
ــتيبان و  ــه به عنوان يكي از صنايع پش ــت بيم       صنع
راهكاري براي كاهش ميزان ريسك و حادثه براي خود نيز 
راهكارهايي را طراحي كرده تا در مواقعي كه با خسارت هاي 
ــود همچنان بتواند به  عظيم و جبران ناپذير مواجه مي ش

حيات خود ادامه دهد.
اين راهكار كه خود رشته خاصي از رشته هاي صنعت بيمه 
است، همان بيمه هاي اتكايي هستند كه به عنوان پشتوانه 
محكمي براي شركت هاي بيمه محسوب مي شوند و هدف 
نهايي آن كاهش دريافت خسارت از طريق انتقال خسارت 

به بيمه گر يا بيمه گران اتكايي ديگر است.
ــكلي طراحي مي شوند كه  قراردادهاى بيمه اتكايي به ش
ــركت بيمه واگذارنده در يك قرارداد  بيمه گر اتكايي و ش
بيمه اي اتكايي شركت مي كنند و بيمه گر اتكايي در قبال 
دريافت حق بيمه، تعهد مي كند كه خسارت هاي شركت 
ــن كار از اين لحاظ اهميت  ــه واگذارنده را بپردازد. اي بيم
ــي از خطرات احتمالي شركت هاي  ويژه اي دارد كه بخش
ــد تا در برابر  ــه را به بيمه گران اتكايي منتقل مي كن بيم

خسارت هاي احتمالي از يك ثبات مالي برخوردار باشند.
ــركت بيمه هزاران قرارداد صادر مي كند و عمليات  هر ش
ــود تا بيمه گر بتواند بيمه نامه هايي با  اتكايي باعث مي ش
سرمايه هاي بالاتر صادر كند و بنابراين مي تواند ريسك هاي 
ــتري بپذيرد، چرا كه بخشي از ريسك به بيمه گران  بيش

اتكايي واگذار شده است.
اين نوع از بيمه ها زماني بيشتر اهميت مي يابند كه در كشور 
ما حسب مقررات جاري، شركت هاي بيمه نمي توانند بيش 
از درصد خاصي از سرمايه و ذخاير شركت خود را اقدام به 
پذيرش ريسك و يا صدور بيمه نمايند، مگر آنكه براي مازاد 
ــب و كافي اتكايي اخذ نمايند. علاوه بر  آن پوشش مناس
موارد ذكر شده، شركت هاي بيمه بعضا نياز دارند كه براي 
برخي از ريسك هاي حساس و يا با سرمايه بالا و نيز براي 
برخي از رشته هاي خود پوشش اتكايي بيشتري خريداري 
نمايند تا ضمن رعايت موارد قانوني به لحاظ موازين فني 
نيز براي خود حاشيه امني فراهم آورند و اين نوع از بيمه ها 
ــاز هم اهميت  ــور حادثه خيزي همانند ايران ب در كش

بيشتري مي يابد.
در رابطه با بيمه هاي اتكايي همچنين بايد درنظر داشت 
كه سرمايه و اندوخته هاي شركت هاي بيمه اگرچه مبالغ 
ــه با تعهدات  ــت ولي درمقايس قابل توجه و هنگفتي اس
بسيار سنگيني كه قبول مي كنند، بسيار اندك و محدود 
است و به همين دليل در مقابل حوادث و خطرات بزرگ 
بسيار آسيب پذير هستند، ضمن آنكه توسعه فعاليت هاي 
ــي، ناوگان هاي  ــادي، ايجاد واحدهاي عظيم صنعت اقتص
بزرگ هواپيمايي و دريايي، پوشش هاي مسئوليت و تجمع 
خطر در رشته هاي مختلف بيمه، تعهدات شركت هاي بيمه 
ــت. شركت هاي بيمه براي  را روزبه روز افزون تر كرده اس
ــنگين خود راهي جز واگذاري بخشي  كاهش تعهدات س
ــركت هاي بيمه ندارند كه اين  از تعهدات خود به ديگر ش
واگذاري به روش هاي مختلف صورت مي گيرد كه به آن 
ــود. به طور كلي، همانطور كه  بيمه اتكايي گفته مي ش
بيمه گذاران اموال و دارايي هاي خود را نزد شركت هاي بيمه، 
بيمه مي كنند، شركت هاي بيمه نيز خود و تعهدات خود را نزد 
ديگر شركت هاي بيمه گراتكايي در مقابل خسارات سنگين و 
بزرگي كه ممكن است وضعيت مالي آنها را با مخاطره روبه رو 
كند، بيمه مي كنند و در واقع با اين عمل شركت هاي بيمه، 
ــركت هاي ديگري به نام بيمه گر اتكايي را در نتايج مالي  ش

تعهدات خود سهيم مي كنند.
در نهايت اينكه با بيمه اتكايي خطر ميان چندين شركت 
ــور تقسيم شده و در صورت  بيمه در داخل و خارج از كش
ــركت بيمه با  ــارتي بزرگ وضعيت مالي يك ش بروز خس

مخاطره روبه رو نمي شود.
اهميت بيمه هاى اتكايى به عنوان يك ضرورت مهم براى 
صنعت بيمه همواره بايد مورد توجه اهالى اين صنعت قرار 
بگيرد و شركت هاى بيمه بايد برنامه هاى شفافى در اين 
راستا داشته  باشند، اصلى كه در شركت بيمه پارسيان به 

درستى رعايت مى شود.

       محمد فاضل مدير بيمه هاى اتكايى بيمه پارسيان با بيان 
اينكه بيمه پشتوانه كليه فعاليت هاى اقتصادى و بيمه هاي اتكايى 
پشتوانه صنعت بيمه هستند، گفت: به نوعى مى توان اذعان داشت 
كه فعاليت هاى اتكايى پشتوانه فعاليت هاى اقتصادى هر كشور 

بوده و نقش ارزنده اى در حفظ ثروت هاى ملى آن كشور دارد. 
ــركت بيمه پارسيان، وي با اشاره به  به گزارش روابط عمومي ش
فعاليت هاي اين شركت در زمينه بيمه هاي اتكايي افزود: بيمه 
ــيان به عنوان بزرگ ترين شركت بيمه خصوصى كشور با  پارس
ــه بر مديريت مجرب و كارآزموده، كاركنان جوان و باانگيزه  تكي
و همچنين حجم و تركيب مناسب پورتفوى بيمه اى موفق شده 
ــت با عقد قراردادهاى اتكايى مناسب در تأمين پوشش هاى  اس
بيمه اى صنايع و پروژه هاى بزرگ سهم قابل توجهى داشته است. 
ــى از بيمه مركزى ايران از  ــه گفته وي پس از اخذ مجوز قبول ب
مهرماه 85 به بعد فعاليت هاى اتكايى بيمه پارسيان عمدتاً در دو 

بخش عمده واگذارى و قبولى ادامه يافته است.
ــه روند  ــه به ادام ــذارى با توج ــش واگ ــزود: در بخ ــل اف فاض
محدوديت هاى بين المللى نسبت به بازار بيمه ايران و همچنين 
ــركت در بين شركت هاى  ــرمايه و ذخاير بالاى ش با توجه به س
بيمه، مديريت اتكايى شركت تلاش هاى مضاعفى در خصوص 
مشاركت در بالابردن ظرفيت اتكايى بازار با محوريت بيمه مركزى 
و ساير شركت هاى بزرگ داخلى نموده است كه نتايج مثبت قابل 
ملاحظه اى براى شركت به همراه داشته و در اين خصوص ضمن 
حفظ رابطه با تعدادى از شركت هاى اتكايى خارجى با تغييراتى 
در نوع قرارداد ها موفق به كاهش حق بيمه واگذارى به ميزان قابل 

ملاحظه اى شده است.
به گفته وي بر اساس محاسبات صورت گرفته، در سال 83 حدود 
ــته باربرى بابت اخذ پوشش  39,44 درصد از درآمد حق بيمه رش
اتكايى هزينه مى شد و در تمام سال هاى بعدى اين روند كاهشى بوده، 

به گونه اي كه اين عدد در سال 89 به 16,60 درصد رسيده است. 

. . . يـادداشت مـاه . . .

 نـگاهي گـذرا بــر
ضــرورت بيمــه هـاي اتكايــي

مبينـا بنـي اسـدي

بيــمه هاي اتكايـى پشتـوانه  
صنعت بيمـه هستند

قبولى اتكايى در بيمه پارسيان  هرساله رشدى بالاى 50درصد داشته است

مدير بيمه هاى اتكايى بيمه پارسيان:

مدير بيمه هاى اتكايى بيمه پارسيان خاطرنشان ساخت: اين 
ــب واگذارى اتكايى و به تبع  ــان دهنده ميزان مناس آمار نش
ــت و بديهى به نظر  ــب بودن قراردادهاى اتكايى اس آن مناس
مي رسد كه اخذ قراردادهاى اتكايى مناسب منوط به داشتن 
پورتفوى قابل توجه، ضريب خسارت پايين، داشتن آمارهاى 
ــه و درايت  ــه و تحليل، تجرب ــر از همه تجزي ــق و مهم ت دقي
ــبختانه مديريت اتكايى پارسيان از  مديريتى است كه خوش
عهده اين مهم برآمده است و در حال حاضر نيز قراردادي با 

شرايط مشابه سال قبل تمديد شده است. 
وي در رابطه با قبولى علاوه بر قبولى هاى اختيارى اين شركت 
ــوزى،  ــته هاى بيمه اى اعم از آتش س نيز گفت: در كليه رش
مهندسى، باربرى، هواپيما و مسئوليت و...، بيمه پارسيان به 
صورت مستقيم از كليه شركت هاى بيمه قبولى داشته است، 
ــركت در ايجاد ظرفيت  ــن آنكه با توجه به اينكه اين ش ضم
ــزى ايران انجام گرفته  ــازى بازار كه با مديريت بيمه مرك س
ــته، درصدى از كليه رشته هاى بيمه به صورت  مشاركت داش
اختيارى و قراردادى از صندوق فوق را پذيرش داشته است. 

به گفته فاضل علاوه بر انجام امور ذكر شده، شركت بيمه پارسيان 
در خصوص بيمه هاى نفت، گاز، پتروشيمى و به طور كلى بازار 
ــترك ميان  بيمه هاى انرژى كه بيمه نامه هاى آن به صورت مش
ــركت هاى بيمه مختلف صادر مى شود، داراى سهم مناسبى  ش
ــزان واگذارى اتكايى  ــهم و مي بوده كه امور مربوط به تعيين س
اين نوع از بيمه نامه ها از سوى مديريت اتكايى پيگيرى و انجام 

مى شود. 
مدير بيمه هاى اتكايى بيمه پارسيان در پايان تاكيد كرد: بديهى 
است وجود روابط اتكايى مطلوب با شركت هاى عضو كنسرسيوم 
ــش در اين خصوص همراه با همكارى  ــام مذاكرات اثربخ و انج
ــهم بيمه  ــدور مربوطه از عوامل كليدى حفظ س واحدهاى ص

پارسيان از بيمه نامه هاى انرژى كنسرسيومى است.
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فرارسيدن اعياد با سعادت قربان 
و غدير خم را تبريك مى گوييم 



ــه و  ــك، بيم ــورس، بان ــگاه ب ــن نمايش پنجمي
ــركت هاى بيمه،  ــور ش ــازى با حض خصوصى س
ــك بزرگ دولتى و خصوصى،  كارگزارى ها، 15بان
ــده در بورس اوراق بهادار،  شركت هاى پذيرفته ش
ــرمايه گذارى و شركت هاى فعال در  شركت هاى س

حوزه فناورى اطلاعات برگزار شد.
به گزارش «چتر» در اين دوره از نمايشگاه كه...

جعفر سلطاني رييس اداره امور دعاوى و قائم مقام 
مديريت امور حقوقى و قراردادها ميهمان اين شماره 
ماهنامه چتر است. با او در رابطه با وظايف واحد 

حقوقي بيمه پارسيان كه...

برجسته  استادان  (از  ويند  و  وبستر  ديدگاه  از 
بازاريابي) خريد سازماني عبارت است از فرايند 
تصميم گيري كه بدان وسيله سازمان نياز مربوط 
انواع  ميان  از  و  تامين  را  خدمات  و  كالاها  به 
محصولات و عرضه كنندگان برخي را شناسايي، 

ارزيابي و انتخاب مي نمايد...

 تمامي پرونده هاي ارجاعي 
به واحد حقوقي  واجد اهميت 

هستند

پارسيانى ها خوش درخشيدند

 فروش بيمه نامه به سازمان ها

 چـگونـه  يك فـروشنـده  
مـوفـق  بيمــه باشيـم

همه مي دانند كه ردشدن در حرفه   فروشندگي 
ــن «ترس از  ــت. اي بيمه، يكي از واقعيت هاس
ردشدن» است كه در وهله اول، سبب مي شود 
ــندگي بيمه را در  ــياري شغل فروش افراد بس
همان ابتداي كار، رها كنند! همه ما مي دانيم 
ــدن نامطلوب است و سبب تضعيف  كه ردش
روحيه مي شود و دليل اصلي شكست بسياري 

از فروشندگان بيمه است.

تاثير تجارت الكترونيك 
بر شركت هاى بيمه در ايران

اين مطالعه حاكى از آن است كه شركت هاى 
ــبت به تجارت  ــى مثبت نس ــه اى، نگرش بيم
ــا تجارت  ــب آنه ــته و اغل ــك داش الكتروني
ــه صورت يك فرصت قلمداد  الكترونيك را ب
ــرى تجارت  ــد كه به كارگي ــرده و معتقدن ك
ــت بر صنعت بيمه  ــك تاثيراتى مثب الكتروني

كشور خواهد داشت

ارزش هاى اخلاقى 
براى موفقيت كارى 

ــته ارزش هاى اخلاقى و  اخلاقيات بر يك دس
معنوى استوار هستند. اين ارزش ها بايد مطلق 
باشند يعنى بايد طورى آنها را جدى بگيريد تا 
بر منطق، ضعف، نفس و اشتباهات شخصى هر 

انسانى غلبه كند
صفحه 10

صفحه 8

صفحه 7

صفحه 2

صفحه 3

صفحه 6

      بـا تصويـب هيـات 
محمـد  سـيد  دولـت، 
كريمي به عنوان رئيس 
كل بيمـه مركزي ايران  

تعيين شد. 
ــه  ــا ب ــران بن ــت وزي هيئ
ــور  ام وزارت  ــنهاد  پيش
ــي و به  ــادي و داراي اقتص
ــاده(19) قانون  ــتناد م اس
ــيد  ــيس بيمه مركزي و بيمه گري -مصوب 1350- س تاس
ــه مركزي ايران  ــد كريمي را به عنوان رئيس كل بيم محم

تعيين كرد. 

سيـد محمد كريمي ريـيس كـل بيمـه مركـزي شد 
ــاهرود و داراي مدرك  ــيد محمد كريمي متولد 1340 ش س
كارشناسي ارشد مديريت دولتي و دانشجوي دكتراي مديريت 
مالي است.   از آثار علمي و پژوهشي ايشان مي توان به بررسي 
ــنجي) مشتريان  ــنجي ( اهليت س اثرات صلاحيت و توان س
متقاضي وام براي پايداري سرمايه گذاري صاحب كاري خرد 
و نقش مشاغل خرد در تحقق كار شايسته در ايران اشاره كرد.
ــوابق و مسئوليت  ــيد محمد كريمي همچنين دارايي س س
ــه مي توان  ــه از آن جمل ــت ك ــاي اجرايي متعددي اس ه
ــت  ــام رضا(ع) با حكم رياس ــدوق مهر ام ــي صن مديرعامل
جمهوري، استانداري مازندران، معاونت پشتيباني، حقوقي 
و امور مجلس وزارت تعاون و رياست هيئت مديره  صندوق 

تعاون كشور را نام برد.
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گزارشي از حضور بيمه پارسيان در پنجمين نمايشگاه بانك،بورس، بيمه و خصوصي سازي
ــگاه بورس، بانك، بيمه و خصوصى سازى با حضور شركت هاى       پنجمين نمايش
بيمه، كارگزارى ها، 15بانك بزرگ دولتى و خصوصى، شركت هاى پذيرفته شده در 
ــرمايه گذارى و شركت هاى فعال در حوزه فناورى  ــركت هاى س بورس اوراق بهادار، ش

اطلاعات برگزار شد.
ــتاوردهاي شركت ها در  ــگاه كه آخرين دس به گزارش «چتر» در اين دوره از نمايش
معرض ديد عموم قرار گرفت، شركت بيمه پارسيان نيز به همراه گروه مالي پارسيان 

حضوري فعال داشت. 
ــور برگزار مي شود به تبع آن  ــگاه با توجه به اينكه در حوزه اقتصاد كش اين نمايش
بنگاه هاي بزرگ اقتصادي چه دولتي و چه خصوصي در آن حضور دارند و با توجه به 
رشد خصوصي سازي در كشور در چند ساله اخير فضاي بازار به شدت رقابتي شده و 
اين رقابت در تمام عرصه هاي اقتصادي به وضوح ديده مي شود و شركت  ها نيز براي 
اينكه از اين رقابت عقب نمانند ناچار بايد خود را در تمامي عرصه ها با قدرت هرچه 

بيشتري معرفي نمايند تا گوي سبقت را از رقيبان خود بربايند. 
در اين راستا خانواده پارسيان نيز كه به جرات مي توان گفت يكي از قدرتمندترين 
ــور به شمار مي رود در اين نمايشگاه حضور بسيار  و بزرگترين بنگاه هاي مالي كش

چشمگيري داشت. 
براي اولين بار تمام زير مجموعه هاي خانواده پارسيان در كنار هم به معرفي و ارايه 
فعاليت هاي شركت هاي خود پرداختند و همين دركنار هم بودن خانواده پارسيان 
ــاخت كه امروزه مي توانند تمام  ــنا س ــتريان را به نحوي با اين مهم آش مردم و مش
ــرمايه گذاري و بيمه اي خود را تحت حمايت نام  فعاليت هاي مالي و اقتصادي، س

مجموعه پارسيان با اطمينان كامل انجام دهند.
از نظر بيمه پارسيان اين نمايشگاه فرصت مناسبي بود براي معرفي بيمه هاي عمر 
و سرمايه گذاري به مردم، هرچند از معرفي كلي شركت و همچنين ارايه توضيحاتي در 
زمينه تك تك بيمه  ها به مخاطبان و مراجعاني كه سوالاتي را مطرح مي نمودند غافل 
نبوديم. اما همين تاكيد بر بيمه عمر و سرمايه گذاري و ارايه توضيحاتي در زمينه آن؛ كه 
با جو نمايشگاه و خواسته مخاطبان و مراجعان كه همانا يك سرمايه گذاري مطمئن 
و سودآور بود، بي ارتباط نبود و توانستيم از اين فضاي مناسب به وجود آمده استفاده 
كنيم. همچنين مشاهده  شد كه مردم با اشتياق خاصي به دريافت اطلاعات از اين 
نوع بيمه نامه مي پردازند، چرا كه با توجه به جو حاكم بر بازار كشور، همه به دنبال يك 
نام مطمئن همچون نام پارسيان  و يك روش براي سرمايه گذاري مطمئن هستند.

ــاني در ميان نمايندگان، تعدادي از آنها نيز  ــا توجه به اين ديدگاه و نيز اطلاع رس ب

غار دربند سـمنان براى سومين سال پياپى 
تحت پوشـش بيمه مسـئوليت مدنى بيمه 

پارسيان قرار گرفت.
به گزارش مسـئول ICD سمنان، غار دربند 
در فاصله 21 كيلومترى شمال سمنان و شمال 
غربى مزرعه دربند مهديشهر واقع شده كه 

ــدند كه پس از  ــگاه حاضر ش ــراي بازاريابي در نمايش ب
مراجعه به غرفه، از اين بازاريابي اعلام رضايت مي نمودند 
ــاني آشنايي كافي و يا تخصصي  و همچنين اگر هم كس
ــيان و حتي گروه مالي پارسيان نداشتند را  با بيمه پارس
ــي مي نمودند تا از نزديك با نحوه فعاليت  به غرفه معرف

ما آشنا شوند. 
ــگاه نيز موفقيت برخي  ــكات مورد توجه اين نمايش از ن
نمايندگان بود كه در اين راستا توانستند تعدادي بيمه نامه 
ــرمايه گذاري را به مرحله فروش و عقد قرارداد  عمر و س

برسانند.
با توجه به اينكه بيشتر هدف ما معرفي بيمه پارسيان به 
مخاطبان بود و همچنين در كنار ساير اعضاي گروه مالي 
پارسيان بودن، تجربه مناسبي در اختيار اين شركت قرار 
گرفت تا اطمينان بيشتري را براي خريد بيمه نامه هاي 
ــيان و نيز سرمايه گذاري مطمئن تر و  شركت بيمه پاس

بدون دغدغه به مشتريان خود بدهد.
همين حضور قدرتمند پارسياني ها باعث شد تا مردم بيش 
ــش و از نزديك حاصل تلاش و فعاليت كارآمد و به  از پي
روز پارسياني  ها را مشاهده نمايند و با دلگرمي بيشتري به 
اين مجموعه بپيوندند؛ ضمن آنكه مشترياني هم كه به 
نوعي با ما در ارتباط بودند و يا در زمره مشتريان دائم ما 
قرار داشتند با مراجعه به غرفه از آخرين اخبار و اطلاعات 
بيمه پارسيان با خبر مي شدند و  از اينكه در چنين گروه 
مالي قدرتمندي عنوان مشتري را داشتند ابراز خوشحالي 

مي نموند.
ــوان در معرفي و  ــد ت ــد درح ــوع؛ تلاش ش در مجم
ــتر برند بيمه پارسيان در اين  ــاندن هرچه بيش شناس
ــگاه به بهترين نحو عمل شود و اميدواريم اين  نمايش
ــتريان بيشتر و  گونه فعاليت ها در آينده به جذب مش
ــيان و درمجموع گروه  همچنين اعتلاي نام بيمه پارس

مالي پارسيان بينجامد. 

روى خـــط   بـيـمــه

تمام زير 
مجموعه هاي 
خانواده 
پارسيان در 
اين نمايشگاه 
كنار هم به 
معرفي و ارايه 
فعاليت هاي 
شركت هاي 
خود 
پرداختند.

نماينده بيمه پارسيان اسپانسر تيم هيئت شناي شهرستان آستانه اشرفيه شد.
بـه گـزارش «چتر» مهـدي كارگر از نمايندگان بيمه پارسـيان به منظور توسـعه و 
فرهنگ سـازي در زمينه بيمه و همچنين معرفي هرچه بيشـتر برند بيمه پارسيان 

اسپانسري تيم هيئت شناي شهرستان آستانه اشرفيه را بر عهده گرفت.
گفتني است پنج نفر از اعضاي اين تيم كه با درج لوگوي اين نماينده بر روي لباس هاي 

خود در تمام مسابقات به شركت كردند، از قهرمانان ملي و كشوري هستند. 

مورد توجه كوهنوردان و محققين است. 
بيمه نامـه مسـئوليت مدنـى ايـن غـار با 
حيـدر  نمايندگـى  متعـدد  پيگيرى هـاى 
ايرانبخش بـا كـد 593070 و همكارى هاى 
بى دريغ شهردار مهديشـهر از سال 87 در 
شركت بيمه پارسيان صادر شده كه در مقابل 
صدمات و خسـارات ناشـى از فوت و نقص 
عضو و هزينه هاى پزشـكى وارد به مراجعه 
كننـدگان و بازديدكننـدگان تعهـد دارد و 
امسـال نيز براى سومين سال اين بيمه نامه 

تمديد شد.
اين غار به عنـوان دومين غار آهكى جهان 
شـناخته شـده و دهانه غـار در دامنه هاى 
شـرقى و در كمركـش كـوه لهرد، مشـرف 
بـر جاده آسـفالته  سـمنان – شـهميرزاد 
قـرار گرفته و دره وسـيع و سرسـبز دربند 

مهديشهر در زير آن گسترده شده است. 

مدخل غار به عـرض 2,75 متر و ارتفاع آن 
1,35 متر اسـت و جلوى دهانه غار سـطح 
نسبتا بزرگى با سنگ چينى ساخته شده كه 
به احتمال زياد ساكنين آن در موقع خطر از 
آن اسـتفاده مى كرده اند و اكنون قسمتى از 

آن ريزش كرده است. 
پس از عبور از دهانه وارد دالانى به طول 24 
متر و عرض 3 متر مى شـويم كـه اين دالان 
دهانـه و تـالار را به هم مرتبط مى سـازد و 
داخل غار به مقدار زيادى رسـوبات و املاح 
آهكي دارد؛ از اين رو سراسـر آن پوشـيده 
از سـتون هاى بزرگ و زيباى استلاگميت و 

استلاكتيت است. 
بلندتريـن سـتون اسـتلاكتيت آن 12 متر 
ارتفـاع دارد و قطـر متوسـط آن 2,85 متر 
اسـت ضمن آنكه قديمى ترين آثار به دست 
آمده از اين غار مربوط به قرن پنجم هجرى 
و دوران سـلجوقى است و قدمت آن به 140 

ميليون سال پيش برمى گردد. 
گفتنـي اسـت مسـاعدت و همكارى هاى 
نخستين، شـهردار شهرستان مهديشهر و 
نورالدين همكار ايشان منجر به تمديد اين 

قرارداد شده است.

پـارسيانـي ها خـوش درخشيدند

پوشش بيمه مسئوليت مدنى بيمه پارسيان براي غار دربند سمنان 
براى سومين سال پياپى صورت گرفت؛

نــگاهي ديــگر 
بــه مقــوله زنــان و بيمـه عمـر

سحــر سـرلك
كارشناس مسئول صدور بيمه هاى عمر انفرادى

 

نمـاينـده بيمـه پارسيـان اسپـانسـر
 تيـم هيئت شناي آستانه اشرفيه شد

ــس را در ايران بازي مي كرد، هم  ــتر نقش يك كالاي لوك ــال پيش بيش ــه عمر كه تا چند س      بيم
اكنون وارد مرحله جديدي از سير تكاملي خود شده و چند ساليست كه نه به عنوان كالاي لوكس و 
ــود. شركت هاي بيمه يكي پس از ديگري در حال معرفي  زينتي بلكه به عنوان يك نياز مطرح مي ش
ــبتا تازه معرفي شده هستند  محصولات و پكيج هاي جديد بيمه عمر در بازار رقابتي اين محصول نس
ولي آنچه در اين ميانه به محاق نسيان رفته، حضور كمرنگ زنان در عرصه بيمه عمر است. درك اين 
مطلب كه خريد بيمه عمر براي زنان به تقريب نصف مردان است شايد در وهله اول بي اهميت جلوه 

كند و ليكن تدبر بيشتر در اين زمينه پرده از زخمي كهن بر مي دارد.
«عمر در دستان خداست» اين جمله ايست كه بيشتر نمايندگان و بازاريابان بيمه عمر از يك مشتري 
احتمالي در دورافتاده ترين شهرهاي ايران مي شنوند. به نظر مي رسد فرهنگ عمومي جامعه نتوانسته 
ــدودي از قصور  ــفانه اين ناهماهنگي نيز تا ح ــر پيش رود و متاس ــگام با صنعت بيمه عم ــت هم اس

شركت هاي بيمه در آگاه كردن آحاد جامعه از مزاياي بيمه عمر ناشي مي شود. 
عوام جامعه هنوز هم بيمه عمر را با حساب هاي بلند مدت بانكي و ميزان سود اعطايي متعلقه به آنها 
ــخه هاي تجويز شده در كشورهايي چون انگلستان كه مرحله تبليغات را پشت  مقايسه مي كنند. نس
ــته بلكه به  ــته و نزديك به يك قرن از عمر بيمه عمر در آنها مي گذرد نه تنها از درد نكاس ــر گذاش س
آن نيز افزوده است. آموزش نمايندگان بيمه عمر به عنوان سفيران اين محصول جديد شايد اولين و 
بهترين درمان اين زخم كهن در صحنه كنوني براي پركردن شكاف هاي موجود بين نگرش هاي طبقه 
تحصيل كرده و ساير طبقات جامعه نسبت به بيمه عمر وشفاف سازي جنبه هاي پيچيده و متنوع اين 
محصول بيمه اي به نظر برسد؛ اما تعداد اندك زنان بيمه شده در مقايسه با مردان شايد مطلبي فراتر 

از مسئوليت اجتماعي شركت هاي بيمه باشد.
ــرط جاري شدن پوشش بيمه عمر پرداخت اقساط بيمه در سررسيد مقرر است و طبيعي است در  ش
فيلتر اول بسياري از زنان و دختران خانه دار حذف خواهند شد و باقيمانده از دو گروه خارج نخواهند 
بود: يا زنان شاغلي كه منبع درآمد داشته و به راحتي از كليه حقوق مادي بيمه عمر مختلط خود (اعم 
ــد و يا گروه ديگر كه همسر و يا پدرشان پرداخت  ــت از اندوخته و...) بهره مند خواهند ش ازوام، برداش

اقساط بيمه عمرشان را تقبل خواهند نمود. 
ــادي بيمه عمر مختلط خود در صورت حيات  ــت كه گروه دوم در اكثر مواقع از حقوق م طبيعي اس

محروم بوده و اين بار ديگر گرفتار آمدن در دور تسلسلي است كه در نهايت باطل به نظر مي رسد.
بديهي است زني كه منبع درآمد ندارد و حتي براي بيمه تامين اجتماعي خود محتاج است تا زير گروه 
مرد خانواده قرار بگيرد نمي تواند از بيمه عمر به عنوان راهي براي تامين آتيه خود استفاده كند. آنچه 

كه موضوع را بغرنج  مي كند مسكوت ماندن اين مهم در صنعت بيمه عمر كشور است.
سوال اينجاست حتي اگر شركت هاي بيمه در اين ميانه به مسئوليت اجتماعي خود عمل كرده و به 
ارايه محصولات بيمه عمري كه به نحو احسن منعكس كننده نيازهاي زنان جامعه كنوني باشد ادامه 
دهند، چگونه مي توان شرط جاري شدن پوشش بيمه اي كه همانا پرداخت اقساط در سررسيد مقرر 

است را تضمين كرد؟
ــغلي بيشتر براي زنان  ــت كه به ايجاد زمينه هاي ش ــئوليت اجتماعي نهادهاى مدنى نيس آيا اين مس
جامعه  مبادرت كند؟ آيا زمان آن نرسيده است كه اين نهادها به عنوان فعال صحنه بيمه عمر وارد 
ميدان شده و شانه به شانه شركت هاي بيمه به كمك مطبوعات و ساير رسانه هاي جمعي بار معرفي 

و نهادينه كردن اين محصول تازه معرفي شده را تا سر منزل مقصود به دوش بكشد؟

پــي نـوشت:
ــود در صورت  ــود كه به موجب آن بيمه گر متعهد مي ش بيمه عمر مختلط به بيمه عمري گفته مي ش
ــده را به ذي نفعان و درصورت حيات بيمه  ــرمايه فوت بيمه ش ــده طي مدت قرارداد س فوت بيمه ش
شده در انتهاي مدت قرارداد سرمايه حيات بيمه شده را به هر شخصي كه بيمه گذار تعيين مى كند، 

پرداخت نمايد.
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با توجه به نوع 
وظايف دفتر 
حقوقي
  تمامي 
پرونده هاي 
ارجاعي به 
واحد حقوقي، 
هركدام به 
نوعي واجد 
اهميت هستند 
و اجازه بدهيد 
كه بگويم همه 
پرونده هاي 
شركت در 
جاي خود مهم 
هستند.

    جعفر سلطاني رييس اداره امور دعاوى و قائم مقام 
مديريت امور حقوقى و قراردادها ميهمان اين شماره 
ماهنامه چتر است. با او در رابطه با وظايف واحد حقوقي 
بيمه پارسيان كه همه روزه پرونده هاي متنوعي را مورد 
بررسي قرار مي دهند به گفت و گو نشسته ايم كه از 

نظرتان مي گذرد. 

 جناب آقاي سلطاني! لطفاً در زمينه فعاليت واحد 
حقوقي بيمه پارسيان و مجموعه كارهايي كه در اين 
واحد صورت مي گيرد اطلاعاتي را در اختيار مخاطبان 

ماهنامه چتر قرار دهيد.
فعاليت و وظايف هر واحد حقوقي در يك شركت بيمه از 
جمله بيمه پارسيان به سه بخش كلي تقسيم مي شوند: 
در بخش اول، اقدام در زمينه وصول مطالبات شركت 
از بابت حق بيمه، بازيافت خسارات و هرمورد ديگر كه 
چنانچه اقدامات عادي به نتيجه مثبت در جهت وصول 
مطالبات منجر نشود، موضوع از طريق مراجع قضايي 
از  بخشي  است  ممكن  كه  هرچند  مي شود؛  پيگيري 
مطالبات به ويژه در بخش بازيافت به دلايل عديده از 
جمله فوت راننده مقصر و باقي نماندن اموال و دارايي 
افراد يا مجهول المكان بودن بدهكار منتج به وصول طلب 
شركت نشود ولي مديريت حقوقي وظيفه دارد كليه 
مراحل عادي و اداري و حقوقي مربوط را پيگيري و در 
جهت وصول مطالبات شركت اهتمام كامل داشته باشد 
كه عليرغم وجود مشكلات و نوپا بودن واحد حقوقي بايد 

نتايج حاصله را مثبت ارزيابي كرد.
بخش ديگري از وظايف اين واحد به طرح دعاوي شركت 
عليه بدهكاران اختصاص دارد كه توسط واحد حقوقي و 
يا با انتخاب وكيل و پيگيري پرونده تا حصول نتيجه نهايي 
انجام مي شود و همچنين پاسخگويي به دعاوي مطروحه 
عليه شركت در مراحل قضايي سراسر كشور كه اكثريت 
اين دعاوي مرتبط با مطالبه خسارت از بابت حوادث 
مرتبط با بيمه نامه هاي صادره و به ويژه بيمه نامه هاي 

شخص ثالث است نيز برعهده اين واحد قرار دارد.
اظهار نظرهاي مشورتي حقوقي براي واحدهاي مختلف 
شركت و تنظيم پيش نويس قراردادها و يا اظهار نظر 
در  قراردادها  براي  تنظيمي  پيش نويس  به  نسبت 
مواردي كه ارجاع شود نيز در دستوركار مديريت امور 

حقوقى و قراردادها قرار دارد.

 بطور متوسط روزانه چند پرونده در واحد شما مورد 
بررسي قرار مي گيرد؟

اينكه روزانه چند پرونده در واحد حقوقي مورد بررسي قرار 
مي گيرد بطور دقيق قابل پاسخگويي نيست ضمن اينكه 
مواردي بدون برنامه قبلي و بصورت اتفاقي بطور روزانه به 
دفتر حقوقي ارجاع مي شود و همان روز در دستور كار 
قرار مي گيرد. با اين حال به طور متوسط مي توان تعداد 

پرونده هايي را كه در محل دفتر حقوقي مورد اقدام قرار 
مي گيرند بطور ميانگين روزانه سي پرونده عنوان كرد.

 بيشترين پرونده هايي كه در واحد حقوقي پيگيري 
مي شوند شامل چه موضوعاتي هستند؟

مرتبط  حقوقي  واحد  در  اقدام  مورد  پرونده هاي  اكثر 
با وصول مطالبات شركت و طرح دعاوي شركت عليه 
بدهكاران و بخصوص همين مورد دوم هستند، با اين 
توضيح كه بخش قراردادها و مشاوره دفتر حقوقي آنچنان 
كه بايد و شايد فعال نشده و اگر اين بخش نيز فعال 
شود در اين واحد نيز حجم قابل توجهي از وظايف دفتر 

حقوقي متمركز خواهد شد.

 اگر ممكن است روند بررسي يك پرونده از زمان 
ورود به واحد حقوقي تا زمان حصول نتيجه را براي 

خوانندگان ماهنامه چتر شرح دهيد.
رسيدگي به پرونده در هر يك از قسمت هاي مختلف 
شركت از يك روند معمولي و متداول برخوردار است كه 
قسمتي از آنها بر اساس برنامه مكانيزه و نرم افزاري و 
بخشي نيز طبق روش دستي و سنتي انجام مي شود. انجام 
وظايف در واحد حقوقي نيز مستثني از اين رويه نيست 
با اين توضيح كه اولاٌ سيستم مكانيزه براي كل وظايف 
دفتر حقوقي قابليت اعمال ندارد زيرا بخش عمده اي از 
اقدامات واحد حقوقي نه بر اساس فرم ها و روش هاي از 
پيش تعيين شده، بلكه برحسب نوع پرونده و مواد قانوني 
مربوطه بايد به صورت انشايي توسط كارشناسان تنظيم 
و تايپ شود و به عبارت ديگر سيستم مكانيزه صرفاً در 
بخش اجرايي و پشتيباني دفتر حقوقي (بايگاني- دفتر) 
قابليت استفاده دارد و در بخش ماهيتي، كارها دستي 
و نوشتاري است كه حسب وضعيت هر پرونده توسط 
كارشناسان مورد اقدام قرار مي گيرد. در بخش اجرايي 
و پشتيباني نيز برنامه مكانيزه واحد حقوقي در دست 
تهيه است و به هر تقدير وظيفه دفتر حقوقي در بخش 
مطالبات به وصول طلب شركت به صورت عادي و يا از 
طريق حقوقي و قانوني است و در بخش دعاوي دفاع از 
مواضع شركت و اهتمام در جهت قبول مدافعات و صدور 
حكم به نفع شركت است. در بخش قراردادها و مشاوره 
نيز بررسي مسائل و موارد قانوني و تنظيم متون با رعايت 
مقررات و حتي الامكان رعايت صلاح و صرفه شركت است 
كه جزييات مراحل هر يك  از امور ذكر شده به صورت ريز 
و سيستماتيك قابل تنظيم نيست و نمى توان به صورت 

دقيق  آنها را تشريح كرد. 

 در زمينه مطالبات معوق و پروندهايي كه در اين 
زمينه توسط شما بررسي مي شوند توضيح دهيد. 
همچنين مسايل و مشكلاتي كه در اين زمينه وجود 

دارند.

اكثر پرونده هاي مربوط به مطالبات معوق شركت  مرتبط 
با پرونده هاي بيمه نامه اعتباري و بيمه نامه هاي اتومبيل 
است و در ساير زمينه ها از جمله خسارت آتش سوزي، 
باربري و مهندسي موارد ارجاعي بسيار كمتر از دو بخش 
ذكر شده است. با اين توضيح كه اخيراً پرونده هاي ارجاعي 
از بابت بيمه نامه هاي اعتباري نيز كاهش يافته لذا اكثر 
پرونده هاي مطالبات مربوط به خسارت اتومبيل اعم از 
بدنه و ثالث است كه البته پرونده هاي مربوط به مطالبات 
به حق بيمه هاي وصول نشده را نيز بايد به اين موارد 

اضافه كرد. 

 آيا كليه قرارداهايي كه در بيمه پارسيان منعقد 
مي شوند از كانال تاييد واحد حقوقي مي گذرند؟ 

در هر شركت بيمه قراردادها به دو دسته كلي تقسيم 
بر  مي شوند؛ يك سري قراردادهاي بيمه اي كه عموماً 
اساس قانون بيمه - شرايط عمومي بيمه نامه مصوب 
هر  داخلي  مراجع  مصوب  (بعضاً  و  بيمه  عالي  شوراي 
شركت) تنظيم و امضا مي شود كه چون متون و نرخ هاي 
مربوطه از پيش تعيين شده است لذا اين قراردادها مرتبط 
با وظايف دفتر حقوقي نيست و بيمه نامه توسط واحد فني 
تنظيم و امضا مي شوند. البته مواردي قراردادهاي گروهي 
وجود دارد كه با حفظ شرايط عمومي و خصوصي موجود 
ممكن است مشتمل بر جزييات ديگري بوده كه نياز به 
اظهار نظر حقوقي داشته باشد و لذا حسب ارجاع، واحد 
حقوقي در اين گونه موارد ورود پيدا مي كند و توصيه 
واحد حقوقي به واحدهاي محترم فني و شعب نيز اين 
است كه در هر مرحله كه قراردادي واجد جزيياتي اضافه 
ارجاع خواهد بود بر شرايط عمومي مصوب باشد و جنبه 
حقوقي و ايجاد تعهدات جديد براي شركت و يا حذف 
برخي تعهدات از بيمه گزار داشته باشد در جهت بهينه 
شدن قرارداد و حتي الامكان جلوگيري از تضييع احتمالي 
حقوق شركت از نظرات مشاورين و كارشناسان واحد 

حقوقي استفاده كنند.
در بخش ديگر نيز قراردادهاي عمومي مرتبط با بخش 
پشتيباني مانند برخي امور استخدامي، امور تداركات 
سرمايه  عمومي  روابط  امور  ساختمان  امور  خدمات  و 
گذاري ها، مالي و ... است كه قراردادهاي مرتبط با اين 
بخش عموماً فاقد فرم خاص و مشخص و مصوب هستند 
توافقات  و  پرونده  محتويات  اساس  بر  مورد  حسب  و 
به عمل آمده و با رعايت قوانين و مقررات ذي ربط بايد 
قرارداد تنظيم شود.  تنظيم پيش نويس اينگونه قراردادها 
و يا بررسي پيش نويس تهيه شده براي اينگونه قراردادها 
در صلاحيت ذاتي و عمومي واحد حقوقي است و اين 
جنبه تكليفي و اجرايي آن موكول به ارجاع خواهد بود، 
لذا در مواردي كه ارجاعي وجود نداشته باشد وظيفه و 
تكليفي هم وجود ندارد. در اين بخش نيز توصيه فوق 
الذكر سعي در استفاده از توان و ظرفيت واحد حقوقي 
براي بهينه شدن متون قراردادها و نهايتاً حفظ هر چه 
بيشتر صلاح و صرفه شركت تا حد امكان جلو گيري از 

هر گونه اشكالات بعدي است .

 افزايش نرخ ديه به 90ميليون ،چه تاثيري بر ميزان 
و نحوه فعاليت واحد حقوقي خواهد گذاشت و چه 

تمهيداتي انديشيده ايد؟
بحث افزايش ديه از جهات اجرايي از دو ديدگاه فني 
يعني پرداخت خسارت  و حقوقي يعني دعاوي مرتبط و 

ريكاوري خسارت به اين صورت قابل بررسي است.
طبيعتاً هر شركت بيمه نسبت به بيمه نامه هاي شخص 
ثالث بر اساس مبالغي كه در بيمه نامه مندرج است با 
رعايت شرايط مربوطه متعهد خواهد بود و در نتيجه از اين 
ديدگاه نبايستي موضوع در وظايف دفتر حقوقي تاثيري 
داشته باشد مگر اينكه با افزايش مبالغ ريالي ديه موارد 
اختلاف شركت يا بيمه گزاران و زيانديدگان افزايش يابد و 
در نتيجه تعداد دعاوي نيز رو به فزوني رود. از باب ريكاوري 
خسارت نيز همانطوري كه مي دانيم موارد ريكاوري در بيمه 
شخص ثالث محدود به موارد مندرج در ماده 6 قانون بيمه 
شخص ثالث و آن هم منوط به تحقق آن شرايط توسط 
مرجع قضايي است كه در عمل نسبت به تعداد پرونده هاي 
خسارتي موارد آن محدود است و از اين بابت طبعاً هر چه 
مبالغ پرونده ها بيشتر باشد، وصول مطالبات از بدهكاران يا 

همان مقصران حوادث بسيار مشكل تر خواهد شد.

 مهمترين پرونده اي كه تاحال بررسي شده چه 
پرونده اي بوده است؟

با توجه به نوع وظايف دفتر حقوقي،  تمامي پرونده هاي 
ارجاعي به واحد حقوقي، هركدام به نوعي واجد اهميت 
هستند و اجازه بدهيد كه بگويم همه پرونده هاي شركت 

در جاي خود مهم هستند.

قائم مقام مديريت امور حقوقى و قراردادها:

 تمامي پرونده هاي ارجاعي به واحد حقوقي 
واجد اهميت هستند

مدير پايانه پارك سوار بيهقي از شعبه 
پايانه  اين  در  پارسيان  بيمه  خسارت 

تقدير كرد.
به گزارش «چتر» ناصر وهابزادگان، مدير 
پايانه پارك سوار بيهقي در نامه اي خطاب 
به حسين كريم خان زند مديرعامل شركت 
بيمه پارسيان از نحوه عملكرد پرسنل اين 
كنندگان  مراجعه  با  مواجهه  در  شعبه 

تقدير كرد. 
در متن اين نامه آمده است:

تقدير مدير پايانه
 پارك سوار بيهقي 

از عملكرد شعبه خسارت
 بيمه پارسيان

اكثر 
پرونده هاي 
مورد اقدام 
در واحد 
حقوقي مرتبط 
با وصول 
مطالبات 
شركت و طرح 
دعاوي شركت 
عليه بدهكاران 
دوم هستند

براساس بخشـنامه مديريت امور بازار به 
كليه نمايندگان تابعه، نمايندگان موظفند 
قبل از انجام هرگونه تبليغات مبادرت به  

اخذ تاييديه نمايند. 
به گزارش «چتر» در اين بخشـنامه آمده 
اسـت: حسـب گزارش واصله از مراجع 
ذى صلاح، بعضا مشاهده شده است برخى 
از نمايندگان نسـبت به انجام تبليغات با 
موضوعيت «نيـاز به همـكارى يا فروش 
اقـلام بيمه» بـا ادبيات غيرمتعـارف، در 
جرايد عمومى اقدام به درج  آگهى تبليغاتى 

مى كنند.
بر اين اساس همانطور كه در متن قرارداد 
نمايندگـى قيد شـده، كليـه نمايندگان 
موظفند قبل از انجـام هرگونه تبليغات، 
مراتـب را بـا مديريـت روابـط عمومـى 
هماهنگ كـرده و در ايـن رابطه تاييديه 

دريافت نمايند.

لزوم اخذ تاييديه قبل از 
انجام هرگونه تبليغات 

نمايندگى 

خبــــر

جناب آقاي كريم خان زند 
مديرعامل شركت بيمه پارسيان

با سلام
احتراما نظر به مراجعه تعداد كثيري از 
شهروندان به پايانه و پارك سوار بيهقي 
و استفاده از خدمات بيمه اي آن شركت 
در پايانه، از نحوه عملكرد و پاسخگويي 
به مراجعين غرفه شركت بيمه پارسيان 

رضايت كامل حاصل است.

                                  ناصر وهابزادگان
     مدير پايانه پارك سوار بيهقي
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   بدرى سـادات رحيمى راد  پيـش از اينكه به عنوان نماينده بيمه 
پارسـيان مشـغول به كار شود، از دوران دانشـجويي در حرفه هاي 
مختلفي فعاليت كرده اسـت و در همين حين متوجه شده كه بايد 
كار بيمه را ادامه دهد آن هم به دو دليل؛ اول اينكه در بيمه با تمام 
اقشـار جامعه سـر و كار خواهد داشـت و ديگر اينكه متوجه شده 
فرهنگ بيمه اي در كشـور ما بسيار ضعيف است و تصميم گرفت تا 
با فعاليت در اين راه بتواند اطلاعات بيمه اي را كه خود كسب كرده 
به صورت مشاوره در اختيار تمام كساني كه به نوعي بي اطلاع از امور 
بيمه اي هسـتند، قرار دهد. با او در زمينه فعاليت هايش در راستاى 

بيمه به گفت و گو نشسته ايم.

 خانم رحيمى راد!  آيا شما به فروش بيمه هاى اجبارى اعتقاد داريد؟
ــم جزيي از ضروريات يك  ــم بگويم خير، زيرا بيمه هاي اجباري ه نمي توان
ــن بيمه نامه ها را  ــح مي توان اي ــاوره صحي ــتند كه البته با مش جامعه هس
ــا و حق بيمه هاي  ــد اين بيمه نامه ه ــاند. ميزان رش به راحتي به فروش رس
ــخص مي كندكه آيا  پرداختي از اين بيمه نامه ها فرهنگ يك جامعه را مش
ــب اجبار اقدام به خريد يك  بيمه نامه مي كنند يا اينكه با يك  فقط بر حس
مشاوره صحيح هم مي توان ساير رشته هاي بيمه اي را هم به فروش رساند.

 رشته شخص ثالث چه ميزان از پرتفوى شما را تشكيل مى دهد؟ 
من زياد به فروش بيمه شخص ثالث اعتقادي ندارم چون بيمه شخص ثالث 
ــت و همه اقشار مردم خواه ناخواه به نوعي با اين مسئله روبه رو  اجباري اس
ــخص ثالث ويترين يك  ــوم كه فروش بيمه ش ــتند ولي بايد متذكر ش هس
نمايندگي بيمه است و مي توان از آن به عنوان تبليغي براي ساير رشته هاي 
ــتفاده كرد، البته به صورت كاملاً صادقانه سهم من در اين رشته  بيمه اي اس

15درصد است.

طرح بيمه پارسـيان براى عرضه بيمه هاى اختيارى مانند عمر وآتش 
سوزى منازل به نظر شما مناسب است؟

ــتي  ــت، ما بايس ــت ولي كافي نيس ــب اس ــاي زندگي مناس ــرح بيمه ه ط
محصولاتمان را به روز رسانده و با نيازهاي مشتريان هم سو شويم نه اينكه 
هم پايه رقبا بلكه چند گام فراتر از آنها محصولات بيمه هاي زندگي را ارايه 
ــرايط بيمه عمر بي اطلاع هستند كه اگر اطلاع  دهيم ،90درصد مردم از ش

رساني شود اين طرح بهتر از اينها مي تواند موفق شود.

 بـا اين اوصاف بـراى فروش بهتر بيمه هاى عمر چـه توصيه اى براى 
ساير نمايندگان داريد؟

ــزم توصيه كنم چه  ــدي نمي دانم كه به همكاران عزي ــن خودم را در ح م
ــند بلكه اگر اجازه دهيد اندكي از تجربيات خود را در  راهكاري داشته باش
ــركت بيمه  ــروع به كار در ش اين زمينه خدمتتان عرض كنم، از ابتدا كه ش
ــتم و فروش را انجام مي دادم و آن  ــيان كردم به بيمه عمر اعتقاد داش پارس
هم به اين دليل بود كه در شركت بيمه اي قبلي كه كار مي كردم چندين بار 
خسارت هايي را ديده بودم كه اگر مشتري بيمه عمر مي داشت مي توانست 

روابط عمومـي بالا و اطلاعات روز ارزيـاب خسـارت     
مهمترين عوامل موثـر در كاهش زمان رسيـدگي به پرونده هاست

      سـيد علي اكبر موسـوي محمـدي كه داراي 
سابقه بيست ساله مديريت درحوزه هاي مختلف 
اسـت از شـش سـال گذشـته به بيمه پارسيان 
پيوسته و رياست شعبه خسارت ايلام را بر عهده 
دارد. براى آنكه بدانيد در شـعبه خسـارت ايلام 

چه مى گذرد اين مصاحبه را از دست ندهيد.

 جناب آقاى موسوى! با توجه به اهميت واحدهاي 
پرداخـت خسـارت در جلـب رضايـت مشـتريان 

خسارت ديده چه تمهيداتي انديشيده ايد؟
ــيون وطراحي خوب  ــازي محيط كار و دكوراس زيباس
ــتري پس از ورود متوجه نظم و انضباط  به طوريكه مش
ــر تشكيل پرونده  ــده و بدون دردس و ترتيب داخلي ش
ــد كمترين وقت  ــن نظم باعث خواهد ش مي دهد و اي
ــور و  ــود و از طرفي موجب ش ــخگويي ش ــرف پاس ص
ــوع دوجانبه  ــود و اين موض ــتياق و آرامش  مي  ش اش
ــراي همكاران نيز موجب انگيزه خواهد  خواهد بود و ب

شد و اين انگيزه هم نتيجه اش خوش اخلاقي است.

 به نظر شـما شـيوه هاي ارزيابي خسـارت تا چه 
ميزان بـا انتظاراتي كـه يك شـركت بيمه گر دارد 
مطابـق اسـت و چقدر ايـن دو در يك راسـتا قرار 

دارند؟
ــركت تطابق دارد  ــيوه ارزيابي با انتظارات ش دقيقا ش
ــركت به دنبال رسيدن به اهداف مورد نظر  زيرا يك ش
ــتوار است و اگر  ــاس و بنيان آن بر آن اس ــت و اس اس
ارزيابي با اهداف شركت در يك سو نباشد فاجعه به بار 
خواهد آمد. ارزيابي بايد از متن اصول و اهداف شركت 
خارج شود و به آن عمل شود خوشبختانه اين مطابقت 

درسال هاي اخير به وضوح بيشتر به چشم مي خورد. 

 فرايند ارزيابي و پرداخت خسـارت تا چه حدي 
مي توانـد به حفظ يك مشـتري براي يك شـركت 

بيمه اي منجر شود؟
ــتري اول به دنبال نظم مي گردد وقتي  بسيار زياد. مش
ــت و به  ــركت داراي نظم و ترتيب اس مي بيند يك ش
ــخصيت انسان را درك  مشتري احترام مي گذارد و ش
ــراي وي ايجاد آرامش  ــن درك متقابل ب ــد و اي مي كن
ــدن از وضعيت موجود و  ــد و درنهايت باقانع ش مي كن
ــركت را ترك مي كند  ــي صورت گرفته محل ش ارزياب
ــراه خواهد برد  ــي به هم و در ذهن خود خاطره خوش
ــه آن را يادآوري خواهد نمود و حتي با تعريف  و هميش
ــورت نياز خود  ــه تنها درص ــايرين ن ــتان براي س داس

ارزياب 
خسارت بايد 
تمام هوش 
و حواسش 
فقط به حادثه 
معطوف
 شود و از
حاشيه سازي 
اطرافيان 
دورى كند

ــوي شركت برمي گردد بلكه ديگران را نيز ترغيب  به س
و تشويق مي كند.

 تلاش بيمه پارسيان براي كاهش زمان رسيدگي 
به پرونده ها را چطور ارزيابي مي كنيد؟

بستگي به چند عامل دارد اول عامل ابزاري مثلا پرونده 
ــود خواه ناخواه زماني را خواهد برد، پس زمان  ثبت ش
ــم خواهد بود براي يك زيانديده كارمند يا بازاري و  مه
شاغل، داشتن سيستم پرسرعت مي تواند كمك زيادي 
ــا دقيق و كامل  ــت كه فرم ه ــد. ابزار دوم فرم هاس كن
ــازي شود كه باز  ــت ولي باز هم جا دارد كوچك س اس
ــتند  ــت كمك مي كند عوامل ابزاري فراوان هس به وق
ــده و درجهت ارتقاى آن كوشش شود.  كه بايد پيدا ش
ــوص كار به كاركنان  ــاني در اين خص دوم عوامل انس
شعبه برمي گردد كه تاچه اندازه داراي تجربه واطلاعات 
به روز هستند بسياري ازاطلاعات غلط مشتري موجب 
ــئول اداره و كارشناسان  ــد اما اگر مس تنش خواهد ش
ــند پاسخگويي  تحت نظارت داراي اطلاعات كافي باش
ــان تر، منطقي تر و سريع تر بوده و ارزيابي نيز ساده  آس
ــت هاي شعبه كه  خواهد بود. اين بر مي گردد به سياس
ــايي  ــي و شناس باهمكاري با نيروهاي قضايي و پليس

تعميرگاه هاي مجاز به نتيجه دلخواه برسد.

 شعبه خسارت ايلام چه برنامه هايي براى كاهش 
هرچه بيشتر زمان رسيدگي به پرونده هاي خسارت 

دارد؟
ــراري بزنيم و به نتيجه مطلوب  اگر نخواهيم حرف تك
برسيم بهترين عملكرد جهت رسيدگي پرونده ها علاوه 
بر بروكراسي هاي معمول اداري، بهترين عامل سرعت 
ــارت، اول روابط عمومي بالاست و دوم  در ارزيابي خس
اطلاعات و علم روز ارزياب كه آنقدر بايد اطلاعات قوي 
ــد تا به سرعت قبل از  ــته باش و روابط عمومي بالا داش
اينكه براي وي تصميم گيري ارزيابي توسط زيانديده و 
يا سايرين صورت پذيرد. خود اين پرونده را جمع بندي 
و نهايي نمايد كه دراين زمينه مطالعه كتب مختلف و 
علمي وادبي و دوم ارتباط مستمر با شركت هاي توليد 
ــگاه ها و نمايندگي هاي  ــده قطعات يدكي و فروش كنن
ــاياني به زمان رسيدگي پرونده  مجاز مي تواند كمك ش

كند.

  نقـش آمـوزش در فراينـد ارزيابـي و پرداخت 
خسـارت و در نهايـت بهره وري شـركت را چگونه 

ارزيابي مي كنيد؟
آموزش يعني يافتن راه حل هاي نو و تكنيك هاي جديد 

آموزش يعني دريافت اطلاعات و به روزرساني اطلاعات 
و آموخته ها. مي بينيم عوامل مذكور چقدر در بهره وري 
ــت پس تجربه و آموزش دو نكته اساسي  تاثيرگذار اس
ــپس توليد و  ــت بالا رفتن و ارتقاى كيفيت و س درجه
درنتيجه بهره وري است، درحقيقت بهره وري وآموزش 

لازم و ملزوم همديگرند. 

 مهمترين وظايف ارزيابان خسارت در مواجهه با 
مشتريان چيست؟

ــتري و دوم  ــش و انتقال آن به مش ــتن آرام اول داش
احترام به سخنان دوطرف دعوا و پاسخگويي به موقع 
ــم حقيقت يابي  ــوم ه ــن دريافت اطلاعات، س درحي
ــش فقط به  ــه.( ارزياب بايد تمام هوش و حواس حادث
ــود و از حاشيه سازي توسط خود او  حادثه معطوف ش

و اطرافيان دورى كند.)

 اغلـب نارضايتـي مراجعـه كنندگان به شـعبه 
خسارت ايلام به چه دلايلي است و براي رفع آن چه 

اقداماتي را انجام مي دهيد؟
ــتريان از اطلاعات  ــدم آگاهي مش ــي ع اختلاف اساس
ــور  ــت كه مي طلبد با ارايه بروش عمومي بيمه نامه اس
ــال يابد اينكه  ــه وي انتق ــتري اين اطلاعات ب ــه مش ب
ــال حقيقت  ــا به دنب ــود دارد كه م ــت وج ــن واقعي اي
ــتري به دنبال جبران خسارت  ــارت هستيم و مش خس
ــخصي و هماهنگي بين  ــرگاه به دنبال منافع ش و تعمي
اين سه عامل بسيار سخت ولي شدنيست كه با ارتباط 
ــلاف را به  ــاز و منصف اين اخت ــا تعميرگاه هاي مج ب
ــتن روابط عمومي بالا و قرارداد با  ــاند. داش حداقل رس
تعميرگاه هاي مجاز و درصورت مقاومت همراهي با وي 
تاتعميرگاه مورد نظر شخص خسارت ديده و گفتگو و 
ــت كه  ــيدن تنها راه حل اين اختلاف اس به توافق رس

دراين شعبه به نحو احسن  عملي مي شود.

 در پايان اگر پيشـنهادى براى شـركت يا حرفى 
براى خوانندگان چتر داريد بفرماييد.

به تمام زحمت كشان خانواده پارسيان خسته نباشيد 
ــه چتر كه پلي  ــپس از ماهنام و خداقوت مي گويم س
درجهت ارتباط ميان ستاد و صف شده تشكر مي كنم 
ــت كه در جهت طراوت و شادابي  و پيشنهادم اين اس
ــي،  ــي اردوهاي آموزش ــتر كاركنان برپاي ــه بيش هرچ
ــود. همچنين در  ــي و زيارتي در نظر گرفته ش تفريح
ــورت صلاحديد مديران  ــنهاد مى كنم درص پايان پيش
ــد صدور در  ــبت به راه اندازي واح ــركت نس محترم ش

مركز استان تمهيدات لازم صورت پذيرد.

نماينـده اصفـهان:رئيس شعبـه خسارت ايـلام:

 آمــوزش را
جــدي بگيـريـم

ادامه در صفحه روبه رو



مــهر و آبان ماه  سال 1390، شماره 40 5گــفت و گــوماهنامـه خبـري، تحليلي چتــر

نماينـده بيمه بايدتجربـه و توانايـي خود را 
در تمامـي رشته ها بالا ببـرد

    آقاى باباعلى حقيقى با توجه به تحقيقاتي كه  روي مشـاغل مختلف 
و مورد نظر خود انجام داد و سـنجش توانايي هايش تصميم گرفته كه در 
زمينـه بيمه به فعاليت بپردازد و از ميان شـركت هاي بيمه اي مختلف به 
دليل سوابق درخشـان و خدمت رساني مناسب و دارا بودن فرصت هاي 
رشـد و پيشرفت، شركت بيمه پارسيان را انتخاب كرده است. او يكى از 
نمايندگان بوشهر است كه در رابطه با فعاليت هايش به سوالات ما پاسخ 

داده است.
 سهم شما از رشته شخص ثالث چه ميزان است؟ 

ــخص ثالث  ــوي اينجانب به فروش بيمه ش ــهم اندكي از پرتف ــا وجود اينكه س ب
ــتقيم با  ــاص دارد اما معتقدم كه فروش اين بيمه نامه ها امكان ارتباط مس اختص
ــان را براي ما فراهم ساخته و اين فرصت را در اختيار  ــتري و درك نيازهايش مش
ــت تا با معرفي ساير رشته هاي بيمه اي فروش خود را در آنها نيز  ما قرار داده اس
ــايد در كوتاه مدت پرتفوي نماينده   ــالا ببريم، البته فروش بيمه هاي اجباري ش ب

را  افزايش دهد اما به يقين در دراز مدت تاثير نا مناسبي بر آن خواهد داشت.
 آيا شما به فروش بيمه هاى اجبارى اعتقاد داريد؟

سعي كنيم به جاي فروش اجباري بيمه ها با تبليغات مناسب، بازاريابي و ارتباط 
مستقيم با افراد اطلاعات مردم را در خصوص خدمات بيمه اي بالا برده تا با آگاهي 

و تمايل اقدام به خريد بيمه كند.
 آيا طرح بيمه پارسـيان براى عرضه بيمه هاى اختيارى مانند عمر وآتش 

سوزى منازل مناسب است؟
بله طرح بيمه عمر پارسيان با توجه به شرايط خود و به خصوص ويژگي انعطاف پذيري 
آن مي تواند براي تمام سنين مفيد و قابل استفاده باشد. همچنين بيمه آتش سوزي 

طرح جالب و نسبتا كم هزينه ايست كه مورد استقبال واقع شده است.
 براى فروش بهتر بيمه هاى عمر چه توصيه اى براى ساير نمايندگان داريد؟

ــدگان در درجه اول بايد اطلاعات  خود را در خصوص اين بيمه  به نظر من نماين
نامه به روز كنند تا بتوانند پاسخگوي سوالات مشتريان باشند و سپس اطلاعات 
خود را صادقانه در اختيارشان قرار دهند.در صورتيكه خريداران به درستي توجيه 
ــده باشند و تصوير درستي از بيمه عمر مطابق با نيازها و توانايي مالي شان به  ش
آنها ارايه  كرده باشيم بقيه افراد را نيز براي خريد تشويق خواهند كرد. در نهايت 
ــتري صورت گيرد بسيار مثمرثمرتر از تبليغات يك  تبليغاتي كه از زبان يك مش

فروشنده خواهد بود.
 نظر شما در مورد نرخ تعرفه رشته هاى مختلف بيمه اى چيست؟

ــر نحوه ارايه نرخ ها  ــزي بايد نظارت كامل تر و دقيق تري ب ــه نظر من بيمه مرك ب
ــته باشد. نرخ شكني و كاهش بي رويه نرخ ها به منظور جذب مشتري توانايي  داش
شركت ها را در ارايه خدمات مطلوب و عمل به تعهدات خود كاهش مي دهد و اين 

امر در آينده موجب نارضايتي و بعضا از دست دادن مشتري خواهد شد.
 به نظر شـما براي فرهنگسـازي در زمينه بيمه چه اقداماتي را مي توان 

صورت داد؟
ــانه ها و در  ــه مهمترين اقدامات را رس ــازي  در زمينه بيم ــه منظور فرهنگ س ب
ــه در خصوص راهنمايي -  ــا تلويزيون مي تواند انجام دهد. همانگونه ك راس آنه
ــاخته و نمايش مي دهد  رانندگي، تلويزيون برنامه هاي عمده اي را در اين مورد س
ــيار مفيد  ــزوم حضور بيمه در مقاطع مختلف زندگي نيز مي تواند بس ــورد ل در م
باشد. همچنين استفاده از ساير روش هاي تبليغاتي و بازاريابي مستقيم مي تواند 
راهكارهاي مناسبي براي  ايجاد و ارتقاى فرهنگ خريد بيمه در ميان افراد باشد.

 آيا آزاد سازى يا حذف تعرفه موجب رقابت خواهد شد؟
تا زماني كه فرهنگ خريد و استفاده از بيمه در ميان مردم جايگاه خود را نيافته 
ــطح پاييني قرار دارد، حذف تعرفه ها موجب رقابت  ــت و اطلاعات افراد در س اس
ــودهاي كاذب و در نهايت  ــفتگي بازار، كسب س ــركت ها، آش ــالم در بين ش ناس

نارضايتي مشتريان خواهد شد.
 شما بيشتر تمايل به صدور كدام رشته هاى بيمه اى 
داريد؟ و چگونه شد كه جزو نمايندگان برتر شديد؟

ــده نبايد تمام تلاش خود  ــن اعتقاد دارم كه يك نماين م
ــز كند، بلكه  ــاص بيمه اي متمرك ــته خ را روي يك رش
مي بايست تا آنجا كه مي تواند تجربه و توانايي خود را در 
تمامي رشته ها بالا برده و با برنامه ريزي دقيق و تلاش بر 
روي رشته هايي كه در آنها موفق تر عمل مي كند را نبايد 
از نظر دور بدارد. من در كنار پرداختن به ساير رشته هاي 
بيمه اي به صدور  بيمه عمر تمايل بيشتري  دارم. تلاش 
و پيگيري  مداوم در كارها و صداقت در بيان رمز موفقيت 

من بوده است.
 در مـورد تعامل نماينـدگان بايكديگر و همچنين 
واحدهـاى صـدور چه نظـرى داريد؟وآيـا از نحوه 
ارتبـاط مديران سـتادى پارسـيان بـا نمايندگان 

رضايـت داريـد؟
ــيان اعم از  ــه واحدهاي بيمه پارس ــم از كلي لازم مي دان
ــران گرامي در تمامي  ــارت و مدي واحدهاي صدور، خس
سطح مديريتي به جهت تلاش و زحمات فراواني كه براي 
ــد و تعالي شركت و همچنين پيشرفت نمايندگان در  رش
سطح كشور متحمل مي شوند قدرداني كرده و اميد است 
اين ارتباطات و تعاملات سازنده موجبات رشد و ترقي هر 

چه بيشتر خانواده بزرگ پارسيان در آينده شود.
 چـه توصيه اى بـراى نمايندگان جهـت بالا بردن 

پرتفوى نمايندگى داريد؟
ــته ها، ارتباط  ــش دانش بيمه اي خود در تمامي رش افزاي
ــايي نيازهاي آنان و  ــتر با مشتريان به منظور شناس بيش
تلاش در جهت برطرف كردن اين نيازها، توجه و احترام 
ــروش بيمه نامه ها به صورت  ــتري، خودداري از ف به مش
ــتفاده  ــان و اس اجباري، اهميت دادن به دغدغه  هاي ايش
ــتري  ــترس براي جذب مش بهينه از فرصت هاي در دس
ــبي براي افزايش پرتفوي يك  مي توانند راهكارهاي مناس

نمايندگي باشند.
 براى حفظ مشتريان خود از چه ابزارهاى تشويقى 

بايد استفاده كنيم؟ 
ــتريان، رسيدگي به درخواست هاي  حفظ روابط خود با مش
آنان در اسرع وقت، همراهي با آنان در هنگام بروز مشكلات 
ــگام دريافت  ــدور و چه در هن ــه در هنگام ص احتمالي چ
ــارت مي تواند موجب اطمينان هرچه بيشتر مشتريان  خس

شده و وفاداري آنها را نسبت به ما افزايش مي دهد.
 در پايـان اگر پيشـنهادى براى شـركت يا حرفى 

براى خوانندگان چتر داريد بفرماييد.
ــكلات  ــتقيم با مش از آنجا كه نمايندگان در ارتباط  مس
ــران گرامي  ــرار دارند لذا از مدي ــراد ق ــته هاي اف و خواس
ــت كماكان ارتباط خود را با نمايندگان  ــمند اس خواهش
ــنهادات آنان در جهت ارايه  حفظ كرده و از نظرات و پيش
ــما  ــتفاده نمايند. در آخر ازش خدمات بروز و مطلوب اس
ــن فرصت  را در  ــكر را  دارم كه اي ــواران كمال تش بزرگ

اختيار بنده قرار داديد.

به نظر من 
بيمه مركزي 
بايد نظارت 
كامل تر و 
دقيق تري 
بر نحوه 
ارايه نرخ ها 
داشته باشد. 
نرخ شكني 
و كاهش 
بي رويه 
نرخ ها به 
منظور جذب 
مشتري 
توانايي 
شركت ها 
را در ارايه 
خدمات 
مطلوب و 
عمل به 
تعهدات 
خود كاهش 
مي دهد

مشكلات خود را حل كند از اين رو فروش بيمه عمر را در دستور كار 
ــتا با مساعدت خانم ها اصغري، مهدويه و  خود قرار دادم و در اين راس
ــت در اينجا از ايشان تشكر نمايم  غفاري و آقاي حديدي كه لازم اس
در آذر ماه 89 سميناري در جهت معرفي و فروش بيمه عمر در تالار 
ــچيان اصفهان برگزار كرديم و از آقاي امامي هم دعوت  ــتاد فرش اس
ــم تا تكنيك هاي فروش را به ما آموزش بدهند، كمااينكه از آن  كردي
ــدم و در  تاريخ به بعد فروش بيمه عمر را به صورت جدي تر پيگير ش

جشنواره نوروزي به عنوان نماينده برتر انتخاب شدم.

 نظر شما در مورد نرخ تعرفه رشته هاى مختلف بيمه اى چيست؟
ــت مطلوبي ندارد و  ــازي تعرفه ها وضعي ــرايط به لحاظ آزادس الان ش
ــك  ــدون اعمال مديريت و بدون توجه به ريس ــركت ها ب بعضي از ش
ــاير  ــاندن س ــا پايين آوردن بي رويه حق بيمه ها باعث به چالش كش ب
ــده اند، گرچه در دراز مدت اين گونه شركت ها از صحنه  شركت ها ش
ــد و نهايتاً شركت هايي كه تعرفه هاي خود را  رقابت خارج خواهند ش
به صورت منطقي اعمال مي كنند بازار را در دست خواهند گرفت كما 
اينكه خود مستحضر هستيد شركت هايي كه نرخ شكني بي رويه دارند، 
ــارت ايجاد شده را بكنند و  ــارت نمي توانند جبران خس در موقع خس
ــد در صورتي كه با يك نرخ  ــركت ها مي رس ــكايت از اين ش كار به ش
ــكلات و سوء تفاهم هايي كه بين  حق بيمه معقولانه مي توان تمام مش
شركت هاي بيمه و مشتريان عزيز به وجود مي آيد را حل كرد. در بازار 
ــته باشد بلكه بايد نرخ حق بيمه  ــالم وجود داش بيمه نبايد رقابت ناس

كاملاً فني و علمي ارايه شود.

 به نظر شما آيا آزادسازى يا حذف تعرفه موجب رقابت مى شود؟
اگر اين آزادسازي مطلق باشد بله، در غير اين صورت، خير.

 شـما بيشـتر تمايل به صدور كدام رشـته هاى بيمه اى داريد و 
چگونه شد كه جزو نمايندگان برتر شديد؟

من فعاليت در تمام رشته هاي بيمه اي را دوست دارم و سعي مي كنم 
ــم به صورتي كه اگر  ــتريانم را برآورده كن ــاي بيمه اي مش تمام نيازه
ــبد نياز  ــول بيمه اي مراجعه كند س ــتري براي خريد يك محص مش
بيمه اش را تكميل كنم و لازم نباشد براي برآورده كردن نيازش سراغ 
ــول موفقيت خود  ــرود و اين را يكي از اص ــركت بيمه اي ديگرى ب ش
ــد بگويم علت موفقيت خود را به طور كلي،  ــتا باي مي دانم. در اين راس
جدي گرفتن كار به عنوان ركن اصلي برنامه ها، به روزرساني اطلاعات 

بيمه اي از تمام شركت هاي بيمه اي و ... مى دانم.

 در مـورد تعامـل نماينـدگان بايكديگر و همچنيـن واحدهاى 
صـدور چـه نظرى داريـد و آيا از نحـوه ارتباط مديران سـتادى 

پارسيان با نمايندگان رضايت داريد؟
ــعب  ــتري بين نمايندگان، كارمندان ش از نظر من هرچه تعامل بيش
ــتادي، مديران مياني و مديران ارشد  ــعب، كارمندان س ــاي ش و روس
برقرار باشد و به طور خلاصه بتوانيم فرهنگ سازماني رادر پيكره بيمه 
ــد و ارتقاي سازمان بيمه پارسيان  ــيان به وجود آوريم باعث رش پارس
خواهد شد كه در اين رهگذر هم سود خواهيم كرد و اگر رقابت را به 
رفاقت تبديل كنيم آنگاه رسيدن به  قله موفقيت در صنعت بيمه براي 

تك تكمان امكان پذير خواهد بود.

 چه توصيه اى براى نمايندگان جهت بالا بردن پرتفوى نمايندگى 
داريد؟

آموزش را جدي بگيريم. هرچقدر در امر آموزش بيشتر سرمايه گذاري 
ــت پيدا مي كنيم. در همين جا برخود لازم  كنيم، به نتايج بهتري دس
مي دارم از جناب آقاي كريم خان زند سپاس گذاري كنم كه شرايطي 
ــيان پرمحتواتر و با  ــم نموده اند تا وضعيت آموزش بيمه پارس را فراه
نشاط تر برگذار شود. همچنين پيشنهاد مى كنم همايش هاي گروهي 
ــود كه مي تواند ضمن فرهنگ سازي در جامعه افزايش  نيز برگذار ش

پرتفوي را به همراه داشته باشد.

 براى حفظ مشتريان خود از چه ابزارهاى تشويقى بايد استفاده 
كنيم؟

ايجاد شبكه خدمت رساني به مشتريان از قبيل كارت هايVIP براى 
مشتريان خاص و ارايه سرويس هاي وي   ژه به ايشان و همچنين نبايد از 
آموزش پرسنل دفاتر نمايندگي كه نقش به سزايي در حفظ مشتريان 
ــاركت  ــم؛ ضمن آنكه تهيه هداياي تبليغاتي با مش دارند، غفلت كني
ــركت بيمه پارسيان در تشويق و ترغيب مشتريان در  نمايندگان و ش

وفاداري و اعتماد به ما بي تاثير  نخواهد بود.

 در پايان اگر پيشنهادى براى شركت يا حرفى براى خوانندگان 
چتر داريد بفرماييد.

ــمينارها و كارگاه هاي  ــيان تقاضامندم س از مديريت عامل بيمه پارس
ــب و دوره اي برگزار كنند تا بتوانيم  ــي فروش را به صورت مرت آموزش
ــطح دانش و فروش به انجمن هاي بين المللي از قبيل  ضمن ارتقاي س
ــطح  ــتر در جهت بالا بردن س ــه بيش ــم و هرچ MDRTراه پيداكني
ــركت گام برداريم. در خاتمه از  ــبرد اهداف ش ــركت و پيش فروش ش
ــيان را به عنوان يكي از نمايندگانش  ــركت محترم بيمه پارس اينكه ش

انتخاب نمودم بسيار خرسندم.

 هرچه تعامل 
بيشتري بين 
نمايندگان، 
كارمندان 
شعب و 
روساي شعب، 
كارمندان 
ستادي، 
مديران مياني 
و مديران ارشد 
برقرار باشد و 
به طور خلاصه 
بتوانيم فرهنگ 
سازماني رادر 
پيكره بيمه 
پارسيان 
به وجود آوريم 
باعث رشد و 
ارتقاي سازمان 
بيمه پارسيان 
خواهد شد 

نماينده بـوشهر:
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  از ديدگاه وبستر و ويند (از استادان برجسته بازاريابي) خريد سازماني 
عبارت است از فرايند تصميم گيري كه بدان وسيله سازمان نياز مربوط به 
كالاها و خدمات را تامين و از ميان انواع محصولات و عرضه كنندگان برخي 
را شناسـايي، ارزيابي و انتخاب مي نمايد. فروشـندگاني كه به سازمان ها 
محصولي را مي فروشند بايد همانند بازارياب هاي بازار مصرف، براي ايجاد 
آگاهي درباره مشـتريان از هيچ كوششي فروگذار نكنند و نيز براي دست 
يابي به سازمان هاي مورد هدف، از استراتژي هاي مناسب بازاريابي استفاده 
نمايند. به همين دليل براي افزايش آگاهي از نحويه خريد سازمان ها در ادامه 
ويژگي هاي خريدهاي سازماني، افراد تاثير گذار بر فرايندهاي خريد، انواع 
خريدهاي سـازماني، راه هاي كسـب اطلاعات درباره سازمان ها، اطلاعات 
مورد علاقه تصميم گيرندگان در پيشنهادات، خطاها و نكات مهمي كه بايد 

در برخورد با سازمان در نظر گرفته شوند توضيح داده مي شود.

خريد بيمه نامه به صورت سازماني با خريد فردي تفاوت هاي اساسي دارد براي مثال 
ــازماني بسيار كمتر هستند ولي خريد آنها بزرگ تر است همين  تعداد خريداران س
امر باعث مي شود اغلب بيمه گران، در مورد شرايط بيمه نامه با بيمه گذاران مذاكره 
كنند و شيوه عمل و عملكرد خود را باب طبع سازمان مورد نظر بنمايند تا بتوانند 
نيازهاي آنها را تامين كنند. از طرف ديگر تعداد افراد درگير در فرايند خريد معمولاً 
ــت و اغلب در خريد هاي با مبالغ بالا تيمي از افراد با تخصص هاي مختلف  زياد اس
تشكيل مي شود (براي مثال در بيمه هاي درمان، اعضاي تيم مي توانند شامل مدير 
ــازمان باشند). در نتيجه بازارياب ها  ــاني يا امور رفاهي و مسئول مالي س منابع انس
ــه اي، تيم هاي فروش متخصص در  ــيار حرف ناگزيرند براي مذاكره با خريداران بس
ــازماني بايد سياست هاي خريد  اين زمينه اعزام نمايند. از طرف ديگر خريداران س
ــز بايد به اين موارد دقت  ــازماني را رعايت نمايند. بنابراين بازرياب هاي بيمه ني س
نمايند. همچنين با توجه به اينكه در اين گونه فرايندها تعداد بيشتري افراد درگير 
ــوند. بنابراين، براي گرفتن پيشنهاد بيمه بايد تماس هاي بيشتري با سازمان  مي ش

مورد نظر بر قرار كرد و گاه چرخه فروش چندين سال طول مي كشد. 

توجه و تمركز اين تصميم گيرندگان بر اين است كه بيمه نامه هاي شما تا چه حد 
با اولويت ها و اهداف شركت انطباق دارد. اين تصميم گيرندگان كساني هستند كه 
تاييد نهايي با آنهاست. پيشنهادات شما به اين افراد بايد به گونه اي باشد كه منافع 
ــازمان را در بر گيرد. از طرف ديگر با توجه به  حاصل از بيمه نامه و تاثير آن بر س
اينكه پيشنهاد شما مي تواند تاثير مثبت يا منفي بر پيشرفت كاري تصميم گيرنده 
بگذارد، بنابراين برداشت تصميم گيرنده از پيشنهاد شما و تاثير آن بر كارش را نيز  

بايد در نظر بگيريد.

 مصرف كننده
ــان نظر مي دهند و  مي توانند بر  اين افراد درباره تاثير بيمه نامه ها بر فعاليت هايش
روي تصميم تاثير گذاران اقتصادي تاثير بگذارند نقش اين افراد را دسته كم نگيريد. 
ــور رفاهي در رابطه با بيمه نامه درمان  ــاني، اداري، ام (مانند مدير منابع انس
ــي يا بيمه نامه عمر و حادثه، مدير بازرگاني در رابطه با بيمه نامه هاي  تكميل

نــازيـلا نيـاكـان
كارشناس تحقيـقات بـازار مـديريت تحقيـق و تـوسعـه

باربري، مدير پشتيباني درباره بيمه نامه اتومبيل) 

  تصميم گيرنده تكنيكي 
اين افراد مي توانند مشاوران حقوقي و مديران مالي باشند. هيچ وقت آنها را به دليل 
ــه  ــتن روابط خوب با تاثير گذاران اقتصادي كنار نگذاريد چون مديران هميش داش
ماندگار نيستند و از طرف ديگر مدير يك سازمان هم به دنبال منافع سازمان خود 
است، اگر مدير مالي بگويد كه از نظر مالي مناسب به نظر نمي رسد، مدير عامل نيز 

بيمه نامه را از شما نخواهد خريد.

خريد ساده: خريد ساده حالتي از خريد است كه در آن واحد مسئول خريد سازمان 
به صورت مرتب بيمه نامه خود را تمديد مي كنند. در اين حالت اگر سازمان مربوطه 
بيمه گذار شما هستند، بكوشيد مدام بيمه نامه اي با كيفيت مورد نظر خريدار ارايه 
كنيد، هرگز تصور نكنيد وقتي موفق به فروش يك بيمه نامه شده ايد كار تمام شده 
است، شما بايد دائماً مواظب بيمه گذار خود باشيد، آنها ممكن است از خدمات شما 
ــت خدماتي با ويژگي هاي جديدي نياز داشته باشند  ناراضي گردند و يا ممكن اس
ــركت هاي بيمه اي رقيب به اين نتيجه برسند كه آنها مي توانند نياز  و با بررسي ش
ــازند. اما در صورتي كه شما بيمه گر آنها نيستيد بايد روابط  آنان را بهتر برآورده س
ــركت بيمه گر خود ناراضي  ــازمان حفظ كنيد تا در زماني كه آنها از ش خود را با س
شدند، از آن مطلع شويد و بتوانيد پيشنهاد مناسب به آنها ارايه دهيد. براي اين كار 
ــك به كاركنان به خصوص كاركنان كليدي از جمله  مي توانيد از فروش هاي كوچ
تصميم گيرندگان خريد و يا  مسئول دفتر (منشي) آنها شروع  كنيد و با آنها رابطه 
دوستانه اي بر قرار كنيد، اين كار باعث مي شود كه با آن شركت در بلند مدت ارتباط 

داشته باشيد .
خريد با تغيير شرايط: حالتي است كه خريدار مي خواهد ويژگي ها، قيمت و برخي 
ديگر از شرايط بيمه نامه تغيير كنند و اغلب خريد با تغيير شرايط مستلزم تصميمات 
اضافي از جانب هر دو طرف است. بيمه گر كنوني عصبي مي شود و خود را در وضعي 
ــه بايد تلاش كند تا بيمه گذار را نگه دارد در اين گير و دار بيمه گران  ــد ك مي بينن
ديگر  فرصتي به دست مي آورند و از موقعيت بهره برداري مي كنند. هميشه براي از 
دست دادن  فروش دليل وجود دارد و متاسفانه اكثر اوقات دليل آن ما هستيم. براي 
اين كه اين حالت به وجود نيايد قبل از اين كه بيمه گذار به مرحله اي برسد كه نياز 
به تغيير در تصميم گيري را احساس كنند شما بايد مداوم شرايط را در نظر داشته 
باشيد تا در صورت تغيير در نياز سازمان پيشنهاد جديدي را به سازمان ارايه كنيد.

خريد براي  نخستين بار: خريد براي نخستين بار وضعيتي است كه در آن خريدار، 
بيمه نامه را براي نخستين بار مي خرد. در اين شرايط هر قدر هزينه يا ريسك بيشتر 
باشد تعداد تصميم گيرندگان و جمع آوري اطلاعات بيشتر مي شود و در نتيجه براي 
رسيدن به نتيجه قطعي و اتخاذ تصميم نهايي وقت بيشتري صرف مي شود. خريد 
ــان دادن علاقه، ارزيابي،  ــتين بار از چندين مرحله مي گذرد؛ آگاهي، نش براي نخس
ــتين مرحله آگاهي يافتن از محصول، رسانه هاي عمومي  آزمون و پذيرش. در نخس
ــتري ايفا مي كنند ولي نمايندگان نيز مي توانند با مراجعه به سازمان ها  نقش بيش
نيز اين نقش را ايفا نمايند. در مرحله ايجاد علاقه نمايندگان نقش بزرگتري دارند. 
ــركت هاي بزرگ ترديد و ترس به خود راه  ــازمان ها و ش در مورد آغاز همكاري با س
ــازمان ها درباره  ــروع به برقراري ارتباط براي فروش به س ندهيد. در ابتدا قبل از ش
چشم انداز، ماموريت، ارزش ها و اهداف و اخبار روز صنعت و سازمان مطالعه كنيد و 
دركل اطلاعاتي درباره سازمان بدست آوريد كه بتوانيد درباره آنها صحبت كنيد. اين 

ــود كه اعتماد به نفس شما بالا رود و همچنين باب  امر باعث مي ش
ــما و مخاطبتان ايجاد شود كه مورد علاقه اوست.  گفتگويي بين ش
ــر موارد فروش  ــويد در اكث ــديد ناراحت نش اگر موفق به فروش نش
ــتجو كنيد  ــازمان ها نياز به زمان دارد، ابتدا علت را جس بزرگ به س
ــت كه با  ــع آن تلاش كنيد. از طرف ديگر لازم نيس ــت رف و در جه
ــزرگ آغاز كنيم در برخوردهاي  ــركت هاي بزرگ با يك فروش ب ش
اول حتي اگر يك بيمه نامه به منشي مدير عامل بفروشيد مي توانيد 
يك راه ارتباطي با آن سازمان ايجاد كنيد منشي هاي مدير عاملان 
جزء عواملي كليدي هستند از آنها مي توان استفاده كرد.  در مرحله 

ارزيابي منابع فني داراي بيشترين اهميت هستند. 
ــازمان خريدار هنگام خريدهاي ساده كمترين تصميم را اتخاذ  س
ــتين بار انجام  ــه خريد براي نخس ــي در موردي ك ــد، ول مي نماي
ــترين تصميم اتخاذ شود. در مورد خريد براي  ــود بايد بيش مي ش
نخستين بار سازمان خريدار بايد ويژگي ها، مرز و محدوده قيمت، 
ــرايط مربوط به پرداخت حق  ــرايط مربوط به ارايه خدمات، ش ش
بيمه، بيمه گران قابل قبول و بيمه گر منتخب را تعيين نمايد. در 
ــتين بار بازارياب با بهترين فرصت و بزرگ  مورد خريد براي نخس
ــه همين دليل بازاياب ها بايد تا  ــود. ب ترين چالش رو به رو مي ش
آنجا كه امكان دارد با افراد ذي نفوذ تماس بگيرد و اطلاعات لازم 

را به آنها ارايه كنند . 

 
1- وب سايت ها

2- مشتريان 
3- كاركنان (مثلاً نگهبان ورودي شركت) 

4- فصل نامه ها 
5- مشتريان شركت 

6- نمايشگاه ها مرتبط با فعاليت شركت 
7- استفاده از محصولات

اطلاعات مورد علاقه تصميم گيرندگان در پيشنهاد شما
سرعت در پرداخت خسارت

صرفه جويي در ميزان پرداخت حق بيمه
پوشش كامل و جامع در بسته هاي بيمه اي

ايجاد وجوه تمايز در رقابت از طريق خريد بيمه نامه

ــما بايد به گونه اي باشد كه بيمه گذار ايده ال  *ظاهر نمايندگي ش
شما را جذب كند.

ــت  ــازماني را پيگيري كنيد و حدس بزنيد ممكن اس *تغييرات س
ــي كه در حال حاضر براي فروش از طريق يك فرد خاص در  تلاش
ــد چون اين فرد در آينده نزديك  ــازمان مي كنيد بي نتيجه باش س
ــت خود را از دست خواهد داد يا شايد پست را در اختيار داشته  پس

باشد ولي قدرت تصميم گيري نداشته باشد.
ــركت بيمه را با  *به جاي تعريف از خود، محصول و مزاياي آن و ش

شناخت مشكلات مشتري و تمركز بر مسائل آنها جايگزين كنيد.
*رابطه برنده برنده بايستي براي همه تصميم گيرندگان وجود داشته 

باشد سعي نكنيد به هر قيمتي بفروشيد.
*از تمركز بر روي رقبا و رقابت پرهيز كنيد و تمام تمركز تان را بر 
ــتري بگذاريد. زماني كه همه تمركز خود را بر روي رقيب  روي مش
ــتري منتقل مي كنيد كه  مي گذاريد نا خود آگاه اين پيام را به مش
ــتيم و اين رقيب است كه قوانين بازي را مي نويسد؛  ما ضعيف هس
ــتند و ما خود را با آنها مقايسه مي كنيم (ما  ــتاندارد ما هس رقبا اس

مي خواهيم به آنها برسيم)  يا من هيچ ايده اي از خود ندارم.

خطاهاي غير قابل جبران
غفلت از ملاقات با همه تصميم گيرندگان

ــپردن وظيفه تماس با تصميم گيرندگان كليدي يك سازمان به  س
كاركنان خود

عدم انتخاب هدف دقيق براي فروش
تعويض منافع بلند مدت با فروش هاي مقطعي

در مقابل بيمه گذار قرار گرفتن به جاي هم تيم شدن
دادن قول هاي واهي به مشتري در خدمات پس از فروش

تمركز بر محصول و مزاياي آن
ــتانه با تصميم گيرندگان شركتي در  ــعي در برقراري رابطه دوس س

ابتداي مذاكرات
انتظار از بيمه گذاران در مورد توضيح وضعيت كار و شركت خودشان 

به ما
توضيح همه ويژگي هاي بيمه نامه در اولين جلسه ملاقات

انتخاب هر روشي غير از برنده- برنده
فريب عناوين شغلي را خوردن

 فـروش بيمـه نامه به سازمـان ها

در خريد 
بيمه نامه 
به صورت 
سازماني 
از تمركز بر 
روي رقبا و 
رقابت پرهيز 
كنيد و تمام 
تمركز تان را بر 
روي مشتري 
بگذاريد. 
زماني كه همه 
تمركز خود را 
بر روي رقيب 
مي گذاريد
 نا خود آگاه 
اين پيام را 
به مشتري  
منتقل مي كنيد 
كه ما ضعيف 
هستيم و اين 
رقيب است كه 
قوانين بازي را 
مي نويسد

ويـژگى هاى خـريدهاى سازمانـى

انـواع خـريـدهاى سـازمانـى

تـاثيرگذاران اقتصادى 

نكات مهـم در برخورد با سازمان ها

راه هاى كسب اطلاعات

اطلاعات مورد علاقه تصيم گيرندگان در پيشنهاد شما 

خطاهـاى غيـرقابل جبـران

برگرفته از كتاب مديريت بازار فليپ كاتلر و سخنراني آقاي ضابط نيا

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 همه مي دانند كه ردشدن در حرفه   فروشندگي بيمه، يكي از واقعيت هاست. 
اين «ترس از ردشدن» است كه در وهله اول، سبب مي شود افراد بسياري شغل 
فروشندگي بيمه را در همان ابتداي كار، رها كنند! همه ما مي دانيم كه ردشدن 
نامطلوب است و سبب تضعيف روحيه مي شود و دليل اصلي شكست بسياري 
از فروشندگان بيمه است. بنابراين بياييد از همين ابتدا با اين واقعيت روبه رو 
شويم. در مقام يك فروشنده بيمه، به احتمال خيلي زياد، در شغل خود، ردشدن 
را بيشتر از تأييدشدن تجربه كرده ايد. اين يك موضوع بديهي در زندگي شغلي 
ماست. پس از پذيرش اين واقعيت، قدم منطقي بعدي، يافتن بهترين راه براي 
كنار آمدن با اين «دشمن» شماره يك موفقيت در فروش است. درست مثل 
دريانوردي كه بايد بياموزد چگونه با باد، امواج و طوفان هاي موسمي دريا كنار 
بيايد، يك فروشنده (بازارياب) بيمه نيز بايد بدانند كه چگونه با نپذيرفتن و 
ردشدن، مقابله كند. درست مانند سربازاني كه بايد يك ارتش را در جبهه   جنگ 
شكست بدهند، فروشندگان بيمه هم بايد بر دشمن عمومي خود، يعني ردشدن، 

غلبه كنند.  
به تمامي نكات زير توجه كنيد، آنها را به خاطر بسپاريد و تمرين كنيد. به زودي 
اتفاقات خوبي مي افتد و درمي يابيد كه درحقيقت، ردشدن، بيش از آنكه شما 
را ناكام كند، به نفع شماست! مي توانيد از اين دشمن، يك هم پيمان بسازيد و 

همين اتحاد و پيمان، سبب خلاقيت بيشتر شما مي شود!
1. به محض اينكه از سوي مشتري رد مي شويد، به عضويت گروه مقتدري از 
فروشندگان حرفه اي بيمه، پذيرفته خواهيد شد! از زمان هاي قديم، ميليون ها 
فروشنده بيمه، نبرد مشابهي با همين دشمن، داشته اند. تمامي فروشندگان 
حرفه اي بيمه، به اين واقعيت پي برده اند كه تا وقتي خطر شكست را نپذيري، 
هرگز پيروز نمي شوي. وقتي كه سنّ شما بيشتر شود و به زندگي حرفه اي 
گذشته  خود مي انديشيد براساس اينكه برخورد شما در اوج مبارزه با ردشدن، 

چگونه بوده است، احساس غرور، پشيماني يا رضايت خواهيد كرد.
 2. ردشدن يا سبب مي شود كه كارتان را رها كنيد و يا اينكه شما را محكم تر 
مي سازد. همچنين درمي يابيد كه از گروه فروشندگان موفق بيمه هستيد يا 
نه. اگر رد شويد و به آن انعطاف نشان دهيد، قوي تر خواهيد شد؛ درست مثل 
درختي كه بر اثر وزش باد، خم مي شود. اگر نتوانيد آن را تحمل كنيد و مانند 
يك شاخه  كوچك خشكيده بشكنيد، بدانيد كه بايد به دنبال شغل ديگري به جز 

فروشندگي بيمه برويد. 
تجربه نكنيد،  هوشيارتر مي كند، اگر هرگز آن را  شما را  ردشدن، ذهن   .3
نمي توانيد براي مقابله با آن، حواس جمعي و قدرت مورد نياز را به دست آوريد. 
هرگز فكر نكنيد كه فروشندگي بيمه، ساده است. فراموش نكنيد كه اگر فروختن 
بيمه نامه شما آسان بود، شركت هاي بيمه، بچه هاي دبيرستاني را با كمترين 
دستمزد، استخدام مي كردند تا كار شما را انجام دهند. از كنار آمدن با ردشدن، 
به تجربه هاي ذهني خواهيد رسيد. آن را به منزله  دوره  كارشناسي ارشد در رشته 

فروشندگي بيمه، تلقي كنيد! 
4. ردشدن، شما را براي موفقيت آماده مي كند. بردن يا باختن خيلي مهم نيست 
بلكه چگونگي كنار آمدن با برد و باخت اهميت دارد. بدترين چيزي كه ممكن 
است براي يك فروشنده   تازه نفس بيمه اتفاق بيفتد، اين است كه فروش هاي 
ساده و راحتي را تجربه كند. شما بايد منتظر ردشدن باشيد و اجازه بدهيد شما 

را براي پيروزي هاي آينده تان آماده نمايد. 
5. با اندكي تأمل، درمي يابيد كه ردشدن، به شما اعتماد به نفس مي دهد. پادوها و 
يا كساني كه سفارش مي گيرند، هرگز هنگام كارشان، ردشدن را تجربه نمي كنند. 
چرا؟ زيرا شغل هايي كه دستمزدهاي پايين دارند، پناهگاه امني در برابر ردشدن 
است. پس اگر ردشدن، قسمتي از شغل فعلي شماست، در جايگاه درستي قرار 
گرفته ايد. شما در خط مقدم جبهه هستيد و شايد هر لحظه، كسي به شما 
شليك كند. اگر شكيبا و پرُطاقت باشيد، مي توانيد از پس مبارزه برآييد و آسيبي 
نخواهيد ديد. ردشدن را سدّ ميان خودتان و فروش، تلقي نكنيد. بلكه آن را 
مانعي بدانيد كه ساير فروشندگان كه مانند شما قوي، باهوش و جدي نيستند 

را از فروش، دور مي كند. همواره يادتان باشد كه اگر شغلي پرُزحمت نباشد، در 
خور استعداد شما نخواهد بود!

6. هرگز اجازه ندهيد كه ردشدن، وقت شما را تلف كند. فروشندگان بيمه، خيلي 
وقت ها، هنگام ردشدن، چنين واكنش هايي نشان مي دهند: بي هدف رانندگي 
مي كنند، گوشي موبايل شان را به ديواري پرتاب مي كنند و يا حتي به خانه شان 
مي روند و تمام روز را در خانه مي مانند. اگر چنين اتفاقي بيفتد، «ردشدن» برنده 
مي شود و فروشنده، باخته است. فروشندگاني كه برنده واقعي هستند، به مبارزه 
برمي خيزند و تلاش بسياري مي كنند. برندگان، ردشدن را در مقابل موفقيت و 

تعهد شخصي خود، يك اهانت تلقي مي كنند.
 7. ردشدن، بعضي فروشندگان بيمه را از مسير، منحرف مي كند. گاهي به نظر 
آنان بهترين راه براي پرهيز از ردشدن، تغيير شيوه   ارائه   پيشنهادشان است. 
بنابراين، پيشنهادشان را به شكلي ضعيف و بسيار غيرمؤثر، بيان مي كنند. البته 
شايد چيزي نفروشند، ولي دست كم رفتار مشتري، با آنها دوستانه است. چه 
فايده! پختن چنين سوپ رقيقي، به كلي هدر دادن وقت و زحمت است. سازگاري 
با آنچه مشتري دوست دارد بشنود، ضعف شما را به عنوان يك فروشنده بيمه 
نشان مي دهد و هيچ كمكي به فروش نخواهد كرد. به ياد داريد كه مشتري ها 
دوست دارند با اشخاص محترم معامله كنند. وقتي مي بينند كه يك فروشنده، 
در برابر فشار، تسليم نمي شود، آنقدر برايش احترام قائل مي شوند كه براي انجام 
معامله به او اعتماد مي كنند. فروشندگان برنده، كساني هستند كه اهل مبارزه اند، 
عزم خود را جزم مي كنند و شيوه  ارايه  پيشنهادشان را قوي تر مي سازند و نه 

ضعيف تر. از اين رو فروشنده بيمه نيز قوي تر و كارآمدتر خواهد شد.
8. تنها دليلي كه سبب مي شود اغلب فروشندگان بيمه، احساس بسيار بدي 
نسبت به ردشدن داشته باشند، اين است كه آن را توهين به خودشان تلقي 
مي كنند. اين موضوع، به هيچ عنوان درست نيست. شما هرگز نبايد ردشدن را 
شخصي تلقي كنيد. شما داريد فقط كارتان را به عنوان يك فروشنده بيمه انجام 
مي دهيد. مشتري احتمالي شما، دوست نزديك يا عضوي از خانواده تان نيست 
و فقط اين نزديكان هستند كه حق دارند بر احساسات شما تأثير گذارند. به طور 
معمول مشتري به هيچ وجه، ملاحظه   شخص فروشنده را نمي كند؛ بنابراين شما 
فقط يك غريبه هستيد كه مي خواهيد بيمه نامه اي را بفروشيد. وقتي مشتري 
جواب منفي مي دهد، فقط پيشنهاد شما را رد مي كند نه خودِ شما را. هرگز اجازه 
ندهيد يك مشتري كه شما را نمي شناسد بر خلق وخو، ظاهر و يا حالت روحي 
شما، تأثيري بگذارد؛ چه سفارش گرفته و چه نگرفته باشيد، وقتي از نزد مشتري 

مي رويد، لبخند بزنيد و با خوش بيني به دنبال مشتري بعدي خود برويد. 
9. براي ردشدن، آمادگي ذهني داشته باشيد. ماهي گيران هم گاهي خيس 
مي شوند و روي كفش سفيد گلف بازان نيز لكه هاي سبزي ايجاد مي شود. شما 
هم كه يك فروشنده بيمه هستيد، ردشدن را تجربه خواهيد كرد. اكنون كه از 
قبل مي دانيد در مسير اين حرفه، ردشدن، يك واقعيت است، بايد آمادگي ذهني 
داشته باشيد؛ اين مسأله هرگز نبايد باعث ناراحتي و غافلگيري شما شود و يا تأثير 

نامطلوبي بر شما بگذارد. 
10. هرگز نگذاريد ردشدن، سبب شود شما به گدايي بيفتيد. خيلي ممكن 
است كه بعضي از مشتري ها، براي اعمال قدرت، به فروشندگان، از موقعيت خود 
به عنوان منبع ثابت درآمد، استفاده كنند. آنها به دلايلي كه فقط براي خودشان 
روشن است، اين قدرت را به كار مي گيرند تا دل فروشنده را خالي كنند! هرگز 
نبايد اشتياق شما براي فروش بيمه نامه هايتان بيشتر از تمايل مشتري به خريد 
باشد. تمام فروشندگان بيمه براي موفقيت در فروش، بايد غرورشان را حفظ كنند 
و خودباوري داشته باشند. براثر چنين ويژگي هايي، هرگز احساس نمي كنند كه 
مجبورند با مشتري هاي غيرمنطقي، سازش كنند. به ايجاد سرعت و بالابردن 
ارزش بپردازيد. اگر لازم است قيمت را تعديل كنيد، اما هرگز معيارهاي حرفه اي 
و شخصيتي خود را پايين نياوريد. هيچ وقت به دليل پرهيز از ردشدن، شرايط 

فروش را تغيير ندهيد.
11. هرگز نگذاريد كه ردشدن، از عزت نفس شما بكاهد. همواره بايد افتخار كنيد 

به محض 
اينكه از سوي 
مشتري رد 
مي شويد، 
به عضويت 
گروه مقتدري 
از فروشندگان  
حرفه اي 
بيمه، پذيرفته 
خواهيد شد! 
از زمان هاي 
قديم، ميليون ها 
فروشنده بيمه، 
نبرد مشابهي با 
همين دشمن، 
داشته اند

تنها دليلي 
كه سبب 
مي شود اغلب 
فروشندگان 
بيمه، احساس 
بسيار بدي 
نسبت به 
ردشدن داشته 
باشند، اين است 
كه آن را توهين 
به خودشان 
تلقي مي كنند

كه سرباز پياده اي از ارتش بزرگ فروشندگان بيمه اي هستيد كه با همين دشمن 
رو در روي شما، جنگيده اند (البته منظور اين نيست كه مشتري واقعاً دشمن 
شماست! بلكه اين صرفاً تمثالي براي افزايش روحيه  جنگندگي شما براي به 
فروش رساندن بيمه نامه   پيشنهادي تان است). اين واقعيت كه شما يك فروشنده 
بيمه هستيد، خودبه خود مايه   افتخار است. هيچ حرفه   ديگري نيست كه مانند 
فروشندگي بيمه، سابقه، فرصت و قابليت كمك به ديگران را دارا باشد. وقتي با 
ردشدن كنار مي آييد، يك سنت ديرينه را دنبال مي كنيد كه شما را در صف 
بانفوذترين گروهي قرار مي دهد كه تاريخ تابه حال به خود ديده است. اين گروه، 
فروشندگاني هستند كه قبل از شما كار مي كرده اند و سُنّتي پرافتخار و ميراثي 
شكوهمند را از خود به جا گذاشته اند. اين ميراث شايسته   مباهات را دنبال كنيد.

12. ايده اي را مطرح مي كنيم كه شايد در وهله   اول به نظرتان عجيب بيايد. 
ردشدن بايد سبب خوشحالي شما گردد! درست است، «خوشحال». به  ياد 
داشته باشيد كه لذت برنده شدن و پاداش آن، ارتباط مستقيم با زحمتي دارد كه 
براي برنده شدن مي كشيد. اگر براي رسيدن به پيروزي، مجبور به تلاش نباشيم، 
هيچ يك از پيروزي ها ارزشي نخواهد داشت و تجليل از آن بي معنا خواهد بود. 
وقتي اين مسأله را بدانيد و براي رسيدن به پيروزي، ميان پاداش ها و تلاش هايتان 

تعادل ايجاد كنيد، از نفس عمل مبارزه لذت خواهيد برد.
شما  واكنش هاي  و  روش ها  مهارت ها،  كه  مي شود  سبب  ردشدن،   .13  
هوشيارانه تر گردد. ردشدن را يك مبارزه   بي امان تلقي كنيد كه مهارت شما را در 
هنر فروشندگي بيمه، بهبود مي بخشد. فروشندگان ماهر، مانند مبارزين واقعي 
هرچه بيشتر به چالش كشيده شوند، بيشتر پيشرفت مي كنند. اگر شما فقط با 
لاك پشت ها مسابقه بدهيد، نمي توانيد ركورد سرعت را بشكنيد. اگر هرگز با 
ردشدن مواجه نشويد و با آن مبارزه نكنيد، هرگز فروشنده اي ممتاز نخواهيد شد. 
14. درصورتي كه از تجربه تان پيرامون ردشدن، به عنوان وسيله اي براي تمركز، 
مهارت و شعورتان استفاده كنيد، به يقين از اين كار لذت خواهيد برد. براي مثال، 
افرادي كه ماهي گيري را دوست دارند، وقتي به دنبال اين تفريح مي روند، مي دانند 
و انتظار آن را دارند كه خيس شوند، سردشان بشود و بو بگيرند. آنها متوجه اند 
كه اينها بخشي از كل يك تجربه   بسيار لذت بخش است. پس از مدتي، چنين 
تجربه  هاي خاص و منفي، براي شخص، لذت بخش مي شود. زيرا لحظه هاي 
خوش ماهيگيري را به او يادآوري مي كند. اين اصل براي فروشندگان بيمه نيز 
درست و به همين روش صدق مي كند. وقتي كسي فروش را دوست داشته باشد، 

تمام تجربه هاي حاصل از فروش و ازجمله ردشدن را دوست خواهد داشت.
15. فراموش نكنيد كه در ابتدا مهاركردن ردشدن، درست مانند ساير تمرين ها 
و مقررات، مشكل به نظر مي رسد. شايد آزرده و غمگين شويد، اما هرچه بيشتر 
تمرين كنيد، قوي تر خواهيد شد و ازنظر منطقي، فروشنده   ماهرتري هم خواهيد 
شد. شما با تلاش مستمرتان براي غلبه و مقاومت در برابر «نيروي منفي»، يعني 

ردشدن از سوي مشتري ها، نيروي اراده   خود را تقويت مي كنيد.
16. هرگز سعي نكنيد با اهانت، تحقير و ساير كارها، باعث شويد شخصي كه 
شما را نپذيرفته است، احساس بدي پيدا كند. به جاي آن، برعكس عمل كنيد. 
كاري كنيد كه مشتري احساس خوبي داشته باشد. اين عمل درجاي خود 
سبب مي شود كه شما نيز احساس خوبي پيدا كنيد. اگر به ردشدن با بدجنسي 
و مغرضانه واكنش نشان بدهيد، بيشتر دوران زندگي حرفه اي شما همراه با 
احساس گناه و ناراحتي سپري خواهد شد. درضمن تمام فروش هاي خود را با 
يك مشتري احتمالي، از دست خواهيد داد و بازنده   بزرگي خواهيد شد. از سوي 
ديگر، اگر براي نشان دادن واكنش به ردشدن، كاري كنيد كه مشتري دل گرم 
شود و يا او را تشويق و به او كمك كنيد، رفتارتان درست است و فروش سالمي 

داشته ايد.
17. شوخ طبعي، يكي از بهترين و مناسب ترين واكنش ها هنگام ردشدن است. 
با اين كار، ناخوشايندي ردشدن را به موضوعي خوشايند تبديل مي كنيد. من 
هميشه پس از تلاش ناموفق در فروش بيمه نامه   عمر، دوست داشتم كه براي 
غلبه بر ناراحتي حاصل از ردشدن، مطلب خنده داري تعريف كنم و احساس 

ناراحتي مشتري و فروشنده را از بين ببرم.
18. سرانجام اينكه، همواره در مقام يك فروشنده بيمه، براي كنارآمدن با 
ردشدن، يك راه حل نهايي در دسترس داريد. وقتي مشتري، تحمل ناپذير و 
بي ادب مي شود و يا توهين مي كند، همان طور آنجا نايستيد كه آن بدرفتاري را 
تحمل كنيد. شما مجازيد كه هروقت بخواهيد، آنجا را ترك كنيد و اين آزادي، 
يكي از بهترين چيزهايي است كه يك فروشنده در اختيار دارد. مشتري همانطور 
به محل كار كوچك و غبارگرفته اش مي چسبد، درحاليكه شما مثل يك عقاب، 

آزاديد هروقت كه لازم است پرواز كنيد و دور شويد!
 

نتيجه :
روشي كه شما به عنوان يك فروشنده حرفه اي بيمه براي كنارآمدن با ردشدن 
به كار مي بريد، درنهايت، موفقيت يا شكست شما را تا حد زيادي، تعيين مي كند. 
ردشدن را دوست خود بدانيد و نه يك دشمن، ما به پزشكان نياز داريم، چون 
وقتي بيمار مي شويم، احتياج به كمك داريم. به تعميركارها نياز داريم، زيرا 
خودروها خراب مي شوند و به تعمير احتياج دارند. به فروشندگان خبره نياز 
داريم، چون فروشندگان عادي نمي توانند از عهده  ردشدن، برآيند. ياد بگيريد كه 
چگونه از پس ردشدن، با موفقيت برآييد و اين موضوع، درتمام جنبه هاي زندگي 

به خصوص زمان فروش، به شما كمك خواهد كرد.
وقتي برندگان با ردشدن مواجه مي شوند، سر ذوق مي آيند و احساس مي كنند 
كه به مبارزه دعوت شده اند، بنابراين از آن مثل ابزاري استفاده مي كنند كه 
به آنان كمك مي كند تا آمادگي شان، بيشتر شود و قوي تر و هوشيارتر شوند. 
وقتي بازندگان، ردشدن را تجربه مي كنند كارشان را رها مي كنند. هركس كه 
مي خواهد فروشنده   خبره اي بشود، بايد تصميم بگيرد كه هنگام مواجهه با اين 
واقعيت اجتناب ناپذير در زندگي حرفه اي، چه راهي در پيش بگيرد. اميدوارم 

موفق شويد و فروش خوبي داشته باشيد!

منبع: سايت بيما -  ارسالى از: مهدى گهرى/  كارشناس صدور بيمه هاى مسئوليت

 چـگونـه  يك فـروشنـده  مـوفـق  
بيمــه باشيـم
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ــت كه شركت هاى بيمه اى،   اين مطالعه حاكى از آن اس
ــى مثبت نسبت به تجارت الكترونيك داشته و اغلب  نگرش
ــك فرصت قلمداد  ــارت الكترونيك را به صورت ي ــا تج آنه
ــارت الكترونيك  ــرى تج ــه به كارگي ــرده و معتقدند ك ك
تاثيراتى مثبت بر صنعت بيمه كشور خواهد داشت. كمبود 
ــات و ارتباطات (ICT) و كمى  ــان فناورى اطلاع متخصص
ــه تجارت الكترونيك  ــانى ماهر و خبره در زمين نيروى انس
ــركت ها  ــاختارى براى اين ش از عمده نيازمندى هاى زيرس
ــاير بخش هاى پشتيبان  ــت.آماده نبودن س ــده اس ذكر ش
ــبكه مخابراتى)، فقدان قوانين  (مانند پول الكترونيكى و ش
ــاى الكترونيكى، كپى رايت و ...)،  ــررات ضرورى (امض و مق
ــى محدود  ــتفاده از  اينترنت و دسترس ــودن اس ــر نب فراگي
ــازمانى  ــنتى حاكم بر فرهنگ س ــه آن و وجود نگرش س ب
ــازى تجارت الكترونيك  ــع بازدارنده پياده س از جمله موان
ــت. بخش هاى بازاريابى  ــركت ها ارزيابى شده اس در اين ش
ــيل هاى  ــعه پتانس ــروش به همراه بخش تحقيق و توس و ف
ــته و از  ــى براى بهره گيرى از تجارت الكترونيك داش خوب
ــخاص از  ــرف ديگر بيمه هاى اتومبيل، باربرى، عمر و اش ط
ــترى براى عرضه به صورت «برخط» را دارند.  قابليت بيش
ــش فرض به كارگيرى تجارت الكترونيك)  در نهايت (با پي
ــرح متصور  ــى منافع و مزايايى را به اين ش ــه گران ايران بيم
ــده اند: بهبود وجهه شركت به عنوان يك شركت پيشتاز  ش
ــش ميان ذى  ــال دان ــكارى و انتق ــهيل هم ــدرن، تس و م
ــا و كارگزارى ها)، كاهش  ــهامداران، نمايندگى ه نفعان (س
ــرمايه گذارى مورد نياز براى ايجاد وگسترش  هزينه هاى س
ــده براى  ــا، كاهش هزينه هاى تمام ش ــبكه نمايندگى ه ش
عرضه محصولات، خدمات و گسترش كسب و كار با حذف 

محدوديت هاى جغرافيايى.

شرايط و روش هاى انجام كسب و كار مدام در حال تغيير و 
تحول بوده و هر روزه گزينه هاى بيشترى در اختيار كسب 
ــطه رشد  ــال هاى اخير به واس و كارها قرار مى گيرند. در س
ــات و از همه مهمتر  ــريع فناورى هاى اطلاعات و ارتباط س
گسترش اينترنت، روند اين تغييرات تسريع يافته است. يكى 
ــت كه مباحث زيادى  از اين گزينه ها، تجارت الكترونيك اس
ــب و  ــازى و بويژه تاثيرات آن بر كس ــوص پياده س در خص
ــات مالى و به ويژه  ــت. بخش خدم كارها صورت گرفته اس
صنعت بيمه هم از اين امر مستثنى نبوده و در اين خصوص 
ــت كه اغلب  ــات قابل توجهى صورت گرفته اس هم مطالع
ــوده و براى  ــعه يافته ب ــورهاى صنعتى و توس آنها در كش
ــعه نيافته و يا در حال توسعه هم مطالعات  كشورهاى توس
ــت. با توجه به اندك بودن اين  پراكنده اى صورت گرفته اس
نوع تحقيقات براى كشور ايران، انگيزه اوليه براى انجام يك 
مطالعه منسجم در اين خصوص ايجاد شده و اين اندك بودن 

بر آن است تا نتايج مطالعه انجام شده را منعكس نمايد.

ــد اقتصاد  ــت وافر آن در رش ــه به خاطر اهمي صنعت بيم
ــاى فعال  ــى از مهمترين بخش ه ــه، يك ــلامت جامع و س
ــورهاى مدرن و  ــراى مثال، كش ــت. ب در خدمات مالى اس
ــى بوده، بيش از  ــان بر فناورى مبتن ــى كه اقتصادش صنعت
پيش در معرض خطر (ريسك) بوده، افراد نيازمند پوشش 
ــه مهمتر به تامين هزينه هاى پس از  بيمه اى بوده و از هم
بازنشستگى نيازمندند. از اين روست كه شركت هاى بيمه اى 
نقش بسيار مهمى را به عنوان سرمايه گذار و سهامدار  ايفا 

مى كنند.
ــه اى فعال در دنيا  ــركت هاى بيم ــال 1382 ،كليه ش در س
ــدود 2,947 ميليارد دلار بيمه نامه فروخته اند كه اين  در ح
ــد ناخالص  ــدود 8/07 درصد از تولي ــد در ح ــزان درآم مي
ــر، در حدود  ــه عبارت ديگ ــكيل مى دهد. ب ــى را تش داخل
ــد ناخالص داخلى به خريد محصولات  8/07 درصد از تولي
بيمه اى تخصيص داده شده است. سهم كشورهاى در حال 
توسعه در حدود 758 ميليارد دلار بوده كه 93 درصدآن را 
كشورهاى حاضر در قاره آسيا تشكيل مى دهند. انگلستان، 
آلمان و ايتاليا به ترتيب با 25، 17 و 16 درصد از سهم بازار 
ــگامان  ــورهاى عضو اتحاديه اروپا از پيش بيمه در بين كش
فروش محصولات بيمه اى بوده اند. بيشترين رشد در صنعت 
ــرقى و مركزى در بين كشورهاى  بيمه مربوط به اروپاى ش
ــال 1382 با رشدى در حدود  ــت كه در س اتحاديه اروپاس
18/5 درصد مجموعاً در حدود 34,488 ميليارد دلار بيمه 
نامه صادر كرده اند. كشورهاى آسياى شرقى و جنوب آن با 
ــدى در حدود  صدور 198,997 ميليون دلار بيمه نامه رش

12/4 درصد داشته اند.
ــيايى از صنعت بيمه در  ــورهاى آس ــهم بازاركش اگرچه س
ــن به تنهايى  ــور ژاپ ــت، ولى كش حدود 23/23 درصد اس
ــكيل داده و 16 درصد از سهم  ــيا را تش ــوم بازار آس دو س
ــور ايران هم با فروش  كل بازار دنيار را در اختيار دارد. كش
ــدى در حدود 34/8  ــون دلار بيمه نامه و رش 1,555 ميلي
ــال 1381 در رتبه 46 دنيا قرار دارد.  ــبت به س درصد نس
همچنين ايران با ضريب نفوذى در حدود 1/15 در رتبه 84 
ــته و در نتيجه بازار بيمه در كشور ايران هنوز  دنيا قرار داش
جاى رشد قابل توجهى را (به ويژه در بخش بيمه عمر) دارد 

كه اين مهم در بخش بعدى بحث خواهد شد.

ــور ايران به 80 سال پيش بر  تاريخچه صنعت بيمه در كش
مى گردد كه دو شركت بيمه روسى، ادارات خود را در ايران 
ــه عنوان اولين  ــركت بيمه ايران ب ــاز كرده و بعد از آن ش ب
ــد. صنعت  ــيس ش ــركت ايرانى فعال در اين صنعت تاس ش
ــت.  ــده اس ــانات متنوعى ش ــه در اين مدت دچار نوس بيم
ــلامى ايران، كليه  ــلاب اس ــد از پيروزى انق ــراى مثال بع ب
ــرار گرفته و  ــت حمايت دولت ق ــركت هاى بيمه اى تح ش
ــان به ناچار در يكى  ــركت هاى موجود در آن زم تمامى ش
ــركت هاى بيمه اى ايران، آسيا، البرز  از 4 شركت دولتى (ش
ــركت خصوصى در اين  ــده و عملاً هيچ ش ــا) ادغام ش و دان
بازار حضور نداشته است. از سال 1380 دوباره دولت مجوز 
ــادر كرده كه در كمتر  ــركت هاى خصوصى را ص فعاليت ش
ــركت خصوصى تاسيس شده كه نشان  ــه سال، 11 ش از س
ــا كه ممكن است در  از جذاب بودن اين بازار دارد و چه بس
ــركت هاى خارجى هم در اين بازار حضور  ــال هاى آتى ش س
ــاى رقابت در اين صنعت بعد از  ــد. به هر حال، زمزمه ه يابن
ــنيده مى شود كه آهنگ اين رقابت  چندين سال انحصار ش
ــال هاى آتى، قوت  ــترش فعاليت اين شركت ها در س با گس

خواهد گرفت.

چالش هاى موجود در صنعت بيمه
صنعت بيمه تغييرات زيادى را در سال هاى متمادى تجربه 
ــررات زدايى در بخش  ــن آنها مق ــت كه مهمتري كرده اس
ــرفت هاى بنيادى در فناورى هاى  خدمات مالى توام با پيش
ــن نتيجه آنها  ــت كه بارزتري ــى و اطلاعاتى بوده اس ارتباط
تشديد رقابت در اين بازار است. به طور كلى دو تغيير عمده 

زير را مى توان نام برد: 
ــد، بويژه در بخش بيمه  ــرمايه اى جدي 1 ظهور بازارهاى س

اتكايى

ــبكه هاى رايانه اى مانند اينترنت در  2 رشد چشمگير در ش
بازاريابى و فروش محصولات بيمه اى

ــت كه  ــاى زيادى روبرو بوده اس ــه با چالش ه صنعت بيم
ــوك هاى  ــى از ش ــارهاى ناش ــه مى توان به فش از آن جمل
ــال هاى اخير) و  ــتى در س خارجى (مانند حملات تروريس
ــاره كرد. با توجه  ــاختار شركت ها اش تغييرات حاكم بر س
ــه اى براى اين نوع  ــركت هاى بيم به پرداخت هاى بالاى ش
ــبه نرخ  ــركت هاى بيمه اى توان محاس ــارات، ديگر ش خس
ــه مهمتر تمايل  ــته و از هم ــن نوع مخاطرات نداش خطر اي
ــى به پذيرش مخاطرات مربوط ندارند. از طرف ديگر  چندان
ــركت هاى  ــرمايه، ش فرصت هاى قابل توجه در بازارهاى س
بيمه اى را مجبور به پذيرش مدل هاى جديد براى كسب و 
كار خود كرده است. همچنين مشتريان نيز تحت تاثير اين 
ــلايق آنها هم در  ــه و قطعاً ذائقه و س ــرات قرار گرفت تغيي
ــد. در نهايت فرايندها اتوماسيونى شده،  حال تغيير مى باش
ــده و در نتيجه فشار براى كاهش  ــتاندارد ش محصولات اس

هزينه هاى تمام شده روزبه روز زيادمى شود  .
ــت: جهانى  ــى از اين موارد اس به طور كلى اين تغييرات ناش
سازى، تازه واردان و شركت هاى نوپا، محيط هاى اقتصادى 
ــر و كم ثبات، مقررات زدايى و تحميل قوانين جديد،  متغي
ــناختى و كهولت سنى،  تغييرات در ويژگى هاى جمعيت ش
تغييرات اجتماعى-فرهنگى و تغييرات عمده در فناورى ها 
و نحوه انجام معاملات. علاوه بر موارد ياد شده كه در سطح 
ــب و كارها تاثيرگذار است، عوامل عمده  كلان بر كليه كس
ــد و توسعه صنعت بيمه در ايران را مى توان در  در عدم رش

چهار بخش كلى دسته بندى كرد:
1. سرويس دهى نامطلوب (عدم خدمت رسانى مناسب)

2. پايين بودن سطح درآمدها در كشور
ــن بودن) فرهنگ بيمه در  ــدم پذيرش عمومى (و پائي 3. ع

سطح كشور
4. مديريت ناكاراى منابع در شركت هاى بيمه اى كشور

ــتقيما ناشى از ناكارايى   در اين ميان علل اول و چهارم مس
ــركت هاى بيمه اى بوده و علت سوم هم  و ضعف عملكرد ش
ــتقيم چنين ريشه اى دارد؛ زيرا به  در واقع به طور غير مس
ــركت هاى بيمه اى عملكردى كارا و قوى  فرض، چنانچه ش
ــتريان راضى، خود به عنوان عاملى در جهت  ــتند، مش داش
ــعه فرهنگ بيمه در كشور عمل مى كردند. لذا  تبليغ و توس
ــعه  ــتراتژى هاى اثربخش بويژه در بخش توس ــا اعمال اس ب
ــر در افزايش كمى  ــى، گام هاى موث ــتم هاى اطلاعات سيس
ــتريان و جذب آنان و  ــده به مش ــى خدمات ارايه ش و كيف
ــركت ها مى توان برداشت.به طور  نيز مديريت موثرتر اين ش
ــى، بهره گيرى از تجارت  ــب و كار فعل كلى، در دنياى كس
ــر براى فائق  ــوان يكى از گزينه هاى برت ــك به عن الكتروني
ــنهاد شده است كه  ــده پيش آمدن بر اغلب چالش هاى ياد ش

در بخش بعدى به تفصيل مورد بحث و بررسى قرار مى گيرد.

ــت و تجارت الكترونيك به عنوان دو بال مهم، نه تنها  اينترن
ــب و كارها شده، بلكه زندگى  آغازگر تغييرات عمده در كس
ــان ها را نيز تحت تاثير قرار داده است. در مدت  روزمره انس
ــك ابزار ارتباطى  ــيار كوتاهى، اينترنت به عنوان ي زمان بس
قلمداد شده و تحقيقات نشان داده است كه آمريكايى ها در 
ــتفاده  پذيرش آن پيش قدم بوده و علاقه زيادى را براى اس
ــد ديگران،  ــراز كرده ان ــاى برخط اب ــت در خريده از اينترن
ــت از به كارگيرى  ــواهد و قرائن موجود، حكاي همچنين ش
 اينترنت و گسترش تجارت الكترونيك در ساير كشورها بوده 

و به نظر مى رسد ديگرگريزى جز پذيرش آن نيست.
ــارت الكترونيك  ــه تج ــان مى دهد ك ــولات جهانى نش تح
ــورهاى پيشرفته در قرن اخير  مهمترين زمينه فعاليت كش
شده است. كشورهاى در حال توسعه نيز به سرعت به سمت 
ــتيابى و استفاده از آن حركت مى كنند. ولى به هر حال  دس
همه كشورها به تناسب زيرساخت هاى موجود و توانايى هاى 

خود در اين مهم سرمايه گذارى كرده اند.
در اين بخش پس از بحث هاى مقدماتى در خصوص اينترنت 
ــك پرداخته و در  ــه بيمه الكتروني ــارت الكترونيك، ب و تج
ــارت الكترونيك در  ــاى تج ــى از كاربرده ــه برخ ــت ب نهاي

شركت هاى بيمه اى اشاره خواهد شد.

به طور كلى تجارت الكترونيك در برگيرنده انواع شكل هاى 
ــاى اقتصادى) از  ــب و كار (و فعاليت ه ــف انجام كس مختل
ــه در آن منظور از  ــد ك طريق ابزارهاى الكترونيكى مى باش
ــب و كار، فعاليت هايى است كه هم براى موسسه و هم  كس
براى مشتريان و ذى نفعان ارزش توليد كنند. به طور ساده تر 
ــب و كار به صورت  ــارت الكترونيك اغلب به انجام كس تج
ــده فعاليت هاى  ــود كه در برگيرن الكترونيكى اطلاق مى ش
مرتبط باتوليد، ترويج و تبليغ، فروش و توزيع محصولات از 
طريق شبكه هاى ارتباطى است ، و تفاوت در تعاريف مربوط 
ــى از تفاوت در فناورى به  به تجارت الكترونيك، عمدتاً ناش

كار گرفته شده است.
ــب و كار  به طور كلى تجارت الكترونيك ازچهار طريق (كس
به كسب و كار، كسب و كار به مشترى، مشترى به مشترى 
و مشترى به كسب و كار ) عملى است كه در سال هاى اخير 
ــاير بخش ها بيشتر مورد توجه  مدل B2B در مقايسه با س
ــارت الكترونيك همانند  ــت. به كارگيرى تج قرار گرفته اس
ساير روش هاى انجام كسب و كارها، مزايا و معايب خودش 
ــى از مزاياى به كارگيرى تجارت الكترونيك در  را دارد. برخ

كسب و كارها به صورت موارد در پى آمده است:
ــريع اطلاعات و  ــبه و پردازش س ــرعت محاس 1 افزايش س

انتقال فورى آن
2 افزايش حجم فروش و كاهش هزينه هاى فروش
3 دستيابى به بخش هاى كوچك و پراكنده بازار

4 افزايش و ايجاد فرصت هاى فروش
5 شناسايى تامين كنندگان جديد و شركاى تجارى جديد 

و ارتقاى همكارى با آنها
ــه  ــتريان و امكان مقايس 6 تمهيد امكانات جديد براى مش

محصولات و قيمت ها در كمترين زمان
7 ايجاد امكان كار تمام وقت و همكارى از راه دور

8 بهبود وجهه شركت به عنوان يك شركت پيشتاز و مدرن
ــورد نياز براى ايجاد  ــرمايه گذارى م 9 كاهش هزينه هاى س

وگسترش شبكه نمايندگى ها
10 گسترش كسب و كار با حذف محدوديت هاى جغرافيايى
ــده براى عرضه محصولات و  11 كاهش هزينه هاى تمام ش

خدمات
12 افزايش همخوانى محصولات وخدمات با نياز مشتريان، 

ازطريق نوآورى و ايجاد تنوع
ــاى توان تبليغات و ترويج محصولات، با هزينه هاى  13 ارتق

كمتر
ــارات و تسويه حساب و شفافيت  14 سهولت پرداخت خس

فعاليت هاى مرتبط
ــترش ارتباط با مشتريان و تسريع در ارايه خدمات  15 گس

مورد نظر به آنها
ــاغل  16 ارتقاى بهره ورى كاركنان و افزايش توانمندى مش

در سطح سازمان
ــان ذى نفعان  ــال دانش مي ــكارى و انتق ــهيل هم 17 تس

(سهامداران، نمايندگى ها، كارگزارى ها و ...)
ــر فنى در پياده  ــوع محدوديت فنى و غي ــه طوركلى دو ن ب
سازى تجارت الكترونيك وجود دارد. موانع فنى دربرگيرنده 
مسائل مربوط به امنيت و قابليت اعتماد به شبكه و اينترنت، 
سخت افزار، نرم افزارهاى مورد نياز و عدم سازگارى برخى 
از نرم افزارهاى تخصصى با قابليت هاى شبكه است. از طرف 

تاثير تجارت الكترونيك 
بر شركت هاى بيمه در ايران

پيشگفتار

مــقدمــه

صنعت بيمه و چالش هاى پيرامون 

مرورى بر صنعت بيمه در ايران

چالش هاى موجود در صنعت بيمه 

تاثيرتجارت الكترونيك بر بيمه

مزايا و معايب

ادامه در صفحه روبه رو
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ديگر، هزينه هاى توسعه تجارت الكترونيك، امنيت اطلاعات 
ــتريان، علاقه مندى مشتريان به  كاربران، دسترسى به مش
امتحان و لمس كالاها قبل از خريد از جمله محدوديت هاى 
ــترش تجارت الكترونيك در كسب و  غيرفنى بازدارنده گس

كارها محسوب مى شوند 
ــاى به كارگيرى تجارت  ــن از معايب و محدوديت ه همچني
ــب و كارها به موارد در پى آمده مى توان  الكترونيك در كس

به عنوان نمونه اشاره كرد:
1 هزينه هاى بالا مربوط به فناورى هاى لازم و عدم استاندارد 

بودن برخى از پروتكل هاى ارتباطى
ــكلات و معايب  ــاى باند ارتباطى و مش ــدم كفايت پهن 2 ع

نرم افزارى
ــى و غيرديجيتالى با  ــروش ديجيتال ــدم يكپارچگى ف 3 ع

اطلاعات توليد (محصول)
ــاى ارتباطى مانند  ــى به ابزاره ــاى دسترس 4 محدوديت ه

فيبرنورى و ارتباط بى سيم
5 مشكلات موجوددريكپارچه كردن زيرساخت هاى تجارت 

الكترونيك با سيستم هاى IT فعلى سازمان
ــراى ارايه اطلاعات  ــتريان ب ــائل امنيتى و ترس مش 6 مس
شخصى و محرمانه (مانند وارد كردن رمز و شماره كاربرى)

ــدم اعتماد و  ــتريان، ع ــاى نيازمندى هاى مش 7 عدم ارض
مقاومت كاربران

ــازمان و ساختار فعلى  8 موانع مربوط به فرهنگ و رفتار س
آن

ــب (بانك، مخابرات،  ــتيبان مناس 9 عدم وجود خدمات پش
ISP و ...)

ــراى به كارگيرى تجارت  ــود كاركنان خبره و ماهر ب 10 نب
الكترونيك

ــازمانها و مشكلات مربوط به  11 مقاومت منفى از طرف س
فرهنگ و رفتار سازمانى

12 تغييرات سريع در بازار و نيازمندى هاى مشتريان.

كاربرد تجارت الكترونيك در صنعت بيمه
امروزه خيلى از كسب و كارها مانند خرده فروشى، بانكدارى 
و آژانس هاى مسافرتى (خدمات حمل و نقل) با استقبال از 
ــاى جديد به خوبى تجارت الكترونيك را در حرفه  فناورى ه
ــب و كارها  ــد. حتى برخى از اين كس ــه كار گرفته ان خود ب
ــب و كار خود را هم اصلاح كرده و تغييرات  فرايندهاى كس
حاكم بر كسب و كارشان را پذيرفته اند. در اين بين، صنعت 
بيمه به كندى و با تامل بيشترى گام برمى دارد. مهمترين 
ــل براى اين تعلل را مى توان در اين نكته خلاصه كرد كه  دلي
بيمه گران بايد با دقت بالايى تعيين كنند كه چه كاربردى 
(محصول و خدمات) براى اين منظور بهره ور بوده و از همه 
ــخص كنند.  اين بدين  مهمتر تحليل هزينه-فايده آن را مش
ــت كه بعضى از كاربردهاى تجارت الكترونيك در  خاطر اس
ــادگى در اين صنعت قابل پياده  ــب و كارها به س ساير كس

سازى نيست.
ــه طور كلى به  ــارت الكترونيك را مى توان ب ــل در تج تعام
ــتجو، ارزيابى، توزيع و تحويل،  پنج بخش تفكيك كرد: جس
معامله (پرداخت) و خدمات پس از فروش. به عبارت ديگر، 
اولين گام در خريد بيمه نامه از طريق اينترنت با جستجوى 
ــد از آن مرحله  ــده و بع ــايت هايى براى بيمه نامه آغاز ش س
ــا از نظر قيمت، مزايا، خدمات  ــى هريك از بيمه نامه ه ارزياب
ــروع شده و در  مربوطه و... براى ارضاى نيازهاى خريدار ش
گام هاى بعدى، پس از توافق بيمه گر و بيمه گزار نحوه ارايه 
و تحويل بيمه نامه توام با نحوه پرداخت حق بيمه از جمله 
مباحث مرتبط در تجارت الكترونيك در صنعت بيمه است. 
ــروش در صنعت بيمه، از اهميت كمترى  خدمات پس از ف

در مقايسه با ساير صنايع برخوردار است.

ــراى توزيع اينترنتى  ــاى كارى جديد ب ــتر الگوه اخيراً بيش
ــخاص به وجود آمده اند. راه حل هاى  درحيطه بيمه هاى اش
تجارت الكترونيكى براى پشتيبانى امور اجرايى قراردادهاى 
ــاب (و پرداخت خسارات) در بخش  ــويه حس بيمه اى و تس
ــور كلى، الگوهاى  ــت.. به ط ــدن اس B2B در حال حاكم ش
فعلى تجارت الكترونيك به صورت موارد در پى آمده طبقه 

بندى مى شود:
وب سايت شركت هاى بيمه

ــى كالاها و  ــايت هاى توصيف ــا (وب س ــاى كالاه ورودى ه
خدمات بيمه اى)

گردآورندگان (دلالان بيمه اينترنتى)
بازارهاى ريسك بر خط

ــر خط ورودى هاى نقطه فروش (بازاريابى كالا از  بازاريابى ب
طريق سايت هاى بيمه اى)

حراج هاى متقابل (مناقصه هاى معكوس)
ــركت هاى بيمه (و بيمه  ــاً تمامى ش ــال حاضر تقريب  در ح

ــايت اينترنتى بوده كه در ساده ترين حالت  گران) داراى س
براى اطلاع رسانى در خصوص شركت، محصولات وخدمات 
ــود. در حالت هاى پيشرفته به عنوان  مرتبط استفاده مى ش
ــود. حتى برخى  ــتفاده مى ش كانال هاى توزيع و فروش اس
ــركت هاى بيمه اى مجازى فاقد شعبه و شبكه نمايندگى  ش
ــاير  ــن طريق فعاليت (فروش، صدور وس ــوده و صرفاً از اي ب

مراحل مربوط به فروش بيمه نامه ها) مى كنند.
ــه كارگيرى تجارت الكترونيك در صنعت  مهمترين تاثير ب
ــت. فناورى هاى جديد  ــره ارزش اس ــى زنجي بيمه، فروپاش
ــره ارزش را  ــيختن زنجي ــى و اطلاعاتى، از هم گس ارتباط
توسط بيمه گران آسان تر مى كند. هر يك از مراحل صدور 
بيمه نامه، امور اجرايى، مديريت خسارات و مديريت سرمايه 
گذارى مى توانند در ميان بخش هاى كارى مختلف تقسيم 
ــات متخصصان خارجى  ــوند و يا به ارايه كنندگان خدم ش
ــان در حال افزايش است. مرزها  ــوند كه تعدادش واگذار ش
ــت داده به گونه اى كه  ــش از پيش اهميت خود را از دس بي
ــركت هاى بيمه اى كماكان مى توانند از مهارت هاى كاربر  ش
ــتمزد پايين استفاده كنند. براى نمونه  در كشورهاى با دس
ــدور بيمه نامه ها و برخى  ــارات، ص بخش هاى مديريت خس
ــذارى به خدمات  ــك براى واگ ــاى مديريت ريس از بخش ه
دهندگان متخصص مناسب هستند. فشار فزاينده هزينه ها، 
ــنتى را وادار مى كند تا الگوى  ــات س ــه دهندگان خدم اراي
ــلاً متمركز خود را بازبينى كنند.در بخش بعدى،  كارى كام
نتايج عملى حاصل از مطالعه ميدانى در صنعت بيمه كشور 

ارايه خواهد شد.

ــد كه بخش هاى  ــخگويان معتقدن تقريباً 68 درصد از پاس
ــاد و خيلى زياد،  ــا حد زي ــى و فروش ت ــط با بازارياب مرتب
پتانسيل لازم را براى به كارگيرى تجارت الكترونيك دارند. 
64 درصد هم بخش هاى مرتبط با تحقيق و توسعه را براى 
ــب ديده اند. در مقابل  به كارگيرى تجارت الكترونيك مناس
ــارات و  ــت پرداخت ها و خس ــاى مرتبط با مديري بخش ه
ــنلى، كمترين  ــن بخش هاى مرتبط با ادارى و پرس همچني

تاثير را از به كارگيرى تجارت الكترونيك خواهند داشت.

بديهى است كه همه محصولات بيمه اى به يك ميزان قابليت 
ــه و فروش در اينترنت را ندارند. ميزان اطلاعات لازم و  عرض
ــوط به محصولات/ ــك و بار مالى) مرب درجه اهميت (ريس

خدمات از عوامل كليدى در اين خصوص هستند. هر چقدر 
پيچيدگى محصولات/خدمات بيشتر باشد، پتانسيل فروش 

آنها از طريق اينترنت كمتر خواهد بود.
ــترين  ــور، بيش ــولات بيمه اى موجود در كش ــن محص از بي
پتانسيل هاى بهره گيرى از تجارت الكترونيك به بيمه هاى 
اتومبيل، باربرى، عمر و اشخاص مربوط مى شوند. به عبارت 
ــترين شانس را براى عرضه و فروش  ديگر،  اين بيمه ها بيش

به صورت «برخط» دارند دهد.

اگرچه شواهد و قراين موجود در صنعت بيمه كشور تاكنون 
ــرى تجارت الكترونيك بوده و به نظر  دال بر عدم به كارگي
مى رسد كه راه درازى براى پياده سازى  اين مهم در صنعت 
ــه كارگيرى تجارت  ــى در صورت ب ــت، ول بيمه پيش روس
الكترونيك در شركت هاى بيمه اى، منافع و مزاياى شايانى 
ــت. تقريباً همه  ــه ارمغان خواهد داش ــركت ها ب براى اين ش
ــخگويان متفق القول معتقدند كه به كارگيرى تجارت  پاس
ــود وجهه  ــه اى باعث بهب ــركت هاى بيم ــك در ش الكتروني
ــتاز و نو در بازار خواهد  ــركت، به عنوان يك شركت پيش ش
ــهيل  ــارت الكترونيك به «تس ــن منفعت از تج ــد. دومي ش
ــهامداران،  ــان ذى نفعان (س ــكارى و انتقال دانش مي هم
ــود كه تقريباً  ــا و كارگزارى ها)» مربوط مى ش نمايندگى ه
ــخگويان در اين خصوص هم عقيده بوده اند.تقريباً  همه پاس
ــر تاثير مثبت تجارت الكترونيك بر  83 درصد از آنها هم ب
ــته اند. به  ــات و ترويج محصولات بيمه اى اذعان داش تبليغ
ــارت ديگر، به كارگيرى تجارت الكترونيك باعث ارتقاى  عب
توان تبليغات و ترويج محصولات با هزينه هاى كمتر در اين 
شركت ها خواهد شد.گسترش ارتباط با مشتريان و تسريع 
ــن مزيت به  ــر به آنها، چهارمي ــات مورد نظ ــه خدم در اراي

كارگيرى اين مهم در شركت هاى بيمه اى است.

كاربرد تجارت الكترونيك در صنعت بيمه 

حادثه 11 سپتامبر از مواردى بود كه از هر نظر جامعه جهانى را دستخوش تغييرات عمده اى كرد.
در بعد سياسى، اقتصادى، فرهنگى و اجتماعى شاهد دگرگونى هاى عمده اى بوديم و شايد همواره باشيم، ولى از آنجا كه 
به اين مقاله و اثرات آن بر روى صنعت بيمه برمى گردد مواردى بازگو شده كه شايد براى شما خوانندگان محترم نيز مفيد 

و ارزنده باشد.
هر يك از ما در زمان خريد بيمه اتومبيل از بروكر بيمه يك برگه كوچك صورتى رنگ به نام بيمه موقت دريافت مى كنيم 
تا زمانى كه اصل بيمه نامه از طرف شركت بيمه براى ما ارسال شود، اين برگه به ظاهر كم اهميت جاى اصل بيمه نامه 
خواهد بود و يكى از معتبرترين و حقوقى ترين سند بيمه اى است كه به آن Insurance Binder   مى گويند (يا همان 

بيمه نامه و تائيديه موقت بيمه).
گواهينامه و تائيديه بيمه نامه معتبرترين سند حقوقى است كه توسط بيمه گران، بروكرهاى رسمى بيمه و يا نمايندگان 
بيمه به نيابت از جانب بيمه گر و مطابق با حدود مسئوليت هاى تعيين شده وي (كارگزار رسمى بيمه يا نماينده بيمه) صادر 
مى شود و در بعضى موارد به عنوان بيمه نامه موقت نيز ناميده مى شود. اين سند حقوقى چنانچه توسط خود بيمه گر صادر 

شود از درجه اعتبار بسيار بالاترى برخوردار است.
اين سند حقوقى دلالت كامل بر تعهدات طرفين قرارداد (بيمه گر و بيمه گذار) دارد.

در گواهينامه  و تائيديه بيمه نامه موارد ذيل ذكر مى شود:
  نام بيمه گر (شركت بيمه)                     

  نام بيمه گذار 
 تاريخ صدور

  شماره مرجع
  ذكر توافقات شفاهى يا كتبى بين بيمه گر و بيمه گذار

  مورد بيمه
  نوع بيمه نامه و خطرات مورد تعهد

  ارزش اموال و دارايى هاى بيمه شده 
  مدت بيمه نامه

  حق بيمه 
  تعهد در خصوص صدور بيمه نامه اصلى (دائم) و ارسال آن براى بيمه گذار 

در زمان تمديد بيمه نامه براى برج هاى دوقلوى نيويورك همه عوامل مورد بحث و گفتگو قرار گرفت و چون مورد بيمه 
بزرگ بود توسط چند بروكر بيمه طرح نهايى شد ولى مهمترين عامل آن بود كه آن چند بروكر بيمه با توجه به عرف 
كارشان هر كدام از يك نوع بيمه نامه موقت Insurance Binder استفاده كردند  كه در نهايت از دو تعبير خاص براى 

تعريف حادثه تبعيت مى كرد.

كل داستـان بـه چه صـورت بـود
در يكى از بيمه نامه هاى موقت صادره حادثه به نحوى تعريف مى شد كه تواتر و تحقق برخورد دو هواپيما به دو برج را يك 
حادثه تلقى ميكرد و به تبع آن شركت بيمه مسئول پرداخت يك خسارت معادل 3,5 ميليارد دلار بود در صورتى كه در 
بيمه نامه موقت دوم تعبير حقوقى به نحوى بود كه دو حادثه اتفاق افتاده و لذا شركت بيمه مسئول پرداخت دو خسارت 

يا 7 ميليارد دلار است.
پس ملاحظه فرموديد كه مبانى حقوقى در بيمه تا چه حد مى تواند مهم باشد. با اتكا به اين مطلب بالاترين اعلام خسارت 
در مراجع ذى صلاح قضايى در نيويورك مطرح شد كه مربوط به حادثه تروريستى 11 سپتامبر 2001 براى برج هاى 

دوقلو در نيويورك بود.
خسارتى حدود10 ميليارد دلار متكى به گواهينامه و تائيديه بيمه نامه Insurance Binderهاى صادره از طرف بيمه 

گران اصلى و اتكايى پرداخت شد.
تعدادى از بيمه گران  معروف  كه  در اين حادثه مسئول  پرداخت و جبران خسارت بودند به  قرار زير هستند:

راى نهايى دادگاه استيناف كه در تاريخ 19 اكتبر 2006 براى خسارت برج هاى دوقلو نيويورك صادر شدريال چنين قرائت 
گرديد:  

نتيجه راى  صادره  متكى  به  مندرجات  گواهينامه  و تائيديه  بيمه نامه Insurance Binder كه با دو فرم متفاوت 
صادر شده بود و حدود 20 شركت بيمه مستقيم و اتكايى درگير آن بودند اتخاذ شد.

از آنجا كه مندرجات يكى از Insurance Binderها اين امكان را به بيمه گران مى داد كه حادثه برخورد دو هواپيما با 
برج هاى دوقلو را يك حادثه تلقى نمايد و طبيعتاً مطابق با حداكثر تعهد، خسارت كمترى را پرداخت نمايند، ولى اين امكان 
براى بيمه گران ديگر مهيا نبود و مجبور شدند كه مطابق با حداكثر تعهدشان كه در Insurance Binder (گواهينامه 

و تائيديه بيمه نامه) ديگر مشخص شده بود كل مبلغ خسارت در دو حادثه را جبران نمايند.
در حالت اول شركت كارگزارى بيمه willis  با اتكا به فرم گواهينامه و تائيديه بيمه نامه Insurance Binder كه به
wilprop  معروف است اين امكان را به بيمه گران مختلف داد كه حداكثر تعهد خود را تا سقف 3/5 ميليارد دلار اعلام 
كنند و اين مساله باعث شد كه به همين ميزان يعنى 3/5 ميليارد دلار صرفه جويى نمايند. در مقابل بيمه گرانى كه اتكا به 
گواهينامه و تائيديه بيمه نامه Insurance Binder Travelers داشتند طى راى دادگاه ملزم شدند حادثه برجهاى دو 

قلوى نيويورك را دو حادثه تلقى نمايند و كل مبلغ خسارت را تا سقف تعهدات دو حادثه پرداخت كنند.
 Insuranceاما چرا بيمه نامه ها صادر نشده بود.كل ماجرا از اين قرار بوده است كه طى 90 روزى كه از زمان صادر كردن
Binder (گواهينامه و تائيديه بيمه نامه) مى گذشت بيمه گران، كارگزاران بيمه و بيمه گذاران در حال مذاكره و اخذ 

تصميم براى نهايى كردن و صدور بيمه نامه دائم بودند كه حادثه مورد نظر به وقوع مى پيوندد. 
  Insurance Binder لازم به ذكر است كه علت اصلى ارجاع پرونده به مراجع  ذى صلاح  قضايى تفسير  در مندرجات
(گواهينامه و تائيديه بيمه نامه) يك يا دو حادثه بوده است نه اينكه بخواهند ماهيت حقوقى، قراردادى و قانونى آن را 

استفسار  نمايند.
ملاحظه مى فرماييد تا چه حد اين گواهينامه هاى بيمه موقت مى تواند مهم باشد؟!

مدل هاى تجارت الكترويك در شركت هاى بيمه

مزايا و منافع متصور از به كارگيرى تجارت الكترونيك 

ميزان سازگارى محصولات بيمه اى با تجارت الكتورنيك 

ميزان تاثير تجارت الكترونيك در زنجيره ارزش بيمه 

شركت هاى بيمه و پرداخت خسارت حملات تروريستى 11 سپتامبر
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آيا شـما مديـر كارآمد و بهره ورى هسـتيد؟ 
آيـا مى دانيد مديران بهـره ور چه ويژگى هايى 
دارند؟ به 25 ويژگى مديران بهره ور كه در پى 
مى آيـد توجه كنيد و هر كدام از اين ويژگى ها 
كه در شـما موجود اسـت علامـت بزنيد. اين 

ويژگى ها چنين اند؟ 

1- فرهنگ سـازمانى؛ فرهنـگ ملى و فرهنگ 
جهانى را به خوبى مى شناسد و براى رسيدن به 

توسعه فرهنگى با دانايى عمل مى كند.
2- به تمـام زواياى كار و محيـط پيرامون خود 

نگاه سيستمى و شبكه اى دارد.
3- به نيازهاى انسـانى كاركنان توجه دارد و به 

ارزش هاى والاى انسانى ارج مى نهد.
4- كاركنـان را بـه كاربرد طيف هـاى گوناگون 

دانش (خرد، معرفت) تشويق مى كند.
5- بـه هـم افزايى (سـينرژى- در فكر و عمل؛ 

اعتقاد قلبى دارد.
6- زمينه هاى اصلاح نگرش ها مهارت و افزايش 

دانش خود و كاركنانش را فراهم مى آورد.
دارد  فنـى  و  حرفـه اى  صلاحيت هـاى   -7
(درخصوص حرفه خود؛ شـانه به شـانه آخرين 

فنون حركت مى كند)
8- در پى اصلاحات است و مى داند اصلاحات را 

از كجا آغاز و در كجا متوقف كند.
شـكوفايى  پـى  در  مسـتمر  صـورت  بـه   -9

استعدادهاى خود و كاركنانش است.
10- براى روشن ماندن موتور سازمانش؛ همواره 
خودانگيخته و پرانگيزه عمل مى كند و كاركنان 

را انگيزه مند مى سازد.
11- پيش قدم؛ خودآغازگـر؛ خود پيش برنده ؛ 
خود ناظر و خود ارزشياب است و ديگران را نيز 

به اين امر دعوت مى كند.
12- رويارويـى بـا مشـكلات را دوسـت دارد و 
مى خواهـد قابليت هاى خـود و كاركنانش را در 

اين زمينه ها بيازمايد.
13- هـدف گـرا؛ فرآيند گـرا؛ پيشـرفت گرا و 

توفيق گراست.
14- چشـم انداز مشـاركتى دارد و افـكار را با 
كاركنـان در ميان مى گـذارد و از انديشـه هاى 

خوب آنان براى ارتقاى سازمان بهره مى جويد.
15- موازنه هـاى معقولـى بيـن اسـتعدادها و 
انتظارات؛ قابليت ها؛ امكانات و ...برقرار مى كند.

16- مديريـت اختـلاف را بـه معنـاى واقعـى 
مى شناسـد و براى مشاجرات از طريق مذاكره و 

تعامل عمل مى كند.
17- كارهـا را به نحو اثربخش واگـذار مى كند.

وظايـف و مسـئوليت ها و اختيارات مناسـب را 
به طـور صحيحى؛ منطقى و به روشـنى تعريف 

مى كند.
18- بـراى رفـع تنگناهـا؛ محدوديت ها؛ خلاها 
و نارسـايى ها؛ بى وقفه مى كوشـد و فرصت ها و 

تهديدها را به خوبى مى شناسد.
19- تدابير پيشـگيرانه و تصحيـح كننده را به 

خوبى تنظيم و اعمال مى كند.
20- پيوسته بر پيشرفت كار طراحى؛ برنامه هاى 
عملياتـى؛ بودجه هـا و هزينه ها نظـارت دارد و 
به هدايت مسـتمر؛ نظارت مسـتمر و ارزشيابى 

مستمر كليه امور مى پردازد.
21- نـوآورى و خلاقيـت را در تمـام سـطوح 
كاركنان تشخيص مى دهد و زمينه هاى پرورش 

و گسترش اين خلاقيت ها را فراهم مى آورد.
22- بحران ها را مى شناسـد و دراوقات بحرانى؛ 
با شاخص ها و پيچيدگى هاى معلوم و نامعلوم؛ با 

قاطعيت و مهارت برخورد مى كند.
23- در برنامه ريزى هاى راهبردى سازمان؛ كار 
گروهـى و بازخورد گرفتن از بدنـه را يك اصل 

مى داند.
24- به فناورى ارتباطات(ICT) و توسعه معقول 

و متناسب آن در سازمان معتقد است.

ارزش هاى اخلاقى براى موفقيت كارى 
 اخلاقيات بر يك دسته ارزش هاى اخلاقى و معنوى 
استوار هستند. اين ارزش ها بايد مطلق باشند يعنى بايد 
طورى آنها را جدى بگيريد تا بر منطق، ضعف، نفس و 
همه  وقتى  كند.  غلبه  انسانى  هر  شخصى  اشتباهات 
چيز شكست مى خورد، هميشه به اين ارزش هاى اصلى 
برخواهيد گشت تا راهنماييتان كنند. متاسفانه، زندگى به 
اين آسانى ها نيست و هميشه در اين كه چه ارزش هايى 

والاتر شمرده شوند، اختلاف وجود داشته است.
خوشبختانه در دنياى ارزش هاى كارى، رئيستان مى تواند 
كمكتان كند. خلاصه اينكه، ارزش هاى رئيستان همان 
ارزش هاى شما بايد باشد (البته در حيطه كارى). آزادى 
شما براى انتخاب ارزش هاى اخلاقى خودتان محدود است. 
كمپانى هاى  و  شركت ها  رسوايى  گرفتن  بالا  به  باتوجه 
مختلف، اين روزها، فكر دنبال كردن ارزش هاى شركت 

ممكن است خيلى راحت نباشد. 
 مشكل: به ارزش هاى چه كسى يا چه چيزى مى توانيد 

اعتماد كنيد؟
اگر فراتر ازافراد موفق و صادق را ببينيد، ارزش هايى را 
خواهيد ديد كه امتحانشان را در طول زمان پس داده اند. 
ببينيد اين ارزش ها را چطور مى توانيد وارد سازمانتان كنيد 

و براى پشتيبانى از آنها چه مى توانيد بكنيد.
  صداقت: ضرب المثل قديمى «بار كج به منزل نمى رسد» 
يا «صداقت بهترين سياست است» امروز بيشتر از گذشته 
صحت دارد. خيلى از شركت ها و سازمان ها شعار صداقت 
پيشه بودن دارند. خيلى از كارمندان ادعاى صادق بودن 
دارند اما چه صادق باشيد و چه نباشيد بايد بدانيد كه 
گذشت زمان مشخص خواهد كرد كه چه كسى صداقت 

داشته است و چه كسى نداشته است.
 تماميت: تماميت يعنى قدرت و ثبات. يعنى بالاترين 
سطح ارزش ها و استانداردهاى اخلاقى را تمرين كنيد. 
تماميت، كمال و درستى شخصيت شما و شركتى كه در 

آن هستيد را نشان خواهد داد.
 مسئوليت: متهم كردن ديگران، قربانى جلوه دادن خود 

كيفيت بالاتر 
از ساختن 
بهترين 
محصول يا 
ارايه بهترين 
خدمات 
است و بايد 
در كليه 
جنبه هاى 
كارى شما 
نمود يابد.

يا انداختن تقصير به گردن ديگران شايد موفقيت كوتاه  
مدت برايتان به دنبال داشته باشد اما سرباز زدن از قبول 
افراد  مى كند.  مختل  را  شركت  يكپارچگى  مسئوليت، 

اخلاق گرا مسئوليت كارهايشان را مى پذيرند. 
 كيفيت: كيفيت بالاتر از ساختن بهترين محصول يا 
ارايه بهترين خدمات است و بايد در كليه جنبه هاى كارى 
شما نمود يابد. فردى كه كيفيت را تشخيص مى دهد و هر 
روز به دنبال آن است، احترام فوق العاده اى براى خود قائل 
است، به كارى كه انجام مى دهد مى بالد و دقت و ظرافتى 

در كار خود دارد كه بر همه چيز تاثير مى گذارد. 
 اعتماد: به دست آوردن اعتماد دشوار است و دشوارتر 
از آن برگرداندن آن بعد از آن است كه از دستش مى دهيد. 
هر فردى كه با شما يا شركتتان ارتباط برقرار مى كند بايد 
به طريقى كه كار او را انجام مى دهيد اعتماد و اطمينان 

داشته باشد.
 احترام: احترام فراتر از يك احساس است، بلكه نشان 
دادن عزت، ارزش و حرمت به چيزى يا كسى است. ما به 
قوانين احترام مى گذاريم، همچنين به كسانى كه با آنها كار 
مى كنيم، شركت محل كارمان و اموال مربوط به آن و 

همچنين خودمان.
كار گروهى: دو همكار يا بيشتر در كنار هم يك گروه را 
تشكيل مى دهند. اين يكى از الزامات بيزنس است كه 
بتوانيد در گروه، چه رسمى و چه غيررسمى، به درستى با 

هم كار كنيد.
 رهبرى: چه تعداد كارمندان درست كار و فعالى بوده اند 
كه به خاطر رهبرى هاى اشتباه شكست خورده اند؟ مديران 
بايد از استانداردهاى اخلاقى براى كل شركت حمايت 

كنند. يك رهبر بايد نمونه و الگوى سايرين باشد.
 شهروندى شركت: يك اصل بنيادى هر شركت بايد 
فراهم آوردن يك محيط كارى امن، حفاظت از محيط و 

شهروندانى خوب براى جامعه بودن باشد.
 ارزش سهام: هيچ شركتى بدون سود دوام نخواهد 
داشت. هر كارمندى بايد بفهمد كه جاى او در سوددهى 

يك  ايجاد  بايد  همه  مشترك  هدف  كجاست.  شركت 
شركت قوى و پربازده و پردوام باشد.

امتحان كردن واقعى اين ارزش ها كه از نتيجه عمل آنها به 
دست مى آيد. نياز به تلاش گسترده و متمركز كل شركت 
دارد، نه فقط اينكه اين ارزش ها را جزء قوانين درج شده در 

قرارداد هر كارمند بگنجانند.
اول اينكه، مديريت بايد خود نمونه و الگو باشد. اخلاقيات 
خوب بايد هميشه در بالاترين درجه شركت ديده شود. هر 
كارمندى بايد بتواند همان ارزش هايى كه رئيسش اجرا 

مى كند را دنبال كند.
دوم اينكه، بايد براى گستردن اين اخلاقيات و ارزش ها در 
شركت تبليغات شود. در هر فروم يا رسانه اى اين ارزش ها 
بايد در غالب پيام اخلاقى عنوان شود. كه البته زمانى موفق 
خواهد بود كه خود شركت آنچه آموزش مى دهد را رعايت 

كند.
سوم اينكه، براى هماهنگ كردن و يكدست كردن همه 
كارمندان بايد آموزش صورت گيرد. شركت نكردن در يك 
سخنرانى آموزشى يا گذشتن و نگاه كردن به يك پوستر 
آموزشى نصب شده روى ديوار خيلى راحت است اما وقت 
گذاشتن براى ياد گرفتن مسائل مى تواند تاثير بادوام ترى 

داشته باشد.
چهارم اينكه، هم شما و هم شركتتان بايد هدف درازمدت 
و  آموخته ها  يعنى  باشيد.  پايبند  آن  به  و  باشيد  داشته 
هم  شركت  كارمندان  بعدى  نسل  به  را  خود  ارزش هاى 

منتقل كنيد. 
باوجود شكست خوردن بعضى از اين قوانين اخلاقى، بسيارى 
از آنها موفقيت به همراه مى آورند. اين ارزش ها در كنار هم 
پايه و اساس يك شركت پربازده و ايمن را برپا مى كنند. اين 
10 ارزش را مى توانيد در دستور كار كارمندان شركت قيد 

كنيد و آموزش هاى لازم را متعاقب آن انجام دهيد.

منبع: سايت تبيان
ارسالي از: داوود دلاور /  كارشناس شعبه خسارت چالوس

24 ويژگى مديران بهره ور 

منبع: سايت علمي نخبگان جوان



خدمت به خلق واژه اى بس عميق وپرمعنا است چرا 
كه از زمان پيدايش انسان بر روى كره خاكى توسط 
خالق يكتا خدمت كردن ويارى رساندن به هم نوع 
يك عبادت محسوب مى شد و اين عبادت بالاترين و 

پرفيض ترين عبادت ها به شمار مى آيد.
انسان مقام والايى دارد .شاهكار خلقت است خليفه 
خداوند برزمين، حتى برتر از فرشتگان كه جز پاكى 
آنقدر  انسان  كرامت  نيست.  وجودشان  در  وعبادت 
متعالى است كه وقتى آدم آفريده شد خداوند بر اين 

ارزش ها  كه  مى بينيم  را  ديگرى  گروه  برعكس 
وكرامات انسانى وعشق ورزيدن خدمت به انسان ها 
مى زند.  را  اول  حرف  آنها  زندگى  در  هم نوعان  و 
قلبشان به نور خدايى جلا دارد و دلشان مملو از 
نور ايمان و قرآن است. چنانچه با يك نگاه عميق 
به قرآن كريم مى بينيم كه كتاب وحى با االله آغاز 
شده و با ناس ختم شده است. اين شروع و پايان 
مقدس در اين نگارش زيبا اتفاقى نيست بلكه بر 
گرفته  شكل  الهى  و  معرفتى  الگوى  يك  اساس 
به  خدمت  مسير  در  مى توانى  انسان  اى  كه  است 
مردم به جاى خدا بنشينى چنانچه خليفه خداوند 

بر زمينى. 
  

ارسالي از حجت اله حاجى بابايى / نمايندگى كل همدان                                                                                
  

...  چنــد نكتــه

خـدمت به خلـق 
اله  (فتبارك  گفت  آفرين  خود  بر  واكمل  زيبا  خلقت 

احسن الخالقين).
 آيا جنس خلقت انسان كه از خاك است ارزشمندتر 
و گرانقدرتر است يا جنس فرشتگان كه از نور است؟ 
انسان  در  خود  روح  از  خداوند  كه  اينجاست  حقيقت 
دميد وانسان جلوه اى از جلوه هاى خدايى شد. پرسش 
اينجاست كه اوج قله كرامت انسان كجاست؟ و آيا ما كه 
به عنوان يك انسان در زمين زندگى مى كنيم به جايگاه 

خود در نظام خلقت وخدمت به مخلوق واقف  هستيم.
معناى  و  درك  بدون  كه  آنهايى  گونه اند:  دو  انسان ها 
حقيقت زندگى با تهمت-گناه-ريا-دزدى و انواع جرم 
وجنايت و حتى كوتاهى در مسئوليت خدمت به مخلوق 
ديد  آنها  در  نمى توان  انسانى  ارزش هاى  از  نشانه اى 
كه متأسفانه اين گونه انسان ها نه تنها ارزش واعتبار 
وحرمتى ندارند بلكه خود را فنا كرده اند نه دنيا را دارند 

ونه آخرت را.

انسان مقام 
والايى دارد. 
شاهكار خلقت 
است خليفه 
خداوند برزمين، 
حتى برتر از 
فرشتگان كه جز 
پاكى وعبادت 
در وجودشان 
نيست


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  افكار بزرگ ما را به سمت پيشرفت راهنمايى كرده و فردايى روشن را برايمــان به ارمغان 
مى آورد. با به كارگيرى اصولى كه در اين قسمت براى شما شرح مى دهيم مى تـوانـيـد يـك 
تـجارت  بزرگ و بى نقص راه اندازيد.  ايـده هاى بـزرگ از مـحـلى فراى باورهاى شخصى نشات 
مى گـيـرند. بـايد بـه دوردسـت ها بنگريد و افكار متفاوت را آزمايش كنيد تا به نتيجه مطلوب 

دست پيدا كنيد.

    زياد مطالعه كنيد 
ذهن شما همانند بدنتان براى اينكه رشد پيدا كرده و پرورش يابد، نيازمند تمرين و تحرك است، 
و چه تمرينى بهتر از كتاب خواندن. با آگاهى از نظرات ديگران پيرامون مسائل مختلف شما 

سطحى نگرى را كنار مى گذاريد و با يك ديد عمقى به موضوعات مختلف مى نگريد. 

    از افكار ديگران بهره بجوييد 
بهره جستن از افكار و عقايد ديگران نيز به نوبه خود روش مناسبى براى گسترش ايده هاى شخصى 
شماست. با مطرح شدن يك بحث در ميان جمع، آن قدر پيشنهادهاى مختلف شنيده مى شود كه 
نيمى از آنها هرگز به ذهن شما نمى رسيدند. به اين طريق شما مى توانيد با كوله بارى سرشار از 

افكار متفاوت در جاده تصميم گيرى گام برداريد. 

    تغييراتى در محيط اطراف خود ايجاد  كنيد 
گاهى اوقات تنها چيزى كه باعث مى شود ذهن خسته شما را دوباره به كار اندازد، تغيير وضع 
ظاهرى محيط اطرافتان است. اگر چشم انداز پيرامون شما تغيير كند، ذهن شما نيز به صورت 

ناخودآگاه به سمت يك ديدگاه جديد تغيير جهت مى دهد
بـى خـوابى؛ 5 علـت و 10 راه حـل

 براى درمان صحيح بى خوابى ابتدا بايد علت بى خوابى را شـناخت و 
به درمان آن پرداخت. مهم ترين علل بى خوابى را به اين ترتيب مى توان 

طبقه بندى كرد:

1. عوامل محيطى مانند سر و صدا
ــاى مهم بى خوابى و  ــر و صداى زياد در اتاق خواب يكى از علت ه ــلما س - مس
ــت. افرادى كه در آپارتمان هاى پر ازدحام  ــدن هاى مكرر اس به خصوص بيدارش
ــت عايق بودن صدا را  ــقف هاى آپارتمان ها خاصي ــى مى كنند و ديوار و س زندگ
ــود، به  ــان ش ــروصدا مى تواند به تنهايى مانع خواب راحتش ــكل س ندارند، مش

خصوص افرادى كه خواب سبك ترى دارند.
- از ديگر عوامل محيطى مى توان به گرما يا سرماى زياد اشاره كرد كه هر كدام 

به تنهايى مى توانند مانع خواب فرد شده يا اينكه، فرد را از خواب بيدار كنند.
ــت. نور محيط مى تواند مانع خواب  - يكى ديگر از عوامل مهم محيطى، نور اس
ــد احتمال اينكه فرد خواب راحتى  ــود. هر چه ميزان نور اتاق بيشتر باش فرد ش

داشته باشد كمتر مى شود.

2. استرس
استرس هاى طى روز به خصوص استرس هاى شغلى مى تواند باعث بى خوابى فرد 
ــود. توصيه مى شود به ويژه 2 تا 3 ساعت قبل از خواب محيط آرامى را ايجاد  ش
ــد. در صورتى كه احتمال مى دهيد صحبت با  ــى از بحث وجدل دورى كني و حت
كسى به جدل و بگو مگوهاى استرس زا ختم مى شود آن را به زمانى موكول كنيد 

كه با ساعت خواب شما فاصله داشته باشد.

3. مشكلات جسمى و ابتلا به بيمارى ها
ــا را به خواب  ــوص بيمارى هاى عفونى نياز م ــولا ابتلا به بيمارى به خص - معم
افزايش مى دهند ولى ابتلا به برخى از بيمارى ها نيز مى  تواند خواب ما را مختل 

كند.
ــكلتى-عضلانى كه معمولا با درد همراه است، مى تواند  - ابتلا به بيمارى هاى اس
ــود. كمردرد، درد در زانو و درد اندام فوقانى به خصوص شانه و  مانع خواب ما ش

مچ دست از جمله اين موارد هستند.
ــده، ابتلا به  ــى و درد مع ــاى مختلف، ناراحتى هاى گوارش ــردرد به علت ه - س
بيمارى هاى قلبى و عروقى و درد در قفسه  سينه، بيمارى هاى ريوى به خصوص 

ابتلا به بيمارى هايى مانند آسم كه همراه با سرفه هاى مكرر هستند.
ــراد را مختل  ــه مى تواند خواب اف ــت ك ــه ديابت نيز از عللى اس ــلا ب - ابت
ــز مى تواند مانع خواب  ــيارى از داروها ني ــرف ديگر مصرف بس ــد. از ط كن
ــارخون، برخى داروهاى اعصاب و روان  ــود، مانند داروهاى ضدفش افراد ش
ــب هنگام و  ــاى قلب و عروق به خصوص اگر اين داروها ش ــى داروه و برخ

ــوند. قبل از خواب مصرف ش

4. عوامل روحى-روانى
ــردگى  عوامل روحى- روانى به خصوص ابتلا به بيمارى هاى خلقى از جمله افس
مى تواند خواب فرد را به شدت مختل كند. درمان بى خوابى اين افراد در صورتى 

اساسى خواهد بود كه در ابتدا افسردگى آنها درمان شود.

در بسيارى از مشاغل افراد مجبورند كه شب تا صبح را بيدار بمانند. شب بيدارى 
ــود  باعث به هم ريختن ريتم خواب و در نهايت بى خوابى در اين افراد مى ش
ــان ها،  ــدان اورژانس، آتش نش ــكان، نگهبانان، كارمن ــتاران، پزش ــد پرس مانن
ــرق دنيا مسافرت  ــانى كه به غرب يا ش خلبانان، رانندگان و ... همچنين كس
ــوند. علت آن  ــكل مى ش ــد در موقع خواب و بيدارى خود، دچار مش مى كنن
ــود يا  ــاعت داخلى بدن آنها طبق روال قبلى، خواب آلوده مى ش ــت كه س اس
ــاعت خواب و بيدارى  ــود در حالى كه مكان جديد، س ــواب بيدار مى ش از خ

ــافت  ــد. هر چه مس ــب مى كن ــرى را طل ديگ
ــكل اين افراد نيز  ــده بيشتر باشد مش طى ش
ــراد اگر به دنبال  ــديدتر خواهد بود. اين اف ش
ــت تا چند هفته،  ــند ممكن اس راه حلى نباش
ــكل پيدا كنند.  ــواب و بيدارى خود مش در خ
مصرف ملاتونين طبق دستور پزشك يكى از 
ــكل بى خوابى  درمان هاى خوب براى رفع مش
 jet lag اين افراد خواهد بود. اين اختلال را
ــد چرا كه به دنبال اختراع موتور جت  مى نامن

ــت. ــده اس ــافرت هاى هوايى ايجاد ش و مس

اما چه بايد كرد؟
اگر بخواهيم براى همه مبتلايان به بى خوابى 
ــا توصيه به  ــم قطع ــان توصيه كني ــك درم ي
ــت و اگر بخواهيم  رعايت بهداشت خواب اس
ــراد را از يك كار برحذر داريم، عدم مصرف  اف
خواهد بود.  ــواب آور  خ داروهاى  ــرانه  خودس

ــد: ــت كني ــكات را رعاي ــل از خواب اين ن قب
ــى را از بين ببريد و  ــدن بدخواب 1. شرطى ش
ــازى (آرام سازى ذهن و  تمرين هاى ريلكس س

ــد. ــلات) را بياموزي عض
ــت خواب،  ــكات مهم در بهداش ــى از ن 2. يك
ــنگين قبل از خواب  پرهيز از مصرف غذاى س
است. توصيه مى شود افرادى كه در خوابيدن 
ــاعت هاى قبل از  ــد در س ــكل دارن خود مش
ــام سبك صرف كنند. محتواى شام  خواب، ش
ــاوى كربوهيدرات  ــتر ح ــت بيش هم بهتر اس

ــد. باش
3. از نوشيدن مايعاتى چون نوشابه، شكلات، 

ــد. ــز كني ــواب پرهي ــوه قبل از خ چاى و قه
ــايل الكترونيكى  ــه وس ــتفاده از هرگون 4. اس
ــاى بيش  مانند بازى هاى كامپيوترى و تماش
ــلال در غده  ــون كه باعث اخت ــد تلويزي از ح

ــت. ــود ممنوع اس هيپوفيز و خواب مى ش
5. استرس و اضطراب يكى از عوامل موثر در 
بى خوابى است. همه افراد نگرانى ها و فكر در 
مورد كارهاى روزمره و آينده را با خود دارند 
ــكار را هنگام  ــه اين اف ــت ك اما مهم اين اس

ــد. ــود دور كني ــواب از خ خ
6. هنگام خواب لامپ هاى پرنور را خاموش و 

ــب تنظيم كنيد. نور اتاق را براى ش
ــف درجه حرارت اتاق  7. در فصل هاى مختل
ــه داريد. نبايد بيش از حد اتاق  را متعادل نگ

ــد. ــرم كني را گ
ــر بگذاريد. 8. بالش نرم زير س

ــه رختخواب دوش بگيريد.  9. قبل از رفتن ب
دوش آب گرم بدن را متعادل و فرمان خواب 

ــد. ــادر مى كن ص
ــا بپرهيزيد.  ــرانه داروه 10. از مصرف خودس
ــواب  آورند اما در  ــا در ابتدا خ ــى داروه بعض

ــوند. ادامه باعث اختلالات خواب مى ش

        

  ارسالي از الهام ولي زاده  - كارمند اطلاع رساني

چنـــد گــام سـاده بــراي رسيـدن بـه مـوفقيــت

استرس هاى 
طى روز به 
خصوص 
استرس هاى 
شغلى 
مى تواند باعث 
بى خوابى فرد 
شود. توصيه 
مى شود به 
ويژه 2 تا 3 
ساعت قبل از 
خواب محيط 
آرامى را ايجاد 
و حت ى از 
بحث وجدل 
دورى كنيد.

    به توانايى هاى خود اتكا كنيد 
قواعد و اصول كلى را براى يك لحظه هم كه شده فراموش كنيد. اين رهنمون ها در جاى خود 
مفيد هستند اما ممكن است مانند يك چشم بند عمل كرده و قدرت داشتن ديد وسيع را از شما 

بگيرند و اجازه ديدن چشم اندازهاى متفاوت را به شما ندهند.
 

   هرازگاهى خود را از قيد و بند قوانين آزاد كنيد. 
كمى جسارت به خرج دهيد و سيستم هاى فعلى را زير سوال ببريد. در حيطه كارى خود به 
فعاليت بپردازيد خيلى خوب است كه به ذهن خود اجازه دهيد آزادانه به گردش بپردازد اما اين 
گردش بايد در حيطه دانش شما انجام پذيرد. اگر يك طراح هستيد، لازم نيست راه حلى براى 
مشكلات اقتصادى پيدا كنيد. افكار شما تنها در رشته اى كه مهارت داريد خوب كار مى كنند و در 

ساير رشته ها نتيجه اى مصيبت بار را به دنبال خواهند داشت.  

    ايده هاى گذشته را از نو بسازيد 
افكار شما مثل كامپيوتر هستند. هر چند وقت يك بار نياز است كه سخت افزار آن را ارتقا دهيد. ايده هاى 
بزرگ گذشته را پيش روى خود بگذاريد و روى آنها عمليات نوسازى انجام دهيد. آنها را اصلاح كنيد و 
براى بهبودى آنها تلاش كنيد. ضمائم لازم را نيز براى تقويت هر چه بيشتر به آنها بيفزاييد. اين كارها را 

مى توان با نوشتن عقايد اوليه خود روى كاغذ و نظم دادن به آشفتگى ذهنتان انجام دهيد. 

    فرصت ها را از دست ندهيد 
شايد بروز بسيارى از مسائل را به شانس واگذار مى كنيد. تصور شما نادرست است. شايد بعضى 
مواقع حس مى كنيد كه مغزتان اصلا كار نمى كند و هيچ عكس العملى از خود نشان نمى دهد اما مواقعى 
هم وجود دارد كه ذهنتان به قدرى فعال است كه مى خواهيد اينشتين را به رقابت دعوت كنيد. تنها 
مشكل موجود اين است كه اين زمان طلايى مواقعى كه شما به آن نياز داريد، ظاهر نمى شود. زمانى 
كه ذهن در حال فوران است تا آنجا كه مى توانيد به افكار خود پر و بال دهيد.  يك دفترچه يادداشت به 
همراه داشته باشيد هنگامى كه افكار بى نظير به ذهن شما خطور مى كنند، از ذخيره كردن آنها اطمينان 
خاطر حاصل كنيد. در اين امر به يادداشت هاى ذهنى اكتفا نكنيد زيرا ممكن است به دست فراموشى 

سپرده شوند. سعى كنيد هميشه يك دفترچه يادداشت همراه داشته باشيد. 

     به ذهن خود آزادى عمل دهيد 
آيا با تمرين هاى رايج نويسندگان آشنايى داريد؟ آنها براى مبارزه با محدوديت ها يك روش بسيار 
جالب را برگزيده اند. فقط كافى است قلم را روى كاغذ گذاشته و هر آنچه كه در ذهنتان است، روى 
كاغذ بياوريد. مى توانيد از مشكلات شروع كنيد و به دنبال هيچ گونه ارتباطى در دستنوشته هاى 

خود نباشيد. مهم نيست كه تا چه حد عبث و نامعقول به نظر مى رسند. 

 طي حكمي از سوي جناب آقاي حسين 
ــاي ناصر كيان وش  كريم خان زند، جناب آق
ــوان مدير بيمه هاي  ــمت، به عنـ با حفظ س

آتش سوزي منصوب شدند.
ــن در احكام جداگانه ديگري آقايان   همچني
ــس اداره  ــمت ريي ــكوري به س ــي ش مرتض

2.  استرس

1. عوامل محيطى مانند سرو صدا 

اما چه بايد كرد؟

3  مشكلات جسمى و ابتلا به بيمارى ها

انتصــاب

4  عوامل روحى - ر وانى 

5   بيدارى طبيعى



ــاي عمر  ــدور بيمه ه ــس از ص ــات پ خدم
انفرادي و وحيدرضا جمالي به سمت رييس 
اداره محاسبات و پشتيباني بيمه هاي عمر 

انفرادي منصوب شدند.
ماهنامه چتر براي اين عزيزان در سمت هاي 

جديد آرزوي موفقيت مي كند.



ــازمان ها را قادر ــگاه كاليفرنيا مي گويد: فناوري اطلاعات س  مارك آكرمن از دانش
ساخته تا كوهي از اطلاعات را توليد و نگهداري كنند.

ــج مي برند. يا اينكه ــازمان ها از عرضه بيش از حـــد اطلاعات رن ــياري از س  بس
ــا را پيدا كنند. ايجاد و ــات موردنظر را دارند اما نمي توانند آنه ــد اطلاع  مي داننـ
 بهبود حافظه سازماني، يكي از شيوه هاي مديريت منابع فكري و فرهيخته است.
ــتي راجع به تلاش هاي گذشته و شرايط محيطي خود دانشي را ــازمان ها بايس  س
ــازمان مطلبي را مي آموزد، از آن پس بايستي  در حافظه نگهداري كنند. وقتي س

نتيجه آن مطلب دردسترس باشد.
ــت. ــازماني اس  ثبت و ضبط مطالب به صورت مكتوب تنها يك فرم از حافظه س
ــكارترين محل در اين زمينه گنجينه هاي اطلاعاتي همچون كتابچه شركت،  آش
 پايگاه هاي داده، سيستم هاي نگهداري فايل  هستند و حتي داستان ها و حكايت ها
 را نيز شامل مي شود. علاوه بر اين، افراد نيز يكي ديگر از محل هاي اصلي نگهداري

و حفظ دانش سازماني هستند.
 فناوري اطلاعات به دو شيوه از حافظه سازماني پشتيباني مي كند. يكي از طريق
ــترس قراردادن افراد با ــده و ديگري ازطريق دردس  بازيابي دانش ثبت و ضبط ش

دانش در سازمان.
ــاد جديد مبتني بر كارهاي دانش محور بوده و ارابه ــه كه مي دانيم اقتص  همانگون
ــتند كه داراي تحصيلات رسمي و قوي بوده و  اين اقتصاد، كاركنان با دانش هس
 آموخته اند كه چگونه ياد بگيرند و استمرار جدي يادگيري در طول زندگي، براي

آنها به يك عادت رفتاري تبديل شده است.
 اين فرد با دانش برخلاف ساير كاركنان و كارگران ساده و سنتي، يك كارشناس
ــتفاده اثربخش تر، بايستي دانش را تخصصي كرد، ــت. زيرا براي اس  متخصص اس
ــلاف خود، بايستي در گروه ها و قالب هاي  درنتيجه كاركنان با دانش برخلاف اس
 تيمي كاركرده و به صورت منظم و كاملاً عادي براي حل مسايل پيچيده گردهم
آيند. چرا كه براي يك كارمند با دانش، داشتن تخصص به تنهايي كافي نيست.
ــتي مهارت هاي همكاري و همفكري با ساير كاركنان دانشي را  او همچنين بايس
ــد افرادي را كه فاقد آن دانش ــد. به عنوان مثال او بايستي قادر باش ــته باش  داش
ــوي آنها به خوبي درك شود. ــتي از س  پايه اند درك كرده و البته خود او نيز بايس
ــن بايد به گونه اي عمل كند تا افرادي را كه احياناً ارزش ها و بينش هاي  همچني
ــد. بهره وري ــد درك كرده و خود نيز براي آنهـــا قابل درك باش ــي دارن  متفاوت
ــويه ــتگي به توانايي آنها در ايجاد ارتباط و تعامل دوس ــاي دانش مدار، بس  تيم ه
ــات ــت. البته بايد اذعان كرد كه موسس  با وجود موانعي از اين قبيل خواهد داش
ــي و دانشگاه ها ما را كمتر براي اين سطح از توان همكاري و همفكري با  آموزش
ــت:بهره وري كارهاي ــران تربيت مي كنند. همانگونه كه پيتر دراكر گفته اس  ديگ
 دانش مدار (كه هنوز به طرز تأسف باري پايين است!)، چالش جدي جامعه دانش

مدار است». (دراكر 1994)
ــت كه دارايي كليدي آن، دانش است. مزيت ــازماني اس ــازمان دانش مدار س  س
ــمه ــتفاده اثربخش از آن سرچش ــتن دانش و اس ــازمان ها از داش  رقابتي اين س
ــردآوري، ضبط، ــدي را ازطريق گ ــن دارايي كلي ــازماني اي ــرد. حافظه س  مي گي
ــتفاده مجدد از دانشي كه توسط كاركنان ايجاد ــازماندهي، توزيع، ترويج و اس  س

شده، توسعه و تقويت مي كند.
ــازماني وجود دارد. ــي و متعددي جهت پيگيري و ايجاد حافظه س ــل منطق  دلاي
ــازمان هاي معمولي امروز بود، فكر ــخص شبيه حافظه س  چنانچه حافظه يك ش

مي كرديم او آدم بسيار احمقـــي بوده و يا از يك بيماري عصبي رنج مي برد.

ضـرورت تقـويت حافظه سازماني
ــن آنچه را در ــه صورت روتي ــازمان هايى ب  س
ــل انجام آن را ــام داده اند و دلاي ــته انج  گذش
ــدرت يادگيري اين گونه  فراموش مي كنند. ق
 سازمان ها به شدت ضعيف و آسيب ديده است.
ــت كــــه توانايي ارايه و  و اين بدان خاطر اس
 نماياندن جنبه هاي حياتي و مهم دانسته هاي

خود را ندارند.
ــازماني، تنهـــا وسيله و ابزار جمع  حافظه س
ــت بلكه وسيله اي  آوري و نگهداري دانش نيس
ــتراك گذاشتن دانش نيز محسوب  براي به اش

مي شود.
ــازمان به خوبي ــش موجود در س  چنانچه دان
ــود، خرد سازماني ــازي و مديريت ش  آشكارس
ــه مبنايي براي انتقال دانش  تقويت و تبديل ب
ــد. اين دانش ــري به ديگران خواهدش  و يادگي
ــم ها كه نياز ــوان در اختيار افراد و تي  را مي ت
ــروژه اي دارند، همچنين دراختيار  به حافظه پ
 سازمان به عنوان يك كليت كه نياز به حافظه
ــرار داد. «مك ــدت و بين تيمي دارد، ق  درازم
 مستر» (1995) مي گويد: «ماهيت سازمان ها
ــت  و محيط رقابتي پيرامون آنها بيانگر اين اس
 كه يادگيري سازماني و گردآوري دانش هم در
ــم براي بقا در درازمدت عامل  كوتاه مدت و ه
ــلامت و بالندگي آنها به شمار  مهمي جهت س

مي رود.
 فوايد ناشي از داشتن سيستم حافظه سازماني،
ــت. ــدت نيز مهم و قابل توجه اس ــاه م  در كوت
ــئله اقدام ــي تيم درجريان فرايند حل مس  وقت
ــا و روش هاي ــكار، ايده ه ــازي اف  به آشكارس
ــي در ــود مي كند، از آن پس تيم هاي دانش  خ
ــكلي نو،  هنگام تكرار پروژه و يا انجام كار به ش
ــرو خواهند بود ــكلات كمتري روب  ديگر با مش
ــيار اثربخش تر خواهدشد. ــات نيز بس  و جلس
ــازمان بيشتر ــازي دانش در س  هرچه آشكارس
ــود، جديت و دقت افزايش يافته، همكاري  ش
ــي ها نيز بهبود مي يابد. افراد جديد  و هماهنگ
ــريعتر با ــرور منابع دانش پروژه، خيلي س  با م
ــي از اعضاي ــوند. وقتي يك ــنا مي ش  پروژه آش
ــرك مي كند، حداقل ــازمان را ت  تيم، تيم يا س
ــمي او درميان گروه ــي از دانش غيررس  بخش

باقي خواهدماند.

 فناوري
 اطلاعات
 به دو شيوه
 از حافظه
 سازماني
 پشتيباني
 مي كند. يكي
 از طريق
 بازيابي
 دانش ثبت
 و ضبط شده
 و ديگري
 ازطريق
 دردسترس
 قراردادن
 افراد با دانش
در سازمان
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آرام رشيدي   سردبير: 
 دبيرتحريريه: مبينا بني اسدي
 دبيراجرايي: افشين نوري
       چاپ و صحافي: اسري
فريبا امامى، مژده صالحى   گرافيك: 

راه اندازي سيستم موبايل بانك در پرداخت
 حق بيمه  بيمه هاي عمرو سرمايه گذاري

بيمه پارسـيان در راسـتاي خدمت رسـاني به بيمه گذاران محترم، اقدام بـه راه اندازي 
سامانه موبايل بانك نموده است. هدف اين سامانه، افزايش رفاه حال مشتريان محترم 
با اسـتفاده از خدمات مرتبط با تجارت الكترونيك پارسـيان، بدون مراجعه به شـعب 
بانك و يا اينترنت و از طريق تلفن همراه اسـت. اين سـامانه امكان پرداخت حق بيمه 
بيمه هاي عمر و سـرمايه گذاري را از طريق برنامه نصب شده بر روي تلفن همراه فراهم 
مي سازد. لذا نمايندگان محترم، جهت دريافت نرم افزار مربوطه، راهنماي نصب و راهنماي 
اسـتفاده از اين نرم افزار مي بايست پس از مطالعه نحوه نصب و استفاده از نرم افزار، در 
http://mobile.pec.ir/Forms/ وب سـايت شـركت تجارت الكترونيك پارسـيان

Main/Homepage.aspx  براي تكميل اطلاعات خود در مورد نحوه پرداخت حق بيمه 
بيمه هاي عمر از طريق نرم افزار پرداخت همراه پارسيان به سامانه اطلاع رساني بيمه هاي 

عمر انفرادي مراجعه نمايند.
لازم به ذكر است، درصورت عدم دسترسي به اينترنت، فايل هاي مربوطه در محل شركت 
بيمه پارسـيان در واحد بيمه هاي عمر انفرادي از طريق Bluetooth تلفن همراه قابل 

دريافت است.

تفويض اختيار صدور بيمه نامه هاي عمر
و سرمايه گذاري به برخي ديگر از مجتمع هاي بيمه اي

با آنلاين سـازي سيسـتم صدور بيمه هاي عمر انفرادي و در ادامه تفويض اختيار صدور 
بيمه نامه هاي عمر و سرمايه گذاري به مجتمع هاي بيمه اي، علاوه بر تعدادي از مجتمع هاي 
بيمه اي كه در مطالب گذشته ماهنامه چتر به آنها اشاره شد، 5 مجتمع بيمه اي ديگر نيز 
شامل مجتمع هاي بيمه اي اروميه، اهواز، رشت، همدان و يزد، مجوز صدور بيمه نامه هاي 
عمـر و سـرمايه گذاري را دريافـت نمودند. شـايان ذكر اسـت، در حـال حاضر صدور 
بيمه نامه هاي عمر و سـرمايه گذاري در اين مجتمع ها با هماهنگـي اداره صدور مركزي 

بيمه هاي عمر انفرادي امكانپذير است.

لزوم استفاده از فرم ها و بخشنامه هاي جديد
 بيمه هاي عمر انفرادي

با توجه به روند پيگيري و استانداردسازي امور مطابق آخرين بخشنامه هاي تدوين شده 
در واحد عمر انفرادي، كليه نمايندگان و همكاران محترم در مجتمع ها، شـعب و باجه 
هاي بيمه اي، مي بايسـت با مطالعه بخشـنامه ها و نيز دريافت فرم هاي جديد در حوزه 
بيمه هاي عمر انفرادي كه از طريق سـامانه اطلاع رساني بيمه هاي عمر انفرادي و نيز در 
سامانه آيين نامه ها و بخشنامه ها در قسمت فرم ها و مستندات قابل دريافت است، جهت 

اجرا و پيگيري درخواست هاي خود موارد زير را  بكار گيرند:
  لزوم دريافت كپي صفحه اول دفترچه حساب بانكي بيمه گذاران

به منظور تسـريع در بازپرداخت مبلغ پيش پرداخت بيمه هاي عمر انفرادي در صورت 
انصـراف بيمه گـذار و بهره مندي از منافـع بيمه نامه هاي عمر، ارسـال كپي صفحه اول 
دفترچه حساب بانكي (صفحه مشخصات حسـاب) به همراه ساير مدارك درخواستي 
الزامي خواهد بود. لازم بذكر است، به درخواست هاي ارسال شده بدون كپي صفحه اول 

دفترچه حساب بانكي ترتيب اثر داده نخواهد شد.
 لزوم اسـتفاده از فرم هاي جديد درخواست برگشت مبلغ پيش پرداخت و بهره مندي از منافع 

بيمه نامه هاي عمر انفرادي
- فرم درخواست برگشت مبلغ پيش پرداخت بيمه نامه عمر انفردي: اين فرم با هدف ثبت 
و پيگيري برگشت مبلغ پيش پرداخت، قبل از صدور بيمه نامه (در صورت منتفي شدن 

صدور بيمه نامه از جانب بيمه گر،  بيمه گذار و ساير..) تهيه و تنظيم شده است. 
- فـرم درخواسـت بهره مندي از منافع بيمه نامه عمر انفـرادي: اين فرم با هدف ثبت و 
پيگيري كليه درخواست هاي بيمه گذار مبني بر استفاده از منافع اندوخته اي بيمه نامه 
اعم از دريافت وام، برداشت از اندوخته، بازخريد و ابطال بيمه هاي عمر انفرادي تهيه و 

مورد بازنگري قرار گرفته است و از اين پس جايگزين فرم قبلي مي شود.
 لزوم اسـتفاده از فرم هاي گزارش هفتگي عملكرد و چك ليست عملكرد مراكز درماني طرف 

قرارداد با بيمه هاي عمر انفرادي  
در راسـتاي افزايش رفاه و ارايه خدمات مطلوبتر به متقاضيان محترم بيمه هاي عمر و 
همچنيـن نظارت بر عملكرد مراكز درماني طرف قرارداد با مديريت عمر انفرادي، ثبت 
اطلاعـات مورد نظر از مراكز درماني به منظور بررسـي، كنتـرل و ارزيابي عملكرد آنها 
ضرورت مي يابد، لذا همكاران محترم در شعب، مجتمع ها و باجه هاي بيمه اي  مي بايست 
پس از تكميل فرم  گزارش هفتگي عملكرد مراكز درماني و بازديد هاي دوره اي و ساليانه 

از مراكز درماني طرف قرارداد، چك ليست ارزيابي مراكز درماني را تكميل نمايند.
فرم گزارش هفتگي عملكرد مراكز درماني طرف قرارداد با مديريت عمر انفرادي: اين فرم با هدف 
ثبت معرفي نامه هاي پزشكي كه منجر به انجام ويزيت و آزمايشات پاراكلينيكي متقاضي 

بيمه هاي عمر در مركز درماني شده است، تكميل مي شود.
فرم چك ليسـت عملكرد مراكز درماني طرف قرارداد بيمه هاي عمر انفرادي: اين فرم با هدف 
ارزيابي مراكز درماني طرف قرارداد با مديريت بيمه هاي عمرانفرادي، تكميل و ارسـال 

مي شود.
 ضروري اسـت، همكاران محترم فرم هاي تكميل شده را متناسب با بازه زماني تعريف 

شده از طريق سيستم اتوماسيون اداري براي مديريت عمر انفرادي ارسال نمايند.

روزنـــه بيمه هاى عمر انفرادى
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