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حقوق و بيمه هاي دریایی
هر رشته اى از علم حقوق اصطلاحات ويژه اى دارد که دانستن آن اصطلاحات 
زبان آن رشته محسوب مى شود. حقوق دريائى نيز به مثابه رشته اى از حقوق، 
زمانى بهتر فهميده مى شود که اطّلاعات کافى در زمينه اصطلاحات متداول و 

معمول در روابط تجّار، مالکين کشتى و بانک ها کسب گردد.   
 هر توليدکننده، صادرکننده و يا فروشنده کالا که خود فرستنده کالا نيز باشد 
و براى ارسال آن کالا به مقصد يک خريدار خارجي، با توجّه به هزينه حمل و 
اطمينان خاطر، کشتى را به عنوان وسيله حمل انتخاب نمايد مى بايست پس از 
مراجعه به دفتر يک شرکت کشتى رانى فرم هائى را که مشخّصات کالا، مقصد، 
مبداء و غيره در آن درج مى شود و به بارنامه دريائى موسوم است اخذ و پس از 
تکميل به آن دفتر اعاده نمايد. اين فرم ها پس از امضاء طرفين به منزله سند 
مالکيّت کالاى بارگيرى شده، و سند رسيد کالا به مالک کشتى يا متصدّى 
حمل و نقل)باربري( و نيز به منزله سند قراردادى تلفّى مى شود که بين فرستنده 

کالا و مالک کشتى منعقد شده است.    
 امروز براى تسهيل ارسال کالا به وسيله شرکت هاى مدرن و منظّم کشتيرانى 
)Liner( اشخاصى هستند که بين آنان و فرستنده کالا و مالک کشتى و يا بين 
 )Fonwarding Agent يعنى F/A آنان و نماينده فرستنده کالا )به نام
يعنى   L/B نام  )به  بارگيرى  کارگزار  به  معروف  کشتى  مالک  نماينده  و 

Loading broker( فعّاليّت مى کنند. 
وظيفه نماينده فرستنده کالا کسب اطّلاعات در زمينه تاريخ و محلّ حرکت 
کشتي، مقدار جا و ظرفيت آن از يک سو و نيز درج اطّلاعات مربوط به گيرنده 
کالا، يا شخصى که از جانب او بايد کالا را تحويل گيرد، و هم چنين خصوصيّات 
کالا و علائم مشخّصه کالا يعنى علامت گذارى آنها و تعداد صندوق ها، تعداد 
بسته ها، تعيين زمان و محلّ پرداخت کرايه و ديگر توضيحات در بارنامه دريائى 

است از سوى ديگر. اين بارنامه در سه يا چهار نسخه تنظيم مى شود.   
 نماينده فرستنده کالا اين مدارک را جهت امضاء براى نماينده مالک کشتى 
)L/B( ارسال مى کند. از ديگر وظايف نماينده فرستنده کالا )F/A( پرداخت 
عوارض متعلقّه به کالا و حمل آن به کنار کشتى يعنى جائى است که کالا در 
دسترس جرثقيل کشتى قرار گيرد. او پس از اتمام بارگيري، نسخ بارنامه را 
جمع آورى و همه آنها را به جز يک نسخه براى فرستنده کالا مى فرستند. نسخه 
 )Ships Paper( باقى مانده به مالک کشتى تحويل و جزو مدارک کشتى
براى آن سفر دريائى تلقّى مى شود. مانيفست با اظهارنامه کشتى از روى اين 

بارنامه ها تهيّه مى شود.   
همه شرکت هاى کشتى رانى در کشورهاى صنعتى پيشرفته مانند انگلستان 
با دخالت موسسّاتى به نام کارگزاران بارگيرى به حمل و نقل مبادرت مى نمايند. 
وظائف آنان اعلام تاريخ حرکت کشتى و نظارت بر امر بارگيرى کالا است 
اگرچه صفّافى کالا يعنى چيدن کالاها در داخل کشتى به عهده يکى از خدمه 
 )Cargo Superintendent( مالک کشتى به نام سرپرست قسمت کالا
مى باشد. کارگزار بارگيرى در ازاي وصول کرايه حمل به نفع متصدّى باربرى 
بارنامه را امضاء مى کند و در ازاي خدمات خود به نسبت خدمات انجام شده 
مبلغى را از مالک دريافت مى دارد اين دريافت نسبى موجب مى شود تا کارگزار 
سعى کند کشتى را با حدّاکثر ظرفيت بارگيرى نمايد تا بلکه وجه بيشترى نصيب 

وى شود.   
 از گفتار بالا استنباط مى شود که کارگزاران بارگيرى و نماينده فرستنده کالا 
)F/A( وظايف مشخّص و جدايى دارند امّا در عمل موسسّاتى هستند که اين دو 

وظيفه را با هم انجام مى دهند.   
 فرستنده کالا معمولًا کالا را در مقابل خطرات دريا و جنگ و غيره بيمه 
مى نمايد به زبان انگليسي به بيمه نامه، Policy و حقّ بيمه اى که پرداخت 

مى شودPremium  اطلاق مي شود.   
از  است  عبارتند   )Shipping documents( کالا  حمل  مدارک   
بازنامه دريائي، بيمه نامه و صورت حساب )Invoice( که مشخّصات کالاى 
 )Draft( خريدارى شده و قيمت قابل پرداخت در آن درج شده است و نيز براتى
که به عهده گيرنده کالا يا بانک به رويت يا به وعده پس از رويت صادرشده 
ممکن است ضميمه مدارک حمل باشد. و اين مدارک توسّط فرستنده کالا 

ممکن است:   
 ۱. براى گيرينده کالا ارسال شود. اين حالت غالباً در صورتى است که گيرنده 

کالا نماينده و يا کارگزار فرستنده کالا باشد.   
 ۲. به بانک خود تحويل نموده و طيّ نامه اى از آن بانک بخواهد  که اين 
مدارک را در قبال اخذ مبلغ مندرج در صورت حساب از گيرنده کالا و يا بانک 
او به آنها تحويل دهد. البتّه بانک مبلغ مختصرى را به عنوان  کارمزد دريافت 

خواهد نمود.   
  قراردادهاى اجاره کشتى  

برخلاف بارنامه دريائى که فقط به عنوان دليل وجود قرارداد است، قرارداد 
اجاره کشتى هميشه قرارداد تلقّى  شود و به سه نوع زير تقسيم مى گردد:    

   V/P )۱. اجاره کشتى براى سفر معيّن )اجاره سفري 
   T/P )۲. اجاره کشتى براى مدّت معيّن )اجاره زماني 

   D/P ۳. اجاره کشتى به صورت لخت 
 در قرارداد اجاره براى سفر معين به مستاجر حق داده مى شود تا کالاى خود 
را با کشتى حمل نمايد امّا کنترل و اداره کشتى به وى منتقل نمى شود بلکه اين 
مالک کشتى است که از طريق فرمانده و کارکنان تحت امر خود کنترل و اداره 

کشتى را به عهده دارد. 

            نگاه روز
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بر
خ

 

انتصابات
 

با نهایت تاس�ف و تالم مطلع شدیم همكارانمان   
خانم ها فاطمه جعفري و ماندانا شهيدي از واحد 
فناوري اطلاعات و خان�م الهام صالحي از واحد 
مالي  و خانم جواهردشتي از واحد مسووليت در 
غم از دست دادن عزیزانشان  به سوگ نشسته  اند.

براي  آن عزیزان از دس�ت رفته رحمت و براي 
بازماندگان محترمشان صبرو شكيبایي ازخداوند 

متعال خواستاریم.

تسليت

ط�ي حكم�ي از س�وي آق�اي حاتمي مدیر توس�عه 

منابع انس�اني؛ آقاي ش�هاب عطائي به س�مت رئيس 

اداره امور كاركنان منصوب شدند.

درنشست مدیران ستادي و استاني واحدهاي خسارت  بردواصل مهم دربيمه پارسيان تاكيد شد

ارتباطات فعال ،خدمت رساني مطلوب
 نظام پيشنهادها

 سيستمي براي تبلور ایده ها است
معصومه اطيابي 

دبير نظام پيشنهادات
يکي از ابزارهاي سيستم هاي پيشنهادها, سيستم تبلور ايده ها و پيشنهادها است. 
بدين معني که ممکن است پيشنهاد دريافتي, هيچگونه ارزش و اهميت علمي و 
عملي در خود نداشته باشد, ليکن انتقال پيشنهاد به مديران خبره, سبب برداشتي 
خردمندانه و عالي از آن مي گردد. ضمن تشکر از جناب آقاي محمدرضا کمال آرا 
رييس مجتمع  بيمه اي اراک بابت ارسال اين مطلب، در اين مجال قصد داريم با ارايه 

داستاني جالب و آموزنده، توضيحات بيشتري در اين خصوص ارايه نماييم. 
در جريان جنگ جهاني دوم, زير دريايي هاي آلمان تهاجمات گسترده اي را به 
کشتي هاي متفقين آغاز کردند و کشتي هاي مذکور را مورد اصابت اژدرهاي سبک و 
تندرو قرار مي دادند. در اين زمان عملًا راهي براي مقابله با اژدرهاي آلماني وسرعت 

بالاي آنها وجود نداشت و طرح هاي مختلف جنگي در ميدان جنگ کارساز نبود . 
موضوع با فوريت و اهميت خاصي در اتاق جنگ نيروي دريايي انگليس با حضور 
نخست وزير وقت )نيلسون چرچيل( در دست مذاکره قرار گرفت و فرماندهان جنگي 
با شوق و حرارت خاصي ايده ها و روش هاي مقابله را بررسي مي کردند. در ميان 
جروبحث هاي مديران يکي از خدمه اتاق )سربازي ساده که کشتي هاي مدل را در 
نقشه جابجا مي کرد( به ناگاه پيشنهاد کرد بهتر است کليه خدمه کشتي در سمت اژدر 

شليک شده, جمع شده و به آن فوت کنند !!!!
پيشنهاد فوق به حدي غيرقابل باور بود که خشم حضار را برانگيخت. ليکن آقاي 
نخست وزير با خنده معناداري سرباز را تحسين کرد. وي پس از آرام کردن حاضرين 
پيشنهاد کرد : تنها راه حل براي انحراف مسير اژدرهاي سبک و تندروي آلماني ايجاد 
تونل هاي بادي در اطراف کشتي هاست. ايده فوق از فکر به ظاهر غيرعملي يک 

خدمه اتاق نشات گرفته و تاثيري شگرف بر نتايج جنگ گذاشت.
معرفي واحد برتر ارايه دهنده پيشنهاد در آذر ماه 1388 

با توجه به برنامه ريزي هاي صورت گرفته از اين پس در هر شماره نشريه چتر قصد 
داريم يکي از واحدهاي فعال بيمه پارسيان که در ماه قبل عملکرد چشمگيري در امر 

ارايه پيشنهاد داشته است را معرفي نماييم. 
پس از برگزاري سمينار نظام پيشنهادها در شهريور ماه ۱۳88 واحد بيمه هاي 
اتومبيل با شور و علاقه خاصي درصدد ايجاد بهبودهايي در واحد خود تلاش نمودند. 
در همين راستا در ماه گذشته تعداد ۳0 پيشنهاد به دبيرخانه نظام پيشنهادها ارايه 
شده که از اين ميان ۲5 پيشنهاد مورد پذيرش قرار گرفت. اين پيشنهادات همگي 
در راستاي بهبود فرايندها، افزايش رضايت مشتري و بهره وري بوده است. برخي از 
پيشنهادهاي کاربردي به منظور آشنايي ديگر کارکنان و شفافيت بيشتر در امر ارايه 
پيشنهاد در اين شماره آورده شده است: با گرفتن بازخورد از نمايندگان بيمه پارسيان 
مشخص گرديد که به دلايلي قيمت بيمه نامه بدنه اين شرکت از ديگر شرکت ها 

اندکي بالاتر است. 
واحد اتومبيل پس از بررسي اين موضوع و گرفتن نرخ بيمه نامه بدنه از ديگر 
شرکت ها متوجه شدند که علت اين  اضافه نرخ، نامحدود بودن سقف پرداخت 
خسارت در صورت داشتن پوشش اضافي سرقت در جاي کليه لوازم مي باشد. با 
فهميدن موضوع اين راهکار براي حل مشکل ارايه گرديد: مشتري در هنگام خريد 
بيمه نامه دو گزينه خواهد داشت. يا پرداخت خسارت سرقت جزيي لوازم به او بدون 
سقف باشد يا پرداخت خسارت حداکثر تا سقف ۱0،000،000 ريال در نظر گرفته 
شود. با اين راهکار قيمت بيمه نامه هاي بدنه نسبت به ساير رقبا رقابتي تر خواهد شد 
و همين امر هم افزايش رضايت مشتريان را در پي خواهد داشت و هم از شکايات 
نمايندگان را در اين زمينه کاسته مي شود.  لازم به ذکر است که پوشش "سرقت 
درجاي لوازم" از جمله پوشش هاي اضافي در بيمه بدنه مي باشد که بيمه گذار پس از 
خريد بيمه نامه بدنه با پوشش هاي حادثه، صاعقه، انفجار، آتش سوزي و سرقت کلي 

مي تواند آن نيز خريداري نمايد.  
که  مي شد  مشاهده  اتومبيل  بدنه  بيمه نامه هاي  صدور  در  موارد  برخي  در 
نمايندگان براي صدور اين بيمه نامه نحوه پرداخت را در سيستم به صورت نقدي 
منظور مي کردند و پس از گرفتن چک يا اقساط از بيمه گذار، در سيستم صندوق 
مشخص مي شود که بيمه نامه قسطي مي باشد. اين امر سبب شده بود که کنترل 
نحوه پرداخت توسط واحد اتومبيل سخت تر گرديد به همين منظور پيشنهاد گرديد 
براي رفع اين مشکل دو نوع اعلام بدهکار اقساط در سيستم گنجانده شود: اعلام 
بدهکار در حين صدور در صورتي که نحوه پرداخت مشخص باشد و  در صورتي که 
نحوه پرداخت مشخص نباشد. اين امر سبب شد که کنترل بيمه نامه ها تا حد زيادي 

آسان تر گردد. 
يکي از مواردي که در سيستم استعلام خسارت بيمه بدنه اتومبيل تا قبل از اين به 
صورت دستي وارد مي شد، ثبت تاريخ روز بود. اين مشکل با ارايه پيشنهادي مبني بر 
درج تاريخ روز به صورت سيستمي حل خواهد شد که هم فرايند را تسهيل کند و هم 

حجم کار دستي  کاهش يابد. 
ضمن تشکر از واحد اتومبيل بابت ارايه اين پيشنهادات ارزنده، در ذيل اسامي 
افرادي که پيشنهاداتشان پذيرفته شده آورده شده است:  همچنان منتظر دريافت 

پيشنهادات ارزشمند تمامي همکاران و نمايندگان بيمه پارسيان هستيم. 

                 ديدگاه

شرکت بيمه به چه نحو خسارت پرداخت مي کند؟
اينترنتي  نشاني  به  توانيد  مي  را  خود  هاي  پاسخ 
CHATR@PARSIANINSURANCE.

اداري  اتوماسيون  يا   0۲۱-8864۲555 نمابر  يا   IR
مديرروابط عمومي ارسال فرماييد.

به سه نفر از همکاراني که پاسخ درست داده باشند به قيد 
قرعه جوايزي تقديم مي شود.

پاسخ شماره 12:
در صورتيکه شرکت قبلًا بيمه نامه را از شرکت  بيمه اي 

ديگري خريداري کرده باشد، مي توان با ارايه خدمات 
مشاوره بيمه اي، او را پس از مدتي به ليست مشتريان 

بالفعل اضافه نمود. در اين مورد بهتر است با اين جمله 
نظر مشتري را به خود جلب نمود: "اگر مايل باشيد 
من مي توانم خدمات مشاوره بيمه اي را به صورت 

رايگان به شما ارايه دهم. شما مي توانيد بيمه نامه را با 
همان شرکت قبلي خود حفظ نماييد" همين جمله به 
ظاهر ساده و ارايه خدمات مشاوره اي احتمال رغبت 
مشتري به خريد بيمه نامه سال بعد از نمايندگي شما 

را به شدت افزايش خواهد داد. در برخي موارد نيز 
مي توان تاريخ پايان اعتبار بيمه نامه را يادداشت نموده 
و يکي دو ماه قبل از انقضاي بيمه نامه جهت بازاريابي 

مجدد اقدام نمود.
برندگان مسابقه چتر:

مجيد آقا بابا محبي کارمند محاسب خسارت کرج
سمانه جليلي نمايندگي 5۲0۳۳0 مشهد

محمد رضا بغدادي نمايندگي 5۱۱660 تهران
کرج  
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سمتنام و نام خانوادگيرديف
رييس بيمه هاي اتومبيلفرناز فتوت۱
کارشناس صدور بيمه هاي اتومبيلسميه سليماني۲
کارشناس صدور بيمه هاي اتومبيلنگين نادروندي۳
کارشناس صدور بيمه هاي اتومبيلفاطمه ناطقي4
کارمند صدور بيمه هاي اتومبيلمهدي پناهي5
کارمند صدور بيمه هاي اتومبيلشيدا کريمي6
کارشناس امور بيمه اي ICD ساوهعباس علي بيگي7

 گردهمايي دو روزه روساي شعب شرکت خدمات کارشناسي بيمه خودرو پارسيان با 
حضورمديرعامل و مديران ستادي طي روزهاي ۲6و۲7آذرماه در ساختمان مرکزي بيمه 

پارسيان برگزار شد.
حسين کريم خان زند مديرعامل بيمه پارسيان در نخستين گردهمايي مديران ستادي 
و استاني واحدهاي خسارت اين شرکت ارتباط فعال مستمر با مشتري و خدمت رساني 
مطلوب را دو اصل مهم در بيمه پارسيان عنوان کرد و گفت: اين دو اصل در کنار اطلاع 
رساني درست به مشتريان از عوامل اصلي در راستاي تکريم ارباب رجوع و حفظ مشتري 
است. کريمخان زند با يادآوري اينکه مشتريان بيمه پارسيان ازآحاد مختلف جامعه هستند 
افزود: مخاطبين شرکت هاي بيمه هر کدام داراي شرايط و نيازهاي متفاوتي هستند که 

براي رفع نياز بيمه اي آنان بايد بهترين پوشش هاي متناسب با اين نيازها ارائه شود.
مديرعامل بيمه پارسيان ادامه داد:  بيمه گران موظف هستند با آگاهي از نيازها،اطلاعات 
دقيق گروه ها ومخاطبين خود بهترين و جامع ترين پوشش هاي بيمه اي را ارايه کرده تا 

منافع و خواسته هاي خريداران انواع بيمه نامه ها تامين شود.
کريمخان زند با تاکيد براينکه بيمه فروختني است وبايد مشتري اطلاعات کافي از 
مزاياي آن داشته باشد تاکيد کردمديران بايد در مذاکره اوليه به شرايط مشتري و اطلاع 

درست از نيازهاي او توجه داشته و جامع ترين بيمه نامه را به وي پيشنهاد دهند.
کريمخان زند از نداشتن اطلاعات درست بيمه گذاراز مزاياي بيمه نامه ها به عنوان دليل 
اصلي برخي نارضايتي ها نام برد و اظهارداشت: چنانچه بيمه گذار از شرايط بيمه نامه خود 
مطلع باشد و بداند که با حق بيمه اي که پرداخت کرده به طور دقيق چه پوششي خريداري 
کرده و خود و سرمايه اش را در مقابل چه خطراتي در چه شرايطي به چه ميزان بيمه کرده 
است در زمان بروز حوادث نيز مي تواند به درستي از مزاياي آن بهرمند شده و رضايتش 

توسط بيمه گر جلب   شود.
همچنين علي اصغر عنايت مديرعامل شرکت خدمات کارشناسي بيمه خودرو پارسيان 

نيز در اين نشست گفت: بيمه هاي اتومبيل به عنوان ملموس ترين نوع بيمه در دنياي امروز 
به ويترين شرکت هاي بيمه تبديل شده و بيمه  گران با ارائه سرويس مناسب به خريداران 

بيمه نامه هاي اتومبيل بايد براي جلب رضايت آنان تلاش کنند.
او بابيان اينکه سرمايه سنگيني صرف مکان ونيروي انساني واحدهاي پرداخت خسارت 
مي شود تا مراحل کارشناسي و تحويل چک خسارت طي شود افزود: هزينه سرويس دهي 
بيمه شخص ثالث بسيار بالاست وبيمه پارسيان در راستاي مشتري مداري سعي کرد تا 

ازابزارهاي سريع براي سرعت درسرويس دهي به مشتريان استفاده نمايد.
عنايت با يادآوري اينکه رويکرد بيمه پارسيان ارايه خدمات مطلوب و سريع به مشتريان 
است ادامه داد: روند تشکيل پرونده و رسيدگى به آن به دليل مکانيزه بودن و آنلاين بودن 
تمام واحدهاى بيمه پارسيان با سرعت انجام مى شود تا وقت مشتريان گرفته نشود واين 
برنامه موجب شد تا پرونده اى که به واحد پرداخت خسارت مى آيد در حدود ۳0 دقيقه 

بررسي و خسارت پرداخت شود.
وي اظهار داشت: پس از برنامه ريزي هاي بسيار و صرف هزينه براي ارايه خدمات 
مطلوب به مشتريان اين ديگر وظيفه مديران اجرايي است که با رعايت اصول مشتري 

مداري گامي مهم در مسير تحقق اهداف شرکت بردارند.
عنايت همچنين براطلاع رساني درست و به موقع تاکيد کرد افزود:  مشتري بايد با 
مطالعه شرايط عمومي مندرج درپشت بيمه نامه ها از جزييات آن مطلع باشد تا درزمان 
وقوع خسارات با آگاهي به بيمه گرخود مراجعه و از حقوق خود استفاده نمايد که اين امر با 

مشاوره درست بيمه گران اجرا خواهد شد.
به گفته او آگاهي مردم از شرايط بيمه نامه و حقوق آنان موجب سرعت دربررسي پرونده و 
پرداخت خسارات شده و از گلايه هاي بي اساس مي کاهد. يادآور مي شود: درخاتمه مديران 
ستادي به سووالات روساي شعب پاسخ دادند و تمامي موارد مطروحه توسط عنايت 

مديرعامل شرکت خدمات کارشناسي بيمه خودرو پارسيان به جمع بندي رسيد.

ري
   نو

ين
فش

ها:ا
س 

عک

بانوي برتر
 IGP المللي  بين  شرکت  بندي  رتبه  براساس 
،سرکارخانم خديجه مهدي نژاد نماينده کد550470  

دربخش  ايران  برتر  بانوي  عنوان  به  پارسيان  بيمه 
مديريت و صنعت انتخاب شده اند.

ياد آور مي شود،مراسم قدرداني از بانوان بازرگان و 

فعال اقتصادي درابتداي سال 89درسالن همايش هاي 
صداو سيما برگزار و خانم مهدي نژاد نيز در مراسم فوق 

به عنوان بانوي برتر معرفي خواهند شد.

تصحيح 
در بخش انتصابات شماره قبل ماهنامه چتر احکام آقايان محمد جواد اميني 
و محمدرضا کمال آرا به جاي رياست مجتمع هاي بيمه اي اهواز و اراک به 

اشتباه سرپرستي قيد گرديده بود که بدين وسيله اصلاح مي شود.
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نمایندگان برتر  استان كرمان معرفي شدند

معرفي كتاب
تجارت در حال تحول است و روش هاي فروش هم تغيير مي کنند. موضع يابي و نوع کالا 
مزيتي در بازار ايجاد نمي کند. چون همه چيز را مي توان تقليد کرد و مشتريان آگاه ترند و 
توانايي انتخاب بيشتري نسبت به قبل دارند. نقش جديد فروشنده کمک به مشتريان براي 
بهبود و توسعه کسب و کار آنان است که به عنوان ارزش افزوده اي براي آن کالا يا خدمت 

از آن ياد مي شود. 
اکنون فروش فقط به معناي تشخيص نياز و چگونگي برآوردن آن نيست، بلکه به معناي 
مقصد و چگونگي کمک به رسيدن آن است. فروشنده قرن بيست و يکم، يک متخصص، 
مشکل گشا و نيز مدير روابط است. فروشنده بيش از آنکه فقط يک فروشنده باشد، يک 

مرجع ارزشمند براي مشتريان است و فروش در بازار پرشتاب امروز، داد و ستد است نه 
فروش صرف. 

کتاب "چگونه بيشتر از رقبايتان بفروشيد" اثري است از رابين فيلدر که توسط دکتر محمد 
احمدي، عبدالعزيز يوسفي و دکتر اوژن کريمي ترجمه شده است. برخي از موضوعاتي که 

در اين کتاب مطرح مي شود به شرح زير مي باشد:
روانشناسي فرايند خريد 

روانشناسي فرايند فروش 
شناسايي معاملات جديد 

ايجاد ارتباط 
فروش از طريق تجزيه و تحليل شکاف

هنر مذاکره فروش 
فروش بزرگ

سلسله مراتب کامل فروش 
پرورش نيروي دروني 

قدرت رواني خود را براي موفقيت افزايش دهيد
و  است  شده  منتشر  مبلغان  انتشارات  توسط  کتاب  اين 

مي توانيد براي تهيه آن هم به صورت حضوري به کتابفروشي هاي معتبر مراجعه نماييد و 
هم به صورت آنلاين آن را از سايت www.adinebook.com تهيه نماييد.  

 

ثابت مي كنم كه مي توانم
در اين شماره ماهنامه چتر گفت وگويي را 
با سپنتا نيکنام، نماينده فعال بيمه پارسيان 
در اس��تان کويري يزد انجام داده ايم که در 

ادامه مي آيد:
آيا ش�ما به فروش بيمه هاي اجباري 

اعتقاد داريد؟ 
فروش بيم��ه اجباري با ف��روش اجباري 

بيمه تفاوت دارد.
بيمه هاي اجباري مانند ش��خص ثالث را 
بايد فروخت و چاره اي نيست، اما بافروش 

اجباري بيمه کاملا مخالفم.
وظيفه اصلي يک نماينده بيمه، بازاريابي 
اس��ت و يکي از اص��ول بازارياب��ي، توجيه 
کردن خريدار و آگاهي دادن به وي از فوايد 
آنچه خريده است مي باشد. ما نمي توانيم و 
حق نداريم بدون آگاهي دادن به بيمه گذار، 
وجه بيشتري اخذ کرده و براي کسب درآمد 

بيشتر، به اجبار به او بيمه نامه بفروشيم.
برخي نمايندگان بيمه، در هنگام فروش 
بيمه ش��خص ثالث، هزينه دفترچه حوادث 
و يا آتش س��وزي منازل را به آن اضافه مي 
کنند که اين نمونه بارز فروش اجباري بيمه 

نامه است.
به نظر م��ن باي��د در زمان ص��دور بيمه 
شخص ثالث، س��اير خدمات و محصولات 
بيمه اي را به مش��تري توضي��ح دهيم و از 
توان بازاريابي خودم��ان براي فروش بيمه 

نامه استفاده کنيم و نه اجبار!
نظر ش�ما در مورد نرخ تعرفه رش�ته 
هاي مختلف بيمه اي چيس�ت؟ آيا آزاد 
س�ازي يا حذف تعرفه موج�ب رقابت 

خواهد شد؟
نرخ تعرفه در گذشته  بر اساس اطلاعات 
آم��اري و محاس��بات فني، جه��ت تعيين 
حداق��ل ها و کنت��رل بازاربيمه تهيه ش��ده 
بود. ام��ا حقيقت اين اس��ت ک��ه طي چند 
سال گذشته پس از ورود شرکت هاي بيمه 
خصوصي به بازار، آنها مجب��ور بودند براي 
جذب بازار در بعضي موارد نرخ شکني کنند 
و تعرفه را نادي��ده بگيرند و جريمه متعلقه را 

به بيمه مرکزي ايران پرداخت کنند.
بديهي اس��ت که هر طرح��ي، معايب و 
مزاياي خاص خ��ود را دارد ک��ه مهمترين 

معايب آن ناسالم شدن بازار رقابتي است و 
از مزاياي آن اين است که در صورتيکه نرخ 
با نظارت واحدهاي فني اعلام شود، موجب 
جذب بيشتر بازار و درنتيجه سوددهي بيشتر 

شرکت ها خواهد شد.
بنابراين موضوع حذف تعرفه تا حدودي 
در گذشته عملا وجود داشت که فقط امروزه 

علني شده است.
ش�ما بيش�تر تمايل به فروش کدام 

رشته بيمه اي داريد؟
بيشتر از همه تمايل به فروش بيمه عمر 
دارم. ش��ايد اولين دليلي که هر نماينده اي 
را به ف��روش بيم��ه عمر تش��ويق مي کند 
کارمزد آن باشد، اما من فروش بيمه عمر را 
به دليل نحوه فروش آن دوست دارم. يعني 
مهمترين دليلي که موجب مي شود در اکثر 
موارد يک بيمه گ��ذار از نماينده بيمه، بيمه 
آتش سوزي صنعتي، مس��ئوليت، تکميل 
درمان و ... بخرد، نرخ حق بيمه پيشنهادي 
اس��ت اما در بيمه عمر، ق��درت و توان خود 
نماينده اس��ت که مهمترين عامل فروش 
تلقي مي شود و اصولا به همين دليل است 
که کارمزد مناسبي را به آن اختصاص داده 

اند.
البته اگرچه تاکن��ون در فروش بيمه عمر 
موفق نبوده ام، اما ب��ه زودي ثابت مي کنم 

که من مي توانم.
در م�ورد تعامل نماين�دگان کل با 
 ICD نمايندگان اين ش�هر و نيز با
چ�ه نظ�ري داري�د؟ و آي�ا از نحوه 
ارتباط مديران س�تادي پارسيان با 

نمايندگان رضايت داريد؟
لازم اس��ت در م��ورد نمايندگ��ي کل 
نکت��ه اي را متذک��ر ش��وم. نمايندگي کل 
صرفا صادرکنن��ده بيمه نامه نيس��ت بلکه 
در وحل��ه اول يک راهنماس��ت. از آنجا که 
ملاک انتخاب نماينده کل تجربه و ميزان 
کارکرد اوس��ت بنابراين آنها م��ي توانند به 
ديگر نمايندگان نيز راه را نش��ان بدهند. از 
طرفي ديگ��ر نمايندگان کل با مش��کلات 
نمايندگان آش��ناترند، زيرا اکثر مس��ئولين 
شعب و ICD ها،  در امور اداري و صدور و 
اعلام نرخ بوده اند و از بازاريابي و مشکلات 

بازار کمتر مطلع هستند و طبيعتا نمايندگان 
کل ه��م بايد از تج��ارب مس��ئولين در امر 
صدور راهنمايي بگيرند. خوش��بختانه جو 
دوس��تانه اي بين ICD ، نمايندگي کل و 
ساير نمايندگان ش��هر يزد حاکم است که 
مدي��ون سيس��تم مديريتي آقاي��ان زارع و 

سيحون مي باشد.
به جرات مي توانم بگويم که مس��ئولين 
ICD ي��زد، يکي از بهتري��ن ICD هاي 
شرکت پارسيان چه از نظر فني و چه از نظر 

اخلاقي محسوب مي شوند.
همچني��ن رابط��ه خوب��ي بي��ن تمامي 
نماين��دگان و ICD و واحد خس��ارت يزد 
وجود دارد که ج��ا دارد از جناب آقاي عطار 
منش رئيس محترم واحد خسارت اتومبيل 
که با عملکرد خوبش��ان نقش بس��زايي در 
خوشنامي بيمه پارسيان در استان يزد داشته 

اند تشکر کنم.
همچنين مديران س��تادي نيز هميش��ه 
حامي نماين��دگان بوده و آنه��ا را راهنمايي 

مي کنند که قابل تقدير است.
چه توصيه اي ب�راي نمايندگان کل و 

نيز نمايندگاني که در بعضي از رشته ها 
صدور مي گيرند داريد؟

مهمترين اصل صدور رعايت بخش��نامه 
اس��ت. گرفتن مجوز صدور بس��يار شيرين 
اس��ت اما با توجه به تغييرات مداوم شرايط 
صدور و بروزرساني اطلاعات، در صورتيکه 
نماين��دگان داراي مجوز، بخش��نامه ها را 
دقيقا مطالعه و اجرا نکنند، ممکن اس��ت در 
زمان بروز خس��ارت، آنها نيز مقصر شناخته 
ش��ده و صدمات مالي جبران ناپذيري را به 

خود و شرکت وارد کنند.
همچني��ن نماين��دگان کل ني��ز از ي��اد 
نبرند که خ��ود روزي نماينده ب��وده اند و تا 
آنجايي که ب��ا اصول، مقررات و سياس��ت 
هاي ش��رکت متناقض نباشد با نمايندگان 
همکاري کرده و مراحل صدور را س��ريعتر 

و راحت تر کنند.
به نظر شما براي حفظ مشتريان خود 
از چه ابزارهاي تش�ويقي بايد استفاده 

کنيم؟
اقداماتي ک��ه نمايندگان قب��ل از فروش 
بيمه نامه انجام مي دهند اکثرا در راس��تاي 

جذب مشتري  است، اما اگر همين اقدامات 
و مذاکرات ، صحيح انج��ام گيرد، علاوه بر 
جذب مش��تري موجب حف��ظ او نيز خواهد 
ش��د که مهمترين آن ارائه مشاوره صحيح 
و کارشناس��انه است. س��ود ما هم در گروه 
ف��روش بيمه نام��ه صحيح  اس��ت زيرا اگر 
مشتري راضي باشد رابطه اش با ما طولاني 
مدت خواهد ب��ود. پس مش��اور امين براي 

بيمه گذار خود باشيم.
پس از صدور بيمه نامه ني��ز اقداماتي در 
وفادار ک��ردن بيمه گ��ذار موثرند که هزينه 

کمي دارند، مانند:
الف( برقراري تماس��هاي فصلي با بيمه 
گذار: بدين معني که تماس ما با مش��تري 
فقط س��الي يکبار و جهت تمديد بيمه نامه 

نباشد.
ب( ارسال پيام تبريک جشنهاي مختلف 

خصوصا زادروز بيمه گذار
ج( همگام بودن با بيمه گذار در تش��کيل 

پرونده خسارت و پيگيري جريان پرونده 
در پاي�ان اگ�ر پيش�نهادي براي 
ش�رکت يا حرفي براي خوانندگان 

چتر داريد بفرمائيد.
چند پيشنهاد براي مسئولين شرکت:

به نماين��دگان اج��ازه داده ش��ود تا فرم 
پيش��نهاد و س��اير موارد لازم جهت صدور 
بيمه نامه را به نمايندگ��ي کل ايميل کرده 
تا آن واحد صدور نسبت به صدور بيمه نامه 
اقدام و قبل از تحويل  بيمه نامه به نماينده، 
اص��ل م��دارک را از وي درياف��ت کنند. در 
اين صورت از تلف ش��دن وق��ت نماينده و 
همچنين  تراکم  کادر واحد صدور جلوگيري 

مي شود.
در ص��ورت امکان واح��د IT  تمهيداتي 
پيش بين��ي کند تا پس از ص��دور بيمه نامه 
در واحد ص��دور و تايي��د دائم ش��دن بيمه 
نامه، خود نماينده بتواند از طريق سيس��تم 
online، بيم��ه نام��ه را دفت��ر خ��ودش 
چاپ بگي��رد تا از رفت و آمده��اي بي مورد 

جلوگيري شود.
با توجه به حساس��يت بحث صدور بيمه 
نامه و امکان اش��تباه در ثبت اطلاعات که 
مي تواند مشکلات مالي را براي نمايندگان 
در پ��ي داش��ته باش��د، در ص��ورت امکان 
اقدام��ات لازم جه��ت انج��ام دادن بيمه 
مس��ئوليت واحدهاي صادرکننده بيمه در 
قبال خطاهاي محتمل در حين صدور بيمه 

نامه از طرف مسئولين شرکت انجام گيرد.
از آنجا ک��ه نمايندگان کل ب��ه نوعي به 
عنوان ICD دوم طلقي مي ش��وند، شايد 
بهتر باش��د که پس از آم��وزش اطلاعات 
فني، برخي اختيارات و امکانات هم به آنها 
واگذار ش��ود از جمله سيستم محاسبه بيمه 

مسئوليت. 
البته اين موضوع بدين معني نيس��ت که 
کليه اختيارات به آنها واگذار ش��ود، بلکه تا 
جائيکه مراحل ص��دور را تس��هيل کرده و 
از تماس��هاي بي م��ورد ب��ه ICD و مرکز 

جلوگيري نمايد.
 ICD کاري  س��اعت  ک��ه  آنج��ا  از 
شهرستانها با مرکز متفاوت است، اقداماتي 
انج��ام گي��رد ت��ا مرکزبتواند پاس��خگوي 
نمايندگان شهرستان هم  باشد، زيرا برخي 
واحدهاي مرکز فقط به ICD پاسخ داده و 

به تلفنهاي نمايندگان پاسخ نمي دهند.

حسين کريم خان زند، مدير عامل  بيمه پارسيان در هفدهم 
آذرماه سال جاري از مجتمع بيمه اي کرمان اين شرکت بازديد 
کرد. به گزارش روابط عمومي بيمه پارسيان، مديرعامل شرکت 
طي اين بازديد در جلساتي با نمايندگان استان از سه نماينده برتر 
قدرداني بعمل آمد.  درابتداي اين جلسه ، سرپرست مجتمع بيمه 
اي کرمان ضمن خيرمقدم به مديرعامل و نمايندگان، گزارشي 
از عملکرد 8ماهه نخست سال جاري را ارائه کرد. مسعودمحسني 
گفت: تعداد بيمه هاي صادره توسط اين سرپرستي 5۲64 مورد و 
درصد رشد حق بيمه نسبت به مدت مشابه سال قبل 9درصد با حق 
بيمه توليد شده ۱۲ ميليارد ريال بوده است. رشد قابل توجه پرتفوي 
از نکات قابل توجه فعاليت نمايندگان  انفرادي  بيمه هاي عمر 

کرمان بوده است که مي توان ذکر کرد.
 حسين کريم خان زند نيز در اين نشست ، به پرتفوي کسب 
شده در 8 ماهه نخست سال جاري که حاصل تلاش نمايندگان 
و مجتمع بيمه اي بوده اشاره  کرد و اظهار داشت: با توجه به اينکه 

پرتفوي قابل قبولي تاکنون توسط نمايندگان توليد شده است، 
نمايندگان فعال با پرتفوي بالا  را مورد تشويق قرار خواهيم داد.  
وي افزود: همچينن نمايندگان با پرتفوي پائين و بدون عملکرد در 

صورت عدم بهبود اوضاع از گردونه فعاليت خارج خواهند شد.
 کريم خان زند همچنين به انتظارات شرکت از نمايندگان اشاره 
کرد و گفت: انتظار شرکت از نمايندگان افزايش دانش فني با 
مطالعات گسترده و دائمي، برقراري ارتباط مستمر با بيمه گذاران، 

جسارت و داشتن اعتماد به نفس بالا و پشتکار است. 
درپايان اين مراسم به نمايندگان برتر استان از سوي مديرعامل 
جذب  ميزان  لحاظ  به  نمايندگان  اين  شد.  اهدا  جايزه  و  لوح 
پرتفوي،   در کليه رشته ها به جز اتومبيل، ميزان جذب پرتفوي 
در بيمه هاي عمر و ضريب خسارت مورد تقدير قرار گرفتند.  در اين 
مراسم خانم ها آناهيتا دمهري کد5740۲0، مريم وطن خواه کد 
574۲70 و آقاي نادر رشن کد574۱00 معرفي و توسط مدير عامل 

بيمه  پارسيان مورد تقدير قرار گرفتند.
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چه
دري

نظارت مالي شركت هاي بيمه
بامحوريت: استقرار نظام نظارت وتنظيم بازار بيمه 

کشور
)هوشمند، نهادينه وخودتنظيم(

محسن فتحى 
 کارشناس اداره صدور بيمه هاى مسئوليت

نظارت وتنظيم ازعناصراساس��ي وکليدي تضمين کننده، 
تس��هيل کننده وهدايتگرحرکت صنعت بيمه درجهت تحقق 
چش��م انداز واهداف کلان ذيربط، حرکت هدفمنددرمس��ير 
هاي تعيين ش��ده توس��ط راهبردها واجراي صحيح وس��الم 
وباثبات سياس��ت ها واقدامات برنامه ريزي ش��ده براي اين 
صنعت اس��ت ولذا نقشي اساس��ي ومحوري دردس��تيابي به 
اهداف کلان صنعت بيم��ه ايفا مي نماي��د وبنابراين نيازمند 
کارآمدي درعين دس��ت وپاگيرنبودن براي توس��عه صنعت 
وعدم انتقال ناکارآمدي هاي خاص بخ��ش دولتي به بخش 
غيردولتي است.باتوجه به اين موضوع و به منظور تحقق چشم 
انداز صنعت بيمه کش��ور واهداف کلان آن، يکي ازاستراتژي 
هاي برنامه تحول دراين صنع��ت ايجاد نظام تنظيم و نظارت 

هوشمند، نهادينه وخود تنظيم انتخاب شده است.

نظارت مالي شرکت هاي بيمه
ازآنجا که کش��ورهاي پيش��رفته دررش��ته بيم��ه همانند 
س��ايربخش هاي صنعتي ، خدماتي وفني همه مسائل خودرا 
به ص��ورت نهادين��ه درآورده اند لذادراين خص��وص نه تنها 
مشکلي ندارند بلکه همه مس��ائل به صورت خودکاردرحال 
انجام شدن مي باشد. اما درسايرکش��ورها ازجمله کشور ما، 
جهت جلوگيري ازتخلفات ،سوء استفاده ها ، زياده خواهي ها 
وسايرمس��ائل، دولته��ا مجبورهس��تند جه��ت جلوگي��ري 
ازضايع ش��دن حقوق بيمه گذاران، ش��رکتها را تحت عنوان 
بيمه مرکزي که اغلب تح��ت نظر وزارتخان��ه هاي اقتصاد 
ودارايي ويا وزارت بازرگاني ويا بانک مرکزي اين کش��ورها 
مي باش��د تاس��يس نمايند که ضم��ن حفاظت ازس��لامت 
عمليات بيمه گري ش��رکت هاي بيمه ، درخصوص داش��تن 
پوش��ش اتکايي لازم، ظرفيت پذيرش ريسک نرخ حق بيمه 

وسايرمسائل، برفعاليت آنها نظارت نمايند.
اصلاح سيس��تم هاي نظارتي صنعت بيمه  وارتقاي سطح 
عدالت وس��لامت درآن دومين بندجهت گيري هاي اصلي 

کارگروه " برنامه تحول درصنعت بيمه کشور" است.
سيستم نظارت کنوني برپايه نظام  نظارت فني و مالي است 
وتعيين نرخ حق بيمه بر اس��اس مصوبات شوراي عالي بيمه 
مستقردربيمه مرکزي ايران اجرامي شود،ارسال بردرو براي 
واگذاري اتکايي- اجباري به بيمه مرکزي نيزشرايط رابراي 
نظارت بيمه مرکزي فراهم کرده اس��ت واي��ن نهادنظارتي 
ازبيمه هاي اتکايي – اجباري نيزبه عنوان ابزار نظارتي بهره 

مي گيرد.
هرچندبيمه مرکزي بانگاه��ي اجمالي به بردروها وگلچين 
کردن بيمه نام��ه هاي دانه درش��ت کارنظ��ارت برنرخ حق 
بيمه وش��رايط بيمه نامه را انج��ام مي دهدام��ا قطعاً کنترل 
حدود۱7ميليون بيمه نامه طي يک سال بااين نظارت سنتي 

بيمه مرکزي امکان پذيرنيست.
نظارت تعرف��ه اي به دليل ع��دم کارايي،عدم اثربخش��ي 
ونا عادلانه بودن بيش ازچند دهه است که دردنيا کنارگذاشته 
شده است، لذا آزادسازي تدريجي تعرفه ها ظرف 5 سال آينده 

توسط بيمه مرکزي را بايدبه فال نيک گرفت.
ضعف نظارت مالي برش��رکت هاي بيمه، علت بس��ياري 
ازچالش هاي صنعت بيمه محسوب مي گردد.دربحث نظام 
نظرات فني در وضعيت کنوني صنعت بيمه کش��ور، چالشي 
تحت عنوان " چالش شکس��تن نرخ حق بيمه" ياهمان نرخ 
ش��کني وجود دارد که دربين ش��رکت هاي بيم��ه دربرخي 
رش��ته هاي بيمه اي شدت فراواني يافته اس��ت. دراين ميان 
ش��رکت هايي که داراي سرمايه اي به نس��بت کمترهستند 
ويادرجهت احترام به قوانين وع��دم تخطي ازآن حرکت مي 
کنن��د از دايره رقابت عق��ب مانده ومتضرر م��ي گردند ، اين 
عمل موجب بي اعتمادي نسبت به فضاي بازار و صنعت مي 
شود وباعث سلب اعتماد بيمه گذاران نس��بت به بيمه گران 
وصنعت بيم��ه نيز مي گردد.بنابراين، اي��ن وضعيت ضرورت 
خروج ازنظام تعرفه اي و حرکت به س��مت نظ��ارت مالي و يا 

اينکه تغييري صحيح در وضعيت نظارتي را مي طلبد.

چالش ها
 رقابت��ي نم��ودن س��اختارصنعت بيم��ه کش��ور چون 

خصوصي سازي هنوز بطور کامل انجام شده
 نظارت ناکافي ش��وراي عالي بيمه وبيمه مرکزي ايران 

برصنعت بيمه
 تعدد بروکراسي غلط درساختار نظام تصميم گيري براي 

اموربيمه اي کشور دردرون وبيرون صنعت بيمه
 ع��دم ش��فافيت کامل ص��ورت ه��اي مالي ب��ه علت 

نبوداستاندارد هاي حسابداري مناسب
عدم وجودسيستم هاي کنترل داخلي 

 فقدان ش��فافيت، س��ادگي و هماهنگي کافي درقوانين 
ومقررات حاکم برصنعت بيمه کشور

نحوه تهيه وتنظيم بودجه وصورت هاي مالي شرکت هاي 
بيمه

 محدود بودن فعاليت هاي ش��رکت هاي بيمه در زمينه 
بيمه هاي اتکايي و وابستگي زياد صنعت بيمه کشوربه منابع 

اطلاعاتي وفني موسسات ومتخصصان خارجي
  عدم اهتمام جدي به امرآموزش نيروي انساني درصنعت 
بيمه و نبودارتباط منطقي ميان آموزش هاي دانش��گاهي با 

نيازهاي واقعي بازاربيمه
 عقب افتادگي ش��ديد درزمينه بهره ب��رداري ازفناوري 

اطلاعاتي درجهت سرعت ، دقت وکيفيت

 راهكارها
 جايگزيني نظارت غيرتعرفه اي بجاي نظارت تعرفه اي 

درصنعت بيمه کشور
 شناورس��ازي نس��بتهاي اتکاي��ي اجب��اري وافزاي��ش 

کارآمدي آن
 فعاليت دولت دربازار بيمه کش��ور بصورت مکمل بخش 
غيردولتي ونه رقيب آن ، به منظورتداوم ارائه خدمات بيمه اي 

درزمينه تنظيم ونظارت هوشمند، نهادينه وخودتنظيم
 پرورش نيروي انساني متخصص درامر تنظيم ونظارت 

 توس��عه کاربردفناوري اطلاعات)تجهيزسخت افزاري 
ونرم افزاري(درتمامي امورصنعت بيمه واصل قرار گرفتن آن 

درجابجايي اطلاعات دراين صنعت
 مقررات زدايي وتدوين قوانين ومقررات ساده وکم حجم 

ودرعين حال کارآمد

جمع بندي ونتيجه گيري
با توجه به ش��رايط روز نظ��ارت فيزيکي پاس��خگو وکارآمد 
نيست و بايد با استفاده از تکنولوژي روز و بهره گيري از فن آوري 
اطلاعات دراين زمينه بهره گرفت، همچنين فقدان شفافيت، 
س��ادگي وهماهنگي کافي درقوانين ومقررات حاکم برصنعت 
بيمه کشور، شرايط بيمه نامه رابراي بيمه گذاران مبهم وپيچيده 
کرده وبالنتيجه اعتماد واطمينان آنان را نسبت به صنعت بيمه 
کاهش داده، مباني استنباط ازنحوه عملکرد شرکت هاي بيمه را 
مخدوش کرده وتوان ومحدوده تصميم گيري دست اندرکاران 
صنعت بيمه را محدود کرده اس��ت. چنانچه تبادل اطلاعات به 
صورت آن لاين باش��د بيمه مرکزي برنحوه ارائه نرخ وشرايط 
درصدوربيمه نامه نظارت به موقع داشته وازبسياري مشکلات 
آينده جلوگي��ري مي ش��ود. درپايان يادآورمي ش��ودکه وجود 
واحد هاي نظارتي نه تنها س��د راه محس��وب نمي گردد بلکه 
اهرمهاي مناسبي جهت تقويت شرکتهاي تازه تاسيس، وحفظ 
سلامت بازار عرضه وتقاضاي بيمه اي ، حفظ حقوق بيمه گذاران 
ومواردي مشابه مي باشد، لذا ما نبايد هميشه بانگرشي منفي به 
واحد هاي نظارتي نگاه کرده و از وجود واحدهاي نظارتي در رنج 
و عذاب باشيم  بلکه بايد سعي کنيم تا  از رهنمود هاي واحد هاي 
نظارتي در حفظ سلامت بازار و رضايت بيمه گذاران که سرمايه 

اصلي شرکت هاي بيمه هستند بهترين بهره راببريم.
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 يادداشت

حفظ مشتري در گرو خدمات پس از فروش است
خانم نگين  ابرار نماينده فعال بيمه پارسيان در تهران 
است که  پرتفوي او از رشد قابل ملاحظه اي برخوردار 

است، در ادامه گفت وگوي نشريه چتر را با او بخوانيد:
 سهم شما از رشته شخص ثالث چه ميزان است؟

سهم اين نمايندگى از بيمه نامۀ شخص ثالث کمتر از ۱0 درصد 
کل پرتفوي مى باشد .

 آيا شما به فروش بيمه هاى اجبارى اعتقاد داريد؟
فروش بيمه نامه هاى اجبارى در جهت معرفى صنعت بيمه و 
رشد فرهنگ آن در جامعه ، نقش به سزايى دارد و به مرور زمان 
جايگاه خود را بعنوان ابزارى جهت تأمين آرامش خاطر مردم 
بدست  مى آورد . مشروط بر اينکه اجبارى بودن آن در راستاى 

برجسته نشان دادن منافع بيمه گذار باشد .
آ  يا طرح بيمه پارسيان براى عرضه بيمه هاى اختيارى 

مانند عمر وآتش سوزى منازل مناسب است؟
  طرح خوب و مناسبى است و در جهت افزايش پرتفوى 
نمايندگان و شرکت ، نقش مؤثرى دارد و در صورتى که در هنگام 
عرضه اين نوع بيمه ها ، تبليغات گسترده در جهت افزايش اطلاعات 

مردم صورت پذيرد نتايج بهترى را به دنبال خواهد داشت .
 در مورد طرح هاى جديد از جمله طرح اميد بيمه 

پارسيان  نظرتان چيست؟
  با توجه به اينکه بانک پارسيان بعنوان اولين بانک خصوصى ايران 

نزد مردم شناخته شده مى باشد فکر مى کنم طرح موفقى باشد .
 نظر شما در مورد نرخ تعرفه رشته هاى مختلف 

بيمه اى چيست؟
  با توجه به رقابت فشرده در بازار بيمه و وجود برخى از 
شرکت هاى بيمه اى که با استفاده از ابزار نرخ شکنى سهم بازار خود 
را افزايش مى دهند ، در صورت عدم نظارت کافى بيمۀ مرکزى، 

صدمات جبران ناپذيرى به بازار بيمه وارد خواهد شد .
 آيا آزاد سازى يا حذف تعرفه موجب رقابت خواهد 

شد؟
  به نظر من بنا به دلايلى که ذکر شد در صورت عدم نظارت 

کافى ، موجب رقابت ناسالم  مي گردد.

 شما بيشتر تمايل به صدور کدام  رشته هاى بيمه اى 
داريد؟

  پرتفوى اين نمايندگى مجموعه اى از کليۀ رشته هاى بيمه اى 
مسئوليت  بيمه هاى  به  مربوط  پرتفو  بيشترين  ولى  مى باشد 

مى باشد .
 تعامل نمايندگان با  مجتمع ها چگونه بايد باشد؟وآيا 
از نحوه ارتباط مديران ستادى پارسيان با نمايندگان 

رضايت داريد؟
  البته اين نمايندگى در زمينه صدور کليه بيمه نامه ها با واحد صدور 
مرکز و ساختمان صانعى درارتباط مى باشد که تنها با وجود تعامل 
مداوم ، اين کار امکان پذير  است  و در اين جا از کليۀ مديران محترم 
شرکت بيمۀ پارسيان کمال تشکر را دارم که همراهى و راهنمايى هاى 

ايشان نقش  موثري در موفقيت اين نمايندگى داشته است . 
 چه توصيه اى براى نمايندگانى که در رشته هاى 

مختلف اجازه  صدور مى گيرند داريد؟
  هنگامى که نماينده اى موفق به اخذ مجوز صدور در رشته هاى 
بيمه اى مى گردد بدين معنى است که پرتفوى مورد انتظار شرکت 
را در آن رشته کسب نموده و مورد اعتماد شرکت  قرار گرفته است 

بنابراين همواره ، بايد صداقت و وجدان کارى خود را د رجهت حفظ 
منافع  بيمه گذار و بيمه گر در نظر بگيرد .

 براى حفظ مشتريان خود از چه ابزارهاى تشويقى 
بايد استفاده کنيم؟

  به اعتقاد من حفظ مشترى بيمه در گروى ارائه خدمات پس 
از فروش مى باشد . بطور مثال جبران خسارت بيمه گذار در اسرع 
وقت و ارائه تخفيفات مناسب عدم خسارت ، ابزار تشويقى مناسبى 

در جهت حفظ  مشتريان بيمه مى باشد . 
 در پايان اگر پيشنهادى براى شرکت يا حرفى براى 

خوانندگان چتر داريد بفرماييد.
  برگزارى جلسات مداوم مديران محترم شرکت با نمايندگان 
، جهت بررسى و يافتن راه حل هاى مناسب براى حل مشکلاتى 
که بعضاً  بر سر راه نمايندگان قرار دارد بسيار مفيد است و همچنين 
پيشنهاد مى گردد با توجه به اينکه واحد خسارت اتومبيل بعنوان 
ملموس ترين واحد خدمات پس از فروش شناخته مى شود;  
برخورد مناسب با بيمه گذار و پرداخت به موقع خسارت در اين واحد 
، بعنوان يکى از مؤثرترين و کم هزينه ترين تبليغات براى شرکت 

، تلقى مى شود .

نمایشگاه صنعت 
ساختمان درسمنان 

برگزار شد
دومين نمايشگاه صنعت ساختمان با حضور اعضاي شوراي شهر، 
نظام مهندسي وبرخي از مسوولان استان سمنان در اواخر آبان ماه 

امسال در مرکزاين استان برگزارشد.
خانم مرجان عربي نماينده بيمه پارسيان با راه اندازي غرفه اي 
درنمايشگاه صنعت ساختمان سمنان حضور داشت و پاسخگوي ده ها 

سوال بازديدکنندگان بود.
مراجعين سوالات زيادي در خصوص بيمه مسووليت ابنيه و کيفيت 
ساختمان و يا همان عيوب پنهان بودند و نمايندگي شماره 59۳۲00 با 
ارائه بروشور و مشاوره جامع آنان در خريد بيمه نامه اي متناسب با نياز 

افراد مختلف راهنمايي کرد.
توليد  از  بسياري  و  شد  برگزار  روز  چهار  ظرف  نمايشگاه  اين 

کنندگان،انبوه سازان و فعالان اقتصادي از آن بازديد کردند.
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در گفت و گو با  ریيس اداره امور دعاوي و قائم مقام مدیرامورحقوقي بررسي شد

چالش هاي حقوقي  در صنعت بيمه
انعقاد قرارداد جزوي از ماهيت بيمه گري است و متن 
قرارداد سرشار از مباحث حقوقي. از اين رو موضوع اين 
شماره نشريه چتر به مسائل حقوقي در عمليات بيمه گري 
اختصاص داده ايم. در ادامه گفت وگوي ما را با جعفر سلطاني 
، رييس اداره امور دعاوي و قائم مقام مديرامورحقوقي که از 

جوان ترين مديران بيمه پارسيان است  را بخوانيد.
لطفا ابتدا از وظايف دايره حقوقي در بيمه پارسيان بگوييد؟

  بطور کلي انجام کليه امور حقوقي شرکت مرتبط با حيطه وظايف و 
مسئوليت هاي مديريت حقوقي مي شود از جمله  

الف(   اقدامات در جهت بازيافت  خسارات و مطالبات از هر نوع 
ب(   طرح دعاوي عليه بدهکاران به شرکت از هر بابت اعم از حق 

بيمه ، چک ، سفته ، قرارداد ، بازيافت خسارت و . . . 
ج   پاسخگوئي به دعاوي مطروحه عليه شرکت در هر زمينه 

البته  طرح دعاوي و يا پاسخگوئي به دعوي بعضاً بصورت مستقيم 
توسط شرکت انجام مي شود و يا از طريق انتخاب وکيل که پاسخگوئي 
به دعاوي عليه شرکت در سراسر کشور عموماً بطور مستقيم توسط 

مديريت حقوقي انجام ميشود .
د (  تنظيم و يا بررسي پيش نويس قراردادهاي عمومي شرکت و بعضاً 

امضاء قراردادها حسب ارجاع 
ه (  ارائه مشاوره در مسائل مختلف بيمه اي ، حقوقي به مديريت 

محترم عامل ، مديريت هاي ستادي و ديگر واحد هاي شرکت 
و  ( حضور در کميسيونهاي مناقصه ، مزايده و ديگر هيئت کميسيونها 

حسب ارجاع 
ز (  اقدام در خصوص اتومبيلهاي سرقتي مورد بيمه نامه هاي بدنه ، تا 

مرحله کشف احتمالي و سپس فروش آنها .
موضوع پرونده هاي موجود چيست؟

موضوع پرونده ها عموماً مرتبط با مطالبات شرکت از هر قبيل ، 
بازيافت خسارات در هر زمينه بيمه اي بويژه بيمه هاي اتومبيل و 

بيمه هاي اعتباري و يا در هر يک از زمينه هاي مورد اشاره است.
ريكاوري يا همان بازيافت خسارت چند درصد ازخسارات 

پرداختي را به خود اختصاص مي دهد؟
 در بدو تشکيل دفتر حقوقي به جهت فعاليت قابل توجه شرکت در 
بيمه هاي اعتباري ، ارسال پرونده خسارتي به دفتر حقوقي قابل توجه 

بوده که اخيراً حجم پرونده ها در رابطه با موضوع اشاره کاسته شده ولي 
در ساير زمينه ها بويژه دعاوي افزايش يافته است .

آمار وصولي هاي دفتر حقوقي در هر زمينه هر ساله طي گزارشي به 
مديريت محترم عامل شرکت گزارش مي شود ولي اينکه ميزان وصولي 
چند درصد خسارات پرداختي است بايد توسط مديريت امور مالي و يا 

مديريت IT و يا مديريت فني ذيربط رسيدگي و پاسخ داده شود .
چالش هاي حقوقي پيش روي پرونده هاي ريكاوري 

چيست؟
کمبود نيروي انساني متخصص در بخش عمومي و تخصصي، 
عدم همکاري مناسب و لازم توسط وکلاي دادگستري که انتخاب 
مي شود ) به جهت نداشتن دانش حرفه اي  بيمه اي ، اندک بودن مبالغ 
پرونده ها و نتيجتاً قليل بودن حق الوکاله و . . . (   عدم همکاري مناسب 
از سوي واحدهاي اجرائي در شهرستانها ، افزايش روز افزون دعاوي 
عليه شرکت ، وضعيت مالي بدهکاران که ادعاي عدم تمکن مي نمايند 
و شرکت بنا به جهات  گوناگون امکان تحقيقات کافي و جامع ندارد 

مي تواند از جمله چالش هاي پيش روي مديريت حقوقي تلقي شود .
آيا صرف هزينه براي پيگيري پرونده هاي خسارات مقرون 

به صرفه است؟
پيگيري پرونده هاي خسارتي به غير از هزينه هاي اداري و پرسنلي 
مديريت حقوقي ، عموماً هزينه ديگري ندارد و هزينه هاي دادگستري 
در رابطه با طرح دعاوي عليه بدهکاران نيز آنچنان نيست که شرکت 
بتواند از پيگيري پرونده ها منصرف شود . لذا مشکل هزينه اي وجود 
ندارد و بلکه مشکل قلت مبلغ پرونده ها است که بعضاً پيگيري پرونده را 
توسط وکيل دادگستري و يا موسسات بازيافت با مشکل مواجه ساخته 
و نتيجتاً قراردادهاي برون سپاري که تا کنون منعقد شده نتيجه عملي 

در پي نداشته است . 
آيا ازبيمه پارسيان تاکنون به خاطرعدم پرداخت خسارت 

شكايت شده است؟ چرا؟
طرح دعوي عليه شرکت فراوان ، بويژه در رشته بيمه شخص ثالث ، 
علت آنرا بهتر است از واحد فني مربوطه سوال بفرمائيد   با اين توضيح 

که در همه موارد علت يکسان نيست و بعضاً واحد فني داراي توجيه 
نسبتاً کافي مي باشد . 

البته اگر منظور از شکايت ، شکايت کيفري در دادسرا و دادگاه جزائي 
باشد موارد آن بسيار محدود و مربوط با واحد خسارت اتومبيل مي شود . 

چند درصد از اعلام شکايات ناشي از کم بيمه گي )خريد بيمه نامه اي 
کمتراز ارزش اموال بيمه شده( است؟
 درصد اينگونه پروندها ناچيز است .

آيا تاکنون در قراردادهاي اتكايي با مشكلات حقوقي 
برخورد کرده ايد؟

راجع به بيمه هاي اتکائي تا کنون پرونده اي به اين مديريت ارجاع 
نشده است و اصولًا امور اتکائي حتي در شرکت هاي بزرگ بيمه کمتر با 

مسائل حقوقي داخل کشور ارتباط پيدا مي کند . 
نقش اداره حقوقي درنحوه انعقاد قراردادها چيست؟

قراردادهاي بيمه اي که اصولًا بر مبناي شرايط عمومي مصوب 
شورايعالي بيمه و يا مصوبات داخلي مديريت ها منعقد مي شود راجع 
به قراردادهاي عمومي نيز آنچه به دفتر حقوقي ارجاع شود ، اين 
مديريت اقدام مي کند و اين مديريت از کميت قراردادهاي عمومي 
شرکت اطلاعي ندارد که بتواند نسبت آنرا با آنچه ارجاع مي شود 

تعيين نمايد .
آيا ادارات حقوقي شرکت هاي بيمه درشرايط موجود 

عملكرد مطلوبي دارند؟ چرا؟
 اظهار نظر اين مديريت راجع به ادارات حقوقي ديگر شرکتها که 
موضوعيت ندارد و در رابطه با بيمه پارسيان ، مديريت حقوقي از عملکرد 
خود با توجه به جميع فرصت ها   محدوديت ها   مشکلات و . . . ، دفاع 
مي کند و آنرا مطلوب ) البته نه خالي از عيب و ايراد و کاستي ( ارزيابي 
مي کند تا چه قبول افتد و چه در نظر آيد .بديهي است در اين رابطه لازم 
است  نظر مديران  ارشد و مديريت هاي ستادي شرکت استعلام گردد . 

مسائل حقوقي مطروحه در بيمه پارسيان معمولا به چه 
رشته هايي مربوط مي شود؟

 صرفنظر از مسائل و موضوعات عمومي ) مانند اجاره ، خريد ملک و 
. . . ( که در همه سازمانها و شرکتها کم و زياد وجود دارد ، قسمت مهم 
مسائل حقوقي شرکت حول محور فعاليت هاي بيمه اي است و در حال 

حاضر امور بيمه هاي اتومبيل و بازيافت در درجه اول است . 

ادامه از صفحه اول
در حالى که در قرارداد اجاره به صورت لخت مستاجر آذوقه و مايحتاج 
کشتى را تهيه کرده و فرمانده و کارکنان کشتى و به تبع آنها کنترل 
کشتى در اختيار وى قرار مى گيرد. نتيجتاً مالک کشتى در قبال کالاهاى 
بارگيرى شده تا زمانى که کشتى در اجاره مستاجر است مسووليتي ندارد.   
 موضوع اينکه کنترل و اداره کشتى به مستاجر منتقل شده است يا نه 
بستگى به اراده طرفين دارد امّا بهترين ملاک براى تعيين اين موضوع 
اين است که احراز شود فرمانده کشتى تحت اداره و استخدام کداميک از 

طرفين، يعنى مالک کشتى يا مستاجر است.   
 امروزه بيشتر در نفت کش ها معمول است که قرارداد اجازه، کنترل 
کشتى را به عهده مستاجر محوّل مى کند. مهم تّرين تفاوتى که بين اجاره 
کشتى به صورت لخت و اجاره کشتى براى مدت معين يا سفر معين وجود 
دارد اين است که در اجاره کشتى به صورت لخت فرمانده کشتى نماينده 
مستأجر مى باشد. براى روشن شدن موضوع اشاره اى به پرونده ساندمان 
86(لازم   RZQB  ]۱800[  Sandeman V.Scurr(اسکور و 
است. يک کشتى جهت حمل بار از بندر اپورتو )Oporto( اجاره شد. 
در قرارداد اجاره به فرمانده کشتى اختيار امضاء بارنامه دريايى با هر ميزان 
کرايه حمل و بدون مغايرت با قرارداد اجاره داده شده بود. در بندر ياد شده 
مقدارى کالا هم از جانب فرستنده اى که از قرارداد اجاره بى اطّلاع بود 
بارگيرى شد و بارنامه را فرمانده کشتى امضاء نمود. دادگاه اعلام کرد که 
قرارداد اجاره فوق از نوع لخت نيست بنابراين بارنامه امضاء شده توسّط 

فرمانده کشتى براى مالک کشتى تعهّد ايجاد مى نمايد.   
  )Hovercraft( حمل کالا توسط هاورکرافت  

  اعمال قانون ۱894 کشتى رانى تجارى و قانون ۱958 کشتى رانى 
تجارى در مورد هاورکرافت 

  حمل کالا به وسيله هاورکرافت طبق مفاد قرارداد منتعقده بين 
طرفين و قانون هاورکرافت مصوّب ۱968 و آئين نامه هاى اين قانون 

صورت مى گيرد.   
 هاورکرافت را قانون مذکور چنين تعريف نموده است:   

 وسيله اى است با بالشتک بادى با سطح تماس با زمين يا آب يا ساير 
سطوح در زير آن که در حالت حرکت کلًا يا بعضاً به موجب هوائى که از 

آن خارج مى شود نگه  داشته مى شود.   
 قانون مسووليت مدنى هاورکرافت مصوب سال ۱979 همراه با 

اصلاحات آن، قوانين زير را اعمال مى کند:   
 ۱. قانون ۱97۱ حمل دريائى کالا را در مورد حمل کالا با هاورکرافت.   
 ۲. بخش هشتم از قانون ۱894 کشتى رانى تجاري، و قانون ۱958 
کشتى رانى تجارى )مسووليت مالکين کشتى ها و سايرين( در مورد 

محدود نمودن مسووليت براى خسارت ناشى از هاورکرافت.   

 ۳. قانون ۱947 اصول محاکمات دولتى در مورد هاورکرافت هائى که 
در مالکيّت دولت مى باشد.   

 4. قانون ۱9۱۱ معاهدات دريائى در مورد تصادم.   
  اعمال قانون ۱97۱ حمل دريائى کالا )براى هاورکرافت(  

 قانون مسووليّت مدنى هاورکرافت در ماده 4 مى گويد که قانون 
۱97۱ حمل دريائى کالا تا جائى که به حمل کالا )به جز اثاثيه مسافرين( 
توسط کشتى مربوط است در مورد حمل کالا توسط هاورکرافت نيز قابل 
اجرا است. در قانون حمل دريائى مذکور براى اين منظور طبق قانون 
مسووليت مدنى اصلاحاتى بايد در نظر گرفت. ولى اين اصلاحات جزئى 
است، مانند جايگزينى لغت هاورکرافت به جاى کشتى در تمام جاهاى 
مربوطه در قانون ۱97۱ و نيز جايگزين نمودن لغت بندر هاورکرافت 
به جاى بندر و تبديل عبارت کشتى قابل دريانوردي در قانون به عبارت 
هاورکرافتى که براى سفر مهيّا شده است و امثال آنها. حدود مسووليّت 

نيز همان است که در قانون ۱97۱ آمده است.  
 اعمال قانون ۱947 اصول محاکمات دولتى 

 قانون هاورکرافت مى گويد که بند ۱ بخش 5 قانون ۱947 اصول 
محاکمات دولتى به صورتى که در مورد کشتى ها اعمال مى شود در 
خصوص هاورکرافت نيز قابل اعمال است بدين معنى که مقررّات قوانين 
کشتى رانى تجارى که به موجب آن مالک کشتى قادر است مسووليّت 

خود را محدود نمايد در مورد هاورکرافت دولتى نيز اعمال مى شود.   
  اعمال قانون ۱9۱۱ معاهدات دريائى  

 قانون هاورکرافت مقرر مى دارد که بخش هاى ۱ و ۲ و ۳ و 8 و )4( 
9 قانون ۱9۱۱ معاهدات بين المللى در مواردى که عبارت کشتى به کار 
رفته با جايگزين نمودن اصطلاح هاورکرافت در مورد هاورکرافت نيز 

قابل اعمال است.   
 اين بخش ها در رابطه با موارد زير مى باشند:   

 ۱. تقسيم ضرر و زيان )يعنى تقسيم مسووليت ها براساس درجه تقصير 
هر کشتى توسط دادگاه(.   

 ۲. آسيب جسمى به علت تقصير دو يا چند کشتي.   
۳. حق دريافت سهم خسارت )بدين معنى که مالک يک کشتى که 
بيشتر از ميزان تقصير خود به شخص ثالث غرامت پرداخته مى تواند 
مبلغى را که اضافه بر سهم خود پرداخت نموده از مالکين ساير کشتى هاى 

مقصّر به دست آورد(.   
  4. مدّت مرور زمان )که معمولًا ۲ سال از تاريخ ورود خسارت يا ضرر و 

زيان يا آسيب است( و   
کشورهاى  مختلف  بخش هاى  به   ۱9۱۱ قانون  اعمال   .5

مشترک المنافع بريتانيا.   
   اعمال قانون ۱894 کشتى رانى تجارى و قانون ۱958 کشتى رانى 

تجارى در مورد هاورکرافت  
 قانون هاورکرافت مى گويد که بخش 8 از قانون ۱894 و نيز قانون 
۱958 مشروط به اصلاحات زير در مورد هاورکرافت قابل اجرا خواهند 

بود:   
� آسيب جسمى )شامل از دست دادن جان(   

  � از بين رفتن و يا خسارت اموال )به جز اثاثيه مسافران و نيز خود 
مسافران که با هاورکرافت حمل مى شوند( به موجب فعل و يا ترک فعل 
هر شخصى )اعم از اين که در عرشه هاورکرافت باشد يا نه( در دريانوردى 
يا مديريّت يک هاورکرافت، در بارگيري، حمل و تخليه محموله آن يا 
سوار کردن و حمل و پياده نمودن مسافرين آن، يا به موجب فعل يا ترک 
فعل هر شخصى در عرشه هاورکرافت، در صورتى که مربوط به صدمه، 
زيان، خسارت و نقض حقوق ناشى از دريانوردى يا مديريّت کشتى باشد.   
  اثر اجرائى اين قوانين و اصلاحات آن اين است که مالک يک 
هاورکرافت انگليسى يا خارجى مى تواند مسووليّت خود را در قبال فقدان 
يا خسارت وارده به هر محموله، محموله تجاري، يا به ساير چيزهاى 
موجود در عرشه هاورکرافت، اگر آن خسارت و يا زيان بدون تقصير و 
يا دخالت او باشد، محدود نمايد. حدّاکثر مسووليّت وى برابر با ۱/75 ليره 

انگليسى براى هر کيلوگرم از حدّاکثر وزن هاورکرافت است.   
 اگر مسئله از بين رفتن جان انسان يا آسيب جسمى باشد مالک 
هاورکرافت مى تواند مسووليّت خود را در ازاء هر کيلوگرم از حداکثر وزن 

هاورکرافت 5/5 ليرهانگليسى تعيين نمايد.   
نمايد  محدود  را  خود  مسووليّت  نمى تواند  هاورکرافت  مالک  اما 
مگر اينکه در زمان حادثه ورود خسارت، هاورکرافت بر روى آب قابل 
دريانوردى يا بر بالاى آن و يا بر روى زمين ساحلي، يا جائى که معمولًا 
بستر جزر و مدّ است يا بر بالاى آنها يا در حال حرکت بين بندر هاورکرافت 
و آب قابل دريانوردى باشد و يا در يک بندر هاورکرافت و يا بر بالاى آن در 

حال آماده شدن جهت نقل و انتقال و يا بعد از آن باشد.
  سفر مقدّماتى  

   تعهّد حرکت به سوى بندر بارگيرى 
   اعمال شروط معافيّت و محدوده آنها 

  منتفى شدن سفر مقدّماتى 
  شروط حق فسخ در قرارداد اجاره کشتى 

  تعهّد حرکت به سوى بندر بارگيرى  
  تعهّد مالکين کشتى براى حرکت کشتى به  سوى بندر بارگيرى از 
مواردى است که دادگاه در هر  مورد خاص با توجه به اوضاع و احوال قضيّه 
بايد آن را احراز نمايد و تعيين کند که يکى از شروط اصلى قرارداد است يا 

جنبهٔ فرعى دارد. زيرا اين تعهّد ممکن است:   

 ۱. تعهّد صرفاً براى حرکت به سوى بندر بارگيرى و يا براى رسيدن به 
بندر در تاريخ تعيين شده اى باشد.   

 ۲. يا تعهّد صرف باشد مبنى بر به کار بردن سعى لازم مثلًا حرکت با 
سرعت مناسب.   

 مورد اول يکى از پيش شرط هاى مربوط به مسووليت مستأجر براى 
بارگيرى است که کشتى را در تاريخ معيّن بارگيرى نمايد. )به عبارت ديگر 
تعهّد مستأجر کشتى براى بارگيرى در تاريخ معينى موکول به اين است 
که کشتى در تاريخ تعيين شده به بندر رسيده و يا به سوى بندر حرکت 

کرده باشد(.   
 ۲ ]۱84۱[ Glahom V Hays( مثلًا در پرونده گلاهولم و هيز 
Man & G ۲57( در قرارداد اجاره آمده بود که کشتى از انگلستان در 
تاريخ 4 فوريه يا قبل از آن براى بندر بارگيرى حرکت نمايد. اما کشتى تا 

۲۲ فوريه حرکت نکرد.   
 رأى داده شده که مستأجر تعهّدى براى بارگيرى ندارد.    

 اما در مواردى که وقت معينى براى رسيدن به بندر بارگيرى تعيين 
نشده باشد گفته مى شود که تعهّد عبارت است از رهسپار شدن به سوى 
بندر در وقت معقول. در اين صورت اگر تأخيرى اتفاق افتد که موجب 
منتفى شدن منظور مستأجر کشتى براى اجاره آن نشود مستأجر بايد 
بارگيرى نمايد و اگر خسارت وارد شده براى دريافت خسارت اقامه دعوى 
کند. اگر تعهّدى شده باشد مبنى بر اين که مالک اقدامات لازم و مراقبت 
کافى براى اعزام کشتى به بندر بارگيرى بنمايد اما اين تعهّد نقض شده 
باشد به نحوى که موضوع آن سفر دريائى براى مستأحر منتفى گرديده 
باشد مستأجر مجاز است که از بارگيرى امتناع نمايد. در پرونده فريمان 
و تايلور ).LJCP ۱ ]۱8۳۱[ Freeman V. Taylor ۲6( کشتى 
مى بايست به بندر کيپ تون )Cape Twon( مى رفت و سپس با 
سرعت مناسب به بمبئى حرکت مى نمود. اگر مراقبت لازم به کار مى برد 

مى توانست 6 هفته زودتر از موعدى که رسيده است برسد.   
 رأى داده شد که: امتناع مستأجر از بارگيرى توجيه پذير است.   

 اگر در قرارداد اجاره کشتى تاريخ تخمينى براى رسيدن کشتى به بندر 
بارگيرى تعيين شده باشد، يک مطلقى براى مالکين کشتى وجود دارد 
مبنى بر اين که آنان موظّف هستند چنان به سوى بندر بارگيرى حرکت 
نمايند که اگر سرعت مناسب باشد معمولًا در تاريخ تخمينى و يا در حدود 

آن تاريخ به بندر بارگيرى برسند.   
  

  تفسير قرارداد اجاره کشتى و بارنامه دريائى  
   مقررّات گويائى به عنوان راهنماى دادگاه ها براى تفسير قرارداد اجاره 
کشتى و بارنامه دريائى وجود دارد. گاهى نظام خاص حقوقى که حاکم بر 

قرارداد است بايد معيّن شود و اين محل تعارض قوانين است.  

حقوق و بيمه هاي دریایی
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و  فعاليت ها  کليه  بين  که  است  قادر  موثر  استراتژي  يک 
فرايندهاي يک سازمان هماهنگي ايجاد نمايد، تا به واسطه اين 
هماهنگي، هدف نهايي ترسيم شده براي سازمان حاصل گردد. 
بديهي است که هماهنگي ذکر شده تا زماني که اهداف سازماني، 
بر اهداف شخصي برتري نيابد حاصل نخواهد شد. از اين رو مديران 
و رهبران يک سازمان تمايلات و آرمان هاي ذهني خود، براي 
 vision عملکرد سازمان در آينده را تحت عنوان مفهومي به نام
و يا چشم انداز بيان مي دارند که از مهمترين فوايد آن، يکپارچگي 
مسيرهاي حرکت تمام عناصر فعال در يک سازمان براي رسيدن 
به هدفي مشخص است. در ذيل به برخي مزاياي ديگر تدوين 

چشم انداز اشاره شده است: 
ايجاد هويت مشترک در بين تمام عناصر سازمان.

در  فعال  عوامل  همه  براي  بودن  نشاط بخش  و  اميدبخش 
سازمان.

تقويت کننده تفکرهاي بلند مدت.
نشانگر آينده کاري يک سازمان. 

دوردست  افق  يا چشم انداز  و   vision جوهره  حاليکه   در 
مي باشد، Mission رسالت و ارزش هاي سازمان را بيان مي کند. 
به عبارت ديگر رسالت، نشان دهنده موجوديت سازمان و ماهيت 
کسب و کار مي باشد و اين عنوان به ندرت تغيير مي يابد مگر آنکه 
فلسفه وجودي سازمان دستخوش تغييرات اساسي گردد. عوامل 

ذيل مي تواند رسالت سازمان را تحت تاثير خود قرار دهد: 
قوانين حاکم بر صنف فعاليت.

نفوذ سهامداران.
اخلاقيات موجود در کسب و کار.

محتواي فرهنگي مانند محيط فرهنگي حاکم.
در ذيل mission و visionهاي ذکر شده در ۱0 شرکت 
برتر جهاني بيمه فعال در زمينه بيمه هاي عمر و زندگي )در جولاي 

۲009( آورده شده است:   (واحد: ميليون دلار( 
 CNN Money :منبع

JAPAN POST HOLDING
اين هلدينگ، خدمات بيمه و بانک را عرضه مي کند و گزارش 
 money تهيه شده در تاريخ ۲0 جولاي سال ۲009 توسط
CNN اين هلدينگ را در صنعت بيمه)بيمه هاي عمر و زندگي( 

در رتبه بندي خود، برترين شرکت بيمه اي فعال در دنيا با در آمدي 
معادل 700،۱98 ميليون دلار معرفي کرده است.

JP به عنوان لوگوي اين گروه طراحي گرديده است به طوريکه 
j نمايانگر مليت ژاپن و همچنين بين الملل است.p نيز نماينده 
post group مي باشد و به طريقي ترکيب اين حروف نمايانگر 
رفتار حمايت آميز اين گروه، از مشتريان و اجتماع را نه تنها در ژاپن 
بلکه در سطح بين المللي به نمايش مي گذارد. اين گروه داراي 

منشوري به شرح ذيل مي باشد:
دستيابي به اعتماد مشتريان.

نمايش استانداردهاي اخلاقي.
اهميت به همزيستي مسالمت آميز با محيط زيست.

خلق ارزش، مانند تهيه خدماتي با کيفيت بالاتر از انتظارات 
مشتريان.

پاسخگويي سريع به تغييرات، و پافشاري بر نفوذ و کاربرد عامل 
سرعت در آن.

کاربرد خلاقيت و تمايل به رقابت کردن حتي در سطح جهاني.
آسودگي خيال و ايجاد احساس اعتماد در مشتريان و خلق 

خدمات جديد و برتر در سطح جهاني از جمله visionهاي در نظر 
گرفته شده مديران اين شرکت است.

ASSICURAZIONI GENERALI
گروه جنرالي نيز يکي از مهمترين مشارکت کنندگان در بازار بيمه 
 جهاني و محصولات مالي است. دفتر مرکزي اين گروه در کشور 
ايتاليا واقع است در حاليکه اين شرکت داراي شعبه هاي مختلفي 
در 64 کشور مي باشد. اين گروه به عنوان يک مجموعه پيشرو 
و سودآور در اکثر کشورهاي اروپاي غربي فعال مي باشد و نقش 
مهمي را در بازارهاي با پتانسيل بالا ايفا مي نمايد و مديران اين 
 mission شرکت گستردگي فعاليت خود را به عنوان رسالت و يا

اين شرکت معرفي مي نمايند. 
مديريت اين شرکت چشم انداز کاري خود را به عنوان يک تيم 
راهبر بين المللي در سطح جهاني،  دستيابي به نتايج کوتاه مدت و 
بلندمدت سودآور به طور مستمر براي سهامداران اين مجموعه 
قرار داده است. بنابراين همواره پيشگام بودن در خلق، ابتکار و در 
نهايت برتري در خدمت رساني را به عنوان چشم انداز کاري خود 

معرفي مي نمايد.

AXA
ارايه خدمات متمايز از ساير رقبا به نحوي که اين تمايز در ارايه 
خدمات از ساير رقبا قابل درک باشد. در اين صورت رقبا و مشتريان 
نيز ما را به عنوان شرکتي که بهترين نوع محصولات و خدمات را 
توليد و عرضه مي نمايد به ديگران پيشنهاد مي نمايند. جملات فوق 
به عنوان چشم انداز اين شرکت توسط مديران آن بيان گشته است 
و در نهايت ارايه خدمات در سطح جهاني و دارا بودن استانداردهاي 
بين المللي در هر مکاني که اين شرکت فعاليت مي نمايد، به عنوان 

رسالت کاري آن بيان مي گردد.
در بالا تعاريف مطرح شده از رسالت و چشم انداز و ديدگاه مديران 
سه شرکت برتر بيمه اي در دنيا مرور شد. پس به طور خلاصه 
مي توان پاسخ به سه پرسش ذيل سازمان را به سمت رسيدن به 

رسالت، چشم انداز و ارزش هاي خود هدايت مي نمايد:
ما براي چه اين جا هستيم؟ پاسخ به اين سوال هدف و يا رسالت 

کاري ما را معين مي نمايد.
در طولاني مدت مي خواهيم به کجا  برسيم؟ پاسخ اين سوال 

چشم انداز کاري را ما معين مي نمايد.
در اين راه چه اعتقادات و رفتارهايي ما را راهنمايي مي کنند؟ 

پاسخ به اين سوال ارزش ها را براي ما معين مي نمايد.
اما سوال قابل طرح اين است که چه موقعي رسالت و 

يا mission  طرح شده قابل دستيابي است؟
اولين شرطي که رسالت بايد دارا باشد، قابليت ايجاد انگيزش 
در پرسنل است. به طوري که رسيدن به  اهداف شرکت را براي 
و  اشتراک ذهن  از  تنها  نتيجه مطلوب  نمايد.  مديران تسهيل 
از اشتراک ذهنيت  احساسات به دست مي آيد بدين معني که 
مديريت در مورد چگونگي کسب و کار از يک طرف و تعهدات 
پرسنل براي اجراي آن از طرف ديگر، رسالت طرح گرديده بايد 
قابل دسترسي باشد. نتيجه سخن اين است که مديران بايستي 
پرسنل و کارمندان خود را به عنوان اجزاي اصلي درگير در تحقق 
رسالت خود، مد نظر قرار دهند. علي الخصوص در سازمان هاي 
خدماتي که رفتار جمعي کارمندان موفقيت يک سازمان را تاييد 

و يا رد مي نمايد.
تهيه و تنظيم mission و يا رسالت يک شرکت اولين گام 

براي تدوين فرايند برنامه ريزي بازاريابي استراتژيک است:
در شماره هاي بعدي ماهنامه چتر به معرفي مراحل بعدي اين 

فرايند خواهيم پرداخت. 

فرايند برنامه ريزي بازاريابي استراتژيك در سازمان هاي خدماتي

شرکترتبه بندي
رتبه بندي جهاني 
در ميان 500 شرکت 

برتر دنيا
سوددرآمد

۱JAPAN POST HOLDING۱۱700،۱984۲08
۲ASSICURAZIONI GENERALI47۱0۳،۱0۳۱۲60
۳AXA7۳80،۲57۱۳5۱
4METLIFE۱۳۲55،085۳۲09
5CHINA LIFE INSURANCE۱۳۳54،5۳447۳
6CNP ASSURANCE۱96۳8،48۲۱069
7AVIVA۲۲۱۳5،506-۱678
8POWER CORP OF CANADA۲۲6۳5،۱۲58۱4

9MANNULIFE FINANCIAL۲76۳0948485
۱0CATHAY LIFE INSURANCE۲9۱۲985۲-6۳

دکتر  عليرضا فكوري 
 کارشناس مسوول امور پزشكي بيمه مديريت اشخاص

شادي چيست؟ آيا شما انسان شادي هستيد؟ آيا باور داريد که 
محيط کار بايد نشاط آور باشد؟ دراين صورت ، شاد بودن چه تاثيري 
بر بازده کارکنان و سازمان خواهد داشت؟ ابتدا بايد تعريف درست و 
کاملي از شادي داشته باشيم. شادي مجموعه اي از صفات مختلف 
مانند: مثبت انديشي،مهرباني،بخشش،خود باوري و شاکربودن 
است. هرفردي مي تواند کاملا از روي ميل و اراده برصفات فوق 
تاثير گذاشته و با تقويت آنها به شادي و نشاط زندگي خود بيافزايد. 
حال ببينيم که هرکدام از صفات نامبرده چه تاثيري بر زندگي و 

نشاط حاکم بر آن مي گذارند.
آيا مي توان در محل کار شاد بود؟

اکثر افراد براين باورند که کار مي کنند تا پولي به دست آورند و 
درآمدي داشته باشند ،پس بايد در محل کار بسيار جدي بود و شادي 
و نشاط را در جاي بيرون از آن جستجو کرد،اين مسئله نه تنها در 
کارکنان بلکه در مديران نيز ديده مي شود. البته دليل اين امر چندان 
پوشيده نيست، امروزه اکثر کارکنان فکر مي کنند که شغل شان 
تمام فرصت هايي را که بايد صرف خانواده و دوستانشان شود، بي 
رحمانه به خود اختصاص داده است، از ديگر دلايل نارضايتي شغلي 
و عدم احساس شادي و نشاط در محل کار است. گاهي شادي در 
محل کار با محيط حاکم بر آن معني مي يابد. اگر کارکنان بدانند 
که سازمان ها براي تلاش ها و زحماتشان ارزش قائل مي شوند، 
انگيزه آنها بهتر و حتي براي بيشتر کارکردن به طور چشمگيري 

افزايش مي يابد.
آيا مرغ همسايه واقعا غاز است؟

بسياري از ما در تشخيص واقعيات اطراف خود دچار اشتباه مي 
شويم، چرا که عادت کرده ايم هميشه با قضاوت سطحي ،خود را 
با ديگران مقايسه کنيم. فکر مي کنيم که ديگران از ما خوشبخت 
ترند، همه از آنها تشکر و قدرداني مي کنند، رييس مهرباني دارند 
و حجم کارشان بسيار سبک تر از ماست و صدها بحث ديگر، غافل 
از اينکه اين طرز فکر نه تنها کمکي نمي کند بلکه باعث ناراحتي و 

عصبانيت بيشتر ما نيز مي شود. اما واقعيت چيست؟
امروزه دراغلب سازمان ها شرايط دشوار و رقابت نفس گيري 
حاکم است، پس خوش شانسي و شرايط  بهتر چيزي جز آن چه 
خود مي سازيم و طلب مي کنيم ، نيست. گرچه بايد ديد خود را نيز 

کمي تغيير دهيم. نمي توان هميشه شاد و خوشحال بود، چراکه 
تقريبا هيچ کاري عيب و نقصي به طور مطلق وجود ندارد و هر شغلي 
چالش هاي مخصوص به خود را دارد. مانند تامين کنندگاني که 
تعهد لازم را ندارند ، همکاران غير قابل تحمل و مشتريان بي منطق 
، جالب اين جاست که گرچه اين امر بسيار بديهي به نظر مي رسد اما 
اغلب آن را فراموش مي کنيم . اما بايد اميدوارم بود که جنبه هاي 

مثبت شغلمان برجنبه هاي منفي آن غلبه کند.
گرچه در طول يک دهه گذشته کتاب ها و مقالات بسياري در 
زمينه شادي و نشاط در محل کار منتشر شده اند ، اما چرا تغيير 

چنداني دراين موضوع حاصل نشده است؟
هنوز بسياري از افراد از شغل خود احساس رضايت نمي کنند ، 
انگيزه همه از کارکردن يکسان نيست ،بسياري از افراد به شغل خود 
تنها به عنوان يک وسيله براي امرار معاش و پرداختن بدهي ها نگاه 
مي کنند. بسياري از آنها کار مي کنند تا پس از آن به تفريح و شادي 
بپردازند و لازم به ياد آوري نيست که خيلي از آنها دراين راه ناموفق 
اند، چرا که شغل شان پايگاه اجتماعي و هويت شان محسوب نمي 
شود. آيا مي توان جنبه هاي زندگي و شغل خود را به اين ميزان با 

خط کش از هم جدا کرد؟
چرا شغلي را که به آن علاقه نداريم ، رها نمي کنيم؟

هر فردي که از شغل خود به شدت ناراضي است مي داند که ادامه 
آن چقدرسخت و طاقت فرساست و هر روز چه فشار زيادي به فرد 
وارد مي آورد. پس اگراين طوراست ، چرا اکثر افراد به کار خود ادامه 
مي دهند و خود را هر روز از شادي و نشاط دور مي سازند؟ چند عامل 

موثر بر اين موضوع عبارتند از : 
نامعلوم بودن خواسته واقعي فرد: شايعترين عاملي که افراد را 
مجبور مي کند تا شرايط سخت خود را تغيير ندهند اين است که خود 

نيز دقيقا نمي دانند که چه چيزي واقعا آنها را خوشحال مي کند.
توقع نادرست از شغل خود: بسياري از افراد اصلا انتظار ندارند 
که شغل نشاط آوري داشته باشند ، آنها به شغل خود تنها به عنوان 
وسيله اي جهت گذراندن زندگي نگاه مي کنند و تنها توقعشان 

درآمد بيشتر است.
مشغله بيش از حد: برخي از افراد به قدري در کار خود غرق شده اند 
و چنان مشغول انجام امور مربوط به کار خود هستند که حتي فرصت 
انديشيدن به اين موضوع را نيز پيدا نمي کنند که آيا خوشحال 

هستيد يا خير؟ اين افراد معمولا اين کار را آنقدر ادامه مي دهند که 
به نقطه بازگشت و بحراني در کار خود مي رسند که معمولا دراين 

شرايط کاري از دست کسي بر نمي آيد.
کمبود مهارت هاي لازم : برخي اوقات لازمست فرد براي تغيير 
در شرايط کاري خود مهارت هاي خود را ارتقا دهد. ولي بسياري از 
آنها نمي دانند که چه مهارت هايي را بايد ارتقا دهند و يا وقت کافي 

براي انجام آنرا ندارند يا نمي گذارند.
منفعت هاي جانبي: گاهي برخي افراد با وجود آنکه به شدت از کار 
خود ناراضي هستند اما آنرا تغيير نمي دهند چرا که به وسيله آن مي 
توانند بسياري از نيازهاي خود را پاسخ دهند، مانند درآمد خوبي که 

مي تواند نيازهاي مالي خود و خانوادشان را تامين کند.
شادي حق شماست،آنرا پس بگيريد: 

با خود صادق باشيد آيا واقعا احساس شادي مي کنيد؟ مديرارشد 
يکي از سازمان هاي بزرگ اعتباري و مالي مي گويد" هيچگاه 
نتوانسته ام بين شغل و زندگي خصوصي ام تمايز قايل شوم. آخر 
هفته ها از خود مي پرسم اين هفته چطور گذشت؟ آيا بيشتر عصباني 
و پريشان بودم يا سرزنده و شاداب ؟ فکرمي کنم بايد حتما شاداب و 
خوشحال باشم چرا که در غيراين صورت عصبي و افسرده خواهم 
شد و اين امر بر تمام وجوه کار و ارتباطم تاثيرمنفي گذاشته و باعث 
شکست هاي سنگين در کارم مي شود و اين چيزي است که هيچ 

گاه به دنبالش نبودم".
اگر در محل کار خود احساس نشاط  و شادي نمي کنيد و حتي 
عصبي و پريشان هستيد دليل اصلي ناراحتي خود را بيابيد. سعي 
کنيد دقيقا مشخص کنيد که به چه دليل احساس شادي نمي کنيد. 
آيا همکارانتان به شما حسادت مي کنند و در کارتان سنگ اندازي 

مي کنند؟ آيا از ماهيت شغليتان راضي نيستيد؟ و غيره.
سعي کنيد با تمام جوانب توجه کنيد و هيچ چيز را از قلم نياندازيد، 
چرا که گاهي اين مسائل بسيار کوچک بوده اند که عوارض سخت 
و سنگيني به بار آورده اند . شرايط خود را بسنجيد،آيا مي توانيد 
مشکل خود را حل کنيد؟ آيا جنبه هاي مثبت و نشاط آور شغلتان بر 
جنبه هاي منفي آن برتري دارد؟ به دقت شرايط خود را بررسي کنيد 
و به جاي توجه به شرايط نامساعد به چيزهايي که بدست آورده ايد ، 
فکر کنيد. اين امر باعث مي شود که دريابيد شرايط از آنچه که فکر 
مي کرديد بهتر است و ممکن است با اعمال تغييرات جزيي هنوز 

کاري لذت بخش و نشاط آور داشته باشيد.

بازدهي بالاترشغلي با كاركنان شاد
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ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ، آذر  ماه  سال 1388 ، شماره  بيست و چهارم ، 8 صفحه      

له
مقا

امير حق دوست
به نظ��ر مى رس��د با نزديک ش��دن واگ��ذارى س��هام دولت در 
بيمه هاى دولتى توجه ها بيش از پيش به مسائل مختلف بيمه ها به 
ويژه سوددهى آنها جلب شده اس��ت . يک روز مقاله اى براى جلب 
توجه خريداران بالقوه سهام نگاشته مى ش��ود و روزى ديگر مقاله 
اى در باب آخرين آمار توليد حق بيمه کش��ور و شرکت هاى دولتى 
را مى خوانيم. بالاخره توجه ها به مس��ائل مختل��ف بيمه و جوانب 
متفاوت آن جلب شده اس��ت و بايد تامل لازم را در اين امر مبذول 

داشت تا خداى ناکرده دچار توهم و ابهام ناخواسته اى نشويم.
واقعيت اين اس��ت که بيمه هاى دولتى کش��ور مانن��د هر بنگاه 
دولتى ديگر به تناس��ب اهداف و راهبردهاى ترس��يم شده از سوى 
مالک خود که تاکنون دولت بوده اس��ت ، گام برداشته اند . اگر مثلا 
دولتى علاقه مند به پرداخت ياران��ه اى روى بيمه هاى خودرو بود ، 
تا هنگامى که بخش بيمه را در مالکيت خود داش��ت با بهره گيرى 
از اختيارات مالکانه خود نسبت به تنظيم و سر به سر کردن فعاليت 
هاى بيمه اقدام مى نمود . اي��ن که چنين دي��دگاه هايى تا چه حد 
صحيح يا خطا بوده يا هس��ت ، يا اين که اصولاچنين ديدگاهى به 
صورت نظام مند در دولت به عنوان مالک بيمه ها وجود داش��ته يا 
دارد ، ضمن اين ک��ه از بحث اين مقاله خارج مى باش��د ، خود قابل 

تامل و بحث است . بايد در جاى خود بدان پرداخت.
اما در هر صورت تاثير کار به هر علت و دليل اين بوده اس��ت که 
بيمه ها نيز مانند بسيارى ازتوزيع و پالايش داده هاى عملکرد خود 
به صورت برخط ، دقيق و صحيح را دارند ، براى سرمايه گذاران کار 
سختى به نظر نمى رسد . سطح و عمق مکانيزاسيون عمليات بيمه 
گرى در درون س��ازمان بيمه گر از جمله مواردى است که چندين 
سال است از س��وى بيمه مرکزى جمهورى اسلامى ايران ارزيابى 
ش��ده و مى توان به خوبى آن را يکى از ملاک هاى اصلى در تعيين 

ارزش سهام يا حجم خريد سهام شرکت هاى بيمه دانست .
بازاريابى قوى، اصلى ترين رکن س�ودآورى ش�رکت هاى 

بيمه
 يک حسابرس معتمد بورس معتقد است که بازاريابى قوى اصلى 

ترين رکن سودآورى شرکتهاى بيمه است.
او با اش��اره به اين مطلب در مقايس��ه صنعت بانکدارى با صنعت 
بيمه گفت: بيمه ها از گذش��ته تا به امروز مخاطرات را پوشش مى 
دادند و بر اساس حس��اب  احتمالات عمل مى کردند، در حالى که 
بانکدارى در چارچوب دانش رياضى عملى است که جابجايى پول 

را به دنبال دارد.
وى افزود: با توجه به اين که بانکها متاخرترين س��هامى هستند 
که وارد بورس شده اند ، ماهيت مرس��وم و عمومى بانکها اطمينان 
براى س��پردن نقدينگى ها به بانکهاس��ت و بانکها با اين منابع به 
همه فعاليتهاى اجتماعى نقدينگى ترزيق مى کنند و به همين علت 

بانکها را موتور محرک فعاليتهاى اقتصادى6 مى دانند.
او با بيان اين که عملکرد بيمه ها پوش��ش خطرات اس��ت تاکيد 
کرد : در اين صنعت بايد بيمه نامه فروخته ش��ود تا بخش��ى از منابع 

اين فروش به عنوان ذخاير فنى سرمايه گذارى شود.
او معتقد اس��ت همه اقدامات بيمه ها براى س��وداورى به فروش 
انها بس��تگى دارد و اگر يک ش��رکت بيمه نتواند بيمه نامه هايش 
را بفروش��د يا خدمات متنوعي ارائه نکند، در جلب مشترى ضعيف 

عمل کرده و سودش کاهش مى يابد.
او با اش��اره به اين که بيمه ها احتمال وقوع خطر را مى فروش��ند 
افزود: اگر حادثه اى رخ ندهد، بيمه ها از نقدينگى حاصل از فروش 
اس��تفاده مى کنند اما در حال حاضر و با توجه ب��ه فرهنگ بيمه در 
جامعه ما برخى اقدامات غيرمتعارف نه تنها سود بيمه ها را کاهش 

داده است بلکه  موجب زيان آن ها نيز  شده است.
او در توضيح اقدام��ات نامتعارف در صنعت بيم��ه گفت: به طور 
مثال بيمه ش��خص ثالث نه تنها س��ودى براى بيمه ها ندارد بلکه 
زيان ده نيز هس��ت به همين علت بيمه ها از س��اير درامدهاى خود 

براى پوشش اين نوع بيمه استفاده مى کنند.
وى ادامه داد : با ش��رايط کنونى هرچند فضا براى سودسازى در 
بانکها بيش از بيمه هاس��ت اما اين  موضوع دليلى بر سوداور نبودن 

صنعت بيمه نيست.
او تاکيد کرد : با ايج��اد فضاى باز رقابت��ى خدمت گيرندگان نفع 

بيش��ترى مى برد و خدمات دهن��ده يعنى ش��رکتهاى بيمه نيز مى 
توانند حاشيه سودشان را افزايش دهند.

بررس��ى صنعت بيمه در ايران ش��رکت هاى بيم��ه از مهمترين 
ارکان سرمايه گذارى در اقتصاد کش��ورها و از عوامل مهم توسعه 
کشورها هستند زيرا در رش��د ايجاد امنيت در بخش هاى مختلف 
اقتصادى نقش مهمى دارند. به نقل از پايگاه اطلاع رسانى صنعت 
بيمه، آمارهاى بي��ن المللى در ح��وزه بيمه حاک��ى از پايين بودن 
ضريب نفوذ بيمه و س��رانه حق بيمه در دنياى اسلام )به جز مالزى 
و اندونزى( اس��ت. در زمان حاضر س��هم بيمه در اکثر کشورهاى 
اس��لامى از حد توليد ناخالص داخلى آنها فراتر نمى رود. ايران نيز 
مانند ديگر کش��ورهاى اس��لامى از ضريب نفوذ بيمه هاى پايينى 
برخوردار است. علت اين ضريب نفوذ بيمه پايين الزاما عدم آگاهى 
از لزوم بيمه نيست، بلکه توان مالى اقدام براى اين کار وجود ندارد. 
البته توسعه نيافتگى خدمات بيم هاى و مهيا نبودن شرايط مناسب 

نيز در اين زمينه موثر است.  
 اين در حالى اس��ت که رتبه ايران در حق بيمه س��رانه 76 است. 
س��هم بيمه زندگى در جهان حدود 60 درصد و در ايران 6درصد از 
کل حق بيمه هاى توليدى اس��ت، اين در حالى است که بيمه هاى 

زندگى داراى سودآورى بالايى براى شرکت هاى بيمه هستند.
البته رش��د اقتصادى، جمعيتى و عدم پوش��ش بيمه اى اکثريت 
افراد، نش��ان دهنده زمينه مس��اعد براى رش��د انواع بيمه در ايران 
اس��ت. همچنين رش��د اين صنعت در بي��ن آحاد جامع��ه از طريق 
ش��اخص ضريب نفوذ  بيمه در س��ال ۲007  اميدوارکننده اس��ت. 
صنعت بيم��ه بدليل  ماهيت فعاليتش يک��ى از صنايع مطمئن بوده 
و با توجه به مطالب فوق چش��م انداز خوبى براى آن متصور است. 
تنها نکته اى که شايد برخى بپندارند ريسک صنعت بيمه را افزايش 
مى دهد مساله تحريم است که اين تحريم در سال هاى اخير تاثير 

خود را بر اين صنعت گذاشته است. 
تحريم برروى صنعت بيمه از طريق کاه��ش حق بيمه توليدى 
عمل نمى کند، چرا که تعداد ش��رکت هاى خارج��ى که از خدمات 
بيمه هاى داخلى اس��تفاده مى کنند، محدود است. تحريم بر روى 
صنعت بيمه، باعث مى ش��ود بيش��تر بيمه هاى اتکايى معطوف به 
داخل ش��ود و اين موضوع باعث افزايش ريسک صنعت بيمه ايران 
مى شود. البته يکى از راه حل هاى آن افزايش سرمايه شرک تهاى 
بيمه اى کش��ور و راه حل ديگر چاپ، فروش و انتقال ريس��ک از9 
طريق بازار سرمايه اس��ت. به عبارت ديگر مهندسى مالى م يتواند 
با ايجاد اوراق واگذارى ريسک موجب کاهش ريسک صنعت بيمه 

شود.
براي توس��عه نيافتگى بيمه در ايران دلايل متع��ددى مى توان 
برش��مرد که چرا ما در بخش بيمه که کلمه صنعت نيز به آن اضافه 
شده در مقايسه با س��اير بخش هاى اقتصادى و کشورهايى که در 
رديف آنها قرار داريم، پيش��رفت نکرده ايم تا جايى که کشورهايى 
نظير هندوس��تان و پاکس��تان نيز از ما پيش��ى گرفته اند. براى اين 
موضوع دلايل متع��ددى  وجود دارد. اولين و مه��م ترين بحث آن 
است که بيمه فروختنى است. کس��ى براى خريد بيمه مراجعه نمى 

کند.
آيا ما قادر بوده ايم که فروش��ندگان حرفه اى که خود نيز آشنا به 
موضوع بيمه باش��ند به عنوان فروش��نده تربيت کنيم. بازار بيمه ما 
بيش از دو دهه در انحصار چند ش��رکت دولتى ب��وده که تعداد آنها 
از انگش��تان يک دس��ت تجاوز نمى کردند، در حالى که امروزه در 
دنيا ب��ه ازاى هر يک ميليون نفر جمعيت حضور يک ش��رکت بيمه 
توجيه پذير است. در قالب انحصار دولتى ش��رکت هاى بيمه ما به 
ش��دت درگير روزمرگى بودند و اداره پورتفوى را مى نمودند. بيش 
از 50 درصد آن اتومبيل بوده است که آن هم از خلاقيت، نوآورى و 
تربيت نيروى انسانى متخصص و ماهر که بتواند انواع محصولات 
مورد نياز جامعه را تأمين کند به دور بوده اس��ت. ما جمعيت جوانى 

داريم. 
جوانان نيازهايش��ان با افراد سالمند متفاوت اس��ت. انواع بيمه 
هاى مورد ني��از جوانان که بيش��تر از جنس بيمه ه��اى عمر پس 
اندازى و يا سرمايه گذارى اس��ت دردهک هاى مختلف درآمدى 
به اين عزي��زان عرضه نکردي��م. اکثريت فروش��ندگان بيمه اعم 
از بازاريابان، نماين��دگان و کارگزاران بيمه که قش��ر زحمتکش و 

در حقيقت صف خط مق��دم جبهه فروش۱0 بيمه را تش��کيل مى 
دهند آموزش ه��اى لازم و مکمل را نديده ان��د. تحول در صنعت 
بيمه بدون در اختيار داشتن فروش��ندگان حرفه اى و عرضه انواع 
محصولات مورد ني��از دهک هاى مختلف درآم��دى امکان پذير 
نيس��ت. بيمه يک رش��ته بازرگانى خصلتاً طولانى مدت است. از 
نوع اجتماع��ى آن حمايتى اس��ت و در نوع بازرگان��ى آن نيز جنبه 
تعاونى آن غلب��ه دارد. ب��ه همين دليل س��رمايه گذارى و س��ود 
ش��رکت هاى بيمه را ارگان نظارت��ى و کنترلى ک��ه در ايران بيمه 
مرکزى ايران است کنترل و نرخ هاى بيمه را متناسب با آن جهت 
تعديل به شوراى عالى بيمه پيش��نهاد مى نمايد. از چند سال پيش 
که ش��رکت هاى بيمه خصوصى وارد عرصه فعاليت بيمه در ايران 
ش��ده اند انتظار تحول و فراگير ش��دن تدريجى بيمه در بين اقشار 

جامعه انتظار زيادى نيس��ت.
اصل ۲9 قانون اساس��ى نيز ارائه رفاه و بيمه اى مورد نياز جامعه 
را جزو وظاي��ف اصلى دولت جمهورى اس��لامى اي��ران قرار داده 
است که بايد زمينه و بس��ترهاى لازم را فراهم نمايد. اخيراً رياست 
محترم جمهور ۱0 محور را به عن��وان برنامه تحول صنعت بيمه به 
وزير محترم اقتصاد و دارايى جه��ت ارائه راهکارهاى اجرايى ابلاغ 
فرمودند. فضاى رقابتى به تدريج احس��اس مى شود و انتظار مردم 
از بيمه نيز بيشتر شده است. بنابراين درفضاى رقابتى جديد چگونه 
بايد انتظارات به حق مردم را برآورده ساخت. محورهاى زير از جمله 

مواردى هستند که بايد مورد توجه و عنايت قرار گيرند :
۱- بستر سازى فرهنگى و آشنا کردن آحاد مختلف جامعه با انواع 

پوشش هاى مورد نياز جامعه.
اگرچه از نظر کلى بيمه خدمتگزار اقتصاد است، بالطبع خدمتگزار 
مردم اس��ت ولى از طرف ديگر اولويتى در سبد هزينه هاى خانواده 
ها ندارد. اولويت با غذا، پوشاک، مسکن، بهداشت و تحصيل است.

بيمه در اولويت بعدى است. بيمه بايد براى تامين هزينه تحصيل، 
ازدواج و سرمايه براى کار خانواده ها۱۱ راهکار و پوشش هاى لازم 
را در غالب انواع بيمه هاى عمر پس اندازى و سرمايه گذارى طرح 

ارائه دهد.
۲- تبليغات مناسب با باورها و اعتقادات مردم از طريق رسانه هاى 

گروهى براى معرفى پوشش هاى بيمه اى انجام شود.
۳-فروش��ندگان حرفه اى توسط ش��رکت هاى بيمه گزينش و 
تربيت شوند و جهت فروش حرفه اى با برنامه فعاليت نمايند. ايجاد 
ش��بکه فروش حرفه اى و ارائه خدمات بعد از فروش امروزه در دنيا 

پاسخ مناسب داده، ما نيز بايد از اين تجربيات کمک بگيريم.
جوانان بسيار مستعد و خلاق براى فروش انواع بيمه هاى جديد 
در جامعه داريم که کافى اس��ت آنها را براى فروش بيمه آموزش و 
س��ازماندهى کنيم و کلاس هاى هماهنگى به طور مستمر و رفع 

ضعف و مشکلات آنها داشته باشيم.
4- ايجاد بانک اطلاعات جامع براى صنعت بيمه در حال گذار و 
تحول ما لازم اس��ت. بيمه مرکزى ايران لازم است همت گماشته 
و اين کار نيمه تمام را به پايان بب��رد تا تحولات مورد نياز جامعه ، به 
طور مرتب مورد بحث و بررسى و ارزيابى قرار گرفته، نقاط ضعف و 

قوت آن شناسايى شود.
-5 تأسيس شرکت يا ش��رکت هاى بيمه تخصصى به خصوص 
در بيمه هاى عمر ضرورى اس��ت، زيرا س��هم بيمه ه��اى عمر در 
بيمه هاى بازرگانى بسيار اندک اس��ت و به ۱0 درصد نيز نمى رسد، 
در حالى که در برخى از کشورهاى توسعه يافته تا 60 درصد از سهم 
بازار از آن بيمه هاى عمر اس��ت که ذخاير رياضى عظيمى نيز براى 
س��رمايه گذارى در س��اير بخش هاى اقتصادى فراهم مى کند که 
هم اشتغالزا و هم کمک مؤثرى در راستاى تحقق اهداف اقتصادى 

دولت مى باشد. 
6- در نهايت اين که هيچ تحولى در اقتصاد بدون داشتن نيروى 
انسانى متخصص و ماهر قابل اجرا نيست. در بيمه اين نقش بسيار 
پر رنگ است. اصولًا بيمه بر سرمايه ارجح است نه اين که سرمايه 
مهم نيس��ت ولى ش��رکت بيمه منابع مالى خود را با ص��دور اولين 
بيمه نامه و تش��کيل ذخاير تقويت مى کند و اين ذخاير منابع مالى 
انباش��ته اى است که س��رمايه گذارى مى ش��ود ولى از آن مهم تر 
تربيت نيروى انس��انى متخصص و ماهر است که بايد شرکت بيمه 
را به عنوان يک س��ازمان فنى و اقتصادى اداره کنند و آنرا تبديل به 

سازمان ادارى ننمايند.
 بازار بيمه به شدت به نيروى انسانى متخصص نيازمند است که 
هر چه سريع تر بايد گام هاى اساسى در اين خصوص برداشته شود.

چالش هاى رو در روى بيمه
در اين مقاله س��عى م يش��ود که با يک مقدمه کوت��اه در رابطه با 
اهميت فعاليت بيمه در جمهورى اس��لامى ايران در صنعت بيمه، 
مهمترين چالش ه��اى رو درروى بيمه مرکزى اي��ران با توجه به 
ش��رايط فعلى صنعت بيمه، فعاليت ش��رک تهاى بيمه خصوصى و 

شروع روند آزادسازى تعرفه ها، مورد بررسى قرار گيرد.
درپى گسترش صنعت بيمه در کشور، فعاليت شرکت هاى بيمه 
خصوصى و نمايندگى هاى ش��رکت هاى بيمه خارجى، در س��ال 
۱۳50 بيمه مرکزى ايران ب��ه منظور نظارت بر ام��ر بيمه گرى در 

کشور تاسيس شد.
در مقايسه با ۳8 سال گذشته شاهد گسترش روز افزون نيازهاى 
بيمه اى بوده و در ش��رايط کنون��ى به دليل اهميت وج��ود بيمه در 
بخش هاى مختلف اقتص��ادى و اجتماعى، اکثريت صنايع فعال در 
بخش دولت��ى و خصوصى، صاحبان حرف و مش��اغل آزاد و خانواد 
ه ها حداقل با يکى از رشته هاى بيمه اى در ارتباط هستند، بنابراين 
با توجه به واقعيت هاى فوق، فعاليت شرکت هاى بيمه خصوصى، 
لزوم توس��عه رقابت۱۳ واقعى بين ش��رکت هاى بيمه با آزاد سازى 
تعرفه ها و... در مقايسه با ۳8 سال گذشته نياز به تقويت نهاد نظارتى 
صنعت بيمه بيش از پيش احساس شده و با توجه به ماهيت فعاليت 
هاى بيم��ه اى افزايش توانمندى هاى قانون��ى نهاد نظارتى نقش 

مهمى در توسعه پايدار صنعت بيمه دارد.
۱-بر اس��اس تصميمات اتخاذ ش��ده از طرف تدوين کنندگان 
سياس��ت هاى کلى نظ��ام در اصل 44 قان��ون اساس��ى، يکى از 
مهمتري��ن تحولات اصل��ى صنعت بيمه طى س��ال ه��اى آينده 
واگذارى شرکتهاى بيمه آس��يا و دانا به بخش خصوصى مى باشد 
.با خصوصى سازى اين شرکت ها بيمه ايران تنها شرکت بيمه اى 
خواهد بود که در صنعت بيمه فعاليت خواهد داشت، بنابراين يکى 
از مهمترين چالش��هاى رودرروى بيمه جمهوري اس��لامي ايران، 
موضوع نظارت برصنعتى اس��ت که در آن يک شرکت بيمه دولتى 
بزرگ و با سابقه در کنار ديگر شرکت هاى بيمه خصوصى فعاليت 
خواهد داشت، بنابراين بهتر است که بيمه مرکزى ايران به منظور 
جلوگيرى از بروز انحصار از طرف يک شرکت بيمه دولتى و کمک 
به گس��ترش رقابت واقعى در بين ش��رکت ه��اى بيمه خصوصى 
با توجه به ش��روع آزادس��ازى تعرفه ها، از هم اکن��ون به فکر اين 
موضوع بوده و با توجه به تجربيات ديگر کش��ورها و بررسى هاى 
کارشناس��ى، راهکارهاى نظارت ق��وى و کارا در اين ش��رايط را 

بررس��ى نمايد.
۲- مقايسه ارکان تشکيل بانک مرکزى جمهورى اسلامى ايران 
و بيمه مرکزى جمهورى اس��لامى ايران، نشان دهنده اين واقعيت 
اس��ت که تا حدودى اهميت و اس��تقلال بانک مرکزى در مقايسه 
با بيمه مرکزى ايران بيش��تر مد نظرقانون گذار بوده اس��ت. شکى 
نيست که بانک مرکزى جمهورى اس��لامى ايران نقش مهمى در 
بخش سياست هاى پولى و مالى داشته و اهميت بالايى در اقتصاد 

کشور دارد.
 از طرف ديگر بررس��ى س��هم ب��الاى صنعت بيم��ه در اقتصاد 
کشورهاى پيش��رفته و فراتر از آن اهميت صنعت بيمه در۱4 سطح 
خ��رد و کلان و ضرورت نفوذ بيم��ه در بين اقش��ار مختلف مردم و 
صنايع کش��ور و نقش بيمه در مديريت ريسک هاى مختلف نشان 
دهنده اين واقعيت است که امر بيمه نيز از اهميت بالايى برخوردار 
بوده و تقويت جايگاه قانونى بيمه مرکزى جمهورى اسلامى ايران، 

نقش مهمى در توسعه صنعت بيمه دارد. 
متاس��فانه بررس��ى قوانين حاکم بر بخش بيمه نشان دهنده اين 
واقعيت اس��ت که در برخى مواقع به جايگاه واقع��ى بيمه مرکزى 
ايران توجه نشده اس��ت؛ بنابراين در ش��رايط فعلى حتما بايد کليه 
دس��ت اندرکاران صنعت بيم��ه همگام با مس��وولين بيمه مرکزى 
جمهورى اسلامى ايران با يک بررسى علمى و کارشناسى، اهميت 
تقويت نهاد نظارتى کارا و مس��تقل را به مس��وولين کشور گوشزد 

فرمايند.
ادامه دارد

 سوددهی 
در صنعت بيمه

تحريم بر روى صنعت بيمه، باعث مى شود بيشتر بيمه هاى اتكايى معطوف به داخل شود و اين موضوع باعث افزايش ريسک 
صنعت بيمه ايران مى شود. البته يكى از راه حل هاى آن افزايش سرمايه شرکتهاى بيمه اى کشور و راه حل ديگر چاپ، فروش و 
انتقال ريسک از9 طريق بازار سرمايه است. بعبارت ديگر مهندسى مالى ميتواند با ايجاد اوراق واگذارى ريسک موجب کاهش 

ريسک صنعت بيمه شود.
با توجه به نكات گفته شده  توضيح بعضي مسائل درباره سوددهي  صنعت بيمه ضروري به نظر مي رسد که د رپي مي  آيد.
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ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ، آذر  ماه  سال 1388 ، شماره بيست و چهارم ، 8 صفحه

ون
ناگ
گو

نفرات برتر نام نماينده کد نماينده شهر حق بيمه وصولي تعداد فروش

نفر اول ابراهيم شوال منش 5۱50۲0 تهران 60،5۳۲،000 70

نفر دوم نازيلا حسين نژاد 5۱5050 تهران 57،9۲0،000 ۱۱

نفر سوم فخرالملوک چنگيزيان احمد آبادى 560050 بندرعباس 49،۱9۱،000 ۱۲

نفر چهارم روح اله اسلامى ۳۱0050 تهران ۳9،680،000 ۲8

نفر پنجم محمد على عامرى صفات 5۱5000 تهران ۳6،۳4۲،000 ۱4

نفر ششم راحله وثوقى کيا 5۱۲990 تهران ۲8،0۳7،000 ۳۱

نفر هفتم عليرضا باقرى رونقى 5۱5۲80 تهران ۲4،9۱6،000 ۲6

نفر هشتم عباس محمد عليزاده 5507۲0 سارى ۲۳،500،000 ۱۳

نفر نهم سيد حسين حسينى 5۲0460 مشهد ۲۱،500،000 ۱۲

نفر دهم حميد امامي 5۲۲600 مشهد ۱9،550،000 ۱0

صالحي-کارشناس  مژده  برگردان:   
طراحي گرافيک  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 بيمه آتش سوزي غير صنعتي (  اين 
بروشور به معرفي و ارائه نوع ديگري از بيمه آتش 

سوزي مي پردازد.
اين  پارسيان(  گروه  از  ديگر  خدمتي  )بروشور 
بروشور به معرفي طرح مشترک بانک ، بيمه و 
شرکت تجارت الکترونيک پارسيان و خدمات بيمه 

اي ويژه به مشتريان بانک مي پردازد.
نقش تبليغات در روابط عمومي سازمان ها)ادامه 

از شماره قبل(
نهادينه  کردن  فرهنگ  تبليغات  

هر سازماني  که  در متن  جامعه اي  پديد مي آيد، بر اساس  يک  نياز اجتماعي  و کارکردهايي  درخدمت  
جمع  و جامعه  اس��ت ، تا بتواند به  صورتي  همانگ ، خدمات  خود را به  جامعه  که  منش��ا آن  است ،عرضه  
کند. انتخاب  ش��يوه هاي  معرفي  در افکار عمومي  بر عهده  روابط عمومي  يک  سازمان  است  که براي  

انجام  اين  مهم  نيز وظايفي  بر عهده  دارد.
حراست  از محيط سازمان  

انتقال  ميراث  فرهنگ  خود از نسلي  به  نسل  ديگر 
ايجاد همبستگي  بين  اجزاي  جامعه  در پاسخ  به  نيازهاي  محيطي  

اشاعه  فرهنگ  خاص  سازمان  در سطح  جامعه  
در اين  راستا نقش  هايي  را نيز بر عهده  دارد. اين  نقش ها عبارتند از: وظيفه  اخلاقي  )حمايت  
ازهنجارهاي  سازماني (، امکان  اعطاي  پايگاه  اجتماعي  )با واگذاري  اختيارات  و امتيازات  خاص  به  
افراد وگروه ها با آشکار کردن  واقعيات  يا ارتقاي  پايگاه هاي  آنان ( و همچنين  برخي  وظايف  ديگر 
نظيرتأثيرگذاري  بر جامعه ، ايجاد حس  مشارکت  و همراهي  نقش ها و...براي  دست  يابي  به  اهداف  
فوق  لازم  است  برنامه  ريزي  دقيقي  شکل  گيرد. روابط عمومي  با تعيين سياست هاي  خاص  براي  
ساماندهي  افکار عمومي  در زمينه  معرفي  يک  محصول  يا خدمت  بايد سره  اصل را به  عرصه  اجرا در 
آورد: معرفي - تکرار نام  و اعلام  ويژگي هاي  و خصوصيات  - وفاداري  به  نام  مي توان  اطمينان  يافت  
که  زمان  بهره  برداري  در سطح  گسترده  ازارتباطات  و انگيزه هاي  ايجاد شده  در سطح  افکار عمومي  

فرا رسيده  است . 
تبليغات  آميزه اي  از دانش ، بينش  و روش  

نوباوري  مبناي  ه��ر گونه  نوآوري  و نوآفريني  اس��ت  که  خود از اساس��ي ترين  عوام��ل  موفقيت  در 
بازاررقابت  آينده  به  ش��مار م��ي رود. نوباوري  يعني  اعتق��اد و احترام  واقعي  به  تازگ��ي ، تحول ، ابتکار، 
خلاقي��ت  وابداع  و با ارزش  دانس��تن  و ارج  گذاش��تن  براي  هر گونه  کوش��ش  و پوي��ش  در راه  زايش  
ايده ه��ا و فکره��ا وآفرين��ش  تازه هاس��ت . آينده  متعل��ق  ب��ه  ن��وآوران  و نوآفرينان  اس��ت . زيرا هر 
ان��دازه  رقابت  بيش��تر مي ش��ود و تکنولوژي پيش��رفت  مي کن��د و اقتصاد به  س��وي  جهاني  ش��دن  
حرک��ت  مي کن��د، انتظ��ارات  و مزيت ه��اي   مخاطب��ان  دگرگون مي ش��ود و ديگر نمي ت��وان  "با 
آن  چه  موجود اس��ت " پانس��ي  براي  "آن  چه  مطلوب  اس��ت " يافت . آينده  از تکراره��ا مي گريزد و با 
کهنگي ها مي س��تيزد. يکنواختي  را از انديش��ه  و عمي  مي زدايد و باشور و نش��اط در به  روي  تازگي ، 
تنوع  و تمايز مي گش��ايد. آينده  از آن  کس��اني  اس��ت  که  با نوآوري ، نوآفريني ،هم  افزايي  و هم  سويي  
حرکت  مي کنند. زيرا هر اندازه  دامنه  رقابت  بيش��تر باش��د قدرت  فردي  عمل  کردن کمتر مي ش��ود و 
نياز به  همکاري  و همبس��تگي  افزايش  مي ياب��د. تبليغات  داراي  ارزش هاي  فرهنگي  اس��ت  و مبناي  
فرهن��گ  تبليغات  ارتباط ب��ا انس��ان ها و احترام  به آنهاس��ت . دنياي  آين��ده  دنياي  رقابت ، س��بقت  و 
سرعت  اس��ت  که  سس��تي ، ايس��تايي ، کهنگي  و کهنه  گرايي  رامردود مي س��ازد و مخاطب  باوري  را 
 محور فعاليت  قرار مي دهد و ش��ناخت  واق��ع  بينانه  را مبن��اي  هرگونه س��ازندگي  و بالندگي  مي داند. 
فعاليت  در عرصه  تبليغات  در جامعه  امروز ما نيازمند دانش  بيش��تر، بينش  عميق تر و وسيع تر وآشنايي  
با روش هاي  متفاوت  و برتر است . تبليغات  در آغازين  سال هاي  هزاره  سوم  در جامعه  ما نيازمندافرادي  
است  که  حرفه اي  بينديشند، ببينند، بگويند، عمل  کنند و رش��د کند تا نيازهاي  امروز جامعه  رابرآورده  

سازند. 
نتيجه  

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  و آداب  و رسوم  
مخاطبان ،مي تواند در عرصه  رقابت ها، بهترين  و کارآمدترين  شيوه ها را به  کار گيرد.با تمام  توجهي  
که  دنياي  پيشرفته  به  اين  امر نشان  مي دهد و درصد بالايي  از هزينه ها را به  امرتبليغات  اختصاص  
مي دهد، در کشور ما با وجود نياز حياتي  به  توسعه  اقتصادي ، اين  امر ناشناخته  و موردبي  مهري  قرار 

گرفته  است . 

نقش تبليغات در صنعت بيمه

چگونگي ارائه خدمت به مشتري
 باید همواره سرلوحه 
تفكرات  و برنامه ریزي ها باشد

لوح

تازه هاي نشر تازه هاي نشر

حكايت

يکي 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 بانکي 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. 
برنامه هاي  و  استراتژي ها  از  مهمي  بخش  تمرکز  به  عنايت  با 
عملياتي شرکت براي توسعه فروش بيمه هاي عمر انفرادي و با توجه 
به برخورداري از شبکه فروش گسترده و فعال، توجه به اجزاي شبکه 

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 شبکه 

فروش را به اطلاع خوانندگان محترم برسانيم.
برترينهاي شبكه 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 برتر ، 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 

يک باور را وارد شغل اولم کردم که مطمئنا مرا به دردسر مي انداخت: همه 
بايد مرا دوست داشته باشند. البته اين باور دو اشتباه داشت؛ يک »همه« و 
ديگري »هميشه«. وقتي شروع به فروشندگي کردم، فورا بازخوردي قوي 
نسبت به باورم دريافت کردم. در آن زمان ، تعجب مي کردم که چقدر مردم 
سعي مي کنند از يک فروشنده بيمه دور بمانند. وقتي مرا مي ديدند که دارم 
مي آيم، بر مي گشتند از راه ديگري مي رفتند. اين ناراحتم مي کرد. غرور من 
واقعا" جريحه دار مي شد. محض نمونه، يک روز فروشندگي من اين طور بود: 
سعي مي کردم بيمه نامه اي به جان)JOHN( بفروشم. او چيزي نمي خريد. 
او تبديل به باري روي ذهنم مي شد، او چيزي نمي خريد و همين طور تا آخر. 
بعد به بيل )BILL( مي رسيدم و تا اين زمان تمام اين افراد غرورم را جريحه 
دار کرده بودند. واضح است که ديدار با بيل هم موفقيت آميز نبود. به نظر مي 
رسيد که طلسم شده ام. تا اينکه بالاخره تصميمي گرفتم. تصميم گرفتم کارم 
را رها کنم. براي شرکت بيمه فرقي نمي کرد ولي پذيرش شکست برايم خيلي 
سخت بود. خوشبختانه دوست من درست زماني که به آن نياز داشتم کتاب 
»انسان در جستجوي معنا« نوشته دکتر ويکتور فرانکل را به من داد. اين کتاب 
چشم مرا به روي قدرت باورها باز کرد. کمک کرد که من باورهاي خود را راجع 
به خودم و کارم بررسي کنم. تجربه اي موفقيت بار و آموزنده بود. يکي دو تا از 
باورهاي ساده و در عين حال قدرتمندم را تغيير دادم. تصميمي آگاهانه گرفتم 

که هيچ فروشنده نتواند معين کند که من که هستم و که خواهم شد؟
بعد قدمي ديگر برداشتم. در آن زمان بايست بيست مشتري احتمالي را مي 
ديدم تا يک بيمه نامه بفروشم. ميانگين درصد دريافتي من از اين فروش500 
دلار بود. پانصد دلار تقسيم بر بيست تماس با مشتريان احتمالي، مي کرد به 
حسابي هر تماس ۲5 دلار . اين طور بود که بازي باورها را عوض کردم. به مري 
)MARRY( زنگ مي زدم و او هيچ نمي خريد. به جاي اينکه او را تبديل به 
باري روي ذهنم کنم، به خود مي گفتم: »براي بيست و پنج دلار متشکرم.« با 
۱8 مشتري احتمالي ديگر هم همين کار را مي کردم. هر بار مي گفتند: »نه«، 
من در ذهنم جواب مي دادم: »خوب، براي ۲5 دلار خيلي متشکرم.« وقتي به 

مشتري بيستم مي رسيدم و او خريد مي کرد، مجددا" مي گفتم »براي ۲5 
دلار متشکرم.« اينطور شد که خيلي زود بيست مشتري احتمالي تبديل به ۱0 
تا شد و کميسيون500 دلاري تبديل به ۱000 دلار شد. در اين زمان بسختي 

مي توانستم جلوي خود را بگيرم و نگويم »براي ۲5 دلار متشکرم«.
من در حقيقت روش فروشم را تغيير ندادم. من فقط تصميم گرفتم باورهايم 
را تغيير دهم. ديگر باور نداشتم که اگر مشتري نه بگويد اين نشانه شکست 
است و بعد به آن قسمت خودم که منطقي تر و قوي تر بود و به من يادآوري مي 
کرد که تعيين ارزش خود هيچ وقت د ر موقع فروش مطرح نيست، گوش دادم. 
اين يک تمرين روزانه شد. به خود مي گفتم: »من نمي توانم شکست بخورم، 
تعيين ارزش من مطرح نيست.« کاري که مي کردم اين بود که حرف هايي را 
که به خود مي زدم بررسي کرده و با صداي درونم مبارزه و باورهاي صحيح را 

انتخاب کنم. اين تفاوت زيادي در من ايجاد کرد.
شرح حکايت

انديشه، تجارب، چالش ها و موفقيت هاي ديگران در عرصه هاي مختلف 
اقتصادي از جمله صنعت بيمه، راهگشاي کساني است که بدنبال يافتن راه 
هاي تازه و دستاورد هاي نويني در کسب و کار موفق مي باشند. پيشروان و 
نوآوران آناني هستند که از تجارب ديگران به بهترين شيوه بهره مي جويند و 

جامعه را به سوي ترقي و تعالي رهنمون مي سازند.
مجموعه »داستانهاي شنيدني فروش بيمه« که از آثار برجسته گلچين 
گرديده است بيانگر تجارب باارزش و منحصر به فرد فروشندگان مجرب و 
صاحب نظري است که مي تواند مورد استفاده مديران فروش، نمايندگان و 
بازاريابان قرار گيرد. فروش خدمات از جمله فروش انواع بيمه بسيار دشوار 
بنظر مي رسد. اما عليرغم وجود دشواري هاي مختلف، بعضي از فروشندگان 
از جهات گوناگون سرآمد و زبانزد گرديده اند موفقيت خود را مرهون تجربه و 
تکنيک هاي فروشي است که در کسب و کار خود پيش گرفته اند. حکايت 
مذکور نيز بيانگر استفاده از يک تکنيک فروش و تبديل تهديدها به فرصتهاي 

خوشايند است.
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