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ماهنامه خبري، تحليلي چتر
فروردين‌ماه سال 1390،شماره‌سي و شش،12صفحه  

پيام نوروزي مديرعامل 

در سالی که گذشت با عنايت خداوند، اعتماد مشتریان 
و تلاش و جدیت هم��کاران محترم گام‌های مهمی را 
برداشتیم؛ دس��تاورد بزرگ سالي كه گذشت عرضه 
س��هام بيمه پارس��يان در بورس اوراق به��ادار بود و 
اش��تياق خريداران براي خريد س��هام شركت نشان 
داد كه اعتماد خوبي نسبت به بيمه پارسيان در اذهان 

جامعه نقش بسته است.
خداوند مهربان را سپاسگزارم که نعمت بودن در 
کنار خانواده گرم و صمیمی بيمه پارسیان را برای 
سالی دیگر نصیب نمود تا در راستاي تحقق بيانيه 
ماموريت شرکت كه همانا توسعه و گسترش آرامش 
و امنيت خاطر براي جامعه از طريق ارايه خدمات 

بيمه‌اي متمايز است، تلاش نماييم. 
در س��ال 89 كه ب��ه لحاظ تح��ولات اقتصادي 
س��الي پر از فراز و نشيب براي ش��ركت‌هاي بيمه 
بود، ما همچون سال‌های قبل باز هم جايگاه خود 
را به‌عنوان سومين بيمه كش��ور حفظ كرديم و بر 
اساس گزارش س��ازمان مدیریت صنعتی در رتبه 
هشتاد و پنجم رده‌بندي صد شركت برتر ايران قرار 
گرفتيم و اميد است تا در سال جديد با توسعه شبكه 
فروش و بهبود عملكرد پرداخت خسارت آسايش 
خاطر بيمه‌گذاران محترم را هرچه بيشتر افزايش 

دهيم و جايگاه خود را تا حد توان ارتقا بخشيم.
نگاهي ب��ه گذش��ته، آم��ار و ارقام مرب��وط به 
فعاليت‌هاي شما همكاران تلاشگر، نشان‌ مي‌دهد 
كه حركتمان رو به جلو بوده و پيوسته توانسته‌ايم 
در اين مس��ير موفقيت‌هاي درخش��اني را كسب 
نماييم و در راستاي تحقق شعار »دنيا دنيا آرامش« 

گام‌هاي موثري برداريم.
گروه مالي پارسيان در سالی که گذشت با اتکا به 
خداوند متعال و اعتماد مشتریان گام‌های مهمی را 
برداشت و زمينه ارتقا و درخشش بيش از پيش نام 
پارسيان را فراهم آورد و در سايه اين تلاش گروهي 
خردمندانه و خس��تگي ناپذير موفقيت‌هاي قبلي 
استمرار يافت و زمينه دس��تيابي به موفقيت‌هاي 

جديد حاصل شد. 
بيمه پارس��يان نيز به عنوان كيي از اعضاي اين 
خانواده بزرگ با توسعه همه‌جانبه خدمات خود در 
راستاي بالندگي هرچه بيشتر گروه مالي پارسيان 
گام‌هاي موثري برداشت و با تلاش و جدیت اعضاي 
محترم هيئت مديره و همکاران محترم توانس��ت 
مشكلات و محدوديت‌هاي پيش آمده را پشت سر 
بگذارد و به اعتماد سهامداران خود پاسخي درخور 

و شايسته بدهد.
فرارسيدن سال نو و عيد نوروز باستاني را به عموم 
کارکنان صديق، تلاش��گر و ارزش��مند گروه مالي 
پارسيان در تمام رده‌هاي شغلي و مسئوليت‌هاي 
اجرايي که ارائه خدمت به مش��تريان و اعتلاي نام 
پارسيان را همواره وجهه همت خود قرار داده‌اند، 
تبريك و شادباش مي‌گويم و مراتب تشکر و سپاس 
عميق خود را نسبت به عموم بيمه گذاران ارجمند 
که ب��ا انتخاب بيمه پارس��يان ب��راي فعاليت‌هاي 
بيمه‌اي خود به بهترين وجه اعتماد و اطمينان خود 

را به اين نهاد نوپا ابراز داشته‌اند، تقديم مي‌دارم.

حسين کریمخان زند

با اعلام سازمان مدیریت صنعتی؛

 بيمه پارسيان به‌عنوان 
سومين بيمه كشور معرفي شد

در نخستین جشنواره ملی تجلیل از تلاشگران کیفیت کشور؛

مدیرعامل بيمه پارسيان مورد تقدير قرار گرفت 

با اعلام س��ازمان مدیریت صنعتی، بيمه پارس��يان 
به‌عنوان سومين بيمه كشور معرفي شد.

به گزارش روابط‌عمومي بيمه پارسيان، در رتبه‌بندي 
صد ش��ركت برتر ايران از نظر ميزان فروش و درآمد، 
بيمه پارس��يان با ف��روش 3852.1 ميلي��ارد ريال در 
سال88، جایگاه هش��تاد و پنجم را به خود اختصاص 
داده و رش��د رقم فروش اين ش��ركت در مقايس��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 شرکت‌های بیمه، بيمه پارسيان بعد از  بیمه 
ایران  و  بیمه آسیا در رتبه س��وم قرار دارد و بيمه‌هاي 
البرز و دانا نيز بعد از اين ش��ركت در زمره صد شركت 

برتر قرار گرفته‌اند.
گفتني اس��ت س��ازمان مدیری��ت صنعت��ی برای 
سیزدهمین س��ال متوالی فهرست ش��رکت‌های برتر 
کشور را براساس سال مالي 1388 اعلام کرد و مجموع 
درآمد بيمه‌اي و درآمد حاصل از س��رمايه‌گذاري‌ها به 

عنوان شاخص‌هاي مورد اس��تفاده در اين رتبه‌بندي 
براي شركت‌هاي بيمه درنظر گرفته شده است كه براين 
اساس تنها پنج ش��رکت بیمه در فهرست صد شركت 

برتر ايران در سال 88 حضور دارند.

  در نخستين جشنواره ملي تجليل از تلاشگران کيفيت 
کش��ور حس��ين كريمخان‌زند مدیرعامل بيمه پارسيان 
به موجب ارزیابی‌های انجام ش��ده توسط هیئت داوری 
و تصویب شورای سیاس��تگذاری این جشنواره به عنوان 
نفر برگزيده در گروه مدير ارشد انتخاب شد و مورد تقدير 

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 دیدگاه‌ها و تجربیات خود پیرامون بحث 

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

تخصصي و فرهنگ‌س��ازي يكفيت، خلاقيت و نوآوري و 
عرضه شيوه‌ها و روش‌هاي جديد و توسعه دانش يكفيت، 
همكاري در آموزش و ارتقاي سطح مهارت‌هاي جامعه 
حرفه‌اي يكفيت، مشاركت س��ازماني در زمينه‌هايي از 
صنايع و خدمات در راس��تاي كاربرد يكفيت، حمايت از 
موازين حرفه‌اي و نيازهاي منابع انساني در بخش‌هايي 
از جامعه يكفيت، فعاليت‌هاي علمي در راستاي توسعه 
كارب��ردي اصول و مباني ي��ا فنون يكفيت و مش��اركت 
در فعاليت‌ه��اي بين‌المللي مرتبط ب��ا يكفيت از جمله 
معياره��اي ارزياب��ي در اين جش��نواره ب��ود و طبق آن 
گروه‌هاي انتخاب برترين‌هاي يكفيت و تعالي سازماني 
را در شش سطح مدير ارشد برتر، مدير تعالي و نماينده 
مديريت برتر، مش��اور و راهبر برتر، مميز و ارزياب برتر، 
مدرس و مربي برتر، و كارش��ناس و متخصص برتر مورد 

تقدير قرار دادند.

صفحه2

صفحه2

صفحه3

صفحه3

صفحه4

صفحه5

صدور بيمه‌نامه جامع منازل مسكوني 
در شركت بيمه پارسيان

وازگن بدروس��يان مدير بيمه‌هاي آتش‌سوزي 
اين شركت ضمن اعلام خبر فوق در رابطه با شرايط 
اين بيمه‌‌نامه توضي��ح داد: اين طرح س��اختمان، 
تاسيس��ات و همچنين لوازم و اثاثي��ه منزل را در 
مقابل خطراتي مانند آتش‌سوزي، انفجار، صاعقه و 
زلزله به انضمام سرقت در قالب يك بيمه‌‌نامه جامع 

تحت پوشش قرار مي‌دهد و ...

 سیستم های جدید نرم افزاری 
در بیمه پارسیان

علی کمن��دی مدیر ف��ن‌آوری اطلاعات اين 
ش��ركت گفت: شركت بيمه پارس��يان به عنوان 
بزرگترين ش��ركت بيمه غيردولتي و س��ومين 
ش��ركت بزرگ بيمه در ايران ب��ا بيش از 1500 
نمايندگي و واحد صدور در سرتاسر كشور موفق 
به پياده‌س��ازي و استقرار سيس��تم‌هاي جديد 
آنلاين مبتني برتكنولوژي‌هاي نوين شده است. 

بايد به دنبال تكنيك هاي جديد 
رشته هاي بيمه اي برويم

دكتر جباري كيي از پيشكسوتان صنعت بيمه 
كشور است كه به واقع مي‌توان گفت موي خود 
را در اين راه س��پيد كرده. وي در ابتدا به صورت 
اتفاقي به صنعت بيمه وارد شد اما در ادامه با پشت 
سر گذاشتن مدارج بالاي مديريتي و حرفه‌اي در 
اين حوزه به كيي از كساني تبديل شد كه صنعت 

بيمه به او افتخار ميك‌ند.

 برتري روابط عمومي بيمه پارسيان
 در رشته ارتباطات الكترونيك

در نخس��تين جش��نواره برترين‌ه��اي 
روابط‌عمومي صنعت بيمه كش��ور، اثر ارسالي 
بيمه پارسيان در رش��ته ارتباطات الكترونيك 

به عنوان اثر برتر انتخاب شد. 

نیروهای جوان عامل اصلی 
موفقیت‌های بیمه پارسیان  هستند 

 یازده نفر از کارشناس��انی که تازه به جمع 
خانواده پارس��یان پيوس��ته‌اند در جلسه‌ای با 
حضور مديرعامل و چند تن از مدیران شرکت، 
توصیه‌هایی را برای موفقیت هرچه بیش��تر و 

یک شروع با انرژی در کار دریافت نمودند. 

پايين بودن فرهنگ بيمه باعث عدم 
توسعه يافتگي آن شده است

س��ركارخانم پروي��ن احمديان ك��ه مدير 
بيمه‌هاي مس��ئوليت و طرح‌هاي خاص بيمه 
پارسيان ر بر عهده دارد، داراي ليسانس بيمه 
است و سابقه 30 سال خدمت در شركت بيمه 

البرز را نيز در كارنامه كاري خود دارد. 
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ريك توماس، نماينده اهل مطالعه
ترجمه: صدف مكرم دري

كارشناس تحقيقات بازار مديريت تحقيق و توسعه

فلسفه فروش: هميشه حاضر باش��يد و در رقابت بيشتر و بيشتر تلاش 
كنيد.

ريك توماس در سن 22 سالگي،‌ يك هدف براي خود تعيين كرد. توماس 
براي رشته حقوق در دانشگاه تقاضا داده بود و منتظر جواب پذيرش خود 
بود. هفت ماه تا ش��روع كلاس‌ها دردانش��گاه باقي مانده بود، اما او به جاي 
اينكه در اين مدت به خوشگذراني بپردازد، تصميم گرفت در مدت 7 ماه به 
آن چيزي دست ي‌ابد كه تنها عده كمي موفق مي‌شوند در طول زندگي خود 

به آن دست پيدا كنند.
 شروع سريع

توماس براي خ��ود هدفگذاري نمود تا كيي از اعض��اي ميزگرد ميليون 
دلاري‌ها )MDRT(، يك انجمن متش��كل از اعضاي گلچين و نخبه‌هاي 
فروش كه در سال مي‌بايست حداقل  46000 دلار كميسيون فروش كسب 

كنند، شود. در عرض 7 ماه توماس هدف خود را محقق ساخت.
توماس براي اينكه فرصت بيشتري براي فكر كردن راجع به كسب و كار 
آينده خود داشته باشد،‌ ورود به دانشگاه را به تعويق انداخت. 23 سال بعد، 
او هنوز وارد دانشگاه نش��ده بود، اما همچنان در ميان برترين فروشندگان 
بيمه قرار داشت. با كسب موفقيت در چنين مدت كوتاهي توماس تصميم 
گرفت در صنعت بيمه باقي بماند. وي چنين بيان ميك‌ند: »پس از گذشت 
5 سال توانستم بيش��تر از پدرم پول در بياورم و احس��اس كردم مي‌توانم 
آن‌چيزي را كه با تحصيل حقوق آرزويش را داش��تم با باقي ماندن در اين 
صنعت به‌دست آورم؛ استقلال مالي، ايس��تادن روي پاي خودم و داشتن 

كسب و كار خودم.«
در سال دوم توماس بازهم در صدر فروش قرار گرفت. او سه گزينه براي 

ادامه زندگي كاري خود پيش 
رو داشت:

-  مي‌توانست مدير فروش 
شركتي ش��ود كه برايش كار 

ميك‌رد.
- مي‌توانس��ت در دفت��ر 
نمايندگي محل��ي خود باقي 
بماند و سعي كند مديرعامل 

شود.
- مي‌توانست شركتي براي 

خود راه‌اندازي كند.
و او راه سوم را انتخاب کرد! 
بعد از 2س��ال كار براي يك 

نمايندگي، توماس شركت نمايندگي خود را تاسيس كرد.
تحصيلات

هنوز مدت كمي از كارش نگذشته بود كه توماس تحقيقات مختلفي در 
زمينه بيمه برای افزايش دانش خود در اين زمينه آغاز نمود. وي كتاب‌هاي 
مختلفی در رابطه با بزرگان فروش در صنعت بيمه را مطالعه ميك‌رد. زماني 
كه با دانش وسيع در رابطه با محصولي كه مي‌فروخت، تجهيز شد، احساس 

كرد كه مي‌تواند با هر شرايطي روبه‌رو شود.
روابط هوشمندانه با مشتري

نكته بعدي كه توماس تم��ام تمركز خود را بر آن ق��رار داد ايجاد رابطه 
پايدار با مش��تريانش بود. »من فكر ميك‌نم كليد موفقيت در ايجاد روابط 
خوب با مشتري، صداقت اس��ت. گوش فرا دادن به مشتريان، به آنها اجازه 

مي‌دهد تا به شما اعتماد كنند.
 بيمه عمر درباره فروش صداقت است! براي مشتريان خود حاضر باشيد 
و در زماني كه به ش��ما نياز دارند، به آنها خدمات مطلوبي ارايه دهيد و در 
طول زمان رابطه خود را با آنها قطع نكنيد، به آنها سر بزنيد چرا كه شرايط 
آنها هميشه كيس��ان باقي نمي‌ماند.« بدليل نو پا بودن شركتش، توماس 
مي‌خواست مشتريانش بدانند كه او هميشه حاضر اس��ت تا به آنها در هر 
مشكل يا نيازي كه ممكن اس��ت برايش��ان پيش آيد، ك‌مك كند. »من از 
مش��تريانم تقاضا ميك‌ردم تا كارهاي بيمه‌اي خود را به من بسپارند، اما نه 
فقط براي امروز و فردا،‌ بلكه به آنها مي‌گفتم از امروز تحت هر ش��رايطي با 
شما هستم تا زماني كه هر 2 بازنشسته شويم.« توماس اين قول را به تمام 
مش��تريانش مي‌دهد و تا امروز كه 23 س��ال از كارش مي‌گذرد، تغييرات 
زيادي در شرايط مشتريانش را شاهد بوده است. »من شاهد رشد وضعيت 
بس��ياري از مش��تريانم بوده‌ام، عده‌اي ك��ه در ابت��دا 25.000 دلار بيمه 
خريداري نموده بودند، ‌امروز س��قف بيمه خود را ت��ا 15.000.000 دلار 
افزايش داده‌اند.« بر خلاف اكثر نمايندگان،‌ توماس هميشه مشتريان خود 

را بر اساس اسامي كه از مشتريان فعلي خود مي‌گرفت، پيدا ميك‌رد.
ادامه در صفحه9

مدیر فن‌آوری اطلاعات خبر داد: 

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

خبر داد.
به گ��زارش رواب��ط عمومي ش��ركت بيمه 
پارسيان علی کمندی مدیر فن‌آوری اطلاعات 
اين شركت گفت: شركت بيمه پارسيان به عنوان 
بزرگترين ش��ركت بيمه غيردولتي و سومين 
ش��ركت بزرگ بيمه در ايران با بيش از 1500 
نمايندگي و واحد صدور در سرتاس��ر كش��ور 
موفق به پياده‌س��ازي و اس��تقرار سيستم‌هاي 
جديد آنلاي��ن مبتن��ي برتكنولوژي‌هاي نوين 
شده اس��ت.  به گفته وي بيمه پارسيان توسعه 
ش��بكه فروش و نمايندگي‌ها را به عنوان كيي 
از استراتژي‌هاي اصلي خود تعريف كرده و در 
راستاي عملياتي سازي اين استراتژي اقدامات 

مختلفي را به انجام رسانده است. 
كمندي افزود: در اين راس��تا محدوديت‌ها 
و چالش‌هاي ناشي از ساختارهاي توزيع شده 
سيستم‌هاي اطلاعاتي و ريس��ك‌هاي توسعه 
كنترل نشده شبكه فروش در تبيين ويژگي‌هاي 

كليدي سيستم‌هاي جديد مورد توجه و اهتمام 
جدي قرار گرفته و اين سيستم‌ها در دو حوزه 
صدور و خس��ارت بالغ بر يك‌صد سيس��تم را 

شامل مي‌شود كه همگي برخط هستند. 
به گفته وي در توليد و توسعه اين نرم‌افزارها 
تلاش شده است تا از آخرين متدولوژي‌هاي روز 
مهندسي نرم‌افزار استفاده شود. مدیر فن‌آوری 
اطلاعات بيمه پارس��يان خاطر نش��ان ساخت: 

طراحي سيستم‌هاي آنلاين از سال گذشته آغاز 
شده و نسخه جديد نرم‌افزارهاي بيمه‌اي پارسيان 
تاكنون در كليه ش��عب و واحدهاي صدور اين 

شركت مورد بهره‌برداري قرار گرفته است.
به گفته وي دستيابي لحظه‌اي به اطلاعات، 
تمركز اطلاعات، افزايش ضريب امنيت و بهبود 
سرعت و يكفيت سرويس‌دهي به مشتريان از 

ويژگي‌هاي اين طرح به شمار مي‌آيند.

مدير بيمه‌هاي آتش سوزي  خبر داد: 

صدور بيمه‌نامه جامع منازل مسكوني در شركت بيمه پارسيان
مدير بيمه‌هاي آتش سوزي بيمه پارسيان از صدور بيمه‌نامه جامع منازل 

مسكوني در اين شركت خبر داد.
به گزارش روابط عمومي بيمه پارسيان، وازگن بدروسيان مدير بيمه‌هاي 
آتش‌سوزي اين شركت ضمن اعلام خبر فوق در رابطه با شرايط اين بيمه‌‌نامه 
توضيح داد: اين طرح ساختمان، تاسيسات و همچنين لوازم و اثاثيه منزل 
را در مقابل خطراتي مانند آتش‌س��وزي، انفجار، صاعق��ه و زلزله به انضمام 
سرقت در قالب يك بيمه‌‌نامه جامع تحت پوشش قرار مي‌دهد و علاوه بر آن 
مسئوليت مدني بيمه‌گذار را در جبران خسارت همسايگان و اشخاص ثالثي 
كه در اثر وقوع آتش س��وزي، انفجار و صاعقه در محل مورد بيمه خسارت 
مالي و جاني ديده‌اند، به عهده خواهد گرفت. به گفته مدير بيمه‌هاي آتش 
سوزي بيمه پارس��يان، اين بيمه‌نامه همچنين بيمه‌گذار و اعضاي خانواده 
وي را كه در محل مورد بيمه اقامت دارند در مقابل خطراتي از قبيل فوت يا 
نقص عضو و همچنين هزينه‌هاي پزشكي ناشي از وقوع آتش سوزي، انفجار 

و صاعقه مورد پوش��ش قرار مي‌دهد.
وي همچنين از اجاره محل اقامت موقت براي خانواده بيمه‌گذار در صورت  
قابل سكونت نبودن محل مورد بيمه ناشي از وقوع خطرات آتش‌سوزي، انفجار، 
صاعقه و زلزله خبر داد و يادآور شد: اين پوشش كه در قالب طرح جامع منازل 
مس��كوني قابل ارايه اس��ت مي‌تواند به تامين آرامش هرچه بيشتر بيمه گذار 
در صورت وقوع چنين خطراتي منجر ش��ود چرا كه تهيه محل اقامت كيي از 
مشكلات بزرگي است كه خانواده‌ها در صورت وقوع چنين حوادثي با آن مواجه 
خواهند شد و در بسياري مواقع معضلات ناش��ي از آن ابعاد گسترده‌تري پيدا 

خواهد كرد. 
مدير بيمه‌هاي آتش‌سوزي بيمه پارسيان با بيان اينكه صدور بيمه‌نامه‌هاي 

آتش سوزي منازل مسكوني نسبت به سال‌هاي گذشته رشد چشمگيري داشته 
است، افزود: همچنان در اين زمينه براي رسيدن به نقطه مطلوب فاصله زيادي 
داريم و بيمه پارسيان براي تشويق دارندگان منازل مسكوني براي خريد بيمه‌‌نامه 
آتش‌سوزي اين طرح جامع را ارايه داده اس��ت تا خريداران آن از آرامش خاطر 
بيشتري نسبت به وقوع خطراتي كه معمولا غيرقابل پيش‌بيني هستند برخوردار 
شوند. بدروسيان با ابيان اينكه صدور اين بيمه‌نامه از اسفندماه سال گذشته آغاز 
شده است خاطر نشان ساخت: علاقمندان به برخورداري از شرايط ويژه بيمه‌نامه 
جامع منازل مسكوني مي‌توانند به دفاتر نمايندگي و مجتمع‌هاي بيمه‌اي بيمه 

پارسيان در سراسر كشور مراجعه نمايند.

اعلام نحوه اعمال تخفيفات كارمندي براي خريد بيمه‌نامه
نحوه اعمال تخفيفات كارمندي براي بيمه‌هاي 
مسئوليت  و  آتش‌سوزي  ثالث،  شخص  بدنه، 

منازل مسكوني كاركنان اعلام شد.
بيمه  كاركنان  از  يك  هر  »چتر«  گزارش  به 
پارسيان پس از اتمام دوره كارآموزي و تثبيت 
ماه( مي‌توانند يك  شغل سازماني )حداقل 3 
)شامل  شخصي  پلاك  نقليه  وسيله  دستگاه 
انواع خودروهاي سواري، موتورسكيلت و وانت 
پكيان( متعلق به خود يا همسر يا مادر يا پدر و 
يا فرزند خود را با استفاده از 50 درصد تخفيف 
كارمندي در نرخ حق بيمه شخص ثالث و بدنه 

تحت پوشش بيمه پارسيان قرار دهند.
سرپرستان  و  رؤسا  معاونين،  مديران،  كليه 
ساختمان مركزي صانعي، مجتمع‌هاي بيمه‌اي 
و شعب خدمات كارشناسي نيز از تاريخ دريافت 
و  سرپرستي  يا  و  رياست  مديريت،  حكم 
همچنين كاركناني كه بيش از سه سال تمام 

داراي سابقه خدمت در بيمه پارسيان هستند، 
مشمول 75 درصد تخفيف در نرخ حق بيمه 
ثالث و بدنه خواهند شد ضمن آنكه استفاده از 
تخفيف كارمندي در طول يك سال بيمه‌اي، 
فقط كيبار براي بيمه‌نامه شخص ثالث و يك بار 
براي بيمه‌نامه بدنه، براي كاركنان امكان پذير 

است.
بر اساس اين بخشنامه در صورتي كه هر يك از 
مشمولين تخفيفات فوق الذكر، طي اعتبار بيمه 
نامه شخص ثالث و بدنه، بيش از 2 بار خسارت 
دريافت نمايند، شركت مي‌تواند فرانشيز بيمه 
بدنه آنها را )غير از سرقت كلي( مشابه با فرانشيز 

ساير بيمه گذاران عادي افزايش دهد. 
گفتني است بيمه‌نامه‌هايي كه مشمول تخفيف 
غير  به  انتقال  قابل  غير  مي‌شوند،  كارمندي 
تحويل  خودرو،  فروش  صورت  در  و  هستند 
بيمه‌نامه به مالك جديد منوط به حذف تخفيف 

كارمندي، از طريق صدور الحاقيه اضافي، خواهد 
بود. كاركنان شركت بيمه پارسيان و كاركنان 
شركت خدمات كارشناسي خودرو همچنين بر 
اساس اين بخشنامه مي‌توانند براي خودروهاي 
اقوام درجه يك خود )پدر، مادر، خواهر و برادر( 
و اقوام درجه يك همسرشان )پدر، مادر، خواهر 
و يا برادر همسر( از بيمه‌نامه بدنه با 30 درصد 
گروهي  تخفيف  15درصد  و  گروهي  تخفيف 
نسبت به حق بيمه مازاد تعهدات ثالث اجباري 
كارمندي   تخفيف‌هاي  این  نمايند.  استفاده 
ناشي  بيمه‌نامه  و  آتش‌سوزي  بيمه‌نامه  شامل 
مقابل  )در  مسكوني  واحدهاي  آتش‌سوزي  از 
همسايگان( نيز مي‌شود و همچنين تخفيفات 
آنها  اقوام  مشمول  فوق،  گروهي  درصد   30
بيمه  حق  اينكه  به  مشروط  بود،  خواهد  نيز 
مسئوليت منازل مسكوني كاركنان از 50.000 

ريال كمتر نشود.

راز موفقيت ستارگان بيمه
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در نخستين جش��نواره برترين‌هاي روابط‌عمومي 
صنعت بيمه كشور، اثر ارسالي بيمه پارسيان در رشته 

ارتباطات الكترونيك به عنوان اثر برتر انتخاب شد. 
به گزارش روابط عمومي شركت بيمه پارسيان، در 
اين مراس��م كه با حضور دکتر جواد فرشباف ماهريان 
رئيس کل بيمه مرکزي ايران؛ حس��ين كريم خان‌زند 
مديرعامل بيمه پارس��يان و جمع��ي از مديران عامل، 
مديران و كارشناسان روابط عمومي شركت‌هاي بيمه 
برگزار شد، لوح سپاس جش��نواره برترين‌ هاي روابط 
عمومي صنعت بيمه و تندي��س كنفرانس بين‌ا‌المللي 
بررس��ي نقش روابط عمومي و ارتباطات در توس��عه 
فرهنگ بيمه به آرام رشيدي مدير روابط عمومي بيمه 

پارسيان اهدا شد.
همچنين مژده صالحي كارشناس روابط عمومي اين 
شركت به‌عنوان كارشناس برتر روابط عمومي صنعت 

بيمه لوح سپاس اين جشنواره را دريافت كرد.

بيمه پارسيان به مشتريان بيمه‌نامه‌هاي بدنه 10 
تا 60 درصد تخفيف مي‌دهد.

به گزارش روابط‌عمومي شركت بيمه پارسيان، 
مش��تريان بيمه پارس��يان كه داراي تخفيف عدم 
خسارت در بيمه نامه شخص ثالث خود هستند از 
تخفيف 10 تا 60 درصدي ويژه ثالث در بيمه نامه 

بدنه بهره مند خواهند شد.
بر اين اساس مش��مولين »تخفيف ويژه ثالث« 
بر روي بيمه‌نامه بدنه بايد داراي بيمه نامه شخص 
ثالث معتبر باشند و كليه كوپن‌هاي بيمه‌نامه شخص 
ثالث معتبر آنها نيز موجود باشد. همچنين استفاده 
از تخفيف ويژه ثالث منوط به اثبات ماليكت شخص 

طي سال‌هاي تخفيف عدم خسارت است.
علاقمندان به برخورداري از اين تخفيفات ويژه 
مي‌توانند به نمايندگي‌هاي بيمه پارسيان در سراسر 

كشور مراجعه نمايند.

پاي صحبت دكتر جباري، پيشكسوت صنعت بيمه كشور

بايد به دنبال تكنيك هاي جديد رشته هاي بيمه اي برويم
دكتر جباري يكي از پيشكس�وتان صنعت بيمه كش�ور اس�ت كه به واقع مي‌توان گفت موي خود را 
در اين راه س�پيد كرده. وي در ابتدا به صورت اتفاقي به صنعت بيمه وارد ش�د اما در ادامه با پشت سر 
گذاشتن مدارج بالاي مديريتي و حرفه‌اي در اين حوزه به يكي از كساني تبديل شد كه صنعت بيمه به 

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

سهام اين بانك تصميم گرفتند به دليل پاره‌اي از مشكلات مالي آن را منحل كنند و بالتبع كاركنان اين 
بانك ميان س�هامدارانش كه بانك ملي، بيمه ايران و س�ازمان برنامه بودند تقسيم شدند. دكتر جباري 
در زمره كساني بود كه به بيمه ايران انتقال يافت و اين سرآغازي بود براي فعاليت‌هاي بيمه‌اي وي. با او 
كه مديرعاملي شركت خدمات بيمه‌اي امين پارسيان را دركارنامه كاري خود دارد و ساعاتي را ميهمان 

مديرعامل بيمه پارسيان بود به گفت و گو نشسته‌ايم كه از نظرتان مي‌گذرد:

 جناب آقاي دكتر لطفا خلاصه اي از تجربياتي را كه طي اين سال ها 
به واسطه حضور در صنعت بيمه كشور به دست آورده ايد در اختيار 
مخاطبان ما قرار دهيد و بفرماييد كه چگونه پا به عرصه صنعت بيمه 

گذاشتيد؟
در سال 1337 شركت بيمه ايران 10 نفر از فارغ التحصيلان دانشكده 
حقوق را از طريق كنكور انتخاب و براي تحصيل بيمه به كشور فرانسه اعزام 
كرد. اينجانب هم در كنكور مزبور قبول شدم و در پاريس در مدرسه ملي 
بيمه فرانسه به تحصيل مشغول شدم و كيسال نيز در كيي از شركت‌هاي 

بيمه فرانسوي به‌عنوان كارآموز كار كردم.
در سال 1345 با مجوز شوراي‌عالي دانشگاه تهران در دانشكده اقتصاد 
تدريس اصول بيمه را آغاز كردم و همزمان در مدرسه عالي حسابداري به 
تدريس مشغول شدم. در سال 1349 كتابي تحت عنوان »موسسات بيمه« 
تاليف كردم كه توسط خود اينجانب در مدرسه مزبور و مدرسه عالي بيمه و 

در دانشكده امور مالي و حسابداري شركت نفت تدريس مي‌شد .
آخرين سمت‌هاي اينجانب در شركت بيمه ايران رياست حسابداري كل 
و مديريت بيمه اتكايي  بود و در سال 1350 با تاسيس بيمه مركزي ايران 
به‌عنوان عضو هيات عامل به‌عنوان رئيس كل به سازمان مزبور انتقال يافته 
در سال 1358 با عنوان قائم مقام مدير مالي شركت بيمه ايران بازگشتم و 
تا سال 1363 در اين سمت بودم. ضمناً عضويت هيات مديره شركت‌هاي 
ملي شده بيمه را نيز برعهده داشتم . در سال 1380 كه شركت بيمه اتكايي 
امين تاسيس شد به‌عنوان عضو هيات عالي و اولين مدير عامل شركت مزبور 
مشغول به كار مشغول شدم. پس از آن با تاسيس بيمه پارسيان در شركت 
امين پارس��يان كه كيي از نمايندگي‌هاي ش��ركت بيمه مزبور بود تا سال 
1387 فعاليت داشتم. در حين خدمت در موسسات مختلف بيمه، مقالات 
متعددي در زمينه مسايل بيمه‌اي در مجلات بيمه‌اي كشور از اينجانب درج 
شده اس��ت.  در تعدادي جلسات كارشناسي موسس��ات تابع سازمان ملل 
شركت داش��ته‌ام از جمله در كميته مامور تهيه گزارش توجيه اقتصادي و 
اساسنامه براي شركت بيمه اتكايي آسيايي شركت داشتم، اين شركت در 
سال 1380 ميلادي در شهر بانكوك تايلند تاسيس شد و به فعاليت خود 
ادامه مي‌دهد و ايران هم كيي از اعضاي اصلي آن است. در سال 1361 در 
كميته مامور تهيه گزارش توجيه اقتصادي و اساسنامه شركت بيمه اتكايي  
آسيايي شركت داشتم كه تاسيس آن مورد موافقت كنفرانس اسلامي قرار 
نگرفت در تعدادي از سمينارهاي سازمان اكو و فدراسيون بيمه كشورهاي 

آسيايي و آفريقايي شركت و سخنراني ارايه كرده‌ام .
  جناب آقاي دكتر با توجه به اينكه يك اتفاق شما را به صنعت بيمه 

آورد، در ابتداي ورود به اين صنعت آن‌را چطور ارزيابي ميك‌رديد؟

اين صنعت را خوب نمي‌ش��ناختم، چ��ون در بخش حس��ابداري كار 
ميك‌ردم و از مس��ايل فني بيمه دور ب��ودم اما به اين دليل كه در ش��عبه 
كوچكي از بيمه ايران مش��غول كار بودم توانس��تم كارهاي ديگري را هم 
ياد بگيرم و به نوعي در جريان فعاليت‌هاي بيمه‌اي قرار گرفتم. همزمان با 
خدمت در بيمه ايران در دانشكده حقوق نيز درس مي‌خواندم و به همين 
لحاظ علاقمند شدم رساله دوره ليسانسم را به موضوع بيمه عمر اختصاص 
دهم. در اين رشته منابع مكتوب بسيار ناچيزي وجود داشت و كار سختي را 
پيش رو داشتم اما با تمام اين شرايط توانستم ليسانس بگيرم و از همان‌جا 

به بيمه علاقمند شدم.
   از چه منابعي براي پايان نامه خود استفاده كرديد؟

در آن زمان با وجود اينكه بيمه به مسايل حقوقي نيز ارتباط پيدا ميك‌رد 
اما در دانشكده حقوق هيچ درس و مبحثي به نام بيمه نداشتيم، البته در 
حال حاضر درس حقوق بيمه در رشته حقوق گنجانده شده است. همچنين 
در ايران استادي در اين زمينه نبود تا براي رساله‌ام به او مراجعه كنم و فقط 
توانستم از مرحوم محمد حسن كمپاني مدير وقت اداره بيمه عمر اطلاعاتي 

بگيرم و كمي هم از منابع و كتاب‌هاي فرانسوي استفاده كردم.
  تفاوت حال حاضر ش�ركت‌هاي بيمه را با آن زمان در چه مواردي 

مي‌بينيد؟
به هرحال نمي‌توان گفت كه بيمه طي اين سال‌ها تكامل نداشته بلكه 
پيشرفت‌هاي خوبي نيز در اين حوزه صورت گرفته است، اما با اين حال به 
نسبتي كه كشورهاي مشابه ما در بيمه گام‌هاي رو به جلويي برداشته‌اند 
ما پيش نرفته‌ايم. هنوز تعداد زيادي از انواع بيمه در جهان وجود دارد كه 
در كشور ما نيست. به نظر من اگر مدرسه عالي بيمه كه اغلب مديران فعلي 
ش��ركت‌هاي بيمه خصوصي فارغ‌التحصيل آن هس��تند به كار خود ادامه 

مي‌داد اين پيشرفت‌ها سرعت بيشتري به خود مي‌گرفت. 
  با توجه به سابقه زيادي كه در صنعت بيمه كشور داريد، در كدام 

يك از رشته‌هاي بيمه‌اي خود را بيشتر صاحب نظر مي‌دانيد؟
در رشته بيمه عمر و اتكايي كار كردم و مسئوليت داشته‌ام. معاونت اداره 
عمر بيمه ايران بر عهده من گذاشته شد و بعد از كيسال هم به رياست اداره 
منصوب شدم. پس از اينكه مرحوم جوهريان كه به واسطه تحصيل دروس 
مربوط به آكچوئري در فرانسه بهترين گزينه براي بيمه اداره عمر بودند به 

ايران آمدند، من در اداره بيمه‌هاي اتكايي مشغول به فعاليت شدم.
  اين رشته‌ها در حال حاضر چه تفاوت‌هايي پيدا كرده‌اند؟

رشته بيمه اتكايي تحول پذيري زيادي ندارد و شيوه‌ها و روش‌ها كيسان 
است البته در تكنيك‌هاي ‌آن تغييراتي به وجود آمده اما ماهيت كلي آن 
همانند گذش��ته اس��ت. در بيمه عمر نيز به نظر من هنوز با جايگاهي كه 
درخور اين رش��ته بيمه‌اي اس��ت فاصله زيادي داريم. هر فعال اقتصادي 
به مردم خدمتي را اراي��ه مي‌دهد و من معتقدم ك��ه بهترين نوع خدمت 
ش��ركت‌هاي بيمه بيمه عمر است چراكه س��طح رفاه جامعه را به صورت 

محسوسي بالا مي‌برد.
 با تشكر از وقتي كه در اختيار ما قرار داديد در پايان بفرماييد كه 

چه پيشنهادي براي پيشرفت صنعت بيمه داريد؟
به نظر من بايد به دنبال تكنيك‌هاي جديد رشته‌هاي بيمه‌اي برويم و 
دانش و س��طح خدمات خود را به روز كنيم، خصوصا اينكه كشور ما چه از 
نظر اقتصادي و چه از نظر س��طح فرهنگي و اجتماعي شايستگي اين نوع 

بيمه‌ها را دارد.

 برتري روابط عمومي بيمه پارسيان
 در رشته ارتباطات الكترونيك

تخفيف 10 تا 60درصدي بيمه 
پارسيان  به مشتريان بيمه‌نامه بدنه
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مدیر عامل بیمه پارسیان در جمع همکاران جدید:

نیروهای جوان عامل اصلی موفقیت‌های بیمه پارسیان  هستند 

معرفي برگزيدگان رقابت‌هاي ورزشي بيمه پارسيان 

 یازده نفر از کارشناسانی که تازه به جمع خانواده پارسیان پيوسته‌اند 
در جلسه‌ای با حضور مديرعامل و چند تن از مدیران شرکت، توصیه‌هایی 
را ب��رای موفقیت هرچه بیش��تر و یک ش��روع با ان��رژی در کار دریافت 

نمودند. 
در اين جلس��ه حس��ین کریم‌خان‌زند ضمن تبریک 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 گام‌های نخست را محکم بردارید و ستون‌های بیمه 

پارسیان را هرچه مقاوم‌تر حفظ کنید.
وي افزود: در بيمه پارسيان خط قرمزهايي وجود دارد كه كسي از آن 
عبور نميك‌ند و هر كس تلاش كند مي‌توان��د ارتقا پيدا كند. در اينجا ما 
نه به جنس��يت كاري داريم نه به رنگ و هر كس طبق قوانين جمهوري 
اسلامي ايران كار كند حق رشد وپيشرفت دارد و اين روكيرد رشد بيمه 

پارسيان و در نهايت بالندگي را براي همه ما به همراه خواهد داشت.
مدي��ر عامل بيمه پارس��يان با بي��ان اينك��ه بيمه پارس��يان يعني از 
شمالي‌ترين تا  جنوبي‌ترين نقطه كش��ور و هيچ استثنايي براي شهرها 
وقوميت خاصي وجود ندارد، گفت: به اعتقاد من صنعت بيمه آنقدر وسيع 
است و زير و بم‌هاي فراواني دارد كه من پس از 35 سال كار در اين صنعت 
معتقدم اگر مطالعات روزانه، هفتگي و ماهيانه نداشته باشيم و اطلاعات 

خود را به‌روز نكنيم از اين صنعت جا مي‌مانيم.
به گفته وي احترام متقابل به كيديگر و احترام ب��ه بيمه گذار بايد به 
عنوان اصول اصلي در ذهن همه باش��د چرا كه بيمه گذاران منابع مالي 
شركت هستند و اگر با س��عي و تلاش و رفتارمان بيمه گذاران را متقاعد 

نكنيم شركت با مشكلات فراواني روبه‌رو خواهد شد.
 مدير عامل بيمه پارسيان خطاب به همكاران جديد يادآور شد: شما 
با زدن آرم بيمه پارسيان به سينه خود، ديگر خودتان نيستيد و با رعايت 
رفتار و كردار خود در اجتماع باعث ارتقاي شان و منزلت بيمه پارسيان 

نزد بيمه گذاران و مردم خواهيد شد .
این کارشناسان که برای کار در شعب و ‌ICDهاي بیمه پارسیان در 
شهرستان‌های مختلف استخدام شده‌اند پس از یک دوره آموزشی تقریباً 
فشرده و یک ماهه در تهران و دریافت آخرین توصیه‌ها 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 یک محل ثابت برای همکارانی که جهت آموزش از 

شهرستان‌های مختلف به تهران می‌آیند گفت: قبلًا برای همکاران جدید 
و یا همکارانی ک��ه برای آموزش‌های ضمن خدمت ب��ه تهران می‌آمدند 
مش��کلاتی از لحاظ اس��کان و غیره به وج��ود می‌آمد 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 يادبود از اين 
روز خاطره انگيز به همراه آرم بیمه پارسیان از دست مدیرانی که حضور 

داشتند دریافت نمودند. 

نتايج رقابت‌هاي ورزشي همكارن واحدهاي مختلف بيمه پارسيان اعلام شد. اين دوره از رقابت‌ها كه به منظور تقويت 
روحيه نشاط و شادابي و به مناسبت دهه مبارك فجر ميان همكاران واحدها و مديريت‌هاي مختلف شركت برگزار شد 
شور و نشاط و هيجان خاصي را براي شركتك‌نندگان به ارمغان آورد و برگزيدگان نيز در پايان سال گذشته جوايز نقدي 
خود را دريافت كردند. اين مسابقات در چهار رشته ورزشي فوتسال، طنابك‌شي، تنيس‌روي ميز و دارت به مدت 23 روز  
به صورت نيمه‌فشرده برگزار شد و در پايان مسابقات با اهداي جوايزي از نفرات برتر در هر رشته ورزشي تقدير به عمل 
آمد. شايان ذكر است در اين رقابت‌ها ابراهيم رمضاني نژاد وظيفه هماهنگي و نادر علي‌نژاد و امير عابديني مقدم)كيي 

از نمايندگان شركت( داوري را بر عهده داشتند. اسامي برگزيدگان  به شرح زير است:

مسابقات طناب كشي بانوان

نفرات سومنفرات دومنفرات اول

سحر ناز ثابت مقدمدريه السادات نوزنمبينا بني اسدي

مريم عرفانيالهام رمضانيالهام ولي زاده

افسانه صالحيمريم ممالكيمژده صالحي

مريم آهنگرانپريسا قربانيمريم ظهيري

سارا ترك زادهفرناز بيك رسوليرخساره نوروزنيا

فاطمه رسوليمريم شريفي اصلايلناز صفائي

ساناز صباغيزينب لايقيحميده حاجي جعفر

مسابقات فوتسال آقايان

نفرات سومنفرات دومنفرات اول

حميد صابريامير حمزه شفيعي ابراهيم رمضاني نژاد

داود پيريفرزاد گوهريشيرزاد صفري

احمد فاخراميد محمد زادهعليرضا اقبالي

مرتضي عزيزيسعداله ياسور عينيحامدرضا عسگرپور

بهزاد شيريكيان خوشبختمهدي دلشاد

محمد رضا شيخعلي گرجي نژاداسامه عباس پور

آقاي قنبريبهروز پژوهانمحمد حسين قاسم زاده

مسابقات پينگ پنگ آقايان 

1-فراز رنج پور
2-اسامه عباس پور

3-ابراهيم رمضاني نژاد
مسابقات دارت آقايان 

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

مسابقات پينگ پنگ بانوان 

1-دريه السادات نوزن
2-خانم حسيني )ياري رسان(

3-آزاده اميرباقري
مسابقات دارت بانوان 

1-مهشيدالسادات محمدي جهرمي
2-سمانه سادات شاه حسيني نوري

3-آزاده اميرباقري
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  سهم رشته مس�ئوليت در پرتفوي شركت چه 
ميزان بوده است؟

آمار 9 ماهه ش��ركت نش��ان دهنده اين اس��ت كه 
بيمه‌هاي مس��ئوليت 3/5 درصد از سهم پرتفوي كل 

شركت را به خود اختصاص داده است.
  براي رش�د پرتفوي اين بخش چه برنامه‌هايي 

داريد؟
چنانچه آش��فتگي پيش آمده در ب��ازار ادامه پيدا 
كند، متاسفانه پيامدي جز ايجاد مشكلات مالي براي 
شركت‌هاي بيمه ندارد و نرخ‌هاي غيرفني باعث شتاب 
رشد خسارت بر حق بيمه شده كه نشانه خوبي در اين 
رشته نيس��ت. به نظر اينجانب بررسي و ارايه نرخ‌هاي 
فني و سرعت و دقت در ارايه پوشش‌ها و علي‌الخصوص 
در پرداخت خسارت‌ها و دريافت مدارك در حدي كه 
خس��ارت حادث شده محرز ش��ود از راهكارهاي رشد 

پرتفوي اين بخش است.
  با توجه به تنوع رش�ته مس�ئوليت كدام رشته 

سودآورتر است؟
به‌نظر اينجانب رش��ته‌هايي كه نس��بت خس��ارت 
به حق بيمه‌ها كمتر از 50 درصد باش��د رش��ته‌هاي 
سود‌آور هستند. مانند پول در گردش، پول در صندوق، 

مسئوليت ناشي از آتش سوزي همسايگان
  آيا براي عرضه به بازار طرح جديدي داريد؟

در حال حاض��ر طرح جديدي ب��راي عرضه به بازار 
نداريم و س��عي ميك‌نيم آنچه كه خواسته بازار است 
بررس��ي و با توجه به توان مالي ش��ركت و اصول فني 

بيمه‌اي نيازها را تأمين كنيم.
  به نظر شما آيا بيمه مس�ئوليت جايگاه خود را 
در ميان كس�اني كه نيازمند آن هستند پيدا كرده 

است؟ 
متاسفانه بيمه مس��ئوليت در جامعه و بازار ما رشد 
مناس��ب خود را نداش��ته اس��ت و كارشناسان دلايل 
مختلفي را ب��رای توجيه آن بي��ان كرده‌ان��د مثلا به 
وضعيت اقتصادي مردم و يا بنگاه‌ها و...  اشاره ميك‌نند 
و به سياس��ت ارجحيت مصرف مي‌انديشند و طبيعي 
خواهد بود كه به خريد بيمه‌هاي غي��ر اجباري توجه 
كمتري نشان دهند. ولي آش��نا كردن مردم با عواقب 
خس��ارات احتمالي ناش��ي از فعاليت آنه��ا و تبليغات 
و عرضه درس��ت اي��ن بيمه‌نامه‌ها مي‌توان��د موجب 
رشد آنها شود. اطلاعات دريافت ش��ده از سايت بيمه 
مركزي نشان دهنده اين امر اس��ت كه در 5 ماهه اول 
سال 89 سهم بيمه مس��ئوليت،پول و اعتباري از كل 
پرتفوي صنعت بيمه 6/98 درصد است كه سهم بيمه 
مسئوليت بيمه پارسيان از كل مسئوليت صنعت بيمه 
برابر 3/29 درصد است و اين امر در مقايسه با سهم كل 
بيمه مسئوليت صادره در سال 88 در صنعت كه برابر 

5/64 )براي يك‌سال( بوده نش��ان دهنده رشد نسبي 
اين رشته است.

  براي فرهنگ‌س�ازي و ارتقاي ببيشتر جايگاه 
رشته مس�ئوليت چه راهكارهايي وجود دارد و به 
نمايندگان پيش�نهاد ميك‌نيد بيش�تر روي كدام 

رشته متمركز شوند؟
پايين بودن فرهنگ بيمه به ط��ور كلي باعث عدم 
توسعه يافتگي بيمه شده است اما بايد عرض كنم اين 
فرهنگ‌سازي با ترجمه يا نوشتن كتاب در اين زمينه 
و برگزاري سمينار حتي سمينارهايي در فرهنگسراها 
جهت معرفي و آشنايي بيمه علي‌الخصوص بيمه‌هاي 
مس��ئوليت اس��ت و حضور نماينده در بازار، برخورد 
صادقانه و ارتباط رو در رو با مردم و اجتناب از وعده‌هاي 
غير قابل انج��ام به بيمه‌گ��ذاران  صورت م��ی گیرد. 
همچنين به نمايندگان پيشنهاد مي‌شود شركت بيمه 
خود را به چش��م يك بنگاه اقتصادي بنگرند و از اصرار 
در مورد كارهايي كه پر ريسك هستند و شركت بيمه با 

آنها مخالف است اجتناب فرمايند.
  بخش‌هاي ديگر ش�ركت بيمه پارسيان چگونه 
مي‌توانند با مديريت بيمه‌هاي مسئوليت تعامل و 

همكاري داشته باشند؟
هم��كاري مديريت IT ب��راي ارايه سيس��تم‌هاي 
كامل و جامع به ما در كنترل امور در صدور و خسارت 
كمك بس��ياري خواهد نمود. مديريت مالي در زمينه 
پرداخت‌ها و مديريت روابط عمومي براي تبليغات در 
اين رش��ته مي‌توانند با اين مديريت همكاري و تعامل 

داشته باشند.
  اغلب مطرح مي‌ش�ود كه بيمه‌هاي مسئوليت 
در كشور فاقد متقاضي كافي هستند، به نظر شما 

اجباري كردن اين نوع بيمه مي‌تواند راهكاري براي 
ارتقاي جايگاه آن باشد؟ 

بيمه‌نامه شخص ثالث اجباري است و همه مي‌دانيم 
رانندگي در شهرها چه حوادث اس��فناكي را به وجود 
مي‌آورد. بي‌گمان كاري اس��ت خطرناك و پيش بيني 
تصادف چندان دور از ذهن نيست ولي ضرورت زندگي 
اجتماعي آن را احتراز ناپذير كرده اس��ت. با اين حال 
درصد بالايي از وس��ايل نقليه هنوز بيم��ه ندارند پس 
در مورد بيمه‌هاي مس��ئوليت كه اغلب شناخته شده 
نيستند و ما در اين زمينه در آغاز راه هستيم و به ارايه 
اطلاعات و آگاهي به مردم نياز داريم و متعاقب آن اگر 
تصميم به اجباري كردن گرفته شود، شايد بتواند راه 

حل مناسبي باشد.
   آيا بيمه مسئوليت سازندگان ساختمان بيمه پر 

ريسكي محسوب مي‌شود؟
مواردي مانند نب��ود نيروي متخصص، س��اخت و 
سازهاي فرسوده و قديمي، عوامل اجرايي غيرمتخصص 
و ماهيت نامعلوم خاك باعث پر ريسك بودن بيمه‌هاي 
س��اختماني )ابنيه( ش��ده اس��ت. همان گونه كه يك 
داروخانه در تمام مدت الزام به حضور يك دكتر داروساز 
دارد، يك عمليات عمراني  مثل س��اختمان سازي نیز 
نياز به حضور عوامل متخصص در تمام لحظات كاري 
دارد. ريسك‌هاي يك فعاليت عمراني از لحظه تخريب 
شامل خطراتي اس��ت كه براي كاركنان و همسايگان 
حادث مي‌شود، شروع و در زمان گودبرداري تشديد و 

در زمان ساخت ادامه ميي‌ابد.
 بسياري از ساختمان‌ها در همان مراحل اوليه دچار 
خسارت شده و ش��ركت‌هاي بيمه را با توجه به تفاوت 
فاحشي كه بين حق بيمه و خسارت است، دچار زيان 

هنگفت مي‌نمايد. حال براي جلوگيري از اين زيان‌ها 
مي‌بايستي ريسك‌هاي خود را انتخاب شده برگزينيم 
و براي ارزيابي آنه��ا از نيروهاي متخص��ص و كارآمد 

استفاده نماييم.
  قوانين بيمه مركزي تا چه حد مانع و يا پشتيبان 
ش�ركت‌هاي بيمه در راس�تاي افزاي�ش پرتفوي 
مس�ئوليت بوده اس�ت؟ به عبارت ديگ�ر آيا اين 
قوانين دست و پا گير هس�تند يا خير  و آيا نياز به 

بازنگري در اين قوانين احساس ميك‌نيد؟
به نظر من با ح��ذف تدريجي نرخ‌ه��ا و تعرفه‌ها از 
طرف بيمه مركزي ايران و طوفاني كه در بازار بيمه‌اي 
در نتيجه آن به وجود آمد، نه تنها باعث ش��ده كه در 
خيلي موارد س��ود عملياتي وجود نداشته باشد؛ بلكه 
با توجه به وضعيت اقتصادي به وجود آمده بس��ياري 
از ش��ركت‌ها از س��رمايه‌گذاري‌هاي خود نيز سودي 
نبرده‌اند. در اينجا وجود الزام بيمه مركزي با نظارت و 
مديريتي كينواخت بر همه شركت‌هاي بيمه احساس 
مي‌ش��ود. اما بيمه مركزي در مقابل اين آزادس��ازي 
تعرفه‌ها، سياس��ت خاصي را تعريف نكرده است. بيمه 
مركزي تنها اعلام كرده كه نظ��ارت مالي را جايگزين 
نظام تعرفه‌اي نموده و چند و چون آن را مشخص نكرده 
اما من بر اين اعتقادم كه نظارت دقيق و مؤثر حتي به 

نفع مصرف كننده نيز خواهد بود.
  ارتباط بيمه پارس�يان با ش�ركت‌هاي دولتي و 
قبول پروژه از آنها به چه ميزاني است؟ اگر ممكن 
اس�ت آماري در اين زمينه ارايه دهيد و آيا اصولا 
اين شركت‌ها با توجه به فعاليت‌هاي گسترده‌اي كه 

دارند از خريد بيمه مسئوليت استقبال ميك‌نند؟
بیمه پارس��يان از ابتداي س��ال 89 تا پايان آذرماه 
ح��دود 213 بيمه‌نامه مس��ئوليت ب��راي ارگان‌هاي 
دولتي ب��ا جمع كل ح��ق بيمه آنه��ا ح��دودا بالغ بر 
2/429/797/977 ريال صادر کرد  و لازم به ذكر است 
كه اغلب آنه��ا با توجه به گس��تردگي فعاليت و تجربه 
كاري با رضايت اق��دام به خريد بيمه‌نامه مس��ئوليت 

مي کنند.
  كدام يك از رش�ته‌هاي مس�ئوليت در صنعت 
بيمه ايران مغفول مانده اس�ت و دليل آن را در چه 

مي‌دانيد؟
به نظر اينجانب رشته‌هاي مسئوليت حرفه‌اي مغفول 
مانده‌اند و در اين زمينه شاید  با فرهنگ‌سازي در جامعه 
از يك طرف و آش��نايي بيمه‌گران با حِ��رف مختلف از 

طرف ديگر بتوان فعاليت بيشتري کرد.
  در پايان اگر حرفي باقي مانده است، بفرماييد.

براي همه آرزوي سلامتي و موفقيت دارم. اميدوارم 
كه در سال‌هاي آتي صنعت بيمه جايگاه واقعي خود را 

در جامعه پيدا كند.

مدير بيمه‌هاي مسئوليت و طرح‌هاي خاص بيمه پارسيان:

پايين بودن فرهنگ بيمه باعث عدم توسعه يافتگي آن شده است
س�ركارخانم پروين احمديان كه مديریت  بيمه‌هاي مس�ئوليت و 
طرح‌هاي خاص بيمه پارس�يان را بر عهده دارد، داراي ليسانس بيمه 
است و سابقه 30 سال خدمت در ش�ركت بيمه البرز را نيز در كارنامه 

كاري خ�ود دارد. او در خردادماه 89 به جمع خانواده بيمه پارس�يان 
پيوسته و علت انتخاب اين شرکت توسط او به اين خاطر بوده كه بيمه 
پارسيان از يك طرف در زمره موفق‌ترين شركت‌هاي بيمه خصوصي 

قرار داشته و از طرف ديگر همكاران قديمي و خوشنام او در صنعت بيمه 
اكثرا  در اين شركت مشغول كار هستند. با وي در خصوص وضعيت فعلي 

رشته بيمه مسئوليت به گفت و گو نشسته‌ايم كه از نظرتان مي‌گذرد.

جشن كاركنان مجتمع بيمه‌اي رشت 
در استقبال از بهار

كاركنان مجتمع بيمه‌اي رشت در مراسمي ضمن بررسي عملكرد خود در سال 89 
به استقبال بهار 90 رفتند.

به منظور قدرداني از تلاش‌ها و زحمات آن‌دسته از همكاراني كه درزمينه نمايندگي 
و فروش محصولات شركت بيمه پارسيان در سطح اس��تان گيلان فعاليت ميك‌نند 
جشن مختصري به بهانه استقبال از سال جديد و همچنين بررسي عملكرد مجتمع 
بيمه‌اي رشت در س��ال گذش��ته و همفكري با نمايندگان در زمينه افزايش يكفيت 

خدمات رساني به آنها در سال جديد برگزار شد.
شركت كنندگان اين جشن ابراز اميدواري كردند كه در سال جديد آماري خوب، 

قابل قبول و مطابق با برنامه‌هاي از پيش تعيين شده شركت ارايه كنند.

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

كاركنان مجتمع بيمه اي همدان ميزب��ان  وكلا، قضات و كاركنان 
دادگستري اين اس��تان بودند و در جلسه‌اي مشترك به بحث پيرامون 

مزاياي بيمه‌هاي عمرو سرمايه گذاري پرداختند.
در اين جلسه سرپرست مجتمع بيمه‌اي همدان  بطور مفصل در مورد 
بيمه هاي عمرو سرمايه گذاري توضيح داد و همچنين به سوالات مطرح 

شده از طرف ميهمانان پاسخ گفت.
در اين نشست همچنين فرم‌هاي پيش��نهاد در بين حاضران پخش 
ش��د تا تعهدات مورد درخواست ثبت ش��ده و براي صدور بيمه‌نامه به 

تهران ارجاع شود.
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محمد رضایی 
كارشناس سيستم مديريت تحقيق و توسعه

به نظر مي‌رس��د بح��ران اقتصادی ب��ه پايان خود 
نزديك می‌شود. کش��ورهای در حال توسعه آن را از 
سر گذرانده و رش��د اقتصادی خود را از سر گرفته‌اند. 
در اقتصاد کش��ورهای توس��عه‌یافته نیز نش��انه‌های 
بهبود دیده می‌شود. شاید برای قضاوت در مورد ابعاد 
بحران اخیر زود باشد اما شواهد نشان می‌دهد، جهان 
طولانی‌ترین و عمیق‌ترین 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 
عمده‌ای با بحران‌های قبلی داشت. در حقیقت بحران 
اقتصادی اخیر از بازارهای مالی نش��أت گرفته و این 
بخش اقتصادی را بیش از سایر بخش‌ها متأثر ساخت. 
بان‌که��ا در قلب بحران ب��وده و بیش��ترین صدمات 
را دیدند. موسس��ات مال��ی، بیمه‌ه��ا و صندوق‌های 
سرمایه‌گذاری در مرتبه بعد قرار داشتند. البته با متأثر 
ش��دن بازارهای بورس، اثرات رکود اقتصادی به تمام 
بخش‌های اقتصادی سرایت نمود اما نگاهی به لیست 
موسسات ورشکست شده نشان می‌دهد بان‌کها از این 

نظر در صف مقدم بوده‌اند.
اگرچ��ه در بین ش��رکت‌های ورشکس��ت ش��ده 
موسسات بیمه‌ای زیادی به چشم نمی‌خورد، اما این به 
معنی گذر بدون هزینه آنها از بحران نیست. اگر نگاهی 
به عملکرد مالی ش��رکت‌های بیمه در طی س��الهای 
2007 تا 2009 بیندازیم، مشاهده می‌کنیم که اکثر 
آنها با کاهش درآمد و برخی نیز ب��ا ضرردهی مواجه 
شده‌اند. جدول )1( سود خالص برخی از شرکت‌های 

بزرگ بیمه را در خلال بحران نشان می‌دهد.
 ش��رکت‌های بیمه از جمله موسس��اتی هس��تند 
که بط��ور معمول از ه��ر گونه رکود اقتص��ادی تأثیر 
می‌پذیرند. بدلیل گس��تردگی دامنه فعالیت صنعت 
بیم��ه )از اتومبی��ل و کش��تی گرفته ت��ا فعالیت‌ها و 
پس‌اندازهای خانواده‌ها(، این صنعت با اکثر بخش‌های 
اقتصادی درگیر است و از اتفاقات آنها متأثر می‌گردد. 
از طرف دیگر چون شرکت‌های بیمه مقادیر زیادی از 
وجوه خود را سرمایه‌گذاری کرده و از بازده آن بهره‌مند 
می‌گردند، از این طریق نیز وابستگی زیادی به شرایط 
کلی اقتصاد پیدا می‌کنند. به ط��ور کلی بحران‌های 

اقتصادی از طرق زیر بر صنعت بیمه اثر می‌گذارد.
  با کاه��ش س��رمایه‌گذاری در پروژه‌ه��ای جدید 
)مخصوصاً در بخش زیرساخت‌ها( که در نتیجه کمبود 
منابع مالی و عدم وام‌دهی بان‌کها رخ می‌دهد، تعداد 
و حجم بیمه‌های مهندسی با کاهش روبرو می‌شوند. 
این تأثیر مخصوصاً در بخش تجارت و انرژی که بخش 
اعظم بیمه‌ه��ای مهندس��ی به آن اختص��اص دارد، 

پررنگ‌تر است.
  کاهش درآمد خانوارها و بنگاه‌ها به دلیل ش��رایط 
بد اقتصادی موجب می‌شود آنها تمایل اندکی به بیمه 
اموال داشته باشند. همچنین ارزش دارایی‌ها در زمان 
رکود پایی��ن می‌آید، که این خ��ود باعث کاهش حق 

بیمه می‌شود.
  بیمه‌های زندگی )مخصوصاً بیمه‌های حوادث، درمان 

و عمر گروهی( نیز از رکود اقتصادی صدمه می‌بینند. 
علت این امر کاه��ش درآمدهای ش��رکت‌ها و تمایل 
اندک آنها برای بیمه کردن کارکنانشان به علاوه بیکار 
شدن کارمندان است. البته کاهش درآمد فرد و نیاز به 
پس‌اندازهای انجام شده نیز می‌تواند عاملی باشد برای 
اینکه وی قرارداد بیمه خ��ود را متوقف کرده يا تمايلي 

براي بيمه كردن خود نداشته باشد.
  در طول بحران مصرف کاه��ش پیدا می‌کند و این 
امر باعث پایین آمدن تولید اکثر کالاها می‌ش��ود. در 
این میان صنعت بیمه از کاهش تولید خودرو بیشتر 
از بقیه کالاها متأثر می‌شود. در واقع کم شدن تعداد 
اتومبیل‌ه��ای فروش رفته به معنی کم ش��دن تعداد 
بیمه‌های بدنه و ثالث خواهد بود که از جمله رشته‌های 

اصلی شرکت‌های بیمه به شمار می‌رود.
  موارد فوق تنها بخش��ی از اثرات مس��تقیم بحران 
اقتصادی بر صنعت بیمه اس��ت. روش��ن است که هر 
چه زمینه فعالیت یک شرکت بیمه گسترده‌تر باشد، 
احتمال متأثر ش��دن آن از بحران بیشتر خواهد بود1. 
علاوه بر اثرات مستقیم فوق انتظار می‌رود فرآیند‌های 
دیگری نیز رخ دهد که به ضرر شرکت‌های بیمه باشد. 
از جمله احتمال کژمنشی2 در بین بیمه‌گذاران افزایش 
می‌یابد که این خود می‌تواند عم��دی و یا غیرعمدی 
)به دلیل عدم توانایی پرداخت حق بیمه( باشد. علاوه 
بر این محتمل است که برخی از ش��رکت‌ها از زیر بار 

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

مطالعات نشان می‌دهد که در بحران اخیر بسیاری 
از م��وارد فوق ک��م و بیش ب��رای ش��رکت‌های بیمه 
آمریکای��ی و اروپایی پی��ش آم��ده و موجب كاهش 
درآمدهاي آنها شد. حتي بسياري از موسسات بيمه 
در كشورهاي عربي حاش��يه خليج فارس نيز در سال 
2009 به ضرردهي رس��يدند. اي��ن در حالی بود که 
صنعت بیمه در بعضي از کش��ورهای در حال توسعه 
صدمات جدی ندی��ده و تنها با كاهش رش��د مواجه 
شد. در كشور ما شركت‌هاي بيمه رشدهاي خوبي را 
نيز تجربه كردند كه نشان مي‌داد چندان تحت تأثير 
بحران جهاني قرار نگرفته‌اند. البته باید در نظر داشت 
که گذر از بحران اخیر به معنی مصونیت از هر بحرانی 
نیست و چه بسا بحران‌های آینده، این منطقه و كشور 
ما را بیش از سایر مناطق جهان تحت تأثیر قرار دهد. 
لذا موسسات مالی و مخصوصاً شرکت‌های 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 ریس‌کهای اعتباری است. اكثر بان‌کهای آمركيايي 
که در سال های پررونق منتهی به 2007 بدون توجه 
به ریس��ک مش��تریان، وام های کلان در اختیار آنها 

گذاش��ته بودند، هم‌اکنون یا ورشکس��ت شده‌اند و یا 
تنها با کمک دول��ت پابرجا مانده‌ان��د. بنابراین رونق 
اقتصادی دلیل ب��ر نادیده گرفتن ریس��ک اعتباری 
نیس��ت. ش��رکت‌های بیمه نیز باید هم��واره میزان 
ریسک مش��تریان خود را تحت نظر داشته و خود را 

برای روزهای سخت آماده نگاه دارند.
آموزه دیگر بح��ران برای ش��رکت‌های بیمه تنوع 
بخش��ی به پورتفوی اس��ت. معم��ولاً بحران‌ها تمام 
بخش‌های اقتص��ادی را به ی��ک اندازه تح��ت تأثیر 
قرار نمی‌دهند. اگر ش��رکت بیمه‌ای به خدمات خود 
تنوع کافی داده باش��د، می‌تواند با تکیه بر بخش‌های 
سودده، رکودهای مقطعی در سایر بخش‌ها را پشت 
سر بگذارد. مثال روشن اين امر شرايط كنوني كشور 
خودمان است. با اجراي طرح هدفمند شدن يارانه‌ها 
بخش‌هايي از صنعت كشور با افزايش سنگين هزينه‌ها 
مواجه ش��ده‌اند كه احتم��ال دارد به كاه��ش تعداد 
بيمه‌نامه‌ه��ا و حق بيمه در آن بخش‌ها منجر ش��ود. 
اما بخش‌هايي نيز وجود دارند ك��ه همچنان فعاليت 
اقتصادي خود را بدون تغيير نس��بت به گذشته ادامه 
مي‌دهند. حال اگر يك شركت بيمه تمركز خود را بر 
بخش‌هاي هزينه‌بر اقتصاد گذاشته باشد، مي‌تواند با 

كاهش درآمد مواجه شود. 
در حالي كه اگر تنوع‌بخشي به محصولات خود را  مد 
نظر قرار داده بود مي‌توانست اثر اين كاهش درآمد را با 

افزايش درآمد ساير بخش‌ها به راحتي خنثي كند.
توجه به بیمه‌های اتکایی از ديگر درس‌هاي بحران 
اقتصادي براي موسسات بيمه است. بيمه‌هاي اتكايي 
نقش حیاتی خود را در رکودها به نمایش می‌گذارند. 
زماني كه يك شركت بيمه با خسارتي بزرگ )يا تعداد 
زيادي خسارت كوچك( مواجه مي‌شود، اهميت واقعي 
بيمه اتكايي نمايان مي‌ش��ود. در واقع ش��رکت‌های 
بیمه‌ای که با اس��تفاده از بیمه‌های اتکایی ریس��ک 
فعالیت خود را به ان��دازه کافی پایین آورده باش��ند، 
ش��انس بیش��تری برای گذر از بحران‌ها و رکودهای 

اقتصادی خواهند داشت.
1- البته گسترده بودن زمينه فعاليت يك شركت 
بيمه اين ح��س را ني��ز دارد ك��ه با تنوع‌بخش��ي به 
خدمات، ميزان ريسك را كاهش داده و احتمال عبور 

موفقيت‌آميز از ركودهاي اقتصادي را به آن مي‌دهد.
moral hazard -2
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صنعت بيمه و درس‌هايي از بحران مالي

افتتاح دو شعبه جديد بيمه پارسيان در چالوس و آملتنديس برند شايسته ملي به نماينده بيمه پارسيان اهدا شد
تنديس برند شايسته ملي به هادي ابراهيم سنائي كيي 
از نمايندگان بيمه پارسيان اهدا شد. در اين مراسم كه در آن 
بيش از 500 تن از فعالان اقتصادي، كارآفرينان، بيمه گران 
و جمعي از مديران ارشد سازمان‌ها، نمايندگان مجلس و 
رئيس كل بيمه مركزي ايران حضور داشتند سيد سعيد 
امامي دبير كل انجمن مديريت يكفيت در كسب اعتماد 
مشتري گفت: توجه به خواس��ت مشتري و تلاش براي 
ارایه بهترين و مطلوب‌ترين كالا يا خدمات بايد بر اساس 
روش‌هاي صحيح مديريتي محقق ش��ود . در ادامه اين 

مراسم عسگر اولادي رئيس كنفدراسيون صادرات ايران 
و رئيس اتاق ايران و چين به ايراد س��خن پرداخت و به 
جوانان كارآفرين سفارش كرد كه هيچگاه نااميدي را در 
فعاليت هاي خود راه ندهند.  در پايان مراسم نيز تنديس 
برندهاي شايسته به برگزيدگان اهدا شد. شايان ذكر است 
برند شايسته ملي به شركت‌ها و اشخاصي اهدا مي‌شود 
كه با اعمال مديريت كارآمد علاوه بر افزايش بهره وري 
و نوآوري و خلاقيت، كالا و خدمات خ��ود را با بالاترين 

يكفيت به مشتريان ارایه كنند .

دو شعبه جديد بيمه پارسيان در شهرهاي چالوس 
و آمل افتتاح شد.

به گزارش روابط عمومي بيمه پارسيان در راستاي 
توسعه خدمات بيمه‌اي، تحقق شعار مشتري مداري و 
ايجاد سهولت در امر دسترسي عموم مردم به خدمات 
بيمه همزمان با فرارسيدن سال جديد شعب بيمه‌اي 

چالوس و آمل افتتاح شد.
بر اين اس��اس ش��عبه چالوس واقع در خيابان 17 
شهريور جنب بانک پارسيان و شعبه آمل واقع در بلوار 

بس��يج، نبش لاله 36 آماده ارايه ان��واع بيمه‌نامه‌ها به 
مشتريان محترم بيمه پارس��يان در شهرهاي چالوس 

و آمل است.
گفتني اس��ت گس��ترش ش��بكه فروش به عنوان 
كيي از اهداف مهم شركت بيمه پارسيان در راستاي 
مش��تري مداري همواره م��ورد توجه بوده اس��ت و 
از اي��ن لحاظ دومين ش��ركت داراي ش��بكه‌ فروش 
گس��ترده‌ ارايه‌ خدمات بيمه در كل كشور محسوب 

مي‌شود.

جدول 1: سود خالص چند شرکت منتخب صنعت بیمه در طی بحران اقتصادی اخیر

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 كليه واحدهاي صدور و نمايندگان محترم 
ش��ركت بيمه پارس��يان مي‌‌رساند، در راس��تاي ارايه 
تس��هيلات ويژه به دارندگان بيمه‌‌هاي عمر انفرادي، 
كليه بيمه‌‌گذاراني كه داراي بيمه عمر و سرمايه‌‌گذاري 
و پس‌‌انداز نزد بيمه پارسيان است، مي‌‌توانند از تخفيف 

گروهي بيمه‌‌هاي بدنه به شرح ذيل بهره‌‌مند شوند: 
•بيمه‌‌نامه‌‌هاي عمر و س��رمايه‌‌گذاري/ پس‌‌انداز كه 
نحوه پرداخت حق بيمه آنها سالانه است، مشمول 20 

درصد تخفيف گروهي مي‌‌شوند. 
•بيمه‌‌نامه‌‌هاي عمر و سرمايه‌‌گذاري/پس انداز كه 
نحوه پرداخت ح��ق بيمه آنها ماهانه )ي‌��ك ماهه ، دو 
ماهه و ...( است‌‌ و بيش از 6 ماه از پرداخت اقساط آنها 
سپري شده باشد، مشمول 20 درصد تخفيف گروهي 

مي‌‌شوند.
•بيمه‌‌نامه‌‌هاي عمر و س��رمايه‌‌گذاري/پس‌‌انداز كه 
نحوه پرداخت حق‌‌بيم��ه آنها ماهانه )ي‌��ك ماهه ، دو 
ماهه و ...( است و كمتر از 6 ماه از پرداخت اقساط آنها 
سپري شده باشد ، مشمول 15 درصد تخفيف گروهي 

مي‌‌شوند.
بديهي اس��ت، نگهداري كپي بيمه‌‌نام��ه مذكور در 
پرونده الزامي است و در صورتيك‌‌ه ميزان تخفيف 20 
درصد باشد، نگهداري كپي آخرين قسط پرداختي نيز 

الزامي است‌‌. 

جشنواره فروش نوروزي بيمه‌هاي عمر انفرادي
پي��رو اخبار درج ش��ده در س��امانه اطلاع‌رس��اني 
بيمه‌هاي عم��ر انفرادي و وب‌س��ايت ش��ركت بيمه 
پارس��يان در خصوص برگ��زاري جش��نواره نوروزي 
بيمه‌ه��اي عمر انف��رادي، ب��ه اطلاع مي‌رس��اند اين 
جش��نواره با هدف معرفي برترين‌هاي ش��بكه فروش 
بيمه‌هاي عمر، از ابتداي اسفند 1389 برگزار شده و از 
نمايندگان منتخبي كه داراي رتبه برتر، از لحاظ كسب 
بيش��ترين تعداد بيمه‌نامه فروخته ش��ده و حق‌بيمه 
وصول��ي از بيمه‌نامه‌هاي ص��ادره در اين ب��ازه زماني 
هستند، با اهداي جوايز ويژه تقدير و قدرداني خواهد 

شد.

راهنماي پرداخت اينترنتي حق‌‌بيمه‌‌ بيمه‌‌هاي 
عمر و سرمايه‌‌گذاري

در راس��تاي تامين رف��اه حال مش��تريان محترم و 
صرفه‌‌جويي در زمان پرداخ��ت حق‌‌بيمه‌‌ بيمه‌‌‌‌نامه‌‌ها، 
و با توجه ب��ه فراهم آوردن ام��كان پرداخت اينترنتي 
حق‌‌بيمه‌‌هاي عمر و سرمايه‌‌گذاري، خواهشمند است 
نمايندگان محترم با تشويق و راهنمايي بيمه‌‌گذاران، ما 
را در ارايه هر چه بهتر اين خدمات ياري نمايند. شايان 
ذكر اس��ت، راهنماي كامل نحوه پرداخت اينترنتي از 
طريق سامانه اطلاع‌‌رساني بيمه‌‌هاي عمر انفرادي و در 

قسمت دانلود قابل دسترسي است‌‌.

معرفي انجمن MDRT و شرايط عضويت
 MDRT (Million Dollar Round انجمن
Table( يك انجمن پيش��رو حرف��ه‌‌اي و بين‌‌المللي 
در زمينه مالي با بي��ش از 31.500 عضو اس��ت، كه 
بهتري��ن افراد حرف��ه‌‌اي در زمينه ف��روش بيمه‌‌هاي 
زندگي و خدمات مالي را در جه��ان معرفي ميك‌‌ند. 
عضويت اوليه در انجمنMDRT  براي فروشندگان 
بيمه‌‌هاي زندگي، ب��ر پايه كارمزد دريافت ش��ده و يا 
حق‌‌بيمه وصولي  اس��ت‌‌. براي عضوي��ت اوليه در اين 
انجمن حداقل كارمزد پرداخت شده معادل 87900 
دلار آمركيا و ي��ا حداقل حق‌‌بيم��ه پرداختي موجود 
در حس��اب نماينده مي‌‌بايس��ت برابر 175800 دلار 
آمركيا ‌‌باش��د، كه اين مبالغ بايد طي مدت كيس��ال 
ميلادي برآورده شود. براي كشور ايران حداقل ميزان 
كارمزد پرداخت ش��ده براي عضويت در سال 2011، 

243.948.900 ري��ال و يا حداقل مي��زان حق بيمه 
وصول ش��ده 487.897.800 ريال بوده اس��ت. اين 
انجمن به منظور بهره‌‌مندي از تجارب كس��ب ش��ده 
برترين‌‌ها، اقدام به برگزاري نشس��ت‌‌هايي در كش��ور 
ايالات متحده آمركيا و س��اير كشورها مي‌‌نمايد. قابل 
ذكر است، در حال حاضر تعدادي از نمايندگان موفق 
بيمه پارس��يان به عضويت اين انجمن درآمده‌‌اند كه 
از طرف مديريت ش��ركت بيمه پارس��يان و همكاران 
واحد عمر انفرادي براي اي��ن عزيزان آرزوي موفقيت 

روزاف��زون داري��م.

 روند انجام آزمايشات پزشكي
 در بيمه‌‌‌‌هاي عمر انفرادي

با توجه به جدول س��ن و س��رمايه مي‌‌توان تعيين 
کرد که بيمه‌‌شده نياز به آزمايش‌‌هاي پزشکي دارد يا 
خير. در صورت نياز به معاينات و آزمايش��ات پزشکي، 

بيمه‌‌شده بايد مراحل ذيل را طي نمايد:
•اعتبار معرفي‌‌نامه صادر شده از تاريخ صدور آن توسط 

كارشناس 15 روز بوده و بعد از آن فاقد اعتبار است‌‌.
•بيمه‌‌ش��ده جهت انجام آزمايش��ات مربوط به چربي 
خون بايد حداقل 12 ساعت ناشتا باشد، براي بررسي 
قند خون حداقل 8 ساعت ناشتا باشد، و براي بررسي 

ساير موارد نيازي به ناشتا بودن نيست.

ضرورت ارايه اطلاعات شفاف توسط نمايندگان در 
مورد بازخريد بيمه‌‌نامه‌‌هاي عمر و سرمايه‌‌گذاري

به اطلاع كلي��ه نمايندگان محترم مي‌رس��اند، با 
توجه به اذعان تعدادي از بيمه‌گذاران بيمه‌نامه‌هاي 
عمروس��رمايه‌گذاري اي��ن ش��ركت مبني ب��ر ارايه 
اطلاعات نادرست، ناقص و در برخي موارد عدم ارايه 
اطلاعات كامل در م��ورد اين محص��ول و چگونگي 
بهره‌من��دي از مناف��ع آن در زمان بازخريد، فس��خ 
يا ابط��ال در حي��ن معرف��ي محصول، بدينوس��يله 
خلاص��ه‌اي از كليات فن��ي مربوط به اي��ن بيمه‌نامه 
به اطلاع نمايندگان فروش مي‌رس��د ت��ا نمايندگان 
ني��ز اطلاعات مرب��وط به بازخريد، فس��خ ي��ا ابطال 
بيمه‌نامه‌ها را به همراه ديگر اطلاعات مورد نياز قبل 
از صدور، به نحو دقيق و شفاف در اختيار بيمه‌گذاران 
قرار دهند. بديهي است، اطلاع‌رساني صحيح و كامل 
نماين��دگان و بازاريابان محترم ش��بكه فروش بيمه 
عمر قبل از ص��دور بيمه‌نامه، باع��ث افزايش آگاهي 
مش��تريان و كاهش مش��كلات حين قرارداد خواهد 
بود. قبلًا از همكاري و توجه شما در اين زمينه، كمال 

تش��كر و امتنان را داريم.
*بيمه‌نام��ه عمر و س��رمايه‌گذاري ي��ك محصول 
بيمه‌اي است كه در كنار ارايه پوش��ش‌‌هاي بيمه‌اي، 
فرصتي را ب��راي بيمه‌گذار به منظور س��رمايه‌گذاري 
بخشي از حق‌بيمه‌هاي پرداختي خود فراهم مي‌آورد. 
لازم به ذكر است، با توجه به ماهيت طولاني بودن مدت 
بيمه‌هاي عمر، ذخيره ارزش اندوخته بيمه‌نامه پس از 
گذشت سال‌‌هاي ابتدايي بيمه‌نامه، و به مرور زمان روند 

افزايشي پيدا خواهد كرد.
*بر خلاف محصولات بانكي و ب��ا توجه به بيمه‌اي 
بودن محصول، بديهي است بخشي از مبلغ )حق‌بيمه(، 
به منظ��ور ارايه پوش��ش‌‌هاي بيمه‌اي )م��اده 4 آيين 
ش��ماره 13 بيمه‌هاي زندگي( و همچنين هزينه‌هاي 
بيمه‌نامه، كسر و مابقي جهت سرمايه‌گذاري با نرخ سود 
تضميني سالانه و روزشمار، به صندوق سرمايه‌گذاري 

فرد اضافه خواهد شد. 
*در تمام بيمه‌‌نامه‌‌هاي عمر از جمله عمر و سرمايه 
گذاري، حق بيمه پوشش‌‌هاي بيمه‌‌اي تابعي از سرمايه 
فوت، سن بيمه شده و وضعيت س�المتي وي خواهد 

بود.
*به استناد ماده 4 آيين شماره 13 بيمه‌هاي زندگي، 

هزينه‌‌هاي بيمه‌‌نامه شامل هزينه‌‌هاي كارمزد به ميزان 
30 در هزار س��رمايه پايه فوت، هزين��ه بيمه‌‌گري به 
ميزان 10 در هزارس��رمايه پايه فوت، هزينه اداري به 
ميزان 2 در هزار س��رمايه پايه فوت و هزينه وصول به 

ميزان 3 درصد حق بيمه سالانه خواهد بود.
*به استناد ماده 4 آيين شماره 13 بيمه‌هاي زندگي، 
هزينه كارمزد و بيمه‌‌گري طي 5 سال )40 درصد سال 
اول و 15 درصد طي چهار سال بعدي( و هزينه وصول 
و اداري تا انتهاي مدت بيمه‌‌نامه از حق بيمه پرداختي 

بيمه‌‌گذار كسر خواهد شد.
*به اس��تناد ماده 24 آيين‌نامه شماره 13 بيمه‌هاي 
زندگي، بيمه‌گذار مي‌تواند در صورت تشيكل اندوخته 
سرمايه‌گذاري درخواست بازخريد نمايد. در اين صورت 
ش��ركت بيمه صرف��ا ارزش بازخري��دي بيمه‌نامه را به 
بيمه‌گذار پرداخت ميك‌ند. ارزش بازخريدي بيمه‌‌نامه 
در انتهاي سال اول بيمه 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��رمايه‌‌گذاري بيمه‌‌نامه بوده كه پس 
از كسر هزينه‌‌هاي بيمه‌‌گري مستهلك نشده، محاسبه 
مي‌‌گردد. با عنايت به موارد فوق‌الذكر بديهي است ارزش 
بازخريدي در سال‌‌هاي ابتداي بيمه‌نامه كمتر از مجموع 

حق‌‌بيمه‌‌هاي پرداخت شده خواهد بود.
*حق‌بيمه پوش��ش‌هاي اضافي بيمه‌نامه )پوشش 
فوت در اثرحادثه، پوش��ش معافيت و پوشش امراض 
خاص( به علاوه ماليات بر ارزش اف��زوده بيمه‌نامه به 

طور جداگانه از بيمه‌گذار اخذ مي‌‌شود. 
*نرخ سود تضميني در محاسبات فني بيمه‌نامه و 
همچنين صندوق سرمايه‌گذاري بيمه‌گذار 15 درصد 
سالانه و بصورت روزش��مار بوده كه به مدت 10 سال 
تضمين مي‌‌شود. در صورت كس��ب سود بيشتر از نرخ 
تضميني، 85 درصد سود مازاد بر 15 درصد، در قالب 
سود مش��اركت در منافع به اندوخته بيمه‌نامه افزوده 

خواهد شد.

خلاصه‌‌اي از روند بازخريد بيمه‌‌هاي عمر و 
سرمايه‌‌گذاري

در رابطه با بازخريد بيمه‌‌نامه‌‌هاي عمر انفرادي ذكر 
چند مورد ضروري به نظر مي‌‌رس��د كه در اينجا به آن 

اشاره ميك‌‌نيم:
-در درج��ه اول بايس��تي بيمه‌‌گ��ذار مربوطه كليه 
اطلاعات لازم در رابطه با بازخريد يا فسخ بيمه‌‌نامه خود 
را از نماينده مورد نظر دريافت دارد و نماينده محترم 
نيز بايس��تي به هنگام بازخريد، كليه اين اطلاعات را 

شفاف و دقيق در اختيار بيمه‌‌گذار قرار دهد.
-به منظ��ور بازخريد بيمه‌‌نامه ، درخواس��ت كتبي 
بيمه‌‌گذار و نماينده كه به امضاء هر دو نفر رسيده باشد 
به انضمام اصل بيمه‌‌نامه الزامي است‌‌. بيمه‌‌گذار بايستي 
در متن درخواس��ت موافقت خود را با مبلغ اعلام شده 

بازخريد اعلام دارد. 
-جهت واريز وجه بازخريد اعلام ش�ماره حساب 
ش�با به اضافه نام بانك و كد ش�عبه ضروري است‌‌. 
لازم به ذكر است، اعلام شماره حساب پارسيان موجب 
تسريع بيشتر امور خواهد بود. بيمه‌‌گذاران محترم نيز از 
صحت شماره حساب خود اطمينان حاصل نمايند. -در 
خاتمه خواهشمند است، نمايندگان و همكاران محترم 
در مجتمع‌‌ها و شعب از ارسال بيمه‌‌نامه بدون هماهنگي 

به اداره خودداري فرمايند.

لزوم استفاده از فرم‌‌ها و دستورالعمل‌‌ها جهت 
استانداردسازي روند پيگيري امور در واحد عمر 

انفرادي
به اطلاع روساي محترم مجتمع‌‌ها، شعب و مسئولين 

باجه‌‌هاي بيمه‌‌اي و كليه نمايندگان محترم ش��ركت 
بيمه پارسيان مي‌‌رس��اند، در راس��تاي ارايه خدمات 
بهتر و سريع‌تر و ايجاد نظم بيش��تر در پاسخگويي به 
درخواس��ت‌‌هاي بيمه‌‌گذاران محت��رم، در حوزه‌‌هاي 
خدم��ات پس از ص��دور و توس��عه ف��روش بيمه‌‌هاي 
عمر انف��رادي، فرم‌‌ه��اي ويژه‌‌اي جه��ت دريافت اين 

درخواست‌‌ها طراحي شده است. 
لذا كليه اعضاي شبكه فروش اعم از مجتمع‌‌ها، شعب 
و باجه‌‌هاي بيمه‌‌اي و نمايندگي‌‌ه��ا، مي‌‌توانند جهت 
ثبت و پيگيري درخواس��ت‌‌هاي خود در اين مقوله، از 
فرم‌‌هاي مذكور كه مختصرا به آن‌‌ها اشاره خواهيم كرد، 

استفاده نمايند.
•كليه درخواست‌‌هاي تغييرات مورد نظر بيمه‌‌گذار 

جهت اعمال در بيمه‌‌نامه
فرم درخواست الحاقيه تغييرات در بيمه‌‌نامه: اين فرم 
با هدف ثبت هرگونه درخواست الحاقيه تغييرات مدنظر 
بيمه‌گذار آماده ش��ده و انواع الحاقيه‌‌هاي تغييرات را 
تحت پوشش قرار مي‌‌دهد. لازم به‌ذكر است، درخواست 
تغيير كد نمايندگي، استثنائا بايستي از طرف اداره امور 

نمايندگان، مديريت امور بازار ارجاع شود.
•كليه درخواست‌‌هاي بيمه‌‌گذار مبني بر استفاده 

از منافع بيمه‌‌نامه
فرم درخواست بهره‌‌مندي از منافع بيمه‌‌نامه 
عمر انفرادي: اين فرم با ه��دف ثبت و پيگيري كليه 
درخواست‌‌هاي بيمه‌گذار مبني بر اس��تفاده از منافع 
اندوخت��ه‌‌اي بيمه‌‌نامه اعم از دريافت وام، برداش��ت از 
اندوخت��ه، بازخري��د و ابطال بيمه‌‌هاي عم��ر انفرادي 

تنظيم شده است.
از مناف�ع  ش�رايط عموم�ي بهره‌‌من�دي 
بيمه‌‌نامه‌‌هاي عمر انفرادي: جهت استفاده از منافع 
بيمه‌‌نامه عمر انفرادي علاوه بر تكميل فرم فوق، شرايط 
عمومي مخصوص اين درخواست‌‌ها نيز بايستي پس از 

ارايه توضيحات به امضا و تاييد بيمه‌گذار برسد.
•دس�تورالعمل‌‌هاي ش�ركت در مناقصات و نحوه 
انعقاد تفاهم‌‌نامه فروش جمعي بيمه‌‌نامه‌‌هاي عمر 

انفرادي
اين دس��تورالعمل‌‌ها با هدف معرفي فرآيند و نحوه 
پاسخگويي به استعلام نرخ‌‌ها و شركت در مناقصات و 
نحوه انعقاد تفاهم‌‌نامه ف��روش جمعي با دامنه كاربرد 
بيمه‌‌نامه‌‌هاي عمر و س��رمايه‌‌گذاري و طرح س��نوات 

طراحي شده است.
•امكان دسترس�ي به دس�تورالعمل‌‌ها و فرم‌‌هاي 

معرفي شده
دس��تورالعمل‌‌ها و فرم‌‌هاي مذكور از طريق سامانه 
اطلاع‌‌رساني بيمه‌‌هاي عمر انفرادي در منوي دانلود و 
در سامانه آ يين‌‌نامه‌‌ها و بخشنامه‌‌ها بخش مستندات 

بيمه عمر انفرادي قابل دريافت است‌‌.

توسعه كانال‌‌هاي ارتباطي واحد عمر انفرادي با 
اعضاي شبكه فروش

افزاي��ش كانال‌‌ه��اي ارتباطي بي��ن كارمندان و 
ش��بكه فروش گس��ترده ش��ركت، همواره كيي از 
اهداف بيمه پارسيان و مديريت واحد عمر انفرادي 

بوده اس��ت. 
بر اين اس��اس و به منظور تس��ريع پاسخگويي به 
درخواست‌‌هاي همكاران و نمايندگان‌‌ محترم، امكان 
استفاده از كانال‌‌هاي ارتباطي جديد فراهم شده است. 
لذا نماين��دگان و همكاران محت��رم مي‌‌توانند موارد 
درخواستي خود را در خصوص انجام خدمات پس از 
ILAUS@parsianinsurance. صدور به ايميل

com و در ح��وزه ام��ور مرب��وط به توس��عه فروش 
بيمه‌‌هاي عمر انفرادي به ايميل اداره توس��عه فروش

Lifesale@parsianinsurance.com  ارسال 
نمايند.

  تخفيف بيمه‌‌هاي بدنه
 به دارندگان بيمه‌‌هاي عمر و سرمايه‌‌گذاري/پس‌‌انداز     

تازه‌هاي بيمه‌هاي عمر انفرادي
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ماهنامه خبري، تحليلي چتر
فروردين‌ماه سال 1390،شماره‌سي و شش،12صفحه  
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مهدي پناهي
كارشناس صدور بيمه‌هاي اتومبيل

ما نه تنها در هزاره‌  جدید، که در عصر جدید زندگی 
می‌کنیم. 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 ادراک جامعه تجاری، 
از این واقعیت سرچشمه می‌گیرد که دانش در عملکرد 
سازمانی و دسترسی به مزیت رقابتی پایدار، عنصری مهم 
.)2001 ,Davenport & Grover( تلقی می شود

حال در ادامه به تعاريف دانش و مديريت دانش ، همچنين 
فرايند مديريت دانش ونقش مهم آن در سازمان واينكه 
چرا دانش بايد مديريت ش��ود و ارایه چن��د روش براي 

اجراي مديريت دانش در سازمان مي پردازيم.
تعريف دانش 

از آن جايي كه رابطه‌اي الگويي ميان داده‌ها و اطلاعات 
برقرار است، اين رابطه از اين توانايي برخوردار خواهد بود 
كه به صورت دانش نم��ود و تجلي پيدا كند. در حقيقت 
زماني كه قادر به درك اس��تنتاج و بررس��ي علل الگوها 

باشيم آن‌ها به صورت دانش نمود پيدا خواهند كرد.
 به عنوان مثال تصور كنيد مبلغ 100 دلار در حساب 
پس‌انداز خود موجودي داريد و سالانه 5 درصد بهره به 
آن تعلق مي‌گيرد، در پايان س��ال بانك به��رة 5 دلار را 
محاسبه نموده و آن را به اصل سرمايه )موجودي( اضافه 
مي‌نمايد، بدين ترتيب موجودي حساب 105دلار خواهد 
بود. اين الگو باعث نمود و تجلي دانشي است كه با درك 
آن از نحوه و اثر باز شدن حساب در زمان و نتيجة حاصله 
آگاه خواهيد ش��د. با درك اين مطلب فرد از دانش اين 
الگو برخوردار خواهد بود. تصور كنيد با واريز نمودن پول 
بيشتر بهرة بيشتري عايد مي‌‌ش��ود و با صرف نظر از اين 

ميزان مشمول دريافت بهرة كمتري خواهيد شد.
تفاوت داده‌ها، اطلاعات، دانش، تدبير

 داده‌ها شامل حقايق خام هستند.
اطلاعات شامل حقايقي هستند كه از محتوا و نگرش 

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

رساندن هدف.
تدبير دركي اس��ت از دانش براي به كارگيري آن به 

منظور خاص.  
به عنوان مثال:

 داده‌ها      ←  ماشين   خوبي    اين    يك   هست
اطلاعات ←  اين يك ماشين خوبي است

دانش        ←  چه ماشين خوبي
تدبير        ←  چگونه مي‌توان ماشين خوبي ساخت

 تعريف مديريت 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 پرداخته‌اند. 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 فعالیت‌هایش 
نیاز دارد، تعریف کرده‌اند. 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 حل‌های 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
فرآيند مديريت دانش 

مديريت دانش شامل يك فرايند چرخشي است كه 
مراحل زير را در بر دارد: 

1. توليد و خلق دانش: دانش ابتدا از طريق تجربيات 
و مهارت‌هاي كاركنان حاصل می شود. به عبارت ديگر، در 
زماني كه افراد در پي يافتن نحوه انجام كار هستند در واقع 
دانش خلق ميك‌نند. چنانچه اين دانش بتواند در درون 

سازمان ايجاد شود آن را از بيرون وارد خواهند كرد.
2. انباش�ت دانش: دانش توليد شده بايد در همان 
ش��كل خام خود در پايگاه داده ذخيره شود. بسياري از 
س��ازمان‌ها تدابير لازم را از طريق طراحي سيستم‌هاي 
اطلاعاتي و سيس��تم‌هاي انباش��ت داده در اين راس��تا 

انديشيده‌اند. 
3. پالايش دانش: دانش جديد بايد در بستري قرار 
گيرد كه به راحتي قابل دسترسي باشد تا بتوان استفاده 
مناس��بي از آن به عمل آورد. در همين مرحله است كه 
دانش ضمني وارد صحنه ش��ده و همراه با دانش آشكار 

مورد پالايش قرار مي‌گيرد.
4. ذخي�ره دان�ش: كدبندي دانش آش��كار و نهان 
)ضمني( به قابليت دسترسي به دانش و ذخيره مناسب 

آن جهت استفاده‌هاي لازم كمك ميك‌ند.
5. مديريت و اداره دان�ش: همانند يك كتابخانه. 
دانش نيز بايد به روز نگهداشته ش��ود و مورد بازرسي و 

تجديد نظر قرار گيرد.
6. انتش�ار و توزيع دانش: دانش بايد به ش��كل و 
فرمت مناس��بي براي كس��اني كه نياز به آن دارند، در 
دس��ترس قرار‌گيرد. در اين رابطه تكنولوژي‌هاي جديد 
مانند گروه افزاره��ا، اينترنت، اينترانت، سيس��تم‌هاي 
پش��تيباني تصميم و سيس��تم‌هاي اطلاعات مديريت 

سازمان را در انتشار اطلاعات ياري مي‌دهند.
چرا دانش باید مدیریت شود ؟

دانش همیشه برای افراد ارزشمند است. فرهنگ‌های 
قوی و متم��دن، اغلب با کتابخانه هایش��ان مش��خص 
می‌شوند. کتابخانه  بزرگ موزه‌  الکس��اندریا، کتابخانه‌  
بریتی��ش و غیره همه، محل تجمع دان��ش یک 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، 
یک دانشکده‌ کوچک با ارایه  ایده های جدید، می‌تواند 

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 كوچك
يك جامعه ش��ناس به نام هلموت وايلك  اين روش را 
براي ثبت تجربيات پس از اجراي پروژه پيش��نهاد كرد. 
فرايند ثبت تجربيات به مانند مسائل علمي يا ژورناليستي 
از طريق نوش��تن مقاله هاي كوچك ص��ورت مي گيرد. 
اين مقاله ها معمولاً در حدودنيم تا يك صفحه هس��تند 
و به صورت غير رسمي نوشته مي شوند. حتي مي تواند 
به صورت نقل قول و به شكل معتبر و سرگرم كننده هم 
باشد. يك عنصر مهم در اس��تفاده از اين قبيل مقاله ها 
انتقال محتواي درس ها است، چون حجم مقاله‌ها محدود 
است وشخص خواننده ممكن اس��ت درگير در كارهاي 
پروژه نباشد، بنابراين انتقال محتواي كار دشواري است. 
چارچوب اين مقالات مي تواند شامل عنوان، يك مقدمه 
كوتاه از ش��رح محتواي و قس��مت واژگان كليدي باشد. 
همچنين مي تواند ضميمه هم داش��ته باشد. در ضمن 
استفاده از توضيحات نيز براي بهتر شدن فرايند يادگيري 
پيشنهاد شده اس��ت. وايلك براي انتش��ار اين مقاله ها 
پيشنهاد كرد كه آنها در يك بانك اطلاعاتي ذخيره شوند 
و از طريق اينترانت در اختي��ار افراد قرار گيرند. درضمن 
او پيشنهاد كرد به جاي نوشتن مي توان از مكيرو فيلم و 
كليپ استفاده شود. همچنين مقالات  مي‌تواند در انتها به 

صورت مجلاتي منتشر شود.

مي تواند در انتها به صورت مجلاتي منتشر شود.

ساختار مقاله هاي كوچك

   شرح موارد

عنوان مقاله مرتبط با درس عنوان
گرفته شده

كليدي نزدكيترين كلمات به واژگان
موضوع درس

چيكده 
  شرح مختصري از كل 

موضوع، دلايل و محركهاي به 
وجود آورنده

مطالبي كه حاصل شده استدرسهاي گرفته شده

 پيشنهادات
 پيشنهادات براي انجام هر 

چه بهتر و بهبود اجراي پروژه 
در آينده

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

طراحي و...

نام فرد يا افراد متخصص در  متخصص 
زمينه مورد نظر

ب( يادگيري به صورت تاريخچه اي
اين روش توس��ط مؤسس��ه تكنولوژي ماساچوست 

به منظور گس��ترش ابزاري براي ثبت تجربيات با هدف 
يادگيري سازماني ارایه شد. نتايج تحقيقات آنها با عنوان 
»يادگيري تاريخچه اي « يك نوشته داستان مانند است 
كه شامل حوادث اصلي پروژه به ترتيب وقوع آنها خواهد 
بود. مس��تند س��ازي حوادث مي تواند بين 20 تا 100 
صفحه و به صورت داس��تان مانند و ح��اوي تجربيات با 
شكلي جذاب و غني باشد. با شرح تجربيات از منظر افراد 
و از طريق نقل قول واقعي س��عي مي ش��ود ضعف هاي 
بالقوه روش هاي كدبندي كه در دانش ضمني وجود دارد 
برطرف شود. چيدمان صفحه هاي يادگيري تاريخچه اي 

معمولاً شامل 2 ستون است.
مصاحبه ش��ركت كننده در س��تون س��مت راست 
نقل مي ش��ود و س��تون سمت چپ ش��امل توضيحات 
تدوين شده توسط نويسنده خواهد بود كه مفاهيم مهم، 
تذكرات و توجه به عناصر ضمني مث�اًل پيوند اظهارات 
يا ش��رح گمان در صورت مصاحب��ه را م��ي آورد. بين 
ستون‌ها نيز توضيحات عمومي مرتبط با جزئيات پروژه 
مي‌آيد. همچني��ن از باكس هاي بي��ن بلوك‌هاي متن 
براي جمع‌بندي اطلاعات اس��تفاده مي شود. )مصاحبه 
همكاران به طور مستقيم نقل شده و تا حد امكان كامل 
مي آيد. )اين كار پذيرفتن اشتباه را آسان مي كند( اين 
مصاحبه‌ه��ا از طريق برچس��ب وظيفه ب��راي خواننده 
شناس��ايي مي ش��وند. )براي مثال، مدير پ��روژه توزيع 
يادگيري تاريخچه‌اي مي‌توان��د از طريق ضميمه هاي 

كارگاههاي آموزشي انجام شود.

ج( فراخواني
در اين روش از پايگاه داده براي جمع آوري درس‌هاي 
گرفته شده از ابتدا تا انتها استفاده مي شود كه در برنامه 
درس‌هاي گرفته ش��ده در ناسا مورد اس��تفاده قرار می 
گیرد. كاربران اين سيستم مي توانند با ارایه درس هاي 
گرفته شده خود از طريق ش��بكه اينترنت آن را  تكامل 
بخش��ند. عقيده اصلي بر اين اس��ت كه بازيابي و كسب 
درس هاي گرفته شده آسان تر و اتوماتيك شود. جهت 
 )CKO(اجراي مديريت دانش نياز به مدير ارشد دانش
و تيم دانش است. مدير ارش��د دانش در سازمان متولي 
امرمديريت دان��ش خواهد بود. اين عنوان به ش��خصي 
در سازمان اتلاق  مي ش��ود كه مسئول شناسايي منابع 
و مكان هاي دانش، پي گيري جهت جمع آوري دانش، 
ثبت و شكل دهي، انتشار، بهنگام كردن، استفاده دانش و 
نتايج مديريت دانش است. تيم دانش نيزمتشكل از مدير 
پروژه و مدير ارشد دانش به همراه برخي افراد خبره شاغل 
در تمام سطوح پروژه است كه مسئوليت بررسي،ويرايش 

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

 مديري��ت دانش ي��ك رون��د آگاهانه ايج��اد دانش، 
اعتباربخش��ي به دانش، ارای��ه دانش، توزي��ع دانش، و 
كاربرد آن است. هماهنگي بين اين اجزای ضروري است 
 چرا كه نقصان در كيي از آنها باعث نقصان در نتيجه است.
اگر مديريت سازمان درصدد اس��ت كه مديريت دانش 
در اولويت قرار گيرد، بايستي تعادل موجود بين افراد و 
فناوري‌ها را مورد تجديدنظر قرار دهد. تأيكد زياد بر افراد 
يا فناوري نامناسب اس��ت. به جاي آن مدير بايد الگوي 
تقابل ميان فناوري‌ها، اف��راد و فنون را مورد تجديدنظر 
قرار دهد تا افراد از اين ابزارها استفاده كنند. تنها با تغيير 
الگوي تبادل اس��ت كه مديران مي‌توانند از دانش براي 

منافع رقابتي سازمان بهره ببرند.
      منابع:

1-مقاله مديري��ت دان��ش ، مدلي ب��راي يادگيري 
سازماني دیوید مالونی ،مترجم:فاطمه شيخي نژاد

2-كتاب مدیریت دانش؛ تعاری��ف و مفاهیم، تالیف  
وحیده علی پور

 Bellinger . Gene . Knowledge  -3
 /Management—Emerging Perspectives

2004
4-جزوه درسي مباني سازمان و مديريت ،

دكتر مرتضي موس��ي خاني،دانش��گاه آزاد اسلامي 
قزوين

مديريت دانش



ماهنامه خبري، تحليلي چتر
فروردين‌ماه سال 1390،شماره‌سي و شش،12صفحه   ان

سي
پار
مه‌
 بي
ت
رك
ش

له
مقا

9

چگونگي پرداخت خسارت در صنعت بيمه 
معايب  و راه‌هاي تقابل با آن

بي ش��ک، بيمه گ��ذاران 
بسياري ش��کايت مي‌کنند 
که بيمه‌گران خسارات را به 
سرعت رسيدگي نمي‌کنند، 
براي ع��دم انج��ام تعهد به 
دلايل��ي نامقب��ول و ناموجه 
متوسل مي‌ش��وند، خسارات 
را به مي��زان واقعي پرداخت 
نمي‌کنند، در صحت مدارک 
و مس��تندات بيمه‌گ��ذاران 
ترديد مي‌کنند و به راه‌هاي 
نفي تعهد بيش از راهکارهاي 
اثبات آن مي‌انديش��ند و در 
هنگام وقوع خسارت و انجام 
تعهد راجع ب��ه آن، رويه‌اي 
متف��اوت از زمان قبول خطر 
و ص��دور بيمه‌نام��ه اتخ��اذ 
مي‌کنن��د. آي��ا هم��ه اي��ن 
اش��کالات بر بيمه‌گران وارد 

اس��ت؟ آيا واقعاً بيمه‌گران فقط در انديشه صدور بيمه‌نامه 
و دريافت حق بيمه هستند و اهميتي به عواقب و نتايج کار 
خود نمي‌دهند؟ آيا بيمه‌گران خس��ارت را با حسن نظر و با 
رعايت حقوق بيمه‌گذار رس��يدگي نمي‌کنند و آيا مصالح و 
منافع خود را در نظر دارند و از مصالح و منافع طرف قرارداد 
غافل‌اند يا طفره مي‌روند؟ در اين نوشتار، سعي مي‌شود به 

اين پرسش‌ها پاسخ داده شود.
1-ق��راردادي را نمي‌ت��وان ياف��ت ک��ه مانند ق��رارداد 
بيمه برپايه حس��ن نيت و اعتماد متقابل اس��توار باشد. در 
قراردادهايي مانند بي��ع، اجاره، رهن و امث��ال آن طرفين 
قرارداد با بررسي‌هاي لازم مي‌توانند اطمينان نسبي داشته 
باشند که تعهدات متعادل است. اشياي مادي يا منافع آن 
موضوع معامله است و محاسبه ارزش يا انتفاع از آن دشوار 
نيست. در بيمه کي خطر نامحس��وس و ناملموس پوشش 
داده مي‌ش��ود. هر خطر به تنهايي قابل سنجش و ارزيابي 
نيست. بيمه‌گري که کي کشتي يا هواپيما يا اتومبيل را بيمه 
مي‌کند نمي‌تواند نتيجه اين قرارداد را از پيش تعيين کند. 
کار او بر اساس آمار خطرات همگون سامان ميي‌ابد ولي از 
پايان کار هر خطر بيمه شده ناآگاه است. پس بيمه‌گر قاعدتاً 
در قبول هر خطر بايد بر عوامل اعتمادساز متکي باشد. مثلًا 
مديران اين شرکت کشتيراني داراي صلاحيت علمي ‌و فني و 
اخلاقي هستند و کشتي آنها فرسوده نيست، سوابق بيمه‌اي 
خوبي دارند، پرچم کش��تي متعلق به کش��وري است که از 
حسن شهرت برخوردار اس��ت و غيره، اين امور تا حدودي 

مي‌تواند اعتماد بيمه‌گر را براي قبول خطر جلب کند.
 کار بيمه‌گري بر اساس اطلاعات درست و شفاف استوار 
است.  در سايه اين اطلاعات بيمه‌گر مي‌تواند ارزيابي درستي 
از خطر داشته باشد و قبول آن با امنيت خاطر همراه باشد. 
بيمه‌گري که اساس کارش بر اين پايه استوار است و در قبول 
خطر جوانب فني و علمي ‌و سوابق بيمه‌گذاران را مورد نظر 
قرار مي‌دهد و ناشناخته و ندانسته خطرات را قبول نمي‌کند، 
در هنگام وقوع خطرات هم دس��تخوش تردي��د و بدبيني 
نمي‌شود و با خوش‌بيني  به وقايعي که روي داده مي‌نگرد، او 
مي‌تواند به سرعت خسارت را بررسي کند و به موقع تصميم 
گيرد و در مدت مناسب تعهد خود را انجام دهد. بيمه گذاران 
همچنين پيش��ينه‌اي را مي‌بينند و چنين بيمه‌گري را به 
چشم يار و مددکار و بازوي خود مي‌نگرند. در چنين جوي، 
اعتماد متقابل برقرار مي‌ش��ود و کارها به سرعت و سهولت 
پيش مي‌رود. اصل اين است که هر 2 طرف از حسن نيت و 
صداقت برخوردارند. نه بيمه‌گر در صدد است از ايفاي تعهد 
ش��انه خالي کند و نه بيمه‌گذار قصد سواستفاده از بيمه را 
دارد. ممکن است بر خلاف تصور و پيش‌بيني بيمه‌گر موارد 
نادري از سونيت و تقلب کشف شود ولي تخلفات مادام که 
اندک باشد برهم زننده اساس اعتماد نيست و بيمه‌گر را به 

ورطه بي‌اعتمادي سوق نمي‌دهد.
2-وصفي ديگر دور از تصور واقعيت نيست، يعني وصفي 
که پايه‌هاي اعتماد ف��رو ريزد و بدبين��ي و بي‌اعتمادي به 

جاي خوش‌بين��ي و اعتماد 
بنش��يند. اين وضع خود به 
خود پا نمي‌گي��رد، آغازي و 
شروعي دارد؛ از کجا؟ بسيار 
دور از نظر اس��ت که کساني 
براي تاس��يس کي ش��رکت 
بيمه گ��رد مي‌آين��د در اين 
س��ودا باش��ند که بيمه‌هاي 
زيادي را به دست آورند و حق 
بيمه‌هاي بسياري گرد آورند 
و در هنگام وقوع خسارت در 
حد ام��کان از انجام تعهدات 
ش��انه خالي کنند. بايد اين 
فرض را به کنار نهاد و قبول 
کرد ک��ه کي ش��رکت بيمه 
با هدف��ي معقول تاس��يس 
مي‌ش��ود. هدف معقول اين 
است که کار خود را بر اساس 
رعايت ضواب��ط بيمه‌اي قرار 
مي‌ده��د، در بازاريابي و جلب مش��تريان جان��ب حقوق و 
اخلاق را مي‌گي��رد و راس��تي و درس��تي را برگزيده‌ترين 
س��رمايه خود مي‌داند. اگر اين انديشه صافي در اين حد در 
انديشه موسسان نباش��د، لااقل نمي‌خواهد پايه کار خود را 
بر اساس سست و لرزان سوءاستفاده و نادرستي قرار دهند 
و آگاه هستند که س��راب از آب باز شناخته مي‌شود و چراغ 
دروغ بي فروغ است و موسس��ه‌اي که بذر کژي و کاستي‌ها 
در آن کاشته شود، از انهدام و ويراني مصون نيست. نتيجه 
اين که کي ش��رکت بيمه از بدو تاسيس بر اساس سوءنيت 
پايه گذاري نمي‌شود. پس چه عواملي بيمه‌گر را به سمت بي 
اعتمادي و بدبيني سوق مي‌دهد؟ چرا بيمه‌گر پس از وقوع 
خسارت نمي‌تواند با سرعت کار رسيدگي را به انجام رساند 
و پاس��خ مدلل و قاطع به بيمه‌گذار بدهد؟ آيا همه قصور و 
اهمال از طرف بيمه‌گر است، او است که در ايفاي تعهد تعلل 
مي‌کند و براي تاخير در پرداخت خسارت يا عدم پرداخت 
آن به دست آويزها و بهانه‌ها متوس��ل مي‌شود؟ واقعاً وضع 
بدين‌گونه نيست. بيمه‌گر مي‌داند حسن شهرت داير بر اين 
که موسسه او حق‌گذار اس��ت و روابط خوبي با بيمه‌گذاران 
خود دارد و در انجام تعهدات کوشاس��ت ضامن پيشرفت و 

توسعه فعاليت او است. 
خوشنامي، متاعي نيست که در جهان تجارت ارزش آن 
شناخته شده نباشد و تاجر به آساني و با بهايي اندک آن را 
از دست بدهد. صرف تبليغات اگر با عمل هماهنگ نباشد، 
موثر نيست. به زودي معلوم مي‌شود که بيمه‌گر به گفته‌ها و 
ادعاهاي خود عمل مي‌کند يا عمل او گواه صحت گفته‌هاي 
او نيست.  بيمه‌گر با درک اين مطالب در مسيري که موقعيت 
او را در بازار تضعيف کند و بيمه‌گ��ذاران او را به طرف رقبا 
سوق دهد وارد نمي‌شوند و سعي دارد با پرداخت خسارت 
موقعيت خود را در بازار پابرجا نگ��ه دارد. با اين وصف، اين 
پرسش مطرح است که چرا بيمه‌گران در موارد بسياري در 
پرداخت خسارت تاخير دارند و گاه بيمه‌گذاري بايد ماه‌ها 
درآمد و شد باشد ونتيجه کار و تصميم نهايي بيمه‌گر بر او 
پوش��يده ماند و گاه به باور خود از دريافت خسارت واقعي 
محروم ش��ود يا براي دريافت آن لازم بداند کار را به مراجع 

قضايي بکشاند.
 متاس��فانه، کم نيس��ت مواردي که برخي بيمه‌گذاران 
مي‌خواهند از قبال بيمه بهره‌اي ن��اروا برگيرند. اين امر به 
دو صورت اتفاق مي‌افتد. کي وجه آن اين است که خسارت 
واقعي است ولي بيمه‌گذار به دريافت مبلغي معادل خسارت 
واقعي رضايت نمي‌دهد. مثلًا اتومبيل بيمه ش��ده درحدي 
دچار خسارت نشده که بيمه‌گذار بتواند از مالکيت آن دست 
بردارد و خسارت را براس��اس ثلث کلي مطالبه کند، با اين 
همه با اصرار در پي آن اس��ت که خسارت بر اين مبني به او 
پرداخت شود. اين امر در بيمه کشتي، قايق يا موتور لنج هم 
اتفاق مي‌افتد. بازتاب چنين انديشه‌اي در بيمه‌گذار بدبيني، 

سخت گيري و عدم اعتماد در بيمه‌گر است.
ادامه در شماره بعد

ادامه از صفحه 2
كسب شناخت از محصول

توماس اعتقاد محكمي به اهميت بيمه 
دارد و اين مسئله به او در معرفي خدمات 
خود به مش��تريان كمك بس��ياري كرده 
است. »مهم اس��ت فروش��نده به‌درستي 
محصولش را بشناس��د. اين چيزي بود كه 
من خيلي زود به آن پي بردم و نس��بت به 
ش��ناخت محصول خود اقدام نمودم. بيمه 
عمر يك محصول ضروري و بس��يار خوب 
اس��ت، نه! يك محصول نيس��ت بلكه يك 
دارايي اس��ت. يك دارايي كه داش��تن آن 

ضروري است.«
توصيه

پيش��نهاد توماس ب��راي نمايندگاني كه 
تازه كار خود را شروع كرده‌اند اين است كه 
فروش خود را بر محصولات مرتبط با دوران 
بازنشستگي افراد، متمركز كنند. »آسان‌ترين 
چيز اين است كه درباره دوران بازنشستگي با 
مردم صحبت كنيد، چرا كه هيچ كس دوست 
ندارد به مرگ فكر كند اما اكثر مردم دوست 

دارند به پس انداز فكر كنند.«
توماس همچنين بخش زيادي از موفقيت 
خود را مديون فردي است كه در ابتدا زير نظر 

او كار خود را آغاز نمود. 
»او فرد بس��يار سختك‌وشي بود. او معلم 
من بود و ساعت‌هاي زيادي با من درباره بيمه 
حرف مي‌زد و به سوالاتم پاسخ مي‌داد. وقتي 
بيمه‌اي مي‌فروختم ب��ا او تماس مي‌گرفتم. 
حتي ساعت 11 شب و با او در باره نحوه فروش 
خودم صحبت ميك‌رديم. او كمك‌هاي زيادي 
به من ميك‌رد و مرا بسيار تشويق مي‌نمود و 
ديد مرا نسبت به بيمه گسترش مي‌داد. من 
كتاب‌هاي زيادي راجع به افراد موفق و بزرگ 
در صنعت بيمه خوانده‌ام. كتاب بن فلدمن، 
جان سويج و جو گنداسل. كتاب‌هاي زيادي 
در رابطه با اف��رادي كه در ف��روش كارهاي 
بزرگي انجام داده بودند، مانند كتاب فرانك 
بچر در رابطه با اينكه چگونه خود را از شكست 
تا موفقيت در فروش بالا كشيدم. اين كار به 
من خيلي كمك كرد و ديد خوبي در كار به 
من داد. هر چند بعضي از اين افراد از من خيلي 
پيرتر بودند و س��ال‌ها پيش از من اين كار را 
كرده بودند اما اصول و مباني كار كيي است 
و من از تجربيات آنها در كارم اس��تفاده‌هاي 

زيادي كردم.«
 »زماني ك��ه كار خ��ود را ش��روع كردم، 
فروش��ندگان بيمه عمر در معرفي محصول 
خود به مش��تريان مي‌گفتند ش��ما با خريد 
اين محصول كسب ثروت ميك‌نيد. من براي 
خودم از شعار مخصوصي استفاده ميك‌ردم و 
به مشتريان خود مي‌گفتم: مردم براي شكست 
برنامه‌ريزي نميك‌نند، بلكه در برنامه‌ريزي 
شكس��ت مي‌خورند و نمي‌توانند براي خود 
برنامه داشته باش��ند. اين شعار به مشتريان 
آينده‌نگر اين هشدار را مي‌داد كه از ميان هر 
100 نفر كه در سن 22 سالگي پول درآوردن 
را آغاز ميك‌نند، تنها 5 نفر در سن 69 سالگي 
مستقل هستند و اين 5 نفر دقيقاً همان افرادي 

بوده‌اند كه برنامه‌ريزي داشته‌اند.«
توماس نقش تحصيلات را برای موفقيت 
در فروش حياتي مي‌داند: »افراد بايد راجع 
به محصولي كه به آنها مي‌خواهيد بفروشيد 
و اينكه چ��را بايد آن‌را خري��داري نمايند، 
مطلع شوند. ش��ما بايد بنش��ينيد و براي 
مش��تريان به تصوير بكشيد كه چه اتفاقي 

خواهد افتاد اگر بيمه نداش��ته باشند. بايد 
همه‌چيز را روش��ن كنيد. ب��ه آنها بگوييد 
اين چيزي است كه اتفاق مي‌افتد اگر بيمه 
داشته باش��يد و اين چيزي است كه اتفاق 
مي‌افتد اگر بيمه نداش��ته باشيد، اين يك 
معامله واضح است و بيمه يك راه حل خوب 
محسوب مي‌شود. اگر دانش كافي داشته 
باش��يد مي‌توانيد تمام اين مس��ايل را به 

خوبي براي مشتري توضيح دهيد.«
توماس سعي كرده اس��ت در طول دوره 
كاري خود همواره شور و علاقه خود را حفظ 
كند. پشتكار و ثبات قدم مهمترين مشخصه 
يك فروشنده موفق است. »2 زمان وجود 
دارد كه مي‌بايست خيلي سخت كار كني. 
كيي زماني كه همه چي��ز خيلي خيلي بد 
پيش مي‌رود و همه اين مسئله را مي‌دانند 
و ديگري زماني كه همه چيز خيلي خيلي 
خوب پيش مي‌رود، نبايد اين ش��رايط را از 
دس��ت بدهيد. چراكه وقتي مي‌بينيد همه 
چيز خوب پيش مي‌رود، ممكن است تمايل 
داشته باشيد گلف بازي كنيد و پي استراحت 
برويد، ولي در اين لحظه ممكن است بر اثر 

غفلت چيزي را از دست بدهيد!«
توماس هم��واره در مي��ان اعضاي برتر

MDRT بوده اس��ت. در سال 1977 اين 
انجمن يك وضعيت جديد با ش��رايط بالا 
تحت عن��وان  top of the tableتعريف 
نمود كه ش��رايط س��ختي براي عضويت 
داشت. فروش��ندگان مي‌بايس��ت 6 برابر 
حداقل ش��رط عضويت در انجم��ن را دارا 
باشند. توماس از همان سال اول راه اندازي 
TOT، عضو آن ش��د و از آن پس نيز همه 
س��اله عضو top of the table بود. تنها 
25 نفر در سراس��ر جهان توانسته‌اند اين 
كار را انجام دهند. توماس اين موفقيت را 
مديون يك چيز اس��ت: تمركز بر اهداف از 

پيش تعيين شده.
يك روز معولي كاري

روز كاري توماس معمولاً از ساعت 7:45 
صبح ش��روع مي‌ش��ود. اولين كار وي اين 
اس��ت كه جلس��ه با بازاريابان خود داشته 
باش��د تا در رابطه با افرادي كه قرار اس��ت 
ظرف چند روز آينده به آنها مراجعه كنند 
با هم صحبت كنند. او زم��ان زيادي را در 
جلسات مي‌گذراند:»‌س��ال گذشته 320 
جلسه با تيم بازاريابي و فروش خود داشتم. 
همچنين به همراه تيم خود در جلسات با 
انواع مشتريان حاضر مي‌شوم؛ به‌طوريك‌ه 
ازهمان 320 جلس��ه، 120 فروش موفق 
و 2 ميليون دلار كميس��يون حاصل شد. 
او همچنين بخش��ي از روز خ��ود را صرف 
مشخص كردن حداقل 4 قرار ملاقات براي 
آن روز ميك‌ند تا مطمئن ش��ود كس��ب و 

كارش ادامه خواهد يافت.
حرف آخر

»اساساً شما نياز داريد تا براي موفقيت 
تلاش كنيد. دانش صندوق گنج اس��ت و 

فعاليت كليد آن!«

پي نوشت:
1-  اطلاعات مربوط به كميسيون ذكر 
شده جهت عضويت در اين انجمن مربوط 
به سال 1998است. علاقه‌مندان مي‌توانند 
با مراجعه به سايت www.mdrt.org  از 
آخرين اطلاعات مربوط به شرايط عضويت 

در اين انجمن آگاهي حاصل نمايند.
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چه
ثمانه دانشور كيي از نمايندگان موفق بيمه پارسيان در بندرعباس است كه دري

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

مي كرد و توانست در اين حوزه عملكرد مناسبي داشته باشد.
او كه  به پیشنهاد همسرش، نمایندگی بیمه پارسيان را انتخاب کرده معتقد 
است كه رش��ته‌هاي حقوق و بيمه به نوعی با هم مرتبط هس��تند و مي توان از 
مهارت‌هايي كه در رش��ته حقوق آموزش داده مي‌ش��ود در اين زمينه استفاده 

كرد.
    خانم دانشور شما بیشتر تمایل به صدور کدام رشته‌های بیمه‌ای دارید 

و چگونه شد که درزمره نمایندگان برتر قرار گرفتيد؟
به نظر من یک نماینده ش��رکت بیم��ه باید اطلاعات کاف��ی در زمینه تمام 
رشته‌های بیمه‌ای داشته باشد و همچنین تمایل برای صدور آنها، چرا که همانطور 
که قبلا متذکر شدم برآوردن نیاز بیمه‌گذار به بهترین نحو باید کانون توجه یک 
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 تلاش‌ها و 
همکاری‌های ایشان نبود یقینا من جزو نمایندگان برتر نمی‌شدم ولی در نهایت 
آنچه که موجب موفقیت یک نماینده می‌شود، 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 میزان است؟ 

با توجه به اینکه کاملا اعتقاد دارم که بیمه شخص ثالث، امتیازی برای نماینده 
محسوب نمی‌شود، ولی بیمه شخص ثالث، وسیله مناسبی است که توسط آن 
می‌توان برای سایر رشته‌ها بازاریابی کرد. بس��یاری از آشنایی‌ها با یک شرکت 
بیمه‌ای، با این بیمه آغاز می‌شود و به همین دلیل ارايه خدمات خوب در این رشته 
می‌تواند تاثیر به‌س��زایی در روابط آتی بیمه‌گذار با شرکت بیمه‌ای داشته باشد. 

البته باید بگویم که تا به حال برای رشته شخص ثالث بازاریابی نکرده‌ام .  
   با اين تفاسير آیا شما به فروش بیمه‌های اجباری اعتقاد دارید؟ 

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

چه بهتر کردن پرتفوی خود بينديشيم.

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

بله. به این دلیل که بیمه عمر وآتش سوزی و کلا اکثر بیمه‌ها علیرغم اینکه 
اجباری نیستند، ولی یک نیاز محسوب می‌شوند و پیش بینی کردن راهکارهای 
مناسب و ارايه پوشش‌های بیمه‌ای متنوع با دسترسی آسان می‌تواند به فرهنگ 
س��ازی بیمه و برآورده کردن نیازهای مختلف افراد جامعه کمک کند. در مورد 
بیمه آتش سوزی هم، طرح تقسیم بندی در قالب دفترچه‌هایی با شرایط مختلف، 
فروش این بیمه را آس��ان‌تر و برای بیمه‌گذاران قابل دس��ترس‌تر کرده اس��ت. 
همچنین در زمینه بیمه عمر نیز، شرایط و امکانات خوبی را شرکت بیمه پارسیان 
ارايه کرده که تا آنجا که اطلاع دارم از سایر شرکت‌های بیمه‌ای مناسب‌تر است.

   برای فروش بهتر بیمه‌های عمر چه توصیه‌ای برای س�ایر نمایندگان 
دارید؟

بهترین توصیه‌ای که برای فروش بیمه عمر دارم این است که کاملا با بیمه‌گذار 
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 مهم‌تری 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 بیمه‌گذار از ادامه دادن ارتباط بیمه‌ای خود صرف‌نظر 
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 رشته‌های مختلف بیمه‌ای چیست؟

بر خلاف تصوری که ممکن است برخی از افراد نسبت به تعرفه بیمه داشته 
باشند، نرخ پایین تعرفه بیمه نمی‌ تواند برای یک شرکت بیمه‌ای ارزش محسوب 
شود چرا که شرکتی که به ارايه خدمات خوب خود اعتقاد دارد، سعی نمی‌کند 
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 مي‌توان 

صورت داد؟
به نظر من یکی از بهترین روش‌ها برای فرهنگ سازی بیمه، نشان دادن نیاز 
است، چرا که تا زمانی‌که شخصی نیازی را به معنای واقعی احساس نکند، به دنبال 
برآورده کردن آن نمی‌رود و یکی از بهترین این راه‌ها 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 
هزینه‌های کمتر هستند ولی برخی دیگر پرداخت هزینه بیشتر را دلیل بر ارايه 
خدمات بهتر می‌دانند. آزادسازی تعرفه، تا حدودی نشان دهنده این است که این 
محصول ارزش ثابتی ندارد و برای رفع این مشکل نیاز به متعادل کردن نرخ‌ها و 
گذاشتن سقف و هماهنگ سازی است که لازمه این مهم مدیریتی از سوی بیمه 

مرکزی است.
   چه توصی�ه‌ای 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 یک نماینده دخیل است، داشتن صداقت در برابر بیمه گذار است، چرا 

که نباید به فکر جذب مشتری برای ی‌کبار باشیم.
  برای حفظ مشتریان خود از چه ابزارهای تشویقی باید استفاده کنیم؟ 
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 بیمه‌گذار حادثه‌ای رخ 
می‌دهد، در پیگیری پرونده و مسائل مربوط به استفاده از بیمه که  نیاز به کمک و 

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

دارید بفرمایید.
با تشکر فراوان از مسئولین شرکت به خاطر همکاری صمیمانه‌شان و همچنین 

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

نيما رضاپور شاهكلايي از نمايندگان فعال شهر ساري با توجه به شناخت بازار و 
گسترش صنعت بيمه و بدليل فعاليت درزمينه امور بازرگاني و گمرك و همچنين 
رابطه مستقيم اين 2 رشته نس��بت به هم و علاقه‌اي كه نسبت به شناخت بازار 
بيمه داشته‌ تصميم به اين كار گرفته و مهمتريت هدفش در اين رشته تبديل اين 
نمايندگي به يك شركت حقوقي بيمه پارسيان است. او از اينكه بيمه پارسيان كيي 
از بهترين شرك‌ت‌هاي بيمه‌اي خصوصي است و خدمات و سياست برنامه‌ريزي آن 
شركت نسبت به شركت‌هاي ديگر خلاقيت بهتري داشته است راغب شده نماينده 

بيمه پارسيان باشد.
   شما بیشتر تمایل به صدور کدام رشته‌های بیمه ای دارید؟ و چگونه شد 

که جزو نمایندگان برتر شدید؟
بيمه عمر، با فروختن اين بيمه نامه مي‌توان احس��اس خوشايندي نسبت به 
مشتريان خود داشته باشم لذا از آنجاييك‌ه با فروش اين بيمه‌نامه احساس خوبي به 
مشتريان وخود دارم و از آنجاييك‌ه اطلاع‌رساني و آگاهي دادن اعتماد مشتريان را 
در تمام زمينه‌هاي بيمه‌اي حس ميك‌نم، معمولا به اين باورم كه در تمام رشته‌هاي 
بيمه‌اي موفق خواهم بود، اين افكار مثبت توانسته است تا حدي موفقيت‌هاي نسبي 
من را تامين كند و اميدوارم افكار مثبت، صداقت با مشتريان، اطلاعات درست در 

زمينه بيمه، باعث اعتمادسازي و موفقيت بيشتري در ادامه كار باشد. 
   به نظر شما براي فرهنگس�ازي در زمينه بيمه چه اقداماتي را مي توان 

صورت داد؟
هميشه براي فروش بهتر و ارتباط بهتر داشتن با مشتريان هدف و سرلوحه اين 
نمايندگي بوده و هميشه براي فروش بيمه‌ها بر اين باوريم اول اطلاعات درست و 
آگاهي دادن به مشتريان، آموزش و فروش جمعي در رشته‌هاي بيمه‌اي مي‌تواند 
فرهنگ سازي بهينه‌اي براي ارتقاع سطح يكفي مشتريان باشد. اين نمايندگي 
براي فروش خود هميشه بر اين باور است كه مشتريانمان تشنه آگاهي از جانب 

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

من شخصا اعتقادي به فروش بيمه‌هاي اجباري ندارم ولي با توجه به تلاش‌هاي 

شركت‌هاي بيمه هنوز فرهنگ بيمه به صورت كامل در كشور جا نيفتاده و نياز است 
شركت‌هاي بيمه روز به روز با ارايه خدمات بهتر مشوق خوبي براي جامعه باشند تا 

مزاياي اين صنعت را همه مردم به‌خوبي درك كنند.
   سهم شما از رشته شخص ثالث چه میزان است؟ 

با توجه به پيشرفت فرهنگ بيمه‌اي و برنامه آموزشي كه خودم در مورد مشتريان 
بهك‌ار مي‌برم به ميزان فروش شخص ثالث توجه خاصي ندارم و در واقع شخص ثالث 
جزو بيمه زيان آوري براي شركت و اين نمايندگي است، لذا سعي مي‌شود تنها براي 

مشتريان ثابت اين نمايندگي صدور اين بيمه‌نامه انجام پذيرد.
   آیا طرح بیمه پارسیان برای عرضه بیمه های اختیاری مانند عمر وآتش 

سوزی منازل مناسب است؟
با توجه به پيشرفت شركت بيمه پارسيان نسبت به ديگر شركت‌ها در اين رشته 
روند رو به رشد بهتري به نظر مي‌رسيد ولي تفاوت نرخ اين رشته با ساير شركت‌هاي 

بيمه‌اي ديگر زياد است.
   برای فروش بهتر بیمه‌ه�ای عمر چه توصیه‌ای برای س�ایر نمایندگان 

دارید؟

اين بيمه كيي از مهمترين و حساس‌ترين بيمه‌نامه محسوب مي‌شود، بهتر است 
براي فروش، اين بيمه نامه را باور داشته و بتوانيم با صداقت و اطلاعات درست اين 

احساس خوب را كه آينده مشتريان را تامين خواهد كرد انتقال دهيم.
   نظر شما در مورد نرخ تعرفه رشته‌های مختلف بیمه‌ای چیست؟

مهمترين عامل در نرخ تعرفه رشته‌هاي مختلف بيمه‌اي قابل رقابت بودن و يا 
به عبارتي ديگر انعطاف پذير بودن آن است و لازم است در بعضي از نرخ‌ها انعطاف 

پذيري بيشتري داشته باشد، تا بتوان سهم بيشتري از بازار را  تصاحب كرد.
  آیا آزاد سازی یا حذف تعرفه موجب رقابت خواهد شد؟

بله، حذف تعرفه‌ها باعث يك بازار رقابتي آزاد بين شركت‌هاي مختلف بيمه 
مي‌شود كه قدرت مانور در شركت‌ها در عرصه فروش بيمه‌نامه بيشتر مي‌شود و 
لازم است مطالعات دقيق و كارشناسي بيشتري در مورد پذيرش تك‌تك ريسك‌ها 
انجام شود تا حق بيمه واقعي يك ريسك مشخص شود و در واقع آزادسازي به نفع 

بيمه‌گران و هم بيمه گذاران است.
   چه توصیه‌ای برای نمایندگان جهت بالا بردن پرتفوی نمایندگی دارید؟

 با افزايش اطلاعات خود در همه رشته‌هاي بيمه‌اي سعي كنند همه نيازهاي 
مشتريان خود را بشناسند و بيمه نامه‌هاي لازم را به آنها عرضه كنند و اطلاعات كافي 
در مورد نحوه پرداخت خسارت داشته باشند تا پاسخگوي نيازهاي  بيمه‌گذاران  

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

بهترين ابزار تشويق براي مشتريان  بر خورد خوب تسريع در ارايه خدمات، جلب 
اعتماد بيمه گذار و صداقت نماينده و راهنمايي صحيح  است، ضمن آنكه هداياي 
تبليغاتي و پيامك اعياد و يا تقسيط حق بيمه‌ها در بعضي از مشتري‌ها تاثير خوبي 

خواهد داشت. 
  در پایان اگر پیشنهادی حرف خاصي باقي مانده است بفرمایید.

در پايان از آقاي مهدي پورمشهدي شريك كاري‌ام كه باعث پيشرفت همه جانبه 
اين نمايندگي شده است كمال تشكر را دارم.

نماينده بيمه پارسيان در شهر ساري:

نمايندگان بايد همه نيازهاي مشتريان خود را بشناسند

نماینده بیمه پارسیان در بندرعباس:

صداقت در برابر بیمه گذار عامل اصلي موفقیت کی نماینده است



ماهنامه خبري، تحليلي چتر
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ايستگاه بازاريابي

ادامه از شماره قبل
۴( هیاه�و را کن�ار بگذاری�د و 

ساده‌سازی را رواج دهید. 
زمانی‌که 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 کمک 

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

آن‌ها را در ذهن تجسم کنید. 
اگر آینده‌نگر باش��ید، می‌توانید 
به خوبی پیش‌بین��ی کنید که اگر 
برای ۶ ماه ب��ر روی کار فعلی خود 
تمرکز کنی��د، آن وقت از تمام این 
پیش��نهادهای متف��اوت منفعت 
بیشتری عایدتان خواهد شد. بايد 
هر کاری را که وقت و هزینه ش��ما 
را تلف می‌کند و هی��چ حاصلی در 
بر ندارد از برنامه‌ زندگی‌تان حذف 

شود. 
۵( راه‌حل‌های چند جانبه 

شما همیش��ه چند حق انتخاب 
متفاوت دارید. فقط کافی است بر 
روی راه‌های مختلف تمرکز کرده 
و آن‌ه��ا را در ذهن تجس��م کنید. 
به خودتان بگویید ک��ه من باید به 
عنوان مثال ۸ راه حل مختلف برای 
فائق آمدن بر مش��کل فعلی خودم 
پیدا کنم. تنها دانستن این مطلب 
که شما راه حل‌های متفاوتی پیش 
روی‌تان قرار دارند به ش��ما کمک 
می‌کند که احس��اس بهتری پیدا 
کنید. بر طبق لیس��تی ک��ه تهیه 
کرده‌ای��د، انتخاب‌ه��ای متفاوت 
انجام دهید و کار خ��ود را بر روی 
برنام��ه دنب��ال کنید. بهتر اس��ت 
بیش‌تر آن وقتی را که می‌خواهید 
صرف نگرانی و ت��رس و منفی‌بافی 
کنید، صرف مثبت‌اندیشی کنید. 

۶( اهل عمل باشید
ش��ما زمانی ک��ه ب��ه ناامیدی 

می‌رس��ید معمولا ش��ور و اشتیاق 
اولیه‌ خ��ود را از دس��ت می‌دهید 
و دیگر حت��ی تمایل��ی ندارید که 
به موضوع م��ورد نظر فک��ر کنید. 
مس��ئله‌ای که برايتان پیش آمده 
دشوار اس��ت، از آن ناامید شده‌اید 
و احساس می‌کنید که نمی‌توانید 
کار به جای��ی ببری��د. بنابراین هر 
کاری ک��ه ش��ما را از آن دور کند 
برايتان جالب‌تر به نظر می‌رس��د. 
در یک 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 
دست‌اندازهای کوچک نباید شما را 
خسته و ناراحت کند. همان‌طور که 
توماس ادیسون گفته: »بسیاری از 
افراد شکست‌خورده کسانی هستند 
که متوجه نبوده‌اند تا چه اندازه به 

اهداف خود نزدیک شده‌اند.«
۷( تجسم نتیجه‌ مثبت 

بهتر اس��ت بیش‌ت��ر آن وقتی 
را که می‌خواهید ص��رف نگرانی و 
ت��رس و منفی‌بافی کنی��د، صرف 
مثبت‌اندیش��ی کنید. بزرگ‌ترین 
قهرمانان ورزشی جهان خودشان را 
در حالی تجسم می‌کنند که بدون 
هیچ‌گونه عیب و نقصی مس��ابقات 
مختلف را ب��ه نفع خود ب��ه پایان 
می‌رس��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 اهداف‌ت��ان می‌رس��ید. خودتان 
را تص��ور کنید که ب��ه آرزوهایتان 
رسیده‌اید، چه احساس��ی دارید؟ 
چه می‌گویی��د؟ ب��ر روی این کار 
وقت بگذارید؛ این امر به شما امید 

می‌دهد تا راهتان را ادامه دهید. 
۸( مثبت باقی بمانید  

معمولا م��وارد مختل��ف به آن 
اندازه‌ای که آن‌ها را در ابتدای کار 
می‌بینید بد نیستند. گاهی اوقات 
چیزه��ا بدتر از آن‌چه هس��تند به 
نظر می‌رس��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 می‌تواند به شما کمک کند. 
این گونه احس��اس‌ها به س��رعت 
از میان می‌روند و ش��ما مجددا به 
حالت ع��ادی ب��از می‌گردید. یک 
ذهن باز خیل��ی راحت‌تر می‌تواند 
راه‌حل‌های متف��اوت را پیدا کرده 
و آن‌ه��ا را ب��ه کار ببن��دد تا یک 
ذهن کس��ل و خس��ته. یک ذهن 
ناامید به همه چیز ای��ن طور نگاه 
می‌کند: »فایده‌اش چیس��ت؟« به 
هر حال باید هم‌چن��ان بدانید که 
گزینه‌های مختلف چه هس��تند و 
بر طبق برنامه هر ی��ک 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: سايت تبيان
 ارسالي از رحیم میر
 نماينده گرگان

هشت تکنکی غلبه بر ناامیدی 
مگه اينجوري هم ميشه؟ 

حميد امامي- نماينده مشهد
هوا خيلي گرم بود و روز بسيار پر كاري رو پشت 
سر گذاشته بودم، نقطه مرزي ايران و تركمنستان 
لطف آباد درگز، از دفت��ر كارم اومدم بيرون به‌طرف 
ماشينم راه افتادم، چشمم به لاستيك افتاد، ديگه 
بدتر از اين نميشه، لاستيك ماشين پنچر بود، خداي 
من ديگه حوصله اين كيي رو نداشتم، همينطور كه 
به لاستيك نگاه ميك‌ردم سرو كله يك جوون پيدا 
شد. گفت: سلام آقاي مهندس، مي‌خواين كمكتون 
كنم؟ منم از خدا خواسته گفتم من مهندس نيستم 
ولي از كمكت ممنون مي‌ش��م، س��ويچ رو گرفت و 
صندوق عقب رو باز كرد، با سرعت دست به كار شد و 
با سرعت لاستيك رو عوض كرد و سويچ رو به دستم 
داد. منم از جيبم پول رو درآوردم كه بهش بدم، ولي 
هر كار كردم نگرفت، خداحافظي كرد و رفت كمي 
جلوتر ايستاد و منتظر ماشين ش��د نشستم پشت 
فرمون و كمي جلوتر كه رفتم شيشه رو دادم پايين 

گفتم كجا ميري؟ 
گفت: مي‌رم مش��هد، ولي اگه ت��ا درگز هم منو 
ببرين، خيلي خوش��حال مي‌ش��م، گفتم بشين با 
هم بريم، به شهر كه رس��يديم رفتم تو پمپ بنزين 
پريد پايين و درب باك رو باز كرد و ش��روع كرد به 

بنزين زدن.
گفت: آقاي مهندس ش��ما دس��تاتون رو كثيف 
نكنين من خودم بنزين مي‌زن��م. بنزين رو زديم و 
راه افتاديم به‌طرف مش��هد، بهش گفتم تا مش��هد 
مي‌برمت، بين راه شروع كرد به سوال كردن، گفت 

آقاي مهندس شما اينجا چكار ميك‌نين؟ 
بهش گفت��م چند بار بگم من مهندس نيس��تم، 
من اينجا تو گمرك كار ميك‌نم، پرس��يدم تو چكار 

ميك‌ني؟ بچه لطف آبادي؟ 
گفت: نه من بچه درگزم، توي اتوشويي بابام كار 

ميك‌نم ولي اصلا اين كار رو دوست ندارم.
گفتم چرا ؟ 

گفت: چون پيشرفت و آينده‌اي نداره.
گفتم پس چه كاري دوست داري

گفت: من كار اين شركته رو دوست دارم، اسمش 
رو نمي‌دون��م ولي كارش��ون ترانزيت س��وخته، از 
تركمنستان سوخت ميارن بعد هم نمي‌دونم كجا 
مي‌فرستن ولي از كارش��ون خيلي خوشم ميي‌اد، 
خيلي پرتحركه، همش��ون كيسره در حال تلاشن، 
ش��ب و روز كار ميك‌نن، آرزو دارم يه روز توي اون 

شركت كار كنم خيلي حال مي‌ده.
گفتم خب چرا نمي‌ري اونجا كاركني؟ 

گفت: خيل��ي رفتم، ول��ي هيچوقت نتونس��تم 
رئيسشون رو ببينم، هيچوقت نيست، يا تركمنستانه 
يا تهرونه، يه دفعه مي‌رم مي‌گن بندرعباسه، خلاصه 
هيچوقت نمي‌تون��م ببينمش. وقت��ي هم كه توي 
سايته مي‌گن جلس��ه داره، خلاصه هر دفعه اومدم 

دست خالي برگشتم. 
گفتم چرا شماره موبايلش رو نمي‌گيري كه بهش 

زنگ بزني؟ 
گفت: كارگراش نمي‌دن، نم��ي‌ذارن ببينمش، 
نمي‌دونم شايد خيلي حس��ودن، ولي مطمئنم كه 
نمي‌خوان من ب��رم اونجا كار كنم. ام��ا من اينقدر 

مي‌رم تا يه روز ببينمش. 
گفتم اميدوارم يه روز بتوني ببينيش.

گف��ت: آقاي مه... ببخش��يد، آقاي رئيس ش��ما 
هرشب مي‌رين مشهد؟ 

گفتم نه من شب‌ها ميام درگز آخر هفته‌ها مي‌رم 
مشهد. 

پرس��يد: ببخش��يد خانواده‌ت��ون كج��ا زندگي 
ميك‌نن؟ 

گفتم اونا مشهدن، من درگز تنهام، گفت من از 
شما خيلي خوشم اومده اگه تنها بودين حوصله‌تون 
سررفت زنگ بزنين بيام پيشتون. من آشپزي خيلي 
خوب بلدم، لباساتونم مي‌برم اتوشويي بابام براتون 

مي‌شورم. 
گفتم ممنون��م ديگه رس��يديم مش��هد، موقع 
خداحافظي، ش��ماره موبايلم رو بهش دادم و گفتم 
شنبه يه 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. اينطوري كار ما شروع شد در تمام مدتي كه 
در اون منطقه كار ميك‌ردم كنار من بود و كمك‌هاي 
زيادي به من ميك‌رد تا اينكه من كارم عوض شد و 
براي ادامه كارم به روسيه اعزام شدم. پس از گذشت 
سه سال دوباره محل كارم تغيير كرد و رئيسم من رو 
به بندرعباس اعزام كرد و حالا مسير ترانزيت مواد 
نفتي رو تغيير داده بوديم و عملا س��ايت لطف آباد 
مدت‌ها بود كه تعطيل ش��ده بود. ب��ه محض اينكه 
به بندرعباس رس��يدم و س��ايت رو تحويل گرفتم 
اولين تماس رو باهاش گرفت��م و گفتم گل آقا من 
بندرعباس كار رو شروع كردم، مي‌توني بياي اينجا 

و با همديگه كاركنيم؟ 
گفت: در اولين فرصت مي��ام اونجا. دوباره كار با 
همديگه رو شروع كرديم، كارمون توي بندرعباس 
خيلي طاقت فرس��ا بود بعضي وقت‌ها س��ه شبانه 
روز نمي‌خوابيديم و مجبور بودي��م به خاطر اينكه 
خسارت حق توقف كش��تي برامون شارژ نشه تمام 
سعي و تلاش��مونو بكنيم. در مدت 72 ساعت بايد 
مسير ايس��تگاه راه آهن محل تخليه مواد سوختي 
رو تا اسكله بارها كنترل كنم كه راننده‌ها در مسير 
نخوابند و به موقع كارمونو تم��وم كنيم. دم دماي 
صبح بود، شلنگ‌هاي كشتي بازشده بود و مدارك 
كش��تي رو امضا كرده بودم و با گل آق��ا از پله‌هاي 
كش��تي مي‌اومديم پايين كه گل آقا يه دفعه گفت: 

رئيس جان من وجدان درد گرفتم. 
گفتم چي شده؟ 

گف��ت: من ي��ه كارب��دي انج��ام دادم مي‌خوام 
اعتراف كنم. از جايي كه خيلي دوس��تش داش��تم 
نمي‌خواستم از من ناراحت بش��ه. گفتم نمي‌خواد 
اعتراف كني، اگه كار بدي ب��وده ديگه تكرار نكني 

كافيه.
گفت: نه اين يكيو بايد بگم تا راحت بشم.

گفتم خب بگو ببينم. 
گفت: رئيس جان يادته تو لطف آباد ماش��ينت 

پنچر شده بود؟ 
گفتم آره يادمه. 

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

گفتم تو از كجا مي‌دوني؟ 
گفت: آخه اون كار رو من كرده بودم. 

گفتم تو؟ ... چرا آخه؟ مگه من با تو چه كار كرده 
بودم؟ 

گفت: هيچ كار... آخه وقتي كه ب��راي ديدنت و 
ارتباط برقراركردنت هيچ راهي وجود نداشت هيچ 
كدام از كارگرات نمي‌خواس��تن من شما رو ببينم. 
تنها راهي كه به ذهنم رس��يد همين بود. حالا هم 

معذرت مي‌خوام.
همين طور كه پشت فرمون نشس��ته بودم تازه 
سپيده دميده بود به دوردست‌ها خيره شده بودم. 
با خ��ودم گفتم مگ��ه اينجوري هم مي‌ش��ه رابطه 
برقراركرد؟ الان ك��ه اين مطالب رو مي نويس��م با 
خودم مي‌گم يه پنچري ي��ه كارگر وفادار كه بعدها 
به يه دوس��ت صميمي برام تبديل ش��د با يه روش 
متفاوت باهام ارتباط برقراركرد، روش��ي كه شايد 
فقط يه دفعه جواب بده. حالا وقتي تو سمينارها و 
يا تو كارگاه‌هاي فروش از من مي‌پرسن چه جوري 
با آدما ارتباط برقرار كني��م؟ مي‌گم نمي‌دونم فقط 
مي‌تونم بگم به تعداد آدما راه برقراري ارتباط وجود 
داره. سعي نكنين كليشه‌اي ياد بگيرين راهتونو بايد 

با ذهن خلاق خودتون پيدا كنيد. همين. 

متاس��فانه با خبر ش��ديم خانم‌ها فرناز فتوت احمدي رئیس اداره صدور بیمه‌های اتومبیل، 
فهيمه عليزاده كارش��ناس توس��عه سيس��تم‌هاي كاربردي و آقايان دكتر فراز رنج‌پورمش��اور 
مديريت‌بيمه‌هاي عمر، حوادث و درمان‌گروهي، حميد رضا سلگي كارشناس خسارت خدمات 
كارشناسي بيمه خودرو،  سيد حميد رضا طاهري كارشناس شعبه خسارت قم، مهدي شيرزاده 
همكارمان در شعبه خسارت بيهقي و حميدرضا حسن پور كاردان امور بيمه‌اي مجتمع بيمه‌اي 
مشهد در غم از دست دادن عزيزانشان  به سوگ نشسته‌اند. ماهنامه چتر ضمن ابراز همدردي، 
براي اين همكاران و خانواده‌هاي محترمشان از درگاه باري‌تعالي طلب صبر و بردباري مي‌نمايد.

تسليت

طي حكمي از سوي مديرعامل بيمه پارس�يان آقاي حميد سبزعلي به عنـوان مدير بيمه هاي 
باربري منصوب شد. همچنين  طي احكام جداگانه‌اي از سوي مدير 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 اين عزيزان در سمت‌هاي جديد آرزوي موفقيت دارد.

تبريك
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بسياري از افرادی که به موفقيت‌هاي قابل توجهي 
در کسب و کارشان دست يافته‌اند دليل موفقيتشان 
را علاقمندي به ش��غل و حرفه‌شان معرفي مي‌کنند 
و معتقدن��د پيگيري‌هاي متعدد و عدم دلس��ردي از 

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

هستند که به آن علاقه‌اي ندارند. 
تمامي‌کارشناسان در اين حقيقت که بين موفقيت 
در فعاليت حرفه‌اي و موفقيت در کار رابطه معناداري 
وجود دارد هم عقيده هستند با اين وجود نسخه‌هايي را 
که براي افرادي که از چنين شرايطي برخوردارنيستند 
مي‌پيچند متفاوت است. برخي از کارشناسان توصيه 
مي‌کنند کاري را که بدان علاق��ه نداريد ترک کنيد 
اما مسلما يافتن شغل جديد کار آساني نيست از اين 
روي در اي��ن گزارش تلاش ش��ده راهکارهايي براي 

ايجاد علاقه و انگيزه در محيط کار ارايه شود.
 1. هر چقدر هم که ش��ما از کارتان ناراضي باشيد 
بالاخره اي��ن را قبول داري��د که به��ره کارتان نوعي 
خدمت به جامعه اس��ت و آيا خدمت ب��ه خلق نوعي 

عبادت بلکه بالاترين عبادت نيست؟ 
پس با ني��ت خدايي به خلق خ��دا خدمت کنيد و 
مطمئن باشيد خدا انگيزه شما را براي کار صد چندان 

مي‌کند.
2. هميشه در کار خود خوش بيني و مثبت انديشي 
را چاشني کنيد حتي اگر که کي درصد هم به آينده 
ش��غلتان خوش بين باش��يد خود کم��ک مهمي ‌در 

علاقمندي شما به کارتان خواهد داشت.
3. هميش��ه خود را مال��ک کار و نه کارگ��ر آن به 
حساب آوريد. حس مالکيت از سوي احساسات مثبت 
هر انسان اس��ت که مي‌تواند به خلاقيت و دلسوزي 

بيشتر شما نسبت به آن کار بيانجامد.
4. رئيس و همکاران خود را دوست بداريد و طالب 
سلامتي و پيشرفت آنان باش��يد تا آنان نيز از طريق 
قانون روابط متقابل شما را دوس��ت بدارند و دائما به 

شما کمک کنند.
5. گاهي بهتر اس��ت به جاي آن که در فکر تغيير 
مديران و همکاران خود باشيد در فکر تغيير احساس 
و ديدگاه خود باشيد چراکه تغيير دادن خود عملي‌تر 

از اين است که منتظر تغيير آنان باشيد.
6. از مصاحبت همکاراني که همواره گله و شکايت 
از فقر و تنگدستي داشته و از ميزان حقوقشان ناراضي 
هستند بپرهيزيد که انگيزه شما را براي کار مخدوش 

مي‌کنند.
 7. از تلقينات زهرآگيني مانند »تا کي بايد سر اين 
کار لعنتي باشم فلاني نصف من کار مي‌کند حقوقش 
10 برابر من است و ...« اجتناب کنيد که ثمره‌اي جز 

فرسودگي روحي و رواني براي شما ندارد.
8. روان شناس��ان مي‌گويند در زمان بي علاقگي 
به کار اين جملات را به صورت فرمان به خود تلقين 
کنيد: »من کارم را دوس��ت دارم، م��ن همکارانم را 
دوست دارم، من رئيسم را دوست دارم، من از حقوقم 
راضي هس��تم و به طور خلاصه تلقين نماييد که من 
کاري عالي با شيوه‌اي عالي براي خدمتي عالي و براي 

پاداشي عالي در اختيار دارم.«
9. براي تقويت روحيه ش��غلي خود به شغل‌هاي 
فرو‌دست‌تر از خود و نه کس��اني که موفق‌تراند نگاه 

کنيد.
10. براي گرفتن حق خود نه به زور متوسل شويد 
و نه از حق خ��ود بگذريد با آموختن »مه��ارت ابراز 
وجود« اين کار شدني است. فوايد اين امر به يادگيري 

آن مي‌ارزد.
11. بس��ياري از بي‌علاقگي‌ها ب��ه خاطر خود کار 
نيس��ت بلکه به خاطر محيط فيزيکي کار است، پس 
محي��ط کار خود را ب��ه نحو دلخ��واه و روحيه بخش 
بياراييد و مي��زان نور، گرم��ا و تهوي��ه را از نظر دور 

نداريد.
12. کتاب‌هاي مربوط به ف��ن و حرفه خودتان را 
مطالعه کنيد چه بس��ا مطالعه کي کتاب و حتي کي 
مقاله ديدگاه ش��ما نس��بت به کارتان را به طور کلي 

تغيير دهد.
13. از آن دس��ته افرادي باش��يد که »مي‌پرسند 
چگونه مي‌توانم خدمتي کنم و چيزي به جهان اضافه 
نمايم« نه از آن گروه که »دائماً در تلاشند جهان را به 

خدمت بگيرند و به خود اضافه نمايند«.
banki.ir :منبع
ارسالي از: مهدی گهری
کارشناس صدور بیمه‌های مسئولیت

 چگونه به شغلمان 
عشق بورزيم!

هوش عاطفي خود را بهينه سازيد
پرس��ش‌هاي زي��ر را مطالعه 
کني��د. در صورت��ي که پاس��خ 
ش��ما به هر کي از اين پرسش‌ها 
منفي باشد، اين کتاب متعلق به 

شماست.
- آيا از چگونگي تأثير باورها، 
اف��کار و احساس��ات خ��ود ب��ر 
دستاوردهاي زندگي‌تان به طور 

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

هستيد؟
- آي��ا در ايجاد رواب��ط قابل 

اعتماد توانمنديد؟
- آي��ا در تعبي��ر پاس��خ‌هاي 

عاطفي ديگران مهارت داريد؟
- آي��ا ب��ه راحت��ي ايده‌هاي 
خلاقانه‌ اثربخش ارايه مي‌دهيد؟ 
و آي��ا مي‌دانيد ه��وش عاطفي 
مي‌تواند مهم‌تر از بهره‌ هوش��ي 

باشد؟

امروزه داش��تن مهارت‌هاي 
اجتماع��يِ خ��وب ب��ه عن��وان 
مهم‌تري��ن عام��ل موفقيت در 
زندگي و تجارت ش��ناخته شده 
است. فردي كه به گونه‌اي موثر 
خود را مديريت ميك‌ند، مي‌تواند 
بر ه��وش عاطفي خود مس��لط 
ش��ود. او از احس��اس پرشوري 
نسبت به مقصود خود برخوردار 
است. چنين فردي خود را درك 

ميك‌ند

. در خواندن اف��كار ديگران و 
درك آنان توانمند است و مورد 
اعتماد ديگران. فرد برخوردار از 
هوش عاطفي از بينش شهودي 
و توانايي درخلاقي��ت بهره‌مند 
اس��ت.   »مديريت خويشتن«، 
راهنمايي کاملي را براي ارزيابي 
هوش عاطفي در اختيارتان قرار 
مي‌دهد. تمرين‌ها و راهکارهايي 
که مي‌تواني��د هوش عاطفي‌تان 
را به طور دائم بهبود ببخش��يد و 
زندگي و کار خويش را با تغييرات 
مثبت متحول سازيد. همچنين 
خواهي��د آموخ��ت ک��ه چگونه 
احساسات خود را به گونه‌اي اداره 
کنيد که شادتر و موفق‌تر باشيد. 
كت��اب »مديريت خويش��تن« 
نوش��ته پائول مورگان با ترجمه 
احمد روس��تا و مهرناز اخوت در 
زمستان 1389 توسط انتشارات 

سيته منتشر شده است.

هفت سين هاي پارسيانيروزنهمعرفی کتاب

شعبه خسارت تبريز

مديريت  مالي

مديريت تحقيق و توسعه

مديريت بيمه‌هاي اتكايي

مديريت روابط عمومي
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