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پيام نوروزي مديرعامل 

در سالی که گذشت با عنایت خداوند، اعتماد مشتریان 
و تلاش و جدیت هم��کاران محترم گام های مهمی را 
برداشتیم؛ دس��تاورد بزرگ سالي که گذشت عرضه 
س��هام بیمه پارس��یان در بورس اوراق به��ادار بود و 
اش��تیاق خریداران براي خرید س��هام شرکت نشان 
داد که اعتماد خوبي نسبت به بیمه پارسیان در اذهان 

جامعه نقش بسته است.
خداوند مهربان را سپاسگزارم که نعمت بودن در 
کنار خانواده گرم و صمیمی بیمه پارسیان را برای 
سالی دیگر نصیب نمود تا در راستاي تحقق بیانیه 
ماموریت شرکت که همانا توسعه و گسترش آرامش 
و امنیت خاطر براي جامعه از طریق ارایه خدمات 

بیمه اي متمایز است، تلاش نماییم. 
در س��ال 89 که ب��ه لحاظ تح��ولات اقتصادي 
س��الي پر از فراز و نشیب براي ش��رکت هاي بیمه 
بود، ما همچون سال های قبل باز هم جایگاه خود 
را به عنوان سومین بیمه کش��ور حفظ کردیم و بر 
اساس گزارش س��ازمان مدیریت صنعتی در رتبه 
هشتاد و پنجم رده بندي صد شرکت برتر ایران قرار 
گرفتیم و امید است تا در سال جدید با توسعه شبکه 
فروش و بهبود عملکرد پرداخت خسارت آسایش 
خاطر بیمه گذاران محترم را هرچه بیشتر افزایش 

دهیم و جایگاه خود را تا حد توان ارتقا بخشیم.
نگاهي ب��ه گذش��ته، آم��ار و ارقام مرب��وط به 
فعالیت هاي شما همکاران تلاشگر، نشان  مي دهد 
که حرکتمان رو به جلو بوده و پیوسته توانسته ایم 
در این مس��یر موفقیت هاي درخش��اني را کسب 
نماییم و در راستاي تحقق شعار »دنیا دنیا آرامش« 

گام هاي موثري برداریم.
گروه مالي پارسیان در سالی که گذشت با اتکا به 
خداوند متعال و اعتماد مشتریان گام های مهمی را 
برداشت و زمینه ارتقا و درخشش بیش از پیش نام 
پارسیان را فراهم آورد و در سایه این تلاش گروهي 
خردمندانه و خس��تگي ناپذیر موفقیت هاي قبلي 
استمرار یافت و زمینه دس��تیابي به موفقیت هاي 

جدید حاصل شد. 
بیمه پارس��یان نیز به عنوان یکي از اعضاي این 
خانواده بزرگ با توسعه همه جانبه خدمات خود در 
راستاي بالندگي هرچه بیشتر گروه مالي پارسیان 
گام هاي موثري برداشت و با تلاش و جدیت اعضاي 
محترم هیئت مدیره و همکاران محترم توانس��ت 
مشکلات و محدودیت هاي پیش آمده را پشت سر 
بگذارد و به اعتماد سهامداران خود پاسخي درخور 

و شایسته بدهد.
فرارسیدن سال نو و عید نوروز باستاني را به عموم 
کارکنان صدیق، تلاش��گر و ارزش��مند گروه مالي 
پارسیان در تمام رده هاي شغلي و مسئولیت هاي 
اجرایي که ارائه خدمت به مش��تریان و اعتلاي نام 
پارسیان را همواره وجهه همت خود قرار داده اند، 
تبریك و شادباش مي گویم و مراتب تشکر و سپاس 
عمیق خود را نسبت به عموم بیمه گذاران ارجمند 
که ب��ا انتخاب بیمه پارس��یان ب��راي فعالیت هاي 
بیمه اي خود به بهترین وجه اعتماد و اطمینان خود 

را به این نهاد نوپا ابراز داشته اند، تقدیم مي دارم.

حسين کریمخان زند

با اعلام سازمان مديريت صنعتی؛

 بيمه پارسيان به عنوان 
سومين بيمه كشور معرفي شد

در نخستين جشنواره ملی تجليل از تلاشگران کيفيت کشور؛

مديرعامل بيمه پارسيان مورد تقدير قرار گرفت 

با اعلام س��ازمان مدیریت صنعتی، بیمه پارس��یان 
به عنوان سومین بیمه کشور معرفي شد.

به گزارش روابط عمومي بیمه پارسیان، در رتبه بندي 
صد ش��رکت برتر ایران از نظر میزان فروش و درآمد، 
بیمه پارس��یان با ف��روش 3852.1 میلی��ارد ریال در 
سال88، جایگاه هش��تاد و پنجم را به خود اختصاص 
داده و رش��د رقم فروش این ش��رکت در مقایس��ه با 
3742.2 میلی��ارد ری��ال س��ال 1387 قابل ملاحظه 
است. بر اس��اس رتبه بندی انجام شده در سال جاری 
در میان شرکت های بیمه، بیمه پارسیان بعد از  بیمه 
ایران  و  بیمه آسیا در رتبه س��وم قرار دارد و بیمه هاي 
البرز و دانا نیز بعد از این ش��رکت در زمره صد شرکت 

برتر قرار گرفته اند.
گفتني اس��ت س��ازمان مدیری��ت صنعت��ی برای 
سیزدهمین س��ال متوالی فهرست ش��رکت های برتر 
کشور را براساس سال مالي 1388 اعلام کرد و مجموع 
درآمد بیمه اي و درآمد حاصل از س��رمایه گذاري ها به 

عنوان شاخص هاي مورد اس��تفاده در این رتبه بندي 
براي شرکت هاي بیمه درنظر گرفته شده است که براین 
اساس تنها پنج ش��رکت بیمه در فهرست صد شرکت 

برتر ایران در سال 88 حضور دارند.

  در نخستین جشنواره ملي تجلیل از تلاشگران کیفیت 
کش��ور حس��ین کریمخان زند مدیرعامل بیمه پارسیان 
به موجب ارزیابی های انجام ش��ده توسط هیئت داوری 
و تصویب شورای سیاس��تگذاری این جشنواره به عنوان 
نفر برگزیده در گروه مدیر ارشد انتخاب شد و مورد تقدیر 

قرار گرفت.
در این جشنواره که با حضور حجت الاسلام والمسلمین 
ابوترابی نایب رئی��س و تنی چن��د از نمایندگان مجلس 
شورای اسلامی به همراه جمعی از اس��اتید دانشگاهی و 
مدیران تلاش��گر عرصه تولید کیف��ی کالا و خدمات 19 
اسفندماه سال گذشته در سالن همایش های صدا و سیما 
برگزار شد، تنی چند از مقامات و دست اندرکاران عرصه 
تولید به تبیین دیدگاه ها و تجربیات خود پیرامون بحث 

کیفیت در تولید کالا و خدمات پرداختند. 
گفتني اس��ت ت��لاش در ارتق��اي آگاه��ي عمومي و 

تخصصي و فرهنگ س��ازي کیفیت، خلاقیت و نوآوري و 
عرضه شیوه ها و روش هاي جدید و توسعه دانش کیفیت، 
همکاري در آموزش و ارتقاي سطح مهارت هاي جامعه 
حرفه اي کیفیت، مشارکت س��ازماني در زمینه هایي از 
صنایع و خدمات در راس��تاي کاربرد کیفیت، حمایت از 
موازین حرفه اي و نیازهاي منابع انساني در بخش هایي 
از جامعه کیفیت، فعالیت هاي علمي در راستاي توسعه 
کارب��ردي اصول و مباني ی��ا فنون کیفیت و مش��ارکت 
در فعالیت ه��اي بین المللي مرتبط ب��ا کیفیت از جمله 
معیاره��اي ارزیاب��ي در این جش��نواره ب��ود و طبق آن 
گروه هاي انتخاب برترین هاي کیفیت و تعالي سازماني 
را در شش سطح مدیر ارشد برتر، مدیر تعالي و نماینده 
مدیریت برتر، مش��اور و راهبر برتر، ممیز و ارزیاب برتر، 
مدرس و مربي برتر، و کارش��ناس و متخصص برتر مورد 

تقدیر قرار دادند.
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صدور بيمه نامه جامع منازل مسكوني 
در شركت بيمه پارسيان

وازگن بدروس��یان مدیر بیمه هاي آتش سوزي 
این شرکت ضمن اعلام خبر فوق در رابطه با شرایط 
این بیمه  نامه توضی��ح داد: این طرح س��اختمان، 
تاسیس��ات و همچنین لوازم و اثاثی��ه منزل را در 
مقابل خطراتي مانند آتش سوزي، انفجار، صاعقه و 
زلزله به انضمام سرقت در قالب یك بیمه  نامه جامع 

تحت پوشش قرار مي دهد و ...

 سيستم های جديد نرم افزاری 
در بيمه پارسيان

علی کمن��دی مدیر ف��ن آوری اطلاعات این 
ش��رکت گفت: شرکت بیمه پارس��یان به عنوان 
بزرگترین ش��رکت بیمه غیردولتي و س��ومین 
ش��رکت بزرگ بیمه در ایران ب��ا بیش از 1500 
نمایندگي و واحد صدور در سرتاسر کشور موفق 
به پیاده س��ازي و استقرار سیس��تم هاي جدید 
آنلاین مبتني برتکنولوژي هاي نوین شده است. 

بايد به دنبال تكنيك هاي جديد 
رشته هاي بيمه اي برويم

دکتر جباري یکي از پیشکسوتان صنعت بیمه 
کشور است که به واقع مي توان گفت موي خود 
را در این راه س��پید کرده. وي در ابتدا به صورت 
اتفاقي به صنعت بیمه وارد شد اما در ادامه با پشت 
سر گذاشتن مدارج بالاي مدیریتي و حرفه اي در 
این حوزه به یکي از کساني تبدیل شد که صنعت 

بیمه به او افتخار مي کند.

 برتري روابط عمومي بيمه پارسيان
 در رشته ارتباطات الكترونيك

در نخس��تین جش��نواره برترین ه��اي 
روابط عمومي صنعت بیمه کش��ور، اثر ارسالي 
بیمه پارسیان در رش��ته ارتباطات الکترونیك 

به عنوان اثر برتر انتخاب شد. 

نيروهای جوان عامل اصلی 
موفقيت های بيمه پارسيان  هستند 

 یازده نفر از کارشناس��انی که تازه به جمع 
خانواده پارس��یان پیوس��ته اند در جلسه ای با 
حضور مدیرعامل و چند تن از مدیران شرکت، 
توصیه هایی را برای موفقیت هرچه بیش��تر و 

یك شروع با انرژی در کار دریافت نمودند. 

پايين بودن فرهنگ بيمه باعث عدم 
توسعه يافتگي آن شده است

س��رکارخانم پروی��ن احمدیان ک��ه مدیر 
بیمه هاي مس��ئولیت و طرح هاي خاص بیمه 
پارسیان ر بر عهده دارد، داراي لیسانس بیمه 
است و سابقه 30 سال خدمت در شرکت بیمه 

البرز را نیز در کارنامه کاري خود دارد. 
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ريك توماس، نماينده اهل مطالعه
ترجمه: صدف مكرم دري

کارشناس تحقيقات بازار مدیریت تحقيق و توسعه

فلسفه فروش: همیشه حاضر باش��ید و در رقابت بیشتر و بیشتر تلاش 
کنید.

ریك توماس در سن 22 سالگي،  یك هدف براي خود تعیین کرد. توماس 
براي رشته حقوق در دانشگاه تقاضا داده بود و منتظر جواب پذیرش خود 
بود. هفت ماه تا ش��روع کلاس ها دردانش��گاه باقي مانده بود، اما او به جاي 
اینکه در این مدت به خوشگذراني بپردازد، تصمیم گرفت در مدت 7 ماه به 
آن چیزي دست  یابد که تنها عده کمي موفق مي شوند در طول زندگي خود 

به آن دست پیدا کنند.
 شروع سريع

توماس براي خ��ود هدفگذاري نمود تا یکي از اعض��اي میزگرد میلیون 
دلاري ها )MDRT(، یك انجمن متش��کل از اعضاي گلچین و نخبه هاي 
فروش که در سال مي بایست حداقل  46000 دلار کمیسیون فروش کسب 

کنند، شود. در عرض 7 ماه توماس هدف خود را محقق ساخت.
توماس براي اینکه فرصت بیشتري براي فکر کردن راجع به کسب و کار 
آینده خود داشته باشد،  ورود به دانشگاه را به تعویق انداخت. 23 سال بعد، 
او هنوز وارد دانشگاه نش��ده بود، اما همچنان در میان برترین فروشندگان 
بیمه قرار داشت. با کسب موفقیت در چنین مدت کوتاهي توماس تصمیم 
گرفت در صنعت بیمه باقي بماند. وي چنین بیان مي کند: »پس از گذشت 
5 سال توانستم بیش��تر از پدرم پول در بیاورم و احس��اس کردم مي توانم 
آن چیزي را که با تحصیل حقوق آرزویش را داش��تم با باقي ماندن در این 
صنعت به دست آورم؛ استقلال مالي، ایس��تادن روي پاي خودم و داشتن 

کسب و کار خودم.«
در سال دوم توماس بازهم در صدر فروش قرار گرفت. او سه گزینه براي 

ادامه زندگي کاري خود پیش 
رو داشت:

-  مي توانست مدیر فروش 
شرکتي ش��ود که برایش کار 

مي کرد.
- مي توانس��ت در دفت��ر 
نمایندگي محل��ي خود باقي 
بماند و سعي کند مدیرعامل 

شود.
- مي توانست شرکتي براي 

خود راه اندازي کند.
و او راه سوم را انتخاب کرد! 
بعد از 2س��ال کار براي یك 

نمایندگي، توماس شرکت نمایندگي خود را تاسیس کرد.
تحصيلات

هنوز مدت کمي از کارش نگذشته بود که توماس تحقیقات مختلفي در 
زمینه بیمه برای افزایش دانش خود در این زمینه آغاز نمود. وي کتاب هاي 
مختلفی در رابطه با بزرگان فروش در صنعت بیمه را مطالعه مي کرد. زماني 
که با دانش وسیع در رابطه با محصولي که مي فروخت، تجهیز شد، احساس 

کرد که مي تواند با هر شرایطي روبه رو شود.
روابط هوشمندانه با مشتري

نکته بعدي که توماس تم��ام تمرکز خود را بر آن ق��رار داد ایجاد رابطه 
پایدار با مش��تریانش بود. »من فکر مي کنم کلید موفقیت در ایجاد روابط 
خوب با مشتري، صداقت اس��ت. گوش فرا دادن به مشتریان، به آنها اجازه 

مي دهد تا به شما اعتماد کنند.
 بیمه عمر درباره فروش صداقت است! براي مشتریان خود حاضر باشید 
و در زماني که به ش��ما نیاز دارند، به آنها خدمات مطلوبي ارایه دهید و در 
طول زمان رابطه خود را با آنها قطع نکنید، به آنها سر بزنید چرا که شرایط 
آنها همیشه یکس��ان باقي نمي ماند.« بدلیل نو پا بودن شرکتش، توماس 
مي خواست مشتریانش بدانند که او همیشه حاضر اس��ت تا به آنها در هر 
مشکل یا نیازي که ممکن اس��ت برایش��ان پیش آید،  کمك کند. »من از 
مش��تریانم تقاضا مي کردم تا کارهاي بیمه اي خود را به من بسپارند، اما نه 
فقط براي امروز و فردا،  بلکه به آنها مي گفتم از امروز تحت هر ش��رایطي با 
شما هستم تا زماني که هر 2 بازنشسته شویم.« توماس این قول را به تمام 
مش��تریانش مي دهد و تا امروز که 23 س��ال از کارش مي گذرد، تغییرات 
زیادي در شرایط مشتریانش را شاهد بوده است. »من شاهد رشد وضعیت 
بس��یاري از مش��تریانم بوده ام، عده اي ک��ه در ابت��دا 25.000 دلار بیمه 
خریداري نموده بودند،  امروز س��قف بیمه خود را ت��ا 15.000.000 دلار 
افزایش داده اند.« بر خلاف اکثر نمایندگان،  توماس همیشه مشتریان خود 

را بر اساس اسامي که از مشتریان فعلي خود مي گرفت، پیدا مي کرد.
ادامه در صفحه9

مدير فن آوری اطلاعات خبر داد: 

سيستم های جدید نرم افزاری در بيمه پارسيان
مدیر ف��ن آور ی اطلاع��ات از ب��ه کارگیری 
سیستم های  جدید نرم افزاری در بیمه پارسیان 

خبر داد.
به گ��زارش رواب��ط عمومي ش��رکت بیمه 
پارسیان علی کمندی مدیر فن آوری اطلاعات 
این شرکت گفت: شرکت بیمه پارسیان به عنوان 
بزرگترین ش��رکت بیمه غیردولتي و سومین 
ش��رکت بزرگ بیمه در ایران با بیش از 1500 
نمایندگي و واحد صدور در سرتاس��ر کش��ور 
موفق به پیاده س��ازي و اس��تقرار سیستم هاي 
جدید آنلای��ن مبتن��ي برتکنولوژي هاي نوین 
شده اس��ت.  به گفته وي بیمه پارسیان توسعه 
ش��بکه فروش و نمایندگي ها را به عنوان یکي 
از استراتژي هاي اصلي خود تعریف کرده و در 
راستاي عملیاتي سازي این استراتژي اقدامات 

مختلفي را به انجام رسانده است. 
کمندي افزود: در این راس��تا محدودیت ها 
و چالش هاي ناشي از ساختارهاي توزیع شده 
سیستم هاي اطلاعاتي و ریس��ك هاي توسعه 
کنترل نشده شبکه فروش در تبیین ویژگي هاي 

کلیدي سیستم هاي جدید مورد توجه و اهتمام 
جدي قرار گرفته و این سیستم ها در دو حوزه 
صدور و خس��ارت بالغ بر یك صد سیس��تم را 

شامل مي شود که همگي برخط هستند. 
به گفته وي در تولید و توسعه این نرم افزارها 
تلاش شده است تا از آخرین متدولوژي هاي روز 
مهندسي نرم افزار استفاده شود. مدیر فن آوری 
اطلاعات بیمه پارس��یان خاطر نش��ان ساخت: 

طراحي سیستم هاي آنلاین از سال گذشته آغاز 
شده و نسخه جدید نرم افزارهاي بیمه اي پارسیان 
تاکنون در کلیه ش��عب و واحدهاي صدور این 

شرکت مورد بهره برداري قرار گرفته است.
به گفته وي دستیابي لحظه اي به اطلاعات، 
تمرکز اطلاعات، افزایش ضریب امنیت و بهبود 
سرعت و کیفیت سرویس دهي به مشتریان از 

ویژگي هاي این طرح به شمار مي آیند.

مدیر بيمه هاي آتش سوزي  خبر داد: 

صدور بيمه نامه جامع منازل مسكوني در شركت بيمه پارسيان
مدیر بیمه هاي آتش سوزي بیمه پارسیان از صدور بیمه نامه جامع منازل 

مسکوني در این شرکت خبر داد.
به گزارش روابط عمومي بیمه پارسیان، وازگن بدروسیان مدیر بیمه هاي 
آتش سوزي این شرکت ضمن اعلام خبر فوق در رابطه با شرایط این بیمه  نامه 
توضیح داد: این طرح ساختمان، تاسیسات و همچنین لوازم و اثاثیه منزل 
را در مقابل خطراتي مانند آتش س��وزي، انفجار، صاعق��ه و زلزله به انضمام 
سرقت در قالب یك بیمه  نامه جامع تحت پوشش قرار مي دهد و علاوه بر آن 
مسئولیت مدني بیمه گذار را در جبران خسارت همسایگان و اشخاص ثالثي 
که در اثر وقوع آتش س��وزي، انفجار و صاعقه در محل مورد بیمه خسارت 
مالي و جاني دیده اند، به عهده خواهد گرفت. به گفته مدیر بیمه هاي آتش 
سوزي بیمه پارس��یان، این بیمه نامه همچنین بیمه گذار و اعضاي خانواده 
وي را که در محل مورد بیمه اقامت دارند در مقابل خطراتي از قبیل فوت یا 
نقص عضو و همچنین هزینه هاي پزشکي ناشي از وقوع آتش سوزي، انفجار 

و صاعقه مورد پوش��ش قرار مي دهد.
وي همچنین از اجاره محل اقامت موقت براي خانواده بیمه گذار در صورت  
قابل سکونت نبودن محل مورد بیمه ناشي از وقوع خطرات آتش سوزي، انفجار، 
صاعقه و زلزله خبر داد و یادآور شد: این پوشش که در قالب طرح جامع منازل 
مس��کوني قابل ارایه اس��ت مي تواند به تامین آرامش هرچه بیشتر بیمه گذار 
در صورت وقوع چنین خطراتي منجر ش��ود چرا که تهیه محل اقامت یکي از 
مشکلات بزرگي است که خانواده ها در صورت وقوع چنین حوادثي با آن مواجه 
خواهند شد و در بسیاري مواقع معضلات ناش��ي از آن ابعاد گسترده تري پیدا 

خواهد کرد. 
مدیر بیمه هاي آتش سوزي بیمه پارسیان با بیان اینکه صدور بیمه نامه هاي 

آتش سوزي منازل مسکوني نسبت به سال هاي گذشته رشد چشمگیري داشته 
است، افزود: همچنان در این زمینه براي رسیدن به نقطه مطلوب فاصله زیادي 
داریم و بیمه پارسیان براي تشویق دارندگان منازل مسکوني براي خرید بیمه  نامه 
آتش سوزي این طرح جامع را ارایه داده اس��ت تا خریداران آن از آرامش خاطر 
بیشتري نسبت به وقوع خطراتي که معمولا غیرقابل پیش بیني هستند برخوردار 
شوند. بدروسیان با ابیان اینکه صدور این بیمه نامه از اسفندماه سال گذشته آغاز 
شده است خاطر نشان ساخت: علاقمندان به برخورداري از شرایط ویژه بیمه نامه 
جامع منازل مسکوني مي توانند به دفاتر نمایندگي و مجتمع هاي بیمه اي بیمه 

پارسیان در سراسر کشور مراجعه نمایند.

اعلام نحوه اعمال تخفيفات کارمندي براي خرید بيمه نامه
نحوه اعمال تخفیفات کارمندي براي بیمه هاي 
مسئولیت  و  آتش سوزي  ثالث،  شخص  بدنه، 

منازل مسکوني کارکنان اعلام شد.
بیمه  کارکنان  از  یك  هر  »چتر«  گزارش  به 
پارسیان پس از اتمام دوره کارآموزي و تثبیت 
ماه( مي توانند یك  شغل سازماني )حداقل 3 
)شامل  شخصي  پلاك  نقلیه  وسیله  دستگاه 
انواع خودروهاي سواري، موتورسیکلت و وانت 
پیکان( متعلق به خود یا همسر یا مادر یا پدر و 
یا فرزند خود را با استفاده از 50 درصد تخفیف 
کارمندي در نرخ حق بیمه شخص ثالث و بدنه 

تحت پوشش بیمه پارسیان قرار دهند.
سرپرستان  و  رؤسا  معاونین،  مدیران،  کلیه 
ساختمان مرکزي صانعي، مجتمع هاي بیمه اي 
و شعب خدمات کارشناسي نیز از تاریخ دریافت 
و  سرپرستي  یا  و  ریاست  مدیریت،  حکم 
همچنین کارکناني که بیش از سه سال تمام 

داراي سابقه خدمت در بیمه پارسیان هستند، 
مشمول 75 درصد تخفیف در نرخ حق بیمه 
ثالث و بدنه خواهند شد ضمن آنکه استفاده از 
تخفیف کارمندي در طول یك سال بیمه اي، 
فقط یکبار براي بیمه نامه شخص ثالث و یك بار 
براي بیمه نامه بدنه، براي کارکنان امکان پذیر 

است.
بر اساس این بخشنامه در صورتي که هر یك از 
مشمولین تخفیفات فوق الذکر، طي اعتبار بیمه 
نامه شخص ثالث و بدنه، بیش از 2 بار خسارت 
دریافت نمایند، شرکت مي تواند فرانشیز بیمه 
بدنه آنها را )غیر از سرقت کلي( مشابه با فرانشیز 

سایر بیمه گذاران عادي افزایش دهد. 
گفتني است بیمه نامه هایي که مشمول تخفیف 
غیر  به  انتقال  قابل  غیر  مي شوند،  کارمندي 
تحویل  خودرو،  فروش  صورت  در  و  هستند 
بیمه نامه به مالك جدید منوط به حذف تخفیف 

کارمندي، از طریق صدور الحاقیه اضافي، خواهد 
بود. کارکنان شرکت بیمه پارسیان و کارکنان 
شرکت خدمات کارشناسي خودرو همچنین بر 
اساس این بخشنامه مي توانند براي خودروهاي 
اقوام درجه یك خود )پدر، مادر، خواهر و برادر( 
و اقوام درجه یك همسرشان )پدر، مادر، خواهر 
و یا برادر همسر( از بیمه نامه بدنه با 30 درصد 
گروهي  تخفیف  15درصد  و  گروهي  تخفیف 
نسبت به حق بیمه مازاد تعهدات ثالث اجباري 
کارمندي   تخفیف هاي  این  نمایند.  استفاده 
ناشي  بیمه نامه  و  آتش سوزي  بیمه نامه  شامل 
مقابل  )در  مسکوني  واحدهاي  آتش سوزي  از 
همسایگان( نیز مي شود و همچنین تخفیفات 
آنها  اقوام  مشمول  فوق،  گروهي  درصد   30
بیمه  حق  اینکه  به  مشروط  بود،  خواهد  نیز 
مسئولیت منازل مسکوني کارکنان از 50.000 

ریال کمتر نشود.

راز موفقيت ستارگان بيمه
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در نخستین جش��نواره برترین هاي روابط عمومي 
صنعت بیمه کشور، اثر ارسالي بیمه پارسیان در رشته 

ارتباطات الکترونیك به عنوان اثر برتر انتخاب شد. 
به گزارش روابط عمومي شرکت بیمه پارسیان، در 
این مراس��م که با حضور دکتر جواد فرشباف ماهریان 
رئیس کل بیمه مرکزي ایران؛ حس��ین کریم خان زند 
مدیرعامل بیمه پارس��یان و جمع��ي از مدیران عامل، 
مدیران و کارشناسان روابط عمومي شرکت هاي بیمه 
برگزار شد، لوح سپاس جش��نواره برترین  هاي روابط 
عمومي صنعت بیمه و تندی��س کنفرانس بین ا المللي 
بررس��ي نقش روابط عمومي و ارتباطات در توس��عه 
فرهنگ بیمه به آرام رشیدي مدیر روابط عمومي بیمه 

پارسیان اهدا شد.
همچنین مژده صالحي کارشناس روابط عمومي این 
شرکت به عنوان کارشناس برتر روابط عمومي صنعت 

بیمه لوح سپاس این جشنواره را دریافت کرد.

بیمه پارسیان به مشتریان بیمه نامه هاي بدنه 10 
تا 60 درصد تخفیف مي دهد.

به گزارش روابط عمومي شرکت بیمه پارسیان، 
مش��تریان بیمه پارس��یان که داراي تخفیف عدم 
خسارت در بیمه نامه شخص ثالث خود هستند از 
تخفیف 10 تا 60 درصدي ویژه ثالث در بیمه نامه 

بدنه بهره مند خواهند شد.
بر این اساس مش��مولین »تخفیف ویژه ثالث« 
بر روي بیمه نامه بدنه باید داراي بیمه نامه شخص 
ثالث معتبر باشند و کلیه کوپن هاي بیمه نامه شخص 
ثالث معتبر آنها نیز موجود باشد. همچنین استفاده 
از تخفیف ویژه ثالث منوط به اثبات مالکیت شخص 

طي سال هاي تخفیف عدم خسارت است.
علاقمندان به برخورداري از این تخفیفات ویژه 
مي توانند به نمایندگي هاي بیمه پارسیان در سراسر 

کشور مراجعه نمایند.

پاي صحبت دكتر جباري، پيشكسوت صنعت بيمه كشور

باید به دنبال تكنيك هاي جدید رشته هاي بيمه اي برویم
دکتر جباري یكي از پيشكس�وتان صنعت بيمه کش�ور اس�ت که به واقع مي توان گفت موي خود را 
در این راه س�پيد کرده. وي در ابتدا به صورت اتفاقي به صنعت بيمه وارد ش�د اما در ادامه با پشت سر 
گذاشتن مدارج بالاي مدیریتي و حرفه اي در این حوزه به یكي از کساني تبدیل شد که صنعت بيمه به 

او افتخ�ار مي کن�د.
دکتر جباري در سال 1332 در بانك توسعه صادرات استخدام شد ولي بعد از 2 سال و چند ماه صاحبان 

سهام این بانك تصميم گرفتند به دليل پاره اي از مشكلات مالي آن را منحل کنند و بالتبع کارکنان این 
بانك ميان س�هامدارانش که بانك ملي، بيمه ایران و س�ازمان برنامه بودند تقسيم شدند. دکتر جباري 
در زمره کساني بود که به بيمه ایران انتقال یافت و این سرآغازي بود براي فعاليت هاي بيمه اي وي. با او 
که مدیرعاملي شرکت خدمات بيمه اي امين پارسيان را درکارنامه کاري خود دارد و ساعاتي را ميهمان 

مدیرعامل بيمه پارسيان بود به گفت و گو نشسته ایم که از نظرتان مي گذرد:

 جناب آقاي دکتر لطفا خلاصه اي از تجربياتي را که طي این سال ها 
به واسطه حضور در صنعت بيمه کشور به دست آورده اید در اختيار 
مخاطبان ما قرار دهيد و بفرمایيد که چگونه پا به عرصه صنعت بيمه 

گذاشتيد؟
در سال 1337 شرکت بیمه ایران 10 نفر از فارغ التحصیلان دانشکده 
حقوق را از طریق کنکور انتخاب و براي تحصیل بیمه به کشور فرانسه اعزام 
کرد. اینجانب هم در کنکور مزبور قبول شدم و در پاریس در مدرسه ملي 
بیمه فرانسه به تحصیل مشغول شدم و یکسال نیز در یکي از شرکت هاي 

بیمه فرانسوي به عنوان کارآموز کار کردم.
در سال 1345 با مجوز شوراي عالي دانشگاه تهران در دانشکده اقتصاد 
تدریس اصول بیمه را آغاز کردم و همزمان در مدرسه عالي حسابداري به 
تدریس مشغول شدم. در سال 1349 کتابي تحت عنوان »موسسات بیمه« 
تالیف کردم که توسط خود اینجانب در مدرسه مزبور و مدرسه عالي بیمه و 

در دانشکده امور مالي و حسابداري شرکت نفت تدریس مي شد .
آخرین سمت هاي اینجانب در شرکت بیمه ایران ریاست حسابداري کل 
و مدیریت بیمه اتکایي  بود و در سال 1350 با تاسیس بیمه مرکزي ایران 
به عنوان عضو هیات عامل به عنوان رئیس کل به سازمان مزبور انتقال یافته 
در سال 1358 با عنوان قائم مقام مدیر مالي شرکت بیمه ایران بازگشتم و 
تا سال 1363 در این سمت بودم. ضمناً عضویت هیات مدیره شرکت هاي 
ملي شده بیمه را نیز برعهده داشتم . در سال 1380 که شرکت بیمه اتکایي 
امین تاسیس شد به عنوان عضو هیات عالي و اولین مدیر عامل شرکت مزبور 
مشغول به کار مشغول شدم. پس از آن با تاسیس بیمه پارسیان در شرکت 
امین پارس��یان که یکي از نمایندگي هاي ش��رکت بیمه مزبور بود تا سال 
1387 فعالیت داشتم. در حین خدمت در موسسات مختلف بیمه، مقالات 
متعددي در زمینه مسایل بیمه اي در مجلات بیمه اي کشور از اینجانب درج 
شده اس��ت.  در تعدادي جلسات کارشناسي موسس��ات تابع سازمان ملل 
شرکت داش��ته ام از جمله در کمیته مامور تهیه گزارش توجیه اقتصادي و 
اساسنامه براي شرکت بیمه اتکایي آسیایي شرکت داشتم، این شرکت در 
سال 1380 میلادي در شهر بانکوك تایلند تاسیس شد و به فعالیت خود 
ادامه مي دهد و ایران هم یکي از اعضاي اصلي آن است. در سال 1361 در 
کمیته مامور تهیه گزارش توجیه اقتصادي و اساسنامه شرکت بیمه اتکایي  
آسیایي شرکت داشتم که تاسیس آن مورد موافقت کنفرانس اسلامي قرار 
نگرفت در تعدادي از سمینارهاي سازمان اکو و فدراسیون بیمه کشورهاي 

آسیایي و آفریقایي شرکت و سخنراني ارایه کرده ام .
  جناب آقاي دکتر با توجه به اینكه یك اتفاق شما را به صنعت بيمه 

آورد، در ابتداي ورود به این صنعت آن را چطور ارزیابي مي کردید؟

این صنعت را خوب نمي ش��ناختم، چ��ون در بخش حس��ابداري کار 
مي کردم و از مس��ایل فني بیمه دور ب��ودم اما به این دلیل که در ش��عبه 
کوچکي از بیمه ایران مش��غول کار بودم توانس��تم کارهاي دیگري را هم 
یاد بگیرم و به نوعي در جریان فعالیت هاي بیمه اي قرار گرفتم. همزمان با 
خدمت در بیمه ایران در دانشکده حقوق نیز درس مي خواندم و به همین 
لحاظ علاقمند شدم رساله دوره لیسانسم را به موضوع بیمه عمر اختصاص 
دهم. در این رشته منابع مکتوب بسیار ناچیزي وجود داشت و کار سختي را 
پیش رو داشتم اما با تمام این شرایط توانستم لیسانس بگیرم و از همان جا 

به بیمه علاقمند شدم.
   از چه منابعي براي پایان نامه خود استفاده کردید؟

در آن زمان با وجود اینکه بیمه به مسایل حقوقي نیز ارتباط پیدا مي کرد 
اما در دانشکده حقوق هیچ درس و مبحثي به نام بیمه نداشتیم، البته در 
حال حاضر درس حقوق بیمه در رشته حقوق گنجانده شده است. همچنین 
در ایران استادي در این زمینه نبود تا براي رساله ام به او مراجعه کنم و فقط 
توانستم از مرحوم محمد حسن کمپاني مدیر وقت اداره بیمه عمر اطلاعاتي 

بگیرم و کمي هم از منابع و کتاب هاي فرانسوي استفاده کردم.
  تفاوت حال حاضر ش�رکت هاي بيمه را با آن زمان در چه مواردي 

مي بينيد؟
به هرحال نمي توان گفت که بیمه طي این سال ها تکامل نداشته بلکه 
پیشرفت هاي خوبي نیز در این حوزه صورت گرفته است، اما با این حال به 
نسبتي که کشورهاي مشابه ما در بیمه گام هاي رو به جلویي برداشته اند 
ما پیش نرفته ایم. هنوز تعداد زیادي از انواع بیمه در جهان وجود دارد که 
در کشور ما نیست. به نظر من اگر مدرسه عالي بیمه که اغلب مدیران فعلي 
ش��رکت هاي بیمه خصوصي فارغ التحصیل آن هس��تند به کار خود ادامه 

مي داد این پیشرفت ها سرعت بیشتري به خود مي گرفت. 
  با توجه به سابقه زیادي که در صنعت بيمه کشور دارید، در کدام 

یك از رشته هاي بيمه اي خود را بيشتر صاحب نظر مي دانيد؟
در رشته بیمه عمر و اتکایي کار کردم و مسئولیت داشته ام. معاونت اداره 
عمر بیمه ایران بر عهده من گذاشته شد و بعد از یکسال هم به ریاست اداره 
منصوب شدم. پس از اینکه مرحوم جوهریان که به واسطه تحصیل دروس 
مربوط به آکچوئري در فرانسه بهترین گزینه براي بیمه اداره عمر بودند به 

ایران آمدند، من در اداره بیمه هاي اتکایي مشغول به فعالیت شدم.
  این رشته ها در حال حاضر چه تفاوت هایي پيدا کرده اند؟

رشته بیمه اتکایي تحول پذیري زیادي ندارد و شیوه ها و روش ها یکسان 
است البته در تکنیك هاي  آن تغییراتي به وجود آمده اما ماهیت کلي آن 
همانند گذش��ته اس��ت. در بیمه عمر نیز به نظر من هنوز با جایگاهي که 
درخور این رش��ته بیمه اي اس��ت فاصله زیادي داریم. هر فعال اقتصادي 
به مردم خدمتي را ارای��ه مي دهد و من معتقدم ک��ه بهترین نوع خدمت 
ش��رکت هاي بیمه بیمه عمر است چراکه س��طح رفاه جامعه را به صورت 

محسوسي بالا مي برد.
 با تشكر از وقتي که در اختيار ما قرار دادید در پایان بفرمایيد که 

چه پيشنهادي براي پيشرفت صنعت بيمه دارید؟
به نظر من باید به دنبال تکنیك هاي جدید رشته هاي بیمه اي برویم و 
دانش و س��طح خدمات خود را به روز کنیم، خصوصا اینکه کشور ما چه از 
نظر اقتصادي و چه از نظر س��طح فرهنگي و اجتماعي شایستگي این نوع 

بیمه ها را دارد.

 برتري روابط عمومي بيمه پارسيان
 در رشته ارتباطات الكترونيك

تخفيف 10 تا 60درصدي بيمه 
پارسيان  به مشتريان بيمه نامه بدنه
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مدير عامل بيمه پارسيان در جمع همكاران جديد:

نيروهای جوان عامل اصلی موفقيت های بيمه پارسيان  هستند 

معرفي برگزيدگان رقابت هاي ورزشي بيمه پارسيان 

 یازده نفر از کارشناسانی که تازه به جمع خانواده پارسیان پیوسته اند 
در جلسه ای با حضور مدیرعامل و چند تن از مدیران شرکت، توصیه هایی 
را ب��رای موفقیت هرچه بیش��تر و یك ش��روع با ان��رژی در کار دریافت 

نمودند. 
در این جلس��ه حس��ین کریم خان زند ضمن تبریك به این همکاران 
جدید و با اش��اره به راهي طولانی که در پیش دارند گفت: در آینده این 
شما جوانان هستید که باید بیمه پارس��یان را اداره نمایید پس چه بهتر 
است که از همین ابتدا گام های نخست را محکم بردارید و ستون های بیمه 

پارسیان را هرچه مقاوم تر حفظ کنید.
وي افزود: در بیمه پارسیان خط قرمزهایي وجود دارد که کسي از آن 
عبور نمي کند و هر کس تلاش کند مي توان��د ارتقا پیدا کند. در اینجا ما 
نه به جنس��یت کاري داریم نه به رنگ و هر کس طبق قوانین جمهوري 
اسلامي ایران کار کند حق رشد وپیشرفت دارد و این رویکرد رشد بیمه 

پارسیان و در نهایت بالندگي را براي همه ما به همراه خواهد داشت.
مدی��ر عامل بیمه پارس��یان با بی��ان اینک��ه بیمه پارس��یان یعني از 
شمالي ترین تا  جنوبي ترین نقطه کش��ور و هیچ استثنایي براي شهرها 
وقومیت خاصي وجود ندارد، گفت: به اعتقاد من صنعت بیمه آنقدر وسیع 
است و زیر و بم هاي فراواني دارد که من پس از 35 سال کار در این صنعت 
معتقدم اگر مطالعات روزانه، هفتگي و ماهیانه نداشته باشیم و اطلاعات 

خود را به روز نکنیم از این صنعت جا مي مانیم.
به گفته وي احترام متقابل به یکدیگر و احترام ب��ه بیمه گذار باید به 
عنوان اصول اصلي در ذهن همه باش��د چرا که بیمه گذاران منابع مالي 
شرکت هستند و اگر با س��عي و تلاش و رفتارمان بیمه گذاران را متقاعد 

نکنیم شرکت با مشکلات فراواني روبه رو خواهد شد.
 مدیر عامل بیمه پارسیان خطاب به همکاران جدید یادآور شد: شما 
با زدن آرم بیمه پارسیان به سینه خود، دیگر خودتان نیستید و با رعایت 
رفتار و کردار خود در اجتماع باعث ارتقاي شان و منزلت بیمه پارسیان 

نزد بیمه گذاران و مردم خواهید شد .
این کارشناسان که برای کار در شعب و ICD هاي بیمه پارسیان در 
شهرستان های مختلف استخدام شده اند پس از یك دوره آموزشی تقریباً 
فشرده و یك ماهه در تهران و دریافت آخرین توصیه ها از مدیران بالای 

شرکت برای شروع کار در سال جدید آماده شدند.
در این جلسه که معاون اقتصادی و پش��تبانی، مدیران منابع انسانی، 
بازار و روابط عمومی نیز حضور داش��تند، حاتمی مدیر منابع انس��انی با 
اش��اره به اختصاص یك محل ثابت برای همکارانی که جهت آموزش از 

شهرستان های مختلف به تهران می آیند گفت: قبلًا برای همکاران جدید 
و یا همکارانی ک��ه برای آموزش های ضمن خدمت ب��ه تهران می آمدند 
مش��کلاتی از لحاظ اس��کان و غیره به وج��ود می آمد که این مس��اله با 
قراردادی که با چند پانسیون دخترانه و پسرانه بسته شد مرتفع گردید تا 

همکاران بدون دغدغه به یادگیری بپردازند.
در پایان این مراس��م همکاران جدید هدایایی را به رسم یادبود از این 
روز خاطره انگیز به همراه آرم بیمه پارسیان از دست مدیرانی که حضور 

داشتند دریافت نمودند. 

نتایج رقابت هاي ورزشي همکارن واحدهاي مختلف بیمه پارسیان اعلام شد. این دوره از رقابت ها که به منظور تقویت 
روحیه نشاط و شادابي و به مناسبت دهه مبارك فجر میان همکاران واحدها و مدیریت هاي مختلف شرکت برگزار شد 
شور و نشاط و هیجان خاصي را براي شرکت کنندگان به ارمغان آورد و برگزیدگان نیز در پایان سال گذشته جوایز نقدي 
خود را دریافت کردند. این مسابقات در چهار رشته ورزشي فوتسال، طناب کشي، تنیس روي میز و دارت به مدت 23 روز  
به صورت نیمه فشرده برگزار شد و در پایان مسابقات با اهداي جوایزي از نفرات برتر در هر رشته ورزشي تقدیر به عمل 
آمد. شایان ذکر است در این رقابت ها ابراهیم رمضاني نژاد وظیفه هماهنگي و نادر علي نژاد و امیر عابدیني مقدم)یکي 

از نمایندگان شرکت( داوري را بر عهده داشتند. اسامي برگزیدگان  به شرح زیر است:

مسابقات طناب کشي بانوان

نفرات سومنفرات دومنفرات اول

سحر ناز ثابت مقدمدریه السادات نوزنمبينا بني اسدي

مریم عرفانيالهام رمضانيالهام ولي زاده

افسانه صالحيمریم ممالكيمژده صالحي

مریم آهنگرانپریسا قربانيمریم ظهيري

سارا ترك زادهفرناز بيك رسوليرخساره نوروزنيا

فاطمه رسوليمریم شریفي اصلایلناز صفائي

ساناز صباغيزینب لایقيحميده حاجي جعفر

مسابقات فوتسال آقایان

نفرات سومنفرات دومنفرات اول

حميد صابريامير حمزه شفيعي ابراهيم رمضاني نژاد

داود پيريفرزاد گوهريشيرزاد صفري

احمد فاخراميد محمد زادهعليرضا اقبالي

مرتضي عزیزيسعداله یاسور عينيحامدرضا عسگرپور

بهزاد شيريکيان خوشبختمهدي دلشاد

محمد رضا شيخعلي گرجي نژاداسامه عباس پور

آقاي قنبريبهروز پژوهانمحمد حسين قاسم زاده

مسابقات پينگ پنگ آقایان 

1-فراز رنج پور
2-اسامه عباس پور

3-ابراهیم رمضاني نژاد
مسابقات دارت آقایان 

1-حامدرضا عسگرپور
2-نادعلي علي نژاد
3-موسي موسي نژاد

مسابقات پينگ پنگ بانوان 

1-دریه السادات نوزن
2-خانم حسیني )یاري رسان(

3-آزاده امیرباقري
مسابقات دارت بانوان 

1-مهشیدالسادات محمدي جهرمي
2-سمانه سادات شاه حسیني نوري

3-آزاده امیرباقري
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  سهم رشته مس�ئوليت در پرتفوي شرکت چه 
ميزان بوده است؟

آمار 9 ماهه ش��رکت نش��ان دهنده این اس��ت که 
بیمه هاي مس��ئولیت 3/5 درصد از سهم پرتفوي کل 

شرکت را به خود اختصاص داده است.
  براي رش�د پرتفوي این بخش چه برنامه هایي 

دارید؟
چنانچه آش��فتگي پیش آمده در ب��ازار ادامه پیدا 
کند، متاسفانه پیامدي جز ایجاد مشکلات مالي براي 
شرکت هاي بیمه ندارد و نرخ هاي غیرفني باعث شتاب 
رشد خسارت بر حق بیمه شده که نشانه خوبي در این 
رشته نیس��ت. به نظر اینجانب بررسي و ارایه نرخ هاي 
فني و سرعت و دقت در ارایه پوشش ها و علي الخصوص 
در پرداخت خسارت ها و دریافت مدارك در حدي که 
خس��ارت حادث شده محرز ش��ود از راهکارهاي رشد 

پرتفوي این بخش است.
  با توجه به تنوع رش�ته مس�ئوليت کدام رشته 

سودآورتر است؟
به نظر اینجانب رش��ته هایي که نس��بت خس��ارت 
به حق بیمه ها کمتر از 50 درصد باش��د رش��ته هاي 
سود آور هستند. مانند پول در گردش، پول در صندوق، 

مسئولیت ناشي از آتش سوزي همسایگان
  آیا براي عرضه به بازار طرح جدیدي دارید؟

در حال حاض��ر طرح جدیدي ب��راي عرضه به بازار 
نداریم و س��عي مي کنیم آنچه که خواسته بازار است 
بررس��ي و با توجه به توان مالي ش��رکت و اصول فني 

بیمه اي نیازها را تأمین کنیم.
  به نظر شما آیا بيمه مس�ئوليت جایگاه خود را 
در ميان کس�اني که نيازمند آن هستند پيدا کرده 

است؟ 
متاسفانه بیمه مس��ئولیت در جامعه و بازار ما رشد 
مناس��ب خود را نداش��ته اس��ت و کارشناسان دلایل 
مختلفي را ب��رای توجیه آن بی��ان کرده ان��د مثلا به 
وضعیت اقتصادي مردم و یا بنگاه ها و...  اشاره مي کنند 
و به سیاس��ت ارجحیت مصرف مي اندیشند و طبیعي 
خواهد بود که به خرید بیمه هاي غی��ر اجباري توجه 
کمتري نشان دهند. ولي آش��نا کردن مردم با عواقب 
خس��ارات احتمالي ناش��ي از فعالیت آنه��ا و تبلیغات 
و عرضه درس��ت ای��ن بیمه نامه ها مي توان��د موجب 
رشد آنها شود. اطلاعات دریافت ش��ده از سایت بیمه 
مرکزي نشان دهنده این امر اس��ت که در 5 ماهه اول 
سال 89 سهم بیمه مس��ئولیت،پول و اعتباري از کل 
پرتفوي صنعت بیمه 6/98 درصد است که سهم بیمه 
مسئولیت بیمه پارسیان از کل مسئولیت صنعت بیمه 
برابر 3/29 درصد است و این امر در مقایسه با سهم کل 
بیمه مسئولیت صادره در سال 88 در صنعت که برابر 

5/64 )براي یك سال( بوده نش��ان دهنده رشد نسبي 
این رشته است.

  براي فرهنگ س�ازي و ارتقاي ببيشتر جایگاه 
رشته مس�ئوليت چه راهكارهایي وجود دارد و به 
نمایندگان پيش�نهاد مي کنيد بيش�تر روي کدام 

رشته متمرکز شوند؟
پایین بودن فرهنگ بیمه به ط��ور کلي باعث عدم 
توسعه یافتگي بیمه شده است اما باید عرض کنم این 
فرهنگ سازي با ترجمه یا نوشتن کتاب در این زمینه 
و برگزاري سمینار حتي سمینارهایي در فرهنگسراها 
جهت معرفي و آشنایي بیمه علي الخصوص بیمه هاي 
مس��ئولیت اس��ت و حضور نماینده در بازار، برخورد 
صادقانه و ارتباط رو در رو با مردم و اجتناب از وعده هاي 
غیر قابل انج��ام به بیمه گ��ذاران  صورت م��ی گیرد. 
همچنین به نمایندگان پیشنهاد مي شود شرکت بیمه 
خود را به چش��م یك بنگاه اقتصادي بنگرند و از اصرار 
در مورد کارهایي که پر ریسك هستند و شرکت بیمه با 

آنها مخالف است اجتناب فرمایند.
  بخش هاي دیگر ش�رکت بيمه پارسيان چگونه 
مي توانند با مدیریت بيمه هاي مسئوليت تعامل و 

همكاري داشته باشند؟
هم��کاري مدیریت IT ب��راي ارایه سیس��تم هاي 
کامل و جامع به ما در کنترل امور در صدور و خسارت 
کمك بس��یاري خواهد نمود. مدیریت مالي در زمینه 
پرداخت ها و مدیریت روابط عمومي براي تبلیغات در 
این رش��ته مي توانند با این مدیریت همکاري و تعامل 

داشته باشند.
  اغلب مطرح مي ش�ود که بيمه هاي مسئوليت 
در کشور فاقد متقاضي کافي هستند، به نظر شما 

اجباري کردن این نوع بيمه مي تواند راهكاري براي 
ارتقاي جایگاه آن باشد؟ 

بیمه نامه شخص ثالث اجباري است و همه مي دانیم 
رانندگي در شهرها چه حوادث اس��فناکي را به وجود 
مي آورد. بي گمان کاري اس��ت خطرناك و پیش بیني 
تصادف چندان دور از ذهن نیست ولي ضرورت زندگي 
اجتماعي آن را احتراز ناپذیر کرده اس��ت. با این حال 
درصد بالایي از وس��ایل نقلیه هنوز بیم��ه ندارند پس 
در مورد بیمه هاي مس��ئولیت که اغلب شناخته شده 
نیستند و ما در این زمینه در آغاز راه هستیم و به ارایه 
اطلاعات و آگاهي به مردم نیاز داریم و متعاقب آن اگر 
تصمیم به اجباري کردن گرفته شود، شاید بتواند راه 

حل مناسبي باشد.
   آیا بيمه مسئوليت سازندگان ساختمان بيمه پر 

ریسكي محسوب مي شود؟
مواردي مانند نب��ود نیروي متخصص، س��اخت و 
سازهاي فرسوده و قدیمي، عوامل اجرایي غیرمتخصص 
و ماهیت نامعلوم خاك باعث پر ریسك بودن بیمه هاي 
س��اختماني )ابنیه( ش��ده اس��ت. همان گونه که یك 
داروخانه در تمام مدت الزام به حضور یك دکتر داروساز 
دارد، یك عملیات عمراني  مثل س��اختمان سازي نیز 
نیاز به حضور عوامل متخصص در تمام لحظات کاري 
دارد. ریسك هاي یك فعالیت عمراني از لحظه تخریب 
شامل خطراتي اس��ت که براي کارکنان و همسایگان 
حادث مي شود، شروع و در زمان گودبرداري تشدید و 

در زمان ساخت ادامه مي یابد.
 بسیاري از ساختمان ها در همان مراحل اولیه دچار 
خسارت شده و ش��رکت هاي بیمه را با توجه به تفاوت 
فاحشي که بین حق بیمه و خسارت است، دچار زیان 

هنگفت مي نماید. حال براي جلوگیري از این زیان ها 
مي بایستي ریسك هاي خود را انتخاب شده برگزینیم 
و براي ارزیابي آنه��ا از نیروهاي متخص��ص و کارآمد 

استفاده نماییم.
  قوانين بيمه مرکزي تا چه حد مانع و یا پشتيبان 
ش�رکت هاي بيمه در راس�تاي افزای�ش پرتفوي 
مس�ئوليت بوده اس�ت؟ به عبارت دیگ�ر آیا این 
قوانين دست و پا گير هس�تند یا خير  و آیا نياز به 

بازنگري در این قوانين احساس مي کنيد؟
به نظر من با ح��ذف تدریجي نرخ ه��ا و تعرفه ها از 
طرف بیمه مرکزي ایران و طوفاني که در بازار بیمه اي 
در نتیجه آن به وجود آمد، نه تنها باعث ش��ده که در 
خیلي موارد س��ود عملیاتي وجود نداشته باشد؛ بلکه 
با توجه به وضعیت اقتصادي به وجود آمده بس��یاري 
از ش��رکت ها از س��رمایه گذاري هاي خود نیز سودي 
نبرده اند. در اینجا وجود الزام بیمه مرکزي با نظارت و 
مدیریتي یکنواخت بر همه شرکت هاي بیمه احساس 
مي ش��ود. اما بیمه مرکزي در مقابل این آزادس��ازي 
تعرفه ها، سیاس��ت خاصي را تعریف نکرده است. بیمه 
مرکزي تنها اعلام کرده که نظ��ارت مالي را جایگزین 
نظام تعرفه اي نموده و چند و چون آن را مشخص نکرده 
اما من بر این اعتقادم که نظارت دقیق و مؤثر حتي به 

نفع مصرف کننده نیز خواهد بود.
  ارتباط بيمه پارس�يان با ش�رکت هاي دولتي و 
قبول پروژه از آنها به چه ميزاني است؟ اگر ممكن 
اس�ت آماري در این زمينه ارایه دهيد و آیا اصولا 
این شرکت ها با توجه به فعاليت هاي گسترده اي که 

دارند از خرید بيمه مسئوليت استقبال مي کنند؟
بیمه پارس��یان از ابتداي س��ال 89 تا پایان آذرماه 
ح��دود 213 بیمه نامه مس��ئولیت ب��راي ارگان هاي 
دولتي ب��ا جمع کل ح��ق بیمه آنه��ا ح��دودا بالغ بر 
2/429/797/977 ریال صادر کرد  و لازم به ذکر است 
که اغلب آنه��ا با توجه به گس��تردگي فعالیت و تجربه 
کاري با رضایت اق��دام به خرید بیمه نامه مس��ئولیت 

مي کنند.
  کدام یك از رش�ته هاي مس�ئوليت در صنعت 
بيمه ایران مغفول مانده اس�ت و دليل آن را در چه 

مي دانيد؟
به نظر اینجانب رشته هاي مسئولیت حرفه اي مغفول 
مانده اند و در این زمینه شاید  با فرهنگ سازي در جامعه 
از یك طرف و آش��نایي بیمه گران با حِ��رف مختلف از 

طرف دیگر بتوان فعالیت بیشتري کرد.
  در پایان اگر حرفي باقي مانده است، بفرمایيد.

براي همه آرزوي سلامتي و موفقیت دارم. امیدوارم 
که در سال هاي آتي صنعت بیمه جایگاه واقعي خود را 

در جامعه پیدا کند.

مدير بيمه هاي مسئوليت و طرح هاي خاص بيمه پارسيان:

پایين بودن فرهنگ بيمه باعث عدم توسعه یافتگي آن شده است
س�رکارخانم پروین احمدیان که مدیریت  بيمه هاي مس�ئوليت و 
طرح هاي خاص بيمه پارس�يان را بر عهده دارد، داراي ليسانس بيمه 
است و سابقه 30 سال خدمت در ش�رکت بيمه البرز را نيز در کارنامه 

کاري خ�ود دارد. او در خردادماه 89 به جمع خانواده بيمه پارس�يان 
پيوسته و علت انتخاب این شرکت توسط او به این خاطر بوده که بيمه 
پارسيان از یك طرف در زمره موفق ترین شرکت هاي بيمه خصوصي 

قرار داشته و از طرف دیگر همكاران قدیمي و خوشنام او در صنعت بيمه 
اکثرا  در این شرکت مشغول کار هستند. با وي در خصوص وضعيت فعلي 

رشته بيمه مسئوليت به گفت و گو نشسته ایم که از نظرتان مي گذرد.

جشن كاركنان مجتمع بيمه اي رشت 
در استقبال از بهار

کارکنان مجتمع بیمه اي رشت در مراسمي ضمن بررسي عملکرد خود در سال 89 
به استقبال بهار 90 رفتند.

به منظور قدرداني از تلاش ها و زحمات آن دسته از همکاراني که درزمینه نمایندگي 
و فروش محصولات شرکت بیمه پارسیان در سطح اس��تان گیلان فعالیت مي کنند 
جشن مختصري به بهانه استقبال از سال جدید و همچنین بررسي عملکرد مجتمع 
بیمه اي رشت در س��ال گذش��ته و همفکري با نمایندگان در زمینه افزایش کیفیت 

خدمات رساني به آنها در سال جدید برگزار شد.
شرکت کنندگان این جشن ابراز امیدواري کردند که در سال جدید آماري خوب، 

قابل قبول و مطابق با برنامه هاي از پیش تعیین شده شرکت ارایه کنند.

 جلسه مشترك كاركنان مجتمع بيمه اي همدان
 با        وكلا،     قضات        وكاركنان دادگستري اين استان

کارکنان مجتمع بیمه اي همدان میزب��ان  وکلا، قضات و کارکنان 
دادگستري این اس��تان بودند و در جلسه اي مشترك به بحث پیرامون 

مزایاي بیمه هاي عمرو سرمایه گذاري پرداختند.
در این جلسه سرپرست مجتمع بیمه اي همدان  بطور مفصل در مورد 
بیمه هاي عمرو سرمایه گذاري توضیح داد و همچنین به سوالات مطرح 

شده از طرف میهمانان پاسخ گفت.
در این نشست همچنین فرم هاي پیش��نهاد در بین حاضران پخش 
ش��د تا تعهدات مورد درخواست ثبت ش��ده و براي صدور بیمه نامه به 

تهران ارجاع شود.
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محمد رضایی 
کارشناس سيستم مدیریت تحقيق و توسعه

به نظر مي رس��د بح��ران اقتصادی ب��ه پایان خود 
نزدیك می شود. کش��ورهای در حال توسعه آن را از 
سر گذرانده و رش��د اقتصادی خود را از سر گرفته اند. 
در اقتصاد کش��ورهای توس��عه یافته نیز نش��انه های 
بهبود دیده می شود. شاید برای قضاوت در مورد ابعاد 
بحران اخیر زود باشد اما شواهد نشان می دهد، جهان 
طولانی ترین و عمیق ترین رک��ود اقتصادی را پس از 
بحران بزرگ دهه 30 تجربه کرده اس��ت. رکود اخیر 
علاوه بر عمق و گستردگی، از لحاظ ماهیت نیز تفاوت 
عمده ای با بحران های قبلی داشت. در حقیقت بحران 
اقتصادی اخیر از بازارهای مالی نش��أت گرفته و این 
بخش اقتصادی را بیش از سایر بخش ها متأثر ساخت. 
بانك ه��ا در قلب بحران ب��وده و بیش��ترین صدمات 
را دیدند. موسس��ات مال��ی، بیمه ه��ا و صندوق های 
سرمایه گذاری در مرتبه بعد قرار داشتند. البته با متأثر 
ش��دن بازارهای بورس، اثرات رکود اقتصادی به تمام 
بخش های اقتصادی سرایت نمود اما نگاهی به لیست 
موسسات ورشکست شده نشان می دهد بانك ها از این 

نظر در صف مقدم بوده اند.
اگرچ��ه در بین ش��رکت های ورشکس��ت ش��ده 
موسسات بیمه ای زیادی به چشم نمی خورد، اما این به 
معنی گذر بدون هزینه آنها از بحران نیست. اگر نگاهی 
به عملکرد مالی ش��رکت های بیمه در طی س��الهای 
2007 تا 2009 بیندازیم، مشاهده می کنیم که اکثر 
آنها با کاهش درآمد و برخی نیز ب��ا ضرردهی مواجه 
شده اند. جدول )1( سود خالص برخی از شرکت های 

بزرگ بیمه را در خلال بحران نشان می دهد.
 ش��رکت های بیمه از جمله موسس��اتی هس��تند 
که بط��ور معمول از ه��ر گونه رکود اقتص��ادی تأثیر 
می پذیرند. بدلیل گس��تردگی دامنه فعالیت صنعت 
بیم��ه )از اتومبی��ل و کش��تی گرفته ت��ا فعالیت ها و 
پس اندازهای خانواده ها(، این صنعت با اکثر بخش های 
اقتصادی درگیر است و از اتفاقات آنها متأثر می گردد. 
از طرف دیگر چون شرکت های بیمه مقادیر زیادی از 
وجوه خود را سرمایه گذاری کرده و از بازده آن بهره مند 
می گردند، از این طریق نیز وابستگی زیادی به شرایط 
کلی اقتصاد پیدا می کنند. به ط��ور کلی بحران های 

اقتصادی از طرق زیر بر صنعت بیمه اثر می گذارد.
  با کاه��ش س��رمایه گذاری در پروژه ه��ای جدید 
)مخصوصاً در بخش زیرساخت ها( که در نتیجه کمبود 
منابع مالی و عدم وام دهی بانك ها رخ می دهد، تعداد 
و حجم بیمه های مهندسی با کاهش روبرو می شوند. 
این تأثیر مخصوصاً در بخش تجارت و انرژی که بخش 
اعظم بیمه ه��ای مهندس��ی به آن اختص��اص دارد، 

پررنگ تر است.
  کاهش درآمد خانوارها و بنگاه ها به دلیل ش��رایط 
بد اقتصادی موجب می شود آنها تمایل اندکی به بیمه 
اموال داشته باشند. همچنین ارزش دارایی ها در زمان 
رکود پایی��ن می آید، که این خ��ود باعث کاهش حق 

بیمه می شود.
  بیمه های زندگی )مخصوصاً بیمه های حوادث، درمان 

و عمر گروهی( نیز از رکود اقتصادی صدمه می بینند. 
علت این امر کاه��ش درآمدهای ش��رکت ها و تمایل 
اندك آنها برای بیمه کردن کارکنانشان به علاوه بیکار 
شدن کارمندان است. البته کاهش درآمد فرد و نیاز به 
پس اندازهای انجام شده نیز می تواند عاملی باشد برای 
اینکه وی قرارداد بیمه خ��ود را متوقف کرده یا تمایلي 

براي بیمه کردن خود نداشته باشد.
  در طول بحران مصرف کاه��ش پیدا می کند و این 
امر باعث پایین آمدن تولید اکثر کالاها می ش��ود. در 
این میان صنعت بیمه از کاهش تولید خودرو بیشتر 
از بقیه کالاها متأثر می شود. در واقع کم شدن تعداد 
اتومبیل ه��ای فروش رفته به معنی کم ش��دن تعداد 
بیمه های بدنه و ثالث خواهد بود که از جمله رشته های 

اصلی شرکت های بیمه به شمار می رود.
  موارد فوق تنها بخش��ی از اثرات مس��تقیم بحران 
اقتصادی بر صنعت بیمه اس��ت. روش��ن است که هر 
چه زمینه فعالیت یك شرکت بیمه گسترده تر باشد، 
احتمال متأثر ش��دن آن از بحران بیشتر خواهد بود1. 
علاوه بر اثرات مستقیم فوق انتظار می رود فرآیند های 
دیگری نیز رخ دهد که به ضرر شرکت های بیمه باشد. 
از جمله احتمال کژمنشی2 در بین بیمه گذاران افزایش 
می یابد که این خود می تواند عم��دی و یا غیرعمدی 
)به دلیل عدم توانایی پرداخت حق بیمه( باشد. علاوه 
بر این محتمل است که برخی از ش��رکت ها از زیر بار 

پرداخت حق بیمه خود شانه خالی کرده و یا حتی در 
این زمینه به تقلب متوسل شوند.

مطالعات نشان می دهد که در بحران اخیر بسیاری 
از م��وارد فوق ک��م و بیش ب��رای ش��رکت های بیمه 
آمریکای��ی و اروپایی پی��ش آم��ده و موجب کاهش 
درآمدهاي آنها شد. حتي بسیاري از موسسات بیمه 
در کشورهاي عربي حاش��یه خلیج فارس نیز در سال 
2009 به ضرردهي رس��یدند. ای��ن در حالی بود که 
صنعت بیمه در بعضي از کش��ورهای در حال توسعه 
صدمات جدی ندی��ده و تنها با کاهش رش��د مواجه 
شد. در کشور ما شرکت هاي بیمه رشدهاي خوبي را 
نیز تجربه کردند که نشان مي داد چندان تحت تأثیر 
بحران جهاني قرار نگرفته اند. البته باید در نظر داشت 
که گذر از بحران اخیر به معنی مصونیت از هر بحرانی 
نیست و چه بسا بحران های آینده، این منطقه و کشور 
ما را بیش از سایر مناطق جهان تحت تأثیر قرار دهد. 
لذا موسسات مالی و مخصوصاً شرکت های بیمه باید 
تجربه همتایان غربی خود در خلال بحران را همواره 

پیش چشم داشته باشند.
شاید بتوان گفت مهمترین درسی که بحران اخیر 
برای موسسات مالی به همراه داشت، توجه همیشگی 
به ریسك های اعتباری است. اکثر بانك های آمریکایي 
که در سال های پررونق منتهی به 2007 بدون توجه 
به ریس��ك مش��تریان، وام های کلان در اختیار آنها 

گذاش��ته بودند، هم اکنون یا ورشکس��ت شده اند و یا 
تنها با کمك دول��ت پابرجا مانده ان��د. بنابراین رونق 
اقتصادی دلیل ب��ر نادیده گرفتن ریس��ك اعتباری 
نیس��ت. ش��رکت های بیمه نیز باید هم��واره میزان 
ریسك مش��تریان خود را تحت نظر داشته و خود را 

برای روزهای سخت آماده نگاه دارند.
آموزه دیگر بح��ران برای ش��رکت های بیمه تنوع 
بخش��ی به پورتفوی اس��ت. معم��ولاً بحران ها تمام 
بخش های اقتص��ادی را به ی��ك اندازه تح��ت تأثیر 
قرار نمی دهند. اگر ش��رکت بیمه ای به خدمات خود 
تنوع کافی داده باش��د، می تواند با تکیه بر بخش های 
سودده، رکودهای مقطعی در سایر بخش ها را پشت 
سر بگذارد. مثال روشن این امر شرایط کنوني کشور 
خودمان است. با اجراي طرح هدفمند شدن یارانه ها 
بخش هایي از صنعت کشور با افزایش سنگین هزینه ها 
مواجه ش��ده اند که احتم��ال دارد به کاه��ش تعداد 
بیمه نامه ه��ا و حق بیمه در آن بخش ها منجر ش��ود. 
اما بخش هایي نیز وجود دارند ک��ه همچنان فعالیت 
اقتصادي خود را بدون تغییر نس��بت به گذشته ادامه 
مي دهند. حال اگر یك شرکت بیمه تمرکز خود را بر 
بخش هاي هزینه بر اقتصاد گذاشته باشد، مي تواند با 

کاهش درآمد مواجه شود. 
در حالي که اگر تنوع بخشي به محصولات خود را  مد 
نظر قرار داده بود مي توانست اثر این کاهش درآمد را با 

افزایش درآمد سایر بخش ها به راحتي خنثي کند.
توجه به بیمه های اتکایی از دیگر درس هاي بحران 
اقتصادي براي موسسات بیمه است. بیمه هاي اتکایي 
نقش حیاتی خود را در رکودها به نمایش می گذارند. 
زماني که یك شرکت بیمه با خسارتي بزرگ )یا تعداد 
زیادي خسارت کوچك( مواجه مي شود، اهمیت واقعي 
بیمه اتکایي نمایان مي ش��ود. در واقع ش��رکت های 
بیمه ای که با اس��تفاده از بیمه های اتکایی ریس��ك 
فعالیت خود را به ان��دازه کافی پایین آورده باش��ند، 
ش��انس بیش��تری برای گذر از بحران ها و رکودهای 

اقتصادی خواهند داشت.
1- البته گسترده بودن زمینه فعالیت یك شرکت 
بیمه این ح��س را نی��ز دارد ک��ه با تنوع بخش��ي به 
خدمات، میزان ریسك را کاهش داده و احتمال عبور 

موفقیت آمیز از رکودهاي اقتصادي را به آن مي دهد.
moral hazard -2
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صنعت بيمه و درس هایي از بحران مالي

افتتاح دو شعبه جديد بيمه پارسيان در چالوس و آملتنديس برند شايسته ملي به نماينده بيمه پارسيان اهدا شد
تندیس برند شایسته ملي به هادي ابراهیم سنائي یکي 
از نمایندگان بیمه پارسیان اهدا شد. در این مراسم که در آن 
بیش از 500 تن از فعالان اقتصادي، کارآفرینان، بیمه گران 
و جمعي از مدیران ارشد سازمان ها، نمایندگان مجلس و 
رئیس کل بیمه مرکزي ایران حضور داشتند سید سعید 
امامي دبیر کل انجمن مدیریت کیفیت در کسب اعتماد 
مشتري گفت: توجه به خواس��ت مشتري و تلاش براي 
ارایه بهترین و مطلوب ترین کالا یا خدمات باید بر اساس 
روش هاي صحیح مدیریتي محقق ش��ود . در ادامه این 

مراسم عسگر اولادي رئیس کنفدراسیون صادرات ایران 
و رئیس اتاق ایران و چین به ایراد س��خن پرداخت و به 
جوانان کارآفرین سفارش کرد که هیچگاه ناامیدي را در 
فعالیت هاي خود راه ندهند.  در پایان مراسم نیز تندیس 
برندهاي شایسته به برگزیدگان اهدا شد. شایان ذکر است 
برند شایسته ملي به شرکت ها و اشخاصي اهدا مي شود 
که با اعمال مدیریت کارآمد علاوه بر افزایش بهره وري 
و نوآوري و خلاقیت، کالا و خدمات خ��ود را با بالاترین 

کیفیت به مشتریان ارایه کنند .

دو شعبه جدید بیمه پارسیان در شهرهاي چالوس 
و آمل افتتاح شد.

به گزارش روابط عمومي بیمه پارسیان در راستاي 
توسعه خدمات بیمه اي، تحقق شعار مشتري مداري و 
ایجاد سهولت در امر دسترسي عموم مردم به خدمات 
بیمه همزمان با فرارسیدن سال جدید شعب بیمه اي 

چالوس و آمل افتتاح شد.
بر این اس��اس ش��عبه چالوس واقع در خیابان 17 
شهریور جنب بانك پارسیان و شعبه آمل واقع در بلوار 

بس��یج، نبش لاله 36 آماده ارایه ان��واع بیمه نامه ها به 
مشتریان محترم بیمه پارس��یان در شهرهاي چالوس 

و آمل است.
گفتني اس��ت گس��ترش ش��بکه فروش به عنوان 
یکي از اهداف مهم شرکت بیمه پارسیان در راستاي 
مش��تري مداري همواره م��ورد توجه بوده اس��ت و 
از ای��ن لحاظ دومین ش��رکت داراي ش��بکه  فروش 
گس��ترده  ارایه  خدمات بیمه در کل کشور محسوب 

مي شود.

جدول 1: سود خالص چند شرکت منتخب صنعت بيمه در طی بحران اقتصادی اخير

2006200720082009شرکت
AIG14،0145،579-96،536-10،406

Swiss Re4،8924،465-926775

 Berkshire
Hathaway11،01513،2134،9948،055

Selective Insurance1631464336
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به اطلاع کلیه واحدهاي صدور و نمایندگان محترم 
ش��رکت بیمه پارس��یان مي  رساند، در راس��تاي ارایه 
تس��هیلات ویژه به دارندگان بیمه  هاي عمر انفرادي، 
کلیه بیمه  گذاراني که داراي بیمه عمر و سرمایه  گذاري 
و پس  انداز نزد بیمه پارسیان است، مي  توانند از تخفیف 

گروهي بیمه  هاي بدنه به شرح ذیل بهره  مند شوند: 
•بیمه  نامه  هاي عمر و س��رمایه  گذاري/ پس  انداز که 
نحوه پرداخت حق بیمه آنها سالانه است، مشمول 20 

درصد تخفیف گروهي مي  شوند. 
•بیمه  نامه  هاي عمر و سرمایه  گذاري/پس انداز که 
نحوه پرداخت ح��ق بیمه آنها ماهانه ) ی��ك ماهه ، دو 
ماهه و ...( است   و بیش از 6 ماه از پرداخت اقساط آنها 
سپري شده باشد، مشمول 20 درصد تخفیف گروهي 

مي  شوند.
•بیمه  نامه  هاي عمر و س��رمایه  گذاري/پس  انداز که 
نحوه پرداخت حق  بیم��ه آنها ماهانه ) ی��ك ماهه ، دو 
ماهه و ...( است و کمتر از 6 ماه از پرداخت اقساط آنها 
سپري شده باشد ، مشمول 15 درصد تخفیف گروهي 

مي  شوند.
بدیهي اس��ت، نگهداري کپي بیمه  نام��ه مذکور در 
پرونده الزامي است و در صورتي  که میزان تخفیف 20 
درصد باشد، نگهداري کپي آخرین قسط پرداختي نیز 

الزامي است  . 

جشنواره فروش نوروزي بيمه هاي عمر انفرادي
پی��رو اخبار درج ش��ده در س��امانه اطلاع رس��اني 
بیمه هاي عم��ر انفرادي و وب س��ایت ش��رکت بیمه 
پارس��یان در خصوص برگ��زاري جش��نواره نوروزي 
بیمه ه��اي عمر انف��رادي، ب��ه اطلاع مي رس��اند این 
جش��نواره با هدف معرفي برترین هاي ش��بکه فروش 
بیمه هاي عمر، از ابتداي اسفند 1389 برگزار شده و از 
نمایندگان منتخبي که داراي رتبه برتر، از لحاظ کسب 
بیش��ترین تعداد بیمه نامه فروخته ش��ده و حق بیمه 
وصول��ي از بیمه نامه هاي ص��ادره در این ب��ازه زماني 
هستند، با اهداي جوایز ویژه تقدیر و قدرداني خواهد 

شد.

راهنماي پرداخت اینترنتي حق  بيمه   بيمه  هاي 
عمر و سرمایه  گذاري

در راس��تاي تامین رف��اه حال مش��تریان محترم و 
صرفه  جویي در زمان پرداخ��ت حق  بیمه   بیمه    نامه  ها، 
و با توجه ب��ه فراهم آوردن ام��کان پرداخت اینترنتي 
حق  بیمه  هاي عمر و سرمایه  گذاري، خواهشمند است 
نمایندگان محترم با تشویق و راهنمایي بیمه  گذاران، ما 
را در ارایه هر چه بهتر این خدمات یاري نمایند. شایان 
ذکر اس��ت، راهنماي کامل نحوه پرداخت اینترنتي از 
طریق سامانه اطلاع  رساني بیمه  هاي عمر انفرادي و در 

قسمت دانلود قابل دسترسي است  .

معرفي انجمن MDRT و شرایط عضویت
 MDRT )Million Dollar Round انجمن
Table( یك انجمن پیش��رو حرف��ه  اي و بین  المللي 
در زمینه مالي با بی��ش از 31.500 عضو اس��ت، که 
بهتری��ن افراد حرف��ه  اي در زمینه ف��روش بیمه  هاي 
زندگي و خدمات مالي را در جه��ان معرفي مي  کند. 
عضویت اولیه در انجمنMDRT  براي فروشندگان 
بیمه  هاي زندگي، ب��ر پایه کارمزد دریافت ش��ده و یا 
حق  بیمه وصولي  اس��ت  . براي عضوی��ت اولیه در این 
انجمن حداقل کارمزد پرداخت شده معادل 87900 
دلار آمریکا و ی��ا حداقل حق  بیم��ه پرداختي موجود 
در حس��اب نماینده مي  بایس��ت برابر 175800 دلار 
آمریکا   باش��د، که این مبالغ باید طي مدت یکس��ال 
میلادي برآورده شود. براي کشور ایران حداقل میزان 
کارمزد پرداخت ش��ده براي عضویت در سال 2011، 

243.948.900 ری��ال و یا حداقل می��زان حق بیمه 
وصول ش��ده 487.897.800 ریال بوده اس��ت. این 
انجمن به منظور بهره  مندي از تجارب کس��ب ش��ده 
برترین  ها، اقدام به برگزاري نشس��ت  هایي در کش��ور 
ایالات متحده آمریکا و س��ایر کشورها مي  نماید. قابل 
ذکر است، در حال حاضر تعدادي از نمایندگان موفق 
بیمه پارس��یان به عضویت این انجمن درآمده  اند که 
از طرف مدیریت ش��رکت بیمه پارس��یان و همکاران 
واحد عمر انفرادي براي ای��ن عزیزان آرزوي موفقیت 

روزاف��زون داری��م.

 روند انجام آزمایشات پزشكي
 در بيمه    هاي عمر انفرادي

با توجه به جدول س��ن و س��رمایه مي  توان تعیین 
کرد که بیمه  شده نیاز به آزمایش  هاي پزشکي دارد یا 
خیر. در صورت نیاز به معاینات و آزمایش��ات پزشکي، 

بیمه  شده باید مراحل ذیل را طي نماید:
•اعتبار معرفي  نامه صادر شده از تاریخ صدور آن توسط 

کارشناس 15 روز بوده و بعد از آن فاقد اعتبار است  .
•بیمه  ش��ده جهت انجام آزمایش��ات مربوط به چربي 
خون باید حداقل 12 ساعت ناشتا باشد، براي بررسي 
قند خون حداقل 8 ساعت ناشتا باشد، و براي بررسي 

سایر موارد نیازي به ناشتا بودن نیست.

ضرورت ارایه اطلاعات شفاف توسط نمایندگان در 
مورد بازخرید بيمه  نامه  هاي عمر و سرمایه  گذاري

به اطلاع کلی��ه نمایندگان محترم مي رس��اند، با 
توجه به اذعان تعدادي از بیمه گذاران بیمه نامه هاي 
عمروس��رمایه گذاري ای��ن ش��رکت مبني ب��ر ارایه 
اطلاعات نادرست، ناقص و در برخي موارد عدم ارایه 
اطلاعات کامل در م��ورد این محص��ول و چگونگي 
بهره من��دي از مناف��ع آن در زمان بازخرید، فس��خ 
یا ابط��ال در حی��ن معرف��ي محصول، بدینوس��یله 
خلاص��ه اي از کلیات فن��ي مربوط به ای��ن بیمه نامه 
به اطلاع نمایندگان فروش مي رس��د ت��ا نمایندگان 
نی��ز اطلاعات مرب��وط به بازخرید، فس��خ ی��ا ابطال 
بیمه نامه ها را به همراه دیگر اطلاعات مورد نیاز قبل 
از صدور، به نحو دقیق و شفاف در اختیار بیمه گذاران 
قرار دهند. بدیهي است، اطلاع رساني صحیح و کامل 
نماین��دگان و بازاریابان محترم ش��بکه فروش بیمه 
عمر قبل از ص��دور بیمه نامه، باع��ث افزایش آگاهي 
مش��تریان و کاهش مش��کلات حین قرارداد خواهد 
بود. قبلًا از همکاري و توجه شما در این زمینه، کمال 

تش��کر و امتنان را داریم.
*بیمه نام��ه عمر و س��رمایه گذاري ی��ك محصول 
بیمه اي است که در کنار ارایه پوش��ش  هاي بیمه اي، 
فرصتي را ب��راي بیمه گذار به منظور س��رمایه گذاري 
بخشي از حق بیمه هاي پرداختي خود فراهم مي آورد. 
لازم به ذکر است، با توجه به ماهیت طولاني بودن مدت 
بیمه هاي عمر، ذخیره ارزش اندوخته بیمه نامه پس از 
گذشت سال  هاي ابتدایي بیمه نامه، و به مرور زمان روند 

افزایشي پیدا خواهد کرد.
*بر خلاف محصولات بانکي و ب��ا توجه به بیمه اي 
بودن محصول، بدیهي است بخشي از مبلغ )حق بیمه(، 
به منظ��ور ارایه پوش��ش  هاي بیمه اي )م��اده 4 آیین 
ش��ماره 13 بیمه هاي زندگي( و همچنین هزینه هاي 
بیمه نامه، کسر و مابقي جهت سرمایه گذاري با نرخ سود 
تضمیني سالانه و روزشمار، به صندوق سرمایه گذاري 

فرد اضافه خواهد شد. 
*در تمام بیمه  نامه  هاي عمر از جمله عمر و سرمایه 
گذاري، حق بیمه پوشش  هاي بیمه  اي تابعي از سرمایه 
فوت، سن بیمه شده و وضعیت س��لامتي وي خواهد 

بود.
*به استناد ماده 4 آیین شماره 13 بیمه هاي زندگي، 

هزینه  هاي بیمه  نامه شامل هزینه  هاي کارمزد به میزان 
30 در هزار س��رمایه پایه فوت، هزین��ه بیمه  گري به 
میزان 10 در هزارس��رمایه پایه فوت، هزینه اداري به 
میزان 2 در هزار س��رمایه پایه فوت و هزینه وصول به 

میزان 3 درصد حق بیمه سالانه خواهد بود.
*به استناد ماده 4 آیین شماره 13 بیمه هاي زندگي، 
هزینه کارمزد و بیمه  گري طي 5 سال )40 درصد سال 
اول و 15 درصد طي چهار سال بعدي( و هزینه وصول 
و اداري تا انتهاي مدت بیمه  نامه از حق بیمه پرداختي 

بیمه  گذار کسر خواهد شد.
*به اس��تناد ماده 24 آیین نامه شماره 13 بیمه هاي 
زندگي، بیمه گذار مي تواند در صورت تشکیل اندوخته 
سرمایه گذاري درخواست بازخرید نماید. در این صورت 
ش��رکت بیمه صرف��ا ارزش بازخری��دي بیمه نامه را به 
بیمه گذار پرداخت مي کند. ارزش بازخریدي بیمه  نامه 
در انتهاي سال اول بیمه نامه 90 درصد، در انتهاي سال 
دوم 92 درصد، در انتهاي سال سوم 94 درصد، در انتهاي 
سال چهارم 96 درصد، در انتهاي سال پنجم 98 درصد 
و از انتهاي س��ال شش��م تا انتهاي قرارداد معادل 100 
درصد اندوخته س��رمایه  گذاري بیمه  نامه بوده که پس 
از کسر هزینه  هاي بیمه  گري مستهلك نشده، محاسبه 
مي  گردد. با عنایت به موارد فوق الذکر بدیهي است ارزش 
بازخریدي در سال  هاي ابتداي بیمه نامه کمتر از مجموع 

حق  بیمه  هاي پرداخت شده خواهد بود.
*حق بیمه پوش��ش هاي اضافي بیمه نامه )پوشش 
فوت در اثرحادثه، پوش��ش معافیت و پوشش امراض 
خاص( به علاوه مالیات بر ارزش اف��زوده بیمه نامه به 

طور جداگانه از بیمه گذار اخذ مي  شود. 
*نرخ سود تضمیني در محاسبات فني بیمه نامه و 
همچنین صندوق سرمایه گذاري بیمه گذار 15 درصد 
سالانه و بصورت روزش��مار بوده که به مدت 10 سال 
تضمین مي  شود. در صورت کس��ب سود بیشتر از نرخ 
تضمیني، 85 درصد سود مازاد بر 15 درصد، در قالب 
سود مش��ارکت در منافع به اندوخته بیمه نامه افزوده 

خواهد شد.

خلاصه  اي از روند بازخرید بيمه  هاي عمر و 
سرمایه  گذاري

در رابطه با بازخرید بیمه  نامه  هاي عمر انفرادي ذکر 
چند مورد ضروري به نظر مي  رس��د که در اینجا به آن 

اشاره مي  کنیم:
-در درج��ه اول بایس��تي بیمه  گ��ذار مربوطه کلیه 
اطلاعات لازم در رابطه با بازخرید یا فسخ بیمه  نامه خود 
را از نماینده مورد نظر دریافت دارد و نماینده محترم 
نیز بایس��تي به هنگام بازخرید، کلیه این اطلاعات را 

شفاف و دقیق در اختیار بیمه  گذار قرار دهد.
-به منظ��ور بازخرید بیمه  نامه ، درخواس��ت کتبي 
بیمه  گذار و نماینده که به امضاء هر دو نفر رسیده باشد 
به انضمام اصل بیمه  نامه الزامي است  . بیمه  گذار بایستي 
در متن درخواس��ت موافقت خود را با مبلغ اعلام شده 

بازخرید اعلام دارد. 
-جهت واریز وجه بازخرید اعلام ش�ماره حساب 
ش�با به اضافه نام بانك و کد ش�عبه ضروري است  . 
لازم به ذکر است، اعلام شماره حساب پارسیان موجب 
تسریع بیشتر امور خواهد بود. بیمه  گذاران محترم نیز از 
صحت شماره حساب خود اطمینان حاصل نمایند. -در 
خاتمه خواهشمند است، نمایندگان و همکاران محترم 
در مجتمع  ها و شعب از ارسال بیمه  نامه بدون هماهنگي 

به اداره خودداري فرمایند.

لزوم استفاده از فرم  ها و دستورالعمل  ها جهت 
استانداردسازي روند پيگيري امور در واحد عمر 

انفرادي
به اطلاع روساي محترم مجتمع  ها، شعب و مسئولین 

باجه  هاي بیمه  اي و کلیه نمایندگان محترم ش��رکت 
بیمه پارسیان مي  رس��اند، در راس��تاي ارایه خدمات 
بهتر و سریع تر و ایجاد نظم بیش��تر در پاسخگویي به 
درخواس��ت  هاي بیمه  گذاران محت��رم، در حوزه  هاي 
خدم��ات پس از ص��دور و توس��عه ف��روش بیمه  هاي 
عمر انف��رادي، فرم  ه��اي ویژه  اي جه��ت دریافت این 

درخواست  ها طراحي شده است. 
لذا کلیه اعضاي شبکه فروش اعم از مجتمع  ها، شعب 
و باجه  هاي بیمه  اي و نمایندگي  ه��ا، مي  توانند جهت 
ثبت و پیگیري درخواس��ت  هاي خود در این مقوله، از 
فرم  هاي مذکور که مختصرا به آن  ها اشاره خواهیم کرد، 

استفاده نمایند.
•کليه درخواست  هاي تغييرات مورد نظر بيمه  گذار 

جهت اعمال در بيمه  نامه
فرم درخواست الحاقیه تغییرات در بیمه  نامه: این فرم 
با هدف ثبت هرگونه درخواست الحاقیه تغییرات مدنظر 
بیمه گذار آماده ش��ده و انواع الحاقیه  هاي تغییرات را 
تحت پوشش قرار مي  دهد. لازم به ذکر است، درخواست 
تغییر کد نمایندگي، استثنائا بایستي از طرف اداره امور 

نمایندگان، مدیریت امور بازار ارجاع شود.
•کليه درخواست  هاي بيمه  گذار مبني بر استفاده 

از منافع بيمه  نامه
فرم درخواست بهره  مندي از منافع بيمه  نامه 
عمر انفرادي: این فرم با ه��دف ثبت و پیگیري کلیه 
درخواست  هاي بیمه گذار مبني بر اس��تفاده از منافع 
اندوخت��ه  اي بیمه  نامه اعم از دریافت وام، برداش��ت از 
اندوخت��ه، بازخری��د و ابطال بیمه  هاي عم��ر انفرادي 

تنظیم شده است.
از مناف�ع  ش�رایط عموم�ي بهره  من�دي 
بيمه  نامه  هاي عمر انفرادي: جهت استفاده از منافع 
بیمه  نامه عمر انفرادي علاوه بر تکمیل فرم فوق، شرایط 
عمومي مخصوص این درخواست  ها نیز بایستي پس از 

ارایه توضیحات به امضا و تایید بیمه گذار برسد.
•دس�تورالعمل  هاي ش�رکت در مناقصات و نحوه 
انعقاد تفاهم  نامه فروش جمعي بيمه  نامه  هاي عمر 

انفرادي
این دس��تورالعمل  ها با هدف معرفي فرآیند و نحوه 
پاسخگویي به استعلام نرخ  ها و شرکت در مناقصات و 
نحوه انعقاد تفاهم  نامه ف��روش جمعي با دامنه کاربرد 
بیمه  نامه  هاي عمر و س��رمایه  گذاري و طرح س��نوات 

طراحي شده است.
•امكان دسترس�ي به دس�تورالعمل  ها و فرم  هاي 

معرفي شده
دس��تورالعمل  ها و فرم  هاي مذکور از طریق سامانه 
اطلاع  رساني بیمه  هاي عمر انفرادي در منوي دانلود و 
در سامانه آ یین  نامه  ها و بخشنامه  ها بخش مستندات 

بیمه عمر انفرادي قابل دریافت است  .

توسعه کانال  هاي ارتباطي واحد عمر انفرادي با 
اعضاي شبكه فروش

افزای��ش کانال  ه��اي ارتباطي بی��ن کارمندان و 
ش��بکه فروش گس��ترده ش��رکت، همواره یکي از 
اهداف بیمه پارسیان و مدیریت واحد عمر انفرادي 

بوده اس��ت. 
بر این اس��اس و به منظور تس��ریع پاسخگویي به 
درخواست  هاي همکاران و نمایندگان   محترم، امکان 
استفاده از کانال  هاي ارتباطي جدید فراهم شده است. 
لذا نماین��دگان و همکاران محت��رم مي  توانند موارد 
درخواستي خود را در خصوص انجام خدمات پس از 
ILAUS@parsianinsurance. صدور به ایمیل

com و در ح��وزه ام��ور مرب��وط به توس��عه فروش 
بیمه  هاي عمر انفرادي به ایمیل اداره توس��عه فروش

Lifesale@parsianinsurance.com  ارسال 
نمایند.

  تخفيف بيمه  هاي بدنه
 به دارندگان بيمه  هاي عمر و سرمایه  گذاري/پس  انداز     

تازه هاي بيمه هاي عمر انفرادي
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مهدي پناهي
کارشناس صدور بيمه هاي اتومبيل

ما نه تنها در هزاره   جدید، که در عصر جدید زندگی 
می کنیم. در این دوره، اصطلاحات گوناگونی مثل عصر 
فراصنعتی )هوب��ر، 1990( عصر اطلاعات )ش��اپیرو و 
واری��ان، 1999( موج س��وم )هوپ و ه��وپ، 1997( یا 
جامعه دانش��ی )دراکر، 1993( برای توصیف وضعیت 
کنونی به کار می روند. صرف نظر از اصطلاحات مذکور، 
اغلب صاحبنظران معتقدن��د که یکی از موضوعات مهم 
مطرح ش��ده دراین دوره، مفهوم مدیریت دانش است؛ 
مفهومی که هیجان ایجاد ک��رده و باعث بحث و مناظره  
فراوان ش��ده اس��ت. مدیریت دانش رویکردی است که 
به س��رعت در حال تکامل اس��ت و به چالش های اخیر 
برای افزایش کارای��ی و بهبود اثر بخش��ی فرایند های 
تجاری محور، همراه با نوآوری مستمر، توجه زیادی دارد. 
نیاز به مدیریت دانش براساس رشد ادراك جامعه تجاری، 
از این واقعیت سرچشمه می گیرد که دانش در عملکرد 
سازمانی و دسترسی به مزیت رقابتی پایدار، عنصری مهم 
.)2001 .Davenport & Grover( تلقی می شود

حال در ادامه به تعاریف دانش و مدیریت دانش ، همچنین 
فرایند مدیریت دانش ونقش مهم آن در سازمان واینکه 
چرا دانش باید مدیریت ش��ود و ارایه چن��د روش براي 

اجراي مدیریت دانش در سازمان مي پردازیم.
تعریف دانش 

از آن جایي که رابطه اي الگویي میان داده ها و اطلاعات 
برقرار است، این رابطه از این توانایي برخوردار خواهد بود 
که به صورت دانش نم��ود و تجلي پیدا کند. در حقیقت 
زماني که قادر به درك اس��تنتاج و بررس��ي علل الگوها 

باشیم آن ها به صورت دانش نمود پیدا خواهند کرد.
 به عنوان مثال تصور کنید مبلغ 100 دلار در حساب 
پس انداز خود موجودي دارید و سالانه 5 درصد بهره به 
آن تعلق مي گیرد، در پایان س��ال بانك به��رة 5 دلار را 
محاسبه نموده و آن را به اصل سرمایه )موجودي( اضافه 
مي نماید، بدین ترتیب موجودي حساب 105دلار خواهد 
بود. این الگو باعث نمود و تجلي دانشي است که با درك 
آن از نحوه و اثر باز شدن حساب در زمان و نتیجة حاصله 
آگاه خواهید ش��د. با درك این مطلب فرد از دانش این 
الگو برخوردار خواهد بود. تصور کنید با واریز نمودن پول 
بیشتر بهرة بیشتري عاید مي  ش��ود و با صرف نظر از این 

میزان مشمول دریافت بهرة کمتري خواهید شد.
تفاوت داده ها، اطلاعات، دانش، تدبير

 داده ها شامل حقایق خام هستند.
اطلاعات شامل حقایقي هستند که از محتوا و نگرش 

برخوردارند.
دان��ش اطلاعاتي اس��ت جهتمند براي ب��ه منحصه 

رساندن هدف.
تدبیر درکي اس��ت از دانش براي به کارگیري آن به 

منظور خاص.  
به عنوان مثال:

 داده ها      ←  ماشین   خوبي    این    یك   هست
اطلاعات ←  این یك ماشین خوبي است

دانش        ←  چه ماشین خوبي
تدبیر        ←  چگونه مي توان ماشین خوبي ساخت

 تعریف مدیریت دانش 
اغلب کتاب های مربوط به حوزه  تکنولوژی با تعدادی 
تعریف شروع می ش��ود، اما تعریف مدیریت دانش کار 
آسانی نیست. نویسندگان مختلف از دیدگاه های مختلف 
و با رویکرد های متف��اوت و انگی��زه های گوناگون، به 
تعریف مدیریت دانش پرداخته اند. اغلب، مدیریت دانش 
به طور کلی تعریف ش��ده و آن را به عن��وان هر آنچه که 
سازمان برای داشتن نحوه  انجام وظایف و فعالیت هایش 
نیاز دارد، تعریف کرده اند. این تعریف از مدیریت دانش، 
شامل دانش رسمی، قوانین، برنامه ها و رویه ها و دانش 
فنی ناملموس، مهارت ها و تجارب افراد است. همچنین 
تعریف بالا از مدیری��ت دانش، ش��امل روش انجام کار 
توس��ط س��ازمان ها، ارتباط، تجزیه و تحلیل موقعیت، 
ارایه   راه حل های جدید برای مسائل و توسعه  روش های 
جدید انجام کسب و کار اس��ت. علاوه بر آن، تعریف بالا 

شامل مباحث فرهنگی، قومی و ارزش ها و روابط با تامین 
کنندگان و مشتریان نیز هست.

مدیری��ت دانش، ش��امل همه روش هایی اس��ت که 
سازمان، دارایی های دانش خود را اداره می کند که شامل 
چگونگی جمع آوری، ذخیره سازی، انتقال، بکار گیری، به 
 Wickramasinghe( روز سازی و ایجاد دانش است

.)2007 .& Rubitz
فرآیند مدیریت دانش 

مدیریت دانش شامل یك فرایند چرخشي است که 
مراحل زیر را در بر دارد: 

1. توليد و خلق دانش: دانش ابتدا از طریق تجربیات 
و مهارت هاي کارکنان حاصل می شود. به عبارت دیگر، در 
زماني که افراد در پي یافتن نحوه انجام کار هستند در واقع 
دانش خلق مي کنند. چنانچه این دانش بتواند در درون 

سازمان ایجاد شود آن را از بیرون وارد خواهند کرد.
2. انباش�ت دانش: دانش تولید شده باید در همان 
ش��کل خام خود در پایگاه داده ذخیره شود. بسیاري از 
س��ازمان ها تدابیر لازم را از طریق طراحي سیستم هاي 
اطلاعاتي و سیس��تم هاي انباش��ت داده در این راس��تا 

اندیشیده اند. 
3. پالایش دانش: دانش جدید باید در بستري قرار 
گیرد که به راحتي قابل دسترسي باشد تا بتوان استفاده 
مناس��بي از آن به عمل آورد. در همین مرحله است که 
دانش ضمني وارد صحنه ش��ده و همراه با دانش آشکار 

مورد پالایش قرار مي گیرد.
4. ذخي�ره دان�ش: کدبندي دانش آش��کار و نهان 
)ضمني( به قابلیت دسترسي به دانش و ذخیره مناسب 

آن جهت استفاده هاي لازم کمك مي کند.
5. مدیریت و اداره دان�ش: همانند یك کتابخانه. 
دانش نیز باید به روز نگهداشته ش��ود و مورد بازرسي و 

تجدید نظر قرار گیرد.
6. انتش�ار و توزیع دانش: دانش باید به ش��کل و 
فرمت مناس��بي براي کس��اني که نیاز به آن دارند، در 
دس��ترس قرار گیرد. در این رابطه تکنولوژي هاي جدید 
مانند گروه افزاره��ا، اینترنت، اینترانت، سیس��تم هاي 
پش��تیباني تصمیم و سیس��تم هاي اطلاعات مدیریت 

سازمان را در انتشار اطلاعات یاري مي دهند.
چرا دانش باید مدیریت شود ؟

دانش همیشه برای افراد ارزشمند است. فرهنگ های 
قوی و متم��دن، اغلب با کتابخانه هایش��ان مش��خص 
می شوند. کتابخانه  بزرگ موزه   الکس��اندریا، کتابخانه   
بریتی��ش و غیره همه، محل تجمع دان��ش یك تمدن 
اس��ت. بنابراین، مدیریت دانش در پیرامون ماس��ت که 
هنوز به طور وس��یع مورد اس��تفاده قرار نگرفته است. 
همه  ما به گونه ای، با عبارت هایی مثل اقتصاد دانش��ی 
و کارگران دانشی آش��نا هس��تیم. در دوره های قبلی، 
کلید اصلی تولید ثروت، مالکیت و دسترسی به سرمایه 
و مناب��ع طبیعی ب��ود؛ در حالی که ام��روز، کلید اصلی 
ثروت، به میزان دسترسی به ایجاد دانش است. بنابراین، 
یك دانشکده  کوچك با ارایه  ایده های جدید، می تواند 

میلیاردها دلار کسب کند. زمانی قطع درختان، معدن 
طلا، یا آهنگری موجب تولید ثروت می شد، حالا تمام 
بخش ها به خدمات همدیگر نی��از دارند تا بتوانند ایجاد 

ثروت کنند.

 روش هاي مبتني بر
 مستند سازي درس هاي گرفته شده 

الف( مقاله هاي کوچك
یك جامعه ش��ناس به نام هلموت وایلك  این روش را 
براي ثبت تجربیات پس از اجراي پروژه پیش��نهاد کرد. 
فرایند ثبت تجربیات به مانند مسائل علمي یا ژورنالیستي 
از طریق نوش��تن مقاله هاي کوچك ص��ورت مي گیرد. 
این مقاله ها معمولاً در حدودنیم تا یك صفحه هس��تند 
و به صورت غیر رسمي نوشته مي شوند. حتي مي تواند 
به صورت نقل قول و به شکل معتبر و سرگرم کننده هم 
باشد. یك عنصر مهم در اس��تفاده از این قبیل مقاله ها 
انتقال محتواي درس ها است، چون حجم مقاله ها محدود 
است وشخص خواننده ممکن اس��ت درگیر در کارهاي 
پروژه نباشد، بنابراین انتقال محتواي کار دشواري است. 
چارچوب این مقالات مي تواند شامل عنوان، یك مقدمه 
کوتاه از ش��رح محتواي و قس��مت واژگان کلیدي باشد. 
همچنین مي تواند ضمیمه هم داش��ته باشد. در ضمن 
استفاده از توضیحات نیز براي بهتر شدن فرایند یادگیري 
پیشنهاد شده اس��ت. وایلك براي انتش��ار این مقاله ها 
پیشنهاد کرد که آنها در یك بانك اطلاعاتي ذخیره شوند 
و از طریق اینترانت در اختی��ار افراد قرار گیرند. درضمن 
او پیشنهاد کرد به جاي نوشتن مي توان از میکرو فیلم و 
کلیپ استفاده شود. همچنین مقالات  مي تواند در انتها به 

صورت مجلاتي منتشر شود.

مي تواند در انتها به صورت مجلاتي منتشر شود.

ساختار مقاله هاي کوچك

   شرح موارد

عنوان مقاله مرتبط با درس عنوان
گرفته شده

کلیدي نزدیکترین کلمات به واژگان
موضوع درس

چکیده 
  شرح مختصري از کل 

موضوع، دلایل و محرکهاي به 
وجود آورنده

مطالبي که حاصل شده استدرسهاي گرفته شده

 پیشنهادات
 پیشنهادات براي انجام هر 

چه بهتر و بهبود اجراي پروژه 
در آینده

 بخش/قسمت
 موضوع به کدام بخش پروژه 
مربوط مي شود مثلًا مالي، 

طراحي و...

نام فرد یا افراد متخصص در  متخصص 
زمینه مورد نظر

ب( یادگيري به صورت تاریخچه اي
این روش توس��ط مؤسس��ه تکنولوژي ماساچوست 

به منظور گس��ترش ابزاري براي ثبت تجربیات با هدف 
یادگیري سازماني ارایه شد. نتایج تحقیقات آنها با عنوان 
»یادگیري تاریخچه اي « یك نوشته داستان مانند است 
که شامل حوادث اصلي پروژه به ترتیب وقوع آنها خواهد 
بود. مس��تند س��ازي حوادث مي تواند بین 20 تا 100 
صفحه و به صورت داس��تان مانند و ح��اوي تجربیات با 
شکلي جذاب و غني باشد. با شرح تجربیات از منظر افراد 
و از طریق نقل قول واقعي س��عي مي ش��ود ضعف هاي 
بالقوه روش هاي کدبندي که در دانش ضمني وجود دارد 
برطرف شود. چیدمان صفحه هاي یادگیري تاریخچه اي 

معمولاً شامل 2 ستون است.
مصاحبه ش��رکت کننده در س��تون س��مت راست 
نقل مي ش��ود و س��تون سمت چپ ش��امل توضیحات 
تدوین شده توسط نویسنده خواهد بود که مفاهیم مهم، 
تذکرات و توجه به عناصر ضمني مث��لًا پیوند اظهارات 
یا ش��رح گمان در صورت مصاحب��ه را م��ي آورد. بین 
ستون ها نیز توضیحات عمومي مرتبط با جزئیات پروژه 
مي آید. همچنی��ن از باکس هاي بی��ن بلوك هاي متن 
براي جمع بندي اطلاعات اس��تفاده مي شود. )مصاحبه 
همکاران به طور مستقیم نقل شده و تا حد امکان کامل 
مي آید. )این کار پذیرفتن اشتباه را آسان مي کند( این 
مصاحبه ه��ا از طریق برچس��ب وظیفه ب��راي خواننده 
شناس��ایي مي ش��وند. )براي مثال، مدیر پ��روژه توزیع 
یادگیري تاریخچه اي مي توان��د از طریق ضمیمه هاي 

کارگاههاي آموزشي انجام شود.

ج( فراخواني
در این روش از پایگاه داده براي جمع آوري درس هاي 
گرفته شده از ابتدا تا انتها استفاده مي شود که در برنامه 
درس هاي گرفته ش��ده در ناسا مورد اس��تفاده قرار می 
گیرد. کاربران این سیستم مي توانند با ارایه درس هاي 
گرفته شده خود از طریق ش��بکه اینترنت آن را  تکامل 
بخش��ند. عقیده اصلي بر این اس��ت که بازیابي و کسب 
درس هاي گرفته شده آسان تر و اتوماتیك شود. جهت 
 )CKO(اجراي مدیریت دانش نیاز به مدیر ارشد دانش
و تیم دانش است. مدیر ارش��د دانش در سازمان متولي 
امرمدیریت دان��ش خواهد بود. این عنوان به ش��خصي 
در سازمان اتلاق  مي ش��ود که مسئول شناسایي منابع 
و مکان هاي دانش، پي گیري جهت جمع آوري دانش، 
ثبت و شکل دهي، انتشار، بهنگام کردن، استفاده دانش و 
نتایج مدیریت دانش است. تیم دانش نیزمتشکل از مدیر 
پروژه و مدیر ارشد دانش به همراه برخي افراد خبره شاغل 
در تمام سطوح پروژه است که مسئولیت بررسي،ویرایش 

و تصویب درس هاي گرفته شده را به عهده دارند.
نتيجه گيري

 مدیری��ت دانش ی��ك رون��د آگاهانه ایج��اد دانش، 
اعتباربخش��ي به دانش، ارای��ه دانش، توزی��ع دانش، و 
کاربرد آن است. هماهنگي بین این اجزای ضروري است 
 چرا که نقصان در یکي از آنها باعث نقصان در نتیجه است.
اگر مدیریت سازمان درصدد اس��ت که مدیریت دانش 
در اولویت قرار گیرد، بایستي تعادل موجود بین افراد و 
فناوري ها را مورد تجدیدنظر قرار دهد. تأکید زیاد بر افراد 
یا فناوري نامناسب اس��ت. به جاي آن مدیر باید الگوي 
تقابل میان فناوري ها، اف��راد و فنون را مورد تجدیدنظر 
قرار دهد تا افراد از این ابزارها استفاده کنند. تنها با تغییر 
الگوي تبادل اس��ت که مدیران مي توانند از دانش براي 

منافع رقابتي سازمان بهره ببرند.
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چگونگي پرداخت خسارت در صنعت بيمه 
معایب  و راه هاي تقابل با آن

بي ش��ك، بیمه گ��ذاران 
بسیاري ش��کایت مي کنند 
که بیمه گران خسارات را به 
سرعت رسیدگي نمي کنند، 
براي ع��دم انج��ام تعهد به 
دلایل��ي نامقب��ول و ناموجه 
متوسل مي ش��وند، خسارات 
را به می��زان واقعي پرداخت 
نمي کنند، در صحت مدارك 
و مس��تندات بیمه گ��ذاران 
تردید مي کنند و به راه هاي 
نفي تعهد بیش از راهکارهاي 
اثبات آن مي اندیش��ند و در 
هنگام وقوع خسارت و انجام 
تعهد راجع ب��ه آن، رویه اي 
متف��اوت از زمان قبول خطر 
و ص��دور بیمه نام��ه اتخ��اذ 
مي کنن��د. آی��ا هم��ه ای��ن 
اش��کالات بر بیمه گران وارد 

اس��ت؟ آیا واقعاً بیمه گران فقط در اندیشه صدور بیمه نامه 
و دریافت حق بیمه هستند و اهمیتي به عواقب و نتایج کار 
خود نمي دهند؟ آیا بیمه گران خس��ارت را با حسن نظر و با 
رعایت حقوق بیمه گذار رس��یدگي نمي کنند و آیا مصالح و 
منافع خود را در نظر دارند و از مصالح و منافع طرف قرارداد 
غافل اند یا طفره مي روند؟ در این نوشتار، سعي مي شود به 

این پرسش ها پاسخ داده شود.
1-ق��راردادي را نمي ت��وان یاف��ت ک��ه مانند ق��رارداد 
بیمه برپایه حس��ن نیت و اعتماد متقابل اس��توار باشد. در 
قراردادهایي مانند بی��ع، اجاره، رهن و امث��ال آن طرفین 
قرارداد با بررسي هاي لازم مي توانند اطمینان نسبي داشته 
باشند که تعهدات متعادل است. اشیاي مادي یا منافع آن 
موضوع معامله است و محاسبه ارزش یا انتفاع از آن دشوار 
نیست. در بیمه یك خطر نامحس��وس و ناملموس پوشش 
داده مي ش��ود. هر خطر به تنهایي قابل سنجش و ارزیابي 
نیست. بیمه گري که یك کشتي یا هواپیما یا اتومبیل را بیمه 
مي کند نمي تواند نتیجه این قرارداد را از پیش تعیین کند. 
کار او بر اساس آمار خطرات همگون سامان مي یابد ولي از 
پایان کار هر خطر بیمه شده ناآگاه است. پس بیمه گر قاعدتاً 
در قبول هر خطر باید بر عوامل اعتمادساز متکي باشد. مثلًا 
مدیران این شرکت کشتیراني داراي صلاحیت علمي  و فني و 
اخلاقي هستند و کشتي آنها فرسوده نیست، سوابق بیمه اي 
خوبي دارند، پرچم کش��تي متعلق به کش��وري است که از 
حسن شهرت برخوردار اس��ت و غیره، این امور تا حدودي 

مي تواند اعتماد بیمه گر را براي قبول خطر جلب کند.
 کار بیمه گري بر اساس اطلاعات درست و شفاف استوار 
است.  در سایه این اطلاعات بیمه گر مي تواند ارزیابي درستي 
از خطر داشته باشد و قبول آن با امنیت خاطر همراه باشد. 
بیمه گري که اساس کارش بر این پایه استوار است و در قبول 
خطر جوانب فني و علمي  و سوابق بیمه گذاران را مورد نظر 
قرار مي دهد و ناشناخته و ندانسته خطرات را قبول نمي کند، 
در هنگام وقوع خطرات هم دس��تخوش تردی��د و بدبیني 
نمي شود و با خوش بیني  به وقایعي که روي داده مي نگرد، او 
مي تواند به سرعت خسارت را بررسي کند و به موقع تصمیم 
گیرد و در مدت مناسب تعهد خود را انجام دهد. بیمه گذاران 
همچنین پیش��ینه اي را مي بینند و چنین بیمه گري را به 
چشم یار و مددکار و بازوي خود مي نگرند. در چنین جوي، 
اعتماد متقابل برقرار مي ش��ود و کارها به سرعت و سهولت 
پیش مي رود. اصل این است که هر 2 طرف از حسن نیت و 
صداقت برخوردارند. نه بیمه گر در صدد است از ایفاي تعهد 
ش��انه خالي کند و نه بیمه گذار قصد سواستفاده از بیمه را 
دارد. ممکن است بر خلاف تصور و پیش بیني بیمه گر موارد 
نادري از سونیت و تقلب کشف شود ولي تخلفات مادام که 
اندك باشد برهم زننده اساس اعتماد نیست و بیمه گر را به 

ورطه بي اعتمادي سوق نمي دهد.
2-وصفي دیگر دور از تصور واقعیت نیست، یعني وصفي 
که پایه هاي اعتماد ف��رو ریزد و بدبین��ي و بي اعتمادي به 

جاي خوش بین��ي و اعتماد 
بنش��یند. این وضع خود به 
خود پا نمي گی��رد، آغازي و 
شروعي دارد؛ از کجا؟ بسیار 
دور از نظر اس��ت که کساني 
براي تاس��یس یك ش��رکت 
بیمه گ��رد مي آین��د در این 
س��ودا باش��ند که بیمه هاي 
زیادي را به دست آورند و حق 
بیمه هاي بسیاري گرد آورند 
و در هنگام وقوع خسارت در 
حد ام��کان از انجام تعهدات 
ش��انه خالي کنند. باید این 
فرض را به کنار نهاد و قبول 
کرد ک��ه یك ش��رکت بیمه 
با هدف��ي معقول تاس��یس 
مي ش��ود. هدف معقول این 
است که کار خود را بر اساس 
رعایت ضواب��ط بیمه اي قرار 
مي ده��د، در بازاریابي و جلب مش��تریان جان��ب حقوق و 
اخلاق را مي گی��رد و راس��تي و درس��تي را برگزیده ترین 
س��رمایه خود مي داند. اگر این اندیشه صافي در این حد در 
اندیشه موسسان نباش��د، لااقل نمي خواهد پایه کار خود را 
بر اساس سست و لرزان سوءاستفاده و نادرستي قرار دهند 
و آگاه هستند که س��راب از آب باز شناخته مي شود و چراغ 
دروغ بي فروغ است و موسس��ه اي که بذر کژي و کاستي ها 
در آن کاشته شود، از انهدام و ویراني مصون نیست. نتیجه 
این که یك ش��رکت بیمه از بدو تاسیس بر اساس سوءنیت 
پایه گذاري نمي شود. پس چه عواملي بیمه گر را به سمت بي 
اعتمادي و بدبیني سوق مي دهد؟ چرا بیمه گر پس از وقوع 
خسارت نمي تواند با سرعت کار رسیدگي را به انجام رساند 
و پاس��خ مدلل و قاطع به بیمه گذار بدهد؟ آیا همه قصور و 
اهمال از طرف بیمه گر است، او است که در ایفاي تعهد تعلل 
مي کند و براي تاخیر در پرداخت خسارت یا عدم پرداخت 
آن به دست آویزها و بهانه ها متوس��ل مي شود؟ واقعاً وضع 
بدین گونه نیست. بیمه گر مي داند حسن شهرت دایر بر این 
که موسسه او حق گذار اس��ت و روابط خوبي با بیمه گذاران 
خود دارد و در انجام تعهدات کوشاس��ت ضامن پیشرفت و 

توسعه فعالیت او است. 
خوشنامي، متاعي نیست که در جهان تجارت ارزش آن 
شناخته شده نباشد و تاجر به آساني و با بهایي اندك آن را 
از دست بدهد. صرف تبلیغات اگر با عمل هماهنگ نباشد، 
موثر نیست. به زودي معلوم مي شود که بیمه گر به گفته ها و 
ادعاهاي خود عمل مي کند یا عمل او گواه صحت گفته هاي 
او نیست.  بیمه گر با درك این مطالب در مسیري که موقعیت 
او را در بازار تضعیف کند و بیمه گ��ذاران او را به طرف رقبا 
سوق دهد وارد نمي شوند و سعي دارد با پرداخت خسارت 
موقعیت خود را در بازار پابرجا نگ��ه دارد. با این وصف، این 
پرسش مطرح است که چرا بیمه گران در موارد بسیاري در 
پرداخت خسارت تاخیر دارند و گاه بیمه گذاري باید ماه ها 
درآمد و شد باشد ونتیجه کار و تصمیم نهایي بیمه گر بر او 
پوش��یده ماند و گاه به باور خود از دریافت خسارت واقعي 
محروم ش��ود یا براي دریافت آن لازم بداند کار را به مراجع 

قضایي بکشاند.
 متاس��فانه، کم نیس��ت مواردي که برخي بیمه گذاران 
مي خواهند از قبال بیمه بهره اي ن��اروا برگیرند. این امر به 
دو صورت اتفاق مي افتد. یك وجه آن این است که خسارت 
واقعي است ولي بیمه گذار به دریافت مبلغي معادل خسارت 
واقعي رضایت نمي دهد. مثلًا اتومبیل بیمه ش��ده درحدي 
دچار خسارت نشده که بیمه گذار بتواند از مالکیت آن دست 
بردارد و خسارت را براس��اس ثلث کلي مطالبه کند، با این 
همه با اصرار در پي آن اس��ت که خسارت بر این مبني به او 
پرداخت شود. این امر در بیمه کشتي، قایق یا موتور لنج هم 
اتفاق مي افتد. بازتاب چنین اندیشه اي در بیمه گذار بدبیني، 

سخت گیري و عدم اعتماد در بیمه گر است.
ادامه در شماره بعد

ادامه از صفحه 2
كسب شناخت از محصول

توماس اعتقاد محکمي به اهمیت بیمه 
دارد و این مسئله به او در معرفي خدمات 
خود به مش��تریان کمك بس��یاري کرده 
است. »مهم اس��ت فروش��نده به درستي 
محصولش را بشناس��د. این چیزي بود که 
من خیلي زود به آن پي بردم و نس��بت به 
ش��ناخت محصول خود اقدام نمودم. بیمه 
عمر یك محصول ضروري و بس��یار خوب 
اس��ت، نه! یك محصول نیس��ت بلکه یك 
دارایي اس��ت. یك دارایي که داش��تن آن 

ضروري است.«
توصيه

پیش��نهاد توماس ب��راي نمایندگاني که 
تازه کار خود را شروع کرده اند این است که 
فروش خود را بر محصولات مرتبط با دوران 
بازنشستگي افراد، متمرکز کنند. »آسان ترین 
چیز این است که درباره دوران بازنشستگي با 
مردم صحبت کنید، چرا که هیچ کس دوست 
ندارد به مرگ فکر کند اما اکثر مردم دوست 

دارند به پس انداز فکر کنند.«
توماس همچنین بخش زیادي از موفقیت 
خود را مدیون فردي است که در ابتدا زیر نظر 

او کار خود را آغاز نمود. 
»او فرد بس��یار سخت کوشي بود. او معلم 
من بود و ساعت هاي زیادي با من درباره بیمه 
حرف مي زد و به سوالاتم پاسخ مي داد. وقتي 
بیمه اي مي فروختم ب��ا او تماس مي گرفتم. 
حتي ساعت 11 شب و با او در باره نحوه فروش 
خودم صحبت مي کردیم. او کمك هاي زیادي 
به من مي کرد و مرا بسیار تشویق مي نمود و 
دید مرا نسبت به بیمه گسترش مي داد. من 
کتاب هاي زیادي راجع به افراد موفق و بزرگ 
در صنعت بیمه خوانده ام. کتاب بن فلدمن، 
جان سویج و جو گنداسل. کتاب هاي زیادي 
در رابطه با اف��رادي که در ف��روش کارهاي 
بزرگي انجام داده بودند، مانند کتاب فرانك 
بچر در رابطه با اینکه چگونه خود را از شکست 
تا موفقیت در فروش بالا کشیدم. این کار به 
من خیلي کمك کرد و دید خوبي در کار به 
من داد. هر چند بعضي از این افراد از من خیلي 
پیرتر بودند و س��ال ها پیش از من این کار را 
کرده بودند اما اصول و مباني کار یکي است 
و من از تجربیات آنها در کارم اس��تفاده هاي 

زیادي کردم.«
 »زماني ک��ه کار خ��ود را ش��روع کردم، 
فروش��ندگان بیمه عمر در معرفي محصول 
خود به مش��تریان مي گفتند ش��ما با خرید 
این محصول کسب ثروت مي کنید. من براي 
خودم از شعار مخصوصي استفاده مي کردم و 
به مشتریان خود مي گفتم: مردم براي شکست 
برنامه ریزي نمي کنند، بلکه در برنامه ریزي 
شکس��ت مي خورند و نمي توانند براي خود 
برنامه داشته باش��ند. این شعار به مشتریان 
آینده نگر این هشدار را مي داد که از میان هر 
100 نفر که در سن 22 سالگي پول درآوردن 
را آغاز مي کنند، تنها 5 نفر در سن 69 سالگي 
مستقل هستند و این 5 نفر دقیقاً همان افرادي 

بوده اند که برنامه ریزي داشته اند.«
توماس نقش تحصیلات را برای موفقیت 
در فروش حیاتي مي داند: »افراد باید راجع 
به محصولي که به آنها مي خواهید بفروشید 
و اینکه چ��را باید آن را خری��داري نمایند، 
مطلع شوند. ش��ما باید بنش��ینید و براي 
مش��تریان به تصویر بکشید که چه اتفاقي 

خواهد افتاد اگر بیمه نداش��ته باشند. باید 
همه چیز را روش��ن کنید. ب��ه آنها بگویید 
این چیزي است که اتفاق مي افتد اگر بیمه 
داشته باش��ید و این چیزي است که اتفاق 
مي افتد اگر بیمه نداش��ته باشید، این یك 
معامله واضح است و بیمه یك راه حل خوب 
محسوب مي شود. اگر دانش کافي داشته 
باش��ید مي توانید تمام این مس��ایل را به 

خوبي براي مشتري توضیح دهید.«
توماس سعي کرده اس��ت در طول دوره 
کاري خود همواره شور و علاقه خود را حفظ 
کند. پشتکار و ثبات قدم مهمترین مشخصه 
یك فروشنده موفق است. »2 زمان وجود 
دارد که مي بایست خیلي سخت کار کني. 
یکي زماني که همه چی��ز خیلي خیلي بد 
پیش مي رود و همه این مسئله را مي دانند 
و دیگري زماني که همه چیز خیلي خیلي 
خوب پیش مي رود، نباید این ش��رایط را از 
دس��ت بدهید. چراکه وقتي مي بینید همه 
چیز خوب پیش مي رود، ممکن است تمایل 
داشته باشید گلف بازي کنید و پي استراحت 
بروید، ولي در این لحظه ممکن است بر اثر 

غفلت چیزي را از دست بدهید!«
توماس هم��واره در می��ان اعضاي برتر

MDRT بوده اس��ت. در سال 1977 این 
انجمن یك وضعیت جدید با ش��رایط بالا 
تحت عن��وان  top of the tableتعریف 
نمود که ش��رایط س��ختي براي عضویت 
داشت. فروش��ندگان مي بایس��ت 6 برابر 
حداقل ش��رط عضویت در انجم��ن را دارا 
باشند. توماس از همان سال اول راه اندازي 
TOT، عضو آن ش��د و از آن پس نیز همه 
س��اله عضو top of the table بود. تنها 
25 نفر در سراس��ر جهان توانسته اند این 
کار را انجام دهند. توماس این موفقیت را 
مدیون یك چیز اس��ت: تمرکز بر اهداف از 

پیش تعیین شده.
یك روز معولي کاري

روز کاري توماس معمولاً از ساعت 7:45 
صبح ش��روع مي ش��ود. اولین کار وي این 
اس��ت که جلس��ه با بازاریابان خود داشته 
باش��د تا در رابطه با افرادي که قرار اس��ت 
ظرف چند روز آینده به آنها مراجعه کنند 
با هم صحبت کنند. او زم��ان زیادي را در 
جلسات مي گذراند:» س��ال گذشته 320 
جلسه با تیم بازاریابي و فروش خود داشتم. 
همچنین به همراه تیم خود در جلسات با 
انواع مشتریان حاضر مي شوم؛ به طوري که 
ازهمان 320 جلس��ه، 120 فروش موفق 
و 2 میلیون دلار کمیس��یون حاصل شد. 
او همچنین بخش��ي از روز خ��ود را صرف 
مشخص کردن حداقل 4 قرار ملاقات براي 
آن روز مي کند تا مطمئن ش��ود کس��ب و 

کارش ادامه خواهد یافت.
حرف آخر

»اساساً شما نیاز دارید تا براي موفقیت 
تلاش کنید. دانش صندوق گنج اس��ت و 

فعالیت کلید آن!«

پي نوشت:
1-  اطلاعات مربوط به کمیسیون ذکر 
شده جهت عضویت در این انجمن مربوط 
به سال 1998است. علاقه مندان مي توانند 
با مراجعه به سایت www.mdrt.org  از 
آخرین اطلاعات مربوط به شرایط عضویت 

در این انجمن آگاهي حاصل نمایند.
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چه
ثمانه دانشور یکي از نمایندگان موفق بیمه پارسیان در بندرعباس است که دری

تا قبل از اخذ نمایندگی بیمه پارسیان در زمینه بیمه، سابقه کاری نداشته اما به 
دلیل اینکه رشته تحصیلی اش حقوق بود، حساسیت  بیمه را به خوبي احساس 

مي کرد و توانست در این حوزه عملکرد مناسبي داشته باشد.
او که  به پیشنهاد همسرش، نمایندگی بیمه پارسیان را انتخاب کرده معتقد 
است که رش��ته هاي حقوق و بیمه به نوعی با هم مرتبط هس��تند و مي توان از 
مهارت هایي که در رش��ته حقوق آموزش داده مي ش��ود در این زمینه استفاده 

کرد.
    خانم دانشور شما بيشتر تمایل به صدور کدام رشته های بيمه ای دارید 

و چگونه شد که درزمره نمایندگان برتر قرار گرفتيد؟
به نظر من یك نماینده ش��رکت بیم��ه باید اطلاعات کاف��ی در زمینه تمام 
رشته های بیمه ای داشته باشد و همچنین تمایل برای صدور آنها، چرا که همانطور 
که قبلا متذکر شدم برآوردن نیاز بیمه گذار به بهترین نحو باید کانون توجه یك 
نماینده باش��د ولی نهایتا به صدور بیمه عمر و حوادث تمایل بیشتری دارم. اما 
در خصوص اینکه چگونه جزو نمایندگان برتر قرار گرفتم باید بگویم که نماینده 
برتر ش��دیم چرا که من همراه همس��رم فعالیت بیمه ای داریم و اگر تلاش ها و 
همکاری های ایشان نبود یقینا من جزو نمایندگان برتر نمی شدم ولی در نهایت 
آنچه که موجب موفقیت یك نماینده می شود، صداقت در برابر بیمه گذار است و 

دیگر اینکه در زمان بروز حادثه در کنار بیمه گذار باشیم.
   سهم شما از رشته شخص ثالث چه ميزان است؟ 

با توجه به اینکه کاملا اعتقاد دارم که بیمه شخص ثالث، امتیازی برای نماینده 
محسوب نمی شود، ولی بیمه شخص ثالث، وسیله مناسبی است که توسط آن 
می توان برای سایر رشته ها بازاریابی کرد. بس��یاری از آشنایی ها با یك شرکت 
بیمه ای، با این بیمه آغاز می شود و به همین دلیل ارایه خدمات خوب در این رشته 
می تواند تاثیر به س��زایی در روابط آتی بیمه گذار با شرکت بیمه ای داشته باشد. 

البته باید بگویم که تا به حال برای رشته شخص ثالث بازاریابی نکرده ام .  
   با این تفاسير آیا شما به فروش بيمه های اجباری اعتقاد دارید؟ 

بیمه های اجباری، همانطور که از اسمش پیداست،  بیمه هایی هستند که بیمه 
گذار، اجبارا باید آنها را خریداری کن��د و زمانی که به دفتر یك نماینده مراجعه 
می کند، نماینده، نباید صرفا به سود خود توجه کند و به دنبال فروش بیمه های 
اختیاری باشد، چرا که در امر بیمه آنچه که بیش از هر چیز  اهمیت دارد، نیاز و 
خواسته بیمه گذار است که باید در بدو امر ب�ه این موضوع توجه کنیم و بعد به هر 

چه بهتر کردن پرتفوی خود بیندیشیم.

   به نظر شما آیا طرح بيمه پارسيان برای عرضه بيمه های اختياری مانند 
عمر وآتش سوزی منازل مناسب است؟

بله. به این دلیل که بیمه عمر وآتش سوزی و کلا اکثر بیمه ها علیرغم اینکه 
اجباری نیستند، ولی یك نیاز محسوب می شوند و پیش بینی کردن راهکارهای 
مناسب و ارایه پوشش های بیمه ای متنوع با دسترسی آسان می تواند به فرهنگ 
س��ازی بیمه و برآورده کردن نیازهای مختلف افراد جامعه کمك کند. در مورد 
بیمه آتش سوزی هم، طرح تقسیم بندی در قالب دفترچه هایی با شرایط مختلف، 
فروش این بیمه را آس��ان تر و برای بیمه گذاران قابل دس��ترس تر کرده اس��ت. 
همچنین در زمینه بیمه عمر نیز، شرایط و امکانات خوبی را شرکت بیمه پارسیان 
ارایه کرده که تا آنجا که اطلاع دارم از سایر شرکت های بیمه ای مناسب تر است.

   برای فروش بهتر بيمه های عمر چه توصيه ای برای س�ایر نمایندگان 
دارید؟

بهترین توصیه ای که برای فروش بیمه عمر دارم این است که کاملا با بیمه گذار 
صادقانه برخورد شود و با توجه به نیازهای خاص آن شخص، جوانب مختلف بیمه 
توضیح داده ش��ود و حتما نمایندگان ابتدا اطلاعات خود را در این زمینه کامل 
کنند. مطلب مهم تری که در خصوص بیمه عمر وجود دارد این است که بیمه گذار 
را به س��متی هدایت نکنیم که صرفا به نفع خودمان باشد، چرا که اگر این گونه 
عمل کنیم ممکن است بیمه گذار از ادامه دادن ارتباط بیمه ای خود صرف نظر 
کند و از آنجایی که این رشته از بیمه مدتی طولانی دارد، لذا درنظر گرفتن شرایط 

مناسب برای بیمه گذار از اهمیت خاصی برخوردار است .
  نظر شما در مورد نرخ تعرفه رشته های مختلف بيمه ای چيست؟

بر خلاف تصوری که ممکن است برخی از افراد نسبت به تعرفه بیمه داشته 
باشند، نرخ پایین تعرفه بیمه نمی  تواند برای یك شرکت بیمه ای ارزش محسوب 
شود چرا که شرکتی که به ارایه خدمات خوب خود اعتقاد دارد، سعی نمی کند 
افراد را توسط نرخ شکنی به س��وی خود جلب کند ولی با تمام اینها، متاسفانه 

مسئله جلب مشتری توسط نرخ شکنی، مسئله مبتلا بهی است.
  به نظر شما براي فرهنگس�ازي در زمينه بيمه چه اقداماتي را مي توان 

صورت داد؟
به نظر من یکی از بهترین روش ها برای فرهنگ سازی بیمه، نشان دادن نیاز 
است، چرا که تا زمانی که شخصی نیازی را به معنای واقعی احساس نکند، به دنبال 
برآورده کردن آن نمی رود و یکی از بهترین این راه ها تبلیغات در قالب تیزرهای 

تلویزیونی است.
  آیا آزاد سازی یا حذف تعرفه موجب رقابت خواهد شد؟

این موضوع بستگی به فرهنگ افراد دارد، برخی از افراد صرفا به دنبال پرداخت 
هزینه های کمتر هستند ولی برخی دیگر پرداخت هزینه بیشتر را دلیل بر ارایه 
خدمات بهتر می دانند. آزادسازی تعرفه، تا حدودی نشان دهنده این است که این 
محصول ارزش ثابتی ندارد و برای رفع این مشکل نیاز به متعادل کردن نرخ ها و 
گذاشتن سقف و هماهنگ سازی است که لازمه این مهم مدیریتی از سوی بیمه 

مرکزی است.
   چه توصي�ه ای برای نمایندگان جه�ت بالا بردن پرتف�وی نمایندگی 

دارید؟
یکی از مهمترین مسائلی که نمایندگان باید به آن توجه داشته باشند، بالابردن 
سطح آگاهی و داشتن پشتکار فراوان اس��ت، همچنین از دیگر مواردی که در 
موفقیت یك نماینده دخیل است، داشتن صداقت در برابر بیمه گذار است، چرا 

که نباید به فکر جذب مشتری برای یك بار باشیم.
  برای حفظ مشتریان خود از چه ابزارهای تشویقی باید استفاده کنيم؟ 
بهترین وسیله برای حفظ مشتریان این است که شرایطی را ایجاد کنیم که 
مشتری به ما اعتماد کند و علاوه بر آن، در زمانی که برای بیمه گذار حادثه ای رخ 
می دهد، در پیگیری پرونده و مسائل مربوط به استفاده از بیمه که  نیاز به کمك و 

راهنمایی دارد، در کنارش باشیم.
  در پایان اگر پيشنهادی برای ش�رکت یا حرفی برای خوانندگان چتر 

دارید بفرمایيد.
با تشکر فراوان از مسئولین شرکت به خاطر همکاری صمیمانه شان و همچنین 

از مسئولینی که این فرصت را در اختیار اینجانب قرار دادند.

نیما رضاپور شاهکلایي از نمایندگان فعال شهر ساري با توجه به شناخت بازار و 
گسترش صنعت بیمه و بدلیل فعالیت درزمینه امور بازرگاني و گمرك و همچنین 
رابطه مستقیم این 2 رشته نس��بت به هم و علاقه اي که نسبت به شناخت بازار 
بیمه داشته  تصمیم به این کار گرفته و مهمتریت هدفش در این رشته تبدیل این 
نمایندگي به یك شرکت حقوقي بیمه پارسیان است. او از اینکه بیمه پارسیان یکي 
از بهترین شر کت هاي بیمه اي خصوصي است و خدمات و سیاست برنامه ریزي آن 
شرکت نسبت به شرکت هاي دیگر خلاقیت بهتري داشته است راغب شده نماینده 

بیمه پارسیان باشد.
   شما بيشتر تمایل به صدور کدام رشته های بيمه ای دارید؟ و چگونه شد 

که جزو نمایندگان برتر شدید؟
بیمه عمر، با فروختن این بیمه نامه مي توان احس��اس خوشایندي نسبت به 
مشتریان خود داشته باشم لذا از آنجایي که با فروش این بیمه نامه احساس خوبي به 
مشتریان وخود دارم و از آنجایي که اطلاع رساني و آگاهي دادن اعتماد مشتریان را 
در تمام زمینه هاي بیمه اي حس مي کنم، معمولا به این باورم که در تمام رشته هاي 
بیمه اي موفق خواهم بود، این افکار مثبت توانسته است تا حدي موفقیت هاي نسبي 
من را تامین کند و امیدوارم افکار مثبت، صداقت با مشتریان، اطلاعات درست در 

زمینه بیمه، باعث اعتمادسازي و موفقیت بیشتري در ادامه کار باشد. 
   به نظر شما براي فرهنگس�ازي در زمينه بيمه چه اقداماتي را مي توان 

صورت داد؟
همیشه براي فروش بهتر و ارتباط بهتر داشتن با مشتریان هدف و سرلوحه این 
نمایندگي بوده و همیشه براي فروش بیمه ها بر این باوریم اول اطلاعات درست و 
آگاهي دادن به مشتریان، آموزش و فروش جمعي در رشته هاي بیمه اي مي تواند 
فرهنگ سازي بهینه اي براي ارتقاع سطح کیفي مشتریان باشد. این نمایندگي 
براي فروش خود همیشه بر این باور است که مشتریانمان تشنه آگاهي از جانب 

ما هستند.
  آیا شما به فروش بيمه های اجباری اعتقاد دارید؟

من شخصا اعتقادي به فروش بیمه هاي اجباري ندارم ولي با توجه به تلاش هاي 

شرکت هاي بیمه هنوز فرهنگ بیمه به صورت کامل در کشور جا نیفتاده و نیاز است 
شرکت هاي بیمه روز به روز با ارایه خدمات بهتر مشوق خوبي براي جامعه باشند تا 

مزایاي این صنعت را همه مردم به خوبي درك کنند.
   سهم شما از رشته شخص ثالث چه ميزان است؟ 

با توجه به پیشرفت فرهنگ بیمه اي و برنامه آموزشي که خودم در مورد مشتریان 
به کار مي برم به میزان فروش شخص ثالث توجه خاصي ندارم و در واقع شخص ثالث 
جزو بیمه زیان آوري براي شرکت و این نمایندگي است، لذا سعي مي شود تنها براي 

مشتریان ثابت این نمایندگي صدور این بیمه نامه انجام پذیرد.
   آیا طرح بيمه پارسيان برای عرضه بيمه های اختياری مانند عمر وآتش 

سوزی منازل مناسب است؟
با توجه به پیشرفت شرکت بیمه پارسیان نسبت به دیگر شرکت ها در این رشته 
روند رو به رشد بهتري به نظر مي رسید ولي تفاوت نرخ این رشته با سایر شرکت هاي 

بیمه اي دیگر زیاد است.
   برای فروش بهتر بيمه ه�ای عمر چه توصيه ای برای س�ایر نمایندگان 

دارید؟

این بیمه یکي از مهمترین و حساس ترین بیمه نامه محسوب مي شود، بهتر است 
براي فروش، این بیمه نامه را باور داشته و بتوانیم با صداقت و اطلاعات درست این 

احساس خوب را که آینده مشتریان را تامین خواهد کرد انتقال دهیم.
   نظر شما در مورد نرخ تعرفه رشته های مختلف بيمه ای چيست؟

مهمترین عامل در نرخ تعرفه رشته هاي مختلف بیمه اي قابل رقابت بودن و یا 
به عبارتي دیگر انعطاف پذیر بودن آن است و لازم است در بعضي از نرخ ها انعطاف 

پذیري بیشتري داشته باشد، تا بتوان سهم بیشتري از بازار را  تصاحب کرد.
  آیا آزاد سازی یا حذف تعرفه موجب رقابت خواهد شد؟

بله، حذف تعرفه ها باعث یك بازار رقابتي آزاد بین شرکت هاي مختلف بیمه 
مي شود که قدرت مانور در شرکت ها در عرصه فروش بیمه نامه بیشتر مي شود و 
لازم است مطالعات دقیق و کارشناسي بیشتري در مورد پذیرش تك تك ریسك ها 
انجام شود تا حق بیمه واقعي یك ریسك مشخص شود و در واقع آزادسازي به نفع 

بیمه گران و هم بیمه گذاران است.
   چه توصيه ای برای نمایندگان جهت بالا بردن پرتفوی نمایندگی دارید؟

 با افزایش اطلاعات خود در همه رشته هاي بیمه اي سعي کنند همه نیازهاي 
مشتریان خود را بشناسند و بیمه نامه هاي لازم را به آنها عرضه کنند و اطلاعات کافي 
در مورد نحوه پرداخت خسارت داشته باشند تا پاسخگوي نیازهاي  بیمه گذاران  

خود باشند. 
   برای حفظ مشتریان خود از چه ابزارهای تشویقی باید استفاده کنيم؟ 

بهترین ابزار تشویق براي مشتریان  بر خورد خوب تسریع در ارایه خدمات، جلب 
اعتماد بیمه گذار و صداقت نماینده و راهنمایي صحیح  است، ضمن آنکه هدایاي 
تبلیغاتي و پیامك اعیاد و یا تقسیط حق بیمه ها در بعضي از مشتري ها تاثیر خوبي 

خواهد داشت. 
  در پایان اگر پيشنهادی حرف خاصي باقي مانده است بفرمایيد.

در پایان از آقاي مهدي پورمشهدي شریك کاري ام که باعث پیشرفت همه جانبه 
این نمایندگي شده است کمال تشکر را دارم.

نماينده بيمه پارسيان در شهر ساري:

نمایندگان باید همه نيازهاي مشتریان خود را بشناسند

نماينده بيمه پارسيان در بندرعباس:

صداقت در برابر بيمه گذار عامل اصلي موفقيت يك نماينده است



ماهنامهخبري،تحليليچتر
فروردينماهسال1390،شمارهسيوشش،12صفحه ان

سي
پار
مه
بي
ت
رك
ش

ون
ناگ

گو

11

ایستگاه بازاریابي

ادامه از شماره قبل
4( هياه�و را کن�ار بگذاری�د و 

ساده سازی را رواج دهيد. 
زمانی که برای حل مش��کلی در 
حال تلاش هس��تید، ممکن است 
آن قدر درگیر یافتن راه حل شوید 
ک��ه ناخواس��ته کاره��ای جانبی 
بس��یار زیادی را به آن اضافه کنید 
و با خودت��ان هم تص��ور کنید که 
ممکن است این موارد به شما کمك 

کنند. 
شما همیش��ه چند حق انتخاب 
متفاوت دارید. فقط کافی است بر 
روی راه های مختلف تمرکز کرده و 

آن ها را در ذهن تجسم کنید. 
اگر آینده نگر باش��ید، می توانید 
به خوبی پیش بین��ی کنید که اگر 
برای 6 ماه ب��ر روی کار فعلی خود 
تمرکز کنی��د، آن وقت از تمام این 
پیش��نهادهای متف��اوت منفعت 
بیشتری عایدتان خواهد شد. باید 
هر کاری را که وقت و هزینه ش��ما 
را تلف می کند و هی��چ حاصلی در 
بر ندارد از برنامه  زندگی تان حذف 

شود. 
5( راه حل های چند جانبه 

شما همیش��ه چند حق انتخاب 
متفاوت دارید. فقط کافی است بر 
روی راه های مختلف تمرکز کرده 
و آن ه��ا را در ذهن تجس��م کنید. 
به خودتان بگویید ک��ه من باید به 
عنوان مثال 8 راه حل مختلف برای 
فائق آمدن بر مش��کل فعلی خودم 
پیدا کنم. تنها دانستن این مطلب 
که شما راه حل های متفاوتی پیش 
روی تان قرار دارند به ش��ما کمك 
می کند که احس��اس بهتری پیدا 
کنید. بر طبق لیس��تی ک��ه تهیه 
کرده ای��د، انتخاب ه��ای متفاوت 
انجام دهید و کار خ��ود را بر روی 
برنام��ه دنب��ال کنید. بهتر اس��ت 
بیش تر آن وقتی را که می خواهید 
صرف نگرانی و ت��رس و منفی بافی 
کنید، صرف مثبت اندیشی کنید. 

6( اهل عمل باشيد
ش��ما زمانی ک��ه ب��ه ناامیدی 

می رس��ید معمولا ش��ور و اشتیاق 
اولیه  خ��ود را از دس��ت می دهید 
و دیگر حت��ی تمایل��ی ندارید که 
به موضوع م��ورد نظر فک��ر کنید. 
مس��ئله ای که برایتان پیش آمده 
دشوار اس��ت، از آن ناامید شده اید 
و احساس می کنید که نمی توانید 
کار به جای��ی ببری��د. بنابراین هر 
کاری ک��ه ش��ما را از آن دور کند 
برایتان جالب تر به نظر می رس��د. 
در یك چنین زمان��ی به دنبال این 
هس��تید که هر طور ش��ده از کار 
اصلی طفره بروید؛ ام��ا اگر اهداف 
از پیش تعیین شده را داشته باشید 
و مس��یر مناس��بی را ب��رای خود 
انتخاب کرده باش��ید، گ��ذر از این 
دست اندازهای کوچك نباید شما را 
خسته و ناراحت کند. همان طور که 
توماس ادیسون گفته: »بسیاری از 
افراد شکست خورده کسانی هستند 
که متوجه نبوده اند تا چه اندازه به 

اهداف خود نزدیك شده اند.«
7( تجسم نتيجه  مثبت 

بهتر اس��ت بیش ت��ر آن وقتی 
را که می خواهید ص��رف نگرانی و 
ت��رس و منفی بافی کنی��د، صرف 
مثبت اندیش��ی کنید. بزرگ ترین 
قهرمانان ورزشی جهان خودشان را 
در حالی تجسم می کنند که بدون 
هیچ گونه عیب و نقصی مس��ابقات 
مختلف را ب��ه نفع خود ب��ه پایان 
می رس��انند. هیچ جایگاهی برای 
شکس��ت در ذهن این افراد وجود 
ندارد. این درس��ت هم��ان چیزی 
است که شما هم باید به آن برسید. 
خودت��ان را ببینید که ب��ه آرزوها 

و اهداف ت��ان می رس��ید. خودتان 
را تص��ور کنید که ب��ه آرزوهایتان 
رسیده اید، چه احساس��ی دارید؟ 
چه می گویی��د؟ ب��ر روی این کار 
وقت بگذارید؛ این امر به شما امید 

می دهد تا راهتان را ادامه دهید. 
8( مثبت باقی بمانيد  

معمولا م��وارد مختل��ف به آن 
اندازه ای که آن ها را در ابتدای کار 
می بینید بد نیستند. گاهی اوقات 
چیزه��ا بدتر از آن چه هس��تند به 
نظر می رس��ند تنها ب��ه این دلیل 
که ما خودمان خسته هستیم و از 
نظر ذهنی آمادگ��ی نداریم. کمی 
استراحت و نگه داشتن حس شوخ 
طبعی می تواند به شما کمك کند. 
این گونه احس��اس ها به س��رعت 
از میان می روند و ش��ما مجددا به 
حالت ع��ادی ب��از می گردید. یك 
ذهن باز خیل��ی راحت تر می تواند 
راه حل های متف��اوت را پیدا کرده 
و آن ه��ا را ب��ه کار ببن��دد تا یك 
ذهن کس��ل و خس��ته. یك ذهن 
ناامید به همه چیز ای��ن طور نگاه 
می کند: »فایده اش چیس��ت؟« به 
هر حال باید هم چن��ان بدانید که 
گزینه های مختلف چه هس��تند و 
بر طبق برنامه هر ی��ك را امتحان 
کنید. هدف ش��ما این است که راه 
حل مناسب را انتخاب کرده، تمام 
ح��واس خ��ود را روی آن متمرکز 
کنید و سپس عکس العمل مناسب 

نش��ان دهید.
منبع: سایت تبيان
 ارسالي از رحيم مير
 نماینده گرگان

هشت تكنيك غلبه بر نااميدی 
مگه اينجوري هم ميشه؟ 

حميد امامي- نماینده مشهد
هوا خیلي گرم بود و روز بسیار پر کاري رو پشت 
سر گذاشته بودم، نقطه مرزي ایران و ترکمنستان 
لطف آباد درگز، از دفت��ر کارم اومدم بیرون به طرف 
ماشینم راه افتادم، چشمم به لاستیك افتاد، دیگه 
بدتر از این نمیشه، لاستیك ماشین پنچر بود، خداي 
من دیگه حوصله این یکي رو نداشتم، همینطور که 
به لاستیك نگاه مي کردم سرو کله یك جوون پیدا 
شد. گفت: سلام آقاي مهندس، مي خواین کمکتون 
کنم؟ منم از خدا خواسته گفتم من مهندس نیستم 
ولي از کمکت ممنون مي ش��م، س��ویچ رو گرفت و 
صندوق عقب رو باز کرد، با سرعت دست به کار شد و 
با سرعت لاستیك رو عوض کرد و سویچ رو به دستم 
داد. منم از جیبم پول رو درآوردم که بهش بدم، ولي 
هر کار کردم نگرفت، خداحافظي کرد و رفت کمي 
جلوتر ایستاد و منتظر ماشین ش��د نشستم پشت 
فرمون و کمي جلوتر که رفتم شیشه رو دادم پایین 

گفتم کجا میري؟ 
گفت: مي رم مش��هد، ولي اگه ت��ا درگز هم منو 
ببرین، خیلي خوش��حال مي ش��م، گفتم بشین با 
هم بریم، به شهر که رس��یدیم رفتم تو پمپ بنزین 
پرید پایین و درب باك رو باز کرد و ش��روع کرد به 

بنزین زدن.
گفت: آقاي مهندس ش��ما دس��تاتون رو کثیف 
نکنین من خودم بنزین مي زن��م. بنزین رو زدیم و 
راه افتادیم به طرف مش��هد، بهش گفتم تا مش��هد 
مي برمت، بین راه شروع کرد به سوال کردن، گفت 

آقاي مهندس شما اینجا چکار مي کنین؟ 
بهش گفت��م چند بار بگم من مهندس نیس��تم، 
من اینجا تو گمرك کار مي کنم، پرس��یدم تو چکار 

مي کني؟ بچه لطف آبادي؟ 
گفت: نه من بچه درگزم، توي اتوشویي بابام کار 

مي کنم ولي اصلا این کار رو دوست ندارم.
گفتم چرا ؟ 

گفت: چون پیشرفت و آینده اي نداره.
گفتم پس چه کاري دوست داري

گفت: من کار این شرکته رو دوست دارم، اسمش 
رو نمي دون��م ولي کارش��ون ترانزیت س��وخته، از 
ترکمنستان سوخت میارن بعد هم نمي دونم کجا 
مي فرستن ولي از کارش��ون خیلي خوشم مي یاد، 
خیلي پرتحرکه، همش��ون یکسره در حال تلاشن، 
ش��ب و روز کار مي کنن، آرزو دارم یه روز توي اون 

شرکت کار کنم خیلي حال مي ده.
گفتم خب چرا نمي ري اونجا کارکني؟ 

گفت: خیل��ي رفتم، ول��ي هیچوقت نتونس��تم 
رئیسشون رو ببینم، هیچوقت نیست، یا ترکمنستانه 
یا تهرونه، یه دفعه مي رم مي گن بندرعباسه، خلاصه 
هیچوقت نمي تون��م ببینمش. وقت��ي هم که توي 
سایته مي گن جلس��ه داره، خلاصه هر دفعه اومدم 

دست خالي برگشتم. 
گفتم چرا شماره موبایلش رو نمي گیري که بهش 

زنگ بزني؟ 
گفت: کارگراش نمي دن، نم��ي ذارن ببینمش، 
نمي دونم شاید خیلي حس��ودن، ولي مطمئنم که 
نمي خوان من ب��رم اونجا کار کنم. ام��ا من اینقدر 

مي رم تا یه روز ببینمش. 
گفتم امیدوارم یه روز بتوني ببینیش.

گف��ت: آقاي مه... ببخش��ید، آقاي رئیس ش��ما 
هرشب مي رین مشهد؟ 

گفتم نه من شب ها میام درگز آخر هفته ها مي رم 
مشهد. 

پرس��ید: ببخش��ید خانواده ت��ون کج��ا زندگي 
مي کنن؟ 

گفتم اونا مشهدن، من درگز تنهام، گفت من از 
شما خیلي خوشم اومده اگه تنها بودین حوصله تون 
سررفت زنگ بزنین بیام پیشتون. من آشپزي خیلي 
خوب بلدم، لباساتونم مي برم اتوشویي بابام براتون 

مي شورم. 
گفتم ممنون��م دیگه رس��یدیم مش��هد، موقع 
خداحافظي، ش��ماره موبایلم رو بهش دادم و گفتم 
شنبه یه زنگ به من بزن. با خوش��حالي شماره رو 
گرفت و رفت. ش��نبه صبح اول وق��ت با من تماس 
گرف��ت و گفت من جل��وي دفتر ش��ما منتظرتون 
هستم. اینطوري کار ما شروع شد در تمام مدتي که 
در اون منطقه کار مي کردم کنار من بود و کمك هاي 
زیادي به من مي کرد تا اینکه من کارم عوض شد و 
براي ادامه کارم به روسیه اعزام شدم. پس از گذشت 
سه سال دوباره محل کارم تغییر کرد و رئیسم من رو 
به بندرعباس اعزام کرد و حالا مسیر ترانزیت مواد 
نفتي رو تغییر داده بودیم و عملا س��ایت لطف آباد 
مدت ها بود که تعطیل ش��ده بود. ب��ه محض اینکه 
به بندرعباس رس��یدم و س��ایت رو تحویل گرفتم 
اولین تماس رو باهاش گرفت��م و گفتم گل آقا من 
بندرعباس کار رو شروع کردم، مي توني بیاي اینجا 

و با همدیگه کارکنیم؟ 
گفت: در اولین فرصت می��ام اونجا. دوباره کار با 
همدیگه رو شروع کردیم، کارمون توي بندرعباس 
خیلي طاقت فرس��ا بود بعضي وقت ها س��ه شبانه 
روز نمي خوابیدیم و مجبور بودی��م به خاطر اینکه 
خسارت حق توقف کش��تي برامون شارژ نشه تمام 
سعي و تلاش��مونو بکنیم. در مدت 72 ساعت باید 
مسیر ایس��تگاه راه آهن محل تخلیه مواد سوختي 
رو تا اسکله بارها کنترل کنم که راننده ها در مسیر 
نخوابند و به موقع کارمونو تم��وم کنیم. دم دماي 
صبح بود، شلنگ هاي کشتي بازشده بود و مدارك 
کش��تي رو امضا کرده بودم و با گل آق��ا از پله هاي 
کش��تي مي اومدیم پایین که گل آقا یه دفعه گفت: 

رئیس جان من وجدان درد گرفتم. 
گفتم چي شده؟ 

گف��ت: من ی��ه کارب��دي انج��ام دادم مي خوام 
اعتراف کنم. از جایي که خیلي دوس��تش داش��تم 
نمي خواستم از من ناراحت بش��ه. گفتم نمي خواد 
اعتراف کني، اگه کار بدي ب��وده دیگه تکرار نکني 

کافیه.
گفت: نه این یکیو باید بگم تا راحت بشم.

گفتم خب بگو ببینم. 
گفت: رئیس جان یادته تو لطف آباد ماش��ینت 

پنچر شده بود؟ 
گفتم آره یادمه. 

گفت: اونروز ماشینت پنچرنشده بود فقط بادش 
خالي شده بود.

گفتم تو از کجا مي دوني؟ 
گفت: آخه اون کار رو من کرده بودم. 

گفتم تو؟ ... چرا آخه؟ مگه من با تو چه کار کرده 
بودم؟ 

گفت: هیچ کار... آخه وقتي که ب��راي دیدنت و 
ارتباط برقرارکردنت هیچ راهي وجود نداشت هیچ 
کدام از کارگرات نمي خواس��تن من شما رو ببینم. 
تنها راهي که به ذهنم رس��ید همین بود. حالا هم 

معذرت مي خوام.
همین طور که پشت فرمون نشس��ته بودم تازه 
سپیده دمیده بود به دوردست ها خیره شده بودم. 
با خ��ودم گفتم مگ��ه اینجوري هم مي ش��ه رابطه 
برقرارکرد؟ الان ک��ه این مطالب رو مي نویس��م با 
خودم مي گم یه پنچري ی��ه کارگر وفادار که بعدها 
به یه دوس��ت صمیمي برام تبدیل ش��د با یه روش 
متفاوت باهام ارتباط برقرارکرد، روش��ي که شاید 
فقط یه دفعه جواب بده. حالا وقتي تو سمینارها و 
یا تو کارگاه هاي فروش از من مي پرسن چه جوري 
با آدما ارتباط برقرار کنی��م؟ مي گم نمي دونم فقط 
مي تونم بگم به تعداد آدما راه برقراري ارتباط وجود 
داره. سعي نکنین کلیشه اي یاد بگیرین راهتونو باید 

با ذهن خلاق خودتون پیدا کنید. همین. 

متاس��فانه با خبر ش��دیم خانم ها فرناز فتوت احمدي رئیس اداره صدور بیمه های اتومبیل، 
فهیمه علیزاده کارش��ناس توس��عه سیس��تم هاي کاربردي و آقایان دکتر فراز رنج پورمش��اور 
مدیریت بیمه هاي عمر، حوادث و درمان گروهي، حمید رضا سلگي کارشناس خسارت خدمات 
کارشناسي بیمه خودرو،  سید حمید رضا طاهري کارشناس شعبه خسارت قم، مهدي شیرزاده 
همکارمان در شعبه خسارت بیهقي و حمیدرضا حسن پور کاردان امور بیمه اي مجتمع بیمه اي 
مشهد در غم از دست دادن عزیزانشان  به سوگ نشسته اند. ماهنامه چتر ضمن ابراز همدردي، 
براي این همکاران و خانواده هاي محترمشان از درگاه باري تعالي طلب صبر و بردباري مي نماید.

تسليت

طي حكمي از سوي مدیرعامل بيمه پارس�يان آقاي حميد سبزعلي به عن�وان مدیر بيمه هاي 
باربري منصوب شد. همچنين  طي احكام جداگانه اي از سوي مدیر توسعه منابع انساني آقاي سيد 
محسن حسيني به سمت رئيس اداره صدور بيمه هاي عمر انفرادي و آقاي عليرضا رحيمي به سمت 

سرپرست شعبه بابل منصوب شدند.
ماهنامه چتر براي این عزیزان در سمت هاي جدید آرزوي موفقيت دارد.
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بسیاري از افرادی که به موفقیت هاي قابل توجهي 
در کسب و کارشان دست یافته اند دلیل موفقیتشان 
را علاقمندي به ش��غل و حرفه شان معرفي مي کنند 
و معتقدن��د پیگیري هاي متعدد و عدم دلس��ردي از 

مشکلات به علاقمندي شان مربوط بوده است.
هستند افرادي که علاقمندي در انتخاب شغلشان را 
در نظر نگرفته اند و یا از روي ناچاري مشغول به کاري 

هستند که به آن علاقه اي ندارند. 
تمامي کارشناسان در این حقیقت که بین موفقیت 
در فعالیت حرفه اي و موفقیت در کار رابطه معناداري 
وجود دارد هم عقیده هستند با این وجود نسخه هایي را 
که براي افرادي که از چنین شرایطي برخوردارنیستند 
مي پیچند متفاوت است. برخي از کارشناسان توصیه 
مي کنند کاري را که بدان علاق��ه ندارید ترك کنید 
اما مسلما یافتن شغل جدید کار آساني نیست از این 
روي در ای��ن گزارش تلاش ش��ده راهکارهایي براي 

ایجاد علاقه و انگیزه در محیط کار ارایه شود.
 1. هر چقدر هم که ش��ما از کارتان ناراضي باشید 
بالاخره ای��ن را قبول داری��د که به��ره کارتان نوعي 
خدمت به جامعه اس��ت و آیا خدمت ب��ه خلق نوعي 

عبادت بلکه بالاترین عبادت نیست؟ 
پس با نی��ت خدایي به خلق خ��دا خدمت کنید و 
مطمئن باشید خدا انگیزه شما را براي کار صد چندان 

مي کند.
2. همیشه در کار خود خوش بیني و مثبت اندیشي 
را چاشني کنید حتي اگر که یك درصد هم به آینده 
ش��غلتان خوش بین باش��ید خود کم��ك مهمي  در 

علاقمندي شما به کارتان خواهد داشت.
3. همیش��ه خود را مال��ك کار و نه کارگ��ر آن به 
حساب آورید. حس مالکیت از سوي احساسات مثبت 
هر انسان اس��ت که مي تواند به خلاقیت و دلسوزي 

بیشتر شما نسبت به آن کار بیانجامد.
4. رئیس و همکاران خود را دوست بدارید و طالب 
سلامتي و پیشرفت آنان باش��ید تا آنان نیز از طریق 
قانون روابط متقابل شما را دوس��ت بدارند و دائما به 

شما کمك کنند.
5. گاهي بهتر اس��ت به جاي آن که در فکر تغییر 
مدیران و همکاران خود باشید در فکر تغییر احساس 
و دیدگاه خود باشید چراکه تغییر دادن خود عملي تر 

از این است که منتظر تغییر آنان باشید.
6. از مصاحبت همکاراني که همواره گله و شکایت 
از فقر و تنگدستي داشته و از میزان حقوقشان ناراضي 
هستند بپرهیزید که انگیزه شما را براي کار مخدوش 

مي کنند.
 7. از تلقینات زهرآگیني مانند »تا کي باید سر این 
کار لعنتي باشم فلاني نصف من کار مي کند حقوقش 
10 برابر من است و ...« اجتناب کنید که ثمره اي جز 

فرسودگي روحي و رواني براي شما ندارد.
8. روان شناس��ان مي گویند در زمان بي علاقگي 
به کار این جملات را به صورت فرمان به خود تلقین 
کنید: »من کارم را دوس��ت دارم، م��ن همکارانم را 
دوست دارم، من رئیسم را دوست دارم، من از حقوقم 
راضي هس��تم و به طور خلاصه تلقین نمایید که من 
کاري عالي با شیوه اي عالي براي خدمتي عالي و براي 

پاداشي عالي در اختیار دارم.«
9. براي تقویت روحیه ش��غلي خود به شغل هاي 
فرو دست تر از خود و نه کس��اني که موفق تراند نگاه 

کنید.
10. براي گرفتن حق خود نه به زور متوسل شوید 
و نه از حق خ��ود بگذرید با آموختن »مه��ارت ابراز 
وجود« این کار شدني است. فواید این امر به یادگیري 

آن مي ارزد.
11. بس��یاري از بي علاقگي ها ب��ه خاطر خود کار 
نیس��ت بلکه به خاطر محیط فیزیکي کار است، پس 
محی��ط کار خود را ب��ه نحو دلخ��واه و روحیه بخش 
بیارایید و می��زان نور، گرم��ا و تهوی��ه را از نظر دور 

ندارید.
12. کتاب هاي مربوط به ف��ن و حرفه خودتان را 
مطالعه کنید چه بس��ا مطالعه یك کتاب و حتي یك 
مقاله دیدگاه ش��ما نس��بت به کارتان را به طور کلي 

تغییر دهد.
13. از آن دس��ته افرادي باش��ید که »مي پرسند 
چگونه مي توانم خدمتي کنم و چیزي به جهان اضافه 
نمایم« نه از آن گروه که »دائماً در تلاشند جهان را به 

خدمت بگیرند و به خود اضافه نمایند«.
banki.ir :منبع
ارسالي از: مهدی گهری
کارشناس صدور بيمه های مسئوليت

 چگونه به شغلمان 
عشق بورزيم!

هوش عاطفي خود را بهينه سازيد
پرس��ش هاي زی��ر را مطالعه 
کنی��د. در صورت��ي که پاس��خ 
ش��ما به هر یك از این پرسش ها 
منفي باشد، این کتاب متعلق به 

شماست.
- آیا از چگونگي تأثیر باورها، 
اف��کار و احساس��ات خ��ود ب��ر 
دستاوردهاي زندگي تان به طور 

کامل آگاهي دارید؟
- آیا رس��الت فردي روش��ن 
و مش��خصي ب��راي خ��ود قائل 

هستید؟
- آی��ا در ایجاد رواب��ط قابل 

اعتماد توانمندید؟
- آی��ا در تعبی��ر پاس��خ هاي 

عاطفي دیگران مهارت دارید؟
- آی��ا ب��ه راحت��ي ایده هاي 
خلاقانه  اثربخش ارایه مي دهید؟ 
و آی��ا مي دانید ه��وش عاطفي 
مي تواند مهم تر از بهره  هوش��ي 

باشد؟

امروزه داش��تن مهارت هاي 
اجتماع��يِ خ��وب ب��ه عن��وان 
مهم تری��ن عام��ل موفقیت در 
زندگي و تجارت ش��ناخته شده 
است. فردي که به گونه اي موثر 
خود را مدیریت مي کند، مي تواند 
بر ه��وش عاطفي خود مس��لط 
ش��ود. او از احس��اس پرشوري 
نسبت به مقصود خود برخوردار 
است. چنین فردي خود را درك 

مي کند

. در خواندن اف��کار دیگران و 
درك آنان توانمند است و مورد 
اعتماد دیگران. فرد برخوردار از 
هوش عاطفي از بینش شهودي 
و توانایي درخلاقی��ت بهره مند 
اس��ت.   »مدیریت خویشتن«، 
راهنمایي کاملي را براي ارزیابي 
هوش عاطفي در اختیارتان قرار 
مي دهد. تمرین ها و راهکارهایي 
که مي توانی��د هوش عاطفي تان 
را به طور دائم بهبود ببخش��ید و 
زندگي و کار خویش را با تغییرات 
مثبت متحول سازید. همچنین 
خواهی��د آموخ��ت ک��ه چگونه 
احساسات خود را به گونه اي اداره 
کنید که شادتر و موفق تر باشید. 
کت��اب »مدیریت خویش��تن« 
نوش��ته پائول مورگان با ترجمه 
احمد روس��تا و مهرناز اخوت در 
زمستان 1389 توسط انتشارات 

سیته منتشر شده است.

هفت سين هاي پارسيانيروزنهمعرفی کتاب

شعبه خسارت تبريز

مديريت  مالي

مديريت تحقيق و توسعه

مديريت بيمه هاي اتكايي

مديريت روابط عمومي
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