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زکوي يار مي آيد نسيم باد نوروزي
از اين باد ار مدد خواهي چراغ دل برافروزي 
يكي از اعياد ديرينه و كهن ايرانيان، عيد نوروز است. در آستانه 
عيد نوروز بسياري از سنت هاي قديمي يك بار ديگر رنگ و بويي 
ديگري پيدا مي كنند. از خريد لباس نو و تميز كردن خانه تا چيدن 
سفره هفت سين و به انتظار سال نو نشستن. در اين ميان نمايندگان 
بيمه نيز مي توانند از اين فرصت استفاده كرده و خاطره خوشي را براي 

بيمه گذاران خود رقم بزنند. 
در بازار رقابتي كنوني كه روز به روز بر تعداد نمايندگان بيمه از 
شركت هاي رقيب افزوده مي شود، ايجاد جايگاه مناسب و ويژه در 
ذهن مشتري، مي تواند به وفاداري هر چه بيشتر مشتري كمك شاياني 
نمايد. يكي از كانال هاي مناسب در اين زمينه دادن هديه اي مناسب 
به بهانه عيد نوروز به بيمه گذاران مي باشد. با دستيابي به اطلاعاتي در 
خصوص خانواده بيمه گذار خود نمايندگان مي توانند بسته هداياي خود 

را متناسب با نياز اين افراد تهيه نمايند. 
به طور مثال هدايايي براي كودكان و همسران بيمه گذاران مي تواند 
نقش بسزايي در وفاداري مشتريان و معرفي بيمه پارسيان به ديگران 
داشته باشد. دادن كتاب به كودكان هم مي تواند فرهنگ كتابخواني را 

نهادينه كند و هم بيمه پارسيان را در اذهان جانمايي كند. 
و  كتاب  جمله  از  مناسب  هداياي  ارسال  با  نمايندگان  از  يكي 
لوازم التحرير توانسته بود به عنوان يك شخصيت منحصر به فرد در 
خانواده بيمه گذار خود جايگاه ويژه اي داشته باشد. فرزندان بيمه گذار 
اين نماينده بيمه را به نام عمو بيمه اي مي شناختند و او توانسته بود تا 

اين حد در نگاه فرزندان بيمه گذار تاثير گذار باشد. 
چه زيباست نمايندگان بيمه پارسيان از اين فرصت استفاده نموده 
و باعث شوند خاطره اي خوش از اين عيد بزرگ باستاني در ذهن 

بيمه گذارانشان نقش بندد. 

چرا انسانها با يكديگر مذاکره مي کنند؟
حميد نادرزاده

مذاكره مهمترين و رايج ترين وسيله برقراري ارتباط بين انسانهاست . 
انسان موجودي است اجتماعي. لازمه زندگي اجتماعي داشتن ارتباط و 
زيستن با ديگران است. علت نياز به ارتباط و زيستن با ديگران اين است 
كه تمام نياز هاي انسان اعم از مادي و معنوي ، خارج از وجود وي  ، براي 
بقاي نسل ، ادامه حيات ، امنيت ، تامين معاش ، آسايش زندگي ، رفاه 
اقتصادي ، افزايش آگاهي ، رفاه اجتماعي ، بالا بردن سطح زندگي و 
برخورداري از دستاوردهاي ناشي از كار ، تخصص و پيشرفتهاي علمي 
و تكنولوژي ديگران به وسيله اشخاص ديگر تامين و برطرف مي شود. 
اين نوع زندگي از كوچك ترين واحد زندگي اجتماعي يعني خانواده 

شروع مي شود و به جامعه ختم مي شود.
اولين تجربه انسان براي مذاكره در خانواده شروع مي شود و براي 
تامين خواسته هاي خود كه ناشي از نيازهاي محدودي مي باشد به 
گفتگو و در حقيقت اغلب اوقاب به مذاكره ساده و ابتدائي با اعضاي 
بزرگتر خانواده خود مي پردازد و اين امر بتدريج ادامه و گسترش مي يابد 
تا اينكه در بالاترين و پيشرفته ترين و در عين حال مشكل ترين وجه آن 

وارد مذاكرات بين المللي با ديگران مي شود.
انگيزه ، هدف و رسالت هر نوع مذاكره از ابتدائي ترين سطح يعني 
در زندگي خانوادگي ، تا بالاترين و پيشرفته ترين حد يعني مذاكرات 
بين المللي اين است كه با ديگران براي تامين نيازهاي خود و به سخن 
ديگر ، منافع مشروع خود به توافق برسند و در مراحل پيشرفته تر و 
يا  قرارداد  عنوان  تحت  متوني  قالب  در  را  توافق ها  اين  مهم تر 
موافقت نامه يا پيمان يا كنوانسيون و امثال آن درج و امضا كرده و 
رسميت بخشند. هر قدر دامنه و گستره زندگي اجتماعي وسيع تر 
مي شود ، ارتباطات متنوع تر و پيچيده تر مي گردد و به تبع آن مذاكره 
درباره اين ارتباطات متنوع و پيچيده سخت تر و مشكل تر مي شود. اين 
جريان رشد ارتباطات ايجاب مي كند كه توانمندي و مهارت اشخاص 
در ارتباط با ديگران افزايش يابد. با ورود سازمانها در زندگي انسانها در 

سطح ملي ، ارتباطات ويژگي پيچيده تري بخود مي گيرد.
اين سازمان ها بسيار متنوع هستند. مانند شركتها، بانكها، موسسات 
دولتي و امثال آن كه همگي يا اغلب آنان به نحوي و در زماني با زندگي 

اجتماعي انسانها سروكار دارند. 
ادامه در صفحه 2

 نگاه روز
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 فروش

 بيمه هاي عمر انفرادي
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بيمه پارسيان درحالي سال 88 را پشت سرمي گذارد كه با برگزاري نخستين گردهمايي 
كارگروه هاي تعالي ، برنامه سوم استراتژيك شركت را براي سال هاي 89 تا 93 را تدوين 

كرد.سال 88 سال پرتلاشي براي بيمه پارسيان بود.
 ارايه طرح هاي نوين به ويژه بيمه هاي عمروسرمايه گذاري با رويكرد جذب بيمه هاي 
خردوتغييرتركيب پرتفوي از خودرو محوري، راه اندازي مجتمع هاي بيمه اي درديگرمراكز 
بازار، حضوردردومين  از  استاني، آموزش وجذب نمايندگان براي جذب سهم بيشتري 

همايش بيمه در صنايع نفت و گاز و پتروشيمي ، برگزاري مجمع عمومي سالانه و تصويب 
صورت هاي مالي منتهي به اسفند 87 كه موجب مصوبه مجمع صاحبان سهام به ازاي 

هرسهم 20تومان سود تقسيم شد.
 برخي از فعاليت هاي شركت درسال جاري بود كه درنهايت بيمه پارسيان را در ميان 

100برند برتركشور قرارداد.
ادامه در صفحه 4

بيمه پارسيان درسالي كه گذشت

سال 89 را چگونه آغاز كنيم

مقاله
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انتصاباتتقدير وتشكر

رسول  حضرت  مسعود  ميلاد  فرارسيدن  آستانه  در 
اكرم )ص( و همچنين ميلاد پربركت حضرت امام جعفر 
صادق )ع( مجتمع بيمه اي يزد بعنوان هجدهمين مجتمع 

بيمه اي پارسيان افتتاح شد.
به منظور توسعه روند خدمات رسانی آسان و دسترسی 
هرچه آسانتر مشتريان؛شركت بيمه پارسيان اين بار در در 

شهر يزد مجتمع بيمه ای خود را افتتاح نمود.

اين مجتمع كه دربلوار جمهوری يزد قراردارد از اين 
پس جايگزين باجه صدور بيمه پارسيان كه در داخل 
بانك پارسيان قرارداشت؛ خواهد شد و كاركنان  اين 
واحد صدور به ساختمان مجتمع منتقل خواهند شد لذا 
كليه مراجعانی كه قبلًا جهت صدور و يا سايرامور بيمه ای 
خود به بانك پارسيان مراجعه می كردند از اين تاريخ به 
بعد بايد به اين مجتمع مراجعه و كارهای بيمه ای خود را 

انجام دهند.
تاسيس مجتمع های بيمه ای توسط بيمه پارسيان در 
مراكز مختلف استانی از ابتدای سال 88 سرعت بيشتری 
يافته است و به همين دليل ميزان رضايت مشتريان اين 
شركت در سراسر كشور به ميزان قابل توجهی بالاتر رفته 
است و موجب دسترسی آسانتر به محصولات و خدمات 

بزرگترين بيمه خصوصی كشورشده است.

در تاريخ های 28 و 29 بهمن ماه دو 
همايش در مركز همايش های بين المللی 
رازی واقع در دانشگاه علوم پزشكی ايران 
برگزار گرديد كه بيمه پارسيان با ارائه مقاله 
و  برپايی غرفه در نمايشگاه جانبی اين 

همايش ها حضور فعال داشت.
ها  همايش  ازمحورهای  كه  همانطور 
پيداست بيشتر شركت كنندگان از جامعه 
پزشكی و بهداشت و درمان بودند كه نقش 
مهمی نيز در صنعت بيمه دارند و در ارتباطی 

مستقيم با اين صنعت می باشند.
برای  مناسبی  نيزمحل  نمايشگاه 
مخاطبين يك شركت است كه از نزديك 
با خدمات و فعاليت های شركت آشنا شوند 
و در ارتباط مستقيم با شركت قرارگيرند 
در همين زمينه يك نمايشگاه جانبی در 

روزهای برگزاری اين همايش ها برپا شده 
بودكه شركت بيمه پارسيان با برپايی يك 
غرفه در اين نمايشگاه نيز حضور يافت و با 
استقبال خوبی از سوی حاضرين در همايش 
به  شد.پاسخ  مواجه  بازديدكنندگان  و 

سوالات بازديد كنندگان ،ارائه بروشورهای 
مختلف شركت و معرفی و شناساندن هرچه 
پزشكی  جامعه  به  پارسيان  بيمه  بيشتر 
كشور از جمله كارهای انجام شده در دو 
روز برگزاری اين نمايشگاه بود. همچنين 

دوتن از نمايندگان بيمه پارسيان در لابلای 
همايش و نمايشگاه به معرفی بيمه پارسيان 
و ارائه توضيحات لازم در مورد انواع بيمه ها 
بخصوص بيمه عمر وسرمايه گذاری به 

حاضرين و بازديد كنندگان پرداختند.
البته مسابقه ای با محوريت بيمه عمرو 
سرمايه گذاری در غرفه پارسيان برگزار شد 
كه به نفراتی كه به سوال مطرح شده پاسخ 
صحيح داده بودند به قيد قرعه جوايزی از 
طرف شركت پرداخت گرديد. برگزاری اين 
مسابقه و اعلام آن ازسوی مجری همايش 
باعث شد بازديد كنندگان بسياری به سمت 
مسابقه  در  تا  بيايند  پارسيان  بيمه  غرفه 

شركت نمايند.
اين همايش ها در روز 29 بهمن ماه به 

كارخود پايان دادند.

تداوم گسترش خدمت رسانی بيمه پارسيان  با افتتاح مجتمع بيمه ای یزد

حضور بيمه پارسيان در همايش های  »گردشگری و سلامت« و »مديريت بيمارستانی«

چرا انسانها با يكديگر مذاکره مي کنند؟
ادامه از صفحه اول

افراد بايد با آنها يعني با كاركنان، مسئولان ، مديران و نمايندگان آن مذاكره كنند 
تا بتوانند آن بخش از نياز ها و خواسته ها و منافع خود را كه در دامنه فعاليت آنهاست 
به نحو مشروع تامين كنند. افزايش تنوع، گستردگي و پيچيدگي ارتباطات در 
زندگي اجتماعي يك حقيقت غيرقابل انكار و قطعي زندگي است كه در تمام دنيا 

رخ داده و مي دهد.
اين فرايند به طور موازي جريان ديگري بوجود آورده و همراه خود كشانده است 
و آن دانش و فن مذاكره است. مردم با هم داراي اختلاف منافع هستند و از اهرم 

مذاكره براي رفع اختلافها و تفاوت نظرهاي خود بهره مي گيرند.
چه در كسب و كار ، چه در دولت و چه در خانواده از طريق مذاكره است كه انسانها 

به اكثر تصميمات مي رسند. 
گرچه مذاكره همه روزه انجام مي شود ولي مذاكره خوب كار ساده اي نيست. 
مردم خود را با يك معما روبرو مي بينند. آنان  دو روش مذاكره را پيشروي خود 

مي بينند : يكي ملايم و ديگري سخت.
مذاكره كننده ملايم خواستار آن است كه از برخوردهاي شخصي پرهيز كند. لذا 
به سادگي به امتياز دادن مي پردازد تا راه رسيدن به توافق را هموار سازد. مذاكره 

كننده سرسخت هر موقعيتي را به عنوان جدال خواسته هاي طرفين مي بيند كه در 
اين درگيري و تقابل ، طرفي كه مواضع افراطي تري اتخاذ كند و بيشتر ايستادگي 
كند نتيجه بهتري خواهد گرفت. مذاكره كننده سرسخت مي خواهد به هر نحوي 

شده پيروز شود. 
ساير راهبردهاي همگون مذاكره همگي در طيف دو روش ملايم و سخت قرار 

دارند.
 راه سومي هم براي مذاكره وجود دارد .راهي كه نه سخت است و نه ملايم بلكه 

هم سخت است و هم ملايم. 
اين روش روش مذاكره اصولي است. روش مذاكره اصولي اين است كه بايد در 
مورد موضوعات مذاكره بر اساس شايستگي و قدر و اعتبار آنها تصميم گرفت نه از 

طريق چك و چانه زدن . 
روش مذاكره اصولي به شما مي گويد هر جا امكان دارد بدنبال منافع متقابل 
باشيد و هرجا كه منافع شما و طرفتان در تضاد قرار مي گيرد بايد مدام دنبال آن 
باشيد كه نتيجه و حاصل مذاكره مبتني بر نوعي معيار و ميزان منصفانه مستقل از 
اراده و خواست هر يك از طرفين باشد. اين روش مذاكره از هيچ نوع حيله و نيرنگ 

و تهديد بهره نمي گيرد.

معرفي کتاب کيمياي فروش
74درصد از فروشندگان پاسخ مناسب پرسش هايي را كه در موقعيت هاي گوناگون 
جمله  از  متفاوت،  شرايط  در  كه  پرسش هايي  نمي دانند.  مي آيد،  پيش  برايشان 
هنگام مواجه شدن با مشكل به ذهنشان خطور مي كند. به عنوان مثال: اينكه در 
چه جايگاهي قرار دارند، چه بايد بگويند، چه كاري انجام دهند و يا چه راهي در پيش 
بگيرند تا تلاششان در نهايت به بار بنشيند.  اگر به دنبال يافتن بهترين جواب ها براي 
مهم ترين پرسش هاي دنياي خريد و فروش و حتي زندگي شخصي خود هستيد، 
انتخاب اين كتاب كار درستي است. پاسخ به 99.5 درصد پرسش هايي كه هر 

فروشنده با آن روبروست در اين كتاب آورده شده است. 
برخي پرسش هايي كه در اين كتاب به آنها پاسخ داده شده است به شرح زير 

مي باشد: 
چه چيز ترس از شكست را در من ايجاد مي كند و چطور مي توانم بر سرخوردگي 

ناشي از ناكامي غلبه كنم؟
چه كتاب هايي بايد در كتابخانه ام باشد؟ وقتي در اتومبيلم سرگرم رانندگي هستنم 

چه سي دي هايي گوش كنم؟
چطور با افراد غريبه ارتباط برقرار كنم؟

چطور بدون تماس گرفتن با افراد جديد مشتري پيدا كنم؟
چطور از سد نگهبانان شركت عبور كنم؟
بهترين راه گرفتن وقت ملاقات چيست؟

چرا ده نفر آخر به من جواب مثبت دادند؟ چطور از اين موقعيت بيشترين بهره را 
ببرم؟

اگر با قيمت مخالفت شد تكليف چيست؟
يك خريدار بر چه اساسي تصميم مي گيرد؟
بهترين راه برقراري ارتباط تلفني چيست؟

چرا يك مشتري منصرف مي شود؟
اشتباه هاي جبران ناپذير در زمينه فروش كدام اند؟

چطور جلوي چانه زني مشتري را بگيرم؟
چطور از مشتري بخواهم من را به ديگران توصيه كند؟

 كتاب "كيمياي فروش با جاذبه هاي مالي و عاطفي" نوشته جفري گيتومر در 150 
صفحه، با ترجمه دكتر احمد روستا و رويا گذشتي و قيمت 3800 تومان در تابستان 
1388 توسط انتشارات سيته چاپ و منتشر شده است. براي تهيه اين كتاب مي توانيد 
به وب سايت اين انتشارات به آدرس www.citehshop.com  مراجعه نماييد. 

معرفي كتاب

آماري از پورتال بيمه پارسيان در دي ماه
ايلناز صفايي- كارشناس ارتباطات الكترونيك

پورتال بيمه پارسيان به نشانی www.parsianinsurance.ir  در دی ماه  
بيش از 140،000 بازديد داشته است. اسامي 10 كاربر فعال برتر به ترتيب عبارت 
اند از: محمدرضا بغدادي ، مسعود جاويدآرا ، سهيلا سلطاني  ، رضا هاشمي، فرشته 
غفوري ، موسي مياركياني ، مهناز مشهدي يحيي، رضا علي محمودي ، سيد رضا 
رشيدي فرد و فاطمه سرلك. همچنين 10صفحه اي كه بيشترين تعداد بازديد را 
داشته اند به ترتيب عبارت اند: صفحه اصلي ، سامانه اطلاع رساني آئين نامه ها و 
بخشنامه ها ، نمايندگان ، تاريخ آزمون جديد و نتايج آزمون داخلي نمايندگان ، درباره 
ما )بيمه پارسيان( ، شعب ، بيمه ثالث و بدنه ، سامانه اطلاع رساني بيمه عمر انفرادي ، 

مديران اجرايي، اعطاي تخفيف  در خريد بيمه نامه ويژه مشتريان ايران خودرو

مسابقه شماره 15
شركت بيمه به چه نحو خسارت پرداخت مي كند؟ پاس��خ هاي خود را مي توانيد به 
نش��اني اينترنتي CHATR@PARSIANINSURANCE.IRيا نمابر 
88642555-021 يا اتوماس��يون اداري مدير روابط عمومي ارس��ال فرماييد. به سه 

نفراز همكاراني كه پاسخ درست داده باشند به قيد قرعه جوايزي تقديم مي شود.
 پاسخ شماره 14:

در صورتي كه حق بيمه در موعد مقرر پرداخت نش��ود چه عواقب��ي براي بيمه گذار 
دارد؟ طبق ماده يك قانون بيمه ، حق بيمه ، ما به ازاي قرارداد بيمه است. اگر بيمه گذار 
حق بيمه را در موعد مقرر پرداخت نكند يعني تعهد خود را انجام نداده اس��ت ، بنابراين 
بيمه گر هم تعهدي براي پرداخت خس��ارت نخواهد داش��ت. تا اين جا قضيه روش��ن 
اس��ت. اما اگر خود بيمه گر موافقت كند ك��ه بيمه گذار حق بيمه را قس��طي بپردازد و 
بيمه گذار هم چند قس��ط را پرداخت كند و از پرداخت بقيه قس��ط ها خ��ودداري كند ، 
چه؟ اگر چگونگي پرداخت كل حق بيمه در بيمه نامه روش��ن باش��د كه هيچ )معمولًا 
بيمه گران براي جلوگي��ري از بروز اختلاف به اي��ن امر توجه مي كنن��د(. در غير اين 

صورت، بيمه گران بر اساس سه نظريه زير تصميم گيري مي كنند:
الف( تعه��د بيمه گذار براي پرداخت كل حق بيمه اس��ت و اگر وي بخش��ي از آن را 
بپردازد و از پرداخت بقيه قسط ها خودداري كند در واقع تعهد خود را انجام نداده است. 

بنابراين، بيمه گر نيز تعهدي براي جبران خسارت ندارد.
ب( بيمه گر حق بيمه دريافتي را بر اس��اس تعرفه كوتاه مدت حس��اب مي كند. اگر 
حق بيمه كوتاه مدت تا زمان وقوع حادثه كافي بود خس��ارت پرداخت مي ش��ود و اگر 

كافي نبود بيمه گر تعهدي ندارد.
پ(مگر نه اين كه بيمه گذار بخش��ي از حق بيمه را پرداخته و بقيه را نپرداخته است، 
يعني ناقص تعهد خ��ود را انجام داده ، بنابراين بيمه گر ه��م مقابله به مثل مي كند و به 
همان نسبت خس��ارت بيمه گذار را مي پردازد. اين نظريه از دو نظريه ديگر عادلانه تر 

به نظر مي رسد.
برندگان مسابقه شماره 14:

1- سركار خانم پروانه آدابي كارمند حسابداري شعبه شرق خسارت
2- جناب آقاي مرتضي دائمي نماينده 53139 گلپايگان

3- سركار خانم فاطمه رسولي كارمند مالي.  

مسابقه

پيام تشكررئيس مجتمع بيمه اي رشت 
سيد علي رضا سمايي رييس مجتمع بيمه اي رشت با ارسال نامه اي 

به واحد روابط عمومي از ابراز همدردي  همكاران قدرداني كرد.
دراين نامه آمده است: در پي ابراز محبت و هم دردي زايد الوصف 
دوستان و همكاران گرامي درسراسر كشور، كه سبب ايجاد حس اميد 
و آرامش درخانواده  اينجانب  گرديد وتحمل اين حادثه شديد رابرايم 
آسان نمود، برخود لازم ميدانم تا از اين همه ابراز احساسات صميمانه 
قدرداني كرده و افتخار نمايم كه در چنين مجموعه اي مشغول به 
فعاليت ميباشم و از خداوند متعال براي تمامي همكاران گرامي آرزوي 

صحت وسلامتي را دارم .   

قدرداني نماينده برتر
خانم مهناز مشهدی يحيی داراي رتبه سوم نمايندگان فعال بيمه 
پارسيان طي نامه اي ازواحد   صدور آئين پارسيان به ويژه آقای 
رهنمون و همكاران وي آقايان اخوان و علاقمند و سركارخانم عظيمی 

تشكر و قدردانی كرد.

طي حكمي از  سوي حسين كريم خان زند مديرعامل شركت ،  آقاي 
كريم عابدي به سمت  مشاور  مديرعامل در امور فناوري اطلاعات شركت 

بيمه پارسيان منصوب شدند.
 همچنين طي حكمي از سوي خانم شريفيان مدير امور اداري، خدمات 
كارشناسي خودرو بيمه پارسيان جناب آقاي فخاري به سمت سرپرست 

شعبه پرداخت خسارت همدان منصوب شدند.

  با نهايت تاس��ف و تالم مطلع ش��ديم همكارانمان خانم ها 
شقايق ديلمي پور واحد امور مالي، پريسا طالقاني واحد فناوري 
اطلاعات و خانم توفيقي مدير محترم شعبه صدور مركز  درغم 
از دست دادن عزيزانشان به سوگ نشس��ته اند. براي عزيزان 
از دس��ت رفته رحمت و براي بازماندگان محترمشان از درگاه 

خداوند متعال صبرو شكيبايي خواستاريم.

تسليت
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ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ،  بهمن و اسفندماه  سال 1388 ، شماره بيست و ششم

گو
تو

گف

معصومه اطيابي 
دبير نظام پيشنهادات

يكي از تكنيك هاي معروف و مرسوم براي خلاقيت تكنيك SCAMPER مي باشد.
كلمه اسكمپر از حروف اول هفت كلمه تشكيل شده است. هر يك از آنها نشانه يك جهت و 
سمت و سوي فكري است كه شامل يك سري سوالات مشخص مي باشد. اين تكنيك كه 
كاربرد اصلي آن بر پايه ايده يابي فردي طراحي شده است، مي تواند به نحو بسيار اثربخشي 
براي گروه ها نيز مورد استفاده قرار گيرد. هدف اصلي اين تكنيك تحريك قدرت تصور است 
تا آنرا در جهات و ابعاد مختلف و ضروري به حركت در آورد. اين تحريك به وسيله يك سري 
سوالات ايده برانگيز صورت مي گيرد كه شخص در رابطه با مسئله مورد نظرش مطرح 

مي كند و نهايتاً با افزايش ايده ها،كيفيت آنها نيز ارتقا مي يابد.
نظر به اهميت و فراگيري اين تكنيك، براي هر يك از جهات فكري، تعدادي سئوال نمونه 

و تعدادي مثال واقعي نيز ارايه شده است. 
 )Substitute( جايگزيني

براي يافتن ايده هاي بيشتر مي توان سوال هايي با اين مضمون مطرح نمود: "چه چيزي را 
مي توانيم جانشين اين موضوع كنيم؟ جستجو براي جايگزين ها يك روش سعي و خطاست 
كه همه ما مي توانيم در زندگي روزمره  خود آن را بكار بريم. تغيير اين بجاي "آن"به اشيا 
محدود نمي شود، بلكه با اين نوع سوالات مي توان مكان ها، اشخاص،عواطف و حتي ايده ها 
را انتقال و جايگزين نمود. بسياري از ايده هاي ارزشمند جديد از طريق جستجو براي يافتن 

جانشيني براي چيز ديگري به دست آمده است. 
سوال هاي نمونه 
چه مواردي را مي توانيم به جاي موارد فعلي بكار بريم؟

از چه فرآيند ديگري مي توانيم به جاي اينكار استفاده كنيم؟
به جاي تبليغ در تلويزيون از چه روش ديگري مي توانيم تبليغ كنيم؟

مثال هاي واقعي 
ارشميدس براي تشخيص ميزان ناخالصي تاج زرين، آن را در آب فرو برد و حجم آنرا 
به دست آورد و با ضرب كردن حجم در وزن مخصوص طلا و مقايسه آن با وزن طلاي 
خالص متوجه ناخالصي تاج و ميزان آن گرديد. در واقع به جاي اندازه گيري حجم تاج، اندازه 

جابجايي آب را به دست آورد.
شركت توليد كننده نرم افزاري در فروش خدمات پس از فروش خود )نگهداري، آموزش 
و ...( دچار مشكل بود. ابتدا فكر كردند به طور كلي خدمات پس از فروش را حذف كنند و به 
دنبال آن نتيجه گرفتند كه مي توانند شركت هاي خدماتي وابسته خود را حذف و از طريق 

اينترنت خدمات شركت را ارايه دهند.
سعي كنيد در حوزه كاري خود چيز جديدي را جايگزين چيز ديگري نماييد )اعم از شي، 

فكر، روش، سيستم، واحد، استراتژي، هدف، بسته بندي، شخص و...
 ) Combine(تركيب

غالب ايده ها از طريق تركيب به دست مي آيند تا آن حد كه عده اي معتقدند سنتز به عنوان 
اساس خلاقيت تلقي مي گردد. براي هدايت تصور به اين مسير مي توانيم از خود سوالاتي از 

اين نوع بكنيم:
سوال هاي نمونه 

آيا مي توان دو واحد را در سازمان با هم ادغام نمود؟ 
كداميك از وسايل اداري را مي توان با هم ادغام كرد؟

آيا مي توان دو فرم مجزا را تركيب نموده و يك فرم به دست آورد؟ 
در مورد كالا يا خدماتي كه سازمان شما ارايه مي كند فكر و تدبيري كنيد كه ضمن افزايش 

كيفيت، هزينه ها كاهش يابد.

مثال هاي واقعي 
براي شستن پنجره هاي قطار، برس بزرگي ساخته شد كه يك لوله آب درون آن تعبيه 

شده بود.
 ) Adapt or Adopt( اقتباس يا انطباق

بهتر است در هر گونه تلاش به منظور ايده يابي، تمام وجه تشابه هاي ممكن جستجو 
گردد. البته براي اين منظور بايد از تداعي معاني استفاده كرد. طرح پرسش هاي زير براي 
هدايت ذهن و قدرت تصور به سمت تداعي معاني، بسيار مفيد است. همچنين اين پرسش ها 

كمك شاياني براي اقتباس از موارد مشابه يا انطباق موضوع با موارد ديگر خواهد كرد.
سوال هاي نمونه 
آيا مورد مشابهي وجود دارد كه بتوان از آن اقتباس كرد؟

اين فرايند شبيه چه فرايند ديگري است؟ 
چطور مي توان از واژه و شرايط "بهشت" و "جهنم" براي سازماندهي، سيستم هاي كنترل، 

تشويق و پاداش و پيشنهادها در سازمان الهام گرفت؟
براي تداعي تضمين آينده در بيمه هاي عمر و سرمايه گذاري در ذهن مشتريان از چه 

چيزي مي توانيد الهام بگيريد؟
مثال هاي واقعي

رودلف ديزل، ساخت موتورهاي ديزلي را از فندک اقتباس كرد.
در جنگ جهاني دوم، نيروهاي مسلح آمريكا نياز مبرمي به هواپيما داشتند، ليكن هر 
هواپيما بايد تا آخرين پيچ و مهره كامل مي بود.كارگران زن بايد مهره هاي فولادي را به 
داخل سيم كرده و روي آن گرانيت مي پاشيدند. يك سرپرست با اقتباس از پيچ چوب پنبه 
باز كني، سيم بلندي را گرفته و آن را به صورت پيچ هاي چوب پنبه باز كن در آورد. اين سيم 
وقتي به سرعت در درون جعبه پر از مهره مي چرخيد، مي توانست بيش از يكصد مهره در 

دقيقه بيرون آورد.
: )Modify, Magnify( تغيير، بزرگ سازي

يك تغيير جزيي مي تواند به مقياس زيادي در يك ايده يا فكر تاثير بگذارد. با طرح اين 
سوالات، قدرت تصور را به سمت ايده هاي جديد هدايت مي نماييم. همچنين جستجو براي 

بزرگ سازي، قسمت مهمي از تكنيك اسكمپر است.
سوال هاي نمونه :

چه تغييري مي توانيم در اين موضوع بدهيم؟
چطور است شكلش، رنگش، سرعتش و ... را تغيير دهيم؟

چه تغييري در فرآيند آن مي توانيم بدهيم؟
اگر بخواهيد كالا يا خدماتي را كه سازمان شما ارايه مي كند طبق سليقه و خواست تك تك 

مشتريان توليد شود)توليد سفارشي( چه مزايا و معايبي به وجود خواهد آمد؟
مثال هاي واقعي

تنوع رنگ در تلفن و اتومبيل عامل مهمي در فروش آنها شد.
وارد كردن حركت در تابلوهاي برقي تحول بزرگي در صنعت تبليغات ايجاد كرد.

دو تا شدن برف پاكن هاي ماشين. 
 ) Put to other uses( كاربردهاي ديگر

يكي از شيوه هاي اساسي و مهم در خلاقيت و ايده سازي جستجوي كاربردهاي ديگر و 
جديد براي محصولات و خدمات موجود است. جهت روشن تر شدن موضوع و اهميت آن و 
همچنين شفاف تر شدن اثر قالب هاي ذهني و نقش اين تكنيك در رهايي از  آنها مسئله زير 

را حل كنيد.
تصور كنيد در يك ميهماني رسمي، لوله اي كه محتوي يك توپ پينگ پنگ است بر 
روي زميني سخت محكم شده است و بايد طوري توپ را از لوله خارج كنيد كه به توپ و لوله 

هيچكدام صدمه اي وارد نشود. در حالي كه فقط تعدادي ليوان پر از يخ در اختيار داريد.
اغلب مردم قادر به حل اين مسئله نيستند چون در واقع در دام كاربرد ليوان يخ مي افتند و 
فكر مي كنند آنها تنها يك كاربرد دارند )كاربرد معمولي و سنتي( لذا نمي توانند تصور كنند كه 

مي توانند از آنها براي موارد ديگر استفاده نمايند. 
پاسخ مسئله: مي توان يخ ها را آب كرد و آن را داخل لوله ريخت تا توپ شناور شده و از لوله 
خارج شود اما نكته مهم در اين است وقتي چند سطل آب در اختيار افراد قرار گرفت، بلافاصله 
همه يك صدا گفتند: آب را داخل لوله مي ريزيم تا توپ خارج شود ، اما هنگامي كه فقط يخ در 

اختيار داشتند نمي توانستند كاربرد ديگر يخ را متصور شوند.
سوال هاي نمونه 

چه استفاده هايي مي توان از موارد زايد كرد؟
چگونه مي توان اين موضوع را تغيير داد تا براي كاربرد جديد مناسب گردد؟ 

از افراد تنبل در چه شرايطي يا مشاغلي مي توان استفاده كرد كه حتي از افراد معمولي و 
زرنگ نيز كارايي، اثربخشي و بهره وري بيشتري داشته باشند؟ 

چه تغييري در كالاها يا خدماتي كه سازمان شما توليد يا ارايه مي كند مي توان داد كه به 
محصول يا خدمات شما كاربرد تازه اي اضافه شود.

مثال هاي واقعي 
شخصي كوشيد دو عموي خود را كه مدت ها تماس خانواده با آنها قطع شده بود بيابد. با 
وجودي كه مدت ها جستجو نمود هرگز آنان را پيدا نكرد. ليكن در اين جستجو متوجه استعداد 
خود، در يافتن افراد گمشده،گرديد و از خود پرسيد: چگونه مي توانم اين استعداد را بكار برم؟ 

اين سئوال منجر به ايده تاسيس موسسه "يافتن افراد گمشده" گرديد و پس از مدتي 
65000 زن براي يافتن شوهرانشان از وي استمداد خواسته و براي اين كار حق الزحمه 

پرداخت كردند.
)Eliminate (حذف كردن

گاهي مي توان بر توانايي خلاقيت خود با تدبير كردن راه هاي كوچك سازي بيفزاييم. 
براي اين منظور بايد جستجوي خود را به "مقادير كمتري از اين" معطوف كنيم. در مسير 
كوچك سازي مي توان از سؤال هاي تقسيمي، تفريقي و حذفي براي هدايت ذهن به سمت 
ايده سازي كمك گرفت. ساده كردن قسمتي از نبوغ در صنايع است و تقريباً در تمام موارد به 

معني تدبير كردن چيزهايي است كه بايد حذف شود. 
سؤال هاي نمونه

آيا مي توان اين را سريعتر انجام داد؟ ) زمان را كاهش داد؟(
از فرايند انجام كار چه چيز را مي توان حذف كرد؟

 ) Rearrange (تغيير ترتيب
با طرح سؤالاتي در خصوص تغيير ترتيب يا تسلسل، به ايده هاي بي شماري مي توان دست 
يافت. خوشبختانه انگيزه براي تغيير ترتيب، يك خصوصيت ذاتي است. كودكان در بدو تولد 
بلوک ها را در الگوهاي مختلف و به ترتيب هاي متفاوتي روي هم قرار مي دهند. حتي اين 
سؤالات مي تواند در مورد ترتيب علت و معلول نيز مطرح گردد، چون ما هميشه نمي دانيم كه 

علت كدام و معلول كدام  است. لذا گاهي مناسب است جاي علت و معلول عوض شود.
سؤال هاي نمونه 

چه مي شود اگر اين توالي تغيير داده شود؟
به چه نحو ديگري مي توان در ترتيب قرارگرفتن اينها تغيير ايجاد كرد؟

آيا در ترتيب فرايندهاي بيمه اي در شركت مي توان تغيير ايجاد نمود. آيا يكي از مراحل 
مي تواند قبل از ديگري قرار گيرد؟ 

مثال هاي واقعي 
طراحي اتومبيل هاي موتور پشت. 

انتخاب زمان مناسب براي پخش آگهي هاي تجاري از تلويزيون.
تغيير ساعات شروع و خاتمه كار ادارات به منظور كنترل ترافيك.

آنچه در اين مجال تلاش شد تا مورد بررسي قرار گيرد يكي از تكنيك هاي رايج و معمول 
در ارايه ايده هاي خلاقانه بود. اميد است كه كليه همكاران گرامي بتوانند از اين تكنيك 

استفاده نموده و بهره هاي لازم را از آن ببرند. 

با  را  گفت وگويي  چتر  شماره  اين  در 
قوام امين الرعايا يي  نماينده بيمه پارسيان در اصفهان 

انجام داده ايم كه در ادامه مي آيد.
 سهم شما از رشته شخص ثالث چه ميزان 

است؟
 با توجه به اجباری بودن بيمه نامه شخص ثالث 
بديهی است كه بيمه گذاران زيادی داشته باشد و تعداد 
مراجعه كنندگان برای اين نوع بيمه نامه نسبت به 
ساير بيمه ها بيشتر باشد اما بايد جهت كنترل ضريب 
خسارت حتی الامكان با ارائه خدمات مطلوب تر به 
بيمه گذاران از قبيل صدور بيمه نامه با تعهدات ويژه 
شركت را در پيشبرد اهدافش ياری نمود و همچنين 
سقف مجاز را رعايت كنيم سهم بيمه نامه شخص 
ثالث عادی اين نمايندگی حدود 28درصد پرتفوی می 

باشد.
آيا شما به فروش بيمه های اجباری اعتقاد 

داريد؟ 
من شخصا اعتقادی به فروش بيمه های اجباری 
ندارم ولی با توجه به تلاش های شركت بيمه هنوز 
فرهنگ بيمه در كشور به صورت كامل جا نيفتاده و نياز 
است شركت های بيمه روز به روز با ارائه خدمات بهتر 
مشوق خوبی برای جامعه باشند تا مزايای اين صنعت 
همه مردم بخوبی درک كنند بنابراين به بيمه های 
اجباری می توان به عنوان يك فرصت نگاه كرد و با 
ارائه خدمات مطلوب به بيمه گذاران برای جذب ساير 
مشتريان و توسعه ديگر رشته های بيمه ای تلاش 

نمود.
آيا طرح بيمه پارسيان برای عرضه بيمه های 
اختياری مانند عمر و آتش سوزی منازل مناسب 

است؟
 بله  طرح های بسيار خوبی هستند ولی  در بيمه های 
ناچيزی  تخفيف  ساليانه  آتش سوزی  مي بايست 
صورت می گرفت تا زمينه تشويق بيمه گذاران را 

جهت تمديد بيمه نامه فراهم نمايد .
در مورد طرح های جديد از جمله طرح اميد 

بيمه پارسيان چه نظری داريد؟
يكی از بهترين طرح های بيمه ای بيمه پارسيان 
است و اميدوارم باز هم شاهد چنين طرح های خوبی 

باشيم.

نظر شما در مورد نرخ تعرفه رشته های مختلف 
بيمه ای چيست؟

 مهمترين عامل در نرخ تعرفه رشته های مختلف 
بيمه ا ی قابل رقابت بودن و يا به عبارتی ديگر 
انعطاف پذير  بودن آن است و لازم است در بعضی نرخ 
ها انعطاف پذيری بيشتری وجود داشته باشد تا بتوان 

سهم بيشتری از بازار بالقوه بيمه را تصاحب كرد.
آيا آزاد سازی يا حذف تعرفه موجب رقابت 

خواهد شد؟
بله - حذف تعرفه باعث يك بازار رقابتی آزاد بين 
شركت های مختلف بيمه می شود كه قدرت مانور 
شركت ها در عرصه فروش بيمه نامه بيشتر می شود 
و لازم است مطالعات دقيق و كارشناسی بيشتری در 

مورد پذيرش تك تك ريسك ها انجام شود تا حق 
بيمه واقعی يك ريسك مشخص شود و در واقع 

آزادسازی به نفع بيمه گران و هم بيمه گذاران است.
شما بيشتر تمايل به صدور كدام رشته های 

بيمه ای داريد؟
هركس كه احساس كند ممكن است در اثر فعاليت 
حرفه ای و يا حتی زندگی روزمره خود باعث وارد 
آمدن خسارت به ديگران شود می تواند درخواست 
بيمه مسئوليت كند بنابراين می توان گفت تمام اقشار 
جامعه نيازمند بيمه مسئوليت هستند. با توجه به بازار 
بالفعل و بالقوه و تنوعی كه در اين رشته وجود دارد 

می توان بازاريابی بيشتری انجام داد .
در مورد تعامل نمايندگان كل با ساير نمايندگان 
اين شهر و نيز با ICD چه نظری داريد؟ و آيا 
با  پارسيان  ستادی  مديران  ارتباط  نحوه  از 

نمايندگان رضايت داريد؟
خوشبختانه بين نمايندگان كل و ساير نمايندگان 
و  دارد  وجود  خوبی  بسيار  تعامل  استان  اين  در 
همچنين برخود لازم می دانم از همكاری صميمانه 
همه مديران، كارشناسان و پرسنل زحمتكش بيمه 
پارسيان تشكر و قدردانی نمايم و آرزوی موفقيت و 
پيشرفت روزافزون را برای همه همكاران از خداوند 

بزرگ خواستارم.
چه توصيه ای برای نمايندگان جهت بالا بردن 

پرتفوی نمايندگی داريد؟
با افزايش اطلاعات خود در همه رشته های بيمه ای 

بيمه ای مشتريان خود  نيازهای  سعی كنند همه 
را بشناسند و بيمه نامه های لازم را به آنها عرضه 
نحوه  مورد  در  كافی  اطلاعات  همچنين  و  كنند 
پرداخت خسارت داشته باشند تا پاسخگوی نيازهای 

بيمه گذاران خود باشند.
ابزارهای  چه  از  خود  مشتريان  حفظ  برای 

تشويقی بايد استفاده كنيم؟ 
بهترين ابزار تشويق برای مشتريان را می توان 
برخورد خوب نماينده، تسريع در ارائه خدمات ، جلب 
اعتماد بيمه گذار، صداقت نماينده ، راهنمايی صحيح 
بيمه گذار در زمان وقوع خسارت دانست ولی هدايای 
تبليغاتی و  پيامك تبريك اعياد و يا تقسيط حق بيمه 

نامه ها هم در بعضی از مشتريان تاثير خوبی دارند.
در پايان اگر پيشنهادی برای شركت يا حرفی 

برای خوانندگان چتر داريد بفرماييد.
برگزاری جلسات مداوم مديران شركت با نمايندگان 
جهت بررسی و يافتن راه مناسب  برای حل مشكلات 
وهمچنين با توجه به اينكه تنها واحد خدمات پس از 
فروش شركت واحد خسارت است برخورد مناسب با 
بيمه گذار، پرداخت سريع و به موقع خسارت به عنوان 
يكی از موثرترين  تبليغات برای شركت می باشد توجه 
بيشتر گردد.  با سپاس از فرصتی كه در اختيار اينجانب 
قرار داده ايد از كليه همكاران و خوانندگان محترم چتر 
خواهشمندم جهت افزايش اطلاعات بيمه ای خود و 
تقويت فرهنگ بيمه ای كشور با تمام وجود تلاش 

كنند .

تمام اقشار جامعه به بيمه مسئوليت نيازدارند

SCAMPER  تكنيكي کارا جهت خلاقيت
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ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ،  بهمن و اسفندماه  سال 1388 ، شماره بيست و ششم

ش
زار

گ

با  را پشت سرمي گذارد كه  پارسيان درحالي سال 88  بيمه 
برگزاري نخستين گردهمايي كارگروه هاي تعالي ، برنامه سوم 

استراتژيك شركت را براي سال هاي 89 تا 93 را تدوين كرد.
سال 88 سال پرتلاشي براي بيمه پارسيان بود.

 ارايه طرح هاي نوين به ويژه بيمه هاي عمروسرمايه گذاري 
با رويكرد جذب بيمه هاي خردوتغييرتركيب پرتفوي از خودرو 
محوري، راه اندازي مجتمع هاي بيمه اي درديگرمراكز استاني، 
بازار،  از  بيشتري  سهم  براي جذب  نمايندگان  وجذب  آموزش 
حضوردردومين همايش بيمه در صنايع نفت و گاز و پتروشيمي ، 
مالي  هاي  تصويب صورت  و  برگزاري مجمع عمومي سالانه 
منتهي به اسفند 87 كه موجب مصوبه مجمع صاحبان سهام به 
ازاي هرسهم 20تومان سود تقسيم شد برخي از فعاليت هاي شركت 
درسال جاري بود كه درنهايت بيمه پارسيان را در ميان 100برند 

برتركشور قرارداد.
بخش اي���ن  برعملكرد  اجمالي  نگاهي  گزارش 

هاي مختلف بيمه پارسيان دارد . مديريت 
زندگي،غيرزندگي  هاي  بيمه  هاي 
پشت  را  پرتلاشي  بازارسال  و 
اند كه بخشي  سرگذاشته 
واحدها  اين  ازفعاليت 

درادامه مي آيد:
كميته فني
بيمه 

هاي اتومبيل به ويژه بيمه شخص ثالث به خاطر ماهيت اجباري اش 
سهم قابل توجهي از پرتفوي صنعت بيمه را به خود اختصاص داده 

كه پرتفوي بيمه پارسيان نيز از اين قاعده مستثني نيست.
وقتي ديه حارصه،كه عبارت است از خراش پوست بدن بدون 
آنكه خون جاري شود يك شتراست وارزش يك شتردرحال حاضر 
دو برابر حق بيمه وسيله نقليه موتوري است چگونه مي توان ادعا 

كرد بيمه شخص ثالث سودآوراست. 
هزينه سرويس دهي رشته شخص ثالث بسيار بالاست و اگراين 
بيمه نامه به تعداد زياد صادر نشود اصلا ورود به آن توجيه اقتصادي 
ندارد وهمانطور كه شاهد هستيد بسياري از شركت ها اصلا تمايلي 

به ورود بيمه هاي شخص ثالث ندارند.
چراكه سرمايه سنگيني صرف مكان ونيروي انساني مي شود تا 

مراحل كارشناسي و تحويل چك خسارت طي شود. 
اين درحالي است كه ثابت نگهداشتن نرخ حق بيمه،افزايش 
سقف تعهدات تا ديه كامل كه هرساله توسط قوه قضاييه بالا 
مي رود،شخص ثالث قلمداد شدن تمامي سرنشينان خودرو به جز 
راننده وبرابري ديه زن و مرد شركت هاي بيمه را با مشكل روبه رو 

خواهد كرد.
سالانه  تعداد مصدومين و كشته شدگان سوانح رانندگي به ترتيب 
به 300هزارمصدوم و 27هزار كشته مي رسد كه بيش از 60درصد 
آن توسط صنعت بيمه حل و فصل مي شود اما حجم خسارات  به 
گونه اي است كه شخص ثالث را براي بيمه گران زيان ده كرده 

است.
توصيه به شبكه فروش:

  آنچه كه شبكه فروش بايد مدنظرقراردهد بحث دريافت حق 
بيمه متناسب از خودروهاي به ظاهرشخصي اما مسافركش است.

درحال حاضر اكثر اتومبيل هاي شخصي به امرمسافربري 
مشغولند در حالي كه حق بيمه تشديد خطر را نمي پردازند 
وخود اين مسئله موجب وخيم شدن بيشترشخص 
ثالث شده است كه جا دارد نمايندگان در زمان 
توجه  مسئله  اين  به  نامه  بيمه  صدور 
كرده و وقت گذاشته وخودروها را 

شناسايي كنند.
شخصي  خ��ودرو  تعريف 
است  متفاوت  مسافربر  با 
بيمه  حق  مقررات  طبق  و 
خودروهاي مسافربر 30درصد 

بيش از شخصي است .
چ��راك��ه خ��ودروي 
از  بيشتر  مسافربر 
اتومبيل شخصي در 
قرار  خطر  معرض 
وضريب  داشته 
بالاتري  خسارت 

دارد.

ارزيابان خسارت:
اخذ مجوزهاي لازم  با  نام  حقيقي  ارزيابان خسارت تحت   
يا گروهي مشغول  انفرادي  به صورت  ارزيابي خسارت  امر  به 
مي شوند كه تهيه مكان مناسب براي ارائه خدمات به خصوص در 
شهرهاي بزرگ هزينه سنگيني دربردارد واين مسئله موجب شد تا 

سرمايه گذاري مكان از سوي شركت هاي بيمه صورت گيرد.
اما بيمه پارسيان به موازات راه اندازي واحدهاي پرداخت خسارت 
اقدام به جذب كارشناسان آموزش ديده در دانشگاه ها در رشته 

مكانيك كرد.
در واقع ارزيابان خسارات بيمه پارسيان متشكل از نيروهاي 
وجوانان  داشته  فعاليت  بيمه  درصنعت  ها  سال  كه  تجربه  با 
فارغ التحصيل در رشته مكانيك خودرو هستند كه اولين اولويت 

كاري آنها تكريم ارباب رجوع و حفظ حقوق مشتري است.
اكنون 80درصد از كارشناسان مستقر در شعب بيمه پارسيان در 

سراسركشور داراي تحصيلات دانشگاهي هستند.
 در شهرهايي كه احداث شعبه مقرون به صرفه نبود بيمه پارسيان 
با استفاده از رابطان خسارت اقدام به پرداخت مي كند به طوريكه 
نيازي به مراجعه افراد به شعب بيمه پارسيان درسايراستان ها و 

تحمل رنج سفر نيست.
اين رابطان خسارت طي 3الي 4روز از هفته به شهرهاي كوچك 
مراجعه و مدارک واسناد پرونده را دريافت به مراكز استان ها تحويل 
داده و 3روز بعد بعد از ثبت در سيستم ومراحل اداري چك خسارت را 

به زيان ديدگان تحويل مي دهند.
همچنين بيمه پارسيان در تهران چهار شعبه به نام هاي يادگارامام 
،شرق جاده دماوند،اشرفي اصفهاني و بيهقي در پاركينگ بيهقي 
دارد،كه  هركدام روزانه 200تا250 مورد اعلام خسارت مالي و جاني 

درشخص ثالث و رشته بدنه اتومبيل را رسيدگي مي كنند.
شعب شهرستان ها نيز براي ارايه سرويس به مشتريان بيش از 
سقف مسووليت خود نيازي ندارند مشتري را به تهران بفرستند 
چراكه تنها با ارسال پرونده به تهران و ارزيابي آن خسارات در 

شهرستان ها پرداخت مي شود.
بيمه بدنه: 

سهم بيمه بدنه اتومبيل با گسترش فعاليت شركت هاي ليزينگ از 
پرتفوي صنعت بيمه زياد شده است،چراكه ليزينگ ها براي وسايل 
نقليه اي كه به صورت اقساطي فروخته مي شود بيمه نامه بدنه 
خريداري مي كنند كه خطرات سرقت،آتش سوزي وتصادفات را 

تحت پوشش قرار مي دهد.
ضريب خسارت بيمه بدنه نيز سيرصعودي را طي كرده و اكنون به 

100درصد نزديك شده است كه حاصل عوامل متعددي است.
به عنوان مثال افزايش تعدادتصادفات وآمار بالاي خسارات از يك 
سو و افزايش قيمت خودروها و سقف دستمزد تعمييرات ووسايل 
يدكي ازسوي ديگر موجب افزايش ضريب خسارت رشته بدنه شده 

است.
نرخ حق بيمه همچنان ثابت مانده درحالي كه قيمت خودروها 
ودستمزد تعميركاران نزديك به 25درصد رشد داشته است. مي بينيد 

كه بيمه بدنه هم به بيمه هاي زيان ده نزديك مي شود.
تا چند سال پيش هيچ كس از وسيله نو براي كارومسافربري 
ريسك خودروهاي صفركنترل شده  تقريبا  و  نمي كرد  استفاده 
اقساطي  فروش  و  ليزينگ  شركت هاي  ورود  اما  بود  پايين  و 
خودروهابه افراد موجب شده بسياري از وسيله نقليه به عنوان امرار 

معاش استفاده كنند .
درواقع مسئله مهم نوع كاربري است ،درحالي كه نوع كاربري 
تغيير كرده اما حق بيمه واقعي پرداخت نمي شود ومشكل اصلي 
اينجاست كه تشخيص درست نوع كاربري خودرو ها درهنگام 

صدور بيمه نامه امكان پذيرنيست.
بيمه پارسيان خسارت سرقت خودرو را با توجه به شرايط عمومي 
بيمه نامه بين 90تا 60روز با انتقال سند مالكيت خودرو خسارت 

پرداخت مي كند.
توصيه به بيمه گذاران: 

بيمه گذاران محترم، لطفا شرايط عمومي مندرج درپشت بيمه 
نامه ها را مطالعه كنند و از جزييات آن مطلع باشند تا درزمان وقوع 
خسارات با آگاهي به بيمه گرخود مراجعه و خسارتشان را دريافت 

كنند.
آگاهي مردم از شرايط بيمه نامه و حقوق آنان موجب سرعت 
دربررسي پرونده و پرداخت خسارات شده و از گلايه هاي بي اساس 

مي كاهد.
مديريت مسووليت

سهم رشته مسووليت ازپرتفوي بيمه پارسيان بيش از 17/0درصد 
است.

طبق آمار قابل اتكا توليد حق بيمه مسووليت دربيمه پارسيان روند 
صعودي دارد به طوريكه  در سال 1385 از 1.160.200.000.000 
ريال حق بيمه مسووليت در كل بازار بيمه كشورمان بود بيش از 
7 در هزار آن مربوط به شركت بيمه پارسيان بود كه ميزان توليد 
حق بيمه در رشته مسئوليت در بيمه پارسيان همه ساله با رشد بيش 

از100درصد مواجه بوده است.
ميزان فروش در هر يك از شاخه هاي مسئوليت به شرح جدول 

زير مي باشد.
ضريب خسارت رشته مسئوليت پارسيان در پايان سال 1387 
حدود 56درصد بوده است. اين در حالي است كه در ده سال گذشته 

متوسط ضريب خسارت كل بازار بيمه حدود 52درصد بوده است.
مديريت باربري

درحالي كه توليدات جهاني و جابه جايي آنها در قالب واردات، 
صادرات و حمل ونقل درون كشورها ارزش كل مبادلات تجاري 
را به قريب 10هزار تريليون دلار رسانده است كه از طريق وسايط 
نقليه زميني، دريايي، هوايي و ريلي حمل مي شود،سهم بيمه باربري 
از حق بيمه توليدي دربازار بيمه كشورمان بيش از5 درصد البته با 

سهم اندک 0/9 درصدي درخسارات پرداختي است.
كارشناسان معتقدند: اين ضريب پايين خسارت به خاطر پايين 
ترين سقف تعهدات وصدوربيمه نامه با شرايط C  است . درواقع 
اكثر بيمه گذاران خريدار شرايط C و به قولي ارزان ترين بيمه باربري 

با پايين ترين تعهدات هستند.
تتوسعه بازار:  

فعالان  گسترده  فعاليت  باربري  بيمه هاي  گسترش  لازمه   
صنعت بيمه   و بازاريابي   مستقيم   و تبليغاتي از طريق صداو سيما و 

مطبوعات و ترغيب شركتهاو موسساتيكه تا كنون كمتر   درفعاليت
اين رشته بوده اند  ميباشد     ضمنا ارائه پيشنهادات مفيد و   فرهنگ 
سازي مناسب .       راهنمائي   مشتري جهت انتخاب گزينه هاي 

مناسب خطرات  تحت پوشش  مفيد درپيشبرد هدف ما   خواهد
بود  .

  به دليل ارتباط مستقيم تجار با بانكها و لزوم   گشايش اعتبار 
اسنادي در بانك ها . بالاخص   بانك پارسيان بهترين موقعيت 
جهت همگاري با بيمه پارسيان ميباشد .  وجود   I.C.D   ها نيز   

بهترين تبليغ براي بيمه پارسيان است.
بيمه هاي عمر،حوادث و درمان گروهي 

در سال 1387 در بيمه نامه هاي حوادث گروهي طرح بيمه نامه 
حوادث خانواده ارائه شد كه اين طرح به صورت مكمل قراردادهاي 
عمر و حادثه گروهي فروخته مي شود در قراردادها عمر و حوادث 
گروهي صرفاً بيمه شده اصلي مي تواند تحت پوشش قرار گيرد كه 
با ارئه اين طرح همسر و فرزندان بيمه شده اصلي نيز حداكثر تا سقف 
سرمايه بيمه شده اصلي نيز تحت پوشش بيمه حادثه قرار مي گيرند .

    همچنين طرح جديد ديگري  در بيمه نامه هاي عمر گروهي در 
دست بررسي است كه بعد از طي فرايندهاي مربوطه جهت ارائه به 

شبكه فروش اعلام خواهد شد . 
آزاد سازي تعرفه ها باعث ايجاد بازار رقابت كامل مي شود . در 
چنين بازاري قطعاً شركت بيمه اي كه اصولي ترين و دقيق ترين 
نرخ ها را بر اساس شرايط اقتصادي و اجتماعي كشور اعلام مي دارد 
برنده است زيرا آزاد سازي به معناي حذف كنترل بيمه مركزي 

نيست.
ضريب خسارت: 

در سالهاي اخير با توجه به رشد روز افزون تعرفه هاي پزشكي 
است كه  داشته  افزايش  درمان  بيمه هاي  در  ضريب خسارت 
مديريت بيمه هاي اشخاص بيمه پارسيان سعي كرد با در نظر 
گرفتن راهكارهائي به شرح ذيل تا حد زيادي اين ضريب را كنترل 

نمايد :
عدم تمديد قرارداد با گروهائي كه داراي ضريب خسارت بالا مي 

باشند.
تجميع بيمه گذاران گروههاي كم جمعيت و جوان.

تعيين سقف پرداخت خسارت در گروههاي بزرگ داراي ضريب 
خسارت بالا با تجمع پرتفو

تكميل پرسشنامه پزشكي در گروههاي كوچك و يا افراد مسن و 
تائيد آن توسط پزشك معتمد شركت.

رشد توليد حق بيمه:
راهكارهاي بيمه پارسيان در راستاي رشد توليد حق بيمه در اين 
رشته شامل شناسائي بازارهاي بالقوه و ارائه طرحهاي جديد به اين 
گروهها ، افزايش آگاهي افراد با انجام تبليغات و ارائه بروشورها ، ارائه 
بيمه حوادث در كنار ساير بيمه نامه هاي ) درمان ، عمر ، اتومبيل ( ، 
ارائه طرح جديد حوادث خانواده و ارائه بيمه حوادث به مهد كودكها و 

دانشجويان ،... است.
انواع بيمه هاي عمر:

بيمه عمرساده زماني،  پوشش بيمه عمر زماني است كه فوت به 
هر علت بيمه شدگان را پوشش مي دهد

اين بيمه نامه  بر اساس ميانگين سني بيمه شدگان و براي مدت 
يكسال صادر مي گردد. در اين نوع بيمه ، بيمه گر تعهد  مي كند در 
صورت فوت بيمه شده سرمايه بيمه را به ذينفع بيمه نامه ويا وراث 
قانوني  بيمه شده  پرداخت  نمايد. سرمايه  بيمه  مي تواند بصورت 
مبلغي ثابت و يا ضريبي از حقوق تعيين گردد. پوشش اين بيمه در 

تمام طول 24 ساعت شبانه روز و در تمام نقاط دنيا معتبراست.
همچنين بيمه عمر مانده بدهكار، موضوع اين بيمه نامه شامل 
پوشش خطرهاي مشمول بيمه عمر زماني )فوت به هر علت( 
وام گيرندگان مي باشد ذينفع اين بيمه نامه موسسه و يا بانك وام 
دهنده بوده و بيمه گر متعهد مي شود در صورت فوت بيمه شده 
سرمايه بيمه معادل مانده بدهي بيمه شده )دين حال( آنان به هنگام 

بيمه پارسيان درسالي كه گذشت

سال 89 را چگونه آغاز كنيم
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وقوع خطرات مشمول بيمه را به بيمه گذار پرداخت نمايد. در اين 
نوع بيمه نامه سرمايه بيمه برابر با مبلغ تسهيلات دريافتي است. 
اين بيمه نامه جهت كليه وامهاي پرداختي به بيمه شدگان پيشنهاد 
مي شود كه نرخ حق بيمه نيز بر اساس ميانگين سن بيمه شده تعيين 

مي شود.
شبكه فروش: 

آنان  واستقبال  است  نمايندگان  برعهده  فروش  بيشترحجم   
وشركت  است  بوده  بازارخوب  به  رشته  اين  ومعرفي  ازعرضه 
نيزبرنامه آموزش ويژه فروش بيمه عمررا براي آنا طراحي كرده به 

طوريكه  دوره ها متوالي و هركدام تكميل كننده قبلي باشد.
كارمزد آن براي بيمه هاي عمروپس انداز براي بيمه نامه هاي 
5و10ساله ظرف  5سال  وبراي بيمه نامه هاي 15ساله ظرف  
6سال پرداخت مي شود اما كارمزد بيمه هاي عمروسرمايه گذاري 

درمجموع ظرف 5سال اول پرداخت مي شود.
مديريت اتكايي

قوانين و مقررات بيمه مركزي ايران در خصوص ميزان نگهداري 
شركت ها و همچنين ميزان قبولي آنها از ساير شركت ها  موجب 
شده تا  ميزان سرمايه و ذخاير فني شركت ها تأثير مستقيمي چه در 

بخش قبولي و چه در بخش واگذاري آنها داشته باشد.
 هر چه ميزان سرمايه و ذخاير فني شركت بالاتر باشد به همان 
نسبت درصد و ميزان نگهداري و قبولي هم ميزان بالاتري مي 

باشد. 
بيمه پارسيان نيزبا سرمايه قابل توجه 110ميليارد توماني خود 

داراي توان مالي بالايي است .
بيمه پارسيان 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 قبوليهاي 
اتكايي نيز اين شركت با حجم مناسبي از همكاريهاي متقابل 
شركتهاي داخلي مواجه است و همواره تلاش مي نمايد با تجزيه 
و تحليل دقيق ريسك و استفاده از نظرات فني كارشناسان شركت 
درآمد نسبتاً خوبي از محل قبوليها داشته و به شركتهاي همكار در 

صنعت نيز خدمات مطلوبي ارائه دهد. 
بيمه گران اتكايي:

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. علاوه 
بر بيمه گران معتبر خارجي شركت بيمه پارسيان داراي ارتباطات 

مناسبي با بروكرهاي معتبر بين المللي است.
حق بيمه هاي واگذاري:

رشته هايي قابل واگ��ذاري 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 واگذاريهايي صورت گيرد.
در زمينه واگذاري اتكائي هر شركت بيمه با توجه به توان مالي ، 
توان تخصصي بويژه در امر صدور و خسارت ، داشتن آمار و اطلاعات 
صحيح و همچنين داشتن سيستم دسترسي آني به آمارهاي صحيح 

امكان استفاده از قراردادهاي اتكائي متناسب فعاليت مي كند.
بديهي است هر يك از قراردادهاي اتكائي داراي محاسن و معايب 
و پوشش هاي مختلف بوده و هزينه هاي متفاوتي را متناسب با 
نوع پوشش اتكائي خريداري شده به شركت تحميل مي نمايد،لذا 
با داشتن اطلاعات و آمار صحيح كه در بالا اشاره شد مي توان با 
پرداخت هزينه كمتري پوشش اتكائي متناسب را براي شركت 

خريداري كرد.
در رشته آتش سوزي ، از سال 83 تا 86 داراي قرارداد مشاركت 
و مازاد سرمايه بوده كه با توجه به آمار رشد حق بيمه در اين بخش 
ظرفيت قرارداد هر ساله افزايش يافته و با توجه به افزايش ذخاير 

ميزان نگهداري شركت روي هر ريسك اضافه گرديده است.
در ساير رشته هاي بيمه با توجه به ميزان سرمايه و ذخائر شركت 
و تعهد قابل جبران بيمه نامه ها و با توجه به واگذاري اجباري به 
بيمه مركزي ايران در حال حاضر پوشش اتكائي ديگري خريداري 
نشده،مگر در مورد بعضي از رشته هاي بيمه كه ميزان تعهد شركت 
زياد بوده و يا ريسك پر خطر است و يا تعداد بيمه نامه هاي آن رشته 
كمتر از آن است كه بتوان براي آن قرارداد تنظيم كرد ، بصورت 
موردي و به شكل اختياري به شركتهاي داخلي و خارجي واگذار 

مي شود.
مديريت حقوقي

كليه امور حقوقي شركت مرتبط با حيطه وظايف و مسئوليت هاي 
مديريت حقوقي است.

الف : اقدامات در جهت ريكاوري خسارات و مطالبات از هر نوع 
ب : طرح دعاوي عليه بدهكاران به شركت از هر بابت اعم از حق 

بيمه ، چك ، سفته ، قرارداد ، بازيافت خسارت و . . . 
ج : پاسخگوئي به دعاوي مطروحه عليه شركت در هر زمينه 

 طرح دعاوي و يا پاسخگوئي به دعوي بعضاً بصورت مستقيم 
انتخاب وكيل كه  از طريق  يا  و  انجام مي شود  توسط شركت 
پاسخگوئي به دعاوي عليه شركت در سراسر كشور عموماً بطور 

مستقيم توسط مديريت حقوقي انجام مي شود .
د : تنظيم و يا بررسي پيش نويس قراردادهاي عمومي شركت 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 شركت 

، مزايده و ديگر هيئت  مناقصه  : حضور در كميسيونهاي  و 
كميسيونها حسب ارجاع 

ز : اقدام در خصوص اتومبيلهاي سرقتي مورد بيمه نامه هاي بدنه ، 
تا مرحله كشف احتمالي و سپس فروش آنها .

ريكاوري:
تشكيل دفتر حقوقي ب�ه جهت فعاليت قاب�ل توج�ه شركت در 
بيمه هاي اعتباري ، ارسال پ�رون�ده خسارتي به دفتر حقوقي قابل 
توجه بوده و حجم پرونده ها در رابطه با موضوع اشاره كاسته شده 

ولي در ساير زمينه ها بويژه دعاوي افزايش يافته است .
نبود نيروي كافي در بخش عمومي و تخصصي ، عدم همكاري 
مناسب و لازم توسط وكلاي دادگستري كه انتخاب ميشود ) 
به جهت عدم تخصصي بيمه اي ، اندک بودن مبالغ پرونده ها و 
نتيجتاً قليل بودن حق الوكاله و . . . ( � عدم همكاري مناسب از 
سوي واحدهاي اجرائي در شهرستانها ، افزايش روز افزون دعاوي 
عليه شركت ، وضعيت مالي بدهكاران كه ادعاي عدم تمكن مي 
نمايند و شركت بنا به جهت گوناگون امكان تحقيقات كافي و جامع 
ندارد مي تواند از جمله چالش هاي پيش روي مديريت حقوقي 
تلقي شود .يگيري پرونده هاي خسارتي بغير از هزينه هاي اداري 
و پرسنلي مديريت حقوقي ، عموماً هزينه ديگري ندارد و هزينه 
نيز  بدهكاران  عليه  با طرح دعاوي  رابطه  در  دادگستري  هاي 

آنچنان نيست كه شركت بتواند از پيگيري پرونده ها منصرف شود 
. لذا مشكل هزينه اي وجود ندارد و بلكه مشكل قلت مبلغ پرونده 
ها است كه بعضاً پيگيري پرونده را توسط وكيل دادگستري و يا 
موسسات بازيافت با مشكل مواجه ساخته و نتيجتاً قراردادهاي برون 

سپاري كه تا كنون منعقد شده نتيجه عملي در پي نداشته است . 
انعقاد قرارداد : 

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

تعيين نمايد .
مديريت اتومبيل

حق بيمه دريافتي در 9 ماهه اول سال در رشته شخص ثالث 
معادل 607ر392ر1 ميليون ريال مي باشد كه در مقايسه با مدت 
مشابه در سال قبل 15 درصد رشد كرده است . و همچنين در رشته 
بدنه اتومبيل معادل 302ر195 ميليون ريال است كه در مقايسه با 

مدت مشابه در سال قبل تغييرچنداني نكرده است . 
حذف تعرفه: 

حذف تعرفه ها نبايد به معناي  كاهش حق بيمه ها تلقي شود ، 
ولي چون پبش بيني ميشود    بيمه گران براي كسب پرتفوي بيشتر 
از اهرم كاهش حق بيمه استفاده نمايند ، طبيعتا" در مرحله نخست 
شركتهاي بيمه با كاهش حق بيمه ، با ضريب خسارت بيشتر مواجه 
خواهند شد . و انتظار مي رود اين امر در سالهاي بعد متعادل و جايگاه 
خود را پيدا كند .  در حقيقت حذف تعرفه بدان معناست كه موضوع 
بيمه ، ارزيابي ريسك شود و متناظر با ريسك آن ، حق بيمه مدنظر 
اخذ گردد كه در مواقعي ممكن است بيشتر ، بدون تغيير و يا كمتر 
باشد . بنابراين اگر با آزاد سازي تعرفه ها ، به صورت كارشناسي 
برخورد نموده و جهت هر موضوع بيمه ، حق بيمه متناظر با ريسك 
آن اخذ گردد ، مسلما" نه تنها مواجه با زيان نخواهيم شد ، بلكه 
سود آور هم خواهد بود .  اين درحالي است كه توافقنامه اي في 
مابين شركتهاي بيمه براي تغيير نرخهاي جديد به عمل آمده است 
كه احتمال دارد در ماههاي آينده به اجرا گذاشته شود . در نتيجه 
در مقطع فعلي   نمي توان اظهار نظر سريعي در اين زمينه براي 

چگونگي اعمال نرخهاي توافقي ابراز شود . 
فروش اينترنتي: 

درخصوص فروش اينترنتي بررسي هايي انجام شده است . لذا به 
دليل ماهيت خاص اين رشته كه در حال حاضر رؤيت و تحويل اصل 
بيمه نامه شخص ثالث به هنگام صدور الزامي و همچنين در بيمه 
هاي بدنه مسأله بازديد اوليه خودرو داراي اهميت بسزايي مي باشد ، 
بنابراين فقط براي  بيمه نامه هاي بدنه و شخص ثالثي كه تمديدي 
بيمه پارسيان مي باشند ، در صورت On Line شدن سيستم ها در 

آينده راهكارهايي در زمينه تمديد اينترنتي اجرا خواهد شد . 
بيمه شخص ثالث: 

سيستم نرم افزاري صدور بيمه هاي اتومبيل از همان ابتدا به گونه 

اي توسط مديريت فن آوري اطلاعات طراحي شده است كه قابليت 
هر گونه تغيير و يا اصلاحي در مدت زمان كوتاه را دارد . كما اينكه 
در طي چند سال گذشته با توجه به تغييراتي كه دائما" دستخوش 
بيمه هاي شخص ثالث بوده است ، با مشكل خاصي مواجه نبوده 
و در زمان مورد نظر ، با همكاري مديريت فن آوري اطلاعات ،  به 

تغييرات مقرر دست يافته ايم.

مديريت ريسك
دارند  وجود  به هرشكلي  و  ، هرزمان  درهرمكان  ها  ريسك 
را  آنها  آدمي شكل  فعاليت هاي  وگستردگي  ماشيني  زندگي  و 
پيچيده تركرده است ، به طوري كه هريك ازاعضاي خانواده را يك 

سري ريسك هاي خاص تهديد مي كند.
  وجود گاز درمنازل،پله، وسايل برقي،موادشوينده وشيميايي 
، مسيرآمد وشد، بازي كودكان درپارک ومدارس وخطرات مادي 
ومعنوي شاغلين را عمده ريسك هاي تهديد كننده اعضاي يك 
خانواده است.  ريسك ها درپروژه هاي بزرگ تر مانند راه اندازي 
يك كارخانه به منظوراشتغالزايي و توسعه توليد ازابتداي مرحله 
راه ان��دازي تا زمان بهره برداري با ريسك هاي گوناگوني مانند 
خطرات طبيعي،نبود مواد اوليه وبحران هاي مالي بازار مواجه است 
كه در نهايت آثارناهنجارمالي متوجه كارفرما و به تبع آن كاركنان 
خواهد شد. يدايش ريسك ها خلق الساعه است وچنانچه شرايط مهيا 
شود خود را نشان مي دهند. برطرف كردن مطلق وقوع ريسك ها 

غيرممكن است اما مي توان با شناسايي وبرنامه ريزي هاي درست 
ريسك ها را كنترل وبه نوعي مديريت كرد.

شناسايي علل وقوع ريسك ، جلوگيري ازدور جمع شدن آنها و 
راهكارهاي جبران آثارناهنجاروقوع خطر را همان مديريت ريسك 

است.
ارزيابي ريسك ها وظيفه مديريت ريسك است كه دربيمه پارسيان 
معاونت فني شركت هاي بيمه ازابتداي روند صدور بيمه نامه ماهيت 
ريسك ها را شناسايي وسقف تعهدات و شرايط بيمه نامه را براساس 

شناخت ريسك تعيين مي كنند.
نقش مديريت ريسك درطراحي بيمه نامه هاي جديد حياتي 
است.براي ارايه يك طرح جديد بيمه اي ريسك هايي كه قراراست 
حت پوشش قرارگيرند شناسايي وعوامل وقوع آنان ارزيابي مي شود 
،پس از تبادل نظربا واحد ارايه دهنده طرح شرايط قبولي آنان تدوين 
مي شود به طوري كه فعاليت دراين رشته به خوبي اجرا وتداوم داشته 

باشد.
ريسك ها  خطروپرخطربودن  كم  براساس  بيمه  حق  نرخ 
متفاوت بوده واعمال فرانشيزومحدوديت سقف تعهدات ابزارهاي 
ديگري براي كنترل ضريب خسارات است كه نمي توان دريك 
رقابت  ودريك  گرفت  ناديده  را  ابزارها  اين  بازارافسارگسيخته 

غيرحرفه اي تمام اصول بيمه گري را زيرپاگذاشت.
مديريت ريسك با حفظ منافع مشترک واحساس مسووليت 
شكني  ،نرخ  بيمه اي  تقلبات  ازوقوع  بيمه گروبيمه گذار  درقبال 
غيراصولي و تجمع ريسك هاي پرخطردرپرتفوي شركت ممانعت 
مي كند. مديرريسك و نماينده دردوحالت متضاد قراردارند،نماينده 
به دنبال توليد حق بيمه وتوسعه حجم كارهاست بدون آنكه ارزيابي 
ريسك ها برايش اهميت خاصي داشته باشد و مديرريسك به دنبال 

شناسايي ريسك وجلوگيري ازورود پرخطرهاست.
چنانچه تمام عوامل شركت تداوم سودآوري را جايگزين سودهاي 
موقت و زودگذرقراردهيم پس از گذشت زمان شاهد تداوم كارهاي 

موفق ومنافع مشترک خواهيم بود.
جاي  سخت گيري هاي  به  دقت  اعمال  دنبال  به  واحد  اين 
غيراصولي است تا با شفاف شدن پيچيدگي هاي ريسك ها فضايي 

منطقي مبتني برضوابط فني حاكم باشد.
هيچ ريسكي شبيه ديگري نيست وهركدام داراي ويژگي هاي 

خاص خود است .
مديريت  آتش سوزی  

  بيمه آتش سوزي به خاطر سودده بودنش در گذشته ،مورد 
توجه تمامي عوامل دست اندركار بيمه از قبيل شركت هاي بيمه 
،نمايندگان و كارگزاران بوده و همين امر باعث شد نرخ شكني در 
اين رشته رواج بيشتري نسبت به ساير رشته هاي بيمه اي داشته باشد.  
درنتيجه بيمه گران ريسك هاي بيمه اي خود را با حق بيمه هاي ارزان 
تر تحت پوشش قرار مي دهند.از طرفي به دليل اينكه بيمه گران 
نمي خواهند،موجب رنجش بيمه گذاران خود باشند و آنها را از دست 
بدهند،دربسياري از موارد نيز از پافشاري در انجام توصيه هاي ايمني 
خود داري كنند و همين دو عامل يعني دريافت حق بيمه كمتر و 

افزايش تعداد و ميزان خسارت ها بدليل عدم رعايت اصول ايمني از 
طرف بيمه گذاران موجب مي شود تا ضريب خسارت بالا رود.  

بيمه پارسيان نيز همانند ساير رقبا اهميت زيادی برای اين رشته 
قايل بوده ودراين زمينه فعاليت های خوبی را انجام داده است.  
درحقيقت بالاترين پرتفوی شركت های بيمه خصوصی در رشته 
آتش سوزی متعلق به پارسيان است و مديران اين شركت  اصراد 
دارند سهم اين رشته درپرتفوی خود را گسترش دهند.برنامه بيمه 
پارسيان چند هدف اصلی را دنبال می كند كه  هدف كيفی وافزايش 

دانش فنی شبكه فروش مهم ترين آن است.
ازاين رو برنامه های متنوعی برای آموزش نمايندگان تدارک 
ديده شده كه به موازات آنان پرسنل مستقر در شعب و ICD ها 

نيزمشمول گذراندن همين آموزش ها قراردارند.
يكی ديگر از اهداف صدور بيمه نامه سالم و بدون نقض است كه 
از نظر فنی شرايط لازم را داشته باشد و مشتريان بتوانند در زمان بروز 

خسارات ،غرامت به اندازه ،به موقع وسريع را دريافت كنند.
به  مجهز  خسارات  پرداخت  واحدهای  منظورنيز  اين  برای 

كارشناسان فنی شده اند.
بيمه هاي مهندسي 

كمبيمه گي و نداشتن پوشش كافي از مشكلات اصلي صنايع 
كشور در زمان بروز حوادث است. خريد بيمه نامه آتش سوزي به جاي 
بيمه نامه تمام خطر نصب شرايط سختي را براي بيمه گزار رقم خواهد 

زد. 
بيمه در كشورهاي صنعتي و پيشرفته رشد چشمگيري دارد و تقريبا 
اكثر اموال، دارايي ها و مسووليت هاي گوناگون اشخاص در مقابل 
يكديگر تحت پوشش بيمه قرار مي گيرد. در واقع شركت هاي بيمه با 
توجه به سرمايه و ذخاير خود بخشي از ريسك هاي نگهداشته و مازاد 

آن را از طريق اتكايي به ديگر شركت هاي بيمه واگذار مي كنند. 
دستگاه هايي كه در كارخانجات و معادن نصب مي شوند در حين 
احداث نياز به پوشش بيمه تمام خطر نصب دارند تا پوشش لازم را 
تا بهره برداري ارائه دهند، مواردي كه بيمه مي شوند شامل اقلام 
مورد نصب، كارهاي ساختماني، هزينه حمل، هزينه نصب، برداشت 
ضايعات و اموال مجاور است. بنابراين خطرات تحت پوشش بيمه 
تمام خطر نصب شامل حوادث طبيعي مانند سيل، زلزله، توفان و به 
طور كلي حوادثي است كه بشر در ايجاد آن دخالتي ندارد و حوادث 
ناشي از اجراي كار كه عمدتا ناشي از سهل انگاري پيمانكاران مجري 
مانند آتش سوزي، انفجار، تصاد، افتادن اشياء هنگام جابه جايي 
و سرقت است و علاوه بر خود پروژه مسووليت مدني بيمه گذار در 
مقابل اشخاص ثالث نيز از نظر خسارت بدني و يا خسارت مالي تحت 

پوشش قرار مي گيرد. 
اما بارها پيش آمده است كه بيمه گذار به جاي خريد بيمه نامه تمام 
خطر نصب اقدام به خريد بيمه نامه آتش سوزي مي كند كه در اين 
مواقع تنها در صورتي كه آتش سوزي موجب اختلال كار در دستگاه ها 
شود خسارت پرداخت مي شود و ساير خطرات پوشش ندارند. كه اين 

مساله در بسياري از موارد موجب بروز مشكلات مي شود. 
البته، از آنجايي كه اكثر كارخانجات پروژه عمراني و زيربنايي بوده 
و از طرف دولت سرمايه گذاري مي شوند، بر اساس ماده 21 شرايط 
پيمان الزام قانوني جهت بيمه نمودن آنها وجود دارد و تا حدودي هم 
اين ماده رعايت شده و تقريبا 85درصد كارخانجات در حال احداث از 

پوشش بيمه اي برخوردار هستند. 
در واقع بر اساس ماده 21 در هنگام احداث صنايع تمام خطر 
نصب و پيمانكاران از ابتداي كار اجرا تا تحويل موقت و 12 ماه دوره 
نگهداري تحت پوشش قرار مي گيرند، مشكل اصلي بعد از تحويل 
موقت است كه اكثرا فاقد بيمه نامه مناسب با نيازهاي صنايع هستند و 
معمولا اكثر حوادثي كه اتفاق مي افتد، قابل پرداخت خسارت نيست. 

بيمه پارسيان از نظر بيمه هاي انرژي تاسيساتي را كه در فازهاي 
پارس جنوبي در حال بهره برداري و نصب است و از طريق عضويت در 

كنسرسيون بيمه هاي انرژي تحت پوشش قرار داده است، 
همچنين بخشي از ريسك هاي فراساحلي فاز 6، 7 و 8 تحت 
پوشش بيمه پارسيان قرار دارد و پالايشگاه فاز 9 و 10 منطقه تحت 
 GS پوشش بيمه  تمام خطر نصب پارسيان قرار دارد كه شركت هاي

و O1 مجري آن هستند. 
IT

 مديريت فن آوري اطلاعات بيمه پارسيان در سال 1388 با در 
نظر گرفتن نيازهاي جاري شركت و با نگاه دقيقي به آينده بيش از 
90پروژه در حوزه هاي مختلف را تعريف و به انجام رساند كه اهم آنها 

به شرح ذيل است:
در حوزه شبكه و سخت افزار، طراحي مركز داده جديد بيمه پارسيان 
از مهمترين پروژه ها مي باشد. در اين ميان طراحي و راه اندازي شبكه 
ارتباطي مجتمع هاي بيمه اي كرمانشاه، يزد و كرمان و نيز ارتقاء سطح 
امنيت با نصب سيستم جديد ضد ويروس Bitdefender در شعب 
صدور و خسارت بيمه پارسيان حائز اهميت است. از ديگر پروژه هاي 
مهم انجام شده در اين حوزه مي توان به طراحي و راه اندازي سيستم 
ارتباط پشتيبان مراكز خسارت اتومبيل تهران، طراحي و راه اندازي 
سرور و مكانيزم هاي جديد اتصال نمايندگان به صورت آنلاين و 
نيز ارتقاء سرورها با استقرار نسل جديد سرورهايHP)G6( اشاره 
نمود. در حوزه توسعه سيستم هاي اطلاعاتي سيستم هاي متعدد و 
متنوعي در سطوح مختلف سازماني با هدف تسهيل فرآيندها و كاهش 
هزينه ها طراحي و پياده سازي شده كه از مهمترين آنها مي توان به 
سيستم تحت وب پيشنهادات بيمه هاي عمر با بيش از 14000مورد 
درخواست اشاره كرد. كه اين تعداد درخواست حجم بسيار زيادي از 

فرآيندها را تسهيل و تسريع نموده است. 
ادامه در صفحه 6
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ادامه از صفحه 5
از ديگر پروژه هاي مهم انجام شده مي توان به سيستم تحت 
وب استعلام حق بيمه بيمه هاي مسئوليت اشاره نمود كه تا كنون 
بيش از 15000مورد استعلام توسط نمايندگان را در سه رشته 

مختلف مسئوليت پوشش داده است.
از ديگر پروژه هاي حائز اهميت انجام شده در اين حوزه مي توان 
به طراحي و راه اندازي سيستم هاي پيام كوتاه اطلاع رساني موعد 
پرداخت اقساط بيمه هاي عمر و همچنين تمديد بيمه نامه هاي 
ثالث و بدنه اشاره نمود كه تاكنون بيش از 15000پيام كوتاه در 
قالب اين سيستم ها براي مشتريان محترم بيمه پارسيان ارسال 
شده است تا از اين طريق موجب ارتقاء سطح ارتباط شركت بيمه 

پارسيان با مشتريان خود گردد.
توسعه  حوزه  در  شده  انجام  اهميت  با  پروژه هاي  ديگر  از 
سيستم هاي اطلاعاتي بازنگري و ارتقاء فني سيستم استعلام 
تحت وب بيمه شخص ثالث و بدنه بوده است. با توجه به حجم 
بسيار بالاي مراجعات و استعلام هاي انجام شده، پس از اعمال 
تغييرات لازم و تنها در طول مدت 6 ماه پس از اجراي آن، بيش 
از 200000 مورد استعلام از سيستم مذكور بعمل آمده و سيستم 
هم با سرعت و كيفيت مناسب پاسخگوي مراجعان بوده است. 
همچنين سيستم اطلاع رساني پراكندگي جغرافيايي نمايندگان 
سيستم هاي  ديگر  از  نيز  كشور  سراسر  خسارت  واحدهاي  و 
اطلاعاتي مي باشد كه پس از توليد، از طريق پورتال خدمات 

الكترونيك بيمه پارسيان در اختيار عموم قرار گرفته است.
در حوزه آمار و داده كاوي نيز پروژه هاي متعددي انجام گرديده 
است كه از مهمترين آنها مي توان به طراحي و پياده سازي مخزن 
داده هاي اتومبيل در دو رشته ثالث و بدنه )صدور و خسارت( اشاره 

نمود.
از ديگر پروژه هاي اين حوزه، تهيه و عملياتي نمودن داشبورد 
اطلاعاتي مديران و نيز انجام يك پروژه مديريت ريسك در رشته 
بدنه اتومبيل بوده است. در اين ميان تهيه گزارش جامع تحليلي 
در رشته آتش سوزي و نيز گزارشات پيش بيني مبلغ خسارت 
در رشته اتومبيل نيز از پروژه هاي مهم انجام شده در حوزه آمار 
مي باشد.  پروژه اعمال تغييرات ساختاري در رويه هاي جمع آوري 
اطلاعات نيز از ديگر پروژه هاي مهم در جهت افزايش ضريب 
ايمني و سهولت دسترسي به اطلاعات بوده است كه در اين حوزه 
به انجام رسيده است. تحليل، طراحي و پياده سازي سيستم كنترل 
تغييرات اطلاعات نيز از جمله تاثيرگذارترين پروژه هاي اين حوزه 
بوده است كه با همكاري اداره هاي توسعه سيستم هاي اطلاعاتي 

و پشتيباني سيستم هاي نرم افزاري به انجام رسيده است.
در حوزه راهبري سيستم هاي نرم افزاري پروژه هاي متعددي 
انجام گرديده است كه از اهم انها مي توان به برگزاري بيش از 
و  نمايندگان  از  اطلاعات  فن آوري  آزمون  رشته  نفر   1750
در  بيمه اي  از 700 سيستم جديد  بيش  پرسنل جديد، نصب 
شعب و نمايندگي ها، پشتيباني بيش از 600 نماينده جديد در 
سال جاري، عملياتي سازي سيستم ديه در كل شعب خسارت 
راه اندازي سيستم مفري و نهايي سازي سيستم صدور بيمه هاي 
عمر و سرمايه گذاري، وام و بازخريد و فسخ بيمه نامه هاي عمر 
اشاره نمود. همچنين مديريت فن آوري اطلاعات در سال جاري 
اقدام به تهيه سه مقاله در حوزه بيمه و فن آوري اطلاعات نمود كه 
يكي از آنها در سمينار ملي بيمه و توسعه در آذر ماه سال جاري 
ارائه گرديد و دو مورد ديگر نيز در فصلنامه صنعت بيمه و كتاب 

مجموعه مقالات سمينار بيمه وتوسعه به چاپ رسيدند.
  مديريت بازار

 نقش شبكه فروش درتوسعه بازارو شناخت بازارهاي بالقوه 
وهمچنين برنامه هاي شركت مادردربالفعل شدن اين ظرفيت ها 

درصنعت بيمه بركسي پوشيده نيست. 
دركشور،  سرانه  بيمه  وحق  بيمه اي  نفوذ  ضريب  مشاهده 
از  بعد  بيمه  شركت هاي  ارشد  مقامات  متعدد  سخنراني هاي 
اكثرسوانح وحوادث وازبين رفتن مبالغ متنابهي ازسرمايه هاي 
ملي به دليل نداشتن پوشش بيمه اي يا پوشش بيمه اي كامل، 
ارقام اعتبارات عمراني مصوب درقانون بودجه سالانه ومحاسبه 
آن  بالفعل  وسهم  برآنها  مترتب  احتمالي  بيمه  حق  اجمالي 
درحق بيمه توليدي صنعت بيمه،برغم الزام قانوني ،تعداد مراكز 
تجاري،اداري ومسكوني كشوروسهم حتي تعدادي آنها درتوليد 
تعداد سفرهاي  تقريبي  محاسبه  بيمه كشور.  بيمه اي صنعت 
انجام شده حمل باركاميون ها-قطارها درسطح كشوروسهم آنها 
درحق بيمه رشته مربوط درصنعت بيمه با توجه به سرمايه هاي 
كشوربرابرآمارهاي  واقعي  وص��ادرات  واردات  ميزان  واقعي، 
بنادروگمركات وسهم حق بيمه متعلق به آنها درحق بيمه باربري 
صنعت بيمه، سهم صنعت بيمه دربيمه عمردركشور70ميليوني و 
مشاهده منحني رشد حق بيمه توليدي صنعت بيمه دريك دهه 

اخير 
همه وهمه مزيد واقعيت ،تغيير نگاه شركت هاي بيمه ازمستقيم 
وكارمند محوري )ايجاد شعبه،مجتمع،واحد صدور( به غيرمستقيم 

ونماينده محوري)جذب نمايندگان فروش( است .
جايگاه بازاريابان:

  جايگاه بازاريابان درصنعت كنوني بيمه كشورمان با توجه 
شده  اعلام  ومقررات  برابرقوانين  بيمه  فروشنده  اينكه  به 
ايران ،شركت هاي  وبيمه مركزي  بيمه  ازسوي شوراي عالي 
اما  شده اند  تعريف  ك��ارگ��زاران  و  ف��روش  بيمه،نمايندگان 
بازاريابان نيزنقش موثري در جذب سهمي از بازاردارند. اما با 

عنايت به باورهاي فرهنگي حاكم ،بازاريابان بيمه دركشورمان 
بعد از آشنايي حتي مختصربا مقدمات بيمه وفروش وبازاريابي 
خرد متقاضي اخذ نمايندگي يا كارگزاري مي شوند كه اين امر 
نمايندگان بيمه را ناخرسند كرده و بدون ترديد يكي از دلايل عدم 

گسترش تشكيلات مذكوراست.
رويكرد مديريت بازار:

ايجاد هماهنگي بين واحدهاي اجرايي يعني شعب ونمايندگان 
سياست ها  مركز،ابلاغ  مديريت هاي  يا  ستادي  واحدهاي  با 
ودستورالعمل هاي تدوين شده توسط مديريت هاي ستادي به 
شبكه فروش ونظارت براجراي صحيح آنها وظايف مديريت 
بازاراست. درواقع مديريت بازارپلي است بين اين دو طيف اصلي 
شركت كه ضمن برقراري هماهنگي وارتباط سيال بين واحدهاي 
با  بالايي درمواجهه  از ظرفيت رواني  تعريف شده مي بايست 

مسائل ،مشكلات ونارسايي هاي سيستم برخوردارباشد.

سياست بيمه پارسيان درجذب نماينده:
سياست فروش بيمه درشركت بيمه پارسيان كه ازدستورالعمل 
هاي ابلاغي  مشاهده مي شود ، بطور عام برپايه فعاليت نمايندگان 

وكارگزاران پايه ريزي شده است. 
شركت  درمكان هايي كه فرصت خدمات رساني به نماينده 
وبيمه گذار را دارد به تعداد پيش بيني شده نماينده جذب نموده 
از فعاليت نماينده درص��ورت كسب حداقل هاي مورد  وپس 
انتظاردرهررشته مجوزصدورآن رشته را پس از طي آموزش هاي 

لازم به نماينده تفويض مي نمايد.
با توجه به سياست مديريت عالي شركت درجذب بيمه هايي كه 
حداقل سود مورد انتظار را براي شركت به ارمغان بياورد وتخصص 
ارزنده مديران فني ومجرب شركت دراعمال اين مهم اصولا نرخ 

شكني در دايره المعارف بيمه پارسيان تعريف نشده است .
مديريت روابط عمومي 

اداره اطلاع رساني و تبليغات:
در  ؛حضور  عمومی  روابط  واحد  تبليغاتی  كارهای  جمله  از 
نمايشگاه های مختلف سالانه است كه با توجه به برنامه ريزی 
داشته ايم.  بزرگ حضور  نمايشگاه   3 در  امسال  های شركت 
نمايشگاه نفت ،گاز و پتروشيمی  كه هر ساله بيمه پارسيان 
بصورت فعال در اين نمايشگاه حضور دارد، نمايشگاه ايران مِد كه 
يك نمايشگاه پزشكی و دارويی می باشد و همچنين نمايشگاه 
جانبی همايش سالانه بيمه در صنعت نفت ،گاز و پتروشيمی از 
ديگر نماشگاههايی می باشد كه بيمه پارسيان در آنها حضور 
داشته است ، البته نمايندگان شركت نيز در چندين نمايشگاه 
استانی با همكاری واحد روابط عمومی بيمه پارسيان، شركت 
داشته اند كه در شماره های مختلف ماهنامه چتر به اطلاع 

خوانندگان محترم رسيده است.
در  بيلبورد  چند  نيز  محيطی  وتبليغات  بيلبورد  زمينه  در 
تهران ومراكز استانی توسط واحد روابط عمومی برپا گرديد تا 
درشناساندن هرچه بيشتر خدمات شركت به عموم مردم، اطلاع 
رسانی در اين بخش نيز انجام پذيرفته باشد.همايش بيمه ، 
همايش روابط عمومی الكترونيك و همايش های مديريتی و 
بيمه ای ديگر نيز از جمله كارهايی بوده كه با حضور مستقيم 
يا با هماهنگی از طرف واحد روابط عمومی انجام گرفته است 
كه در همايش روابط عمومی الكترونيك جايزه مقاله برتر بخش 
عمومی همايش به مقاله »مدل های پياده سازی روابط عمومی 

الكترونيك در شركت های خصوصی« به كارشناسان روابط 
عمومی بيمه پارسيان )خانم مژده صالحی و آقای افشين نوری( 

تعلق گرفت.
در زمينه فرهنگ سازی بيمه نيز كارهای زيادی امسال توسط 
واحد روابط عمومی صورت گرفت كه بيشتر آنها با همكاری 
شهرداری منطقه 3 تهران بوود از جمله برپايی غرفه های بيمه 
در سامانه های نشاط شهرداری كه در اين سامانه ها خانواده ها 
و فرزندان آنها، از نزديك با خدمات مختلف از جمله بيمه آشنا 
می شدند كه بخش بيمه ای آن بر عهده واحد روابط عمومی بيمه 
پارسيان انجام گرفت و همچنين در بخشی از نشريه ذره بين كه 
متعلق به شهرداری می باشد و دراختيار كودكان و نوجوانان و 
خانواده ها قرار می گيرد و روابط عمومی بيمه پارسيان نيز در 
بخشی از اين نشريه به معرفی بيمه و انواع خدمات بيمه ای می 

پردازد 

همايش های داخلی شركت از جمله همايش روسای مجتمع 
بيمه  استراتژيك  همايش  و  خسارت  واحدهای  ها،روسای 
پارسيان نيز با انجام هماهنگی های مختلف و با حضور روابط 
عمومی در محل شركت و يا خارج از آن انجام گرفته است كه در 
اين بخش؛ همايش استراتژيك بيمه پارسيان كه در شماره قبل 
نيز به آن اشاره شد از جمله گردهمايی های مهمی بود كه با حضور 

و فعاليت مستقيم واحد روابط عمومی برگزار گرديد. 
آگهی های مختلف تبليغاتی و اطلاع رسانی در روزنامه های 
كثيرالانتشار نيز ازجمله وظايف اين واحد است كه از آن چمله 
می توان به اطلاع رسانی در مورد طرح اميد بانك وبيمه پارسيان 

اشاره نمود. 
تيزرهای مختلف عمرو سرمايه گذاری و آتش سوزی نيز از 
جمله ديگر كارهای واحد روابط عمومی بود كه در اوايل سال 88 

از تلويزيون پخش شدند و مورد استقبال زيادی هم قرار گرفتند.
 روند فعاليتهاي صنعت بيمه از نگاه مطبوعات و 

جرايد در سال 1388
در حضور رؤساي جمهور دو كشور صورت گرفت

ارمنستان  و  ايران  بيمه اي  همكاري  برنامه  امضاي 
)منبع:فارس(

حمايت بيمه پارسيان از پروژه هاي نفت ، گاز و پتروشيمي 
)منبع:تفاهم(

توافق وزيران اقتصاد ايران و برزيل براي تاسيس بانك و بيمه 
در دو كشور)منبع:ايسنا(

افق پركار و تقريبا دشوار بر روي صنعت بيمه در سال 88 
خصوصي شدن بيمه ها راهي براي برون رفت از مشكلات 

)منبع:ايسنا(
اعطاي تخفيف ويژه حق بيمه در طرح بيمه اهالي پارسيان 

)منبع:دنياي اقتصاد(
رييس هيات مديره شركت بيمه اتكايي آسيايي باز هم از ايران 

انتخاب شد )منبع:روابط عمومي بيمه مركزي ايران(
پيشنهاد معاون وزير اقتصاد براي تشكيل بانك و بيمه مشترک 

اسلامي )منبع:فارس(
واگذاري سهام بيمه البرز ظرف 3 دقيقه )منبع:موج(

تصويب حضور بيمه هاي خارجي در مناطق آزاد )منبع:فارس(
دبير شوراي عالي مناطق آزاد و ويژه اقتصادي از تصويب 
بيمه هاي خارجي مناطق آزاد در كميسيون اقتصادي مجلس 

خبرداد.
ديه  پرداخت  درباره  شاهرودي  الله  آيت  جديد  بخشنامه 

)منبع:مهر(
ورود بانك تجارت به صنعت بيمه كشور )منبع:روابط عمومي 

سازمان بورس(
زياندهي شركت بيمه ايِ آي جي امريكا در سه ماهه نخست 

امسال ادامه يافت )منبع:شبكه تلويزيوني دويچه وله آلمان(
شركت بيمه "ايِ آي جي" امريكا در سه ماهه نخست امسال 
مبلغي معادل چهار ميليارد و سيصد و پنجاه ميليون دلار ضرر 

كرده است. 
كميسيون اقتصادي مجلس تصويب كرد

پرداخت تفاوت ديه غيرتصادفي زن و مرد از صندوق تامين 
خسارت )منبع:فارس(

الزامي شدن داشتن معاينه فني براي صدور بيمه نامه شخص 
ثالث )منبع:ايرنا(

در نخستين همايش بين المللي ايمني راه ها عنوان شد:
)منبع:واحد  ايران  در  تصادفات  هزينه  تومان  9500ميليارد 

مركزي خبر(
سه برابر شدن حق بيمه توليدي در دولت نهم )منبع:ايرنا(

داد  افزايش  را  زنان  ديه  مجلس  حقوقي  كميسيون 
)منبع:خبرگزاري اقتصادي ايران(

تومان  ميليارد  هزار   4 بيمه  صنعت  دريافتی  بيمه  حق 
بود)منبع:ايسنا(

كل حق بيمه دريافتی شركت های بيمه در سال گذشته 4هزار 
ميليارد تومان بود.

با درخواست تأسيس  را  بيمه مركزي موافقت اصولي خود 
شركت بيمه كوثر اعلام كرد)منبع:بينا(

با همكاري بيمه ايران و يك شركت بين المللي
تمام خطوط لوله گاز كشور »بيمه تمام خطر« شد )منبع:شانا(

حذف كامل نظام تعرفه بيمه تا سال 1390 )منبع:ايران(
داد  افزايش  را  ايران  تجاري  ريسك  ايتاليا  دولتي  بيمه 

)منبع:فارس(
صنعت بيمه كشور در استانه ورود به بورس)منبع:واحد مركزي 

خبر(
بازخواني پرونده چالش برانگيز بيمه شخص ثالث؛ 

تن  مرد  و  زن  يكسان  ديه  به  بيمه  هاي  شركت 
دادند)منبع:قدس(

و  ها  بانك  شعب  در  ها  كارگزاري  آنلاين  معاملات 
بيمه ها)منبع:بورس نيوز(

پژوهش و برنامه ريزي:
اداره پژوهش و برنامه ريزي مديريت روابط عمومي، به عنوان 
يكي از اركان اين مديريت سعي نموده تا هم پاي ساير بخش هاي 
واحد سازماني ذيربط خود، نسبت به ارائه خدمات در چارچوب 
ماموريت شده گام برداشته و از اين طريق سازمان را در نيل به 
اهداف و ماموريت هاي خود ياري نمايد. در اين راستا اداره مذكور، 
اقدامات متفاوتي را به انجام رسانيده است كه در اين مقال، برخي 

از اين اقدامات به صورت خلاصه ذكر خواهد شد:
 ايجاد بسترهاي مديريت ارتباط با مشتريان: در راستاي 
ايجاد زيرساخت هاي مديريت ارتباط با مشتريان و در جهت 
ثبت و نگهداري اطلاعات ارتباط هاي برقرار شده با مركز ارتباط 
بيمه پارسيان، در چارچوب امكانات موجود بانك هاي اطلاعاتي 
مرتبط به همراه دستورالعمل هاي مورد نياز از سوي اداره پژوهش 
و برنامه ريزي طراحي و به همراه ارائه آموزش هاي مرتبط در 
اختيار كارشناسان مركز ارتباط قرار داده شده است تا از اين طريق 

اطلاعات ذيربط با شفافيت بيشتري ثبت و نگهداري گردد.
 تحليل و بررسي ارتباطات برقرار شده با مركز ارتباط بيمه 
پارسيان به صورت دوره اي: بر اساس اطلاعات ثبت شده از سوي 
پارسيان در خصوص محتواي  بيمه  ارتباط  كارشناسان مركز 
تماس هاي مشتريان با اين مركز، به صورت دوره اي و در فواصل 
زماني 10 روزه، گزارش هاي تحليلي مرتبط تهيه و براي مديران 

ذيربط سازمان ارسال گرديده است.
 مشاركت در روند برنامه ريزي و برنامه سازي مديريت روابط 
عمومي: با توجه به ماهيت وجودي اداره پژوهش و برنامه ريزي، 
اين اداره نسبت به مشاركت در روند تدوين برنامه استراتژيك 
مديريت ذيربط و راهبري فعاليت هاي مرتبط با مشاركت ساير 

همكاران اين مديريت گام برداشته است.
ارتباطات الكترونيك:

به روز رساني و ارتقاء پورتال فارسي و انگليسي بيمه پارسيان 
www.parsianinsurance.ir

- طراحي و پياده سازي تم جديد پورتال
- گسترش و بهبود ارتباطات  با مشتريان به صورت آنلاين

 sms توسعه سيستم هاي اطلاع رساني  از جمله -
- طراحي و پياده سازي سامانه اطلاع رساني بيمه عمر انفرادي   

www.life.parsianinsurance.ir
- تهيه گزارش از وضيعت  پورتال به صورت ماهانه 

- راه اندازي وبلاگ روابط عمومي
- توسعه سامانه آيين نامه ها و بخش نامه ها

- ايجاد بخش ارتباط مستقيم با مديرعامل و روابط عمومي در 
پورتال جهت دسترسي آسان براي كليه مخاطبان

- طراحي و پشتيباني  سي دي هاي آموزشي نمايندگان شامل 
آموزش بازاريابي و آموزش فني بيمه عمر
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ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ،  بهمن و اسفندماه  سال 1388 ، شماره بيست و ششم

اله
مق

افشين نوري
كارشناس روابط عمومي

ايمن��ی و بيمه نام��ه برای ش��ركت ه��ای بيم��ه ای دو مبحث 
جدانشدنی و به هم پيوسته محسوب می شوند، چرا كه هرچه ايمنی 
بيشتر باشد ريسك بيمه نامه صادرشده پايين تر است و شركت بيمه 
ای با خيالی آسوده تر بيمه نامه را صادر می كند. اصولًا خودروهای 
با سطح ايمنی پايين برای شركت های بيمه) به رغم اجباری بودن 

بيمه نامه خودرو( يك ريسك بزرگ محسوب می شوند.
با يك حس��اب سرانگش��تی می توان فهميد كه چند خودرو بايد 
بيمه شوند تا يك خسارت ديه جانی توس��ط شركت بيمه پرداخت 
شود؛ كه اين نش��ان دهنده س��طح خس��ارت بالای اين بيمه نامه 

می باشد.
اولين تصادف اتومبيل  در اكتبر سال 1804 ميلادی اتفاق افتاد 
كه خودرويی با موتور بخار كه »گاگنت« نام داش��ت به ديواره ای 
برخورد كرد. در روزنامه های آن زمان نوش��ته شد كه علت اصلی 
اين اتف��اق ترمزهای ضعي��ف آن بوده اس��ت. اولي��ن برخورد دو 
اتومبيل با هم نيز در جولای س��ال 1831 ميلادی در انگلس��تان 
اتفاق افتاد. همچنين در سال 1897 نخستين تصادف يك خودرو 
بنزينی اتفاق افتاد و در س��ال 1898 نخستين عابر پياده در برخورد 
با يك اتومبيل كشته ش��د. تمامی اين عوامل س��بب شد دولت ها 
و افكار عمومی، خودروس��ازان را به ايمن كردن خودروهايش��ان 
متوج��ه كنند. ام��روز نيز موسس��ه ايمن��ی اروپ��ا )NCAP( بر 
ايمنی خودروها نظ��ارت دارد و آنها را دس��ته بندی می كند كه اين 
دس��ته بندی نيز در ميزان تقاضای خريد مدل های مختلف خودرو 
تاثير فراوان��ی دارد. وقت��ی در اروپ��ا و آمريكا اعلام می ش��ود كه 
خودرويی در سطح پايين استاندارد ايمنی موردنظر قرار دارد بشدت 
از ميزان فروش آن خودرو كاسته می شود، اما متاسفانه در كشور ما 
اين موضوع ارتباط چندانی با نحوه خريد مردم پيدا نمی كند و بازار 
همان بازار قبلی خواهد ماند والبته اين موضوع شايد دلايل جانبی 

زيادی داشته باشد ليكن نمی توان منكر  اين تفاوت شد .
اما ايمنی خودرو به موارد زيادی ازجمله طراحی داخلی و خارجی 
و نوع مواد به كار رفته در آن مربوط اس��ت. طراحی سيس��تم هايی 
مانن��د ABS، ESP، EBD ، كمربنده��ای چندمرحل��ه ای و 
كيس��ه های هوا هم می توانند تا حدود بس��يار زياد به ايمنی خودرو 
بيفزاين��د. ايمنی خودروه��ا در ايران به هيچ وجه مطلوب نيس��ت، 

حتی استفاده از بعضی وسايل كه در اروپا برای ايمنی كردن خودرو 
ضروری است در خودروهای داخلی حتی به صورت سفارشی، كمتر 

يافت می شود.
يكی از عواملی كه می تواند موجب ارتقای س��طح ايمنی و بهبود 
شرايط رانندگی شود ايمن س��ازی خودروها، راه ها، بهبود قوانين و 
مقررات رانندگی و آموزشی و فرهنگ س��ازی مردم برای رانندگی 
بهتر است. همچنين در حوزه نظام سلامت و امداد و نجات و انتقال 
مصدومان در كشور بايد به گونه ای عمل كنيم كه در كمترين زمان 
ممكن در كنار مصدومان حاضر ش��د و با ارائه ب��ه موقع خدمات از 

افزايش تلفات جانی تصادفات رانندگی جلوگيری كرد.
افزايش كيفيت و تراكم راه های كشور از ديگر عواملی است كه 
ميزان خسارت های جانی و مالی تصادفات رانندگی را كاهش داده 
و بايد در اين بخش نيز دس��تگاه های ذيربط ت��لاش كنند تا از راه 

ايمن و مطمئن در رانندگی برخوردار شد.
به هرحال آمار تصادفات درون شهری و جاده ای خود به تنهايی 
می تواند لزوم يك برنامه ري��زی صحيح و اجرای را در مورد تمامی 
س��ازمانها و كس��انی كه در اين زمينه نقش دارند ،نشان دهد كه در 
بالا به تعدادی از اين سازمانها اشاره شد، اما نقشی كه صنعت بيمه 
در اين ميان ايفا می كند؛ به نظر می رس��د همواره فراموش شده و 
يا كمرنگ جلوه داده اس��ت، اين درحالی است كه بيمه ها به عنوان 

طرف اصلی درپرداخت خسارت بايد به هرنحوی در برنامه ريزی ها 
و جلس��ات كاهش تصادفات و ايمنی خودروها حضور فعال يابند تا 
جدای از همه آثار تصادف ، به كاهش ضريب خس��ارت اين صنعت 

كمك كنند. 
امروزه صنعت بيمه در كش��ور، برای بيمه كردن خودروها دفاتر 
متعددی را در كشور راه اندازی كرده و هرچند قانون بيمه مسئوليت 
دارندگان وس��ايل نقليه موتوری بص��ورت اجباری وج��ود دارد و 
بيمه ها نيز آن را بيمه نام��ه ای زيان ده می نامن��د اما نوعی رقابت 
پنهانی نيز برای جذب اين بيمه نامه ها ميان ش��ركت های بيمه ای 
وجود دارد و نمونه آن گلاي��ه مطبوعاتی چند ش��ركت بيمه بود از 
يكی از شركت های خودرو ساز كه »بيمه نامه های خود را به يكی 
از شركت های بيمه خاص سپرده است«، خبری كه چندی قبل در 

صفحات چندين روزنامه اقتصادی و غير اقتصادی ديده شد.
توجه به مولفه ه��ای مختلف ضريب ايمن��ی خودرو در كاهش 
تصادفات وصدم��ات مالی و جان��ی  نقش موث��ری دارد  و تاكيد 
مكرر راهور در چند ماه اخير بر ايمن س��ازی خودروها و جلساتی 
كه با خودروسازها داش��ته، نش��ان دهنده اهميت موضوع ايمنی 
خودروها و لزوم توجه هرچه بيش��تر دراين زمينه اس��ت كه صدر 
اخبار رس��انه ها را نيز هر ازگاهی از آن خود می نمايد.  به نظر می 
رس��د ايجاد كارگروه های خاصی متش��كل از نمايندگان بيمه ها، 
نمايندگان راهور و همچني��ن وزارت راه و تراب��ری ؛ بتواند تا حد 
زيادی مش��كل يا بهت��ر بگوييم معض��ل صدمات جان��ی و مالی 
ناش��ی از اتومبيل و تصادف��ات را كاهش ده��د. ورود بيمه ها به 
مبحث ايمنی خودروها از جهات مختلفی به نفع مردم و اس��تفاده 
كنندگان و حتی ش��ركت های خودروس��از خواهدب��ود علاوه بر 
اينكه خود بيمه ها ني��ز در اين ميان با ضريب پرداخت خس��ارت 

پايين تری مواجه خواهند ش��د. 
ش��ركت های بيمه می تواند؛ با درنظر گرفتن شرايط و تخفيفات 
ويژه در بيمه نام��ه خودروهايی كه از ايمنی بالات��ری برخوردارند، 
تقدير از شركت های خودروسازی كه ماشين هايی با ايمنی بالاتر 
توليد می كنند و ايجاد خدمات ويژه برای اس��تفاده كنندگان از اين 

خودروهای ايمن و... از سطح خسارات خوردو بكاهند.
اما همكاری چند جانبه ميان كارگروه هايی كه ذكر شد و داشتن 
توان اجراي��ی اين كارگ��روه ها از عوامل بس��يار مه��م در كاهش 

تصادفات و خسارات ناشی از آن خواهد بود.

انگيزه بازاريابي
مسعود مجيدي 

كارشناس مجتمع بيمه اي اراك
هر  شويدوبه  موفق  چيز  همه  در  نيست  لازم 
كاری دست می زنيد صد در صد درست عمل كنيد 
ولی حتی اگرمی توانيد با صرف وقت و فكر زياد در 
مورد هر كاربه تمام وكمال به مقصد برسيدچنين 
نكنيد.اگر فقط به نشانه هايی تير اندازی كنيد كه 
مطمئن هستيد تمامی تير هايتان به هدف می خورد 
به زمانی فكر كنيد كه بعضی تير ها به خطا ميرود 
فرضآ80درصد از آنها به هدف می خورد)قانون80-

.)20
به هردور مسابقه )بازاريابی(بايد به عنوان رويدادی 
متمايز كه به يك مقصد كلی متصل است نگريسته 
شود.اطمينان يابيد كه توانايی خودرا به نحوی تقسيم 
كرده ايد كه درپايان مسابقه در تعداد بيشتری از دوره ها 

پيروز خواهيد شد بی آنكه آسيب كمتری ديده باشيد.
دهيد  انجام  بايد  آنچه  آينده  به  ورود  برای 
تغيير  واقعيت است كه شرايط  اين  صرفآپذيرفتن 
می كند –به اين معنا كه چيزی به نام برنامه كامل 
وجود ندارد-و در حالی كه پيش می رويد بياموزيد 
نياز به آن داريم كه به  و خود رابهبود بخشيد.ما 
مدير  يايك  انتخاباتي  نامزد  يك  ذهنی  چارچوب 
مالی يا يك خلبان هواپيما دست پيدا كنيم و مثل 
آنها عمل كنيم.به اين منظور بايد بهترين مجموعه 
پيش فرضها رابر مبنای اطلاعاتی  كه دردست داريم 
را تدوين كنيم وسپس اين آمادگی راداشته باشيم كه 
اين پيش فرضهاو اقدامات را به منظور دستيابی به 

هدف نهايی تغيير دهيم.
در قياسی ديگربازاريابی شبيه يك مبارزه بوكس 
مسابقه  يك  شبيه  .بازاريابی  است  وزن  سنگين 
بوكس نياز به زمان طولانی دارد .می توانيد در يك 
دور پيروزشويدولی به آن معنا نيست كه مسابقه 
بوكس ممكن است  نظير مسابقه  برد.  را خواهيد 
3دقيقه با حريف درگير باشيديك دقيقه استراحت 
شتشو  و  كردن  نرمش  ضمن  آن  كنيدودرخلال 
درباره راهبرد خود دوباره بينديشيد وسپس به مبارزه 
برگرديد.حتی اگر همه چيز خوب پيش رود و شما تا 
راند14و15هم پيروز شويدهنوز ممكن است تا آخر 
مسابقه ضربه فنی شويدواز پای درآييدبه هردور از 
)بازاريابی(بايد بعنوان رويدادمتمايز كه به  مسابقه 
يك مقصد كلی متصل است نگريسته شود.اطمينان 
يابيد كه توان خود رابه نحوی تقسيم كرده ايد كه 
در پايان مسابقه در تعداد بيشتری از دورها پيروزمی 

شويدبی آنكه كمترين آسيبی ديده باشيد.
به احتمال زياد ممكن است در بعضی دورهای 
مسابقه ببازيد در برخی مساوی كنيد و بقيه راببريد.

از آن يك دقيقه استراحت بين دو زنگ برای دوباره 
انديشی استراحت و موقعيت گذار ی مجدد آنچه 

می خواهيد به انجام رسانيد استفاده كنيد.
ابتدابيازماييد وسپس تجديد نظر كنيد .ممكن است 

چند دور ببازيدولی در نهايت برنده خواهيد شد.
اگر قرار باشد محصول يا خدمتی به مقدار بيشتر 
در دفعات بيشتر وبه قيمت بالاتر به فروش رسد 
بايد دلايلی  بيشتر به مردم برای خريد آن ارائه كرد 
همچنين بايد ))متفاوت((-))بهتر(( و ))ويژه(( باشد 

واگر نيست بايد چنين تصويری از آن ساخت.

چند توصيه براي شاد بودن در محيط كار

نقش بیمه ها در کاهش تصادفات 

گامهاي موفق براي فروشندگان موفق
ابراهيم شوال منش

برقرار است در زمينه تبعيت از رهبران موفق در زمينه اطلاع رساني و عرضه بيمه هاي عمر، نكاتي 
چند از عوامل موفقيت و كاميابي را از اين شماره طي گامهاي مختلفي در اختيار نمايندگان گرامي و 
كوشا قرار دهيم تا بتوانيم در مسير رسيدن به اهداف والاي خود با گامهايي محكمتر در زماني كوتاه تر و 

با كيفيت بالاتر حركت كنيم.
گام اول:ارزيابي خويشتن

اگر شما ده كليد موفقيت زير را بطور عادت به كار گيريد در تمام طول عمر موفقيت تضمين شده 
خواهيد داشت. هر كدام را به دقت بخواهيد و نقاط ضعف و قوت خود را مشخص نمائيد.

1- به كارت عشق بورز و خود را وقف رسيدن به مقامي عالي در زمينه فعاليت خود بكن ، تو هرگز 
نمي تواني خودت را دوست داشته باشي و خودت را بعنوان فرد با ارزش بپذيري مگر اينكه در كاري كه 

انجام مي دهي ماهر شوي.
2-تصميم بگير كه دقيقاٌ در زندگي و شغلت چه مي خواهي ، آنرا هدف انتخاب كن و قيمتي را كه بايد 

بپردازي تا آن را كسب كني مشخص كن ، هيچ چيز بدون از خود گذشتگي حاصل نميشود.
3- هر هدف و برنامه اي را با پيگيري ، مصمم بودن و قدرت اراده تقويت كن . انعطاف پذيري يعني آمادگي 

جهت برگشت به عقب وآمادگي جهت تغيير و كسب تجربيات از خصوصيات اساسي افراد موفق است .
4-خود را وقف يادگيري در تمام طول عمر از برترين ها بكن . گوش كن ،كتاب و مقاله بخوان ، نوار 

گوش كن، سمينار برو ودر كلاسهاي مختلف شركت كن.

5- از وقت خود عاقلانه استفاده كن .مواظب باش كه حتي يك دقيقه را هم هدر ندهي و وقتت را با 
ارزش صرف كن.

6-از رهبران تبيعت كن .افرادي را كه در زمينه كار شما بهترين هستند مشخص كن و سعي كن مثل 
آنها شوي ، اگر با افرادي كه دنبال موفقيت نيستند معاشرت كني، همان خود مانع موفقيت شما ميشود.

7-وارستگي خود را حفظ كن و منظور ما از وارستگي نه تنها صداقت با ديگران است بلكه صادق 
بودن با خود و اهداف خود نيز هست.

8-از قوه خلاقه غريزي خود استفاده كن. هر فردي در درونش منبع عظيمي از خلاقيت و قوه ابتكار 
نهفته دارد اگر آنرا در كارهاي روزانه به كار گيريد ميتوانيد از آن بهره برداري خوب بكنيد.هميشه سعي 

كن راههاي بهتر ،سريعتر،آسانتر و جديدتر جهت انجام كارها پيدا كني.
9- با هر مشتري مثل يك مشتري يك ميليارد توماني رفتار كن ، انگار او مهمترين شخص در روي 
زمين است ،زندگي خود را طوري منظم كن كه انگار همه قصد دارند دقيقا همان كارهايي را بكنند كه 

تو داري انجام ميدهي.
10- سخت بكوش تا موفق شوي ، اگر تنبلي به خود راه دهي تو هرگز نميتواني به اوج موفقيتي كه 

شايستگي و توانايي رسيدن بدان را داري، برسي.
بدانيد كه در مواقع خوب يا بد ، اگر سخت بكوشيد و به دقت و درستي كار كنيد و راهنمايي هايي را 
كه در اينجا براي شما نوشتم به كار گيريد، به پاداشهاي مادي دست مي يابيد و از زندگيتان رضايت 

خواهيد داشت.

دكتر رضا فكوري
كارشناس مسئول امور پزشكي بيمه پارسيان

  گاه��ي    ش��اد   ب��ودن در محي��ط   كار س��خت 
به   نظر مي رس��د.   س��ختي كار      معمولًا ب��ه   دليل   
ناهماهنگ��ي   با هم��كاران،   نارضايتي    ش��غلي و   يا 
 حتي وجود   خصوصي��ات   منفي در خود   فرد اس��ت.    
حقيقت   اين اس��ت كه   پيدا كردن   شادي و يا   حداقل    
رضايت   در محيط كار،   چندان هم سخت   نيست و تنها   
 كافي    است كه   مواردي چند   مورد توجه   قرار بگيرد.   
    خوشبيني:   خوش��بيني به   معناي   بهره مندي   از 
يك      چش��م انداز   مثبت حتي در   ش��رايط س��خت و   
نامطلوب اس��ت.   برخلاف   گفته عموم،   خوش��بيني   
اكتس��ابي اس��ت.   با در نظر    گرفتن   ش��رايط سخت   
شغلي،   خوشبيني به   معناي تلاش   براي    لذت   بردن 

از ش��غل   اس��ت تا جايي   كه حتي فرد   بطور ظاهري    
به   رضايت تظاهر   كند زيرا   تظاهر به   خوش��بيني به   

كسب آن    كمك   خواهد كرد. 
   تغيير ذهنيت   فردي: براي   مبارزه    با   احساس   
نارضايتي   ش��غلي، يكي از   روش هاي   مؤثر، تغيير    
ذهنيت   فردي اس��ت.   بدين منظور   فرد بايد خود   را 
بخش    مهمي   از ش��ركت يا   مجموعه تلقي   كرده 
و با آن   احس��اس    مشغول   به كار ش��ود   زيرا با اين   
ذهنيت احس��اس   غرور و    رضاي��ت   از كار در   فرد 

ايجاد   خواهد شد. 
  قدردان��ي    و تش��كر:   ب��ه ي��اد آوردن   فواي��د   
بهره من��دي   از ش��غل در   رف��ع    نيازها   و س��پس   
موردبندي   آنها باعث   مي ش��ود تا   فرد قدر    ش��غل   
خود را   بداند. تفكر   راجع به   بي��كاري و   عواقب آن    

نيز در   اين زمينه   تأثيرگذار   خواهد بود. 
     اجتناب    از   سرزنش: اكثر   مردم خصوصاً   در 
رابطه با   اشتباهات    خود   بس��يار حساس   بوده و به   
س��رزنش از خود   مي پردازند.    از   آنجاي��ي كه   اين 
احساس   س��رزنش با   پيامدهاي   نامطلوبي    همراه   
است، توصيه   مي شود تا به   جاي سرزنش،   ذهن به    
سمت   پيش��رفت ها   معطوف شود تا   در پي احساس   
موفقيت هر    چند هم   كه كوچك باش��د   احس��اس 
رضايت   در فرد ش��كل   بگي��رد.    لازم   به يادآوري   
است قس��مت   عمده   موفقيت هاي   روزانه    شامل   
وظايف و   مسئوليت هايي است كه   هيچ كس غير   از 

خود    فرد به   آنها توجه   نمي كند. 
   بخشش: بخشش   افرادي    كه هر   روز در كنار   
انسان هستند   آن هم تحت هر   ش��رايطي،    دشوار   

به نظر   مي رس��د اما   حفظ رنج��ش و   كينه بيش از    
سايرين   به خود فرد   آسيب   مي رساند. 

  مقابل��ه: ش��اد    ب��ودن   پ��س از م��ورد   ظلم و   
بي عدالتي   ق��رار گرفتن   س��خت    اس��ت،   اين در 
حالي   اس��ت كه اغلب   افراد در   چنين شرايطي    به 
جاي   مقابله با   مشكل، سكوت   كرده و تنها   شرايط 
را    تحمل   مي كنند.   علاوه بر   بهبود شرايط   اعتماد 

به   نفس    خود را   افزايش دهيد.   
   غيبت: غيبت   ك��ردن علاوه   ب��ر    اعتماد   به 
نفس،   دوستي و   اتحاد را نيز   از بين   مي برد.    غيبت   
باعث ايجاد   دشمني،   انتقاد،   بدبيني و   پائين آمدن      

بهره وري در   محيط كار   خواهد شد. 
  رواب��ط      دوس��تانه: كار   ك��ردن در محي��ط   
دوس��تانه   لذت بخش تر   خواه��د    ب��ود.   اين بدان   

معن��ي نيس��ت ك��ه   در محي��ط كار   بايد ب��ا همه    
 رواب��ط   دوس��تانه و ي��ا   رواب��ط صميمي   داش��ت. 
   انتظ��ار    تغيي��ر:   كارمندان   ام��روزه بيش   از هر 
زمان   ديگري با      تغييرات   روبه رو   هستند زيرا   بايد 
خود را   با تغيير      راهكاره��ا،   روش هاي   مديريتي،   
گس��ترش   تكنولوژي،   رش��د    س��ريع   ادارات و يا   
كاهش حجم   سريع آنها   وفق دهند، از   اين رو   بايد 
همواره   در انتطار   اين تغييرات   بوده و با      روش هاي   
 مختل��ف ب��راي   روياروي��ي ب��ا   آنه��ا آماده   ش��د.    
  توقف:   در صورتي كه   پس از رعايت   تمام موارد    
بالا   ش��رايط ش��غلي   تغيير نكند،   نوبت   »توقف« 
است زيرا    در   صورت نداش��تن   توانايي   براي تغيير   
ش��رايط، نياز   به    ش��روع   دوباره و   قرار گرفتن   در 

محيط كار جديد   وجود دارد.   

ديدگاهيادداشت
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ناگ
گو

خود   ارزيابي
 پسركوچكي وارد مغازه اي شد، جعبه نوشابه را به سمت تلفن هل داد. بر روي 
جعبه رفت تا دستش به دكمه هاي تلفن برسد و شروع كرد به گرفتن شماره. مغازه دار 

متوجه پسر بود و به مكالماتش گوش مي داد.
پسرک پرسيد: »خانم، مي توانم خواهش كنم كوتاه كردن چمن هاي حياط خانه 

تان را به من بسپاريد؟«
زن پاسخ داد: »كسي هست كه اين كار را برايم انجام مي دهد.«

پسرک گفت: »خانم، من اين كار را با نصف قيمتي كه او مي دهد انجام خواهم 
داد.«زن در جوابش گفت كه از كار اين فرد كاملا راضي است.پسرک بيشتر اصرار كرد 
و پيشنهاد داد: »خانم، من پياده رو و جدول جلوي خانه را هم برايتان جارو مي كنم. در 
اين صورت شما در يكشنبه زيباترين چمن را در كل شهر خواهيد داشت.« مجددا زن 

پاسخش منفي بود. 
پسرک در حالي كه لبخندي بر لب داشت، گوشي را گذاشت. مغازه دار كه به صحبت 
هاي او گوش داده بود به سمتش رفت و گفت: »پسر...، از رفتارت خوشم آمد؛ به خاطر 
اينكه روحيه خاص و خوبي داري دوست دارم كاري به تو بدهم.«پسر جوان جواب 
داد: »نه ممنون، من فقط داشتم عملكردم را مي سنجيدم. من همان كسي هستم كه 

براي اين خانم كار مي كند.«

راههای تحقق مشتری مداری

  مهدي شاهبازي
 كارمندامورمالي شعبه خسارت اروميه

امروزه دنيای كسب وكار بر پايه » مشتری مداری« و »رضايت مشتريان« استوار گشته به 
گونه ای كه گسترش خدمات و حتی ارائه آن بدون در نظر گرفتن اين اصل نه تنها مشكل بلكه 
غير ممكن است. فعالان عرصه اقتصاد و كسانی كه به ماندگاری جاودانه در اين عرصه می 
انديشند، به خوبی می دانند كه اكسيژن تنفس در دنيای تجارت اصل مشتری مداری است و 
درک اين سخن كه »هميشه حق با مشتری است « را سرلوحه برنامه هاي خويش مي دانند. در 
اين ميان آنچه مهم است خود »مشتری مداری« نيست، بلكه ويژگی ها و پرامترهايی است كه 
بايد وجود داشته باشد تا مشتری مداری محقق شود. مشتری مداری  در واقع پاسخی است به 
اين پرسش كه   » مشتری چه می خواهد؟ « يقينا هر كسی كه پاسخی منطقی و كاملتر برای اين 

پرسش داشته باشد او بهتر خواهد توانست خود را مزين به اصل » مشتری مداری« كرده باشد.
لذا به دور از پيچيدگی های زبان علمی، تجربياتی كه می تواند ما را در اين راستا ياری دهد به 

شرح زير بيان می گردد.
1- اولين خواسته مشتری »احترام« است. مشتری به عنوان يك شخص و يك انسان، دارای 
هويتی مستقل و شخصيتی مدنی است كه هميشه دوست دارد اين هويت و شخصيت پاس 
داشته شود و از يك ديدگاه محترمانه به وی نگريسته شود. در برخورد اول با مشتری بايد با 
متانت هر چه تمامتر و با نشاطی برخاسته از علاقه از وی استقبال كرد، با اين كار هم »شخصيت 
انسانی« او را پاس داشته ايم و هم نوع پاسخ مشتری به رفتارهای خود را ترسيم كرده و به 
او قبولانده ايم. مشتری كه با برخوردی مشتاقانه و محترمانه رو به رو شود، در صدد پاسخی 
مشتاقانه و محترمانه برخواهد آمد. از اين رو فضايي به وجود خواهيم آورد كه در آن مشتری 

احساس »بيگانگی « نخواهد كرد.
2-  مشتری در نگاه اول خود ظاهر » آراسته ، مرتب، منظم و تميز« كاركنان و محلی كه در 
آن وارد می شود را می سنجد و هر چقدر اين ظاهر آراسته تر باشد، تشويش های درونی مشتری 

كمتر و كمتر می شود و جاي خود را به آرامش و احساس رضايت خواهد داد.
3- وجود كالاهای » مورد نياز« مشتری در واحد خدماتی می تواند اطمينان وی را به آن واحد 
افزون كند. وقتی مشتری را به خاطر نداشتن كالايی از خود دور می كنيم، يقينا برگشت او را به 
سوی خود با ترديد جدی مواجه كرده ايم. مشتری در فضايی رفت و آمد خواهد داشت كه آرامش 
فكری او را به هم نريزد و يقينا صداقت مديران و كاركنان و تلاش آنها برای حفظ اين آرامش 
فكری، او را در مراجعات بعدی جدی تر خواهد كرد. تا آنجايی كه امكان دارد بايد درخواست های 

مشتريان خود  پاسخ »بله« داشته باشيم.
 5- مشتری انتظار دارد در حداقل » زمان« خدمات ارائه شده به وی صورت گيرد و از طولانی 
شدن زمان هراس دارد. بخصوص مشتريانی كه از مسيرهای طولانی تری مراجعه كنند. و بناچار 
برگشت آن مسير را بايد بپذيرند. از اين رو ايجاد يك » چرخه كاری « مناسب كه در آن بتوان از 
» اتلاف وقت « جلوگيری كرد خواسته درونی مشتريان است. در اين چرخه سه اصل »برنامه 
ريزی مناسب« - » سرعت « و       » دقت« انجام كار و توالی خدمات مهم است. مديران ارشد 
واحدهای خدماتی برای آنكه بتوانند مشتريان را راضی نگه دارند، بايد به ايجاد اين چرخه همت 

گمارند و از كاركنانی استفاده كنند كه مفهوم » زمان« را بخوبی درک كنند.
6- كارمندان يك سازمان عامل اصلی برای رضايت مشتريان می باشند . مخصوصاً 
كارمندانی كه درخط اول قرار دارندوشغل آنها مستلزم تماس مستقيم باعموم مردم است.باتوجه 

به اينكه اينگونه شغلها باكارزياد ومشكلات بسياری همراه است .
 اولًا  : درگزينش كارمندانی ک در خط اول سازمان قرار دارند  پارامترها وفيلترهای خاص 
مربوط به  شغل را بصورت دقيق و  جدی رعايت نمايند .ثانياً : پس از گزينش اين افراد  آموزشهای 
لازمه  را برای ايشان فراهم آورد. البته آموزشی كه منجر به توليد فكرجديد شود نه اينكه فقط 
بازخوانی افكار ديگران صورت گيرد . ثالثاً : درصورت رعايت موارد پيشين برروی كارمندان 
درمحيط كار ؛ بعضی كنترلهای سنتی مديريتی كنارگذاشته شود  و برای تصميم گيری و ارائه راه 
حل به آنها قدرت و اختيار داده شود ومديريت مجموعه به آنها اعتماد داشته باشد .   به طور كلی 
می توان گفت ايجاد »روح اعتماد« و » صداقت« در محيط كار از پارامترهای استوار    » مشتری 
مداری« است و بايد به اين نكته ايمان بياوريم كه » حيات اقتصادی ما به رضايت مشتريان ما 

وابسته است و بدون حضور مشتری ما هم نخواهيم بود«.

تازه هاي بيمه هاي عمر انفرادي

در اجراي مفاد آيين نامه پرداخت كارمزد، پاداش و ارتقاء اجزاي شبكه فروش بيمه هاي 
عمر انفرادي كه به زودي منتشر خواهد شد، فروش كليه نمايندگان در اين رشته براي 
دوره عملكرد 6 ماه دوم سال 1388 ارزيابي خواهد شد. اين ارزيابي اواخر فروردين ماه 
1389 توسط كميته ارزيابي فروش انجام و نتايج آن به شبكه فروش ابلاغ خواهد شد. 
كميته ارزيابي فروش بر اساس عملكرد نمايندگان در شش ماهه دوم و همچنين شش ماهه 
اول سال 88  درباره ارتقاء ايشان از سمت فعلي به سمت بالاتر، پرداخت پاداش و همچنين 
اعطاي برخي امكانات به شبكه فروش تصميم گيري خواهد كرد. شايان ذكر است كه از 
جمله شاخصهاي اساسي در ارتقاء و اعطاي پاداش، "حق بيمه وصولي از صدور هر دوره 
شش ماهه"، "تعداد بيمه نامه" و همچنين "فعاليتهاي آموزشي و ترويجي جهت تربيت 
فروشنده" به عنوان عوامل مثبت و "حق بيمه برگشتي" و "تعداد بيمه نامه اي منجر به ابطال، 
فسخ يا بازخريد" به عنوان عوامل منفي در ارزيابي ها خواهند بود. همچنين پاداش مازاد بر 
كارمزد پرداختي به نمايندگاني كه حدنصابهاي لازم را كسب كرده باشند، اعطا خواهد شد. 
ميزان پاداش فروش براي هر نماينده كه حد نصاب پاداش را كسب كرده، به نسبت حق بيمه 
وصولي در دوره ارزيابي از كل وصول نمايندگان حائز شرايط خواهد بود. نمايندگاني كه 
بيش از 10درصد بيمه نامه هاي آنها دچار ابطال، فسخ يا بازخريد شده باشد، از شمول دريافت 

پاداش و ارتقاء مستثني خواهند شد.
جشنواره فروش نوروزي نمايندگان

همه ساله با فرارسيدن سال نو و تغيير در آهنگ زندگي هموطنان، فصل سفر و بازديدهاي 
خانوادگي نيز فرا مي رسد. عليرغم تقويت پيوندهاي خانوادگي، در فصل زايش دوباره طبيعت، 
فروش برخي بيمه نامه ها همچون عمر انفرادي به دليل عدم دسترسي نمايندگان به مشتريان 
دچار افت مي گردد. با اين حال اين شرايط فرصتي براي معرفي بيمه  عمر در ديدوبازديدهاي 
خانوادگي فراهم مي نمايد كه نمايندگان مي توانند با تشويق مشتريان خود به معرفي اين بيمه 
به خويشاوندان و ارائه شرايط ويژه به ايشان، از ظرفيتهاي بسيار مناسب نوروز براي افزايش 
فروش خود استفاده كند.  در همين راستا و به منظور ارتقاي فروش و تشويق نمايندگان فعال 
در رشته عمر انفرادي، جشنواره فروش ويژه اي به مناسبت آغاز سال نو از ابتداي اسفند 88 
تا آخر فروردين 89 برگزار خواهد شد. در اين جشنواره به ده نفر از نمايندگاني كه دراين دوره 
زماني بتوانند بيشترين حق بيمه وصولي و تعداد فروش را از صدور اين دوره كسب نمايند، 
جوايز نفيسي اعطا خواهد شد. لازم به ذكر است كه جوايز اين جشنواره جدا از پاداش و ارزيابي 

عملكرد شش ماهه خواهد بود.

MDRT عضويت نمايندگان پارسيان در
و  فروشندگان  برترين  گردهمايي  براي  را  همايشي   MDRT انجمن  ساله  هر 
ارائه دهندگان خدمات مالي از جمله بيمه هاي عمر برگزار مي نمايد كه طي آن اعضاي اين 
انجمن جهت آشنايي و تبادل نظر و كسب تجربيات فروشندگان حرفه اي گرد هم مي آيند. 
متقاضيان عضويت در اين انجمن لازم است بايستي براي ارسال مدارک و اخذ تاييديه هاي 
لازم، در مهلت مقرر اقدام فرمايند. با توجه به اينكه عضويت در اين انجمن فرصتهاي مناسبي 
را براي كسب تجربه هاي جهاني در اختيار شبكه فروش بيمه هاي عمر انفرادي خواهد 
گذاشت، شركت بيمه پارسيان مقدمات لازم را جهت تسهيل در اين امر و اعطاي گواهينامه 
 به نمايندگان، فراهم نموده و تسهيلات ويژه اي را براي نمايندگان حائز شرايط عضويت، در 
نظر گرفته است. شرايط اوليه براي عضويت در اين انجمن در سال 2010، دريافت كارمزدي 
معادل 87،900 دلار امريكا )244 ميليون ريال در ايران( از فروش بيمه هاي عمر يا وصول 
175،800 دلار حق بيمه )488 ميليون ريال در ايران( از بيمه نامه هاي صادره طي سال 2009 
است. عدم تناسب ارزش ريالي حد نصابها با ارزش دلاري آنها به دليل لحاظ كردن شرايط 

فروش و وضعيت بيمه اي هر كشور بوده است  و توسط انجمن MDRT تعيين شده است.
معرفي سامانه پرداخت الكترونيك حق بيمه هاي عمر

به منظور رفاه حال بيمه گذاران و نمايندگان محترم بيمه پارسيان و نيز گسترش تجارت 
الكترونيك، سامانه پرداخت الكترونيك اقساط بيمه هاي عمر راه اندازي شده است. براي استفاده 
 http://eservices.parsianinsurance.ir از اين سامانه مي توانيد با مراجعه به نشاني
و انتخاب گزينه پرداخت اينترنتي بيمه عمر از منوي سمت راست و يا مراجعه به آدرس مستقيم 
lifepolicy/77.237.83.140//:http/  با درج كدمشتري مربوط به قسط موردنظر، وارد 
سامانه پرداخت الكترونيك شده و از طريق كارتهاي بانكهاي عضو شتاب، مبلغ حق بيمه را 
پرداخت نماييد. براي پرداخت از طريق اينترنت نياز به رمز دوم كارت هاي بانكي است كه مي 
توان اين رمز را از شعب بانك و يا دستگاههاي خودپرداز دريافت كرد. منظور از كد مشتري، شماره 
17رقمي درج شده بر روي برگه هاي دفترچه اقساط بوده و براي هر يك  از اقساط منحصر به فرد 

است و در صورت درج آن به اشتباه، عمليات واريز انجام نخواهد شد.
برترين هاي عمر انفرادي - دي ماه 88

طبق آمار ارائه شده برترين هاي بيمه هاي عمر انفرادي در جدول زير آورده شده است. 
يادآور مي شود كه برترين ها بر اساس حق بيمه وصولي از فروش هر ماه  معرفي مي شوند.

ارزيابي فروش بيمه هاي عمر انفرادي
حكايت

بر اساس يك تحقيق مشخص شد همكار بداخلاق و تند مزاج بدترين چيز در 
يك محيط كاری است. در اين تحقيقات همكار بداخلاق به عنوان آزاردهنده ترين 
مورد در يك محيط كاری و بالاتر از مشكلات كامپوترها و سياست های محل 
كار قرار گرفت. در نظرسنجی كه توسط Opinium Research انجام شد 
ليستی از موارد مشكل زا در محل كار تهيه شد و از كارمندان خواسته شد به ترتيب 
اهميت آن ها را مرتب كنند. بيش از 37 درصد از كارمندان اعلام كردند كار كردن با 
شخص بداخلاق و تند مزاج بدترين معضلی است كه بايد در محيط كار تحمل كنند 
به طوری كه اين موضوع با يك درصد اختلاف در بالای خرابی های كاميپوتر قرار 
گرفت. از ديگر مشكلاتی كه در محيط كار آزاردهنده هستند می توان به صحبت 
كردن شخصی با صدای بلند با تلفن ، رعايت قوانين سخت ، دست شويی های كثيف 

و بدبودن شرايط تهويه و گرم و سرد بودن محل كار اشاره كرد.
جيمز اندرسبی از Opinium research در اين باره گفت: خلقيات و طرز رفتار 
همكاران به قدری مهم است كه تعداد زيادی از افرادی كه در اين تحقيقات شركت 
داشتند اعلام كردند اين موضوع به همراه ديگر مواردی كه ذكر شد می تواند آن ها را 
وادار به ترک شغل خود كند. اين در حالی است كه چندی پيش تحقيق مشابهی انجام 
شد و خرابی سيستم های كامپيوتری به عنوان آزاردهنده ترين مورد در ادارات توسط 

كارمندان انتخاب شد.

همكار بداخلاق بدترين معضل در محيط کار است

لوح

مش�تري تنها رئيس�ي اس�ت که بايد اورا 
راض�ي نگ�ه داري�د چ�را ک�ه ه�ر لحظه 
بخواهد ش�ما را اخراج مي کند و هرگاه 
از ش�ما و فعاليت هايتان ناراضي باشد شما 

را کنار مي گذارد.
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