تر از ساير 
مدل ها برای جذب مشتريان بيشتر به سمت شرکت باشند 
و از اين ميان)) مدل دوسويه مخاطب محور (( که مبتنی 
بر نيازها ،سلايق و خواسته های مشتريان شكل می گيرد 
بسيار  به شرکت  اعتماد وی  و جلب  برای حفظ مشتری 
از  تر  باشد چه بسا حفظ مشتری بسيار مشكل  موثر می 
جلب مشتری است و شرکت ها بايد تلاش خود را برای 
حفظ مشتريان امروز و تبديل آنها به مشتريان هميشگی 

بيشتر به کار گيرند. 
منابع وماخذ: 

* وب سايت خبری روابط عمومی وزارت نيرو -پايگاه 
تخصصی روابط عمومی الكترونيک

*درباره روابط عمومي ديجيتال؛دکتر يونس شكرخواه  
-  وبلاگ دات

*سايت انجمن علمی روابط عمومی ايران 
*آرشيو خبرگزاری های فارس و ايسكانيوز

* الگو سازی در روابط عمومی- مقاله 
؛انتشارات  مومنی  الكترونيک؛مهدی  عمومی  *روابط 

خبرگزاری جمهوری اسلامی

هوشنگ  نسودي
  رئيس اداره خسارت بيمه هاي باربري

گزارش تكميلي در ارتباط با عدم تناسب حق بيمه هاي باربري دريافتي به   
حجم  زياد  واردات کالا به کشور  و توضيح در رابطه ضريب خسارت پائين 

اين رشته : 
همانطوري که در گزارش مربوط به ماهنامه شماره 21   چتر آمده است 
يكي از عوامل موثر و  تاثير گذار در عدم تناسب  حق بيمه هاي دريافتي 
رشته باربري با حجم زياد واردات  کالا به کشور, گزينش  کلوز  )C( از 
طرف صاحبان کالا  بدليل حق بيمه کمتر مي باشد ولي آنچه باعث ضريب 
خسارت پائين اين رشته مهم بيمه اي شده است صرفا محدوديت خطري 
تحت پوشش کلوز مربوطه نبوده  , بلكه عوامل ديگري در اين امر دخالت 

دارند , از جمله:
1-محدوديت زماني  اعتبار بيمه نامه هاي باربري  است و بيمه گذار 
بطور متوسط ظرف مدت 15  روزتا سه ماه ) بجز موارد استثنا (  بايد محموله 

خودرا از مبدا , تا مقصد نهائي حمل نمايد و پس از رسيدن محموله به مقصد 
تعهدات بيمه گر تمام شده تلقي ميگردد .

2-بعلت زمان کوتاه  حمل کالا  و با در نظر گرفتن کنترل هاي ارگان هاي 
ذيربط از جمله گمرکات مسير راه و مقصد , هم احتمال دخل و تصرف افراد 
کمتر است و هم خسارات وارده ناشي از حمل به نسبت کل محموله کمتر 
مي باشد ) بطور مثال بين 20 تا 30 درصد (  يعني اگر کل محموله 100 بسته 
باشد فقط 20 يا 30 درصد آن خسارت مي بيند و خود آن بسته نيز اگر معادل 
50درصد خسارت ببيند خالص خسارت معادل 10 تا 15 درصد ارزش کل 

محموله خواهد بود . 
از طرفي بيمه گر در شرايط عمومي بيمه نامه , بيمه گذار را موظف به 
حفظ حقوق قانوني خود در برابر متصديان حمل و يا ساير مسئولين ذيربط 
در خسارت کرده است ودر اين رابطه مدارک مثبته از جمله صورت مجلس 
گمرکي , گواهي موسسه حمل و نقل و گزارش و کروکي حادثه وسيله نقليه 
حامل کالا و ساير مداک مورد لزوم را دريافت و پس از پرداخت خسارت 

و اخذ وکالتنامه قانوني و مطابق تعهدات مندرج در بارنامه هاي صادره  
خارجي و يا داخلي نسبت به بازيافت کل يا قسمتي از خسارت پرداختي 
اقدام مي نمايد , در نتيجه وصول مبالغ مربوط به بازيافت خسارت از مبالغ 
پرداختي کسر ودر نهايت مابه التفاوت آن بعنوان خالص خسارت پرداختي 

در آمار خسارت منظورمي گردد. 
در همين رابطه است که ضريب خسارت اين رشته بيمه اي در سالهاي 
اخير متوسط 8 تا  10 درصد بوده و نشان دهنده يكي از کم خطر ترين 
رشته هاي بيمه و مناسب ترين گزينه جهت جذب پرتفوي آن خواهد بود. 
پيشنهاد مي شود کليه دست اندرکاران صنعت بيمه, بالاخص کارکنان 
شريف و سخت کوش  شرکت بيمه پارسيان  اقدامات مستمر و جدي جهت 
جلب مشتريان بيشتر اين رشته  بعمل آورندزيرا  مشتريان بيمه هاي باربري 
, مشتريان دائمي در طول سال خواهند بود .   جلب و جذب يک مشتري 
بمنزله  کشف يک چشمه براي  استفاده از آن براي مدت طولاني خواهد 

بو د.  

مدل های پياده سازی روابط عمومی الكترونيک در شركت های خصوصی

تناسب حق بيمه هاي باربري با واردات كالا
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چه
دري

معرفی بيمه نامه تمام خطر پيمانكاران
واحد بيمه های مهندسی

بيمه هاي  مهندسي، به عنوان سازوکار انتقال ريسک، 
با ايجاد امنيت خاطر و آرامش روحي در اجراي پروژه 
هاي عمراني و زيربنائي و همچنين بهره برداري از اين 
پروژه ها، نقش مهم و اساسي ايفا مي نمايند. .اين گروه 
از بيمه ها، به لحاظ ماهيت، زيرمجموعه بيمه هاي اموال 
بوده و متناسب با فعاليت مهندسين  طراحي و در سراسر 

جهان تقريباٌ بصورت استاندارد ارائه مي شوند. 
در اين بخش، قصد بر اين است تا به منظور ايجاد 
تصويري روشن از  بيمه نامه تمام خطر پيمانكاران به 
عنوان يكي از زيرشاخه هاي مهم اين نوع بيمه ها در 
ذهن مخاطبين، اين نوع بيمه نامه معرفي و مورد بررسي 

قرار داده شود.
بي�مه نامه تمام خطر پيمانکاران

C.A.R يا )Contractor's )All Risks           
را  بيمه گذار  که  را  خطراتي  کليه  بيمه نامه  اين 
بيمه اي جزء ريسک وي  تهديد نموده و در قرارداد 
بدين  و  داده  قرار  پوشش  تحت  مي گردد،  قلمداد 
جهت  بيمه  تمام خطر ناميده مي شود. بيمه تمام خطر 
پيمانكاران براي پروژه هاي عمراني و زير بنايي نظير 
ساختمان سازي، راه، راه آهن، پل و سد که در حوزه 
فعاليت مهندسين عمران ) راه و ساختمان (  مي باشند، 
قابل  غير  فيزيكي،  خسارت هاي  و  مي گردد  ارائه 
پيش بيني ناشي از حادثه را جبران مي نمايد. خطرات 
تحت پوشش در اين بيمه نامه شامل کليه خطرات به جز 
مواردي است که صراحتاً در بيمه نامه به عنوان استثناء 

در نظر گرفته شده اند.
اين خطرات مي توانند دربرگيرنده حوادث طبيعي و يا 
به طور کلي، کليه حوادثي باشند که بشر در ايجاد آنها 
دخالتي ندارد )Acts of God( نظير: سيل، زلزله، 
صاعقه، طوفان، سونامي، آتشفشان و يا آن که حوادث 
ناشي از اجراي کار مانند آتش سوزي، انفجار فيزيكي 
و شيميائي، افتادن اشياء هنگام جابجايي، سرقت با 

شكستن حرز و سهل انگاري پيمانكار در اجراي پروژه 
)Acts of Man( را شامل شوند.  علاوه بر اين موارد 
اضافي  پوشش هاي  عنوان  به  مي تواند  نيز  ديگري 
با ضميمه نمودن شرط يا ) Clause ( تحت پوشش 
بيمه نامه قرار گرفته و برخي استثنائات با پرداخت حق 
بيمه اضافي حذف و دامنه پوشش بيمه نامه گسترده تر 

شود. 
در اين بيمه نامه علاوه بر خسارت وارد شده به طرح، 
در بخش دو بيمه نامه، مسئوليت مدني بيمه گذار در 
مقابل اشخاص ثالث نيز پوشش داده مي شود. بنابراين 
اگر در حين اجراي کار،  هر يک از بيمه گذاران اعم از 
صاحب کار يا پيمانكار اصلي و فرعي مرتكب خطائي 
شوند که خسارت بدني يا مالي به اشخاص ثالث وارد 
کند اين خسارت نيز تا حد غرامت مندرج در قرارداد قابل 

جبران مي باشد. 
بيمه نامه تمام خطر پيمانكاران معمولًا بعد از تحويل 
موقت کار، يک سال نيز پوشش دوره نگهداري را دربر 
مي گيرد. نوع پوشش دوره نگهداري متفاوت بوده و 

درهنگام اخذ بيمه نامه بايد تعيين گردد.
روند كلي صدور بيمه نامه هاي تمام خطر 

پيمانکاران
نرخ و شرايط کليه رشته هاي بيمه مهندسي، از جمله 
رشته تمام خطر پيمانكاران، توسط واحد مهندسي دفتر 
ارزيابي  مرکزي شرکت اعلام گرديده و  به منظور 
تمام خطر  بيمه نامه  شرايط  و  نرخ  اعلام  و  ريسک 
پيمانكاران مدارک ذيل مورد نياز مي باشد که توسط 

بيمه گذاران يا نمايندگان محترم مي بايد ارسال گردد:
يک نسخه از پيمان که شامل اطلاعاتي از قبيل: مدت 
قرارداد، موضوع قرارداد،  سرمايه قرارداد، نام پيمانكار و 
صاحب کار، شرح مختصري از اجراي پروژه و در برخي 
موارد پوشش هاي اضافي مورد درخواست بيمه گذار، 

نظير مسئوليت مدني در قبال اشخاص ثالث مي باشد.
پرسش نامه تكميل شده بيمه پارسيان که مي بايست 

توسط بيمه گذار تكميل و امضا گردد. اين پرسشنامه 
ضميمه و جز لاينفک بيمه نامه بوده و بيمه گذار موظف 
است آن را تكميل و به بيمه گر ارائه نمايد و اطلاعات 
لازم در مورد نحوه اجراي پروژه و سوابق اجرايي خود را 
همراه با توضيحات مربوطه در اختيار بيمه گر قرار دهد. 

ريز اقلام مورد بيمه )مصالح تهيه شده توسط کارفرما( 
همراه با ارزش تفكيكي اقلام مذکور، يكي ديگر از 
مواردي است که مي بايست از سوي بيمه گذار ارائه 
گردد تا در زمان وقوع خسارت، بيمه گر ليستي از موارد 
تحت پوشش بيمه به منظور برآورد خسارت در اختيار 

داشته باشد.
از ديگر مدارک مورد نياز براي صدور بيمه نامه، جدول 
اين جدول جهت  زمان بندي اجراي پروژه مي باشد. 
ارزيابي ريسک و تعيين نرخ و شرايط بيمه حائز اهميت 
بوده و  بيمه گر بر اساس اين جدول و زمان انجام هر 
بخش از پروژه و با توجه به فصول باراني و شرايط جوي، 
ميزان ريسک تهديد کننده را تخمين زده و نرخ و شرايط 

مربوطه را تعيين مي نمايد.
نقشه کلي پروژه يا سايت پلن)Site plane( که 
نشان دهنده محل انجام پروژه، عوارض طبيعي موجود 
در محل و عوامل طبيعي تهديد کننده پروژه بوده و در 
ارزيابي ريسک و ارائه نرخ و شرايط  بيمه نامه، موثر 

مي باشد.
در بعضي از موارد قبل از اعلام نرخ و شرايط به منظور 
ارزيابي خطرات تهديد کننده مي بايست از پروژه بازديد 
به عمل آمده و از وضعيت پروژه گزارش تهيه گردد. اين 
بازديد معمولا از پروژه هايي به عمل مي آيد که پيشرفت 
کار داشته و يا متقاضي پوشش بيمه اي براي اموال 
و اشخاص ثالث نيز هستند. در چنين مواردي قبل از 
اعلام نرخ و شرايط بيمه،  نماينده بيمه گر به محل اعزام 
مي گردد و گزارشي از نحوه اجراي پروژه و شرايط کلي 
کار را به بيمه گر ارائه نموده و وي نيز بر اساس مندرجات 

گزارش اقدام به اعلام نرخ و شرايط مي نمايد.

پس از ارائه کليه موارد مطرح شده، بيمه گر در اسرع 
وقت اقدام به اعلام نرخ و شرايط بيمه مي نمايد که در 
صورت موافقت با نرخ و شرايط اعلام شده، بيمه گذار 
درخواست خود را مبني بر صدور بيمه نامه تمام خطر 
پيمانكاران کتباً به بيمه گر ارائه داده  و با استناد به اين 

نامه در جهت صدور بيمه نامه اقدام مي گردد. 
استثنائات بيمه نامه:

تمام خطر،  هاي  بيمه نامه  در  استثناء  مهمترين    
فرانشيز مندرج در اين بيمه نامه ها مي باشد. همچنين 
ممكن است بسته به نوع پروژه، محل اجراي آن و يا 
وجود عوارض طبيعي خاص در مجاورت محل انجام 
پروژه، استثنائاتي علاوه بر استثنائات موجود در شرايط 
عمومي بيمه نامه ارائه گردد و يا براي شديدترين خطر 

تهديد کننده پروژه، حد غرامت در نظر گرفته شود.
پتانسيل هاي بالفعل و بالقوه بيمه تمام خطر 

پيمانکاران:
با توجه به وجود برنامه هاي پنج ساله توسعه و سند 
تا  نموده  ملزم  را  دولت  که  ساله  بيست  چشم انداز 
مناطق  از  رفع محروميت  و  توسعه کشور  در جهت 
اقدام  عمراني  پروژه هاي  اجراي  به  نسبت  محروم، 
اين  در  سراسر کشور  در  مختلفي  پروژه هاي  نمايد، 
ارتباط، در حال اجرا مي باشد و با توجه به قرار گرفتن 
ايران در کمربند زلزله خيزي جهان و همچنين وجود 
اقليم هاي متفاوت آب و هوايي و با در نظر گرفتن 
الزامات قانوني تعيين شده توسط کارفرما در قراردادها 
براي اخذ پوشش بيمه اي در هنگام اجراي پروژه توسط 
پيمانكاران )ماده 21 عمومي پيمان(، بازار بالقوه بسيار 
مناسبي براي ارائه اين پوشش بيمه اي و جذب پورتفوي 
بيمه اي سود آور در کشور وجود دارد که به وسيله برقراري 
ارتباط موثر با شرکت هاي پيمانكاري ازطريق شبكه 
فروش )نمايندگان و کارگزاران بيمه اي( و همچنين 
ارائه خدمات بيمه اي موثر در هنگام صدور بيمه نامه و 

پرداخت خسارت، مي توان به آن دست يافت.    

قانون دورنگري بازاريابي در بيمه
معصومه اطيابي- گيلدا عسکرپور

كارشناسان تحقيقات بازار واحد تحقيق و توسعه بيمه پارسيان
قانون دورنگري بازاريابي يكي از 22 قانون بازاريابي مي باشد، که حاصل 
25 سال مطالعه و تحقيق جک تروت و ال ريس درباره  عوامل تاثيرگذار در 
بازاريابي است. در اين مجال سعي داريم به بررسي اين قانون در صنعت 

بيمه بپردازيم.
از نقطه نظر شيميايي، داروهاي مسكن در کوتاه مدت برطرف کننده 
درد و تسكين دهنده مي باشند، اما در صورت استفاده مداوم، اثر خود را تا 
حد زيادي از دست خواهد داد. اغلب پديده هاي بازاريابي به همين شكل 
عمل مي کنند. اثرات کوتاه مدت آن درست برعكس اثرات بلندمدت آن 

مي باشد. 
يكي از ابزارهاي بازاريابي که منجر به افزايش فروش در کوتاه مدت 
در سال هاي  مناسبت هاي مختلف مي باشد.  به  تخفيف  ارايه  مي شود، 
اخير، به دليل مواجهه با بحران اقتصادي و افزايش رقابت ميان شرکت ها، 
اين ابزار به عنوان دستمايه اي از طرف صاحبان کسب و کار مورد استفاده 
قرار گرفته است. در اين ميان، شرکت هاي بيمه اي نيز از اين امر مستثني 
نبوده اند. تا قبل از آزادسازي تعرفه ها، شرکت هاي بيمه با دادن تخفيفات و 
رقابت بر سر قيمت، گوي سبقت را از يكديگر مي ربودند. پس از آزادسازي، 
انتظار مي رود که اين امر نمود بيشتري داشته باشد. هيچ دليل قابل قبولي 
وجود ندارد، که نشان بدهد استفاده از کوپن هاي تخفيف سبب ازدياد فروش 
در بلندمدت مي شود. کوپني کردن يک داروست که اگر مصرف نشود، درد 
سختي را بايد تحمل کرد. هر گونه تخفيف، مشتريان را اينطور بار مي آورد 

که فقط در زمان ارايه آنها خريد کنند.
در زندگي روزمره نمونه هاي بسيار زيادي از کسب منافع در کوتاه مدت 

و ضرر کردن در درازمدت وجود دارد. زياده روي در خوردن از نقطه نظر 
رواني ممكن است قانع کننده باشد، اما در طولاني  مدت سبب افسردگي 
و چاقي مي شود. تورم مي تواند در کوتاه مدت نكات مثبتي به اقتصاد وارد 
کند اما در درازمدت سبب رکود کامل مي شود. پس چرا اين نظريه که 
بازاريابي يک فرايند درازمدت براي تاثيرگذاري است اينقدر بغرنج به نظر 

مي رسد؟
با توجه به آزادسازي تعرفه ها عادلانه تر آن است که شرکت هاي بيمه به 
جاي ارايه تخفيفات مداوم و نرخ شكني، در موارد زير با هم رقابت نمايند، تا 
با همياري کليه دست اندرکاران صنعت بيمه، فرهنگ بيمه در جامعه نهادينه 

شود:
رقابت بر سر رعايت اصول اخلاق حرفه اي صنعت بيمه: بر طبق اصول 
اخلاق حرفه اي صنعت بيمه مصوب شوراي عمومي سنديكاي بيمه گران 
ايران، شرکت هاي بيمه اي متعهد به پايبندي به مقررات و تعهدات، رعايت  
عدالت و انصاف و صداقت و راستي در مبادله اطلاعات شده اند. موارد زير 

مي تواند راهكارهايي براي گريز از رقابت بر سر قيمت باشد:
رعايت و حمايت از رقابت آزاد و عادلانه و پيروزي از اصول بيمه گري، به 

ويژه در تعيين نرخ و شرايط؛
تعيين نرخ حق بيمه بر پايه اصول فني، معقول، منصفانه و در خور شرايط 

بيمه بدون تاثير از رقبا؛
شفافيت و صداقت و نيز خودداري از عرضه گزارش هاي فريب دهنده، 

پنهان کاري و حذف هدفمند برخي از اطلاعات؛
رقابت بر سر ارايه خدمات در زمان بروز خسارت: برخي از مشتريان در 
هنگام خريد بيمه، بيش از توجه به قيمت بيمه نامه به آسودگي خاطر در 
بيمه  شرکت هاي  بنابراين  مي انديشند.  احتمالي  خسارت  بروز  هنگام 

مي توانند با بهبود فرآيند پرداخت خسارت، رضايت هر چه بيشتر مشتريان 
را فراهم آورده و تصوير ذهني مثبتي را در ذهن مشتري ايجاد نمايند. همين 
امر موجب مي شود که شرکت هاي بيمه به جاي رقابت بر سر قيمت، بر ارايه 

خدمات برتر به مشتريان از يكديگر پيشي بگيرند.
رقابت بر سر برقراري ارتباط موثر با مشتريان: فرهنگ ارتباط با مشتري 
در فروشندگان کالا به دليل آنكه مشتري تا حدودي احساس نياز نسبت 
به محصول آنها مي کند، چندان جا نيافتاده است. در حالي که، در صنعت 
بيمه، نمايندگان سعي در بيدار کردن نياز در مشتريان را دارند و فرهنگ  
از  بهره گيري  با  است.  کرده  باز  را  خود  جاي  حدي  تا  مشتري مداري 
تكنيک هاي ارتباط موثر، هم مشتري خشنودتر مي گردد و هم شرکت بيمه 

منتفع خواهد شد.
رقابت بر سر برآوردن نيازهاي مشتريان: تا چند دهه پيش، شرکت هاي 
بيمه محصولات خود را در چهارچوبي خاص به مشتريان ارايه مي دادند. 
با رقابتي تر شدن فضاي کسب و کار صنعت بيمه طراحي محصولات بر 
اساس نياز مشتريان جاي خود را در ميان شرکت ها باز کرده است. با اين کار 
مشتريان تمايل بيشتري به خريد بيمه نامه بدون توجه به تفاوت قيمتي آن 

در شرکت هاي مختلف خواهند داشت.
رقابت بر سر وفادارتر ساختن مشتريان: ماهيت کالاهاي مصرفي به 
گونه اي است که وفادار ساختن مشتري امري دشوار مي باشد، به اين دليل 
که عوامل گوناگوني در انتخاب يک فروشنده دخيل است. از جمله اين 
عوامل مي توان به تنوع طلبي مشتريان، در دسترس بودن کالا و ... اشاره 
کرد. در حاليكه در صنعت بيمه، با افزايش رضايت مندي مشتري احتمال 
ترک شرکت بيمه اي بسيار کاهش مي يابد. بنابراين مشتري ممكن است 

سال ها به شرکت بيمه اي وفادار بماند.
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 برگردان: مژده صالحي-كارشناس 
طراحي گرافيك  بيمه پارسيان

خوانندگان محترم نشريه چتر بازهم سلام،در 
ادامه مطلب قبل در رابطه با  تبليغات و اطلاع 
رساني و تاثير مستقيم آن بر معرفي و فروش هر 
محصول ، در اين شماره از چتر ضمن معرفي دو 
بروشور جديد ديگربه نقش تبليغات در صنعت 

بيمه    مي پردازيم. 
)بروشور بيمه آتش سوزي منزل مسكوني ( که 
يكي از رشته هاي  بيمه اي  واحد آتش سوزي 

بيمه پارسيان مي باشد .
)بروشور بيمه حوادث( که يكي از رشته هاي 

بيمه اي  واحد اشخاص بيمه پارسيان مي باشد.
به  توجه  با  بيمه  شرکت هاي  فعاليت هاي 
اقتصادي  فعاليت هاي  روزافزون  گسترش 

و اجتماعي و توسعه کشورها از اهميت ويژه اي برخوردار است. هر قدر کشوري در جهت توسعه 
گام هاي اساسي تري بر دارد، صنعت بيمه در آن کشور از جايگاه مطلوب تري برخوردار خواهد بود 
.فعاليت صنعت بيمه هنوز در کشورها جايگاه و سهم بازار مناسب خود را پيدا نكرده است. در جهت 
شناسايي اين صنعت به افراد جامعه، اطلاع رساني و تبليغات به عنوان يک ابزار ارتباطي مهم، نقش 

مشهود و برجسته اي دارد.
تبليغات و اطلاع رساني به روند رشد اقتصادي و اجتماعي جامعه جهت داده و آن را ارتقا مي بخشد و 
مي تواند نقش هاي مثبت و منفي در امور مختلف نيز ايفا کند و براساس چگونگي به کارگيري آن باعث 

موفقيت يا عدم موفقيت فعاليت هاي مختلف شود.
نخستين راهكار، ارتقای تبليغات بيمه ای بوده که با فرهنگ سازی بيمه ارتباط مستحكمی دارد. در 
اين راستا تبليغات بيمه ای بايد به نحوی صورت گيرد که موجبات افزايش آگاهی آحاد مردم را نسبت 

به جنبه تامينی بيمه فراهم کند که نتيجه آن توسعه و تعميم فرهنگ بيمه در جامعه خواهد بود.
 طبق نتايج به دست آمده از يافته هاي پژوهشي، فعاليت هاي تبليغاتي و اطلاع رساني کنوني در مورد 
صنعت بيمه جهت ايجاد آگاهي در اذهان عمومي به اندازه کافي صورت نگرفته است. اين فعاليت ها را 

مي توان به چند دسته و به شرح زير تقسيم کرد:
 1- تبليغات و اطلاع رساني از طريق راديو و تلويزيون 2- تبليغات و اطلاع  رساني از طريق 
تابلوها و پوسترهاي ديواري و وسايل نقليه عمومي 3- تبليغات و اطلاع رساني از طريق 
مجله هاي تخصصي، روزنامه ها، هفته نامه ها و سالنامه ها 4- تبليغات و اطلاع رساني از طريق 

فروش شخصي.
با توجه به يافته هاي پژوهشي، موارد فوق در حد قابل توجهي موثر بوده است و توانسته تاثير 
زيادي در جهت افزايش آگاهي افراد به همراه داشته باشد ولي به جهت ظرفيت بالقوه بالايي که 
در اين زمينه موجود است در صورت افزايش اين فعاليت ها امكان افزايش آگاهي هاي عمومي در 
سطح وسيع تري وجود دارد و به تبع آن امكان جذب تقاضاي بيشتر جهت خريد بيمه نامه را به دنبال 

خواهد داشت.
عواملي که در موثر واقع شدن تبليغات در اذهان مشتريان مي تواند نقش موثري ايفا کند عبارتند از:

 1- کيفيت خدمات بيمه
 2- چگونگي مسووليت پذيري شرکت هاي بيمه

 3- چگونگي رفع مشكلات در موقع بروز
 4- تنوع و پوشش خدمات بيمه

 5- تجارب موفق و قانوني در ابعاد مختلف.
در صورت در نظر گرفتن عوامل فوق در انجام فعاليت هاي تبليغاتي و اطلاع رساني در سطح 
وسيع يا برنامه ريزي هاي منظم و منسجم مي توان از اين ابزار در جهت آگاهي رساندن و شناساندن 
فعاليت هاي صنعت بيمه به مردم و افزايش سهم بازار آن اقدام کرد و باعث ايجاد تعادل در بخش هاي 
مختلف اقتصادي و اجتماعي شد. تبليغات باعث به وجود آمدن يک بستر مناسب براي شكوفايي 
صنعت بيمه خواهد شد به شرطي که علاوه بر در نظر گرفتن عوامل فوق دست اندرکاران امر تبليغات 
و اطلاع رساني از سطح آموزش بالا و خوبي برخوردار باشند تا موجب ايجاد يک هماهنگي همه جانبه 

در جهت اهداف سازمان شوند.
در واقع برنامه هاي موفق تبليغاتي ضامن خوبي در تسخير بازار است.در پايان مشخص مي شود 
که زماني فعاليت هاي تبليغاتي و اطلاع رساني مي تواند بيشترين تاثير را در جامعه داشته باشد که از 
خدمات بيمه اي با مشخصه هاي جذاب و با کيفيت بالا، مسووليت پذيري، ايجاد امكان رفع مشكلات 
مشتريان و تنوع و پوشش خدمات بيمه سازگار با واقعيت هاي موجود در جامعه همراه با عملكرد 
مناسب سخن به ميان آورد در غير اين صورت انجام فعاليت هاي تبليغاتي و اطلاع رساني خدمات بيمه 
که بدون در نظر گرفتن کليه جوانب موردنظر مشتري ارايه شود در عمل باعث ايجاد تصويري منفي 
و نامناسب از خدمات يادشده در ذهن افراد جامعه خواهد شد و در ضمن بروز مشكلات، نمي تواند 

تاثيرگذاري لازم را در سطح جامعه داشته باشد.

ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ، شهريور  ماه  سال 1388 ، شماره بيست و يكم ، 8 صفحه

نقش تبليغات در صنعت بيمه

هركس اين هنر را دارد كه سررشته ي 
كار خويش را به دست گرفته و آن را به 
مسير دلخواه ببرد.

لوح

تازه هاي نشر

يكي از مهمترين رشته ها در صنعت بيمه، بيمه عمر مي باشد که از نظر 
حجم پورتفو و اهميت جهاني در بالاترين رتبه قرار گرفته است. اگرچه 
سهم اين رشته در صنعت بيمه کشورمان در مقايسه با سهم 60 درصدي 
پورتفوي آن نسبت به کل پورتفوي جهاني بيمه، بسيار ناچيز است، اما 
جذابيت هاي فوق العاده و نيز برخورداري از بازار با پتانسيل رشد بالا داخلي 
موجبات شروع توسعه اين رشته را در کشورمان فراهم آورده است. از 
سوي ديگر با کاهش نرخ سود بانكي و همچنين شرايط اقتصادي موجود، 
گرايش مناسبي براي مديريت درآمدها و پس اندازهاي خرد خانوارها از 
طريق بيمه هاي عمر انفرادي به وجود آمده است. بيمه پارسيان نيز به 
عنوان بزرگترين بيمه خصوصي کشور با برخورداري از ظرفيت هاي بالا 
براي ارائه محصولات مناسب و منعطف در حوزه بيمه هاي عمر انفرادي 
بخش بزرگتري از بازار اين بيمه ها را هدف گذاري نموده است. با عنايت 
به تمرکز بخش مهمي از استراتژي ها و برنامه هاي عملياتي شرکت براي 
توسعه فروش بيمه هاي عمر انفرادي و با توجه به برخورداري از شبكه 
فروش گسترده و فعال، توجه به اجزاي شبكه فروش از ارکان اصلي براي 

موفقيت در اين زمينه خواهد بود. 
بر اين اساس، در راستاي تحقق اهداف از پيش تعيين شده شرکت در 
زمينه توسعه بيمه هاي عمر، از مرداد ماه امسال مديريت بيمه هاي عمر 
انفرادي تاسيس شد که هدف آن ارتقاء کيفيت و کميت پورتفوي شرکت 
در اين رشته بوده و به عنوان يک مديريت مستقل براي توسعه بيمه هاي 

عمر انفرادي تلاش خواهد کرد.
در ارتباط با همين موضوع، بر آن شديم تا با اختصاص بخشي از مطالب 
ماهنامه چتر به بيمه هاي عمر انفرادي، تازه هاي اين بيمه در شرکت و 
آخرين آمار فروش نمايندگان برتر و همچنين موضوعات مرتبط با شبكه 

فروش را به اطلاع خوانندگان محترم برسانيم.
برترينهاي شبکه فروش بيمه هاي عمر انفرادي پارسيان

مديريت بيمه هاي عمر انفرادي از اين پس، هر ماه پنج نماينده موفق 
اين رشته را به همراه يک نفر پديده فروش، بر اساس فعاليت يک ماه 
گذشته معرفي خواهد کرد. مهمترين معيارها در انتخاب نمايندگان برتر 

به شرح ذيل است:
   بيشترين حق بيمه وصولي 

   بيشترين تعداد فروش 
   کمترين تعداد بازخريدي، ابطال و حق بيمه معوق 

اگرچه مقرر شده که معرفي نمايندگان برتر بر اساس عملكرد يک ماه 
گذشته انجام شود، ولي در اولين نوبت از اين معرفي، استثنائا فعاليت کليه 
نمايندگان از ابتداي فروش اين بيمه تا پايان شهريور امسال مدنظر قرار 
گرفته است. بر اين اساس، با در نظر گرفتن بيشترين حق بيمه وصولي 

از ابتداي فروش اين بيمه نامه ها تا تاريخ 1388/06/31 پنج نماينده برتر 
شرکت به شرح زير معرفي مي گردند:

پديده فروش
پديده فروش بيمه هاي عمر انفرادي از ميان نمايندگاني انتخاب 
مي شود که کمتر از شش ماه از فعاليت ايشان مي گذرد و ظرف مدت 
کمي از شروع فعاليت موفق به فروش تعداد قابل توجهي شده باشند. 
پديده فروش اين شماره و يكي از بهترين نماينده هاي فروش بيمه عمر 
در شهريورماه آقاي روح الله اسلامي مي باشند. ايشان به محض دريافت 
کد نمايندگي در تاريخ 1388/06/12 تا پايان شهريور موفق به فروش 
20 بيمه نامه عمر و سرمايه گذاري شدند که از نظر ميزان فروش جالب و 

قابل توجه است. 
ضمن تقدير از زحمات ايشان و نمايندگان برتر، از طرف مديريت شرکت 

و همگي همكاران براي ايشان آرزوي موفقيت هاي بيشتر داريم.
ويژه هاي عمر انفرادي پارسيان

با توجه به ايجاد برخي تغييرات تدريجي در شرايط بيمه نامه هاي 
عمر انفرادي يا فرآيند صدور آنها، و نياز به اطلاع رساني سريع و بهبود 
امور عملياتي، از کليه نمايندگان عزيز خواهشمنديم، ضمن مطالعه 
اطلاعيه هاي مرتبط که از طريق پورتال خدمات الكترونيک بيمه پارسيان 
و يا همين ماهنامه منتشر مي شود، به آخرين شرايط بيمه نامه ها و اخبار آن 
توجه کافي مبذول دارند. در همين راستا، از جمله جديدترين تغييرات در 
بيمه عمروسرمايه گذاري پارسيان مواردي به شرح ذيل اعلام مي شود که 

اميدواريم در جهت اطلاع رساني و بهبود کيفيت فروش راه گشا باشد.
افزايش سقف سرمايه پوشش کمک هزينه درمان بيماريهاي خاص به 

مبلغ 100 ميليون ريال 
کاهش سن بيمه شده به 2 سال تمام ) سن بيمه شده مي تواند بين 2 تا 

65 سال باشد(
حاضر  حال  در  کودکان،  مخصوص  عمروسرمايه گذاري  بيمه  در 
بيمه نامه ويژه افراد 2 تا 10 سال با سرمايه فوت 50 ميليون ريال و براي 
افراد 10 تا 15 سال، 50 تا 100 ميليون ريال بدون افزايش مي باشد. ضمنا 
بيمه نامه هاي مربوط به افراد 2 تا 15 سال، فعلا بدون پوشش هاي اضافي 
صادر خواهد شد. حداقل مبلغ حق بيمه تنها براي پرداخت هاي "سالانه 
و شش ماهه" در بيمه عمروسرمايه گذاري که در حال حاضر به ترتيب 
4 و 2 ميليون ريال است، ظرف 2 هفته آينده براي حق بيمه سالانه به 2 
ميليون ريال )200 هزار تومان( و براي حق بيمه شش ماهه به 1,2 ميليون 
ريال )120 هزار تومان( کاهش خواهد يافت که جزئيات آن به محض 
پياده سازي در سيستم صدور، از طريق پورتال خدمات الكترونيک به 

اطلاع نمايندگان محترم خواهد رسيد.ر

تازه هاي بيمه عمر انفرادي پارسيان

مي خواهم معجزه بخرم
وقتي سارا دخترک 8ساله اي بودشنيد که پدرو مادرش درباره برادر کوچک 
او صحبت مي کنند. فهميد که برادرش سخت بيمار است و آنها پولي براي 
مداواي او ندارند. پدر به تازگي کارش را از دست داده بود و نمي توانست هزينه  
جراحي پرخرج برادر سارا را بپردازد. سارا شنيد که پدر به آهستگي به مادرگفت: 
فقط معجزه مي تواند پسرمان را نجات دهد سارا به آرامي به اتاقش رفت و قلک 
کوچک خود را شكست . فقط پنج دلار پول داشت. سپس آهسته از درپشتي 
خارج شد و به داروخانه که در چند کوچه بالاتر قرار داشت رفت. داروساز متوجه 
دخترک نشد. سارا بالاخره حوصله اش سر رفت و سكه ها را محكم روي 

پيشخوان ريخت.
داروساز جا خورد،رو به دخترک گفت: چه مي خواهي؟ دخترک جواب داد: 
برادرم خيلي مريض است، مي خواهم معجزه بخرم . داروسازبا تعجب پرسيد: 
ببخشيد؟ دخترک توضيح داد: برادر کوچک من ، داخل سرش چيزي رفته و 
بابام مي گويد که فقط معجزه مي تواند او را نجات دهد. من مي خواهم کمي 

معجزه بخرم ، قيمتش چند است؟ دارو ساز گفت : متاسفم ما اينجا معجزه نمي 
فروشيم. چشمان دخترک پراز اشک شد و گفت:شما را به خدا ، اوخيلي مريض 
است ، بابام پول نداره تا معجزه بخرد. اين تمام پول من است ،من کجا مي توانم 
معجزه بخرم؟ مردي که گوشه اي ايستاده بود از دخترک پرسيد چقدر پول داري ؟ 
دخترک پول ها را کف دستش ريخت و به مرد نشان داد.  مرد لبخندي زد و گفت: 
آه چه جالب، فكرکنم اين پول براي خريد معجزه برادرت کافي باشه! بعد به آرامي 
دست او را گرفت و گفت: من مي خواهم برادرو والدينت را ببينم ، فكر مي کنم 

معجزه برادرت پيش من باشد.
آن مرد دکترآرمسترانگ، فوق تخصص مغز واعصاب درشيكاگو بود. فرداي 
آن روز ،عمل جراحي روي مغز پسرک با موفقيت انجام شد و او از مرگ نجات 
يافت. پس از عمل جراحي ، پدر نزد دکتر رفت و گفت: از شما متشكرم ، نجات 
پسرم معجزه اي واقعي بود. مي خواهم بدانم بابت هزينه عمل جراحي چقدر بايد 

پرداخت کنم؟ دکترلبخندي زد و گفت: فقط پنج دلار!

حكايت

تعداد بيمه نامهحق بيمه وصوليشهركدنام نمايندهنفرات برتر

786,386,000112تهران510030آقاي هومان قديري جعفر بيگلواول

653,903,721124مشهد520260آقاي حميد اماميدوم

454,951,000160تهران512140آقاي احمد نظريسوم

353,682,00075تهران510250آقاي عبدالمطلب شيرانيچهارم

309,158,50088كرمان574040خانم مهديه حسني سيرچيپنجم

نگاه تازه


