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ماهنامه خبري، تحليلي چتر
خردادماه سال 1390،شماره‌سي‌وهفت،8صفحه  

ضرورت توسعه بیمه‌هاي انرژی 
مبينا بني‌اسدي

ضرورت توسعه بیمه‌هاي انرژی در كشور موضوعيست 
كه هم صاحبنظران ح��وزه انرژي و ه��م صاحبنظران 
صنعت بيمه حول آن به اش��تراك مس��اعي رسيده‌اند 
و با توجه به تجربیات كس��ب شده در س��ال‌های اخیر، 
پوشش‌های بیمه‌ای در این حوزه گسترش قابل توجهي 

یافته است.
صنعت نفت نیازمند سرمایه‌گذاری کلان ارضی است 
که این منابع ب��ه همراه فناوری پیش��رفته آن اغلب در 
اختیار کشورهای توس��عه یافته است و آنها نیز تا زمانی 
که اطمینان خاطر از برگشت سرمایه و سود آن نداشته 
باش��ند، در جایی س��رمایه‌گذاری نمیک‌نن��د؛ چراكه 
پیچیدگی طبیع��ت تکنیکی ریس��ک‌های فیزیکی در 
صنعت نفت، تجمع مبالغ زیاد سرمایه‌ای در معرض خطر 
در یک محل، برخورداری از پتانسیل‌های بالای حادثه 
پذیری و نابسامانی‌های اقتصادی به دلیل وقوع حوادث 
در صنای��ع هیدروکربوری از جمل��ه ضرورت‌های بیمه 
شدن این صنعت به ش��مار می‌آید. بنابراین بهترین راه 
برای تامین امنیت سرمایه‌گذاری‌ها بیمه است و درواقع 
با پیشرفت صنعت نفت، صنعت بیمه نیز باید خود را به 

آخرین تکنیک‌های ارزیابی ریسک مجهز کند.
ب��ه دلی��ل تمای��ل نداش��تن ش��رکت‌های نفتی به 
پوش��ش‌های بیمه‌ای ک��ه اغلب به دلی��ل دولتی بودن 
آنها یا نبود خدمات رسانی مناسب از سوی شرکت‌های 
بیمه‌گذار ب��وده، صنعت نف��ت در این بخ��ش فعالیت 
چندانی نداشته است و به همين دليل بيشتر شركت‌هاي 
بيمه خارجي در اين حوزه فعاليت داشته‌اند. با اين حال 
پس از سال 75 و با توجه به توسعه سرمایه‌گذاری در این 
صنعت، همچنین توس��عه میدان‌های نفتی و گازی در 
خلیج‌فارس، تغییر نگرش مدیران صنعت نفت به مقوله 
بیمه و اعمال الزامات قانونی و قراردادی، به توسعه بخش 
بیمه در صنعت نفت منجر شد و رشد چشمگیر فعالیت 
بیمه‌هاي انرژی در ایران و ایج��اد تحول در این بخش، 

خود گواهي بر اين مدعاست.
درواقع برخلاف شروع به كار شركت‌هاي بيمه كه از 
نظر فنی ومالی سهم اندکی از سرمایه‌های مورد بیمه در 
بخش نفت، گاز و پتروشیمی را در داخل کشور نگهداری و 
بیش از 90 درصد از آن را به بیمه گران بین‌المللی واگذار 
می‌‌نمودند، در حال حاضر شرکت‌های بیمه به این یقین 
رسیده‌اند که فعاليت‌هاي گذشته خود را اصلاح کنند و با 
آنالیز و بررسی ریسک و اطلاعاتی که از بازار جهانی بیمه 
دارند، به ارايه نرخ و شرایط اقدام کنندو درنهايت واگذاری 

پروژه‌ها به خارج از کشور در این حوزه کاهش یافت.
همچنين با توجه به ورود شركت‌هاي بيمه خصوصي، 
افزايش اقبال عمومي در به‌كارگي��ري خدمات داخلي 
و افزايش دانش فني متخصصي��ن داخلي اين حوزه در 
سال‌هاي اخير، مي‌توان اظهار اميدواري نمود كه نقش 
صنعت بيمه داخلي علي‌الخصوص بخش خصوصي، در 

حوزه‌هاي نفت و انرژي پررنگ‌تر شود. 
شركت بيمه پارسيان نيز به نوبه خود با اتكا به تجارب 
حاصله در بخش انرژي و با توج��ه به محدوديتي كه در 
زمينه ظرفيت پوش��ش‌هاي ريس��‌كپذيري انرژي در 
كشورمان وجود دارد، پوشش‌هاي بيمه‌اي متنوعي را در 
بخش انرژي ارائه مي‌كند و روند در حال پيشرفتي را از 

سال‌هاي گذشته تاكنون دنبال كرده است.
حضور بيمه پارسيان به عنوان تنها شركت حاضر در 
نمايشگاه نفت، گاز، پالايش و پتروشيمي كه طي چند 
سال گذشته رخ داده است تلاشيست براي پيوند هرچه 
بيش��تر صنعت بيمه و فعالان حوزه انرژي و اين روكيرد 
درراستاي ایجاد زبان مشترک میان بیمه و صنعت نفت 
در بيمه پارس��يان به عنوان شركتي پيش��رو در بخش 

بيمه‌هاي انرژي همواره مورد تاكيد قرار گرفته است. 

رئیس کل بیمه مرکزی در اولین همایش برترین‌های بیمه پارسیان:

 اساس کار بیمه پارسیان
 مردم داری است

 همايش برترين‌هاي بيمه پارسيان با حضور رئيس كل 
بيمه مركزي برگزار شد. 

به گزارش روابط عمومي شركت بيمه پارسيان، دکتر 
جواد فرشباف ماهریان  كه در اولین همایش برترین‌های 
بیمه پارسیان ميهمان اين شركت بود با بیان این مطلب که 
شرکت‌ها باید کارآمدی خویش را در ارائه خدمات افزایش 
دهند گفت: با وضع موجود امکان حداقل دو برابر شدن رقم 
حق بیمه تولیدی از حدود 60 هزار میلیارد ریال کنونی به 

120 هزار میلیارد ریال در سال وجود دارد. 
رئیس کل بیمه مرکزی در توضیح بیش��تر این مطلب 
گفت: با کارآمدی بیشتر شرکت‌های بیمه و ارائه خدمات 
بهتر و فعالیت‌های جدید در کنار تنوع بخشیدن به این بازار 
می‌توان حق بیمه را با امکانات فعلی تا 2 برابر افزایش داد، 
ضمن آنكه  براساس بررسی‌ها و تحقیقات به‌عمل آمده به 
منظور کارامد کردن صنعت بیمه کشور و با هدف گسترش 
بازار و ضریب نفوذ بیمه امکان راه اندازی 43 شرکت جدید 

بیمه‌ای در کشور وجود دارد.
فرشباف ماهریان در ادامه افزود: در شورای عالی بیمه به 
بررسی ظرفیت بازار بیمه پرداختیم و به این نتیجه رسیدیم 
که بازار بیمه گنجایش لازم را دارد و باید شرکت‌های جدید 

به بازار صنعت بیمه وارد شوند.
رئیس کل بیمه مرکزی با اشاره به اینکه شرکت‌ها باید 
سعی کنند رشد تولید حق بیمه سالانه آنها کمتر از رشد 
کل نباش��د، اذعان کرد: اگر می‌خواهیم گسترش بازار را 
هدف قرار دهیم تلاش تمامی شرکت‌های بیمه باید بر این 
باشد تا س��هم آنان از میانگین رشد تولید حق بیمه که در 
سال گذشته معادل 25/3 درصد بوده است، کمتر نباشد. 

فرش��باف در ادامه تصریح کرد: رش��د 25/3 درصدی 
پرتفوی صنعت بیم��ه در حالی اتفاق  افتاده اس��ت که به 
جهت آزادس��ازی تعرفه‌ها، بین 30 ت��ا 70 درصد در نرخ 

تولید حق بیمه کاهش داشتیم.
این مقام مسئول با اشاره به رقابتی شدن بازار بیمه گفت: 
شرکت‌های بیمه‌ای در بازار رقابتی فعلی باید به درستی 
رفتار کنند و با رعایت اخلاق حرفه‌ای و گستردگی شبکه 

فروش، مشتریان بیمه‌ای را حفظ کنند. 
رئيس كل بيمه مركزي بر تدوین برنامه جامع و تعریف 
استراتژی‌های مناسب در بازار بیمه از سوی شرکت‌های 
بیمه‌ای تایکد کرد و گفت: در بازار رقابتی فعلی، شرکت‌های 

بیمه‌ای نباید غافل باشند و باید ضابطه‌مند حرکت کنند.

وی که در جمع نمایندگان برتر بیمه پارسیان كاركنان 
نمونه اين شركت س��خن می‌گفت، ادامه داد: اساس کار 
بیمه پارسیان مردم داری اس��ت بنابراین مردم‌دار بودید 

مردم‌دار باقی بمانید.
فرشباف ماهریان یادآور شد: صنعت بیمه راه پرشتابی 
را در قالب برنامه تحول  می‌پیماید و عملکرد اين صنعت در 
سال گذشته حاکی از آن است که از پویایی و تحرک لازم 
بهره‌مند است و با گس��ترش فرهنگ بیمه و ارائه خدمات 

بیمه‌ای مطلوب‌تر  ضریب نفوذ  بیمه ارتقا خواهد یافت.
وی متذکر شد: براساس آمارهای بانک مرکزی که تورم 
را 12/4 درص��د اعلام کرده و تولید ناخال��ص داخلی از 3 
درصد در سال 88 به 4/3 درصد در سال 89 رسیده است، 
ضریب نفوذ بیمه از 1/4به 1/5 درصد رسیده است که نشان 
دهنده ‌كيدهم درصد افزایش در شاخص ضریب نفوذ بیمه 

طی یک سال گذشته است.
به گفته وی، به رغم کاهش نرخ حق بیمه‌ها اما ش��اهد 
رشد پرتفوی شرکت‌های بیمه بوده‌ایم که نشان می‌دهد 
آحاد جامعه در ش��رایطی که خدمات با نرخ پایین‌تر ارائه 
می‌شود از محصولات بيمه‌اي اس��تقبال کرده و نسبت به 

خریداری آن اقدام میک‌نند.
فرشباف ماهریان با تایکد بر اس��تقبال مردم از کاهش 
نرخ‌ها در صنعت بیمه گفت: در ش��رایطی که نرخ‌ها واقعی 
می‌شوند مردم عکس‌العمل مناسبی نش��ان داده و نسبت 
به خرید بیمه‌نامه‌های مورد نیازش��ان اقدام میک‌نند. وی 
ابراز امی��دواری کرد: ارائه بیمه‌نامه با نرخ معقول از س��وی 
نمایندگی‌های بیمه که پیشخوان  صنعت بیمه به حساب 
می‌آیند می‌تواند ضریب نفوذ بیمه را در کشور افزایش دهد. 
رئیس کل بیمه مرکزی خاطر نش��ان ساخت: در پایان 
برنامه پنجم توسعه ضریب نفوذ بیمه باید به 2درصد برسد 
تا در میان کشورهای منطقه بتوانیم رقابت کرده و صنعت 

بیمه کشور را گسترش دهیم.
 وی به کارکنان بیمه پارس��یان  توصیه کرد: گسترش 
بازار هدفتان را در دستور کار قرار دهید تا در بازار پرتلاطم 
و پرتلاش این صنعت، رشد حق بیمه تولیدی شما از رشد 
حق بیمه کل صنعت بیمه کمتر نباشد و براي رسيدن به 
اين هدف بايد شبکه فروش خود را روز به روز گسترده‌تر 

كرده و طرح‌هاي جديدي به بازار بيمه ارايه كنيد.
ادامه در صفحه 2

صفحه4

بیمه پارسیان در شانزدهمین 
نمایشگاه بین المللی نفت، گاز، 
پالایش و پتروشیمی حضور یافت

ش��انزدهمین نمایش��گاه نف��ت، گاز پالایش و 
پتروش��یمی از 27 الی 30 فروردی��ن ماه در محل 

نمایشگاه‌های بین المللی تهران برگزار شد.

صفحه4

صفحه5

 بازدید مدیرعامل
 و هيئت همراه از مجتمع کرمانشاه

مديرعام��ل بيمه پارس��يان و هيئ��ت همراه از 
مجتمع بيمه‌اي اين ش��ركت در اس��تان كرمانشاه 

بازديد كردند.
به گزارش »مجتمع بيمه‌اي كرمانشاه« چهاردهم 
ارديبهشت ماه حس��ين کریم خان زند مدیرعامل 
بیمه پارسیان به همراه محمدرضا تمجیدی مدیر 
امور بازار و آرام رش��یدی مدیر روابط عمومی اين 

شركت از مجتمع کرمانشاه بازدید كردند.

مقايسه بيمه نامه هاي باربري داخلي 
و مسئوليت متصديان حمل و نقل

ب��راي كالاهاي��ي ك��ه از مب��ادي مختلف به 
مقاصدي در نقاط مختلف كشور حمل مي‌شوند 

دو نوع پوشش بيمه‌اي وجود دارد: 
ا-بيمه‌نامه‌هايي كه بيمه‌گ��ذار آنها صاحبان 
كالا اعم از اشخاص حقيقي و حقوقي بوده و نوع 
پوش��ش بيمه‌اي آنها در زم��ره بيمه‌هاي اموال 

است.
2-بيمه‌نامه‌هايي كه بيمه‌گذار آنها شركت‌هاي 
حمل و نقل داخلي بوده و در گروه‌بندي بيمه‌اي 
در زمره بيمه‌هاي مسئوليت محسوب مي‌شوند.

صفحه6

صفحه8

 اطلاعات كافي نسبت 
به دانش روز بيمه  راندمان كاري را 

افزايش مي‌دهد
س��پيده حي��دري سنگس��تاني كي��ي از 
نماين��دگان فعال بيمه پارس��يان در اس��تان 
همدان اس��ت ك��ه در اين ش��ماره از ماهنامه 
چتر به س��رغ او رفتيم تا از تجربياتش بگويد. 
او معتقد است ش��ناخت نياز مش��تري، ارايه 
اطلاعات دقي��ق و صادقان��ه در هنگام معرفي 
محص��ول، پيگيري‌هاي م��داوم و همكاري با 
بيمه‌گذار در زمان وقوع خسارت از مهمترين 
دلايلي است كه باعث شده در زمره نمايندگان 

برتر بيمه پارسيان قرار بگيرد.

شروع صدور بيمه‌نامه‌هاي عمر 
و سرمايه‌گذاري در برخي از 

مجتمع‌هاي بيمه‌اي 
پيرو مطالب گذش��ته ماهنامه چتر در خصوص 
آنلاين س��ازي سيس��تم صدور بيمه‌ه��اي عمر 
انفرادي، به اطلاع مي‌رساند در حال حاضر برخي 
بيمه‌نامه‌هاي عمر و سرمايه‌گذاري با هماهنگي 
اداره ص��دور مركزي بيمه‌هاي عم��ر انفرادي در 
مجتمع‌هاي بيمه‌اي مشهد، تبريز، ساري، اصفهان 

و شيراز صادر مي‌شود. 

 فرارسيدن سالروز درگذشت جانسوز بنيانگذار جمهوري اسلامي ايران 
و قيام خونين 15 خرداد  را تسليت مي‌گوييم

سرمقاله
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رئیس کل بیمه مرکزی در اولین همایش برترین‌های بیمه پارسیان:

اساس کار بیمه پارسیان مردم داری است
فرشباف گفت: رشد 25.3 درصدي پرتفوي صنعت بيمه در 
حالي اتفاق مي‌افتد که به دليل آزاد سازي تعرفه ها، قيمت بيمه 

نامه ها بين 30 ئا 70 درصد کاهش داشته است.
وي بر تدوين برنامه جامع و تعريف استراتژي‌هاي مناسب در 

بازار بيمه از سوي شرکت‌هاي بيمه‌اي تاکيد کرد.
 اهميت بيمه درجامعه شفاف نشده است

همچنين علي سليماني شايسته رييس هيئت مديره بيمه 
پارس��يان نيز در اين گردهمايي گفت: حضور 22 شركت بيمه 
فع��ال در دوره كوتاه مدت خصوصي س��ازي در صنعت بيمه و 
اعطاي مجوز به شركت‌هاي تازه در سال 89 همگي حكايت از 
گسترش بازار با توجه به توسعه زندگي شهري و تنوع خطراتي 

كه بشر را تهديد مي‌كند دارد .
شايس��ته افزود: صدها س��ال پيش خطراتي كه انس��ان را 
تهديد مي‌كرد محدود بود، اما امروز تنوع اين خطرات بي‌شمار 
و مص��ون ماندن از زيان‌ه��اي آنان نيازمند انواع پوش��ش‌هاي 

بيمه‌اي است.
وي با تاكيد ب��ر اينكه 1/5 درصد نفوذ بيمه نش��ان مي‌دهد 
مردم كشور ما هنوز ضرورت بيمه را با توجه به تمام ريس‌كهاي 
موجود درك نكرده‌اند، افزود: خدمات بيمه جزو كالا‌هاي لوكس 

نيست و ضرورت انكار ناپذير زندگي امروزي است .
او فروش بيمه و عرضه خدمات بيمه گري را نيازمند فروش 
حرفه‌اي و اطلاع رساني جامع دانست و گفت: همه ما سال‌هاست 
شعار »بيمه فروختني اس��ت نه خريدني« را تكرار مي‌كنيم اما 
اين جمله بسيار ساده، هزاران حرف تازه براي تحول در فروش 

در دل خود دارد .

وي ب��ر تاثير آموزش ف��روش نوين بر ارتقاي س��طح دانش 
فروش��ندگان بيمه تاكيد كرد وگفت: ارتباط مستقيم با مردم 
كيي از راه‌هاي نويني بود كه طي دوس��ال اخير ش��كل گرفت، 
تماس با مش��تري براي ياد آوري نياز بيمه‌اي وي خوب است 
اما هر نكته زمان و مكان خود را مي‌خواهد. به گفته شايس��ته 
تماس تلفني با مشتري در ساعت 2 بعداز ظهر نه تنها او را براي 
خريد بيمه تشويق نمي‌كند بلكه حداقل تمايل وي را نيز از بين 

خواهد برد.
رييس هيئت مديره بيمه پارسيان بر داشتن برنامه‌اي جامع 
و هدف گذاري شده توسط نمايندگان تاكيد كرد و افزود: وقتي 
برنامه و هدف داشته باشيد براي تحقق آن تلاش مي‌كنيد و از 
خرسندي رس��يدن به اهداف خود برنامه‌هاي بهتري را تدوين 

مي‌كنيد .
شايس��ته گفت: بيمه پارس��يان 1700 نماين��ده دارد كه 
اگر هركي از آنها تنها كي هزار مش��تري داش��ته باشند، تعداد 
مشتريان شركت به 17 ميليون مي‌رسد و تحقق هدف شركت 
و رس��يدن به جايگاه دوم را به راحتي محقق مي‌كند . او توجه 
به تامين منافع همه عوامل از جمله سهامدار، مشتري، سپرده 
گذار و كاركنان را سياست اصلي گروه مالي پارسيان اعلام كرد 
و گفت: وقتي كاري به درستي انجام شود همه از سود آن منتفع 
مي‌شوند، وقتي شما براي سود آوري خود تلاش صادقانه و سالم 
در بازار داشته باشيد تمامي عوامل بازار از آن سود مي‌برند و اين 

يعني توس��عه اقتصادي كه تمامي ما ايرانيان بايد براي حفظ و 
ارتقاي آن درجايگاه خود و به سهم خود تلاش كنيم . شايسته 
در خاتمه گفت: بيمه همه را سرپا نگه مي‌دارد و ازشما مي‌خواهم 

كه براي حفظ خوشنامي پارسيان كوشا باشيد .
 ضرورت توسعه بيمه‌هاي خرد

حسين كريمخان‌زند مديرعامل بيمه پارسيان نيز در همايش 
برترين‌هاي اين شركت گفت: ديدگاه بيمه پارسيان براي فعاليت 
حرفه‌اي در بازار موجب شد كه اين ش��ركت با فعاليت 8 ساله 
خود هم‌پاي شركت‌هاي بيمه‌اي باشد كه بيش از 50 سال سابقه 

بيمه‌گري دارند.   
كريمخان‌زند با يادآوري اينكه بيمه پارس��يان طي 8 سال 
گذشته به طور مستقيم و غير مس��تقيم بين 5 تا 6 هزار شغل  
ايجاد كرده اس��ت، ‌گفت: امروز بيمه پارسيان به حضور 1700 
نماينده فعال و واحدهاي پرداخت خس��ارت در سراسر كشور 
افتخار مي‌كند و درنظر داريم در س��ال 90 اراي��ه خدمات را از 

مراكز استاني به ساير شهرستان‌ها گسترش دهيم .
وي ادامه داد: طي س��ال‌هاي گذش��ته با شناخت فرصت‌ها 
و تهديدات بازار همواره س��عي كرديم سهم 6 درصدي خود را 
حفظ كنيم و پس از بيمه ايران ‌و آسيا سومين شركت بيمه‌اي 

كشور باشيم.
كريمخان‌زند با يادآوري اينكه قبل از تاسيس بيمه پارسيان 
خود او چند س��الي در ش��بكه فروش فعاليت مي‌كرده، خاطر 
نش��ان كرد: با جايگاه نماينده و خواس��ته‌هاي او در بازار بيمه 
غريبه نيس��تم و به خوبي مي‌دانم فروش بيمه‌نامه و فعاليت در 
بازار رقابتي امروز بسيار سخت است و ويژگي‌هاي خود را دارد، 

به خاطر همين آشنايي با مشكلات كار نمايندگان، استراتژي 
شركت را بر اس��اس توجه به ش��بكه فروش تدوين و درتمامي 
س��ال‌ها از نمايندگان حرفه‌اي و پرتلاش حمايت كردم .   وي 
به صراحت گفت: علاقه‌اي به فروش مستقيم در بيمه پارسيان 
ندارم و معتقدم شبكه فروش مس��وول فروش بيمه‌نامه است و 
ستاد مس��ئوليت ارايه خدمات و پرداخت خسارات را به عهده 

دارد . 
او تعداد بيمه‌نامه‌هاي صادره طي 8 سال گذشته را بيش از 7 
ميليون فقره اعلام كرد و گفت: بيمه پارسيان در 6 سال گذشته 
همواره جزو 100 شركت برتر كش��ور بوده و توانسته به عنوان 

نخستين بيمه خصوصي وارد بورس اوراق بهادار شود. 
كريمخان‌زند گفت: ورود به بورس نيازمند صورت‌هاي مالي 
شفاف، عملكرد مناسب و ش��اخص‌هاي بسياري است كه بيمه 
پارسيان توانست در زمان اندك 2 ماهه آنان را آماده و نام خود 
را بر روي تابلوي بورس درج كند . وي افزايش تقاضا براي انواع 
بيمه ها، ورود شركت‌هاي تخصصي در حوزه بيمه‌هاي اشخاص 
به ويژه بيمه‌هاي عم��ر، تغييرات اقتصادي كش��ور با توجه به 
هدفمن��دي يارانه ها و تحري��م اقتصادي را تغييرات اساس��ي 
بازار بيمه كشور عنوان و خاطر نش��ان كرد: در بازار كنوني بايد 
با ارتقاي سطح آگاهي مردم و ارايه طرح‌هاي جامع روند رشد 

شركت را حفظ كنيم .
مديرعامل بيمه پارس��يان توس��عه خرده فروشي و عرضه 

بيمه‌هاي خرد به جامعه را كيي از اهداف اصلي شركت دانست و 
ادامه داد: به خاطر اجراي همين هدف بود كه تعداد نمايندگان 
دو برابر شد و همين هدف در اس��تراتژي چهار ساله 89 تا 93 
ادامه خواهد داشت تا بيمه پارسيان پس از بيمه ايران كه تنها 

بيمه دولتي است دومين شركت بيمه كشور باشد.
كريمخان‌زند در خاتمه، بيمه‌گذاران ش��ركت را بزرگترين 
سرمايه بيمه پارس��يان اعلام كرد و گفت: تمامي عوامل بيمه 
پارس��يان براي حفظ و جلب رضايت اين س��رمايه بايد كوش��ا 

باشند.
  بدنه كارشناسي بيمه پارسيان به بلوغ رسيده است

همچنين علي اصغر عنايت رييس كميته فني بيمه پارسيان 
با يادآوري اينكه بيمه پارسيان، شركتي خوشنام و داراي نيروي 
انساني متخصص و توانمند اس��ت، گفت: با آزادسازي و حذف 

تعرفه‌هاي بيمه‌اي، صنعت بيمه وارد دوره گذار جديدي ش��د 
كه بيمه‌گران بايد با برنامه ريزي درست و درايت خود بتوانند از 
آن عبور كنند. عنايت با يادآوري دوران جنگ تحميلي و تلاش 
و همدلي صنعت بيمه در كش��ور در آن دوران گفت: فعاليت‌ها 
و خدماتي كه صنعت بيمه كشور در آن دوره ارايه كرد، در نوع 
خود بي‌نظير است و مشابه آن در هيچ كجاي دنيا سابقه ندارد.

وي بر توانمندي بيمه پارسيان در بازار رقابتي روز تاكيد كرد 
و گفت: بدنه كارشناسي بيمه پارسيان پس از 8 سال فعاليت به 
بلوغ رسيده و اين ش��ركت با دارا بودن جواني و تجربه مي‌تواند 
با موفقيت دوره گذار را پشت س��ر بگذارد. رييس كميته فني 
بيمه پارس��يان درخصوص بيمه اتومبيل نيز گفت: خواسته يا 
ناخواس��ته بيمه‌هاي اتومبيل 65 درصد پرتفوي صنعت بيمه 
را تشكيل داده اند و 70 تا 75 درصد خسارات نيز به اين رشته 
تعلق دارد ك��ه اين ميزان حكاي��ت از اهميت وي��ژه بيمه‌هاي 

اتومبيل در صنعت بيمه دارد . 
 عنايت اف��زود: بيمه پارس��يان نيز از س��ال 85 ب��ه دنبال 
راهكاري براي ارايه خدمات به بيمه گ��ذاران خودرو و كنترل 
ضريب خسارت اين رشته بود، كه براي اجراي اين تفكر، واحد 
تخصصي خسارت خودرو را مستقل از خسارات ساير رشته‌هاي 
بيمه تاس��يس كرد، واحدي كه تنها هم و غم آن رس��يدگي به 

پرونده‌هاي خسارت بيمه‌هاي اتومبيل باشد .
به گفته وي رسيدگي به خسارت بيمه‌هاي اتومبيل به خاطر 

ويژگي و گستردگي كه در جامعه دارد امري بسيار خطير است 
و موفقيت ياعدم موفقيت در آن تاثير مستقيم بر انتخاب جامعه 

براي استفاده از ساير رشته‌هاي بيمه‌اي دارد.
عناي��ت در خاتمه گفت: بدن��ه كارشناس��ي واحد خدمات 
كارشناسي خودرو پارس��يان توانمندي لازم را دارد و به زودي 
كار رسيدگي به پرونده‌هاي خسارت ساير رشته‌ها به آن واگذار 
مي‌شود، بدين ترتيب بخش صدور بيمه‌نامه از پرداخت خسارت 
به طور كلي تفكيك مي‌ش��ود و هركي به صورت تخصصي كار 

خود را انجام مي‌دهند .
 بيمه پارسيان برنامه‌هاي متنوعي براي توسعه بيمه‌ عمر 

تدوين كرده است
در بخش ديگري از اين همايش ني��ز احمد صلاح‌نژاد مدير 
بيمه‌هاي عمر انفرادي بيمه پارسيان باتاكيد بر حفظ مشتريان 

گفت: وظيفه اصلي فروش��نده كالا به ويژه بيمه پس از صدور 
آن آغاز مي‌ش��ود، زيرا حفظ بيمه گذار بس��يار با اهميت تر از 
جذب بيمه گ��ذار جديد اس��ت. وي حفظ مش��تري در بخش 
بيمه‌هاي عمر را بس��يار با اهميت‌تر از ساير رشته‌هاي بيمه‌اي 
دانس��ت و افزود: حق بيمه‌هاي عمر و س��رمايه گ��ذاري طي 
س��ال‌هاي متمادي دريافت مي‌ش��ود و تش��ويق بيمه‌گذار به 
حفظ بيمه‌نامه و حفظ آن تا زمان سررس��يد بيمه نامه نيازمند 
 توجه، تخصص و صداقت فروش��نده در تمام اين مدت اس��ت. 
صلاح‌نژاد با بيان اينكه صنعت بيمه براي توسعه بيمه‌هاي عمر 
تلاش بسياري كرده است، اما هنوز جاي كار بسيار دارد، خاطر 
نشان كرد: بيمه پارس��يان نيز برنامه‌هاي متنوعي براي توسعه 

اين رشته تدوين و عملياتي كرده است . 
 وي ارايه طرح‌هاي نوين عمر و س��رمايه‌گذاري، سيس��تم 
پيگيري خدمات پس از فروش، س��امانه بايگان��ي الكترونيك 
بيمه‌هاي عمر و تاس��يس دفاتر بازاريابي توسط نمايندگان را 
بخشي از برنامه‌هاي توسعه‌اي بيمه پارسيان عنوان كرد و ادامه 
داد: از امسال به بعد تغييرات بيمه‌نامه‌ها و بسياري از مشكلات 

پس از صدور آنها عملياتي مي‌شود . 
گفتني است در پايان اين مراسم، رييس کل بيمه مرکزي، 
رئيس هيئت مديره و همچنين مديرعامل شرکت بيمه پارسيان 
از نمايندگي‌هاي برتر و كاركنان نمونه اين ش��رکت در سراسر 

کشور با اهداي تنديس و لوح تقدير قدرداني کردند.
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برترین‌های بیمه پارسیان درهمایش اردیبهشت ماه

كارمندان نمونه

سمتنام ونام خانوادگیردیف
رییس مجتمع بیمه ای  آذربایجان شرقیعلیرضا قاسم زاده1
رییس مجتمع بیمه ای گیلانسیدعلیرضا سمایی2
رییس  اداره راهبری سیستم های نرم افزاریشهریار دهقانی3
رییس شعبه خسارت خودرو لاهیجانشمس الدین اشراقی 4
رییس اداره صدور بیمه های باربریسارا آقایی ملایری5
معاون شعبه خسارت  خودرو شیرازابراهیم فقیه6
کارشناس مسئول  برنامه ریزی و تحلیل ریسک بیمه های مسئولیتمحسن فتحی7
کارشناس مسئول   اداره صدور بیمه های درمان مسافرتی و حوادث انفرادینسیم ایزد پناه 8
کارشناس مسئول ICDسبزوارمعصومه مقصودی9
کارشناس مسئول  اداره صدور بیمه های خودروفاطمه ناطقی پامساری10
کارشناس حسابداری بیمه های اموالبهرام صراف11
کارشناس حسابداری شعبه خسارت خودرو گرگانعلی شربتی 12
کارشناس امور بیمه ای ICD بجنوردمهران ساری 13
کارشناس اداره صدور بیمه های عمر انفرادیمهدی رخشان14
کارشناس ارزیاب خسارت خودرو تهرانمهدی خالصی15
کارشناس حسابداری شعبه خسارت خودرو رشتفرنام پوروحدانی16
کارشناس محاسب اداره خسارت ثالث مالی و بدنهزهره حیدر زاده 17
کارشناس محاسب اداره خسارت ثالث جانیآزاده حاجی محلاتی 18
کاردان امور بیمه ای مجتمع بیمه ای استان مرکزیسید جواد میرآقاجانی19
کارمند پذیرش شعبه خسارت خودرو ساریفاطمه نوروزی20

لیست نمایندگان برتر فروش بیمه عمر پارسیان

شهرنام نمایندگیردیف
تهران امیر عابدینی مقدم1
تهران روح الله اسلامی2
کاشانمحمد مهدی راشدی3
اصفهان امیر شاه زمانی سیچانی4
یزدسپنتا نیکنام5
یزدفاطمه سادات پوررضوی6
مشهدمسعود خباز مافی نژاد7
اصفهانبیتا مهدویه8
تهران هومان قدیری جعفر بیگلو9
رشتپریسا قلاجیان مقدم10

لیست نمایندگان برتر جشنواره نوروزی بیمه پارسیان

شهرنام نمایندگیردیف
اصفهانبدری سادات رحیمی راد1
مشهدمسعود خباز مافی نژاد2
تهرانروح الله اسلامی3
تهرانامیر عابدینی مقدم4
اصفهانبیتا مهدویه5
شیرازمحسن دادیار6
یزدسپنتا نیکنام7

تهرانمسعوده بهروز8
اصفهانمهدی ملکوتی خواه9
  تهرانعبدالعلی هنرور بیدختی10

لیست  نمایندگان برتر فروش بیمه پارسیان در سطح کشور)ازلحاظ پرتفوی در تمام رشته ها(
شهرنام ونام خانوادگی ردیف

تهراننگین ابرار1

تهرانمحمد مهدی اسماعیلی2

تهرانشیوا مظفری3

 بابلامیر حسین زاده طالشی4

تهرانهومان قدیری جعفر بیگلو5

یزدسپنتا نیکنام6

بندرعباسفخرالملوک چنگیزیان7

تهرانرامش خالدزاده8

همدانسیپده حیدری9

تهرانزیکه خنداخند10

تهرانمسعود جاوید آرا11

تهرانعبدالمطلب شیرانی12

لیست نمایندگان برتر به تفکیک شهرها
شهرنام و نام خانوادگیردیف

تبریزپرناز خلیلی1
ارومیهالناز حياتي2
اردبیلسيده شهين اعلائي3
اصفهانفرجام مهراد4
کرجسمیرا صادقی5
بوشهرعلي رضا بابا علي حقيقي6
تهرانفاطمه یوسفی7
بجنوردعاطفه نصيري فر8
مشهدحميد امامي9

اهوازافسانه یاری10
زنجانابراهیم قهرمانی11
زاهدانفرخنده رمضاني12
شیرازمحمد مفرد حقیقی13
قزوینرضا زاهدی کوچل14
قمآزاده كدخدايي15
سنندجحسام عباسي16
کرماننادر رشن17
کرمانشاهعلی مراد محمدی18
گرگانسيد احمد مير اسدالهي19
رشتعليرضا رسولي20
خرم آبادزينب ميردركيوندي21
ساریمحمدصادق عرب22
اراکشقايق نوابي23
بندرعباسپريسا جعفري24
همدانحجت الله حاجی بابایی25

لیست شرکت های حقوقی برتر

نام شرکتمدیرعاملردیف
شرکت خدمات بیمه ای ایران خودروحمیدرضا توسلی1

شرکت خدمات بیمه ای امین پارسیانعزت توسلیان2

شرکت خدمات بیمه ای آیین پارسیانرهی رهنمون3
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كيي از هم��كاران ICD بجنورد ب��ه قله دماوند صعود ك��رد. به گزارش 
»چتر« محمود رستمي  كارشناس خسارت اتومبيل ICD بجنورد موفق شد  

براي دومين بار در 16 ارديبهشت 1390 به قله دماوند صعود كند.
گفتني اس��ت وي پرچم بيمه پارس��يان را ني��ز در اين صع��ود به همراه 

داشت.
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همانند سال‌های گذشته؛

بیمه پارسیان در شانزدهمین نمایشگاه بین المللی 
نفت، گاز، پالایش و پتروشیمی حضور یافت

ش��انزدهمین نمایش��گاه نفت، گاز پالایش و 
پتروش��یمی از 27 الی 30 فروردین ماه در محل 

نمایشگاه‌های بین المللی تهران برگزار شد.
در اي��ن نمايش��گاه بين‌المللي 400 ش��رکت 
خارجی و 900 ش��رکت داخلی حضور داش��تند 
ك��ه در گروه‌ه��اي تخصص��ي متن��وع ش��امل 
توليدكنن��دگان تجهي��زات صنع��ت نف��ت، 
توليدكنندگان فرآورده‌هاي نفتي، پتروشيمي و 
شيميايي، پيمانكاران خدماتي)فني ـ بازرگاني(، 
پيمان��كاران عمومي، توليدكنن��دگان تجهيزات 
فرآيندي نف��ت، پيمانكاران س��اختمان و نصب، 
پژوهشي و آموزشي، مهندسان مشاور، فن‌آوري 
و اطلاعات، بهينه‌سازي مصرف محيط زيست به 
ارايه توانمندي‌ها، دان��ش، مهارت و فعاليت‌هاي 

خود پرداختند. 
این نمایشگاه که بزرگترین نمایشگاه تخصصی 
کشور و دومین نمایش��گاه بزرگ نفت در جهان 
به ش��مار می‌رود، با ه��دف ایجاد تعامل بیش��تر 
شرکت‌های پیمانکار و سازندگان داخلی و خارجی 
و ب��ا حضور ش��رکت‌های اصل��ی و فرعی صنعت 
نفت برپا می‌ش��ود و بیمه پارس��یان نیز همچون 
سال‌های گذشته در این نمایشگاه حضوری فعال 
داش��ت. با توجه به اینکه صندوق بازنشس��تگی 
کارکنان صنعت نفت از س��هامداران عمده بیمه 
پارس��یان به ش��مار می‌رود و همچنی��ن ارتباط 
تنگاتنگ این ش��رکت با این صنعت عظیم کشور 
که از همان بدو تاسیس بیمه پارسیان آغاز شده 
است، این نمایشگاه هرساله فرصت مناسبی برای 
نشان دادن آخرین خدمات و دستاوردهای بیمه 

پارسیان در زمینه بیمه‌گری است.
غرفه فضای باز بیمه پارس��یان در کنار سالن 
خلیج فارس که در نمایش��گاه ج��ای ثابتی پیدا 
کرده است، هرس��ال با اس��تقبال خوبی از سوی 

بازدیدکنندگان مواجه می‌شود. 
ارتباط رودررو با مدیران و کارشناسان شرکت، 
گرفت��ن آخرین اطلاع��ات بیم��ه‌ای و همچنین 
اطلاع‌یاب��ی از طرح‌های ویژه بیم��ه‌ای از عوامل 
اصلی انگیزه بازدیدکنندگان از غرفه بیمه پارسیان 

بود.
با توجه به اینکه از کلیه واحدهای شرکت، چه 
فنی و چه غیرفنی کارشناس��انی در غرفه حضور 
داشتند، به س��والات كليه مراجعه كنندگان  به 

صورت تخصصي پاسخ مناسب ارايه شد. 
بازدید از غرفه‌های سایر شرکت‌ها و ملاقات با 
مدیران آنها از جمل��ه برنامه‌های همکاران حاضر 
درغرفه امس��ال بود که در چند مرحله انجام شد 
و بیمه پارسیان به بسیاری از شرکت‌های حاضر 
در نمایشگاه توسط گروهی که به غرفه‌ها مراجعه 

می‌نمودند، معرفی شد.
در طول برگزاری نمایش��گاه افراد بسیاری 
از قشار مختلف از غرفه شرکت بازدید نمودند 
و پاس��خ س��والات خود را دریافت کردند و در 
صورت لزوم ب��ه دفتر مرکزی ی��ا مراکز صدور 
راهنمایی شدند.  بخش وسيعي از سؤالات اكثر 
مراجعين در حوزه اتومبيل مربوط به تخفيفات، 
پراكندگي واحد‌هاي صدور و خسارت در كشور 
بود، در بخش اشخاص و مسئولیت نیز مراجعان 
س��والاتی را مطرح می‌نمودن��د، همچنین در 
زمینه سهام بیمه پارسیان در بورس و مسایل 
مربوط به آن سوالاتی مطرح می شد، البته می 
توان گفت بیشترین س��والات و نیز بیشترین 
کار تبلیغات��ی در غرفه مربوط ب��ه بیمه عمر و 
سرمایه گذاری بود که به کلیه سوالات مراجعه 
كنندگان به‌صورت مفصل توس��ط کارشناس 

مربوطه پاسخ داده شد.
در طول دوره برگزاری نمایشگاه؛ غرفه بیمه 
پارس��یان پذیرای برخی مدیران شرکت‌های 
بیمه‌گذار ب��ود که از حضور بیمه پارس��یان در 

نمایشگاه ابراز خوشحالی میک‌ردند.
درپایان این نمایش��گاه؛ آرام رشیدی مدیر 
روابط عمومی بیمه پارس��یان گفت: استقبال 

کلی از نمایشگاه امسال بیشتر از سال‌های قبل 
بود و در مجموع از غرفه ش��رکت هم استقبال 

بیشتری به عمل آمد. 
به گفته وي سطح آشنایی مراجعان با بیمه 
پارسیان بالاتر رفته بود و شناخت مردم از بیمه 
پارسیان بخصوص پس از پیوس��تن به بورس 
بیشتر شده است. در حاش��یه نمایشگاه نیز با 
توجه به اینکه غرف��ه بیمه پارس��یان در کنار 
سالن خلیج فارس، یعنی سالنی که مخصوص 
شرکت کنندگان خارجی است، قرار دارد بازدید 
کنندگان خارجی نی��ز از غرفه ما دیدن کردند 
که فضای خاصی به غرفه می‌داد و جالب اینکه 
تعدادی از آنها با بیمه پارسیان آشنایی زیادی 
داشتند.  از جمله كشورهاي شركت‌كننده در 
شانزدهمين نمايش��گاه بين‌المللي نفت تهران 
مي‌توان به كش��ورهاي اتريش، اسپانيا، امارات 
متحده عربي، انگلي��س، ايتاليا، آلمان، تايلند، 
چين، دانمارك، روسيه، ژاپن، سنگاپور، تایوان، 
كره، چك، هلند، هندوستان و فرانسه اشاره كرد 
و می‌توان گفت اين نمايشگاه از جمله فضاهاي 
مس��اعد براي حصول ارتباط‌هاي بين‌المللي، 
اراي��ه آخري��ن توانمندي‌ه��ا و دس��تاورهاي 

شركت‌هاي حاضر درنمایشگاه است. 

بازدید مدیرعامل و هيئت همراه 
از مجتمع کرمانشاه

مديرعامل بيمه پارسيان و هيئت همراه از مجتمع بيمه‌اي اين شركت در 
استان كرمانشاه بازديد كردند.

به گ��زارش »چتر« چهاردهم ارديبهش��ت ماه حس��ين کریم خان زند 
مدیرعامل بیمه پارس��یان به همراه محمدرضا تمجیدی مدیر امور بازار و 
آرام رشیدی مدیر روابط عمومی اين ش��ركت از مجتمع کرمانشاه بازدید 

كردند.
در اين ديدار كه به تبادل نظر و گفتگوي صميمان��ه با کارکنان مجتمع 
کرمانشاه انجاميد مس��ايل مختلف پيرامون حوزه‌هاي مختلف كاري مورد 

بحث و بررسی قرار گرفت.
كاركنان اين مجتمع بيمه‌اي در پايان نسبت به استمراراینگونه بازدیدها 
توس��ط مدیرعامل و مدیران س��تادی ابراز اميدواري كردند و خاطر نشان 
س��اختند كه چنين برنامه‌هايي موجبات دلگرمی هرچه بیش��تر كاركنان 

شرکت در شهرستان‌ها را فراهم مي‌كند.

 صعود يكي از همكاران
 به قله دماوند

آیا از سه راهکار روانی در پیام‌ها و تبلیغات خود 
برای فروش استفاده می‌کنید؟

اگر شما فروشنده ای هستید که با شرکت های مختلف در ارتباط باشد 
یا شرکتی هس��تید که به افراد خدمات ارائه می کنید، در هر صورت گاهی 
مجبور خواهید ش��د که ارزش‌های خ��ود را از طریق تبلیغات نوش��تاری، 
تلویزیونی، تماس های تلفنی و یا حضور در جلس��ات به اطلاع مش��تری 

برسانید.
موفقیت در توجیه مشتریان، موفقیت در تجارت است.خبر خوش آنکه 
برای تهیه یک پیام تأثیرگذار احتیاجی نیس��ت که ش��ما یک نویسنده یا 
سخنران حرفه ای باشید. به آسانی می توانید با استفاده از ۳ راهکار زیر نتایج 

غیر قابل باوری را بدست آورید.

  راهکار شماره ۱: الگوهای ذهنی مخاطب را به هم بریزید
سوالات، بحث های متفرقه و واقعیت های اجتماعی را پیش بکشید. به 
این ترتیب ذهن مخاطب تحریک می شود و س��لول های خاکستری مغز 
به فعالیت وادار می شوند. الگوهایی که در ذهن قرار دارد، از بین می رود و 
حواس مخاطب متمرکز می شود. پرسیدن سوال بسیار مفید است زیرا ذهن 

را در حالت پاسخگویی و آمادگی در می آورد.
تأثیر روانی راهکار شماره  كي همین است که ذهن مخاطب را تحریک 

میک‌ند تا برای شنیدن حرف های شما آماده شود.

  راهکار شماره ۲: روی مشکل مشتریان تمرکز کنید
آیا موضوع اصلی صحبت های شما "ارائه راه حل" است؟ به این ترتیب 
به فروش خود صدمه خواهید زد. به تبلیغات اطراف خود بنگرید. همه آنها 
به سهولت استفاده، فراگیری و برتری محصول خود اشاره می کنند. به این 
عبارات بسیار پرداخته شده اس��ت. در صورتیک‌ه این مفاهیم باید در پس 
زمینه قرار بگیرند. در ملاقات ها و مکالمات حضوری نیز باید به این موضوع 
توجه شود. مردم تا زمانی که مشکل خود را درک نکنند اهمیتی به راه حل 
شما و ویژگی های آن نمی دهند. قبل از اینکه راه حل خود را مطرح و روی 
آن پافشاری کنید، مطمئن ش��وید که مخاطب شما مسئله و مشکل خود 
را کاملًا حس کرده و درگیر آن ش��ده اس��ت. با دوباره طرح کردن مسئله، 
مشتری را متوجه اهمیت موضوع نمایید. هنگامی که شنونده با حرکات سر 
خود شروع به تأیید مسائل و مشکلات مطرح شده نمود، زمان ارائه و فروش 

راه حل فرا رسیده است.

  راهکار شماره ۳: یک تصویر ذهنی برای مشتری ایجاد کنید
فرض کنید که یک طراح کلاه می خواهد ب��رای محصولات خود تبلیغ 
نماید. جملۀ "من یک طراح هس��تم و طرح‌های من توسط تولیدکنندگان 
مختلف به بازار عرضه ش��ده اس��ت" خیلی تکراری و بی تأثیر خواهد بود. 
بهترین راه ارائه تصویر ذهنی به مخاطب است. در این مثال او می تواند از 
کلاهی که هنرپیشه معروف س��ینما در یکی از فیلم‌ها به سر گذاشته بود، 
آغاز کند و وقتی این تصویر در ذهن شنونده تشکیل شد، بگوید که طراحی 
آن کلاه توسط او انجام شده است. این روش را می توان در صحبت کردن با 

یک فرد یا یک گروه به کار گرفت. 
مردم افکار خود را با تصاویر به خاطر می سپارند. به همین علت امروزه 
آرم ها و تصاویر تبلیغاتی بسیار کارا شده اند. نفوذ به بخش تصویری مغز ، 

قوی ترین راه برای ایجاد ارتباط با افراد است.
راهکار ش��ماره ۲ و ۳ را ادغام کنید تا مخاطب تصویر روشنی از مشکل 
خود را در ذهن داشته باشد. در این صورت نیازی به هیچ کار دیگری نیست. 

خو آنها به سراغ شما خواهند آمد.

    آیا استفاده از هر ۳ راهکار ضروری است؟
جواب این سوال منفی است. شما می توانید از یک یا دو راهکار در جهت 
هدف خود استفاده کنید. در واقع، ممکن است یکی از این روش‌ها در مورد 
بخصوص شما و نتیجه ای که می خواهید بگیرید، به کار نیاید.ویژگی این ۳ 

مورد این است که در عین سادگی حداکثر تأثیر را دارند. 
به ساختار این مقاله نگاه کنید. فرض کنید که این مقاله مقدمه ای برای 
شروع یک سخنرانی در مورد فروش در یک شرکت بزرگ صنعتی بود. من از 
مسائل مربوط به آن صنعت خاص سخن نگفتم، بلکه صحبت خود را از این 
سوال شروع کردم که آیا شما از این ۳ راهکار برای فروش استفاده می کنید؟ 
و به این ترتیب توجه شما را به خود جلب کردم.شما نیز در صحبت کردن 
با افراد مختلف می توانید از همین روش استفاده کنید. ضمناً این کارها نه 
فقط برای پیام‌های شفاهی بلکه در هر خبرنامه، تبلیغات، وب سایت و هر 
مکانی که شانس جذب مشتریان جدید وجود دارد، قابل استفاده هستند. 
eMarketingway.ir :منبع
ارسالي از فاطمه رسولي
كارمند واحد مالي دفتر مركزي بيمه پارسيان
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مقايسه بيمه‌نامه‌هاي باربري داخلي و مسئوليت متصديان حمل و نقل
حلقه تعالي استراتژيك مديريت بيمه‌هاي باربري

مقدمه:
براي كالاهايي ك��ه از مبادي مختلف ب��ه مقاصدي در 
نقاط مختلف كشور حمل مي‌شوند دو نوع پوشش بيمه‌اي 

وجود دارد: 
ا-بيمه‌نامه‌هايي كه بيمه‌گذار آنها صاحبان كالا اعم از 
اشخاص حقيقي و حقوقي بوده و نوع پوشش بيمه‌اي آنها 

در زمره بيمه‌هاي اموال است.
2-بيمه‌نامه‌هايي كه بيمه‌گذار آنها شركت‌هاي حمل و 
نقل داخلي بوده و در گروه‌بندي بيمه‌اي در زمره    بيمه‌هاي 

مسئوليت محسوب مي‌شوند.
در اين نوشتار كه بر اس��اس تصميم‌گيري در پنجمين 
جلس��ه حلقه تعالي اس��تراتژكي واحد بيمه باربري تهيه 
ش��ده، س��عي بر آن اس��ت كه ضمن بيان تفاوت‌هاي اين 
دو ن��وع بيمه‌نام��ه، نظر كارشناس��ي خ��ود را در رابطه با 
مزيت‌هاي بيمه‌نامه باربري داخلي نس��بت ب��ه بيمه‌نامه 
مس��ئوليت متصديان حمل و نقل داخل��ي براي صاحبان 
كالا، بيان نماييم. بدين منظور ابتدا تعاريف، خطرات تحت 
پوشش، زمان شروع و خاتمه تعهدات بيمه‌گر و همچنين 
خس��ارت‌هاي خارج از تعهدات بيمه‌گ��ر در هركي از اين 
بيمه‌نامه‌ها مورد بررسي قرار مي‌گيرد و در پايان به تعدادي 
از مزيت‌هاي بيمه‌نامه باربري داخلي نسبت به مسئوليت 

متصديان حمل و نقل براي صاحبان كالا اشاره مي‌شود.

  بيمه‌نامه باربري داخلي
 و خطرات تحت پوشش در آن 

بيمه‌نامه باربري داخل��ي كيي از ان��واع بيمه‌نامه‌هاي 
باربري اس��ت كه صاحبان كالا براي تحت پوش��ش  قرار 
دادن محموله‌هايي كه مبداء و مقصد حم��ل آنها كيي از 
شهرهاي ايران اس��ت  آن را تهيه و خطرات تحت پوشش 
آن شامل خطرات اصلي و خطرات اضافي )بنا به درخواست 
بيمه گذار( ماس��ت كه ليس��ت اين خطرات به شرح  زير 

خواهد آمد. 
الف- خطرات اصلي

آتش سوزي و حادثه وسيله نقليه شامل تصادف، تصادم، 
واژگون شدن و سقوط وسيله نقليه.

ب- خطرات اضافي:
اين خطرات بر حس��ب نياز بيمه‌گذار به خطرات اصلي 

اضافه مي‌شود و رايج ترين آنها عبارتند از:
1- سرقت كلي محموله با وسيله نقليه 
2- خسارات ناشي از تخليه و بارگيري 

3- خسارات ناشي از پرتاب ش��دن كالا از روي وسيله 
حمل 

4- خسارات ناشي از آبديدگي 
5- خطر غرق كالا در حمل درياي��ي بين بنادر و جزاير 

ايراني با كشتي طبقه بندي شده 
بديهي است هرچه خطرات تحت پوشش افزايش يابد 

حق بيمه پرداختي توسط بيمه‌گذار بيشتر خواهد شد 

 شروع و خاتمه تعهدات بيمه گر
 در بيمه‌نامه باربري داخلي 

اعتبار اين بيمه‌نامه از زماني كه كالا روي وسيله حمل 

براي آغاز حمل بارگيري مي‌شود، شروع و هشت روز پس 
از رسيدن كالا به انبار موسس��ه حمل و نقل در مقصد ويا 
تحويل آن به گيرن��ده كالا)هركدام زودت��ر تحقق يافت(
خاتمه ميي‌ابد. عليرغم مدت اش��اره شده، در اغلب موارد 
كالا پس از حمل و رسيدن به مقصد تحويل گيرنده شده 
و مدت هش��ت روز فاصله بين رسيدن كالا به انبار شركت 

حمل و نقل تا تحويل به گيرنده منتفي است.

 خسارت‌هاي خارج از تعهدات بيمه گر
 در بيمه‌نامه باربري داخلي 

1- كسري كالا مگر اينكه اين كسري مستقيما" ناشي از 
خطرات تحت پوشش، حادث شده باشد.

2- تقليل بها به علت ناقص شدن دست يا جفت
3- خسارت وارده به بسته بندي و برچسب روي آن مگر 

اينكه كالا نيز خسارت ديده باشد.
4- كسر وزن معمولي و يا متعارف كالا

5- خسارت‌هاي ناش��ي از جنگ، شورش، اعتصاب و يا 
تهاجم

6- خس��ارت‌هاي مس��تقيم و غير مس��تقيم ناشي از 
انفجارهاي هسته اي

7- خسارت‌هاي وارده به مورد بيمه حين گريز از تعقيب 
مقام��ات انتظامي‌مگر آنكه عمل گريز توس��ط متصرفين 

غيرقانوني باشد.
8- خسارت ناشي از هرگونه تغيير مسير عادي و متعارف 

وسيله حمل كالا
9- خودسوزي كالا

10- برخورد مستقيم محموله با جسم خارجي يا افتادن 
بار از روي وسيله حمل. )خسارت‌ ناشي‌ از مستقيم محموله 
با جسم خارجي يا افتادن بار از روي وسيله حمل مشروط به‌ 
پرداخت‌ حق‌ بيمه‌ اضافي‌ قابل‌ پوشش‌خواهد بود.( علاوه بر 
موارد فوق شركت بيمه ممكن است خس��ارات ديگري را با 
توجه به نوع كالا و نحوه حمل از پوشش بيمه‌اي خارج نمايد.

بيمه‌نامه مسئوليت متصديان حمل و نقل و خطرات 
تحت پوشش در آن 

بيمه‌نامه مسئوليت متصديان حمل و نقل كيي از انواع 
بيمه‌نامه‌هاي مسئوليت اس��ت كه متصديان حمل و نقل 
جهت تحت پوش��ش بيمه قرار دادن مس��ئوليت خود در 
مقابل صاحب��ان محموله‌هايي كه حم��ل مي‌كنند، آن را 
تهيه مي‌نمايند. خطرات تحت پوشش در اين نوع بيمه‌نامه 

شامل موارد زير است:
-  تصادف‌ و واژگوني‌ وس��يله‌ نقليه‌ و ي��ا برخورد كالا با 

شيي‌ ثابت 
-  خس��ارتهاي‌ وارد به‌ كالا در اثر پرتاب‌ ش��دن‌ از روي‌ 

وسيله‌ نقليه 
-  آتش‌ سوزي‌، صاعقه‌ و انفجار وسيله‌ نقليه‌.

-  سرقت‌ كلي‌ محموله‌ با وسيله‌ نقليه‌ .
در اين نوع بيمه‌نامه بيمه‌گر‌ تا بيس��ت‌ درصد تعهدات‌ 

خود متعهد جبران‌ هزينه‌‌هاي زير نيز خواهد بود: 
هزينه‌‌هاي لازم‌ و متعارف‌ جهت‌ نجات‌ كالا و جلوگيري‌ 
از توسعه‌ خسارت‌ پس‌ از وقوع‌حوادثي‌ كه‌ جبران‌ زيان‌ آن‌ 

در تعهد بيمه‌گر باشد.

2ـ هزينه‌ دادرس��ي‌ و دفاع‌ از بيمه‌گ��ذار كه‌ به‌ صورت‌ 
متعارف‌ در ارتباط با خطرات‌ بيمه‌ ش��ده‌ درمراجع‌ قضايي‌ 

ثبت‌ شده‌ باشد .

شروع و خاتمه تعهدات بيمه گر در بيمه‌نامه 
مسئوليت متصديان حمل و نقل 

تعهدات‌ بيمه‌گ��ر تحت‌ اين‌ ق��رارداد پ��س‌ از تكميل‌ 
بارگيري‌ كالا در مبدأ، آغاز و همزمان‌ با ش��روع‌ تخليه‌در 

مقصد مندرج‌ در بارنامه‌ خاتمه‌ ميي‌ابد. 

 خسارت‌هاي خارج از تعهدات بيمه گر در بيمه‌نامه 
مسئوليت متصديان حمل و نقل 

جبران‌ خسارتهايي‌ كه‌ به‌ طور مستقيم‌ و يا غيرمستقيم‌ 
در نتيجه‌ عوامل‌ زير به‌ كالاي‌ مورد حمل‌ واردآمده‌ باشد در 

تعهد بيمه‌گر نيست‌:
1ـ4ـ جعل‌ اس��ناد و خيانت‌ در امانت‌ و هرنوع‌ عمل‌ عمد 
يا مجرمانه‌ بيمه‌گذار )ش��امل‌ كاركنان‌ ونمايندگان‌ وي‌(، 

راننده‌ و يا كم‌ك راننده‌ وسيله‌ نقليه‌ 
2ـ4ـ ح��وادث‌ طبيع��ي‌ مانن��د س��يل‌، طوف��ان‌، زلزله‌، 

آتشفشان 
3ـ4ـ جنگ‌، شورش‌، اعتصاب‌، بلوا، ضبط و مصادره‌ 

4ـ4ـ تشعش��عات‌ راديواكتيو و فعل‌وانفعالات‌ هس��ته‌اي‌  
5ـ4ـ عيب‌ ذاتي‌ و يا خودسوزي‌ كالاها 

6ـ4ـ هرگونه‌ خسارت‌ غيرمس��تقيم‌ و عدم‌النفع‌ و كاهش‌ 
ارزش‌ كالا در بازار 

7ـ4ـ حمل‌ كالاهاي‌ قاچاق‌ و غيرمجاز 
8ـ4ـ خسارت‌ هنگام‌ تخليه‌ و بارگيري 

9ـ4ـ ع��دم‌ صلاحيت‌ راننده‌ براي‌ رانندگي‌ وس��يله‌ نقليه‌ 
باتوجه‌ به‌ نوع‌ گواهي‌نامه 

10ـ4ـ ريزش‌، روندگي‌، آبديدگي‌، مگر اين‌ كه‌ ناش��ي‌ از 
تحقق‌ خطرات‌ تحت پوشش اين بيمه‌نامه باشد 

11ـ4ـ كاهش‌ طبيعي‌ وزن‌ محموله‌ 
12ـ4ـ سرقت‌ قسمتي‌ از محموله‌ و يا هرنوع‌ سرقت‌ ناشي‌ 

از خيانت‌ در امانت 
13ـ4ـ فقدان‌ كالا 

14ـ4ـ تغيير وسيله‌ حمل‌ جز با موافقت‌ قبلي‌ بيمه‌ گر  
15ـ4ـ خسارت‌ وارده به‌ علامت‌ و بسته‌ بندي‌ كالا.

خسارت‌ ناشي‌ از تخليه‌ و بارگيري‌ و آبديدگي‌ مشروط به‌ 
پرداخت‌ حق‌ بيمه‌ اضافي‌ قابل‌ پوشش‌خواهد بود.

  مزيت‌هاي بيمه‌نامه باربري داخلي نسبت
  به بيمه‌نامه مسئوليت متصديان حمل و نقل

براي صاحبان كالا 
در بيمه‌نامه‌هاي باربري داخلي مورد بيمه شامل محموله 
و بيمه‌گذار صاحب كالاست. اما در  بيمه‌نامه‌هاي مسئوليت 
متصديان حمل و نقل مورد بيمه شامل مسئوليت متصديان 
حمل و نقل در مقابل صاحب كالا بوده و بيمه‌گذار شركت 
حمل و نقل اس��ت. در بيمه‌نامه باربري داخلي در صورت 
وقوع خس��ارت احتمالي بيمه گر مي‌تواند حق جانشيني 
خود را نسبت به شركت حمل و نقل جهت جبران خسارت 
وارده اعمال كند، ام��ا در بيمه‌نامه مس��ئوليت متصديان 
حمل ونقل داخلي حق جانشيني به‌طور معمول نسبت به 

متصدي حمل و نقل لحاظ نمي‌شود اما ممكن است درمورد 
مسبب حادثه)مانند راننده( اين حق اعمال گشود.

بيمه‌نامه باربري داخلي قرارداد مستقيم بين صاحبان 
كالا و ش��ركت‌هاي بيمه اي اس��ت. بنابراي��ن در اين نوع 
قراردادها مذاكرات رو در رو كيي از عوامل موثر در اجراي 
بهينه مفاد قرارداد و حفظ منافع بيمه گر و بيمه‌گذار است. 
حال آنكه در قراردادهاي بيمه‌هاي مس��ئوليت متصديان 
حمل و نقل، صاحبان كالا در انتخ��اب بيمه‌گر هيچگونه 
نقشي نداشته و براي جبران خسارت مي‌بايست به متصدي 
حمل و نقل مراجعه و شركت حمل و نقل نيز قبل از هرگونه 
پاسخگويي ابتدا از ش��ركت بيمه خود )بيمه‌گر مسئوليت 
متصدي حمل و نقل( درخواست جبران خسارت مي‌نمايد 
كه اين پروس��ه تا حد زيادي دسترس��ي صاحبان كالا به 
حقوق خود را در مواقع وقوع خس��ارت با مشكلات مواجه 

مي‌سازند كه اهم آن عبارتست از:
1-عدم پرداخت حق بيمه بيمه‌نامه مسئوليت متصدي 
حمل و نقل به ش��ركت بيمه ك��ه باعث ع��دم اعتبار اين 

بيمه‌نامه مي‌شود.
2- عدم ارسال ليست اطلاعات مربوط به كالاهاي حمل 
ش��ده در مهلت تعيين ش��ده در قرارداد بيمه مسئوليت 
متصديان حمل و نقل، توس��ط ش��ركت حم��ل و نقل كه 
باعث مي‌ش��ود محموله فوق تحت پوش��ش اين بيمه‌نامه 

قرار نگيرد.
3-عدم رعايت محدوديت‌هاي مندرج در قرارداد بيمه 
مسئوليت متصديان حمل و نقل از طرف شركت‌هاي حمل 
و نقل و در نتيج��ه عدم احراز تعه��دات در مورد پرداخت 

خسارت از طرف شركت بيمه گر مسئوليت.
4-عدم امكان انتخاب ريس��‌كهاي مورد نظر صاحبان 
كالا در قراردادهاي بيمه مسئوليت متصديان حمل و نقل، 
به دليل متحدالاشكل بودن اين نوع بيمه‌نامه ها و تدوين 

شرايط آن از طرف بيمه مركزي جمهوري اسلامي‌ايران. 
در حاليكه در بيمه‌نامه‌هاي بارب��ري داخلي اين امكان 
وجود دارد كه علاوه بر پوشش‌هاي اصلي بيمه‌نامه )آتش 
سوزي و حادثه وسيله نقليه شامل تصادف، تصادم، واژگون 
شدن و سقوط وس��يله نقليه(، خطرات اضافي )خسارات 
ناش��ي از س��رقت كلي محموله با وس��يله نقليه، تخليه و 
بارگيري، پرتاب شدن كالا از روي وسيله حمل، آبديدگي و 
...( با انتخاب بيمه‌گذار و موافقت بيمه گر نيز تحت پوشش 

بيمه‌نامه قرار بگيرد.
5-ناكافي بودن انگيزه پيگيري خس��ارت از ش��ركت 
بيمه‌گر مس��ئوليت متصدي حمل و نقل از طرف شركت 
حمل و نقل بدليل نبود منافع مستقيم در تصفيه خسارت. 
در حالي كه صاحبان كالا جهت تصفيه خسارت از طريق 
بيمه گر بارب��ري داخلي بدليل دارا بودن منافع مس��تقيم 

داراي انگيزه كافي جهت پيگيري خسارت هستند.
6- در بيمه حم��ل و نقل داخلي به لح��اظ آنكه پس از 
پرداخت خس��ارت امكان بازيافت خس��ارت يا بخش��ي از 
آن از ش��ركت هاي حمل و نقل و يا شركت‌هاي بيمه آنها 
وجود دارد رغبت بيشتري در پرداخت خسارت نشان داده 
مي‌شود و فرايند تصفيه خس��ارت نيز در زمان كوتاه‌تري 
انجام خواهد شد. خصوصا آنكه براي جبران خسارت وجود 

واسطه بين صاحبان كالا و شركت بيمه منتفي است.

برج آزادی تحت پوشش بیمه آتش 
سوزی بیمه پارسیان قرار گرفت

 پس از تحت پوشش قرار گرفتن بیمه مسئولیت مراجعه کنندگان 
برج آزادی، این بار برج آزادی تحت پوشش بیمه آتش سوزی  بیمه 

پارسیان قرار گرفت.
میدان آزادی از سابقه 43ساله برخوردار است و در حال حاضر زیر 

نظر بنیاد فرهنگی انقلاب اسلامی اداره می شود.
مساحت برج 12هزار متر مربع است که هر روز مراجعه کنندگان 

زیادی براي بازديد به آن مراجعه مي‌كنند.
نمایندگی512560 نجاتی موفق به انجام بیمه آتش سوزی برج 

آزادی شد.
لازم به ذکر است همراه با این قرارداد تالار وحدت نيز كه به عنوان 
چهارمین تالار بزرگ دنیا شناخته می‌شود تحت پوشش بیمه آتش 

سوزی بيمه پارسيان قرار گرفت.

مديرعامل كان��ون فرهنگي انصارالمهدي در نشس��تي 
خبري كه در دفتر مركزي بيمه زائر برگزار شد، گفت: بيمه 
زائر از اس��فندماه89 و طبق قراردادي كه با بيمه پارس��يان 
داش��ت، ش��روع به فعاليت كرد و در ايام نوروز90 اين طرح 

به‌صورت آزمايشي در مشهد اجرا شد.
به گزارش شهرآرا، اصغر‌غفوريان افزود: هدف اصلي اين 
بيمه، ايجاد كي زائركارت و دادن تخفيفات و تسهيلات براي 
زائران است كه با هماهنگي س��ازمان ميراث و گردشگري و 
استانداري اجرا ش��ده.  وي تصريح كرد: 8برنامه كلي براي 
اين طرح گنجانده ش��ده كه ش��امل بيمه، ‌اس��كان، تغذيه، 
تفريحات، خريد و سوغات، گردشگري، آموزشي و فرهنگي 

و هزينه هر زائر كارت 200تومان است.  غفوريان خاطرنشان 
كرد: ايس��تگاه اول اجراي اين طرح، مشهد است و در آينده 
به صورت ملي مطرح خواهد شد.  وي با اشاره به ورود حدود 
6ميليون زائر در ايام نوروز90 افزود: با توجه به گذشت مدت 
زمان كوتاهي كه از اجراي طرح بيمه زائر مي‌گذرد، همچنين 
به دليل ضعف در اطلاع‌رس��اني نتوانسته‌ايم عملكرد خوبي 
در نوروز داشته باشيم كه اميدواريم در تابستان سال جاري 
عملكرد بهتري داشته باشيم. غفوريان تصريح كرد: اين بيمه 
براي مدت 10روز اعتب��ار دارد  و براي ف��وت و نقص عضو، 
پوشش كي ميليون تومان و هزينه پزشكي 100هزارتومان 

را تحت پوشش قرار مي‌دهد.

 اجراي طرح بيمه زائر توسط
 بيمه پارسيان در مشهد



ماهنامه خبري، تحليلي چتر
خرداد‌ماه سال 1390،شماره‌سي‌وهفت،8صفحه  
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سپيده حيدري سنگستاني كيي از نمايندگان 
فعال بيمه پارسيان در استان همدان است كه در 
اين ش��ماره از ماهنامه چتر به سرغ او رفتيم تا از 
تجربياتش بگويد. او معتقد اس��ت شناخت نياز 
مشتري، ارايه اطلاعات دقيق و صادقانه در هنگام 
معرفي محصول، پيگيري‌هاي مداوم و همكاري 
با بيمه‌گذار در زمان وقوع خس��ارت از مهمترين 
دلايلي است كه باعث ش��ده در زمره نمايندگان 

برتر بيمه پارسيان قرار بگيرد.
     خانم حيدري از سوابق كاري خود بگوييد 

و اينكه چرا نماينده بيمه پارسيان شديد؟	
مسئول كنترل كيفي در كارخانجات صنعتي 
عضو نظام مهندسي ساختمان در رشته مهندسي 
مكاني��ك پايه دو ب��ودم و ب��ا توجه ب��ه اهميت 
صنعت بيم��ه دركليه اموراجراي��ي كه صدمات 
وخس��ارت‌هاي جاني و مالي ج��زو لاينفك اين 
امور است و عدم اطلاع‌رساني دقيق پيمانكاران 
و عوامل صنعتي و ساختماني تمايل اينجانب را 
نس��بت به فعاليت در اين حيطه باعث شد كه با 
توجه به خوشنامي مشتري مداري و توانايي بيمه 
پارسيان در ارايه بيمه‌هاي نوين اينجانب خواستار 

اخذ نمايندگي از اين شركت شدم.
     سهم شما از رشته شخص ثالث چه ميزان 

است؟
23 درصد

     آيا شما به فروش بيمه‌هاي اجباري اعتقاد 
داريد؟

اعتقادي به فروش بيمه‌ه��اي اجباري ندارم 
وليكن چنانچه فروش اين بيمه‌ها كنترل شده و 
با هدف نفوذ در بازار وسيع بيمه‌اي باشد موجب 
شناخت عامه مردم شده و مي‌تواند باعث افزايش 

سهم شركت از ساير پرتفوها شود.          
     آي�ا ط�رح بيمه پارس�يان ب�راي عرضه 
بيمه‌هاي اختياري مانند عمر و آتش‌س�وزي 

منازل مناسب است؟
طرح مناسبي اس��ت البته عوامل مختلفي در 
نتيجه گي��ري از اين طرح موث��ر خواهد بود، كه 
از جمله داش��تن ش��ناخت كافي از بازار فروش، 
توانايي‌هاي ش��ركت و انعطاف پذي��ري بيمه‌ها، 
ق��راردادن اطلاعات جام��ع و كاف��ي در اختيار 
بيمه‌گذار و نح��وه صحيح بازارياب��ي و تبليغات 
موجب افزايش رضايت مشتري شده و درنتيجه 

به فروش بيشتر كمك مي‌كند. 
     ب�راي ف�روش بهت�ر بيمه‌ه�اي عمر چه 

توصيه‌اي براي ساير نمايندگان داريد؟
بيمه عمر در زمره بيمه‌هاييس��ت كه به دليل 
عدم اطلاع رساني كافي نياز به خريد آن در عموم 
جامعه كم اهميت تلقي مي‌ش��ود درصورتي‌كه 
پتانسيل بسيار بالايي به‌صورت بالقوه براي خريد 
اين بيمه نامه وجود دارد كه با داش��تن اطلاعات 
كافي از شرايط ساير شركت‌هاي بيمه، اطلاعات 
كامل و كافي نماينده از شرايط بيمه‌ها، شناخت 
بازار و نياز مشتري با توجه به شرايط فرهنگي هر 
قشر از جامعه وشركت درسمينارها وكلاس‌هاي 
آموزشي منجر به فروش اين بيمه‌نامه در فضايي 

كاملا صادقانه خواهد شد.
      نظر ش�ما در مورد نرخ تعرفه رشته‌هاي 

مختلف بيمه‌اي چيست؟
با توج��ه به ارزش م��ادي و معن��وي بيمه در 
اجتماع حفظ تعرفه‌ه��اي معقول منجر به ايجاد 
رقابت س��الم وفعاليت س��ودآور در اي��ن زمينه 
وگسترش صنعت بيمه مي‌شود وليكن متاسفانه 
وجود ش��ركت‌هايي كه به‌طور دائمي به صورت 

غير حرفه‌اي نسبت به شكست نرخ بيمه نامه‌ها 
اقدام مي‌كنند لزوم نظ��ارت دقيق بيمه مركزي 
را مح��رز مي‌نمايدو نياز به ايج��اد تعادل در نرخ 
تعرفه رشته‌هاي مختلف بيمه‌اي جهت ورود به 
بازار ورقابت با ساير بيمه‌ها و ايجاد اعتمادبه نفس 
بيش��تر نمايندگان در فروش بيمه‌ها ضروريست 
كه البته در بعضي از رشته‌هاي بيمه‌اي نرخ تعرفه 

شركت مناسب است. 
     به نظر شما براي فرهنگ‌سازي در زمينه 

بيمه چه اقداماتي را مي‌توان صورت داد؟
در اين مورد مي‌توان گفت پيش نياز هر فعاليت 
اقتصادي واجتماعي، فرهنگي متناسب با همان 
فعاليت اس��ت و با عنايت به عدم شناخت كافي 
عموم جامعه از صنعت بيمه ضرورت فرهنگ‌سازي 
بيمه‌اي دو چندان مي‌شود. با مشخص كردن بازار 
هدف مي‌توان از مراجع ذي‌صلاح جهت تبليغات 
مانند صدا وسيما روزنامه‌ها و تبليغات گسترده در 
سطح شهر نسبت به بالا بردن فرهنگ بيمه‌اي در 
جامعه اقدام كرد. اين نمايندگي در اين خصوص 
فعاليت گس��ترده‌اي انجام داده اس��ت به عنوان 
نمونه در ميان ح��دود 25000 نفر از مجمع‌هاي 
گوناگون اصناف نسبت به برقراري جلسات مداوم 
چاپ و پخش بروشورهاي مختلف و اطلاع رساني 

در فروش بيمه اقدام نموده است.
     آي�ا آزاد س�ازي يا ح�ذف تعرفه موجب 

رقابت خواهد شد؟
با عنايت بر سياست بيمه مركزي و با توجه به 
آزاد سازي نرخ  تعرفه، متاسفانه  موجب آشفتگي 
بازار بيمه شده و رقابت سالم در بازار فروش را از 
بين مي‌برد كه حتي عملكرد صحيح در بازاريابي 
بيمه بدون توجه به نرخ وتعرفه اعلامي از س��وي 
س��اير ش��ركت‌هاي بيمه‌اي با شكس��ت مواجه 
مي‌شود و نرخ شكني در بازار بيمه در بلند مدت 
گريبانگير ش��ركت‌هاي در حال توس��عه شده و 

صدمات جبران ناپذيري را موجب مي‌شود .
     ش�ما بيش�تر تماي�ل ب�ه ص�دور كدام 

رشته‌هاي بيمه‌اي داريد ؟
تمايل به فروش رش��ته‌هاي مختلف بيمه‌اي 
ناش��ي از نياز و كش��ش جامعه و فرهنگ خاص 
اجتماعي و اقتصادي آن و خدمات ش��ركت‌هاي 
بيمه‌اي در هنگام فروش بيمه‌نامه و نحوه پرداخت 
خسارت اس��ت. با توجه به اينكه همدان همواره 
بهره متوسطي از صنعت كشور برده است صدور 
بيمه نامه‌هاي مس��ئوليت فصلي اس��ت وليكن 
توريس��تي بودن هم��دان و فض��اي آرام حاكم 
بر اين ش��هر در زمينه فروش بيمه‌ه��اي عمر و 
سرمايه‌گذاري و آتش سوزي در صورتي كه تعرفه 

آن نسبت به بازار تنظيم شود مي‌توان به صورت 
گسترده فعاليت نمود .

     در مورد تعامل نماين�دگان با يكديگر و 
همچنين واحد‌هاي ص�دور چه نظري داريد و 
آيا از نحوه ارتباط مديران ستادي پارسيان با 

نمايندگان رضايت داريد؟
بيمه پارسيان كي خانواده بسيار بزرگ است و 
تعامل اعضاي اين خانواده با كيديگر جزو لاينفك 
پيشرفت در اين شركت است. تعامل نمايندگان 
در ش��هر با توجه به آرامش خاطري كه در ايجاد 
روابط از طرف مجتمع بيم��ه‌اي همدان صورت 
گرفته موجب افزايش تب��ادل اطلاعات و جذب 
پرتفوي بيشتر شركت بيمه پارسيان خواهد شد. 
لازم به ذكر است افزايش ارتباط مديران ستادي 
بيمه پارس��يان با نمايندگان حت��ي الامكان در 
دوره‌هاي معين موجب افزايش كاربري نماينده 
مي‌ش��ود .بنده در همين جا از زحمات بي‌دريغ 
كليه مديران و همكاران محترم كمال تش��كر و 

قدرداني را دارم .
    چه توصيه‌اي براي نمايندگان جهت بالا 

بردن پرتفوي نمايندگي داريد؟
قاعدتا داش��تن دانش كافي نس��بت به بيمه، 
اطلاعات كافي نس��بت به بازار روز بيمه، درك و 
احترام به مشتري در هر شرايطي سبب افزايش 

بازده در فروش بيمه‌نامه‌ها مي‌شود.
     براي حفظ مشتريان خود از چه ابزارهاي 

تشويقي بايد استفاده كنيم؟
اهميت به هر آنچه كه براي مشتري ارزشمند 
است و پيشنهاد بيمه‌اي مناسب و درخور مشتري 
فراهم كردن محيط��ي صادقانه و دوس��تانه در 
هنگام ف��روش بيمه، پرداخت دقي��ق و به موقع 
خس��ارت با كمترين ات�الف وقت، ايج��اد دفاتر 
فروش و پرداخت خسارت در شهرستان‌ها جهت 
افزايش بازده و نهايتا ايجاد حسن اعتماد با ارايه 

خدمات كامل.
     درپايان اگر پيش�نهادي براي شركت يا 
حرفي براي خوانندگان چتر داريد بفرماييد؟

با عنايت به اينكه در ف��روش موفق بيمه اصل 
ورود به بازار هدف است لذا همكاري و بشتيباني  
بيشتر شركت در قبال ايجاد شرايطي مناسب را 

خواستارم .
در پاي��ان ضمن ع��رض قدردان��ي از تمامي 
همكاران محترم و مديران ارجمند كه هميش��ه 
لطف ايش��ان ش��امل حال بن��ده ب��وده، از كليه 
دست‌اندركاران محترم نش��ريه چتر كه همواره 
موج��ب ارتق��اي س��طح فرهنگ��ي و اجتماعي 

همكاران مي‌شود كمال تشكر و امتنان را دارم.

نماينده بيمه پارسيان در همدان:

 اطلاعات كافي نسبت به دانش روز بيمه
 راندمان كاري را افزايش مي‌دهد

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

ادامه از شماره قبل
وجه ديگر اين اس��ت که خس��ارت واقعاً محقق نشده است، 
ولي بيمه‌گ��ذار مدارکي نه چندان متقن دائر بر وقوع خس��ارت 
ابراز ميک‌ند. بيمه‌گر ب��ه طور قطع از عدم وقوع خس��ارت ابراز 
ميک‌ند. بيمه‌گر به طور قطع از عدم وقوع خس��ارت آگاه نيست 
ولي قرائني دال بر اين امر در پيش رو دارد. بررسي‌هاي بعدي به 
بيمه‌گر نشان مي‌دهد که خسارت غيرواقعي است، ولي چه بايد 
کرد؟ رد خسارت با موانعي مواجه است ولي اطاله زمان پرداخت 
ميسر اس��ت. در اين حال ممکن است يک پرونده خسارت چند 
سال معطل بماند. بيمه‌گذار در انتظار وصول خسارت و بيمه‌گر 
در انتظار دلايلي که به استناد آن‌ها خس��ارت را پرداخت نکند 
براي وصول به اين هدف بيمه‌گ��ر در تمام مدت در صدد آفتابي 
کردن  واقع امر اس��ت، گرچه کمتر موفق مي‌شود. در هر مورد، 
بيمه‌گر با يک مسئله بزرگ رو به رو است، مسئله کشف واقع  يا 
يافتن دلايل غيرواقعي بودن خسارت، اما اين امري است که نياز 
به وسايلي قوي و کارآمد دارد. بيمه‌گران بايد بازرساني کارآمد، 
آگاه و مطمئن در اختيار داشته باشند که قادر باشند خلاف واقع 
بودن دعاوي بيمه‌گذار را ثابت کنن��د. بايد پذيرفت که در ايران 
بيمه‌گران از دسترسي به چنين نيرويي محروم‌اند. کشف تقلب 
و صحنه سازي در بيمه يا کش��ف خلاف و اغراق گويي در بيمه، 
بسيار با اهميت و باارزش است ولي رسيدن به آن بسيار دشوار. 
وجود چنين نيرويي براي تامين س�المت امر بيمه و رهيافت به 
بازاري پالوده از آلودگي ضروري است، ولي دور از دسترس است. 
موارد متعددي است که بيمه گذاران اموال بيمه شده را به علل 
گوناگون آتش مي‌زنند و قرائني هم گواه بر اين امر وجود دارد. در 
اين قبيل موارد بيمه‌گران تلاش ميک‌نند دلايل عمدي بودن را 
بيابند، ولي احتمال دسترسي به دلايل بسيار ضعيف است و ناچار 
به پرداخت خسارت مي‌شوند. اين وضع هم آثار سوء خود را در 
صنعت بيمه بر جاي مي‌نهد و هم به اعتماد بيمه‌گران ضربه‌هاي 

کاري وارد ميک‌ند.
 مشکلي که در بسياري از موارد در امر خسارت بروز ميک‌ند با 
شرايط و مندرجات بيمه‌نامه مرتبط است. قبول هر خطر از طرف 
بيمه‌گر بايد با مطالعه و بررس��ي لازم صورت گيرد و کار صدور 
بيمه‌نامه و تعيين شرايط خصوصي و خطرهاي بيمه شده با سهل 
انگاري انجام نش��ود. گاه بيمه‌گر زماني متوجه نمي‌شود که در 

تنظيم بيمه‌نامه دقت نشده که خطر واقع شده است.
 در اين زمان کس��اني که بررسي خس��ارت را به عهده دارند 
از نواقص مندرج��ات بيمه‌نامه آگاه مي‌ش��وند، ولي امکان براي 
جب��ران خطا وجود ن��دارد. هر جمل��ه و هر کلمه ق��رارداد بايد 
درس��ت حاوي مقصود باش��د. اگر در انتخاب جمله يا کلمه بار 
مفاد و معناي آن مورد توجه قرار نگيرد، در هنگام وقوع خسارت 
منش��اء اختلاف طرفين قرارداد مي‌شود. غالباً شرايط خصوصي 
بيمه‌نامه کليش��ه‌اي و به روال واحد اس��ت و از توجه به اين امر 
که خطرات يکسان نيستند و به حس��ب اقتضا و شرايط بايد در 
ش��رايط خصوصي متداول تجديدنظر گردد غفلت مي‌شود. در 
اين موقعيت، با وقوع خسارت بيمه‌گر خود را در وضع نامساعدي 
مي‌بيند،با آگاهي از اين که واقعاً پوش��ش خطري که واقع شده 
مورد نظر نبوده و صرفاً خطا در تنظيم بيمه‌نامه تعهدساز است، 

مي‌خواهد خود را از بار تعهد ناخواسته نجات دهد.
 اگر چه معمولاً راه برون رفت از مش��کل بسيار دشوار و غالباً 
ناموفق است و بيمه‌گر به اکمال بايد مندرجات بيمه‌نامه را ملاک 
قرار دهد و نتيجه خطايي را که در سازمان اتفاق افتاده بپذيرد، 
ولي فيصله کار و رس��يدن به توافق با بيمه‌گذار مدت‌ها به طول 

مي‌انجامد.
3- اگر چه بيمه‌گذاراني هستند که از بيمه قصد سوءاستفاده 
دارند ولي نمي‌توان همه بيمه‌گران را با حس��ن نيت و حق گزار 
دانست، گاه بيمه‌گر براي جلب مشتري از گسترده ترين تبليغات 
بهره مي‌گيرد و اين تص��ور را در اذهان مردم جاي مي‌دهد که از 
زبده ترين و مجهزترين موسسات بيمه است و بهترين خدمات 
را در کوتاه‌ترين زمان به بيمه گذاران عرضه ميک‌ند. اين ادعاها 
در ارتباط با خدمات مربوط به صدور بيمه‌نامه درس��ت اس��ت. 
مشتريان با گرمي‌پذيرفته مي‌ش��وند و تنظيم قرارداد به سرعت 

انجام مي‌گيرد و با احترام محل را ترک ميک‌نند. 
ادامه در شماره بعد
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ايستگاه بازاريابي

باید برای کس��ب موفقیت و ارتق��ا مقام تصوری 
درس��ت ایجاد کنیم. باید عاقلانه سنجیده آزموده 
مجرب و قابل اعتماد رفتار کنی��م. لحظاتی وجود 
دارند که بعد از طی مراحل دشوار انجام کارها تنها با 
یک حرکت حساب نشده یا کلمه‌ای نسنجیده همه 
چیز از بین می‌رود و نابود می‌شود. ما باید در هنگام 
صحبت کردن زبان خود را کنترل کنیم و موارد زیر 
را بر زبان نیاوریم. اظه��ار نظرهای بیجا لطیفه‌های 
زش��ت یا هر نکته‌ای که بخش��ی از اجتماع را طرد 
نماید. تبعیض قایل شدن بین جنسیت‌های زنان و 
مردان. تجسس در امور افراد. تکبر و خود پسندی. 

استفاده از کلمات ناسزا و توهین آمیز. گله و شکایت.
شایعه پراکنی. مطرح کردن تصور واقعی‌تان از افراد. 
شاید عاقلانه‌تر باشد که بیاموزیم هرازگاه و در جای 
خود صحبت کنیم تا این که دائما مش��غول حرف 
زدن باشیم.اگر زبان را به حال خود رها کنیم بیشتر 
احتمال خطا و اشتباه می‌رود. اگر پیش از آغاز سخن 
با دقت بیندیشیم اندکی تامل کنیم و فرصت مزمزه 
حرف خود را داش��ته باش��یم قطعا آنچه می‌گوییم 
صحیح و دقیق است. گفتارمان با دقت ویرایش شده 
و درس��ت خواهد بود.بنابراین فردی بالغ و عاقل به 

شمار می‌آییم.

افراد برای گرفتن مش��ورت و راهنمایی به سراغ 
ما می‌آیند زیرا می‌دانند م��ا درباره آنچه می‌گوییم 
تفکر میک‌نیم و بدون اندیش��ه حرف زدن را شروع 
نمیک‌نیم. افراد به ما اعتماد پیدا میک‌نند. اطمینان 
حاصل کنیم که آنچه می‌گوییم تاثیرگذار اس��ت. 
درباره آنچه دیش��ب در تلویزیون دیده‌ایم صحبتی 
نکنیم باور کنید برای کس��ی جالب نخواهد بود. به 
جای آن ساکت بمانیم تا وقت مقتضی مورد مناسبی 

برای ارایه بیابیم.
ارسالي از رحیم میر
نماينده بيمه پارسيان در گرگان

سنجیده صحبت کنیم

ناهید علیمحمدی
کارشناس بخش توسعه سیستم‌های اطلاعاتی 

استرس اشاره به احساس فشار و ناراحتي در برخورد با پديده‌هايي دارد 
كه تعادل طبيعي انسان را در برخورد با مسايل از بين برده و ميزان زياد آن 

مي‌تواند منجر به علايم رواني و جسمي منفي شود. 
 برخي از منابع استرس در محيط كار

   داشتن كار بيش از حد و تحت فشار بودن از نظر زماني و مواجه بودن با 
زمان‌هاي اوج كار

   تبعات بسيار منفي در صورت بروز اشتباه
   نياز به توجه مداوم و تمركز به كي موضوع

   فقدان اختيارات لازم براي انجام كار
   دشواري در حل مسايل اخلاقي در محيط كار

برخي از روش‌هاي مديريت استرس )جنبه‌هاي روابط انساني در كار(
   صراحت در بيان نظرات و احساسات خود و واقعي كردن انتظارات خود 

از ديگران
   نه گفتن در مواقع لازم بدون احساس گناه و محول كردن مسئوليت به 

اشخاص مربوطه
   ش��نونده خوب ب��ودن و تلاش براي گس��ترش حمايت‌ه��اي عاطفي 

اجتماعي
برخي از روش‌هاي مديريت استرس)نگرشي(

   ايجاد و تقويت حس شوخ طبعي و جلوگيري از گسترش افكار بدبينانه
   با گذشت‌ بودن نسبت به ديگران و واقع بين بودن در مورد آنچه مي‌توان 

به دست آورد
   بي‌تفاوتي به موارد اس��ترس‌زاي بي‌اهميت و اهميت دادن به پيدا كردن 

كي سرگرمي هفتگي
برخي از روش‌هاي مديريت استرس)حفظ سلامت(

   توجه به حفظ سلامتي و حفظ رژيم غذايي متعادل و كاهش تدريجي 

و توقف سيگار كشيدن
   ورزش منظم و مناسب و خواب به اندازه كافي

برای بهره‌وری از مطالب ذکر شده می‌توان با مروري بر فعاليت‌هايي كه 
در كي روز كاري انجام مي‌شود، در جدولي حاوي 3 ستون، موارد زير را به 

طور دقيق نوشت:
 ستون اول: منابع مهم استرس‌زاي محيط كاري خود 

ستون دوم: ش��يوه‌هايي را كه در حال حاضر براي مديريت آنها به كار 
مي‌بريم

حال می‌توان با توجه به روش‌هاي مديريت اس��ترس در س��تون س��وم 
مشخص نمود كه در آينده علاقه‌مند به اس��تفاده از كداميك از آنها به طور 
عمومي و نيز به صورت خاص در محي��ط كار براي مديريت هر كي از منابع 

استرس شناسايي شده در ستون اول هستیم. 

مدیریت استرس

چهار نفر به نام‌هاي »هرکس، كي نفر، كسي 
و هيچکس« وجود دارند. کار مهمي براي انجام 
شدن وجود داشت كه از »هر كس« خواسته شد 
آن را انجام دهد.  »هر كس« مطمئن بود كه »كي 

نفر« آن را انجام خواهد داد.

»كس��ي« مي‌توانس��ت آن را انجام دهد ولي 
»هيچ‌كس« آن را انجام داد.  »‌كينفر« خشمگين 

شد، چرا كه اين مسئوليت »هر‌كس« بود.
»هر كس« فكر مي‌كرد كه »كسي« مي‌توانست 
آن را انجام دهد ولي »هيچ‌كس« متوجه شد كه 

»هر كس« آن را انجام نمي‌دهد.  بالاخره موضوع 
به اين جا ختم ش��د كه وقتي »هيچ‌كس« كاري 
را كه »كسي« مي‌توانست انجام دهد، انجام داد، 

»هر كس«، »‌كينفر« را مقصر دانست.
ارسالي از اداره آموزش

كار گروهي

با آموزش مي‌توان...

با آموزش مي‌توان انسان‌ها را متحول كرد.
با آموزش مي‌توان شركت‌ها و سازمان‌ها را شكوفا نمود.

و با آموزش مي‌توان جهان را تغيير داد.
به عنوان عضو كوچكي از خانواده پارسيان بزرگ افتخار اين 
را داش��تم تا در اجلاس MDRT2011EX  در شهر سنگاپور 
حضور يابم و پرچم زيباي بيمه پارسيان را به نمايندگي از تمامي 
نمايندگان در سالن كنفرانس SUNTEX CITY  در حضور 

5هزار نفر از نخبگان فروش بيمه عمر به اهتزاز در بياورم.
 شركت در اين همايش ديدگاه‌هاي جديدي را به من عرضه 
كرد و تجربيات ارزش��مندي را به دس��ت آوردم. اولين موضوع 
حائز اهميت اين بود كه افرادي از سراسر دنيا در كي سالن جمع 
مي‌شوند و عاشقانه شغلشان را دوست دارند و همواره بر رعايت 
اخلاق حرفه‌اي و احترام متقابل بين همكاران و مشتريانشان به 
دور از هر حس��ادت، تنگ‌نظري و يا هرگونه رقابت ناسالم تاكيد 
مي‌كنند. از لحظه ورود در بين اين گروه حس بسيار خوبي داشتم 
و احساس مي‌كردم كه سال‌هاي زيادي اين افراد را مي‌شناسم. 
همه لبخند بر لب، سعي در برقراري ارتباط با كيديگر و تمايل به 
كمك كردن داشتند، به‌دور از هر صف بندي. مهم نبود كه از كدام 
نقطه دنيا آمده‌اي، با چه رنگ پوس��تي و يا با چه زباني صحبت 
مي‌كن��ي؛ همه آمده بودند تا انرژي كس��ب كنن��د و انرژي‌ها را 
تبديل به سي‌نرژي كنند، آمده بودند تا تجربياتشان را با كيديگر 
به مش��اركت بگذارند، آمده بودند تا شاداب و ش��ادمان در كنار 
كيديگر آموزش‌هاي جديد را كسب كنند، آمده بودند تا با كسب 
آموزش‌هاي جديد خون تازه‌اي در رگ‌هاي سازمانشان به جريان 
بيندازند، ‌تا از اين راه بتوانند خدمات بيشتري به جامعه‌شان ارايه 
كنند و مردم بيشتري را تحت پوش��ش بيمه در بياورند و از اين 
راه هم به مردم كشورشان خدمت كرده و هم به رشد و شكوفايي 

سازمانشان كمك كنند.
در اين اجلاس آموختم ك��ه آموزش مي‌تواند دني��ا را تغيير 
دهد، با آموزش مي‌توان انگيزه ايجاد كرد و اين سه عامل عوامل 
اصلي رشد و توسعه و تعالي هر شركت و س��ازماني خواهد بود. 
اگر نگرش‌مان را نسبت به آموزش تغيير داده و اين امر را نوعي 
سرمايه‌گذاري بدانيم نه هزينه، شاهد موفقيت در هر زمينه‌اي 
خواهيم بود.  هدف از برگزاري اين همايش‌ كه در هر سال حداقل 
سه مورد آن زير نظر مستقيمMDRT برگزار مي‌شود عبارت 
بود از: آموزش نگرش مثبت انديشي، هدف‌گذاري برنامه‌ريزي 
مذاك��رات و ارتباطات‌، تيم‌س��ازي، تيم‌داري، مديريت و رش��د 
منابع‌انساني كه در اين امر بيشترين اهميت و زمان آموزش در 

اين مدت را به خود اختصاص داده بود.
اميدوارم ك��ه در آين��ده نزدي��ك و در اجلاس‌ه��اي بعدي 
تعداد بيش��تري از نمايندگان محترم بيمه پارس��يان در چنين 
اجلاس‌هايي حضور داش��ته باش��ند ت��ا دس��تاوردهاي خود را 
سخاوت‌مندانه در اختيار همكارانمان بگذاريم و هر چه بيشتر در 
جهت رشد و شكوفايي شركت و خانواده عزيز و بزرگ پارسيان 

گام برداريم. 
به اميد روزي كه پرچم پارس��يان بر قله بيمه كشور به اهتزاز 
درآيد و در همه ابعاد رتبه نخست را در جمع شركت‌هاي بيمه‌اي 

كشور به دست آورد.

ط�ي حكم�ي از س�وي حس�ين كريم‌خان‌زند، 
مديرعامل بيمه پارس�يان آقاي مصطفي كريميان 
با عنايت به گس�ترش ش�بكه ف�روش و واحدهاي 
خسارت شركت بيمه پارسيان در سطح كشور و لزوم 
هماهنگي و نظارت بيشتر بر امور واحدهاي ذي‌ربط 
به عنوان مدي�ر هماهنگي و نظارت ب�ر امور مراكز 

غيرستادي صدور و خسارت منصوب شد.
همچنين طي حكمي از س�وي فريب�رز حاتمي، 
مدير توس�عه منابع انس�اني آقاي يعقوب عظيمي 
به سمت رئيس اداره خسارت بيمه‌هاي مسئوليت 

منصوب شد.

انتصاب
معرفي كتاب

خدمات بيمه را چگونه بفروشيم؟
چاپ دوم كتاب »خدمات بيمه را چگونه بفروش��يم؟« به نويس��ندگي عليرضا 
رستمي منتشر شد. نگارنده در اين كتاب، ابتدا مفاهيم اساسي بيمه از قبيل بازاريابي، 
فروش��ندگي، و ويژگي هاي فروشنده و س��پس اطلاعات و دانستني‌هاي مورد نياز 
نيروهاي فروش را بيان كرده است. اين اطلاعات شامل موضوعاتي است همچون: فنون 
فروشندگي، رفتارمصرف كننده، ش��ناخت بازار و رقابت، شناخت محصول و دانش 
موردنياز فروشندگان خدمات بيمه. مبحث پاياني كتاب به »مديريت نيروهاي فروش« 
اختصاص يافته است. اين مبحث از موضوعاتي مانند: هدايت نيروي فروش، جذب و 

سازماندهي آنها، ارزيابي و برنامه ريزي فروش تشكيل شده است. اين كتاب در بر گيرنده اطلاعات و نكاتي است 
كه دانستن آن براي هر نماينده بيمه، كارگزار بيمه و نيز هر بازارياب بيمه ضروري است. كتاب حاضر دانش فروش 

حرفه‌اي و دانش مديريت نيروهاي فروش را به گونه‌اي كه مناسب فعالان بيمه باشد تشريح مي‌كند.
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ماهنامه خبري، تحليلي چتر
خردادماه سال 1390،شماره‌سي‌وهفت،8صفحه  

شروع صدور بيمه‌نامه‌هاي 
عمر و سرمايه‌گذاري در 

برخي از مجتمع‌هاي بيمه‌اي 
     پيرو مطالب گذشته ماهنامه چتر در خصوص آنلاين سازي سيستم 
صدور بيمه‌هاي عمر انف��رادي، به اطلاع مي‌رس��اند در حال حاضر برخي 
بيمه‌نامه‌هاي عمر و س��رمايه‌گذاري ب��ا هماهنگي اداره ص��دور مركزي 
بيمه‌هاي عمر انفرادي در مجتمع‌هاي بيمه‌اي مشهد، تبريز، ساري، اصفهان 
و ش��يراز صادر مي‌ش��ود. در حال حاضر فرآيند صدور در اين مجتمع‌ها بر 
اساس بيمه‌نامه‌هاي عمر و سرمايه‌گذاري تخصيص يافته از طرف مركز و 
تا سقف سرمايه فوت 100 ميليون ريال امكان‌پذيراست. لازم به ذكر است، 
روال ثبت پيشنهادات بيمه‌نامه‌ها همچنان از طريق سامانه ثبت پيشنهادات 

بيمه‌هاي عمر و همانند گذشته ادامه دارد.
  اهميت پيگيري اقساط معوق بيمه‌نامه‌هاي عمر انفرادي توسط 

نمايندگان
     از آنجا كه وصول به‌موقع اقس��اط بيمه‌نامه‌هاي عمر موجب افزايش 
منافع بيمه‌نامه براي بيمه‌گذاران، نمايندگان و نيز استفاده‌كنندگان خواهد 
شد، اهميت پيگيري اقساط معوق و اطلاع‌رساني در خصوص اثرات متعاقب 
آن توسط نمايندگان بيش از پيش ضروري به نظر مي‌رسد. همچنين با توجه 
به اينكه پيگيري اقساط معوق بيمه‌هاي عمر انفرادي در سال جديد كيي از 
اولويت‌هاي مهم مديريت عمر انفرادي است، به نمايندگان توصيه مي‌شود 
تا با بررسي و اقدام سريع‌تر در مورد وضعيت بيمه‌نامه‌هايي كه داراي اقساط 
معوق هس��تند، نس��بت به تعيين تكليف اين بيمه‌نامه‌ها اقدام نمايند. لذا 
نمايندگان محترم به منظور پيگيري اقساط معوق بيمه‌هاي عمرانفرادي 
مي‌توانند به دستورالعمل  پيگيري اقساط معوق بيمه‌نامه‌هاي عمر 
انفرادي و فرم‌هاي مربوطه كه از طريق س��امانه اطلاع رس��اني بيمه‌هاي 
عمر انفرادي در منوي دانلود و در س��امانه آيين‌نامه‌ها و بخشنامه‌ها بخش 
مستندات بيمه عمر انفرادي قابل دريافت است، مراجعه نمايند. در ادامه به 

روند انجام اين مراحل به طور مختصر اشاره مي‌شود: 
     در ابتدا كليه نمايندگان مي‌بايست پس از ورود به پورتال ثبت پيشنهادات، 
در قسمت سيستم اقساط بيمه عمر و بخش مشاهده اقساط باقيمانده، اقساط 
معوق بيمه‌نامه‌ها را مشخص كرده و سپس فرم تعيين وضعيت بيمه‌نامه‌هاي 
معوق را با توجه به آن تكميل نموده و پس از انجام پيگيري‌هاي لازم در مورد 
هر كي از بيمه‌نامه‌ها فرم مذكور را به اداره خدم��ات پس از صدور بيمه‌هاي 
عمرانفرادي ارسال نمايند. علاوه بر اين، در مورد نمايندگاني كه بيمه‌گذارانشان 
حق‌بيمه معوق بالايي دارند، اداره خدمات پس از صدور اقدام به ارس��ال فرم 
تعيين وضعيت براي اين نمايندگان مي‌نمايد كه بيان‌گر ضرورت پيگيري اين 
بيمه‌نامه‌ها توسط آنها است‌. شايان ذكر است، نمايندگان مي‌توانند براي تكميل 
فرم تعيين وضعيت بيمه‌نامه‌هاي معوق در ستون تعيين وضعيت بيمه‌نامه 

به‌ترتيب ذيل عمل نمايند:
     براي بيمه‌نامه‌هايي كه 6 ماه و يا بيش��تر از تاريخ سررسيد اولين قسط 
پرداخت نشده توسط بيمه‌گذار گذشته باشد، نمايندگان مي‌بايست فرم گواهي 
سلامت بيمه‌شدگان عمر انفرادي را جهت تكميل در اختيار بيمه شده قرار داده 
و براي اداره خدمات پس از صدور بيمه‌هاي عمر انفرادي ارسال نمايند، همچنين 
نمايندگان موظفند نتيجه بررسي فرم گواهي سلامت را از اداره خدمات پس از 
صدور،استعلام و به اطلاع بيمه‌گذار برسانند. وضعيت‌هاي پيش‌رو در اين حالت 

به شرح ذيل است:
1(در صورت موافقت بيمه‌گر با ادامه پوش�ش بيمه‌اي ، بيمه‌گذار 

مي‌بايست كليه اقساط معوق را به صورت كيجا پرداخت نمايد.
2(در صورتي كه ادامه پوشش بيمه‌اي با انجام آزمايشات پزشكي 
و اعمال اضافه نرخ پزشكي امكان‌پذير باشد، با توجه به تمايل بيمه‌گذار 
مبني بر شرايط تعيين شده، بيمه‌نامه بازخريد و يا با پرداخت اقساط معوق 

همچنان تداوم ميي‌ابد. 
3(در صورت عدم موافقت بيمه‌گر با ادامه پوشش بيمه‌اي، بيمه‌گر 
طي نامه‌اي مراتب را به اطلاع نماينده و بيمه‌گذار مي‌رساند و بيمه‌نامه ظرف 
مدت 10روز از تاريخ اطلاع‌رساني، بصورت كيطرفه از جانب بيمه‌گر فسخ 

مي‌شود.
4(ادامه بيمه‌نامه از طرف بيمه‌گذار با درخواست الحاقيه در اين 
شرايط بيمه‌گذار تمايل خود را به ادامه بيمه‌نامه و پرداخت اقساط معوق با 

توجه به تغيير در شرايط بيمه‌نامه اعلام مي‌نمايد.
5(انصراف از طرف بيمه‌گذار با درخواس�ت بازخريد بيمه‌نامه، 
در صورت عدم تمايل به ادامه بيمه‌نامه و پرداخت اقساط معوق، بيمه‌گذار 
مي‌تواند درخواست بازخريد نمايد. در اين صورت، ارسال درخواست كتبي 

بيمه‌گذار مبني بر بازخريد يا فسخ و اصل بيمه‌نامه الزامي خواهد بود. 

     در بيمه‌نامه‌هاي��ي كه كمتر از 6 ماه از تاريخ سررس��يد اولين قس��ط 
پرداخت نشده توسط بيمه‌گذار گذشته باشد، نيازي به تكميل فرم گواهي 
س�المت نبوده و نماينده مي‌بايس��ت به اطلاع بيمه‌گذار برساند كه ادامه 
پوش��ش بيمه‌اي در صورت پرداخت كليه اقس��اط معوق به صورت كيجا 

بلامانع خواهد بود. 
توصيه مهم در مورد نحوه پرداخت قسط اول حق‌بيمه بيمه‌نامه‌هاي 

عمر انفرادي
به اطلاع روساي محترم مجتمع‌ها، شعب و مسئولين باجه‌هاي بيمه‌اي 
و كليه نمايندگان محترم ش��ركت بيمه پارس��يان مي‌رس��اند، با توجه به 
اينكه در روش پرداخت شناس��ه‌دار )از طريق دس��تگاه‌هايPOS( جهت 
پرداخت قسط اول حق‌بيمه‌ بيمه‌نامه‌هاي عمر انفرادي، واريز وجه نسبت 
به ساير روش‌ها زمانبر بوده و منجر به طولاني‌تر شدن تأييد وجه ارسالي و 
مراحل صدور بيمه‌نامه و نهايتا نارضايتي مشتريان خواهد شد، لذا توصيه 
مي‌ش��ود جهت واريز مبالغ حق‌بيمه و به منظور تسهيل و تسريع در روند 
صدور بيمه‌هاي عمر انفرادي، از س��اير روش‌ه��اي پرداخت به‌جاي روش 
شناسه‌دار استفاده شود.  علاوه بر اين، ديگر روش‌هاي پرداختي، از طريق 
فيش بانكي و اينترنتي امكانپذير اس��ت. ضمنا نمايندگان مي‌بايست به 
اطلاع بيمه‌گذاران محترم برسانند، پس از واريز پيش پرداخت و دريافت 
بيمه‌نامه و دفترچه اقس��اط نس��بت به پرداخت مابقي قس��ط اول اقدام 
نمايند. لازم به ذكر اس��ت، اين مبلغ مربوط به پوشش‌هاي اضافي مورد 

درخواست بيمه‌گذار است‌.

لزوم توجه نمايندگان به حقوق بيمه‌گذاران
مطابق اعلام برخ��ي از بيمه‌گذاران، بعضا نمايندگان دفترچه اقس��اط 
بيمه‌نامه را به بيمه‌گذار تحويل نداده يا پس از دريافت اقس��اط بيمه‌نامه 
از بيمه‌گذار با تاخير نس��بت به واريز آن به ش��ركت اقدام مي‌نمايند، كه 
اين موضوع موج��ب تضييع حقوق بيمه‌گذاران ش��ده و زمينه‌س��از بروز 
نارضايتي در بيمه‌گذاران محترم است‌.  لذا بدينوسيله به اطلاع مي‌رساند، 
در صورت اطلاع شركت از اين موارد متناسب با آيين‌نامه داخلي شركت 
بيمه پارسيان و آيين‌نامه‌هاي بيمه مركزي با نمايندگان مربوطه برخورد 
خواهد شد. ضمنا مسئوليت پرداخت خس��ارات احتمالي در اين موارد به 

عهده نماينده است‌.
روند انجام آزمايشات پزشكي در بيمه‌هاي عمر انفرادي

     در برخي از بيمه‌نامه‌ها با توجه به سن، س��رمايه و وضعيت سلامتي 
بيمه‌شده و تشخيص پزش��ك نياز به انجام آزمايش‌هاي پزشکي است. در 
صورت نياز به انجام معاينات و آزمايش‌هاي پزش��کي، اين روند به ترتيب  

جدول  زير طي خواهد شد:
همچنين نمايندگان محترم بايد به اين نكات توجه نمايند:

     اعتبار معرفي‌نامه صادر شده از تاريخ صدور آن توسط كارشناس 
15 روز بوده و بعد از آن فاقد اعتبار است.

     بيمه ش��ده براي انجام آزمايش‌هاي مربوط ب��ه چربي خون بايد 
حداقل 12 ساعت ناشتا باشد، براي بررسي قند خون حداقل 8 ساعت ناشتا 

باشدو براي بررسي ساير موارد نيازي به ناشتا بودن نيست.
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صدور معرفي‌نامه پزشكي توسط كارشناس مربوطه طي يك روز

انتظار براي دريافت پاسخ آزمايش

پرينت فرم معاينات پزشكي توسط نماينده و تحويل به بيمه‌شده براي انجام آزمايش

پس از دريافت پاسخ آزمايش )منتظر بررسي پزشك(

در صورت تأييد پزشك و 
عدم وجود اضافه نرخ پزشكي، 

صدور بيمه‌نامه

در صورت تأييد پزشك و 
وجود اضافه نرخ پزشكي، اعلام نرخ 

پزشكي به بيمه شده

در صورت وجود ريسك بالا 
و عدم تأييد پزشك به علت اضافه 
نرخ پزشكي، منع صدور بيمه‌نامه و 
برگشت كامل پيش‌پرداخت حق‌بيمه

در صورت قبول اضافه نرخ 
تعيين شده توسط بيمه‌شده، صدور 

بيمه‌نامه

در صورت انصراف بيمه شده، 
برگشت حق بيمه منهاي هزينه 

آزمايشات

روزنه بيمه‌هاي عمر انفرادي

تقدير از برترين‌هاي بيمه پارسيان


