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ماهنامه خبري، تحليلي چتر، آذر ماه  سال 1389
شماره سي و چهار، 8 صفحه

در معاملات روز 23 آبانماه بورس اوراق بهادار، 
55 میلیون سهم از سهام بیمه پارسیان با قیمت 
هر سهم سه هزار و 304 ریال در مدت زماني كمتر 

از 5 دقیقه خریداری شد.
مدیرعامل بیمه پارسیان:

ورود بیمه‌ها به بورس ضریب اطمينان 
سهامداران، کارکنان و بیمه گذاران را افزایش 

می‌دهد
مدیرعامل بیمه پارسیان گفت:‌ ورود بیمه‌ها به بورس اوراق 
بهادار ضریب اطمينان سهامداران، کارکنان و بیمه گذاران را 

افزایش می دهد.
حسین کریم‌خان‌زند اظهار داشت:‌ با ورود بیمه‌ها به بورس، 
این شرکت‌ها تحت نظارت بیمه مرکزی و سازمان بورس و 
اوراق بهادار قرار می‌گیرند که این امر آسایش خیال ذی‌نفعان 

این شرکت‌ها را به همراه دارد.
وی مهم ترین استراتژی بیمه پارسیان را ورود افراد حقیقی 
در پرتفوی این شرکت اعلام کرد و افزود:‌ افزایش بیمه‌های 
عمر، سرمایه‌گذاری، حوادث، آتش سوزی و کارگاه‌های 
کوچک راهکارهای این شرکت برای ورود افراد حقیقی در 

پرتفوی بیمه پارسیان در چهار سال آینده است.
وی با اشاره به اینکه بیمه پارسیان سه هزار سهامدار حقیقی 
دارد،‌ خاطر نشان کرد:‌ با عرضه 5 درصد سهام این شرکت،‌ 

سهام شناور بیمه پارسیان به 22 درصد رسید.
کریم‌خان‌زند گفت: افق جدیدی برای صنعت بیمه با 
آزادسازی تعرفه ایجاد خواهد شد که امیدواریم در آینده نزدیک 

توسعه مطلوبی یابد.
وی افزود:‌ صنعت بیمه به عنوان یکی از معیارهای عمده در 
سنجش شاخص رفاه هر کشوری محسوب مي‌شود که به 
همین علت قوای سه قوه )مجلس شورای اسلامی،‌ دولت و 

قوه قضاییه( نگاه ویژه‌ای به این صنعت دارند.
کریم‌خان‌زند با بیان اینکه بیمه پارسیان هیچ برنامه‌ای برای 
افزایش سرمایه ندارد، اظهار داشت:‌ این شرکت هم اكنون 
بعد از بیمه ایران و ملت بیشترین سرمایه را در اختیار دارد. وي 
همچنين درباره مزيت‌هاي اين شركت گفت: برنامه‌محوري، 
نيروهاي كارآمد، هزينه‌هاي پايين اداري و حركت بر مبناي 
برنامه‌ريزي استراتژكي و پايش آن از جمله مزيت‌هاي شركت 

بيمه پارسيان به شمار مي‌رود. 
وي ادامه داد: سيستم‌هاي كنترلي براي پايش مسير حركت 
شركت به صورت نرم‌افزاري تهيه شده كه مي‌توان گفت در 

كشور بي نظير است. 
او به هزينه‌هاي پايين اداري بيمه پارسيان اشاره كرد و 
گفت:‌ در صنعت بيمه اين هزينه‌ها حدود 10 درصد حق بيمه 
كلي است. اما اين رقم در شركت بيمه پارسيان 4.75 است.  
شركت  بيمه  خسارت  ضريب  پارسيان  بيمه  مديرعامل 

پارسيان را 59.6 درصد عنوان كرد در حالي كه اين ضريب در 
كل صنعت بيمه 74.4 درصد است. 

كريم‌خان زند درباره سهم بالاي بيمه شخص ثالث در 
پرتفوي اين شركت گفت:‌ ما برنامه‌اي براي كاهش شخص 
ثالث نداريم چون صدور اين بيمه‌نامه كي الزام قانوني است اما 
قصد داريم با گسترش ساير رشته‌ها سهم ثالث را در پرتفوي 
شركت پايين بياوريم.  به گفته او ضريب خسارت بيمه شخص 
ثالث اگر كنترل شود ضررده نخواهد بود.  حسين كريمخان زند 
ـ مديرعامل شركت بيمه پارسيان ـ كه پس از عرضه سهام 
اين شركت در تالار شيشه‌اي حضور يافت قيمت 330 تومان 
را براي اين شركت مرغوب و منطقي ارزيابي كرد و گفت: 
اقبال بازار براي صنعت بيمه خوب است.  وي به برنامه‌هاي 
آتي اين شركت اشاره كرد و گفت: در بيمه پارسيان سه دوره 
استراتژي تعريف شده است كه استراتژي آخر شركت مربوط 
به سال 1389 تا 93 است كه طبق اين استراتژي اكثريت 
پرتفوي شركت به پرتفوي بيمه افراد حقيقي مثل بيمه عمر، 
سرمايه‌گذاري، حوادث و آتش سوزي اختصاص مي يابد.  وي 
در مورد اينكه آيا مابقي سهام اين شركت در بورس عرضه 
مي‌شود يا نه؟ گفت: سهامداران عمده بيمه پارسيان برنامه‌اي 
براي عرضه مابقي سهم در بورس ندارند زيرا بيش از سه هزار 
سهامدار حقيقي در شركت وجود دارد و بيش از 17 درصد سهام 

كمتر از كي درصد دست افراد است. 
مديرعامل بيمه پارسيان در ادامه به شركت‌هاي بيمه‌اي 
پيشنهاد كرد كه پروسه ورود به بورس را گذرانده و وارد بورس 

شوند. 
وي گفت: ورود شركت‌هاي بيمه به بورس باعث مي‌شود 
و  بورس نيز بر شركت‌هاي بيمه نظارت كند و اين امر براي 

آسايش بيمه گذاران در آينده موثر است. 
در ادامه شفيعي معاون پشتيباني و اقتصادي بيمه پارسيان 
در مورد تعديل مثبت اين شركت گفت: تاكنون از درآمدهاي 
عملياتي شركت 52 درصد و 118 درصد درآمد سرمايه‌گذاري 
پوشش داده شده است و بودجه اوليه حسابرسي شده شركت 
367 ريال سود پيش بيني كرده بود كه 318 ريال محقق شد و 
367 ريال نيز در گزارش 6 ماهه به 403ريال تعديل شده است. 
به گفته وي پيش بيني سود شركت تا پايان سال محقق 

مي‌شود. 
 مديرعامل شركت بورس:

ارزش روز صنعت بيمه حاضر در بورس به هزار 
ميليارد تومان رسيد

مديرعامل شركت بورس بعد ازعرضه اوليه 5 درصد سهام 
بيمه پارسيان توصيه‌هايي به مديران اين شركت كرد و گفت: 
با حضور اين شركت در بورس ارزش روز 4 شركت بيمه‌اي 

حاضر در صنعت بيمه به هزار ميليارد تومان رسيد. 
حسن قاليباف اصل بعد از عرضه و فروش 5 دقيقه اي 55 

ميليون سهم بيمه پارسيان به قيمت هر سهم 3 هزار و 304 
ريال ، در تالار معاملات حاضر شد و در گفت وگوي كوتاه با 
مديرعامل بيمه پارسيان اظهار داشت: با حضور بيمه پارسيان 
در بورس پيوند خوب و مباركي بين بازار سرمايه كشور و صنعت 
بيمه به وجود آمد.اين در حالي است كه تا پيش از اين بورس 
ميزبان سه شركت بيمه دولتي بود و بيمه پارسيان به عنوان 
اولين شركت بيمه خصوصي وارد بورس شده كه اميد است از 
جمله سهام پرگردش با شناور آزاد بالا باشد.  وي ادامه داد: بعد 
از اين عملكرد مديران بيمه پارسيان در تابلوي معاملات بازار 
سهام منعكس خواهد شد.بنابراين هر اتفاق و خبر با اهميتي 
بايد در اسرع وقت اعلام شود. همچنين ارايه اطلاعات شفاف 
با سرعت بالا از اهميت بسزايي برخوردار است بنابراين بيمه 
پارسيان بايد هر نوع اطلاعات اثرگذار را در اولين فرصت به 

اطلاع همگان برساند. 
قاليباف اصل با بيان اينكه عرضه 55 ميليون سهم بيمه 
پارسيان از طريق چهار سهامدار عمده  انجام شده، ادامه داد: با 
حضور اين شركت كه بزرگترين شركت بيمه خصوصي كشور 
است، ارزش روز صنعت بيمه به هزار ميلياردتومان رسيد و چهار 
شركت بيمه البرز، آسيا، دانا و پارسيان 1.1 درصد ارزش كل 

بازار سهام را به خود اختصاص دادند. 

مدير بازار شركت بورس:
بيش از 363 ميليارد تومان به ارزش روز بازار 

اضافه شد
مدير بازار شركت بورس گفت: 55 ميليون سهم بيمه 
پارسيان به عنوان چهارمين شركت بيمه‌اي حاضر در بورس 
5 دقيقه‌اي فروش رفت و 4 سهامدار عمده اين شركت اين 
تعداد سهام را به قيمت هر سهم 3 هزار و 304 ريال به فروش 
رساندند. علي صحرايي در رابطه با عرضه اوليه 5 درصد سهام 
بيمه پارسيان در روز جاري اظهار داشت: در جريان اين عرضه 
اوليه 55 ميليون سهم اين شركت به قيمت هر سهم 3 هزار و 
304 ريال از طريق 4 كد معاملاتي سهامداران عمده در عرض 

5 دقيقه به فروش رسيد.  
وي ادامه داد: بر اين اساس بانك پارسيان 17 ميليون و 
550 هزار سهم سرمايه‌گذاري صندوق بازنشستگي نفت 
16 ميليون و 800 هزار سهم، گسترش سرمايه‌گذاري ايران 
خودرو 13 ميليون و 300 هزار و بانك سينا 7 ميليون و 350 

هزار سهم بيمه پارسيان را عرضه كردند. 
وي با بيان اينكه سيستم معاملاتي بورس خطايي نداشت 
ادامه داد:‌ ارزش سهام معامله شده بيمه پارسيان حدود 18 
ميليارد و 200 ميليون تومان بود كه با در نظر گرفتن سرمايه 
110 ميليارد توماني اين شركت و همچنين قيمت 330 توماني 
هر سهم آن ارزش روز بيمه پارسيان، بيش از 363 ميليارد 

تومان به ارزش روز بازار اضافه شد. 
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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
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اعتماد مشتريان، كليد موفقيت
مبينا بني‌اسدي

 حضور بيمه پارسي��ان در بورس و اس��تقبال 
چشمگيري كه خريداران از سهام اين شركت به 
عمل آوردند  نش��انه‌هاي زيادي را براي خود به 
همراه داشت؛ نشانه‌هايي كه به جرأت مي‌توان 
گفت مهمترين آن اعتماد خريداراني اس��ت كه 
قسمتي از س��رمايه خود را براي خريد اين سهام 

اختصاص دادند. 
واقعيت آن اس��ت ��كه ف��روش 55 ميليون 
س��هم در م��دت زمان��ي كمت��ر از 5 دقيقه به 
طوركيه همچنان س��هام ما به عن��وان كيي از 
پرطرفدارترين س��هام‌هاي مبادله شده در بازار 
بورس تلقي مي‌شود، دليلي جز تلاش صادقانه 
تمامي مديران، كاركنان و نمايندگان نداش��ته 
است. تلاش��ي كه به ايجاد فضاي اعتماد منجر 
شده و بر بستر اين اعتماد اس��ت كه بسياري از 

تعاملات شكل مي‌گيرد و ادامه پيدا ميك‌ند.
در  مش��تريان  اعتم��اد  جل��ب  بي‌شك�� 
شركت‌هاي بيمه به عنوان كيي از فاكتور‌هاي 
اساس��ي براي موفقيت آنها در عرص��ه رقابت 
مطرح است و مشتري براي انتخاب و ارحج قرار 
دادن كي شركت به ش��ركتي ديگر كه به لحاظ 
كاري خدمات مش��ابهي را ارايه مي‌دهند نياز به 

حس اعتماد دارد.
در ش��رايط فعلي به نظر مي‌رس��د ��كه روند 
افزايش��ي قيمت هر س��هم بيمه پارسي��ان كه 
همچنان نيز ادام��ه دارد، بر ا��ين اعتماد صحه 
گذارده و مي‌توانيم اميدوار باشي��م كه هر لحظه 
با جلب اعتماد بيش��تر بتوانيم بيمه پارسيان را از 

جايگاهي كه در آن قرار گرفته بالاتر ببريم.
همچنين نبايد ا��ين نكت��ه را دور از نظر نگاه 
داش��ت كه ورود به بورس مي‌توان��د بر افزايش 
اعتماد مشتريان كمك شاياني داشته باشد چرا 
كه از اين پ��س تمامي  كارهاي م��ا زير ذره‌بين 
قرار مي‌گيرد و سايت‌ها و خبرگزاري‌ها به دنبال 
تحليل فعاليت‌هاي ما خواهند بود. چش��م‌هاي 
ناظر بسياري بر آنچه كه انجام مي‌دهيم نظارت 
خواهند كرد و بايد با بالابردن پرتفوي ش��ركت 
سعي كنيم تا سود كساني را كه سهام مارا خريده‌ 

و مي خرند به خوبي مد نظر قرار دهيم.
اما درماهي كه گذشت بيمه پارسيان موفقيت 
ديگري را هم به دست آورد و آن حضور در ميان 
قهرمانان صنعت كشور بود، حضوري كه نه تنها 
براي بيمه پارسيان حايز اهميت است بلكه براي 
كل صنعت بيمه كشور نيز كي افتخار محسوب 

مي‌شود.
جش��نواره قهرمانان صنعت به عنوان يکي از 
مهمتر��ين رويدادهاي بخ��ش صنعت و معدن 
کش��ور  در طول ش��ش دوره برگزاري، جايگاه 
خ��ود را ب��ين صنعتگران و مس��ئولين کش��ور 
به دس��ت آورده و هر س��ال با الهام از مدل‌هاي 
تعالي س��ازماني به بررس��ي عملكرد شركت‌ها 
مي‌پردازد و مبادرت به انتخاب برترين واحدهاي 
پيش��رو در اقتصاد ايران مي‌كند. حضور در ميان 
اين برترين‌‌ها ب��ه عنوان تنه��ا نماينده صنعت 
بيمه كش��ور بيش از همه حاكي از آن است كه 
در راهي كه پيش گرفته‌ايم پيش��رو هستيم. اما 
آنچه در اين م��يان نبايد از نظ��ر دور نگاه داريم 
حفظ اين جايگاه اس��ت كه به نوبه خود دش��وار 

خواهد بود.
در پايان بايد يادآوري كنيم تك تك كس��اني 
كه با بيمه پارسي��ان رابطه كاري دارند موظفند 
براي تداوم اين موفقيت‌ها تلاش كنند و در اين 
ميان كس��اني كه در ارتباط مستقيم با مشتريان 
قرار دارند سهم بيش��تري در اين قضيه بر عهده 

خواهند داشت. 

استقبال خوب خريداران بورسي از سهام بيمه پارسيان؛

فروش 55 ميليون سهم در كمتر از پنج دقيقه
لحظه ثبت بيمه پارسيان در تابلوي بورس

سامانه جديد اطلا ع‌رساني 
آيين نامه‌ها و بخشنامه‌ها

استاندارد  استقرار  پروژه  راستاي  در 
 ISO9001:2008،  مكانيزم ابلاغ بخشنامه‌ها و 
ساير مستندات اجرايي و آموزشي مورد بررسي 
قرار گرفته و بر همين اساس سامانه اطلاع‌رساني 
آيين‌نامه‌ها و بخشنامه‌ها در سايت بيمه پارسيان 

دستخوش تغييراتي شده است. 

رضايتمندي مشتريان بيمه 
پارسيان از شعب خسارت 

اين شركت
ارزيابي به عمل آمده از مشتريان بيمه پارسيان 
در شعب خسارت اين شركت نشان مي‌دهد كه 
مراجعه كنندگان از خدمات ارايه شده و نحوه 
پرداخت خسارت در شعب خسارت بيمه پارسيان 

رضايت دارند.

مجتم�ع بيمه‌اي س�نندج 
و ش�عب دزف�ول، س�اوه 
و كاش�ان بيم�ه پارس�يان 

افتتاح شد
 به مناسبت »سیزدهم آذر« روز بیمه، مجتمع 
بيمه‌اي سنندج و شعب دزفول، ساوه و كاشان 

بيمه پارسيان افتتاح شد.

كلاهبرداري 
از شركت‌هاي بيمه

 )Insurance Fraud( بیمه‌ای  تقلب 
از  کلاهبرداری  هدف  با  که  است  عملي 
انجام  مالي  منافع  كسب  جهت  بیمه‌گر، 
می‌‌گيرد. تقلب بیمه‌ای ‌‌از زمان شكل‌گيري 
بیمه به‌عنوان یک بنگاه تجاری وجود داشته 
است‌ و سالانه میلیاردها دلار هزینه در پی دارد.

تعامل نمايندگان با 
يكديگر خردمندانه است

نمايندگي سفيدرخ كيي از نمايندگي‌هاي 
كه  مي‌شود  محسوب  تهران  شهر  در  واقع 
آتش  بيمه‌هاي  روي  بر  آن  فعاليت  بيشتر 
اتومبيل متمركز  بدنه  و  سوزي و مسئوليت 

است. 

بيم�ه پارس�يان ب�ه عن�وان 
برترین واحد پیش�رو سال 

89 برگزيده شد

شركت بيمه پارسيان در ششمين جشنواره 
قهرمانان صنعت جمهوري اسلامي ايران که از 
آن به عنوان باشکوه‌ترين جشن سالانه صنعت 
و کار‌آفريني کشور ياد مي‌شود، به عنوان كيي از 
برترین واحدهاي پیشرو سال 1389 برگزيده شد.

ايام سوگواري محرم و صفر را 
تسليت عرض مي‌نماييم
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ماهنامه خبري، تحليلي چتر، آذر ماه  سال 1389
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سامانه جديد اطلاع رساني آيين نامه‌ها و بخشنامه‌هاراز موفقيت ستارگان بيمه

گردهمايي نظام بانكي در مسير توسعه و تحول كشور به مدت دو 
روز طي روزهاي هشتم و نهم آبان ماه در محل سالن اجلاس سران 
كشورهاي اسلامي برگزار شد.  در اين گردهمايي رئيس جمهوری 
اسلامی ایران طی سخنانی به اهمیت نظام بانکی در اقتصاد کشور 
پرداخت و علاوه بر وي سيد شمس الدين حسيني وزير امور اقتصادي 
و دارايي، رييس كل و قائم مقام بانك مركزي جمهوري اسلامي ايران، 
مديران عامل، اعضاي هيئت مديره و جمعي ديگر از مديران شبكه 

بانكي كشور نيز حضور داشتند.
علی سلیمانی شایسته رییس هیات مدیره بیمه پارسیان و مدیر عامل 
بانک پارسیان ، به نمایندگی از شبکه بانکی خصوصی کشور سخنرانی 
نیز  از پنل‌های تخصصی  ارايه كرد و همچنین ریاست یکی  خودرا 

برعهده وي بود.
همچنين در حاشیه این همایش نمایشگاهی از دستاوردهای بانک و 
بیمه  برپا شد که بانک پارسیان نيز در این بخش حضوری فعال داشت و 
به عنوان تنها بانکی که با دو مجموعه همکار خود یعنی بیمه پارسیان و 
شرکت تجارت الکترونیک پارسیان در نمایشگاه حضور یافته بود به ارايه 

خدمات به بازدید کنندگان پرداخت.
بیمه پارسیان با حضور خود در کنار بانک پارسیان در این نمایشگاه 
نشان داد که بانک و بیمه دو عامل به هم پیوسته در اقتصاد هستند و 
نمی‌توان این دو را از هم تفکیک نمود و خانواده پارسیان با هماهنگی 
کامل و بهره‌گیری از دانش روز همچنان در عرصه اقتصاد کشور حرفی 

جدی برای گفتن دارد. 
در طول برگزرای همایش؛ آقایان رحیم مشایی رییس دفتر ریاست 
جمهوری، بهمنی رییس کل بانک مرکزی و آقای پورمحمدی معاون‌ 

وي از جمله کسانی بودند که از غرفه خانواده پارسیان بازدید کردند. 

چهارمین دوره نمایشگاه و جشنواره رسانه‌های دیجیتال؛ مهرماه امسال در 
محل مصلای بزرگ تهران برگزار شد که 20 هزار اثر در بخش‌های مختلف آن 
حضور داشتند. این نمایشگاه از بخش‌های مختلفی مانند نرم‌افزارهای رسانه‌ای، 
پایگاه‌های اینترنتی و وبلاگ‌ها، نرم‌افزارهای تلفن همراه، هنرهای دیجیتال، 
پژوهش، فناوری و نوآوری، بین‌الملل، نشست‌ها و کارگاه‌های تخصصی، شهر 

دیجیتال، مراکز و مؤسسات ارایه‌دهنده خدمات رسانه تشيكل شده بود.
سازمان‌ها، دستگاه‌ها و مراکز دولتی و غیردولتی خدمات خود را در قالب 
یکی از زمینه‌های خدمات الکترونیکی دستگاه‌های دولتی؛ بانک‌ها و موسسات 
الکترونیک؛ آموزش  الکترونیک؛ گردشگری  ارايه دهنده خدمات  مالی مجاز 
الکترونیک؛ خدمات مذهبی و فرهنگی الکترونیک و تجارت الکترونیک به مردم 

ارايه نموده و در بخش شهر دیجیتال به نمايش گذاشتند.
كيي از نمایندگان بیمه پارسیان در این نمایشگاه غرفه‌ای را به نمایندگی از 
شرکت برپا كرد و با استفاده از فرصت تشریح شده در این نمایشگاه که علاوه بر 
تعداد مخاطبان بالا )در سال گذشته بالغ بر یک میلیون نفر بازدیدکننده حضور 
داشتند(، قشرهای مختلف مردم را پذیرا بوده‌است، تصمیم به استفاده از این 

فرصت گرفت تا خدمات بيمه پارسيان را به بازديدكنندگان معرفي كنند.
امیر عابدینی مقدم نمایندگی کد 515730 بیمه پارسیان؛ باتوجه به ساعت 
کاری چهارمین دوره نمایشگاه و جشنواره رسانه‌های دیجیتال )از 10 صبح تا 21( 
و برای استفاده از پتانسیل حضور دیگر غرفه‌داران در نمایشگاه، یک تیم 10 نفره 

از کارشناسان فروش نمایندگی را برای حضور در غرفه تشيكل داد.
تیم حاضر در غرفه علاوه بر اطلاع‌رسانی در مورد مباحث فنی انواع بیمه‌ها، 
به سؤالات مراجعه‌کنندگان در موارد مختلفی از جمله نحوه اخذ نمایندگی از 
بیمه پارسیان، چگونگی استخدام در آن، آدرس‌های نمایندگی‌ها و شعبه‌های 
نزدیک به محل سکونت، جایگاه شرکت بیمه پارسیان در صنعت بیمه کشور و... 

پاسخ‌هاي لازم را ارايه كردند.
در مدت 10 روز برگزاری نمایشگاه چندين هزار نفر بازدیدکننده به غرفه 
مراجعه نمودند که بالغ بر 1000 نفر از آن‌ها فرم‌های مربوطه را پر نموده و بانک 
اطلاعاتی كاملي از آن‌ها تهیه شد و علاوه بر این ضمن مراجعه حضوري به بیش 
از 300 غرفه حاضر در نمایشگاه در خصوص انواع بیمه‌ها و جایگاه بیمه پارسیان 

در صنعت بیمه اطلاعات مفيدي ارايه شد.

ابلاغ  مكانيزم   ،ISO 9001:2008  استاندارد استقرار  پروژه  راستاي  در 
بخشنامه‌ها و ساير مستندات اجرايي و آموزشي مورد بررسي قرار گرفته و بر همين 
اساس سامانه اطلاع‌رساني آيين‌نامه‌ها و بخشنامه‌ها در سايت بيمه پارسيان 
دستخوش تغييراتي شده است. در روش جديد كه از مهرماه 89 به اجرا درآمده، 
هر كي از واحدها كليه بخشنامه‌هاي ابلاغي خود را در قالب كي فايل و به‌صورت 
مجموعه بخشنامه‌ها در ابتداي هرماه در سايت اصلي بيمه پارسيان قرار خواهند 
داد. در فهرست اين مجموعه چنانچه بخشنامه‌اي نسبت به دوره قبل تغييري 
كرده باشد و يا در طي ماه گذشته به مجموعه اضافه شده و جديد باشد، مشخص 
شده و همچنين در صورتي كه بخشنامه‌اي از اعتبار ساقط شده و از مجموعه حذف 

شده باشد در فهرستي جداگانه ذكر خواهد شد.
به  مراجعه  با  مي‌توانند  نمايندگان  و  ICDها  بيمه‌اي،  مجتمع‌هاي  كليه 
بر  اين قسمت علاوه  در  نمايند.  دريافت  را  معتبر  بخشنامه‌هاي  اين سامانه 
بخشنامه‌هاي ابلاغي، ساير مستندات از قبيل دستورالعمل‌ها، روش‌هاي اجرايي،‌ 

فرم‌ها و جزوات آموزشي نيز به تدريج قرار خواهند گرفت.

درخشش خانواده پارسیان در همایش بانکداری  در مسیر توسعه

حضور نماينده بيمه پارسيان در چهارمین دوره جشنواره رسانه‌های دیجیتال

رابرت لي بيتمن
ترجمه: صدف مكرم دري

 كارشناس تحقيقات بازار تحقيق و توسعه
  رابرت لي بيتمن فعاليت خود را در حوزه بيمه به نحوي آغاز كرد كه پدرش نيز در اين حرفه فعاليت 
مي‌نمود و تازه بازنشسته شده بود. در آن زمان وضعيت بازار بيمه از رونق خوبي برخوردار بود و بيتمن از 
انتخاب شغل خود راضي بود. او در مورد فعاليت خود چنين مي‌گويد: »ما نمايندگي چند شركت بيمه‌اي را 
به‌عهده داريم. اغلب مشتريان ما را مديران شركت‌ها، افراد در گروه سني بالا كه يا بازنشسته شده‌اند و يا در 
شرف بازنشستگي هستند و افراد حرفه‌اي تشيكل مي‌دهند. همچنين شركت ما خدماتي در زمينه املاك 

به مشتريان بزرگ خود ارايه مي‌دهد.«
 شايستگي و جواني

 بيتمن كي جوان تحصيلك‌رده و شايسته است او مي‌داند در بدو ورود به شركت بايد مشتريان مسن‌تر 
از خود را قانع كند تا به او اجازه دهند به ايشان مشاوره‌هاي مالي براي دوران بازنشستگي بدهد كه كار 

دشواري مي‌باشد.
او در زمينه اقتصاد و تجارت جهاني تحصيل كرده‌ و تحت عنوان برنامه‌ريز مالي مشغول به كار شده 

است. وي همچنين داراي گواهي مشاوره بيمه، بيمه‌هاي زندگي و درمان است. 
وي بيان ميك‌ند: »هنگام شروع كار بسيار جوان بودم و از آنجاييك‌ه چهره‌ي جا افتاده‌اي نداشتم، بايد 
دانش خودم را بسيار بالا مي‌بردم. بايد به مشتريان، به خصوص آن‌هايي كه سن بيشتري داشتند، ثابت 

ميك‌ردم مي‌دانم درباره چه چيزي صحبت ميك‌نم.«
بيتمن در ابتداي كار با پاسخ‌هاي منفي روبرو مي‌شد تا اينكه كي روز توانست وقت ملاقاتي با كي 
متخصص پوست تنظيم كند. بيتمن در اين رابطه چنين مي‌گويد: »در گذشته به اين پزشك مراجعه 
ميك‌ردم و به‌واسطه آشنايي‌اي كه با وي داشتم تصميم گرفتم با او تماس بگيرم. براي او توضيح دادم كه 
كار خود را در حوزه بيمه و خدمات مالي شروع كرده‌ام و به‌عنوان فروشنده خدمات ملي و بيمه‌اي با افراد 
حقيقي و حقوقي در تماس هستم. به او گفتم وضعيت سرمايه‌گذاري و بيمه‌اي افراد را بررسي ميك‌نم، 
همچنين مي‌توانم ليستي از خدمات بيمه‌اي را كه از جانب شركت ارايه مي‌شود به شما نشان دهم. سپس 
از او درخواست كردم تا هر روزي كه امكان داشته باشد بعد از كار براي 5 دقيقه وي را ملاقات كنم. به 
ملاقات او رفتم و خدمات شركت را براي او توضيح دادم. پزشك بيان كرد كه تمايل دارد پوشش نقص 

عضو دريافت نمايد.«
پس از مرور وضعيت پزشك، بيتمن موفق شد نياز اصلي او را پيدا كند و مشتري چند پوشش اضافي نيز از 
او خريداري نمود. اما از آنجاييك‌ه معرف در بيمه كي ابزار جدايي ناپذير كار است، بيتمن از پزشك خواست 

تا چند نفر را كه فكر ميك‌ند مي‌توانند از خدمات بيمه‌اي بهره‌مند شوند، به وي معرفي كند. 
اسامي كه پزشك به بيتمن داد درهاي بسياري را به روي او گشود. در حال حاضر او كليه كارهاي بيمه‌اي آن 
پزشك را انجام مي‌دهد. وي بيان ميك‌ند كه اين اعتماد كي شبه ايجاد نشده است بلكه بايد مرحله به مرحله 
جلو رفت. »نكته اصلي جلب اعتماد مشتري است. بايد به سختي كار كرد و به مشتريان خدمات استثنايي و 
اضافي ارايه داد. سپس ممكن است آنها به شما از طريق افزايش حجم كاري خود به مرور زمان، پاداش دهند. 

همچنين آنها به مرور زمان احساس راحتي ميك‌نند تا مشتريان ديگري را نيز به شما معرفي كنند.«
 باز كردن درهاي موفقيت

بيتمن علت موفقيت خود را انضباط كاري، ساعات كاري زياد و كار سخت مي‌داند. » وقتي كار خودم را 
شروع كردم، كي برنامه زمان‌بندي كاري داشتم. اول هفته‌ها تماس‌هاي تلفني را برقرار ميك‌ردم. اين كار 
را از 9 صبح تا ظهر انجام مي‌دادم و 5 فرصت را براي بقيه هفته تنظيم مي‌كردم. سپس در بعد از ظهر شنبه، 
خودم را براي ملاقات‌هايم آماده ميك‌ردم. شنبه عصر برمي‌گشتم و با افرادي كه صبح موفق نشده بودم با 

آنها ارتباط برقرار كنم مجدداً تماس مي‌گرفتم و سعي ميك‌ردم از آنها 5 قرار ديگر ايجاد كنم.«
با گذشت زمان، بيتمن ملاقات‌هايش را انتخاب ميك‌رد. او ديگر متخصص شده ‌بود. او اكنون از 
ميان صاحبان كسب و كار، مديران و متخصصان، افراد مورد نظر خود را انتخاب مي‌نمود. وي معتقد 
است كه بايد با تمركز بر كي حوزه، تمام آن چيزي را كه در آن حوزه خاص مورد نياز است، فرا گرفت 
و در آن تخصص پيدا كرد. بيتمن در رابطه با روكيرد خود نسبت به كارش مي‌گويد: »من كي تقاضا از 
همه مشتريانم پيش از امضاي قرارداد ميك‌نم. با آنها توافق ميك‌نم كه هرگونه تحول در زندگي، كار، 
شرايط مالي، سلامت يا وضعيت خانواده را به من اطلاع دهيد و هميشه مدارك مورد نياز من براي انجام 
تمام كارهايشان را در اختيارم قرار دهند.« وي معتقد است كه اين توافق كمك بسياري به جلب اعتماد 
مشتريان مي‌نمايد. او رابطه خود با مشتريانش را اينطور بيان ميك‌ند: » من فكر ميك‌نم بايد خواسته‌هاي 
مشتريانتان را مقدم بدانيد، بدون اينكه فكر كنيد به وي چيزي مي‌فروشيد يا خير، فروش محصول و كسب 
درآمد حقيقتاً در درجه دوم قرار دارد.« بيتمن بيان ميك‌ند كه صداقت از اهميت بسيار بالايي برخوردار 
است. اگر مشتري به محصولي نيازي ندارد، بايد صادق باشيد و به وي بگوييد كه اين محصول براي شما 

منفعتي ندارد. »اول خدمات، بعد پاداش« اين شعار بيتمن است.
 موفقيت

تعريف موفقيت از نظر آقاي بيتمن چيست؟ »موفقيت عبارتست از تحقق ترقي كي آرمان يا هدف 
ارزشمند« آيا بيتمن بر مبناي تعريف خود از موفقيت، موفق شده است؟ »موفقيت بر اي هر فرد متفاوت 
است. برخي افراد در صنعت ما موفقيت را در ميزان كميسيون دريافتي يا حجم فروش مي‌بينند. من 
موفقيت را در توان خود در به بار نشستن اهداف مشتريانم مي‌بينيم. نتيجه طبيعي اين كار اين است كه شما 
پاداش دريافت ميك‌نيد، دوستان جديدي پيدا ميك‌نيد و به افراد در دستيابي به اهدافشان كمك ميك‌نيد.«

 بيتمن مي‌گويد: »موفقيت كي حالت ذهني است. من فكر ميك‌نم قبل از هر چيزي بايد تصميم بگيريد 
كه شما كي انسان موفق خواهيد شد. برخي افراد وارد كار مي‌شوند و با خود مي‌گويند چند وقتي اين كار را 
انجام مي‌دهم، اگر خوب نبود كار ديگري را شروع ميك‌نم. من فكر ميك‌نم آنها قبل از اينكه حتي كاري را 
شروع كنند و بگويند كه شكست را نمي‌پذيرند، بايد بدانند كه اين حرفه آنهاست، وسيله‌ امرار معاش آنها و 
زندگي كاري آنهاست و در نتيجه بر اساس اين مسئله، بايد بدانند كه نبايد از آن رو برگردانند، بنابراين تمام 
تلاش خود را براي كسب دانش و  اطلاعات مربوط محصول، مهارت‌هاي سازماني و ارتباطي و تمام آنچه 
بايد انجام دهند تا موفق شوند، خواهند نمود. من فكر ميك‌نم اين صنعت براي افراد آماده است تا در آن 
موفق شوند. اگر بتوانيد چند سال اول را دوام بياوريد، به سختي كاركنيد و سعي كنيد روياهاي مشتريانتان 

را تحقق بخشيد، آنگاه روياي خودتان نيز به تحقق مي‌پيوندد.«

بيوگرافي
رابرت لي بيتمن

تاريخ تولد: 1958/16/9
محل تولد: اگدن، يوتاه

پست سازماني: برنامه ريز مالي
سابقه كار: 14 سال

Lincoln نام شركت: شركت
فلسفه فروش:هدف مشتري خود را مقدم بدانيد، آنگاه به هدف خود خواهيد رسيد

ترجمه شده از كتاب »ستارگان فروش بيمه از سراسر دنيا رازهاي موفقيت خود را فاش ميك‌نند.«



ماهنامه خبري، تحليلي چتر، آذر ماه  سال 1389
شماره سي و چهار، 8 صفحه ان
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در باشکوه‌ترين جشن سالانه صنعت و کار‌آفريني  کشور؛ 

 بيمه پارسيان به عنوان برترین واحد پیشرو 
سال 89 برگزيده شد

مدل مهارت‌هاي کوانتومي‌در مديريت
واحد آموزش و توسعه منابع انساني

  قرن بيستم با طرح نظريه نسبيت انيشتين و پس از او بوسيله شاگردش هايزنبرگ که به نظريه کوانتوم معروف 
شد، با نحوه تفکر نيوتوني وداع گفت؛ اگرچه حتي هنوز هم بسياري از افراد در همه رده‌ها سخت به نوع تفکر 

مطلق و قطعي چسبيده‌اند. 
تاثير رويکرد کوانتوم علاوه بر حوزه‌هايي همچون رايانه‌ها، اينترنت، انرژي‌هاي هسته‌اي و غيره، بر علوم 
انساني و به‌ويژه مديريت نيز شگرف بوده است. از جمله رويکرد ماشيني به انسان که بر تفکر قطعي از او استوار 
بود با ابزارهاي کلاسيک مانند برنامه‌ريزي، سازماندهي، هدايت و کنترل انجام مي‌گرفت به تدريج جاي خود 
را به مدل رهبري مي‌سپارد که بر نفوذ، راهنمايي، جهت دادن، به جريان انداختن، عمل و باور اتکا دارد. مطابق 
رويکرد کوانتومي ‌به مديريت، مديران براي افزايش اثربخشي عملکرد خويش نيازمند رويکرد جديدي به انسان، 

فرايندها، و اشيا هستند؛ که به جنبه‌هاي ذهني، غيرمنطقي و بي‌نظمي‌ رفتار خود و زير دستانشان مربوط مي‌شود.
کوانتوم چيست؟ درک آن چه اثري بر برداشت ما از جهان درون و پيرامون ما مي‌گذارد؟ کوانتوم چه 
مهارت‌هايي را براي مديران به ارمغان مي‌آورد؟ آيا مي‌توان بين اين رويکرد و رويکردهاي ديگر بشر به هستي از 
جمله رويکردهاي عرفاني، مشابهت‌ها يا حتي ملازمت‌هايي يافت؟ در مقاله‌اي که اين نوشته از آن بر گرفته شده 
است به برخي از اين پرسش‌ها پاسخ داده شده است؛ مقاله‌اي که بوسيله دو انديشمند از دو حوزه فيزيک و مديريت 

نگاشته شده است.
پيام کوانتوم اين است که کل اجزاي جهان و از جمله انسان‌ها هستي‌ها يا موجوداتي پويا، آگاه، و مرتبط با هم 

هستند.  
کوانتوم به معني ذره در حال حرکت و با گرايش‌هاي احتمالي است و اينکه نظم از بي‌نظمي‌حاصل مي‌آيد؛ 
و رابطه‌هاي ساده يک علتي جاي خود را به روابط چند علتي، پيچيده و در هم تنيده مي‌دهد. ادرا‌کهاي انسان 
به‌شدت ذهني است و تفکر خلاق نيازمند استفاده از توانمندي‌هاي الهامي ‌و اشراقي است. اين گفتمان دروني 
ماست که احساسات ما را شکل مي‌دهد. کوانتوم ديدگاه مديران را در نگاه به پديده‌ها از بالا به پايين و از برون به 
درون تغيير داده و معکوس مي‌سازد، ولي چگونه؟ اين کار با مجهز شدن به مهارت‌هاي هفتگانه کوانتومي‌ ممکن 

است که در ينجا به شرح مختصر آنها مي‌پردازيم: 
1- نگاه کوانتومي: توانايي ديدن هدفمند. باور به اينکه جهان ما تابعي از باورها و پيش‌داشته‌هاي دروني 
خود ماست. اگر مديران مقصودها و منظورهاي خود را تغيير دهند با دنياهاي ديگري سر و کار خواهند داشت؛ و 
مي‌توانند به شيوه ديگري عمل کنند. گويي بيان اين منظور است که »پيش چشمت داشتي شيشه کبود / زين 
سبب عالم کبودت مي‌نمود.« فرصت‌ها در تصويرهايي نهفته‌اند که مديران از کارکنان، تحولات و امور دارند. 
مديران با اين مهارت بايد درون خود و نيت‌هايشان را با تکنيک‌هاي خاصي بپالايند تا محيط خود را بهتر درک 

کرده و روندهاي به ظاهر پنهان آنها را کشف کنند و از پيله‌هاي فکري خود خلاص شوند.
2- تفکر کوانتومي: توانايي تفکر به شيوه متناقض. حرکت جهان و اشيا به شيوه‌اي متناقض و متعارض، و 
با جهش‌هاي ناگهاني و کاملًا پيش‌بيني ناپذير همراه است، بطوري که که امور واقع در سطح کلان غير منطقي و 
نامحتمل به نظر مي‌رسد. مغز انسان در طول قرن‌ها به تفکر سياه يا سفيد و خطي عادت کرده است، حال آنکه يک 
تغيير کوچک ممکن است تحولات عظيم به دنبال داشته باشد. چيزهاي به ظاهر نامرتبط با يک تصوير شهودي 

از نيم‌کره مغز مي‌تواند منشا ابتکارات بزرگ باشد. خلاقيت‌ها گاه از متناقض و متعارض ديدن‌ها ناشي مي‌شوند.
3- احساس کوانتومي: توانايي احساس زنده و توانبخش. انرژي انسان و جهان هر دو از يک جنس است 
و قلب انسان کانون اين انرژي است که قدرت مي‌آفريند؛ و بسيار به افکار و عواطف ما بستگي دارد. عواطف منفي 
)از جمله: نا اميدي، ترس، خشم، لجاجت، و استرس( همبستگي امواج الکترومغناطيس قلب و انرژي آن را کاهش 
و عواطف مثبت )از جمله: عشق، اشتياق، غمخواري و قدرشناسي( همبستگي امواج الکترومغناطيس قلب و 
انرژي آن را افزايش مي‌دهند. اين مهارت مديران را قادر مي‌سازد از درون احساس خوب داشته باشند، علي رغم 
آنکه در بيرون چه بگذرد. به آنها امکان مي‌دهد در ضعف‌ها، قوت ببينند، و در تهديدها فرصت؛ و شور و شوق و 

شادابي براي سازمانشان به ارمغان آورند.
4- شناخت کوانتومي: توانايي شناخت شهودي. جهان ميدان انرژي است و بستر تمام اشيا؛ اين بستر همه 
جا حاضر و بي‌پايان است. جهان سراسر آگاه است و ميدان اطلاعات. کسب آگاهي فرايندي خطي نيست، حالتي 
شهودي دارد و ظرفيت آن بي نهايت است. با جمع آوري صرف اطلاعات نمي‌توان از قطعيت کاست. قطعيت به 

غفلت مي‌انجامد. کسي که قطعي است از توجه کردن باز مي‌ماند.
5- عمل کوانتومي: توانايي عمل پاسخگويانه. عمل کوانتومي ‌بر اصل جداناپذيري استوار است، که مطابق 
آن تغيير در هر جزء سريع به تغيير در اجزاي ديگر منجر مي‌شود. در واقع تمام اجزاي هستي زماني پيش از انفجار 
بزرگ در کنار هم بوده‌اند. لذا بر يک ديگر تاثير گذارند. مدير با اين مهارت، اعمال مسئولانه‌اي انجام مي‌دهد که 
بر همه افراد و آينده نيز تاثير مي‌نهد. محبت و همدردي بصورت غير محلي و غير زماني احساس ما بودن را پديد 

مي‌آورد. اعمال انسان به علت همبسته بودن جهان و برگشت نتايج آن به خودش مسؤلانه‌تر مي‌شود.
6- اعتماد کوانتومي: توانايي اعتماد به جريان زندگي. اين مهارت ريشه در بي‌نظمي‌دارد و اينکه عدم 
تعادل لازمه تکامل سيستم است. بدون بي‌نظمي ‌و برابري در مبارزه براي تغيير، زندگي دچار رکود مي‌شود 
و ميرندگي در پي آن است. بي‌نظمي‌ها مطابق اصل نظم دهنده نامشهود نظم مي‌گيرند. اعتماد کوانتومي 
‌در واقع اعتماد به فرايندهاي طبيعي زندگي است و از دستکاري منِ غير لازم مدير در امور جلوگيري مي‌کند. 

»سازمان‌هاي بي‌شکل« حاصل اين فرايند است.
7- زيست کوانتومي: توانايي زندگي کردن در روابط. اجزا در روابط زندگي مي‌کنند؛ احتمال ذرّات، 
احتمال روابط آنهاست. ذره‌ها با هم ادغام مي‌شوند و مرز و هويت مشترک مي‌گيرند؛ و بدين ترتيب يک نظام 
کوانتومي ‌پديد مي‌آورند، نظامي‌که بيش از جمع آن دو است. از طريق مناسبات کوانتومي‌است که ظرفيت‌ها آزاد 
مي‌شود و هر ذره بيش از خودش مي‌شود. افراد با ديگران مي‌آميزند و نقص آنها را نقص خود مي‌دانند. زيست 
کوانتومي ‌به مدير حکم مي‌کند زمان و فضايي براي گفتگو در نظر بگيرند و اطمينان داشته باشند که بهبود روابط 

به نتايج بهتر منجر مي‌شود و اينکه پيشرفت نتيجه همراهي است.
نتيجه گيري: نظريه کوانتومي ‌مديريت يک استعاره کوانتومي‌است و خدمتي است به اثربخشي مديران؛ 
روحي است جديد دميده شده در کالبد مدير که او را از تفکرات و رفتارهاي ماشيني، تقليل گرا و جبري به رفتارهاي 

پويا، خلاق، و اثربخش رهنمون مي‌سازد.

رضايتمندي مشتريان بيمه پارسيان از شعب خسارت اين شركت
ارزيابي به عمل آمده از مشتريان بيمه پارسيان در شعب خسارت اين شركت 
نشان مي‌دهد كه مراجعه كنندگان از خدمات ارايه شده و نحوه پرداخت 

خسارت در شعب خسارت بيمه پارسيان رضايت دارند.
به گزارش روابط عمومي بيمه پارسيان، بر اساس اين نظرسنجي كه در 
سطح شعب تهران اين شركت و طي روزهاي متفاوت كاري به لحاظ حجم 
مراجعه و ميزان مشتري در طول ماه‌هاي تير، مرداد، شهريور و مهر صورت 
خسارت  پرداخت  خدمات  كنندگان  دريافت  رضايتمندي  ميزان  گرفت، 
به طور متوسط 74.05 درصد بود. اين در حالي است كه با توجه به فلسفه 
خسارت و اينكه وجود اصل فرانشيز به دليل ناآگاهي از وجود اين اصل در 
پوشش‌هاي بيمه‌اي در خدمات بيمه معمولا منشا نارضايتي مشتريان است 
نتايج نظرسنجي‌هاي  انجام شده موفقيت  شركت بيمه پارسيان را در ارايه 

خدمات خسارتي به بيمه‌گذاران خود نمايان مي‌كند.

میزان دسترسی به مراکز پرداخت خسارت، نحوه برخورد کارمندان شعبه 
با مراجعان، مدت زمان صرف شده برای انجام مراحل رسیدگی به پرونده، 
میزان تناسب خسارت پرداختی با خسارت وارده با توجه به شرایط بیمه‌نامه 
خریداری شده، میزان پاسخگویی کارمندان به سؤالات مراجعان، شرایط 
محیطی شعبه به لحاظ نظم و انضباط و جنبه‌های ظاهری و همچنين کیفیت 
اطلاع‌رسانی به مراجعین از طریق نصب تابلوهای راهنما و ارايه بروشورها از 
جمله شاخص‌هايي بودند كه در اين نظرسنجي مد نظر قرار گرفتند. شايان 
ذكر است با توجه به نقش كليدي مشتريان در موفقيت يا شكست سازمان 
و اهميت رضايت يا نارضايتي آنان، به صورت ادواري از مراجعان به مراكز 
پرداخت خسارت شركت بيمه پارسيان نظرسنجي مي‌شود و سطح رضايت 
آن‌ها از خدمات خسارتي ارايه شده، مورد ارزيابي قرار مي‌گيرد تا تصويري 

روشن از نقاط قوت و ضعف سازمان در اين حوزه ايجاد شود.

شركت بيمه پارسيان در ششمين جشنواره قهرمانان صنعت جمهوري 
باشکوه‌ترين جشن سالانه صنعت و  به عنوان  آن  از  ايران که  اسلامي 
کار‌آفريني کشور ياد مي‌شود، به عنوان كيي از برترین واحدهاي پیشرو 

سال 1389 برگزيده شد.
به گزارش روابط‌عمومي بيمه پارسيان ششمين جشنواره قهرمانان صنعت، 
يکم آذرماه سال جاري در مرکز همايش‌هاي بين‌المللي صدا و سيما به همت 
گروه مطالعاتی هوشمند تدبير برگزار شد و طي آن تندیس زرین و لوح سپاس 
اين جشنواره از سوي وزير صنايع به حسين كريم‌خان‌زند، مديرعامل بيمه 

پارسيان به خاطر احراز برترين واحد پيشرو سال 1389 اهدا شد.
گفتني است در اين جشنواره كه علاوه بر علي اكبر محرابيان وزير صنايع، 
سيد محمدحسن ابوترابي نايب رييس مجلس شوراي اسلامي و جمع كثيري 
از صنعتگران و كارآفرينان در آن حضور داشتند، شركت بيمه پارسيان به عنوان 
اولين و تنها شركت بيمه كشور در بين 10 واحد برتر و پیشرو اقتصاد ایران قرار 

گرفت.

دستنامه بازاريابي شماره 5 منتشر شد؛
 2+35 خطاي بازاريابي و فروش بيمه عمر و سرمايه‌گذاري

از س��ال 88 اداره تحقيقات بازار مديريت 
تحقيق و توس��عه بيمه پارسي��ان، به منظور 
افزايش دانش بازاريابي و فروش نمايندگان 
ش��ركت، اقدام ب��ه طراحي دس��تنامه‌هاي 
بازاريابي نموده است. تاكنون 4 شماره از اين 
دستنامه‌ها تحت عناوين زير تهيه شده و در 

اختيار شبكه فروش قرار گرفته است. 
دستنامه ش��ماره 1: دس��تنامه بازاريابي و 

فروش بيمه آتش‌سوزي مسكوني.
دس��تنامه ش��ماره 2: دس��تنامه بازاريابي 
و فروش بيمه مس��ئوليت كارفرم��ا در قبال 
كاركن��ان. دس��تنامه ش��ماره 3: دس��تنامه 
مس��ئوليت  بيم��ه  ف��روش  و  بازارياب��ي 
ابنيه. دس��تنامه ش��ماره 4: طرح ف��روش به 

توليدكنندگان قطعات و ملحقات خودرو. 
از اواخر س��ال 1388، با همكاري مديريت 
دو واح��د تحقيق و توس��عه و بيمه‌هاي عمر 
انف��رادي، از نماين��دگان فعال بيم��ه عمر و 
س��رمايه‌گذاري دعوت ش��د تا در جلس��ات 
شبيه‌س��ازي فروش، حضور يابن��د. هدف از 
برگزاري چنين جلس��اتي، يافتن نقاط قابل 

بهبود بازارياب��ي و فروش نماين��دگان بيمه 
پارسي��ان بوده اس��ت. دس��تنامه حاضر، كه 
پنجمين ش��ماره از مجموعه دستنامه‌هاي 
طراحي شده و اولين دس��تنامه در حوزه بيمه 
عمر و س��رمايه‌گذاري محسوب مي‌‌شود، در 
قالب 37 خطاي بازارياب��ي و فروش طراحي 
شده است. ممكن است برخي از موارد از ديد 
نمايندگان��ي كه تجربه بيش��تري در فروش 
اين رشته بيمه‌اي دارند، پيش‌پا افتاده به نظر 
برس��د، اما در عالم واقع كل��يه خطاهاي ذكر 
شده در دستنامه از جانب نمايندگان رخ داده 
است. لذا خواهشمند اس��ت كليه موارد را كه 
حاصل ماه‌ها تلاش دست‌اندركاران اين امر 

بوده است، به دقت مطالعه فرماييد.
لطف��اً نظ��رات و پيش��نهادات خ��ود را در 
خص��وص نس��خ طراحي‌ش��ده دس��تنامه، 
همچنين موضوع��ات موردعلاقه يا موردنياز 
براي ش��ماره‌هاي بعدي دستنامه به مديريت 
تحقيق و توس��عه بيمه پارسي��ان به ش��ماره 
r_d@ ايم��يل  آدرس  ��يا   88642628
parsianinsurance.ir اعلام فرماييد. 

 به مناسبت »سیزدهم آذر« روز بیمه، مجتمع بيمه‌اي سنندج و شعب دزفول، 
ساوه و كاشان بيمه پارسيان افتتاح شد.

به گزارش روابط عمومي بيمه پارسيان، آرام رشيدي مدير روابط عمومي اين 
شركت ضمن تبركي روز بيمه به تمامي تلاشگران صنعت بيمه كشور گفت: 
همزمان با چنين روزي و در راستاي سياست‌هاي شركت بيمه پارسيان براي 
توسعه شبكه خدمت رساني خود به مشتريان، مجتمع بيمه‌اي سنندج و همچنين 
شعب دزفول، ساوه و كاشان اين شركت آغاز به كار كرد. مدير روابط عمومي 
بيمه پارسيان ضمن اشاره به دستاوردهاي اخير اين شركت افزود: انتخاب بيمه 
پارسيان به عنوان كيي از برترین واحدهاي پیشرو سال 1389 در ششمين جشنواره 

قهرمانان صنعت جمهوري اسلامي ايران و همچنين استقبال خوب از سهام اين 
شركت همزمان با عرضه آن در بورس اوراق بهادار تهران نشان مي‌دهد كه بيمه 

پارسيان توانسته است گام‌هاي محكمي در راستاي اهداف خود بردارد.
 به گفته وي اين شركت همواره در زمينه مشتري مداري و رفاه حال مشتريان 
خود نيز سعي كرده اقدامات موثري را به انجام برساند و از اين لحاظ دومين 
شركت داراي شبكه‌ فروش گسترده‌ ارايه‌ خدمات بيمه در كل كشور محسوب 
مي‌شود. گفتني است مجتمع بيمه‌اي سنندج و شعب دزفول، ساوه و كاشان بيمه 
پارسيان هم اكنون آماده ارايه خدمات متنوع بيمه‌اي به مشتريان محترم اين 

شهرها هستند. 

به مناسبت روز بيمه و در راستاي رفاه حال مشتريان؛

مجتمع بيمه‌اي سنندج و شعب دزفول، ساوه و كاشان بيمه پارسيان افتتاح شد
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استراتژي جودويي چيست؟
ارسالي از گيلدا عسگرپور
كارشناس تحقيقات بازار

ادامه از شماره گذشته
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 تكنكيي است كه نوآموزان جودو ياد مي‌گيرند و كي اصل بسيار 
مهم در استراتژي جودويي است. مهم نيست كه به عنوان كي استراتژيست چقدر ماهر هستيد. احتمال كمي وجود 
دارد كه شما در هر نبردي پيروز شويد. اما باخت موقتي در كي نبرد به شكست در كل جنگ منجــــــر نمي‌شود. با 
كي عقب‌نشيني استراتژكي، مي‌توانيد منابع خود را بازيابي كنيد و مجدداً در موقعيت بهتري براي مقابله با حريف آماده 
شويد.  شركت ماكيروسافت اين درس را در نيمه دهه 1990 فراگرفت، وقتي كه تصميم گرفت از تلاش‌هايش براي 
پايه‌گذاري MSN به منظور ارايه خدمات ONLINE كه كي پروژه تقريباً كي 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 كي 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 كي 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. .
اصل 3: تسلط بر قدرت اهرمي  

با تسلط بر »حركت« شما فرصت خود را براي ايجاد كي موقعيت قدرتمند اوليه افزايش داده و قبل از اينكه 
آن‌هاعكس‌العملي از خود نشان دهند از رقبا پيشي مي‌گيريد. تكن‌كيهاي »تعادل« به شما اجازه مي‌دهند تا با رقباي 
بزرگتر و قوي‌تر روبرو شويد بدون اينكه مغلوب آنهاگرديد. در بعضي موارد تنهابا استفاده از همين دو اصل مي‌توانيد 
موقعيت محكم و موفقيت‌آميزي براي خود به وجود آوريد. اما در بسياري از موارد، احتياج به »قدرت اهــــرمي« داريد 
تا پيروز گرديد. همان‌طور كه كي استاد قديمي جودو گفته است: »اينكــــه شخصي در مسابقه جودو نمي‌افتد به اين 
معني است كه آن شخص مغلوب نشده است، اما به اين معني پيروز شدن هم نيست«. با جلوگيري از افتادن، شما تلاش 
خود را براي كي مرحله ديگر رقابت كه چه بسا ممكن است سخت‌تر هم باشد ادامه داده‌ايد. اما براي اينكه پيروز شويد، 
نياز داريد كه حريف‌تان را بر زمين بزنيد و آن جايي است كه قدرت اهرمي وارد معركه مي‌شود.  در استــــراتژي جودويي 
امتيازات )سرمايـــه‌ها(، شركا و رقباي حريف همگي مي‌توانند نقش مشابهي ايفا كنند، بدين‌گونه كه شما به عنوان 
كي مبارز مي‌توانيد با بالابردن امتيازات حريف‌تان به شكل بسيار زيركانه‌اي كه در تكنكي شماره 8 به آن خواهيم 
پرداخت، قوت‌هاي حريف را به ضعف تبديل كنيد. همچنين مي‌توانيد با توجه بر شركاي حريف‌تان، آنهارا تبديل به 
 دوستاني بي‌معرفت كنيد تا در مقابل توانايي‌هاي حريف قدعلم كنند كه در تكنكي شماره 9 به آن خواهيم پرداخت. 
و نهايتاً، با توجه به رقباي حريف‌تان مي توانيد وي را با نبردي مضاعف روبرو سازيد، ابتدا تصميم بگيريد كه با رقباي 
حريف تان همكاري كنيد و سپس آن هارا متقاعد سازيد با حريف دست به گريبان شوند كه در تكنكي شماره 10 به آن 

پرداخته خواهدشد. 
 تكنكي شماره 8 - امتيازات حريف‌تان را بالا ببريد: 

اين كار ممكن است پيش پاافتاده به نظر برســـد، اما بزرگ‌ترين امتيازات كي شركت مي‌تواند غالباً تبديل به 
بزرگترين ضعف‌هايش شود. اين امتيازات ممكن است به صورت نهفته و نامحسوس باشد مانند اسم‌هاي تجاري و 
ماليكت‌هاي معنوي و يا ملموس و محسوس باشد مانند ماليكت )چيزي كه مالك آن هستيم(. همان‌طور كه “ماكيل 
دل” مديرعامل و رئيس هيئت مديره شركت كامپيوتري DELL گفتـــه است: “امتيــازات )سرمايه‌ها( خطرات را 
به شكل‌هاي مختلف حول خود جمع ميك‌نند”.  هــرچيزي كه به منزله كي سرمايه گذاري مهم تلقي مي شود مي 
تواند مانعي در برابر تغيير باشد. شما با استفاده از اين موانع مي توانيد قدرت نفوذي را كه براي پيروز شدن احتياج داريد 
بيابيد. در اجراي اين تكنكي، هدف شما يافتن حركاتي است كه امتيازات حريف تان را تبديل به نقطه ضعف ميك‌ند. 
در آغاز اين دهه 1990 شركت “نينتندو” بازار بازي‌هاي رايانه اي خانگي آمركيا را با كي سهم 80 درصدي در مقايسه 
با سهم 7 درصدي شركت “سگا” تحت كنترل خود درآورده بود. اما سه سال بعد اين دو شركت درگير رقابت شديدي 

شدند. “سگا” بخش عظيمي از موفقيتش، مديون دو حركت ماهرانه استراتژي جودويي است.
در زمينه سخت افزار، “سگا” ساخت فناوري 8 بيتي را كه تقريباً به صورت امتياز انحصــاري “نينتندو” درآمده بود 

با معرفي ماشين‌هاي سريعتر 16 بيتي ارتقا داد.
در زمينه نرم افزار نيز “سگا” توانست ارزش سهم مارك تجاري “نينتندو” را با هدف قراردادن مشتريان بزرگتر و 

شكي تر به وسيله بازي‌هايي كــه مقادير زيادي صحنه هاي خشونت آميز داشتند، ارتقا داد.
در اين اثنا بود كه “سگا” پيشرفت كرد و توانست 50 درصد بازار را تا سال 1993 به دست آورد. 

 تكنكي شماره 9 - شركاي حريف‌تان را بالا ببريد: 
علاوه بر سرمايه‌گذاري در سرمايه‌هاي ارزش آفرين، بسياري از حريفان قدرتمند شبكه‌هــــايي متشكل از 
تامينك‌ننده‌ها، توزيعك‌ننده‌هاو »تكميلك‌ننده‌ها« كه كي منبع مهم قدرت هستند را به وجود آورده‌اند. ولي با 
بهره‌گيري از اختلافات بين آنهاشما مي‌توانيد شركاي كي حريف را تبديل به دوستـــــان بي‌معرفت )بي‌وفا( كنيد. 

با استفاده از تاكتكي قديمي تفرقه بينداز و حكومتك‌ن، بذر تفرقه در بين اعضاي گروه حريف بپاشيد.
بين متحدان قديمي اختلاف بيندازيد و شرايطي ايجاد كنيد كه ديگر از نظر علايق هيچ تناسبي با كيديگر نداشته باشند. 
البته لازم است كه شما در اين كار بسيار دقيق و نكته سنج باشيد اما چندان جاي نگراني نيست، زيرا حتي گروه‌هايي كه 

شديداً استوار به نظر مي‌رسند به احتمــال زياد شكافي براي نفوذ دارند كه شما مي توانيد از آن شكاف بهره‌برداري كنيد. 
تكنكي شماره 10 - رقيبان حريفان‌تان را بالا ببريد: 

اين تكنكي در مقايسه با دو تكنكي اول قدرت اهرمي مانند بازي بچه‌هابه نظر مي‌آيد. چه چيزي آسان‌تر از اين 
است كه به رقباي حريف‌تان اجازه بدهيد تا حريفتان را با انجام حملات دائمي ضعيف‌تر كنند. همان‌طور كه كي مثل 
قديمي مي‌گويد: دشمن دشمن من، دوست من است. اما استراتژيست‌هاي جودويي فقط عقب نمي‌نشينند تا نظاره‌گر 
آن باشند كه كس ديگري كارشان را انجام دهد. با حفظ حالت تهاجمي خود، مي‌توانيد از استراتژي استفاده از رقباي 

حريفتان بهره ببريد و با اين كار رقابت براي حريف‌تان خيلي سخت و دشوار مي‌شود.
جودو استراتژيست‌ها: مديران سطح پنجم

اكنون كه با استراتژي‌هاي جودويي براي رقابت با حريفان قدرتمندتر آشنا شده‌ايم، سوال مهمي كه مطرح 
مي‌شود، اين است: چه كساني مي‌توانند اين استراتژي‌هارا در سازمان‌هايشان پياده كنند؟ به عبارتي ديگر، جودو 
استراتژيست‌هابايد چه خصوصياتي داشته باشند تا انتظار اجراي استراتژي‌هاي جودويي در سازمان، انتظار بيهوده‌اي 
نباشد؟  بي‌شك مــــــديراني كه اختيارات تصميم‌گيري‌هاي مهم را در سازمان داشته باشند، مي‌توانند جودو 
استراتژيست‌هاي بالقوه‌اي تلقي گردند. بر اساس تحقيقات “جيم كالينز” - استاد دانشگاه استنفورد – در واقع 5 
سطح براي مديران تصور شده است. مديران سطح پنجم درحقيقت همان جودو استراتژيست‌هايي هستند كه از آن 
صحبت كرده‌ايم.  درواقع اگر توانمندي‌هاي مديريتي را به كي هرم تشبيه كنيم، جودو – استراتژيست‌هادر رأس هرم 
و مديران سطوح پايين‌تر به ترتيب در بخش‌هــــــــاي مياني و قاعده هرم قرار مي‌گيرند.  سطح پنجم- جودو - 

استراتژيست: با آميزه فروتني فردي و جسارت حرفه‌اي به دستاوردهاي عالي و پايدار دست ميي‌ابد؛
ادامه در شماره آينده

كلاهبرداري از شركت هاي بيمهمنابع انساني

همايون علوي- عباس ذيبخش
واحد آمار و داده كاوي بيمه پارسيان

تقلب بيمه‌اي چيست؟
تقلب بیمه‌ای )Insurance Fraud( عملي است که با هدف 
کلاهبرداری از بیمه‌گر، جهت كسب منافع مالي انجام می‌‌گيرد. تقلب 
بیمه‌ای ‌‌از زمان شكل‌گيري بیمه به‌عنوان یک بنگاه تجاری وجود داشته 
است‌ و سالانه میلیاردها دلار هزینه در پی دارد. تقلب بیمه‌ای ‌‌انواع 
مختلفی دارد و در تمامی حوزه‌‌های بیمه رخ می‌‌دهد و مي‌‌تواند طيف 
گسترده‌اي از ادعاهای اغراق آمیز تا تصادفات و خسارات تعمدی را در 
بر بگیرد. تقلب‌‌هاي بيمه‌اي باعث افزايش هزينه‌‌ها و در پي آن، افزايش 
مبلغ حق بيمه مي‌‌شود و از اين رو به ضرر ساير بيمه‌‌گذاران نيز خواهد بود.

انگیزه اصلی در تمام جرايم بیمه‌ای، منفعت مالی است. قراردادهای 
بیمه ممكن است فرصت‌‌هایی جهت سوء استفاده فراهم سازند. از بين 
بردن عمدي دارايي‌‌ها جهت دريافت خسارت، اظهار خسارت بيش از 
مبلغ واقعي و تباني جهت ايجاد خسارت‌‌هاي مصنوعي از انواع متداول 

تقلب بيمه‌اي به شمار مي‌آيند.
انواع تقلب بیمه‌ای‌‌

سخت تقلب  كلي  گروه  دو  به  می‌‌توان  ‌‌را  بیمه‌ای   تقلب 
    )Hard Fraud( و تقلب نرم )Soft Fraud( طبقه‌بندی نمود. 
تقلب سخت هنگامی روی می‌‌دهد که شخصی تعمداً برای حادثه‌اي 
برنامه‌ریزی کند تا خسارتي را از بيمه‌‌گر دریافت کند، مانند تصادف، 

سرقت اتومبیل یا آتش سوزی عمدي. 
تقلب نرم متداول‌‌تر از تقلب سخت است که به آن تقلب فرصت طلبانه 
)Opportunistic Fraud( نیز گفته می‌‌شود. این نوع از تقلب 
شامل مبالغه نمودن در درخواست‌‌هاي دريافت خسارت است. مانند 
هنگامی که در یک تصادف، فرد بیمه شده ادعا می‌کند خسارتی بیش 
از مقدار واقعی به اتومبیل او وارد شده است. همچنین تقلب نرم ممکن 
است به هنگام تهيه یک بیمه نامه جدید رخ دهد بدین صورت که فرد 
متقاضی شرایط خود را خلاف واقعيت اظهار نمايد تا حق بیمه کمتری 
پرداخت کند. همانگونه كه اشاره شد تقلب در حوزه‌‌هاي مختلف بيمه 
روي مي‌‌دهد كه شامل بيمه درمان، بيمه عمر، بيمه اتومبيل، بيمه اموال 
و ساير بيمه‌‌ها مي‌‌شود. به‌عنوان نمونه‌اي از تقلب در بيمه عمر، مي‌‌توان 

به جعل مدارك پزشكي و يا جعل گواهي و مدارك فوت اشاره نمود.
تقلب در رشته درمان

با توجه به بررسي‌‌هاي صورت گرفته در دنيا، رشته درمان حوزه‌اي 
است كه امكان وقوع تقلب در آن بيش از ساير رشته‌‌هاي بيمه است. 
از اين رو پيشگيري و تشخيص تقلب در اين رشته، از اهميت خاصي 
برخوردار است اما غیر ممکن است که بتوان میزان دقیق پول از دست 
بیمه‌ای ‌‌به‌گونه‌ای طراحی  بابت تقلب را مشخص نمود. تقلب  رفته 
می‌‌شود که برخلاف جرايم قابل مشاهده مانند سرقت یا جنایت، غیرقابل 
ردیابی باشد. از این رو تعداد حالات تقلبي که شناسایی شده‌اند بسیار 
کمتر از آنهایی است که واقعاً صورت پذیرفته‌اند. بنابراين بهترین کاری 
که می‌‌توان انجام داد تهیه برآوردی از خساراتي است که بیمه‌‌گرها 

به‌سبب تقلب بیمه‌ای ‌‌متحمل می‌‌شوند.
شرکت درمان،  رشته  در  تقلب  با  مبارزه  اهميت  به   نظر 

  National Health Care Anti-Fraud Association
 (NHCAA) در سال 1985 توسط چند شركت بيمه خصوصي و 
دولتي در آمركيا تاسيس شد. اين شركت به طور انحصاري بر مبارزه 
با تقلب در بهداشت و درمان تمرکز دارد و بيش از 100 بيمه درماني 
خصوصي و دولتي در آن مشاركت دارند. موسسه NHCAA در سال 
2000، بصورت جداگانه به‌عنوان كي بنياد آموزشي معاف از ماليات به 
ثبت رسيد كه به كاركنان بخش ضد تقلب خدمات درماني شركت‌‌هاي 
خصوصي و دولتي آموزش دهد. هدف شركت عبارت است از حفاظت و 

خدمت به منافع عمومي از طريق: 
•افزايش آگاهي از طريق آموزش به كاركنان 

•بهبود تشخيص تقلب 
•بازرسي 

•تعقيب قضايي 
•پيشگيري از تقلب

برآورد محتاطانه‌‌اي كه توسط مؤسسه NHCAA صورت پذيرفته، 
مجموع پرونده‌‌هاي متقلبانه را ميان 3 تا 10 درصد اعلام نموده است. 
طبق اعلام اين شركت در سال 2007 مبلغ خسارت پرداختي در آمركيا 
2240 ميليارد دلار بوده كه برآورد مي‌‌شود 67 تا 224 ميليارد دلار آن 
بابت تقلب پرداخت شده و از 2600 ميليارد دلار خسارت پرداختي در 

سال 2008، 78 تا 260 ميليارد آن صرف تقلب شده است.  
مؤسسه Coalition Against Insurance Fraud برآورد 
نموده که در آمریکا و در سال 2006 در حدود 80 میلیارد دلار به‌دلیل 
تقلب بیمه‌ای ‌‌خسارت وارد شده است. برآوردهای دیگر بیان می‌‌کنند 
که 10درصد از هزينه‌‌هاي مراقبت‌‌های پزشکی در آمریکا صرف تقلب 
 Insurance می‌‌شود )سالانه 115 میلیارد دلار(. در انگلستان، شركت
Fraud Bureau  تخمین زده که خسارت ناشی از تقلب بیمه‌ای 
‌‌در سال 2006 معادل با 1.5 میلیارد پوند )3.08 میلیارد دلار( بوده که 
موجب افزایش 5درصد در حق بیمه‌‌ها شده است. همچنين شركت 
Insurance Bureau of Canada اعلام نموده که سالانه در 
کانادا، تقلب بيمه‌اي هزینه‌ای معادل با 500 میلیون دلار کانادا در پی 

دارد.
تشخیص تقلب بیمه‌ای

بطور کلی تشخیص تقلب بیمه‌ای ‌‌در 2گام انجام می‌‌گيرد. نخستین 
زیادی  احتمال  با  که  است  مشکوکي  پرونده‌‌های  شناسایی  گام 
فریبکارانه هستند. این کار را می‌‌توان با تحلیل کامپیوتری یا با مراجعه 
به کارشناسان خسارت بیمه صورت داد. صرف نظر از چگونگی انجام گام 
اول، گام بعدی ارجاع این پرونده‌‌ها به بازرسان خبره جهت كارشناسي و 
تحليل بیشتر است. با توجه به اينكه كنترل همه پرونده‌‌ها بصورت دستي، 
كاري وقت گير و پرهزينه است، بسياري از شرکت‌‌هاي موفق در صنعت 
بيمه، از تحليل آماري و داده كاوي براي شناسايي پرونده‌‌هاي مشکوک 

استفاده ميك‌‌نند.
بهاي اقتصادي مبارزه با تقلب بیمه‌ای‌‌

شرکت NHCAA اعلام نموده كه در سال 2005 با استفاده از 
روش‌‌هاي مکانيزه و تحليل‌‌هاي آماري 11.5 ميليارد دلار صرفه جويي 
شده است. همچنين در سال 2008 اعلام نموده كه به ازاي هر 2 ميليون 
دلار سرمايه گذاري در بخش مبارزه با تقلب خدمات درماني، 17.3 

ميليون دلار بازگشت سرمايه وجود دارد.
شرکتAsian Life Insurance در کره جنوبي )هجدهمين 
شركت بيمه دنيا طبق رده‌بندي مجله Fortune( با بهره گيري از نرم 
افزار ضد تقلب توانسته زمان بررسي پرونده خسارات را از 2 هفته به يک 
روز کاهش داده و 60درصد از فرآيند بررسي پرونده خسارت را بصورت 

خودکار انجام دهد.
نتيجه‌گيري

با توجه به رشد فزاينده تقلب در صنعت بيمه و خسارت وارده به سبب 
است  الزامي  بيمه  شركت‌‌هاي  براي  متقلبانه،  پرونده‌‌هاي  پرداخت 
كه با ايجاد روكيردهاي قابل اعتماد و مؤثر به‌صورت فعال با مشكل 

پرونده‌‌هاي متقلبانه رو به رو شوند.
 اين روكيرد نبايد تنها قادر به جلوگيري از تقلب باشد بلكه مي‌‌بايست 
بتواند فعاليت‌‌هاي متقلبانه‌اي كه رخ مي‌‌‌‌دهند را نيز شناسايي كند. كي 
روكيرد كارآمد اين امكان را به بيمه‌‌گرها مي‌‌دهد كه هوشياري خود را در 
قبال متقلبان حفظ كرده و خود را در برابر پرونده‌‌هاي متقلبانه كوچك و 

بزرگ مصون سازند.
متقلبانه،  اقدامات  كاهش  و  شناسايي  جهت  در  پارسيان  بيمه 
فعاليت‌‌هايي را در رشته‌‌هاي مختلف بيمه‌اي به خصوص »رشته درمان« 
آغاز كرده و در زمينه طراحي سامانه‌‌هاي تشخيص تقلب، اقداماتي را در 
حال انجام دارد. اين فعاليت‌‌ها در راستاي ارتقاي جايگاه بيمه پارسيان در 
صنعت بیمه ‌ايران و بهره بردن از روش‌‌هاي روز دنيا در شركت، صورت 

مي‌‌پذيرند.
پي نوشت:

http://www.nhcaa.org  
http://www.insurancefraud.org 
http://www.insurancefraudbureau.org 
http://www.ibc.ca  
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خانم دكتر رمضاني كار خود را در صنعت بيمه از 
سال 79 در بيمه ايران آغاز كرده و از سال 84 نيز 
در بيمه پارسيان مشغول به كار شده است. وي كه 
به خاطر ماهيت رشته خود در كارهاي درماني نيز 
اشتغال دارد از ابتداي همكاري‌اش با بيمه پارسيان 
به  اما  بوده  كار  به  مشغول  اشخاص  مديريت  در 
عنوان پزشك معتمد پارسيان با ساير مديريت‌ها 
هم‌اكنون  كه  وي  با  است.  داشته  همكاري  نيز 
رياست اداره خسارت بيمه‌هاي عمر و حادثه گروهي 
انفرادي و درمان گروهي را بر عهده دارد در خصوص 

فعاليت‌هاي اين اداره به گفتگو نشسته‌ايم.
 سركار خانم رمضاني به عنوان آغاز بحث اگر 
بیمه‌های  خسارت  اداره  وظايف  است  ممكن 
درمانی را در ساختار كنوني بيمه پارسيان تشريح 

بفرماييد.
اداره خسارت بيمه‌هاي عمر و حادثه گروهي و انفرادي و درمان 
گروهي در حال حاضر وظيفه كارشناسي، تعيين مبلغ خسارت 
و پرداخت خسارت بيمه‌نامه‌هاي عمر و حادثه گروهي، عمر 
انفرادي، حوادث انفرادي و همچنين درمان گروهي را برعهده 
دارد. همچنين عقد قراردادهاي مراكز تشخيصي درماني در كل 
كشور و كارشناسي و تسويه خسارات اين مراكز نيز در اين اداره 
انجام مي‌شود در حال حاضر به‌جز اين اداره، شركت خدمات 
بيمه‌اي ايران خودرو و شركت خدمات بيمه‌اي امين پارسيان 
خسارت‌هاي مستقيم قراردادهاي درمان صادره خود را پرداخت 
شركت  و  رشت  و  ساري  اراك،  بيمه‌اي  مجتمع  و  ميك‌نند 
ياري‌رسان نيز خسارات تعدادي از قراردادهاي درمان تكميلي 

را كارشناسي و پرداخت مي‌نمايند.
در خصوص بيمه‌نامه‌هاي عمر و حادثه گروهي و حادثه انفرادي 
اخيراً پنج مجتمع اراك، رشت، ساري، تبريز، مشهد و اصفهان 
مجوز پرداخت خسارت‌هاي عمرو حادثه گروهي و انفرادي را 
دريافت كرده‌اند و كارشناسي و پرداخت خسارت بيمه‌نامه‌هاي 
عمر و حادثه صادر شده توسط اين مجتمع‌ها، در حدود اختيارات 
تعيين شده، توسط همكاران اين مجتمع صورت مي‌گيرد. از 
كننده  پرداخت  واحدهاي  بر  نظارت  اداره،  اين  ديگر  وظايف 
خسارت مثل خدمات بيمه‌اي ايران خودرو، خدمات بيمه‌اي امين 
پارسيان و مجتمع‌هاي پرداخت كننده خسارت است. همچنين 
بازرسي از مراكز تشخيصي درماني طرف قرارداد، عيادت از بيمه 
شدگان بستري در بيمارستان‌ها، تشيكل كميسيون پزشكي و 
معاينات بيمه‌شدگان دچار نقص عضو و از كار افتادگي، مشاوره 
پزشكي در حوضه صدور بيمه‌نامه‌هاي عمر و حادثه گروهي و 
انفرادي و معاينات استخدامي ‌از ساير وظايفي است كه به اين 

اداره محول شده است.
 اگر ممكن است براي آشنايي هر چه بيشتر 
مخاطبان نشريه چتر فرايند پرداخت خسارت كي 

پرونده خسارتي را تشريح كنيد.
 به‌صورت كلي در اين اداره پرونده‌هاي خسارت بيمه‌نامه‌هاي 
درمان، هزينه‌هاي پزشكي نقص عضو و فوت بيمه‌هاي حوادث 
گروهي و انفرادي و پرونده غرامت فوت بيمه‌هاي عمر انفرادي 
و گروهي و هزينه امراض خاص بيمه‌نامه‌هاي عمر انفرادي 
بررسي مي‌شود. پرونده‌هاي خسارتي بيمه‌نامه‌هاي درمان پس 
از كارشناسي از نظر نوع بيماري و درمان انجام شده و تعيين مبلغ 
خسارت قابل پرداخت توسط كارشناسان در سيستم خسارت 
بيمه‌نامه‌هاي درمان ثبت و در صورت عدم منع پرداخت از نظر 
تسويه حق بيمه يا پوشش بيمه‌اي به بيمه گذاران پرداخت 

مي‌شود.

خسارات مراكز درماني طرف قرارداد هم پس از كارشناسي 
و تعيين مبلغ خسارت و ثبت در سيستم به اين مراكز پرداخت 

مي‌شود.
در خصوص پرونده‌هاي خسارتي بيمه‌نامه‌هاي عمر و حادثه 
گروهي و انفرادي، در ابتدا كارشناسي در خصوص صحت و سقم 
حادثه ادعايي، اصالت مدارك، علت فوت و صحت تاريخ فوت 
يا حادثه انجام مي‌شود. سپس در خصوص هزينه‌هاي پزشكي 
تقريباً همان فرآيند بيمه‌نامه‌هاي درمان طي مي‌شود. در موارد 
نقص عضو و از كار افتادگي پس از تكميل درمان بيمه شده در 
صورت بروز نقص عضو، بيمه شده توسط پزشك معتمد معاينه 
و ميزان نقص عضو تعيين مي‌شود سپس با توجه به شرايط 
بيمه‌نامه مبلغ خسارت تعيين و پس از ثبت در سيستم به بيمه شده 
پرداخت مي‌شود، غرامت فوت نيز به همين ترتيب، به ذي‌نفعان 

تعيين شده و پرداخت خواهد شد.
 بخش‌هاي ديگر شركت بيمه پارسيان چگونه 
مي‌توانند با اداره خسارت درمان تعامل و همكاري 

داشته باشند؟
از  هيچكدام  من  به‌نظر 
مجموعه  كي  بخش‌هاي 
مثل بيمه پارسيان بي نياز 
از تعامل و همكاري با ساير 
بخش‌ها نيستند با اين وجود 
اين اداره بيشترين تعامل را 
 IT با مديريت‌هاي مالي و
دارد چون قسمتي از فرآيند 
پرداخت خسارت وابسته به 

اين دو مديريت است. در درجه بعدي واحد آموزش و مديريت بازار 
در ايجاد ارتباط بين اين اداره و همكاران و نمايندگان در سطح 
كشور نقش مهمي ‌را ايفا ميك‌نند. به‌نظر من داشتن اطلاعات 
كافي در خصوص چگونگي پرداخت خسارت و انواع خسارت‌هاي 
بازاريابي و فروش  تنها در  نه  بيمه‌نامه  پرداخت در هر  قابل 
بيمه‌نامه كمك ميك‌ند بلكه دادن اطلاعات صحيح و كامل نقش 
مهمي ‌در جلب رضايت و اعتماد مشتريان و كوتاه كردن فرآيند 

پرداخت خسارت خواهد داشت.
 بحث تقلب در بيمه‌هاي درماني يكي از مسايل 
اين  در  است.  بيمه  شركت‌هاي  گريبان‌گير 
مورد و براي جلوگيري از اين امر چه تمهيداتي 

انديشيده‌ايد؟
 اين مهم در درجه اول در بيمه‌هاي درمان و عمر و حادثه توسط 

كارشناسان خبره اين اداره صورت مي‌گيرد. اين كارشناسان 
هزينه‌ها را از نظر اصالت مدارك و مخدوش نبودن بررسي كرده 
و در موارد لازم از مراكز مربوطه استعلام به‌عمل مي‌آورند. در 
درجه بعدي استفاده از سيستم خسارت درمان و عمر و حادثه 
امكان جلوگيري از پرداخت متعدد بابت كي هزينه را فراهم 
مي‌آورد. البته براي اين مسئله تمهيـداتي در دسـت اجراسـت تا 
امكان تشـخيص پرونده‌هاي خسارتي با احتمال تخلف را بيشتر 

فراهم كند.
 تعامل بيمه پارسيان با مراكز درماني كشور 
به چه نحوي است و در اين راستا چه مشكلات و 

موانعي پيش روي شركت قرار دارد؟
همانطور كه قبلًا اشاره شد عقد قرارداد با مراكز تشخيصي 
درماني در كل كشور به‌صورت متمركز در اين اداره صورت 
مي‌گيرد. با توجه به محدوديت اين اداره در اعزام كارشناس 
براي عقد قرارداد و شناخت بهتر همكاران ما در مراكز استان‌ها 
و شهرستان‌ها از مراكز تشخيصي و درماني شهر خود، در بيشتر 
موارد شناسايي و معرفي مراكز تشخيصي و درماني معتبر و 
مطلوب و انجام مذاكرات 
اين مراكز توسط  با  اوليه 
اين دوستان انجام مي‌شود 
عقد  نهايي،  مرحله  در  و 
اين  هماهنگي  با  قرارداد 
مي‌گيرد  صورت  اداره 
كيي  زمينه  اين  در 
موجود  مشكلات  از 
است  پزشكي  تعرفه‌هاي 
كه بعضي از مراكز درخواست عقد قرارداد با تعرفه‌هايي بالاتر از 
تعرفه‌هاي مصوب سندكياي بيمه‌گران را دارند كه از نظر قانوني 
براي شركت اين امكان وجود ندارد ولي در غالب موارد شركت 
با مراكز تشخيصي درماني به توافق مي‌رسد و قرارداد منعقد 
مي‌شود. در شهرهايي كه تعداد بيمه شدگان زياد نيست گاهي 

حفظ اين ارتباط نياز به تلاش بيشتري دارد.
بيمه  رضايتمندي  حفظ  و  ايجاد  راستاي  در   
چه  پارسيان  بيمه  در  بيماران  و  درمان  شدگان 

تمهيداتي صورت گرفته است؟
 موضوع بيمه، خصوصاً بيمه درمان در درجه اول ايجاد امنيت 
خاطر در بيمه شدگان است و در اين خصوص مي‌تواند نگراني 
در  پزشكي  هزينه‌هاي سنگين  در خصوص  را  بيمه شدگان 
موارد حوادث و بيماري مرتفع نمايد. پوشش‌هاي متنوع درماني 

كه در حال حاضر از سوي بيمه پارسيان ارايه مي‌شود، مي‌تواند 
بخشي از نگراني از ابتلا به بيماري و حوادث را جبران كند، در 
خصوص افزايش رضايتمندي بيمه شدگاني كه دچار خسارت 
شده‌اند نيز بيمه پارسيان با استفاده از مراكز درماني متنوع طرف 
قرارداد، خدمات خود در بيمه‌هاي درمان را ارايه مي‌دهد. سعي 
بيمه پارسيان و تايكد مديريت محترم عامل و مديريت بيمه‌هاي 
اشخاص، انعقاد قرارداد با تعداد مراكز بيشتر با در نظر گرفتن 
يكفيت اين مراكز است. مطالعات انجام شده در خصوص نياز و 
رضايت سنجي بيمه گذاران نشان مي‌دهد كه مهمترين موضوع 
با بيمارستان‌ها و مراكز  در پرداخت هزينه‌ها، داشتن قرارداد 
درماني معتبر و متعدد است. اين موضوع ضمن قطع رابطه مالي 
بيمه شدگان با مراكز درماني، نظارت شركت بيمه بر نوع خدمات 
و هزينه‌ها را به دنبال خواهد داشت و شركت بيمه مي‌تواند پيگير 
حقوق بيمه شدگان خود در بيمارستان‌هاي طرف قرارداد باشد. در 
همين جا از فرصت استفاده ميك‌نم و به تمام خوانندگان نشريه 
شما توصيه مي‌نمايم كه هنگام بستري در بيمارستان‌ها و دريافت 
خدمات درماني حتماً از معرفي‌نامه‌هاي بيمه پارسيان استفاده 
نمايند تا به اين ترتيب علاوه بر كاهش هزينه‌هاي درماني امكان 
پيگيري هزينه‌هاي غير ضروري و حفظ حقوق آنها براي شركت 

فراهم شود.
 از لحظه ورود بيمه‌گذار براي دريافت خسارت 
تا زمان دريافت آن چقدر زمان لازم است و براي 

كوتاه‌تر شدن اين مدت چه پيشنهاداتي داريد؟
فرآيند پرداخت خسارت در بيمه پارسيان از دريافت اسناد شروع 
و پس از طي مراحل كارشناسي شامل بررسي پوشش بيمه‌اي 
در زمان وقوع خسارت، در تعهد بودن هزينه‌ها، تعيين مبلغ 
خسارت قابل پرداخت، كنترل سقف تعهدات و فرانشيز تا پرداخت 
هزينه‌ها توسط مديريت مالي ادامه ميي‌ابد. اين فرآيند در تعداد 
قابل توجهي از بيمه شدگان به صورت معمول خود جريان يافته 
و هزينه‌ها طي 5 تا 7 روز پرداخت مي‌شود. بخشي از طولاني 
بودن اين فرآيند مربوط به هزينه‌هاي بيمه شدگان ساكن در 
شهرستان‌هاست كه براي پرداخت هزينه‌ها لازم است مدارك 
به تهران ارسال شود كه براي حل اين مشكل تفويض اختيار 
پرداخت خسارت درمان به مجتمع‌ها در دست اجراست و تعدادي 
از اين مجتمع‌ها نيز در حال حاضر خسارت درمان را در شهرستان 
مربوطه پرداخت ميك‌نند كه اين امر فرآيند پرداخت خسارت را 2 
تا 3 روز كاهش داده است. قسمت ديگري از اين فرآيند مسئله 
صدور و ارسال چك به بيمه گذاران است و با تمهيداتي كه 
مديريت مالي در اين زمينه اتخاذ كرده‌اند مقرر شده در خصوص 
بيمه گذاران حقوقي خسارات به حساب آنان واريز شود كه اين 
امر نيز باعث كاهش زمان پرداخت خسارت مي‌شود. البته لازم 
به ذكر است كه در تعدادي از موارد به دليل ناقص بودن مدارك و 
اعاده آنها جهت تكميل، فرآيند خسـارت طولاني‌تر نيز مي‌شـود 
كه انتـظار مي‌رود با آموزش نمايندگي و همكاراني كه در اين 
زمينه فعاليت مي‌كنند و دريافت مدارك كامل اين فرآيند نيز در 

حداقل زمان به انجام برسد.
 با تشكر از وقتي كه در اختيار ما قرار داديد، 
است  مانده  باقي  خاصي  صحبت  اگر  پايان  در 

بفرماييد.
به  ارايه خدمات  البته مديريت اشخاص  و  اداره  اين  هدف 
بهترين وجه ممكن است و كارشناسان اين اداره تلاش زيادي 
در ارايه خدمات به نحو مطلوب دارند كه همين‌جا از تلاش تك 
تك آنها سپاسگذاري ميك‌نم ولي قطعاً اين كار بدون نقص 
انجام نمي‌شود و اميـدوارم با انتقال كاستي‌ها و با همكاري ساير 

دوستان اين نقص به حداقل برسد.

اله
مق

پرونده مختومه شد...

گزارشي از هوشياري همكارانمان در جلوگيري از يك كلاهبرداري 
پرونده‌هاي زيادي با موضوع كلاهبرداري از شركت‌هاي بيمه در دستگاه قضايي كشور در 
جريان است و نشان مي‌دهد كه شركت‌هاي بيمه همواره مورد سوء رفتارهايي از سوي تعدادي 
از سودجويان قرار مي‌گيرند كه اگر كارشناسان خبره‌اي در اختيار نداشته باشند از اين بابت متحمل 

خسارت‌هاي سنگيني خواهند شد. 
مهرماه سالجاري نيز كيي از همين پرونده‌ها در مديريت بيمه‌هاي درمان، عمر و حادثه گروهي 
مورد رسيدگي قرار گرفت كه با هوشياري همكارانمان در اداره خسارت بيمه‌هاي اشخاص و تلاش 

قابل تقدير آقايان كمال آرا و ميرآقاجاني از همكاران مجتمع بيمه‌اي اراك، اين پرونده مختومه شد.
شماره  به  گذاري  سرمايه  و  عمر  بيمه‌نامه  شده  بيمه  پرونده  كه  بود  قرار  اين  از  ماجرا 
تاريخ  از  ريال،   450.000.000 مبلغ  به  فوت  سرمايه  با   2210/111115/89/008216
1389/06/03 به مدت 17 سال صادر شد كه بيمه گذار آن، در تاريخ 89/06/14 )يازده روز پس 
از صدور بيمه نامه( به علت بيماري سرطان خون )ALL( فوت كرد. به دنبال اعلام فوت نامبرده 
به مجتمع بيمه‌اي اراك و تماس آن مجتمع جهت اعلام خسارت، با توجه به نزدكيي تاريخ صدور 

بيمه‌نامه و فوت بيمه شده و همچنين مبلغ بالاي سرمايه بيمه نامه، مورد مشكوك به نظر رسيد. لذا 
از همكاران اين مجتمع درخواست شد در اسرع وقت با استعلام از مراكز درماني مختلف شهر اراك، 
سابقه پزشكي متوفي را بدست آورند كه مدارك بيمارستاني در شهر اراك در تاريخ 89/05/30 
)يعني مربوط به بعد از تاريخ معاينه و قبل از صدرو بيمه‌نامه( و گواهي پزشك معالج متخصص 
انكولوژي )تاريخ تشيكل پرونده مطب، 89/05/11 يعني قبل از تكميل پرسشنامه( بدست آمد. طبق 
اطلاعات جمع آوري شده، نامبرده در بيمارستان شريعتي تهران نيز بستري بوده كه مدارك مربوطه 

از آن بيمارستان استعلام شد.
 بر اساس اين مدارك، نامبرده از ابتداي سال 88 به علت بيماري )ALL( تحت درمان بوده و 
شيمي درماني‌هاي مكرر انجام داده و بستري‌هاي متعدد داشته است نهايت، بيمه شده به علت 

همين بيماري در تاريخ 89/06/14 فوت نمود. 
در پرسشنامه پزشكي تكميل شده توسط بيمه گذار، درتاريخ 89/05/17 نامبرده صراحتاً اظهار 
داشته است كه در صحت و سلامت كامل بوده و تابه‌حال سابقه بستري در بيمارستان نيز نداشته. 

همچنين، بر اساس مدارك موجود چنانچه بيمه شده در زمان خريد بيمه نامه، شخصاً مورد آزمايش 
و معاينه قرار مي‌گرفت، بيماري ايشان كاملًا تشخيص داده مي‌شد. از مركز درماني انجام‌دهنده 
آزمايش استعلام به عمل آمد و اعلام شد به اعتبار دختر بيمه‌شده كه خود كيي از پزشكان است، از 

مراجعه كننده احراز هويت نشده است.
طي تحقيقات به عمل آمده با حضور رييس مجتمع اراك به همراه مسئول پذيرش مركز جراحي 
محدود ايرانمهر اراك، در مراسم ختم متوفي و شناسايي مسئول پذيرش، مشخص شد كه در هنگام 

معاينه خواهر متوفي با نام متوفي مورد معاينه قرار گرفته است.
بر اين اساس با توجه به اطلاع ذي‌نفع )دختر بيمه شده( از وجود بيماري مادر خويش و عمد وي در 
ارايه اظهارات خلاف واقع و كتمان حقيقت، بر اساس به بند 4-2 ماده كي قرارداد، بيمه نامه مذكور 
باطل و خسارت قابل پرداخت نيست و حق بيمه‌هاي پرداختي نيز قابل استرداد نخواهد بود‌ و با توجه 
به قصد ذي‌نفع در فريب شركت بيمه پارسيان، اين شركت حق خود را براي پيگيري حقوقي پرونده 

محفوظ مي‌دارد.

رييس اداره خسارت  بيمه‌هاي عمر، حوادث و درمان گروهي:

خدمات بيمه پارسيان در مراكز درماني معتبر و متعددي ارايه مي‌شود

در خصوص افزايش رضايتمندي بيمه شدگاني كه دچار 
خسارت شده‌اند نيز بيمه پارسيان با استفاده از مراكز 
بيمه‌هاي  در  قرارداد، خدمات خود  متنوع طرف  درماني 
درمان را ارايه مي‌دهد. سعي بيمه پارسيان و تاكيد مديريت 
محترم عامل و مديريت بيمه‌هاي اشخاص، انعقاد قرارداد 
با تعداد مراكز بيشتر با در نظر گرفتن كيفيت اين مراكز است
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صادق سفيدرخ:

تعامل نمايندگان با يكديگر خردمندانه است

باب پریچارد، مرد سال بازاریابی دنیا در ايران چه گفت؟

شهر  در  واقع  نمايندگي‌هاي  از  كيي  سفيدرخ  نمايندگي 
تهران محسوب مي‌شود كه بيشتر فعاليت آن بر روي بيمه‌هاي 
صادق  است.  متمركز  اتومبيل  بدنه  و  مسئوليت  و  آتش‌سوزي 
سفيدرخ مسئوليت اين نمايندگي را بر عهده دارد و به گفته خودش 
با بررسي اوضاع بازار بيمه، پارسيان را براي فعاليت در اين حوزه 

انتخاب كرده است.
سفيدرخ علت موفقيت و رشد اين نمايندگي را داشتن ارتباط 
مناسب و احترام به شعور مشتري و صداقت در گفتار و شناخت 
ظرفيت‌ها و همچنين داشتن همكاران توانمند و مطلع با روابط 

عمومي خوب عنوان ميك‌ند .
وي با بيان اينكه حدود 27 درصد از فروش اين نمايندگي به رشته 
شخص ثالث اختصاص دارد، مي‌گويد: نظر به اينكه اكثر نمايندگان 
شركت‌هاي بيمه به نحوي از صدور بيمه شخص ثالث استقبال 
مي‌نمايند لذا درخواست مشتريان جهت صدور بيمه شخص ثالث را 

كي فرصت مي‌دانم و از اين فرصت بهره برداري ميك‌نم.
اين نماينده تهراني در خصوص ديگر رشته‌هاي بيمه‌اي نيز 
مي‌افزايد: در بيمه عمر فعاليت همكاران ستادي چشمگير است و 
نمايندگان و مردم نيز از اين طرح استقال ميك‌نند اما در خصوص 
آتش سوزي منازل به جهت مسائل حاشيه‌اي موفقيتي در اين 

خصوص نداشته‌ام.

به گفته وي در خصوص موضوع فروش، هر مشتري از نظر 
رواني و شخصيتي راهكار خاص خودش را دارد و به همين خاطر 
مي‌بايست پيرامون نيازها و انتظارات مشتريان بررسي و دقت نمود 
و سپس با سهولت نسبت به فروش بيمه اقدام كرد كه در اين راستا 

داشتن اطلاعات مكفي لازمه كار است .

سفيدرخ در ارتباط با آزاد سازي تعرفه بيمه معتقد است: نظر 
به اينكه اكثر نرخ‌ها آزاد شده و در اين خصوص تقريبا نظارتي 
كه  تجربياتي  به  توجه  با  محترم  مديران  لذا  نمي‌شود  اعمال 
درصد  تعيين  و  انديشي  دور  با  مي‌توانند  دارند  راستا  اين  در 
ريسك، نرخ‌هاي مناسبي را جهت بيمه‌نامه‌ها تعيين نموده و با 

نمايندگان همراهي كنند.
به گفته وي با توجه به اينكه بعضي از شركت‌هاي بيمه فقط به 
دنبال پرتفو هستند لذا در گذشته و حال اين رقابت‌ها واقعي نبوده و 

تنها بيمه گذاران هستند كه از اين فرصت سود مي‌برند .
او توصیه‌ای براي بالا بردن پرتفوی نمایندگی به ساير نمایندگان 
پيشنهاد ميك‌ند كه ابتدا سطح معلومات بيمه‌اي خود را افزايش 
داده و اطلاعات كاملي را در اختيار مشتري قرار دهند، ضمن آنكه 
احترام به شعور مشتري و بررسي نيازهاي آنها موجب موفقيت 

همكاران خواهد شد .
به گفته وي همچنين رفتار صادقانه، احترام و ارايه به موقع 
تسهيلات و كسب رضايت‌مندي موجب تشويق مشتريان براي 
خريد بيشتر مي‌شود. سفيدرخ پيشنهادي هم براي شركت بيمه 
براي جذب  زيادي  نمايندگان تلاش  و مي‌گويد:  دارد  پارسيان 
مشتريان  ميك‌نند و به نظر مي‌رسدكه در همين راستا شركت 
بيمه پارسيان نيز مي‌تواند با برگزاري همايش در حفظ مشتريان 
برتري كه از بيمه پارسيان بيمه خريداري نموده‌اند تقدير كند. وي 
در پايان با بيان اينكه تعامل نمايندگان در بيمه پارسيان با كيديگر 
خردمندانه است، خاطرنشان كرد: ارتباط مديران با همكاران نيز 
در سطحي عالي قرار دارد كه از اين فرصت استفاده ميك‌نم و از 

همكاري كياكي مديران تشكر مي‌نمايم .

باب پریچارد مرد سال بازاریابی دنیا درسال‌های 1999 و 2007 و نامزد 
بازاریاب برتر دنیا در سال 2010 که با شرکت‌های مطرح دنیا نیزهمکاری 
داشته، مدتي پيش به ایران آمده بود و در سمینارهای مختلفي بامحوریت 

مدیریت برند و بازاریابی به ايراد سخنراني پرداخت. 
امریکا،عنوان  ومدیریت  بازاریابی  فروش،  شرکت  ریاست      
ازسوی  بیمه ای ژاپن(  بازاریابی سال کشورژاپن)غول  استراتژیست 
کمپانی بیمه ای VISSY  کشور ژاپن ، همکاری با کوکا کولا و ریاست 
انجمن بازاریابی مدیران 500 شرکت برتردنیا بخشی از سوابق کاری  

باب پریچارد  است.
     ایمان صراحی كيي از نمایندان بیمه پارسیان دریکی از این 
سمینارها حضور داشته و خلاصه‌اي از سخنراني باب پریچارد را به همراه 
پيشنهاداتي براي ارتقاي برند بيمه پارسيان جهت انتشار درماهنامه چتر 
ارسال كرده است كه می‌تواند برای کلیه نمایندگان و بازاریابان شرکت 

مفید وسودمند باشد. 

خلاصه سخنرانی باب پریچارد
1-برای ساخت یک برند باید یک تجربه مثبت و به یاد ماندنی در ذهن 
مشتری داشته باشید. چراکه هرتصمیمی كه مشتری برای خرید یک 
محصول می‌گیرد ابتدا از احساسات درونی او نشأت می‌گیرد و سپس با 

کمک منطق خویش تصمیم نهایی را اتخاذ می‌نماید.
   Disney Land مثال اول : همه مردم  با شورو حرارت خاصی به
می‌روند و ساعت‌های طولانی معطلی در صف حتی برای آدم بزرگ‌ها 
اصلًا آنها را عصبانی و کلافه نمی‌کند بلکه حتی ازایستادن درصف لذت 
می‌برند. همه اینها فقط به خاطر این است که کارتون‌های Disney از 
دوران کودکی درذهن آنها مانده و دراحساسات وضمیرناخوداگاهشان با 

Disney  ارتباط برقرارکرده‌اند.
اعتصاب  درامریکا،  پیش  سال  چند  :دراعتصاب‌های  دوم  مثال  
کنندگان به هرسازمان، شرکت و فروشگاهی که توانستند خسارت 
وارد کرده بودند وشیشه‌های آن را شکسته بودند اما فقط یک‌جا از این 
آسیب‌ها در امان ماند و آن هم رستوران‌های مک دونالد بود چراکه خاطره 
خوشی از آنجا داشتند و بسیاری از اوقات زندگی‌شان را برای صرف غذا در 

اين رستوران‌ها گذرانده بودند.
نتیجه: برای فروش محصولات بیمه‌ای پارسیان ما باید به نحوی با 
مشتریان بالقوه برخورد کنیم که بتوانیم با احساسات درونی آنها ارتباط 
برقرار کنیم و در آن صورت است که مشتری ما ملاک قضاوتش در 

انتخاب برند پارسیان صرفاً قیمت نخواهد بود.
2-باید طوری عمل کنید که مشتری زمانی که ازبرند ما استفاده 
می‌کند، احساس شخصیت کند مثل زمانی که مشتری درون اتومبیل 

مرسدس بنز می‌نشیند و این حس به او دست می‌دهد.
3-محصول و بازار را از دید مشتری ببینیم نه ازدیدخودمان.

4-صرفااًزروی قیمت نمی‌توان رقابت پذیری ماندگار ایجادکرد. باید 
محصولمان به گونه‌ای باشد تا مشتری باخود بگوید ارزشش را داشت که 

برای فلان محصول این مبلغ را هزینه کردم.
5-همیشه باید فراتر ازچیزی که تاکنون فکر می‌کردید بروید.

6-باید از همين حالا برنامه داشته باشید و بدانید 10 سال یا 20 سال 
دیگر درچه جایگاهی هستید واین میسر نیست جز با روندیادگیری و 
مطالعه وتحقیق مستمر. هرچه اطلاعات بیشتری از بازارداشته باشید 
موفق‌ترخواهید بودو این جمله کلیدی را همیشه به خاطربسپارید: »شما 
همیشه وقت برای تغییرشرایط زندگی‌تان دارید اما وقتی برای تلف کردن 

زمان ندارید.«

7-همیشه اولین‌ها وبهترین‌ها در ذهن‌ها ماندگار می‌شوند، نفردوم در 
یاد کسی نمی‌ماند یعنی اگر حداکثر نمره ممکن 10 است، برای ماندگاری 

باید هدفت گرفتن نمره 10 باشد نه 9.5
8-مشورت با افرادصاحبنظر

9-شناخت مهارت‌ها و نقطه ضعف‌ها
10-استراتژی پویای بازاریابی داشته باشیم         

از  پریچارد عبارت است  باب  دید  از  به صورت خلاصه  بازاریابی 
هرفعالیتی که برمشتری بالقوه تاثیربگذارد و او را جذب کند. )البته 
شایان ذکراست انجمن بازاریابی امریکا تعریف جامعي برای بازاریابی 
ایده  برنامه ریزی و تحقق یک  ارايه کرده است: »بازاریابی فرایند 
)conception(، قیمت گذاری، تبلیغات )promotion( وتوزیع 
کالا، خدمت و یا عقاید واندیشه‌ها )ideas( است به نحوی که مبادله‌ای 

ایجاد نماید که اهداف فردی و سازمانی توسط این مبادله ارضا شود.«
11-تاحرکت نکنی چیزی به دست نمی‌آوری

12-طبق تحقیقات مجله TIME، 95درصد تمام تبلیغاتی که امروزه 
انجام می‌شود اثرپذیر نیست. در هیاهوی تبلیغاتی امروزه آن آگهی‌اي 
بیشتر درذهن مخاطب تاثیرگذار است که متفاوت با بقیه باشد؛ به علاوه بر 
روی اکثر مردم تبلیغات دهان به دهان بیشتر تاثیر می‌گذارد تا آگهی‌های 
تلویزیون، بیلبورد و... . باید به دنبال راه‌های جدیدی برای معرفی خود باشیم.

13-انسان‌ها معمولًا یا بصری یا شنیداری و یا احساسی و عاطفی 
هستند. 2درصد انسان‌ها به سختی قابل نفوذند و ایجادارتباط اولیه با آنها 

مشکل است.
قابل توجه نمایندگان محترم بیمه پارسیان که اگر در امور بازاریابی خود 
به خصوص در زمینه بیمه‌های عمر با چنین افرادی برخورد کردند ناامید 

نشوند چراکه 98درصد مردم اینطور نیستند و می‌توان در آنها نفوذ کرد.
مثال: اکثر مشتریان تویوتا افرادی بصری بودند و تویوتا برای فروش 
بهترمحصولات خود بیشتر بر روی پوسترها و بروشورهای زیبا کار 
می‌کرد اما مردم امریکا اکثراً آدم‌هايی شنیداری هستند و این شیوه 
تبلیغاتی تویوتا با وجود هزینه‌های زیاد درامریکا اصلًا بازدهی نداشت؛ 
لذا تویوتا در امریکا چنین طرحی را صورت داد: یک مسابقه نقاشی بزرگ 
برای فرزندان امریکایی با جوایز ویژه برگزار کرد. پدر و مادرها به همراه 
فرزندانشان به مسابقه نقاشی آمدند و درحین نقاشی کشیدن فرزندانشان 
در سالن‌ها و محوطه محل برگزاری مسابقه گشت می‌زدند و ناخودآگاه 
ویدئو‌ها و پوسترهای متنوع محصولات تویوتا را مشاهده می‌کردند و به 

این ترتیب تویوتا از این طریق به افرادی که اصلًا حوصله دیدن تصاویر را 
نداشتند ، 27/000/000/000 دلار از محصولات خود را فروخت.

14-ارزش افزوده ایجاد کنید.
برای هر معامله و کاری که انجام می‌دهید ارزش افزوده ایجاد کنید و 

کاری کنید که عملتان در یادها بماند.
مثال: باب پریچارد مدتی با شرکتی همکاری داشت که این شرکت 
پنجره ساختمان‌ها نصب  درجلو  را عرضه می‌کرد که  سایبان‌هایی 
می‌شد و از ورود نور آفتاب به منازل مسکونی و اداری جلوگیری می‌کرد 
و منجر به صرفه جویی قابل توجهي در هزینه‌های استفاده از وسایل 
سرمایشی می‌شد. اما بسیاری ازمنازل دارای پنجره‌های کثیف و ظاهری 
نامناسب بودند. به پیشنهاد باب پریچارد این شرکت یک فراخوان برای 
ارايه‌کنندگان خدمات نظافت منازل وادارات زد و به آنها پیشنهاد داد که 
همزمان با نصب سایبان‌ها به صورت رایگان پنجره‌های منازل مردم را 
تمیز کنند و در عوض از طریق شرکت مذبور به خانواده‌ها معرفی شوند 
و یک نوع تبلیغ برای آنها محسوب شود. ازطرفی به خانواده‌ها گفته شد 
که شرکت ما برای شما سایبان نصب می‌کند و مجانی پنجره‌هایتان را 
نیز توسط فلان ارايه کننده خدمات نظافتی تمیز می‌کند. دیری نپایید که 
میزان فروش سایبان‌ها بسیار بالا رفت و کار به جایی رسید که بسیاری از 
شرکت‌های ارايه کننده خدمات نظافتی داوطلب نظافت مجانی پنجره‌ها 
و منازل و حتی کوتاه کردن چمن جلوی منازل مردم شدند. این ترفند باب 
پریچارد هیچ هزینه تبلیغاتی برای شرکت نداشت در عوض از بسیاری 

طرح‌های تبلیغاتی پرهزینه اثربخش‌تر بود.
15-خودتان را ازدیگران متمايز كرده و جلوتر از زمان حرکت کنید.

 یک فروشگاه کفش مشکلش را با شرکت باب پریچارد اینگونه مطرح 
کرد: نزدیک ما یک فروشگاه کفش است که قیمت‌های آن ازقیمت‌های 
ما بسیار پایین‌تر است، حتی قیمت فروش بعضی ازکفش‌هایشان ازقیمت 

تمام شده ما نیز کمتر است. 
به پیشنهاد باب پریچارد این فروشگاه بخشی از فضای خود را تبدیل 
به یک باغچه بازی برای کودکان نمود ودرون آن را پراز وسایل بازی 
برای کودکان کرد به طوری که این منظره زیبا از بیرون فروشگاه قابل 
رویت بود. دیری نپایید که سیلی از مردم به اصرار فرزندانشان که تمایل 
به  بازی درباغچه فروشگاه را داشتند به فروشگاه راه یافتند و ناخودآگاه به 

خریدکفش از آن فروشگاه نیز می‌پرداختند.
Reverse the risk -16

17-دریک کسب و کار جنبه‌های مختلفی رادرنظربگیرید نه یک یا 
دو جنبه؛ که اگر چند جنبه اثربخش نبود، بقیه جوانب شما را به نتیجه 

مطلوب برساند.
18-ویژگی‌های مخاطب خود را بشناس و متناسب با ویژگی‌های او 

روی او تاثیر بگذار.
Think outside the Box  -19

مثال: شرکت جگوار برای فروش یک مدل جدید اتومبیل گرانقیمت 
خود تبلیغات زیادی در روزنامه و تلویزیون و ... انجام داده بود اما هیچ 
کدام اثربخش نبود تا اینکه از اين استراتژي استفاده كرد: 20 مدل از این 
اتومبیل خود را به 20 نفر ازکسانی که مرسدس بنز مدل بالا در همان رنج 
قیمت داشتند پیشنهاد داد که شما به مدت 2 هفته مرسدس بنز خود را 
درپارکینگ ما بگذارید و به جای آن دراین مدت از این مدل جگوار به 
طور رایگان استفاده کنید و بعد از 2هفته اتومبیل جگوار را تحویل داده و 
مرسدس خود را پس بگیرید. افرادی که این پیشنهاد را قبول کرده بودند 
درمدت استفاده از این مدل جگوار دیدند که این مدل  جگوار قابلیت‌های 
ویژه و خاصی دارد که مدل مرسدس بنز ندارد و به این ترتیب بعد از 2 

هفته تمام آن 20 مدل جدید جگوار به فروش رفت.
نکته : در اين مثال دیدیم که یک شیوه کاربردی چطور برمیزان فروش 
یک شرکت تاثیر می‌گذارد. متناسب با مثال بالا بایدعرض کنم حدود دو 
سال پیش که بیمه پارسیان درتلویزیون تیزرهای متعددی درمورد بیمه 
عمر پخش می‌کرد، اینجانب درشرکت بیمه  پاسارگاد نماینده فروش 
بیمه عمر وتامین آتیه بودم. گرچه این کار بیمه پارسیان ازنظر فرهنگی 
و اشاعه فرهنگ بیمه عمر بسیار ارزشمند بود و متاسفانه درآن زمان سایر 
شرکت‌های بیمه به این مقوله فرهنگ سازی وارد نشده بودند،  اما اگر 
بخواهیم صرفا ازدید فروش نگاه کنیم، باید بگویم که در زمان پخش 
تیزرهای بیمه عمر پارسیان،  بیمه پاسارگاد به جای هزینه تبلیغات 
تلویزیونی با الگو گرفتن از بیمه کارآفرین به طور وسیع شروع به ایجاد 
و سپس گسترش شبکه‌های فروش بیمه‌های عمر وتامین آتیه كرد و 
جالب این بود که پخش تبلیغات تلویزیونی بیمه عمر پارسیان، درمیزان 
فروش بیمه عمر در بیمه پاسارگاد تاثیر مثبت گذاشته بود. البته در حدود 
یکسال اخیر بیمه پارسیان نیز با سرمایه گذاری بر روی توسعه شبکه‌های 
فروش بیمه‌های عمر و سرمایه گذاری و آموزش‌های مستمر و طرح‌های 
تشویقی و انگیزشی و همچنین همگام بودن و حتی جلوتر بودن از 
سایرشرکت‌های بیمه و به‌روز رسانی مستمر محصول عمر وسرمایه 
گذاری خود، به میزان چشمگیری سطح فروش بیمه‌های عمر وسرمایه 

گذاری خود را بالا برده است.
20-محصولت را ازصمیم قلب ارايه کن ودرگرفتن نتیجه عجله 

نداشته باش و صبور باش.
21-و نکته آخر اینکه همیشه امکان پیشرفت بیشتر وجود دارد.

بایک تمرین ساده می‌توان نکته بالا را به راحتی حس کرد. ابتدا 
بایستید سپس دست‌هایتان را بالاببرید و به سوی بالا بپرید. دفعه دوم 
دوباره همین‌کار را تکرار کنید ولی این دفعه از دفعه قبل بیشتر بپرید. 
دفعه سوم هم این کار را انجام دهید و این بار ازدو دفعه قبل بیشتر بپرید. 
می‌بینید که هردفعه نسبت به دفعه قبل می‌توانید بیشتر بپرید. آیا می‌دانید 
دردوره‌های گذشته المپیک خیلی از کشورها  تنهابا 2درصد پیشرفت 
بیشتر در ورزش خود می‌توانستند درالمپیک رتبه اول دنیا راکسب کنند 
اما در رده‌های بعدی قرار گرفتند.  همه ما می‌توانیم روزی تنها 2درصد 
نسبت به روز قبل بیشتر وبهتر کار خود را انجام دهیم و اگر اینچنین بودیم، 
خواهیم دید بعد از مدتی در کسب وکار خود  همان اولین‌هایی خواهيم بود 

كه در يادها باقي  خواهد ماند.
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راز مديران موفق
 

از مدير موفقي پرسيدند:  »راز موفقيت شما چه بود؟« گفت: »دو كلمه« است.
- آن چيست؟

- »تصميم‌هاي درست«
- و شما چگونه تصميم هاي درست گرفتيد؟

- پاسخ »كي كلمه« است!
- آن چيست؟

- »تجربه«
- و شما چگونه تجربه اندوزي كرديد؟

- پاسخ »دو كلمه« است!
- آن چيست؟

- »تصميم هاي اشتباه«
 شرح حكايت:

به گفته پيتر دراكر، موفقيت مديران در گرو استفاده از تجربيات و نصايح بزرگان 
مديريت است. از ديگر سو، تصميم‌گيري مهمترين بخش وظيفه مديران است. 
تلفيق استفاده از تجربيات بزرگان و تصميم‌گيري صحيح و به موقع نقش بسيار 

مهمي در موفقيت مديران دارد.

ون
ناگ

گو

ت
سلي

ت

ب��ه ی��اد داش��ته باش��ید راه موفقیت 
آموختنی است و تنها تفاوت شما با افراد 
موفق این اس��ت که آنها همیش��ه یک 
س��ری عادات خاص را به کار می‌بندند 
و این باعث موفقیت‌ش��ان می ش��ود. 
موفقیت يعن��ی جم��ع راه و روش‌های 
زندگی هوش��مندانه. در اینج��ا به چند 

مورد از این شیوه‌ها اشاره می‌کنیم
۱- ب�ا دقت لباش بپوش�ید: قبل 
از ت��رک منزل به س��مت مح��ل کار، 
زمان��ی را صرف چ��ک کردن ش��یوه 
لباس پوش��یدن خود کنی��د و اطمینان 
حاصل کنید که آیا لباس مناسب به تن 

کرده‌اید یا خیر. 
۲-  مثل برنده‌ها بیندیشید: رفتار 
خود شخص نقش بزرگی در موفقیتش 
دارد. دیدگاهت��ان نبای��د هیچگاه مثل 
انسان‌های شکست خورده باشد. خوب 
است که پیشرفت‌ها و دس��تاوردهایی 
که در راه آنها تال�ش می‌کنید را برای 

خود مجسم کنید. 
۳-  جزئ�ی از یک گروه باش�ید: 
موفقیت اکثر اوقات ی��ک کار گروهی 
اس��ت. یک گلزن در فوتبال هیچوقت 
به تنهای��ی نمی‌تواند موفقیت کس��ب 
کند. با همکاری و مس��اعدت اعضای 
مختلف یک گروه، موفقیت به دس��ت 
می‌آید. اگر در ی��ک گروه کار می کنید، 
تا جایی ک��ه می توانید مس��ئولیت‌ها و 
کارهای خود را ب��ه بهترین نحو ممکن 
انج��ام دهی��د و از دیگران نی��ز همین 

انتظار را داشته باشید. 
۴- پویش�گر باش�ید: کس��ی که 
ش��کار کردن بل��د باش��د، می‌داند که 
می‌توانی��د منتظ��ر ش��کار در جای��ی 
مخفی ش��وید ام��ا هیچ‌وق��ت چیزی 
شکار نکنید. قانون ش��کار این نیست. 
باید از مخفیگاه بی��رون آیید و خودتان 

به دنبالش بروید. در مس��ائل کاری نیز 
وضع به همی��ن منوال اس��ت. منتظر 
مش��تري نمانید. خودتان ب��ه دنبال او 

برويد. 
ب�ه  را  ۵-  احساس�ات خ�ود 
روش�نی بی�ان کنید: وقت��ی همه 
قدم‌ها را به دقت برداری��د، تنها چیزی 
که ممکن اس��ت مانع رس��یدن شما به 
موفقیت ش��ود، مهارت‌ه��ای ارتباطی 
اس��ت، درواقع یاد گرفتن مهارت‌های 

ارتباطی یکی از اصول اولیه است.
۶-  همیش�ه نتیج�ه را در ذهن 
داش�ته باش�ید: هر کاری که انجام 
می‌دهی��م، قطع��اً دلیل��ی دارد. و برای 
رس��یدن به نتیجه‌ای مش��خص است 
که همه این کاره��ا را انجام می‌دهیم. 
در محل کار هم باید همین طور باش��د. 
هر کار ناخوش��ایندی هم که مجبور به 
انجامش هس��تید را با در نظ��ر گرفتن 
نتیجه و هدفتان به دق��ت انجام دهید. 

این به شما انگیزه هم می‌دهد.
۷-  بدانی�د چطور پش�ت تلفن 
صحب�ت کنی�د: مه��م نیس��ت کار 
شما چه باش��د، تلفن همیش��ه یکی از 
مهمتری��ن ابزاره��ا بوده اس��ت. حتی 

از کامپیوت��ر ه��م مهمتر اس��ت چون 
وسیله‌ایس��ت که با آن ارتب��اط برقرار 
می‌کنیم. کسی که آن‌طرف خط است 
باید اطمینان یابد که شما دقت و توجه 

لازم را به او دارید.
۸-  منظم باشید: هنگام کار کردن 
روی یک پ��روژه، ق��دم به ق��دم همه 
مراحل را به دقت ط��ی کنید. برای کار 
خود طرح و برنامه داش��ته باش��ید. اگر 
قسمتی از کار را ندیده بگیرید، مطمئناً 

کارتان به نتیجه نخواهد رسید.
۹-  انتقاد نکنید: اگر در کار کس��ی 
ایرادی مشاهده کردید، مثل یک معلم 
به او گوش��زد کنید. کس��ی را مسخره 
نکنی��د و بیش از حد ش��کایت نکنید. و 
زمانی هم که کاری شایس��ته ستایش 

است، تحسین کنید.
 ۱۰-  مودب باش�ید: س��عی کنید 
در برخورد با دیگران همیش��ه مودب و 
مشتاق و علاقه‌مند باشید. مردم درمورد 
ما با نحوه برخوردمان ب��ا آنها قضاوت 
می‌کنند. خوش خلق باشید و رفتارتان 

را اصلاح کنید.
۱۱-  ه�ر از گاه�ی مس�ئولیت 
مش�کلی را بر عهده گیرید: افراد 

در برخ��ورد با مش��کلات دس��ت پاچه 
می‌ش��وند. بهترین راه حل برای از بین 
بردن این مش��کل این اس��ت که هر از 
چند گاه��ی مس��ئولیت برطرف کردن 

یک مشکل را بر گردن بگیرید.
۱۲-  ب�ا انتق�ادات دیگ�ران  به 
خوبی برخورد کنید: وقتی کس��ی 
از ش��ما انتقادی می‌کند، ابت��دا ببینید 
منبع معتبری دارد یا خیر. راحت اس��ت 
که انتقاد را ندیده بگیری��د و پیش خود 
بگویید طرف حسود بود. اما خوب است 
ک��ه گه��گاه خودم��ان را همانطور که 
دیگران می‌بینند ببینیم. روی انتقادات 
دیگران فکر کنید و توصیه‌ها را نادیده 

نگیرید.
۱۳-  الگو باش�ید: همیش��ه کارها 
را طوری انج��ام دهید که انتظ��ار دارید 
دیگران انجام دهند. این کار بسیار تاثیر 
گذار اس��ت و در کل ش��رکت انعکاس 
پیدا می کند. اگر همیش��ه کارهایتان را 
به بهترین نحو انجام دهی��د، در کارتان 
نمونه خواهید شد و دیگران نیز به عنوان 

یک سرمشق از شما پیروی می کنند.
۱۴-  صبور باش�ید: چیزی به اسم 
موفقیت یک ش��به یا یک شبه ره صد 
س��اله رفتن وجود ندارد. حت��ی آنها که 
به نظر ش��ما ی��ک دفعه موفق ش��دند 
نیز مطمئن باش��ید که برای رسیدن به 
این موفقی��ت زمان��ی طولانی تلاش 
کرده‌اند. رس��یدن به موفقی��ت نیازمند 
گذر زمان اس��ت. باید صبور باش��ید و 

همیشه هدف را در ذهنتان نگاه دارید.
۱۵-  چیزهای جدی�د بیاموزید: 
سعی کنید همیشه در زمینه کاریتان از 
اطلاعات روز باخبر شوید و علوم جدید 
مربوطه را یاد بگیرید.  همیش��ه سطح 
دان��ش خ��ود را بالاتر از دیگ��ران نگاه 

دارید و موفق خواهید شد. 

چگونه راه موفقیت را پیدا کنیم!

 آبشار زيباي »لاتون« در استان گيلان، جنوب شهرستان آستارا، شهر 
لوندويل روستاي کوته کومه جاي گرفته‌ است. 

ارتفاع اين آبشار حدود 105 متر است که بلندترين آبشار استان گيلان 
محسوب مي‌شود. فاصله‌ روستاي کوته کومه تا آبشار لاتون حدود 6 
کيلومتر است که در مدت طي اين مسافت 5-6 ساعتي در حدود 750 متر 
ارتفاع زياد مي‌شود .  مسير صعود آبشار تپه‌هاي جنگلي و بسيار زيباست که 
در طول مسير چشمه‌هاي فراواني با آبي خنک و نوشيدني ديده مي‌شود. 
در انتهاي مسير نيز  پرتگاه‌هايي خطرناک وجود دارد و بد نيست بدانيد كه 

آبشار از فاصله 500 متري قابل رويت است. 
در مسير صعود به آبشار لاتون به روستاي قديمي آسيو شوان مي‌رسيم 
که تقريباً خالي از سکنه ‌است. به زبان تالشي آسيو به معني آسياب و شوان 
به معني کنار رودخانه است. در حاشيه آبشار نيز يکي از زيباترين جنگل‌هاي 
متراکم بکر و دست نخورده گيلان با انبوهي از درختان آلو، گلابي، گردو، 
فندق و سيب وحشي وجود دارد که در 9 ماه از سال سرسبزي و زيبايي 
خود را حفظ مي‌کند.  اين آبشار از دامنه‌هاي شرق کوه اسپيناس سرچشمه 
گرفته و به رود خانه لوندويل که با طول 17 کيلومتر خود نيز از کوه اسپيناس 
سرچشمه گرفته سرازير مي‌شود و با شيب تندي به سمت کوته کومه و 
لوندويل حرکت کرده و در انتها وارد درياي خزر مي‌شود. حجم آب آبشار در 

فصول مختلف سال متفاوت است ولي در تمام فصول آب دارد.

پاداش بدهيد...
حميد امامي

نماينده مشهد بيمه پارسيان
 هرگز پاداش دادن و تشويق كردن را فراموش نكنين، حتي براي يك كار ساده كه براي 
شما انجام مي‌دن، حتي اگر كار خوبي براي خودتون انجام دادين خودتون رو تشويق كنين، 
مي‌دونيد چرا؟ چون تشويق‌ها معجزه مي‌كنن، هر كاري كه تشويق و پاداش به دنبال داشته 
باشه، تكرار مي‌شه، هر كاري كه تكرار بشه بعد از مدتي تبديل به عادت مي‌شه، عادت‌ها 
شخصيت افراد را شكل مي‌ده، هر وقت يك بيمه‌نامه فروختين و يا تاثيري در فروختن 
داشتين حداقل يك فنجان چاي يا قهوه براي خودتون بريزين و بگين اينم پاداش كار خوبي 
كه كردين و از اين پاداش لذت ببرين، اين چيزايي كه من مي‌گم همه تجربيات خودمه و عملا 
انجام دادم و نتيجه‌هاي درخشاني گرفتم، مي‌خوام يكيش رو براتون بگم، پس با دقت بخونيد 
و تمام نكات بازاريابي، فروش و مشتري‌مداري رو كه تو اين تجربه پيدا كردين واسه من 

ايميل كنين و يك جايزه خوب دريافت كنين، خوب بريم سر اصل قضيه...
روز پنجشنبه بود و اون روز بيمه‌هاي خوبي فروخته بودم و همه‌اش با خلاقيت و هنر فروش 
انجام شده بود و كارمزد اون روز سه ميليون و پانصد هزار تومان شده بود، زنگ زدم خونه 
به خانومم گفتم امشب شام درست نكن مي‌خوايم بريم بيرون، ما هم شال كلاه كرديم و 
با بچه‌ها رفتيم شانديز، جاتون خالي شيشليك بخوريم، چون چند ماهي بود اون طرف‌ها 
نرفته بوديم به هواي قيمت‌هاي قبلي بوديم. در اون دوره بحث‌هاي تلويزيوني داغ بود و 
نرخ‌هاي متفاوتي از تورم مي‌شنيديم و اون نرخ‌هايي كه پايين‌تر بود رو باور كرده بوديم. 
ولي وقتي منوي غذا رو ديدم، فهميدم نه بابا اونجوريا هم كه من فكر مي‌كردم نبوده به هر 
حال ديگه بيرون اومده بوديم و بوي شام هم به مشاممون رسيده بود، چاره‌اي هم جز تسليم 
شدن نداشتيم، غذاي پرسي 12هزار تومان رو حالا بعد از سه ماه بايد 20هزار تومان نوش 
جان مي‌كرديم، با يه حساب سرانگشتي 32 هزار تومان اضافه پرداختي كه اصلا پيش بيني 
نشده بود، از اونجايي كه هميشه آدما تو تنگناها و زير فشارها ذهن خلاقشون كار مي‌افته به 
فكر فرو رفتم بالاخره يه راهي رو پيدا كردم مي‌دونين كه هر وقت به بن بست رسيديم بايد 

يه راهي پيدا كنيم، اگه اون راه پيدا نشد راه بسازيم.
 منم به خانوم گفتم امشب بايد اين اضافه پرداختي رو از همين جا در بيارم. خانمم گفت تو 
رو خدا اينجا ديگه ما رو ول كن، بنده خدا خودش مي‌دونه كه در فروش بيمه مرغ من يه پا 

داره و تصميمي كه گرفتم بايد عملي بشه.
 به هر حال گارسن رو صدا زدم و گفتم مي‌شه مديرتون رو ببينم گفت بله بعد از چند دقيقه 
مدير رستوران اومد منم به ايشون گفتم سلام حاج آقا رستوران خيلي زيبايي رو ساختن اين 
فضاي باز و اين طبيعت خيلي زيبا آب نماي قشنگ از همه مهمتر اون درخت زيبايي كه جلوي 

پله‌هاست من خيلي دلم مي‌خواست برم اون قسمت بالا بشينم خيلي قشنگه.
 -خب چرا تشريف نمي‌برين بالا؟

- آخه حاج آقا خيلي مي‌ترسم اون پله‌ها رو ببين الان كارگرتون با سيني غذا داره مي‌ره بالا 
من از اينجا داره پشتم مي‌لرزه اگه خداي نكرده الان بيفته چه بلايي سرش مياد؟

-مي‌دونين ديه‌ها امسال چه قدر شده؟
-خب حالا من با چه جراتي زن و بچه‌ام رو ببرم اون بالا؟

-راست مي‌گين من چند تا مهندس آوردم همشون گفتن يا بايد درخت رو قطع كني يا آب 
نمارو از بين ببري، درخت رو هم چون بابام اينجا كاشته نمي‌خوام قطع كنم، منم از فرصت 
استفاده كردم و گفتم نه حاج آقا تمام قشنگي اينجا به اين درخت  و آب نماست، اين كار رو 

نكنين. 
-گفتم حاج آقا مي‌تونم يه پيشنهاد بهتري بهتون بدم؟

-بله خيلي خوشحال مي‌شم.
 -گفتم حاج آقا، چرا براي اين جا بيمه مسئوليت در مقابل كاركنان و مراجعين نمي‌خرين؟ 
اين بيمه رو بخرين و همه مسئوليت رو بزارين گردن شركت بيمه، حاج آقا تشكركرد و 

گفت خيلي عاليه و انشاالله صبح شنبه اين كار رو مي‌كنم. 
-گفتم چرا صبح شنبه؟ چرا الان نه؟ 

-گفت چون الان شب جمعه است و همه جا تعطيله. 
-گفتم من يه جارو سراغ دارم كه الان بازه نظرتون چيه؟ 

-گفت خيلي عاليه لطفا زحمت بكشيد بگيد اين كارو بكنن. رو به پسرم كردم و گفتم اون 
كيف خدمات عمومي رو بيار. من هميشه تو كيفم تمام پيشنهادات را دارم يا بهتره بگم يه دفتر 
كامل سيار تو كيفم دارم و همه امكانات تو كيفم موجوده. فرم پيشنهاد را پر كردم و امضاي 
حاج آقا رو هم گرفتم و حق بيمه‌اش هم شد يك ميليون تومان كه از حاج آقا گرفتم. بعد كه 
رفتم پيش حاج آقا پول شام رو حساب كنم، خيلي از من تشكر كرد و گفت خدا پدرت رو 
بيامرزه كه خيال من رو راحت كردي و امشب راحت مي‌خوابم و هر كاري كه كردم پول شام 

رو نگرفت و اون شب شام رو هم مهمان حاج آقا شديم، 80 هزار تومان هم اينجا نفع برديم.
صبر كنين ماجرا هنوز تمام نشده، به حاجي گفتم اگه من براي شما مشتري بفرستم در ازاي 
اون شما به من چه سرويسي مي‌دين ايشون هم گفت 10درصد از خريد مشتري مال شما. 
گفتم قرارداد رو همين امشب ببنديم از حالا هر مشتري كه اومد بيمه‌نامه معتبر بيمه پارسيان 

رو داشت از طرف ماست شما هم به اين مشتري ده درصد تخفيف بدين و قرارداد بسته شد. 
گفتم حاجي اگه تو همين ماه 500 نفر مشتري براتون بفرستم امتياز ويژه داره؟ 

تا 30 درصد تخفيف مي‌دم  نفر  براي 500  نبوده. حاجي گفت  چون فصل مسافرت 
و بلافاصله بايكي از فاميل‌هاي نزديكم كه عروسيش نزديك بود تماس گرفتم و گفتم بيا 
مراسمتو توي يكي از رستوران‌هاي دوستم بگير و با قيمتي خيلي خوب. اون هم قبول كرد. 
با 30 درصد تخفيف كادوي عروسيشو خريدم و با اين حساب بابت كادوي عروسي هم 

هزينه‌اي پرداخت نكردم. 
شب مهموني با صاحب رستوران پيش مهمان‌ها رفتم و اعلام كردم هركس از شما كه 
بيمه‌نامه معتبر رستوران را داشته باشد اگه به اين رستوران بيايد از 10 درصد تخفيف 
برخوردار مي‌شه و تا امروز نزديك به 200000 نفر از تخفيف اين رستوران استفاه كردند و 

هنوز هم ادامه داره...

مدرسه فروش

حكايتگردشگري

آبشار »لاتون« در گيلان

باخبر شديم  خانم ها دكتر رمضاني، رئيس اداره خسارت بيمه‌هاي عمر، 
حوادث و درمان گروهي؛ شراره شريفيان مدير امور اداري شركت خدمات 
كارشناسي، شيده فرامرزي همكارمان در شعبه خسارت مشهد، شايسته 
عظيم‌زاده همكارمان در شعبه خسارت رشت و آقايان فرزاد گوهري رئيس 
اداره حسابداري غير عملياتي، كامياب آسيايي همكارمان در مديريت بازار، 
حامد حاجي‌نوروز كارمند دبيرخانه و هادي بياتاني كاردان امور بيمه‌اي مجتمع 

صدور مركز در غم از دست دادن نزدكيانشان به سوگ نشسته‌اند. 
ماهنامه چتر بدينوسيله مراتب همدردي خود را با اين همكاران گرامي 
اعلام مي‌دارد و از درگاه حق‌تعالي براي آن عزيزان از دست رفته طلب مغفرت 

مي‌نمايد.

سلام، شما اكنون خواننده اولين مطلب ستون 
مدرسه فروش هستيد. همونطور كه در شماره 
گفتيم شما هم مي‌تونيد تجربيات  قبل هم 
 موفق خود را در فروش به پست الكترونيكي 
 training@parsianinsurance.com
بفرستيد تا در اين ستون به چاپ برسه. اولين 
فردي كه تجربه موفق فروش خود را در مدرسه 
فروش به اشتراك گذاشتن آقاي حميد امامي، 
نماينده برتر و مدرس فعال در عرصه فروش 
بيمه هستند و ما همچنان منتظر تجربيات شما 

هستيم. 
پيروز باشيد و پايدار
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كيي از مهمترين موارد در پوشش‌هاي اضافي بيمه عمرو سرمايه‌گذاري، آگاهي 
از ميزان و نوع تعهدات شركت در اين پوشش‌هاست. پوشش‌هاي اضافي ارايه‌ شده 
به همراه بيمه‌نامه عمروسرمايه‌گذاري بيمه پارسيان شامل پوشش فوت براثرحادثه، 

پوشش امراض خاص و پوشش معافيت است.
به منظور افزايش پوشش‌هاي امراض خاص و ارايه‌ پوشش‌هاي رقابتي در بازار، 
بيماري‌ها و هزينه‌هاي قابل پرداخت در پوشش‌ها امراض خاص افزايش يافته است. 
تاكنون مطابق شرايط عمومي پوشش امراض بيماري‌هاي تحت پوشش شامل سكته 
قلبي، سكته مغزي، جراحي قلب باز، انواع سرطان‌ها و پيوند اعضاي اصلي بدن بود، كه با 
توجه به تغيير شرايط عمومي پوشش امراض علاوه بر موارد ذكر شده برخي هزينه‌هاي 

درماني ذيل نيز با خريد اين پوشش قابل پرداخت خواهد بود:
*علاوه بر هزينه جراحي قلب باز جهت باي پس عروق کرونر، تعويض دريچه قلب 
نيز تحت پوشش است به شرط آنكه لزوم انجام آن توسط اسناد و مدارك تشخيصي قبل 
   valvuloplastyاز عمل جراحي تأييد شده باشد. لازم به ذكر است آنژيوپلاستي و
يا هر نوع اقدام تشخيصي ديگري كه از طريق روش‌هاي داخل عروق انجام گيرد تحت 

پوشش نيست.
*در پوشش بيماري سرطان علاوه بر هزينه‌هاي بستري، هزينه‌هاي مربوط به شيمي 

درماني يا راديوتراپي سرپايي و داروهاي شيمي درماني نيز تحت پوشش خواهند بود.
*ضمنا همانطور كه نمايندگان محترم اطلاع دارند بيمه‌شده مي‌تواند به دفعات تا 
زماني كه سرمايه پوشش امراض به صفر نرسيده است از مزاياي اين پوشش و سرمايه 

باقيمانده استفاده كند.
*ضمنا كليه بيمه‌نامه‌هايي كه پيش از اين نيز صادر شده‌اند، تحت پوشش شرايط 

عمومي جديد اين پوشش هستند.
 تغيير در شرايط عمومي قرارداد عمر و سرمايه‌گذاري و پوشش‌هاي اضافي آن

همانطور كه مي‌دانيد شرايط عمومي قرارداد بيمه‌اي جزو لاينفك قرارداد بيمه بوده و 
شامل حقوق و تعهدات طرفين و نيز ديگر ضوابط قرارداد است، كه بيمه‌گذار و بيمه‌شده 

مي‌بايست از آنها اطلاع داشته باشد.
 به همين منظور و براي به‌روز كردن شرايط قرارداد عمر و سرمايه‌گذاري و نيز رفع 
ابهامات آن شرايط عمومي قرارداد و نيز شرايط عمومي پوشش‌هاي اضافي آن اصلاح 
و روزآمد شده است كه نمايندگان محترم مي‌بايست با اطلاع از موارد اصلاح شده، اين 
حقوق و تعهدات را به اطلاع بيمه‌گذار و بيمه‌شده برسانند. مهمترين موارد ذكر شده در 

شرايط عمومي جديد به شرح زير است:
*اقساط حق‌بيمه بايد در سررسيد تعيين شده پرداخت شود. در صورتي كه پرداخت 
حق‌بيمه زودتر از سررسيد انجام گيرد، اندوخته سرمايه‌گذاري مشمول سود اضافي 
روزشمار و در صورتي كه پرداخت حق‌بيمه ديرتر از سررسيد باشد، مشمول كسر سود 

روزشمار خواهد بود.
*در صورت عدم پرداخت حق‌بيمه در سررسيد تعيين شده، بيمه‌گر براي تأمين 
بيمه‌نامه،  هزينه‌های  ساير  و  اضافی  پوشش‌های  حق‌بيمه  فوت،  خطر  حق‌بيمه 
معادل آنها را از اندوخته سرمايه‌گذاری بيمه‌نامه كسر مي‌نمايد و تا زماني كه اندوخته 

سرمايه‌گذاری بيمه‌نامه براي تأمين موارد ياد شده كافي باشد، پوشش‌های بيمه‌نامه به 
قوت خود باقي است.

*در صورتی که اندوخته سرمايه‌گذاری بيمه‌نامه جهت تامين پوشش خطر فوت 
و ساير هزينه‌ها کافی نباشد بيمه‌نامه عمر و سرمايه گذاری به حالت تعليق در آمده و 

بيمه‌گر تعهدی در قبال جبران خطرات تحت پوشش بيمه‌نامه نخواهد داشت.
*بيمه‌گذار مي‌تواند پس از حداقل 2سال از مدت بيمه‌نامه خود، حداكثر تا ميزان 

90درصد ارزش بازخريدي، از بيمه‌گر وام دريافت كند.
*بيمه‌گذار می‌تواند پس از 2 سال تا سقف 50درصد و پس از شش سال تا سقف 
90درصد موجودی اندوخته سرمايه‌گذاری بيمه‌نامه خود را برداشت نمايد. بديهی است 
در صورت برداشت از موجودی ياد شده اندوخته سرمايه‌گذاری بيمه‌نامه به همان نسبت 

کاهش می‌يابد.
*در صورت کسب سود مازاد بر سود تضمين شده از طرف بيمه‌گر، 85درصد از سود 
ياد شده، تحت عنوان »سود مشارکت درمنافع« به بيمه‌گذار تعلق گرفته و در حساب 

ويژه‌اي نگهداري مي‌شود و در صورت تقاضاي وي قابل پرداخت خواهد بود.
*بيمه‌گر پس از دريافت اسناد و مدارك مورد نياز براي خسارت و اطمينان از صحت 

آن حداكثر ظرف مدت 10 روز تعهدات خود را انجام خواهد داد.
نمايندگان محترم مي‌توانند جهت كسب اطلاع از ساير تغييرات ايجاد شده در شرايط 
عمومي قرارداد و پوشش‌هاي اضافي به سامانه اطلاع‌رساني بيمه‌هاي عمر انفرادي 

مراجعه نموده و آن را دريافت نمايند.

پوشش‌هاي درماني جديد در پوشش اضافي امراض خاص بيمه عمر پارسيان

هنر قلم‌كاري اثر همكارمان حامد عبداللهي واحد خسارت اصفهان
مطالب ارسالي به ماهنامه چتر پاداش مي‌گيرند

بدینوسیله به اطلاع همکاران محترم و خوانندگان ماهنامه چتر می‌رساند كه از این پس به کلیه مقالات، 
ترجمه‌ها و مطالب گردآوری شده که به تایید هیئت تحریریه ماهنامه برسند مبالغی به عنوان پاداش تعلق 
خواهد گرفت.  بر اين اساس به مقالاتي كه حاصل کار و تحقیق فردی شخص ارسال کننده بوده و منابع آن به 

طور کامل ذکر شده باشند مبلغ 500/000ریال اختصاص خواهد يافت. 
همچنين به مطالب ترجمه شده توسط همكاران و مخاطبان ماهنامه همراه با ارايه منبع و یا ارسال متن اصلی 

مبلغ 300/000ریال پرداخت مي‌شود. 
مبلغ 200/000 ريال نيز به مطالب ارايه شده كه حاصل گردآوری و يا تلخيص باشند تعلق خواهد گرفت. 

)منابع و ماخذ مطالب گردآوری شده حتماً ذکر شوند.( 
لازم به يادآوري است كه سقف اين مبالغ به مطالبي كه بصورت فایل  WORDو حجم تقريبي كي صفحه 
ماهنامه ) معادل 3000 كلمه( تهيه شده باشند اختصاص خواهد يافت و به مطالبي كه كمتر از اين حجم باشند به 
همان نسبت پاداش مقتضي تعلق خواهد گرفت.  بدیهی است؛ تحریریه ماهنامه چتر پس از بررسی‌های لازم و 
تایید مطالب افراد اقدام به چاپ آنها خواهد نمود وسپس مبالغ پاداش واریز خواهد شد؛ ضمن آنكه از مطالب جدید و 
تخصصي در زمینه صنعت بیمه جهت چاپ استقبال بیشتری به عمل خواهد آمد. لازم به يادآوري است كه مطالب 
خود را مي‌توانيد از طريق پست الكترونكيي ماهنامه و يا به اتوماسيون دبير تحريريه تا دهم هر ماه  ارسال فرماييد.

تازه‌هاي بيمه عمر انفرادي

مي‌سازيم و مي‌باليم

سردبير: آرام رشيدي
دبير تحريريه:مبينا بني اسدي
دبيراجرايي: افشين نوري

گرافيك : مژده صالحي 
صفحه آرايي: اميد نوش آذر 
چاپ و صحافي: اسري

ايجاد مسئوليت‌پذيري همگاني
شهلا روستا و فرهاد سلماني

مديريت توسعه منابع انساني
   اينکه همه در يک سازمان احساس مسئوليت عمومي درباره 
هر آنچه در سازمان مي‌گذرد داشته باشند از ايده‌آ‌ل‌هاي هر مديري 
است. لزوم احساس مسئوليت از نگهبان تا مديرعامل هميشه در هر 
سازماني مطرح بوده است ولي آيا با بيان ايده آل‌هايمان مي‌توانيم 
به اين مهم دست يابيم؟ آيا با گفتن تكرار آنها و تايكد بر جملاتي 
همچون تو در مقابل هر آنچه در شرکت مي‌گذرد مسئولي  و يا ببين 
من همه اميدم در اين شرکت به توست...  به نگهبان, كارمند و مدير 
توليد و… آيا به اين احساس مسئوليت همگاني دست ميي‌ابيم؟ 
مسلم است که با گفتن اين موارد به همه کس, هدف مورد نظر 

حاصل نمي‌شود. 
پس چه بايد کرد؟ 

براي حصول اين هدف مي بايست با ايجاد سيستم‌هاي مناسب 
اين حس مسئوليت همگاني را نهادينه کرد وگرنه تا مدت محدودي 
کاربرد خواهد داشت و به مرور زمان اين حس فراموش خواهد شد. 
روش‌هايي مانند ايجاد تيم‌هاي فرآيندي و يا نگاه فرآيندي و نه 
وظيفه گرايانه در سازمان به اين قضيه کمک مي‌کند. علاوه براين, 
ايجاد اعتماد به نفس براي قبول احساس مسئوليت در كارمند توسط 
مدير مربوطه مي تواند شهامت را در قبول مسئوليت پذيري از طرف 
كارمند  شدت بخشد و با رعايت احترام، تشويق به موقع و آزادي 

عمل رشد كارمند را هموار سازد تا در شرايط قبول مسئوليت بيشتر 
از جانب كارمند او را موجب ترديد و دلهره نگرداند چرا كه قبول 
استقلال زيردستان از طرف مدير و اصلاح نظرات مدير به رشد 

پرسنل كمك مي‌نمايد.
با اشاره به موارد فوق مي توان اضافه نمود در صورت ايجاد مشكل 

در ميان كاركنان راهكارهايي مانند: 
1- تشکيل تيم‌هايي با كمك افراد موثر و درگير موضوع به منظور 

حل و فصل مشكل
2- ايجاد سيستم موثر و واقعي پيشنهادات و توجه به نظرات تمام 

افراد در سازمان در مرحله تصميم سازي  
3-گوش دادن به صحبت‌هاي کارکنان نه در شکل ظاهري و 

نمايشي بلکه با اعتقاد کامل 
4- هويت بخشي به تيم‌ها و بخش‌هاي مختلف و آشکار سازي 

نقش آنها در نظام کلي شرکت  
5- ايجاد حس تعلق در کارکنان به روش‌هاي مختلف مانند 
ايجاد واحدهاي خودگردان که ضمن ايجاد حس تعلق، با تعريف 
شاخص‌هاي مناسب در جهت اهداف و استراتژي شرکت در خدمت 
سازمان قرار مي‌گيرند و... مي‌تواند مشارکت و حس مسئوليت را در 
سازمان نهادينه کند وگرنه صرف گفتن اين شعار كه »همه در مقابل 
همه چيز مسئول هستند« دردي را دوا نمي‌کند و فقط به آشفتگي 

سازمان منجر مي‌شود.


