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مديرعامل  درديدارنوروزي عنوان كرد

بيمه پارسيان سال 89 را بهتراز گذشته به پايان مي رساند
بيمه پارسيان بازهم در ميان 100 شركت برتر كشور قرار گرفت

صفحه3

صفحه2

پيام مديرعامل به مناسبت سال نو 
اعضاي محترم خانواده بزرگ  بيمه پارسيان، بزرگترين شركت 
بيمه خصوصي كشور، در سال جاري نيز با اتكال به خداوند متعال 
توانست روند رو به رشد خود را حفظ نموده و به عنوان يكي از 
اعضاي خانواده بزرگ پارسيان، همچون گذشته زمينه ارتقاي 

بيش از پيش نام پارسيان را فراهم آورد.
بي‌ترديد حضور فعال و همه جانبه بيمه در اين عرصه بدون 
همكاري و همدلي كليه كاركنان و نمايندگان پرتلاش و دلسوز 
آن ميسر نمي‌گرديد. در سايه مساعي ارزشمند همكاران و عنايت 
مشتريان بود كه توانستيم با تدبير  و تلاش گروهي خردمندانه 
مشكلات و محدوديتهاي مختلف را پشت سر گذاشته و با توسعه 
كيفي و كمي خدمات، گامهاي اثربخشي را در نيل به توسعه 

عدالت محور برداريم.
 اينجانب، ضمن قدرداني از تلاش‌هاي بي‌شائبه و فعاليت‌هاي 
ثمربخش كليه اعضاي خانواده پارسيان علي‌الخصوص همكاران 
جديد،  حلول سال  آستانه  در  پارسيان،  بيمه  در شركت  خود 
صميمانه‌ترين شادباش‌هاي خود را تقديم داشته، براي شما و 
خانواده محترمتان سالي سرشار از سعادت، بهروزي و سلامتي را 

از درگاه خداوند مهربان مسئلت مي‌نمايم.
اميدوارم گروه بزرگ پارسيان چون گذشته و به پشتوانه ياري 
انساني و اعتبار سازماني و  خدا، برخورداري از سرمايه هاي 
ارائه خدماتي در شان نام پارسيان و مردم بزرگ ايران اسلامي 
عزيزمان، بتواند روند رشد و تعالي روزافزون خود را در آينده نيز 

تداوم بخشد.

‌نگاه روز

  همكاران واحد بيمه هاي مسووليت   همكاران واحد مالي 

   همكاران واحد بيمه عمر انفرادي   همكاران واحد بيمه اشخاص 
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با اعلام نتایج رتب��ه بندی 100 ش��رکت برتر 
ایران براس��اس عملکرد س��ال 1387 از س��وی 
سازمان مدیریت صنعتی؛ بیمه پارسیان همچنان 
و همانند س��ال های قبل و از ابتدای تاس��یس تا 
کنون به عن��وان تنها بیمه خصوصی کش��ور در 

سال 1387 در این فهرست جای دارد.
به گ��زارش روابط عموم��ی بیمه پاس��یان ؛ بر 
اساس این رتبه بندی که با توجه به حجم فروش 
ش��رکتها انجام می گیرد ،بیمه پارسیان سومین 
بیمه موفق کش��ور اس��ت و برای ششمین سال 
پیاپی برترین رتبه را در میان ش��رکت های بیمه 

خصوصی از آن خود کرده است.
بر اس��اس این گ��زارش، بیم��ه پارس��یان  در 

فهرست صد ش��رکت برتر کش��ور همانند سال 
گذش��ته در رتب��ه 83 ج��ای دارد.  خاطر نش��ان 
می‌سازد مجموع فروش بیمه پارسیان نسبت به 

سال 86 رشد 20درصدی را نشان می دهد.
بیم��ه پارس��یان اکن��ون ب��ا تع��داد 1304 
نمایندگی،31 باجه صدور مس��تقر درشعب بانک 
پاسیان)ICD( و 18 مجتمع بیمه ای و 47 واحد 
پرداخت خس��ارت در سراسر کش��ور آماده ارائه 

خدمت به هم میهنان خود می باشد.
بیمه پارس��یان با تیکه ب��ر دانش ،ن��وآوری و 
خلاقیت کارکنان و نمایندگان خود و اتخاذ تدابیر 
مناسب و هوش��مندانه روند روبه رش��د خود را با 

قدرت ادامه خواهد داد.

 اعضاي جديد كميته هاي فني
تسهيلات رفاهي، نرخ وبررسي تخلفات نمايندگان اعلام شد

بیمه پارسیان از ابتدای تاسیس تاکنون در میان صد شرکت برتر کشور
با اعلام نتایج رتبه بندی 100 شرکت برتر ایران براساس عملکرد سال 
1387 از سوی سازمان مدیریت صنعتی؛ بیمه پارسیان همچنان و همانند 
سال های قبل و از ابتدای تاسیس تا کنون به عنوان تنها بیمه خصوصی 
کشور در سال 1387 در این فهرست جای دارد. به گزارش روابط عمومی 
بیمه پاسیان ؛ بر اساس این رتبه بندی که با توجه به حجم فروش شرکتها 
انجام می گیرد ،بیمه پاسیان سومین بیمه موفق کشور است و برای ششمین 
سال پیاپی برترین رتبه را در میان شرکت های بیمه خصوصی از آن خود 
کرده است. بر اساس این گزارش، بیمه پارسیان  در فهرست صد شرکت 

برتر کشور همانند سال گذشته در رتبه 83 جای دارد.  خاطر نشان می 
سازد مجموع فروش بیمه پارسیان نسبت به سال 86 رشد 20درصدی را 
نشان می دهد. بیمه پارسیان اکنون با تعداد 1304 نمایندگی،31 باجه صدور 
مستقر درشعب بانک پاسیان)ICD( و 18 مجتمع بیمه ای در سراسر کشور 

آماده ارائه خدمت به هم میهنان خود می باشد. 
بیمه پارسیان با تیکه بر دانش ،نوآوری و خلاقیت کارکنان و نمایندگان 
خود و اتخاذ تدابیر مناسب و هوشمندانه روند روبه رشد خود را با قدرت ادامه 

خواهد داد.

اعضاي جديد كميته هاي فني،تسهيلات رفاهي، نرخ وبررسي تخلفات نمايندگان اعلام شد.
حسين كريم خان زند مديرعامل بيمه پارس��يان با بازآرايي تركيب كميته هاي فني ونرخ ،تسهيلات 

رفاهي و بررسي تخلفات نمايندگان اعضاي جديد را به شرح ذيل اعلام كرد.

بیمه پارسیان از ابتدای تاسیس تاکنون در میان صد شرکت برتر کشور  چگونه با هر كسي صحبت كنيم؟
 )92 راهكار ساده براي رسيدن به موفقيت بزرگ در روابط(

آيا تاكنون اشخاص موفقي را تحسين كرده‌ايد كه به نظر مي‌رسد 
آنچه را مي‌خواهند در اختيار دارند؟ اين اشخاص را مي‌بينيد كه در 
جلسات تجاري و در مهماني‌هاي اجتماعي با اطمينان خاطر و اعتماد 
به نفس بالا حرف مي‌زنند. اينها كساني هستند كه بهترين مشاغل 
را از آن خود كرده‌اند، بهترين همسران را دارند، دوستان ناب دارند و 

حساب‌هاي بانكي‌شان پر از پول است.
اما تند نرويد و با عجله قضاوت نكنيد! بسياري از آنها از شما باهوش‌تر 
و با استعدادتر نيستند. از شما بيشتر درس نخوانده‌اند. حتي جذاب‌تر 
از شما هم نيستند. با اين حساب موضوع از چه قرار است؟ بعضي‌ها 
مي‌گويند آنها اين ويژگي‌ها را به ارث برده‌اند و يا خيلي ساده از بخت و 
اقبال بلند بهره داشتند. علت موفقيت اين افراد اين است كه در روابط 

خود با ساير انسان‌‌ها از مهارت‌هاي بيشتري برخوردارند.
مطالبي كه در بالا آورده شده بخشي از مقدمه كتاب "چگونه با هر 
كسي صحبت كنيم )92 راهكار ساده براي رسيدن به موفقيت‌هاي 
بزرگ در روابط(" است. بخشي از مطالبي كه در اين كتاب مي‌خوانيد به 

شرح زير مي‌باشد:‌
چگونه بدون يك كلمه حرف نظر ديگران را به خود جلب كنيم؟

بعد از سلام چه مي‌گوييد؟
چگونه مانند يك شخص مهم حرف بزنيم؟

چگونه در ميان هر جمعيتي يك خودماني باشيم؟
كبوتر با كبوتر باز با باز كند همجنس با همجنس پرواز.

تفاوت ميان تعريف، حسن جويي و چاپلوسي.
چگونه بر دل‌ها اثر بگذاريم؟

در ميهماني‌ها مانند يك سياستمدار رفتار كنيد.
موقعيت‌هاي دشوار.

و  بوده  لوندز  ليل  اثر  كنيم  صحبت  كسي  هر  با  چگونه  كتاب 
توسط مهدي قراچه داغي ترجمه و انتشارات ذهن آويز آنرا در سال 
1387منتشر كرده است. براي تهيه اين كتاب مي توانيد به وب سايت 

www.adinebook.com مراجعه نماييد. 

معرفي كتاب

8888 بيمه نامه باربري در سال 88
اداره صدور بيمه هاي باربري اعلام كرد: شركت بيمه پارسيان در 

سال 1388 معادل 8888 فقره بيمه نامه باربري صادر كرده است.
اين در حالي است كه بيمه پارسيان در نظر دارد سهم خود را از ساير 

رشته هاي بيمه اي به غير از اتومبيل از بازار افزايش دهد.

50درصد تخفيف براي كاركنان بيمه پارسيان
اسماعيل سنگجويي مديرعامل تله كابين بام سبز لاهيجان طي نامه 
اي به مديرعامل بيمه پارسيان ضمن ابراز خرسندي از اينكه مجتمع 
تفريحي و سياحتي تله كابين لاهيجان تحت پوشش بيمه پارسيان 
قراردارد اعلام كرد: كاركنان بيمه پارسيان با ارايه كارت شناسايي و 
يا معرفي نامه از شركت مي توانند از تخفيف 50درصدي تله كابين 

لاهيجان بهره مند شوند.
يادآور مي شود: اين تخفيف تا پايان سال 89 اعتباردارد. 

توضيح عكس
اولين مجمع جهاني مديريت در شرق كشور با حمايت 

مالي بيمه پارسيان )نمايندگي حميد امامي كد 520260( 
طي روزهاي 11و 12اسفند ماه  88 در سالن همايشهاي 

صداوسيما مشهد مقدس برگزار شد.

حس�ين جمال�ي مديرعامل ش�ركت س�رمايه گذاري 
صندوق بازنشستگي كاركنان صنعت نفت با ارسال نامه 
اي حضور ش�ركت بيمه پارسيان درفهرست صد شركت 
برتر كش�ور را به حس�ين كريم خان زن�د مديرعامل اين 

شركت تبريك گفتند.
دراين نامه آمده است: حضور بيمه پارسيان در ميان صد 
شركت برتر كشورمان موجب مسرت شد، ضمن تبريك 

اميد است با ياري خدواند متعال پيروز و موفق باشيد. 

جمع�ي از نمايندگان مش�هد با ارس�ال نام�ه اي به 
دفتررواب�ط عمومي ش�ركت از زحمات آق�اي امامي 
نماين�ده فع�ال ش�عبه مش�هد در آم�وزش عال�ي 
بازارياب�ي ونح�وه مطل�وب جلب مش�تري تش�كر و 

قدر‌داني كردند.

ط�ي احكام�ي جداگانه از س�وي مديرمحت�رم منابع 
انس�اني خانم ه�ا  طاه�ره مخت�اري حاصل به س�مت 
رييس اداره بيمه هاي درمان گروهي و حوادث انفرادي 
،معصومه اطيابي به سمت رييس اداره تحقيقات بازار و 
نسترن اكبري به سمت  رييس اداره مطالعه و پژوهش 

منصوب شدند.
همچني�ن آقاي�ان   عل�ي اكبر عط�ار منش به س�مت 
سرپرست مجتمع بيمه اي يزد و سيد محسن حسيني 
به س�مت رئيس اداره ص�دور بيمه هاي عم�ر و حوادث 
گروهي با حك�م مديرمحت�رم منابع انس�اني منصوب 

شدند.

كميته بررسي تخلفات نمايندگان 

محمد حسين نورائي 
دانش

رئيس كميته

دبير كميتهمحمدرضا تمجيدي

عضو كميتهآقاي امير حمزه شفيعي

عضو كميتهجعفر سلطاني

كميته نرخ 

رئيس كميتهمحمد حسين نورايي دانش
دبير كميتهمحمدرضا تمجيدي
عضو كميتهامير حمزه شفيعي

مدعومدير واحد مربوطه، حسب مورد

كميته تسهيلات رفاهي : 

رئيس كميتهفريبرز حاتمي
دبير كميتهآرام رشيدي

عضو كميتهاميرحمزه شفيعي

كميته فني 

رييس كميتهعلي اصغر عنايت
دبير كميتهناصر كيان وش

عضو كميتهمحمد حسين نورايي دانش
عضو كميتهعزيزا... بيات
عضو كميتهحسين حاتمي

مدعومدير واحد مربوطه، حسب مورد
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مديرعامل درديدارنوروزي عنوان كرد

بيمه پارسيان سال 89 را بهتراز گذشته به پايان مي رساند

كريم‌خان زند با اشاره به حضور 
يك هزارو 300 نماينده بيمه پارسيان 

درسراسركشورگفت: بيمه پارسيان كماكان گذشته 
برنامه هاي خود را با جديت دنبال خواهد كرد اما 

از نمايندگان جوان و پرتلاش پارسيان مي خواهم به 
عنوان افرادي كه درخط مقدم ارايه خدمات به مشتريان 

قرار دارند با عملكردي حرفه اي براي حفظ و جلب 
بيشتر رضايت مشتريان از تمام توان خود بهره مند شوند

حسين كريم خان زند مديرعامل بيمه پارسيان پس از به پايان رسيدن 
تعطيلات نوروزي با كاركنان شركت ديدارو گفت و گو كرد.

او ضمن تبريك سال نو و آرزوي سلامتي و توفيق براي خانواده بزرگ 
پارسيان سخنراني خود را با اعلام تازه ترين گزارش مديريت  IT مبني بر 

رشد 8درصدي عملكرد بيمه پارسيان در سال 1388آغاز كرد.
كريم خان زند با بيان اينكه رشد متوسط صنعت بيمه در 11ماهه سال 88 
حدود 12 درصد بوده است متذكرشد: هرچند تلاش كاركنان و نمايندگان 
بيمه پارسيان قابل تقديراست اما با توجه به پتانسيل هاي اين شركت و از 
همه مهم تر نيروي انساني باتجربه و پرتلاش آن رشد 8درصد قابل قبول 

نيست.
او با يادآوري نوسانات شاخص هاي اقتصادي در سال 88 ادامه داد: هرچند 
شاخص هاي اقتصادي درايران و دنيا نوسانات زيادي داشت و همچنان 
بربخش هاي مختلف اقتصادي تاثيرگذاراست اما با همدلي و تلاش بيشتر 
در سال همت مضاعفو كارمضاعف  مي توان بر مشكلات چيره شد و كارها 

را با كيفيت بهتروبيشتري انجام داد.
مديرعامل بيمه پارسيان افزود: سال 88 با تمام فرازو نشيب هايش به 
پايان رسيد وشركت بيمه پارسيان براساس برنامه از پيش تعيين شده 
حركت كرد، درسال 89 نيز همان استراتژي ها دنبال خواهد شد و اميد است 
با تلاش بيشتراهداف متعالي آن كه همانا جلب رضايت مشتري ،سود آوري  

وحفظ ارزش نام پارسيان است محقق شود.
او سال 89 را سالي متفاوت با سال هاي اخيردانست و اظهارداشت: امكان 
اجراي طرح هدفمند كردن يارانه ها براي نخستين بار دركشور درسال 89 
وجود دارد ، همچنين به استثناي هند و چين خاورميانه رشد اقتصادي منفي 
را تجربه مي كند كه تمامي اين موارد شرايط جديدي را رقم مي زند كه بايد 

با درايت ،برنامه ريزي وتدبير آماده فعاليت درسال جديد باشيم.
كريم خان زند تاكيد كرد: ماندگاري بيمه پارسيان به جذب پرتفوي، 

سرمايه گذاري هاي درست و ارايه خدمات مطلوب بستگي دارد. 
مديرعامل بيمه پارسيان ادامه داد: ورود شركت هاي بيمه تازه وارد، 
خصوصي سازي بيمه هاي دولتي مشمول اصل 44 وحذف تعرفه رشته‌هاي 

بيمه اي بازار را به شدت رقابتي كرده و رقبا آرام نخواهند نشست.
پارسيان  بيمه  نماينده   300 هزارو  يك  حضور  به  اشاره  با  وي 
خود  هاي  برنامه  گذشته  همانند  پارسيان  بيمه  درسراسركشورگفت: 
را با جديت دنبال خواهد كرد اما از نمايندگان جوان و پرتلاش پارسيان 
مي‌خواهم به عنوان افرادي كه درخط مقدم ارايه خدمات به مشتريان قرار 
دارند با عملكردي حرفه اي براي حفظ و جلب بيشتر رضايت مشتريان از 

تمام توان خود بهره مند شوند.
كريم خان زند تصريح كرد: براساس استراتژي شركت به جهت ارتقاي 
كيفي نمايندگان اهتمام مي‌ورزيم كه نتيجه مثبت اين عملكرد به همكاري 
و تعامل بيشتر مديران ستادي با شبكه فروش درارايه نرخ و شرايط بستگي 
دارد. وي از كنترل هزينه هاي عملياتي و پرداخت خسارات به عنوان ابزاري 
در راستاي رشد سود آوري شركت نام برد و اظهارداشت: سال 89 را با ارايه 
ايده و طرح هاي نوين به بازار براي جذب مشتريان جديد و همچنين حفظ 

مشتريان قبلي آغازخواهيم كرد.
100درصد  به  نزديك  تمديد  و  بيمه‌نامه‌ها  پيگيري  داد:  ادامه  او 
ارايه  امربا  اين  پارسيان است كه  بيمه  از اهداف  بيمه‌نامه‌هاي گذشته 
طرح‌هاي جديد بيمه اي ومتناسب با نيازهاي متنوع مشتريان محقق 
خواهد شد. كريم خان زند آموزش را بحثي جدي عنوان كرد و گفت: درسال 
89 ارتقاي سطح دانش ازبالاترين سطح مديريتي تا نمايندگان شركت اجرا 

خواهد شد .
او برمديريت اصولي ريسك ها و ارايه نرخ و شرايط متناسب با خطرات 
تاكيد كرد و افزود: بدون ترديد بيمه پارسيان سال 89 را بهتراز سال هاي 

گذشته به پايان خواهد رساند.
كريم خان زند پرتفوي بيمه پارسيان در پايان سال 88 را 350ميليارد 
تومان اعلام كرد و گفت: بيمه پارسيان به عنوان بزرگترين بيمه خصوصي 
كشور بايد از تمام پتانسيل هاي خود براي افزايش پرتفوي و سهم بيشتر 
آرزوي  خاتمه ضمن  در  پارسيان  بيمه  مديرعامل  نمايد.  استفاده  بازار 
سلامتي و شادابي براي خانواده بزرگ  پارسيان از كاركنان بيمه خواست تا 

براي حفظ نام وسود آوري بيمه پارسيان  تلاش كنند.



4

ایجاد یک شبکه بازاریابی یا یک تیم بازاریابی از ضروریات یک نمایندگی 
است و اگر این امرمهم محقق شود ،موفقیت چندین برابر خواهد شد .

اين بخشي از گفته هاي احمد نظري نماينده فعال بيمه پارسيان در 
پايتخت است كه گفت و گوي مفصل آن با ماهنامه چتردر ادامه مي آيد:

-  شما به فروش بیمه های اجباری اعتقاد دارید ؟
: با عرض سلام و تبریک سال نو خدمت کلیه همکاران و دوستان گرامی 
و همچنین تبریک ویژه به خانواده بزرگ بیمه پارسیان در پاسخ به سئوال 
شما باید بگویم شخصا هیچگاه برای فروش بیمه های اجباری به شخصی 
مراجعه نکردم و هیچگونه فعالیت بازاریابی در این زمینه انجام نمی دهم و 
اعتقادی به فروش آن ندارم اما اگر شخصی مراجعه کند برای خرید آن از 
این فرصت برای فروش بیمه های دیگر استفاده می کنم البته اینکه این امر 

نباید باعث نارضایتی مشتری شود. 
- طرح بیمه پارسیان برای بیمه های اختیاری مانند عمرو آتش 

سوزی منازل مناسب است ؟
: معتقدم که شرکت بیمه برای فروش محصولات اختیاری باید طرح های 
متفاوتی اريه کند كه اتفاقا طرح هاي  پارسيان  مناسب بودند. اما جمله 
معروفی وجود دارد که می گوید: ))بیمه فروختنی است و کسی برای خرید 
آن مراجعه نمی کند (( اگر نماینده ای فعالیت بازاریابی مناسبی نداشته باشد 
اگر از طرف شرکت هزاران طرح  فروش مختلف ارئه شود به هیچ نتیجه ای 
نمی رسد ایجاد یک شبکه بازاریابی یا یک تیم بازاریابی از ضروریات یک 

نمایندگی است و اگر این مهم محقق گردد وقتی از طرف شرکت طرحی 
اعلام  می شود موفقیت شما چندین برابر خواهد شد. 

- در مورد طرح های جدید از جمله طرح امید بیمه پارسیان چه 
نظری دارید ؟ 

:جا دارد در اینجا از واحد بازاروتحقیق و توسعه تشکر کنم که با طراحی 
و اجرای چنین طرحهایی باعث شناخته شدن خدمات بیمه ای می شوند و 
نکته مهم اینجاست که ایجاد وادامه دار بودن چنین طرحهایی که جذابیت 
لازم و تبلیغات کافی روی آن انجام شده باشد می تواند نقطه تمایز شرکت 
بیمه پارسیان نسبت به سایر شرکتهای بیمه ای باشد و البته اگر دوستان در 
واحد بازار قبل از شروع تبلیغات زمان اجرای طرح را به نمایندگان اعلام 
کنند نمایندگان می توانند برای زمان اجرای آن برنامه ریزی کنند تا بهره 

بیشتری ببرند و قطعا موفیقت بیشتری را در پی خواهد داشت 
- نظر شما در مورد نرخ تعرفه رشته های مختلف بیمه ای چیست ؟

: در بحث تعرفه نماینده یا بازاریاب نباید مشتری خود را بابت گرانتر بودن 
حق بیمه از دست بدهند یعنی به عبارتی تعرفه اصلا مهم نیست، خدمت 
ارائه شده شما و وفاداری مشتری و اعتقاد مشتری در ارائه خدمات شما در 
زمان حادثه مهم است به عنوان مثل تعدادی بیمه نامه مسئولیت و آتش 
سوزی در سال گذشته صادر کرده ام که نرخ شرکت نسبت به شرکتهای 
دیگر بیشتر بوده است اما مشتری ترجیح داد که بیمه خود را از من و از 
شرکت مطبوع من خریداری کند چون متقاعد شد که من در زمان وارد 
شدن خسارت به وی در کنار او هستم و شرکت من در کمال حسن نیت به 

تعهداتش عمل خواهد کرد 
- آیا آزاد سازی یا حذف تعرفه موجب رقابت خواهد شد ؟

: امیدوارم که موجب رقابت سالم گردد و نه جنگ قیمت ، اگر جنگ قیمت 
اتفاق بیافتد و برای تحاسب مشتری شرکتها دست به شکست ناشیانه وغیر 
حرفه ای قیمت بزنند نه تنها رقابت به وجود نخواهد آمد و باعث پیشرفت 
صنعت نخواهد شد بلکه به ضرر شرکتهای بیمه ای خواهد شد و ظاهرا تنها 
برنده میدان مشتری خواهد بود ،اما اگر با در نظر گرفتن تمامی جوانب این 
امر صورت گیرد یکفیت خدمات ملاک انتخاب مشتری خواهد بود نه قیمت 
و امیدوارم که با آزاد سازی تعرفه شرکتهای بیمه به سمت مطلوبیت خدمات 

و مشتری سالاری گام بردارند نه جنگ قیمت . 
-  شما بیشتر تمایل به صدور کدام رشته های بیمه ای دارید ؟

:گرچه به خاطر پاره ای مشکلات و لطف دوستان در چندماه گذشته کم 
کار بودم اما پورتفوی نمایندگی که بیش از 90درصد آن را عمر و سرمایه 
گذاری تشیکل داده است نشان دهنده علاقه من به این محصول است 
و تمام تلاش خود را در این زمینه به کار خواهم بست تا روزی هیچ ایرانی 
بدون بیمه عمر و سرمایه گذاری وجود نداشته باشد البته نظر بنده این است 

که هر ایرانی نه یک بیمه  عمربلکه چندین بیمه عمر نیاز دارد.
- آیا از نحوه ارتباط مدیران ستادی پارسیان با نمایندگان رضایت 

دارید ؟

: ببینید بنده با بیش از چندین سال سابقه بیمه ای و بازاریابی در شرکتهای 
مختلف و ارتباط با مدیران ستادی چندین شرکت بیمه مقیاس خوبی برای 
اعلام این نکته را دارم که صادقانه ترین ، مطلوبترین و دلسوزانه ترین 
برخوردها را در شرکت بیمه پارسیان مشاهده کردم و در دسترس بودن و 
بدون تشریفات ملاقات کردن مدیران از محاسن این شرکت است و چنین 
برخوردهای از طرف مدیران ستادی دلگرمی بیشتری برای ادامه همکاری 
ایجاد می کند که  از همگی تشکر و قدردانی می کنم اما یک توصیه کیی 
از بزرگان می فرماید:» هر روز بکوشید تا نسبت به دیروز بهتر باشید و برای 

خوب بودن هیچ سقفی در نظر نگیرید«
- چه توصیه ای برای نمایندگان جهت بالا بردن پرتفوی نمایندگی 

دارید ؟ 
: سئوال شما احتیاج به چندین جلد کتاب دارد اما خلاصه وار اگر عنوان 
کنم 1( برنامه ریزی 2( یک نماینده باید توانائی های خود را شناسائی 
کند 3(نسبت به توانائی های خود بازار هدفی را انتخاب کند 4( شناسائی 
نیازهای بازار هدف 5( تعیین استراتژی فروش 6( هماهنگی با  نیاز بازار 
راجب  کامل  اطلاعات  کسب   )8 بازاریابی  استراتژی  7(تعیین  هدف 
محصول 9( فروش 10( بازخورد 11( برنامه ریزی مجدد و مهمترین 
مطلب ،نسبت به کار خود اشتیاق داشته باشید ،بیشتر گوش کنید، با 
مشتری همدلی کنید ، پیگیر باشید ، ظاهر مناسب داشته باشید و به روز 
باشید گرچه که نمی توان با موارد بالا مطلب را مختصر کرد ولی با رعایت 
این مطالب و تکرار جمله معروف من که من محکوم به موفقت هستم 
موفق خواهید شد و در ذهنتان همیشه به این نکته توجه داشته باشید 

شکست تاخیر درپیروزی است. 
- برای حفظ مشتریان خود از چه ابزارهای تشویقی باید استفاده 

کنیم ؟
: برای ایجاد وفاداری در مشتری مهمترین ابزار روابط عمومی شماست 
و خدمات بعد از فروش شما البته در حال حاضر در بازار ابزارهای برای آن 
تعریف شده مانند سرویس رکیاوری اما توصیه من به کلیه همکاران این 
است که نه تنها با مشتری بلکه با دوستان خود صادقانه و بدور از نیرنگ 

برخورد کنید که مهمترین عامل وفاداری مشتری است. 
- در پایان اگر پیشنهادی برای شرکت یا حرفی برای خوانندگان 

چتر دارید بفرمائید؟
: باارزشترین چیز در زندگی شما وقت شماست پس در انتخاب همکار 
،دوست ، شریک خود تحقیق و دقت لازم را انجام دهید تا در آینده از اینکه 
وقت خود را صرف شخص یا کاری  کرده اید  که ارزشش را نداشته پشیمان 

نشوید .
پیشنهاد من به شرکت این است که کمیته ای را جهت بازنگری کلیه 
خدمات شرکت از ابتدا تا انتها  تشیکل دهد که هر محصول را بازنگری کنند 
و اگر امکان بهتر شدن آن وجود دارد تغییر را ایجاد کند البته نگاه  این کمیته 

باید نگاه مشتری باشد .

ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ،  فروردين ماه  سال 1389 ، شماره بيست و هفتم

گو
ت و

گف

اول بازاريابي بعد صدور

آرامشي در دل توفان  
تنظيم : نرجس كهتري

در دنياي پراضطراب امروز آرامش وراحتي خيال نعمتي 
است که بسياري آرزوي آن را دارند اما براي رسيدن به آن 
تنها آرزو کافي نيست بلکه بايد قدم پيش نهاد و کاري 
کرد. آنچه در پي مي آيد برخي تکنيکهاي رواني شناختي 
است که ضمن کمک به رفع تشويش ونگراني آرامش و 

نشاط و شادي را در زندگي ما رونق مي بخشد.
راز اول : با خدا ارتباط برقرار کنيد

حداقل نياز انسان به روح خدايي مانند احتياج نوزاد به 
مادر است به همان ميزان که جسم براي ادامه حيات به 
هوا و غذا نيازمند است، روح و باطن نيز به هدايت الهي 
وروح رباني محتاج است. آرامش جان، زميني حاصلخيز 
است که دانه هاي"خواست و نياز"درآن به خوبي مي رويد. 
با توجه به خداوند و خواندن نامهاي او همراهي وپشتباني 
خدا را به سوي خود جلب کنيد پس به خداوند توجه کنيد تا 
الهي شويد! به خدا توکل کنيد. هرچه ارتباط شما با خدا اين 
نيروي عظيم وخرد لايتناهي بيشتر و بيشترشود آرامش و 
نشاط بيشتري را در خود تجربه مي کنيد و هر چه ارتباط 
شما با خدا محدودتر شود ترس واضطراب بيشتري بر شما 

چيره مي شود. 
خداوند فرموده است"اگر مرا ياري کنيد شما را ياري 
ميک‌نم و قدمهايتان را استوار مي‌گردانم" يار خدا بودن 
يعني براساس قوانين الهي رفتار کردن، گناه نکردن، 
کمک به ديگران، نرنجاندن ديگران، احترام به والدين و 

درواقع يار خدا بودن همان ياري کردن به خود است.
رازدوم: ازآنچه هستيد راضي باشيد

بدن وسيله زندگي است نه جوهرآن. آن قدر که ما 
انسانها با ظاهر جسمي خود مشخص مي شويم يک 
درخت با تنه اش مشخص نمي شود. تجربيات ما بايد 
مثل درخت به ما شکل بدهد ولي اين کار را نمي کند.
فقط جوهره وجودمان است که با شرايط محيط از بين 
نمي رود، شکسته نمي شود و يا درمعرض ديد وبررسي 
ديگران قرار نمي گيرد. وجود داشتن پر معنا و پر مفهوم 
است.من وجود دارم، من هستم، من اين جا هستم، من 
در حال شدن هست، تنها من هستم که زندگي را مي 
سازم و.هر کدام از ما انسانها در اين دنيا ماموريتي خاص 
داريم. باکمک به ديگران ومهرورزي به آنان باعث تکامل 
روحمان مي شويم. رسالت اصلي ما در اين دنيا بيدار شدن 

و بيدار کردن است وزندگي ما به منزله يک سفراست و 
هدف نيست.منظور از بيداري فعال شدن در همه ابعاد 
وجود و همه زواياي زندگي است مانند بيداري جسمي، 
فرهنگي، اقتصادي، سياسي، اجتماعي و...خلاصه در 

يک کلام"بيداري الهي".
راز سوم: مثبت فکر کنيد

ياد بگيريد که احساس هايتان را از طريق افکار مثبت 
مهار کنيد. به دقت افکارتان را زيرنظربگيريد و هنگامي 
که يک فکر منفي هجوم مي آورد خودتان را وارسي و 
به جاي آن يک فکر مثبت جايگزين کنيد. ذهن مثبت 
اوضاع مثبت را به خود جلب مي کند. به خاطر داشته 
باشيد که عالم به نيات ما پاسخ مي دهد. افکار وعقايد ما به 

صورت انرژي از وجودمان ساطع مي‌شود.
 راز توفيق آن است که ميزان انرژي خود را در جهت 
مثبت و صعودي افزايش دهيم و براي خود وديگران 
هميشه بهترين‌ها را بخواهيم.چرا که حتي اگر در مورد 
ديگران نيت بد و منفي داشته باشيم آثار مخرب آن 
گريبانگير خودمان مي شود. چه زيباست که بهترين نيات 
وآرزوها وافکار را براي خود وديگران داشته باشيم تا به اوج 

آرامش وشادي برسيم. 
راز توفيق آن است که ميزان انرژي خود را در جهت 
مثبت و صعودي افزايش دهيم و براي خود وديگران 

هميشه بهترين‌ها را بخواهيم.
راز چهارم: بر آرامش دروني تمرکز کنيد

در دل توفان هم آرامش نهفته است. مهم نيست که 
درهرزماني از روز چه اتفاقي بيفتد.هر چه مسايل به 
نظر مشکل وپر دردسر بيايند و هر چه قدر که بخواهيم 
کارهاي زيادي را در آن واحد انجام دهيم بايد فقط به 
خلوتگاه درون خويش برگرديم و آرامش دروني پيدا کنيم. 
براي دسترسي به خلوتگاه دروني چشمهايتان را ببنديد و 
روشنايي آرام و ملايمي را درون خود تصور کنيد.اين فضا 
جايي است که ضربان قلب شما به فرمان شما آرام مي تپد. 
به آن جا برويد و از دوردست استاد معنويتان از راه ميرسد 
در گوشتان زمزمه مي کند:"هر جا مي توانيد خوبي کنيد 
در هر چه مي توانيد به هر شکل که مي توانيد هروقت که 
مي‌ توانيد به همه اشخاصي که مي توانيد و تا زماني که 
مي‌توانيد. "نور سفيدي فضاي دلتان را آرام ميک‌ند.سپس 

بر اين آرامش حاصل شده تمرکز کنيد. 
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ش
زار

گ

طبق رسم سال هاي گذشته ماهنامه چتر، 
دراولين ش��ماره س��ال 89 نيز گفت و گويي 
را با يكي از نمايندگان فعال بيمه پارس��يان 

درپايتخت انجام داده ايم.
كيارش س��لح ج��و بيمه هاي اجب��اري را 
ويترين ش��ركت هاي بيمه مي داند و اعتقاد 
دارد نرخ ها ي بيمه پارس��يان درمقايس��ه با 
ساير ش��ركت ها بالا س��ت اما زمان زيادي 
طول نخواهد كش��يد كه  ديگر ش��ركت ها 

رويه خود را اصلاح مي كنند...
 سهم شما از رشته شخص ثالث چه 

ميزان است؟
حدود 30 درصد است.

 آي�ا به ف�روش بيم�ه ه�اي اجباري 
اعتقاد داريد؟

 بيمه هاي اجباري ويترين ش��ركت هاي 
بيمه هس��تند، علاوه بر فروش آن ها بايد  به 
بهترين شكل خدمات رساني كرد تا به نوعي 
تبليغ ساير خدمات ش��ركت بيمه باشد. اين 
درحالي است ش��ركت هاي بيمه گر با توجه 
به ميزان ضريب خسارت بالا در اين رشته‌ها 
نس��بت به خدمات پس از ف��روش اين گونه 

رشته ها بي توجه بوده اند.
 آيا طرح بيمه پارس�يان براي عرضه 
بيمه هاي اختياري مانن�د عمر و آتش 

سوزي منازل مناسب است؟
طرح هاي بيمه هاي  عمرپارسيان جذاب 
اس��ت اما بيمه هاي  آتش س��وزي جذابيتي 

براي مشتريان ندارد.
درم�ورد طرح ه�اي جدي�د از جمله 
ط�رح اميد بيمه پارس�يان چ�ه نظري 

داريد؟
ب��ي اط�الع هس��تم متاس��فانه نح��وه 

اطلاع‌رس��اني  در اين زمينه مناس��ب نبوده 
است .

در م�ورد ن�رخ اب�رازي  رش�ته هاي 
مختل�ف بيم�ه اي دربازارچ�ه نظ�ري 

داريد؟
با توجه ب��ه بازارغيرحرف��ه اي كنوني  كه 
نرخ‌ها به ش��دت كاهش يافته ، ن��رخ بيمه 
پارسيان بالا ست اما  نبايد كوتاه آمد  چرا كه 
ديري نمي پايد كه ديگر شركت ها رويه خود 
را اصلاح خواهند كرد زيرا نرخ كمتر از آنچه 
كه بايد باشد تنها منافع بيمه گذار و درنهايت 

منافع سهامداران را به خطر مي اندازد.
شبكه فروش بيمه پارسيان بايد با ارتقاي 
س��طح دانش و تجربه خود با ارايه مش��اوره 
درست به مشتريان خطرات آنان را با نرخي 
متناسب تحت پوشش قرار دهند و بيمه نامه 

متناسب با شرايط آنان صادر كنند. 
 آيا آزاد سازي يا حذف تعرفه موجب 

رقابت خواهد شد ؟
خير ، چرا كه در ايران فرهنگ رقابت  وجود 
ندارد وشايد ناچار ش��ويم  تا چند سال آينده 
روي بيمه نامه ها اش��انتيون هم اعطا كنيم. 
دراين مقطع هست كه مجدداً زمان به عقب 
باز مي گردد و بيمه گران بايد با تلاش بيشتر 
ازابتدا ش��روع كنند. اميد وارم دربازاررقابتي 
فعلي ارايه خدمات مطل��وب و متنوع  بتواند 
بازي را از دست نرخ ش��كني بگيرد. بيمه‌ها 
نيز بايد ب��ه فكر ارائه خدمات��ي متمايز و غير 
قابل رقابت نسبت به ديگر بيمه گرها باشند .

ش�ما بيش�تر تمايل به ص�دور كدام 
رشته هاي بيمه اي داريد ؟

 اشخاص و درمان و مسئوليت و هر رشته 
ديگر كه شركت بيمه پارسيان بتواند خدمات 

شايسته ارائه دهد.
 آي�ا از نحوه ارتباط مديران س�تادي 
پارسيان با نمايندگان رضايت داريد ؟

 ارتباط عالي اس��ت و امي��دوارم اين نحوه 
ارتباط��ات در گذرزم��ان و تغييرب��ازار مورد 

بررسي هم قرار گيرد .
چه توصيه اي براي نمايندگان جهت 

بالا بردن پرتفوي آنها داريد ؟
ارائه خدمت به مشتري به صورت مستقيم 
و حتي پيگيري خسارات از سوي خود نماينده 
و در زمان هاي بحران به دنبال فرصت هاي 

ناب باشيم .
ب�راي حف�ظ مش�تريان خ�وداز چه 
ابزارهاي تشويقي بايد استفاده كنيم ؟

: ذكر ن��ام هر مش��تري در زم��ان تماس 
با  ايش��ان ك��ه در موبايل ذخيره گ��ردد و به 
محض تماس ايش��ان نام بيمه گ��ذار صدا 
ش��وند و يا ارس��ال SMS  كه ايشان بدانند 
ما فقط به دنبال پول ايش��ان نيس��تيم بلكه 
به دنبال خود ايش��ان و يا حتي جوياي حال 
دوستانمان هس��تيم ، اينجاس��ت كه ما نيز 

احساس خوشايندي خواهيم داشت .

نشان  جهاني  بانك  پژوهش  ترين  تازه 
سال  تا  رانندگي  تلفات  شمار  دهد  مي 
2020ميلادي دست كم 60درصد افزايش 
خواهد يافت. دكتر عليرضا اسماعيلي،عضو 
اين  بيان  با  پليس  دانشگاه  علمي  هيات 
كار  همايش)طب  چهارمين  در  مطلب 
امام  بيمارستان  در  شغلي(كه  بيماري  و 
كرد:  شد،اضافه  برگزار  خميني)ره(تهران 
در ميان كشورهاي توسعه يافته با كاهش 
28درصدي و كشورهاي در حال توسعه  با 
روبرو  تلفات  متوسط 82درصدي  افزايش 

خواهند شد.
وي ادامه داد:رخدادهاي ترافيكي يكي از 
عوامل اصلي مرگ و مير در دنياست.سالانه 
دست كم2/1 ميليون نفر در سراسر جهان 
قرباني تصادفات مي شوند كه سهم ايران از 
اين پديده تلخ به طور ميانگين23هزار نفر 
است و افزون بر 200هزار هموطن نيز زخمي 

مي شوند.
پليس  دانشگاه  علمي  هيات  عضو 
پژوهشهاي  اساس  كرد:بر  نشان  خاطر 
آسيا  در  مير  و  موارد مرگ  اخير،بيشترين 

مربوط به عابران پياده و موتورسواران است.
 ، بالا  درآمد  با  كشورهاي   ، مقابل  در 
60درصد  از  بيش  خودروها  سرنشينان 
را  ترافيكي  رخدادهاي  از  ناشي  مرگهاي 
شامل مي شود. البته پيش بيني مي شود 
ناشي  قربانيان  آينده شمار  ظرف 10سال 
از تصادفات در كشورهاي در حال توسعه 
وي  باشد.  داشته  درصدي   83 افزايش 
از  بسياري  نشدن  موفق  علت  مهمترين 
كشورها در رويارويي با اين پديده تلخ را عدم 
وجود شناخت كافي از چنين معضل پيچيده 
اجتماعي دانست : دلايل مختلفي در اختلاف 
فاحش نرخ تغيير شمار تلفات پيش بيني 
شده وجود دارد كه مهمترين آن ، اختلاف در 
نوع نگرش به بحث تصادفات و علل وقوع 

آنهاست.
پر واضح است فقط در صورتي مي توان راه 
حل مناسبي براي حل يك مشكل ارايه كرد 
كه شناخت كافي و صحيح از تمامي ابعاد آن 
وجود داشته باشد. وي ادامه داد : سازمان ملل 
متحد و سازمان بهداشت جهاني ، تصادفات 
را يكي از علل اصلي تهديد كننده سلامت 
دانسته و رسيدگي عاجل ، مطابق با روند 
پيشرفت كشورهاي موفق را خواستار شده 

اند.
دهه   " را  آينده  ، 10سال  اين سازمانها 
ايمني رانندگي در جهان " ناميده اند تا با 
سرمايه‌گذاري مناسب و برنامه ريزي دقيق  ، 
شمار تلفات جاده اي تا 50 درصد كاهش يابد.

پلیس  دانشگاه  علمی  هیات  عضو 
اعلام کرد : ایمنی عبور و مرور یک مساله 
فرهنگی-  توسعه  و  اقتصادی،سلامتی 

اجتماعی  است . تازه ترین مطالعه در سوئد 
نشان می دهد 16درصد افرادی که شاغل 
بوده اند ،نتوانسته اند بعد از تصادف به کار خود 
برگردند.  همچنین 90درصد خانواده‌های 
قربانیان و 85 درصد خانواده‌های افرادی 
که در تصادفات معلول شده اند،افت طولانی 
مدت یکفیت زندگی داشته و در نیمی از این 

موارد پیامدهای تلخ، بسیار شدید بوده است.
باید به خاطر داشت که پیامدهای روانی- 
اجتماعی حوادث ترافکیی همیشه متناسب 
با شدت رخداد و آسیب فیزکیی نیست. حتی 
آسیب های کوچک نیز می تواند اثرات روانی 

عمیقی ایجاد کند.
گذشته  : طی 10سال  اظهار  اسماعیلی 

2/7خانواده های ایرانی مستقیماً با از دست 
دادن درآمد و یا هزینه های ناشی از مراقبت 
افراد مجروح و یا معلول دائمی درگیر بوده اند. 
اگر شمار افراد هر خانواده را چهارنفر در نظر 
بگیریم بیش از 10 میلیون ایرانی )14درصد 
کل جمعیت(به طور مستقیم با آسیب های 

ناشی از حوادث رانندگی درگیر بوده اند.
این مدرس دانشگاه شهید بهشتی اضافه 
کرد:حدود یک پنجم افراد آسیب دیده در 
تجربه  را  حاد  استرسی  ،واکنش  تصادف 
کرده‌اند. همچنین یک چهارم آنها یک سال 

پس از حادثه ،مشکلات روانی پیدا می کنند.
مشكلات بلند مدت رواني در اين گروه 
خلقي  اختلالات  شامل  عمده  طور  به 
)10درصد( اضطراب ترس از سفر )20درصد 
(و تنشهاي محيطي )11درصد ( بوده است.
وي تاكيد كرد در بسياري از كشورهاي با 
در آمد كم يا متوسط و بعضي از كشورهاي 
با درآمد بالا هزينه مراقبت طولاني مدت از 
بيمار ، از دست دادن نان آورخانواده ، هزينه 
تدفين و از دست دادن در آمد ناشي از ناتواني 
و معلوليت مي تواندخانواده را به سمت فقر 

شديد سوق دهد .  
اين كارشناس اظهار داشت : اكنون آمار 
نزولي سه سال اخير بر سر دو راهي قراردارد‌، 
يعني اگر با توجه به انفجار ميل به مالكيت 
خودرو در ايران ، تمامي نهادهاي مسئول ، 
قرار  اولويت اصلي كاري خود  را  ترافيك 
ندهند ،‌به حتم شمار تلفات رانندگي در چند 

سال آينده افزايش خواهد يافت.
وي علت‌هاي اصلي كاهش شمار تلفات 
دراجراي  پليس  سختگيري   را  رانندگي 
مقررات ، آرام سازي ترافيك درنقاط پرخطر، 
اطلاع رساني تاكتيكي از طريق رسانه‌ها ، 
افزايش توجه مردم به خطر تصادف ،‌امداد 
حضور  زمان  وكاهش  موقع  به  رساني 

اورژانس دانست.

عقب گرد بازاربيمه

پيش بيني بانك جهاني از آمار تصادفات جاده اي

تلفات سال 
14هزارو981نفر 1377
15هزارو482نفر 1378
17هزارو59نفر 1379
19هزارو727نفر 1380
21هزارو873نفر 1381
25هزارو722نفر 1382
26هزارو89نفر 1383
27هزارو755نفر 1384
27هزارو567نفر 1385
22هزارو.918نفر 1386
23هزارو362نفر 1387
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مديريت شطرنجي
عليرضا سيدي 

خلاص��ه:- توج��ه و اهمي��ت ش��ما ب��ه فعالي��ت كاركن��ان، فراهم س��اختن بس��تر رش��د و خلاقيت پرس��نل 
 و بكارگي��ري روش��هاي انگيزش��ي از جمل��ه تكنيكه��اي مؤث��ر در حف��ظ نيروه��اي س��ازمان هس��تند
- مديران نيز براي نيل به اهداف خود بايد با مهيا نمودن امكانات و منابع لازم و نيز استفاده بهينه از آنها بستر مناسب 

براي رسيدن به اهداف را آماده كنند ساليان دراز است كه از بازي ش��طرنج بعنوان بهترين بازي فكري ياد مي شود، 
با توجه به قوانين و حركت مهره هاي آن مي توان به پيچيدگيه��اي تازه اي درباره اين بازي پي برد. در اين مبحث با 
نگاهي متفاوت سعي شده است درسهايي از علم مديريت يافت، درس��هايي كه در اين بازيِ شيرين در ارتباط با علم 

مديريت مي توان آموخت و آنها را بكار بست.

ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ،  فروردين ماه  سال 1389 ، شماره بيست و هفتم

اله
مق

هدفمند بودن حركت
هدف يك ش��طرنج باز از بازي، مات كردن حريف 
مقابل در كنار يك نرمش فكري است. براي هر مهره 
حركتي با هدف گس��ترش بازي، تأمين امنيت شاه و 

آرايش مهره ها براي حمله يا دفاع تعريف شده است.
مدير يك سازمان توليدي يا خدماتي نيز مي بايست 
اهداف بلند و كوتاه مدت خود را ب��ا توجه به وضعيت 
پيرامون ترسيم نموده و برنامه هاي عملياتي براي آن 

را مشخص و بصورت مداوم كنترل نمايد.
نكته مهم در تعيين اهداف سازماني انتخاب صحيح 
اهداف با توجه به تحليل بازار و رقبا، مشخص كردن 
زمان، مجري، منابع، هزينه و تعيين شاخص به منظور 

اندازه گيري ميزان دستيابي به اهداف است.
سازمان دهي

هر بازيكن با توجه به قانون ش��طرنج مي تواند شاه 
را با بهره جويي از تمامي مهره ه��ا  محصور و تهديد 
نمايد، مسلماً در اين بازي برنده كسي خواهد بود كه از 

حركت مهره ها به نحو مطلوب تري استفاده نمايد.
 مديران نيز براي ني��ل به اهداف خ��ود بايد با مهيا 
نمودن امكانات و منابع لازم و نيز استفاده بهينه از آنها 
بستر مناسب براي رسيدن به اهداف را آماده كنند. در 
اين زمينه طراحي نمودار سازماني، تعيين مسئوليتها، 
ش��رح وظايف،  شناخت فرآيندهاي س��ازمان، تعيين 
منابع اجراي فرايندهاي سازماني، دستورالعمل هاي 
اجراي هر فرايند و پايش ش��اخص هاي اندازه گيري 

اثربخشي اهميت ويژه اي دارد.
هدايت مهره ها

به منظور مات كردن حريف كافيست تمام مهره ها را 
به گونه اي كنار هم قرار دهيد كه ضمن پشتيباني آنها 
از يكديگ��ر خانه هاي حركت 
شاه حريف مس��دود گردد، 

بديهي است كه ش��ما بدون تعامل مهره ها با يكديگر 
به پيروزي نخواهيد رسيد. )كار گروهي و درك هدف 
توسط همه( در يك سازمان نيز اگر كاركنان واحدهاي 
مختلف س��رگرم فعاليتهاي خويش باش��ند و در يك 
راس��تا هدايت نشوند س��ازمان به اهداف خويش نايل 

نخواهد شد.
برنامه ريزي

مسلماً بدون برنامه ريزي و تنها با جواب دادن بازي 
حريف، شما به پيروزي نخواهيد رسيد.  برنامه ريزي 
در علم مديريت نيز از اهميت ويژه اي برخوردار است 
و مديران به خوبي مي دانند كه بدون برنامه ريزي به 

هيچ هدفي نخواهند رسيد.
پايش و كنترل

در بازي ش��طرنج برنامه اي كه در ذهن ش��ما براي 
مات ك��ردن حريف مقابل ترس��يم مي ش��ود مرتباً با 
توجه به حركات تدافعي و تهاجمي حريف مي بايست 
تغيير كند وگرنه ب��ا همان برنامه اولي��ه نيل به هدف 

ممكن نيست. 
در علم مديريت نيز برنامه هاي تنظيم ش��ده براي 
دستيابي به اهداف مي بايس��ت در دوره هاي منطقي 
كنت��رل و در صورت ني��از به هنگام ش��ود، همچنين 
عوام��ل عدم اج��راي برنامه شناس��ايي و ب��ا تعريف 

اقدامات اصلاحي مؤثر، رفع شود.
حفظ مهره ها 

از فنون مهم بازي شطرنج حفظ مهره ها است بدين 
ترتيب كه هر مهره داراي ارزشي نسبي است كه بسته 

به موقعيت بازي متغير است. 
نيروه��اي انس��اني هر س��ازمان ني��ز ب��ا توجه به 
مس��ئوليتها و فعاليتهاي محوله داراي ارزش نس��بي 
هس��تند. فراهم كردن منابع و زمينه هاي لازم براي 
اجراي مطل��وب امور محول��ه، نش��ان دادن توجه و 
اهميت ش��ما به فعالي��ت كاركنان، 
فراه��م س��اختن بس��تر رش��د و 

خلاقيت پرس��نل و بكارگيري روش��هاي انگيزشي 
از جمله تكنيكهاي مؤثر در حفظ نيروهاي س��ازمان 

هس��تند.
حمايت مهره ها

اگر مهره س��رباز با حمايت و هدايت شما به انتهاي 
صفحه شطرنج برسد تبديل به مهره ارزشمندي چون 

وزير مي شود. 
توجه داش��ته باش��يد كه در ي��ك س��ازمان نيز اگر 
نيروهاي انس��اني به طور مناس��بي از طريق سيستم 
هاي آموزش��ي و انگيزش��ي رش��د پيدا كنند، مطمئناً 

فوايد بيشتري براي سازمان به ارمغان مي آوردند.
پيش بيني حركات بعدي 

يكي از مهمترين فنون بازي،  بازي خواني آن است، 
قبل از هر حركت مي بايست حداقل چند حركت خود 
و حريف را در ذهن بررس��ي و تجزي��ه و تحليل كرد و 
س��پس اقدام به بازي نمود.   مديران ني��ز بايد قبل از 
اخذ هر تصميمي پيامده��اي آن را تحليل نموده و با 

توجه به عواقب آن تصميمي را اتخاذ نمايند.
پرهيز از حركات اضافي

در ش��طرنج بازي با مهره سفيد يك مزيت محسوب 
مي ش��ود زيرا يك حركت از مهره س��ياه پيش بوده و 
قدرت تهاجم را در اختي��ار دارد، در بازي بايد مراقب هر 
حركت بود تا اين مزيت را حفظ كرده و با استفاده از آن 
بازي حريف را به دست  گرفت.  در محيط رقابتي نيز اگر 
مديران حركت اضافي از جمله پذيرش توليد محصول 
بدون تقاضا، اخراج كاركنان مؤثر و ... را داش��ته باشند 
براي تضعيف سازمان گام برداش��ته و چه بسا بازار را به 

رقبا واگذار خواهند كرد.
گسترش توأم با تفكر

در بازي شطرنج به منظور استفاده از تمامي مهره ها 
مي بايست آنها را به خانه هايي انتقال و گسترش داد 
كه قابليت حمله، دفاع و مانور بيشتري را داشته باشند، 
حال اگر اين گس��ترش بدون انديشه باشد موجبات از 

دست دادن بازي را فراهم مي آورد. 

در محيط كار نيزگس��ترش منابع س��ازمان از جمله 
ساختمانها، تأسيس��ات، تجهيزات و نيروهاي انساني 
بدون در نظر گرفتن كيفيت،‌ نوع و ميزان خروجي آنها 
به اتلاف منابع، كاهش بهره وري سازمان و افزايش 
قيمت تمام ش��ده محصولات يا خدم��ات منجر مي 

شود.
مهره ها با تفكر گرفتن

گرفت��ن مهره ه��اي حريف در بازي ش��طرنج يك 
مزيت محس��وب مي ش��ود. در برخي م��وارد حريف 
به منظور تخريب سد دفاعي و كش��اندن مهره ها به 
س��مت ديگر اقدام به فدا كردن مهره ها مي كند و در 

قبال آن برتري مورد نظر خود را به دست مي آورد.
به ش��ما نيز در يك محيط كاري پيشنهاد توليد يك 
محصول جديد و يا ارائه يك خدمت جديد مي شود كه 
اگر نسنجيده و بدون امكان سنجي آن را بپذيريد و در 
عمل نتوانيد خواسته هاي مشتريان را برآورده سازيد 
در آن صورت خود را براي پذيرش خس��ارت سنگيني 

آماده كنيد.
مراقبت از آچمز شدن 

آچمز ش��دن عبارت اس��ت از حمله اي كه عليه شاه 
توسط طرف مقابل انجام مي شود و در اين حالت شاه 
يكي از مهره هاي خود )فيل، اسب رخ و يا حتي وزير( 
را به اجبار براي محافظت در مقابل خود قرار مي دهد.

همانند بازي ش��طرنج كه تنها مي بايس��ت مراقب 
آچمز شدن بود و از آن گريخت در سازمانها نيز بايد به 
فكر مقابله با اين گونه تهديدها و حوادث غير مترقبه 
از جمله تغييرات ش��رايط بازار، پاي��ان عمر محصول، 
وضعيت رقبا، نارضايتي و استعفاي كاركنان و ... بود و 

طرح هاي واكنشي با اين گونه تهديدها تهيه شود.
شكست مقدمه پيروزي

همان ط��ور كه يك ش��طرنج ب��از مي بايس��ت از 
شكس��ت‌هاي خود در بازي نااميد نشده و از آن درس 
گيرد، در س��ازمان نيز بايد به دنبال علل بروز مشكل 
بود و با حذف آنها به طور ريش��ه اي موجبات 
را  پي��روزي 

فراهم آورد.
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خداحافظ افكار منفي
ذهن‌ آدمی کارگاه توليد فکر اس��ت که از منبعی به نام 
ضمير ناخودآگاه سرچش��مه می‌گيرد. ضمير ناخود آگاه 
نمی‌توان��د خوب را از بد و درس��ت را از غلط تش��خيص 
دهد ولی چنان قدرت��ی دارد که اگر از آن غافل ش��ويم 
می‌تواند سرنوشت ما را بدست گرفته و آن را به هر جايی 
که دوس��ت دارد ببرد. در حقيقت ن��وع و کيفيت افکار و 
انديشه ی آدمی سازنده ی نوع و کيفيت زندگی اوست، 
انديشه‌ی زيبا و مثبت می‌تواند بهشتی در زندگی انسان 
بس��ازد، چنانکه انديش��ه‌ی منفی و ي��أس‌آور می‌تواند 
جهنمی در زندگی او خلق کند. انس��ان‌ها همان خواهند 
شد که در انديش��ه ی آنند، بنابراين آينده ی هر کس در 

گرو چگونگی نگرش او به زندگی است.
بيش��تر انس��انها ان��رژي خ��ود را ب��راي آنچ��ه كه 
نمي‌خواهند‌، مي‌فرس��تند. به اين مثال دقت كنيد: من 
10 ميلي��ون تومان به ش��ما مي‌دهم و مي‌گوي��م با اين 
پول هرچه كه مي‌خواهيد ب��دون هيچ‌گونه محدوديتي 
خريداري كنيد. ش��ما وارد اولين فروشگاه مي‌شويد و با 
اينكه اجناس مرغوب . خوبي ندارد ، اما صد‌هزار تومان 
براي خريداري همه آن وسايل مي‌پردازيد.وارد دومين 
فروشگاه كه مي‌ش��ويد آنجا مملو از جواهرات زشت اما 
گران قيمت است. دوباره صدهزار‌تومان براي جواهراتي 

مي‌پردازيد كه آن‌ها را نمي‌خواهيد.
در واقع ش��ما هر بار با وس��ايلي رو‌به‌رو مي‌ش��ويد كه 
خريد آن‌ه��ا اصلًا منطقي نيس��ت اما با اي��ن حال پول 
خود را ص��رف خريد آن‌ه��ا مي‌كني��د و هنگامي‌كه به 
خانه مي‌رسيد و تمام وس��ايلي را كه خريداري كرده‌ايد 
مشاهده مي‌كنيد، از خود مي‌پرس��يد چرا خانه من پر از 

اجناسي است كه آن‌ها را نمي‌خواهم؟
پاسخ اين است كه شما كنترل خود را از دست داده‌ايد. 
پول��ي در اختيارتان قرار داده ش��ده بود و مي‌توانس��ت 
صرف خريد وسايلي شود كه مورد نيازتان است اما شما 
در عوض آن را صرف خريد وس��ايلي كردي��د كه مورد 

نيازتان نيست !
حالا خوب فكر كنيد: افكار و انديش��ه‌هاي ش��ما نيز 
دقيقاً مانند همان پول‌نقدي اس��ت كه در اختيارتان قرار 
دارد و مي‌تواند صرف چيز‌هايي شود كه در زندگي خود 
خواستار آن‌ها هس��تيد.به‌خاطر داشته باش��يد كه آرزو 
، تقاضا ، اراده و اش��تياق شما همه براس��اس انديشه‌ها 
و افكارتان ش��كل مي‌گيرد و هنگامي ك��ه افكار خود را 
بدون توجه به احساس منفي‌ خود ، بر آنچه نمي‌خواهيد 
متمركز كنيد، بر همان اس��اس نيز عمل خواهيد كرد ، و 
بيش��تر آنچه را كه در زندگي برايتان مطلوب نيست اما 
در ذهنتان ش��كل گرفته اس��ت را به زندگي خود جذب 
مي‌كنيد ، دقيقاً مانند همان وس��ايل و جواهرات زش��ت 

كه در مثال ذكر شد. يعني آنچه را كه نمي‌خواهيد به اين 
دليل در زندگي شما به وقوع پيوسته است كه سرمايه با 

ارزش خود را صرف آن كرده‌ايد.
موفق‌ترين انس��ان‌ها کسانی هس��تند که توانسته‌اند 
در ذهن خود انديشه‌های مثبت داش��ته باشند؛ آنان که 
می‌پندارند »قادر نيستند« ، در واقع مثبت‌نگری را کنار 

گذاشته و در جنبه‌های منفی وقايع تمر‌كز كرده‌اند. 
خانواده ، کانون يادگيری چگونه انديش��يدن و چگونه 
زيس��تن اس��ت. در خانواده ی مثبت اندي��ش اعضای 
خانواده  خود را ق��ادر و توان��ا می‌دانند و نگاهش��ان به 
ديگران آکنده از مهر و عاطفه است. چنين خانواده‌هايی 
قادر خواهند بود هر ناممکنی را به ممکن تبديل کنند و 
توفيق و کامکاری را نصيب خود نمايند. ضمن آش��نايی 
با تفکر مثب��ت بياييم با زيب��ا، مثبت، خ�الق، هدفمند 
و اميدواران��ه انديش��يدن، موفقي��ت و ش��ادکامی را به 

زندگيمان دعوت کنيم.
   تعريف تفكر مثبت

شيوه اي از فكر كردن اس��ت كه فرد را قادر مي‌سازد 
نس��بت به رفتارها، نگرش ها، احس��اس ه��ا، علايق و 
اس��تعدادهاي خود و ديگران برداش��ت و تلقي مناسبي 
داشته باش��ند و با حفظ آرامش و خونس��ردي بهترين و 

عاقلانه ترين تصميم را بگيريم.

    افكار مثبت ومنفي
افكارمثبت، اف��كاري س��ازنده،انگيزه و انرژي بخش 
هس��تند كه بر اثرتلقين، تك��رار و تمرين ب��ه ذهن راه 
مي‌يابد و باعث مي ش��ود ذهن و فكر مثبت شود. در اين 
صورت كنترل فكر دراختيار ماس��ت، در حالي كه افكار 
منفي، افكاري‌بازدارنده و مخرب هستند و وقتي به ذهن 
راه يابند، تعميم يافته و به س��رعت تمام ذهن را اشغال 
مي كنند. در اين حالت ما در اختي��ار تفكرات منفي خود 

قرار داريم.

    ويژگي هاي افراد مثبت نگر
۱( با وجود تفكر درباره گذش��ته و آينده، در زمان حال 
زندگي مي كنند و از آن چه دارند راضي و خشنود هستند .

۲( از نظرات درس��ت و منطقي ديگران اس��تقبال مي 
كنن��د و براي رد ك��ردن نظارت نادرس��ت حتم��ا دليل 

منطقي دارند.
۳( در گفتار خود از كلمات و عبارات مثبت و اميد بخش 

استفاده مي كنند.
۴( هميش��ه س��عي مي كنند با تلاش و كوش��ش به 
موفقيت برسند و اگر در كاري موفق نشدند عامل را ابتدا 

در خود وسپس در شرايط بيروني جستجو مي كنند.

۵( هميشه قبل از عمل يا صحبت كردن فكر مي كنند، 
به همين دليل كمتر دچار خطا و اش��تباه با ضد و نقيض 

گويي مي شوند.
۶( چون داراي ذهن مثبت هس��تند، م��ي توانند افكار 

خود را كنترل كنند.
۷( اگر از آنها خواسته شود در باره موضوعي اظهار نظر 
كنند، با وجود تفكر در جنبه هاي منفي، موارد مثبت آن 
را بيان مي كنند و موضوع را به ف��ال نيك مي گيرند به 

عبارت ديگر "نيمه پر ليوان را مي بينند" .
۸( مش��كلات را ناچي��ز ش��مرده و براي ح��ل آنها از 
 توانايي خ��ود و راهنماي��ي ديگران اس��تفاده مي كنند.
۹( اغلب اوقات بشاش، سر زنده، پر انرژي، توانا و خوش 

مشرب هستند.
۱۰( همه چيز در نظ��ر آنها زيبا و ل��ذت بخش بوده و 
س��عي مي كنند از مواهب زندگي بيش��ترين استفاده را 
ببرند. در ارتب��اط هاي اجتماعي خود با ديگران حس��ن 
ظن دارند)مگر خلاف آن را ببينند( و س��عي مي كنند در 

حد توان به ديگران خدمت و كمك كنند.

    ويژگي هاي افراد منفي نگر
هميشه از وضعيت موجود و گذشته خود شكايت دارند 

و نسبت به آينده بد بين هستند.
۱( غالبا با نظرات ديگران بدون دليل منطقي مخالفت 

مي كنند.
۲( در گفتاره��اي خ��ود از كلمات و عب��ارات منفي به 

كرات استفاده مي كنند.
۳( در بر خورد با كوچك ترين مانعي از تلاش دس��ت 
مي كش��ند و ديگ��ران يا ش��رايط را عامل شكس��ت و 

بدبختي خود مي دانند.
۴( تمركز فكر ندارند و ضد و نقيض صحبت مي كنند 
و در رفتارهايش��ان خطا و اشتباه زياد اس��ت، به عبارت 

ديگر" اول عمل مي كنند بعد فكر!
۵( چون منفي نگر هس��تند، افكارش��ان بر آنهاتسلط 

دارد.
۶( اگر از آنها خواسته شود درباره موضوعي نظر بدهند 
فقط به جنبه هاي منفي آن توج��ه كرده و همان را بيان 

مي كنند. " نيمه خالي ليوان را مي بينند! "
 ۷( از كاه كوه مي س��ازند و از درگير شدن با مشكلات 

گريزانند.
۸( غالباافسرده، كج خلق،بدخواب، كم اشتها، عصبي 

و ناتوان هستند.
۹( همه چيز در نظر آنهاغم انگيزو نا اميد كننده است و 

از آنچه دارند،هيچ لذتي نمي برند.
۱۰( در ارتباط هاي اجتماعي خود به همه چيز شك و 

س��وء ظن دارندو فكر مي كنند كه همه عليه آنها توطئه 
مي كنند.

اگرزندگ��ي آرام و دلپذي��ر ب��ه دور از اف��كار منف��ي 
مي‌خواهيد:

1.   زندگي و هر مس��ئله كوچكي را آنقدر جدي تلقي 
نكنيد، هر چند وقت يك بار زندگي را ش��وخي بگيريد و 
با  سرزندگي و  سبكبالي با رخدادها برخورد كنيد و بينيد 

كه روز شما چقدر زيبا و شادي آفرين خواهد بود . 
2. از رنج نهراسيد ، شادي را جايگزين غم كنيد. براي 
زندگي خود هدف و مقصودي تعيين نماييد . شما به دنيا 

نيامده ايد تا فضايي را اشغال كنيد . 
3.  دامنه توقعات و انتظارات خ��ود را كوتاه و كوتاه تر 

كنيد تا زندگي آرام و دلپذيري داشته باشيد.
4.  در تمام مراحل زندگي مسئوليت كامل اعمالتان را 
برعهده بگيريد . ازاين كه ديگران را مقصر بدانيد و بهانه 

آوريد دست برداريد.
5.  نگران نباش��يد ك��ه مردم درب��اره ش��ما چه فكر 

مي‌كنند. در واقع آنها اصلًا راجع به شما فكر نمي كنند.
6.  هنگامي آرامش و اعتماد به نفس را تجربه خواهيد 
كرد كه بدانيد كار درست را انجام مي دهيد، صرف نظر 

از اين كه به چه قيمتي تمام مي شود.
7.  مردم گفته هاي ش��ما را فراموش م��ي كنند . آنها 

فقط به آنچه انجام مي دهيد توجه دارند.
8.  آرامش فكري را بالاتري��ن هدف زندگي خود قرار 
دهيد و بر اساس آن براي زندگي خود برنامه ريزي كنيد.
9.  از همي��ن ام��روز تصمي��م بگيري��د ك��ه ي��ا از 
موقعيت‌هايي كه باعث ناراحتي و ايجاد استرس در شما 

مي شود دوري كنيد و يا آنها را حل  و فصل نماييد.
10.  زندگي شما بازتاب افكارتان است. اگر افكارتان 

را تغيير دهيد، زندگي تان متحول مي شود.
11.  تمام كس��اني را كه تاكنون به هر صورت به شما 
آسيب رسانده يا ش��ما را آزار داده اند ، ببخشاييد و به اين 

ترتيب خودتان را آزاد و رها كنيد.
12.  كنترل كامل پيام هاي��ي را كه به ذهن خودآگاه  

خود راه مي دهيد در دست بگيريد.
13.  وقايع ، تعيين كننده احساسات شما نيست ؛ بلكه 
واكنش شما نس��بت به وقايع است كه احساسات شما را 

شكل مي دهد.
14.  هر چه با ديگران روابط بهتري داش��ته باش��يد، 

نسبت به خودتان هم احساس بهتري خواهيد كرد.
15.  هرچه خودتان را بيشتر دوس��ت داشته باشيد و به 
خودتان احترام بگذاريد ديگران را نيز بيشتر دوست خواهيد 
داشت و به آنها احترام خواهيد گذاشت و آنها نيز بيشتر شما 

را دوست خواهند داشت و به شما احترام خواهند گذاشت.

بهره‌گيري از فرصت افزايش نرخ ديه جهت اطلاع‌رساني
  به مشتريان بيمه‌نامه ثالث توسط نمايندگان

در س��ال جديد بيم��ه مركزي از 
دارندگان وس��ايل نقلي��ه موتوري 
خواس��ت كه با توجه ب��ه اعلام نرخ 
جديد ديه؛ بيمه‌نامه ش��خص ثالث 
خود را خريداري نمايند. بر اس��اس 
دادگس��تري  وزارت  بخش��نامه 
كه ب��ه تاييد ق��وه قضاييه رس��يده 
اس��ت از ابت��داي امس��ال حداق��ل 
دي��ه كام��ل در ماه‌هاي ع��ادي از 
400 ب��ه 450 ميلي��ون ري��ال و در 
ماه‌ه��اي ح��رام از 533 ميلي��ون و 
500 هزار ريال به 600 ميليون ريال 

افزايش يافته اس��ت، بر اين اساس 
شركت‌هاي بيمه نيز موظف هستند 
بيمه‌نامه‌هاي ش��خص ثال��ث را با 
تعهدات جان��ي حداقل 600 ميليون 
ريال و مالي حداقل 15 ميليون ريال 

صادر كنند.  
با در نظ��ر گرفتن اي��ن موضوع، 
مي‌توانن��د  محت��رم  نماين��دگان 
از اي��ن فرص��ت اس��تفاده نم��وده 
و اطلاع‌رس��اني‌هاي لازم را ب��ه 
مش��تريان موجود خود انجام دهند. 
در اين صورت هم مي‌توان پوشش 

بيمه‌نامه‌هاي ثالث را براي مشتريان 
كامل نمود و هم از اين رهگذر ضمن 
برقراري تماس با مشتريان فروش 
جانبي س��اير رش��ته‌هاي بيمه‌اي را 

فراهم كرد. 
ارتباط مداوم و مستمر با مشتريان، 
كليد دس��تيابي به فروش و وفاداري 
بيش��تر مش��تريان خواه��د ش��د و 
نمايندگان موفق بيمه، كوچكترين 
فرصت‌ها را ني��ز ب��راي ماندگاري 
جاي��گاه خ��ود در ذهن مش��تري از 

دست نخواهند داد. 

فكر بكر
انگلستان  كتابخانه  ساختمان 
قديمي بود و تعمير آن نيز فايده اي 
نداشت. قرار بر اين شد كتابخانه 
وقتي  اما  شود.  ساخته  جديدي 
ساخت بنا به پايان رسيد، كارمندان 
كتابخانه براي انتقال ميليون ها جلد 

كتاب دچار مشكلات ديگر شدند.
يك شركت انتقال اثاثيه از دفتر 
كتابخانه خواست كه براي اين كار 
سه ميليون و پانصد هزار پوند بپردازد 
تا اين كار را انجام دهد. اما به دليل 
فقدان سرمايه كافي، اين درخواست 
فصل  شد.  رد  كتابخانه  سوي  از 
باراني شدن فرا رسيد. اگر كتابها 

بزودي منتقل نمي شد خسارات 
سنگين فرهنگي و مادي متوجه 
انگليس مي گرديد. رييس كتابخانه 

بيشتر نگران شد و بيمار گرديد. 
دفتر  از  جواني  كارمند  روزي،   
رييس كتابخانه عبور كرد. با ديدن 
صورت سفيد و رنگ پريده رييس، 
بسيار تعجب كرد و از او پرسيد كه 
چرا اينقدر ناراحت است.  رييس 
كتابخانه مشكل كتابخانه را براي 
اما  كرد،  تشريح  جوان  كارمند 
برخلاف توقع وي، جوان پاسخ داد: 
سعي مي كنم مساله را حل كنم. روز 
ديگر، در همه شبكه هاي تلويزيوني 

و روزنامه ها آگهي منتشر شد به اين 
مضمون: همه شهروندان مي‌توانند 
محدوديت  بدون  و  رايگان  به 
را  انگلستان  كتابخانه  كتابهاي 
امانت بگيرند و بعد از بازگرداندن آن 

را به نشاني زير تحويل دهند.
كليدواژه‌ها : حل مسئله ؛ كارمند 
خوش فكر ؛ استفاده از توان فكري 

ديگران ؛ راه حل ساده

 شرح حكايت
خود را تغيير دهيم نه جهان را.
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ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ،  فروردين ماه  سال 1389 ، شماره بيست و هفتم

ون
ناگ

گو

تازه‌هاي بيمه هاي عمر انفرادي

يکي از ويژگي‌هاي مهم و بسيار جذاب بيمه‌هاي عمر و سرمايه‌گذاري و عمر‌و‌پس انداز ، امكان دريافت وام، 
بدون ضامن و وثيقه مي باشد. در بسياري از موارد نيز دارندگان اين بيمه نامه ها و يا مشتريان قبل از خريد خواستار 
اطلاعات دقيق در ارتباط با نحوه پرداخت اين وام مي باشند. به همين منظور و با توجه به نهايي شدن دستورالعمل 

پرداخت وام، در اين شماره از ماهنامه چتر، دستورالعمل دريافت وام ارائه مي‌شود.
دستورالعمل پرداخت وام 

براساس ماده 26 آيين‌نامه شماره 13 بيمه‌هاي زندگي، دستورالعمل پرداخت وام به بيمه‌گذاران بيمه‌هاي 
از اسفند ماه سال88 اجرايي گرديده است. مطابق اين  انداز و عمروسرمايه‌گذاري نهايي شده و  عمروپس 
دستورالعمل، براي دريافت وام مي‌بايست از تاريخ شروع بيمه‌نامه 2سال تمام سپري شده و حق بيمه‌ها تا تاريخ 

درخواست وام كاملا پرداخت شده باشد. شرايط ديگر وام پرداختي عبارتند از:
حداكثر سقف وام، 90 درصد ارزش بازخريد بيمه‌نامه است.

مدت زمان بازپرداخت وام، 4سال يا مدت باقيمانده از بيمه‌نامه ) هر كدام كه كمتر باشد( خواهد بود.  
نرخ بهره وام، 4 درصد بيشتر از نرخ بهره فني )يعني 19درصد( خواهد بود.

بيمه‌گذار مي تواند اقساط وام را به صورت ماهانه و يا هر سه ماه يكبار، پرداخت نمايد.
زمان پرداخت اولين قسط وام در پرداخت به صورت ماهانه، يك ماه پس از دريافت وام و در پرداخت به صورت هر 

سه ماه يكبار، سه ماه پس از دريافت وام خواهد بود.
اقساط وام بايستي در سررسيد مقرر، توسط بيمه‌گذار پرداخت گردد. در غير اين صورت قسط پرداخت نشده 

مشمول جريمه ديركرد قرار خواهد گرفت. 
بيمه‌گذار مي تواند قبل از اتمام مدت بازپرداخت، نسبت به تسويه مانده بدهي وام خود اقدام نمايد. در اين صورت، 
سود اقساط وام قبل از تاريخ مقرر، قابل برگشت مي باشد. بديهي است درصورت وجود اقساط پرداخت نشده تا زمان 

تسويه، سود ديركرد اقساط معوق، به مانده بدهي وام در زمان تسويه اضافه و از بيمه‌گذار اخذ خواهد گرديد.
در صورت اتمام مدت بيمه‌نامه و يا بازخريد آن قبل از اتمام مدت بازپرداخت وام، بيمه‌گر نسبت به تسويه اجباري 
وام اقدام خواهد كرد.براي دريافت متن كامل اين دستورالعمل مي‌توانيد به سامانه اطلاع‌رساني بيمه‌هاي عمر 

انفرادي مراجعه نماييد. 
تاسيس اداره توسعه فروش بيمه‌هاي عمر انفرادي

از ديگر اخبار جديد مديريت بيمه هاي عمر انفرادي، تاسيس اداره توسعه فروش بيمه هاي عمر انفرادي است. اين 
اداره در راستاي ارائه خدمات بهتر و سازماندهي مناسب در امر فروش بيمه‌هاي عمر انفرادي، از تاريخ اول اسفند ماه 
1388، در مديريت بيمه‌هاي عمر انفرادي تشكيل و آماده ارائه خدمات فروش به نمايندگان محترم مي‌باشد. لازم 
به ذكر است كه كارشناسان اين اداره زير نظر مديريت بيمه‌هاي عمر انفرادي فعاليت مي‌نمايند. اهم فعاليتهاي اين 

اداره شامل موارد زير مي‌باشد:
توسعه فروش بيمه‌نامه و ارائه طرحهاي جديد در بازار رقابتي

پيگيري قراردادهاي فروش جمعي نمايندگان با سازمانها و شركتها
طرحهاي توسعه بازار

ارائه راهنمايي و آموزش شبكه فروش در حوزه فروش و روشهاي موثر در فروش
اطلاع‌رساني درباره شرايط و مسائل بازاريابي و فني محصولات بيمه عمر

ساير خدمات در حوزه فروش و بازاريابي
بر اين اساس كليه نمايندگان و همكاران گرامي در شعب و باجه‌هاي بيمه در سراسر كشور مي‌توانند، امور و مسائل 

مورد تقاضاي خود در حوزه فروش را از طريق اين اداره پيگيري نمايند.
ضوابط اجرايي قراردادهاي فروش جمعي

به منظور تسريع روند پي‌گيري قراردادهاي فروش‌هاي جمعي، و پيرو اطلاعيه‌هاي قبلي در اين حوزه، بدينوسيله 
ضوابط كلي و فرايند پيگيري طرح فروش جمعي جهت اطلاع نمايندگان محترم اعلام مي‌گردد، خواهشمند است با 

توجه به اين ضوابط ما را در ارائه خدمات مشاوره اي بهتر ياري فرماييد:
سازمان يا شرکت مورد نظر مي بايست تعهد نمايد تا حق بيمه کارکنان را به صورت کسر از حقوق آنان پرداخت 

نمايد.
حداقل 50 نفر متقاضي بيمه عمر و سرمايه گذاري در آن شركت وجود داشته باشد.

اگرچه فروش به صورت جمعي انجام مي‌گردد، اما بيمه‌نامه هر فرد، ماهيت انفرادي خود را دارا بوده و در صورتي 
كه بيمه‌گذار خود فرد باشد مي تواند در صورت منفك شدن از سازمان مربوطه، به قرارداد بيمه‌اي خود ادامه دهد.

تبصره: خانواده درجه يک کارکنان هر شرکت نيز مي توانند در اين طرح مشاركت نمايند، در اينصورت ميزان حق 
بيمه اين افراد نيز توسط شركت طرف قرارداد از حقوق ماهيانه كارمند كسر شده و در مقاطع زماني مشخص شده در 

بيمه‌نامه‌ها به شركت بيمه پرداخت مي شود.
براي فروش هاي جمعي 3درصد تخفيف از حق بيمه ساليانه به صورت علي الحساب در نظر گرفته مي‌شود. كه 
پرداخت آن به دو صورت امكانپذير است: پرداخت 3درصد حق بيمه وصولي به صورت نقدي به سازمان مذكور در 

دوره‌هاي زماني مختلف پس از وصول حق بيمه
بهبود ارزش بازخريد بيمه‌نامه از طريق اعمال 3درصدتخفيف

ساير تسهيلات ويژه، جهت ارائه به شركت مورد نظر، قابل بررسي و مذاكره مي‌باشد.
در صورت موافقت اوليه شرکت مبني بر ادامه جلسات، درخواستي در ارتباط با فروش جمعي به منظور دريافت 
نامه، اعلام نرخ تخفيفات و ساير موارد موردنياز به اداره توسعه فروش بيمه هاي عمر انفرادي از طريق فکس ارسال 

گردد.
درخواست نماينده بايد حداقل 48 ساعت قبل از جلسه با شرکت مورد نظر ارسال شود و شامل اطلاعات دقيق 

شرکت، نام مدير طرف مذاکره، تعداد پرسنل و مراحل و نتايج مذاکرات سپري شده تا زمان درخواست باشد.
ضمنا نمايندگان مي توانند به منظور دريافت راهنماييهاي لازم و پي گيري فروش جمعي با کارشناسان اداره 

توسعه فروش خانم سلطاني و آقاي قلي زاده )داخلي 1085( تماس حاصل فرمايند.
 ذكر اين نكته ضروري است كه در دي ماه 1388، نمايندگي خانم وثوقي كيا )كد 512990( از لحاظ وصول 
حق بيمه، با بيش از 100 ميليون ريال حق بيمه وصولي نفراول نمايندگان بوده اند كه متاسفانه عملكرد ايشان، در 

بررسي آمار برترينها از قلم افتاده‌ بود كه بدينوسيله تصحيح مي‌گردد.

ويژگي‌هاي بيمه هاي عمر و سرمايه گذاري پارسيان

بدون وثيقه و ضامن وام بگيريد

لوح

رضاي�ت مش�تري يعن�ي انج�ام تمام�ي 
كارهاي مورد دلخواه مشتري به گونه اي 
كه از خريد مجدد محصولات يا خدمات 

ما در آينده اطمينان حاصل شود.

برترين‌هاي عمر انفرادي - بهمن 88

حق بيمه وصولي شهرکدنام نمايندهنفرات برتر
بهمن1388

تعداد 
فروش

182,751,000151تهران515020ابراهيم شوال منشنفر اول
49,651,00012يزد596180جمال شيرازي فراشاهنفر دوم
41,000,00016کرج514700مژگان السادت موسوي يكتانفر سوم

40,716,00010تهران510030هومان قديري جعفر بيگلونفر چهارم
35,290,00025تهران512990راحله وثوقي كيانفر پنجم
34,358,00014يزد596010سپنتا نيكنامنفر ششم
33,957,00020تهران512970سيده مژگان جعفرياننفر هفتم
31,421,00011يزد596150فرشته غفوري اصفهاني نژادنفر هشتم
25,250,00011تهران515240احسان فولادينفر نهم
24,750,00018مشهد520260حميد امامينفر دهم

برترين‌هاي عمر انفرادي - اسفند 88

حق بيمه وصولي شهرکدنام نمايندهنفرات برتر
تعداد فروشاسفند1388

ابراهيم شوال نفر اول
150,647,000166تهران515020منش

محمدعلي نفر دوم
36,379,00011تهران515000عامري صفات

32,557,00023مشهد520260حميد امامينفر سوم
30,342,00024تهران512990راحله وثوقي كيانفر چهارم
28,322,00021مشهد520430حميد بهنام مقدمنفر پنجم
27,285,00011قم576060علي آبانگاهنفر ششم

عبدالمطلب نفر هفتم
25,112,00032تهران510250شيراني

محمد مهدي نفر هشتم
24,250,00026کاشان530630راشدي

محمد صادق نفر نهم
22,247,00013ساري550230عرب

21,451,00010تهران515900محمد مهرزادنفر دهم
جدول شماره دو جدول شماره  يك


