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دوره جدید/ شماره دوازدهم/ تیـر 1394 روابط عمومی و امور بین المللنشریه داخلی بیمه پارسیان

اولین    سمینار 
اصول و فنون مذاکره 

حرفه ای در 
فروشندگی   

بیمه عمر  در کرج 
برگزار شد

تقدیر هیات نظارت 
بر منافع شرکت

 از همکارانی که 
مانع وارد آمدن 
ضرر و زیان به 
شرکت شده‌اند

از دانش آموختگان 
برتر اولین دوره 

آموزشی 
تک پودمان بیمه 

پارسیان تقدیر شد

نمای تابلو های جدید شرکت
بــه گــزارش روابــط عمومــي و اموربيــن الملــل در ســال هــاي 93 و 94 مديريــت روابــط عمومــي و امــور بين الملل باهمــكاري مديريت امور پشــتيباني اقدام به نوســازي و تغييــر تابلوهاي 
مجتمــع بيمــه اي و شــعب سراســر كشــور نمودنــد درايــن اقــدام كــه بــه منظــور حركــت در راســتاي اهداف تبليغاتــي ونشــان دادن جايــگاه ويــژه بيمه پارســيان در صنعت بيمه كشــور 
انجــام شــد، تعويــض كليــه تابلوهــاي مجتمــع هــا و شــعب در دســتور كار قــرار گرفــت كــه بــا طراحــي جديد و تغييــر جنــس تابلوها نمــاي ويــژه اي بــه شــعب داده شــد و بازخوردهاي 
مناســبي هــم از ايــن كار دريافــت گرديد.برايــن اســاس كليــه تابلوهــاي قبلــي شــركت كه از جنس فلکســی بودند تعویــض و از جنــس چلنيوم ســاخته و نصب گرديد كه تاكنون بیشــتر 
ايــن تابلوهــا نصــب و راه انــدازي شــده انــد. دســتور اكيــد مقــام محتــرم مديرعامــل در ايــن زمينه كــه همــواره رهنمودهــاي تبليغاتي ايشــان تاثيــرات مثبتــي را در معرفي و شناســاندن 
بيمــه پارســيان بــه هموطنــان داشــته، در ايــن زمينــه نيــز موثــر واقــع گرديــد و حتــي با تاكيــد ايشــان بخشــنامه نوســازي و اســتاندارد ســازي تابلوهــاي نماينــدگان در دســتور كار قرار 
گرفــت كــه بــر اســاس گــزارش مديريــت امــور شــعب و نماينــدگان بيــش از 80 درصــد ايــن كار نيــز به انجــام رســيده و همچنين تابلوهــاي نماينــدگان باقي مانده نيــز در حــال تغيير و 

استاندارســازي بــر اســاس اســتانداردهاي تبليغاتي مي باشــد.

زنجاناراک

زاهداناصفهان
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نشریه داخلی بیمه پارسیان

از دانش آموختگان برتر اولین دوره آموزشی 
تک پودمان بیمه پارسیان تقدیر شد

در بهمــن مــاه ســال 1392 پيشــنهاد برگــزاري دوره هــاي تــك پودمــان بــا 
هــدف ارتقــاي مهــارت كاركنــان صنعــت بيمــه و تســهيل در جــذب و امــكان 
ارتقــاي شــغلي آنــان از دانشــگاه جامع علمــي كاربردي وابســته بــه وزارت علوم 
تحقيقــات و فنــاوري درخواســت و پــس از بررســي هــاي بعمــل آمــده توســط 
دانشــگاه مذكــور در تاريــخ هفتــم خــرداد مــاه ســال جــاري موافقــت و مجــوز 
اجــراي ســه دوره كوتــاه مــدت بــا عناويــن 1- دوره آموزشــي تــك پودمان بيمه 
هــاي حمــل و نقــل )باربــري( 2- دوره آموزشــي تــك پودمــان صــدور بيمــه 
هــاي امــوال، آتــش ســوزي 3- دوره آموزشــي تــك پودمــان بازاريابــي و فــروش 

ــه صادرگرديد.  بيم

اهداف:
بــا توجــه به اينكــه يكي از مهمتريــن اهــداف راه انــدازي دوره هــا افزايش ميزان 
تخصــص و پــرورش جانشــين پــروري در راســتاي افزايــش بهــره وري كاركنان 
شــركت بيمــه پارســيان مــي باشــد به منظــور ارائــه آمــوزش مناســب كاركنان 
صنعــت بيمــه متناســب بــا نيازهــاي آموزشــي و شــغلي مــورد نيــاز شــركت 
بيمــه پارســيان و ســاير شــركت هــاي بيمــه اي، تحقــق ايــن اهــداف  در گــرو 
هماهنگــي و همــكاري ســاير مديريــت هــا و بــه ويــژه مديريت هايي اســت كه 
كاركنــان آنهــا نيــاز بــه تخصــص دانــش بيمــه اي دارنــد و بعضــاً اگر چــه داراي 
مــدارك مرتبــط بيمــه اي مــي باشــند امــا فاقــد تجربــه و تخصص تجربــي كار 
هســتند و يــا كاركنانــي كــه بــا وجــود ســوابق بــالاي حرفــه اي داراي مــدرك 
ديپلــم مي‌باشــند لــذا پيشــنهاد مــي گــردد بــراي تــداوم برگــزاري دوره هــا و 
ارتقــاي ســطح دانــش فنــي همــكاران در بخشــنامه اي حضــور ايــن دســته از 

كاركنــان كــه بــه ويــژه در مجتمــع و شــعب مــي باشــند الزامــي گــردد.
مخاطبين ) جامعه هدف (:

كليه كاركنان شركت هاي بيمه
بيمــه گــذاران بــزرگ كــه علاقــه مند بــه مديريت ريســك ســرمايه هــاي خود 

مي باشــند
علاقه مندان به فعاليت در صنعت بيمه مانند نمايندگان و كارگزاران

مدارك پايان دوره :
مــدارك فــارغ التحصيــان در پايان دوره با تاييد دانشــگاه جامــع علمي‌كاربردي 

تحــت نظــارت وزارت علوم تحقيقــات و فناوري اعطا مــي گردد.
ــا اخــذ مجــوز از دانشــگاه  ــا ب ــان ه ــك پودم ــدن تمامــي ت در صــورت گذران
جامــع علمــي كاربــردي طبــق آييــن نامــه كميســيون برنامــه ريــزي آمــوزش 
هــاي عالــي تكميلــي بيــن ســطوح تحصيلــي و آمــوزش هــاي خــاص مصوب 
مــورخ 1391/12/13 و آييــن نامــه تجميــع دوره هــاي آمــوزش عالــي تكميلي 
بين ســطوح تحصيلــي مصــوب 1392/03/26 شــوراي برنامه ريزي آموزشــي و 
درســي دانشــگاه و نيــز مصوبــه مــورخ 1387/12/21 كميتــه تخصصــي علمي 
كاربــردي شــوراي گســترش آمــوزش عالــي وفــق ضوابــط و مقــررات مــدرك 

تحصيلــي مرتبــط اعطــا خواهد شــد.
مهرمــاه 93 اوليــن دوره برگــزاري پودمــان هــاي فــوق بــا تعــداد 34 دانش‌پذيــر 
تشــكيل گرديــد كــه از ميــان آن هــا افــراد ذيــل موفــق بــه كســب رتبــه هاي 

اول تــا ســوم گرديدند.

بديــن منظــور در جلســه اي با حضور معاون پشــتيباني و اقتصــادي مديرعامل 
جنــاب آقــاي تقــوي و مديريــت هــاي توســعه منابــع انســاني، امــور شــعب 
ــي خــودرو، معــاون  نماينــدگان و كارگــزاران، پشــتيباني، خســارت هــاي مال
شــركت بيمه اي امين پارســيان  و اســاتيد برجســته بيمه مركزي، دانشــجويان 

رتبه‌هــاي برتــر بــا اهــداي هدايــاي ارزنــده اي تقديــر بعمــل آمــد.                               
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مصاحبه بامدیر بیمه های آتش سوزی

ــود  ــوابق خ ــي و از س ــان را معرف ــا خودت   لطف
ــراي خواننــدگان  در بيمه‌هــاي آتــش ســوزي ب

محتــرم  نشــريه چتــر بفرماييــد.
ــات  ــا تحصي ــد 1358 ب ــا مشــكاني هســتم، ‌متول لي
كارشناســي در رشــته مديريــت بيمــه از دانشــكده اكــو 
ــته  ــد در رش ــي ارش ــي(  و كارشناس ــه طباطباي ) علام
مديريــت صنعتــي از دانشــگاه تربيــت مــدرس،‌ از ســال 
1379 وارد صنعــت بيمــه شــدم و از تيرمــاه 1393 نيــز 

افتخــار همــكاري بــا شــركت بيمــه پارســيان را دارم.
 جايــگاه وراهکارهــاي رونــق بيشــتر بيمــه در 

ايــران چگونــه اســت؟
ــل بررســي  ــق بيمــه از چنــد بعــد قاب گســترش و رون
ــت.  ــوع اس ــي موض ــث فرهنگ ــد بح ــن بع ــت. اولي اس
نهادينــه ســازي و اشــاعه فرهنــگ بيمه اي مي‌بايســت  
از مــدارس آغــاز گــردد و بــا انجــام تبليغــات موثــر تفكر 
ــوان  ــزوم وجــود آن به‌عن ــودن بيمــه«  و ل ــه نب »هزين
يــك ضــرورت در جامعــه را ترويــج نمــود. دوميــن بعــد 
آن وضعيــت اقتصــادي اســت . رونــق بيمــه بــا وضعيت 
ــاط  ــه ارتب ــاه جامع ــي رف ــطح عموم ــادي و س اقتص
ــردد  ــا نگ ــاختهاي آن مهي ــا زيرس ــي دارد و ت تنگاتنگ
رشــد جهشــي و قابــل توجهــي را شــاهد نخواهيــم بود. 
ســومين بعــد اعتمــاد ســازي توســط شــركتهاي بيمــه 
اســت. بــه دلايــل مختلــف مــن جملــه آشــنا نبــودن 
مــردم بــه شــرايط بيمــه نامــه، ‌عــدم تطابــق بيمــه نامه 
خريــداري شــده بــا  نيــاز بيمــه گــذاران بــه دليــل عدم 
دريافــت مشــاوره صحيــح در هنــگام خريــد و بالتبــع 
نارضايتــي در هنــگام وقــوع خســارت،‌ عملكــرد برخــي 
شــركتهاي بيمــه در عــدم ايفــاي تعهــدات واقعــي در 
هنــگام بــروز خســارت و بســياري دلايــل ديگــر منجــر 
بــه كاهــش اعتمــاد نســبت بــه شــركتهاي بيمه شــده 
اســت كــه رفــع مــوارد ذكــر شــده نقــش موثــري در 
رونــق بيمــه خواهــد داشــت. در اينجا نقــش نمايندگان 
ــه مشــاوره  بيمــه در ارتقــا آگاهــي آحــاد جامعــه ، ارائ
ــا نيــاز  صحيــح و معرفــي و عرضــه بيمــه متناســب ب
ــز اهميــت  ــل توجــه و حائ ــراد ،‌ بســيار قاب ــه اف و حرف
اســت. چهارميــن بعــد معرفــي و عرضــه بيمــه از طــرق 
ــد.  ــي باش ــد آن م ــهولت در خري ــاد س ــن و ايج نوي
توســعه بيمه‌هــاي الكترونيكــي بــا توجــه بــه فراگيــري 
فنــاوري هــاي نويــن مــي توانــد بــه رونــق و گســترش 
ــه  ــا عرض ــد. ضمن ــري نماي ــك موث ــت كم ــن صنع اي
محصــولات جديــد و متنــوع و متناســب با نيــاز جامعه 

نيــز تاثيــر گــذار خواهــد بــود.
ــه  ــراي تعميــم و توســعه فرهنــگ بيمــه ب  ب
ويــژه بيمه زلزلــه چــه راهکارهايي را پيشــنهاد 
ــاي  ــاخص ه ــما ش ــر ش ــد؟ از نظ ــي کني م
طراحــي مــدل هــاي بيمــه زلزلــه کدام اســت؟

ــران يكــي از كشــورهايي اســت كــه بدليــل وجــود  اي
گســل هــاي فعــال خطــر وقــوع زلزلــه در آن بالا اســت. 
سالهاســت جهــت ايجــاد آمادگــي در مقابلــه بــا زلزلــه 
و كاهــش عــوارض بعــد از آن ،‌ مانورهــاي مختلفــي در 
ســطح مــدارس ،‌ مــكان هــاي عمومــي و برخــي ادارات  
برگــزار مــي گــردد كــه ايــن اقدامــات معرفــي و تبليــغ 
بيمــه زلزلــه توســط نهادهــاي ذيربــط اقــدام مقتضــي 
صــورت پذيــرد. البتــه لازم بذكــر اســت كــه در ايــران 
بيمــه زلزلــه تحــت عنــوان يــك خطــر تبعــي همــراه با 
بيمــه آتش‌ســوزي عرضــه مــي گــردد و بطــور مســتقل 
ــي،  ــل فرهنگ ــا عوام ــد ضمن ــي باش ــه نم ــل عرض قاب
ــه آن  ــل ب ــه ســوال قب ــه در پاســخ ب ‌اقتصــادي و...  ك
پرداختــه شــد در تعميــم و توســعه بيمــه زلزلــه  نيــز 

ــداق دارد. مص
در حــال حاضــر نــرخ بيمــه زلزلــه بر مبناي شــهر محل 
مــورد بيمــه و نــوع ســازه آن تعييــن مــي گــردد و حــق 
بيمــه ناچيــزي را در مقايســه بــا حــق بيمــه زلزلــه در 
ســاير كشــورها شــامل مــي شــود. بــر اســاس مطالعات 
ــه بيمــه مركــزي شــهرهاي  ــن نام انجــام شــده و آيي
ــوع  ــف وق ــدت و ضع ــاس  ش ــر اس ــور ب ــف كش مختل
زلزلــه بــه مناطــق مختلفــي تقســيم بنــدي شــده‌اند و 
نــرخ خطــر اضافــي زلزلــه بر اســاس مــكان و نوع ســازه 
آن اســتخراج مــي گــردد. عواملــي كــه بــه طــور كلــي 
در طراحــي مــدل هــاي بيمــه زلزلــه در مقــالات علمي 
بــه آن اشــاره شــده عبارتنــد از : ميــزان زلزلــه خيــزي 
منطقــه  و تجمــع دارائــي هــاي در معرض خطــر زلزله، 
دوره برگشــت زلزلــه و آســيب پذيــري لــرزه اي شــامل  
نــوع ســازه، عمرســازه و كيفيــت ســاخت . در چنيــن 
مــدل هــاي بيمــه اي كيفيــت ســاخت و مكان ســاخت 
ــا  اهميــت مــي يابــد و منجــر بــه ســاخت ســازهاي ب
كيفيــت و مقــاوم در مقابــل زلزلــه و بــا فاصلــه مناســب 
از گســل هــا و مــكان هــاي مســتعد زميــن لــرزه مــي 
گــردد . در چنيــن مــدل هايــي افــراد دقيقــا بــر اســاس 
ميــزان آســيب پذيري ســاختمان خــود در مقابــل زلزله 
حــق بيمــه پرداخــت مــي نماينــد و صاحبــان ســازه 
هــاي ضعيــف حــق بيمــه بيشــتري مــي پردازنــد، ‌در 
ــران ميــزان  ــر اســاس مــدل موجــود در اي حالي‌كــه  ب
و تفــاوت حــق بيمــه براســاس ســازه و موقعيــت مكاني 
ــز  ــا ني ــي از پارامتره ــدارد و برخ ــي ن ــرات فاحش تغيي

ناديــده گرفتــه مــي شــود.
 آيــا بيمــه هــاي آتــش ســوزي از نظــر آماري 
در ســال هــاي اخيــر رشــد كــرده يــا خيــر؟ در 

ايــن بــاره توضيحاتــي بفرماييد.
ــم  ــي بيندازي ــه نگاه ــت بيم ــاي صنع ــه آماره ــر ب اگ
ــد رشــد  بيمــه هــاي آتش‌ســوزي  مي‌بينيــم كــه رون
نســبت بــه ســالهاي قبــل از شــيب كمتــري برخــوردار 
ــال 92  ــبت س ــه نس ــال 93 ب ــد س ــد رش ــوده ،‌درص ب
ــوده  ــدود 41% ب ــه 91 ح ــد 92 ب ــدود 17% و رش ح

اســت. در چنــد ســال گذشــته تــا كنــون رونــد كاهــش 
نــرخ  در ايــن حــوزه شــدت زيــادي داشــته و كاهــش 
مكــرر نرخهــاي ايــن رشــته  باعــث شــده هر ســال حق 
بيمــه بيمــه نامــه هــاي تمديــدي كمتــر از ســال قبــل 
گــردد. همچنيــن اگــر آمــار خســارت‌هاي آتش‌ســوزي 
را دنبــال نماييــد ملاحظــه مــي فرماييــد هر ماه دو ســه 
مــورد آتش‌ســوزي ســنگين در انبــار يــا كارخانــه اي در 
كنــار دههــا مــورد خســارت ريــز و متوســط  به‌وقــوع 
مي‌پيونــدد كــه منجــر بــه افزايــش ضريــب خســارت 

ايــن رشــته در ســنوات اخيــر شــده اســت . 
ــه  ــوزي بيم ــش س ــاي آت ــه ه ــت بيم  مزي
پارســيان را در مقايســه باصنعــت بيمــه در چــه 

ــد؟ ــي داني ــواردي م م
شــهرت و خوشــنامي يــك شــركت بيمــه مهمتريــن 
ــفانه  ــد. متاس ــي باش ــا م ــه رقب ــبت ب ــت آن نس مزي
ــروز  ــازار ام ــذاران در ب ــه گ ــده اي از بيم ــش عم بخ
صنعــت بيمــه،‌ انتخــاب بيمــه گــر را بــر مبنــاي حــق 
بيمــه كمتــر انجام مــي دهنــد،‌ درحاليكه شــرط اصلي 
در انتخــاب بيمــه گــر توانگــري و پايبنــدي بــه ايفــاي 
تعهــدات در هنــگام خســارت مــي باشــد. اتفاقــي كــه 
امــروز در صنعــت بيمــه براي يكــي از شــركتهاي بيمه 
اي افتــاد مويــد ايــن موضــوع اســت كه مــاك انتخاب 
بيمــه گــر مــي بايســت بــر مبنــاي معيارهايــي صورت 
پذيــرد كــه نهايتــا اطمينــان خاطــر را براي بيمــه گذار 
فراهــم نمايــد. در بيمــه آتش‌ســوزي هــم مزيــت يــك 
بيمــه گــر بــه نســبت رقبــا غيــر ســرعت و دقــت در 
امــر كارشناســي و صــدور بيمــه نامــه،‌ ســرعت عمــل 
در ارزيابــي و كارشناســي خســارت و توانايــي پرداخــت 
خســارت مــي باشــد كــه در بيمــه پارســيان در طــي 
ــا كنــون در رشــته آتش‌ســوزي  ســاليان گذشــته و ت
خســارت‌هاي متعــددي رســيدگي و پرداخــت شــده 
ــن شــركت  ــز و خوشــنامي اي ــه باعــث تماي اســت ك

گرديــده اســت. 
 عملكــرد واحــد آتــش ســوزي در ســال 93 
چگونــه بــوده و بــراي ســال جــاري چــه برنامه 

هايــي را پيــش رو داريــد؟
ــا و  ــع ه ــكاران مجتم ــدگان و هم ــت نماين ــه هم ب
ــي  ــه پرتفوي شــعب، شــركت توانســت در ســال 93 ب
ــن  ــد كــه اي ــال دســت ياب ــارد ري ــر 300 ميلي ــغ ب بال
مبلــغ حاصــل صــدور بيــش از 90هــزار فقــره بيمــه 
نامــه مــي باشــد. همچنيــن در ســال 93 حــدود 230 
ميليــارد ريــال خســارت بــه بيمــه گــذاران حقوقــي و 
ــد. ــده پرداخــت گردي ــب  508 پرون ــي  در قال حقيق

ــكاري  ــا هم ــتيم ب ــاش هس ــاري در ت ــال ج در س
منابــع انســاني و مديريــت امــور شــعب ، نماينــدگان 
وكارگــزاران ، جهــت تســريع در انجــام بازديــد اوليــه 
بــراي نمايندگانــي كــه حائــز  شــرايط هســتند 
دوره‌هــاي آمــوزش بازديــد اوليــه برگــزار نماييــم. يكي 
ديگــر از برنامــه هــاي امســال تدويــن شــرايط بــراي 
برخــي پوشــش‌هاي جديــد و  تمركــز بــر بــازار خــرد 
مــي باشــد كــه طــرح جديــدي در حــوزه بيمــه هــاي 
مســكوني نيــز در دســت كار اســت كــه پــس از طــي 

ــي و عرضــه خواهــد شــد.   مراحــل آن، ‌معرف



4

4

نشریه داخلی بیمه پارسیان

حضور پرشور همکاران بیمه پارسیان
 در ایام ماه مبارک رمضان

بــر اســاس هيــات نظــارت بــر منافع شــركت و پــس از بررســي هــاي لازم 
بــه ســه نفــر از همــكاران گرامــي كــه در حفــظ منافــع بيمــه پارســيان و 
جلوگيــري از پرداخــت خســارت ســاختگي در شــعب، نهايت تــاش خود 
را بــه خــرج داده و مانــع وارد آمــدن ضــررو زيــان بــه شــركت شــده انــد 

هدايايــي بــه عنــوان پــاداش اهــدا گرديــد.
نشــريه چتــر ضمن تبريــك بــه ايــن همــكاران آرزوي موفقيــت روزافزون 

بــراي خانواده بيمــه پارســيان دارد.
اسامي همكاران به شرح زير مي باشد.

جناب آقاي سعيد سعيدي
سركار خانم سميه درويش

جناب آقاي محسن گلي

در ايــام مــاه مبــارك رمضــان و بــا همــت دفتــر مقــام محتــرم مديرعامــل و مديريــت روابــط 
عمومــي و اموربيــن الملــل مراســم عبــادي نمــاز جماعــت ظهــر و عصــر هــرروز در نمازخانــه 
ســاختمان مركــزي بيمــه پارســيان بــه امامــت حجت الاســام و المســلمين حــاج آقــا موقاري 

برگــزار گرديــد.
در برگــزاری ایــن مراســم هــرروز مباحثــي پيرامــون بــركات مــاه مبــارك رمضــان، اخــاق روزه 
ــن در  ــد و همچني ــوزش داده ش ــزار آم ــكاران نمازگ ــه هم ــي ب ــائل دين ــكام و مس داري ، اح
خصــوص ســوالات شــرعي و دينــي همــكاران توســط حــاج آقــا موقــاري پاســخ‌هاي لازم ارائــه 
گرديــد. ضمنــا نمازگزارانــي كــه ســوالات طــرح شــده توســط امــام جماعــت در جلســات را بــه 
درســتي پاســخ مــي دادنــد جوائــزي اهــدا شــد. همچنيــن بــه مناســبت ميــاد )امــام حســن 
مجتبي)ع((كريــم اهــل بيــت از ســوي عضــو محتــرم هيئــت مديــره و مديرعامــل جنــاب آقاي 
اويــار حســين هدايايــي شــامل ســجاده نمــاز، چــادر نمــاز و مهــر اميــن بــه همــكاران نمازگزار 

در هــر دو گــروه خانــم هــا و آقايــان اهــدا گرديــد.  

تقدیر هیات نظارت بر منافع شرکت
 از همکارانی که مانع وارد آمدن ضرر و زیان به شرکت شده‌اند

سعيد سعيدي سميه درويش محسن گلي
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دوره جدید/ شماره دوازدهم/ تیــر 1394

شــرکت ســایه ســار آرامــش ایرانیــان در کنــار هنرمنــدان بزرگ موســیقی کشــور به عنــوان حامي 
اقــدام بــه برگــزاری کنســرت نغمــه های جــاودان ســرزمین مــادری در تاریــخ هــای 21 و 22 خرداد 
مــاه 1394 در محــل مجموعــه فرهنگــي هنــری اســتاد فرشــچیان اصفهــان نمــوده اســت. در این 
کنســرت کــه بــا حضــور آقایــان دکتــر آربــي بابومیــان- محســن طاهــرزاده ومســعود عظیمي‌فــر 
ــر 1500 نفــر در ســه ســانس حضــور داشــتند. برنامــه در دوبخــش  ــغ ب برگــزار شــد تعــداد بال
برگزارشــد کــه در هــر بخــش ترانــه ها وقطعــات محلــي وفولکلوریــک اجــرا گردید ومورداســتقبال 
حاضریــن در ســالن قرارگرفــت. ضمنــا د ر حیــن برگــزاری کنســرت، همــکاران ایــن شــرکت اقدام 
بــه توزیــع کاتالــوگ و بــرو شــور مربــوط بــه کلیه ر شــته هــای بیمــه ای در بیــن مدعویــن نمودند. 
شــایان ذکــر اســت جمــع کثیــری از مدیــران رده بــالای اســتان اصفهــان- مدیــران ارگان هــای 
دولتــي وخصوصــي و همچنین مدیــران واحدهــای صنعتي و بازرگاني درکنســرت حضور داشــتند. 
در پایــان مراســم نیــز از تعــدادی ازدســت انــدرکاران برگــزاری کنســرت از جملــه ســرکار خانم بیتا 

مهدویــه مدیــر عامــل شــرکت ســایه ســار آرامــش ایرانیــان تجلیــل و قدردانــی بــه عمــل آمد.

ســمینار اصــول و فنــون مذاکــره حرفــه ای در فروشــندگی بیمــه عمــر بــا 
حضــور اســتاد حامــد عســگری، طــراح و بنیــان گــذار اولیــن دوره جامــع 
آمــوزش بازاریابــی بیمــه هــای عمر در کشــور و حضور رســمی کارشناســان 
محتــرم مجتمــع بیمــه ای کــرج و جمعــی از نماینــدگان فعــال کــرج در 
تاریــخ 23 خــرداد مــاه ســال جــاری در محــل تــالار شــهیدان نــژاد فــاح 

برگــزار شــد.
در شــرایط رقابتــی بــازار بیمــه ای، امــروزه بــدون آمــوزش و تخصــص کافی 
موفقیتــی میســر نخواهــد شــد وبدیــن خاطــر مجتمــع بیمــه ای کــرج بــا 
ــه ایــن امــر پرداختــه و همــواره آمــوزش را جــزء اهــداف  ــگاه ویــژه ای ب ن

مهــم خــود قــرار داده اســت.
در ایــن همایــش مباحــث مختلفــی مطــرح شــد و بــا نــکات مهــم زیــادی 

همــراه بــود کــه برخــی از آنهــا بــه شــرح زیــر مــی باشــد :
ــه را  ــدگان بیم ــش روی نماین ــش پی ــن چال ــی تری ــگری اصل ــتاد عس اس
بازاریابــی انبــوه مــی داننــد. ایشــان نــکات لازم پیرامــون اســتفاده از بازاریابی 

خــرد بــه جــای بازاریابــی انبــوه را مطــرح کردنــد.
 اصلــی تریــن ســنگ بنــای بازاریابــی خــرد بــازار هــدف مــی باشــد. بــازار 

هدفــی کــه دارای 5 مشــخصه اصلــی زیراســت :
1(تمامی اعضای گروه دارای کی نیاز ضروری و برجسته باشند.

2(اعضای گروه به راحتی قابل شناسایی باشند 
3(گروه به اندازه کافی وسیع باشد

4(مردم در این گروه به راحتی به هم نزدکی باشند
5(مردم پول های قابل دسترس داشته باشند

ایشــان توضیحاتــی در حــوزه  تکنیــک هــای ارائــه بیمــه عمــر بــر اســاس 
نیازهــای مشــتری و تبدیــل آن بــه خواســته هــا را مطــرح کردنــد. بدیــن 

ترتیــب کــه نیــاز مشــتری در مکالمــه قابــل تشــخیص مــی باشــد.
7 فرمان مدیریت جلسه فروش با مشتری به صورت زیر می باشد :

جلب توجه و علاقه مشتری
ایجاد اعتماد و اشتیاق در مشتری

کشف نیاز های مشتری و تبدیل آنها به خواسته
ارائه منافع بیمه عمر بر اساس خواسته های مشتری

مدیریت رفع بهانه ها، ایرادات و ابهامات مشتری
قطعی کردن خاتمه فروش 

گرفتن مشتریان ارجاعی
ایشــان بیــان کردنــد بزرگتریــن راز موفقیــت در مشــتری یابــی" رســاندن 
پیــام بازاریابــی درســت بــه مشــتریان احتمالــی درســت در زمــان درســت 

اســت و چگونگــی خلــق یــک پیــام بازاریابــی بــا ایــن متــد صحیــح...
در نهایــت بــه ایــن مطلــب رســیدند کــه بزرگتریــن گنــج هــر نماینــده 
لیســت مشــتریان فعلــی اســت کــه منجــر بــه فــروش ارجاعــی و کســب 
ــت  ــا فرص ــه ه ــه برنام ــزاری اینگون ــود. برگ ــی ش ــالای وی م ــوی ب پرتف
ــا مشــارکت و  بســیار مناســبي اســت کــه نماینــدگان بيمــه پارســیان ب

ــد. ــه ســود خــود از ان بهــره منــد گردن همــت خــود مــی تواننــد ب
جمــع حاضــر در ســمینار جرقــه ای در ذهــن پروراندنــد كــه از ایــن پــس 
در پــی کســب پرتفــوی و رضایتمنــدی مشــتری و محبوبیــت برنــد بيمــه 

پارســیان نــزد مــردم جامعــه، بيشــتر بکوشــند.

اولین سمینار اصول و فنون مذاکره حرفه ای در فروشندگی بیمه عمر 
در کرج برگزار شد

برگزاری برنامه فرهنگی هنری
 با حمایت نماینده حقوقی بیمه پارسیان 
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نشریه داخلی بیمه پارسیان

مصاحبه بارئیس شعبه بیهقی

  لطفــاً خودتــان را معرفــی نماییــد و از 
ســوابق خــود بفرماییــد.

ــا  ــران ب ــه اي ــته بيم ــي، بازنشس محمدكريم
ســابقه 15ســال در رشــته اتومبيــل از صــدور 
بيمــه نامه شــخص ثالــث وبدنــه وبازديــد اوليه 
خــودرو ســبك وســنگين وپرداخــت خســارت 
ــناس  ــه وكارش ــه و دي ــث و بدن ــته ثال در رش
ارزيــاب خســارت اتومبيــل و همچنيــن مدتــي 
در مديريــت اتومبيــل بعنــوان معاون خســارت 
شــعبه مشــغول بــكار بــودم و ســپس 15 ســال 
در قســمتهاي مديريتــي رياســت شــعبه كــرج 
ــي  ــت فن ــدران و معاون ــت اســتان مازن ،مديري
مجتمــع آزادي و رياســت مجتمــع شــميران را 
عهــده دار بــودم وســپس بازنشســته و بعــد از 
بازنشســتگي از بــدو تاســيس شــعبه خســارت 
خــودرو در اســتان البــرز و از نيمــه دوم ســال 
ــار  ــي افتخ ــعبه بيهق ــت ش ــوان رياس 91 بعن
ــن  ــا بدي ــيان را ت ــه پارس ــا بيم ــكاري ب هم

حــال دارم.
 لطفــاً درخصــوص فعاليــت هــاي 

ــتري  ــات بيش ــي توضيح ــعبه بيهق ش
ــم  ــه چش ــما چ ــد و ش ــه فرمايي ارائ
انــدازی را در توســعه خدمــات بیمــه ای 

ــد؟ ــش رو داري ــعبه پی ــن ش در اي
ــارت  ــاي خس ــي از واحده ــي يك ــعبه بيهق ش
پاركينــگ  در  پارســيان  بيمــه  صــدور  و 
بيهقــي مســتقر ميباشــد،كه نيروهــاي خيلــي 
متخصــص و متعهــد و ســخت كــوش و داراي 
ــوان  ــه در ســال 93بعن پشــتكار دارد، بطوريك
يكــي از شــعب برجســته انتخــاب شــد،با 
توجــه بــه ارتقــاء همــه جانبــه در ســال 
گذشــته انشــالله باهمــت همــكاران گرامــي و 
نماينــدگان محتــرم و همچنــان رتبــه بالاتــري 

ــود. ــم نم ــب خواهي را كس
 موفقیــت هــا و ویــژ گــی هــای خــاص 
ــدام  ــما ک ــر ش ــيان از نظ ــه پارس بیم

ــد؟ ان
ــدو  ــيان از ب ــه پارس ــه بيم ــه اينك ــه ب باتوج
شــروع در بخــش فنــي و ســتادي از نيروهــاي 
ــوده اســت  ــتفاده نم ــه و مجــرب اس ــا تجرب ب
ــي  ــدت كوتاه در م
در  توانســته 
ــركتهاي  ــطح ش س
بيمــه‌ای كشــوراز 
محبوبيــت چشــم 
گيــري برخــوددار 
در  باش،بطوريكــه 
93رتبــه  ســال 
را  خوبــي  بســيار 
كليــه  ســطح  در 
شــركتهاي بيمــه‌ای 
ــت آورده است. بدس

چــه   
يــي  مه‌ها نا بر
جــذب  بــراي 
پرتفــوي بيشــتر 
و افزايــش ســهم 
بــازار  شــركت 
ــيان  ــه پارس بيم
ــد؟ پرداخت  داري
و  موقــع  بــه 
مناســب خسارت 
ــري در  ــه تاثي چ
ــوي  ــذب پرتف ج
بــراي  بيشــتر 
ــيان  ــه پارس بيم

دارد و چــه توصيــه هــاي براي همــكاران 
داريــد؟ خســارت  بخــش 

يكــي از راههــاي جــذب پرتفــوي بيشــتر دادن 
خدمــات در زمــان صــدور بيمــه نامــه و پرداخت 
خســارت  ومهمتــر از آن پشــتيباني بســيار 
زيــادي از ســوي مديــران فنــي و پشــتيباني بــه 

نيروهــاي صــف مــی باشــد.
ــه مــي توانيــم شــعب پرداخــت   چگون
ــوان  ــه بعن ــم ك ــته باش ــارتي داش خس
الگــو در صنعــت بيمــه از آنهــا ياد شــود؟ 
ــا  ــه ت ــن زمين ــيان را در اي ــه پارس و بيم

چقــدر پيشــرو مــي دانيــد؟
ــد و داشــتن  ــه لطــف خداون ــيان ب ــه پارس بيم
ــو  ــر الگ ــه از نظ ــا تجرب ــرب و ب ــاي مج نيروه
ــي دارد  ــيار خوب ــگاه بس ــه جاي ــت بيم درصنع
ــه  ــه چنانچ ــه بدن ــود در بيم ــنهاد مي‌ش و پيش
ــه  ــق بيم ــا ح ــل ب ــور کام ــه ط ــه‌اي ب بيمه‌نام
ــت صــادر شــود كــه در پرداخــت خســارت  ثاب
ــرت  ــات و اج ــمت قطع ــر قس ــكلات از نظ مش
نداشــته باشــيم مي‌توانــد از جايــگاه بهتــر 

ــد. ــوردار باش برخ
 ارتبــاط شــما بــا شــبکه فــروش 
ــك  ــتن ي ــراي داش ــت و ب ــه اس چگون
شــبكه فــروش توانــا چــه كارهايــي بايد 

انجــام داد؟
ــدت  ــد و همــت مســئولين م ــاري خداون ــه ي ب
كوتاهــي هســت كــه فعاليــت صــدور انــواع بيمه 
نامــه هــا در ايــن شــعبه آغــاز شــده و همچنين 
ــيم.  ــي باش ــوردار م ــي برخ ــدگان خوب از نماين
ــه در بخشــهاي  ــي ك ــت هاي ــر محدودي ــا اگ ام
ــارات  ــر شــود، )اختي ــف وجــود دارد كمت مختل
بازديــد اوليــه در رشــته اتومبيــل، آتش‌ســوزي، 
مســئوليت( وآمــوزش نماينــدگان بيشــتر شــود، 
حتمــا يــك شــبكه فــروش تواناتــری خواهيــم 

داشــت.
ــه  ــری ب ــب دیگ ــر مطل ــان اگ  در پاي
ــدگان  ــراي خوانن ــد، ب ــی رس ــان م نظرت

ــد. ــر بفرمایی ــريه چت نش
در پايــان از كليــه مســئولين و همكارانــم كمــال 
تشكـر و قدردانـي را دارم و همچنــين اميدوارم 
روز بــه روز بيمــه پارســيان در ســطح كشــــور 

بالاتريــن رتبــه را داشــته باشـــد.
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دوره جدید/ شماره دوازدهم/ تیــر 1394

مصاحبه بانماینده فعال

تسلیت

 لطفــا بــراي خواننــدگان نشــريه چتــر 
خودتــان را معرفــي كنيــد و بفرماييــد از 
چــه زمانــي همــكاري خــود را بــا بيمــه 

پارســيان آغــاز نمــوده ايــد؟
ــه  ــال 1387 ب ــتم از س ــور هس ــن صفرپ بهم
عنــوان نمایندگــی حقیقــی بیمــه پارســیان در 
ــن شــرکت همــکاری دارم. ــا ای ــز ب شــهر تبری
 اگــر مشــتري بــه شــما رجــوع كنــد و 
از شــما بپرســد بيمــه را برايــش تعريــف 

كنيــد چــه مــي گوييــد؟
مــن بیمــه را ایــن طــور تعریــف مــی کنــم کــه 
ــم و  ــز  بی ــی ناچی ــا پرداخــت مبلغ مشــتری ب

استرســی بــزرگ را از خــود دور مــی کنــد.
 بــراي فــروش بهتــر بيمــه هــاي عمــر 
چــه توصيــه اي بــراي ســاير نماينــدگان 

داريــد؟
بــه نظــر مــن لازمه فــروش بهتــر در بیمــه عمر 
ایجــاد اعتمــاد در مشــتری نســبت بــه خــود و 
شــرکت بیمــه اســت و پیشــنهاد میک‌نــم 
بــرای شــروع فــروش بهتــر از مشــتریان ســایر 
رشــته هــاي بیمــه اي ماننــد مشــتریان ثالــث 
شــروع کنيــم و همچنین بایــد مشــتری را آگاه 
ســازیم کــه بیمــه عمــر مــی توانــد ســرمایه و 
پشــتوانه ای بــرای او در زمــان پیــری باشــد.در 
ضمــن شــرکت هــم باید بــا تبلیغــات بیشــتر و 
ارائــه خدمــات و تخفیفــات در ســایر رشــته هــا 
بــه دارنــدگان بیمــه عمــر نماینــدگان را در امــر 

فــروش بیشــتر حمایــت نمایــد.
 بــه نظــر شــما بــراي فرهنــگ ســازي 
را  اقداماتــي  بيمــه چــه  در زمينــه 

داد؟ صــورت  مي‌تــوان 
ــدا و  ــد ص ــه بای ــازی بیم ــگ س ــرای فرهن ب

ســیما وارد عمــل شــده و بــا نشــان دادن 
فیلم‌هــا و مســتندهایی کــه در آن كســاني كــه 
بيمــه ندارنــد متضــرر مــی شــوند مــردم را بــه 
ــل آتش‌ســوزی،  ــی مث ــه های ــه نام ــد بیم خری
عمــر و ... تشــویق نماینــد و در ضمــن بــا دعوت 
از کارشناســان بیمــه ای مــردم را بــا انــواع بیمه 
نامــه و لــزوم خریــد آن آشــنا ســازند نمایندگان 
بیمــه هــم بــه نوبــه خــود مــی تواننــد در حیــن 
بازاریابــی و یــا در محافلــی کــه حضــور دارنــد 
ــد  ــه خری ــي و ... ب ــات فن ــا توضيح ــردم را ب م

بیمــه نامــه تشــویق نماینــد.
بــا  نماينــدگان  تعامــل  مــورد  در   
كيديگــر و همچنيــن واحدهــاي صــدور 
چــه نظــري داريــد و آيــا از نحــوه 
ارتبــاط مديــران ســتادي بيمه پارســيان 

ــد؟ ــت داري ــدگان رضاي ــا نماين ب
ــم  ــد بگوی ــدگان بای ــا نماین ــل ب ــورد تعام در م
کــه نماینــدگان نبایــد هیــچ موقــع در رقابتــی 
ــه  ــدام ب ــر اق ــب همديگ ــا تخری ــالم و ب ــا س ن
فــروش نماینــد. بــازار بکــر فــروش بیمــه خیلی 
ــوص  ــدگان در خص ــی نماین ــت، حت ــاد اس زی
بیمه‌گــذاران بــزرگ بــرای ارائــه خدمــات بهتــر 
ــکاری  ــم هم ــا ه ــروه ب ــورت گ ــد بص می‌توانن
ــدور  ــد ص ــا واح ــده ب ــل نماین ــد. و تعام کنن
هــم  فــوق العــاده کلیــدی و مهــم اســت یعنــی 
ــده  ــدور و نماین ــد ص ــن واح ــل بی ــر تعام اگ
نباشــد عمــا فروشــی وجــود نخواهــد داشــت 
ــروش  ــد ف ــتر باش ــه بیش ــل هرچ ــن تعام و ای
هــم بیشــتر خواهــد بــود.در ضمــن از مدیــران 
ســتادی و کارشناســان نهایــت تقدیــر و تشــکر 
را مــی نمایــم کــه نماینــده را از زمــان شــروع 
فــروش و تــا صــدور و حتــی پرداخــت خســارت 
ــه لطــف الطــاف  ــاری می‌نماینــد و انشــاالله ب ی
ــم  ــر ه ــه بهت ــه رفت ــل رفت ــن تعام ــی ای اله

خواهــد شــد.
ــه  ــود از چ ــتريان خ ــظ مش ــراي حف  ب

ابزارهايــي تشــويقي بايد اســتفاده کنیم؟
بــه نظــر مــن بهتریــن تبلیــغ و تشــویق بــرای 
ــودن  ــتری ب ــار مش ــتریان ، در کن ــظ مش حف
ــدکه  ــی باش ــارت م ــت خس ــگام پرداخ ــه هن ب
ــان  ــیان کارشناس ــه پارس ــبختانه در بيم خوش
رضایــت  جلــب  باعــث  وخوشــرو  مجــرب 
ــوزه  ــوص در ح ــه خص ــردد ب ــی گ ــتری م مش
پرداخــت خســارت درمــان مجتمــع تبریــز 
ــث  ــر باع ــن ام ــه ای ــد ک ــی باش ــاده م فوق‌الع
در  شــرکت  کلان  گــذاران  بیمــه  افزایــش 
ــده اســت و همچنیــن واحــد  ایــن شــهر گردی
پرداخــت خســارت خــودرو هــم ویتریــن 
شــرکت بیمــه مــی باشــد کــه در آن هرچــه بــا 
مشــتریان بهتــر برخــورد شــود رابطــه مســتقیم 
ــا افزایــش پرتفــوی جدیــد و  خواهــد داشــت ب
همچنیــن حفــظ مشــتریان قبلــی ، همچنیــن 
نماینــدگان نیــز باید در مناســبت هــای مختلف 
ــا فرســتادن پیــام تبریــک ، تســلیت و غیــره  ب

ــوند. ــتری ش ــظ مش ــث حف باع
 در پايــان اگــر پيشــنهادي بــراي 
ــدگان  ــراي خوانن ــي ب ــا حرف ــركت ي ش

ــد. ــد بفرمايي ــر داري ــريه چت نش
از مدیــران محتــرم تقاضــا دارم تــا نمایندگانــی 
ــد در پرداخــت  ــزرگ دارن را کــه بیمــه گــذار ب
حــق بیمــه حمایــت نماینــد چــون همانطــوری 
ــزرگ حــق  ــای ب ــه مســتحضرید شــرکت ه ک
ــن  ــد و ای ــز مــی نماین ــر واری ــا تاخی بیمــه را ب
ــردد،  ــده می‌گ ــد نماین ــدن ک ــته ش ــث بس باع
لطفــا در ایــن خصــوص نماینــدگان را حمایــت 
ــا کــد نماینــده مســدود نگــردد کــه  نماینــد ت
ایــن امــر باعــث کاهــش فــروش نماینــده 
ــران  ــه از مدی ــا دارد ک ــر ج ــردد. در آخ می‌گ
ســتادی و کادر مجتمــع تبریــز نهایــت تقدیــر 
و تشــکر را نمایــم کــه زحمــات و حمایت‌هــای 
ــروش  ــش ف ــث افزای ــدگان باع ــان از نماین ایش

مــی شــود. 

ــم بختيــاري و جنــاب آقــاي نجفــي و جنــاب آقــای رابطیــان در غــم  ــا خبــر شــديم همكارانمــان ســركار خان متاســفانه ب
ــد. ــه ســوگ نشســته ان ازدســت دادن عزيزانشــان ب

نشــريه چتــر ضمــن همــدردي بــا ايــن همــكاران گرامــي بــراي ايشــان و خانــواده محترمشــان از درگاه بــاري تعالــي طلــب 
صبــر و شــيكبايي مــي نمايــد.
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نشریه داخلی بیمه پارسیان

 ليلا كريميان
معاون مدير بيمه هاي اتكايي 

وسرپرست شعبه تخصصي بيمه هاي نفت و انرژي

تمديد مجوز قبولي اتكايي

برگزاری دوره آموزشی نسخه‌خوانی پیشرفته در مجتمع آموزش‌های 
تخصصی بیمه پارسیان

دوره آموزشــي  نســخه خوانــي پيشــرفته بــا حضــور جنــاب آقــاي 
ــان در  ــركت ياري‌رس ــكاران  ش ــي از هم ــي و جمع ــران ملك ــر مه دكت
ــد. در  ــيان  برگزارش ــه پارس ــركت بيم ــي ش ــاي تخصص مجتمع‌آموزش‌ه
ايــن كلاس كــه بــا همــت جنــاب آقــاي دكتــر فــراز رنجپــور مديرعامــل 
ــه  ــركت بيم ــوزش ش ــكاري اداره آم ــان و  هم ــركت ياري‌رس ــرم ش محت
پارســيان برگــزار گرديــد، تكنيك‌هــاي مهــم نســخه خوانــي بــه 
كارشناســان خســارت درمــان آمــوزش داده شــد و هــدف از برگــزاري ايــن 
ــغ مــورد تاييــد  ــي و كارشناســي مبل ــدن صحيــح نســخ داروي دوره، خوان
ــه بيمه‌شــدگان  ــد پرداخــت هزينه‌هــا را ب ــن امــر رون ــوده كــه اي بيمــه ب

ــاند. ــن مي‌رس ــان ممك ــن زم ــه كوتاهتري ب

شــركتهاي بيمــه بازرگانــي ايرانــي كــه واجد شــرايط لازم اعلام شــده از ســوي 
بيمــه مركــزي جمهــوري اســامي ايــران باشــند ميتواننــد بــا ارائــه مــدارك و 
مســتندات مــورد نيــاز اقــدام بــه اخــذ مجوز قبولــي نمــوده و به قبول ريســك 
از ســاير شــركتهاي بيمــه بپردازند. شــركت بيمــه پارســيان از نيمه دوم ســال 
1385 )ســال شــروع همــكاري جنــاب آقــاي محمــد فاضــل بــا اين شــركت(
اقــدام بــه كســب مجــوز قبولــي اتكايــي نمــوده اســت و هر ســاله با رشــد قابل 
توجهــي نســبت بــه ســال قبــل بــا تجزيــه و تحليــل مناســب ريســكها اقدام 
بــه كســب پرتفــوي ســوددهي بــراي شــركت نمــوده اســت. و بــا وجــود اينكه 
انتظــار درآمدزايــي از واحــد اتكايــي وجــود نــدارد براســاس آمــار منــدرج در 
صورتهــاي مالــي ســال 1393 پرتفــوي قبولــي ايــن شــركت در حــدود 180 
ميليــارد ريــال بــوده اســت كــه آمــاري در حــد يــك رشــته صــدور و يــا حتي 
ــر اســاس آمــار  پورتفــوي شــركتهاي بيمــه اتكايــي فعــال در كشــورمان )ب

رســمي منتشــر شــده( مي‌باشــد. 
در پايــان ســال 1393 و پــس از درخواســت تمديــد مجــوز قبولــي اتكايــي 
بــراي ســال 1394 شــرايط بيمــه مركــزي بــراي اخــذ مجــوز بيمــه مركــزي 

جمهــوري اســامي ايــران بــه شــرح زيــر تغييــر پيــدا كــرده بــود:  
بــر اســاس آييــن نامــه شــماره 40/5 مصوب شــورايعالي بيمه مؤسســات بيمه 

مســتقيم بــراي دريافــت قبولــي از داخل بايــد واجد شــرايط زير باشــند:
دارا بــودن حداقــل ســه نفــر كادر فني متخصــص و مجــرب در امــور اتكايي در 
بيــن كاركنــان خــود كــه صلاحيــت تخصصــي آنان بــه تأييــد بيمــه مركزي 

ــيده باشد. رس
داشــتن حداقــل ســرمايه پرداخت شــده دو هزار ميليــارد ريــال و ارائه تعهد هيأت 
مديــره مبنــي بــر اينكــه تــا پايــان ســال 1394 ســرمايه پرداخت شــده مؤسســه 

بيمــه براســاس مصوبه هيــأت وزيــران بــه 400 ميليــارد ريال خواهد رســيد.
نســبت توانگــري مالــي مؤسســه بيمــه بــر اســاس ضوابــط آييــن نامــه نحــوه 

محاســبه و نظــارت بــر توانگــري مالي مؤسســات بيمه)آييــن نامه شــماره 69( 
و بــر مبنــاي آخريــن صورتهــاي مالــي مصــوب حداقــل 100 درصــد باشــد.

در اختيــار داشــتن نــرم افزارهــاي لازم جهــت كنتــرل تجمع خطر" براســاس 
آييــن نامــه مذكــور در ابتــداي ســال 1394 بــه جــز يــك شــركت بيمه كــه از 
قبــل واجــد شــرايط مذكــور بوده اســت هيچكدام از شــركتهاي بيمــه مجاز به 
قبولــي اتكايــي نبودنــد. اعضاي محتــرم هيأت مديــره به خصــوص مدير عامل 
محتــرم تلاشــهاي فراوانــي در جهــت انجــام بســترهاي مناســب جهت تحقق 
شــرايط مذكــور بــه عمــل آوردنــد. در هميــن راســتا مديريت محترم فنــآوري 
اطلاعــات و همــكاران محترمشــان و همچنيــن تيــم نرم افــزاري شــركت نيز 
همــراه همــكاران اتكايــي در جهــت آمــاده ســازي بســترهاي مــورد نيــاز 
اقــدام نمودنــد. همچنيــن تيــم قبولــي اتكايــي شــركت متشــكل از ســه 
نفــر از همــكاران مديريــت اتكايــي، ســركار خانــم زهــرا ســنداني، ســركار 
خانــم ويــدا كامــران پــور و ســركار خانــم شــادي شــفيعي در مصاحبــه 
تخصصــي تيــم ارزيابــي و مصاحبــه پذيــرش مؤسســات و دفاتــر بيمهــاي 
در محــل بيمــه مركــزي جمهــوري اســامي ايران شــركت نمــوده و موفق 
شــدند. بــار اول در مصاحبــه تخصصــي مذكــور پذيرفتــه شــدند و در تاريخ 
1394/04/10 مجــوز قبولــي اتكايــي شــركت بــه مــدت يكســال صــادر 
گرديــد. ايــن در حالــي اســت كــه همــكاران برخــي شــركتهاي بيمهــاي 
كــه ســالها ســابقه فعاليــت در صنعــت بيمــه و اتكايــي داشــتهاند بــراي بار 
اول در آزمــون مــورد نظــر پذيرفتــه نشــدهاند. درحــال حاضــر صرفــاً ســه 
شــركت بيمــه پارســيان  و دو شــركت ديگــر داراي مجــوز قبولي هســتند.

اميــد اســت بــا اســتعانت از پــرودگار متعــال، مديريــت اتكايــي در ســال 
ــا كيفيــت، مناســب،  ــات ب ــه خدم ــا ارائ ــز همچــون گذشــته ب 1394 ني
ــظ و  پشــتيباني از صنعــت بيمــه  ــي در جهــت حف ــر گام ســريع و مؤث

ــردارد. كشــور ب
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چقدر خود را می شناسیم؟
آیا مسیرمان را درست انتخاب کرده ایم؟

  فرزانه حسام )نماینده اهواز(
دانشجوی کارشناسی ارشد مدیریت بازرگانی

تئــوری انیگــرام یــا تیــپ هــای نه گانــه )در شــکل 
ــرقی و  ــان ش ــی از عرف ــع تریکب ــی آن( در واق فعل
ــق در  ــدف از تحقی ــت. ه ــدرن اس ــی م روانشناس
ــاد شــخصیت انســان و  ــه شــناخت ابع ــن زمین ای
ارائــه راهــکار بــرای رشــد و خــود آگاهــی بیشــتر 
انســان بــوده اســت. زیــرا جورجیــوف بــر ایــن بــاور 
بــود کــه تــا انســان خــود را بــه درســتی نشناســد، 
قــادر بــه کمــک بــه خــود و نیــز کمــک بــه دیگران 
نخواهــد بــود. زیرا نخواهد توانســت شــغل، همســر، 
و مســیر زندگیــش را یــه درســتی انتخــاب کند. هر 
ســنخ شــخصيتي كانــون توجــه، علايــق، ارزشــها، 
انتظــارات، شــكل برقــراري ارتبــاط و محيط شــغلي 
جــذاب بــا نــوع خــودش را دارد. در اینجــا ایــن نــه 
تیــپ بــه صــورت خیلــی مختصــر ارائــه می شــود:

۱-تیپ کمالگرا:
ایــن افــراد بــه دنبــال کامــل بــودن در همــه چیــز 
هســتند و از ناکامــل بــودن خــود ســر خــورده انــد. 
ایــده آلیســت هســتند و هــر قــدر هــم پیشــرفت 
کننــد بــاز راضــی نمی‌شــوند و یــک نــدای درونــی 
ــی.  ــی کن ــوب کار نم ــه خ ــد ک ــا می‌‌گوی ــه آنه ب
ــد  ــاد، دارای وال ــی زی ــه احتمــال خیل ــراد ب ــن اف ای
یــا والدیــن ایــراد گیــری بــوده انــد کــه بــه راحتــی 
راضــی نمی‌شــدند. ایــن اشــخاص، ایرادگیــر و 
کنتــرل کننــده و معمــولادارای اضطــراب هســتند 
و زمینــه شــخصیت وسواســی در آنــان زیــاد اســت، 
زیــرا ایــن ویژگی‌هــا را حــد اقــل از کیــی از والدیــن 

یــاد گرفتنــد.

۲-تیپ مهرطلب یا کمک کننده:
ایــن افــراد دائــم بــه فکــر دیگراننــد. خــود را بــه آب 
و آتــش مــی زننــد تابــه دیگــران کمــک کننــد. بــه 
ــاز  قــول قدیمــی هــا حســن هــکا هســتند. نی
بــه محبــت و توجــه دارنــد. قــادر بــه »نــه« گفتــن 
ــد.  ــه دارن ــدن واهم ــرد ش ــون از ط ــتند، چ نیس
افــرادی وابســته و متکی بــه دیگرانند. حرمــت ذات 
پایینــی دارنــد و همــواره بــه دنبال تایید و تحســین 

دیگرانندو...

۳-تیپ پیشرفتگرا یا موفقیت جو:
ــد  ــرای پیشــرفت ســخت کار مکینن ــراد ب ــن اف ای
ــر کار و  ــام و مقــام هســتند. افــرادی پ ــای ن و جوی
رقابــت جو هســتند و برای پیشــرفت کردن دســت 
بــه هــر اقدامی کــه لازم باشــد مــی زننــد. در حالت 
افراطــی بــه تیپ »آ« تبدیل میشــوند و ورکالیســت 
هســتند و بیشــترین لذت را در کار کــردن میبرند . 

ایــن خطــر در آنهــا وجــود دارد کــه توجــه بــه کار و 
موفقیــت و رقابــت بــا دیگــران بیــش از توجــه بــه 

خــود و خانــواده اش اهمیــت پیــدا کنــد ... 

۴-تیپ رمانتیک محزون یا هنرمند:
ایــن افــراد بســیار احساســاتی و زود رنــج هســتند. 
خــود را بــا احساســات دیگــران درگیــر مــی کنند و 
چــون از تخیل بســیار نیرومندی برخوردارهســتند 
خودشــان هــم دچــار همان احساســات می شــوند. 
ــاد  ــراد زی ــن اف ــق در ای ــان خل ــردگی و نوس افس
مشــاهده مــی شــود. از کارهــای کینواخــت خســته 
ــکان آن باشــد ولخــرج  ــر ام ــز اگ ــی شــوند و نی م
هســتند. در بیــن نــه تیــپ انیگــرام حساســترین 
ــار هســتند و  ــپ چه ــراد تی ــپ شــخصیتی، اف تی
زندگــی در کنــار ایــن افــراد مثــل راه رفتــن روی یخ 
اســت. تضادهای وجــودی زیــادی دارنــد و...)احتمال 
ابتــا بــه اعتیــاد در ایــن تیــپ، بــه نســبت ســایر 

تیپها ،بیشــتر اســت(.

۵-تیپ فکور:
ایــن افــراد بســیار در خــود فــرو رفتــه یــا درونگــرا 
ــد و  ــی برن ــذت نم ــع ل ــودن در جم ــتند )از ب هس
اجتمــاع گریزنــد( .قــادر بــه ابــراز احساســات خــود 
نیســتند و معمولا تمایــل کمــی بــرای ازدواج دارند. 
در کلاس معمــولا در ردیــف آخــر مــی نشــینند تــا 
همــه را ببیننــد ولــی دیگــران او را نبیننــد. دوســت 
ــواره  ــند. هم ــی باش ــوند و نامرئ ــده نش ــد دی دارن
ــه میک‌ننــد. اهــل  احســاس را بعــد از عقــل تجرب
کتــاب خوانــدن و جمــع آوری اطلاعــات هســتند و 

مــی خواهنــد از همــه چیــز ســر در بیاورنــد...

۶-تیپ وفاخو، وفاجو و شکاک:
ایــن افــراد بــه همــه چیز ســوء ظــن دارنــد. افــرادی 
محتــاط هســتند. مــی خواهنــد بدانند کــه در ذهن 
ــه آنهــا چــه مــی گــذرد. نگــران  دیگــران راجــع ب
خیانــت و بــی وفایــی دیگراننــد. معمــولا اضطــراب 
دارنــد و دوســت دارنــد وظیفــه آنهــا در جایــی کــه 

هســتند مشــخص و تعریــف شــده باشــد.و...

۷-تیپ خوش بین و خوش گذران:
ایــن افــراد بــه دنبــال لــذت جویــی بــوده و 
ــرام  ــپ انیگ ــه تی ــن ن ــپ در بی ــن تی برونگراتری
هســتند. تابــع فلســفه اپکیور هســتند کــه زندگی 
یعنــی لــذت بــردن و دوری از درد. افــرادی اجتماعی 
و رفیــق بــاز هســتند. معمــولا همــه فــن حریفند و 
در چنــد چیــز تبحــر دارنــد و بســیار خــوش بینند. 

همــواره بــه دیگــران امیــد می دهنــد، نگــران نباش 
همــه چیز درســت میشــه. اهــل بلــوف زدن و خالی 
بنــدی و یــا غلو کــردن هم هســتند و… بــه خاطر 
لــذت جوئــی، تنــوع طلبــی، هیجــان خواهی بــالا و 
احتمــال گرایــش بــه اعتیــاد در ایــن تیــپ نســبتا 

زیــاد اســت...

۸-تیپ چالشگر یا قدرت طلب:
ایــن افــراد بــه دنبــال قــدرت و تســلط بــر دیگــران 
ــر باشــند و  ــر و رهب ــد مدی هســتند . دوســت دارن
دســتور بدهنــد. بســیار کنتــرل کننــده هســتند و 
آمرانــه با دیگــران رفتار مکینند. تمایــل به دکیتاتور 
بــودن دارنــد. اگر دیگــران خصوصا زیر دســتان آنها، 
از آنــان اطاعــت نکنــد، ســخت بــر آشــفته و عصبی 
مــی شــوند. در عیــن حــال حمایــت کننــده هــم 
هســتند و از زیــر دســتان خــود حمایــت مکیننــد 
ولــی بــه ایــن شــرط کــه آن افــراد مطیــع اوامــر این 
عالــی جنابــان باشــند ؟! .افرادی انتقــام جو بــوده و ...

۹-تیپ صلح طلب و میانجی:
ــا  ــتی ب ــح و آش ــش و صل ــال آرام ــراد دنب ــن اف ای
دیگراننــد. همــواره میخواهند بین دیگــران میانجی 
شــوند تــا بیــن آنهــا آشــتی بر قــرار کننــد. افــرادی 
انطبــاق پذیر و تابع هســتند. از درگیری و خشــونت 
پرهیــز مــی کنند و حتــی شــاید از آن می ترســند. 
نســبتا تنبــل هســتند. در تصمیــم گیریها مشــکل 
دارنــد و آخریــن تصمیــم را درســت نمی گیرنــد و...

ــد و  ــا بودن ــن تیپ‌ه ــن ویژگی‌هــا ســرنخ‌های ای ای
شــرح تفصیلــی آن زیــاد اســت.

بــرای شــکل گیــری هــر تیــپ علــل خاصــی پیش 
ــه  ــردد ب ــتر برمی‌گ ــه بیش ــت ک ــده اس ــی ش بین
ــاط  ــی و نحــوه ارتب ــات خــاص دوران کودک تجربی
والدیــن باکــودک راه رشــد و ســامت هــم بــرای هر 
تیــپ خــاص همــان تیــپ اســت. بــرای شــناخت 
تیــپ شــخصیتی خــود بایــد بــا ابــزار دقیــق کــه 

همــان تســت شــخصیت انیگــرام اســت.
ایــن مقالــه ارائــه شــده تــا خــود را بهتر بشناســید و 
دلیــل داشــتن ویژگی‌هــای خــود را بهتــر بدانیــد و 
در جهــت تقویــت نقــاط قــوت و رفــع نقــاط ضعف 

ــد.  خود برآیی

ــن در  ــردي نوي ــي ) 1387 (. رويك ــي، ميرتق ــي فرش گروس
ــال. ــز: نشــر داني ــي شــخصي . ت تبري ارزياب

حســينيان، ســيمين و عظيمي پــور، پريســا ) 1386(. معرفي 
نظريــه انيگــرام و كاربرد آن در راهنمايي و مشــاوره شــغلي

تیپ‌های شخصیتی  انیگرام
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نشریه داخلی بیمه پارسیان

تكن‌كيهاي موفق در
يافتن مشتريان بيمه

 احسان نايبي 
كارشناس ارشد مديريت بازرگاني گرايش بازاريابي از مجتمع خرم آباد

)قسمت پایانی(

قطعــاً خیلــی از شــما بــا ایــن چالــش بــزرگ در بازاریابــی بیمــه دســت 
ــتریان  ــر روز مش ــد و ه ــتریی‌ابی کنی ــور مش ــه چط ــد ک ــه گریبانی ب
ــه  ــن مقال ــد. در ای ــه نمایی ــود اضاف ــت خ ــه لیس ــدی را ب ــوه جدی بالق
ــق  ــرای دقی ــورت اج ــه درص ــده ک ــه گردی ــما ارائ ــه ش ــی ب راهک‌ارهای
ــر از آنچــه حتــی  ــی کمت آنهــا، تعــداد مشــتریان خــود را در مدت‌زمان
ــای  ــا روش‌ه ــد. این‌ه ــر میک‌نی ــن براب ــد چندی ــم بکنی ــورش را ه تص
ــان و فروشــندگان  آزموده‌شــده‌ای هســتند کــه توســط برتریــن بازاریاب
ــتفاده  ــا اس ــد ب ــما می‌توانی ــرار می‌گیرند. ش ــتفاده ق ــورد اس ــه م بیم
ــازید.  ــخص س ــروش را مش ــای ف ــن فرصت‌ه ــود، بهتری ــت خ از خلاقی
ــه ســؤالات زیــر پاســخ دهیــد. پاســخی روشــن  ــرای ایــن کار بایــد ب ب

ــق: و دقی
مشتری شما دقیقاً چه کسی است؟

ــد. او  ــه کنی ــود را تهی ــده‌آل خ ــتری ای ــای مش ــتی از ویژگی‌ه  فهرس
چــه ســنی دارد؟ در چــه درجــه تحصیلــی قــرار دارد؟ شــغلش چیســت؟ 
ــت؟  ــه چیس ــازش ب ــه‌ای دارد؟ نی ــه تجرب ــدر اســت؟ چ ــدش چق درآم
ــد  ــر می‌توانی ــید، راحت‌ت ــر بشناس ــان را بهت ــتری ایده‌آل‌ت ــه مش هرچ

شــبیه او، مشــتری پیــدا کنیــد.
درحــال حاضــر چــه کســی بیمه‌نامه‌هــای شــما را خریــداری 

می‌کنــد؟
ــد. آن ۲۰ درصــد مشــتریان شــما  ــه ۲۰ اســتفاده کنی  از قاعــده ۸۰ ب
کــه ۸۰ درصــد بیمه‌نامه‌هــای شــما را خریــداری میک‌ننــد چــه 
ــد  ــه می‌توانی ــد؟ چگون ــترکی دارن ــوه مش ــه وج ــتند؟ چ ــانی هس کس

ــد؟ ــت‌وپا کنی ــد، دس ــن ح ــش از ای ــتریانی بی مش
مشتریان آینده شما چه کسانی خواهند بود؟

 بازارهــا پیوســته تغییــر میک‌ننــد. شــما هــم بایــد تغییــر کنیــد. پنــج 
ســال آینــده را در نظــر بگیریــد. بــا توجــه بــه ‌شــرایط فعلــی، در پنــج 

ســال آینــده، بهتریــن مشــتریان شــما چــه کســانی خواهنــد بــود؟
روند تجاری و بازاری شما کدامند؟

 چــه تغییراتــی در بــازار، صــورت خارجــی پیــدا میک‌ننــد کــه ممکــن 
اســت شــما را مجبــور کنــد تــا نحــوه فــروش یــا خریداران‌تــان را تغییــر 
بدهیــد؟ بــازار شــما درکــدام جهــت حرکــت میک‌نــد؟ مشــتریان شــما 

ــه تغییــر میک‌ننــد؟ چگون

- کــدام بــازار جدیــد بــرای بیمه‌نامه‌هــای شــما می‌توانــد وجــود 
ــد؟ ــته باش داش

ــتفاده  ــما اس ــی ش ــه تخصص ــد از زمین ــانی می‌توانن ــه کس چ
کننــد؟

- مشتری شما چه می‌خرد؟
ــدار  ــب خری ــای شــما نصی ــد بیمه‌نامه‌‌ه ــا ســودی از خری ــا ی چــه مزای
ــتری از آن  ــه مش ــت ک ــما اس ــات ش ــش از خدم ــدام بخ ــود؟ ک می‌ش
بیشــتر لــذت می‌بــرد؟ کــدام تــک عامــل مهــم اســت کــه خریــداران را 

ــد؟ ــد تشــویق میک‌ن ــه خری ب
رقیب شما چه کسی یا چه چیزی است؟

ــداران  ــتند؟ خری ــانی هس ــه کس ــما چ ــزرگ ش ــک و ب ــای کوچ رقب
ــر  ــد؟ اگ ــودی می‌برن ــه س ــما چ ــای ش ــد بیمه‌نامه‌ه ــی از خری احتمال
ــداری  ــما خری ــب ش ــرکت رقی ــه را از ش ــک بیمه‌نام ــما، ی ــتری ش مش
ــن ســود را به‌ســود  ــد ای ــه می‌توانی ــرد؟ چگون ــد، چــه ســودی می‌ب کن
ــان  ــا رقبایت ــود را ب ــی خ ــد؟ وقت ــام کنی ــان تم ــای خودت بیمه‌نامه‌ه

ــد. ــش میی‌اب ــار افزای ــتان چندصدب ــد، فروش ــه کنی مقایس
کیــی از منابــع ارزشــمند فروشــنده بیمــه، فهرســت اســامی مشــتریان 
یــا کســانی اســت کــه وی قبــاً بــا آنهــا ملاقــات کــرده اســت. نــام ایــن 

اشــخاص را در ســه فهرســت جداگانــه می‌توانیــد ثبــت کنیــد:
فهرســت اول: مشــتریانی کــه قبــاً از شــما بیمه‌نامــه‌ای را خریــداری 

کرده‌انــد )زیــرا فــروش مجــدد بــه ایــن گــروه آســانتر اســت(
فهرســت دوم: مشــتریانی کــه در گذشــته بیمه‌نامــه خریــداری 
کرده‌انــد ولــی درحــال حاضــر ارتبــاط آنهــا بــا شــما قطــع شــده اســت. 

)اینهــا گنــج پنهانــی هســتند کــه زیــر خــاک مدفــون شــده اســت(
ــه  ــا مراجع ــه آنه ــاً ب ــه قب ــوه‌ای ک ــتریان بالق ــوم: مش ــت س فهرس
نموده‌ایــد ولــی موفــق بــه فــروش بیمــه بــه آنهــا نشــده‌اید. )بــا ایجــاد 
ــه،  ــرکت بیم ــت‌های ش ــروش و سیاس ــوه ف ــی در نح ــرات کوچک تغیی

ــید( ــتریان بفروش ــن مش ــر ای ــه اکث ــد ب می‌توانی
شــما می‌توانیــد بــا صــرف کمتریــن وقــت و هزینــه، بــه منبعــی عظیــم 
ــال  ــور مث ــد. به‌ط ــدا کنی ــوه دســت‌نخورده دســت پی از مشــتریان بالق
فروشــنده‌ای کــه بیمه‌نامــه ســرقت می‌فروخــت، صفحــه حــوادث همــه 
ــرد  ــه میک‌ ــی مراجع ــه مکان‌های ــد و ب ــی را می‌خوان ــای محل روزنامه‌ه
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کــه دزدی در آنجــا بیشــتر رخ داده بــود. همیــن کار را فروشــنده 
ــازل و کوچه‌هــای  ــه من ــز انجــام مــی‌داد و ب ــه آتش‌ســوزی نی بیمه‌نام
و  بــود می‌رفــت  آتش‌ســوزی شــده  آن  در  کــه  محلــی  اطــراف 

می‌فروخــت. بیمه‌نامــه 
فروش بیمه، شغل پیچیده و درعین حال متنوعی است. فهرست‌های 
مختلفی از صنف‌های مختلف تجاری و فعالیت‌های اقتصادی اشخاص 
حقیقی و حقوقی، که امکان دارد که مشتریان آینده باشند، می‌توان 
تهیه کرد. به‌طور کلی شما به‌عنوان کی فروشنده حرفه‌ای بیمه برای 

پیدا کردن مشتریان جدید، پانزده منبع کارساز در اختیار دارید:
1. مشتریان قدیمی.

2. فهرست اشخاصی که قبلًا به آنها مراجعه کردید.
3. فهرست مشتریانی که بیمه‌نامه‌ای را به آنها عرضه کرده‌اید.

4. فهرست اشخاصی که پاسخ “نه!” داده‌اند.
5. فهرست اشخاصی که محل کار خود را تغییر داده‌اند.

6.  مدیران بازرگانی.
7. یادداشت‌های شخصی.

8. شرکت‌های تازه تأسیس یا مشاغل جدید.
9. مجلات بازرگانی.

10. جمع‌آوری کارت ویزیت افراد.
11.  فهرست توصیه‌شدگان و ارجاعی‌ها.

12. بخش‌های مختلف شرکت‌ها.
13. نشانی و شماره‌تلفن مؤسسات مختلف.

14. تبادل اطلاعات با رقبا.
15. مشتریانی که محل زندگی خود را تغییر داده‌اند.

پس از خاتمه کی فروش موفق، بلافاصله به مشتری بگویید: »بهتر 
نیست که مرا به دوستان و همکاران خود نیز معرفی کنید تا خدماتم 
را به آنها هم عرضه کنم؟«، همچنین به‌دنبال اسامی، شماره تلفن و 

مشخصات مشتریان بالقوه دیگر باشید؛ پرس و جو کنید و در فرصت 
مناسب پیشنهاد دهید که با تلفن، شما را به مشتری دیگری معرفی 

نماید، شاید که فرصتی دست دهد و بتوانید محصول یا خدمات‌تان را 
معرفی کنید. 

فروشندگان بیمه می‌توانند از اینگونه فرصت‌ها و موقعیت‌ها نهایت 
بهره‌برداری را ببرند. همانطور که بارها شنیده‌اید بیمه، فروختنی است 

و کمتر کسی به‌دنبال خرید بیمه‌نامه می‌رود، به‌ویژه بیمه‌های عمر 
و پس‌انداز. مردم برای پس‌اندازهای خود فرصت‌های سرمایه‌گذاری 

متعددی دارند اما معمولاً اطلاعاتشان از بیمه‌های عمر که هم جذابیت 
دارد و هم متناسب با وضع درآمد آنهاست، اندک است. این وظیفه 

فروشندگان است که از هر فرصت به ‌وجود آمده استفاده کنند و 
بیمه‌نامه‌هایی متناسب با وضع مشتری به او عرضه دارند. تجربه 

فروشندگان موفق بیمه عمر نشان می‌دهد که تعداد کثیری از مشتریان 
آنها را کسانی تشیکل می‌دهند که قصد خرید بیمه‌نامه عمر برای خود 

و خانواده خود نداشته‌اند ولی به‌محض اینکه از شرایط مطلوب و مزایای 
بیمه‌نامه عمر آگاه شده‌اند خریدار بیمه‌نامه عمر شده‌اند. هیچ طرح 

بیمه‌نامه عمر، بدون فروشندگان حرفه‌ای موفق نمی‌شود. فروشندگان 
حرفه‌ای بیمه عمر نقش بارز و مؤثری در توسعه بازار بیمه اشخاص، 
به‌ویژه بیمه‌نامه‌های عمر و پس‌انداز دارند. اگر شما با هر فروش در 

جستجوی فروش دیگر باشید، با کی تیر دو نشان زده‌اید و از وقت خود 
حداکثر بهره‌برداری را کرده‌اید. این از مشخصات فروشنده حرفه‌ای 

است.

حال که فهرست‌های خود را تکمیل و نهایی نمودید نوبت آن است 
که تفنگتان را خشاب‌گذاری کنید! شما باید شروع کنید به معرفی 

خودتان. باید کاری کنید که مشتری، شما را بشناسد تا بعداً بتوانید 
راحت‌تر قرار ملاقات بگذارید. اینها روش‌های آزموده‌شده‌ای هستند. 

پس در استفاده از آنها درنگ نکنید:
 روش اول: استفاده از نامه یا بسته‌های پستی:

مکان‌هایی از نامه یا بسته پستی که سبب افزایش توجه مشتری بالقوه 
 می‌گردد:

 - امضای نامه )نشان‌دهنده این است که فرستنده نامه یکست(
 - عنوان بروشور یا کاتالوگ درون پاکت که به‌همراه نامه ارسال میک‌نید

 - آدرس گیرنده )نشان‌دهنده این است که گیرنده نامه دقیقاً یکست(
 - آخرین پاراگرافی که در نامه نوشته می‌شود

اگر مشتری بالقوه وقت و حوصله مطالعه نامه شما را داشته باشد قطعاً 
همین پنج مکان را خواهد خواند و بقیه مطالب خیلی مورد توجه او 

 قرار نخواهد گرفت.
همچنین می‌توانید عکس کوچکی از خودتان را بالای نامه 

پرینت‌بگیرید. اینکار سبب اختصاصی‌تر شدن نامه شما در ذهن مشتری 
 بالقوه می‌گردد.

 همیشه نامه‌های خود را با پست سفارشی ارسال کنید.
 نام و آدرس را با دست و یا پرینت لیزری روی پاکت بنویسید.

 تمبر واقعی روی پاکت نامه خود بچسبانید.
از نقل‌قول‌ها و نظرات مشتریان راضی و خشنود خود در متون تبلیغاتی 

یا لابه‌لای متن نامه خود استفاده کنید.
 روش دوم: چاپ آگهی در روزنامه:

 نکات زیر را در این باره درنظر داشته باشید:
 - هیچ‌گاه آگهی خود را فقط برای کی روز چاپ نکنید.

 - تأثیرگذاری آگهی‌های بزرگ بسیار بیشتر از آگهی‌های کوچک است.

 - اواسط هفته بهترین زمان برای درج آگهی‌های شما در روزنامه است.
 - سعی کنید آگهی شما در سمت چپ و بالای صفحه باشد.

- همیشه مکانی را انتخاب کنید که به صفحه اول روزنامه نزدکیتر 
 باشد و یا در بخش اول روزنامه قرار داشته باشد.

- سعی کنید آگهی شما در قسمت بالایی جایی باشد که روزنامه تا 
 می‌خورد.

- سعی کنید آگهی خود را تا آنجا که ممکن است به‌شکل کی داستان 
خبری در بیاورید. شما باید کی داستان قابل باور برای بازاریابی خود 

 داشته باشید.
- از تصاویر هنری، حروف برعکس و اشکال گرافکیی به‌شدت پرهیز 

 کنید.
- در آگهی خود قید کنید که اگر با شما تماس بگیرند یا به سایت شما 

سر بزنند کی گزارش رایگان و با ارزش به آنها ارائه میک‌نید.
 روش سوم:

 ســعی کنیــد یــک تلفــن گویــای رایــگان داشــته باشــید کــه به‌راحتــی 
ــی  ــام تلفن ــه‌ای در پی ــن جمل ــد از چنی ــد. می‌توانی ــترس باش در دس
خــود اســتفاده کنیــد: “شــما بــا مرکــز مشــاوره رایــگان خدمــات بیمــه 
ــود و  ــده خ ــه آین ــتید ک ــن هس ــال ای ــر به‌دنب ــد. اگ ــاس گرفته‌ای تم
ــد بیشــتری داشــته  ــن درآم ــد و همچنی ــن نمایی ــان را تضمی فرزندانت
باشــید، لطفــاً نــام و شــماره تمــاس خــود را بگذاریــد تــا در اســرع وقــت 
ــرای شــما ارســال  ــگان ب ــزارش رای ــک گ ــه و ی ــا شــما تمــاس گرفت ب

کنیــم. بــا تشــکر!”
 روش چهارم: 

ارسال کارت‌پستال به مناسبت‌های مختلف
 روش پنجم:

و  دوســتان  بــه  را  شــما  کــه  بخواهیــد  قبلی‌تــان  مشــتریان   از 
کننــد. معرفــی  همکارانشــان 

 روش ششم: 
ســعی کنیــد افــراد تصمیم‌گیرنــده در شــرکت‌های بــزرگ را بــه 
دفتــر کار خــود دعــوت کنیــد و پیشــنهادی قابــل توجــه بــه آنهــا ارائــه 
کنیــد. مطمئــن باشــید اگــر چیــزی بــه آنهــا ارائــه کنیــد کــه نفعــی 

برایشــان داشــته باشــد همــکاری بــا شــما را از دســت نخواهنــد داد! 
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نشریه داخلی بیمه پارسیان

سردبیر: مهدی عزیزی‌ها
دبیر تحریریه: افشین نوری

تحریریه: مهدی عزیزی‌ها، افشین نوری، سیمین نصرالهی 
حمیده حاجی‌جعفر، الهام ولی‌زاده، محمد ملاجعفر
طراحی و صفحه‌آرایی:
حسام حاجی‌پور
چاپ: موسسه فراچاپ

نشانی: تهران/ بلوار آفریقا
 بالاتر از چهارراه جهان کودک

 خیابان شهید صانعی/ پلاک 15
کد پستی: 1969957413

تلفن:88642700 دورنگار:88642555
info@parsianinsurance.com
chatr@parsianinsurance.com


