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بیمه و آرامش پس از آن ...
افشین نوری

بیمه روشی برای تقسیم خطر با دیگران است واز دوران باستان، 
برخی افراد منابع مالی خود را برای کمک به کسانی که متحمل 

ضرر می شدند، به طور مشترک سرمایه گذاری می کردند.
گفته می شود بیمه نوعی سرمایه گذاری است. اما نه از آنگونه 
که کسی انتظار داشته باشد. پولش را پس بگیرد و البته قمار هم 
نیست. یک قمار باز خطر می کند، در حالی که بیمه علیه خطر 
خطر  تقسیم  برای  روشی  بیمه  می کند.  محافظت  انسان  از 
با دیگران است. از دوران باستان، برخی افراد منابع مالی خود 
به طور  می شدند،  متحمل ضرر  کسانی که  به  کمک  برای  را 
مشترک سرمایه گذاری می کردند. ریشه بیمه به زمان تمدن بابل 
برمی گردد. تاجران تشویق می شدند که به کاروان های تجاری 
وام های کوتاه مدت بدهند و وقتی کالا به سلامت به مقصد رسید 

پول خود را با سود پس بگیرند.
طبق شواهد، اولین قرارداد بیمه مربوط به اواسط قرن چهاردهم 

است.
بیمه دریایی در میان ملل اروپایی وابسته به تجارت دریایی، 
عمومیت اجرائی داشت  و امروز وقتی که مردم خود را بیمه 
می کنند به این معنی است که کماکان خطر خود را با بیمه گر 

تقسیم می کنند.
میزان  نشانگر  که  را  آماری  بیمه،  مدرن  شرکت های   
است  غیره  و  آتش سوزی  خطر  مانند  گذشته،  ضررهای 
ممکن  که  را  ضررهایی  میزان  بتوانند  تا  می کنند  مطالعه 
بزنند.  حدس  شود،  تحمیل  مشتریانشان  به  آینده  در  است 
شرکت های بیمه از وجوهی که مشتریان به آنها می پردازند، 
می کنند. اقدام  شده  متضرر  اشخاص  خسارت  جبران   برای 
امروز دیگر تصوراین که گونه اي از فعالیت انسان بدون وجود 

بیمه شکل پذیرد  مشکل است .
 به ویژه آن که در قرن بیستم تحولات تکنولوژي ، حمل و نقل 
و ارتباطات با سرعت و وسعت شگفت آوري انجام پذیرفته است 
برجسته ترین نمونه این موضوع پیشرفت موتور اتومبیل است که 
متعاقب آن بیمه اتومبیل به یکي ازمهم ترین بخش هاي صنعت 

بیمه تبدیل شده است .
براساس تعاریف  بیمه عقدی است که به موجب آن یک طرف 
تعهد می کند در ازاي پرداخت وجه یا وجوهی از طرف دیگر در 
صورت وقوع یا بروز حادثه خسارت وارده بر او را جبران نموده 
و وجه معینی بپردازد. متعهد را بیمه گر، طرف تعهد را بیمه گذار، 
وجهی را که بیمه گذار به بیمه گر می پردازد حق بیمه و آنچه را که 

بیمه می شود موضوع بیمه مي نامند.
از این مواردی که گفته شد می توان اینگونه استنباط کرد که بیمه 
از گذشته تا به امروز با زندگی انسان ها عجین شده ونمی توان 
به راحتی؛ درمان ،کار،تجارت، ساخت و ساز را انجام داد که به 
نوعی پشتوانه بیمه ای نداشته باشدو یا سوار ماشینی شد که بیمه 

نداشته باشد. 
به همین خاطر نقشی که امروزه بیمه در زندگی ما بر عهده دارد ،خارج 
ازعقد قرارداد و و وجود بیمه نامه ؛ نوعی آسایش خاطر و اطمینان 
از انجام کار به ما می دهد و باعث می شود که با فکری آسوده تر 
به کار و زندگی بپردازیم. چرا که درست است که بیمه مانع خطر 
نمی شود اما از بابت تقسیم زیان های ناشی از یک حادثه یا یک 
خطر باعث می شود که خیال ما آسوده تر گردد.البته در مواردی 
نیز شرکت های بیمه امکاناتی را برای مشتریان ویژه خود در نظر 
می گیرند که به کاهش خطر و یا زیان های ناشی از آن کمک می 
کند و به این ترتیب از ایجاد ضرر و زیان چه برای بیمه گذار و چه 

برای خود بیمه گر جلوگیری می کنند.
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بيست و  یکمين مجتمع بيمه ای 
پارسيان در قم افتتاح شد

همزمان با فتح خرمشهر و روز مقاومت،  ایثار و پیروزي، مجتمع بیمه اي قم 
بعنوان بیست و یکمین مجتمع بیمه اي پارسیان افتتاح شد.

به گزارش روابط عمومی بیمه پارسیان این سومین مجتمع بیمه ای است که از 
ابتدای سال 89 توسط بیمه پارسیان برپا می گردد و نوید سالی پر تلاش و همراه 
با تحقق شعار مشتری مداری را برای بزرگترین بیمه خصوصی کشور به همراه 
خواهدداشت. پس از شهرهاي خرم آباد وهمدان این سومین مجتمع بیمه اي 

پارسیان است که از ابتداي سال 89 دایرشده است. 
 افتتاح مجتمع هاي بیمه اي دیگري درسایرمراکز استان ها تا پایان امسال در 

برنامه کاري بیمه پارسیان قرار دارد که در موقع مقرر اطلاع رساني خواهد شد.

گزارشي از نمايشگاه يزد

باراز يابي يا بازارقاپي؟
اگرچه آمارها حاکي از آن است که سهم شرکت هاي بیمه خصوصي روز به روز در 
حال افزایش است  ، اما واقعیت آن است که این افزایش ناشي از افزایش سهم کل 
بازار نبوده وعملا انتقال بیمه نامه از شرکت هاي دولتي به شرکت هاي خصوصي 
انجام گرفته است. بنابراین لازم است تا واژه هایي همچون بازاریابي و بازار سازي 
از بازارقاپي تفکیک گردد و اهتمام بیشتري در فرهنگ سازي بازاریابي به عمل آید و 
این مقوله مي تواند مهمترین عامل در مبارزه با نرخ شکني باشد. یعني زمانیکه شرکت 
ها بازار جدیدي براي کار داشته باشند دیگر احتیاجي نیست که جهت به دست آوردن 

کار، نرخ شکني کنند.

اقدامي که اخیرا توسط یکي از موفق ترین نمایندگان بیمه پارسیان یزد صورت 
گرفته، حضور در نمایشگاه کامپیوتر یزد و برپایي غرفه بیمه پارسیان و ارایه کارت 
طلایي بیمه پارسیان بود که نمونه خوبي از بازاریابي و جذب بازار جدید بود و بر آن 

شدیم تا مصاحبه اي را با وي ترتیب دهیم.
لطفا خودتان را معرفي كنید و  بگويید از كي شروع به كار كرديد؟

سپنتا نیکنام هستم، نخستین نماینده بیمه پارسیان استان یزد و از سال 85 شروع 
به کار کردم.

هدف شما از شركت در نمايشگاه و برپايي غرفه بیمه پارسیان چه بود؟
بازاریابي براي من جذب بازارهاي جدید است و نه قاپیدن بازار دیگران، و  اینکه 
فقط 6درصد از کل جامعه داراي بیمه عمر هستند یعني بازاري بکر براي بازاریابي. 
همچنین فرهنگ سازي و اطلاع رساني بیمه عمر محدود به دوستان نزدیک و یا 
پرسنل یک ارگان و کارخانه بود و من براي آنکه بتوانم با افراد بیشتري صحبت کنم و 

در مورد بیمه عمر به آنها توضیح دهیم حضور در نمایشگاه را بسیار مناسب دیدم.
چرا نمايشگاه كامپیوتر؟

مخاطبین این نمایشگاه با توجه به اهداف شرکت وبازار هدف بیمه هاي عمر 
ازجنبه هاي مختلف مخاطبین مناسب جهت  بیمه هاي زندگي  هستند.
چه خدماتي از بیمه پارسیان در نمايشگاه ارائه كرديد؟

از آنجا که فروش بیمه عمر به توجیه کامل مشتري بستگي دارد و در زمان بازدید 
از نمایشگاه این امر امکان پذیر نبود، برنامه اي ترتیب داده شد تا اطلاعات مشتري 
جذب شود و بعدا به دفتر نمایندگي مراجعه کند. بنابراین کارت اشتراک طلایي بیمه 
پارسیان طراحي گردید که در آن تخفیفاتي در رشته هاي خودرو، آتش سوزي منازل 
مسکوني، حوادث انفرادي، و بیمه عمر در نظر گرفته شده بود و مراجعه کنندگان با 
تکمیل فرم ثبت نام اطلاعات خود را در اختیار ما قرار دادند تا بعدا جهت دریافت کارت 

طلایي به دفتر نمایندگي مراجعه کنند. 
دست آوردهاي اين نمايشگاه براي شما چه بود؟

اولین دستاورد،  تبلیغات و معرفي بیمه پارسیان و دومین دستاورد ارایه حدودا 2500 
کارت اشتراک طلایي. یعني 2500 فرصت بازاریابي که براي شروع، بسیار دستاورد 
مناسبي است. در حال حاضر کارت طلایي اکثر افراد در حال چاپ مي باشد و از اوایل 

تیر ماه توزیع آن به مشتریان آغاز خواهد شد و بعد از چند ماه مي توان تاثیر آن را دید.
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اولین گردهمایي مسئولین بیمه اي شرکت هاي جهادنصر 
و بیمه پارسیان با حضور رئیس پژوهشکده بیمه جمهوری 

اسلامی ایران در محل این پژوهشکده برگزار شد.
پژوهشکده  رئیس  نوتاش،  دکتر  گردهمایي  این  در 
بیمه جمهوری اسلامی ایران طي سخنانی به ارایه آماری 
از ضریب نفوذ بیمه در کشور و همچنین نحوه فعالیت 
شرکت هاي بیمه در ایران پرداخت و برنامه های آتی این 
پژوهشکده را برای توسعه و افزایش ضریب نفوذ بیمه 
در کشور تشریح کرد و توسعه بیمه را یکی از عوامل اصلی 

توسعه اقتصادی دانست.
دکتر رفیعي، مدیرعامل بیمه نصر معین ایرانیان نیز در 
سخناني با اشاره به فرایند تاسیس این بیمه گفت: برخي 
شرکت هاي بزرگ براي تمرکز پرتفوي هاي مختلف اقدام به 
تاسیس بانک و بیمه مي کنند و بیمه نصرمعین ایرانیان هم در 
راستاي همین امر توسط گروه جهاد نصر افتتاح شد تا تجمیع 

کارهاي بیمه اي را بر عهده بگیرد.
وي که سال ها مدیرعامل شرکت خدمات بیمه ای ایران 
خودرو بوده با شرکت بیمه پارسیان آشنایي کامل دارد و به 
همین خاطر و به دلیل ارتباط تنگاتنگ با این شرکت، پس 
از تاسیس شرکت خدمات بیمه ای نصر معین ایرانیان نیز 
تصمیم گرفت بازهم همکاری خود را با بیمه پارسیان این بار 

در قالب شرکتی جدید ادامه دهد.
رفیعي در رابطه با دلایل برگزیدن بیمه پارسیان افزود: 
بیمه پارسیان شرایط خوبي را براي ما در نظر گرفت ضمن 
آنکه با توجه به گستردگي شرکت هاي مجموعه جهادنصر در 
سراسر کشور، تمایل داشتیم با یک شرکت خصوصي بزرگ 
که شبکه فروش گسترده اي دارد کار کنیم و بیمه پارسیان به 
عنوان بزرگترین بیمه خصوصي با شبکه فروش گسترده اي 

که در سراسر کشور دارد انتخاب شد.
 همچنین اسلامیان، عضو هیات مدیره شرکت جهاد نصر 
با ارایه تاریخچه اي از ایجاد بیمه و شکل گرفتن تفکر بیمه 

سخنان خود را آغاز کرد.
به گفته وي درکشورهاي غربي به خصوص آنها که منابع 
خدادادي کمتري دارند بحث تولید ثروت وجود دارد و به 
همین دلیل بیمه به عنوان راهي که مانع از بین رفتن ثروت 
تولید شده در چرخه اقتصاد این کشورها مي شود، به وجود 

آمد .
اسلامیان در مورد نحوه گفتگو و توافق ها با بیمه پارسیان 
گفت: ما پس از مقایسه نرخ هاي بیمه پارسیان با پنج شرکت 
برتر بیمه اي و ارایه حداقل نرخ با خدمات خوب از طرف بیمه 
پارسیان، این بیمه را به پارسیان واگذار کردیم، ضمن آنکه در 
مجموعه نصر ما معتقدیم براي امنیت بیشتر همه کارها، باید 
یک بیمه به عنوان پشتوانه وجود داشته باشد و هدف ما از این 
کار ایجاد آرمش فکري و آسودگي خیال براي نیروي انساني 

شرکت است. 
وي افزود: سرمایه گذاري و تامین منافع سهامداران شرکت 
نیز موضوع مهم دیگري است که ما را بر آن داشت تا با بیمه 
طرح ها و پروژه ها و در کل توسعه بیمه در گروه جهاد نصر، به 

نفع سهامداران و سرمایه گذاران عمل کنیم.
کریم خان زند، مدیرعامل شرکت بیمه پارسیان نیز لزوم 
وجود بیمه در تمامي کارهایي که بصورت روزمره انجام 
مي گیرد را امري بسیار مهم دانست و  با ارایه توضیحاتي 
در زمینه بیمه هاي مسئولیت کارفرمایان در مقابل کارگران 
و نیز فعالیت هایي که مشمول بیمه هاي مسئولیت هستند 
خطاب به حاضران گفت: حدود 200 الي 300 خطر شما را 
در انواع پروژه ها تهدید مي کند و مواجهه با این خطرها و 
خصوصا آنهایي که کنترلشان واقعاً خارج از توان شماست 
باید کاملًا حساب شده و برنامه ریزي شده باشد؛ لذا مکانیزم 
بیمه براي تامین امنیت مالي پروژه ها موضوعي کاملًا لازم 

و ضروري است .
وي در ادامه افزود: بعد از شناخت بیمه، باید بدانیم که 
چگونه بیمه بخریم و درست خریدن بیمه و مد نظر قرار 
دادن اکثریت خطرها براي بیمه اي که مي خواهیم خریداري 
کنیم مهمترین موضوع براي تهیه بیمه نامه است، لذا باید 
حق بیمه کاملًا با پروژه و یا نوع بیمه نامه اي که مي خواهید 
خریداري کنید متناسب باشد یعني نه مبلغ و هزینه اي اضافه 
ونه کم براي یک بیمه نامه پرداخت کنید تا پوشش کامل 
شامل بیمه نامه شما شود و اینجاست که محاسبات در خرید 

بیمه نامه و نوع و تعداد آن اهمیت به سزایي پیدا مي کند .
انواع  به  اشاره  با  پارسیان  بیمه  شرکت  مدیرعامل 
بیمه نامه ها و نحوه خرید یک بیمه نامه خوب با پوشش هاي 
کافي و نیزحق بیمه مناسب اضافه کرد: بیمه پارسیان وظیفه 
خود مي داند که بهترین سرویس را به مشتریان خود ارایه 
دهد و هدف ما نیز نه تنها جذب مشتري بیشتر بلکه حفظ 

مشتریان با ارایه بهترین خدمات و سرویس به آنهاست.
وي به ارایه فاکتورهایي که براي انتخاب بیمه گر باید به 
آنها توجه زیادي داشت پرداخت و افزود: باید پس از مطالعه 
قوانین بیمه گري به مطالعه شرکت هاي بیمه اي از جمله در 
زمینه نیروهاي انساني، مدیریت شرکت و طرف هاي قرارداد 
اتکایي آن شرکت ها بپردازید و همچنین نسبت به توانگري 
مالي شرکت ها و ذخایر آنها شناخت بیشتري پیدا کنید. ما 
نیز در بیمه پارسیان با ارایه شفاف کلیه دارایي ها و همچنین 
اطلاعات کامل آماده ایم تا به بهترین نحو خدمات خود را 
ارایه نماییم و علاقه مندیم که بیمه گذاران با چشم باز شرکت 

ما را انتخاب کنند نه با بخشنامه و به صورت دستوري.
مدیر عامل بزرگترین بیمه خصوصي کشور در پایان 
سخنان خود از مسئولین  بیمه اي شرکت هاي گروه جهاد 
نصر خواست که با دید باز به انتخاب شرکت بیمه اي خود 
بپردازند و توانایي شرکت ها را حتماً مد نظر داشته باشند تا به 
بهترین وجه از منافع شرکت، سهامداران و همچنین کارکنان 

خود حفاظت نمایند.
مختلف  واحدهای  مدیران  گردهمایی  این  ادامه  در 
بیمه پارسیان به ارایه توضیحات فنی و تخصصی در مورد 
بیمه نامه های مختلف و نیز واحدهای فنی ذی ربط خود 
پرداختند. تمجیدي، مدیر امور بازار بیمه پارسیان با ارایه 
توضیحاتي درمورد توانایي هاي نیروي انساني، توانایي هاي 
فیزیکي و مالي در انجام امور بیمه اي و همچنین توانایي در 
پرداخت خسارت به ارایه آماري از شبکه فروش و صدور بیمه 
نامه هاي بیمه پارسیان در سراسر کشور پرداخت و تاکید کرد 
که گسترده ترین شبکه فروش پس از بیمه ایران متعلق به 
بیمه پارسیان است. به گفته وي بیمه پارسیان آماده است 
تا آموزش هاي لازم را چه در تهران و چه در شهرستانها به 

افرادي که از طرف مجموعه جهاد نصر معرفي مي شوند، 
ارایه نماید.  در ادامه بدروسیان مدیر بیمه هاي آتش سوزي 
بیمه پارسیان به تشریح این بیمه نامه و شرایط و موضوع 
آن پرداخت و در مورد چگونگي ارایه این بیمه نامه و نحوه 
خسارت آن  و نیز نحوه ارایه توسط بیمه پارسیان توضیحات 

کاملي ارایه داد.
پس از سخنراني بدورسیان نوبت به صحبت هاي خانم 
ریحانلو مدیر بیمه هاي اشخاص بیمه پارسیان رسید که با 
توجه به اهمیت موضوع براي مسئولین جهاد نصر و ارتباط 
مستقیم این بیمه ها باکارکنان شرکت ها،  سخنراني وي با 

پرسش و پاسخ هاي زیادي همراه بود .
مدیر بیمه هاي اشخاص بیمه پارسیان توضیحات کاملي 
ونیز  درماني  و خدمات  درماني  بیمه هاي  انواع  مورد  در 
بیمه هاي تکمیل درمان به حاضرین ارایه داد و پوشش هایي 
را که بیمه پارسیان ارایه مي دهد به تفصیل شرح داد و آماري 
از بیمارستان ها و مراکز درماني طرف قرارداد بیمه پارسیان در 

سراسر کشور ارایه کرد.
پناهي، مدیر بیمه هاي مهندسي بیمه پارسیان نیز به 
ارتباط تنگاتنگ این بیمه با کلیه شرکت هایي که عهده دار 
پروژه هاي عمراني هستند اشاره کرد و افزود: در مورد شرکت 
جهاد نصر بیمه هاي مهندسي در زمره مهمترین بیمه ها براي 
این شرکت هستند که پروژه هاي عمراني و ساخت و ساز را 

در کشور بر عهده دارد .
نحوه پرداخت خسارت در بیمه هاي مهندسي، نحوه ارایه 
انواع بیمه هاي مهندسي در پروژه هاي مختلف و موضوعات 
مختلف بیمه در پروژه هاي مختلف عمراني از موارد دیگري 
بودند که مدیر بیمه هاي مهندسي بیمه پارسیان به آن اشاره 
داشت.  قبل از پایان گردهمایي و به عنوان آخرین سخنران، 
ارایه  به  پارسیان  بیمه  مسئولیت  بیمه هاي  مدیر  بیات 
اطلاعات کاملي از این بیمه و نحوه ارایه آن در بیمه پارسیان 

و نیز ارتباط آن با پروژه هاي مختلف پرداخت.
وي سخنان خود را تحت عنوان »از بیمه چه مي خواهیم« 
ادامه داد و نیازهاي ما در زندگي به بیمه و علي الخصوص نیاز 

به بیمه هاي مسئولیت را شرح داد .
بیات با اشاره به گسترده بودن طیف بیمه هاي مسئولیت 
به تشریح پاره اي از قوانین بیمه هاي مسئولیت و نیز روشن 
نمودن مرزهایي میان بیمه مسئولیت و سایر بیمه ها پرداخت 
. به گفته وي مسئولیت کارفرما در مقابل کارگر و همچنین 
مسئولیت در قبال اشخاص ثالث و ... از موضوعات مهم 
بیمه هاي مسئولیت در پروژه هاي عمراني هستند که بیمه 
پارسیان با داشتن انواع بیمه هاي مسئولیت با حق بیمه هاي 
متناسب آمادگي ارایه این بیمه نامه ها را به شرکت هاي جهاد 

نصر در سراسر کشور دارد .

مديرعامل در گردهمايي مسئولین بیمه اي شركت هاي جهادنصر و بیمه پارسیان عنوان كرد :

 مي خواهیم  بیمه گذاران با چشم باز
 شركت ما را انتخاب كنند

انتصاب  تقدير

ط�ي حك�م از س�وي 
مديريت محت�رم منابع 
انس�اني  آق�اي كی�وان 
كمال�ي با حفظ س�مت 
به عن�وان سرپرس�ت 
مجتمع بیمه اي زاهدان   

منصوب شد.

تقديرازبیمه آيین پارسیان
رییس هیات مدیره و مدیرعامل شرکت آب و فاضلاب شهري گیلان با ارسال نامه اي از آقاي رهي رهنمون مدیرعامل شرکت 

بیمه آیین پارسیان تقدیرکرد.
دراین تقدیرنامه آمده است: با توجه به اینکه در مدت همکاري دو ساله في مابین در زمینه عقد و تعهد در اجراي کلیه قراردادهاي 
تجاري گروهي و مرتفع نمودن بسیاري از مسائل و مشکلات پرسنل محترم این شرکت از خود تلاش و جدیت نشان داده اید 

بدینوسیله از زحمات جنابعالي و همکاران زیر مجموعه تقدیروتشکربه عمل مي آید.
امید است درسالي که مقام معظم رهبري به عنوان همت مضاعف کار مضاغف نام گذاري فرموده اند در عرصه کاروتلاش موفق 

باشید و این امرباعث گسترش و رشد همکاري هاي دوجانبه گردد.

تسليت 

 با نهایت تاسف و تالم مطلع شدیم همکارانمان  آقایان سلطاني  رییس 
اداره امور دع��اوي و قائم مدیر ام��ور حقوق��ي و قراردادها،علیرضا نبي 
پور)درواحدانبار(، علیرضا سمایي رییس مجتمع بیمه اي رشت و خانم ها 
نازنین حسیني کارشناس خسارت بیمه هاي مسئولیت و بیتا قابل رحمت 
مسئول دفتر مدیریت بیمه هاي مهندسي درغم از دست دادن عزیزانشان 
به سوگ نشسته اند. براي عزیزان از دست رفته رحمت و براي بازماندگان 

محترمشان از درگاه خداوند متعال صبرو شکیبایي خواستاریم.



3
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گو
ت و

گف

در بازدید مدیر عامل و مدیران بیمه پارسیان از مجتمع تبریز و دیدار 
با نمایندگان این شهر؛ آقای ستار همتی به عنوان یکی از دو نماینده 
برتر استان آذربایجان شرقی معرفی شد. ماهنامه چتر مصاحبه ای را 

با این نماینده شهر تبریز انجام داده که در زیر می آید:
_ سهم شما از رشته شخص ثالث اتومبیل چه 

میزان است؟ 
سهم بیمه های اتومبیل در این نمایندگی حدوداً 30درصد است .

- آيا شما به فروش بیمه های اجباری اعتقاد داريد؟
       با فروش اجباري بیمه هاي اختیاري در کنار بیمه نامه هاي 
شخص ثالث مخالف هستم چون وظیفه اصلي یک نماینده بیمه 
بازاریابي است و در زمان صدور بیمه نامه شخص ثالث از زمان فراهم 
شده براي توضیح سایر بیمه نامه ها باید نهایت استفاده را کرد و بیمه 
گذار را به سمت خرید سایر بیمه ها تشویق نمود و یا بیمه گذار را با 
سایر بیمه ها بطور خلاصه آشنا نمود ،چرا که بسیاری از بیمه گذاران 

اطلاعات کافی از انواع بیمه نامه ها ندارند.
-  آيا طرح بیمه پارسیان برای عرضه بیمه های 
مناسب  منازل  سوزی  وآتش  عمر  مانند  اختیاری 

است؟
 طرح خوب و مناسبي است البته در صورتي که در هنگام عرضه 
این بیمه نامه ها اطلاعات جامع و کامل در اختیار مشتریان قرار 
گیرد . ضمناً در مورد بیمه عمر و سرمایه گذاري تغییرات محسوسي 
ایجاد شده که به فروش بیشتر کمک کرده است و مردم هم از 
را  آرامش خاطر آن  با  و  دارند  نامه رضایت  بیمه  این  خدمات 

خریداری می نمایند. 
- برای فروش بهتر بیمه های عمر چه توصیه ای 

برای ساير نمايندگان داريد؟
 در هنگام عرضه بیمه هاي عمر بخصوص عمر و سرمایه گذاري 
با توجه به انتظار زیاد مشتریان در مورد چنین بیمه نامه هایي از 
ارایه اطلاعات نادرست به مشتریان اجتناب کنند و دقیقاً شرایط 
بیمه نامه به بیمه گذار انتقال دهند تا بیمه گذار در فضایی کاملًا 

صادقانه بیمه نامه را خریداری نماید و آرامش لازم را از خرید بیمه 
عمر وسرمایه گذاری خود کسب کند.

-  به نظر شما در مورد نرخ تعرفه رشته های مختلف 
بیمه ای چیست؟

با توجه به رقابتی که امروزه حتی گاهی ناسالم، فشرده و غیر حرفه 
اي درمیان بیمه ها و نمایندگان آنهاوجود دارد و باعث نوسان بیش از 
حد نرخ ها شده وبعضاً عدم نظارت کافي بیمه مرکزي بر نرخ شکنی 
ها باعث بروز برخي مشکلات براي شرکت هاي بیمه خواهد شد 
که با یک برنامه دقیق و حساب شده می توان جلوی این آسیب ها 

را گرفت.
_ آيا آزاد سازی يا حذف تعرفه موجب رقابت خواهد 

شد؟
 به نظر مي رسد با وضعیت موجود و همانطور که در پاسخ به 
سوال قبلی ذکر شد آزاد سازي یا حذف تعرفه ها با شرایط امروز به 
غیر از بروز آشفتگي صنعت بیمه هیچ مزیتي ندارد و موجب رقابت 
ناسالم بین شرکت ها مي شود و این بیمه مرکزی است که  می 
تواند بهترین نظارت وبرنامه ریزی را در نرخ دهی شرکت ها انجام 
دهد تا حقی از کسی ضایع نشود و هر کس که نرخ بهتر وبا توجه به 
خدمات بهتری که ارایه می دهد بتواند در بازار صنعت بیمه فعالیت 
نماید در نهایت یک رقابت سالم و سازنده که باعث رشد و توسعه 

صنعت بیمه خواهد شد در میان شرکت ها بوجود آید.
_ شما بیشتر تمايل به صدور كدام  رشته های بیمه 

ای داريد و چگونه شد كه نماينده برتر تبريز شديد؟
 یک نماینده باید در تمام رشته ها فعالیت نماید ولي بیشترین 
پرتفوي این نمایندگي مربوط به بیمه هاي مسئولیت و بدنه است 
. به علاوه اینکه شرکت بیمه پارسیان در زمان وقوع خسارت این 
بیمه نامه ها خدمات بهتر و منظم تري ارایه مي دهدکه باعث 
رضایت بیشتر مشتریان مي شود و همین هم باعث فروش بیشتر 

این بیمه نامه ها شده است.
زمان  در  گذار  بیمه  با  همراهی  و  مداوم  پیگیری های  
به  کامل وصادقانه  توضیحات  ارائه  و  مناسب  خسارت،برخورد 

مشتریان باعث پیشرفت هر نماینده خواهد شد.
و  بايكديگر  تبريز  نمايندگان  تعامل  مورد  در   _
همچنین مجتمع تبريز چه نظری داريد وآيا از نحوه 
ارتباط مديران ستادی پارسیان با نمايندگان راضي 

هستید؟
 از این فرصت استفاده کرده و ازتمامي همکاران محترم در 
مجتمع بیمه اي تبریز هم واحد صدور و هم واحد خسارت نهایت 
تشکر و قدرداني را دارم چراکه همراهي و راهنمائي هاي آنها نقش 

موثري در موفقیت این نمایندگي داشته است . 
_ چه توصیه ای برای نمايندگان درراستاي بالا 

بردن پرتفوی نمايندگی داريد؟
 افزایش دانش فني در مورد بیمه نامه هاي مورد ارایه از یک 
طرف و  کسب مهارت بازار یابي و مشتري مداري ازسوي دیگر 

موجب رشد پرتفوي و جذب و حفظ مشتریان بیشتر مي شود. 
از چه  برای حفظ مشتريان خود  نظرشما  به   _

ابزارهای تشويقی بايد استفاده كنیم؟
به نظرمن مهم تراز همه صداقت در رفتار و گفتار و پیگیري 
پرونده هاي خسارت مشتریان در زمان وقوع خسارت و همچنین 
پرداخت به موقع خسارت توسط شرکت به بیمه گذار است. اطلاع 
رساني به موقع زمان اتمام بیمه نامه ها به مشتریان نیز تاثیر 

بسزایي دارد . 

نماينده تبريز:

نمايندگان بايد دانش فني خود را افزايش دهند

علي اکبرعطارمنش رییس مجتمع بیمه اي یزد پارسیان دراین شماره ماهنامه چتر به 
سووالات ما پاسخ داده است که درادامه مي آید:

سهم مجتمع بیمه اي يزد از رشته شخص ثالث چه میزان است ؟
سهم این مجتمع از رشته شخص ثالث به میزان 30درصد است .
 آيا شما به فروش بیمه هاي اجباري اعتقاد داريد ؟

بیمه هاي اجباري که اعم آن بیمه نامه شخص ثالث است باید بگونه اي نرخ گذاري 
شود که ازحالت زیاندهي خارج شده و کلیه شرکت هاي بیمه گر متقاضي فروش آن بطور 
دلخواه باشند . باید اذعان داشت که بیمه هاي شخص ثالث در هیچ یک از شرکت هاي 

بیمه استان یزد زیانده نبوده و درحاشیه امنیت قرار داشته است.
 آيا طرح بیمه پارسیان براي عرضه بیمه هاي اختیاري مانند عمر و 

آتش سوزي منازل مناسب است ؟
به نظر مي رسد طرح آتش سوزي منازل مناسب باشد اما درخصوص بیمه هاي عمر 
جریان متفاوت است . زیرا چند شرکت رقیب با ترفندهاي خاص بیمه عمر خود را طرحي 
بدیعي و جامع تر از سایر شرکت ها جلوه مي دهند و به پشتوانه تبلیغات بومي ، قدرت فروش 
خود را افزایش داده اند و مردم عوام با مقایسه ظاهري در بعضي موارد بطرف خرید این طرح 
ها سوق پیدا مي کنند . چنانچه اکچوئري ها یا محسبان بیمه عمر در این شرکت طرح هاي 
جدید و رقابتي عرضه کنند و بوسیله تبلیغات موثر که در این روزها بسیار کمرنگ شده است 

به مردم تفهیم کنند بطور یقین با استقبال عموم روبرو خواهد شد .
به نظر شما عرضه بیمه هاي عمر پارسیان تا چه حدي با استقبال 

مردم مواجه بوده است ؟
همانطور که پیش از این اشاره کردم بیمه هاي عمر استقبال خوبي در بین مردم داشته 
است . طرح بیمه عمر پارسیان با مقایسه دیگر شرکت ها وضعیت رقابتي مناسبي را دارد اما 
تعهدات بیمه عمر برخي از شرکت هاي رقیب داراي ظاهري مناسب و ترکیبي کامل تر از 

ما را به خود اختصاص داده است که رقابت را دشوار مي سازد .
بنظر مي آید با توجه به اینکه بیمه پارسیان داراي برند شناخته شده است و در بیمه مردم 
از خوشنامي کامل برخوردار است باید طرح هاي بیمه عمر به صورت دائم و متناسب با 
وضعیت اقتصادي ، اجتماعي و سیاسي مردم هماهنگ شده و این طرح ها مرتب درحال 
تغییر و ارایه باشد و توام با تبلیغات متمرکز و تبلیغات بومي به مردم شناسانده شود در این 
صورت است که مي توانیم راه دشوار رقابت را به آساني طي کرده و حرفي براي گفتن 

داشته باشیم .
 نظر شما در مورد ترخ تعرفه رشته هاي مختلف بیمه اي چیست ؟ 

نرخ تعرفه ها در شرکت هاي بیمه گر بطور دائم وحیرت آور شکسته مي شود و این مهم جنبه 
سود آوري شرکت ها را تحت الشعاع قرار خواهد داد و در تعهدات بیمه گران خدشه وارد کرده 
و کار را از شکل فني و واقعي خود خارج مي سازد . مدیران مجتمع ها به ناچاري این وضعیت را 
پذیرفته اند و براي اینکه از قافله رقبا عقب نمانند ناخواسته در این مسیر گام برمي دارند، بنابراین 
پیشنهاد مي شود درتمام رشته ها ،حداقل یا کف نرخ ها براي مدیران مجتمع ها مشخص شود تا 

در مواقع ضروري و آني قدرت ارایه پایین ترین نرخ نسبت به رقبا را داشته باشد.

 آيا آزاد سازي با حذف تعرفه موجب رقابت خواهد شد ؟
درخصوص آزاد سازي و حذف تعرفه ها باید یادآور شد که اقتصاد بسیاري از کشورها از 
سالیان قبل به سمت آزاد سازي و همچنین خصوصي سازي حرکت کرده و آنرا به اجرا در 
آورده اند .اگر ما هم خواهان اقتصاد پویا و بازارهاي خارج از انحصار باشیم ، ناگریزیم به 
سمت و سوي آزاد سازي و حذف تعرفه ها سوق پیدا کرده و خود را با شرایطي جدید وفق 
دهیم، پس واضح است که بازار بیمه گري هم از این قاعده مستثني نیست با این تفاوت 
که در شرکت هاي بیمه گر حذف تعرفه ها و آزاد سازي بایستي بطور دقیق و کارشناسي 
و با هماهنگي کامل ، در دراز مدت انجام شود زیرا این امرخطیر اگر در کوتاه مدت و بدون 
تحقیقات کارشناسانه انجام پذیرد لطمات  جبران ناپذیري را براي برخي از شرکت ها 
بوجود مي آورد که براي جلوگیري از آن مي توان ازتجربه دیگر کشورها بهره جست . و 

بانگاهي به گذشته آن را براي آینده خود بهره برداري کرد .
با توجه به پیشرفت خوبي كه در پرتفوي يزد شاهد هستیم شما 
چه عواملي را در اين پیشرفت موثر مي دانید و داير نمودن مجتمع آيا 

تاثیري مناسب داشته است ؟
بدون شک هر پیشرفتي که در موسسات و بنگاه هاي اقتصادي صورت  مي گیرد معلول 
مکانیزم عالي و داراي علت و عواملي خاص است که این مجتمع هم از این قاعده کلي 
مستثني نیست . رشد 176 درصدي پرتفوي در بیمه پارسیان خود مرهون مدیریت خوب 
مدیران ستادي است که با برنامه ریزي ، دقت نظر ، تشویق و همچنین با ارایه نظرات 
پیشنهادي ارایه طریق نمود و از سوي دیگر تلاش و زحمات کارکنان بخش خسارت ، 
صدور و ایجاد انگیزه لازم که در طي جلسات متعدد در ماه هاي اخیر بوجود آمد ترغیب 
شدند تا رکورد نسبتا خوبي را براي خود ثبت کنند . قابل تامل اینکه در بخش صدور 
تنها یک کارمند به نام   آقاي سیحون  اشتغال دارد که تقریبا حجم سنگین کار به عهده 
ایشان است .  چنانچه توجه بیشتري مبذول و کارمندان مورد لزوم به استخدام در آیند 
باید انتظار جذب پرتفوي بالاتري را داشت زیرا مطمئن هستیم استان یزد ظرفیت 
بالقوه بسیار عالي را براي فروش انواع بیمه در خود گنجانده است که استفاده و به 
فعلیت رساندن این موقعیت ممتاز در درجه اول بستگي به حمایت و نظر مثبت مدیران 

تساوي و نهایتا تلاش بي وقفه کارکنان و نمایندگان این مجتمع دارد .
شما بیشتر تمايل به صدور كدام رشته بیمه اي داريد ؟ 

در جواب سوال مورد نظر باید به عرضتان برسانم که اگر ما بخواهیم بصورت  کلیشه 
اي به رشته هاي بیمه نگاه کنیم شاید از منظر کارشناسي کار صحیحي نباشد . باید 
رشته هاي بیمه اي را بصورت یکپارچه و ترکیبي نظاره کنیم . لذا شایسته است با 
تلاش پي گیر و بهره مندي از مدیران ریسک و پرداخت خسارت هاي  واقعي تمام 

رشته ها را سودمند و در حاشیه امنیت قرار دهیم .
  تعامل مجتمع يزد با نمايندگان و نیز نمايندگان اين شهر با مجتمع 
چگونه است ؟ و آيا از نحوه ارتباط مديران ستادي پارسیان با مجتمع ها 

رضايت داريد ؟
در ماه هاي اول سال 1389 سعي شده است بین مجتمع و نمایندگان همدلي و 

صمیمیت بوجود آید و از مشکلات کاري هم با خبر شده و به یکدیگر یاري رسانیم و این 
امر در جلسات ماهانه و دیدارهایي که در دفاتر نمایندگان صورت مي گیرد پایه گذاري 
شده است . در خصوص ارتباط مدیران ستادي با مجتمع ها باید بگویم ارتباط در حد خوب 
و صمیمي بوده است و طي این مدت ارتباط خوب و تنگاتنگي که بوجود آمد منجر به رفع 

بسیاري از مشکلات شد .
بايد  تشويقي  ابزارهاي  چه  از  خود  مشتريان  براي حفظ  ازنظرشما 

استفاده كنیم ؟
به نظر بنده بالاترین و ارزنده ترین ابزار تشویق تکریم و حفظ شئونات و شخصیت مشتري 
است . تکریمي که نه از باب ظاهري بلکه خالصانه و نشات گرفته از حس درون و صمیمیت 
قلب باشد . مطمئن باشیم اگر چنین ارزشي را براي مشتري قائل شدیم او براي همیشه نزد ما 
ماندگار خواهد شد . ما سعي کرده ایم در بخش خسارت ضمن قانونمندي ، کار را بطور دقیق ، 
روان و با حفظ شئونات ارباب رجوع انجام دهیم که این امر پشتوانه اي ارزشمند براي جلب و 

رضایت مشتري در واحد صدور شده است .
در پايان اگر پیشنهادي براي شركت يا حرفي براي خوانندگان چتر داريد 

بفرمايید .
بنده از این موقعیت استفاده کرده و از تمامي مدیران ستادي زحمتکش اعم از بخش 
صدور و خسارت که شاید در پشت صحنه باشند وازآنها نامي برده نشود کمال تشکر را 
داشته و همچنین از همکاران عزیزم در واحد خسارت ، صدور و نمایندگیها سپاسگذاري 

کرده و خسته نباشید مي گویم و بسیار بجاست که از شما چتریان تشکر نمایم.

    ريیس مجتمع بیمه اي  يزد: 

شکستن تعرفه ها حيرت آور است
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مدیرعامل با هیات همراه چهارم خرداد ماه امسال از مجتمع بیمه اي تبریز بازدید 
و درنشستي مشترک با شبکه فروش به بحث و گفت و گو نشست.

دراین دیدار علي رضا قاسم زاده رییس مجتمع بیمه اي تبریزضمن خوش 
آمدگویي به مدیرعامل و همراهان وي گفت: باعث افتخار است شرکتي که در 
آن مشغول فعالیت هستیم از اولین سال تاسیس تاکنون جزو صد شرکت برتر 

کشوربوده و مانیز تلاش خود را براي حفظ این جایگاه ادامه خواهیم داد.
او با بیان اینکه به رغم تمام مشکلات ناشي از رکود بازار بیمه عملکرد مجتمع 
بیمه اي تبریز از رشد قابل ملاحظه اي برخورداربوده است گفت: با فعالیت دفاتر 
نمایندگان کل،بهره گیري از رهنمودهاي مدیران و برگزاري دوره هاي آموزشي 
مجتمع بیمه اي تبریز با صدور 22هزار فقره بیمه نامه رشد 65درصدي را درپایان 

سال 88 تجربه کرد.
وي با یاد آوري اینکه تعداد نمایندگان بیمه پارسیان تبریزاز 52نماینده درسال 
87 به 61نماینده در سال 88 افزایش یافته، اظهار داشت: این رشد فوق به تفکیک 
رشته ها شامل 94درصد بدنه اتومبیل، آتش سوزي 133،باربري 39، اشخاص 

298،مهندسي 301 و مسوولیت 41درصد است.
قاسم زاده ابراز امید واري کرد تا با حمایت مدیریت و تلاش نمایندگان و پرسنل 

پارسیان اهداف متعالي شرکت محقق شود.

تبريز شهرهمیشه ديدني
حسین کریم خان زند مدیرعامل بیمه پارسیان با اشاره به اینکه تبریز درحال 
توسعه است و درمقایسه با سال هاي پیش ،از توسعه قابل توجهي نیز برخوردار 
بوده گفت: تبریز شهر مردمان با فرهنگي است که نظم و ترتیب درتمام ابعاد 

زندگي آنها به چشم مي خورد.
او افزود: نظم و ترتیب اساس برنامه ریزي است و درزندگي توام با برنامه ریزي 

بهره مندي از انواع محصولات با کیفیت و ضروري امکان پذیراست که در چنین 
شرایطي حتما جایي براي بیمه نیز وجود دارد.

کریم خان زند که طي سال هاي گذشته دردو جایگاه بیمه گر و نماینده فعالیت 
داشته است درخصوص برنامه هاي بیمه پارسیان متذکرشد: ازابتداي کار نقاط 
ضعف و قوت صنعت بیمه را مي شناختم و درراستاي تقویت فرصت ها و مقابله با 

نقطه ضعف ها سعي شد تا ضوابط  تدوین و برنامه ریزي ها اجرایي شود.
مدیرعامل با بیان اینکه رویکرد تیم پارسیان بهره مندي از تجارب پیشکسوتان 
و فعالیت جوانان است، ادامه داد: دراین برنامه ها همواره جایگاه شبکه فروش حفظ 

شده و هیچ گاه نمایندگان را غیراز همکاران بیمه پارسیان ندانستیم .

کریم خان زند گفت: هرچند کارمزد منبع درآمد نمایندگان است اما آنچه بیش از 
تمام اینها اهمیت دارد بحث ارتقاي معنوي کاراست؛ افزایش کارمزد بدون ارتقاي 

معنوي کار ارزشمند نیست.
او از طرح نمایندگان کل به عنوان طرحي که بیش از یک سال مورد تحقیق 
و بررسي قرارگرفت نام برد و تصریح کرد : فعالیت با حمایت نمایندگان کل 
همیشگي نیست و پس از کسب تجربه و ارتقاي سطح کیفي و کمي خدمات دهي  

این مرحله را پشت سرگذاشته و مي توانید مستقل در بازار ادامه کار دهید.
کریم خان زند گفت: مادامي که نمایندگان جوان با حمایت نمایندگان کل 
فعالیت مي کنند حقوق آنان حفظ مي شود و هیچ نماینده کلي مجوز جذب مشتري 
آنان را ندارد؛ نمایندگان تازه کار پس از این دوره کوتاه ضمن کسب دانش و تجربه 
و حفظ مشتریان خود مي توانند راهي بازارکارشوند که دستاورد ارزشمندي خواهد 

بود.
وي رشد تولید حق بیمه نمایندگان پارسیان درسال 88 را معادل 70درصد عنوان 
کرد و اظهارداشت: دسترسي به شاخص هاي اقتصادي براي همگان امکان 
پذیرنیست و مردم ازبسیاري از اطلاعات حیاتي شرکت ها ي بیمه مانند سرمایه، 
ذخایرو شبکه گسترده و حرفه اي سرویس دهي بي اطلاعند و درزمان انتخاب 
بیمه گر نمي توانند تصمیم گیري دقیقي براساس توانایي هاي شرکت هاي بیمه 

داشته باشند.
به گفته وي ارایه این اطلاعات مهم به مشتري از وظایف نمایندگان است تا 
بتوانند بدون نرخ شکني و ارزان فروشي ،بیمه نامه اي جامع و متناسب با ریسک و 

شرایط بیمه گذاران صادر نمایند .
مدیرعامل در خاتمه گفت: ازطرح ها و پیشنهادات قابل قبول نمایندگان براي 
پیشبرد اهداف شرکت استقبال مي کنیم و واحد R&D تحقیق و توسعه آمادگي 

دریافت آنان است.

از سوي مدير امور بازار؛

نمايندگان برتر بیمه پارسیان معرفي شدند
مدیریت اموربازار در بررسي آمار عملکرد نمایندگان بیمه پارسیان  که در 
مقطع زماني دوماهه )فروردین و اردیبهشت 1389( به مدت مشابه سال قبل 
انجام داد ،  نمایندگاني را  که ضریب رشد و سهم از فروش آنها نسبت به دیگران 
بهتر بوده است را  رتبه بندي کرده است که این رده بندي در جدول شماره یک 
آمده و همچنین در بررسي ازآمار عملکرد واحدهاي تحت سرپرستي بازار در 
مقطع زماني دوماهه )فروردین و اردیبهشت 1389( به مدت مشابه سال قبل  
شهرهایي که ضریب رشد بیشتري نسبت به دیگران داشته اند نیزرتبه بندي 
شده اند که در جدول شماره دو آمده است.                                                                                                                                       

                                                                                                                                               )جدول شماره 2(

مديرعامل دربازديد از مجتمع بیمه اي تبريز عنوان كرد:

"ارتقاي معنوي كار" اساس تمام فعاليت هاست

رشدبدون ثالثضريب رشدنامكدرديف

437درصد415درصدنگی�ن اب�رار1511110

182درصد179درصدمحمد مهدي اسماعیلي2510840

131درصد27درصدعلیرضا كنعاني3510510

51درصد56درصدف�ره�اد جعف�ري ن�ژاد بسط�ام�ي4511140

479درصد445درصدمنصوره باقري5511820

21درصد21درصدسحر ثقه الاسلامي6510930

196درصد66درصدعبدالمطلب شیراني بیدآبادي امنیه7510250

60درصد158درصداحمد حسین زاده طالشي8550020

29درصد19درصدحمید امامي9520260

86درصد599درصدعب�دالعظی�م شه�روز10572240

311درصد227درصدآزاده كدخدايي11576090

49درصد17درصدرامش خالدزاده12510180

36درصد30درصدشی�وا مظف�ري13511280

132درصد78درصدسپیده حیدري14587020

100درصد97درصدفخرالملوك چنگیزيان احمدآبادي15560050

48درصد92درصدسمیرا  صادقي16512880

230درصد516درصدفرزانه حسام17572470

15درصد18درصدسپنتا نیكنام18596010

120درصد164درصدافسانه ياري19572220

40درصد24درصدحمیدروشن ضمیر20545370

342درصد245درصدفاطمه يوسفي21511150

21درصد13درصدمیت�را سنج�اب�ي22540140

21درصد62درصدمحمدعلي عاطف بیجار كناري23565010

107درصد29درصدمريم اسمعیلي24510270

186درصد144درصدمهدي بخشي25520830

ضریب شهرردیف
رشدکلي
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بیمه هاي عدم النفع را پوشش خطرات و زیان هاي 
غیرمستقیم حوادث مي دانند. 

ورود صنایع جدید و تنوع ریسک ها  زیان هاي بیشماري 
را به بارمي آورند که پیامد آنها  خطرات جدید یا درواقع 

زیان هاي غیرمستقیمي را ایجاد خواهد کرد.
در مواقعي دامنه این خطرات غیرمستقیم  به حدی است 
که موسسه بیمه گذار رابا خطر ورشکستگی وبحران مالی 
مواجه می کند . بسیاري از تولید کنندگان و صنعت گران 
بزرگ به منظور مقابله با زیان هاي ناشي از بروز حوادث 
اقدام به خرید انواع پوشش هاي بیمه اي مي کنند اما 
گروهي دیگر با نگاهي نو براي مقابله با زیان هاي مالي 
ناشي از توقف تولید بیمه نامه مکملي را با نام بیمه عدم 
النفع خریداري مي کنند ؛ که متاسفانه تعداد این بیمه نامه ها 
در بازار بیمه کشورمان اندک است و این بیمه نامه با تمام 
مزایایي که دارد ازسوي جامعه صنعگران مورد استقبال قرار 

نگرفته است.
البته این امر بیشتر به خاطر نوع بیمه نامه و پیچیدگي هاي 
مالي و حسابداري آن درامر صدوراست. مهندس لطف اله 
پناهي مدیر بیمه هاي مهندسي بیمه پارسیان دراین گفت و 
گو به تشریح بیمه هاي عدم النفع پرداخته است که در ادامه 

مي آید:
- لطفا ابتدا در خصوص بیمه هاي عدم النفع دررشته 

مهندسي توضیح دهید؟
در بیمه هاي مهندسي که جزو بیمه هاي اموال است 
خسارات فیزیکي غیرقابل پیش بیني و ناشي از حادثه تحت 

پوشش قرار مي گیرد.
است  پولي  هاي  نامه  بیمه  جزو  که  النفع  عدم  بیمه 
و  دهد  قرار مي  پوشش  را تحت  گذار  بیمه  ضرروزیان 
به دو نوع تقسیم مي شود: بیمه نامه عدم النفع ناشي از 
تاخیردربهره برداري و بیمه عدم النفع ناشي از خسارات 

فیزیکي به مورد بیمه .
از  ناشي  النفع  عدم  دربیمه  بیمه  مورد  موضوع   

تاخیردربهره برداري چیست؟
این بیمه در ارتباط با پروژه هاي عمراني و زیربنایي که 
در حال احداث یا ساخت و ساز هستند خریداري مي شود 
و هدف از آن عبارت است از اینکه اگردرحین اجراي پروژه 
خسارت فیزیکي به مورد بیمه وارد شود که در بیمه تمام 
خطر نصب یا پیمانکاران قابل جبران است بازسازي آن 
خسارت نیاز به زمان دارد و درنتیجه زمان برنامه ریزي 
شده به شروع بهره برداري به تاخیرمي افتد و صاحب کار یا 
کارفرما مسوول ضررو زیان مالي ناشي از عدم بهره برداري 
در مدت مورد نظر مي شود که این ضررو زیان مالي موضوع 
مورد بیمه دربیمه عدم النفع ناشي از تاخیر در بهره برداري 

است.
به عنوان مثال سدي که دردست احداث است برنامه 
ریزي شده ظرف مدت 60ماه ساخته شود و به بهره برداري 
برسد و از حاصل سرمایه گذاري جهت تولید برق از انرژي 
پتانسیل آب ویا جهت فروش آب به مصارف کشاورزي و 
غیره استفاده ودرآمدي به سرمایه گذار برسد. بعد از 24ماه 
عملیات ساختماني، سیل مهیبي کارهاي انجام شده درآن 
مدت را از بین مي برد و شروع مجدد کار ورسیدن به حالتي 
که یک لحظه قبل از آمدن سیل بود بیش از 24ماه طول 
مي کشد بنابراین همین خسارت زمان شروع بهره برداري 

را حداقل 24ماه به تاخیر مي اندازد.
صاحبکار بیمه نامه اي مي خرد که در صورت جنین 
حالتي سود از دست رفته در اثرتاخیررا از محل بیمه نامه 
جبران نماید. البته این بیمه نامه داراي شرایط ،استثنائات و 

فرانشیز زماني حداقل 3ماه مي باشد.
 لطفا بیمه عدم النفع ناشي از خسارات فیزيكي مورد 

بیمه را هم شرح دهید؟
بیمه عدم النفع ناشي از شکست ماشین آلات وهمچنین 
آتش سوزي ازجمله مواردي است که در صنعت بیمه صادر 
مي شود ،چنانچه دراثرحادثه، یکي از ماشین آلات خط 
تولید آن ماشین از کار بیفتد باعث مي شود کل خط تولید 
تعطیل شودو یا در اثر آتش سوزي کارخانه یا محل کسب 
و کار تولید و فروش کالا و خدمات قطع شده و صاحبکار 
ضررو زیان مالي علاوه بر خدمات فیزیکي در اثرعدم تولید 
باشد که این زیان موضوع مورد بیمه در بیمه عدم النفع 

است.
از  ناشي  النفع  عدم  بیمه  درخصوص  لطفا 

شكست ماشین آلات توضیح دهید؟
جبران غرامت در بیمه شکست ماشین آلات محدود به 
خسارت فیزیکي وارد به دستگاه ها است. از آنجایي که 
یا  قطع  باعث  دستگاه  به  فیزیکي  دراکثرموارد خسارت 
اختلال در تولید مي شود و بیمه شکست ماشین آلات همه 
ضررو زیان ناشي از حادثه را تحت پوشش قرار نمي دهد 
لذا بیمه گذارخسارت مالي از دست دادن سود ، عدم کسب 
هزینه هاي جاري مانند حقوق و دستمزد و بهره اي که باید 

بپردازد را باید متحمل شود.
دربسیاري از موارد میزان خسارت ناشي از اختلال یا 
قطع تولید به مراتب بیشتر از خسارت فیزیکي وارد شده به 

ماشین آلات است.
نامه چه خطراتي تحت پوشش قرار  بیمه  دراين 

مي گیرند؟
بیمه عدم النفع ناشي از شکست ماشین آلات عبارت است 
از پوشش بیمه اي سود از دست رفته ناشي از وقفه در کار که 
در اثرحادثه قابل جبران تحت بیمه شکست ماشین آلات 

رخ داده باشد.
حادثه عبارت است از هر خسارت فیزیکي ناگهاني غیر 
قابل پیش بیني، وارد به ماشین آلات مندرج در جدول 

مشخصات بیمه است که لازمه اش تعمیریا تعویض باشد.
بیمه گذارممكن است  چه نوع خساراتي داشته باشد؟

خسارت ناشي از وقفه یا قطع عملیات بیمه گذار از عواملي 
تشکیل شده که عبارتند از:

کاهش در گردش مالي که ناشي از کاهش تولید و یا سایر 
اختلالات داده به عملیات تولیدي در اثر حادثه . از دست 
دادن سود ناخالص که براي آن جبران غرامت فراهم شده 
یا اعمال نرخ سود ناخالص به مبلغي که میزان گردش مالي 
در خلال دوره جبران غرامت کمتر از میزان گردش مالي 

استاندارد است ، محاسبه مي شود.
افزایش در هزینه عملیاتي:  بعضي از هزینه هاي اضافي 
است که منطقي و الزاما جهت جلوگیري از کاهش گردش 
مالي در اثرحادثه و در خلال دوره جبران غرامت متحمل 
مي شوند. این افزایش در هزینه عملیاتي نباید بیش ازمبلغ 
حاصل از ضرب سود ناخالص در مبلغ کاهش در میزان 
فروش که بدینوسیله جلوگیري شده باشد. قبل از تحمل 

اخذ  گذار جهت  بیمه  هایي  هزینه  چنین 
با بیمه گر تماس  باید  توصیه هاي لازم 

بگیرد.
است  ممکن  عملیاتي  هزینه  افزایش 
ناشي از شیفت کاري اضافه ، اضافه کار و 
هزینه هاي تعمیرات استفاده غیراقتصادي 
از ماشین آلات ، بکارگیري فرآیند ، انتقال 
کار به دیگر شرکت ها، خرید کالاي نیمه 
دادن  دست  از  جلوگیري  ساخته)جهت 
و  جانشین  آلات  ماشین  ،کرایه  مشتري( 
استفاده از شبکه برق رساني خارج از کارخانه 

باشد.
حد دوره جبران غرامت و فرانشیز زماني: 
به منظور ارزیابي صحیح ریسک و ارایه 
نرخ مناسب لازم است حدي براي دروه اي 

که تحت پوشش بیمه نامه است قائل شویم . این امر با 
تعیین نمودن فرانشیز زماني ودوره جبران غرامت انجام 

مي شود.
فرانشیز زماني: تحت شرایط عادي خسارات ناشي از 
قطع جریان تولید در زمان کوتاه تا یک هفته قابل تحمل 
این  توصیه مي شود  بنابراین  است.  تولیدي  با شرکت 
قبیل خسارات را از پوشش بیمه نامه استثنا نماییم . این 
کار با مقرر نمودن فرانشیز چند روزه در بیمه نامه انجام 
مي شود و در آن چند روز ضررو زیان ناشي از قطع تولید 
به عهده بیمه گذار است. فرانشیز زماني بستگي به مقدار 
تولیدات تکمیلي انبار شده امکانات جبران کسري تولید و 
وضعیت مالي شرکت بیمه شده دارد. حداقل آن یک هفته 

و حداکثریک ماه است.
حد دوره جبران غرامت: درمقایسه با خسارت فیزیکي از 
دست دادن سود ناشي از عدم تولید به عامل زمان بستگي 
دارد . به عبارت دیگر هرقدر به واسطه خسارت فیزیکي 
زمان لطمه یا قطع تولید بیشترباشد سود بیشتري از دست 
خواهد رفت به این دلیل تعیین حد بردوره اي که در خلال 
آن بیمه گران مسوول جبران خسارت ناشي از عدم تولیدند 
از اهمیت ویژه برخوردار است. این کار با تعیین نمودن حد 
دوره جبران غرامت در بیمه نامه انجام مي شود و حداکثر 
زماني است که بیمه گرمسوول جبران خسارت ناشي از 

دست دادن سود باشد.
 دراين نوع بیمه نامه مبلغ بیمه نامه و سود خالص 

چگونه برآورد مي شوند؟
 مبلغ مورد بیمه عبارت است از سود ناخالصي که از مبلغ 
فروش کالاي تولید شده و یا کارکرد در دوره عملیات حرفه 
بیمه گزار براي مدت 12 ماه پیوسته )سال مالي( عاید 
مي شود. در موارد استثنایي اگر فقط قرار است که هزینه هاي 
اضافي بیمه شود مانند منابع خارجي برق رساني، استفاده 
از تولیدات نیمه تمام، مبلغ مورد بیمه به عنوان افزایش 
در هزینه کارکرد که طي مدت 12 ماه قطع عملیات تولید 

حاصل مي شود، منظور شود.
همچنین سود ناخالص عبارت است از تفاوت ارزشي 
گردش مالي و کالاي تولید شده از جمع موجودي در اول 

سال و هزینه هاي مشخص عملیاتي.
ارزش موجودي در اول و پایان سال براساس روش معمول 
حسابداري به کار برده شده توسط بیمه گذار محاسبه خواهد 

شد. البته استهلاک نیز کسر مي شود.
نیز  مالي  گردش  خصوص  در  لطفا 

توضیح دهید؟
فروشي  میزان  استاندارد  مالي  گردش 
است که در خلال مدت 12 ماه بلافاصله 
غرامت  جبران  دوره  با  که  حادثه  از  قبل 
محاسبه  براي  تعریف  این  است.  مطابق 
جبران غرامت در مورد کارخانجاتي است که 
در معرض نوسانات تولیدي هستند، اهمیت 
دارد. در نرخ سود ناخالص ارتباط بین سود 
حاصله از گردش مالي و خود گردش مالي 
در خلال سال مالي بلافاصله قبل از حادثه 

را نشان مي دهد.
 به عبارت دیگر سود ناخالص درتبدیل 
مبلغ مورد بیمه جهت در نظر گرفتن روند 

قابل پیش بیني تجارت بیمه گذار در مدت بیمه نامه مانند 
افزایش حقوق و دستمزد مفید است.

آيا در بیمه هاي عدم النفع هم امكان كم بیمه گي وجود 
دارد؟

درهنگام وقوع خسارت مي توان با در نظرگرفتن مبلغ 
مورد بیمه ، نرخ سود ناخالص و گردش مالي سالیانه بررسي 

کرد، که آیا کم بیمه گي وجود دارد یا نه؟
اگر با ضرب نرخ سود ناخالص به گردش مالي سالیانه 
مبلغ حاصله بیش از مبلغ مورد بیمه باشد دراین صورت مبلغ 
مورد بیمه کمتر از ارزش واقعي بیمه شده است در زمان 
صدور بیمه نامه مي توان با تخصیص مبلغي براي روند 
تجارت بیمه گذار در طول مدت بیمه نامه از این امر اجتناب 
نموده از طرف دیگر شرط خاصي براي تعدیل حق بیمه و 
برگشت آن در بیمه عدم النفع ناشي از شکست ماشین آلات 
درنظرگرفته شده است. برطبق این شرط برگشت حق بیمه 
مازاد برسرمایه واقعي درخلال مدت بیمه درسال گذشته به 

طور تناسبي درنظرگرفته شده است.
- حق بیمه بايد چگونه تعیین شود؟

براي اینکه اجراي بیمه عدم النفع ناشي از شکست ماشین 
آلات موفقیت آمیز باشد نه تنها مي بایست پاسخگوي نیاز 
بازار باشد بلکه نرخ هاي اعمال شده بایستي متناسب با خطر 

تحت پوشش باشد.
درهنگام محاسبه حق بیمه عوامل متعددي تاثیرگذارند 
که مي توان به : خطر عمومي و فني ماشین آلات که تحت 
پوشش قرارمي گیرند؛ مخاطرات اخلاقي و فني مربوط 
به هر بیمه گذار، اثري که شکست ماشین آلات در سود 
ناخالص خواهد داشت)فاکتور اهمیت نسبي دارد(، امکانات 
ذخیره و لوازم یدکي در دسترس، اثرشرایط محلي، امکانات 
و  سیاسي  عمومي  شرایط  خسارت،  رساندن  حداقل  به 

اقتصاد حاکم.
خطر عمومي و فني ماشین آلاتي اشاره كرد كه تحت 

پوشش قرار مي گیرند را بیشتر توضیح دهید؟
این خطر بستگي به متوسط دفعات خسارت و متوسط 
زمان قطع تولید دارد . این درارزش بنیادي باید با توجه 
به آمار محاسبه شود. این ارزش ها در درجه اول به عمر 
ماشین بستگي دارد با شرط اینکه نگهداري آن ها درجه 

یک باشد.
متوسط دفعات خسارت نیز عبارت است از نسبت تعداد 
شکست ماشین بر تعداد سال هایي که تمام ماشین آلات 

تحت پوشش در تولید بوده اند.
لطفا در خصوص عدم مهارت نیروي انساني و پیش 

گیري ها توضیح دهید؟
مخاطرات اخلاقي بستگي دارد که بیمه گزار و کارکنان 
وي تا چه اندازه ذي صلاح هستند و آگاهي فني دارند و 
همچنین به جایگاه شرکت نزد سازندگان وشرکت هاي 

خدمات دهي هم بستگي دارد.
توان  مي  خسارت  كاهش  براي  امكاناتي  چه  از 

استفاده كرد؟
نتایج بیمه عدم النفع ناشي از شکست ماشین آلات به 
اقدامات انجام شده جهت به حداقل رساندن میزان خسارات 
بستگي دارد. بنابراین واضح است که این سرفصل توجه 
خاصي را مي طلبد، اقدامات لازم مانند کرایه نمودن موتور، 
تعمیربا  کار  در  تسریع  یا  ترانسفورماتورجانشین  ژنراتور، 
استفاده از روش هاي خاص در تعمیر قطعات خسارت دیده 

و غیره نیز قابل اهمیت است.
- لطفا درخاتمه درخصوص وضعیت عمومي و شرايط 

اقتصادي و سیاسي توضیح دهید؟
دیده  خسارت  آلات  تاخیردرتعمیرماشین  از  گذشته 
امکان  این  بیمه  مورد  مکاني یک  موقعیت  واسطه  به 
وجود دارد شرایط حاکم بر اوضاع سیاسي و اقتصادي 
مبني بر طولاني شدن دوره تعمیرشود. این امر ممکن 
است به خاطر زمان لازم جهت اخذ مجوز صادرات و 
واردات کمبود ارز خارجي یا محدودیت هاي اعمال شده 
 به وسیله نهادي دولتي و یا سایر سازمان هاي عمومي 

باشد.
دربسیاري از کشورها درهنگام صدور بیمه نامه اغلب 
پیش بیني همه موارد ممکن نیست بنابراین حد پوشش باید 

محدود و با توجه به شرایط تاخیر باشد.

مزاياي بیمه هاي عدم النفع در گفت و گو با مديربیمه هاي مهندسي تشريح شد؛

سود از دست رفته خود را بيمه كنيد

نكته

مبلغ مورد بیمه عبارت 
است از سود ناخالصي 

كه از مبلغ فروش كالاي 
تولید شده و يا كاركرد 
در دوره عملیات حرفه 

بیمه گزار براي مدت 12 
ماه پیوسته )سال مالي ( 

عايد مي شود

                                                                                                                                               
)جدول شماره 2(



6

ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ، تير ماه  سال 1389 ، شماره  بيست و نهم، 8 صفحه      

چه
دري

علي رضا حبیبي
ريیس اداره بازاريابي 

افرادی  را گوشزد نموده اند،  به مشتری  از فرهیختگان توجه ویژه  بسیاری 
همچون مهاتما گاندی که معتقد است:     

»مشتری مهمترین بازدید کننده در محدوده ماست.
او به ما وابسته نیست، ما به او وابسته ایم.

او مزاحم کار ما نیست، او هدف ماست.

او یک بیگانه در کار ما نیست، او بخشی از آن است.
ما با انجام کار او لطفی در حق او نمی کنیم.

اوست که با فراهم کردن این فرصت به ما لطف می کند.«
 در این میان، برخي از مشتریان نقش پر رنگ ترو مهم تري را در تداوم و رشد 
شغلي شما دارند. به عبارتي مي توان اذعان داشت که قانون 80/20 درارتباط با 
مشتریان نیز صدق مي نماید. یعني 20 درصد از مشتریان، 80 درصد از سهم فروش 
را تشکیل مي دهند. به اینگونه مشتریان اصطلاح »مشتریان ویژه« تعلق مي گیرد.
حفظ ارتباط اقتصادي با اینگونه مشتریان نقش بسزایي در تداوم فعالیت اقتصادي 

و تجاري شما دارد. در این میان ارایه خدمات ویژه ومتمایز براي جلب رضایت 
خاطر آنان از اهمیت بسزایي برخوردار است.

مدیریت امور بازار و مشتریان بیمه پارسیان، در نظر دارد براي تدوین طرح خدمات 
قابل ارایه به مشتریان ویژه، در یک نظر سنجي، از ش��ما نمایندگان محترم اقدام به 
طراحي و پیاده س��ازي آن بنماید. از این رو خواهشمند اس��ت نظرات گرانبهاي خود 
را از طریق:   فرم پیشنهادات موجود درسایت )با ذکر عبارت  " مربوط به نظرسنحي" 
در قسمت عنوان( را به شماره فکس 88642541 و یا پست الکترونیک واحد بازار به 

آدرس market@parsianinsurance.comبا ما در میان  بگذارید.

احمد نظری
 نماينده تخصصي فروش بیمه هاي عمر پارسیان 

این موضوع خیلی مهم است بقای کسب و کار شما به 
توانایی شما در ایجاد و حفظ یک جور مزیت رقابتی قابل 
توجه بستگی دارد.  شرکت شما چه کاری را واقعاً خوب 
انجام می دهد؟ در کجا کارایی بالایی دارید؟ حوزه برتری 

محصول یا خدمات کلیدی تان کدام است؟ 
حوزه مزیت رقابتی شما همیشه از این دیدگاه تعیین می شود 
که مشتری تان چه چیزی می خواهد، چه چیزی نیاز دارد و حاضر 

است برایش پول پرداخت کند. همیشه از خودتان بپرسید : 
نكته اول : اینطور که اوضاع پیش می رود فردا مزیت 

رقابتی ام چه خواهد شد؟ 
و  محصول  و  خودتان  رقابتی  مزیت  تعیین  از  بعد 
شرکت تان نوبت می رسد به یک نکته دیگر که تعیین 

کننده موفقیت شما در کسب و کارتان است. 
 مشتری خود را با حداکثر دقت و وضوح ممکن انتخاب 
کنید به عنوان مثال: مشتری تان چه شکلی دارد؟ چه 
تحصیلات و درآمدی دارد؟ جایگاهش در کسب و کار و  
شغلش چیست؟ از نظر مکانی در کجا قرار دارد؟ چه چیزی 

برای مشتریان ارزش محسوب می شود؟ و ...
نكته دوم : مشتری من کیست؟ 

سوال بالا را چگونه جواب می دهید و هرگاه از خود 
می پرسید مرتب درباره مشتری تان و بازارتان تفکر کنید.  
حال نوبت می رسد به اینکه با مزیت رقابتی و شناسایی 

مشتری چگونه باید وارد بازار شد. 

و  ورود  برای  ریزی  :  برنامه  سوم  نكته   پس 
نگهداشتن و خلق بازار است. برای زمان و کار خود برنامه 
ریزی کنید. دنبال پیش بینی آینده نباشید بهترین راه پیش 

بینی آینده خلق کردن آینده است. 
یکی از اساتید حرفه ای برنامه ریزی استراتژیک می گوید: 
آینده  کنند  نمی  ریزی  برنامه  آینده  برای  که  »آنهایی 

نخواهند داشت.«
 هر کسب و کاری که امروز در آن هستید احتمالًا در سال های 
آینده بطور چشمگیری تغییر خواهد کرد. کار  شما این است که 
حاکم تغییرات باشید نه قربانی آن و در برنامه ریزی بلند مدت 
داشته باشید اینکه در پنج  سال آینده روند تکنولوژی – 
محصول – خدمات – تفکر مردم و رقابت و بازارتان چه تغییری 
می کند و اینکه شما به چه مهارت هایی نیاز پیدا خواهید کرد را 

ملاک تغییر خود و برنامه ریزیتان قرار دهید. 
نكته چهارم : حتماً شنیده اید که می گویند وقتی 
کار گره می خورد آدم اصلًا یادش نمی آید که از اول می 

خواسته چه کار کند. 
در واقع علت اصلی این مطلب نداشتن اهداف کوتاه مدت، 
میان مدت و بلند مدت است که در برنامه ریزی باید تعریف 
شود. بزرگترین چیزی که در دنیای کار انگیزه را از بین می برد 
این است که ندانیم چه توقعي از ما مي رود  یا هدف براي ما 
مشخص نباشد. پس اهدافتان را در چند کلمه بنویسید. همراه 
مقاصد با راه حل ها و اولویت ها و فعالیت ها جلوی دید خود 
قرار دهید. اگر هر روز به این نوشته نگاه کنید قطعاً روز به روز 
به آن هدف ها نزدیک تر خواهید شد و کمتر از آن دور می شوید.

خدمات قابل ارایه به مشتریان ویژه را شما انتخاب كنيد!

چند نكته كلیدی

يك طرح يك مشتري

بیمه و آرامش پس از آن ...
ادامه از صفحه اول

شرکت های بیمه گر متعددی امروزه در دنیا وجود دارند که کار بیمه گری را در داخل کشور خود و یا 
در خارج از مرزها انجام می دهند، همچنین از انواع بیمه های اتکایی که با مشارکت چند شرکت بیمه 
؛پروژه ای عظیم تحت پوشش قرار می گیرد تا بیمه های عمر انفرادی و بیمه های خرد، همه و همه امروزه 
به نوعی نیاز در زندگی تبدیل شده اند و مانند این است که تامین بخشی از آرامشی را که انسان به دنبال آن 

می گردد بر عهده بیمه قرار گرفته است. 
بیمه هاي عدم النفع

توسعه فن آوری و ورود صنایع جدید ، ریسک ها وخطرات جدیدی را ایجاد کرده ودامنه این نوع خطرات به 
حدی است که موسسه بیمه گذار رابا خطر ورشکستگی وبحران مالی مواجه می کند ، تنوع ریسک های زیان 
پولی یاعدم النفع دربخش های مختلف بیمه ای مطرح شده ودر بخش انرژی و صنعت ومعدن، شرکت های 

بیمه داخلی می توانند انواع بیمه نامه هاي عدم النفع را به عنوان مکمل بیمه نامه اصلي صادر نمایند.
 خساراتی که از سوی بیمه گر پس از وقوع خطر آتش سوزی یک کارخانه یا موسسسه تولیدی ویا ناشی 
از شکست ماشین آلات خط تولید پرداخت می شود شامل خسارت های وقفه در تولید واز دست دادن 

درآمد و در نتیجه زیان پولی وارد برموسسه تولیدی است.
- میزان ریسک خطراصلی بیمه شده ، وضعیت اقتصادی موسسه بیمه شونده،نحوه ثبت حساب های مالی 
شامل صورت های سود وزیان وترازنامه وروند سوددهی یا زیاندهی آن، - دوره زمانی و قابلیت جایگزینی 
خطوط تولید وماشین آلات - دوره انتظار،مدت سرمایه بیمه ، بررسی احتمالی وقوع خطر عدم النفع  و سوابق 
خسارتی بیمه گذار در ارزیابی خطر بیمه عدم النفع موثرند. عموماً، در نتیجه وقوع خطر اصلی جایگزین یا 
تعمیرات ویا وقفه هایی که معمولًا کمتر از 15 روز تحت عنوان "دوره انتظار" نامیده می شود زیر پوشش 
بیمه ای قرار نمی گیرند ولی مدت های بیش از آن مدت وحداکثر تا مدت زمانی " دوره غرامت" که بعنوان 
مدت بیمه تلقی می شود بیمه می شود. مبلغ بیمه براساس میزان تولید وفروش قابل انتظار وتا سقف زمانی 
محدودتعیین می شود.در کشورهای توسعه یافته ، بیمه عدم النفع به همراه بیمه آتش سوزی یا شکست 
ماشین آلات از سوی مدیران نفت ، گاز ، پتروشیمی ، صنایع ومعادن خریداری می شوند واین نوع بیمه یکی از 

مهمترین بیمه نامه هایی است که از ورشکستگی موسسه اقتصادی وتولیدی جلوگیری می کند.

مهندس آنوش آوان آوانسیان که در سال 1298 متولد شده ، 
به عنوان یکي از پیشکسوتان بیمه توسط مدیر عامل بیمه 

پارسیان مورد تقدیر قرار گرفت .
وي که فارغ التحصیل رشته مهندسي معدن از دانشکده 
فني تهران است از اوایل آغاز به کار بیمه ایران در سال 1321 
در این شرکت مشغول به کار شده و در شرکت هاي بیمه شرق 
، بازرگانان ، دانا ، البرز و ..... نیز سال ها فعالیت داشته است . 
با این پیشکسوت بیمه به گفت و گو نشستیم تا با خاطرات 

ارزشمند و تجربیات وي آشنا شویم.
مهندس آوانسیان ! شما تقريبا از اوايل كار بیمه 
ايران در اين شركت حضور يافته ايد ، آيا در آن 
زمان اساتیدي داشتید كه به شمابیمه آموزش 

بدهند ؟
مدیر عامل شرکت ، روسا و مدیران بیمه ایران یک سري 

آموزش هاي اولیه به ما دادند .
يعني در جاي مشخصي آموزش بیمه نديده ايد ؟

نه، در واقع معلومات عمومي ما بود که با بیمه تلفیق شد و 
کسي به طور خاص به ما بیمه درس نداد . بیشتر جنبه عملي 
داشت تا علمي، ولي بودند کساني که علاقه داشتند و در این 
زمینه مطالعاتي انجام دادند اما بیشتر حالت خود ساخته داشتیم.
بیشتر در چه حوزه هايي از بیمه فعالیت مي كرديد ؟

کار من بیشتر در امر خسارت بود و قسمت آمار ، بیشتر 
قسمت هاي باربري و آتش سوزي .

چه سالي بازنشست شديد ؟

سال 1369 بود .
بعد از آن بیمه را رها كرديد ؟

بله، به این دلیل که 72 ساله بودم ، 35 سال هم سابقه کار 
داشتم . براي مشاوره هم پیشنهاداتي به من شد اما بیشتر 

خواستم که استراحت کنم .
اوقات فراغتتان را بعد از بازنشستگي بیشتر به 

چه اموري اختصاص مي دهید ؟
بعد از بازنشستگي بیشتر مطالعه مي کردم و دوست داشتم 
آن چیزهایي را که برایم مبهم مانده بود برطرف کنم مثل 
بعضي برداشت ها از زندگي ، بعضي از تصورات که در ذهن 
انسان است، بعضي نظرات و ... و سعي کردم همه اینها را 

تعدیل کنم و به جایي برسانم که واقعیت داشته باشد .
فكر مي كنید بیمه در حال حاضر چه تفاوتي با 

بیمه در زمان شما دارد ؟
بیمه در زمان ما بیشتر به معناي بیمه گري بود ، یعني با 
پرداخت مقدار مشخصي پول خسارات مادي یک خطر را 
جبران مي کردند . اصول بیمه در آن رعایت مي شد، اما به نظر 

من در حال حاضر بیشتر جنبه تامین اجتماعي پیدا کرده .
آقاي مهندس از خاطرات آن زمان براي ما 

بگويید .
من در نظام قبلي پست هاي بالایي داشتم و وقتي نظام 
عوض شد و شوراي اسلامي تشخیص داد که همچنان مي 
توانم مدیر باشم ، خیلي خوشحال شدم . یعني آنقدر شناخته 
شده بودم که حتي یک نظام انقلابي هم مرا دوباره پذیرفت 

. وظیفه من خدمت به کشور و مردمي بود که در آن زندگي 
کرده بودم . 

خاطرات بیمه اي خاصي هم به ذهنتان مي آيد ؟
موقعي که جنگ شد و کشتي ها را بمباران کردند ، فاصله 
کمي بین شروع جنگ و اعلام جنگ وجود داشت و این قضیه 
براي بیمه خیلي مهم است که بعد از جنگ بیمه شده یا قبل از 
جنگ بیمه شده است . من توانستم طوري با صداقت عمل 
کنم که به بیمه هاي اتکایي مشخص شد باید خسارت را به 

ما بپردازند .
چه  ايران  بیمه  در  شما  استخدام  بدو  در 

توصیه هاي مهمي به شما شد ؟
در ان زمان بیشتر روابط خشک شاگردي و معلمي بود و 
اساتید و شاگردان فاصله اجتماعي زیادي با یکدیگر داشتند 

اما اکثر اساتید رابطه خوبي با من داشتند .

گفت وگو با يك پیشكسوت صنعت بیمه: پیشكسوتاني كه از آنان آموخته ايم
حسین كريم خان زند

جواناني که به صنعت بیمه پیوسته اند صرفنظر از اینکه در کدام 
شرکت مشغول به کار هستند عضوي از جامعه صنعت بیمه محسوب 
مي شوند. صنعتي با قدمت 75سال سابقه فعالیت که در طول زمان با 
همت و پشتکار افرادي شاخص و اندیشمند جایگاه امروزي خود را در این 

سرزمین پیدا کرده است. 
همیشه و در همه جاي این کره خاکي آحاد جامعه به شخصیت افرادي 
که تفکرات، دانش و عملکرد آنها در اعتدال آن جامعه تاثیر مثبت داشته 

مباهات مي کنند و اندیشه آنان را پشتوانه افتخارات خود مي دانند.
تمامي همکاران و خصوصا جوانان  عزیز شاغل در بخش هاي 
مختلف صنعت بیمه  به عنوان سرمایه هاي بالفعل و بالقوه این صنعت، 
در راستاي سازندگي شخصیت کار خود مي بایست ضمن آشنایي با 
شخصیت والاي اندیشمندان که موجب تحولات چشمگیر در صنعت 
بیمه گردیده اند در اذهان خود قدردان آنان باشند.واقعیت این است که 
چرخه زندگي هیچ گاه از حرکت باز نمي ایستد و اگر در این دوره گذرا 
قدردان پیشکسوتان خود نباشیم، آیندگان نیز از تلاش هاي کساني که 
امروز تمام هم و غم خود را براي هر چه بهتر شدن توسعه کمي و کیفي و 

اعتلاي صنعت بیمه به کار مي بندند قدرداني نخواهند کرد.
در صنعت بیمه نیز همچون سایر صنایع پیشکسوتاني فعالیت مي کرده 
اند که برخي از آنان بعد از سال ها همچنان در این صنعت حضور دارند و 
آناني که حضور ندارند آثار عملکرد با ارزششان، روشنایي بخش مسیر 
ماست. در سي و شش سال سابقه کاري خود در صنعت بیمه استاداني 
بوده اند که از آنان درس بسیار گرفته ام، مانند زنده یاد دکتر علي آبادي، 
مهندس آوانسیان، دکتر مشایخي، دکتر ایزد پناه، دکتر رفیعیان، دکتر 
جباري، دکتر فرجادي و دکتر جوهریان که نام این بزرگان در تاریخ 

صنعت بیمه جاودان خواهد ماند.
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محمد علي آذري نیا
برای  موثر  ابزارهای  از  یکی  کارکنان  توانمندسازی 
افزایش بهره وری کارکنان و استفاده بهینه از ظرفیت ها و 
توانایی های فردی و گروهی آنها در راستای اهداف سازمانی 
است.توانمندسازی فرآیندی است که در آن از طریق توسعه 
و گسترش نفوذ و قابلیت افراد و تیم ها به بهبود و بهسازی 
مستمر عملکرد کمک می شود. به عبارت دیگر توانمندسازی 

یک راهبرد توسعه و شکوفایی سازمانی است . 
 ضرورت توانمندسازی كاركنان در سازمان ها 
 سازمان های امروز تحت تاثیر عواملی از قبیل افزایش رقابت 
جهانی، دگرگونی های ناگهانی، نیاز به کیفیت و خدمات پس 
از فروش و وجود منابع محدود و  زیر فشارهای زیادی قرار 
دارند. پس از سال ها تجربه، دنیا به این نتیجه رسیده است 
که اگر سازمانی بخواهد در اقتصاد و امور کاری خود پیشتاز 
باشد و در عرصه رقابت عقب نماند باید از نیروی انسانی 

متخصص، خلاق و باانگیزه بالا برخوردار باشد. 
منابع انسانی اساس ثروت واقعی یک سازمان را تشکیل 
می دهند. بین سرمایه انسانی و بهره وری در سازمان ها 
رابطه ای مستقیم وجود دارد. از دغدغه های مهم بنگاه های 
اقتصادی موفق جهان، گردآوری سرمایه انسانی فرهیخته و 
خردورزی است که قادر به ایجاد تحول در سازمانی که به آن 
متعلق هستند باشند. یک سازمان موفق مجموعه ای است 
مرکب از انسان هایی بافرهنگ سازمانی، اندیشه و اهداف 
مشترک که با کار گروهی در نظام انعطاف پذیر سازمان، 
تجارب و دانش خود را با عشق به پیشرفت روزافزون سازمان 

در اختیار مدیریت خود قرار می دهند.
 بنابراین هر فرد نسبت به سازمان و وظیفه ای که انجام 
می دهد، احساس مالکیت خواهد کرد. استفاده از توانایی های 
بالقوه منابع انسانی برای هر سازمانی مزیتی بزرگ به شمار 
می رود. در بهره وری فردی، سازمان از مجموعه استعدادها 
و توانایی های بالقوه فرد به منظور پیشرفت سازمان استفاده 
می کند و با بالفعل درآوردن نیروهای بالقوه و استعدادهای 
شگرف در جهت سازندگی موجب پیشرفت فرد و همسویی 
با سازمان خواهد شد بنابراین لازمه دستیابی به هدف های 

سازمان، مدیریت موثر این منابع باارزش است.
ارتقای  و  شکوفایی  پیشرفت،  رشد،  راستا  دراین 
عنوان  تحت  اخیر  سالیان  در  کارکنان  توانمندی های 
توانمندسازی کارکنان، مورد توجه صاحبنظران و کارشناسان 
مدیریت منابع انسانی واقع شده است. همانگونه که سازمان ها 
به مقابله با چالش های سازمانی بر می خیزند و بهبود مستمر را 
در اولویت قرار داده اند، نیاز بیشتری به حمایت و تعهد کارکنان 
و درگیرکردن آنها در کار احساس می شود. توانمندسازی 
تکنیکی نوین و موثر در جهت ارتقای بهره وری سازمان به 
وسیله بهره گیری از توان کارکنان است. کارکنان به واسطه 
دانش، تجربه و انگیزه خود صاحب قدرت نهفته هستند و در 

واقع توانمندسازی، آزاد کردن این قدرت است.
 این تکنیک ظرفیت های بالقوه ای که برای بهره برداری 
از سرچشمه توانایی انسانی که از آن استفاده کامل نمی شود، 
در اختیار می گذارد و در یک محیط سالم سازمانی روشی 
متعادل را در بین اعمال کنترل کامل از سوی مدیریت و 
آزادی عمل کامل کارکنان پیشنهاد می کند . در بحث 
توانمندسازی مسائلی از این قبیل مورد بررسی قرار می 
گیرد که جو مدیریتی و فضای سازمان برای کارکنان چگونه 
است؟ مدیریت سازمان آیا امکان بروز عقاید و افکار را به 
کارکنان خود می دهد؟ آیا اساس انتخاب و به کارگیری 
افراد در مشاغل شایستگی ها و صلاحیت آنها است یا اینکه 
صرفاً بر اساس داشتن رابطه و اطلاعات محض است؟ آیا 
سیستم تشویق و تنبیه عادلانه در سازمان وجود دارد؟ میزان 
مشارکت در سازمان چقدر است؟ مدیران تا چه اندازه محیط 

را برای انجام کار جذاب کرده اند؟ 
امروزه مزیتی که سازمان ها برای پیشی گرفتن از یکدیگر 
دارند نه فقط در به کارگیری فناوری جدید، بلکه در بالا بودن 
اعتماد به نفس و میزان تعهد کارکنان به اهداف سازمانی نهفته 
است. برای گذر از مرحله های گوناگون، سازمان ها باید خود 
را با موقعیت های مختلف سازگار کنند و روش های جدیدی 
را فرا گیرند. در این صورت باید به شناسایی مواردی که 
می تواند در سازندگی محیط کار توانمند و موثر باشد، برسند. 
در سازمان های نو کارکنان نه تنها برای انجام وظیفه ای که 
به عهده دارند، بلکه برای بهبود کارکرد کل سازمان احساس 

مسوولیت می کنند. آنها برای افزایش مستمر عملکرد بهره 
وری به گونه ای فعال با یکدیگر به کار می پردازند . 

- تعاریف مفهومی واژه توانمندسازی  تعاریف گوناگونی از 
واژه توانمندسازی توسط پژوهشگران و صاحبنظران دراین 
زمینه ارائه شده است.  عبارات زیر تقریباً همه مفاهیم موجود 

در تعاریف ارائه شده را در برمی گیرد : 
 - شناختن ارزش افراد و سهمی که می توانند درانجام امور 

داشته باشند . 
- ایجاد مجموعه ظرفیت های لازم در کارکنان برای قادر 
ساختن آنان به ایجاد ارزش افزوده در سازمان و ایفای نقش 
و مسوولیتی که در سازمان به عهده دارند، توام با کارایی و 

اثربخشی . 
 - طراحی و ساخت سازمان به نحوی که افراد ضمن 
کنترل خود، آمادگی قبول مسوولیت های بیشتری را نیز 

داشته باشند . 
 - توسعه و گسترش قابلیت و شایستگی افراد برای نیل به 

بهبود مستمر در عملکرد سازمان . 
 - ارتقای توانایی کارکنان در استفاده بیشتر از قوه تشخیص 
و تحلیل، داشتن بصیرت در انجام کارهایشان و مشارکت 

کامل در تصمیم هایی که بر زندگی آنها اثر می گذارد . 
کسب  برای  افراد  درونی  نیروهای  کردن  آزاد   -

دستاوردهای شگفت انگیز . 
 - تغییر در فرهنگ و شهامت در ایجاد و هدایت یک محیط 

سازمانی . 
 - عوامل موثر در فرآیند توانمندسازی کارکنان

با توجه به مطالب ذکر شده می توانیم در یک جمع بندی 
کلی عوامل موثر بر توانمندسازی کارکنان را به شرح زیر 

بیان کنیم : 
و  مسوولیت ها  اهداف،  بودن  مشخص   -1  
مسوولیت ها  از  باید  کارکنان  سازمان:  در  اختیارات 
و شرح وظایف خود، هدف و ماموریت سازمان و مراحل و 

فرآیندهای کاری آن آگاهی داشته باشند . 
 2- غنی سازی مشاغل و ارتقای شغلی كاركنان: 
سازمان باید به منظور به روزبودن اطلاعات فنی و تخصصی 

کارکنان و افزایش محتوای شغلی آنها اقدام کند. 
همچنین به منظور برآورده کردن اصل جانشین پروری در 

سازمان باید از فنون چرخش کاری استفاده کند . 
 3- روحیات و تعلق سازمانی: به منظور برآورده 

کردن این عامل باید برای کارکنان در سازمان احترام قائل 
شد و به آنها درجهت رفع مشکلات شخصی یاری و کمک 
کرد. برای ابداع، نوآوری و خلاقیت در کارکنان باید زمینه 
های مناسب فراهم شود و مدیریت ارشد سازمان اطمینان 
حاصل کند که کارکنان تمایل به انجام اموری که به آنها 

واگذار شده است را دارند . 
باید  سازمان  و صداقت:  اعتماد، صمیمیت   -4  
فضای مثبت و روابط کاری دوستانه را بین کارکنان ایجاد 

کند و اعتماد بین مدیران و کارکنان را افزایش دهد . 
 5- تشخیص و قدردانی: تناسب حقوق و دستمزد و 
پاداش دریافتی با کاری که کارکنان انجام می دهند، توزیع 
مناسب امکانات رفاهی در سازمان و تناسب ارتقای شغلی 
کارکنان با شایستگی آنها می تواند عامل مطرح شده را در 

سازمان پوشش دهد . 
 6- مشاركت و كارگروهی : به کارگیری نظرات و 
ایده های کارکنان در تصمیم گیری ها و همکاری آنها در بهبود 
و پیشبرد امور سازمان، تفویض اختیار به کارکنان در سطوح 
مختلف، مشارکت دادن کارکنان در ارائه پیشنهاد جهت بهتر 
انجام شدن امور و کنترل امور انجام شده کارکنان توسط 
خودشان می توانند به عنوان عوامل مشارکت و کارگروهی در 
افزایش توانمندسازی کارکنان در سازمان ها تاثیرگذار باشند . 

 7- ارتباطات: شامل برقراری ارتباط و دسترسی آسان کارکنان 
به مدیران و سرپرستان، شفافیت و روشن بودن ارتباطات کاری 
کارکنان با مدیران و سرپرستان و اطلاع کارکنان از امور جاری 

شرکت در ارتباط با حوزه کاری خود و “ است . 
 8- محیط كاری: از جمله عوامل موثر که کمابیش 
در سازمان ها روی آن تاکید می شود محیط کاری است. 
اهمیت به ایمنی و سلامت کارکنان در محیط کار، ایجاد 
موقعیت های مناسب جهت ارتقای شغلی کارکنان، کاهش 
فشار و تنش های موجود در محیط کار می تواند از جمله 

موارد مرتبط با محیط کار باشد . 
 9- بهینه سازی فرآيندها و روش های كاری: 
شفاف و مشخص بودن گردش کار و اطلاعات در سازمان، 
مستندسازی روش های کاری و بازنگری دوره ای و اصلاح 
روش های کاری و ساده سازی امور از عوامل موثر در برآورده 

شدن بهینه سازی فرآیندها و روش های کاری است . 
10- اطلاعات، دانش و مهارت شغلی: جهت 
تامین این عامل وجود امکانات جهت توسعه مهارت های 

شغلی در سازمان، وجود زمینه های آموزش موثر و کارا در 
سازمان و داشتن اطلاعات فنی و تخصصی در ارتباط با پست 

ها می تواند مفید باشد . 
 - دستاوردهای اجرای توانمندسازی در سازمان 
توانمندسازی کارکنان همانگونه که در بخش های قبل 
به آن اشاره شد، استفاده از ظرفیت های بالقوه در کارکنان 
است که در زمان حال از آن استفاده کامل نمی شود. از جمله 
دستاوردهایی که سازمان های توانمند می توانند در اثر به 
کارگیری و اجرای این عوامل به دست آورند، موارد زیر است : 

 - تامین رضایت مشتری و افزایش آن 
 - همسویی با نیازهای بازار 

 - افزایش رضایت شغلی در کارکنان 
در  مسوولیت  و  مشارکت  تعلق،  احساس  افزایش   -  

کارکنان 
 - تغییر طرز تلقی از اجبار به اختیار 

 - تعهد بیشتر کارکنان و بهبود کیفیت در کارها 
 - ارتباط بهتر کارکنان با مدیران و سرپرستان 

سودآوری  افزایش  و  عملیاتی  های  هزینه  کاهش   -  
سازمان 

 - افزایش کارایی فرآیند تصمیم گیری 
 - بهبود مستمر در سازمان و افزایش بهره وری 

 - خلق ابتکارات جدید و استفاده بیشتر از منابع فکری . 
 موانع موجود در سازمان ها برای اجرای توانمندسازی   
اجرای عوامل توانمندسازی در سازمان ها بسیار مفید است و 
باعث افزایش بهره وری سازمان و کارکنان می شود. لازمه 
اجرای این تکنیک نیاز سازمان، پشتیبانی مدیران ارشد آن و 

همکاری با کارکنان و عوامل اجرایی در پیشبرد امور است.
 از جمله موانع اجرای این عوامل عبارتند از : 

 - حاکم بودن ساختار رسمی و سلسله مراتبی 
 - پایین بودن اعتماد و اطمینان اعضای سازمان به یکدیگر 
و سبک های  کارکنان  به  مدیران  نامناسب  نگرش   -  

مدیریت و رهبری نامناسب 
 - فقدان مهارت های لازم در کارکنان 

 - تفاوت زیاد بین افراد در سازمان و وجود سیستم های 
پرسنلی غیرهماهنگ 

 - تشنج و استرس در محیط کاری
فنون و ابزارهای خلق توانمندی در سازمان ها

به منظور توانمندسازی کارکنان در سازمان به بسترسازی 
نیاز است. در سازمان  اولیه و مناسب در محیط سازمان 
هایی که عوامل تاثیرگذار در توانمندسازی به طور کامل و 
صحیح اجرا می شود، می توان اطمینان داشت که بهترین 
استفاده از نیروی انسانی و درنتیجه بیشترین بهره وری در 
سازمان وجود دارد ولی برای اجرای این عوامل از چه فنون 
و ابزاری می توان استفاده کرد؟ در زیر به چند نمونه از فنون 
خلق توانمندی در سازمان ها اشاره شده و درصورت لزوم 

توضیحاتی نیز ارائه شده است : 
 1- اجرای نظام پیشنهادها در سازمان 

 2- تشکیل دوایر کیفیتی 
 3- تشکیل گروه های کاری: از جمله وظایف مدیران 
تشکیل گروه های کاری توانمند است. برای این منظور 
ایجاد و رشد عوامل چندی در محیط کار از الزامات به شمار 
می رود که مدیران و کارکنان با هم در ایجاد و گسترش آنها 
سهیم اند . از جمله این موارد عبارتند از: احترام، اطلاعات، 

کنترل، تصمیم گیری، مسوولیت و مهارت . 
 4- ایجاد و به کارگیری سیستم مناسب ارزیابی عملکرد و 

معرفی کارمند نمونه در دوره های زمانی مشخص . 
 5- ایجاد امکانات انگیزشی 

6- غنی سازی شغلی: به منظور غنی سازی شغلی باید 
اطلاعات کافی در مورد شغل وجود داشته باشد که از طریق 

تجزیه و تحلیل شغل می توان به آن دست یافت . 
تجزیه وتحلیل شغل عبارت است از روش هایی برای 
تعیین و شناسایی وظایف، مسوولیت ها، شرایط کاری و 
ارتباط بین مشاغل و خصوصیات انسانی کارکنان. در واقع 
تجزیه و تحلیل شغل خلاصه ای از وظایف، مسوولیت ها، 
رابطه آن با مشاغل دیگر، دانش و مهارت های مورد نیاز 
برای تصدی شغل و شرایط کاری است. تجزیه و تحلیل 
از اساسی ترین و بهترین کارهایی است که کلیه  شغل 
موسسات برای استفاده، پرورش و حفظ منابع انسانی و غنی 

سازی شغل آنها انجام می دهند .

توانمند سازی كاركنان كليد افزایش بهره وری
سازمان هاي نوين قدرت كاركنان خود را آزاد مي كنند
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ماهنامه چتر ، نشريه داخلي شركت بيمه پارسيان ، تير ماه  سال 1389 ، شماره بيست و نهم ، 8 صفحه

ون
ناگ

گو

سردبير: آرام رشيدي
دبيراجرايي: افشين نوري
گرافيك : مژده صالحي 

صفحه آرايي: اميد نوش آذر 

لوح

ما باي�د همانطور كه با مهمان�ان خود در 
منزل برخورد می كنیم با مشتريان روبرو 
ش�ويم. از اي�ن رو آن�ان تماي�ل خواهند 
داشت تا مكرراً برای خريد محصولات به 

ما مراجعه نمايند.

تازه هاي بيمه هاي عمر انفرادي

بیماري ها و سوابق پزشکي افراد یکي از مهمترین مواردي هستند که در بررسي 
پیشنهادات بیمه هاي عمر مورد بررسي قرار مي گیرند. لزوم بررسي بیماري ها به 
جهت تعیین ریسک فوت فرد بیمه شده براي شرکت بیمه است. به همین جهت 
بایستي فرد بیمه شده به سوالات پزشکي فرم پیشنهاد به درستي پاسخ دهد و در 
صورت لزوم آزمایشات درخواست شده را نیز انجام دهد. اما برخي از بیماري ها هستند 
که در صورت ابتلاي افراد به آنها، شرکت بیمه به دلیل ریسک بالاي این بیماري ها 

نمي تواند افراد مبتلا را تحت پوشش بیمه عمر قرار دهد. این بیماریها عبارتند از: 

CABG       -1 : عمل تعویض رگ هاي قلبي 
HIV       -2 )ایدز( 

3-      دیابت کنترل نشده 
C 4-      هپاتیت

5-      انواع بدخیمي ها در 5سال اول زندگي 
SLE      -6 )لوپوس، نوعي بیماري پوستي که پوست و احشا را تخریب مي کند( 

7-      سکته قلبي 
8-      سکته مغزي 

9-      بیماري هاي دریچه اي قلب به جز پرولاپس میترال 
10-   نارسایي قلبي 

11-   نارسایي کلیوي یا از دست دادن یک کلیه
12-   سیروز کبدي )از بین رفتن نسج طبیعي کبد( 

13-   تالاسمي ماژور 
14-   اختلالات رواني شدید )افسردگي ماژور، اسکیزوفرني( 

15-   عقب افتادگي ذهني 
16-   پارکینسون)لقوه(، بیماري کره وآتتوز)وجود حرکات غیرارادي ناشي از نوعي 

بیماري سیستم عصبي مرکزي( 
 MS   -17

18-   حاملگي و تا یک ماه پس از زایمان 
ALS   -19 )آمیوتروفیک لترال اسکلروزیس( 

ALL   -20 )کم خوني تیمفوبلاستیک حاد( 
21-   تترالوژي فالوت )نوعي بیماري مادرزادي شدید قلبي( 
 ) ANSTABLE ANGINA( 22-   آنژین صدري

23-   سندرم کوشینگ )نوعي بیماري شدید غده فوق کلیوي( 

24-  سیستیک فایبروزیس )بیماري عرق/ ازدست دادن عناصرطبیعي از راه عرق( 
25-   نابینایي هردو چشم 

26-   اختلالات شخصیتي 
27-   پمفیگوس ولگاریس )بیماري شدید تاولي پوست( 

28-   آنوریسم شریان آئورت )بادکنکي شدن آئورت( 
29-   اقدام به خودکشي قبلي 

لازم بذکر است در صورت عدم اظهار ابتلا به این بیماري ها در زمان انعقاد قرارداد، 
چنانچه شرکت بیمه در طول مدت قرارداد از موضوع آگاهي یابد مطابق ماده یک 
شرایط عمومي )اساس قرارداد( بیمه نامه موردنظر را فسخ کرده و یا درصورت اطلاع 
از کتمان عمدي قرارداد باطل مي شود. در صورت عدم مشخص شدن بیماري ها 
و نارسایي هاي پزشکي در طول مدت قرارداد، در صورت فوت بیمه شده، گواهي 
پزشکي قانوني و مدارک پزشکي استعلامي از مراکز درماني منجر به آشکار شدن 

سوابق بیماري و محرومیت استفاده کنندگان از دریافت منافع خواهد شد.
فرم جديد پیشنهاد بیمه هاي عمر انفرادي

به منظور بهبود فرم پیشنهاد بیمه عمر انفرادي و تسهیل استفاده و درج اطلاعات، 
فرم جدیدي طراحي و چاپ شده است. نمایندگان محترم مي توانند از این پس 
به منظور ارائه بیمه عمر و سرمایه گذاري از این فرم استفاده نمایند. همکاران و 
نمایندگان محترم مي توانند به منظور دسترسي سریع به این فرم، به سامانه اطلاع 
رساني بیمه هاي عمر انفرادي یا پورتال ثبت پیشنهادات بیمه عمر مراجعه نموده و 

فرم مورد نظر را دانلود نمایند.
ارائه جديدترين جزوه آموزشي بیمه عمر و سرمايه گذاري

آموزش صحیح و مناسب بیمه هاي عمر انفرادي همواره یکي از مهمترین 
اهداف مدیریت عمر انفرادي بوده است و به همین سبب این مدیریت همواره 
در تلاش است تا آموزش موثري را براي نمایندگان محترم ارائه نمایند و اطلاع 
رساني در باره آخرین تحولات و تغییرات بیمه نامه ها را در اولویت کاري خود قرار 
داده است. بیمه هاي عمر و سرمایه گذاري به دلیل جذابیت بیشتر براي مردم و 
توجه بیشتر نمایندگان به این حوزه، آموزش بیشتري را مي طلبد. در همین راستا 
مدیریت بیمه هاي عمر انفرادي جزوه آموزش بیمه هاي عمر و سرمایه گذاري را 
تهیه نموده که در آن آموزش کامل و جامعي از بیمه هاي عمر و سرمایه گذاري 
ارائه شده است. نمایندگان محترم مي توانند براي تهیه این جزوه آموزشي به 
سامانه اطلاع رساني بیمه هاي عمر انفرادي مراجعه و فایل PDF این جزوه 

آموزشي را دانلود نمایند.

10/5فرمان موفقیت در فروشبیماري هاي استثنا شده در بیمه هاي عمر
1-تفکر/2-باور/3-تعهد/4-کشف/5-پرسش/6-مشاهده/7-جرات/8-پذیرش 

9-سود/10-اثبات/10/5- شدن
 این ها 10/5 فرمان موفقیت در فروش هستند.

گنجینه فروش یک ابزار فروش است. این کتاب، منبعي است که به کمک آن مي 
توانید دیدگاهي درباره تمامي جنبه هاي فروش به دست آورید.

کتاب یک »روش فروش« نیست ، بلکه مجموعه اي از مشاهده ها، استراتژي ها 
و فلسفه هاي دنیاي واقعي است که مي توانید براي سبک فروش خود از آن استفاده 

کنید.
گنجینه فروش یک منبع واقع گرایانه است . نتیجه 40سال موفقیت و شکست در 

سخت ترین شرایط فروش و دنیاي تجاري.
گنجینه فروش به عنوان کتابي مطرح درصنعت ، یکي از پرفروش ترین کتاب ها 
در دهه اخیر بوده ، جفري گیتومر نویسنده کتاب هم یکي از نویسندگان نامدار جهاني 
در زمینه فروش و خدمات مشتري است که بیش از یک میلیون جلد از کتاب هایش در 

سراسر دنیا به فروش رفته است.
پیشنهاد ما این است که فقط آن را نخوانید، از آن استفاده کنید، قوانین آن را به عمل 
تبدیل کنید، با سبک و سیاق خود منطبق سازید و درنهایت آن را دوست داشته باشید. 

آنگاه در فروش به دنبال معجزه خود بنگرید.
کتاب »گنجینه فروش« نوشته جفري گیتومردر336صفحه ، با ترجمه دکتراحمد 
روستا و محمود سبزي و قیمت 7500تومان در بهار1389 توسط انتشارات سیته چاپ 

و منتشر شده است.

مديريت موفق مثل شعبده بازي است
كلیدواژه ها : اشتباهات رایج مدیران؛ اهمیت سود در شرکت ها؛ نگرش سیستمي؛ 

جابجایي در اهداف؛ هدف و وسیله
متن حكايت

یک روز رئیس یک شرکت در رستوراني، واقع در مرکز شهر ناهار مي خورد. وسط 
ناهار بود که صداي آشناي 4 نفر را از غرفه کناري شنید. بحث آنقدر شدید بود که 
او نمي توانست استراق سمع نکند. او مي   شنید که هر یک از مدیران با غرور درباره 
قسمت خود داد سخن مي دادند. مهندس ارشد بخش تولید مي گفت: »بحثي نیست، 
بخشي که مهمترین کمک را به موقعیت یک شرکت مي کند بخش تولید است. اگر 
شما در شرکت خود تولید خالص نداشته باشید، پس هیچ دستاوردي نخواهید داشت.« 
ناگهان مدیر بخش فروش، وسط حرف او پرید و گفت: »اشتباه است! بهترین تولید 
دنیا بي فایده است مگر اینکه براي فروش آن، بخش فروش و بازاریابي نهایت سعي 

خود را بکند.« 
معاون سازمان که مسئول روابط عمومي و همگاني بود، نظر دیگري داشت و 
مي گفت: »اگر شما درون و برون شرکت تصویر خوبي نداشته باشید، شکست حتمي 

است. هیچ کس محصول شرکتي را که مورد اطمینان نیست نمي خرد.« 
دیگر معاون رئیس که مسئولیت روابط انساني سازمان را به عهده داشت، در واکنش 
به او گفت: »ما همه مي دانیم که قدرت یک شرکت بر پایه افراد آن شرکت است. یک 
شرکت با افرادي که شخصا" داراي انگیزه قوي منفي هستند، به بن بست مي رسد.« 

هر یک از چهار مرد بلند پرواز در زمینه مورد علاقه خود بحث مي کردند. بحث ادامه 
یافت تا این که رئیس ناهار خود را تمام کرد. او هنگام بیرون رفتن از رستوران کنار 
غرفه آنها ایستاد و گفت: آقایان محترم، من ناخودآگاه به صحبت هاي شما گوش 
کردم و از افتخاري که هر یک از شما در قسمت خود بدست آورده اید، لذت بردم، اما 
باید بگویم که تجربه به من نشان داده است همه شما اشتباه مي کنید. هیچ بخشي از 
یک شرکت به تنهایي مسئول موفقیت آن نیست. اگر شما به عمق مساله فکر کنید، 
در مي یابید که مدیریت یک شرکت موفق درست مثل شعبده بازي است که سعي 
مي کند 5 توپ را در هوا نگه دارد. چهار عدد از این توپ ها سفید هستند و روي یکي از 
آنها نوشته شده است : » تولید. روي دیگري نوشته شده است: فروش. روي توپ دیگر 
نوشته شده روابط عمومي و همگاني و روي توپ چهارم نوشته شده : مردم. علاوه بر 
این چهار توپ سفید ، یک توپ قرمز وجود دارد. روي این توپ قرمز نوشته شده است: 
سود. همیشه شعبده باز باید به خاطر داشته باشد که هر چه اتفاق بیفتد نباید توپ قرمز 

را روي زمین بیندازد.«
حق با او بود. یک شرکت با بهترین میزان تولید، عالیترین وجه در بین مردم، داشتن 
افراد بسیار متعهد و پشتیباني مالي بسیار بالا، بدون سود به زودي دچار مشکل 

مي شود. مشکلي که به سرعت 500 شرکت موفق را به یک خاطره تبدیل مي کند.
شرح حكايت

در اغلب سازمان ها بعضي از مدیران و بخش ها، نقش خود را کلیدي و یا اصل و 
بقیه را حاشیه مي پندارند و اهمیت و جایگاه خود را بیش از بیش در سازمان بزرگ 
مي پندارند به گونه اي که نقش دیگران را نادیده مي انگارند و از این نکته غافلند که 
سازمان آنها در حقیقت یک سیستم به هم پیوسته است و موفقیت هر عضو از اعضا 

وابسته به سایرین است.
چو عضوي بدرد آورد روزگار 

دگر عضوها را نماند قرار
مي توان گفت که توپ قرمز، هدف یک سیستم یا سازمان است و توپ هاي سفید، 
وسیله رسیدن به آن هدف هستند، نه خود هدف. معمولًا جابجایي در اهداف به دلیل 

نگرش اشتباه در مورد هدف و وسیله رخ مي دهد.

معرفي كتاب

حكايت
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تعداد فروش حق بیمه وصولي شهركدنام نمايندهنفرات برتر

67,200,00018يزد596190فاطمه السادات پوررضوينفر اول

61,936,00026مشهد521090مسعود خباز مافي نژادنفر دوم

44,815,00068تهران511820منصوره باقرينفر سوم

37,600,00038تهران512140احمد نظرينفر چهارم

37,018,00038رشت565250پريسا قلاجیان مقدمنفر پنجم

36,650,00014مشهد520260حمید امامينفر ششم

34,180,00012اصفهان531110هنگامه كدخدائينفر هفتم

30,592,00019تهران510250عبدالمطلب شیرانينفر هشتم

25,299,00018تهران310050روح اله اسلامينفر نهم

24,554,00042تهران515020ابراهیم شوال منشنفر دهم

ارزش هاي كليدي شركت بيمه پارسيان

آرامش:  آ ينده نگري   راستي و درستي      اعتماد و اعتبار      مشتري مداري     شايستگي
                                                                               

                                                                                    دنيا دنيا آرامش با بيمه پارسيان


