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ماهنامه خبري، تحليلي چتر، دي‌ماه سال 1389
شماره سي‌وپنج، 8صفحه

ضرورتي به نام مكاتبات اداري 
مبينا بني‌اسدي

ن��گارش نام��ه در فراين��د كاري س��ازمان‌ها به 
عنوان امري روزمره و اجتناب ناپذير تلقي مي‌شود، 
به‌طوريكه به جرأت مي‌توان گفت آشنايي با اصول 
و ظرافت‌هاي نگارش چنين نامه‌هايي براي تمامي 
كاركنان يك سازمان در هر درجه يا رده شغلي كه 

باشند به عنوان يك ضرورت محسوب مي‌شود.
نامه به عنوان کی وس��یله ارتباطی سنتی برای 
ارتباط میان دو ش��خص یا گروه اس��ت. از دیدگاه 
ارتباطات، نامه کی پیام است كه به‌صورت نوشتاری 
ارايه مي‌شود و تا س��ده‌های اخیر، مهمترین وسیله 
ارتباطی بین مکان‌های جغرافیایی مختلف بود اما 
با گسترش فناوری‌های ارتباطی جدید مانند تلفن و 
تلگراف، نامه‌های نوشتاری قدیمی، ارزش ارتباطی 
خود را رفته رفته از دس��ت دادند. در دهه‌های اخیر 
و با نفوذ بیشتر اینترنت و وب جهانی، امکان ارتباط 
سریع میان اشخاص در مناطق مختلف فراهم شده 
اس��ت. بنابراین، از اهمی��ت نامه به عنوان وس��یله 
ارتباطی کاسته شده اس��ت. با اين حال در ادارات و 
در مكاتبات ميان سازمان‌ها از آن‌جايي كه مكتوب 
بودن يك دستور يا درخواس��ت به آن وجهه قانوني 
و رسمي مي‌بخش��د همچنان نامه از اهميت بالايي 
برخوردار اس��ت.  نامه‌هاي اداري در زمره نامه‌هاي 
رس��مي قرار مي‌گيرند و از همي��ن رو دور از ذهن 
نيس��ت كه بگوييم از میان نامه‌های رس��می، نامه 
اداری پر کاربردترین نامه‌هاس��ت چراکه برای انواع 
ارتباطات و درخواست‌های اداری به کار می‌رود و به 
وسعت ادارات و سازمان‌هاي موجود هر روز هزاران 

نامه رد و بدل مي‌شود.
نامه‌هاي اداری کیی از وس��ایل انتقال اطلاعات 
برای اجرای وظایف در هر س��ازماني هستند که در 
نهایت قس��مت عمده آن به اسناد ومدارک با ارزش 
سازمان تبدیل می‌ش��ود: واحدهاي س��ازماني كه 
هريك قسمتي از وظايف و خط مشي كلي سازمان 
را به عهده دارن��د، در زمين��ه كاري مربوط به خود 
نامه‌هاي مختلفي را بوجود مي‌آورند كه در حقيقت 
منعكس كننده فعاليت‌هاي صورت گرفته توس��ط 
آنهاست و اگر به‌درستي تنظيم و ارسال نشود روند 

اجرايي امور را دچار اخلال خواهند كرد.
در بيمه پارسيان نيز نامه‌هاي اداري متعدي همه 
روزه از واحدهاي مختلف صادر مي‌شود، ضمن آنكه 
وجود اتوماس��يون اداري در شركت فرايند ارسال و 
تنظي��م نامه‌هاي اداري را تا حدود زيادي تس��هيل 
كرده است ولي با اين حال بد نيست كه هر كدام از ما 
يكي دو مقاله راجع به نحوه صحيح نگارش نامه‌هاي 
اداري بخوانيم.  بايد قبول کرد که نگارش صحيح در 
هر زماني به عنوان يک نياز براي افراد شاغل در يك 
سازمان تلقي مي‌شود كه اين نياز به ويژه براي افراد 

تحصيل کرده محسوس‌تر خواهد بود . 
براي کارمن��دان آگاهي از فن��ون نگارش در حد 
متعارف و به مقياس��ي که آنها را قادر به نامه نگاري 
صحيح و کافي ب��راي انجام وظاي��ف محوله نمايد، 
ضروري است وبراي رس��يدن به اين مقصود لااقل‌ 
مي بايس��تي به قواعد کلي واساسي نگارش واصول 
دستور زبان فارس��ي آگاهي کامل داش��ته باشند. 
موضوعي كه در اين شماره از نش��ريه »چتر« نيز تا 

حدودي به آن پرداخته‌ايم.

آغاز به كار حلقه‌هاي تعالي استراتژيك سرآغاز
در شركت بيمه پارسيان 

ب��ا برگ��زاري جلس��ه عمومي 
حلقه‌ه��اي تعالي اس��تراتژيك در 
روز چهارش��نبه هفدهم آذرماه از 
س��وي مديريت تحقيق و توسعه و 
نظارت مس��تقيم مدير عامل و نيز 
با هم��كاري و پش��تيباني اجرايي 
مديري��ت رواب��ط عموم��ي، امور 
مرتبط با فعاليت اي��ن حلقه‌ها در 
سازمان و واحدهاي سازماني بيمه 

پارسيان رسما آغاز شد.
به گ��زارش »چتر« در جلس��ه 
تعال��ي  حلقه‌ه��اي  عموم��ي 
اس��تراتژيك بيمه پارس��يان كه با 
حضور مديرعامل، معاونان و مديران 
و اعض��اي حلقه‌هاي اس��تراتژيك 
واحدهاي مختلف سازمان برگزار 
شد، حس��ين كريم‌خان‌زند ضمن 
ابراز خرسندي از تشكيل حلقه‌هاي 
اس��تراتژيك در واحدهاي ستادي 
به بيان پيش��رفت‌هاي رخ داده در 
ش��ركت و اهداف و استراتژي‌هاي 
تبيين ش��ده و اتخاذ ش��ده در اين 

زمينه پرداخت.
در بخ��ش بعدي اين  نشس��ت 
ني��ز نس��ترن اكبري سرپرس��ت 
مديريت تحقيق و توسعه به معرفي 
مفاهيم مرتبط با حلقه‌هاي تعالي 
استراتژيك، تبيين اهداف، وظايف 
و س��اختار اين حلقه‌ها پرداخت و 
در خلال اين بخش ام��وري نظير 
تكنيك‌ه��اي خلاق حل مس��اله، 
چگونگي برخورد با مسايل سازماني 
و حل آنها مورد بررس��ي قرار داده 
ش��د. وي ضمن ارايه مطالب خود 
ب��ه مس��ایلی پیرام��ون مدیریت 
مش��ارکتی و نیز هدف از تشیکل 
حلقه‌هاي اس��تراتژيك اشاره كرد 

و گفت: پيشروان علم مديريت در 
دهه‌هاي اخير، ب��ا تكيه بر تجارب 
سازمان‌هاي موفق، همواره در پي 
يافت��ن راه حل‌هايي ب��راي بهبود 
عملكرد س��ازمان‌ها بوده‌ان��د و با 
الگوبرداري از ش��ركت‌هاي موفق 
دني��ا، مدل‌هاي تعالي س��ازمان با 
هدف ايج��اد چارچوب مناس��بي 
براي سازمان‌ها در محيط رقابتي، 
ارايه شدند كه از جمله این تجارب 
موف��ق، نظام مدیریت مش��ارکتی 

است.
ب��ه گفت��ه وي نظ��ام مدیریت 
مش��ارکتی ی��ک س��ازمان؛ نظام 
هم��كاري فك��ري و عمل��ي كليه 
اعض��اي يك س��ازمان با س��طوح 
مختلف مديريتي آن سازمان است 
به طوریک‌ه كليه افراد س��ازمان، 
درب��اره روش‌هاي حل مس��ايل و 
ارتقاي بهره‌وري س��ازمان، فعالانه 
انديشه كرده و حاصل آن‌را در قالب 
طرح‌ها و پيش��نهادها به س��ازمان 
ارايه كنن��د.  اكب��ري در خصوص 
ض��رورت تش��كيل حلقه‌ه��اي 
اس��تراتژيك در ش��ركت بيم��ه 
پارس��يان گفت: حلقه‌هاي تعالی 
اس��تراتژيك كميته‌هايي متشكل 
از كاركنان زبده ش��ركت هستند 
كه به ص��ورت دوره‌اي ي��ا موردي 
در س��طوح مختل��ف مديريت��ي 
ش��ركت، با هدف هدايت سازمان 
به س��مت رش��د و تعالي، تشكيل 
مي‌ش��وند كه اعض��اي حلقه‌هاي 
تعال��ی اس��تراتژيك عمومي بیمه 
پارس��یان از بين افراد با نگرش‌ها، 
تخصص‌ها و س��مت‌هاي سازماني 

متفاوت انتخاب مي‌شوند. 

به گفت��ه سرپرس��ت مديريت 
تحقي��ق و توس��عه ب��ر اس��اس 
بررسی‌های انجام شده و تجربیات 
اه��داف حلقه‌ه��ای  مختل��ف؛ 
اس��تراتژکی عبارتند از شناسايي 
مشكل در محدوده كاري هر حلقه، 
شناسايي نقاط قابل بهبود در حوزه 
فرآيندها و استانداردها در محدوده 
كاري هر حلقه، اس��تفاده از دانش 
تخصص��ي، تجربي��ات و تفكرات 
خلاقانه افراد، افزايش مش��اركت 
كاركن��ان در تصميم‌س��ازي‌هاي 
سازمان، سهيم شدن كاركنان در 
بهبود و توسعه س��ازمان، كشف و 
توسعه توانايي‌هاي بالقوه كاركنان 
که در نهایت منجر به رشد و تعالی 

سازمان خواهند شد.
وي تاكيد ك��رد: س��ازمانی که 
می‌خواهد س��رآمد باش��د، باید به 
کمک مجموعه‌ای از سیس��تم‌ها، 
فرآیندها و واقعیت‌های مرتبط و به 
هم پیوسته، مدیریت شود و درواقع 
يک س��ازمان زمانی موثرتر عمل 
خواهد کرد که تمامی فعاليت‌های 
مرتبط با هم در آن درک ش��ده و 

به‌طور نظام‌مند مديريت شوند. 
گفتن��ي اس��ت در پاي��ان اين 
گردهمايي، فيلم آموزشي كوتاهي 
در خص��وص تكنيك‌هاي مختلف 
برخورد با مسايل به نمايش درآمد و 
طي آن از هر يك از حلقه‌هاي تعالي 
استراتژيك خواسته شد تا با توجه 
به تكنيك‌هاي فراگرفته ش��ده، بر 
اس��اس نوع و گوناگوني مشتريان 
واحد خ��ود، به اراي��ه راهكارهايي 
ب��راي افزاي��ش رضايت‌مندي اين 

مشتريان بپردازند.

ارزش‌هاي كليدي شركت بيمه‌پارسيان

آرامش: آينده‌نگري، راستي و درستي،  اعتماد و اعتبار، مشتري مداري، شايستگي
دنيا دنيا آرامش بيمه پارسيان

ماهنامه چتر فرارس�يدن     رحلت حضرت رسول اكرم)ص(، شهادت   امام 
حسن مجتبي)ع( و شهادت  امام رضا)ع( را تسليت مي‌گويد.
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مديرعامل در ديدار با همكاران جديد :
 بيمه پارسيان شركتي بنا شده 

بر پايه مشتري‌مداري است
تعدادی از همکاران جدید که برای اشتغال 
در مجتمع‌ه��ای مختل��ف بیمه پارس��یان در 
استان‌های کش��ور برگزیده شده بودند پس از 
اتمام دوره‌های مختلف آموزش��ی در دیداری 
با مدیرعامل و تع��دادی از مدیران  با روند کار 
در بیمه پارس��یان و اهداف مهم این ش��رکت 

آشنا شدند.

حضور بيمه پارسيان در  نمایشگاه 
بورس، بانک، بیمه و خصوصی‌سازی

شركت بيمه پارس��يان در قالب گروه مالی 
پارسیان متشكل از )بانك، بيمه و كارگزاري( 
در چهارمین نمایش��گاه بورس، بانک، بیمه و 
خصوصی سازی كه از روز 14 تا 17دی ماه در 
محل دائمی نمایش��گاه‌های بین‌المللی تهران 

برپا بود، حضور يافت.  

اهميت رعايت سلسله مراتب اداري  
در ارسال نامه بوسيله اتوماسيون

مکاتب��ات اداری کی��ی از وس��ایل انتقال 
اطلاعات برای اجرای وظایف در هر س��ازمان 
است که قس��مت عمده آن به اسناد و مدارک 
با ارزش س��ازمان تبدیل می‌ش��ود.  باتوجه به 
اهمیت مکاتبات اداری و س��هم بزرگ آن در 
پیشبرد اهداف س��ازماني لازم است به اصولی 
توجه کرد که رعایت آنها باعث گردش صحیح 

کار و افزایش کارایی می‌شود.

پيشگامي بيمه پارسيان
در تحقيق و توسعه

نق��ش واحده��اي تحقی��ق و توس��عه در 
سازمان‌هاي پيشرو نقشي است كه طي سال‌هاي 
اخير مورد تاكيد بيشتري قرار گرفته است و اين 
واحده��ا را عامل پویایی و رش��د و بالندگی اين 

سازمان‌ها دانسته‌اند. 

 بهترين پاداش به بيمه‌گذاران
در كنار آنها بودن است

علي حس��ين محسني، سرپرس��ت مجتمع 
بيمه‌اي خرم آباد ميهمان اين ش��ماره ماهنامه 
چتر اس��ت. وي در نيمه دوم آبانماه سال 83 به 
جمع خانواده بيمه پارسيان پيوسته و به‌عنوان 
مس��ئول ICD خرم آب��اد همكاري خ��ود را با 

شركت آغاز كرده است...



ماهنامه خبري، تحليلي چتر
دي‌ماه سال 1389- شماره سي‌وپنج  

2

ان
سي
پار
مه‌
 بي
ت
رك
ش

لي
اخ

 د
بار

اخ

مديرعامل در ديدار با همكاران جديد :

بيمه پارسيان شركتي بنا شده بر پايه مشتري‌مداري است

تعدادی از همکاران جدید که برای اشتغال در مجتمع‌های مختلف 
بیمه پارسیان در استان‌های کش��ور برگزیده شده بودند پس از اتمام 
دوره‌های مختلف آموزش��ی در دی��داری با مدیرعام��ل و تعدادی از 
مدیران با روند کار در بیمه پارس��یان و اهداف مهم این شرکت آشنا 
شدند. در این دیدار که با هماهنگی مدیریت منابع انسانی برگزارشد؛ 
حسین کریم‌خان‌زند مدیرعامل بیمه پارسیان در سخنانی به تشرح 
پاره‌ای ازچشم‌اندازهای آتی بیمه پارسیان پرداخت و اهداف متعالی 
ش��رکت را در زمینه بیانیه ماموریت بیمه پارسیان که همانا توسعه و 
گس��ترش آرامش و امنيت خاطر براي جامعه از طريق ارايه خدمات 
بيمه‌اي متمايز به اش��خاص حقيقي و حقوقي و نی��ز حضور فعال در 
بازارهاي س��رمايه‌اي و مالي براي تامين س��ودآوري مطمئن با رشد 
مستمر جهت دستيابي به بازدهي مناسب است را برای این همکاران 
جدید توضیح داد.  ارتقای ش��عار مش��تری مداری و انجام کار برپایه 

احترام به مشتریان بیمه پارسیان از دیگر مواردی بود که کریم‌خان‌زند 
بر آن تایکد ویژه‌ای داشت و بیمه پارسیان را شرکتی بنا شده بر پایه 
شعار مشتری مداری دانست و پاره‌ای از  تلاش‌هایی را که در این راه 

انجام گرفته برای این کارشناسان جدید شرح داد.
در پای��ان این دی��دار مدیران حاضر در جلس��ه طی کی مراس��م 
صمیمانه با اهدای گل و آرم بیمه پارس��یان و همچنین هدایایی که 
قبلًا در نظر گرفته شده بود ورود این همکاران جدید را رسماً به آنها 
تبرکی گفتند.  مراسم با صحبت‌های دوس��تانه مدیران دلسوز بیمه 
پارسیان با همکاران جدید و نیز گرفتن عکس یادگاری پایان یافت تا 
این کارشناسان با توان و روحیه‌ای مناسب کار خود را در بیمه پارسیان 

آغاز نمایند.  
ماهنامه چتر نیز ورود این هم��کاران به بيمه پارس��يان را به آنها 

تبرکی گفته و برایشان آرزوی موفقیت دارد.

حضور بيمه پارسيان در نمایشگاه بورس، بانک، بیمه و خصوصی‌سازی
شركت بيمه پارسيان در قالب گروه مالی 
پارسیان متشكل از )بانك، بيمه و كارگزاري( 
در چهارمین نمایشگاه بورس، بانک، بیمه و 
خصوصی س��ازی كه از روز 14 تا 17دی ماه 
در مح��ل دائمی نمایش��گاه‌های بین‌المللی 

تهران برپا بود، حضور يافت.  
ش��ركت بيم��ه پارس��یان در چهارمین 
نمایش��گاه تخصصی ب��ورس، بان��ک، بیمه 
و خصوصی‌س��ازی حض��ور فع��ال و موثري 
داش��ت و این امکان فراهم ش��د تا بسياري 
از مراجعه‌كنندگان��ي ك��ه در غرف��ه حاضر 
مي‌شدند با  انواع خدمات بيمه‌اي اين شركت 

آشنا شوند.
همچنين ارايه بيمه‌نامه حوادث انفرادي 
با شرايط ويژه نمايشگاه به بازديدكنندگان از 
جمله فعاليت‌هاي بيمه پارس��يان طي چهار 

روز برگزاري اين نمايشگاه بود.
حض��ور كارشناس��ان بيمه پارس��يان و 
پاس��خگويي ب��ه س��والات بازديدكنندگان 
راج��ع به فعاليت‌هاي ش��ركت ني��ز از ديگر 

فعاليت‌هاي بيمه پارسيان در اين نمايشگاه 
تخصصی بود كه با بازخورد خوبي از س��وي 

مراجعه‌كنندگان مواجه شد.
نمایش��گاه ب��ورس، بان��ک، بیم��ه و 
خصوصی‌سازی با حضور وزیر امور اقتصادی 
و دارایی، رئیس سازمان بورس و اوراق بهادار، 
رئیس کل بیم��ه مرکزی، رئیس س��ازمان 

خصوص��ی س��ازی و س��ایر مقامات ارش��د 
اقتصادی، در فضایی به وسعت بیش از شش 

هزار متر مربع بر پا بود.
گفتني اس��ت حض��ور صنع��ت بیمه در 
نمایشگاه امس��ال از مهمترین دستاوردهای 
چهارمین نمایش��گاه بورس، بان��ک، بیمه و 

خصوصی سازی  اعلام شد. 

كنت ويرت
ترجمه: صدف مكرم دري

كارشناس تحقيقات بازار مديريت تحقيق و توسعه

  فعاليت زياد...فروش زياد 
كنت ويرت هميشه آرزوي موفقيت داشت و در دوران تحصيل نتوانست 
4 سال صبر كند تا كارش را شروع كند، بنابراين دانشگاه را ترك كرد و وارد 
بازار كار شد. وي براي استخدام به چند شركت از جمله شركت‌هاي مختلفي 
مراجعه كرد اما در بين آن‌ها افرادي را كه در ش��ركت‌هاي بيمه‌اي ملاقات 

نموده بود افراد فعال و مبتكري يافت. 
فعاليت و موفقيت

ويرت خيلي زود دريافت يكي از رازهاي موفقيت در بيمه، فعاليت است. او 
يك دونده، بازيكن بستكبال و مربي بود و عادت داشت كه در محيط‌هايي 
با سرعت بالا فعاليت كند، بنابراين سرعت موفقيت او نيز به همين نسبت 
بالا بود. او در روز به نحوي مديريت زمان مي‌كرد تا بتواند بيشترين تعداد 
افراد ممكن را ملاقات كند. او خيلي زود توانس��ت تعداد زيادي مشتريان 

وفادار به‌دست آورد. 
به گفته وي »فعاليت زي��اد يعني فروش زياد، ف��روش زياد يعني زمان 
بيهوده نمي‌گذرد، يعني خس��تگي معنايي ن��دارد و يعني عادت بدي پيدا 

نمي‌كني و موفقيت ادامه مي‌يابد.«
ويرت فروش بيمه را از هم باشگا‌هيانش آغاز نمود. او براي دوستي ارزش 
زيادي قائل بود و اگر هم در فروش به دوستانش موفق نمي‌شد، مي‌دانست 
كه آن شخص باز هم دوست او خواهد ماند و رابطه آن‌ها به سبب كار ايجاد 

نشده است.
استقلال

ويرت بي��ان مي‌كند: »موفقي��ت در صنعت بيمه فقط ب��ا كار و تلاش زياد 
حاصل مي‌ش��ود. من فكر مي‌كنم امكان ندارد موفقيت حاصل ش��ود مگر 
اينكه 10 الي 11 ساعت در روز كار كني. براي من چيزي كه اهميت دارد 

اين است كه خيلي زود به موفقيت دست يابم.«
به گفته وي »براي موفقيت در اين صنعت، بايد ساعت‌هاي زيادي را در 
سال‌هاي اول، دوم،.... و پنجم صرف كار كردن كنيد، ولي من شخصاً هنوز 
هم با تمام انرژي س��اعت‌هاي زيادي كار مي‌كنم چراكه به كاري كه انجام 

مي‌دهم علاقه دارم.«
حرف آخر

ويرت بعد از مدتي تصميم مي‌گيرد براي خود شركت تاسيس كند. هنگامي 
كه كسب و كار رو به رشد است،‌ مي‌بايست در نگرش خود به كار تغيير ايجاد 
كرد. »‌بايد تمام كارهاي درست مانند توسعه بازار، دسته‌بندي بازار و رسوخ 
در آن، استخدام افراد براي پاسخ‌گويي به تلفن‌ها و... را انجام دهيد. روابط 
با مش��تري مهمترين عامل موفقيت در اين صنعت محسوب مي‌شود، چرا 
كه نيازها و خواسته‌هاي مش��تريان با يكديگر متفاوت است و بايد بتواني 
خودت را مطابق با نياز آن‌ها تغيير دهي تا رضايتشان را جلب نمايي.« ويرت 
براي كساني كه تازه كار خود را در اين حرفه آغاز نموده‌اند توصيه مي‌كند: 
»من فكر مي‌كنم بهترين توصيه براي اين افراد اين‌ است كه خود را كاملًا 
متعهد به كاري كه انجام مي‌دهيد، نماييد و براي خود برنامه زماني منطقي 
جهت دسترسي به اهداف مشخص داشته باش��يد. بايد تعداد زيادي نامه 
بفرس��تيد، تماس تلفني بگيريد و به ملاقات افراد بروي��د. در بيس‌بال اگر 
بهترين ضربه‌زننده باشي، از هر 10 بار، سه بار موفق مي‌شوي، در بستكبال 
اگر پرتاب‌كننده خوبي باشي، از هر 10 بار، 5 پرتاب موفق خواهي داشت. 
بنابراين هيچ كس كامل نيست و در بهترين شرايط افراد بايد خيلي بيشتر 

كار كنند تا بخشي از آن به موفقيت تبديل شود.
*ترجمه ش��ده از كتاب »س��تارگان فروش بيمه از سراسر دنيا رازهاي 

موفقيت خود را فاش مي‌كنند«

صعود دسته جمعي کارکنان بیمه پارسیان به ارتفاعات توچال
حدود 80 نفر از کارکنان بیمه پارس��یان در ارتفاعات توچال به 

كوهپيمايي پرداختند.
بر اين اساس مطابق اطلاع رسانی و برنامه ریزی مدیریت منابع 
انس��انی بیمه پارس��یان و در راس��تای بالا بردن روحیه همکاری و 
همچنین آش��نایی بیش��تر همکاران واحدهای مختلف شرکت با 
يكديگر کوهپیمایی کی روزه با حضور کارکنان س��تاد و همچنین 
مرکز خسارت یادگار امام در صبح روز پنج شنبه نهم دی ماه  برگزار 

شد.
این کوهپیمایی که حدود 80نفر از کارکنان شركت در آن حضور 
داشتند؛ از ساعت 7:30 صبح از محل ورودی توچال آغاز شد و کلیه 
همکاران حاضر در اين برنامه مفرح که با شور و شوق خاصی به این 
محل آمده بودند به گروه‌های کوچ‌کتری تقسیم شدند و همگی به 

سمت ایستگاه اول توچال حركت كردند. 

پس از استراحتی کوتاه در ایس��تگاه اول و بازیابی مجدد انرژی؛ 
همگی به سمت ایستگاه دوم به راه افتادند و هرچند در اين مرحله 
عده‌ای از زیاد بودن مسیر گلایه داش��تند اما دیگران به آنها روحیه 
می‌دادند و همین روحیه همکاری باعث ش��د تا همه دوس��تان در 
سلامت کامل و بدون مشکل خاصی به مقصد این کوهپيمایی یعنی 

ایستگاه دوم توچال برسند. 
گفتني است فضای بسیار دوستانه‌ای بر اين كوهپيمايي حاکم بود 
و همگی همكاران حاضر به خاطر حضور در طبيعت انرژی خاصی 

کسب کرده بودند . 
هنگام صرف صبحانه ني��ز همكاران ضمن رد و بدل نمودن 
صحبت‌ه��ای دوس��تانه  به گرفت��ن عكس يادگاري مش��غول 
ش��دند تا از اين روز خاطره انگيز لحظات زيباي��ي را به ثبت 

برسانند.

راز موفقيت ستارگان بيمه



ماهنامه خبري، تحليلي چتر
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نقش و اهميت رفتار سازماني
رفتار سازماني علم مطالعه و كاربرد دانش درباره نحوه برخورد مردم، 
افراد و گروه‌ها در س��ازمان‌ها اس��ت. اين كار با رويكرد سيستمي‌انجام 
مي‌ش��ود؛ يعني روابط بين مردم و س��ازمان‌ها را در ارتباط با كل افراد، 
گروه‌ها، سازمان‌ها وسيستم‌هاي اجتماعي تش��ريح مي‌كند و هدف آن 
دستيابي به اهداف انساني سازماني و اجتماعي با ايجاد روابط بهتر است. 
اساس يك سازمان بر پايه فلس��فه مديريت، ارزش‌ها، بينش و اهداف 
شكل گرفته و اين عناصر خود از فرهنگ سازماني كه تركيبي از سازمان 

رسمي‌ و غيررسمي ‌و محيط اجتماعي است نشات مي‌گيرند. 
فرهنگ و نوع رهب��ري، ارتباط و پويايي گروه‌ه��ا را تعيين مي‌كند. 
كاركنان فرهنگ، را به مثاب��ه كيفيت عمر كاري كه ب��ه ميزان انگيزه 
آنها جه��ت مي‌دهد، ن��گاه مي‌كنند. پيام��د نهايي اي��ن كار، عملكرد، 
رضايت فردي، رشد شخصي و بهبود است. همه اين عناصر براي ايجاد 
مدل يا چارچوبي كه س��ازمان برمبناي آن عمل مي‌كند، با هم تركيب 

مي‌شوند.
 سيستم اجتماعي، مجموعه پيچيده‌اي از روابط متعامل به شيوه‌هاي 
مختلف است. در يك سازمان، سيستم اجتماعي همه افرادي را كه در آن 
هستند، روابط آنها با همديگر و دنياي بيرون را شامل مي‌شود. رفتار يك 
عضو مي‌تواند اثر مستقيم يا غيرمستقيم برروي رفتار ديگران داشته باشد. 
نكته ديگر اينكه سيس��تم‌هاي اجتماعي مرز ندارند. آنها كالاها، عقايد، 

فرهنگ و... را با محيط اطراف مبادله مي‌كنند. 
بهبود سازماني

يكي ديگر از مباحث مهم در رفتار سازماني بهبود سازماني است. بهبود 
سازماني كاربرد سيستماتيك دانش و علم رفتاري در سطوح مختلف از 
قبيل گروه، ارتباطات بين گروه‌ها، س��ازمان و غيره براي انجام تغييرات 
برنامه‌ريزي شده است و از اهداف آن مي‌توان به كيفيت بالاتر عمر كاري 

سازگاري و اثر بخشي اشاره كرد. 
اين كار با تغيير در نگرش‌ها، رفتارها، ارزش‌ها، استراتژي‌ها، رويه‌ها و 
ساختارها آنطوري كه سازمان بتواند با فعاليت‌هاي رقابتي، پيشرفت‌هاي 

تكنولوژيك و سرعت زياد تغيير در محيط سازگار شود، انجام مي‌شود. 
بهبود سازماني هفت ويژگي دارد كه عبارتند از: 

1 – ارزش‌هاي انس��اني: باورهاي مثبت در باره اس��تعداد و پتانسيل 
كاركنان 

2- سيستم مدار: همه بخش‌هاي سازمان شامل ساختار، تكنولوژي و 
افراد بايد با همديگر كاركنند. 

3 – يادگيري تجرب��ي: تجربه‌هاي يادگيرنده‌ها در محيط آموزش��ي 
)كارآموزي( بايد بخشي از مسايل انساني باش��د كه در كار با آنها مواجه 

مي‌شوند. 
4 – حل مساله: مس��ايل تعريف ش��ده، داده‌ها جمع‌آوري شده عمل 
اصلاحي انجام مي‌شود و تعديلات و اصلاحات در فرايندهاي حل مساله 
همان‌گونه كه نياز هست، ايجاد مي‌شوند. اين فرايند‌ها به عنوان پژوهش 

در عمل شناخته مي‌شوند. 
5 – گرايش اقتضايي: عمليات انتخاب شده و متناسب با نيازها سازگار 

مي‌شوند. 
6 – عامل تغيير: تحريك، تسهيل و هماهنگي در تغيير. 

7 – سطوح مداخلات: مسايل مي‌تواند در يك يا چند سطح از سازمان 
واقع شوند، لذا استراتژي هم مستلزم يك يا چند مداخله گر است. 

كيفيت عمر كاري
كيفيت عمر كاري مساعد يا نامساعد بودن محيط كاري است و هدف از 
آن بهبود مشاغل و شرايط كاري است كه براي هر دوي كارمند و سازمان 
خوب باشد. يكي از راه‌هاي انجام كيفيت عمر كاري، طراحي شغل است. 
براي رهايي از ترك شغل در مشاغل يكنواخت بايد افرادي را به كار گرفت 
كه محيط ثابت و كار يكنواخت را دوست دارند. برخي از مردم از امنيت و 

نقش حمايتي اين نوع مشاغل لذت مي‌برند. 
طراحي مجدد شغل، در طراحي مجدد شغل 2 طيف زير وجود دارد : 

1 – توسعه شغلي 
2 – غني سازي شغلي 

توسعه شغلي:  تنوع بيش��تري از وظايف و فعاليت‌ها را به شغل اضافه 
مي‌كند به طوري كه ش��غل مذكور خسته كننده نباش��د. اين كار باعث 
عريض‌تر شدن ش��غل مي‌ش��ود. يعني تعدادي از وظايف مختلف را يك 
كارمند انجام مي‌دهد. اين كار را مي‌توان به وس��يله گردش ش��غلي هم 

انجام داد. 
غني‌سازي شغل: از سوي ديگر، غني‌سازي شغلي، محر‌كهاي بيشتري 
را اضافه مي‌كند. به شغل عمق بيشتري مي‌بخشد و شامل كنترل بيشتر، 
مسئوليت و صلاحديد در خصوص چگونگي انجام يك كار است. اين شيوه 
بر خلاف توسعه شغلي كه به آساني تنوع بيشتر به كار مي‌دهد، اختيارات 

بيشتر را كه مورد نياز كارمند است به او مي‌دهد.
منبع: سايت ويكي پديا
ارسالي از اداره آموزش و توسعه منابع انساني 

فريبرز حاتمي، مشاورمديرعامل در حوزه  توسعه منابع انساني تاكيد كرد:

اهميت رعايت سلسله مراتب اداري  در ارسال نامه بوسيله اتوماسيون

مکاتبات اداری کیی از وسایل انتقال اطلاعات برای اجرای وظایف در 
هر سازمان است که قسمت عمده آن به اسناد و مدارک با ارزش سازمان 

تبدیل می‌شود.
باتوجه به اهمیت مکاتبات اداری و سهم بزرگ آن در پیشبرد اهداف 
س��ازماني لازم اس��ت به اصولی توجه کرد که رعایت آنها باعث گردش 

صحیح کار و افزایش کارایی می‌شود.
معمولاً نامه‌های اداری نوعی تقاضا و درخواست را در بر مي‌گيرند و يا 
پاسخي هستند به تقاضاهای خواسته شده، بنابراين نياز است كه تحت 
هر شرايطي نگارش صحیح را به عنوان کی نیاز اجتناب ناپذیر وضروری 
مورد توجه قرار دهيم و به همين منظور پاي سخنان جناب آقاي حاتمي 

نشسته‌ايم تا ما را در جريان اين روند صحيح قرار دهد.
مشاور مديرعامل بيمه پارس��يان در حوزه منابع انس��اني  در ابتدا با 
اشاره به ويژگي‌هاي يك نامه اداري گفت: نامه‌هاي اداري مي‌بايست در 
چهارچوب وظايف س��ازمان )اساسنامه( و توسط مس��ئوليني كه داراي 
مجوز هستند، صادر شده باشد. هر نامه اداري در حكم يك سند است و 

اركان سند هم مي‌بايست در آن رعايت شده باشد.
وي در توضيح اركان سند كه شامل چه مواردي مي‌شود توضيح داد: 
شماره يكي از اركان سند محسوب مي‌شود كه در حكم پلاك نامه است. 
تاريخ نامه نيز احراز زمان صدور س��ند را نشان مي‌دهد و ركن ديگر يك 
سند است. ركن مهم ديگر يك سند نيز امضاي آن است كه به احراز هويت 

صادر كننده مي‌انجامد.
به گفته حاتمي در مكاتبات اداري حتما بايد از قواعد نش��انه گذاري 
درست و صحيح استفاده ش��ود چراكه در غير اين‌صورت معني جمله را 
گاهي ممكن اس��ت تغيير دهد و اين براي سازمان مشكل آفرين خواهد 

شد. 
وي در اين رابطه توضيح مي‌دهد: نش��انه‌گذاري اشتباه در يك بيت 
شعر مي‌تواند 180 درجه معني ش��عر را عوض كند. به عنوان نمونه اگر 
اين بيت را به صورت تن آدمي شريف اس��ت، به جان آدميت / نه همين 
لباس زيباست، نشان آدميت بنويس��يم شكل صحيح آن را نوشته‌ايم در 
صورتيكه با يك تغيير كوچك در نش��انه‌گذاري؛ معناي آن كاملا تغيير 
مي‌يابد مثلا اينكه بنويسيم: تن آدمي شريف است به جان آدميت؟ / نه، 

همين لباس زيباست نشان آدميت
وي در تش��ريح اجزاي مختلف يك نامه اداري صحيح يادآور شد: در 
نگارش متون اداري نام كوچك حتماً بايد ذكر ش��ود و در ابتدا نام و نام 

خانوادگي و سپس سمت ذكر مي‌شود. مانند:
جناب آقاي علي احمدي

مدير محترم عامل 
شركت .....................................

در صورتيكه نام و نام خانوادگي فرد را ندانيم به صورت ذيل نوش��ته 
مي‌شود :

مديريت محترم عامل 
شركت ...................................

يعني وقتي نام و نام خانوادگي ذكر مي‌شود، از كلمه مدير بايد استفاده 
ش��ود نه مديريت و در صورتي‌كه نام و نام خانوادگي فرد را نمي‌دانيم از 

كلمه مديريت استفاده مي‌كنيم.
وي با بيان اينكه نامه اداري حتي الامكان بايد كوتاه و رسا باشد، افزود: 
نامه اداري از س��ه بخش مقدمه، پيام اصلي و نتيجه‌گيري تشكيل شده 
است كه در بخش مقدمه از مستندات و منابع استفاده مي‌شودو به اختصار 
به موضوع نامه اشاره مي‌شود. در شروع نامه معمولاً نبايد از كلمات سلام، 
با سلام و سلامٌ عليكم استفاده شود و بهتر است كلمه با احترام به كار برده 

شود. همچنين استفاده از كلمه احتراماً صحيح نيست. 

به گفته حاتمي در بخش پيام اصلي كه مهمترين بخش نامه اس��ت، 
قدرت نوشتار بس��يار اهميت دارد. در بخش نتيجه گيري، يا درخواست 
اس��ت يا دس��تور كه در پايان نامه خواهد آمد. اگر در جملات پايان نامه 
كلمات تشكر آميز آورده شده بود، ديگر در محل امضاي خود ذكر كلمه با 
تشكر نياز نيست. در غير اين‌صورت مي‌توانيم از كلمه با تشكر يا با احترام 
مجدد در محل امضا استفاده كنيم. حاتمي تاكيد كرد: بايد توجه داشته 
باشيم مكاتبات اداري بر 2 اصل سالم‌نويسي و ساده‌نويسي استوار است. 
سالم نويسي يعني از غلط املايي و دستوري بپرهيزيم و در ساده نويسي 
نيز به خصوص در مكاتبات برون سازماني در صورتي‌كه امكان شناخت 
مخاطب را نداريم باي��د طوري موضوع را بيان كنيم ت��ا قابل درك براي 

سطوح پايين‌تر سازمان نيز باشد.  
وي در تفكي��ك مكاتبات داخل��ي و خارجي از يكديگ��ر توضيح داد: 
مكاتبات داخلي شركت عمدتاً اعلام نياز واحدها به كار يا خدمات خاص و 
ساير مشكلات و نيازها، درخواست تأمين نيروي انساني، درخواست تغيير 
پست‌هاي سازماني و... است كه با مديريت توسعه منابع انساني مكاتبه 
مي‌شود. مكاتبات داخلي س��اير واحدها هم در داخل شركت با يكديگر 
در زمينه‌هاي مختلف اس��ت كه به طور روزمره انجام مي‌گيرد. مكاتبات 
خارجي ش��ركت نيز عمدتاً با بيمه مركزي و س��اير ش��ركت‌هاي بيمه، 
بانك‌ها، دارايي و بيشتر شركت‌هاي دولتي و خصوصي است كه فقط افراد 

داراي امضاهاي مجاز، قادر به صدور اين قبيل نامه‌ها هستند.
 سيستم اتوماسيون اداري و ضرورت امكان امضا

بخش ديگري از سخنان حاتمي به بررسي سيستم اتوماسيون اداري 
اختصاص داشت. 

وي در اين رابطه گفت: گردش الكترونيكي مكاتبات در شركت باعث 
صرفه جويي به خصوص در مصرف كاغذ، در وقت و هزينه و كم ش��دن 
حجم بايگاني‌ها شده است، به طوري كه ما قادريم نامه‌اي را در آن واحد 

به ساير واحدهاي شركت در اقصي نقاط ايران ارسال نماييم. 
به گفته وي بهتر است امكاناتي فراهم شود تا بتوان نامه‌هاي اداري را 
در اتوماسيون امضا كرد و همچنين امكان اصلاح، درج، حذف و ويرايش 

نامه در صفحه جاري اتوماسيون ميسر باشد.
حاتمي افزود: نكته مهم در سيستم اتوماسيون اداري رعايت سلسله 
مراتب اداري اس��ت. متأس��فانه برخي از همكاران اين م��ورد را رعايت 
نمي‌كنند و به عنوان مثال در هر پس��ت و مقام مس��تقيماً با مقام مدير 
محترم عام��ل از طريق اتوماس��يون اداري مكاتبه مي‌كنن��د كه اين‌كار 
صحيح نيس��ت و بخش��نامه لازم جهت پرهيز از اين عمل در اين زمينه 
صادر شده است. همچنين بعضاً مشاهده مي‌شود مسئولين دفاتر واحدها 
مستقيماً از طريق اتوماسيون اداري با يك مدير مكاتبه و فرضاً نظر مدير 
خودش��ان را اعلام مي‌دارند، در صورتي‌كه اين‌كار مي‌بايست از كارتابل 

مدير انجام شود نه مسئول دفتر. 
وي خاطرنشان كرد: مكاتبات از طريق اتوماس��يون اداري حتماً بايد 

ثبت دفتر انديكاتور شود. 
در مكاتبات از طري��ق اتوماس��يون اداري در برخي م��وارد از گزينه 
ارجاع استفاده مي‌شود كه ممكن اس��ت يك فايل يا يك عكس و موارد 
ديگري باشد كه نيازي به شماره شدن نداردو فقط بايد آن‌را ارجاع داد. 
در ارجاعات چون يك نوع هامش‌نويسي است حتماً بايد كوتاه، موجز و 

خلاصه باشد و منظور فرستنده را خيلي شفاف بيان كند. 
وي در پايان گفت: مطالب عنوان شده در مورد نحوه مكاتبات اداري 
مشتي از خروار بود. به عنوان مثال در نحوه تهيه و صدور يك حكم انتصاب 
و رونوشت‌هاي آن بايد با توجه به تجربه، توان و شخصيت فرد مورد نظر 
نكات ظريفي را در متن حكم رعايت نمود كه فقط در اثر تجربه كس��ب 

مي‌شود و قابل بيان در اين مختصر نيست.
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استراتژي جودويي چيست؟
ارسالي از گيلدا عسگرپور
كارشناس تحقيقات بازار

ادامه از شماره گذشته
  سطح چهارم - مدير بانفوذ: مسئوليت‌هاي خود را انجام مي‌دهد، ديدگاه روشن 

و گيرايي را به شدت دنبال و معيارهاي عملي عظيم‌تري را ايجاد مي‌كند؛
سطح سوم- مدير كارآمد: افراد و نيروهارا به پيگيري موثر و پربازده اهداف از 

پيش تعيين شده سوق مي‌دهد؛
سطح دوم- عضو گروه مشاركت: توانمندي‌هاي فردي را صرف نيل به اهداف 

مي‌كند و در يك كارگروهي به طور موثر با ديگران همكاري دارد؛
سطح اول- فردي با توانمندي‌هاي فوق‌العاده: با كمك استعداد، علم، مهارت و 

عادات كاري شايسته، همكاري موفقيت‌آميزي از خود نشان مي‌دهد. 
جودو – استراتژيس��ت‌ها واجد تمام خصوصيات مدي��ران چهار رده پايين‌تر 
هس��تند. با توجه به اينكه جودو – استراتژيس��ت‌ها برخلاف باور عمومي عمل 
مي‌كنند و بخصوص با اين طرز فكر كه متحول كردن ش��ركت‌ها بايد به دست 
ناجياني نيرومند يا نوابغي برجسته انجام شود مخالفيم، لذا بايد به اين نكته توجه 
 كنيم كه س��طح پنجم نه يك آرمان خيالي بلكه پديده‌اي تجربي و عملي است.
جودو – استراتژيس��ت‌هايك موضوع تحقيق دوگانه هس��تند: فروتن و بااراده، 

متواضع و شجاع.
جودو – استراتژيست‌هارا با 3 خصيصه مشخص مي‌توان شناخت:

1 - بلندپروازي در جهت سازمان: در سال 1981، وقتي »ديويد ماكسول« به 
سمت مديرعامل شركت »فاني مي« منصوب شد، اين شركت در هر روز كاري 
يك ميليون دلار زيان مي‌داد. طي 9 س��ال بعد، »ماكسول« شركت »فاني مي« 
را به شركتي تبديل كرد كه در آن، انجام امور به نحو عالي به نوعي فرهنگ بدل 

شده بود. 
»ماكس��ول« زمان��ي بازنشس��ته ش��ده ك��ه هن��وز در اوج فعاليت‌ه��اي 
خود ق��رار داش��ت ام��ا احس��اس ك��رد اگ��ر به م��دت خيل��ي طولان��ي در 
ش��ركت بمان��د، ممكن اس��ت موج��ب تنزل ش��ركت ش��ود، لذا مس��ئوليت 
 ش��ركت را به يك جانش��ين باكفايت ديگر به نام جيم جانس��ون واگ��ذار كرد. 
جودو - استراتژيس��ت، در وهله نخس��ت و مهمتر از همه، در فكر غلبه بر رقبا و 
رساندن ش��ركت به اوج موفقيت است، نه منافع ش��خصي و يا شهرت فردي. او 
مي‌خواهد شركت حتي در نسل بعد از خود او موفق‌تر باشد و اهميتي نمي‌دهد كه 

اكثر مردم حتي ندانند كه اين موفقيت مرهون تلاش‌هاي اوست. 
2 - تواضعي تاثيرگذار: در مقابل س��بك مبتني بر منيت مديران شركت‌هاي 
هم‌ت��راز، از اين كه جودو – استراتژيس��ت‌ها در مورد خ��ود صحبت نمي‌كردند 
نبايد متعجب ش��د. اين فقط نوعي تواضع دروغين نيس��ت. كس��اني كه با آنان 
كارك��رده و يا در مورد آنهامطلب نوش��ته‌اند، پيوس��ته از اين كلمات اس��تفاده 
مي‌كنند: كم حرف زدن، فروتن، متواضع، باوقار، ك��م‌رو، متين، ملايم، بي‌ادعا. 
كس��اني كه كمتر خ��ود را مطرح مي‌كنن��د و توانايي‌ه��اي خــــ��ود را انكار 
 مي‌كنند، ام��ا ق��درت و زيـــــركي انجام اس��تراتژي‌هاي جودوي��ي را دارند. 
جودو – استراتژيس��ت‌ها، هيچ‌گاه مايل نبودند تبديل به قهرمانان افس��انه‌اي 
شوند. آنها هرگز آرزو نمي‌كردند مجسمه‌هايشان روي تنديس گذاشته شود يا 
شمايل‌هاي ارزشمندي از آنان بسازند. آنها ظاهراً افرادي عادي بودند كه بدون 

هيــــاهو، نتايجي فوق‌العاده به دست مي‌آوردند. 
3 - اراده تزل�زل ناپذي�ر: درك اين نكته اهميت اساس��ي دارد ك��ه جودو – 
استراتژيست‌ها فقط انسان‌هايي فروتن و متواضع نيس��تند، بلكه افرادي بااراده 
كاري تزلزل‌ناپذير نيز هستند، اراده‌اي تقريباً خويشتن‌دارانه براي انجام هرآنچه 

كه براي ايجاد شركتي بزرگ و پاينده لازم است. 
نتيجه‌گيري

در اي��ن مقاله اس��تراتژي‌هاي رقابتي و ب��ه طور خاص اس��تراتژي جودويي 
به عنوان يك اس��تراتژي جديد و موثر بررس��ي ش��د. روش��ي كه در اين مقاله 
در پيش گرفته ش��ده اس��ت، 2 مزي��ت را در خ��ود دارد: اول اينك��ه برخورد با 
هر تكنيك به ط��ور جداگانه، تعيين ش��باهت‌هاو تفاوت‌ه��اي اينكــه چطور 
ش��ركت‌هاي مختلف آن را به كار برده‌اند را امكان‌پذير مي‌سازد. دومين مزيت 
اين اس��ت كه اين روش اين امكان را به ما مي‌دهد تا دامنه اس��تراتژي جودويي 
 را با ش��رح مختصري از ش��ركت‌هاي مختلف در چندين صنعت نش��ان دهيم. 
اما ذكر اين نكته بسيار مهم است كه اگرچه ما بر روي شرح تكنيك‌هاي جداگانه 
تمركز كرده‌ايم، با وجود اي��ن، معتبرترين جودو استراتژيس��ت‌هابر تركيبي از 
تكنيك‌ها و اصول مختلف تكيه مي‌كنند. يك اس��تاد واقعي استراتژي جودويي 
بايد مجموعه‌اي غني از مهارت‌ها را دارا باش��د درحالي كه در عين حال هميشه 
آماده يادگيري روش‌هاي جديد براي مبارزه نيز باشد.  نكته مهم ديگر اين است 
كه با شرح 10 تكنيك اصلي، ما سعي كرده‌ايم كه مفاهيم حركت - تعادل و قدرت 
اهرمي را ملموس‌تر ارايه دهيم اما اين اشتباه است كه اين فهرست انتخابي را به 
عنوان يك شرح كامل استراتژي جودويي در نظر بگيريم. اساساً استراتژي جودويي 
در مورد ايجاد يك فهم عميق از رقيبان و در يافتن ضعف‌هاي بالقوه‌اي است كه 
لابلاي نقاط قوت‌شان پنهان شده است.  استراتژي جودويي نياز به نظم و ترتيب، 
خلاقيت و انعطاف‌پذيري به منظور تركيب و هماهنگ كردن تكنيك‌ها دارد اما 
قدرت و نويدبخش��ي اين روش براي پيروزي در بازاري كه هر روز و هر ساعت بر 

تعداد رقبايتان افزوده مي‌شود نهفته است. 

رفتارهای فرانقش سازمانی
ناهيد عليمحمدي

کارشـناس‌توسـعه‌سیـسـتم‌های 
کاربردی مديريت فناوري اطلاعات

رفتارهاي فرانقش س��ازماني 
ب��ه معني علاق��ه كارمن��دان به 
نشان دادن رفتارهایی در محیط 
کار اس��ت که توس��ط سیستم 
پاداش‌ده��ی رس��می س��ازمان 

شناسایی نمی‌شود.
 ام��روزه س��ازمان‌های موفق 
به دنبال کارمندانی هس��تند که 
علاوه ب��ر وظایف رس��می خود، 
انرژی و زمان بیشتری در جهت 
موفقیت در کار خ��ود و ديگران، 

صرف کنند.
اي��ن رفتاره��ا ك��ه از جانب 
كارمن��دان در محي��ط كار بروز 
مي‌يابد، شامل موارد زير هستند:

  رفتاره��ای داوطلبانه برای 
کمک ب��ه دیگ��ران ب��ه هنگام 

مشکلات
  استفاده بهينه از منابع موجود 

در انجام کارها
  مدارا در ش��رايط نامناس��ب 

كاري 
  یادآوری امور مهم به ديگران

  دادن اطلاع��ات مناس��ب، 
كام��ل و صحيح به ديگ��ران در 

انجام كارها
  داوطلب شدن در اموري غیر 

از وظايف اصلي
  وقت ش��ناس بودن و وقت را 

هدر ندادن
يكي از مهمترين عواملي که با 

بروز رفتارهای فرانقش سازمانی 
ارتباط مستقیم دارد،‌ نقش مدير 
ارشد و مديران مياني است و کیی 
از موثرترین راه‌های تاثیر گذاری 
مدیران بر بروز رفتارهاي فرانقش 
سازماني توسط کارمندان، تعریف 
و شفاف‌س��ازی محیط و شرایط 

کاری آنهاست.  
راي كمك به بروز اين رفتارها 
در محي��ط كاري، مدير مي‌تواند 

كارهاي زير را انجام دهد:
  ريس��ك پذي��ري و توجه به 

ايده‌هاي كاركنان در محيط كار
  توجه فردي به هر كارمند در 

جهت رفع نيازهاي او
  تش��ريح تن��وع مهارت‌های 
مورد نیاز برای انجام کار در مورد 

هر كارمند
  تعيين درجه اهميت کار آن 
كارمند و ميزان تاثير گذاري كار 

او بر زندگی دیگران 
  تعيي��ن درج��ه آزادی و 
اس��تقلال در انجام کار براي هر 

كارمند
  دادن بازخ��ورد مناس��ب و 
اطلاعات واضح در مورد یکفیت 

انجام کار توسط كارمند
در نهاي��ت باي��د گف��ت ك��ه 
رفتارهای فرانقش سازمانی برای 
بقای س��ازمان‌ها حیاتی اس��ت، 
چرا که باعث افزای��ش کارایی و 
بهره‌وری افراد و سازمان می‌شود 
و در نهایت اثر بخشی سازمان را 

افزایش می‌دهد.

یازده قانون براي جذب مشتري
1-به خود اطمینان داشته باشید

فروشنده هر چیزی که باشید، افکار و عقایدتان 
هر چه که باشد، با اعتماد و اطمینان به نفس کامل 
وارد جلسه بحث شوید. مطمئن باشید که ایده‌های 
ش��ما کمک کننده خواهند بود. البته همیش��ه 
به خاطر داشته باشید که به خاطر وقت و توجه 
مخاطبان از آنها تشکر کنید. بهترین فروشندگان 
آنهایی هستند که پس از اولین خرید، مشتریان 
باز به سراغشان بروند. نه آنهایی که مثل برق و باد 
وارد شده، قراردادهای بزرگ می‌بندند و بعد ناپدید 
می‌شوند گروه اول از فروشندگاني هستند که برای 

کار خود ارزش و احترام قائلند.
2-مردم شناس باشید

شناختن مش��تریانتان اصلی‌ترین رکن در 
فروشندگی اس��ت. همه تلاش��تان را بکنید تا 
مش��تریان را، چه از نظر ش��خصی و چه کاری 
بفهمید و درک کنید. هر از چن��د گاهی با آنها 
تماس گرفته و احوالشان را جویا شوید. گهگاه 
با آنها بحث‌های کوچکی خارج از مسائل کاری 
داش��ته باش��ید. ولی حتی در این بحث‌ها نیز 

همیشه به دنبال فرصت‌های مناسب باشد.
3-صادق باشید

حقیقت همیشه بهترین چیز است، به همین 
دلیل س��عی کنید از همان ابتدا با مشتریانتان 
صادق و رو راست باشید. خارج از مسائل مادی، 
اطمینان داشته باش��ید تا زمانی که مشتری از 
صحت و شایس��تگی قرارداد مطمئن نباش��د، 
اطمینانی که شما به آنها می‌دهید هیچ ارزشی 

نخواهد داشت. 
اگر همیشه با مش��تریان صادق و رو راست 
باشید، همیشه در یاد آنها خواهید ماند و در زمان 

احتیاج به سراغتان می‌آیند.
4-فرصت‌های خوب را بشناسید

هر روز که به سر کار می‌روید، چشم و گوشتان 
را باز نگاه داشته و هوش��یار باشید. فرصت‌های 
خوب همیش��ه وجود دارند، اما فقط باید شما 
آنها را تشخیص دهید. فقط زمانی فرصت‌های 
کوچک و پیش پا افتاده را نادی��ده بگیرید، که 
مطمئن باشید فرصت بزرگتری در دست دارید.

5-معاملات کوچک را دست کم نگیرید
کی فروشنده خوب، برای معاملات کوچک 

نیز به اندازه قراردادهای بزرگ ارزش قائل است. 
از این گذشته، اگر می‌خواهید پیشرفت کنید، 
باید از معاملات کوچک كه باعث رشد و پیشرفت 

شما می‌شوند، شروع كنيد.
6-معقول باشید

به یاد داشته باشید که نباید برای هر معامله، 
کی میزان خرج کنید. حس��ن نیت شما نباید 
متزلزل ش��ود، اما س��رمایه‌تان چرا. اگر معامله 
بزرگی به اندازه 20 تا 100 معامله کوچک عایدی 

دارد، مسلماً باید روی اولی متمرکز شوید.
7-از شکست متنفر باشید

به کس��ی فرصت ندهید، اج��ازه ندهید که 
مش��تری بر ش��ما غالب ش��ود. باید پرتکاپو و 
سلطه‌جو برخورد کنید تا تصور کنند اگر با شما 
کار نکنند دچار اشتباه شده‌اند. البته حرف‌هایتان 
فقط نباید در مرحله ادعا باقی بماند، باید همه 
تلاش��تان را در راضی کردن آنها به کار گیرید. 
گرچه معاملات خوب همیشه آنهایی است که از 

دستشان می‌دهیم.
8-از فروش منصرف شوید

اگر می‌بینید که مشتری نمی‌خواهد به اندازه 
ارزش کار، پول بپردازد، شما قیمتتان را پايین 
نیاورید و به هیچ وج��ه کوتاه نیایید. صرف نظر 
کنید. همیشه این شانس وجود دارد که دوباره 

سراغتان بیایند.
9-بدانید که به آنها کمک میک‌نید

درست اس��ت که نباید همیشه به روی خود 
بیاورید، ولی مطمئن باشید که آنها بیش از آن 
مقدار که شما به آنها نیاز دارید، به شما نیاز دارند. 

خلاقیت رکن اساس��ی فروش��ندگی است. اگر 
خلاق هستید، پنهانش نکنید. آن را به همه نشان 

دهید و سودش را ببرید.
10-کارتان را تفریح در نظر بگیرید

بدون در نظ��ر گرفتن قرارداد، پول، جلس��ه 
و میتینگ، س��عی کنید تا می‌توانید از کارتان 
لذت ببرید. آن را مثل ی��ک ورزش فرض کنید 
و خود را کیی از بهترین ورزشکاران بدانید. فقط 
در اینصورت است که مشتریان هم به سراغتان 

می‌آیند و می‌خواهند آنها را هم بازی دهید.
11-کاری که ش�روع ک�رده اید را ب�ه اتمام 

برسانید
چه به دنبال کار، چه به دنبال بستن قرارداد، 
و چه به دنبال همسر دلخواهتان باشید، کاری 
که شروع کرده اید را تمام و کمال انجام داده و 

به اتمام برسانید.
 در آخر باید بگویم که در زندگی واقعی، اگر 
می‌خواهید به عنوان فردی ش��ناخته شوید که 
فرصت‌ها را می‌شناسد و آنها را از دست نمی‌دهد 
فقط کافی اس��ت که به خود اطمینان داش��ته 
باشید. ارزش شما زیاد اس��ت و مطمئن باشید 
که با تلاش به آنچه خواهید دست میی‌ابید. پول 
روی درخت سبز نمی‌شود، پس موقعیت‌شناس 
باشید. با رعایت 11 مورد که در بالا مطرح کردیم، 
همیشه موفق خواهید بود که مشتریانتان را از 

خود راضی نگاه دارید.
 ارسالي از احمد نظري
 نماينده بيمه پارسيان
منبع: سايت آفتاب



ماهنامه خبري، تحليلي چتر
دي‌ماه سال 1389- شماره سي‌وپنج   ان

سي
پار
مه‌
 بي
ت
رك
ش

به
اح

مص

5

سرپرست مديريت تحقيق و توسعه بيمه پارسيان در گفتگو با »چتر« مطرح كرد:

پيشگامي بيمه پارسيان در تحقيق و توسعه
نقش واحدهاي تحقیق و توسعه در سازمان‌هاي پيشرو نقشي است 
كه طي س�ال‌هاي اخير مورد تاكيد بيش�تري قرار گرفته است و اين 
واحدها را عامل پویایی و رش�د و بالندگی اين سازمان‌ها دانسته‌اند. 

به نوعي هر میزان تحقیق و توس�عه در يك سازمان يا نهاد اقتصادي 
فراگیر و بنیادی باش�د به همان میزان پیشرفت و دستیابی به قدرت 
پایدار در دانش و فناوری افزون‌تر خواهد بود. در اين شماره از ماهنامه 

چتر پاي صحبت‌هاي سركار خانم نسترن اكبري سرپرست مديريت 
تحقيق و توسعه نشسته‌ايم تا كاركردهاي اين مديريت را در ساختار 

شركت بيمه پارسيان مورد بررسي قرار دهيم.

    سركار خانم اكبري لطفا به عنوان 
آغاز بحث اگر ممكن اس�ت ضرورت 
وجود فعاليت‌هاي تحقيق و توس�عه 
در يك بن�گاه اقتصادي را تش�ريح 

بفرماييد.
زماني بود كه شايد انجام فعاليت‌هاي 
تحقي��ق و توس��عه ب��راي كش��ورها و 
س��ازمان‌ها تنه��ا هزين��ه محس��وب 
مي‌شد، اما امروزه فعالیت‌های تحقیق 
و توسعه نه تنها سرمايه‌گذاري اساسي 
محسوب شده بلکه به عقیده بسیاری، 
لازمه بقای س��ازمانی تلقي مي‌ش��وند. 
نگاهی به زندگی روزم��ره این موضوع 
را روش��ن‌تر می‌نماید، ه��ر روز مدل و 
قابلیت جدی��دی به تلفن‌ه��ای همراه 
اضافه می‌شود، سیستم اعلام موقعیت 
و جهتی‌اب )GPS(، سیس��تم کروز و 
راننده اتوماتکی در خودروها، بانکداری 
الکترونکی، مواد غذای��ی آماده و نيمه 
آماده که در م��دت زمان کوتاهی پخته 

ش��ده و کاهش مصرف ان��رژی و صرفه‌جویی در زمان 
را در پی دارد. اینها همگی از موارد آش��نایی است که 
نقش فعالیت‌های تحقیق و توس��عه صنایع دیگر را که 
در زندگی روزمره ما  نیز تاثیرگذار است، نشان می‌دهد. 
تغییرات سریع محیطی و لزوم ایجاد انطباق شركت با 
شرايط جدید، ميزان اين سرمايه‌گذاري در سطح بنگاه 
و سطوح ملي كشورها را روز به‌روز افزايش می‌دهد، به 
طوریک‌ه امروزه ميزان سرمايه‌گذاري در اين فعاليت‌ها 
ش��اخصي براي توس��عه‌يافتگي بنگاه‌ها و كشورهاي 
جهان به‌شمار مي‌رود و كشورهاي صنعتي سهم قابل 
توجهي از درآمد خود را به فعاليت‌ه��اي تحقيقاتی و 
توس��عه‌ای اختصاص مي‌دهند. ظهور مفاهیمی ‌مانند 
آینده پژوهی، دان��ش محوري، یادگیری س��ازمانی، 
هوشمندی س��ازمانی، خلاقیت و کارآفرینی، اهميت 
وجود سازوکارهای مقتضی جهت استقرار این مفاهیم 
در سطح س��ازمان‌های بزرگ را دو چندان می‌نماید. 
امروزه اكث��ر بنگاه‌هاي اقتصادي متوجه ش��ده‌اند كه  
سهم زيادي از محصولات، خدمات و نظام‌های جديد و 
پيشرفته نتيجه فعاليت‌هاي تحقيق و توسعه‌اي بوده و 
به دنبال استقرار این نگاه در سازمان خود و بهک‌ارگیری 

آن در طراحی پارادایم سازمانی خود هستند.
   از نظر ش�ما فعاليت‌هاي تحقيق و توس�عه در 

صنعت بيمه چه جایگاهي دارند؟
متاسفانه در كشور ما آنچنان‌كه بايد سرمايه‌گذاري 
چنداني صرف فعاليت‌هاي تحقيق و توسعه نمي‌شود. 
فارغ از بحث تحلیل دلایل بروز این مسئله، صنعت بیمه 
نیز از این موضوع مستثنی نبوده و علي‌رغم نياز شديد 
صنعت بيمه به فعاليت‌هايي از اين دس��ت، كه موجب 
ارتقاي كمي ‌و كيفي محصولات و درنهايت پيش��رفت 
صنعت مي‌ش��ود، ح��وزه تحقيق و توس��عه تاکنون از 
جايگاه مناسبی در این صنعت برخوردار نبوده است و 
اين گونه فعاليت‌ها در صنعت بيمه بيشتر جنبه فرعي 
داشته اس��ت تا اينكه با ظهور شرکت‌های خصوصی و 
لزوم رقابت با ش��رکت‌های دولتی از کی س��و و رقابت 
شركت‌هاي خصوصي با کیدیگر از سوی دیگر، اهمیت 
و نیاز این موضوع به شکل قابل توجهی در اين صنعت 
نمایان شد. خوشبختانه بیمه پارسیان در بکارگیری این 
موضوع، در میان شرکت‌های بیمه پیشگام بوده است و 
توانسته این حوزه فعالیت را به شکل عینی و کاربردی 
در مجموعه سازمانی و فعالیتی خود به صورت کاربردی 

تعریف و تبیین نماید.

   با اين تفاسير تحقيق و توسعه در شركت بیمه 
پارس�یان از اهميت خاص�ي برخوردار اس�ت. اگر 
ممكن است است وظايف مديريت تحقيق و توسعه 
را در ساختار كنوني بيمه پارسيان تشريح فرموده 
و در رابطه ب�ا اين جايگاه در پیش�برد اهداف كلي 

سازمان توضيح دهيد.
خوشبختانه بيمه پارس��يان از معدود شركت‌هايي 
بوده كه به حوزه تحقيق و توسعه به صورت تخصصي 
پرداخته و مديريتي مستقل در اين حوزه تعريف كرده 
اس��ت. تحقيق و توسعه ش��ركت بيمه پارسيان ضمن 
تلاش در جهت ملموس كردن فعاليت‌هاي خود براي 
س��اير اركان س��ازمان، با انجام پروژه‌هاي كاربردي و 
همچنين با بهره‌گيري از ديدگاه مثبت مديران و بدنه 
كارشناسي آگاه شركت نسبت به فعاليت‌هاي تحقيق 
و توسعه‌اي و جایگاه آن در پیش��برد اهداف سازمان، 

تاکن��ون توانس��ته 
ضم��ن جانمای��ی 
خود در فعالیت‌های 
ش��رکت، گام‌های 
در  را  مناس��بی 
توس��عه  مس��یر 
س��ازمانی بردارد. 
ذكر اي��ن نكته نيز 
قابل اهميت است 
ک��ه فعاليت‌ه��اي 
تحقيق و توسعه در 
شركت منحصر به 
يك واحد از سازمان 
نيست بلكه برآیند 

فعاليت‌ه��اي تحقيقاتي و توس��عه‌اي کلیه واحدهای 
سازمانی بوده و مبتني بر دانش کل سازمان و چیکده 
فعالیت‌های تمامی‌ارکان آن محس��وب مي‌ش��ود که 
ساماندهی آن از طرف مدیریت تحقیق و توسعه صورت 

می‌پذیرد.
   تعري�ف خ�ود را از تحقيق و توس�عه يا همان 

R&D در شركت بيمه پارسيان بيان نماييد.
مديريت تحقيق و توس��عه بيمه پارس��يان از همان 
ابتداي آغاز فعالیت ش��ركت و با هدف ايجاد بس��تري 
مناس��ب براي ساماندهی و س��ازماندهی فعالیت‌های 
تحقيقاتي در شركت، گردآوري اطلاعات و تامين دانش 
مورد نياز براي پشتيباني از فرآیندهای تصميم‌گيری، 

سياس��ت گذاري و تحلی��ل اس��تراتژي‌هاي فعالیت 
سازمان، ارزيابي سيس��تماتيك فعاليت‌هاي جاري و 
چاره انديشي علمي‌ پیرامون مسائل فعلي و آتي مرتبط 
با توسعه ش��ركت چه به لحاظ كمي ‌ش��امل افزايش 
پرتفو و س��هم از بازار ش��ركت و چه به لح��اظ كيفي 
كه بهبود خدمات و فرآیندهای اجرایی آن را ش��امل 
می‌شود راه‌اندازي شد که در مجموع شامل فعالیت‌های 

تحقیقاتی، توسعه‌ای و طرح و برنامه‌ای است.  
  حوزه‌ه�اي كاري مديري�ت تحقيق و توس�عه 

شركت بيمه پارسيان شامل چه مواردي مي‌شود؟
حوزه‌های اصلی فعالیت واحد را می‌توان در چهار بخش 
برنامه‌ریزی اس��تراتژکی، تحلیل فرآیندها و مهندسی 

سیستم‌ها، تحقیقات بازار و مطالعه و پژوهش نام برد. 
فلس��فه وجودی این واحد برنامه‌ریزی و گسترش 
تفكر برنامه‌مداري در سطح ش��ركت است. در دوراني 
ن��ه چن��دان دور 
بنگاه‌هاي اقتصادي 
از برنامه‌ريزي‌هاي 
بلندم��دت ب��راي 
انجام فعاليت‌هاي 
اس��تفاده  خ��ود 
مي‌كردند. بعد از آن 
برنامه‌ريزي غلطان 
از س��وي بسياري 
از سازمان‌ها مورد 
استفاده قرار گرفت. 
با توجه ب��ه پويايي 
و ن��رخ تغیی��رات 
س��ریع و ش��تابان 
در عرصه‌های مختل��ف از جمله تکنول��وژی و فضای 
فعالیت، در راس��تای هماهنگ نم��ودن روند حرکتی 
ش��رکت‌ها با محیط و ایجاد انعطاف‌پذیری س��ازمانی 
در مقابل تغييرات محيطي، برنامه‌ریزی اس��تراتژکی 
به سرعت جایگزین روش‌های سنتی برنامه‌ریزی شد. 
بر همین اس��اس پارادایم برنامه‌ریزی در شرکت بیمه 
پارس��یان نیز مبتنی بر برنامه‌ریزی اس��تراتژکی قرار 
گرفته است، چرا که این امکان را به سازمان می‌دهد تا 
مبتنی بر شرایط متغیر محیط فعالیت امروز، سازمان 
را در مسیر رس��یدن به اهداف بلندمدت خود هدایت 
و راهبری نماید. خوشبختانه ش��ركت پياده سازي دو 
دوره موفق برنامه استراتژيك را در كارنامه خود دارد. 

به طور خلاصه حوزه تحقیق و توس��عه 
اق��دام به ش��ناخت محی��ط فعالیت در 
حوزه‌های مختلف نموده، بر اساس این 
تحلیل‌ها بیرون��ی و همین طور داخلی، 
فعالیت‌ه��ای مربوط ب��ه آینده‌نگاری و 
آینده‌پژوه��ی را انجام می‌دهد س��پس 
مبتنی بر انتخاب‌ه��ای موجود اقدام به 
تحلیل مسیر حرکت سازمانی و تحلیل 
کلیه استراتژی‌های محتمل و تحلیل و 
پیش‌بینی بهک‌ارگیری هر کی از آنها را 
می‌نماید. در این مسیر اگر نیاز به انجام 
تحلیل و پژوهش��ی خاص باشد و يا اگر 
نياز به طراحی و یا باز مهندسی سیستم 
و يا فرآیندی باش��د و يا اگر لازم باش��د 
آيین‌نامه یا دستورالعملی تدوین شود و 
يا حتي اگر زمینه‌هاي حضور در بازاری 
خاص نيازمند بررسی باشد و... همه اين 
موارد در راستای روند حرکت سازمانی 
که مبتنی بر برنامه استراتژکی سازمان 

است انجام می‌شود.
   چه عواملي بر پياده‌س�ازي موف�ق طرح‌هاي 

تحقيق و توسعه در شركت تاثيرگذار است؟
همانطور كه اشاره شد خوشبختانه روح فعاليت‌هاي 
تحقيق و توسعه‌اي در تمام اركان شركت ريشه دوانيده 
ولي اي��ن ميزان با ايده‌آل ش��ركت بيمه پارس��يان، با 
هدف ايجاد ي��ك س��ازمان دانش‌بنيان ک��ه بنا دارد 
سکوی نخست صنعت بیمه کشور را از آن خود نماید 
فاصله زیادی دارد. با توجه به اينكه كليه فعاليت‌هاي 
تحقيقاتي شركت نمي‌تواند و اصولا این‌گونه مقرر نشده 
است که در يك واحد انجام ش��ود بايد به فعاليت‌هاي 
مرتب��ط با تحقي��ق و توس��عه در حوزه‌ه��اي مختلف 

مديريتي اهميتي بيش از پيش داده شود. 
در واقع براي رسيدن به چنين هدفي بايد به سمتي 
حركت كنيم كه هر يك از بخش‌هاي سازمان در حوزه 
تخصصي خود زماني را صرف انجام فعاليت‌هاي تحقيق 
و توس��عه‌اي با هدف ايجاد بهب��ود در زمينه كاري خود 
كند. از طرفي با درنظر گرفتن اي��ن نكته كه تعداد قابل 
توجهي از پروژه‌هاي R&D در تعامل با ساير واحدهاي 
شركت تعريف مي‌شود و در واقع اين واحد، به عنوان يك 
واحد پشتيباني مطرح است و به خودي خود پروژه‌اي را 
تعريف نمي‌نمايد، پياده‌سازي تعداد زيادي از  پروژه‌هاي 
تحقيق و توسعه تا حدود قابل ملاحظه‌اي به عملکرد سایر 
مديريت‌ها وابسته است و براي انجام با كيفيت بهتر اين 
پروژه‌ها كه نتيجه آن، ارايه خدمات بهتر از سوي شركت و 
در نهايت افزايش سودآوري و سهم از بازار شركت مي‌شود، 
نيازمند همكاري و مشاركت مديران، كارشناسان و حتي 
شبكه فروش و نمايندگان ش��ركت خواهد بود. در واقع 
موفقيت و پيشرفت ش��ركت در حوزه تحقیق و توسعه 
نيازمند همکاری نظام‌مند كليه مديران، كارشناسان و 
نمايندگان شركت است. به بيان ديگر هر کی از اعضای 
خانواده پارسیان عضوی از بدنه فکری سازمان بوده که 
با ایفای نقش مناس��ب در این حوزه می‌تواند در مسیر 
دستیابی س��ازمان به اهداف خود تاثیر مهمی ‌داشته و 

حرکت سازمانی در این مسیر را تسهیل و تسریع نماید.
  و در پاي�ان اگ�ر صحبت�ي باق�ي مانده اس�ت 

بفرماييد.
در پایان ضمن تشکر امیدوارم روزی بیمه پارسیان 
ضمن تحقق ش��عار »دنیا دنی��ا آرامش«، ب��ه عنوان 
بزرگترین شرکت بیمه‌ای کشور و کسب افتخار انتخاب 
نخست مشتریان بر سکوی نخست صنعت بیمه کشور 

قرار گیرد. 

هر یک از اعضای خانواده پارسیان 
عضوی  از بدنه فکری سازمان بوده که 
با ایفای نقش مناسب در حوزه تحقيق 
و توسعه می‌تواند در مسیر دستیابی 
سازمان به اهداف خود تاثیر مهمی 

‌داشته و حرکت سازمانی در این مسیر 
را تسهیل و تسریع نماید.



ماهنامه خبري، تحليلي چتر
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سرپرست مجتمع بيمه اي خرم آباد:

بهترين پاداش به بيمه‌گذاران،  در كنار آنها بودن است

فاطمه‌السادات پوررضوی، نماينده يزد:

منافع مشتری را بيش  از هر چيزي مد نظر قرار دهيم

علي حسين محسني، سرپرست مجتمع بيمه‌اي خرم 
آباد ميهمان اين شماره ماهنامه چتر است. وي در نيمه 
دوم آبانماه س�ال 83 به جمع خانواده بيمه پارس�يان 
پيوس�ته و به‌عنوان ICD خرم آباد همكاري خود را با 
شركت آغاز كرده اس�ت. با او در خصوص فعاليت‌هاي 
مجتمع بيمه‌اي خرم آباد به گفت و گو نشسته‌ايم كه از 

نظرتان مي‌گذرد.
    سهم شما از رشته شخص ثالث چه میزان است؟

سهم بيمه شخص ثالث از پورتفوي كلي شعبه حدود 40 
درصد است كه انشاءاله با برنامه ريزي و تمركز بيشتر روي ساير 
رشته‌ها اين تركيب پورتفو متعادل‌تر و منطقي‌تر خواهد شد.  

    توسعه بيمه بر مبناي چه عواملي مي باشد؟
توسعه بيمه در گرو همه عوامل اثرگذار جامعه است. امروزه 
بيمه به‌عنوان يكي از ش��اخص‌هاي اصلي توس��عه اقتصادي 
جوامع محسوب مي‌شود، به‌طوري‌كه اگر درجامعه‌اي ضريب 
نفوذ بيمه بالا باشد آن جامعه مي‌تواند مولفه‌هايي از توسعه را 
در خود به اثبات برساند. حال اگر بخواهيم نقش عوامل اثرگذار 
بر شاخص بيمه را مورد ارزيابي قرار دهيم بايد بگوييم تعامل 
بيمه با عوامل اثرگ��ذار ديگر در قالب يك مثلث س��ه بعدي 
بيمه گذاران و توده مردم، ارايه دهندگان خدمات بيمه‌اي  و 

همچنين سازمان‌هاي ذي مدخل قابل بررسي است. 
براي توسعه بيمه لازم اس��ت هركدام از اين عوامل نقش 
خود را به خوبي ايفا كنند. به عنوان نمونه در مورد بيمه گذاران 
و توده مردم، اگ��ر فرهنگ بيمه‌اي در بين مردم به‌درس��تي 
تعريف نشده باشد قطع يقين ضريب نفوذ بيمه در آن جامعه 
پايين اس��ت مضاف بر آن اينكه در ص��ورت دريافت خدمات 
بيمه‌اي از آن به‌درستي استفاده نمي‌شود. بنابراين در راستاي 
فرهنگ‌سازي بيمه‌اي نقش عوامل رسانه‌اي)سمعي، بصري، 

نوشتاري( و مراكز علمي اساسي به نظرمي‌رسد.
در زمينه ارايه دهندگان خدمات بيمه‌اي نيز بايد گفت كه 
بيمه گران و فروش��ندگان بيمه براي رسيدن به اهداف خود 
ناگزير از پذيرش يك رقابت سالم در عرصه فعاليت‌هاي خود 
هستند. چنانچه ش��ركت‌هاي بيمه‌اي براي بالابردن منفعت 
خود دس��ت به تخريب ش��ركت‌هاي رقيب بزنند و نرخ‌هاي 
غيرواقعي و نامتناسب با ميزان ريسك‌هاي پذيرش شده ارايه 
دهند  باعث خواهد شد كه پورتفوي بيمه در واقع يك پورتفوي 

كاذب باشد كه توجيه اقتصادي نيز نداشته باشد.

سازمان‌هاي ذي مدخل نيز به عنوان ركن ديگر اين قضيه 
موثرند چراكه مراج��ع قضايي و انتظامي اگ��ر نقش بيمه را 
به‌عنوان يك شاخص توسعه نپذيرند و در واقع بيمه را به‌عنوان 
صندوق حمايتي براي افرادي كه بيمه تعلق نمي‌گيرد استفاده 
نمايند يا اينكه پليس راهور صحنه حوادث رانندگي را خلاف 
واقع گزارش نمايد و به‌طور كلي خسارتي غير قانوني از صندوق 
بيمه پرداخت ش��ود و مواردي از اين قبيل در واقع آن چيزي 

است كه فلسفه وجودي بيمه را زير سوال مي برد.
    آیا شما به فروش بیمه‌های اجباری اعتقاد دارید؟ 

خير اما ذكر يك نكته اساس��ي در زمينه فروش بيمه‌هاي 
اجباري اين است كه ايجاد تنوع و رنگارنگي تعهدات اين قبيل 
رشته‌هاست كه باعث مي‌ش��ود بيمه‌گذاران در سايه الزامات 

قانوني آزادي انتخاب داشته باشند.
    به نظر جنابعالي آیا طرح بیمه پارسیان برای عرضه 
بیمه‌ه�ای اختیاری مانن�د عمر وآتش س�وزی منازل 

مناسب است؟
طرح بيمه عمر و سرمايه‌گذاري پارسيان به لحاظ انعطاف 
شرايط و خدمات فروش و پس از فروش مي‌تواند از طرف اقشار 

مختلف جامعه با استقبال خوبي روبه‌رو شود. 
همچنين بيمه‌نامه آتش س��وزي دفترچه‌اي پارسيان كه 
در چندين نوع مختلف طراحي شده است از مزاياي اين رشته 
بيمه‌اي به حساب مي‌آيد كه به نوعي اقشار مختلف جامعه را 

به‌عنوان بازار هدف خود قرار داده است. 

    به نظر شما عرضه بیمه‌های عمر پارسیان تا چه حد 
با استقبال مردم مواجه بوده است؟ 

رشد قابل ملاحظه فروش بيمه‌هاي عمر و سرمايه گذاري 
پارسيان در 8 ماهه اول سال 89 در مقايسه با مدت مشابه سال 
قبل و همچنين پرداخت بالاترين سود مشاركت در منافع به 
بيمه‌گذاران اين رشته، استدلال محكمي است بر اين قضيه كه 
عرضه بيمه عمر و سرمايه‌گذاري پارسيان با استقبال خوبي از 
طرف مردم مواجه شده است. اما عليرغم مطالب عنوان شده و 
با توجه به پايين بودن ضريب نفوذ بيمه عمر در كشور ما نسبت 
به كشورهاي توسعه يافته و حتي در حال توسعه اين پتانسيل 
وجود دارد كه با برنامه ريزي اساس��ي بازار بيش��تري در اين 

رشته داشته باشيم. 
    نظر ش�ما در مورد نرخ تعرفه رش�ته‌های مختلف 

بیمه‌ای چیست؟
به نظر من در برخي رش��ته‌ها تعرفه‌ها مناس��ب است اما 
در برخي رشته‌ها از قبيل بيمه شخص ثالث اتومبيل به نظر 
مي‌رسد تعرفه اين رشته بايد بيشتر مورد بررسي قرار  بگيرد 
و سوابق بيمه‌اي افراد در محاس��به حق بيمه‌هاي آتي تاثير 

بيشتري داشته باشد.
    آیا آزاد سازی یا حذف تعرفه موجب رقابت خواهد 

شد؟
بستگي دارد. بحث آزاد سازي تعرفه‌ها و حاكميت مكانيزم 
بازار كه در دوسال اخير به‌طور جدي از طرف بيمه مركزي دنبال 

مي‌شود از اين لحاظ كه باعث رقابت بيشتر شركت‌هاي بيمه‌اي 
شود پويايي صنعت بيمه را به‌دنبال دارد اما اگر اين آزادسازي 
منجر به ارايه نرخ‌هاي غيرمتعارف شود باعث ضعف شاخص 

بيمه در توسعه اقتصادي جامعه خواهد شد.
    شما بیشتر تمایل به صدور کدام رشته‌های بیمه‌ای 

دارید؟
صدور بيمه‌هاي مسئوليت و مهندس��ي به لحاظ تنوع در 
عرضه خدمات نسبت به ساير رش��ته‌ها از جذابيت بيشتري 

برخوردار است.  
    تعام�ل مجتم�ع خرم آب�اد ب�ا نماین�دگان و نیز 
نمایندگان این شهر با مجتمع چگونه است وآیا از نحوه 
ارتباط مدیران ستادی پارس�یان با مجتمع‌ها رضایت 

دارید؟
همكاري اين مجتمع و نماين��دگان ذي‌ربط در قالب يك 
تعامل عرضي است؛ هدف اصلي خانواده بيمه پارسيان خرم 
آباد اين است كه ارزش‌هاي كاري بيشتر از ساير الگوهاي كاري 
حاكميت داشته باشد و اين را بدون تعارف مي‌گويم مديران اين 
شركت چه از لحاظ تجربه و چه از لحاظ اطلاعات روز بيمه‌اي 

كم نظير هستند.
    برای حفظ مشتریان خود از چه ابزارهای تشویقی 

باید استفاده کنیم؟
براي مشتريان هيچ پاداشي مناسب‌تر از اين كه در كنار آنها 
باشيم نخواهد بود و راه مناسب اين است كه يك نرم‌افزار جامع 
و كامل بانك اطلاعاتي بيمه‌گذاران طراحي شود و در اختيار 

شبكه فروش قرار گيرد.
    در پایان اگر پیشنهادی برای شرکت یا حرفی برای 

خوانندگان چتر دارید بفرمایید. 
به ياد داش��ته باش��يم كه بيمه گذاران ما كل مشتريان ما 
نيستند بلكه مراجعه كنندگاني كه به‌دلايلي ما از پذيرش بيمه 
آنها معذوريم ممكن است در يك زمان ديگر و به‌نوعي ديگر در 

زمره بيمه‌گذاران ما قرار بگيرند.
 پس ما باي��د در برخورد با كليه مراجع��ه كنندگان اعم از 
كس��اني‌كه به‌عنوان بيمه گذار ما انتخاب ش��وند يا اينكه از 
پذيرش آنها امتناع ورزيم رفتار يكساني داشته باشيم چرا كه 
مش��تريان ما در بين كل جامعه پخش شده‌اند و مشتريان ما 
صرفاً بيمه گذاران ما نيستند. به اميد روزي كه شعار شركت 

بيمه پارسيان »دنيا دنيا آرامش« به‌طور كامل تحقق يابد. 

فاطمه‌الس��ادات پوررضوی ب��ه عنوان يكي 
از نمايندگان موفق ش��هر يزد در زمينه فروش 
بيمه‌هاي عمر از پایان سال 88 به شركت بیمه 
پارسیان ملحق شده. اين نماينده بیمه پارسیان 
را در زمره شركت‌هاي موفق ارزيابي كرده و به 
همين جهت فعاليت در اين شركت را به ساير 
بيمه‌ها ترجيح داده است. با او همراه شده‌ايم تا 

در جريان فعاليت‌هايش قرار بگيريم.
     به نظر ش�ما آیا شما فروش بیمه‌های 
اجباری لازم اس�ت و آيا به فروش چنين 

بيمه‌هايي اعتقاد دارید؟
من فكر مي‌كنم با توجه به بی‌اطلاعی بعضی 
م��ردم از خدمات بیم��ه‌ای و به خاط��ر منافع 
خودش��ان فروش اجباری بعض��ی از خدمات 
بیمه‌ای لازم است تا فرهنگ‌سازی لازم در این 

زمینه صورت بگيرد. 
     به عنوان ي�ك نماينده فكر مي‌كنيد 
طرح بیمه پارسیان برای عرضه بیمه‌های 
اختیاری مانند عمر وآتش س�وزی منازل 

مناسب است؟
در اي��ن زمين��ه معتق��دم بای��د تبلیغ��ات 
گس��ترده‌تری انجام بگيرد و همچنین در مورد 
بیمه‌های عمر و سرمایه‌گذاری به نظرم بايد نوع 
خدمات ارايه ش��ده به خریدار انعطاف‌پذیری 
بیشتری داشته باشد؛ همچنین باید شگردهای 
ش��رکت‌های رقیب را مورد بررسی قرار دهد و 

قبل از هر چیز آنها را در نوع خدمات ارايه شده 
بهک‌ار گیرد تا بتواند فروش بیشتری از سهم بازار 

را به خود اختصاص دهد.
     سهم شما از رش�ته شخص ثالث چه 

میزان است؟ 
6درصد

     برای فروش بهت�ر بیمه های عمر چه 
توصیه‌ای برای سایر نمایندگان دارید؟

شايد بهترين توصيه اين باشد كه اطلاعات 
خ��ود را در زمینه بیمه عمر و س��رمایه‌گذاری  
براي فروش به مشتري مورد نظر بالا ببرند و در 
فرصت‌های مناسب اين اطلاعات را براي جلب 

مشتري ارايه دهند.
     نظر شما در مورد نرخ تعرفه رشته‌های 

مختلف بیمه‌ای چیست؟
فكر مي‌كنم با توجه به اینکه نرخ‌شکنی در 
صنعت بیمه عرف بازار شده است باید شرکت 
در مورد نرخ انعطاف پذیری بیشتری را از خود 
نشان دهد تا بتواند مشتریان بیشتری را به خود 

اختصاص دهد.
     آیا آزاد سازی یا حذف تعرفه موجب 

رقابت خواهد شد؟
با توجه به اینک��ه ما خدمت بیم��ه‌ای ارايه 
ميک‌نیم و این دارای ارزش مالی متناسب خود 
اس��ت باید بیمه مرکزی کلیه نرخ‌ها را در تمام 
ش��رکت‌های بیمه کنترل كند و ب��ا متخلفین 
برخورد قانونی نماید. همچنی��ن باید براي هر 
بيمه نامه نرخ حداقلي تعیین ش��ود و بسته به 

مشتری نرخ اعمال شود که این نیز باید از طریق 
بیمه مرکزی مورد نظارت و کنترل قرار بگيرد.

     ش�ما بیش�تر تمایل به ص�دور کدام 
رشته‌های بیمه‌ای دارید؟

هر نوع بیمه‌ای که مورد نیاز مشتری باشد یا 
مشتری اقدام به خریداری آن كند.

     به نظر خودتان چگونه ش�د که جزو 
نمایندگان برتر شدید؟

شناخت مش��تری و ارايه اطلاعات دقیق در 
مورد بیمه عمر و س��رمایه‌گذاری به مشتری  و 
مش��خص کردن تمام زوایا ومنفعت‌های بیمه 

برای وي و همچنین صداقت با مشتری
     در مورد تعامل نمایندگان باکیدیگر 
و همچنی�ن واحدهای صدور چ�ه نظری 
دارید وآیا از نحوه ارتباط مدیران ستادی 

پارسیان با نمایندگان رضایت دارید؟
در اول از کلیه هم��کاران بیمه‌ای چه صدور 
چه ستادی به‌خاطر زحماتی که در رشد و تعالی 
بیمه پارسیان متحمل می‌شوند تشکر می‌كنم، 
همچنين لازم به ذکر است كه باید همگی همت 
و تلاش خود را براي تشویق و تعالی نماینده دو 
چندان نمایند تا نماینده بتواند با شوق و ذوق 
بیش��تر و خاطری آسوده‌تر و پش��تیبانی بهتر 
براي بالا بردن منافع بیم��ه خدمات بهتری را 

ارايه دهند.
    چه توصیه‌ای برای نمایندگان جهت 

بالا بردن پرتفوی نمایندگی دارید؟
بالا ب��ردن اطلاعات بیمه‌ای خ��ود در تمام 
زمینه‌ها، احترام به مش��تری و همچنین ارايه 
خدمات بیمه‌ای به جا و متناسب با کار مشتری 
در راس��تاي پایین آوردن هزینه‌های احتمالی  
وی و همچنین صداقت م��ي تواند در موفقيت 

ما موثر باشد.
     ب�رای حفظ مش�تریان خ�ود از چه 

ابزارهای تشویقی باید استفاده کنیم؟ 
مشاوره و تجویز بیمه‌های مناسب و درخور 
کار مش��تری جهت پایی��ن آوردن هزینه‌های 
مش��تری و همچنی��ن ارايه خدم��ات بیمه‌ای 
در محل کار مش��تری.  ضمنا در ارایه خدمات 
بیمه‌ای  فقط به فکر منافع خود نباشند ومنافع 
مش��تری بيش از هر چيز ديگري مد نظر قرار 

دهند.
     در پایان اگر پیشنهادی برای شرکت 
یا حرفی ب�رای خوانن�دگان چت�ر دارید 

بفرمایید.
در ابتدا از کلیه مسئولین بیمه پارسیان تشکر 
می‌كنم و از آنها مي‌گوي��م با توجه به اینکه اين 
نمایندگان هستند که در خط مقدم بیمه قرار 
دارند خواهشمندم پشیتبانی بیشتر و بهتری در 
تمام زمینه‌ها برای نمایندگان خود ارايه دهند. 
در انتها نيز از کلیه دست‌اندرکاران ماهنامه چتر 

بابت نشریه خوبشان تشکر می‌‌كنم. 



ماهنامه خبري، تحليلي چتر
دي‌ماه سال 1389- شماره سي‌وپنج   ان
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با اس��تفاده از ۸ تکنکی ارايه ش��ده در  اين مقاله پس از مدتی درک 
میک‌نید که در زندگی‌تان مش��کلات کم‌تری رخ می‌دهند و احس��اس 
ناامیدی کم‌تری به شما دست خواهد داد. در عوض به این نتیجه می‌رسید 
که موقعیت‌های بی‌شماری پیش رویتان قرار دارند و متوجه می‌شوید که 

چگونه می‌توانید از آن‌ها به نفع خود استفاده کنید. 
۱( از خود سؤال کنید که چه کاری در این شرایط جواب 

می‌دهد؟ 
حتی زمانی که احس��اس میک‌نید هیچ کاری از دست‌تان برنمی‌آید، 
به دقت فکر کنید و مطمئنا کی راه پیدا میک‌نید که به شما کمک کند. 
خوب همین امر هم جای خوشحالی دارد. حال چگونه می‌توانید آن‌را به 
کار ببندید و ارتقا دهید؟ با مطرح کردن این س��ؤال خودت��ان را از دایره‌ 
منفی‌گرایی‌هایی نظیر "واقعا ناامیدک‌ننده" است، نجات داده‌اید و می‌توانید 
بر روی نکات مثبت تمرکز کنید. به این طریق شما راهی را پیدا کرده‌اید 
که شما را به نتیجه می‌رساند و راهی را به شما نشان می‌دهد که بتوانید از 
ناامیدی‌ها نجات پیدا کنید. در این میان فرایند تمرکز بر روی پیشرفت‌ها 
از اهمیت بالایی برخوردار است. هر کاری را که با موفقیت انجام می‌دهید، 
یادداش��ت کنید. اگر این کار را به‌ص��ورت ماهانه انج��ام دهید آن وقت 

می‌توانید دریابید که در طول کی ماه تا چه حد پیشرفت کرده‌اید. 
۲( رکورد کارهای خود را ثبت کنید. 

هر کاری را که با موفقیت انجام می‌دهید، یادداشت کنید. اگر این کار 
را به‌صورت ماهانه انجام دهید آن وقت می‌توانید دریابید که در طول کی 
ماه تا چه حد پیش��رفت کرده‌اید. خودتان هم از می��زان موفقیت‌هایتان 
شگفت‌زده خواهید شد. اگر هم دیدید که در لیست شما آیتم‌های زیادی 
نوشته نشده‌اند، چشم‌هايتان باز می‌ش��ود و متوجه می‌شوید که بیش از 
آنک‌ه کار کنید، وقت گذرانی میک‌نی��د و یا انرژی خود را صرف کارهای 
بی‌ارزش میک‌نید و باید حواس خود را بیش از این‌ها جمع کنید. باید به 
جایی برسید که لیست‌تان از آیتم‌های مختلف پر شود تا بتوانید پیشرفت 

کنید. با تهیه‌ لیست هم‌چنین می‌توانید به راحتی تشخیص دهید که در 
کدام زمینه‌ها مؤثرتر عمل کرده‌اید و در کدام قسمت‌ها کمی ضعیف بوده 

و نیاز به تلاش بیش‌تری دارید. 
۳( بر روی عملی کردن آرزوهای خود تمرکز کنید. 

هدف اصلی‌تان را در ذهن خود تجس��م کنید. نتیجه‌ مورد علاقه‌تان 
چیس��ت؟ گاهی اوقات دور و برمان آن قدر ش��لوغ می‌شود و خودمان را 
سرگرم حل درگیری‌ها و مش��کلات پیش پا افتاده میک‌نیم که یادمان 

می‌رود هدف اصلی زندگی‌مان چیست. 
س��عی کنید تا آن‌جایی که می‌توانید از پرسیدن س��ؤال »چرا چنین 
اتفاقی افتاد؟« پرهیز کنید، چرا که پرسیدن این سؤال شما را در گذشته 
نگه داشته و جلوی پیشرفت‌تان را می‌گیرد. این سؤال هیچ‌گونه راه حلی 
برای حل مش��کل، به ش��ما معرفی نمیک‌ند. چیزی که باید به آن توجه 

داشته باشید دو سؤال زیر است: 
- این بار انتظار دارید که چه اتفاق متفاوتی روی دهد؟ 
- برای رسیدن به آن نقطه چه کاری باید انجام دهید؟ 

ادامه در شماره آينده

پيشنهاد يك هديه خوب
رحیم میر

 نماينده گرگان بيمه پارسيان
سلام به همه بچه‌های خوب این مدرسه. اول از تمامی اونایی که همچین 
جایی‌رو درست کردن ممنونم. موضوع از اینجا شروع شد که چند شب 
پیش همراه خانواده خونه کیی از دوس�تای بابا شام دعوت بودیم بعد از 
خوردن شام که انصافا شام لذیذی هم بود دوست بابام با خانومش درباره 
اینکه به تازگی صاحب اولین نوه  شدن ش�روع به صحبت کرد و اینکه 

مامان بزرگش چی گرفته، بابا بزرگش چی خریده واسه نوه‌اش. 
مامان بزرگش حرفش این بود که بابا بزرگه کادوی خوب و چشمگیری 
به نوه شون نداده. بابا بزرگه هم می‌گفت آخه چی می‌خواستی بدم؟ پول 
که گفتی دادم. طلا  هم ک�ه خریدم، دیگه چيکار کن�م؟.. که کیدفعه 
جرقه فروش یک بیمه عمر به س�رم زد و شروع کردم به توضيح دادن 
مزیت‌های بیمه عمر از بدو تولد و حسن‌های بیمه عمر و سرمایه‌گذاری 
پارسیان و اینکه چقدر بیمه عمر از بدو تولد  مي‌تونه سرمايه خوبي براي 
فرد به حساب بياد.  خلاصه كلي صحبت کردم و آخر سر هم تونستم یک 
بیمه عمر 20 ساله به پدر بزرگ بفروشم که به عنوان هدیه واسه نوه ‌اش 
سرمایه‌گذاری کنه. جالب اينجا بود كه هم خودش و هم خانومش کلی 

از خرید این هدیه خوب واسه نوه‌شون ازم تشکر کردن.           

توضيح: در شماره گذش�ته ماهنامه چتر و در همين ستون مطلب 
يكي از نمايندگان مش�هدي بيمه‌پارسيان به چاپ رس�يده بود كه با 
بازخوردهاي خوبي نيز مواجه ش�د. بايد يادآور ش�ويم ك�ه در پايان 
اين مطلب رقم مربوط به كس�اني كه به واس�طه خريد بيمه پارسيان 
از تخفيف رستوران مورد اشاره اس�تفاده كرده بودند 10هزار نفر بود 
كه به اش�تباه 200 هزار نفر به چاپ رس�يد. لذا از مخاطبي كه  با دقت 
خود اين اشتباه را به ما يادآوري كرد تشكر نموده و از همه  كساني كه 
مطالب ماهنامه را مطالعه مي‌كنند مي‌خواهيم نظرات خود را در اختيار 

ما قرار دهند.

ايستگاه بازاريابي روش‌هاي حفظ سلامت در برابر آلودگي هوا 
عسل توده فلاح/ كارشناس مسئول امور پزشكي 

بيمه‌هاي عمر انفرادي
دريه الس�ادات نوزن / كارش�ناس مس�ئول امور 

بيمه‌پزشكي بيمه
هرس��اله با آغاز سرد ش��دن هوا، افزایش 
آلودگی ب��ه خصوص در ش��هرهای بزرگ به 
موضوعی مهم تبدیل می‌شود. عوارض ناشی 
از افزایش آلاینده‌ها بر سلامت مردم، اهمیت 

توجه به این مشکل را بیشتر میک‌ند.
آلودگى هوا به معناى مخلوط شدن هوا با 
گازها، قطرات و ذراتى است که یکفیت هوا را 
کاهش م‌ىدهند. آلودگی هوا به طرق گوناگونی 
می‌تواند آثار زیانبار درازمدت و كوتاه مدتی بر 
سلامت انسان‌ها بگذارد. تاثیر آلودگی هوا بر 

افراد مختلف متفاوت است.  
آسیب‌پذیری برخی افراد در برابر آلودگی 
هوا بسیار بیشتر از س��ایرین است. كودكان 
كم سن و سال و سالمندان بیشتر از دیگران 
از آلودگی هوا آس��یب می‌بینن��د. اين آثار به 
دو گ��روه كوتاه م��دت و بلند مدت تقس��يم 

مي‌شوند:
كوتاه مدت: حساسیت چش��م‌ها، بینی و 
حلق، عفونت‌های دس��تگاه تنفس��ی فوقانی 
مانند برونش��یت و ذات‌الریه، سردرد، تهوع و 
واكنش‌های آلرژیك. بلندمدت: بیماری مزمن 
تنفسی، س��رطان ریه، بیماری قلبی و حتی 
آسیب به مغز، اعصاب، كبد و كلیه‌ها، عقیمی 
ناشی از كاهش شمار اس��پرم در مردان، بروز 
جوش صورت، اختلال در فرایند كنترل جریان 
خون در دیابتی‌ها، بروز چاقی، مرگ زودرس 

در نواحی آلوده شهرها.
توصيه‌هاي عملي براي محافظت از سلامتي  

در آلودگي هوا
براى س��نجش یکفیت ه��وا از معیارى به 
نام »ضریب یکفیت هوا« اس��تفاده می‌شود 
که بر حسب ش��دت آلودگى از صفر تا ٥٠٠  
درجه‌بندی می‌شود. این شاخص عمدتا میزان 
ازن در سطح زمین و ذرات معلق )به جز شمار 

گرده‌‌های گیاهی( را می‌سنجد. در صورتى که 
در منطقه زندگیتان AQI از ١٠٠ بالاتر رفت  
به خصوص اگر هوا آفتابى باشد یا به علائمى 
مثل سنگینى قفسه س��ینه، سوزش چشم یا 
سرفه دچار شدید خودتان را از هواى آلوده دور 

نگه دارید و اقدامات زیر را انجام دهید:
*حت‌ىالمقدور در طول روزهاىی که میزان 
آلودگى هوا بالاس��ت در خانه بمانید. میزان 
بسیارى از آلاینده‌هاي هوا در داخل خانه کمتر 

از خارج خانه است. 
*اگر مجبورید از خانه خارج شوید، کارهاى 
خود را صبح زود انجام دهید یا آنها را به پس 
از غروب آفتاب موکول کنید. این مس��ئله به 
خصوص از لحاظ اجتناب از ازن تولید ش��ده 
در نتیجه تابش نور خورش��ید در هواى آلوده 

شهرهاى بزرگ اهمیت دارد. 
*در شرایط آلودگى هوا از ورزش یا فعالیت 
جسمى شدید در خارج  از خانه اجتناب کنید؛ 
هرچه س��ریع‌تر تنفس کنید این هواى آلوده 
بیش��ترى را وارد ریه‌هاى خود مک‌ىنید. این 
اقدامات معمولاً در کودکان و بزرگسالان سالم 
جلوى ایجاد علائم را خواهد گرفت. اما اگر در 
نزدىکی کی منبع آلوده کننده مشخص زندگى 
مک‌ىنید یا بیمارى مزمن قلب ى یا ریوى دارید 

با  پزشك خودتان مشورت کنید.

 *در ش��رایط آلودگ��ی هوا ب��رای کاهش 
صدمات به دستگاه تنفسی و التهاب دستگاه 
گوارش ناش��ی از این آلودگی، مصرف شیر و 

لبنیات را افزایش دهید.
سعی کنید، ماس��ت و دوغ به مقدار فراوان 
بنوشید و اگر ماست با ذائقه شما سازگار نیست، 
دوغ رقیق را به همراه گل محمدی به دفعات 
زیاد مصرف کنید. مواد غذایی غني از روي نيز 
در كاهش اثر آلودگي موثر است. انواع گوشت 
و غلات به‌خصوص غلات س��بوس دار منابع 

سرشار از روی هستند.
وجود ماده‌ای به نام پکتین در سیب، سرب 
را به طور کامل از ب��دن دفع میک‌ند و هرقدر 
مصرف سیب در طول روز بیشتر باشد، برای 
کاهش عوارض آلودگی هوا بهتر اس��ت. سایر 
منابع غنی از پکتین عبارتند از: مرکبات مثل 
پرتقال، لیمو، گریپ فروت، توت فرنگی، هویج 

و غلات سبوس دار.
 و در آخر لطفا

   حداقل روزانه دو لیوان شیر بنوشيد.
  حداقل 400 گرم سبزی و میوه تازه در طی 

روز مصرف كنيد.
   غلات سبوس‌دار را فراموش نكنيد.

  حداقل کی سیب در طول روز ميل فرموده 
و سلامت خود را تضمين كنيد.

در اي�ن ش�ماره يك�ي ديگر از 
نماين�دگان خوب بيمه پارس�يان 
خاطره ف�روش يك بيم�ه عمر را 

در اختيار ماهنام�ه قرار داده‌اند 
ك�ه اميدواري�م م�ورد توجه 

مخاطب�ان ق�رار بگي�رد. 
ب�د نيس�ت يكب�ار ديگر 
يادآوري كنيم كه همه شما 
مي‌تواني�د تجربيات خود 
را در زمينه فروش بيمه در 

اختيار ماهنامه قرار دهيد تا 
اين بخش به پايگاه خوبي براي 

تبادل تجربيات شما تبديل شود. 
در انتظار نوشته‌هاي شما هستيم.

متاس�فانه با خبر ش�ديم آقايان لطف‌الله پناهي مديربيمه‌‌هاي 
مهندسي، محس�ن فتحي كارش�ناس صدور بيمه‌هاي مسئوليت؛ 
حيدر رجايي رئيس ش�عبه خس�ارت مشهد، ش�هرام جهانگيري 
همكارخدمات ستاد خسارت مشهد و خانم‌ها خاطره محمود‌حكيمي 
كارشناس صدور بيمه‌‌هاي مهندسي  و حميده حاجي‌جعفر راهنما و 
اپراتور تلفن در غم از دست دادن عزيزانشان  به سوگ نشسته‌اند. 
ماهنامه چتر ضمن ابراز همدردي، براي اين همكاران و خانواده‌هاي 

محترمشان طلب صبر و بردباري مي‌نمايد.
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ط�ي حكمي س�ركار خان�م س�ارا آقايي به س�مت رئيس 
اداره ص�دور بيمه‌هاي باربري منصوب ش�د. همچنين طي 
احكام جداگانه‌اي آقايان مرتضي عسگري مقدم به سمت 
سرپرس�ت مجتمع بيمه‌اي كاش�ان؛ عب�اس علي بيگي به 
س�مت سرپرست شعبه ساوه؛ ش�ورش سليمانپور با حفظ 
سمت به عنوان سرپرست مجتمع بيمه‌اي سنندج؛ سياوش 
رضائي به سمت سرپرست شعبه دزفول و آرش كامياب به 

سمت سرپرست مجتمع بيمه‌اي اروميه منصوب شدند.
ماهنام�ه »چتر« ب�راي تمامي اين عزيزان در س�مت‌هاي 

جديد آرزوي موفقيت مي‌نمايد.

هشت تکنیک غلبه بر نا   امیدی



ماهنامه خبري، تحليلي چتر
دي‌ماه سال 1389- شماره سي‌وپنج   ان
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  اعلام رتبه نمايندگان براساس حق بيمه وصولي و بيمه‌نامه صادره 
در سامانه اطلاع‌رساني بيمه ‌عمر انفرادي

 به اطلاع نمايندگان محترم مي‌رساند به منظور ايجاد انگيزه در نمايندگان، مديريت بيمه عمر انفرادي 
در نظر دارد رتبه كليه نمايندگان را در هر ماه، از نظر  تعداد بيمه‌نامه صادر شده و ميزان حق‌بيمه وصولي 
به اطلاع آنان برساند. به همين منظور از دي ماه امكان جديدي در سامانه اطلاع‌رساني بيمه عمرانفرادي 
بيمه پارسيان فراهم شده است كه به وسيله آن هريك از نمايندگان پس از ورود به سامانه از رتبه خود درماه 
گذشته در مقايسه با ديگر نمايندگان آگاه خواهند شد. اين رتبه‌‌ها براي نمايندگان حقيقي كه در زمينه 
بيمه عمر فعاليت مي‌كنند، مشخص شده است. به اين ترتيب هريك از نمايندگان مي‌توانند فعاليت‌هاي 

خود را با ديگر نمايندگان مقايسه كرده و براي بهبود عملكرد و بالتبع آن بهبود رتبه خود تلاش نمايند.
فرآيند پيگيري اقساط معوق توسط نمايندگان

پيرو مطالب گذشته ماهنامه چتر، در خصوص پيگيري اقساط معوق بيمه‌نامه عمر و سرمايه‌گذاري و با توجه به 
اهميت اين موضوع توصيه مي‌شود تا نمايندگان با بررسي وضعيت بيمه‌نامه‌هايي كه داراي اقساط معوق هستند و 
اطلاع‌رساني مناسب به بيمه‌گذاران مربوطه نسبت به تعيين تكليف اين بيمه‌نامه‌ها اقدام نمايند. نمايندگان محترم 

به منظور اجراي بخشنامه پيگيري اقساط معوق بيمه‌هاي عمرانفرادي مي‌بايست موارد زير را انجام دهند: 
*كليه نمايندگان لازم است اطلاعات مربوط به بيمه‌نامه‌هاي معوق بيمه‌گذاران خود را استخراج نمايند. براي 
اين كار لازم است پس از ورود به پورتال ثبت پيشنهادات در قسمت سيستم اقساط بيمه عمر و بخش مشاهده 

اقساط باقيمانده، اقساط معوق بيمه‌نامه‌ها را مشخص كرده و سپس به روش زير اقدام كنند.
*پس از مشخص شدن بيمه‌نامه‌هاي داراي اقساط معوق، فرم تعيين وضعيت بيمه نامه‌هاي معوق را كه نمونه 
خلاصه آن در ذيل مطالب وجود دارد، براي اين بيمه‌نامه‌ها تكميل كرده و پس از انجام پيگيري‌هاي لازم نسبت 

به تعيين تكليف نهايي تك‌تك آنها اقدام نماييد. 
*پس از تكميل فرم پيگيري اقساط و تعيين وضعيت بيمه‌نامه‌هاي معوق، اين فرم را به همراه نامه‌ها و فرم‌هاي 

ضميمه مي‌بايست براي مديريت بيمه‌هاي عمرانفرادي ارسال فرماييد.
لازم به ذكر اس��ت كه براي بيمه‌نامه‌ها در فرم تعيين وضعيت بيمه‌نامه‌هاي معوق در ستون تعيين وضعيت 

بيمه‌نامه، 3 حالت وجود خواهد داشت: 
- حالت اول )ادامه قرارداد بدون تغيير در بيمه‌نامه(: در اين حالت بيمه‌گذار به پرداخت حق بيمه معوق 
مجاب شده و بيمه‌نامه بدون تغيير ادامه پيدا خواهد كرد. در اين صورت صرفا تكميل و ارسال فرم گواهي سلامت 

بيمه‌شده الزامي خواهد بود. 
- حالت دوم )ادامه قرارداد با درخواست الحاقيه(: در اين موارد بيمه‌گذار قصد ادامه دادن بيمه‌نامه را دارد اما 
براي ادامه بيمه‌نامه خواستار تغيير در برخي از شرايط بيمه‌نامه است، در اين صورت ارسال نامه‌اي شامل درخواست 

تغييرات و الحاقيه‌هاي موردنظر بيمه‌گذار به همراه فرم گواهي سلامت بيمه شده الزامي است. 
- حالت سوم )فسخ يا بازخريد بيمه‌نامه(: دراين حالت بيمه‌گذار تمايلي به ادامه بيمه‌نامه و پرداخت اقساط 

ندارد، در اين صورت ارسال درخواست كتبي بيمه‌گذار مبني بر بازخريد يا فسخ بيمه‌نامه الزامي خواهد بود.
نكته مهم اينكه مديريت بيمه عمر انفرادي در رابطه با وضعيت كليه بيمه‌نامه‌هاي ارسال شده تصميم گيرنده 
نهايي خواهد بود و در صورت موافقت با ادامه بيمه‌نامه‌هاي معوق و معلق، بيمه‌گذار ملزم به پرداخت حق‌بيمه‌هاي 
معوق خود به صورت يكجا است. همچنين الحاقيه تغييرات در رابطه با بيمه‌نامه‌هاي معوق پس از رفع حالت معوق 

يا معلق آن صادر خواهد شد.
لازم به يادآوري است مطابق ماده 2 شرايط عمومي بيمه‌نامه عمروس��رمايه‌گذاري در صورت عدم پرداخت 
حق‌بيمه در سررسيد تعيين ش��ده، بيمه‌گر براي تأمين حق‌بيمه خطر فوت، حق‌بيمه پوشش‌های اضافی )در 
صورت وجود( و س��اير هزينه‌های بيمه‌نامه، معادل آنها را از اندوخته سرمايه‌گذاری بيمه‌نامه كسر مي‌نمايد. در 
صورتی که اندوخته سرمايه‌گذاری بيمه‌نامه جهت تامين پوشش خطر فوت و ساير هزينه‌ها کافی نباشد بيمه‌نامه 
عمروس��رمايه‌گذاری به حالت تعليق درآمده و بيمه‌گر تعهدی در قبال جبران خطرات تحت پوشش بيمه‌نامه 

نخواهد داشت.
نمونه فرم تعيين وضعيت بيمه‌نامه‌هاي معوق

براي دريافت فرم تعيين وضعيت بيمه‌نامه‌هاي معوق و فرم گواهي س�المت بيمه ش��ده مي‌توانيد با 
مراجعه به سامانه اطلاع‌رساني بيمه عمرانفرادي فايل مذكور را از بخش دانلود سامانه دريافت كنيد.

ثبت الكترونيك اطلاعات مربوط به بيمه‌گذاران و بيمه‌شده‌هاي بيمه‌عمر انفرادي در پورتال ثبت 
پيشنهادات

به منظور تس��ريع در فرآيند صدور بيمه‌نامه‌ه��اي عمر و نيز كاهش تمركز امور، طرحي در ش��ركت 
پارسيان در دست بررسي است كه به موجب آن نمايندگان اطلاعات مربوط به بيمه‌گذار و بيمه‌شده هر 
بيمه‌نامه را در زمان ثبت پيشنهادات در پورتال وارد خواهند كرد. بدين ترتيب ضمن كاهش اشتباهات 

ناشي از ورود اطلاعات، مدت زمان صدور نيز كاهش مي‌يابد.
لازم به‌ذكر اس��ت در مرحله اول، اين امكان براي برخي از نمايندگان كه داراي حجم فروش بالاتري 
هستند اجرايي شده و سپس ديگر نمايندگان نيز مي‌توانند از اين طريق بيمه‌نامه‌هاي خود را ثبت نمايند 

تا با سرعت و دقت بيشتري بيمه‌نامه‌ها صادر شده و در اختيار بيمه‌گذاران قرار بگيرد.

تازه‌هاي بيمه‌هاي عمر انفرادي

ف
نام خانوادگي نام بيمه‌گذارردي

تعداد اقساط تاريخ صدورشماره بيمه‌نامهبيمه‌گذار
آخرين شماره تلفن تعيين وضعيت بيمه‌نامهجمع مبلغ معوقمعوق

بيمه‌گذار
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تازه‌هاي نشر

 انتشار بروشور جديد بيمه عمر 
و سرمايه گذاري

بروشور جديد بيمه عمر و سرمايه گذاري منتشر شد.
ب��ه گ��زارش رواب��ط عمومي اي��ن بروش��ور به معرف��ي بيم��ه عمر و 
سرمايه‌گذاري، ويژگي‌ها و پوشش‌هاي اين بيمه‌نامه و همچنين تعهدات و 

مزاياي انحصاري بيمه پارسيان در قبال بيمه‌شدگان مي‌پردازد. 
همچنين جدول محاس��بات رياضي موجود در بروش��ور به خريداران 
اين نوع بيم��ه كمك مي‌كند ت��ا با مزايا و ش��رايط منعط��ف بيمه عمر و 

سرمايه‌گذاري بيشتر آشنا شوند.

 افزايش 70 درصدي بازديدکنندگان پورتال بيمه پارسيان 
 

آمار بازديدکنندگان پورتال بيمه پارس��يان در ماه 
جاري با افزايش 70 درصدي نس��بت به سال گذشته 

روبرو بوده است. 
به گزارش»چت��ر« در حال حاضر تع��داد بازديد از 
پورتال بيمه پارسيان كه از پربيننده‌ترين منابع آنلاين 
اطلاعات بيمه‌اي محسوب مي‌ش��ود از مرز 6 ميليون 
عبور كرده و روزانه بيش از 9هزار بازديد كننده از اين 

سايت ديدن مي‌كنند.
بر اي��ن اس��اس صفح��ه اصل��ي پورتال، س��امانه 
اطلاع‌رس��اني آيين‌نامه‌ه��ا و بخش��نامه‌ها، س��امانه 
اطلاع‌رساني بيمه عمر انفرادي، بيمه اتومبيل، معرفي 
شرکت بيمه پارسيان، بيمه عمر، پيشنهاد بيمه‌نامه‌ها، 
اطلاع��ات نمايندگان، ش��عب و مجتمع‌هاي بيمه‌اي، 
نتاي��ج آزمون داخل��ي نماين��دگان و همچنين اهالي 
پارس��يان به ترتيب10 صفحه‌اي هستند که بالاترين 

بازديد را داشته‌اند.
همچنين س��عيدنجاتي، اکبر ش��عبان‌نژاد، بهمن 
صفرپور، ناصر رضوانيان، مهدي وطني، مجيد خادمي، 

احمد درايش، س��حر مرادي، مهدي کارگ��ر و راحله 
كدخداي عرب به ترتيب 10 نماينده‌اي هس��تند که 
بيشترين فعاليت را در پورتال بيمه پارسيان داشته‌اند.

 برگزاري همايش روز بيمه در استان خراسان شمالي 
با حضور نمايندگان بيمه پارسيان 

همايش روز بيمه در استان خراسان شمالي با حضور 
تمامي شركت‌هاي بيمه اين استان در سالن اجتماعات 

دانشگاه آزاد اسلامي بجنورد برگزار شد.
 در اين همايش كه مديران كل دستگاه‌هاي اجرايي 
استان خراسان ش��مالي و تني چند از نمايندگان اين 
استان در مجلس شوراي اس�المي و صاحبان صنايع 
حضور داشتند، ابتدا رئيس س��ازمان اقتصاد و دارايي 
استان خراس��ان ش��مالي به بيان ديدگاه‌ها و تشريح 
وضعيت موجود پرداخت و ابراز امي��دواري كرد كه با 
همكاري صميمانه بين س��ازمان اقتص��اد و دارايي و 
ش��ركت‌هاي بيمه علي‌الخصوص ش��ركت‌هاي بيمه 
خصوصي، گامي موثر در جهت رونق بازار بيمه و ارايه 
خدمات بهتر به مشتريان بردارند. گفتني است در پايان 
اين همايش به نمايندگان برتر هريك از ش��ركت‌هاي 

بيمه تنديس همايش و لوح تقدير اهدا شد كه از شركت 
بيمه پارس��يان نيز عاطفه نصيري‌ف��ر )نمايندگي كد 
521380( با در نظر گرفتن پرتفو، ضريب خس��ارت، 
نحوه تعامل نماينده با شركت و ... به‌عنوان نماينده برتر 

بيمه پارسيان در  استان خراسان شمالي معرفي شد.

خاطره يك روز برفي در امور مالي بيمه پارسيانروزنه


