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ارزش‌هاي كليدي شركت بيمه پارسيان

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

چتري جديد در راه است...

 مبينا بني اسدي
كارشناس اطلاع‌رساني بیمه پارسیان

از روزي كه »چتر« به ميان همكاران و 
نمايندگان بيمه پارسيان آمد تا امروز كه سي 
و سومين شماره آن منتشر مي‌شود همواره 
سعي كرده‌ايم تا نشريه‌اي مطابق با نيازهاي 
انتشار  دست  به  را  عزيزمان  مخاطبان 
بسپاريم، نشريه‌اي كه نه تنها بتواند نيازهاي 
داخلي شركت را به عنوان منبعي اطلاعاتي 
تامين كند، بلكه بتواند با مقالات تخصصي 
در حوزه صنعت بيمه به انباشت علم در اين 

صنعت ياري رساند.
کارکرد،  سازمانی  درون  نشریات  درواقع 
حوزه‌های  نیز  و  مخاطب  توزیع،  دامنه 
تخصصی خود را دارند و انتشار یک نشریه 
باید پاسخي به یک نیاز باشد و در راستای یک 

هدف مشخص صورت بگیرد.
درون  نشریات  قدر  هر  که  بپذیریم  باید 
را  سازمان  افراد  و  باشد  پرمحتوا  سازمانی 
و  کند  درون سازمانی سیراب  اطلاعات  از 
رشته‌های تخصصی مرتبط با امور سازمان 
را اطلاع‌رسانی نمايد، در روند پیشبرد امور 

سازمان بسیار موثر خواهد بود.
به اعتقاد کارشناسان نشریه درون سازمانی 
کند،  مطرح  را  سازمان  درون  اخبار  باید 
سوالات پرسنل در امور آموزشی، رفاهی و 
اداری را پاسخ گوید، کاربردی باشد و موجب 
به  باید  همچنین  شود.  سازمان  در  تحول 
داشته  نگاهی  نیم  هدفمند  اطلاع‌رسانی 
باشد و همچنین طرح مسایلی که درنهایت 
به آموزش منجر ‌شود را در دستور کار خود 

قرار دهد. 
درون  نشریه  یک  به‌عنوان  نیز  »چتر« 
سازمانی که متعلق به خانواده بزرگ بیمه 
پارسیان است با نگاهی ویژه به اطلاع‌رسانی 
و همچنین طرح مباحث مربوط به آموزش و 
پژوهش، قصد دارد تا از این پس با همکاری 
و همیاری مخاطبان گسترده خود به سوی 

حرفه‌ای‌تر شدن گام بردارد.
نیاز به ایجاد یک فضای صمیمی در این 
نشریه به عنوان بستری برای ارایه نظرات 
و دستاوردهای افراد سازمان و انتقال آن از 
سوی مسئولان به کارکنان و نیزبرعکس، 
احساس می‌شود و قصد داریم از این پس تنها 

ما سخنگو نباشیم. 
باید  نیز  این منظور شما مخاطبان  برای 
شما  از  یک  هر  و  باشید  فعال  مخاطبانی 
سهیم  نشریه  این  انتشار  در  را  خود  باید 
پربارتر  هرچه  برای  را  خود  نظرات  بداند. 
شدن نشریه دریغ نکنید وتلاش ما را برای 
ایجاد یک ارتباط متقابل و دوسویه بی‌پاسخ 

نگذارید.
»چتر« متعلق به تک تک کسانی است که 
با بیمه پارسیان رابطه کاری و سازمانی دارند 
و وظیفه همه ماست تا همان‌گونه که پس 
از انتشار مشتاق خواندنش هستیم در بهتر 

شدن آن نیز اشتیاق به خرج دهیم.
در انتظار این اشتیاق خواهیم ماند، باشد که 

»چتر«ی دیگر را نظاره‌گر باشیم. 

حضور بيمه پارسيان 
در كنفرانس مديريت 

توليد و عمليات
كنفرانس مديريت توليد و عمليات با رويكرد 
با  سالجاري  مهرماه  ششم  و  پنجم  كاربري 
حضور بيمه پارسيان و حدود 600 نفر از مديران 
و كارشناسان برجسته صنعت كشور،  در مركز 

همايش‌هاي نيايش...

بازاریابی و فروش 
خدمات بیمه در شرایط 

رقابتی و بحران 
دومین سمینار استانی »بازاریابی و فروش 
بحران«،  و  رقابتی  شرایط  در  بیمه  خدمات 

سیزدهم مردادماه سال جاری در شهر تبریز...

صدور بيمه‌نامه مسئوليت 
مدني  برج آزادي و تالار 

وحدت توسط شركت 
بيمه پارسيان  

آزادي  برج  مدني  مسئوليت  بيمه‌نامه‌هاي 
پارسيان  بيمه  توسط شركت  تالار وحدت  و 
صادر شد.  به گزارش »چتر« سعيد نجاتي يكي 
از نمايندگان بيمه پارسيان طي يك پروسه 
هفت ماهه توانست مسئولان برج آزادي و تالار 
وحدت را متعقاعد كند تا بيمه اين دو مكان را به 

شركت بيمه پارسيان محول كنند ...

استراتژي جودويي 
چيست؟ 

رقابت  براي  روشي  جودويي  استراتژي 
مهارت،  بر  که  است  قدرتمندتر  حريفان  با 
اين  ميک‌‌ند.  تکيه  قدرت  و  بزرگي  از  بيش 
استراتژي براي اولين بار در سال 2002 در 
 BUSINESS STRATEGY نشريه 
 DAVID توسط   REVIEW=BSR
 MARY KWAK و    B YOFFIE
مطرح شد و شکل جديد و کاربردي‌تري از 
 استراتژي‌هاي رقابتي را به نمايش گذاشت. 
بالقوه‌اي که  براساس شباهت‌هاي  ايده  اين 

ميان اين نوع استراتژي...

راهكار‌هاي ايجاد 
آرامش در مشتري 

ناراضي
مواجه شدن و برخورد با يك مشتري ناراضي 
و عصباني، كابوسي است كه تمامي صاحبان 
كسب و كارها آن را تجربه مي‌كنند. زماني كه 

اشتباه ...

صفحه2

صفحه2

صفحه3

صفحه4

صفحه5

صفحه 7

به زودي در اين مكان . . .

مديرعامل بيمه پارسيان در آستانه ورود اين شركت به بورس اوراق بهادار:

بيمه پارسيان داراي بالاترين ميزان سودآوري در 
ميان شرکت‌هاي بيمه، براي سهام‌داران خود است

 جلسه معارفه شركت بيمه پارسيان براي ورود به 
بورس اوراق بهادار برگزار شد. 

در اين جلسه علي سليماني شايسته ـ رييس هيات 
مديره بيمه پارسيان ـ با اشاره به اين‌كه در مجمع دو 
سال پيش قول داديم كه بيمه پارسيان در بورس 
عرضه شود، گفت: در حال حاضر تمام مجوزها و 
مقدمات فراهم شده و بيمه پارسيان در بورس عرضه 

خواهد شد. 
وي ادامه داد:‌ بيمه پارسيان به همراه 13 شركت 
كه  است  پارسيان  مالي  گروه  مجموعه  زير  ديگر 
از جمله اين شركت‌ها مي‌توان به بانك پارسيان و 

شركت سرمايه‌گذاري پارسيان هم اشاره كرد. 
وي با اشاره به موقعيت مناسب بانك پارسيان در 
اظهار كرد:  بورس ظرف حدود چهار سال گذشته 
بورس  در  پارسيان  بيمه  عرضه  براي  برنامه‌ريزي 
از يك سال پيش با مصوبه بانك مركزي مبني بر 
عدم بنگاه‌داري بان‌كها آغاز شد و به تدريج بقيه 
شركت  جمله  از  پارسيان  مالي  گروه  شركت‌هاي 
بورس  در  هم  پارسيان  ليزينگ  و  گذاري  سرمايه 

عرضه خواهند شد. 
وي عرضه در بورس را بهترين راه تامين 
منافع مشتريان و سهامداران و دادن امكان 

يكسان براي سهامداران عنوان كرد. 
به  را  پارسيان  بيمه  موقعيت  شايسته 
عنوان برترين شركت بيمه خصوصي كشور 
از نظر سرمايه و پورتفو و دومين شركت 
بزرگ بيمه كشور از لحاظ درآمد پس از بيمه 

ايران مورد تاكيد قرار داد. 
همچنين حسين كريم‌خان‌زند در آستانه 
ورود شركت بيمه پارسيان به بورس اوراق 
اين  ويژگي‌هاي  فني  تشريح  در  بهادار 

پارسيان نهم فروردين  بيمه  شركت گفت: شركت 
ماه 82 در اداره ثبت شركت‌ها و موسسات غيرتجاري 
ماه  ارديبهشت  و هشتم  بيست  و  شد  ثبت  تهران 
همان سال مجوز فعاليت در كليه رشته‌هاي بيمه‌اي 
را از بيمه مركزي ايران اخذ نمود و از همان بدو امر 
توسعه و گسترش آرامش و امنيت خاطر براي جامعه 
از طريق ارايه خدمات بيمه‌اي متمايز به اشخاص 
حقيقي و حقوقي در داخل و خارج از كشور براي 
و همچنين  جبران خسارت‌ها  و  ريس‌كها  پوشش 

براي  مالي  و  بازارهاي سرمايه‌اي  در  فعال  حضور 
تأمين سودآوري مطمئن با رشد مستمر در راستاي 
دستيابي سهامداران به بازدهي مناسب را به عنوان 

ماموريت‌هاي اصلي خود قرار داد.
وي با اشاره به جايگاه بيمه پارسيان در صنعت 
به رشد و کسب  رو  روند  افزود: حفظ  بيمه كشور 
عنوان بزرگترين شرکت بيمه 100درصد خصوصي 
کشور در سال‌هاي فعاليت، حضور مداوم در ميان 
100 شركت برتر كشور از سال 1383 تاكنون، تنها 
شرکت بيمه خصوصي حاضر در ميان 100 شرکت 
برتر کشور با كسب رتبه 83، كسب رتبه سوم در 
ميان 16 شركت بيمه‌اي در سال 1387 از نظر سطح 
 )ICT(  به‌كارگيري فناوري اطلاعات و ارتباطات
شركت  بزرگترين  شركت،  كاري  فرآيندهاي  در 
ارايه‌  فروش گسترده‌  داراي شبكه‌  بيمه خصوصي 
خدمات در كل كشور، دومين شركت داراي شبكه‌ 
فروش گسترده‌ ارايه‌ خدمات در كل كشور، عرضه 
محصولات به شيوه‌هاي نوين فروش در سطح کشور، 
ارايه کننده شيوه‌هاي نوين بنگاه‌داري بيمه به عنوان 
نخستين شرکت بيمه در کشور و پیشرو بودن در حوزه 

فعال در همايش‌هاي  فعاليت‌هاي علمي و حضور 
علمي برگزارشده در كشور همه از جايگاه بالاي بيمه 

پارسيان در ميان رقباي خود خبر مي‌دهد.
به گفته مديرعامل بيمه پارسيان ارايه محصولات 
در تمامی چهار حوزه اموال، اشخاص، مهندسی و 
مسئولیت، بازطراحی کلیه محصولات موجود با توجه 
به نیاز بازار و ارايه بیش از 70 محصول در تمامی 
رشته های بیمه‌ای از جمله ويژگي‌هاي اين شركت 

در زمينه ارايه محصولات و خدمات است.

نخستين  راه‌اندازي  به  اشاره  با  كريمخان‌زند 
پرداخت  و  كارشناسي  خدمات  مستقل  شرکت 
هدف  با  درکشور  اتومبيل  بيمه‌نامه‌هاي  خسارت 
افزايش كيفيت خدمات و افزايش رضايت مشتريان 
در بيمه پارسيان، از عقد قرارداد با ساير شركت‌هاي 
توجه  با  پرداخت خسارت  و  براي كارشناسي  بيمه 
گواهينامه  اخذ  همچنين  و  موجود  ظرفيت  به 
براي  ايتاليا   IMQ شركت  از   ISO9001:2008
شركت خدمات كارشناسي بيمه خودرو پارسيان به 
عنوان موفقيت‌هاي كسب شده در اين بخش ياد كرد.

تخصصي  شركت  تأسيس  همچنين  وي 
رضايت  افزايش  راستاي  در  پارسيان  ياري‌رسان 
مشتريان و ارايه خدمات به افراد مشمول قراردادهاي 
ارتباطات  و  اطلاعات  فناوری  بکارگیری  درماني، 
سازماندهی  شرکت،  فعالیت  حوزه‌های  تمامی  در 
سازمانی  طراحی  اصول  آخرین  اساس  بر  شرکت 
كليه  مکانیزاسیون  پیشرو،  شرکت‌های  مدیریت  و 
افزایش  راستای  در  شركت  بيمه‌اي  سيستم‌هاي 
کنترل‌های داخلی و ایجاد بستر مناسب بکارگیری 
داده‌ها و كاهش هزينه‌ها و طراحی سازمانی بر مبنای 
مدل سازمان‌های یادگیرنده و سازمان‌های 
از  بخشي  عنوان  به  را  یادگیرنده  زود 
بيمه  شركت  گرفته  صورت  فعاليت‌هاي 
پارسيان در راستاي بهبود عملكرد معرفي 

كرد.
بخش  در  پارسيان  بيمه  مديرعامل 
برشمردن  به  خود  سخنان  از  ديگري 
پارسيان  بيمه  شركت  رقابتي  مزيت‌هاي 
گفت:  و  پرداخت  كشور  بيمه  بازار  در 
معتبر  تجاري  نشان  و  نام  از  برخورداري 
سهام‌داران  از  برخورداري  نام،  خوش  و 
رضایت  شاخص‌های  درخشان  وضعیت  معتبر، 
مشتری به ويژه در حوزه بیمه‌های اتومبیل، سابقه 
اقبال  از  حاكي  كه  نامه  بیمه   6,299,240 فروش 
عمومی و ضریب نفوذ بالای خدمات است و همچنين 
افزايش استقلال درآمد شرکت از سهامداران عمده 
ماندگاري  و  استقلال  پايايي،  افزايش  راستاي  در 
بيمه  شركت  رقابتي  مزيت‌هاي  جمله  از  سازماني 

پارسيان در بازار بيمه كشور محسوب مي‌شوند.
ادامه در صفحه 3

برنامه‌ريزي براي عرضه بيمه پارسيان در بورس از 
يك سال پيش با مصوبه بانك مركزي مبني بر عدم 
بنگاه‌داري بانك‌ها آغاز شد و به تدريج بقيه شركت‌هاي 
گروه مالي پارسيان از جمله شركت سرمايه گذاري و 

ليزينگ پارسيان هم در بورس عرضه خواهند شد
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نگاهي به  بيمه مسئوليت مدني
پروين احمديان

مدیر بیمه‌های مسئولیت بيمه پارسيان
مقدمه

توسعه و تكامل صنعت ماشيني در قرن بيستم و به طور 
كلي تحول عمومي زندگي اقتصادي و اجتماعي بشر در اين 
عصر شگفت‌آور است. در شرايط جوامع پيچيده و پر جمعيت و 
پر ترافيك امروزي نياز به وضع يك قانون مسئوليت مدني در 
راستاي حمايت از زيان ديدگان به تنهايي كافي نيست و چون 
مفهوم عدالت و امنيت در طول تاريخ دگرگون شده، مفهوم 
مسئوليت و شيوه جبران غرامت‌ها نيز تابع آن با گذشت زمان 
تحول يافته است و براي تحقق امنيت و عدالت اجتماعي در 

حال حاضر تنها سيستمي كه جوابگوست صنعت بيمه است.
قانون مسئوليت مدني براي حمايت از منافع شخص در امنيت 
بدني، اموال عيني و منابع مالي يا شهرت و اعتبار به كار مي‌رود. 
دخل و تصرف در يكي از اين منابع به وسيله اقامه دعوي قابل 
جبران است؛ لذا هدف قانون مسئوليت مدني عبارت است از 
بازگرداندن شخص زيان‌ديده به جايگاه و وضعيتي كه قبل از 
وقوع تخلف داشت يا به عبارتي وضعيتي كه شخص در صورت 

عدم تحقق حادثه در آن به سر مي‌برد.
قانون مسئوليت مدني تعيين مي‌كند كه آيا ضرر و زياني را كه 
براي يك شخص اتفاق مي‌افتد بايد بر عهده شخص ديگري 
گذاشت يا نه. برخي از عواقب و نتايج صدمه يا مرگ از قبيل 
هزينه‌هاي پزشكي متحمل شده را مي‌توان به وسيله پرداخت 
خسارت جبران نمود و در اينجا نياز به وجود امكانات مالي 
بهتر كه بتوان به كمك آن اين زيان‌ها را جبران كرد احساس 

مي‌شود.
قانون مسئوليت مدني 

قانون مسئوليت مدني از قانون حاكم بر قراردادها، حقوق 
حاكم بر اعاده وضع سابق، قواعد انصاف و حقوق كيفري متمايز 
است. در اكثر كشورها مسئوليت مدني نوعا به 3 دسته بزرگ 
»مسئوليت مدني ناشي از فعل زيانبار عمدي«،  »مسئوليت 
تقسيم  »مزاحمت«  و  غفلت«  زيانبار  فعل  از  ناشي  مدني 

مي‌شود:
ساير دسته‌هاي فرعي در برخي كشورها شناسايي شده‌اند كه 

برخي از اين مسئوليت‌هاي مدني عبارتند از:
  مسئوليت‌هاي ناشي از حوادث كه نياز به اثبات نيست و به 

محض ابراز زيان ديده بايد جبران شود
  مسئوليت‌هاي كيفري

1-مسئوليت مدني ناشي از فعل زيانبار عمدي 
مسئوليت‌هاي مدني ناشي از فعل زيانبار عمدي كه عبارت 
است از هرگونه اعمال زيانبار عمدي كه به طور معقول در ايجاد 

صدمه و زيان نسبت به شخص قابل پيش‌بيني است.
مسئوليت مدني ناشي از فعل زيانبار عمدي داراي دسته‌هاي 

فرعي متعددي از جمله:
بازداشت غير  به اشخاص همانند  مسئوليت مدني نسبت 

قانوني، فشار عصبي
يا مسئوليت مدني نسبت به اموال مثل تعرض و تجاوز به 

زمين يا اموال 
مسئوليت مدني نسبت شخصيت: يعني ضرر و زيان عيني 
به شخص وارد نمي‌شود بلكه ضرر و زيان غيرعيني است و به 
شهرت و اعتبار او وارد مي‌شود مثل هتك حرمت، تهمت، افترا 
و مسئوليت مدني اقتصادي كه عبارت است از دخل و تصرف 

زيان‌بارتر در روابط قراردادي
2- مسئوليت مدني ناشي از فعل زيانبار غفلت 

مسئوليت مدني ناشي از فعل زيانبار غفلت. گسترده‌ترين 
مسئوليت مدني است و يا به اكثر موارد منجر به صدمه شخص 
مي‌شود. برخي عناصر وجود دارد كه در همه حوزه‌هاي قضايي 
مشترك و قابل استناد هستند. يعني يك حداقل ميزان احتياط 
فعاليت‌هاي  در  بايد  رشيد  افراد  همه  كه  دارد  وجود  لازم 
روزمره‌شان از آن بهره‌مند شوند و عدم دقت در به كار بردن 

آن‌ها سبب ورود زيان يا خسارت به ديگران مي‌شود.
3- مزاحمت

مي‌دهد  اجازه  ديده  زيان  به  مزاحمت  مدني  مسئوليت 
ايجاد  مزاحمت  آنها  از  استفاده  كه  اعمالي  اكثر  براي  كه 
مي‌كند، اقامه دعوي كند. براي مثال آلودگي صوتي ناشي از 
فرودگاه‌ها معمولا از طريق ادعاهاي مزاحمت جبران خسارت 
مي‌شود و همچنين در برخي از كشورها از مسئوليت حوادثيا 

مسئوليت‌هاي مدني و حقوق كيفري صحبت مي‌شود .
امروزه يكي از شاخص‌هاي رشد مدنيت در هر جامعه رشد 
بيمه‌هاي مسئوليت است. بيمه‌هاي مسئوليت در آغاز قرن 19 
به دنبال ساير رشته‌هاي بيمه‌اي مانند بيمه ترابري، بيمه آتش 
سوزي، بيمه عمر و حوادث و همزمان با گسترش كارخانه‌ها 

پيدا شد.
مسئوليت و انواع آن

مسئوليت اسم مصدر به معني بازخواست كردن است. هرگاه 
در اثر كردار و رفتار فرد يا افرادي به فرد يا افراد ديگر خسارت 

وارد كنند، مسئوليت مدني تحقق يافته است.
مسئوليت مدني را به 3 دسته تقسيم مي‌كنيم:

1-مسئوليت عمومي
هرگاه در اثر فعاليت روزمره فرد يا افراد خسارت جاني يا 
قانون عامل  به موجب  ثالث وارد شود و  به اشخاص  مالي 
زيان مسئول شناخته شود، مسئوليت تحقق يافته است. مانند: 
مقابل  در  زميني  موتوري  نقليه  وسايل  دارندگان  مسئوليت 

اشخاص ثالث
2-مسئوليت قراردادي

هرگاه طي قراردادي شخص يا اشخاصي متعهد به انجام 
اموري ‌شوند و اين تعهدات تحقق نيابد و در نتيجه خسارت جاني 
و مالي به طرف ديگر وارد آيد مسئوليت قراردادي تحقق يافته 

است. مثل: مسئوليت مستأجر در مقابل موجر
3-مسئوليت حرفه‌اي

مسئوليتي كه بر صاحبان حرفه به موجب قانون در مقابل 
كساني كه در رابطه با حرفه آنان دچار خسارت و حادثه مي‌شوند 
به وجود مي‌آيد. از جمله مسئوليت حرفه‌اي پزشكان و مسئوليت 

حرفه‌اي مهندسين ناظر
نظريه‌هاي تشخيص مسئول يك خسارت و چگونگي تغيير 

و تحول آن :
1-نظريه تقصير

يعني رفتار نكردن به آنگونه كه بايد رفتار مي‌شد يا انجام 
ندادن آنچه بايد انجام داده مي‌شد. پس زيان ديده بايد ثابت 
مي‌كرد كه طرف مقابل وظيفه خود را انجام نداده يا دچار تعدي 
و تفريط شده است )تعدي يعني تجاوز كردن از حدود متعارف 
نسبت به مال يا حق ديگري و تفريط يعني خودداري از انجام 
آنچه به موجب عرف بايستي انجام مي‌داده است كه اغلب در 

اثبات آن زيان ديده دچار مشكل مي‌شود.(
2-نظريه خطر

هركس در اثر فعاليت خود به ديگران زيان وارد كند، مسئول 
جبران است. مگر اينكه ثابت كند از تقصير خود زيان ديده بوده 

است .
3-نظريه تضمين حق

هر كس حق دارد در جامعه خود سالم و ايمن زندگي كند و 
حقوق او تضمين شود و هيچ كس حق ندارد حقوق و سلامتي او 
را از بين ببرد و زياني به او وارد كند. اگر اين وضعيت به وجود آيد 

عامل زيان بايد آن را جبران كند .

تقسيم بندي بيمه‌هاي مسئوليت 
1-بيمه مسئوليت كارفرما در قبال كاركنان

اين بيمه‌نامه مسئوليت قانوني كارفرمايان را در قبال كاركنان 
در جريان كار و در صورت وقوع حوادث كارگاهي تحت پوشش 

قرار داده و خسارات جاني را جبران مي‌نمايد.
توضيح آنكه: منظور از حوادث كارگاهي واقعه‌اي غيرمترقبه و 

غير قابل پيش بيني و به قول معروف يك بدبياري است.
2-بيمه مسئوليت عمومي

ثالث  افراد  قبال  در  بيمه‌گذار  مسئوليت  بيمه‌نامه  اين  در 
)يعني افراد غير مرتبط با كار( تحت پوشش قرار مي‌گيرد و 
خسارت‌هاي جاني و مالي وارد به آنها جبران مي‌شود. مانند 
از عمليات ساختماني، بيمه مسئوليت  بيمه مسئوليت ناشي 
شهرداري‌ها در قبال شهروندان، بيمه مسئوليت پيمانكاران در 

قبال افراد ثالث و...
3-بيمه مسئوليت توليد كنندگان كالا

موضوع اين بيمه‌نامه جبران غرامت جاني و مالي وارد به 
مصرف كنندگان كالا و اشخاص ثالث را كه در نتيجه عيب 
و نقص كالاي توليد شده است را تحت پوشش قرار مي‌دهد. 
همچنين عدم كارايي خود محصول را هم مي‌توان در اين 
بيمه‌نامه‌ها پوشش داد. از جمله اين بيمه‌نامه‌ها: بيمه مسئوليت 
شركت‌هاي گازرساني، بيمه كپسول‌هاي آتش نشاني، بيمه 

مسئوليت ايزوگام‌ها و...
4-بيمه مسئوليت حرفه‌اي

اين بيمه‌نامه كساني را كه در رابطه با حرفه صاحبان حرفه 
دچار غرامت جاني و مالي مي‌شوند، تحت پوشش قرار مي‌دهد. 
مثل: بيمه مسئوليت حرفه‌اي پزشكان، بيمه مسئوليت حرفه‌اي 
مجموعه‌هاي  مديران  حرفه‌اي  مسئوليت  ناظر،  مهندسين 

ورزشي و...
5-بيمه مسئوليت قراردادي

جبران غرامت مالي و جاني وارد به طرف قرارداد بيمه‌گذار 
موضوع اين بيمه‌نامه است. يعني چنانچه بيمه‌گذار، تعهدات 
خود را انجام نداد )بنا به دلايلي( و خسارتي به طرف مقابل وارد 
آمد، شركت بيمه مسئول جبران آن است. مثل: بيمه مسئوليت 
متصديان حمل و نقل داخلي، بيمه مسئوليت مدني متصديان 

حمل و نقل هوايي.

منابع: كتاب قانون مسئوليت مدني اثر ويليام پروسر و 
گلانويل ويليامز و عرف بيمه‌هاي مسئوليت در ايران

از رهگذر بيمه ...

با حضور بيمه پارسيان؛

نمایشگاه كاهش خطرپذيري بلاياي طبيعي برگزار شد

نمایشگاه هفته کاهش بلایاي طبيعي با حضور 25 سازمان و 
نهاد فعال به مدت یک هفته از 18 الی 24 مهرماه سال جاری در 

محل مرکز تحقیقات ساختمان و مسکن برپا شد.
در  داشت،  غرفه  آن  در  نيز  پارسيان  بيمه  كه  نمایشگاه  این 
فضایی به مساحت بیش از 1000 مترمربع و در 25 غرفه برپا شده   

اورژانس تهران، سازمان  احمر،  از جمله هلال  و سازمان‌هایی 
آتش‌نشانی، پژوهشگاه بین‌المللی زلزله‌شناسی، سازمان جنگل‌ها 
و مراتع و... در مدت برپایی نمایشگاه پذیرای بازدیدکنندگان بودند.

ترویج روکیرد کاهش اثرات خطرپذیری بلایا و افزایش آگاهی 
عمومی پیرامون پیشگیری و آمادگی در مقابل حوادث از جمله 
اهداف برپایی نمایشگاه ارايه دستاوردها و فناوری پیشگیری و 
مقابله با بلایا بود  همچنين  همايش تخصصي پيشگيري و كاهش 
خطرپذيري بلايا نيز در كنار اين نمايشگاه با حضور رئيس سازمان 
بهسازي،  و  عمران  شركت  مديرعامل  كشور،  بحران  مديريت 
معاون بازسازي بنياد مسكن انقلاب اسلامي، نماينده مقيم سازمان 

ملل متحد و تني چند از مسئولين كشوري برگزار شد.
شايان ذكر است كه بيمه پارسيان با حضور در اين همايش در 
خصوص استفاده از مزاياي بيمه براي بلاياي طبيعي و اينكه بیمه 
زلزله در كشورهای زلزله خیز از جایگاه ویژه‌ای برخوردار است و 
این كشورها توانسته‌اند با مطالعات گسترده ریسك و خطر توسط 
متخصصان و مهندسان زلزله و سازه، قیمت‌های واقع گرایانه و 
حقیقی برای نرخ‌های حق بیمه زلزله تعیین كنند، توضيحاتي را به 

بازديدكنندگان ارايه داد. 

تقدير از سرپرست مجمتع بيمه‌اي تبريز در سمینار تخصصي  
بازاریابی و فروش خدمات بیمه در شرایط رقابتی و بحران 

دومین سمینار استانی »بازاریابی و فروش خدمات بیمه در شرایط 
رقابتی و بحران«، سیزدهم مردادماه سال جاری در شهر تبریز 

برگزار شد. 
اين سمینار با هدف ارائه راهکارهای نوین بازاریابی و فروش 
خدمات بیمه در شرایط رقابتی و بحران و توانمند‌سازی کارکنان، 
نمایندگان، کارگزاران و بازاریابان حرفه‌ای صنعت بیمه به شیوه 
کاربردی و علمی و نوآورانه مطابق با واقعیت‌های بازار ایران برگزار 
شد و طي آن از عليرضا قاسم زاده، سرپرست مجمتع بيمه‌اي تبريز 
با اهداي لوح تقديري به جهت تلاش‌ها و فعاليت‌هاي اثربخش 
وي در هرچه بهتر برگزار شدن اين سمينار تشكر و قدرداني به 

عمل آمد.
گفتني است ضرورت تحول در مدیریت بازاریابی و فروش خدمات 
بیمه، تکنیک‌ها و شیوه‌های توسعه سهم بازار، استراتژی‌های نوین 
رقابتی در صنعت بیمه در شرایط بحران و رکود، مدیریت ارتباط 
بامشتریان و ارزش‌های اضافی در خدمات بیمه، مدل‌های گوناگون 
مربوط به مهارت‌های ارتباطی، ویژگی‌ها و وظایف فروشندگان 
مدیریت  رقابت،  در شرایط  فروشندگی  و  فروش  مدیریت  بیمه، 
برند در خدمات بیمه، نقش شبکه‌ها در توسعه فروش خدمات بیمه 
و مدیریت تبلیغات و جایگاه آن در توسعه خدمات بیمه محورهای 

این سمینار بودند.

در راستاي رفاه حال مشتريان صورت گرفت؛

 آغاز به كار ICD جديد
 بيمه پارسيان  در بندر انزلي 

ICD جديد بيمه پارسيان در راستاي رفاه حال مشتريان بندر 
انزلي در اين شهر آغاز به كار كرد.

مدير  رشيدي،  آرام  پارسیان  بیمه  روابط‌عمومی  گزارش  به 
طبق  گفت:  خبر  اين  اعلام  با  پارسيان  بيمه  روابط‌عمومي 
روال گذشته شركت بيمه پارسيان با توجه به اهميتي كه براي 
برنامه‌هاي توسعه‌اي خود قايل است و برنامه‌ريزي ويژه‌اي كه 
در راستاي گسترش كانال‌هاي توزيع و فروش دارد، ICD جديد 

خود را در بندر انزلي افتتاح كرد.
به گفته وي اين ميز ICD از پنجم مهرماه سال جاري در 
نشاني بندرانزلي، خيابان مطهري، نرسيده به چهارراه برق ميزبان 

مشتريان محترم بيمه پارسيان است.

 ارايه خدمات متنوع بيمه پارسيان
 به هموطنان شهركردي

مدير امور بازار بيمه پارسيان از ارايه خدمات متنوع بيمه پارسيان 
به هموطنان شهركردي خبر داد. به گزارش روابط عمومي بيمه 
پارسيان به گفته محمدرضا تمجيدي خدمات متنوع بيمه پارسيان 
با آغاز به كار ICD جديد اين شركت به هموطنان شهركردي ارايه 
مي‌شود. وي افزود: از آن جايي كه بهبود ارايه خدمات به بيمه‌‌گذاران 
و نمايندگان در اقصي نقاط كشور همواره در زمره اهداف مهم بیمه 
پارسیان بوده است، اين شركت با استقرار ICD در برخی از شعب 
بانك پارسیان خدمات بیمه‌ای را در همان بانك به مشتريان خود 
ارایه مي‌دهد تا هم دسترسي مشتريان به خدمات بيمه‌اي را آسان‌تر 
كرده باشد و هم در وقت آنها صرفه‌جويي نمايد. شايان ذكر است كه 
اين ICD از شنبه دهم مهرماه به نشاني شهركرد، ميدان انقلاب، 
خيابان حافظ، حد فاصل انقلاب و سعدي آماده ارايه خدمات بيمه‌اي 

به مشتريان شهر كردي است.

حضور بيمه پارسيان در كنفرانس مديريت توليد و عمليات
كنفرانس مديريت توليد و عمليات با رويكرد كاربري پنجم و 
ششم مهرماه سالجاري با حضور بيمه پارسيان و حدود 600 نفر از 
مديران و كارشناسان برجسته صنعت كشور،  در مركز همايش‌هاي 

نيايش برگزار شد. 
به گزارش »چتر« از محورهاي تخصصي اين كنفرانس مي‌توان 
به مباحثي چون علت پايين بودن قيمت تمام شده محصولات 
چيني، مديريت پروژه، استراتژي توليد و عمليات، نقش فن آوري 
اطلاعات در توليد و ساخت، جايگاه مهندسي ارزش و هزينه در 
مديريت فرآيندهاي سازماني، پارادايم‌هاي فكري مديريت توليد 
از ماشين آلات، نقش مديريت  و عمليات، تكني‌كهاي استفاده 
شبكه‌اي در بهينه سازي عملكرد سازمان‌هاي توليدي، يكپارچگي 
فرآيندها در حوزه برنامه ريزي توليد در بستر ERP و تفكر و 

برنامه‌ريزي استراتژيك اشاره كرد.
گفتني است در اين همايش كه با حضور مديران شركت‌هاي 
صنعتي برگزار شد، استقبال خوبي از بيمه‌هاي انرژي و مسئوليت 

بيمه پارسيان صورت گرفت.



ماهنامه خبري، تحليلي چتر، آبان ماه  سال 1389
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مديرعامل بيمه پارسيان در آستانه ورود اين شركت به بورس اوراق بهادار:

بيمه پارسيان داراي بالاترين ميزان سودآوري در 
ميان شرکت‌هاي بيمه، براي سهام‌داران خود است

ادامه از صفحه اول
به گفته وي عرضه خدمات در دومين شركت داراي 
شبكه‌ فروش گسترده‌ ارايه‌ خدمات در سطح كشور، 
تفكر  بودن  نهادینه  خدمات،  ارايه  شبکه  در  تنوع 
برنامه‌مداري در تمامی سطوح مدیریتی و کارشناسی 
شركت، تصميم‌گيري و مديريت بر مبناي اطلاعات 
و ... نيز از ديگر مزاياي رقابتي بيمه پارسيان نسبت 
به رقباي خود است. كريم‌خان‌زند با اشاره به ارتباط 
عنوان  به  پارسيان  بانك  با  پارسيان  بيمه  مناسب 
از  بهره‌گیری  بانک‌های کشور،  بزرگترین  از  کیی 
پتانسیل‌های موجود در ارايه خدمات، طراحي و پياده 
سازي ميزهاي بيمه‌اي در شعب بانك پارسيان و نيز 
طراحي و پياده‌سازي اولين تجربه سازمان يافته در 
ايران براي فروش محصولات بيمه‌اي توسط عوامل 
 Bancassurance و كاركنان بانك تحت عنوان
در فروش بيمه‌هاي عمر و سرمايه‌گذاري را به عنوان 
طرح‌هاي نويني در همين راستا معرفي كرد كه مورد 

استقبال مشتريان قرار گرفته است.
مديرعامل بيمه پارسيان با تاكيد بر نقش بسيار 
بهره‌گيري  سازمان،  در  انساني  سرمايه‌هاي  مهم 
و  انگيزشي  گزينشي،  سيستم‌هاي  و  برنامه‌ها  از 
توانمندسازي كاركنان را از مهمترين ويژگي‌هاي بيمه 
پارسيان برشمرد و گفت: توجه ويژه به جذب نيروهاي 
كارشناسي، اجراي برنامه‌هاي آموزشي مستمر براي 
كليه پرسنل و نمايندگي‌هاي تحت پوشش،‌ اجراي 
سيستم‌هاي انگيزشي، ارزيابي عملكرد و تعيين و 
پرداخت پاداش بر مبناي عملكرد به منظور تشويق 
كاركنان در بروز خلاقيت، نوآوري و مشاركت در 
تصميمات و بهبودهاي سازماني از جمله موارد مذكور 

است. 
به گفته وي بيمه پارسيان بر اين باور است كه با 
عنايت به سرمايه بالنده انساني كه در شركت وجود 
دارد، رشد پايدار سازمان طي سال‌هاي آتي با روند 

صعودي تضمين شده است.
كريم‌خان‌زند همچنين يادآور شد: بيمه پارسيان 
توجه ويژه‌اي به زنجيره ارزش و خصوصا همكاران 
تجاري دارد و بر اين باور است كه يكي از مهمترين 

سازمان،  براي  ارزش  خلق  در  شركت  ذي‌نفعان 
همكاران تجاري هستند كه در رأس آنها نمايندگان 
حقيقي و حقوقي ارايه دهنده خدمات بيمه‌‌اي پارسيان 
قرار دارند.  به عقيده وي تمركز بر نيازهاي آموزشي، 
زيرساخت‌هاي فناوري اطلاعات، در دسترس بودن 
مديران سازمان براي دريافت خواسته‌ها و انتظارات 
بالقوه و بالفعل شبكه فروش و خصوصا نمايندگان 
شركت و تشويق به مشاركت همكاران تجاري در 
فرايندهاي ارزش آفرين كسب و كار از جمله مواردي 
است كه موجب هم‌افزايي بيشتر براي طرفين شده و 

رابطه و منافع بلندمدت را تضمين مي‌نمايد. 
وي همچنين در تشريح چشم‌انداز شرکت بیمه 
پارسیان خاطرنشان ساخت: شركت بيمه پارسيان، 
شرکتي است که در عرصه ملي، متخصص پذيرش 
اعتبار  داراي  و  بوده  بزرگ  بيمه‌اي  پروژه‌هاي 
منطقه‌اي و قابليت حضور جهاني است. اين شركت 
با برخورداري از سازماني يادگيرنده، فن‌آوري‌هاي 
پيشرفته و كاركناني خلاق و متعهد، با ارايه بهترين 

رضايت  موجب  قيمت‌ها،  متناسب‌ترين  و  خدمات 
مشتريان خود مي‌شود ضمن آنكه با استفاده از اين 
بزرگترين  و  کشور  برگزيده  بيمه‌گر  توانمندي‌ها، 
شرکت بيمه به لحاظ حق بيمه جذب شده در سطح 
کشور بوده و داراي بالاترين ميزان سودآوري در ميان 
شرکت‌هاي بيمه، براي سهام‌داران خود است. گفتني 
است افزايش ميزان پرتفوي عمليات بيمه‌اي شركت، 
كنترل ميزان ضريب خسارت كل پرتفوي شركت با 
بهره گيري از دانش مديريت ريسك، تعديل تركيب 
و تنوع رشته‌هاي بيمه‌اي در سبد پرتفوي شركت، 
كنترل روند رشد نسبت هزينه‌هاي عملياتي نسبت به 
كل پرتفوي شركت، رشد درآمدهاي سرمايه‌گذاري 
شركت، افزايش ثبات و ماندگاري سازماني، رشد سهم 
بيمه پارسيان از كل بازار بيمه كشور وافزايش ميزان 
رضايت مشتريان شركت از جمله اهداف استراتژيک 
افق  به  مربوط  شرکت  استراتژيک  برنامه  سومين 
1393 است كه مديرعامل بيمه پارسيان در پايان بر 

آنها تاكيد نمود.

 رفتار شهروندي سازماني
 و تأثير آن بر عملكرد سازمان

سيد موسي موسوي مرادي
کارشناس آموزش بيمه پارسيان

مقدمه
آن دسته از رفتارهاي شغلي كاركنان كه تأثير زيادي بر اثربخشي عمليات سازمان دارند، توجه 
بسياري از محققان و مديران را به خود جلب كرده است. در گذشته محققان در مطالعات خود جهت 
بررسي رابطه ميان رفتارهاي شغلي و اثربخشي سازماني، اكثراً به عملكرد درون نقشي كاركنان توجه 
مي‌‌كردند. عملكرد درون نقشي به آن دسته از رفتارهاي شغلي كاركنان اطلاق مي‌شود كه در شرح 
وظايف و نقش‌هاي رسمي‌‌ سازمان بيان شده و توسط سيستم رسمي‌‌ سازمان شناسايي و پاداش داده 
مي‌شوند.  تقريباً از يك دهه و نيم قبل، محققان بين عملكرد درون نقشي و عملكرد فرانقشي تفاوت 
قائل شده‌اند. عملكرد فرانقشي به رفتارهاي شغلي فراتر از نقش‌هاي رسمي‌‌كاركنان بر مي‌‌گردد، كه 
اين رفتارها اختياري هستند و معمولًا در سيستم پاداش رسمي ‌‌سازمان در نظر گرفته نمي‌شوند.  يكي از 
متداول‌ترين مفهوم‌سازي‌ها و عملياتي‌سازي‌هاي صورت گرفته درباره رفتارهاي فرانقشي، رفتارهاي 
شهروندي سازماني است. مفهوم رفتار شهروندي سازماني در 15 سال اخير موضوع بسياري از تحقيقات 

بوده است و اهميت آن همچنان در حال افزايش است. 
 رفتار شهروندي سازماني

رفتار شهروندي سازماني شامل رفتارهاي اختياري كاركنان است كه جزو وظايف رسمي ‌‌آنها نيست و 
مستقيماً توسط سيستم رسمي ‌‌پاداش سازمان در نظر گرفته نمي‌شود ولي ميزان اثربخشي كلي سازمان 
را افزايش مي‌‌دهد. واژه اختياري نشان مي‌دهد که اين رفتارها، شامل رفتارهايي که فرد در جهت انجام 
نيازمندي‌هاي نقش و يا شرح شغلي از خود نشان مي‌دهد، نيست. در يك تعريف ديگر از ارگان وي بيان 
مي‌‌كند كه، رفتار شهروندي سازماني، آن دسته از رفتارهايي است که کارکنان سازمان در آن اثربخشي 

عملکردشان را صرف نظر از اهداف بهره‌وري شخصي ارتقا مي‌دهند. 
در تعريف ديگري از شهروندي سازماني از آن به عنوان يک تعهد مداوم و داوطلبانه به اهداف، روش‌ها 
و در نهايت موفقيت سازمان ياد مي‌شود و سازماني که براساس مشارکت و اعمال مناسب کارکنانش 
بنا شده باشد از اين مزيت برخوردار است.  نكته قابل توجه اين است كه اثرات مفيد رفتار شهروندي 
سازماني بر زمينه‌هاي اجتماعي، روانشناسي، سازماني و سياسي يك سازمان با ارزش‌تر از اثرات آن بر 

شاخص‌هاي كمي ‌‌و عملكردي است.
ابعاد رفتار شهروندي سازماني

گراهام معتقد است که رفتارهاي شهروندي در سازمان سه نوع‌اند: 
1( اطاعت سازماني: شاخص‌هاي اطاعت سازماني رفتارهايي نظير احترام به قوانين سازماني، 

انجام وظايف به طور کامل و انجام دادن مسئوليت‌ها با توجه به منابع سازماني است.
2( وفاداري سازماني: اين وفاداري به سازمان از وفاداري به خود، ساير افراد و واحدها و 
بخش‌هاي سازماني متفاوت است و بيان کننده ميزان فداکاري کارکنان در راه منافع سازماني و حمايت 

و دفاع از سازمان است.
3( مشارکت سازماني: اين واژه با درگير بودن در اداره سازمان ظهور مي‌يابد که از آن جمله 
مي‌توان به حضور در جلسات، به اشتراک گذاشتن عقايد خود با ديگران و آگاهي به مسائل جاري 

سازمان، اشاره کرد.
ابعادي كه بيشترين توجه را ميان محققين به خود جلب كرده‌اند، ابعاد ارايه شده توسط ارگان است. 
ارگان پنج بعد رفتار شهروندي را اين‌گونه بيان مي‌دارد: نوع دوستي، راد مردي، رفتار مدني، وجدان کاري 

و ادب، که در ادامه به توضيح آنها خواهيم پرداخت:
- نوع دوستي: به رفتارهاي مفيد و سودبخشي از قبيل ايجاد صميميت، همدلي و دلسوزي ميان 
همکاران اشاره دارد که خواه به شکل مستقيم و يا غيرمستقيم به کارکناني که داراي مشکلات کاري 

هستند کمک ميک‌ند. 
- رادمردي: يا تحمل پذيري يعني، شکيبايي در برابر موقعيت‌ها و حفظ آبرومندي در سازمان.

- رفتار مدني: شامل رفتارهايي از قبيل حضور در فعاليت‌هاي فوق برنامه و اضافي، آن هم زماني 
که اين حضور لازم نباشد، حمايت از توسعه و تغييرات ارايه شده توسط مديران سازمان و تمايل به مطالعه 
کتاب، مجلات و افزايش اطلاعات عمومي‌‌و اهميت دادن به نصب پوستر و اطلاعيه در سازمان براي آگاهي 
ديگران، مي‌شود. براين اساس گراهام معتقد است که يک شهروند سازماني خوب نه تنها بايد از مباحث روز 

سازمان آگاه باشد بلکه بايد درباره آنها اظهار نظر کند و در حل آنها نيز مشارکت فعالانه داشته باشد.
- وجدان کاري: نمونه‌هاي مختلفي را در برمي‌گيرد ودر آن اعضاي سازمان رفتارهاي خاصي را 

انجام مي‌‌دهند که فراتر از حداقل سطح وظيفه‌اي مورد نياز براي انجام آن کار است. 
- ادب و ملاحظه: اين بعد بيان کننده نحوه رفتار افراد با همکاران، سرپرستان و مخاطبان سازمان 
است. افرادي که در سازمان با احترام و تکريم با ديگران رفتار ميک‌نند داراي رفتار شهروندي مترقي 

هستند.
 تأثير رفتار شهروندي سازماني بر سازمان

 تحقيقات نشان مي‌دهد كه رفتار شهروندي سازماني بر عواملي مختلفي تأثير دارد كه در زير به برخي 
از آنها اشاره مي‌شود: 

 در مطالعه‌اي استوك و همكارانش نشان دادند که، رفتار شهروندي سازماني كه بوسيله كاركنان 
نشان داده مي‌‌شود بر ميزان استانداردها و خدماتي كه ارايه مي‌‌دهند تأثير دارد و همچنين، موجب 

افزايش ادراك مشتريان از كيفيت خدمات مي‌شود.
رفتار  داراي  افرادي كه  بين كاركنان مؤثر است.  بر تسهيم دانش  رفتار شهروندي سازماني 

شهروندي سازماني مترقي هستند. به راحتي دانش و تجربه خود را در اختيار همكاران قرار مي‌دهند. 
 رفتار شهروندي سازماني اثربخشي سازماني را افزايش مي‌دهد، بدين ترتيب سازمان به راحتي به 

اهداف خود دست مي‌يابد.
 رفتار شهروندي سازماني بر عملكرد سازمان مؤثر است، يعني كارايي سازمان را افزايش داده و 

موجب مي‌شود كه سازمان به اهداف خود با هزينه‌هاي كمتري دست يابد. 
 رفتار شهروندي سازماني موجب افزايش سرمايه اجتماعي سازمان مي‌شود كه اين امر خود موجب 

بهبود فضاي دروني كسب و كار و افزايش خلاقيت و نوآوري در سازمان مي‌شود.
راهكارهاي ايجاد و توسعه رفتار شهروندي سازماني 

همانطور كه از تعريف رفتار شهروندي سازماني استنباط مي‌شود، اين گونه رفتارها توسط سيستم 
پاداش رسمي ‌‌سازمان جبران نمي‌شود. زيرا در اين صورت ماهيت اختياري اين گونه رفتارها از بين 
رفته و حتي اين خطر در سازمان وجود خواهد داشت كه افراد وظايف اصلي شغلي خود را ناديده گرفته 
يا در اولويت بعدي رفتار شهروندي سازماني قرار دهند. بدين ترتيب جو سياسي بر سازمان حاكم شده و 
عملكرد سيستم كاهش مي‌يابد. به همين دليل گاها چنين رفتارهايي از سوي محققين به عنوان رفتار 
ضد شهروندي سازماني ياد مي‌شود. در اين خصوص يك سري از تحقيقات بر پيش‌بيني و آزمون تجربي 
عوامل ايجاد كننده رفتار شهروندي سازماني متمركز بوده‌اند و عواملي از قبيل »رضايت شغلي، تعهد 
سازماني، هويت سازماني، عدالت سازماني، اعتماد، انواع رهبري، رابطه رهبر و پيرو« و ... به عنوان 

عوامل ايجاد كننده رفتار شهروندي سازماني مطرح شده‌اند.

ماهنامه چتر آينه‌اي براي انعكاس دستاوردهاي شما
به اطلاع کلیه همکاران ستاد، AC و ICD بيمه پارسيان می‌رسانیم که در راستاي بهينه‌سازي 
مطالب، ايجاد تنوع در محتويات و همچنين ايجاد ارتباط دوسويه با مخاطبان ماهنامه چتر قصد داريم تا 

هر چه بيشتر به انعكاس نظرات، مطالب، آثار هنري و ... بپردازيم.
لذا از تمامي همكاران درخواست می‌شود تا مقالات، اخبار موفقيت‌ها وآثار هنري خود را در اختيار 
ماهنامه قرار دهند.  گفتنی است کلیه مطالب و آثار هنري خود را باید حداکثر تا 15ام هرماه ارسال نمایید 
تا در شماره همان ماه انتشار يابد.  همچنين در نظر داريم تا با ايجاد بخشي تحت عنوان »پرسش از شما، 
پاسخ از ما« به سوالاتي كه نياز به پاسخ مديران و كارشناسان ستادي دارد پاسخ دهيم تا گامي باشد در 
جهت رفع ابهامات و مشكلات احتمالي پيش آمده در جريان كار. پيشاپيش از همكاري صميمانه يكايك 
شما سپاسگزاريم و اميدواريم تا با ياري و مساعدت يكديگر نشريه‌اي پربارتر را به منصه ظهور رسانيم. 
آثار و سوالات خود را از طريق اتوماسيون اداري به آدرس مبينا بني‌اسدي ارسال نموده و در صورت لزوم 
با داخلي 3065 تماس حاصل فرماييد. آن دسته از همكاراني هم كه به اتوماسيون دسترسي ندارند نيز 

مي‌توانند مطالب خود را به آدرس ايميل parsianjournal@gmail.com  ارسال نمايند.

صدور بيمه‌نامه مسئوليت مدني  برج آزادي و تالار وحدت توسط شركت بيمه پارسيان 
بيمه‌نامه‌هاي مسئوليت مدني برج آزادي و تالار 

وحدت توسط شركت بيمه پارسيان صادر شد.
به گزارش »چتر« سعيد نجاتي يكي از نمايندگان 
بيمه پارسيان طي يك پروسه هفت ماهه توانست 
مسئولان برج آزادي و تالار وحدت را متعقاعد كند تا 
بيمه اين دو مكان را به شركت بيمه پارسيان محول 

كنند.
تالار  و  آزادي  برج  اهميت  خصوص  در  نجاتي 
رابطه  اين  نيز در  رقباي ديگر  آيا  اينكه  و  وحدت 
نماد  آزادي  برج  گفت:  بودند  داده  انجام  اقداماتي 
جمهوري اسلامي ايران است و از تالار وحدت هم 
مكان‌هاي  مهمترين  از  يكي  به‌عنوان  مي‌توانيم 
فرهنگي كشور نام برد ودر هر صورت براي كارهاي 
بزرگ رقباي بزرگي هم در ميدان حاضر مي‌شوند 
ولي ما در ابتدا حتي با وجود اينكه ممكن بود نتوانيم 
كار را بگيريم اساس را بر صداقت و ارايه اطلاعات 
كافي گذاشتيم و در ابتدا به دليل اينكه بيمه‌نامه‌هاي 
قبلي اين مجموعه‌ها نقص‌هاي فراواني داشت ما به 

صورت مشاور ماه‌ها در كنار اين مجموعه كار كرديم و 
در آخر موفق به اين كار شديم.

وي ضمن اشاره به فرايند صذور اين بيمه‌نامه‌ها 
افزود: فرآيند صدور بيمه‌نامه‌هاي برج آزادي و تالار 
وحدت يك پروسه هفت ماهه را طي نمود تا به اهداف 
مورد نظر دست پيدا نموديم و در راستاي اين فعاليت 
جلسات مختلف با مديريت مجموعه‌ها برگزار شد و در 
نهايت توانستيم به آن خواسته‌اي كه در رابطه با صدور 

بيمه‌نامه‌ها بود برسيم.
به‌عنوان  پارسيان  بيمه  نام  شد:  يادآور  نجاتي 
بزرگترين شركت بيمه خصوصي كشور و يكي از 
سه قطب بزرگ بيمه‌اي ايران تبليغ مناسبي براي 
ما بود و ما نيز اساس تبليغات خود را بر روي موفق 
بودن شركت خود گذاشتيم و با ارائه مدارك مستند به 
مديران اين مجموعه‌ها ثابت كرديم كه مي‌توانيم از 

عهده قبول مسئوليت اين مجموعه‌ها برآييم.
وي در رابطه با محتواي اين بيمه‌نامه‌ها نيز توضيح 
داد: محتويات بيمه‌نامه در رابطه با مسئوليت مراجعه 

كنندگان به اين مجموعه‌هاست كه در روزها و ماه‌هاي 
مختلف سال پذيراي ميليون‌ها بازديد كننده هستند.

اين نماينده بيمه پارسيان در پاسخ به اين سوال 
كه اقداماتي از اين دست تا چه حد در راستاي اهداف 
شركت قرار دارد، گفت: اهداف بيمه پارسيان و مديران 
محترم اين مجموعه به صورتي تعيين شده است كه 
ما نمايندگان به عنوان كساني كه در خط مقدم اين 
جبهه قرار گرفته‌ايم اگر به درستي به آنها عمل كنيم 
مي‌توانيم به طور كامل به آنها دست يابيم. بيمه‌ اين 
مجموعه‌ها كه جزو مجموعه‌هاي خاص محسوب 
مي‌شوند، مي‌تواند نام و سابقه مناسبي براي شركت 

باشد و ما اميدواريم كه بتوانيم به اين هدف‌ها برسيم .
وي در پايان ضمن تشكر از كاركنان پر تلاش 
مجتمع بيمه‌اي شرق و صوصا آقاي كمالي‌نفر اظهار 
انداز  اهداف و چشم  به  بتوانيم  اميدواري كرد كه 
روشني كه براي موفقيت شركت بيمه پارسيان تنظيم 
كرده ايم برسيم و روز به روز گامهاي محكم تري براي 

رسيدن به موفقيت برداريم .



4

ماهنامه خبري، تحليلي چتر، آبان ماه  سال 1389
شماره سي و سه، 8 صفحه ان

سي
پار

مه 
ت بي

رك
ش

اله
مق

ارسال از گيلدا عسگرپور
كارشناس تحقيقات بازار

روشي   )JUDO STRATEGY( جودويي  استراتژي 
براي رقابت با حريفان قدرتمندتر است که بر مهارت، بيش از 
بزرگي و قدرت تکيه ميک‌‌ند. اين استراتژي براي اولين بار در 
 BUSINESS STRATEGY نشريه  در   2002 سال 
  DAVID B YOFFIE توسط   REVIEW=BSR
و  جديد  شکل  و  شد  مطرح   MARY KWAK و 
گذاشت.  نمايش  به  را  رقابتي  استراتژي‌هاي  از   کاربردي‌تري 
اين ايده براساس شباهت‌هاي بالقوه‌اي که ميان اين نوع استراتژي 

و ورزش جودو وجود داشت پايه‌ريزي شد. 
البته ناگفته نماند که قبل از توسعه استراتژي جودويي، مفهومي‌به 
نام اقتصاد جودويي مطرح شد که حداقل 20 سال از موضوع‌هاي 
مهم در جهان اقتصاد بوده است. جوديس جلمن و استيون سالوپ، 
دو اقتصادداني بودند که واژه اقتصاد جودويي را ابداع کردند. اقتصاد 
جودويي راهبري است که به يک شرکت اجازه مي‌دهد که از رقيب 

بزرگتر به عنوان مزيت براي خود بهره بگيرد.
تفکر اصلي پشت اين روش، که تبديل قدرت رقيب به نقطه ضعف 
آن است، بسيار جذاب است. اما اقتصاد جودويي محدوديت‌هاي 
مهمي‌نيز دارد. از جمله اينکه، اجراي آن بسيار مشکل است زيرا 
شما نمي‌توانيد رقباي بزرگتر را تهديد کنيد، ديگر اينکه بايد آن‌ها را 

متقاعد سازيد که منظورتان همان چيزي است که مي‌گوييد. 
اين  جودويي  اقتصاد  محدوديت  مهمترين  شايد  اما 
که  است  آوردن  دوام  و  ماندن  کوچک  مستلزم  که  است 
شرکت‌هارضايت‌بخش  و  مديران  از  بسياري  براي  امر  اين 
راهش  جايي  در  جودويي  استراتژي  نتيجه  در  نيست. 
مي‌شود.  متوقف  جودويي  اقتصاد  که  ميک‌ند  آغاز   را 
حالي  در  مي‌شوند  غالب  خود  رقباي  از شرکت‌هابر  بعضي  چرا 
که بعضي ديگر مغلوب آن‌هامي‌شوند. اين سوالي است که همه 
شرکت‌هايي که اهداف عالي را دنبال ميک‌نند در نهايت با آن مواجه 

مي‌شوند. 
جواب اين سوال در يک استراتژي ساده و در عين حال قدرتمند 
نهفته است. رقباي موفق مي‌توانند از استراتژي جودويي بهره گيرند 

و اجازه ندهند حريفشان قدرتمندتر شوند. 
در اين روش، از شيوه‌هاي رقابت رودررو که اصولًا باب طبع رقباي 
بزرگ و قوي است، اجتناب مي‌شود، در عوض بر سرعت و تفکر 
خلاق تاکيد مي‌شود. پيتر دراکر اين فرايند را جودوي کارآفريني 

ناميده است. 
استراتژي جودويي ابزارهايي را فراهم ميک‌ند که به شما امکان 
مي‌دهند علاوه بر پايداري در مقابل رقباي قدرتمند، بتوانيد کاري 
هم انجام دهيد. در استراتژي جودويي، با تسلط بر 3 اصل حرکت، 
تعادل و قدرت اهرمي‌، مي‌توان فرصت غلبه بر رقباي قدرتمند در 

بازار را افزايش داد. 
استراتژي جودويي از 10 تکنيک به هم پيوسته تشکيل مي‌شود. 
اين تکنيک‌ها، دستورالعمل‌هاي سخت و غير قابل انعطاف‌پذيري 
نيستند که لازم باشد مو به مو و به بطور سيستماتيک عمل شوند، 
بلکه تسلط بر اين تکنيک‌هاو نيز ادغام آن‌هابنا به نظر مديران ارشد 
آن شرکت‌هاست که جادوي نهفته در اجراي اين تکنيک‌هارا نمايان 

مي‌سازد.  )جدول شماره يك(
اصل اول: تسلط بر حرکت 

استراتژي جودويي همانند ورزش جودو، با حرکت شروع مي‌شود. 
در جودو، حرکت هم جنبه تهاجمي‌ و هم جنبه دفاعي دارد. رقيبان از 
سرعت عمل و چابکي خود استفاده کرده و در موقعيتي قرار مي‌گيرند 
که در عين داشتن قدرت زياد، سعي ميک‌نند از حمله اجتناب کنند. 
کساني که در جودو ماهر و خبره هستند طبق گفته جيمي‌پدرو 
قوي‌ترين  کارگيري  به  از  ممانعت  ضمن  المپيک،  مدال  برنده 
تکنيک‌هاتوسط رقيب، از حرکت براي بيرون کردن رقبا از ميدان 
استفاده ميک‌نند. سرانجام هنگاميک‌ه جودوکار اندکي از رقيب خود 
جلو مي‌افتد به سرعت از موقعيت استفاده کرده و با حملات پي در پي 
کار را به نفع خود به پايان مي‌رساند. در جودو، برتري رقبا بر يکديگر 
مي‌تواند در يک ثانيه تغيير کند. وقتي که نوبت به ضربات نهايي 
براي اتمام کار مي‌رسد، سستي و يا تپق زدن اشتباهي، سرنوشت‌ساز 
خواهد بود. تدابير مشابهي مي‌تواند به شرکت‌ها کمک کند تا قدرت 
بازار را در دست بگيرند و آن را از دست رقباي قدرتمند دور نگه دارند. 

تسلط بر حرکت شامل 3 تکنيک ذيل است:
 تکنيک شماره 1: فن سگ خانگي کوچک

 )PUPPY DOG PLOY( 
در هر نوع رقابت، اولين هدف شما اين است که در بازي بمانيد. 
يک  تا  ميک‌ند  توصيه  مبارزان  به  جودويي  استراتژي  بنابراين 
رفتار حد وسط از خود بروز دهند و از مبارزات رودرو که احتمال 
پيروزي‌شان کم است خودداري کنند. اين توصيه به مذاق خيلي 
از مديران خوش نمي‌آيد. در يک بازار شلوغ اغلب گفته مي‌شود، 
شما بايد فرياد بزنيد تا ديگران صداي‌تان را بشنوند. شما بايد جسور 
باشيد تا بتوانيد مشتري را جذب کرده و اعتبار بيابيد و اغلب اين 
به معني حمله رو در رو و مستقيم با غول‌هاي بازار است.  براي 
پيشرفت در بازار بايد به کاري دست بزنيد که مشتريان، شرکا و 
گاهي اوقات رسانه‌هانيز شما را باور کنند. اين جنبه قضيه مخصوصاً 
  BUSINESS-TO-BUSINESS (B2B( تجارت  در 

و در بخش‌هايي از بازار که اثرات فناوري اطلاعات بسيار قوي 
هستند، کاملًا صحيح است. اما در بيشتر موارد، دستيابي به اين 
هدف بدون شروع و يا زمينه‌سازي حمله مستقيم و رو در رو نيز 
امکان‌پذير است. براي اثبات اين مطلب به پيشرفت سريع شرکت 
پردرآمدترين  و  بزرگترين  از  يکي  که  کنيد  توجه  وان  کاپيتال 
توزيعک‌نندگان کارت اعتباري در آمريکاست و کمتر از 10 سال 
سابقه دارد. همان‌طور که يکي از مديران سابق شرکت اظهار 
داشته است: اين موفقيت به طور عمده به خاطر توانايي خود شرکت 
در زمينه سري و کاملًا محرمانه نگهداشتن فعاليت‌هاي شرکت 
است”. اين شرکت با اعلام محصولاتش و تبليغات ديگري که 
براي آن‌ها انجام داد از مبارزه مستقيم با رقبا خودداري کرد. کاپيتان 
وان با اين تمهيدات، تقليد از محصولاتش که داراي کيفيت بالايي 
بودند را براي رقبا غيرممکن ساخت، در نتيجه شرکت در بسياري 
از بخش‌هاي بازار که پيشگام در آن‌ها بود، با رقابت مستقيم اندکي 

مواجه شد. 
به عنوان مثال مي‌توان از شرکت نت اسکيپ نام برد که فن سگ 
خانگي کوچک را نپذيرفت و شکست خورد. نت اسکيپ به عنوان 
رقيب قدرتمندتر در آغازه مبارزه خود را مطرح کرد و به مايکروسافت 
لقب »ستاره مرده« داد و پيش‌بيني کرد که WEB  باعث مي‌شود 
WINDOWS منسوخ شود. اين رده‌بندي جسورانه شرکت 
نت اسکيپ، آن را در رقابت براي کسب شهرت ياري کرد و براي 
مدتي شرکت در گام‌هاي اوليه‌اش به موفقيت‌هاي قابل ملاحظه‌اي 
 دست يافت، اما پس از گذشت زمان طولاني‌تري خطر آشکارتر شد. 
اين خودنمايي شرکت نت اسکيپ باعث شد که اينترنت به عنوان 
بالاترين اولويت در بين 20 اولويت برتر بيل گيتس قرار گيرد و 
موقعيت نت اسکيپ را به عنوان دشمن شماره يک مايکروسافت 

به خطر بيندازد. 

 تکنيک شماره 2: شناخت فضاي رقابتي 
با آگاهي از اين که فن‌آوري سگ خانگي کوچک عمدتاً در مورد 
دفاع است، در تکنيک شناخت فضاي رقابتي وارد عمل مي‌شويد. 
در اينجا با مشخص کردن يک فضاي رقابتي مي‌توانيد پيشگام اين 
معرکه شويد. بسياري از شرکت‌ها با يادگيري اين که چگونه در يک 
سري مهارت‌هاي کليدي مانند کاهش هزينه‌ها و. . . سرآمد باشند به 
پيشرفت قابل ملاحظه‌اي دست مي‌يابند. رقابت با يک رقيب قدرتمند 
در چيزي که او در انجام آن مهارت زيادي دارد و آن را به بهترين نحو 
اجرا ميک‌ند، نتيجه‌اش باخت است. اما هر قهرمان نقاط ضعفي هم 
دارد که وجود اين نقاط ضعف اغلب به اين علت است که او شديداً تنها 
بر قدرت‌هاي اصلي‌اش سرمايه‌گذاري کرده و آن‌ها را ارتقا داده است. 

لذا با استفاده از اين نقاط ضعف مي‌توان بر حريف غلبه کرد. 
 تکنيک شماره3: حرکات سريع پي‌درپي نهايي 

با ترکيب دو تکنيک اول حرکت، شما فرصت مي‌يابيد که به دنبال 
آن، براي تقويت موقعيت‌تان از اجراي حملات پي در پي استفاده 
کنيد. روزي در آينده‌اي نه چندان دور و يا هم اکنون و در روزهاي 
کنوني، رقباي شما حقيقت را در مورد فن سگ خانگي کوچک در 
خواهند يافت و به يک فضاي رقابتي جديد خواهند پرداخت و تلاش 
ميک‌نند تا از مزيت‌هاي اندازه و قدرت بالاتر خود استفاده کنند. با 
اجراي حرکات سريع و پي در پي، در نهايت مي‌توانيد اين روز را به 

تعويق بيندازيد و از پيشگام بودن در بازار، حداکثر استفاده را ببريد. 
شرکت پام کامپيوتينگ تا اندازه‌اي سرمشق استفاده از اين روش 
است. اين شرکت براي اينکه بر مايکروسافت و متحدانش غلبه کند، 
خود را به يک هدف متحرک تبديل و حداقل سالي يکبار محصولات 
جديدي توليد و وارد بازار کرد. سه تمرين کليدي به اين شرکت 

کمک کرد تا با سرعت پيشرفت کند. 
اول، بر خلاف بسياري از شرکت‌هاي با فناوري بالا، از تنظيم 
کردن فهرست بلندبالاي آرزوهاکه ممکن بود معرفي يک محصول 
به بازار را ماه‌هاو يا حتي سال‌هابه تعويق بيندازد خودداري کرد، 
در واقع سعي کرد تا برنامه‌هاي واقع بينانه‌تري تنظيم کند. پام 
کامپيوتينگ از همان آغاز از مديراني بهره‌مند بود که ما آن‌ها را 

 )FIFTH MANAGERS LEVEL( مديران سطح پنجم
مي‌ناميم. اين شرکت در سال 1996 برگ برنده خود را رو کرد، کاري 
 SOURCE که تعجب همگان را برانگيخت، يعني نرم افزار
CODE  را انتشار داد. اين تصميمات باعث شد که شرکت پام 
کامپيوتينگ بتواند در کمتر از 3 سال تقريباً 80 درصد سهم بازار را 
از آن خود کند. اما چيزي که مؤثرترين عامل در حرکات نهايي پام 
کامپيوتينگ بود، توانايي‌اش در پيشرفت سريع بدون از دست دادن 

تعادل بود. 
 اصل دوم: کنترل تعادل 

حرکت به شما کمک ميک‌ند تا از مبارزات رو در رو و مستقيم و 
بزرگتر خودداري کنيد، در عين حال که بايد در عرصه مبارزه به 
رقابت بپردازيد. در استراتژي جودوديي و در جودو، بايد ياد گرفت 
 که با رقيبان درگير شد و در اين جا است که نقش تعادل مهم مي‌شود. 
در آغاز مسابقه جودو، هر بازيکن براي اينکه يقه يا آستين حريف را 
بگيرد و با اين هدف که بتواند حريف را در يک موقعيت بي‌تعادلي 
هل دهد با حريف مبارزه ميک‌ند. در اين اثنا طرف مقابل بايد از يک 
قانون ساده که برخلاف شم دروني اوست پيروي کند: به جاي 
اينکه مقاومت کند بايد نيرويي که باعث موفقيت حريفش مي‌شود 
را تضعيف کند. همچنين به جاي اينکه نيروهاي همسان را عليه 
يکديگر اعمال کند، وقتي کشيده مي‌شود، هل دهد و وقتي هل داده 
مي‌شود حريف را بکشد. کساني که جودو کار ميک‌نند ياد مي‌گيرند 
که توانايي‌ها و تعادل‌شان را به وسيله بي‌اثر کردن حرکات حريف 
حفظ کنند، سپس از حرکات بدن حريف براي غلبه بر وي استفاده 

مي‌کنند. 
ميک‌ند  کمک  شرکت‌ها  به  مشابه  تکنيک‌هاي  سري  يک 
که در مقابله با حريفان قوي‌تر، آن‌ها را در کنترل خود درآورند.  
استراتژيست‌هاي ماهر با چسبيدن به حريف، مانع حمله او مي‌شوند 

و تاثير خود را در فضاي رقابتي به حداکثر مي‌رسانند. کنترل تعادل 
هنگام مبارزه با حريف شامل چهار تکنيک جودويي است. 

 تکنيک شماره4: بچسب به حريف 
با چسبيدن به حريف، قبل از اينکه او اقدام به اين کار کند، در 
رقابت پيش‌دستي کنيد. پيروز شدن ذاتاً مستلزم اين نيست که در 
يک رقابت رو در رو بجنگيد. با اين تکنيک شما بدون اينکه بجنگيد 
مي‌توانيد  همچنين  مي‌دهيد.  افزايش  را  خود  پيروزي  فرصت 
روابطي را با رقباي کنوني و يا رقباي آينده به وجود آوريد که اين 
روابط فضاي مانور آن‌ها را محدود کند و يا اين امکان را به شما بدهد 
که از آن‌ها بهره ببريد. هر دو اين کارهاتوانايي آن‌هارا براي حمله به 
شما در آينده کاهش مي‌دهد. راه‌هاي بسياري براي چسبيدن به 
حريف وجود دارد. اگر مي‌خواهيد که از نبرد در آينده جلوگيري کنيد، 

با رقباي آينده‌تان شريک شويد و يا قرارداد همکاري امضا کنيد. 
اين  ژاپني  مصرفک‌نندگان  براي  الکترونيک  شرکت  چندين 
روش را در دهه 1960 و 1970 انتخاب کردند و با اين کار دست و 
پاي رقيبان بزرگتر آمريکايي خود را با توليد محصولاتي با مارک 
محصولات رقبايشان و فروش آن‌هابا قيمت‌هاي پايين‌تر بستند. 
در بسياري از موارد اين تاکتيک‌هاشامل چيزي مي‌شوند که زبان 
حرفه‌اي استراتژي مدرن، آن را همکاري مي‌نامند. اما به خاطر 
داشته باشيد که هدف اصلي چسبيدن به رقيب اين است که شما از 

موقعيت خود در رقابت دفاع کرده و آن را تقويت کنيد. 
 تکنيک شماره 5: از مقابله به مثل خودداري کنيد 

گاهي اوقات با چسبيدن به حريف مي‌توانيد انگيزه‌هايش را براي 
يک نبرد رو در رو کاملًا تغيير دهيد. اگرچه اغلب علي‌رغم همه 
تلاش‌هاي شما، يک شرکت رقيب در نهايت تصميم مي‌گيرد که 
حمله کند. هنگامي‌ که اين اتفاق مي‌افتد حفظ تعادل، خود نوعي 
مبارزه است. نيروي اراده و جرأت به شما مي‌گويد که هر حرکت 
را هماهنگ کنيد. غريزه شما تلاش ميک‌ند از غلبه حريف بر شما 
جلوگيري کند. اما به عنوان يک جودو- استراتژيست، آخرين چيزي 
که براي شما اتفاق مي‌افتد اين است که در مبارزه تلافي‌جويانه و 
يا يک جنگ فرسايشي درگير شويد. بنابراين قبل از اينکه تصميم 

بگيريد که چه حملاتي را و چگونه انجام دهيد بايد حريفتان را به 
دقت بشناسيد. 

در مواردي، شما به راحتي مي‌توانيد برتري رقيبانتان را خنثي کنيد 
و مجدداً قدرت را به دست بگيريد. اما اگر هماهنگي با حرکات رقيب 
به معني وارد شدن به جنگي فرسايشي باشد و يا به آزمايش قدرت 
تبديل شود، در برابر اين حس که شما را ترغيب به نبرد تلافي‌جويانه 

کند، مقاومت کنيد. 
در سال 1992، شرکت نوول حدود دو سوم بازار سيستم‌هاي عامل 
شبکه را در کنترل خود داشت. علي‌رغم حمله‌هاي مکرر شرکت 
مايکروسافت- که از نظر بزرگي چهار برابر »نوول« بود- »نوول« 
کاملًا در کنترل بازار سيستم عامل شبکه در آن زمان موفق بود. اما 
ري نوردا، رئيس هيئت مديره شرکت NOVELL  اشتباه بزرگي 
مرتکب شد. وي به خاطر حملات مايکروسافت به تجارت اصلي‌اش 
تصميم گرفت به يک رقابت رو در رو دست زند و نبرد در قلمرو کاري 

رقيبش را آغاز کرد. 
 تکنيک شماره 6: وقتي توسط حريف کشيده مي‌شويد، وي 

را هل دهيد 
چسبيدن به حريف و جلوگيري از مقابله به مثل او، به شما کمک 
ميک‌ند تا احتمال حمله و يا تاثير آن را به حداقل برسانيد. فن هل 
دادن رقيب در حين کشيده شدن، در واقع به شما کمک ميک‌ند تا 
نيرو و يا حرکات بدن رقيب را به سود خود به کار گيريد و يک قدم 
جلو بيفتيد. در واقع، با افزودن محصولات، خدمات و فناوري رقيب 
به حمله خود، مي‌توانيد تعادل وي را برهم بزند و او را با يک انتخاب 
دردناک و ناخوشايند مواجه سازيد: که يا بايد استراتژي اوليه‌اش را 

رهاکند و يا شکست آن را نظاره‌گر باشد. 
شرکت جديد داريپرز که در تجارت پوشک بچه فعاليت دارد، در 
دهه 1980 وارد بازار شد. درايپرز با شرکت پراکتر اند گمبل که پيشگام 
بازار بود به رقابت پرداخت و محصولي با کيفيت و قيمت پايين‌تر به 
بازار عرضه کرد و همچنين براي مشتريان اين حق را قائل شد که 
ميان مار‌کهاي ساده پوشک بچه و مارک پمبرز که گرانتر بود يکي 
را انتخاب کنند. وقتي که محصولات شرکت درايپرز وارد بازار ايالت 
تگزاس شد، شرکت پراکتر اند گمبل با قدرتي عجيب به مبارزه با 
آن برخاست و کوپن‌هايي را با تخفيف دو دلاري در ايالت تگزاس 
توزيع کرد. درايپرز قادر نبود چنين کوپن‌هايي را چاپ و در سراسر 
ايالت توزيع کند اما ديويد پيتاسي- رئيس هيئت مديره درايپرز- که 
به تازگي خواندن کتابي در مورد جودو را به اتمام رسانده بود به يک 
پاسخ خلاقانه دست يافت. “درايپرز” به جاي اينکه سعي کند تا با 
تهاجمات “پراکتر اند گمبل” مقابله کند از حملات رقيبش استفاده 
کرد و در يک مبارزه تبليغاتي در سراسر تگزاس به مصرفک‌نندگان 
اعلام کرد که کوپن‌هاي تخفيف “پروکتر و گمبل” قابل استفاده 
براي خريد محصولات “درايپرز” هم هستند و بدين ترتيب درصد 
فروشش را بالا برد. در مدت چند هفته فروش محصولات “درايپرز” 
در فروشگاه‌هاي تگزاس حتي تا 15 برابر افزايش يافت. درايپرز “با 
مهار کردن حرکات حريفش از “پروکتر و گمبل” براي پرداخت هزينه 
مبارزات تبليغاتي‌اش استفاده کرد. اگر شرکت “درايپرز” همانند 
شرکت‌هاي جديدالتأسيس و بي‌تجربه حالت ستيزه‌جويانه به خود 

مي‌گرفت بي‌ترديد در برابر حرکات حريف بايد تسليم مي‌شد. 
تکنيک شماره7: يوکمي‌»UKEMI« تمرين کنيد 

در جودو، »يوکمي‌« تکنيک افتادن بي‌خطر است و به ميزان بسيار 
اندکي باعث کاهش برتري شخصي که مي‌افتد نسبت به حريف 
مي‌شود که در واقع هدف آن برگشت »برتري شخص به مبارزه 
است. به عبارت ديگر، شما در يک باخت موقت و زودگذر به ميل 
خود، تسليم حرکات رقيب‌تان مي‌شويد و به جاي اينکه مقاومت 

کنيد، اين ريسک را کرده و کنترل خود را از دست مي‌دهيد. 
»يوكمي« اولين تكنيكي است كه نوآموزان جودو ياد مي‌گيرند 
و يك اصل بسيار مهم در استراتژي جودو است. مهم نيست كه به 
عنوان يك استراتژيست چقدر ماهر هستيد. احتمال كمي وجود 
دارد كه شما در هر نبردي پيروز شويد. اما باخت موقتي در يك نبرد 
به شكست در كل جنگ منجــــــر نمي‌شود. با يك عقب‌نشيني 
استراتژيك، مي‌توانيد منابع خود را بازيابي كنيد و مجدداً در موقعيت 
بهتري براي مقابله با حريف آماده شويد.  شركت مايكروسافت اين 
درس را در نيمه دهه 1990 فراگرفت، وقتي كه تصميم گرفت از 
خدمات  ارايه  منظور  به   MSN پايه‌گذاري  براي  تلاش‌هايش 
ONLINE كه يك پروژه تقريباً يك ميليارد دلاري بود دست 
بردارد و خدماتش را فقط بر روي شبكه اينترنت متمركز سازد. 
شركت‌هاي بزرگ‌تر، مطمئناً هم منابع سازماني و هم قدرت مالي 
را كه اغلب براي تحمل يك شكست موقتي لازم است دارا هستند. 
اما هنگامي كه شرايط سخت مي‌شود، “يوكمي” مي‌تواند براي 
شركت‌هاي كوچ‌كتر كه با رقباي قدرتمندتري روبرو مي‌شوند، 
نقش حياتي‌تري ايفا كند. همان‌طور كه شركت هوايي “ريان اير” اين 
كار را در برابر شركت‌هايي نظير “بريتيش ايرويز” انجام داد. با ساختار 
جديد هزينه يابي شركت “ريان اير” در سال 1992 به سوددهي رسيد 
و در تمام دهه 1990 توانست موقعيت خويش را حفظ كند. شركت 
“رايان اير” بعداز اينكه تعادل خود را در يك نبرد اوليه از دست داد، 
همان درسي را آموخت كه بيل گيتس آموخت به جاي آنكه در نبردي 
كه محكوم به شكست است بجنگيد، بهتر است به ميل خود مغلوب 

شويد و دوباره حركات جديدي را براي پيروزي سازماندهي كنيد.
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موانع عمده رشد و گسترش بيمه‌هاي 
مسئوليت حرفه‌اي پزشكان در ايران

راهكار‌هاي ايجاد آرامش در مشتري ناراضي
واحد آموزش و توسعه منابع انساني

مواجه شدن و برخورد با يك مشتري ناراضي و 
عصباني، كابوسي است كه تمامي صاحبان كسب 
اشتباه  كه  زماني  مي‌كنند.  تجربه  را  آن  كارها  و 
يا محصولي رخ دهد،  ارايه‌ خدمات  يا مشكلي در 
مشتريان شكايت‌هاي خود را آغاز مي‌كنند. سپس 
به فرياد مي‌شود.  اوج گرفته و تبديل  خشم آن‌ها 
اگرچه لازم است كه تمامي افرادي كه در كسب 
و  خشم  گونه  اين  به  هستند،  كوچك  كارهاي  و 
نارضايتي از سوي مشتريان خود پايان داده و به آن‌ها 
براي برطرف كردن مشكلات موجود اطمينان خاطر 
دهند، اما يافتن نقطه‌ پايان اين گونه نارضايتي‌ها كار 

ساده‌اي نيست. 
فرد عصبانی چه می‌خواهد؟

کیی از واقعیت‌ها درمورد ارباب رجوع و مشتریان 
مشکلشان  می‌خواهند  آنها  که  است  این  عصبانی 
برطرف شود. البته این همه ماجرا نیست. وقتی اداره 
یا شرکت کار او را انجام نداده است، دیگر حل شدن 
مشکل برای او در مرتبه دوم اهمیت قرار می‌گیرد. 
بله، آنها می‌خواهند مشکلشان حل شود، اما از یک‌جا، 
نمیک‌نند  سعی  دیگر  که  می‌شوند  عصبانی  آنقدر 
خودشان هم همکاری کنند تا کاری که می‌خواستند 
انجام شود. حتی اگر شما بتوانید کارهایشان را بدون 
هم  هنوز  کنید،  ریست  و  راست  خودشان  کمک 

عصبانی خواهند ماند.
مهم است که بدانید افراد خیلی عصبانی به دنبال 
فرصتی هستند تا عصبانیتشان را خالی کنند و دوست 
دارند که داد و بیدادها و حرف‌هایشان را کسی بشنود. 
اگر شما عصبانیت آنها را درک نکنید، و خیلی سریع 
در جهت رفع مشكل آنها اقدام نکنید، باعث خواهید 
شد که عصبانی‌تر از قبل هم شده و داد و قال بیشتری 

راه بیندازند.
گام‌هايی برای موفقیت در برخورد با مشتریان 

عصبانی
گام اول:

عصبانی  مشتری‌های  درمورد  که  چیزی  اولین 
باید به یاد داشته باشید این است که وقتی رفتار آنها 
متوجه شماست، سرچشمه اصلی این عصبانیت جای 
دیگری است. این فرد عصبانی در حالت عادی بر سر 
شخص شما عصبانی نخواهد بود. این فرد بر سر شما 
به‌عنوان کارمند یک اداره یا شرکت که احتمالًا به 
کارهای او رسیدگی نکرده است، عصبانی می‌شود. 
پس همواره به ياد داشته باشيد موضوع يا مشكل 

شخصي نيست.
سعي كنيد با خونسردی شنونده او باشيد و روی 
مشکلی که در حال شنیدن و تشخیص آن هستید 
رویارويی  برای  را  خود  احساسات  کنید.  تمرکز 
ارتباطی  به  نیازی  شما  کنید.  کنترل  مشتری  با 
مشتری  یک  با  داشتن  سروکار  برای  احساساتی 
معنی  این  به  احساسات  کنترل  ندارید.  عصبانی 
نیست که شما اهمیتی به حل مشکل نمی‌دهید و 
تنها به معنای کنترل وضعیت و جلوگیری از یک دید 

احساسی است.
ما این را یک تجربه جدانشدنی توصیف میک‌نیم و 
این کار به مشتریان ما کمک میک‌ند تا فرآیند تفکر 
را تصویر سازی کرده و با تمرکز روی موضوع آن را 

توضیح دهند.
خودتان و رفتارهای بد دیگران را به‌ یاد بیاورید. 
اجازه ندهید این رفتارهای بد بر شما غلبه پیدا کنند. 
اگر لازم است وقفه ای در پاسخگويی بدهید )برای 
کنترل احساسات منفی(. اگر شما در جریان صحبت‌ها 
وقفه‌ای ایجاد کنید )بخصوص در تماس‌های تلفنی( 

مشتری درخواستش را دوباره مطرح خواهد کرد.
تمرکز خود را از شخص و رفتارش به سمت زمینه 
مشترکي ممکن است بین شما و مشتری وجود داشته 

باشد سوق دهيد.
گام دوم:

احساسات مشتری را تایید و تصدیق کنید، ولی در 
عین حال مشتری را با لحن رسا و متقاعد كننده خود 

آرام کنید.
مي‌توان از اين جملات استفاده كرد:

»من ناراحتی شما را می‌بینم و برای کمک به شما 
اینجا هستم.«

»مطمئن باشید راه حلی برای مشکل شما خواهیم 
یافت.«

بیشتر از توان خود به مشتری قول ندهید و در حد 
مسئولیت و سمت خود عمل کنید.

اغلب پشتیبانان تصور میک‌نند بهترین راه برای 
جمله  گفتن  شرايط  این  در  مشتری  کردن  آرام 

»شرمنده‌ام!« است. این جمله می‌تواند به آرام شدن 
مشتری کمک کند ولی سطح شخصیت شما را پايین 
خواهد آورد. به‌علاوه، بسیاری مشکلات دیگر نیز 
در این روش وجود دارد از جمله پوچ و غیر خالصانه 
بودن این جمله )مشتری متوجه تاسف مصنوعی شما 

می‌شود(.
این روش هنگامی که مشتری تنها از شما اخلاص 
در قولی که می‌دهید را می‌خواهد ناکارآمد است. این 
کار موقعیت شما را یک سطح پايین می‌آورد و نشان 
می‌دهد شما در ارتباط با مشتریان ناموفق هستید. 
درواقع جمله »شرمنده‌ام!« درخواست‌های مشتری 
را افزایش داده و رفتار طلبکارانه او را با بی‌احترامی 
بیشتری توام میک‌ند. راه موثرتر این است که ابتدا 
احساسات مشتری را تايید و سپس گام‌های بعدی 
را اجرا کنید. البته به‌یاد داشته باشید شما همچنان 
می‌توانید در مراودات با دوستان یا اظهار همدردی با 
شخصی که مشکلی دارد اظهار تاسف نمايید و این با 

مورد اخیر متفاوت است.
گام سوم:

تایکد کنید که مشکل را به‌درستی شنیده‌اید.
»من هم با شما موافقم. این باعث سردرگمیست. 

حالا امکان دارد …؟ درست است؟«
»اینجا مشکلی وجود دارد که به‌راحتی می‌توانیم 

آن را حل کنیم.«
»من می‌توانم در این مشکل کمک‌تان کنم. برای 
حل مشکل مطالبی وجود دارد که باید برای شما 

روشن کنم.«
گام چهارم:

از مشتری برای اطلاع رسانی در مورد این مشکل و 
جلب توجه‌تان تشکر کنید. این تشکر همواره می‌تواند 

با یک عذرخواهی همراه باشد.
»ممنون از وقتی که برای بحث راجع به این مشکل 

گذاشتید.«
»بسیار متشکرم که ما را از مشکل پیش آمده باخبر 

کردید.«
»متشکرم بابت اطلاع رسانی شما پیرامون این 

مشکل.«
گام پنجم:

اطلاعات را با روشی مثبت، حرفه‌ای و صبورانه پیدا 
کنید. انتخاب‌ها را به محض مشاهده پیشنهاد دهید. 
»توانستن« را مقدم بر »نتوانستن« قرار دهید. اجازه 
بدهید مشتریان قبل از اینکه بدانند چه چیز غیرممکن 
است، بدانند چه چیز ممکن است. شما باید در این 
مرحله انعطاف پذیر باشید. خلاقیت و دانش خود را 
برای پیش بینی اتفاقات بعدی استفاده کنید و یک 

مرحله جلوتر از مشتریان باشید.
درک کنید که آنها به‌دنبال راه حلی برای مشکل 
خود هستند. شما می‌توانید انواع راه حل‌های ممکن 
را پیشنهاد کنید. اگر می‌خواهید خبر بدی بدهید )مثلا 
اینکه مشکل رفع نشدنی است(، به‌طور مودبانه و 
حمایت‌گر و درحالی که اهمیت مشکل برای خودتان 
را نیز نشان می‌دهید به انتظارات واهی‌شان خاتمه 

دهید.
گام ششم:

بین  ارتباط  و  مشتریان،  و  سازمان  بین  ارتباط 
را  کار  این  کنید.  حفظ  را  همکارانتان  و  خودتان 
می‌توانید بوسیله تماس با آنها در ارتباطات مثبت و 
از طریق ایجاد ارتباط‌های دو طرفه که روی دیگران 
نیز تاثیر خواهد گذاشت از راه‌های مختلفی که تابحال 

برای شما ناشناخته بوده‌اند انجام دهید.
در زير به بيان هفت روش و گفتار گوناگون براي 
پرداخته  موقعيت‌ها  ناخوشايندترين  به  پاسخ‌گويي 

مي‌شود:
1( اجازه بدهيد به همراه يكديگر مشكل به وجود 

آمده را بررسي كنيم. 
اين عبارت ساده، از اهميت و قدرت تاثيرگذاري 
با  است.  برخوردار  شما  مشتري  روي  بر  بالايي 
بررسي  براي  خود  ناراضي  مشتري  از  درخواست 
و بحث درباره‌ مشكل به وجود آمده، وي را بيش‌تر 
به تفكر در مورد اين مسئله وا داريد تا ابراز خشم و 
بيش‌تري  آرامش  با  كارها  بدين روش،  نارضايتي! 
پيش خواهند رفت. علاوه بر اين، شما با اين عمل 
در حقيقت به طرف مقابل نشان مي‌دهيد كه براي 
مشكل وي اهميت قايل‌ هستيد و درصدد حل كردن 
آن هستيد. اين بحث و بررسي به شما فرصت مي‌دهد 
تا با دقت به مشكلات گوش فرا داده و راهكاري براي 

برطرف كردن آن ارايه دهيد.
2( بياييد درباره‌ اين مشكل به صورت حضوري با 

هم گفت‌وگو كنيم. 

اگر يك مشتري از طريق ارتباط تلفني شكايت خود 
را مطرح كرد، به وي پيشنهاد دهيد تا براي بررسي و 
برطرف كردن مشكل موجود، به صورت حضوري با 
يكديگر ملاقاتي داشته باشيد. بدين صورت، مكالمه‌ 

شما جنبه‌اي كنترل شده و موثر خواهد داشت.
3( بهتر است شخص سومي نيز از وجود مشكل 

پيش آمده اطلاع يابد. 
شما مي‌توانيد با كمك گرفتن از يك شخص سوم 
)مي‌تواند يكي از شركاي شما و يا هر فرد ديگري باشد 
كه با شما همكاري مي‌كند( به برخوردهايي كه بين 
مشتريان و دارندگان كسب و كار پيش مي‌آيد، خاتمه 

دهيد. 
بدين صورت كه از آن‌ها بخواهيد به مشكل پيش 
آمده گوش فرا دهند. با اين كار مي‌توانيد وضعيت 
دشوار به وجود آمده را كنترل كنيد. از وي بخواهيد 
تا به عنوان يك فرد بي‌طرف، وضعيت را تا آنجا كه 
امكان دارد به صورت منطقي بررسي كند تا بدين 
ترتيب هم شما و هم طرف ناراضي را قانع و راهنمايي 

كند.
4( بگذاريد ببينيم براي رفع اين مشكل چه مي‌توان 

كرد. 
سنجش و بررسي همه جانبه‌ مشكل به وجود آمده، 
به شما كمك مي‌كند تا هر چه بهتر و سريع‌تر بتوانيد 
راه حل مناسبي براي برطرف كردن آن ارايه دهيد و 
به اين ترتيب در مشتري احساس رضايت را به وجود 
آوريد. همچنين ارايه‌ راهكاري مناسب باعث مي‌شود 
ناراضي  افراد  گذشته‌  سوءظن‌هاي  و  اتهامات  كه 

نسبت به شما برطرف شوند.
حل  چگونگي  درباره‌  را  شاكي  افراد  نظرات   )5

مشكل جويا شويد. 
در استفاده از اين روش بايد هوشيار باشيد. اگر فكر 
مي‌كنيد كه مي‌دانيد مشتري ناراضي چه تقاضايي 
از شما دارد و مي‌دانيد كه درخواست وي غير قابل 
قبول است، از اين روش استفاده نكنيد. اما چنانچه 
راه‌حلي كه مشتري به شما ارايه خواهد داد، به روشني 
مشخص نبود، راه حل مناسب‌تري را به وي پيشنهاد 

كنيد. 
در مقابل، مشتري نيز ممكن است راه حلي پيشنهاد 
كند كه هزينه‌ بالايي براي شما و سازمانتان به همراه 
هوشيار  و  مراقب  بسيار  بايد  بنابراين  باشد،  داشته 

باشيد. 
6( روش‌هايي را ارايه دهيد كه مشكل به وجود 

آمده دوباره تكرار نشود. 
و  نظرات  به  كه  دهيد  نشان  ديگر  بار  اينجا  در 
پيشنهادهاي مشتريان خود علاقه و توجه داريد. شما 
نه تنها با دقت و توجه لازم، نتيجه و راه حل مناسبي را 
ارايه داده‌ايد، بلكه به طور كامل اطمينان مي‌يابيد كه 

اين مشكل بار ديگر تكرار نشود. 
7( تا آن جا كه مي‌توانيد از الفاظ »اول شخص 

جمع« استفاده كنيد. 
توجه داشته باشيد كه شش نكته‌ بالا با »اول شخص 
جمع« آغاز مي‌شوند. مهم نيست كه چگونه به مشكل 
مشتري ناراضي رسيدگي مي‌كنيد؛ تلاش كنيد تا آن 
جا كه امكان دارد در هر راهكاري كه ارايه مي‌دهيد 
خود را نيز درگير كنيد. با استفاده از ضمير »ما« به جاي 
»آن‌ها«، به طرف مقابل خود نشان دهيد كه مشكل 

وي را درك كرده و آن را مهم تلقي مي‌كنيد.
جمع‌بندي

با زبانی دوستانه صحبت کنید. به هیچ عنوان با 
صدایی کینواخت یا به صورتیک‌ه نشان دهد نسبت به 
موضوع مطرح شده بی‌علاقه هستید، حرف نزنید. در 
صورت امکان از اسم فرد استفاده کنید و اگر موقعیت 
ایجاب میک‌رد خودتان را هم به او معرفی کنید. خیلی 
کنید.  احوالپرسی  و  سلام  وی  با  مودبانه  و  خوب 
رفتارهایی مثل نگاه کردن از بالای صفحه کاغذ پیش 
رویتان و به زبان آوردن »بله؟« یا »بعدی« شما را 

یک ماشین به نظر می‌آورد.
 خیلی خوب گوش دهید. با انعكاس دوباره برخي 
از جملات وي و تكرار آن به او نشان دهيد كه به 
حرف‌هايش گوش مي‌دهيد. اين نوع برخورد نشان 
دهنده علاقه و توجه شماست. اشتباه متداولی که 
خیلی از افراد مرتکب می‌شوند این است که اجازه 

نمی‌دهند مشتری حرفش را تمام کند.
هر موقعیت خشمناک به طریقی متفاوت است، و 
همه راه حل‌ها برای همه موقعیت‌ها موثر نیستند. 
اصول کلی که در این مقاله ارايه شد را باید در شرایطی 
استفاده کنید که از قبل خوب مشتری خود را برانداز 
کرده باشید و حتماً بتوانيد بر احساس خود كنترل 

داشته و خودتان را یک فرد عادی نشان دهید.

محسن فتحی
کارشناس صدور بیمه‌های مسئولیت

امروزه در كشورهاي مترقي در جهان كمتر كسي است كه به نحوي با بيمه سروكار نداشته باشد 
و بطور كلي بيمه از اصول اوليه اقتصاد و لازمه قطعي اجراي برنامه اقتصادي و توليدي و اجتماعي 
شده است. بديهي است با تعدد و كثرت حوادث كه مولود زندگي پيچ در پيچ تمدن امروز بشري 
است، جبران زيان و صدمات ناشي از اين حوادث و در نتيجه تعميم مقررات بيمه بيش از پيش مفيد 
و ضروري به نظر مي‌رسد و هر قدر در باب اين مسئله اجتماعي كه حائز اهميت فراوان است بحث و 

مطالعه بيشتري صورت گيرد نتايج بهتر و درخشان‌تري عايد جامعه ما خواهد شد.
در اين ميان بيمه مسئوليت مدني حرفه‌اي پزشكان كه مي‌تواند نقش به‌سزايي در جبران خسارت 
زيانديدگان ناشي از فعاليت‌هاي حرفه‌اي پزشكي در زمان معالجه و مداوا داشته باشد از رشد چنداني 
برخوردار نبوده است كه مي‌توان به طور مختصر به عوامل زير به عنوان موانع عمده رشد و گسترش 

اين رشته از بيمه در ايران اشاره كرد:
الف. عوامل فرهنگي 

تقديرگرايي و اعتقاد به قضا و قدر، گذشت، ايثار و فداكاري مردم ايران، عدم آگاهي و اطلاع قشر 
وسيعي از آنها و حتي پزشكان از مسائل و قوانين مسئوليت پزشكي و... به‌طور مستقيم بر نحوه رشد 
بيمه مسئوليت مدني حرفه‌اي پزشكان اثر گذاشته و تغيير هر كدام از اين عوامل بدون شك تاثير 

به‌سزايي بر رشد اين رشته از بيمه خواهد داشت.
ب. ضعف قوانين و مقررات 

پزشكان در ايران با توجه به اقتضاي شغل و حرفه مقدسي كه دارا هستند از يك طرف كمتر 
احساس مسئوليت مدني در برابر عواقب حرفه خود دارند و از طرف ديگر بنا به ملاحظات قانوني و 
فرهنگي كمتر مسئول شناخته مي‌شوند و اين موضوع خود تاثير غير قابل انكاري بر عدم رشد بيمه 

مسئوليت حرفه‌اي پزشكان خواهد داشت.
پ. كمبود امكانات و تجهيزات پزشكي

كمبود بيمارستان‌هاي استاندارد و مجهز در سطح وسيعي از جامعه، به‌طوري‌كه عدم تجهيزات 
خاصي در بيمارستان‌ها هميشه بهانه‌اي براي جراحان و پزشكان بوده كه اتهامات خود را متوجه 

مسئولين پزشكي و درماني كشور نموده و خود را تبرئه نمايند.
ت. عدم توجه به آموزش

بدون شك علم و آگاهي از مقررات و قوانين حاكم بر هر حرفه‌اي عامل عمده در تعيين سرنوشت 
شغلي افراد شاغل در آن حرفه است. لذا بايد اعتراف كرد از يك طرف قشر وسيعي از پزشكان نسبت 
به قوانين و مقررات مختلف مسئوليت حرفه‌اي خود آگاهي كافي ندارند و از طرف ديگر فعاليت در 
رشته‌هاي بيمه مسئوليت به طور اعم و مسئوليت پزشكان به طور اخص نياز به كادر متخصص و 
صلاحيت داري از كارشناسان بيمه دارد كه ضعف شركت‌هاي بيمه در اين مورد به وضوح مشخص 
است، بنابراين كم توجهي به اين موضوع نيز خود يكي از دلايل عدم رشد و گسترش اين رشته از بيمه 

در ايران است كه بايد در اين خصوص برنامه خاص آموزشي به اجرا گذارده شود.
ث. تعرفه بيمه مسئوليت مدني حرفه‌اي پزشكان 

با توجه به تعيين تعرفه ثابت و معين موجود در ارتباط با بيمه مسئوليت پزشكان به وضوح مشخص 
است كه نمي‌تواند جوابگوي نياز بيمه‌گذاران باشد، لذا اقدام به تجديد نظر در تعرفه موجود با استفاده 
از تجربيات ذي‌قيمت كارشناسان بيمه‌اي فعال در اين رشته و مشاوره با مسئولان سازمان نظام 
پزشكي، پزشكي قانوني و ذي‌ربط ضروري به نظر مي‌رسد. زيرا چنين محدوديتي زمينه گسترش 

بيمه مسئوليت مدني حرفه‌اي پزشكان را محدود مي‌نمايد.
ج. لزوم تجديد نظر در نحوه پرداخت خسارت و شرايط بيمه مسئوليت مدني حرفه‌اي 

پزشكان 
در حال حاضر پرداخت خسارت در رشته بيمه مسئوليت مدني حرفه‌اي پزشكان براساس نظريه 
تقصير و نياز به احراز مسئوليت از طريق سازمان نظام پزشكي و يا صدور حكم از طريق محاكم 
ذي‌ربط است كه اين موضوع رسيدگي و تصفيه فوري خسارت را به دلايل مختلف از جمله بطئي 
بودن رسيدگي دعاوي در دادگاه‌ها و همچنين عدم انطباق و ارتباط دعاوي مطروحه با شرايط 
بيمه‌نامه ميسر نبوده و باعث كندي كار شركت‌هاي بيمه و تاخير در پرداخت خسارت خواهد شد. در 
صورتي‌كه در ساير انواع بيمه دعاوي مربوط به پرداخت خسارت از طريق توافقي و تراضي متعاملين 
و داوري حل و فصل مي‌شود و در مورد بسيار معدودي به‌عهده دادگاه‌ها واگذار مي‌شود. لذا با مقايسه 
بين خسارت پرداختي و خسارت معوق در اين رشته و همچنين با بررسي پرونده‌هاي خسارتي 
موجود و مطالعه شرايط بيمه‌نامه‌هاي مورد استفاده در شركت‌هاي بيمه، ملاحظه مي‌شود كه براي 
رشد و گسترش اين نوع بيمه ناگزير به تغييراتي در نحوه ارايه پوشش به بيمه گذاران و پرداخت به 

زيانديدگان هستيم.
چ. تبليغات

فقدان تبليغات لازم درباره فوايد بيمه مسئوليت مدني حرفه‌اي پزشكان و معرفي و ارايه آن به 
جامعه پزشكي در كشور، يكي از دلايل عقب ماندگي اين رشته از بيمه است. لذا پيشنهاد مي‌شود 
در نشريات داخلي دانشگاه‌ها و دانشكده‌هاي پزشكي و رشته‌هاي وابسته، نحوه عملكرد،‌ فوايد و 
مزاياي بيمه مسئوليت مدني حرفه‌اي پزشكان جهت اطلاع منتشر شود. بدون شك اين اقدام، تاثير 

قابل توجهي جهت معرفي، رشد و گسترش اين رشته از بيمه خواهد داشت. 
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استان همدان به وسعت 19493 كيلومتر مربع در شمال غربى 
ايران واقع شده و شامل 8 شهرستان، 21 شهر، 20 بخش، 71 
دهستان و 1120 روستاست. همدان يکی از شهرهای غربی 
و کوهستانی ايران است که در استان همدان و در دامنه رشته 
کوه الوند واقع شده ‌است. اين شهر يکی از شهرهای تاريخی-
فرهنگی و توريستی ايران به شمار می‌رود که هرودوت بنای 
آن را در سده هشتم پیش از ميلاد در دوران مادها به‌دست 
دياکو ذکر کرده‌است. مادها اين شهر را هگمتانه ناميدند و 
»همدان« صورت جديد هگمتانه‌است. اين شهر در سيصد 
ارتفاع ۱۸۰۰  و شصت کيلومتری جنوب غربی تهران، در 
متری از سطح دريا قرار دارد. در مرداد سال ۱۳۸۸ به عنوان 
يازدهمين کلانشهر ايران معرفی شده و هم اکنون »مجموعه 
بزرگ شهری همدان« شامل شهرهای همدان، اسدآباد، بهار، 
لالجين، جورقان، صالح آباد و مريانج است. شهر همدان مرکز 
شهرستان همدان و نيز مرکز استان همدان است. در اين 
شماره از ماهنامه چتر آرام حاتمي‌سرپرست مجتمع بيمه‌اي 
همدان را كه از سال 1385 به جمع خانواده بيمه پارسيان 
پيوسته مخاطب قرار داده‌ايم تا ضمن پاسخ به پرسش‌هاي 
چتر ما را هر چه بيشتر با حال و هواي اين مجتمع بيمه‌اي آشنا 

كند. 
 آقاي حاتمي! سهم شما از رشته شخص ثالث چه میزان است؟ 
با عنايت به عمر كوتاه تاسيس مجتمع همدان توانسته‌ايم به سهم 

21درصد شخص ثالث در قبال ساير رشته‌ها برسيم.
 آیا شما به فروش بیمه‌های اجباری اعتقاد دارید؟

 فروش بيمه‌های اجباري  چند اشكال اساسي دارد، اول آنكه چهره 
صنعت بيمه را به يك چهره منفعت طلب صرف تبديل مي‌كند كه در 
دراز مدت اعتماد مردم را به اين صنعت از بين خواهد برد ضمنا با توجه 
به عدم اطلاع رساني مناسب در خصوص فروش اينگونه بيمه‌نامه‌ها 
وعدم نياز بيمه گذاران وعدم توجه به شرايط بيمه نامه‌های خريداري 
شده سطح توقع اينگونه بيمه گذاران خيلي بالاتر از پوشش‌هاي اين 
نوع بيمه نامه‌ها خواهد بود و در زمان وقوع خسارت سيستم را دچار 
چالش و چهره شركت را تخريب خواهد نمود واز طرفي با ضريب 

خسارت بالايي نسبت به حق بيمه‌های دريافتي همراه هستند.

 آیا طرح بیمه پارسیان برای عرضه بیمه‌های اختیاری مانند 
عمر وآتش سوزی منازل مناسب است؟

فروش بيمه‌های عمر نياز به بستر سازي مناسب وايجاد فرهنگ 
عمومي‌واطلاع رساني مستمر دارد و مي‌بايست شبكه فروش نيز به 

انواع آموزش‌ها وروش‌هاي مدرن تجهيز شوند.
 به نظر شما عرضه بیمه‌های عمر پارسیان تا چه حد با 

استقبال مردم مواجه بوده است؟ 
بيمه عمر و سرمايه گذاري پارسيان با استقبال بسيار عالي مردم همراه 
بود، به دليل اينكه مردم با مقايسه محصولات شركت‌های رقيب دقيقا 
به اين موضوع پي بردند كه سود نهايي كه محاسبه مي‌شود بيشتر به 
نفع بيمه گذار است تا شركت بيمه و به همين دليل با توجه به وضعيت 
كشور اين محصول در سال‌هاي آتي رشد چند برابري خواهد داشت. 
البته به نظر مي‌رسد تكني‌كهاي ارايه شده در آموزش‌هاي قبلي 
مي‌بايست با ايجاد دوره‌های تكميل‌‌تر به‌روزتر شود، ضمن آنكه اطلاع 
رساني و تبليغات مناسب سال‌هاي اخير ذهن مردم را از سرمايه گذاري 

در اين بخش روشن نموده.

 نظر شما در مورد نرخ تعرفه رشته‌های مختلف بیمه‌ای 
چیست؟

تعرفه‌ها در اكثر شركت‌هاي بيمه‌اي سليقه‌اي شده كه اميدوارم تمامي 
‌شركت‌ها براي دادن اين نرخ ارزيابي ريسك را ملاك خود قرار دهند 

نه مبلغ حق بيمه را.
 آیا آزاد سازی یا حذف تعرفه موجب رقابت خواهد شد؟

آزادسازي به معناي اين نيست كه هر شركتي هر چيزي را صلاح 
مي‌داند اعلام نرخ كند.من معتقدم حذف تعرفه در زماني به موفقيت 
بيمه خواهد انجاميد كه حداقل يك بار در ماه جلساتي در  سندكيا با 
حضور تمامي ‌بيمه‌گران برگزار شود و در مورد رشته‌های مختلف 

بيمه‌اي بحث و تبادل نظر شود.
 با توجه به پیشرفت خوبی که در پرتفوی همدان شاهد 
هستیم، شما چه عواملی را در این پیشرفت موثر می‌دانید و دایر 

نمودن مجتمع آیا تاثیری مناسب داشته است؟
قبل از هر چيزي ياري خداوند و كمك همكاران محترم واحد صدور و 

همچنين تلاش‌هاي بي‌وفقه نمايندگان كل همدان و ساير نمايندگان؛ 
همچنين كلاس‌هاي آموزشي بسيار موثر بودو داير نمودن مجتمع 
بسياري از مشكلات را حل نموده به‌خاطر اينكه مجموعه از نظر مردم 

مستقل حساب مي‌شود.
 شما بیشتر تمایل به صدور کدام رشته‌های بیمه ای دارید؟ 

 با توجه به بررسي‌هاي به‌عمل آمده به نظر مي‌رسد فروش بيمه‌های 
عمرو سرمايه گذاري در آينده مي‌تواند راه گشاي صنعت بيمه شود 
وتلاش خود را در جهت محقق ساختن ديدگاه‌هاي شركت در اين 
زمينه به‌كار خواهم گرفت ولي فروش بيمه‌های مسئوليت، آتش 
سوزي و مهندسي از رشته‌های مورد توجه بنده است و بد نيست بگويم 
كه تاكنون 60 درصد پرتفوي در حوزه مسئوليت آتش سوزي منازل 

مسكوني است.
 تعامل مجتمع همدان با نمایندگان و نیز نمایندگان این 
مدیران  ارتباط  نحوه  از  است؟وآیا  مجتمع چگونه  با  شهر 

ستادی پارسیان با مجتمع‌ها رضایت دارید؟
كار  پيشرفت  در  حاشيه  هرگونه  از  به‌دور  مابين  في  ارتباط  با 
وصميمانه با برگذاري جلسات هفتگي با نمايندگان كل و بررسي 
مشكلات و ارائه راهكارهاي مناسب توانسته‌ايم در كنار كسب 
پرتفوي خوب و ايجاد رقابت سالم به توسعه برنامه‌های بلند  مدت 
براي ارتقاي سطح كمي‌وكيفي گام برداريم. نحوه تعامل با مديران 
بيمه پارسيان نيز بسيار سهل و آسان است كه از همين جا از طرف 

خودم و همكارانم از تمامي ‌مديران ستادي كمال تشكر را دارم.
 به نظر جنابعالي برای حفظ مشتریان خود از چه ابزارهای 

تشویقی باید استفاده کنیم؟ 
از نظر بنده تنها راه حفظ مشتريان، تفهيم درست بيمه‌گذاران در هنگام 
فروش و مزاياي رشته بيمه‌اي كه خريداري مي‌شود است و اينكه در 

هنگام وقوع خسارت خود را از بيمه گذارانمان جدا نكنيم.
برای  حرفی  یا  شرکت  برای  پیشنهادی  اگر  پایان  در   

خوانندگان چتر دارید بفرمایید.
از تمامي‌ همكاران محترم روابط عمومي‌ كمال تشكر را دارم كه اين 
وقت را در اختيار بنده گذاشتند و در پايان  هم از سركار خانم عربي 
و سركار خانم عين‌آبادي كه در اين موفقيت همكاري داشته‌اند و 

همچنين از همكاران شعبه خسارت كمال تشكر را دارم.

آرام حاتمي، سرپرست مجتمع بيمه‌اي همدان:

هنگام وقوع خسارت خود را از بيمه‌گذارانمان جدا نكنيم

 مسعوده بهروز از حدود 2سال پيش است که کار 
نمايندگي بيمه پارسيان را آغاز كرده و ابتدا هيچ آشنايي 
خاصي با بيمه نداشت اما به پيشنهاد يکي از بستگان 
اين كار را به‌عنوان يک شغل فعال انتخاب کرده و در 
حال حاضر با شناختي که از مفاهيم بيمه‌اي و ضرورت 
داشتن بيمه در رشته‌هاي مختلف به‌دست آورده به تلاش 
روزافزون در اين حوزه مشغول است. گفت و گوي ما را با 

او بخوانيد:
 خانم بهروز به عنوان اولين سوال بفرماييد كه آيا 

شما به فروش بیمه‌های اجباری اعتقاد دارید؟
آگاهي  و  بيمه‌نامه‌ها  نوع  اين  وجود  ضرورت  البته 
آنها شده و  اجباري شدن  آنها موجب  نبود  از عواقب 
اميدواريم در آينده نزديک با اطلاع رساني و فرهنگ 
سازي صحيح، افراد با مفاهيم واقعي بيمه آشنا شده و 
با اختيار و رضايتمندي نيازهاي بيمه‌اي خود را برطرف 

نمايند.
 شما بیشتر تمایل به صدور کداميك از رشته‌های 

بیمه‌ای دارید؟ 
در رشته عمر و سرمايه‌گذاري به دليل سهولت و يکسان 
بودن تمام مراحل صدور و ارتباط مستقيم با مسئولين 
ارتباط  و  برخورد خوب  از  جا صميمانه  در همين  که 
مستقيم و سريع کليه کارمندان واحد صدور بيمه عمر و 
سرمايه‌گذاري که باعث علاقه بيشتر و فعاليت من شده 
تشکر ميک‌نم. همچنين به رشته مسئوليت نيز علاقمندم 
به دليل تنوع وگستردگي و دريافت نرخ آنلاين برخي 

رشته‌ها 
از رشته شخص ثالث چه میزان   سهم شما 

است؟ 
حدود 10 تا 20 درصد از پرتفوي کار من مربوط به ثالث 
است که غالبا همراه با صدور بيمه بدنه يا بيمه‌نامه‌هاي 
ديگر است. بيمه ثالث کانال ارتباطي بسيار خوبي براي 
آشنايي با اقشار مختلف و انتخاب آنها براي پيشنهادهاي 
بيمه‌اي ديگر است. حتي مواردي از کارهايم ناشي از 
راهنمايي تلفني آدرس شعب يا شرايط دريافت خسارت 
يا مفقودي بوده که پس از دريافت خسارت تماس گرفته 
و به دفتر مراجعه نموده‌اند و در حال حاضر از بيمه‌گذاران 

خوب ما هستند.

 چگونه شد که جزو نمایندگان برتر شدید؟
راستش من به‌فکر کامل کردن کار بوده‌ام نه برتر بودن. 
طبيعي است لازمه برتر و برترين بودن کامل شدن است و 
من هميشه و در جزيي‌ترين کارها آن را سرلوحه قرار داده 
و در اين رابطه تلاش ميک‌نم. با توجه به اينکه بازارياب 
ندارم  با استفاده از مطالب و مفاهيم کلاس‌هاي آموزشي 
آنها را در برخورد با مشتريان بهک‌ارگرفتم و از طرفي به نظر 
من هميشه نبايد دنبال پروژه‌هاي بزرگ و خارق‌العاده بود 
و خيلي وقت‌ها موارد ساده وحتي روزمره اما مورد نياز مردم 
که ناديده گرفته مي‌شوند مي‌توانند بستري مناسب براي 

پيشرفت کار باشند.
مثلا حتي با يک تماس تلفني فرد ناشناس به دفترم ولو 
در خصوص خسارت شماره را به ليست بيمه گذارانم اضافه 
مي‌كنم تا به مناسبتي به وي پيام داده و ارتباط برقرار كنم 
که بعد هم مشخصات را گرفته و جزو بيمه گذارانم شده. 
به‌هرحال از فروش تلفني بسيار آسانتر و مقبول‌تر است 
و حداقل بيمه گذار ارتباط را خودش در ابتدا شروع كرده 

است.
با طرح ارزيابي نظر و رضايت بيمه گذاران آنها را در جلب 
مشتريان جديد تشويق مي‌كنم و همچنين اطلاعات لازم 
بيمه‌اي را از يادآوري شرايط قرارداد تا خسارت هفتگي در 

اختيار آنان قرار مي‌دهم.
به  بسته  همسرم  پزشکي  ويزيت  رايگان  کارت  از 
نوع بيمه‌نامه‌ها وهمه بيمه‌نامه‌هاي عمر براي کنترل 
سلامتي‌شان موقع تمديد دفترچه اقساط استفاده ميک‌نم. 
از طريق باشگاه ورزشي که مي‌رفتم به مناسبت نيمه 
شعبان و سالروز تاسيس بيمه‌هاي عمر و سرمايه گذاري  
با معرفي کودکاني که بيمه‌نامه را خريداري نموده بودند 
جشن باشکوهي برگزار کرديم  وطرح فروش بيمه‌هاي 
حوادث را همان‌جا شروع کرده و از اطلاعات بدست 
آمده براي بيمه‌هاي عمر و سرمايه استفاده نمودم که کار 
صدورشان با نتيجه بسيار عالي آغاز شده است. برنامه‌هاي 
ديگري هم در نظر دارم که در آينده نزديک پياده ميک‌نم. 

 به نظر شما آیا طرح بیمه پارسیان برای عرضه 
بیمه‌های اختیاری مانند عمر وآتش سوزی منازل 

مناسب است؟
بله،‌نظر من بيمه‌هاي عمر و آتش سوزي مسکوني از 

ضروريات بوده و با اطلاع رساني يکپارچه بايد عموم مردم، 
خود را ملزم به انجام آن بدانند.

  برای فروش بهتر بیمه‌های عمر چه توصیه‌ای 
برای سایر نمایندگان دارید؟

حسن انجام کار در انجام انواع بيمه‌نامه‌ها و ايجاد 
روند  ادامه  براي  بيمه‌گذاران  ذهن  در  مثبت  ذهنيت 
کارمسلم است. چه بسا يک بيمه گذار  بيمه نامه ثالث با 
تعهدات حداقل هم بتواند بستري مناسب براي يک بيمه 
عمر و سرمايه گذاري خوب باشد. با توجه به تسهيلات 
و تمهيدات جديد بيمه‌هاي عمر و سرمايه‌گذاري و رشد 
چشمگير آن و تاثير مثبت همکاري بانک و بيمه در طرح 
اميد پارسيان در ايجاد اطمينان بيشتر در نظر مردم شايسته 
است تبليغات رسانه‌اي بيشتري در اين زمينه صورت 
گيرد و گروه‌ها، انجمن‌ها، باشگاه‌هاي ورزشي و مجالس 
ومجتمع‌هاي فرهنگي و مذهبي نيز با توجه به نياز و 
بررسي فرهنگي آنها بستر مناسبي براي معرفي محصول 

عمر و سرمايه گذاري به‌شمار مي‌روند.
 نظر شما در مورد نرخ تعرفه رشته‌های مختلف 

بیمه‌ای چیست؟
غير از بيمه درمان گروهي که اوايل کارم با آن روبرو 
بودم بقيه نرخ‌ها خوب است، فقط گاهي وجود برخي 
قوانين ثابت و بدون انعطاف بدون هيچ بند و تبصره‌اي 
در پروژه‌هاي خوب آن‌هم در موارد جزيي و بدون ريسک 
موجب مي‌شود با دست خودمان شرکت ديگري را وارد کار 

کنيم و بايد براي آنها فکري بشود.
آزاد سازی یا حذف تعرفه موجب رقابت  آیا   

خواهد شد؟
آزاد سازي تعرفه مسلما نبايد باعث کم کردن پوشش‌ها 
وپايين آوردن کيفيت بيمه‌نامه به منظور کاهش قيمت 
و صرفا انجام امر فروش شود، چرا که دير يا زود بحث 
خسارت مطرح شده وتک تک کار نمايندگان بر عملکرد 
مثبت يا منفي آن شرکت اثر گذاشته و اعتبار آن شرکت را 

زير سوال مي‌برد. 
پس با رقابت مثبت در کيفيت کار و اثبات عملکرد آن و 
گذشت کمي ‌زمان مي‌توان به‌راحتي با شرکت‌هاي نرخ 
شکن مقابله نمود. با آزاد سازي تعرفه‌ها در موارد معمول 
و مشابه نمايندگان فعالي که اجازه صدور ندارند به سرعت 

عمل و تاحدي آزادي عمل بيشتري نياز دارند تا بر اساس 
نرم افزار يا جدولي اعلام نرخ تقريبي نمايند. البته در برخي 
رشته‌هاي مسئوليت تلاش شايان توجه مسئولين در 
اعلام نرخ آنلاين قابل تقدير است که اميدوارم شامل 

کليه رشته‌ها هم بشود.
 در مورد تعامل نمایندگان باکیدیگر و همچنین 
واحدهای صدور چه نظری دارید؟وآیا از نحوه ارتباط 
رضایت  نمایندگان  با  پارسیان  ستادی  مدیران 

دارید؟
بسا  چه  است  کم  خيلي  هم  با  نمايندگان  ارتباط 
نمايندگي هم جوار خود را نشناسيم و در مجتمع موقع 
صدور بيمه نامه فقط يکديگر را ببينيم. بهتر است به‌طور 
مرتب جلساتي دوستانه از سوي مديريت مجتمع با تمام 
انتقال  درخصوص  تا  شود  گذاشته  منطقه  نمايندگان 
تجربيات، اطلاعات بيمه‌اي منطقه و ارايه راهکارهاي 
گروهي براي بالا بردن کل پرتفوي مجتمع و خصوصا 

نمايندگان جديد اقدام شود.
 چه توصیه‌ای برای نمایندگان جهت بالا بردن 

پرتفوی نمایندگی دارید؟
خداوند بي‌نهايت است اما به قدر نيازهاي ما فرود 
به‌قدر  و  آرزوهايمان گسترده مي‌شود  قدر  به  مي‌آيد، 
ايمان‌مان کارگشاست. پس با توکل به خدا، به‌روز نمودن 
معلومات، يافتن بازار هدف مناسب و در نهايت تلاش و 

تلاش وتلاش مي‌توانيم بهترين باشيم.
ابزارهای  چه  از  خود  مشتریان  حفظ  برای   

تشویقی باید استفاده کنیم؟ 
به‌علاوه  کاستي‌ها  نمودن  برطرف  و  پذيري  انتقاد 
همراهي و همکاري صميمانه، حفظ ارتباط، شناخت نياز 
مشتري و شناخت کامل محصول از سوي ما و قاطعيت در 

ارايه محصول به مشتري.
 پایان اگر پیشنهادی برای شرکت یا حرفی 

برای خوانندگان چتر دارید بفرمایید. 
پارسيان خواهش  و همکاران محترم  نمايندگان  از 
ميک‌نم که منش پارسي خود را در حفظ مسائل اخلاقي 
در ارتباط با ساير نمايندگان پارسيان حفظ نموده و صرف 
گرفتن کار و انجام امر فروش با ارايه هدايا يا کم کردن 
پوشش‌ها و پايين آوردن قيمت بيمه نامه نسبت به همکار 
خود، بازار کار پارسيان را خدشه‌دار ننمايند. چرا که  همه 
از يک خانواده‌ايم. همچنين ضمن تشکر و قدرداني از 
فرصتي که در اختيار من قرار داده شده در همين جا  از 
نموده  سپاسگزاري  محترم  مسئولين  کليه  زحمات 
وخواهش ميک‌نم با صرف هزينه بسيار کم با ايجاد امکان 
برگزاري همايش‌ها وجلسات بيمه‌اي و يا مناسبت‌هاي 
ملي يا مذهبي اين فرصت را براي تمامي نمايندگان 
فراهم سازند تا با ايجاد محيطي صميمي‌ و ارتباط با 
مسئولين خود را فقط عاملين فروش براي بالا بردن 
پرتفوي شرکت ندانند و مانند مشتريان به نمايندگاني 
وفادار تبديل شوند. در پايان از حمايت مالي همسر و 
همراهي فرزندانم که نقش  به‌سزايي در اين  موفقيت 

داشته‌اند صميمانه سپاسگزاري مي‌كنم. 

مسعوده بهروز، نماينده شهر تهران:

همه از يک خانواده‌ايم
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نح��وه تكل��م انس��ان‌ها بيانگ��ر نح��وه تفكر 
آنهاس��ت. مثبت بينديش��يم و مثب��ت بگوييم تا 

انرژي مثبت خود را به ديگران منتقل كنيم.
اولين قانون طبيعت اينه كه تو از هرچه هراس 
داشته باش��ي، همان را به خودت جلب مي‌كني. 
هيجان قدرتي دارد كه جذب مي‌كند. تو از هرچه 
ش��ديدتر بترس��ي آن را تجربه خواهي كرد. مثلا 
حيوان فورا متوجه مي‌ش��ود كه تو از او وحش��ت 
داري. هيچ كدام از اينها تصادفي اتفاق نمي‌افتد. 
تصادف��ي در عالم هس��تي وجود ن��دارد. هيجان 
انرژي در حركت اس��ت. وقتي انرژي را جا به جا 
مي‌كني، انرژي ايجاد مي‌كني. اگر به اندازه كافي 
انرژي جا به جا كني، م��اده به وجود مي‌آيد. ماده، 

انرژي متراكم اس��ت ك��ه جا به جا ش��ده و به آن 
فشار وارد شده اس��ت. فكر، انرژي خالص است. 

هر فكري كه تو اكنون داري يا قبلا داش��تي يا در 
آينده خواهي داشت، خلاق است. انرژي حاصل 

از فكر هرگز نمي‌مي��رد. اين ان��رژي از فكر تو و 
ذهن تو وارد عالم هستي مي‌شود و براي ابد ادامه 
پيدا مي‌كند، همه افكار به هم مربوط مي‌ش��وند. 
افكار ب��ا هم تلاق��ي نمي‌كنند بلك��ه همان‌طور 
كه دو چي��ز مش��ابه همديگر را ج��ذب مي‌كنند، 
دو انرژي مش��ابه يكديگر را جذب ك��رده، توده 

مي‌شوند. 
بنابراين حتي افراد معمولي اگر افكارش��ان به 
اندازه كافي قوي باش��د، مي‌توانند نتايج شگفت 
به وجود آورند. زندگي نمي‌توان��د به هيچ طريق 
ديگري خود را نش��ان دهد جز ب��ا تصوري كه تو 

مي‌كني. تو با فكر خلق مي‌كني.
پس هميشه به بهترين‌ها فكر كن

نگوييمبگوييم
ببخشيد مزاحمتان شدماز اينكه وقتتون رو در اختيارم گذاشتيد ممنون

هيچ وقت ياد نمي‌گيريطول مي‌كشه تا ياد بگيري
مشكل دارممسئله دارم

مسئله به تو ربطي نداردمسئله را خودم حل مي‌كنم
خسته نباشيدشاد و پر انرژي باشيد

دچار يأس شدماين كار را بعدا انجام مي‌دهم
اي كاش مي‌شدصد در صد خواهد شد

انشاءالله موفق مي‌شويانشاءالله حتما موفق مي‌شوي
خوب هستمعالي هستم

انرژي مثبت در صحبت كردن

ميزنشيني تصوير يك شغل  و پشت  اداراي  معمولًا شغل 
راحت و بي‌دردسر را در ذهن ما ايجاد مي‌كند و براي بعضي‌ها 
چنين شغلي يك شغل ايده‌آل محسوب مي‌شود اما اين فقط ظاهر 
ماجراست و پشت ميزنشيني هم دردسرها و مشكلات خاص 
خودش را دارد. توصيه‌هايي براي حفظ سلامت اين گروه يعني 
همان كارمندان و پشت‌ميزنشين‌ها در اين مطلب آمده است كه 

از نظرتان مي‌گذرد:
اگر كمر درد و گردن درد داريد...

در كارمندان اداري گردن درد، كمر درد و درد دست‌ها و شانه‌ها 
شايع است و معمولًا  اين جماعت زياد دچار ناراحتي و اختلالات 
اسكلتي عضلاني مي‌شوند. وقتي كارمندان به مدت طولاني در 
يك وضعيت ثابت كار كنند، پشت درد و كمردرد آغاز مي‌شود. 
وضعيت ثابت بدن فشار عضلاني ايجاد كرده و جريان خون را در 
ماهيچه‌ها كند مي‌كند. انجام حركات تكراري نيز باعث ايجاد درد 
و ناراحتي در كارمندان مي‌شود. بهتر است وظايف كاري‌تان را 
طوري انجام دهيد كه براي مدتي طولاني در يك وضعيت نمانيد. 
شايد بهترين كار اين باشد كه گاهي از روي صندلي بلند شويد و 

چرخي در اطراف بزنيد. 
اگر استرس داريد...

كار به افراد فرصت مي‌دهد، مهارت‌هاي خودشان را توسعه 
دهند. كار كردن امكان برقراري ارتباطات اجتماعي را فراهم 
مي‌كند و با ايجاد استقلال مالي، باعث اعتماد به نفس و بهبود 
بهداشت رواني افراد مي‌شود. استرس هم تا حدي مفيد است و 
مي‌تواند كارآيي را بالا ببرد اما اگر استرس از حد بگذرد، مي‌تواند 
به سلامت جسم و روان فرد آسيب برساند و بيماري و غيبت‌هاي 
كاري را افزايش دهد.جابه‌جايي‌هاي شغلي، تغييرات ساعات كار، 
غيرشفاف بودن وظايف و روابط كاري، فشارهاي كاري و انجام 
حجم زياد كار در مدت زمان كم، تعارض در محل كار يا خانه 
عواملي هستند كه در افراد ايجاد استرس مي‌كند. براي كاهش 
استرس برنامه‌ريزي كاري داشته باشيد و روابط خوبي با همكاران 
برقرار كنيد. در مسابقات و فعاليت‌هاي گروهي شركت كنيد و 
خواب كافي داشته باشيد.در تعطيلات به ميزان كافي استراحت 
كنيد و سعي كنيد در فرصت‌هاي ممكن به مسافرت برويد و از 

بودن در كنار افراد خانواده و فرزندان لذت ببريد.
اگر زياد چاي مي‌نوشيد...

خيلي‌ها بعد از چند ماه كار كردن در محيط‌هاي اداري حسابي 
چاي خور مي‌شوند. خوردن بيش از حد چاي باعث بي‌قراري 
مي‌شود. بهتر است كمتر چاي بنوشيد و مراقب قندهايي كه با چاي 

مي‌خوريد، باشيد. بهتر است چاي را خيلي داغ ننوشيد.
كارمندي را تصور كنيد كه به تازگي ارتقاي شغلي پيدا كرده و 
به رياست يا مديريت بخشي كه در آن مشغول به كار بوده منصوب 
شده است، او احتمالا با يك خوشحالي وصف ناشدني پشت ميز 
جديدش نشسته و آبدارچي هر ساعت برايش چاي مي‌آورد و 
همكاران براي عرض تبريك با جعبه‌هاي شيريني و شكلات به 
اتاقش مي‌آيند. بعدازظهر هم قرار است در جلسه‌اي كه در ميز 
مجاور، فقط چند قدم آن طرف‌تر، برگزار مي‌شود، رياست جلسه را 
بر عهده داشته باشد. اين كارمند خوشحال از شغل جديدش خيلي 
راضي است و حتي تصورش را هم نمي‌كند كه اين شغل تا چه 

حدي ممكن است به سلامتش آسيب برساند.
اگر محيط كارتان آلوده است...

انتقال  عامل  گيره‌ها مي‌توانند  و  اداري، سوزن‌ها  دفاتر  در 
بيماري باشند. آنها را در دهان نبريد و به جاي آن از ماشين دوخت 

نظافتچي‌ها ميزهاي  استفاده كنيد.دستمال‌هاي مرطوبي كه 
كاري را با آن تميز مي‌كنند، خود مي‌توانند وسيله‌اي براي انتشار 
آلودگي در محل كار باشند. معمولًا همه سطوح با يك دستمال 
تميز مي‌شوند و اين دستمال‌ها اغلب خوب شسته و ضدعفوني 
نمي‌شوند و مرطوب باقي مي‌مانند.بهتر است ميزها با دستمال 
يك بار مصرف نظافت شوند. مي‌توانيد براي حفظ سلامت و 

بهداشت بيشتر، نظافت ميزتان را خودتان به عهده بگيريد.
اگر ميز و صندلي مناسبي نداريد...

اگر ميز و صندلي مناسبي نداشته باشيد، احتمال بروز مشكلات 
اسكلتي عضلاني را در خودتان بالا مي‌بريد. اما ميز و صندلي خوب 
چه مشخصاتي دارند، يك ميز كاري خوب بايد فضاي كافي براي 
انجام كار و قراردادن وسايل داشته باشد. از جنسي باشد كه به 
راحتي قابل تميز كردن باشد. سطح آن صيقلي نباشد تا باعث 
انعكاس نور چشم زدگي نشود .فضاي كافي براي پاها داشته 
باشد، همچنين ارتفاع مناسبي داشته باشد. در مشاغل اداري 
ارتفاع آرنج تا زمين در حالت نشسته )حدود 70 تا 75 سانتيمتر( 
ارتفاع مناسبي است. ارتفاع كمتر باعث خم شدن به جلو و ناراحتي 
در ناحيه پشت و گردن و ارتفاع بيشتر باعث فشار به بازوها و شانه‌ها 

خواهد شد.
كارمندان بيشتر وقت خود را روي صندلي نشسته‌اند و استفاده 
از صندلي مناسب براي آنها اهميت زيادي دارد. يك صندلي 
خوب در كاهش فشار روي ستون فقرات پشتي موثر است. 
صندلي مناسب بايد راحت باشد و بهتر است جنس روكش آن 
پارچه‌اي بوده و امكان نفس كشيدن داشته باشد. براي ايجاد 
تعادل صندلي بايد پنج پايه داشته باشد. قابليت تنظيم ارتفاع 
داشته و در قسمت پشتي داراي انحنا باشد تا گودي كمر را پر كند. 
دو دسته در كناره‌هاي صندلي براي استراحت دست لازم است. 
صندلي‌هاي نامناسب كه فشار را به قسمت‌هاي پايين پا منتقل 
مي‌كنند مناسب نبوده و هنگام كار نبايد براي پاي شما از صندلي 
آويزان باشد. براي استراحت پا بهتر است از يك زيرپايي مناسب 

استفاده كنيد.
اگر محيط كارتان تهويه خوبي ندارد...

 تهویه مطبوع و مناسب در محل كار، باعث افزایش تمركز و 
كاهش خستگی كاركنان و افزایش بازدهی آنها می‌شود. طبق 
استاندارد برای جریان هوای تازه و تامین اكسیژن در محل كار، 
جریان هوایی معادل كی تا دو دهم متر بر ثانیه توصیه می‌شود. 

سیستم‌های سرمایشی و گرمایشی هم بهتر است طوری طراحی 
شوند كه دمای هوا در تمام فضا یكنواخت و یكسان باشد و افراد 

به‌طور مستقیم در معرض جریان هوای سرد یا گرم قرار نگیرد .
اگر كم تحرك هستيد...

شما چند قدم در روز راه مي‌رويد؟ اگر تا به حال به اين موضوع 
فكر نكرده‌ايد، بد نيست به نتايج بررسي‌‌هاي انجمن ورزش 
آمريكا نگاهي بيندازيد. پژوهشگران انجمن ورزش آمريكا 98 
نفر از كاركنان داراي 10 فعاليت شغلي مختلف را مورد بررسي 
قرار دادند. در اين بررسي از افراد خواسته شد تا دستگاه پدومتر 
را 3 روز كاري متوالي همراه خود داشته باشند. در پايان مشخص 
شد، منشي‌ها به طور متوسط با 4327 قدم در روز، يعني خيلي 
كمتر از حد پيشنهادي براي حفظ سلامت كه 10 هزار قدم در روز 
است، كم تحرك‌ترين شغل را دارند. پس از آنها معلم‌ها با 4726، 
مشاوران حقوقي با 5026 و افسران پليس با 5336 قدم در روز 
جزو گروه‌هاي كم تحرك قرار گرفته‌اند. پستچي‌ها و نامه‌رسانان 
با 18904 قدم در روز فعال‌ترين شاغلان شناخته شدند و بعد از 
سرايدارها با 12991، پيشخدمت رستوران با 10087، كارگران 
كارخانه‌هاي توليدي با 9892، كارگران ساختماني با 9646 و 
پرستاران با 8648 قدم در روز جزو كاركنان پر جنب و جوش با 

فعاليت بدني بالا قرار گرفتند.
اگر شما كار نشسته و بي‌تحركي داريد بهتر است از هر فرصتي 
براي فعاليت و تحرك بيشتر استفاده كنيد. در ساعت‌هاي بيكاري 
ورزش كنيد. سعي كنيد حداقل 10 هزار قدم در روز راه برويد. براي 
اين كار لازم نيست حتما به كلاس ورزش برويد يا در مسابقه 
دوي ماراتن شركت كنيد، با انجام كارهاي عادي روزمره، پياده 
روي، رفت و آمد و انجام كارهاي خانه به راحتي مي‌توانيد روزي 2 

هزار قدم بيشتر راه برويد.
اگر اهل ورزش نيستيد...

براي خيلي از افراد شاغل پيدا كردن وقت مشخصي براي 
ورزش كار آساني نيست. به همين خاطر كارشناسان تناسب اندام 
مي‌گويند تنها راه حل اين موضوع اين است كه در تمام طول روز 
فعاليت داشته باشيد. لازم نيست روزي 2 ساعت پياده روي كنيد. 
كافي است حواستان باشد و از هر فرصتي كه در طول روز پيش 

مي‌آيد به نفع سلامتي‌تان استفاده كنيد.
جلسات و گفتگوهاي غيررسمي‌ را در حال قدم زدن و در محوطه 

باز انجام دهيد.

سلام
مهر ماه شد، ماه مهر و مهرباني، ماه مدرسه و 
شيطنت‌هاي كودكانه توي مدرسه‌ها، خنديدن و 
دويدن، تحرك و هيجان. ماه مهر، ماه باز دور هم 
جمع شدن‌ها، با صفا صميميت شروع كردن‌ها، 
براي  تلاش  امتحان،  شب  خوندن‌هاي  درس 

گرفتن يه مُهر صد آفرين ... 
ولي اين ماه مهر، با مهرهاي قبل خيلي فرق 
داره، شايد هم نه! فرقي نكرده، اين ماييم كه 
كم‌كم بزرگ‌تر شديم، فهميده‌تر شديم، انگار 

كه مِهر داره واسمون بي‌معني مي‌شه! 
اينا خوبِ يا بد؟ اصلاً چرا بايد فرق كنيم؟ مگه 
چه اتفاقي افتاده؟ چرا بايد فكر كنيم كه مدرسه 
رفتن فقط مال خاطره بچگي‌هاست؟ اصلاً چرا 
بايد از هم دور بشيم؟ چرا بايد دور خودمون 
دركمون  اينكه  خاطر  به  فقط  بكشيم؟  حصار 

بيشتر شده؟؟؟!!!
بذاريم  نكنيم.  نه دوستان، هيچي رو عوض   
همون صافي و صداقت كودكي، همون دوست 
داشتن همديگه رو تا آخر تجربه كنيم، يادتونه 
داشتيم  كه  سرمايه‌هايي  تنها  وقت‌ها  اون  كه 
با هم  رو  اونا  يادتونه،  بود؟  تو جيبمون  پولاي 
خرج مي‌كرديم و اصلاً به اين فكر نمي‌كرديم كي 

بيشتر پول گذاشته يا كي كمتر....
بريم سر اصل مطلب، اگر موافق باشيد توي 
اين ستون از نشريه چتر يه سري حرفاي مرتبط 
هم  واسه  رو  خودمون  تجربه‌هاي  و  فروش  با 
بنويسيم. نظرتون چيه كه به همين بهانه اسمشو 
بذاريم مدرسه فروش تا بريم تو همون حال و 
هواي اون روزها كه پولاي تو جيبيمون رو باهم 
خرج مي‌كرديم. حالا يه خورده سرمايه‌هامون 
شده  جيبمون  تو  پول  امروز  كرده.  فرق 
تجربه‌هامون، بياييم اون‌ها رو با هم شريك بشيم 
و مثل گذشته از دور هم بودنشون و با هم خرج 

كردنشون، به اتفاق لذت و سود دو چندان ببريم.
بياييم تجربياتمون رو بذاريم وسط، هر كي هر 
چي داره، اصلاً هم مهم نيست كي بيشتر داره، كي 
كمتر، مهم نيست كي از كجا بياره، فقط يه جورايي 
كارمون رو شرع كنيم، مثله وقتي كه واسه مدرسه 
روزنامه ديواري درست مي‌كرديم. يادتونه؟ يكي 

عكس مي‌آورد، يكي مطلب، يكي نقاشي...
 CD ،الان هم به ياد اون روزها، اگه كسي كليپي داره
صوتي يا تصويري در مورد فروش داره به اين آدرس 
 training@parsianinsurance.com اينترنتي

بفرسته. 
فرقي نمي‌كنه چي باشه، فقط اين مهمه كه بتونيم 
تمامي داشته‌هامون رو در كنار هم جمع كنيم و همه 
با هم از به كارگيري تركيب اون‌ها سودمند بشيم. 
فقط اين مهمه كه با هم باشيم، كنار هم باشيم. 
مدرسمونو  باشيم،  داشته  دوست  رو  همديگه 
 دوست داشته باشيم. اسم مدرسمون رو بذاريم
 »مــــــدرســـــه فـــروش پـــــــارســيـــان«

 چطوره؟ موافقين؟ 
پس شروع كنيم. 

در مه��ر م��اه 89 ب��ا ه��دف رش��د و تعال��ي همه 
 نمايندگان پارسيان در سرتاسر ايران عزيز با هدف

 »ه��ر ايران��ي ي��ك بيم��ه عم��ر و س��رمايه‌گذاري« 
شروع كنيم.

منتظر مطالب ارسالي و تجربيات موفق فروش 
شماييم، در ضمن سعي كنيد مطالب ارسالي با 

همين ادبيات ساده تنظيم بشه. 
پيروز باشيد و پايدار

مدرسه فروش

مطلع شديم آقاي شيراني همكار عزيزمان در شعبه خسارت اصفهان در 
غم از دست دادن پدربزرگشان به سوگ نشسته‌اند. 

ماهنامه »چتر« اين ضايعه را به ايشان و خانواده محترمشان تسليت 
عرض نموده و براي آن مرحوم از درگاه حق‌تعالي طلب رحمت و مغفرت 

مي‌نمايد.

طي حكمي از سوي جناب آقاي حسين كريم خان زند، مديرعامل بيمه 
پارسيان آقاي اميرحمزه شفيعي با حفظ سمت به عنوان معاون پشتيباني 
و اقتصادي مديرعامل منصوب شدند. همچنين در حكم ديگري از سوي 
مديرعامل آقاي حميد فرماني به سمت مدير توسعه منابع انساني منصوب 
شدند و از زحمات آقاي فريبرز حاتمي تقدير به عمل آمد. گفتني است  آقاي 

حاتمي به سمت مشاور مديرعامل در حوزه منابع انساني منصوب شدند.
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سلامت خود را جدي بگيريد
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پيرو بخش��نامه پيگيري اقس��اط مع��وق بيمه‌هاي 
عمرانفرادي و همچنين ماهيت بلندمدت اين بيمه‌نامه‌ها 
به منظور تقويت روند خدمات پ��س از صدور بيمه‌هاي 
عمرانف��رادي توصيه مي‌ش��ود با ترغي��ب بيمه‌گذاران 
بيمه‌هاي عمر انفرادي به پرداخت به‌موقع حق بيمه‌ها در 
سررسيدهاي مندرج در دفترچه اقساط و پيگيري وصول 
اقس��اط معوق بيمه‌گذاران، علاوه بر بهره‌مندي بيشتر 
بيمه‌گذاران محترم، شركت را در دس��تيابي به اهداف و 

برنامه‌هاي آتي خود مساعدت فرمايند.
همچنين با توجه به اينكه عدم اطلاع رساني مناسب 
ب��ه بيمه‌گ��ذاران ممكن اس��ت موجب برداش��ت‌هاي 
نادرس��ت در هنگام پرداخت خسارت ش��ود، لذا از كليه 
نمايندگان محترم خواهش��منديم با توجه به موارد زير، 
اطلاعات مربوط به بيمه‌نامه‌هاي معوق بيمه‌گذاران خود 
را اس��تخراج و پيگيري‌هاي لازم را جهت اقساط معوق 
بيمه‌نامه‌هاي بيمه‌گ��ذاران عمر و اطلاع رس��اني‌هاي 

مربوطه به انجام رسانند. 
  از آنج��ا كه تعوي��ق در پرداخت حق‌بيمه 
موجب تغيي��ر وضعي��ت بيمه‌نامه ب��ه حالت 
»ح��ق بيم��ه مع��وق« ش��ده، در اين‌صورت 
مطابق مق��ررات، بيمه‌گ��ذار )بيمه‌ش��ده( يا 
اس��تفاده‌كنندگان از تمام يا بخش��ي از منافع 
بيمه‌نامه محروم شده و نهايتا اين امر منجر به 

فسخ يا ابطال بيمه‌نامه خواهد شد. 
  ش��رايط تعليق بيمه‌نام��ه را مي‌توانيد از 
سامانه اطلاع‌رس��اني بيمه‌هاي عمر انفرادي 

دريافت كنيد.
  نمايندگان مي‌توانند پس از دريافت فرم 
تعيين وضعيت بيمه‌نامه‌هاي معوق، ليس��ت 
بيمه‌نامه‌هاي معوق خود را كه ش��امل شماره 
بيمه‌نامه، ن��ام بيمه‌گذار و ش��ماره تلفن وي و 
غيره براي بيمه‌نامه‌هاي فروخته ش��ده توسط 

هر نماينده اس��ت، آماده نموده به ف��رم تعيين وضعيت 
بيمه‌نامه‌هاي معوق اضافه نمايند و سپس نسبت به تعيين 
وضعيت كليه آنها اعم از تعداد و مبلغ اقساط مانده و تعيين 
تكليف نهايي پس از پيگيري‌ه��اي لازم در فرم مذكور 

اقدام فرمايند. 
  در صورت وج��ود حق بيم��ه مع��وق، نمايندگان 
مي‌بايس��ت فرم گواهي سال�مت دريافت كرده و پس 
از تكميل آن  توسط بيمه ش��ده و پرداخت اقساط معوقه 
به‌صورت يكجا، فرم را به مركز ارسال نمايند. همچنين 
در صورت نياز به آزمايشات پزشكي تصميمات مقتضي 

توسط اداره صدور صورت خواهد پذيرفت.
تبص�ره: در م��واردي ‌ك��ه بيمه‌نام��ه داراي ارزش 
بازخريدي باش��د در صورت تأييد اداره صدور، بيمه‌گذار 
مي‌تواند حق بيمه‌ه��اي معوق خود را بصورت اقس��اط 

پرداخت نمايد.
 در خص��وص بيمه‌نامه‌ه��اي معوقه‌اي ك��ه به مدت 

طولان��ي ح��ق بيم��ه پرداخ��ت ننموده‌اند، ب��ه دليل 
تعلي��ق بيمه‌نامه و قط��ع موقت پوش��ش‌هاي بيمه‌اي، 
تصميم‌گيري در خصوص ادامه يا عدم ادامه آن بر عهده 
اداره خدم��ات پس از ف��روش بيمه‌هاي عمر پارس��يان 

خواهد بود. 
نمايندگان محترم مي توانند براي كس��ب اطلاعات 
بيشتر در مورد دستورالعمل ارايه شده و همچنين دريافت 
فرم تعيين وضعيت بيمه‌نامه‌هاي مع��وق و فرم گواهي 
سلامت به سامانه اطلاع‌رساني بيمه‌هاي عمر به آدرس 
مراجع��ه   http://life.parsianinsurance.ir

نمايند.
قراردادهاي فروش جمعي

با توجه به اس��تقبال نمايندگان از طرح فروش جمعي 
براي كاركنان س��ازمان‌ها و به منظور افزايش سهم بازار 
بيمه‌نامه‌هاي عمر و سرمايه‌گذاري، بدينوسيله ضوابط 
كلي و روند پيگي��ري فروش‌هاي جمعي جهت يادآوري 

نمايندگان محترم اعلام مي‌شود. ش��ايان ذكر است، از 
بين نمايندگان حقيقي شركت، آقاي علي مراد‌نژاد از 
تبريز و خانم دلارام جهانگيري از اهواز طي شهريور 

ماه جاري موفق به انعقاد قرارداد فروش جمعي شده‌اند.  
1- در ط��رح فروش جمع��ي براي هريك�� از كاركنان 
بيمه‌نامه مجزا صادر مي‌ش��ود، لذا امكان انتخاب شرايط 
مختلف بيمه‌نامه شامل حق‌بيمه و نوع پرداخت آن، سرمايه 

فوت وغيره همانند فروش انفرادي بيمه نامه وجود دارد.  
تبص��ره: اگرچه فروش ب��ه صورت جمعي اس��ت، اما 
بيمه‌نامه هر فرد ماهيت انف��رادي خ��ود را دارا بوده و در 
صورتي ك��ه بيمه‌گذار خود فرد باش��د، درصورت منفك 
شدن از س��ازمان مربوطه، مي‌تواند قرارداد بيمه‌اي خود 

را ادامه دهد.
2- سازمان يا شرکت مورد نظر مي‌بايست تعهد نمايد 
تا حق‌بيمه کارکنان و خانواده آنان را به صورت کس��ر از 

حقوق و به‌صورت يكجا پرداخت نمايد.

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

تبصره: خان��واده درجه يک کارکنان هر ش��رکت نيز 
مي‌توانند در اين طرح مشاركت نمايند.

4- در فروش‌هاي جمع��ي 3 درصد تخفيف حق‌بيمه 
ساليانه در نظر گرفته مي‌شود كه پرداخت آن به 2 صورت 

امكان‌پذير است:
  پرداخت 3درصد حق‌بيمه وصولي به صورت نقدي 
به س��ازمان مذكور در دوره‌هاي زمان��ي مختلف پس از 

وصول حق‌بيمه
  بهبود ارزش بازخري��د بيمه‌نام��ه از طريق اعمال 

3درصد تخفيف
5-در صورت موافقت اوليه ش��رکت مبن��ي بر ادامه 
جلس��ات، درخواس��تي در ارتب��اط با ف��روش جمعي به 
منظور دريافت نامه، اعلام نرخ تخفيفات و س��اير موارد 
به اداره توس��عه فروش بيمه‌هاي عمر انفرادي از طريق 
فکس ارس��ال ش��ود. از نمايندگان محترم 
خواهش��منديم درخواس��ت خود را ش��امل 
اطلاعات دقيق ش��رکت، ن��ام مدير طرف 
مذا��کره، تعداد پرس��نل و مراح��ل و نتايج 
مذاکرات سپري شده حداقل 48 ساعت قبل 
از جلسه با ش��رکت مورد نظر ارسال نمايند. 
به اطلاع‌ كليه نمايندگان محترم مي‌رساند 
كه در اين شماره عملكرد نمايندگان علاوه 
بر ش��هريور ماه ج��اري، ط��ي دوره 6 ماهه 
ابتداي سال 89 نيز ارزيابي شده است. در اين 
بررسي‌ها که بر اس��اس بيشترين حق بيمه 
وصولي و بيش��ترين تعداد فروش و نسبت 
حق بيمه‌هاي برگش��تي )كمتري��ن تعداد 
بازخريدي، ابطال وح��ق بيمه‌هاي معوق( 
صورت گرفته، نمايندگان برتر به ش��رح زير 

معرفي مي‌شوند:

برترين‌هاي عمر انفرادي از لحاظ حق بيمه وصولي– شهريور 89
شهرکدنام نمايندهنفرات برتر

تهران516440افشين بني طالبينفر اول
تهران512140احمد نظرينفر دوم
تهران516720الهام عسكري مهدي آبادينفر سوم

اصفهان589020خيراله احمدي ده كهنهنفر چهارم
تهران515020ابراهيم شوال منشنفر پنجم
تهران512370مسعوده بهروزنفر ششم
تهران510030هومان قديري جعفر بيگلونفر هفتم
يزد596180جمال شيرازي فراشاهنفر هشتم
قزوين570120مريم خاكبازنفر نهم
تهران513140رويا تركمان مطلقنفر دهم

برترين‌هاي عمر انفرادي از لحاظ تعداد بيمه نامه صادره– شهريور 89
شهرکدنام نمايندهنفرات برتر

تهران512140احمد نظرينفر اول
تهران516440افشين بني طالبينفر دوم
تهران515020ابراهيم شوال منشنفر سوم

رشت565250پريسا قلاجيان مقدمنفر چهارم
اصفهان589020خيراله احمدي ده كهنهنفر پنجم
همدان587250سميرا عواطفي هويدانفر ششم
تهران512970سيده مژگان جعفرياننفر هفتم
يزد596180جمال شيرازي فراشاهنفر هشتم
تهران512870اسماعيل اميرآبادي فراهانينفر نهم
مشهد520180حامد مقصودي سبزوارينفر دهم

برترين‌هاي عمر انفرادي از لحاظ تعداد بيمه نامه صادره– 6 ماه اول 89
شهرکدنام نمايندهنفرات برتر

تهران512140احمد نظرينفر اول
تهران516440افشين بني طالبينفر دوم
تهران515020ابراهيم شوال منشنفر سوم

تهران511820منصوره باقرينفر چهارم
رشت565250پريسا قلاجيان مقدمنفر پنجم
تهران512970سيده مژگان جعفرياننفر ششم
تهران310050روح اله اسلامينفر هفتم
همدان587020سپيده حيدري سنگستانينفر هشتم
ساري550230محمد صادق عربنفر نهم
مشهد520260حميد امامينفر دهم

پيگيري اقساط معوق بيمه‌هاي عمر انفراديتازه‌هاي بيمه‌هاي عمر انفرادي

برترين‌هاي عمر انفرادي از لحاظ حق بيمه وصولي– 6 ماه اول 89
شهرکدنام نمايندهنفرات برتر

تهران516440افشين بني طالبينفر اول
تهران512140احمد نظرينفر دوم
تهران515020ابراهيم شوال منشنفر سوم

يزد596190فاطمه السادات پوررضوينفر چهارم
تهران310050روح اله اسلامينفر پنجم
تهران511820منصوره باقرينفر ششم
مشهد521090مسعود خباز مافي نژادنفر هفتم
تهران515730امير عابديني مقدمنفر هشتم
رشت565250پريسا قلاجيان مقدمنفر نهم
ساري550230محمد صادق عربنفر دهم

برترين‌هاي عمر انفرادي از لحاظ نسبت برگشتي– 6 ماه اول 89
شهرکدنام نمايندهنفرات برتر

يزد596190فاطمه السادات پوررضوينفر اول
مشهد521090مسعود خباز مافي نژادنفر دوم
اصفهان531230امير شاه زماني سيچانينفر سوم

مشهد520430حميد بهنام مقدمنفر چهارم
تهران516720الهام عسكري مهدي آبادينفر پنجم
اصفهان531050بيتا مهدويهنفر ششم
تهران515250عبداله رفيعينفر هفتم
همدان587020سپيده حيدري سنگستانينفر هشتم
مشهد320080رضا رامشينينفر نهم
تهران513110مريم محمدينفر دهم

نقاشي كلبه اثر رخساره نوروزنيا،  مسئول  دفتر مديريت روابط عموميروزنه
بروشور بيمه اتومبيل 

اين بروشور به معرفي و ارايه انواع بيمه‌هاي اتومبيل )بيمه بدنه اتومبيل و بيمه شخص ثالث( و معرفي مزايا و 
خطرات اصلي تحت پوشش اين بيمه‌نامه مي‌پردازد.
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