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انديشه بيمه گر اتكايي از دل 
شركت هاي بيمه ايجاد شد

از زماني كه بيمه به وجود آمد، شايد بيمه اتكايي هم شكل گرفت. به عبارت 
ديگر پيشگامان بيمه بعد از اينكه با خسارات زيادي مواجه شدند، به اين نتيجه 
رسيدند كه به تنهايي نمي توانند پاسخگوي خسارات خود باشند و به دنبال 
چاره اي براي تقسيم و توزيع خطرات و خسارات خود برآمدند و در نهايت بيمه 

اتكايي در دنيا پديدار شد.
پس از آنكه شركت هاي بيمه در دنيا عمليات بيمه گري را آغاز و خطرات 
بيمه گذاران را به خود منتقل كردند، زماني طول نكشيد كه متوجه شدند با حجم 
بالايي از خطرات روبه رو شده اند كه نگهداري آن از نقطه نظر فني نه در توان 
مالي تك تك شركت هاي بيمه و نه به مصلحت كشور بود. حجم بالاي ريسك 
نه به صلاح تك تك شركت هاي بيمه و در نهايت نه به صلاح كشور بود. از اين 
co-(رو، تصميم گرفتند با خرد كردن بيمه بيمه نامه ها از طريق تقسيم ريسك

insurance( بين شركت هاي بيمه، تعهد بيمه نامه هاي سنگين را توزيع 
و ريسك ها را به ساير نقاط منتقل نمايند،صدور بيمه نامه هاي مشترك به 
منظور توزيع ريسك تا اندازه اي تعهد شركت هاي بيمه را كاهش داد، اما كافي 
نبود و بايد تدابير ديگري انديشيده مي شد. اتكايي كردن آسيب هاي پذيرفته 
اتكايي  بيمه  شركت هاي  تاسيس  انديشه  و   )Re-insurance( شده 
از دل شركت هاي بيمه به وجود آمد و اولين شركت هاي بيمه اتكايي توسط 
شركت هاي صادركننده بيمه نامه ايجاد شدند كه امروز حجم سرمايه و ذخاير 
آنها به عنوان شركت هاي بزرگ اتكايي ارقام قابل توجهي را تشكيل مي دهند.  
انديشه نو آن روز،اينك  نقش مهمي در عمليات بيمه اي بازي مي كند به طوري 
كه هيچ شركت بيمه اي در جهان وجود ندارد كه قبل از اقدام به صدور بيمه نامه 
در يك رشته، شرايط واگذاري اتكايي آن را پيش بيني نكرده باشد.  دركشورمان 
ايران ، طبق قانون بيمه گري كه سال ها پيش تدوين شد، شركت هاي بيمه 
براي توزيع ريسك و به نوعي نظارت بيمه مركزي بر قراردادهاي بيمه اي 
بايد 25درصد از حق بيمه هاي اموال و 50درصد از حق بيمه هاي عمر را به 
عنوان اتكايي- اجباري نزد بيمه مركزي بسپارند، كه اين سياست در سال هاي 
گذشته كه ايران فاقد شركت بيمه اتكايي بود و نظارت به شكل سنتي صورت 
مي گرفت، تاثير مثبتي داشت.  اما امروزه روش واگذاري اتكايي اجباري دردنيا 
منسوخ شده و شركت هاي بيمه اتكايي از طريق كارگزاري ها )بروكرها( 
به انتقال و توزيع ريسك ها  اقدام  مي كنند.  بديهي است اين توزيع ريسك 
براساس جايگاه و شرايط  شركت هاي بيمه صورت مي گيرد و صنعت بيمه 
هركشوري با توجه به توانمندي هايي كه دارد سهمي  ازاين بازار را جذب مي 
نمايد. صنعت بيمه كشورمان هم از اين قاعده مستثني نيست و بايد داراي 
شرايط خاصي براي اين همكاري باشد. ارزيابي جايگاه جهاني صنعت بيمه 
كشورمان ظرف سال هاي 1382 تا 1386 كه توسط بيمه مركزي جمهوري 
اسلامي ايران انجام شده نشان مي دهد سهم ايران از حق بيمه هاي توليدي در 
جهان در پايان سال 86 به 0/09 درصد رسيده است. اين رقم از سال 82 تاكنون 

روند صعودي داشته به طوري كه از 0/05درصد به 0/09 افزايش يافته است.
درحالي كه حق بيمه سرانه كشورمان طي سال 86  معادل 50 دلاربوددر 
حالي كه اين رقم در جهان بيش از 607 دلاراست كه درسال هاي اخير از رشد   

قابل توجهي برخوردار بوده است .
 ادامه در صفحه 6

            خبر

 سامانه اطلاع رساني
 بيمه هاي عمر انفرادي راه اندازي شد 

 النازصفايي كارشناس ارتباطات الكترونيك بيمه پارسيان دراين خصوص 
گفت: انتقال اطلاعات جامع به مشتريان به ويژه خريداران بيمه هاي عمر نقش 

مهمي درانتخاب درست بيمه نامهاي متناسب با نياز آنان دارد.
او با بيان اينكه بيمه هاي عمر داراي پيچيدگي هاي فني است كه براي 
خريداران آن ملموس نيست افزود: بيمه هاي عمربيمه نامه هايي بلند مدت 

هستند كه هركدام را مي توان با شرايط و ويژگي خاصي صادركرد.
 صفايي ادامه داد: اطلاع رساني مناسب همچنين موجب ارتقاي سطح كيفي 
آموزش شركت مي شود و اطلاعات به روز را براي فروش صحيح تر در اختيار 
شبكه فروش قرار مي دهد. كارشناس ارتباطات الكترونيك بيمه پارسيان تاكيد 
كرد: در راستاي اهداف ياد شده و به منظوررفع نياز نمايندگان شركت به تعميق 

ارتباط با مركز سامانه اطلاع رساني بيمه هاي عمر انفرادي راه اندازي شد.
 به گفته صفايي سامانه ياد شده ابزاري نو ورسمي براي انتشار اطلاعات، 
شرايط بيمه نامه ها، اخبار و رويدادها و ساير مطالب مرتبط با بيمه هاي عمر 
انفرادي پارسيان است. او اظهار داشت: از آنجا كه دراين مرحله فاز اول سامانه 
اطلاع رساني بيمه هاي عمر انفرادي راه اندازي شده بديهي است به تدريج 
اطلاعات كامل تري را به اطلاع عموم مي رساند. ياد آور مي شود: اين سامانه 
به نشاني  http://life.parsianinsurance.ir  ، در فاز اول تنها براي 
دسترسي نمايندگان شركت مورد استفاده قرار مي گيرد.  نمايندگان محترم  با 
استفاده از نام كاربري و رمز عبور مورد استفاده خود در سامانه اطلاع رساني 

آيين نامه ها و بخشنامه ها وارد سامانه شده و از آن استفاده نمايند.

            نگاه روز

درسالروزولادت ثامن الحجج تعداد مجتمع هاي بيمه اي پارسيان به 16رسيد

"مجتمع بيمه اي قزوين" افتتاح شد
صفحه3

تازه هاي بيمه عمر 
انفرادي پارسيان

صفحه8

بيمه هاي عمر 
ماندگارند

صفحه3

هفت توصيه غذايي براي پشت ميز نشينان
صفحه5

در گفت و گو با رييس بيمه هاي اتكايي اين شركت بررسي شد

 تركيب نگهداري ريسك 
و واگذاري هاي اتكايي بيمه پارسيان
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انتصابات

بر
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ب�ا نهاي�ت تاس�ف و تال�م مطل�ع ش�ديم 
همكارمان  آقاي  محمد خاني  در واحد 
خس�ارت مش�هددر غ�م از دس�ت دادن 

همسرشان  به سوگ نشسته  اند.
ب�راي  آن عزيز از دس�ت رفت�ه رحمت 
و ب�راي بازمان�دگان محترمش�ان صبرو 

شكيبايي ازخداوند متعال خواستاريم.

تسليت

ط�ي احكام�ي جداگان�ه از س�وي فريب�رز 
حاتمي مدير توسعه منابع انساني و به پيشنهاد 
مدير امور بازار آقايان  محم�د جواد اميني 
ومحمد رضا كمال آرا به س�مت سرپرستي 
مجتمع بيمه اي اهوازواراك و سيد عليرضا 
سمائي به سمت رئيس مجتمع بيمه اي رشت 
منصوب ش�دند. دراين احكام آمده اس�ت: 
اميدوارم با درايت ، جديت و نظارت كامل 

در اداره امور مجتمع موفق و مؤيد باشيد.

ايمان بدري، رئيس اداره توسعه سيستم هاي اطلاعاتي  بيمه پارسيان اعلام كرد: 
سامانه اطلاع رساني پراكندگي جغرافيايي واحدهاي خسارت اتومبيل بيمه پارسيان 

در سراسر كشور توسط اداره توسعه سيستم هاي اطلاعاتي طراحي و به بهره برداري 
رسيد.

او با اشاره به همكاري دلسوزانه همكاران شركت خدمات كارشناسي بيمه خودرو 
پارسيان افزود: با استفاده از تكنولوژي هاي بروز وب اين  سامانه اطلاع رساني به 

بهره برداري رسيده است. بدري ادامه داد:  اين سامانه امكان نمايش نقشه كروكي 
بيش از 20 واحد خسارت شركت در سراسر كشور را به همراه امكان جستجوي 

سريع آدرس در اختيار مشتريان شركت بيمه پارسيان قرار مي دهد.
ياد آور مي شود: اين سامانه به عنوان سرويس جديدي از خدمات الكترونيك 
مشتريان شركت بيمه پارسيان ، از طريق پورتال خدمات الكترونيك به آدرس

http://eservices.parsianinsurance.ir قابل دسترسي است.

بهره برداري سامانه اطلاع رساني پراكندگي جغرافيايي واحدهاي خسارت   شيوه هاي جلب رضايت مشتريان 
 و پيگيري آنها پس از خريد بيمه نامه

 از نگاه نمايندگان بيمه پارسيان
معصومه اطيابي - دبير نظام پيشنهادات

مشتري خود را بشناسيد و بسته به نيازش به او بيمه بفروشيد:
يكي از نمايندگان فروش شركت كوكاكولا، مايوس و نا اميد از خاورميانه بازگشت. 
هنگامي كه دليل اين ياس و نااميدي از وي سوال شد، وي جواب داد: »هنگامي 
كه من به آنجا رسيدم مطمئن بودم كه مي توانم موفق شوم و فروش خوبي داشته 

باشم.
 اما مشكلي كه داشتم اين بود كه من عربي نمي دانستم. لذا تصميم گرفتم كه 
پيام خود را از طريق پوستر به آنها انتقال دهم. بنابراين سه پوستر زير را طراحي 

كردم: 
پوستر اول مردي را نشان مي داد كه خسته و كوفته در بيابان بيهوش افتاده بود. 

پوستر دوم مردي كه در حال نوشيدن كوكا كولا بود را نشان مي داد. 
پوستر سوم مردي بسيار سرحال و شاداب را نشان مي داد. 

پوسترها را در همه جا چسباندم.« 
دوستش از وي پرسيد: »آيا اين روش موثر بود؟« 

وي جواب داد: »متاسفانه من نمي دانستم عرب ها از راست به چپ مي خوانند و لذا 
آنها ابتدا تصوير سوم، سپس دوم و بعد اول را ديدند.« 

 شناخت مشتري و دانستن نيازهاي بيمه اي او نيز در انتخاب بهترين بيمه نامه 
و پوشش براي او بسيار تاثيرگذار است. به طور مثال برخي از پوشش هاي بيمه  
مسئوليت مثل اماكن وابسته به كارگاه، ماموريت خارج از كارگاه، اياب و ذهاب 
كاركنان و ...از پوشش هاي اضافي مي باشند كه با توجه به نياز بيمه گزاران بايد به 

آنها توصيه شوند. 
بنابراين براي بالا بردن رضايت مشتريان لازم است حتماً توضيحاتي در مورد اين 
پوشش ها به آنها داده شود و در صورت موافقت و صلاحديد به بيمه نامه اضافه گردند. 
فراموش نكنيد كه بيمه گزاران نماينده را به عنوان مشاور بيمه اي خود باور دارند و در 
صورتي كه خلاف اين امر ثابت شود، اعتماد اوليه كم كم از بين رفته و نارضايتي جاي 

آن را خواهد گرفت. 
  براي اينكه در خاطر مشتريان باقي بمانيد از كانال هاي مختلف با 

آنها در ارتباط باشيد:
ارسال خبرنامه براي مشتريان يكي از شيوه هاي تاثيرگذار در به ياد ماندن در ذهن 
مشتري مي باشد. به همين منظور مي توانيد براي مشتريان بالقوه و بالفعل خود به 
صورت ماهيانه اخبار جديد بيمه اي و يا پوشش هاي جديد كه به رشته هاي بيمه اي 
اضافه شده اند را ارسال نماييد. به طور مثال يكي از نمايندگان بيمه پارسيان آخرين 
اخبار و اطلاعات بيمه هاي عمر و سرمايه گذاري را در ماه گذشته در قالب يك متن 
اطلاع رساني يك صفحه اي تهيه كرده و به اين شرح براي مشتريان خود ارسال 

نمود:
آخرين اخبار و اطلاعات بيمه اي در مورد بيمه هاي عمر و سرمايه گذاري بيمه 

پارسيان :
كاهش سن بيمه شده و پوشش اين بيمه نامه از  2 تا 65 سال.

كاهش حداقل حق بيمه ها به شرح مندرج در پيوست. 
با همين اطلاع رساني به ظاهر ساده و كوچك نماينده مي تواند بار ديگر نام خود و 
نمايندگي اش را به خاطر مشتري بياورد و همين امر در درازمدت تاثير به سزايي در 

فروش او مي گذارد. 
ارسال  براي  زمرديان  بهرام  و  بغدادي  محمدرضا  آقايان  از  تشكر  ضمن 
تجربيات بازاريابي خود، از ديگر نمايندگان نيز خواهشمنديم تجربيات خود را در 
زمينه بازاريابي و فروش بيمه هاي مختلف در بخش پيشنهادات وب سايت بيمه 
پارسيان ثبت نمايند تا ديگر نمايندگان نيز بتوانند از اين تجربيات بهره مند شوند. 

                 ديدگاه

                 معرفي كتاب

فرض كنيد به عنوان نماينده بيمه پارسيان مي خواهيد 
در مذاكره حضوري با يك شركت معتبر ،مدير شركت يا 
هرفرد تصميم گيرنده اي را متقاعد به دريافت خدمات بيمه 
اي از شركت بيمه پارسيان نماييد. درصورتي كه شركت 
مربوطه بيمه نامه را قبلا از شركت بيمه ديگري تهيه كرده 

باشد،برنامه شما براي بازاريابي چه خواهد بود؟
اينترنتي  نشاني  به  توانيد  مي  را  خود  هاي  پاسخ 
CHATR@PARSIANINSURANCE.
اداري  اتوماسيون  يا   021-88642555 نمابر  يا   IR

مديرروابط عمومي ارسال فرماييد.
به سه نفر از همكاراني كه پاسخ مناسب داده باشند به قيد 

قرعه جوايزي تقديم مي شود.
پاسخ شماره 11:

درآمار منتشر شده بيمه مركزي در سال 87 بيمه پارسيان 

به عنوان بزرگترين بيمه خصوصي كشور بيشترين سهم 
اين بازار را به خود اختصاص داده و بعد از بيمه هاي ايران 
وآسيا توانسته از لحاظ حق بيمه هاي دريافتي و خسارت 

پرداختي مقام سوم را درصنعت بيمه كسب نمايد.
بيمه پارسيان از وجود سهامداراني چون بانك پارسيان، 
ايران خودرو و صندق بازنشستگي كاركنان نفت برخوردار 

است .
در  فعال  1300نماينده  از  بيش  داراي  پارسيان  بيمه 

تمامي  كشور است.
لحاظ مجموع سرمايه و ذخايرفني  به  پارسيان  بيمه 
،بزرگترين شركت بيمه خصوصي كشور است كه امكان 
پرداخت خسارت كامل و سريع به مشتريان را فراهم 

مي سازد.
بيمه پارسيان داراي قراردادهاي مناسبي با شركت هاي 

بيمه اتكايي معتبربين المللي مي باشد كه پشتوانه خوبي 
براي شركت در پرداخت خسارات هاي بزرگ و ارائه 

خدمات مناسب به بيمه گذاران مي باشد.
بيمه پارسيان از سال 83 تاكنون،تنها شركت بيمه اي 
خصوصي است كه به عنوان يكي از 100شركت برتر 

كشور شناخته شده است.
بيمه پارسيان قادراست تمامي خدمات بيمه اي بازرگاني

را به مشتريان ارائه دهد.

برندگان مسابقه چتر:
احمد رضا خضراء- نمايندگي 510020

محمد حسن عطايي-نمايندگي 531240
خسارت  واحد  حسابداري  مهرابي-كارشناس  مسعود 

كرج  
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آموزش، مشاركت، واگذاري اختيار و مسئوليت و ايجاد 
انگيزه، چهار ركن اصلي توانمندسازي كاركنان است كه 
در شش ماهه دوم سال جاري در شركت بيمه پارسيان 

اجرايي خواهد شد.
 حسين كريم خان زند، مدير عامل شركت در بازديد از 
مجتمع هاي بيمه اي اراك،اصفهان واهوازودر ديدار  با 
نمايندگان با اعلام اين مطلب افزود: دانش كاركنان و 
نمايندگان بايد از طريق حضور در كلاس ها، دوره هاي 
آموزشي و امتحانات فصلي و از طريق بررسي نيازسنجي 

آموزشي افزايش يابد.
حسب  بر  كاركنان  دادن  مشاركت  همچنين   
كار  گردش  ايجاد  امور،  انجام  در  آن ها  توانمندي 
توانمندسازي  اركان  از  يكي  آن ها  از  نظرخواهي  و 
كاركنان محسوب مي شود.  وي در خصوص واگذاري 
اختيار و مسئوليت به كاركنان به عنوان سومين ركن 
توانمندسازي خاطرنشان كرد: در سال جاري اختيارات 
و مسئوليت هاي بيشتري را به استان ها واگذار خواهيم 
كرد و ستاد مركزي بيشتر وظيفه نظارت و كنترل را بر 
عهده خواهد گرفت.  مديرعامل   پارسيان همچنين بر 
لزوم ايجاد مناسبات اخلاقي نيرومند در شركت تأكيد 
بر همكاري و همدلي،  مبتني  روابطي  كرد و گفت: 
ايجاد بافت منسجم و بدون تعارض، حل مشكلات از 
طريق تحليل آن ها، احترام متقابل و انتقادپذيري در اين 

شركت بسيار حائز اهميت است.
صحبت هاي  ادامه  در  پارسيان  بيمه  مديرعامل    
خود به وجود گروه مخاطب در اين شركت اشاره كرد 

و اظهار داشت: نمايندگان و مشتريان به عنوان دو گروه 
از مخاطبان اصلي يك شركت بيمه به شمار مي روند و با 
توجه به اينكه نمايندگان بازوي اصلي شركت محسوب 
مي شوند، پاسخگويي مناسب به آن ها، پرداخت به موقع 
كارمزد، بازديد از دفاتر نمايندگان، افزايش نمايندگان 
كارآمد و ايجاد دفاتر نمايندگان در شهرهايي كه فاقد 
نماينده هستند، از برنامه هاي اين شركت تا پايان سال 

جاري به شمار مي رود.
 كريم خان زند با بيان اينكه نحوة پاسخگويي به 
بود،  خواهد  و  بوده  توجه  مورد  بسيار  نيز  مشتريان 
تأكيد كرد: پاسخگويي به مشتريان، حفظ و رعايت 
الگوي مشتري مداري، تكريم ارباب رجوع، تسريع در 
انجام امور بيمه اي بيمه گذاران و اعلام نرخ و شرايط 
مورد درخواست مشتريان با تعامل بيشتر كاركنان ادامه 

خواهد يافت. در پايان هريك ازاين ديدارها از نمايندگان 
برتر هر استان كه در شش ماه گذشته بيشترين پرتفوي 
را داشتند با اهدای جوايزی تقدير به عمل آمد كه اسامی 
اين نمايندگان درذيل همين مطلب به نظرخوانندگان 

محترم چتر می رسد:
مرادی  محمود  آقای  اراك:  برتر  نمايندگان 
)كد578110(، خانم شقايق نوابی)كد578270( و خانم 

شراره تهرانی)كد57802(
رضائي  فاطمه  خانم  اصفهان:  برتر  نمايندگان 
)كد530330(، آقاي سعيد شهباز)كد530540( وآقای 

امير شاه زماني سيچاني)كد531230(
نمايندگان برتراهواز: آقای عالی رضايی)572020(، 
نيا  مدرس  سميه   خانم  ياری)572220(،  خانم 

)572340(

مراسم  تقدير  از نمايندگان برتر اراك ،اصفهان و اهواز برگزار شد

در اين شماره قصد داريم به معرفي 
يكي از كتاب هاي پرفروش و مناسب 
فروش  دانش  افزايش  راستاي  در 

نمايندگان بپردازيم. 
و  مشاور  تريسي"  "برايان 
از  يكي  و  بزرگ  روان شناس 
معتبرترين مرجع صاحبنظر جهان در 
زمينه  موفقيت و پيشرفت و همچنين 
"قورباغه ات  معروف  كتاب  نويسنده  
سن  در  او  مي باشد.  بده"  قورت  را 
درجه  آلبرا،  دانشگاه  از  سالگي  سي 
كارشناسي و سپس مدرك كارشناسي ارشد خود را در رشته مديريت از دانشگاه 

كلمبيا پاسفيك دريافت كرد.
كتاب روانشناسي فروش يكي از كتاب هاي ارزنده و كاربردي از اين نويسنده 
در زمينه فروش مي باشد. با مطالعه اين كتاب متوجه خواهيد شد چگونه بيشتر، 
آسان تر و سريع تر از آنچه تصور مي كرديد، فروش خود را افزايش دهيد. خلاصه اي 

از مطالبي كه در اين كتاب مي خوانيد دچنين است: 
مشخص كردن اهداف فروش و تلاش براي تحقق آنها.

چرا مردم خريد مي كنند؟
فروش موفق چيست؟

چگونه قرار ملاقات هاي بيشتري را تنظيم نماييم؟
قدرت تلقين و وضع ظاهر مناسب

انجام اقدامات عملي براي فرايند فروش.
ده اقدام مهم براي موفق شدن در فروش.

كتاب روانشناسي فروش در سال 1387 توسط انتشارات ذهن آويز و با ترجمه 
مهدي قراچه داغي منتشر شده است.  
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ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ، آبان  ماه  سال 1388 ، شماره  بيست و سوم ، 8 صفحه      

گو
تو

گف

مجتمع بيمه اي قزوين همزمان با ميلاد مسعود 
حضرت ثامن الحجج علي ابن موس�ي الرضا )ع(، 
بعنوان ش�انزدهمين مجتمع بيمه اي پارس�يان ، 

نهم آبان ماه امسال افتتاح شد. 
 ICD اين مجتمع بيم�ه اي كه پيش از اي�ن واحد
بود، پس از عملكرد قابل قبول و رش�د حجم فعاليت 
هايش اخيرا ب�ه مجتمع بيمه اي تغيي�ر يافت و به 
ط�ور مس�تقل كار خ�ود را در فضايي جدي�د آغاز 
كرد.  ماهنامه چتر دراين ش�ماره گف�ت و گويي را 
با محمدرضا صالحي نژاد سرپرست مجتمع بيمه 

اي قزوين انجام داده است كه در ادامه مي آيد: 

واح�د ICD قزوي�ن اخيرا" ب�ه مجتم�ع بيمه اي 
تبديل شده است تفاوت اين دو در چيست؟

 تبديل ش��دن باجه ب��ه مجتمع در هر صورت دس��تخوش 
يكس��ري از تغييرات قرار مي گيرد از قبيل س��اعت كاري – 
استقرار در يك مكان خاص كه كليه كاركنان آن به امر بيمه 
گري مشغول مي باشند و يا  پاس��خگويي به ارباب رجوع كه 
سوال آنان فقط در زمينه بيمه اي است ويا ايجاد شدن مكاني 
خاص براي آموزش دادن نمايندگان جهت صدور بيمه نامه 
 ICD و AC  و عواملي از اين قبيل ولي  بارزترين تفاوت بين
در نيروي كار آنهاست كه اين يك امتياز و برتري ويژه كه مختص 
به مجتمع هاي بيمه اي اس��ت كه افزايش نيروي كار برابراس��ت 
با افزايش بهره وري و افزايش بهره وري مس��اوي اس��ت با 
افزايش پرتفوي و افزايش پرتفوي مس��اوي است با افزايش 
سهم شركت  از بازار بيمه كش��ور كه همان هدف نهايي كليه 

شركتهاي بيمه اي است .
برنامه شما براي فعاليت در قالب جديد چيست؟

با ي��اري و عنايات حضرت حق با ايجاد ي��ك برنامه مدون 
در فروش بيمه , تش��ريح و تبيين وظايف بيمه گري وتقسيم 
عادلانه امور بيمه اي بين همكاران عزيز در جهت رسيدن به 

اهداف مطلوب شركت .
مجتم�ع بيم�ه اي قزوين در ح�ال حاضر ب�ا چند 
نماين�ده هم�كاري دارد و س�هم كدام رش�ته در 

پرتفوي آنان بيشتر است؟ 
مجتمع بيمه اي قزوين در حال حاض��ر با 20 نماينده فعال 
, 4 نماينده در حال معرفي دفتر نمايندگي و 11 نماينده ديگر 

در مرحله مصاحبه و دريافت كد مي باشند.
اگر به درختواره بيمه توجه كرده باش��يم مي توانيم به آساني پي 
به اين نكت��ه ببريم كه اكثر نمايندگان ش��ركتهاي بيمه به ش��اخه 
اموال –رشته اتومبيل كه همان ثالث-بدنه و مازاد مي باشد توجه 
و حساس��يت ويژه اي نش��ان داده اند كه اين ادعا در پرتفوي 
اكثر نمايندگان شركت مشهود مي باشد و نمايندگان قزوين 

هم به تبع از اين امر مستثني نيستند.
آيا شما به فروش بيمه هاي اجباري اعتقاد داريد؟

ف��روش بيمه هاي اجب��اري بصورت انف��رادي خير مگر با 
رضايت بيمه گذار مانند بيمه نامه حوادث دفترچه اي وآتش 
سوزي منازل مسكوني ولي بصورت گروهي بله – بطور مثال 
ارگانهايي كه خواستار پوش��ش درمان تكميلي براي پرسنل 
خود مي باش��ند در كنار اين پوش��ش به بيمه گذار بيمه عمر 
و حوادث گروهي هم فروخته ش��ود كه تجربه در فروش اين 

نوع بيمه نامه ها آثار مثبت خ��ود را در بالا بردن پرتفوي اكثر 
نمايندگان و مراكز فروش بيمه نامه نشان داده است.

 آيا ط�رح بيمه پارس�يان براي عرض�ه بيمه هاي 
اختياري مانند عمر و آتش سوزي منازل مسكوني 

مناسب است؟
بله – بخصوص ط��رح دفترچه بيمه آتش س��وزي منازل 
مسكوني با پوششها و سرمايه هاي مختلف كه اخيرا" توسط 
واحد  آتش سوزي طراحي شده موجب افزايش فروش اين نوع 
بيمه نامه گرديده و همچنين تبليغات تلويزيوني بيمه هاي عمر 
كه باعث تشويق و ترغيب مردم به خريد بيمه هاي عمر سرمايه 

گذاري شده است .
 نظر ش�ما در مورد نرخ تعرفه رش�ته هاي مختلف 

بيمه اي چيست؟
مهمترين عامل در نرخ تعرفه رش��ته هاي مختلف بيمه اي 
قابل رقابت بودن و يا به عبارتي انعطاف پذيربودن آن اس��ت 
كه اين فاكتور مهم عامل اصلي فروش بيمه نامه محس��وب 
مي ش��ود كه رابطه بين نرخ تعرفه و ف��روش بيمه نامه يك 

رابطه علي و معلولي اس��ت هرچه نرخ قابل رقابت تر   فروش 
بيمه نامه بيشتر و بالعكس . 

 آيا آزاد سازي يا حذف تعرفه موجب رقابت خواهد 
شد؟

بله – آزادس��ازي يا همان حذف تعرفه كه صحبت آن هم 
چندي در محافل بيمه اي مطرح اس��ت در جهت ايجاد يك 
بازار رقابت آزاد بين ارگانها و شركتهاي مختلف بيمه مطرح 
شده است تا قدرت مانور شركتها در عرصه فروش بيمه نامه 
بيشتر شود و اين مهم نياز به مطالعات كارشناسي شده توسط 

مديران مربوطه در جهت پذيرش ريسك دارد.
درقزوين مردم بيش�تر تمايل به خريد چه بيمه نامه 

اي دارند؟
اجازه بدهيد پاس��خ به اين س��وال را از طريق آمار عملكرد 

استاني بدهم كه به ترتيب اولويت از قرار ذيل مي باشد"
1-بيمه بدنه خودرو 2- بيمه ح��وادث دفترچه اي 3- بيمه 

درمان تكميلي 4- بيمه عمرو سرمايه گذاري
 آيا از نح�وه ارتب�اط مديران س�تادي پارس�يان 

رضايت داريد؟
بله- خ��ارج از هرگونه تعارف��ات اينجانب كمال تش��كر و 
سپاس از مديران عزيز و روس��اي گرامي واحدهاي مختلف 
س��تادي را دارم و آرزوي موفقيت و پيشرفت روزافزون براي 

همه عزيزان از پروردگار مهربان خواستارم.
به نظر شما براي حفظ مش�تريان از چه ابزارهاي 

تشويقي مي توان استفاده كرد؟
واگذارنم��ودن كارته��اي تخفيف براي كليه رش��ته ه��ا ، ارائه 
كارتهاي VIP به دارندگان بيمه نامه  ها  و  تخفيف عدم خس��ارت 

به تمامي رشته هاي بيمه به ويژه  بيمه آتش سوزي.
در پايان از زحمات همكار گرامي س��ركارخانم ايزد پناهي كه 
در اين سالها با اينجانب همكاري داشته اند كمال تشكررادارم. 

به اطلاع مي رساند نش��اني مجتمع بيمه اي قزوين،   بلوار 
حكم آباد،  نبش خيابان فروغ، پلاك 42 است و بيمه گذاران 
مي توانند با ش��ماره تلف��ن ه��اي  9-3366248-0281 و 

3366260-0281 با اين مركز تماس حاصل فرمايند.

خانم مهديه حسني، نماينده فعال بيمه پارسيان دراستان تهران 
است. او كارش را از پاييزسال 85 آغاز كرده و از همان ابتدا كار فعاليت 
خوبي در بينه هاي زندگي به ويژه بيمه هاي عمر داشته است. دراين 
شماره ماهنامه چتر گفت و گويي را با وي انجام داده ايم كه در ادامه 

مي آيد: 
شما از چه زمان موفق به دريافت كد نمايندگي بيمه 

پارسيان شديد؟
من دقيقاً از تاريخ 85/9/8 موفق به دريافت كد نمايندگي بيمه پارسيان 

شدم .
 چرا بيمه هاي زندگي براي شما جذاب بود؟

بيمه هاي زندگي نسبت به ساير بيمه ها ضريب خسارت پايين تري 
داشته و انعطاف پذيرتربودند ازاين رو تصميم گرفتم بيشتر روي اين نوع 

بيمه نامه ها كار كنم.
آيا توسعه بيمه هاي عمر براي شبكه فروش نيز توجيه 

اقتصادي دارد؟ چرا؟
بله بيمه هاي عمراصولًا براي بيمه گر ، شبكه فروش و حتي خود بيمه 
گذارماندگارهستند و فقط در زمان سررسيد اقساط بايد حق بيمه ها را 
پيگيري كرد و همچنين تا پايان مدت قرارداد بيمه هر چند سال كه باشد 

نياز به تمديد مجدد ندارد  و اين امر هزينه هاي جاري را كاهش مي دهد.
جامعه سود بيمه هاي عمر و سرمايه گذاري را با انواع سوده 
اي بانكي مقايسه مي كنند شما به عنوان يك بيمه گر چه 

توصيه اي به آنان داريد؟
 بله اما يك فروشنده حرفه اي هميشه با دلايل قانع كننده به آنها ثابت 
ميكند كه بيمه عمر و سرمايه گذاري نسبت به سپرده هاي بانكي تفاوت 

قابل ملاحظه اي دارند و به نفع آنهاست با بيمه عمر وسرمايه گذاري 
پشتوانه مالي محكمي براي آينده خود بسازند زيرا در بيمه هاي عمر 
وسرمايه گذاري شخص بيمه گذار علاوه بر بهره مندي از سود سرمايه 
گذاري از بيمه عمر رايگان و پوشش هايي از قبيل امراض خاص ، از كار 
افتادگي و فوث براثر حادثه نيز برخوردار است و به سرمايه فوت بيمه 
گذار ماليات تعلق نمي گيرد درحالي كه به سپرده شخص در بانك بعد از 

فوت ماليات تعلق ميگيرد .
رويكرد شما به بيمه هاي اجباري چيست؟

 در اين مقطع كه هنوز ملت اعتقاد چنداني به بيمه ندارند امري 
ضروري است و نياز است در اين زمينه تلاش هاي تازه اي صورت گيرد 
تا مردم از بيمه هاي اجباري استقبال نمايند و با ديد مثبت به اين قضيه 

نگاه كنند.
سهم شما از رشته شخص ثالث چه ميزان است؟ 

 برغم اجباري بودن بيمه شخص ثالث و مراجعه مردم جهت تمديد 
بيمه نامه هاي ثالث  چندان ميلي به جذب بيمه هاي ثالث ندارم و 
پرتفوي من در اين رشته بسيار ناچيزبوده و حتي از سقف تعيين شده 

نيز پايين تر مي باشد.
آيا شما به فروش بيمه های اجباری اعتقاد داريد؟

من شخصاً اعتقاد به فروش بيمه هاي اجباري ندارم معهذا نظر به 
اينكه برغم تلاش  شركتهاي بيمه هنوز فرهنگ بيمه در كشور به 
صورت كامل جا نيفتاده و همچنين سطح درآمد ملت نسبت به هزينه 
هاي روزمره پايين مي باشد زياد از بيمه استقبال نشده و نياز است تلاش 
شركتهاي بيمه روز بروز بيشتر شده و با خدمات خوب خود به مشتريان  
اين صنعت را در جامعه به شكل واقعي معرفي و اعتماد مردم را در ارائه 

خدمات به خود جلب نمايند تا روزي مسئله اجباري بودن  بيمه ها به 
كلي حل شده و مردم با ميل خود از بيمه استقبال نمايند .

آيا طرح بيمه پارسيان برای عرضه بيمه های اختياری 
مانند عمر وآتش سوزی منازل مناسب است؟

 بله تا حدودي،  اگر در رشته بيمه هاي عمر و سرمايه گذاري كمي 
بازنگري شود و حداقل حق بيمه پرداختي كاهش يابد مي توان به تمامي 
اقشار جامعه بيمه عمر وسرمايه گذاري را براساس درآمد سالانه آنها 
ارائه داد. ودر بيمه هاي آتش سوزي نيز ساليانه در صورت عدم خسارت 
تخفيف ناچيزي صورت گيرد تا خود همانند بيمه هاي مسئوليت و 

اتومبيل  زمينه تشويق بيمه گذاران راجهت تمديد فراهم سازد .
نظر شما در مورد نرخ تعرفه رشته های مختلف بيمه ای 

چيست؟
 درمواقعي كه نرخ تعرفه ها توسط  شركتهاي رقيب كاهش داده 
مي شود بايد با اطلاع رساني درست و ارزيابي ريسك نرخ متناسب با 
خطراتي را كه بيمه گذار را تهديد مي كند ارايه كرد و با مشاوره درست 
و به موقع به بيمه گذاران پرتفوي بدست آمده را حفظ كرد تا درنهايت 

با  رقابتي سالم سهم قابل قبولي از بازار بيمه را تصاحب كنيم.

آيا آزاد سازی يا حذف تعرفه موجب رقابت خواهد شد؟ 
 آزاد سازي تعرفه براي رقابت با شركتهاي ديگر لازم است البته بايد 

تمام جوانب را در نظر گرفت و بعد در اين خصوص اقدام نمود.
در بازاري كه نرخ شكني به اوج خود رسيده چگونه مي 

توان با رعايت اخلاق حرفه اي كار كرد؟
 با دادن اطلاعات جامع وصحيح و ارائه خدمات در زمان خسارت 
مي توان عرصه را براي رقبا تنگ كرده و زمينه خوش بيني بيمه 

گذاران را به شركت بيمه خود فراهم ساخت.
نمايندگی شما با چند بازارياب همكاری دارد؟

با 2 نفر بازار ياب پاره وقت كه حدوداً  ده  درصد از پرتفوي اين 
نمايندگي را به خود اختصاص داده اند.

  برای حفظ مشتريان خود از چه ابزارهای تشويقی 
استفاده می كنيد؟

حفظ مشتري به مراتب از جذب مشتري سخت تر است اما با مشاوره 
و صداقت در زمان صدوربيمه نامه و راهنماييهاي  لازم در زمان 
خسارت به مشتريان اعتماد آنها را جلب كرده و اصول مشتري 

مداري را رعايت مي نمايم .  

درسالروزولادت ثامن الحجج تعداد مجتمع هاي بيمه اي پارسيان به 16رسيد

"مجتمع بيمه اي قزوين" افتتاح شد

 بيمه هاي عمر  
ماندگارند
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ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ، آبان  ماه  سال 1388 ، شماره  بيست و سوم ، 8 صفحه      

چه
دري

20032004200520062007عنوانمنطقه

جمهوري اسلامي ايران

نرخ رشد حق بيمه توليدي برحسب 

34/52920/121/524/5دلار)درصد(

22/929/134/541/150/2حق بيمه سرانه دركشور)دلار(

1/161/251/281/301/30ضريب نفوذ بيمه دركشور)درصد(

خاورميانه
11/913/914/615/516/2سهم ايران از حق بيمه اي توليدي )درصد(

71/576/983/694/1111/7حق بيمه سرانه در منطقه)دلار(

1/891/761/631/551/60ضريب نفوذ بيمه )درصد(

mena كشورهاي

10/211/912/613/413/9سهم ايران از حق بيمه اي توليدي )درصد(

59/864/670/37993/9حق بيمه سرانه در منطقه)دلار(

1/851/726011/531/59ضريب نفوذ بيمه )درصد(

قاره آسيا
0/230/270/310/370/43سهم ايران از حق بيمه اي توليدي )درصد(

183/4194/3197/9205/5210/7حق بيمه سرانه در منطقه)دلار(

7/517/376/836/656/20ضريب نفوذ بيمه )درصد(

جهان
0/050/060/070/080/09سهم ايران از حق بيمه اي توليدي )درصد(

469/6511/5518/5554/8607/7حق بيمه سرانه در منطقه)دلار(

8/067/997/527/527/49ضريب نفوذ بيمه )درصد(

ادامه از صفحه اول
ارزيابي جايگاه جهاني صنعت بيمه كشورمان در جدول فوق آمده است:

انواع بيمه هاي اتكايي

انديشه بيمه گر اتكايي از دل 
شركت هاي بيمه ايجاد شد

بيمه اتكايي نوعي بيمه است. در اين نوع بيمه، شركت 
بيمه كه خود بيمه گر بيمه نامه هاي مختلفي است،  خود را 
در مقابل خسارت هاي احتمالي كه بيمه  نامه ها دچار آن 
مي شوند،  نزد شركت بيمه ديگري بيمه مجدد مي نمايد. 
اساساً قراردادهاي اتكايي با قراردادهاي ساير رشته هاي 

بيمه به علت وجود دو خصلت  زير متفاوت است: 
قرارداد بيمه معمولًا بين بيمه گر و يكي از آحاد جامعه كه 
مي تواند يك فرد يا يك واحد تجاري يا صنعتي و يا يك 
موسسه خيريه و يا يك واحد دولتي باشد،  منعقد مي شود 
اما يك قرارداد بيمه اتكايي بين دو بيمه گر كه يكي از آنها 
به عنوان "بيمه گر اتكايي" و ديگري بعنوان "بيمه گر اوليه" 
يا "صادركننده بيمه نامه" و يا "بيمه گر واگذارنده" ناميده 
مي شود منعقد مي شود. بيمه گر اتكايي هم ممكن است 
بيمه هاي اتكايي را كه پذيرفته است مجدداً بصورت اتكايي 
بيمه نمايد كه اين قرارداد را "واگذاري مجدد" و به تبع آن 
شركت بيمه اتكايي مقدم را "واگذارنده" و شركت اتكايي كه 
واگذارنده را پذيرفته است، "بيمه گر اتكايي مجدد" مي نامند. 

موضوع يك بيمه نامه مي تواند مال، شخص و يا سود 
حاصله اي باشد كه در معرض خطر نابودي يا خسارت قرار 
دارد و يا اينكه نوعي از انواع مسئوليت هايي باشد كه بر اثر 
فعاليت هاي خود وي، كارگزاران و يا كاركنان او به وجود 
را كه  بيمه گر مستقيماً حوادثي  اين حالت،  مي آيد. در 
ممكن است منجر به زيان هاي اقتصادي مانند از بين رفتن 
اموال بر اثر آتش سوزي يا خطرات تبعي ديگر، و همچنين 
اتفاقاتي كه مسئوليت هايي قانوني را بدليل وارد آمدن 
صدمات جسمي و يا خسارات به اموال اشخاص ثالث را 
بدنبال داشته باشد، بيمه مي نمايد. در حاليكه يك بيمه گر 
اتكايي صرفاً بصورت غيرمستقيم و به لحاظ تعهدي كه در 
جبران خسارت وارد به واگذارنده دارد، به اينگونه خسارت 

هاي اوليه مرتبط و ذي علاقه است. 
قبولي اتكايي از خارج از كشور 

در اين فرآيند، اداره كل قبولي پس از دريافت پيشنهادات 
از خارج ازكشور و بررسي شرايط و ارزيابي ريسك آنها، با 

انعقاد قراردادي، به عنوان بيمه گر اتكايي عمل مي كند. 
قراردادها به سه صورت اختياري، نسبي و غير نسبي 

منعقد مي شوند: 
اختياري: قراردادهايي كه به صورت موردي و در مورد 

قبول اتكاي يك بيمه نامه خاص منعقد مي گردند 
نسبي: نوع قرارداد اتكايي منعقد شده مشاركتي يا مازاد 

برسرمايه مي باشد. 
غيرنسبي: نوع قرارداد منعقد شده مازاد برخسارت است. 
مشاهده مدارك و فرآيند قبولي اتكايي از خارج از كشور 

قبولي اتكايي از داخل 
در برخي مواقع بيمه مركزي براي جلوگيري از خروج ارز 
ازكشور، ظرفيت مشترك تعريف مي كند تا در حد امكان، 
قبولي اتكايي در داخل كشور صورت پذيرد. در اين فرآيند، 
اداره كل قبولي، پس از دريافت پيشنهاد از داخل كشور و 
بررسي شرايط و ارزيابي ريسك آنها، با انعقاد قراردادي، 
حق بيمه  و  مي كند  عمل  اتكايي  بيمه گر  بعنوان  خود 
دريافت مي كند. قراردادها به سه صورت اختياري، نسبي و 

غير نسبي منعقد مي شوند: 
اختياري: قراردادهايي كه بصورت موردي پيشنهادي 

مي شود. 
نسبي: نوع قرارداد منعقد شده مشاركت يا مازاد برسرمايه 

مي باشد. 
غيرنسبي: نوع قرارداد منعقد شده مازاد برخسارت است

واگذاري قراردادها 
شركت هاي  با  قراردادهايي  قراردادها،  واگذاري  در 
بيمه داخلي و خارجي جهت پوشش اتكايي كل پرتفوي 
تنظيم  )نمايندگي ها(  شعب  در  شده  صادر  بيمه هاي 

مي گردد. 
انواع واگذاري قراردادها عبارتند از: 

قرارداد مازاد خسارت: ر اين نوع قرارداد، حد خسارت 
مشخص مي شود. زماني كه خسارتي اتفاق افتاد، تا حد 
تعيين شده در قرارداد، خسارت در بازارايران نگه  داشته 

مي شود و مازاد آن واگذار مي گردد. 

قرارداد مشاركت: در صورتي كه بيمه گر آشنايي كاملي 
نسبت به ريسك هاي بيمه اي نداشته باشد از اين نوع 
قرارداد اتكايي بهره مي گيرد. در اين حالت يك قرارداد 
منعقد و هر بيمه نامه كه در شرايط قرارداد بگنجد، تحت 

بيمه اتكايي آن قرارداد قرار مي گيرد. 
قرارداد مازاد سرمايه: اين نوع قرارداد بر اساس سرمايه  
بيمه نامه منعقد مي شود؛ اگر ميزان سرمايه بيمه نامه بيشتر 
از حد معيني )در سطح نگهداري  بازار  ايران( باشد، مازاد 
سرمايه طي اين نوع قرارداد به بيمه گر اتكايي واگذار 

مي گردد. 
انواع واگذاري در قرارداد مازاد خسارت 

در اداره كل واگذاري قراردادها در حال حاضر فقط 
قراردادها  گردد.اين  مي  منعقد  خسارت  مازاد  قرارداد 

عبارتند از: 
واگذاري اجباري )قانوني( 

اداره كل واگذاري اجباري )قانوني( طبق هر نوع واگذاري 
به بيمه مركزي داريم مقررات بيمه موظف است درصدي از 
حق بيمه هاي دريافتي از بيمه نامه هاي اموال و اشخاص را 
ماهانه به بيمه مركزي پرداخت نمايد. با اينكار درواقع بيمه 
مركزي، بيمه گر اتكايي اجباري )قانوني( مي باشد كه به 
همان ميزان موظف است در پرداخت خسارت سهيم باشد. 

مشاهده مدارك و فرآيند واگذاري اجباري )قانوني( 
واگذاري اتكايي اختياري 

اداره كل واگذاري اختياري بصورت موردي و برحسب 
كه  قراردادهايي  يا  و  بيمه نامه ها  مورد  )در  شعب  نياز 
سرمايه آنها بيشتر از حد نگهداري شركت متبوع و نيز 
واگذاري  اداره كل  در  شده  واگذار  قراردادهاي  سقف 
قراردادها باشد(، اقدام به واگذاري اختياري مي نمايد كه 
اين واگذاري در رشته هاي انرژي و باربري )شامل كشتي، 
هواپيما و غيره( بصورت كلي و بقيه رشته ها برحسب 

درخواست انجام مي گيرد.
ضرورت بيمه هاي اتكايي

در يك بستر رقابتي پويا، نياز به بيمه هاي اتكايي براي 

هر شركتي قطعي خواهد بود. چرا كه در فرآيند مبادلات 
اتكايي، شركت هاي بيمه از مزيت هاي پنج گانه زير 

برخوردار خواهند شد. 
    1 - جرات اطمينان خاطر شركت هاي بيمه براي 

پذيرش ريسك هاي بزرگ و فراگير بالا مي رود.
    2 -ا نگيزه هاي نوآوري و خلاقيت براي ارائه طرح 

هاي نوين و متنوع بيمه اي افزايش مي يابد.
    3 - ابتكار عمل شركت هاي بيمه، جهت تخصيص 
بهينه منابع در راستاي بهره برداري مناسب از فرصت هاي 

سرمايه گذاري افزايش مي يابد.
    4 - اعتماد و اطمينان بيمه گذاران و مقامات نظارتي 
كشور به صلاح توانگري شركت هاي بيمه افزايش مي 

يابد.
    5 - امكان استفاده از تجربيات فني بيمه گران اتكايي 
براي واقعي تر كردن حق بيمه پرتفوهاي جديد حاصل 
مي گردد.     بنابراين با توجه به مزيت هاي فوق به خوبي 
درمي يابيم كه ايجاد بستر لازم رقابت براي صنعت بيمه 
كشور مستلزم آن است كه ساختار بيمه هاي اتكايي نيز 
از كارآمدي و كارآيي لازم برخوردار باشد. در اين رابطه 
ها همان طور كه مي دانيم يكي از پارامترهاي اساسي 
براي تعيين سطح كارآمدي ساختار بيمه هاي اتكايي در 
هر كشوري، ظرفيت نگهداري ريسك و ميزان قبولي از 
خارج آن است. در حالي كه در ايران به دليل عدم وجود 
شركت هاي بيمه اي اتكايي مستقل و توانمند، هنوز 
بخش عظيمي از تاسيسات ملي از قبيل بخش انرژي، 
هاي  نزد شركت  در  دريايي  و  هواپيمايي  ونقل  حمل 
خارجي بيمه اتكايي مي گردد. كه اين امر علاوه بر ايجاد 
وابستگي، موجب خروج درآمدهاي حق بيمه به صورت 

ارز از كشور مي شود.
    پس با اين توجه مي توانيم نتيجه بگيريم كه به منظور 
تسريع فرآيند تكامل كاركردهاي بيمه و نيز به حداقل 
رساندن خروج منابع ارزي از كشور چاره اي جز اصلاح و 

بهبود ساختار بيمه هاي اتكايي نداريم.

بسياري از بازاريابان در پاسخگويي به تلفن و يا تماس با مشتريان 
دچار مشكلند و با وجود اين كه سال هاست در امر بازاريابي فعاليت 

دارند ، معتقدند كه تلفن داستان ديگري دارد.
ده فرمان زير به شما كمك مي كند تا از تلفن به عنوان ابزاري 

كارآمد در امر بازاريابي بهره بگيريد:
1- عدم تحميل اجناس و خدمات به مشتري

بيشتر ما از كساني كه همواره از خود تعريف مي كنند خوشمان 
نمي آيد . اين وضعيت در تجارت نيز صادق است و معمولًا كساني 
كه دايماً درباره محصولات و خدمات خود و مزاياي آن صحبت 
مي كنند ، مشتريان را دلخور مي كنند. از اين رو در گفت گوي تلفني 
با مشتريان ، فقط درباره مواردي صحبت كنيد كه مورد توجه ايشان 

است و پيشنهاداتي در مورد تقاضاهاي آن ارايه كنيد.
2- استفاده نكردن از نامه يا پست الكترونيكي

اگر جواب كتبي براي مشتريان ارسال كنيد ، معمولًا موفق به 
فروش نخواهيد شد. تلفن را برداريد و از پرسش آنها براي شروع 
مكالمه استفاده كنيد . با طرح چند پرسش كليدي ديگر مي توانيد 
از تمام نيازهاي آن ها مطلع شده و راه حل هاي خود را به آنها 

بفروشيد.
3- زمان مناسب اعلام مبلغ 

يكي از اولين پرسش هايي كه مشتريان در تماس هاي خود 
مطرح مي كنند، درباره قيمت كالا يا خدمات است. اگر به اين 
پرسش به سرعت جواب دهيد ، احتمال اين كه مكالمه پايان يابد 
زياد است. ابتدا سعي كنيد دقيقاً بفهميد كه آنها چه مي خواهند ، 
سپس بحث قيمت را در قالب راه حل ها و مزايايي كه برايشان قايل 

مي شويد ، مطرح كنيد.
4- پرهيز از اتلاف وقت

شما بايد در سه دقيقه اول مكالمه با كمك پرسش هاي خود و 
جواب هاي طرف مقابل ، ارزيابي كنيد كه آيا اين شخص قابليت تبديل 
شدن به » مشتري « را دارد يا خير؟ در صورت منفي بودن پاسخ ، زمان 

خود را بيهوده تلف نكنيد و به سراغ تلفن هاي بعدي برويد.
5- مكالمات كوتاه مدت

مسلماً شما با داشتن آگاهي كافي از محصولات و خدمات خود، 
مي توانيد ساعت ها در مورد ويژگي هاي آن ها صحبت كنيد اما 
هرگز در يك مكالمه تلفني زياد صحبت نكنيد زيرا در اين صورت 
مشتري به حرف هاي شما كم تر توجه خواهد كرد. بيش تر پرسش 

كنيد و اجازه بدهيد تا او صحبت كند و شما اطلاعات مورد نياز خود 
را جمع آوري كنيد.

6- پاسخگويي با روحيه مناسب
چنانچه از موضوع خاصي ناراحت هستيد و يا خستگي بر شما 
چيره شده است به سراغ تلفن نرويد چراكه نتيجه اي در بر نخواهد 
داشت و فقط با انتقال نارضايتي خود به مشتري وي را براي هميشه 

از دست خواهيد داد.
7- نگاه از نقطه نظر مشتريان 

شما از مزاياي محصولات خود اطلاع كامل داريد ، اما بايد سعي 
كنيد از نقطه نظر مشتري به محصول نگاه كنيد و مزايايي را كه در 
محدوده ديد آنهاست يادآوري كنيد . پس ابتدا سعي كنيد بفهميد 

چه چيزي براي شما اهميت بيش تري دارد.
8- جواب هاي مثبت

سعي كنيد در طول مكالمه ، پرسش هايي از مشتري بپرسيد كه 
جواب آنها مثبت باشد. در مورد نيازهاي آن ها دو مرتبه سوال كنيد و 
از ايشان تاييد بگيريد . راه حل هاي خود را دوباره مطرح كنيد و از آنها 
بخواهيد در مورد مناسب بودن آنها نظر بدهند . با اين كار ، هنگامي كه 
از مشتري سوال مي كنيد كه آيا مايل به استفاده از خدمات شماست ، 

شانس زيادي براي دريافت جواب مثبت خواهيد داشت.
9- دادن پيشنهاد خريد

اگر مايليد كه مردم محصولات شما را بخرند و از خدمات شما 
استفاده كنند ، بايد از آنها بخواهيد. اين موضوع بسيار واضح است، 
اما بيشتر  بازاريابان و فروشندگان منتظر مشتري هستند تا سراغ آنها 
بيايند و تقاضاي خريد كنند. از اين رو ضمن درك نياز مشتريان به آنها 
محصولات يا خدماتي را كه مي تواند مفيد باشد معرفي كنيد و از آنها 

بخواهيد تا اين محصولات را بخرند.
10- پيگيري بعد از فروش

وقتي تلاش هاي شما به فروش منتهي شد ، تصور نكنيد كار 
تمام شده است. به اولين فروش به عنوان دريچه اي براي ايجاد 
روابط پايدار با مشتري و فروش هاي آينده بنگريد. هنگامي كه 
شخصي از شما خريد مي كند ، به شما و محصولات و خدمات شما 
اعتماد كرده است؛ از اين موقعيت  استفاده كنيد و با تلفن از كيفيت 
، كارآيي و رضايت آنها از محصول اطمينان حاصل كنيد . به اين 
ترتيب شانس آن وجود دارد كه نيازهاي ديگري را شناسايي كنيد و 

محصولات ديگري را به آنها پيشنهاد دهيد.

ده فرمان بازاريابي تلفني
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لطفاً ابتدا در خصوص توزيع و انتقال ريسك در 
قالب قراردادهاي اتكايي توضيح دهيد.

بيمه اتكايي عملي است كه به موجب آن بيمه گر مستقيم،  
شركتهاي ديگري به نام بيمه گر اتكايي را در نتايج مالي 
 . به طرق مختلف مشاركت مي دهد.  بيمه خود  تعهدات 
هدف از اين عمليات، تعديل ريسك مورد نظر شركت بيمه 
مي باشد. از طرف ديگر هر شركت از ساير شركتهاي بيمه، 
متقابلًا ريسكهايي را قبول مي كند. با انجام اين كار موازنه اي 
در ريسكهاي شركتهاي بيمه پديد مي آيد و اينكه هر بيمه گر 
با ريسكهاي متعدد و متنوعي مواجه است كه در صورت 
بروز خسارات، زيانهاي غير قابل تحملي به بار نمي آيد. با 
بيمه اتكايي خطر بين چندين شركت بيمه در داخل و خارج 
از كشور تقسيم مي گردد بنابراين در صورت بروز خسارتي 
بزرگ وضعيت مالي يك شركت بيمه با مخاطره رو به رو 
نخواهد گرديد به عبارتي ساده تر بيمه اتكايي يعني توزيع 
جهاني ريسك. قراردادهاي اتكايي با توجه به موارد زير تعيين 

مي شوند:
ظرفيت و توان نگهداري شركت

ميزان و تنوع ريسكهاي بيمه شده
ميزان تجمع ريسكهاي بيمه شده

توان تجزيه و تحليل شركتها در ارائه و تفسيرگزارشات 
تخصصي از قبيل ريسك/لاس پروفايل و ... 

با توجه به موارد مذكور قراردادهاي اتكايي به شرح زير 
هستند:

بيمه اتكايي نسبي كه خود شامل دو نوع قرارداد مشاركت  و 
مازاد سرمايه  مي باشد. در قراردادهاي نسبي بيمه گر اتكايي به 
همان نسبتي كه حق بيمه دريافت مي نمايد در پرداخت خسارت 
به بيمه گر واگذارنده مشاركت مي نمايد به عبارت ديگر تعهد 

بيمه گر اتكايي با حق بيمه دريافتي كاملًا متناسب مي باشد.  
از قراردادهاي  اتكايي مشاركت: ساده ترين نوع  قرارداد 
اتكايي است. در اين قرارداد بيمه گر واگذارنده درصد ثابتي از 
پورتفوي بيمه اي خود را در يك رشته به بيمه گر اتكايي واگذار 
مي نمايد و بيمه گر اتكايي نيز تعهد مي نمايد كه معادل همان 

درصد خسارتهاي وارده به او را جبران نمايد.  
قرارداد اتكايي مازاد سرمايه: به موجب اين قرارداد بيمه گر 
واگذارنده بخشي از سرمايه هر بيمه نامه يا ريسك را كه در حد 
توان مالي خود مي باشد نگهداري و مازاد بر آن را به بيمه گر 
اتكايي واگذار مي مايد. در واقع بيمه گر واگذارنده آن قسمت از 
سرمايه بيمه نامه و يا ريسك را كه مازاد بر سهم نگهداري خود 
مي باشد را تحت پوشش اتكايي قرار مي دهد و بدين صورت 
بخش قابل توجهي از حق بيمه كه مربوط به بيمه هاي كوچك 
مي باشد را در حساب خود نگهداري مي نمايد. بيمه گر واگذارنده 
جهت استفاده بيشتر از اين قرارداد مي تواند سهم نگهداري 
متفاوتي را براي ريسكهاي مختلف مانند ريسكهاي مسكوني،  
صنعتي يا غير صنعتي در رشته آتش سوزي در نظر بگيرد حتي 
اين امكان را خواهد داشت كه ريسكهاي فوق الذكر را نيز از نظر 

وضعيت و ساختار و ... درجه بندي كند.
 بيمه اتكايي غير نسبي  كه قراردادهاي اتكايي  مازاد 
دسته  اين  جزء  معين   مدت  در  زيان  مازاد  و  خسارت  
رابطه اي بين دريافت  اين نوع قرارداد،  قراردادهاست. در 
حق بيمه و تعهد بيمه گر وجود ندارد و بيمه گر با دريافت درصد 
مشخصي از پورتفوي بيمه گر واگذارنده تعهد مي نمايد در 
صورتي كه خسارت وارده به او از مبلغ معيني كه در قرارداد 

توافق شده است تجاوز نمود مازاد آن را پرداخت نمايد.
قرارداد اتكايي مازاد خسارت: در اين قرارداد   
بيمه گر واگذارنده مبلغ مشخصي از هر خسارت را نگهداري 

و مازاد آن را تا حد معيني به بيمه گر اتكايي واگذار مي نمايد. در 
اين پوشش بيمه گر واگذارنده نسبت به مازاد مبلغي از خسارت 
در هر ريسك كه خود توان جبران آن را ندارد مورد حمايت 

قرار مي گيرد.
قرارداد مازاد زيان در مدت معين: در شرايطي كه بيمه گر 
واگذارنده نگران نتايج بد عمليات بيمه اي خود در طول يك 
زمان مشخص باشد اين پوشش بيمه گر واگذارنده را مورد 
حمايت قرار مي دهد به موجب اين قرارداد در صورتي كه 
مجموع خسارتها در طول يك زمان مشخص از درصد معيني 
از مجموع حق بيمه ها در همان مدت تجاوز نمايد بيمه گر 

اتكايي مازاد آن را تا درصد معين ديگري مي پردازد.
لزوم اين واگذاري ها از منظر بيمه گران چيست؟ 

يكي از استراتژيهاي مديريت موفق اين است كه " هيچ 
وقت نبايد همه تخم مرغها را در يك سبد گذاشت". بيمه گران 
معمولًا ريسكهاي متنوعي را بيمه مي كنند كه از نظر شدت و 
تواتر با هم متفاوت هستند. برخي از ريسكها در صورت 
خسارات شدت شان بسيار زياد است و در صورت وقوع، تعادل 
مالي شركت را به هم مي زنند. بنابراين لازم است بيمه گر چاره 
انديشي كرده و اين قبيل ريسكها را تا حد توان نگهداري خود 

نگه داشته و مابقي را بين بيمه گران معتبر بيمه كند. 
علاوه بر شدت وقوع خسارت ريسك مورد نظر، ارزيابي 
ميزان خطر بيمه شده نيز عامل مهمي در واگذاريهاي اتكايي 
است. اگر كارشناسان فني و ارزيابان ريسك تشخيص دهند 
كه احتمال وقوع يك خطر زياد است بيمه گران، آن ريسك را 

بين چندين بيمه گر تقسيم مي كنند.
 خطرات خاص منطقه اي نيز از ديگر عوامل لزوم واگذاري 
ريسكها بخصوص به بيمه گران خارجي است. به عنوان مثال 
در كشور ما احتمال وقوع خطر زلزله بالاست و متأسفانه در 
صورت بروز چنين حوادث فاجعه آميزي كه شدتش هم زياد 
اين حالت  در  آسيب پذير مي باشد.  بسيار  است كشورمان 
تقسيم ريسك حتي بين تمام شركتهاي داخلي نيز اگرچه تا 
حدي مفيد است اما به تنهايي كافي نيست و باعث از بين 
رفتن سرمايه هاي عظيم ملي مي شود و كليه شركتهاي بيمه 
داخلي را دچار عدم تعادل مالي مي مايد. در اينگونه موارد بهتر 
است كشورهايي كه مستعد بروز خطرات فاجعه آميز طبيعي 
خاصي هستند براي آن خطر خاص پوشش بيمه اي مناسب از 

بيمه گران اتكايي معتبر خارجي تهيه كنند.

 و بالاخره اندازه ريسكها از جمله مواردي است كه  شركتها 
ترجيح مي دهند ريسكهاي بزرگ شان را با ساير بيمه گران 

تقسيم كنند.
تأثير ميزان سرمايه و ذخاير فني شركت ها در 

حجم قبولي و واگذاري اتكايي چيست؟
با توجه به قوانين و مقررات بيمه مركزي ايران در خصوص 
ميزان نگهداري شركتها و همچنين ميزان قبولي آنها از ساير 
شركتها طبيعتاً ميزان سرمايه و ذخاير فني شركتها تأثير 
مستقيمي چه در بخش قبولي و چه در بخش واگذاري آنها 
دارد. هر چه ميزان سرمايه و ذخاير فني شركت بالاتر باشد 
به همان نسبت درصد و ميزان نگهداري و قبولي هم بالاتر 

خواهد بود.
عمليات  به  پارسيان  بيمه  مديريت  رويكرد 

اتكايي چيست؟
اين شركت با توجه به توان فني قابل قبول  و تجزيه و 
تحليل انواع گزارشهاي فني در ارتباط با ريسك هاي بيمه 
شده،  همچنين در نظر گرفتن ميزان سرمايه و اندوخته ها 
همواره در نظر دارد بهترين تركيب از نگهداري و واگذاري 
داشته باشد تا ضمن محافظت از سرمايه هاي شركت به 
ميزان قابل قبولي از سود قبولي نيز دست يابد. در زمينه 
از  مناسبي  حجم  با  شركت  اين  نيز  اتكايي  قبولي هاي 
همكاريهاي متقابل شركتهاي داخلي مواجه است و همواره 
تلاش مي مايد با تجزيه و تحليل دقيق ريسك و استفاده از 
نظرات فني كارشناسان شركت درآمد نسبتاً خوبي از محل 
قبولي ها داشته و به شركتهاي همكار در صنعت نيز خدمات 

مطلوبي ارائه دهد. 
بيمه پارسيان براي توزيع ريسك در بازارهاي خارجي با چه 
شركت هاي اتكايي همكاري دارد؟ اين شركت ها داراي چه 

رتبه اي در بازارهاي بين المللي هستند؟ 
همكاري مديران كارآمد و مجرب صنعت بيمه در شركت 
بيمه پارسيان و داشتن پرتفوي مناسب بيمه اي و نيز همكاري 
كامل در ارائه گزارشات بموقع، مناسب و سريع اين شركت 
خوشبختانه باعث برقراري روابط مناسبي در سطح بين المللي 
شده است. در اين ميان شركت بيمه پارسيان با شركتهاي 

معتبر اتكايي از جمله :
 )AA– رتبه( Munich Re -1

  )A+ رتبه( Swiss Re -2

) A- رتبه(  Hannover Re -3
 Scorre  A  -4

))-Paris Re   A -5
))-Korean Re      A -6

))Mapfre Re      AA
قراردادهاي اتكايي مختلفي امضا نموده است.

خارجي  معتبر  بيمه گران  بر  علاوه  است  ذكر  شايان 
شركت بيمه پارسيان داراي ارتباطات مناسبي با بروكرهاي 
 JLT ، Nasco ، جمله:  از  اتكايي  بين المللي  معتبر 
Grassavoye ، UIB، Kay International و 

...مي باشد.
 درآمد بيمه پارسيان از كارمزد اتكايي در سال چه 

ميزان است؟
 در قراردادهاي اتكايي نسبي بيمه گر اتكايي بخشي از 
حق بيمه دريافتي خود را به عنوان كارمزد به بيمه گر واگذارنده 
برگشت مي دهد. اين رقم به طور متوسط براي بيمه پارسيان 

حدود 150ميليارد ريال در سال است.
چند درصد از اين رقم از محل واگذاري اتكايي 

اجباري به بيمه  مركزي ايران است؟
در راستاي رسيدن به يكي از اهداف بلند مدت بيمه پارسيان 
كه انجام واگذاريهاي درست و مناسب مي باشد اين شركت با 
توجه به ظرفيت مناسب قبول نگهداري اين شركت، تجزيه 
و تحليل كارشناسي چه از جانب واحدهاي صدور و چه از 
طريق مديريت اتكايي و همچنين انعقاد قراردادهاي اتكايي 
مناسب حجم بيشتري از ميزان كارمزدهاي اتكايي مربوط 
به واگذاريهاي اجباري و در حدود 90 درصد مبلغ كل كارمزد 

است.
"با يد حجم واگذاري  با اين جمله كه  آيا شما 
اتكايي اجباري به بيمه مركزي كاهش يابد موافق 

هستيد؟ چرا؟ 
 با استناد به محتواي مواد 1 و 5 قانون تأسيس بيمه مركزي 
ايران، به منظور تنظيم، تعميم و هدايت امر بيمه در ايران و 
حمايت بيمه گذاران و بيمه شدگان و صاحبان حقوق آنها 
همچنين به منظور اعمال نظارت دولت بر فعاليت مؤسسات 
بيمه اين سازمان نظارتي در كشور شكل گرفته است و در 
راستاي حمايت از بيمه شدگان يكي از وظايف اصلي آن انجام 
بيمه هاي اتكايي اجباري است و در واقع با دريافت بخشي 
از حق بيمه، متعهد جبران خسارت نيز مي شود. اما از سوي 
ديگر در فضاي رقابتي كنوني صنعت بيمه كشور و با توجه 
به هزينه هاي واسطه گري و ... در صورتي كه حجم اين 
واگذاريها كم شود سود بيشتري عايد شركتها شده و به تبع آن 
انگيزه اين شركتها براي هر چه بيشتر شدن فعاليتهايشان نيز 

افزايش مي يابد.
در صورتي كه درصد واگذاري اجباري به بيمه مركزي 
كاهش يابد افزايش كمي و كيفي پورتفوي شركتها ، موجبات 

ارائه خدمات مناسبتري به بيمه گذاران فراهم خواهد آورد.
معمولاً در چه رشته هاي بيمه اي واگذاري اتكايي 

صورت مي گيرد؟
اصولًا رشته هايي قابل واگذاري است كه از طرفي داراي  
سرمايه وخطر بالا براي شركت بوده و در صورت وقوع 
خسارت سنگين موجب عدم تعادل مالي شركت گردد و از 
طرف ديگر داراي جذابيت نسبي نيز براي بيمه گر اتكايي 
باشد بر اين اساس بيشتر واگذاريها در رشته هاي آتش سوزي، 
مهندسي و باربري، كشتي و هواپيما مي باشد ضمن اينكه 
گاهي ممكن است به دليل پاره اي شرايط خاص در ساير 

رشته ها نيز واگذاري اتكايي صورت گيرد.

در گفت و گو با خانم كريميان رييس بيمه هاي اتكايي اين شركت بررسي شد

تركيب نگهداري ريسك و واگذاري هاي اتكايي بيمه پارسيان

حضورنماينده بيمه 
پارسيان در نمايشگاه 
تخصصي صنعت 
ساختمان

نهمين نمايشگاه تخصصي صنعت ساختمان با حضور بيش از 1200شركت 
داخلي و خارجي درمحل نمايشگاه دائمي بين المللي تهران برگزار شد و خانم 
دراين  اي  غرفه  داشتن  با  پارسيان  بيمه  نماينده شماره 514020  ابراهيمي 
نمايشگاه حضور داشت. براساس اين گزارش درغرفه نماينده بيمه پارسيان 
پاسخ هاي جامع اي به سووالات مراجعه كنندگان داده شد ، كه بيشتر سوالات 

درخصوص بيمه هاي مهندسي و مسووليت بود.
اين در حالي است كه نمايندگي ابراهيمي با ارسال بروشور و بسته هاي بيمه اي 
به شركت ها مقدمات مذاكره براي تهيه پوشش كامل بيمه اي آنان توسط پارسيان 

را فراهم كرد .
اين مذاكرات طي يك برنامه زمان بندي شده صورت مي گيرد. 
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گردآوري: دكتر رضا فكوري
در زندگي امروزي كه بسياري از افراد ، تحرك چنداني ندارند و اكثر افراد شاغل 
نيز در يك اتاق يا پشت ميز ، كارشان را انجام مي دهند ، رژيم غذايي به منظور 

كاهش وزن امري دست نيافتني به نظر مي رسد.
از نظر علمي شما  زماني مي توانيد وزن خود را كاهش دهيد كه بيشتر از مقدار 
كالري كه دريافت مي كنيد ، كالري بسوزانيد و زماني كه به واسطه كار خود 
مجبوريد ساعت ها يكجا بنشينيد ، بايد فكر لاغر شدن را از ذهنتان بيرون كنيد 
. اما اين درست نيست ، زيرا با چاق شدن علاوه بر اندام نامتناسب ، دچار انواع 
بيماريهاي جسمي و حتي روحي مي شويد . يكي از مسائل مهم اين است كه ما 
هميشه فقط به دليل گرسنگي غذا نمي خوريم . ما به دلايل گوناگوني از جمله 
فشارهاي روحي ، استرس ، استشمام بوي خوش غذا ، موقعيت ها و مراسم 
يا عادات و هوس به نوع خاصي از خوراكي ها غذا مي خوريم . شايد هم  در 

بسياري موارد به همين علت كنترلي بر آنچه مي خوريم نداريم.
اكثر عوامل فوق جسمي نيستند ، بلكه روحي بوده و با تفكر ما ارتباط دارند 
. پس به منظور كنترل عادات غذايي و نوع آنچه مي خوريم ، بايد به علتي كه 
باعث خوردن مي شود فكر كنيم و تصميم بگيريم كه آيا لازم است چيزي بخوريم 
يا خير ؟ براي اين  كار نيز يك راه عملي به شما ارائه مي كنيم . فكر كنيد مزه 
آنچه مي خواهيد بخوريد ، با قبل متفاوت است. آيا باز هم مايل به خوردن آن 
هستيد؟ پس از خوردن آن چه احساسي داريد؟ حالا اگر آنرا نخوريد چه احساسي 

پيدا مي كنيد؟
عواقب خوردن شما چيست ؟ آيا هيچ ضرري برايتان دارد؟ با توجه به موارد ذكر 
شده كم كم كنترل بيشتري بر خوردن خود خواهيد داشت . حالا مي پردازيم به 

نكاتي كه در پشت ميز هنگام خوردن بايد رعايت كنيد:
با تدبير انتخاب كنيد

بسياري از افراد وقتي در حال كار با رايانه هستند، عادت دارند چيزي بخورند. 
شايد هم از اين كار لذت مي برند. اما دقت داشته باشيد كه انتخاب آنچه مي خوريد 
نيز بي تأثير نيست. از مواد غذايي سالم و كم كالري استفاده كنيد و حتي الامكان 
خوراكي ها را روي ميز قرار ندهيد . در كشو يا كمدي قرار دهيد كه چند قدم با شما 
فاصله دارد. به عبارت ديگر آنچه را مي خواهيد بخوريد ، جلوي چشم نگذاريد ، زيرا 

ديدن مواد غذايي نيز انگيزه اي براي خوردن خواهد بود.
آب بنوشيد

به جاي خوراكي هاي ديگر، آب در كنار خود قرار دهيد . به اين ترتيب به راحتي 
روزانه 6 تا 8 ليوان آبي را كه مورد نياز بدن است ، مي نوشيد و به تدريج احساس 

مي كنيد بيشتر تشنه آب هستيد تا خواهان غذا.
نهار خود را تقسيم بندي كنيد

با خود قرار بگذاريد كه نيمي از نهار را در شروع زمان نهار و نصف ديگر آن را 
يكساعت بعد بخوريد . اين كار تمايل شما را به خوردن كاهش مي دهد . در ضمن 
غذايي كه وارد معده مي شود مدتي طول مي كشد تا هضم شود و احساس سيري 
كنيد. بنابراين زماني كه يكساعت از خوردن نخستين بخش غذا مي گذرد، ديگر 

تمايل زيادي به خوردن بقيه آن نخواهيد داشت و هنوز احساس سيري مي كنيد
حركت كنيد

هر چقدر مي توانيد تحرك بدني داشته باشيد ، حتي اگر به مقدار 10 دقيقه در روز 
باشد. اگر مي توانيد هر روز قسمتي از مسير محل كار خود را ، به جاي رفتن با اتومبيل 
و تاكسي ، پياده برويد. يكي از مشكلات عصر تكنولوژي اين است كه اخيراً افرادي 
كه در يك ساختمان و در بخش ها يا طبقات مختلف يا در دو ساختمان كنار هم كار 
مي كنند ، زماني كه بايد نوشته ها يا اطلاعاتي را در قالب اخبار يا جوابيه يا هر چيز 
ديگري به يكديگر بدهند ، به جاي اينكه بلند شوند و نزد همكار خود در طبقه يا بخشي 
ديگر بروند ، مي نشينند و از پست الكترونيك يا تلفن استفاده مي كنند. اين كار تحرك 

افراد را به حداقل مي رساند و باعث افزايش وزن بيش از پيش آنها مي شود.
برنامه ورزشي خاصي داشته باشيد

چنانچه امكان پياده روي يا حركات ورزشي در ساعات گوناگون را نداريد ، 
مي توانيد با چند نفر از دوستان يا همكاران خود قرار بگذاريد و حداقل هفته اي 3 
روز و هربار به مدت 1 ساعت در باشگاه ورزشي ، ورزش كنيد. اين كار فقط نياز به 
اراده دارد . وقتي بطور گروهي عمل كنيد، انگيزه بيشتري پيدا مي كنيد و در ضمن 
زمان هايي كه در باشگاه ورزشي هستيد جز ورزش امكان كار ديگري نداريد، پس 
يك توفيق اجباري نصيبتان مي شود . از سوي ديگر پس از انجام حركات ورزشي 
شادابي و نشاط بيشتري پيدا خواهيد كرد و بقيه روز را سرحال تر پشت سر خواهيد 

گذاشت.

از تجربيات دوستان خود استفاده كنيد
استفاده از تجربيات دوستان يا همكاراني كه قبلًا تجربه كاهش وزن داشته اند 
مي تواند موثر باشد و انگيزه اي براي شما محسوب شود.در ضمن با شيوه هاي 

گوناگون نيز آشنا مي شويد.
از امكانات موجود بهره مند شويد

مقالات ، كتابها يا تحقيقات انجام شده منبع بسيار خوبي هستند و مي توانيد با 
استفاده از راهنمايي هاي آنها و زير نظر پزشك متخصص عمل كنيد و يك بار 
در ماه با استفاده از ترازو و يك متر ساده ، به ارزيابي وزن و سايز خود بپردازيد كه 

پيشرفت هاي هرچند كوچك در اين زمينه نيز انگيزه اي براي ادامه راه خواهد بود.

ت
لام

س

 رژيم غذايي ويژه افراد 
شاغل هفت توصيه غذايي  براي پشت ميز نشينان

عوامل متعددی در بروز و پيشرفت بيماری های قلبی- عروقی موثر هستند. برخی از اين 
عوامل غيرقابل تغيير می باشند. از جمله جنس، سن وراثت و.. كه نمی توان كنترلی بر آنها 
داشت. اما برخی ديگر قابل تغيير بوده و به شيوه زندگی افراد مربوط می گردد. مانند استعمال 
دخانيات، اضافه وزن، چاقی، كم تحركی، ديابت، افزايش، چربی های خون )كلسترول و 

تری گليسيريد(، پرفشاری خون و... كه در زير به شرح برخی از اين عوامل می پردازيم:
كلسترول

كلسترول يكی از انواع چربيها است كه وجود آن برای بدن ضروری و با اهميت 
می باشد و تنها زمانی مشكل ساز خواهد شد كه به مقدار زياد در خون تجمع پيدا كند. 
كلسترول موجود در بدن از دو منبع تامين می شود: 1- غذاهايی كه منشاء حيوانی دارند 
)مانند گوشت به خصوص گوشت قرمز، فرآورده های لبنی، تخم مرغ، چربی و روغن 

های حيوانی، كره، پيه و...( 
2- كبد انسان )كه بخشی از كلسترول موجود در خوان را می سازد(.

دو نوع عمده كلسترول خون عبارتند از:
)HDL( الف: كلسترول خوب

)LDL( ب: كلسترول بد
زمانی كلسترول بد برای بدن مشكل ساز است كه مقدار آن در خون از حد طبيعی 
بالاتر رود. در اين صورت سبب سفت و سخت شدن ديواره رگها شده و احتمال بالا رفتن 
فشار خون و بروز سكته قلبی را افزايش می دهد. بنابراين بايد توجه داشت كه مصرف 
چربی زياد به ويژه در افرادی كه زمينه ارثی مساعد دارند، سبب افزايش كلسترول بد 

خون و عوارض قلبی- عروقی خواهد شد.
تری گليسيريد

تری گليسيريدها بخش عمده ای از چربی رژيم غذايی انسان را تشكيل می دهند. 
افزايش ميزان تری گليسيريد خون عامل خطری برای بيماری های قلبی- عروقی 
محسوب می شود. عواملی كه در افزايش ميزان تری گليسيريد سرم دخالت دارند، 
عبارتنداز: برخی از بيماری ها مانند ديابت نوع 2، برخی داروها، اختلالات ژنتيكی، 
اضافه وزن، چاقی، كم تحركی، استعمال سيگار، مصرف الكل، مصرف غذاهای 
پركربوهيدارت به خصوص مصرف بيش از حد قندهای ساده )قند، شكر، انواع مربا، 

شيرينی و...(.
اقدامات مناسب جهت پيشگيری و كنترل كلسترول بالا و تری گليسيريد خون:

1- كاهش تدريجی وزن بدن )در صورت وجود اضافه وزن( همراه با افزايش فعاليت 
و حركات بدنی به خصوص پياده روی روزانه 2-استفاده روزانه از مواد غذايی حاوی 
فيبرهای محلول و نامحلول مثل انواع سبزی ها و ميوه ها، دانه های كامل غلات 
و حبوبات نان های سبوس دار )سنگك، جو و...( 3- كاهش مصرف انواع شيرينی، 
شكلات، آب نبات، قندهای تصفيه شده )قند، شكر و...( 4- كاهش مصرف شير، ماست 

و پنير پر چرب، روغن های جامد حاوی اسيدهای چرب اشباع مثل روغن های حيوانی، 
نباتی هيدروژنه و استفاده از روغن های نباتی مايع به خصوص روغن زيتون، كلزا 
)كانولا(، آفتابگردان، سويا، پنبه دانه و ذرت به جای روغن نباتی جامد )در صورت 
استفاده از روغن نباتی جامد در هنگام خريد به برچسب آن توجه كنيد و روغنی را 
انتخاب كنيد كه اسيد چرب ترانس و مجموع اسيدهای چرب اشباع آن كمتر از 
10درصد باشد(. 5- مصرف زرده تخم مرغ به 3 عدد در هفته كاهش يابد. 6- از مصرف 
امعاء و احشاء حيوانی مانند كله پاچه، دل، جگر، قلوه و... خودداری شود. 7- پوست 
مرغ و چربی های قابل رويت گوشت را )قبل از طبخ( جدا نموده و دور بريزيد 8- تا حد 
امكان از مصرف غذاهای سرخ كرده پرهيز شود و غذاها را به صورت تنوری، آب پز و 
يا بخارپز استفاده كنيد 9- در صورتی كه غذا را سرخ می كنيد از زياد سرخ كردن غذا 
خودداری كنيد و فقط آن را با روغن مخصوص سرخ كردنی و برای مدت كوتاه تفت 
دهيد. 10- مصرف مرتب و هفتگی ماهی )به شرط آنكه به صورت سرخ كرده نبوده و به 
صورت كباب شده بخارپز يا فرپز تهيه شده باشد(. 11- افزايش تحرك و تنظيم برنامه 
ورزشی ماندن: پياده روی آهسته، پياده روی تند، دويدن، شنا، فوتبال و... با توجه به 
وضعيت فرد حداقل سه بار در هفته )به تدريج شروع شود و به 1/5 ساعت در روز برسد(. 
12- سويا را در برنامه غذايی خود بگنجانيد، زيرا مصرف پروتئين سويا منجر به كاهش 
كلسترول تام، LDL كلسترول و تری گليسيريد خون می شود و همچنين در افزايش 
سطح HDL كلسترول )كلسترول خوب خون( كه از عوامل موثر در پيشگيری از 
بيماری های قلبی- عروقی است موثر می باشد. 13- استفاده از حبوبات، جو، پياز و سير 
)مصرف روزانه يك حبه سير كوبيده يا پخته شده در هر وعده غذايی يا نصف يك پياز 

متوسط در روز بسيار مفيد می باشد(.
نكته:

هر يك گرم روغن يا چربی حدود 9 كيلو كالری انرژِی توليد می كند بنابراين از نظر 
ميزان توليد انرژی بين روغن های گياهی )مانند روغن زيتون، ذرت، آفتابگردان و...( 
و حيوانی )كره، دنبه، خامه و...( هيچ فرقی وجود ندارد و مصرف زياد هر دو نوع باعث 

افزايش انرژِی دريافتی، اضافه وزن و چاقی می شود.
ديابت، معضل جهانی

بيماری ديابت به وجود آورنده مجموعه علائم و مشكلاتی است كه سندرم ديابتيك 
ناميده می شود. با توجه به اينكه 10-5درصد كل افراد دنيا به بيماری ديابت مبتلا می 
باشند، پيشگيری از عوارض ناشی از ديابت از اهميت خاصی برخوردار است. ديابت 
به دو گروه نوع | و || تقسيم می شود، ديابت نوع | در كودكان و نوجوانان وجود دارد 
و كاملا وابسته به انسولين می باشد. ديابت نوع ||، غير وابسته به انسولين بوده و در 
سنين بزرگسالی )بالای 40 سال( ديده می شود. در اين افراد، سلولها نسبت به انسولين 
مقاومت نشان می دهند. حدود 70-50درصد بيماران ديابتی در سراسر دنيا و ايران، 

به نوع || مبتلا هستند. از روشهای درمانی جديد ديابت نوع | در دنيا، پيوند يانكراس 
)لوزالمعده( بوده كه اين پيوند درمان اصلی محسوب می شود. در مواردی نيز سلولهای 
بتای پانكراس را پيوند می زنند ديابت نوع || در صورتی كه دير تشخيص داده شود و 
پيگيری مداوم صورت نگيرد  به نارسايی كليه می انجامد كه در موارد پيشرفته پيوند 

توام كليه و پانكراس ضرورت می يابد.
در سندرم ديابتيك چه مشكلاتی به وجود می آيد؟

در اين بيماری علائمی كه به وجود می آيد بستگی به عضو درگير دارد كه شامل: 
)درگيری  اسكولوپاتی  و  نفروپاتی مشكلات كليوی(،  )درگيری عصب(،  نوروپاتی 
عروقی( و رتينوپاتی )مشكلات چشمی( می باشد. در اين بيماری تمامی ارگان های 

بدن به علت قند خون بالا درگير می شوند.
عارضه شايعه و مشكل آفرين در ديابت چيست؟

يكی از عوارض ديابت كه در صورت عدم توجه به وجود می آيد، اثر بر روی اندام ها، 
به خصوص انداخت تحتانی است و با توجه به اينكه پاها بيشترين وزن بدن را تحمل 
می كنند دچار عارضه می شوند. عدم مراقبتهای لازم منجر به وجود آمدن زخم های 
پای ديابتيك می شود. اين مشكل واقعا خانمانسوز می باشد و اطلاع رسانی به مردم 
می تواند در پيشگيری از زخم های پای ديابتيك موثر باشد، چرا كه در صورت پيشگيری 

و رعايت نكات ضروری بدان دچار نمی شوند.
افراد در صورت ابتلا به زخم پا 70-50درصد دچار قطع عضو می شوند. اين افراد 
در جامعه به شكل معلول ظاهر شده خانواده و به دنبال آن اجتماع را دچار مشكلاتی 

می كنند.
آنچه كه يك فرد ديابتيك بايد بداند:

افراد ديابتيك بايد بدانند كه اين بيماری تا پايان عمر با آنهاست و می توان آن را 
به خطی موازی با افراد تشبيه نمود كه در صورت رعايت موارد ضروری، اين بيماری 
همواره به صورت خطی موازی با فرد در حركت است و در صورت عدم توجه به 

پيشگيری، ديابت به صورت خطی متقاطع، فرد را نابود خواهد كرد.
انتخاب غذاهای سالم:

در كمال اطمينان بگوييد كه رژيم غذايی داريد و بدون خجالت بپرسيد كه مواد 
موجود در غذا چيست. حجم غذا در رستوران گاهی زياد است. سعی كنيد دسر و شيرينی 

را با ديگران تقسيم كنيد.
به خاطر داشته باشيد: 

بهترين غذاها، ساده ترين غذاها می باشد.
غذاهايی كه با سويا يا خامه درست شده اند حاوی كالری زياد هستند و هرچه غذا 
بيشتر سرخ شده باشد، حجم كالری و چربی بيشتر می شود. بنابراين بهتر است از 

خوردن آنها چشم پوشی كنيد.

قلب سالم با غذای سالم می تپد
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اله
مق

واحد بيمه هاي مهندسي
تمام خطر  بيمه هاي  اجمالي  به معرفي  قبل  در شماره 

پيمانكاران پرداختيم. 
در اين شماره قصد داريم نكات كاربردي در مورد فرايند 
بازاريابي اين رشته را بيان نماييم. البته به دليل ماهيت 
بيمه هاي مهندسي، نمايندگان بيشتر از طريق شركت در 
مناقصه با يكديگر به رقابت مي پردازند اما به طور كلي و به 

اختصار مي توانيم موارد ذيل را لحاظ نماييم: 
مشخص كردن پروژه هاي عمراني در دست  اجرا در استان 

محل فعاليت
با توجه به هر استان، فعاليت ها و پروژه هاي زيربنايي 
استاني  در  مثال  براي  باشد  متفاوت  مي تواند  اجرايي 
پروژه هاي پل سازي يا سدسازي در حال اجراست و در استان 

ديگري پروژه هاي ساختماني و احداث تصفيه خانه. 
 دستيابي به اطلاعات تماس پيمانكاران 

يا كارفرمايان
اطلاعات  اين  به  متفاوتي مي توانيد  كانال هاي  از  شما 
دسترسي داشته باشيد چند كانال مناسب و متداول در زير 

آورده شده است:
كتابچه اطلاعات شركت هاي پيمانكاري.

مراجعه به سايت هاي اطلاع رساني مناقصات. در اين مورد 
سايت هاي زير مي تواند مفيد واقع شود:

http://iets.( مناقصات  اطلاع رساني  ملي  پايگاه 
)mporg.ir/Tenders.aspx

http://www.irantender.(سايت مناقصات ايران
)com

دريافت اطلاعات از شهرداري يا سازمان هاي ذيربط.
صلاحيت  تاييد  پيمانكاران  كامل  اطلاعات  دريافت 

)http://tec.mporg.ir(شده
مراجعه حضوري به شركت هاي پيمانكاري و يا حضور در 
مناطقي كه فعاليت هاي پيمانكاري حضور پررنگ تري دارد 

مانند عسلويه. 
با  ارتباط  در  كه  به شركت هاي سرمايه گذاري  مراجعه 
پيمانكاران فراواني هستند مانند شركت شهرك هاي جديد، 

قرارگاه خاتم الانبياءو...
و  ساختماني  پيمانكاران  صنفي  انجمن  به  مراجعه 

تاسيساتي.
دريافت اطلاعات مربوط به پيمانكاران از روزنامه  ها مانند 

روزنامه همشهري.
مطالعه وب سايتهاي وزارتخانه ها مانند وزارت خانه مسكن 

و شهرسازي. 
گذاشتن قرار ملاقات حضوري

براي بازاريابي بيمه تمام خطر پيمانكاران بهتر است كه 
پس از يافتن فرد يا واحد تصميم گيرنده در سازمان به جاي 
ارسال فكس يا بازاريابي تلفني، ملاقات حضوري ترتيب 
دهيد. در ملاقات حضوري بايد سعي كنيد از سوابق كاري 
بيمه پارسيان و پروژه هاي عظيمي كه تاكنون بيمه نموده 
است، استفاده نماييد. به طور مثال پروژه هايي از قبيل 

فازهاي 9و 10 پارس جنوبي و.... 
يكي از مواد قانوني كه مي تواند به عنوان دستمايه اي 
در بازاريابي بيمه هاي مهندسي قرار گيرد، ماده 21 قانون 
لزوم تهيه  به  پيمان مي باشد كه در آن صراحتاً  عمومي 
بيمه هاي مورد نياز اشاره شده است. در ذيل خلاصه اي از اين 

ماده جهت اطلاع بيشتر آورده شده است: 
كار،  بيمه  ثالث،  شخص  و  كار  از  حفاظت   .21 ماده 

مراقبت هاي لازم 
الف( پيمانكار از روز تحويل كارگاه تا روز تحويل موقت 
عمليات موضوع پيمان، مسئول حفظ و نگهداري كارهاي 
انجام شده، مصالح، تجهيزات، ماشين آلات و ابزار، زمين ها، 
راه ها، تاسيسات و بناهايي مي باشد كه زيرنظر و مراقبت او 
قرار دارد، و به همين منظور، اقدامات لازم را براي نگهداري 
و حفاظت آنها در داخل كارگاه در مقابل عوامل جوي و 

طغيان آب رودخانه ها و سرقت و حريق و مانند اينها به عمل 
مي آورد.

دستورالعمل هاي  و  مقررات  چارچوب  در  پيمانكار  ب( 
وارد  خسارت هاي  مسئول  كار،  بهداشت  و  فني  حفاظت 
شده به شخص ثالث در محوطه كارگاه است و در هر حال، 
ندارد.  به عهده  كارفرما دراين مورد هيچ نوع مسئوليتي 
كارفرما و مهندس مشاور مي توانند در صورت عدم رعايت 
دستورالعمل هاي حفاظت فني و بهداشت كار، دستور توقف 
بخشي از كار را كه داراي ايمني لازم نيست تا برقراري ايمني 
طبق دستورالعمل هاي ياد شده صادر نمايند. در اين حالت، 

پيمانكار حق مطالبه خسارت در اثر دستور توقف كار را ندارد.
پيمانكار متعهد است كه تدابير لازم را براي جلوگيري 
اتخاذ  به املاك مجاور  از وارد شدن خسارت و آسيب 
نمايد و اگر در اثر سهل انگاري او خسارتي به املاك و 
تاسيسات مجاور يا محصول آنها وارد آيد، مسئول جبران 

آن مي باشد.
ج( پيمانكار مكلف است كه پيش از شروع كار، تمام يا آن 
قسمتي از كارهاي موضوع پيمان را كه در اسناد و مدارك 
پيمان تعيين شده است، در مقابل مواردي از حوادث مذكور 
در اسناد ياد شده  به نفع كارفرما نزد موسسه اي كه مورد 
قبول كارفرما باشد، بيمه نموده و بيمه نامه ها را به كارفرما 
تسليم نمايد. بيمه نامه ها بايد تا تاريخ تحويل موقت اعتبار 

داشته باشد، تا زماني كه تحويل موقت انجام نشده است، 
پيمانكار مكلف است كه بيمه نامه ها را تا مدتي كه لازم است 
تمديد نمايد. كارفرما هزينه هاي مربوط به بيمه به شرح 
پيشگفته را در مقابل ارايه اسناد صادر شده از سوي بيمه گر، 
عيناً به بيمه گر پرداخت مي كند. آن قسمت از هزينه بيمه 
كه مربوط به مدت تاخير غيرمجاز پيمانكار باشد، به حساب 

بدهي پيمانكار محسوب مي شود. 
د( پيمانكار موظف است كه تمام ساختما ن ها و تاسيسات 
موقت، ماشين آلات و ابزار و وسايل كارگاه را، كه متعلق به او 
يا در اختيار اوست و براي انجام عمليات موضوع پيمان به كار 
مي گيرد، به هزينه خود بيمه كند و رونوشت بيمه نامه ها را به 
كارفرما تسليم نمايد. ماشين آلات و ابزاري را كه كارفرما در 

اختيار پيمانكار قرار مي دهد، كارفرما بيمه مي كند. 
با استناد به هر يك از بندهاي ماده 21 مي توان پيمانكاران 

را به تهيه اين بيمه نامه ترغيب نمود. 
ملاقات حضوري با مديران مالي و يا اداري:

از آنجا كه در سازمان ها، مديران اداري و يا مالي و يا امور 
قراردادها افراد تصميم گير براي تهيه بيمه هستند، در ابتدا 
با نگارش نامه  و ارسال آن براي اين گروه و سپس پيگيري 
از طريق تماس تلفني، ملاقات حضوري خود را با مديران 
معرفي  ابتدا  جلسات،  در  هنگام حضور  در  دهيد.  ترتيب 
مناسبي از شركت خود داشته باشيد و اهداف خود براي 
برقراركردن جلسه را بيان نماييد. قاعدتاً دلايل شما بايد 
فراتر از فروش يك بيمه نامه باشد. در صورت لزوم مي توانيد 
از مديران با تجربه شركت بيمه پارسيان راهنمايي و ياري 

بجوييد. 
در هنگام حضور در جلسات، مطالبي را كه قصد داريد بيان 
 PowerPoint نماييد به صورت مكتوب ويا به صورت

آماده نماييد.
2.3. پيگيري:

هر  فروش  براي  لازم  شرط  مزاحمت  ايجاد  بدون  پيگيري 
بيمه نامه اي است. پيگيري را مي توانيد از طريق ارسال نامه و  يا 
تماس تلفني انجام دهيد. مديران، نمايندگان بيمه اي پيگير را 

ترجيح مي دهند.
 در انتهاي فرايند بازاريابي مي توانيد با ارايه فرم پيشنهاد سعي 
در اطلاع از نظر مشتري داشته باشيد. در صورت پذيرش بيمه گذار 
همواره علاوه بر پرسشنامه، اطلاعات تكميلي اعم از كپي پيمان، 
ريز اقلام مورد بيمه، سايت پلن، جدول زمان بندي پروژه، شرح 
كار، اطلاعاتي از سابقه پيمانكار پروژه را از  پيمانكار دريافت كرده و 
به مديريت بيمه هاي مهندسي جهت ارزيابي ريسك و ارايه نرخ و 

شرايط اعلام نماييد.

دكترفاطمه احسان
به نظر مي رسد مديريت در ايران بويژه براي سازمانها ، موسسات ، شركتها 

، كارخانه ها و كارگاه ها بيش تر متكي بر فرد است و نه سازمان .
مديري بر صندلي رياست جلوس مي كند ، ضروري است كه انتصابات صورت 
گيرد . مدت ها زمان سپري شود تا مدير و مجموعه مديران به امور جاري و پيشين 
واقف شوند . به همين رو بسياري از امور جاري متوقف مي شود تا از روند پرونده و 

فعاليت هاي اجرا شده آگاه شوند . 
شايسته است درباره طرحها و پروژه هاي در دست اجرا بدانند ، شايد بتوان نظرات 
صحيحي اعمال كرد ، از هزينه هاي غير ضروري آن كاست ، با درك دقيق ، 
زمان نهايي پروژه را كاهش داد و .... افزون بر آن ، از پروژه هاي طولاني مدت 
، برنامه هاي  دراز مدت مطلع شوند تا در صورت لزوم توصيه ها رهنمودهايي در 

دستور كار مجريان و كارگزاران پروژه قرار گيرد.
و اين همه ، به معناي هزينه هاي آشكار و نهاني است كه سازمان مي پردازد ، 
براي آنكه مدير جديد و مجموعه مديران تحت امر او نسبت به اوضاع و احوال اين 

سازمان ، موسسه و شركت آشنا شوند .
با وجود هزينه هاي سنگيني كه به لحاظ مادي پرداخت مي شود ، دوباره و 
چندباره كاري ها كه كارشناسان ، كاركنان و ارباب رجوع را به ستوه مي آورد ، با 

وجود اين موضوع طبيعي جلوه مي كند .
نبود مستندات يا نبود ساز و كاري براي مستند سازي

متاسفانه در بسياري از موارد ، فايل اطلاعات منظم و در دسترس وجود ندارد 
. بسياري از اطلاعات در ذهن و حافظه مدير پيشين وجود دارد و لاغير ، اين 
اطلاعات به صورت مكتوب در جايي ثبت نمي شود . هيچ مديري نيز به دليل 

نداشتن مستندات ، مواخذه نمي شود.
غم انگيز تر آنكه ، سرعت تحولات يعني بركناري مدير پيشين و جايگزيني مدير 

جديد آنچنان برق آسا صورت مي گيرد كه گويي ، حياتي ترين فعاليت سازماني 
است . تاسف بار آنكه در زمان حضور مدير جديد و مديران انتصابي او ، بهتر است 
مدير پيشين و تمامي مديران منتسب به او ، در مجموعه نباشند يا حداقل در تيررس 
چشم مديران جديد قرار نگيرند . با چنين وضعيتي ، تصور مي كنيد چه درصدي از 
پرونده هاي پيشين با نظم و نسق به صورت مكتوب و شفاف در اختيار مدير جديد 
قرار مي گيرد ؟ پرونده هايي كه با مطالعه آن مدير جديد بتواند كار را از همان جايي 

آغاز كند كه مدير پيشين تحويل داده  است . 
مدير جديد گاه بايد به رمل اسطرلاب متوسل شود تا دريابد چه فعاليت هاي 
عاجل و بنياني در حال اجراست ، فعاليت هايي كه توقف آن ميلياردها هزينه بر 

سازمان تحميل مي كند.
گاه مدير جديد بي اطلاع از روندهاي طي شده ، كار كارشناسي را در دستور كار 
فوري قرار مي دهد ، كار فوري مستلزم وقت گذاري هايي بعد از ساعات اداري است 
، باز هم هزينه هايي به مجموعه تحميل مي شود تا تصميم سازي و تصميم گيري 
نهايي براي مدير جديد عملي شود . اقدام هايي به اجرا در مي آيد و پس از ماهها 
تلاش خستگي ناپذير ، مدير جديد درمي يابد بسياري از اقدامات انجام شده ، تنها 
چند روز و در بعضي مواقع تنها چند ساعت وقت لازم داشته تا كار به پايان برسد ، 
بي نياز از اين همه دردسرهايي كه نصيب سازمان شده است . يك دليل نيز بيشتر 
وجود ندارد ، عمر رياست مدير پيشين كفاف نمي دهد ، مدير جديد در ضرب الاجل 

بر مصدر امور مي نشيند.
اي دريغ براي فرصت ها و سرمايه هاي مادي ، منابع انساني و معنوي كه خرج 

مي شود تا به همان پله نخست برسيم! 
روز از نو ، روزي از نو

مدتي مي گذرد ، كارها رو به روال است . شتابي در كار نيست ، مدير و مجموعه 
مديران انتصابي او بر كار سوارند . پرونده هاي ضروري را تشخيص مي دهند ، 

پرونده هاي جاري را بر مبناي اثربخشي براي سازمان ارزيابي مي كنند ، اقدامات و 
برنامه  هاي بلند مدت را در دستور كار قرار مي دهند . اوضاع تقريباً خوب است كه بنا 
به دليلي ، مديريت تغيير مي يابد .چه، متوسط عمر مديريت در سازمانهاي اداري ، 

شركتها و كارگاهها كوتاه است.
روز از نو ، روزي از نو ، با همان سرعت برق آسا ، مديري بر صندلي رياست جلوس 

مي كند. مجموعه مديران قبلي مي روند . مديران جديد از گرد راه مي رسند و....... 
مستندات به صورت مكتوب بر روي ميز مدير جديد نيست تا با كمترين هزينه 

جانبي ، سازمان ، روند معمول را طي كند. 
اطلاعي از تلاشهاي ابتكاري و ابداعي مديران پيشين در دست نيست تا سير 
فعاليت هاي ابتكاري با شتاب پيشين طي شود. ابتكارهاي تازه به همراه ابداعات 
جديد در سازمان راه مي افتد . بي آن كه ارزيابي دقيقي از ابتكارهاي پيشين و نتايج 

آن براي مدير جديد آشكار باشد .
باز هم نامه هايي است كه بر روي ميز مديران و مجموعه مديريت ها قرار 
مي گيرد ، تايپ مي شود ، شماره دبيرخانه مي خورد ، از اين اتاق به آن اتاق مي رود ، 
از اين سازمان به سازمان ديگر ارجاع مي شود ، پيگيري هاي نفس گير آغاز و انجام  
مي شود . هياهويي برپاست ، كارتابل ها ، هر روز از نامه ها خالي و پر مي شود و در 
عمل قدمي از قدمي ديگر برداشته نمي شود . مدبران و دانايان چهره جويي مي كنند 

، گره گشايي ها و كياست ها به راه مي افتد . موانع كار مشخص مي شود و باز.....  
مستند سازي يك اصل مديريتي است

كار را مي توان از جايي آغاز كرد كه ديگران به پايان رسانده اند، منوط بر آنكه هر 
تصميمي و هر اقدامي ، مستند سازي شود . 

» مستندسازي « سهم لياقت ها و خطاهاي مديران را بر ملا مي كند . مديران 
برجسته را براي فعاليت هاي خطير پيشنهاد مي كند و مديران ناتوان را از گردونه 

مديريت خارج مي كند.

فروش بيمه هاي مهندسي تمام خطر پيمانكاران

غفلت هاي آشكار سازماني 

آسيب زايي مديريت بدون مستند سازي

يادداشت
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ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ، آبان  ماه  سال 1388 ، شماره بيست و سوم ، 8 صفحه

ون
ناگ
گو

مژده صالحي-كارشناس  برگردان:   
طراحي گرافيك  بيمه پارسيان

خوانندگان محترم نشريه چتر با سلامي دوباره،
در اين شماره از چتر ضمن معرفي دو بروشور 
عمومي  روابط  در  تبليغات  نقش  ديگربه  جديد 

سازمان   مي پردازيم. 
)بروشور طرح مشترك بانك و بيمه پارسيان 
Bancassurance (  اين بروشور به معرفي و 
ارائه اولين محصول بيمه زندگي و  نوعي همكاري 
متقابل بين بانك و بيمه براي فروش خدمات 
بيمه اي يا خدمات مشترك مالي – بيمه اي از 

طريق شعب بانك مي پردازد.
)بروشور نظام پيشنهادات( اين بروشور به معرفي 
نظام پيشنهادات بيمه پارسيان جهت ايجاد كانالي 
براي ارسال راهكارها و پيشنهادات كاركنان  يا 
نمايندگان  و بهبود فعاليت ها و حل مشكلات 
سازمان با استفاده از سيستم مديريت مشاركتي 

بدون هيچگونه محدوديت، مي پردازد.
نقش تبليغات در روابط عمومي سازمان ها

طراحي  صالحي-كارشناس  مژده  برگردان: 
گرافيك شركت بيمه پارسيان

نقش  تبليغات  در روابط عمومی 
صنعت  تبليغات  با همه  سوابقي  كه  در كشور ما دارد هنوز هم  جوان  و هم  غير علمي  است . اين واقعيت  
نبايد كسي  را بر آشفته  كند كه  تبليغات  در كشور ما در حد ساير فنون  و هنرهاي  رسانه اي  ما)نسبت  به  

جهان  رسانه ها( است . 
از  فرهنگي   و  اقتصادي   مراودات   در  اطلاعات ،  انفجار  عصر  در  و  امروز  جهان   در  تبليغات  
جايگاه علمي  - تخصصي  و در ابعادي  وسيع تر، هنري  برخوردار است . فرد فعال  در عرصه  تبليغات  
با بهره گيري  ازعلوم  مختلف  از جمله  روان شناسي ، جامعه شناسي  و نيز شناخت  فرهنگ، آداب، 
 سنن و رسوم  مخاطبان ،مي تواند در عرصه  رقابت ها، بهترين  و كارآمدترين  شيوه ها را به  كار گيرد.
با تمام  توجهي  كه  دنياي  پيشرفته  به  اين  امر نشان  مي دهد و درصد بالايي  از هزينه ها را به  امرتبليغات  
اختصاص  مي دهد، در كشور ما با وجود نياز حياتي  به  توسعه  اقتصادي ، اين  امر ناشناخته  و موردبي  

مهري  قرار گرفته  است .
جايگاه  تبليغات  

هر سازمان  براي  جهت  دهي  افكار عمومي ، در جهت  ايجاد نگرش هاي  مثبت  با بهره گيري  از 
ابزارتبليغات ، قادر است  سه  قالب رفتاري  را اعمال  كند.ايجاد انگيزه هاي  لازم  به  منظور حفظ و 
نگهداري  نگرش هاي  مثبت  در گروه هاي  اجتماعي  داراي نگرش  مطلوب  نسبت  به  عملكرد سازمان .

ايجاد تغييرات  نگرشي  در گروه هاي  داراي  نگرش هاي  بي  تفاوت  و ايجاد انگيزه  در جهت  تغييرات  
مثبت .  برنامه  ريزي  در جهت  شناسايي  گروه هاي  داراي  نگرش هاي  منفي  و مخالف  و ايجاد تغييرات  

لازم  در نگرش اين  افراد در جهت  مثبت .
نظر  از  منفي   نگرش هاي   داراي   گروههاي   كه   گرفت   ناديده   نمي توان   را  نكته   اين   البته  
رواني ،گرايش هاي  لازم  براي  پذيرش  تغيير را دارا هستند. چرا كه  نگرش هاي  منفي  اين  گروه ها 
حاصل  نيازهاي سركوب  شده  و توقع هاي  بي  پاسخ  اين  افراد از سازمان  است . به  عبارت  ديگر با يك  
برنامه  ريزي  دقيق براي  اين  گروه ها، شناسايي  نيازها و خواسته هاي  آنان  و تلاش  در جهت  تأمين  
نيازهاي  معقول  گروه هاي مخاطب  داراي  نگرش  منفي ، خواه  ناخواه  انگيزه هاي  لازم  براي  تبديل  و 

تغيير ايجاد مي شود..
آنچه  در اين  زمينه  حايز اهميت  است ، آن  كه  مسئوليت  حفظ و نگهداري  و يا ايجاد تغيير 
درنگرش هاي  گروه هاي  مخاطب  هر سازمان ، برعهده  روابط عمومي  سازمان  است  و از جمله  ابزاري  
كه  دراين  زمينه  مورد بهره  برداري  قرار مي گيرد تبليغات  است  كه  شيوه هاي  اجرايي  آن  باتوجه  به  

نتايج  حاصل از بررسي ها و پژوهش هاي  لازم  در اين  زمينه  تعيين  مي شود. 
ضرورت  تبليغات  در جامعه  امروز

دهه هاي  اخير بستر تحولات  عميقي  در اقتصاد جهاني  بوده  است  و تحولاتي  كه  نمود آن  
دراقتصادهاي  ملي  و منطقه اي  بيش  از پيش  به  چشم  مي خورد. امروز در دوراني  به  سر مي بريم  
كه  در آن اقتصاد ملي  و منطقه اي  نيز معنايي  نمي يابد. حلقه  رقابت  در عرصه  تجارت  هر روز 
تنگ تر و پيچيده ترمي شود و خلق  مزيت ها و توليد و فروش  كالا محور فعاليت هاي  اقتصادي  
قرار مي گيرد. بدون  ترديد آينده از آن  كساني  خواهد بود كه  با درايت  و تدبير و به  كارگيري  
ابزار، گوي  سبقت  را ازرقيبان  بي  شمار و قدرتمند بربايند. ما نيز اگر  مناسب ترين  روش ها و 
 بخواهيم  بمانيم  راهي  جز تجهيز و تربيت  همه  عوامل  مؤثردر عرصه هاي  توليد و فروش  نداريم . 
راهي  بي  بازگشت  را پيش  رو داريم . راهي  كه  شايد با تبيين  محورهاي  اصلي  بتوانيم  شناخت  كامل از 
آن  داشته  باشيم . اين  محورها عبارتند از: محور اول : ايجاد بينش  )attitude( و درك  صحيح  
از مفهوم  تبليغات  )advertising( و قايل ش��دن  تف�اوت هاي  اس�اسي  بي�ن  اي�ن  اصطلاح  
ب�ا ب��اور س�����ازي  )propaganda( و روابط عم����وم���ي )Public relations( و 
نهادينه  كردن  فرهنگ  تبليغات  به  عنوان  صنعتي  كه  باور توليد مي كند. محور دوم : افزايش  سطح  
دانش  عمومي  )knowledge( در زمينه  تبليغات  با بهره گيري  ازسيستم هاي  آموزشي  مدرن  و به  
روز از يك  سو و تعريف  ساختار يك  نظام  آموزشي  براي  تربيت  نيروهاي متخصص ، مجهز به  دانش  
روز ساماندهي  افكار عمومي . محور سوم : تعريف  يك  نظام  اجرايي  براي  شفاف  سازي  شيوه هاي  
اجرايي  و شناسايي  گروه هاي حرفه اي  و تعيين  پارامترهاي  مشخص  براي  تمايز آنان  با گروه هاي  غير 

حرفه اي  فعال  در عرصه هاي تبليغاتي . )ادامه دارد(

نقش تبليغات در روابط عمومي سازمان ها

تازه هاي نشر

همانطور كه در شماره  قبلي ماهنامه خوانديد، با تاسيس مديريت 
بيمه هاي عمر انفرادي در بيمه پارسيان مسير توسعه اين رشته هموار 
شده و شركت در آستانه تحول جدي در زمينه  بيمه هاي زندگي است. 
مديريت عمر انفرادي بر اساس اهداف استراتژيك شركت، فعاليتهاي 

پر دامنه و وسيعي را در حوزه هاي مختلف اعم از
بهبود فرآيند صدور

خدمات پس از صدور
توسعه فروش

توسعه محصول
آموزش شبكه فروش

تحليل ريسك و سيستم هاي عملياتي
آغاز كرده است كه طرحها و پروژه هاي مرتبط با هر حوزه براي اجرا 
برنامه ريزي شده است. اميد است با اجراي اين سياستها كيفيت خدمات 
مرتبط با اين رشته افزايش يافته و جايگاهي درخور نام و اهداف كلان 

بيمه پارسيان در بازار حاصل شود.
نمايندگان حقيقي برتر در فروش عمر انفرادي

در شماره قبل براي اولين بار معرفي نمايندگان برتر بر اساس حق 
عمر  بيمه نامه هاي  صدور  ابتداي  از  نمايندگان  كليه  وصولي  بيمه 
انفرادي در شركت تا انتهاي شهريور ماه امسال صورت گرفت. از 
شماره حاضر، اين امر بر اساس فعاليت يك ماه گذشته صورت خواهد 
گرفت. بر اين اساس، پس از بررسي فعاليت شبكه فروش در مهرماه 
سال جاري، عملكرد كليه نمايندگان محترمي كه در اين ماه بيش از 
7 بيمه نامه به فروش رسانده اند مورد ارزيابي قرار گرفت. معيار اصلي 
انتخاب برترينها، شاخص "حق بيمه وصولي از بيمه نامه هاي صادر 
شده در مهر 1388" براي هر نماينده بوده است. بر اين اساس برترين 
فروشندگان بيمه هاي عمر انفرادي در مهر ماه سال جاري به شرح زير 

مي باشند:
ذكر اين نكته ضروري است كه در حال حاضر، معرفي نمايندگان 
برتر تنها از ميان نمايندگان حقيقي شركت صورت مي گيرد و عملكرد 

نمايندگان حقوقي در بازه هاي بلندمدت ارزيابي و اعلام خواهد شد. 
پديده فروش

انفرادي  عمر  بيمه هاي  در  پارسيان  فروش  شبكه  پديده  عنوان 
نصيب نماينده خلاق و موفق شركت جناب آقاي ابراهيم شوال منش 
)درخشان( از تهران مي گردد. صدور 46 بيمه نامه عمروسرمايه گذاري 
از تاريخ 1388/06/03 تا تاريخ 1388/07/30 حاصل فعاليت ايشان 
آقاي  است.  زده  رقم  ايشان  براي  را  بسيار موفقي  بوده كه شروع 
شوال منش كد نمايندگي خود را در شهريورماه سال جاري دريافت 
كرده اند و با طرح ايده هاي خلاقانه در فروش همچنان روند رو به 

رشدي را نشان داده اند. 
ضمن تقدير و تشكر از كليه نمايندگان، زحمات فروشندگان برتر 
بيمه هاي عمر انفرادي را ارج مي نهيم و اميدواريم با تلاش بيشتر روند 

رو به رشد ايشان در جهت توسعه اين رشته همچنان ادامه يابد.
ويژه هاي عمر انفرادي پارسيان

جديدترين موضوعات و مسائل مرتبط با بيمه هاي عمر انفرادي به 
شرح زير به اطلاع مي رسد:

راه اندازي سامانه اطلاع رساني بيمه هاي عمر انفرادي
انفرادي،  عمر  بيمه هاي  توسعه  در  اساسي  ضرورتهاي  از  يكي 
اطلاع رساني به مشتريان و شبكه فروش مي باشد و اهميت اين امر زماني 
روشن مي شود كه به پيچيدگيهاي بيمه عمر توجه كنيم. بيمه نامه  هاي 

عمر انفرادي قراردادهايي بلند مدت مي باشند كه در جريان بيمه نامه 
با شرايط پيچيده و ويژگيهاي متعدد روبرو مي گردند. از سوي ديگر 
اطلاع رساني مناسب يكي از مسائلي است كه روند آموزش شركت را بهينه 
كرده و اطلاعات به روز را براي فروش صحيحتر و با كيفيت بالا در اختيار 
شبكه فروش قرار مي دهد. ازاين رو، با عنايت به اهميت اطلاع رساني در 
بيمه هاي زندگي و نياز مبرم نمايندگان شركت به تعميق ارتباط با مركز، 
راه اندازي سامانه اطلاع رساني بيمه هاي عمر انفرادي آغاز شد. اين سامانه 
از اين پس مجراي رسمي انتشار اطلاعات، شرايط بيمه نامه ها، اخبار و 
رويدادها و ساير مطالب مرتبط با بيمه هاي عمر انفرادي پارسيان خواهد 
بود و از آنجا كه در ابتداي مراحل راه اندازي مي باشد، مطالب آن به مرور 
تكميل و در اختيار خوانندگان قرار خواهد گرفت. آدرس اين سامانه 
http://life.parsianinsurance.ir مي باشد كه در فاز اول تنها 
براي دسترسي نمايندگان شركت مورد استفاده قرار مي گيرد. نمايندگان 
محترم  با استفاده از نام كاربري و رمز عبور مورد استفاده خود در سامانه 
اطلاع رساني آيين نامه ها و بخشنامه ها وارد سامانه شده و از آن استفاده 

نمايند. 
حداقل حق بيمه هاي بيمه عمروسرمايه گذاري

با توجه به برنامه ها و اهداف اتخاذ شده از سوي شركت حداقل حق 
بيمه هاي بيمه عمر و سرمايه گذاري به ميزان ماهانه 500 هزار ريال، 
سه ماهه 750 هزار ريال، شش ماهه  1,2 ميليون ريال )120 هزار 
تومان( و سالانه 2 ميليون ريال )200 هزار تومان( كاهش يافت. با توجه 
به كاهش حداقلي حق بيمه ها اميدواريم شبكه فروش بيمه پارسيان 

بتوانند سهم بزرگتري از بازار بيمه عمر را به خود اختصاص دهند.
فروش جمعي بيمه نامه به كاركنان سازمانها و شركتها

در راستاي سياست افزايش فروش و كسب سهم بيشتر از بازار 
بيمه هاي عمر انفرادي، بيمه پارسيان اقدام به ارائه بيمه نامه عمر 
و سرمايه گذاري به صورت جمعي به سازمانها و شركتهايي نموده 
است كه خواستار خريد اين بيمه نامه براي كاركنان خود هستند. در 
فروش جمعي مزاياي خاصي براي سازمانها در نظر گرفته شده است 
كه يكي از آن موارد را مي توان كاهش هزينه هاي دريافت حق بيمه به 
صورت توافقي با سازمان مورد نظر ، عنوان كرد. در اين شيوه به منظور 
سهولت در پرداخت حق بيمه ها به صورت كسر از حقوق كاركنان 

صورت مي گيرد.
آموزش نمايندگان 

از مهمترين اخبار اين ماه مي توان به شروع آموزشهاي گسترده و 
كاربردي بيمه هاي عمر انفرادي در سراسر كشور عنوان كرد. در اين 
طرح آموزشي كه از شهرهاي بزرگ شروع شده و در طول سال براي 
تمامي نمايندگان ارائه خواهد شد، چهار محور اساسي در برنامه آموزشي 

در نظر گرفته شده است كه عبارتند از:
آموزش فني محصول عمر و سرمايه گذاري، 

آموزش استفاده از سيستم پرتال،
آموزش تكميل فرم پيشنهاد بيمه نامه و

آموزش كاربردي تكنيك هاي فروش بيمه هاي عمر و سرمايه 
گذاري.

اميد است با اجراي اين برنامه آموزشي مشكلات نمايندگان در 
ارتباط با محصول و ساير موارد مرتفع شده و شبكه فروش متخصص 
در امر بيمه نامه هاي عمر انفرادي داشته باشيم. از نمايندگان محترم 
خواهشمنديم در برنامه هاي آموزشي كه برايشان در نظر گرفته شده 

است شركت كرده و از آن بهره مند شوند.

تازه هاي بيمه عمر انفرادي پارسيان

كد نمايندهنام نمايندهنفرات برتر
محل 
تعداد بيمه نامهحق بيمه وصولي )ريال(فعاليت

47,485,00014مشهد522600حميد امامينفر اول

35,000,00026مشهد520430حميد بهنام مقدمنفر دوم

34,650,00020تهران512140احمد نظرينفر سوم

26,000,00020ساري550720عباس محمد عليزادهنفر چهارم

24,350,00013مشهد520460سيد حسين حسينينفر پنجم

نگاه تازه

رضايت مشتري
 از طريق تعيين وفهم نيازها 
و انتظارات مشتريان 
و تامين كالاها و خدماتي كه
  آن ها را برآورده مي سازد
 به دست مي آيد

لوح


