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شماره بیست و سوم/ آبان و آذر 1395  روابط عمومینشریه داخلی بیمه پارسیان

ششمین  سالروز 
عرضه  سهام 

بیمه پارسیان در 
بورس تهران

بیمه پارسیان در 
میان ۱۰شرکت برتر 

بورسی

بیمه پارسیان در 
نمایشگاه بین المللي 

بورس، بانك و 
بیمه کیش

تصویب افزایش سرمایه بیـمه پارسیان به 400میلیارد تومان

بـه گـزارش روابط عمومی بیمه پارسـیان مجمع عمومـی فوق العـاده  این شـرکت برگزار و 
افزایـش سـرمایه صد در صدی این شـرکت به تصویب سـهامداران رسـید.

شــرکت بیمــه پارســیان کــه بعنــوان یکــی از توانمندتریــن شــرکت هــای صنعــت بیمــه کشــور 
مطــرح اســت در ســال هــای اخیــر بــر اســاس گــزارش هــای بیمــه مرکــزی جمهــوری اســامی 
ایــران همــواره رونــد رو بــه رشــدی را طــی کــرده و در شــاخص هــای مختلــف جــزو صدر نشــین های 
ایــن صنعــت بــه شــمار مــی رود کــه ایــن مــوارد باعــث شــد تــا افزایــش ســرمایه صــد در صــدی 
در دســتور کار هیــأت مدیــره قــرار گیــرد و بــا توجــه بــه پیگیــری هــای انجــام شــده مجوزهــای 
لازم از بیمــه مرکــزی و ســازمان بــورس اخــذ و افزایــش ســرمایه ایــن شــرکت از 2000 میلیــارد 
ریــال بــه 4000 میلیــارد ریــال در مجمــع عمومــی فــوق العــاده روز دوشــنبه پانزدهــم آذر مــاه 

ســال جــاری بــه تصویــب ســهامداران رســید.
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بازگشــایی معامــات روز یکشــنبه مــورخ 23 آبــان ماه 
ــن  ــمی نمادی ــب مراس ــران، در قال ــورس ته ب
ــه  ــرکت بیم ــد ش ــران ارش ــور مدی ــا حض و ب
پارســیان برگــزار شــد و زنــگ آغــاز معامــات 

ــد. ــدا درآم ــه ص ب
ــران، در  ــورس ته ــی ب ــط عموم ــزارش رواب ــه گ  ب
مراســمی نمادیــن ششــمین ســالروز عرضــه ســهام 
بیمــه پارســیان در بــورس اوراق بهــادار تهــران، 
اعــام آغــاز معامــات به آقــای هــادی اویار حســین 
مدیرعامــل محتــرم ایــن شــرکت ســپرده شــد تــا با 
نواختــن زنــگ معامــات، دادوســتد ســهام در بورس 

اوراق بهــادار تهــران آغــاز شــود.
گفتنــی اســت صنعــت بیمــه بــا در اختیــار داشــتن 
بیــش از 22000 میلیــارد ریــال از ارزش بــازار بورس 
تهــران از بیــن 37 صنعــت فعــال در بــورس تهــران، 

رتبــه بیســتم را در اختیــار دارد.
همچنیــن بیمه پارســیان بــا ســرمایه 4000 میلیــارد ریــال و ارزش بازار 
5874 میلیــارد ریالــی،  بزرگتریــن شــرکت بیمــه بــه لحــاظ ارزش بــازار 

در صنعــت بیمــه می باشــد.
یــادآوری مــی شــود شــرکت بیمــه پارســیان در تاریــخ 1382/01/09، بــا 
ســرمایه 160 میلیــارد ریــال، در اداره ثبــت شــرکت  هــا بــه ثبــت رســید. 
ســپس در تاریــخ 1389/08/23 ســهام آن بــرای اولیــن بــار در بــورس اوراق 

بهــادار تهــران عرضــه شــد.
در حــال حاضــر شــرکت هــای گــروه مالــی بانــک پارســیان، ســرمایه گــذاری 
ــذاری  ــرمایه گ ــودرو، س ــران خ ــذاری ای ــرمایه گ ــترش س ــر، گس تدبی
پارســیان، بانــک ســرمایه و بانــک ســینا ســهامداران عمــده این شــرکت 

بــه شــمار مــی  آینــد.
لازم بــه ذکــر اســت: ایــن مراســم نمادیــن کــه در بــورس  هــای مطــرح 
دنیــا نیــز مرســوم اســت، در روزهــا و مناســبت  هــای خــاص بــه ناشــران 
ــازار مشــارکت  ــا در بازگشــایی ب ــورس اجــازه مــی  دهــد ت و اعضــای ب

داشــته باشــند.
ــا ناشــران  ــا هــدف تعامــل بیشــتر ب بــورس اوراق بهــادار تهــران نیــز ب
پذیرفتــه شــده و یــادآوری ارتبــاط و تعامــل ناشــر با بــازار ســرمایه اقدام 

بــه برگــزاری ایــن مراســم کــرده اســت.
ــه  ــه تهی ــر اســاس تقویمــی ک ــر اســت در حــال حاضــر ب ــایان ذک ش
شــده اســت در ســال 1395 ایــن مراســم توســط مدیــران شــرکت هــای 

بــزرگ بورســی انجــام خواهــد شــد.

بهــادار  اوراق  بــورس  در  پذیرفته شــده  شــرکت های  رتبه بنــدی 
تهــران، براســاس امتیــاز کسب شــده از نظــر کیفیــت افشــا و 
 31 بــه  منتهــی  ماهــه   12 دوره  بــرای  مناســب  اطاع رســانی 
ــه  ــه ای دوره دوازده ماه ــات مقایس ــراه اطاع ــه هم ــهریورماه 95 ب ش

ــد. ــام ش ــرداد 95 اع ــه 31 خ ــی ب منته
ــر  ــتانیوز(، ب ــی )ایس ــای مال ــانی بازاره ــاع رس ــگاه اط ــزارش پای ــه گ ب

ــارت  ــای تج ــرکت ه ــورس ش ــازار اول ب ــزارش در ب ــن گ ــاس ای اس
ــذاری  ــرمایه گ ــروه س ــهر، گ ــی بهش ــیان، صنعت ــک پارس الکترونی
مســکن، داروســازی امیــن، صنایــع ســیمان کرمــان، خدمــات 
انفورماتیــک، نیــرو ترانــس، ســرمایه گــذاری صنــدوق بازنشســتگی، 
بیمــه پارســیان و تراکتورســازی ایــران 10 شــرکت برتــر از لحــاظ بــه 

ــد. ــکا بودن ــت ات ــات و قابلی ــودن اطاع ــع ب موق

گرامیداشت ششمین سالروز عرضه سهام بیمه پارسیان در بورس تهران

بیمه پارسیان در میان ۱0شرکت برتر بورسی
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حضور فعال بیمه پارسیان در نمایشگاه بین المللي بورس، بانك و بیمه کیش

بیمه پارسیان درآیینه جراید و خبرگزاری ها

بــه گــزارش روابــط عمومــي بیمــه پارســیان؛ در ســومین نمایشــگاه 
بیــن المللــي بــورس، بانــک، بیمــه و خصوصــي ســازي و هفتمیــن 
نمایشــگاه فرصــت هــاي ســرمایه گــذاري کشــور کــه طــي روزهــاي 
ــه  ــرکت بیم ــد، ش ــزار ش ــش برگ ــره کی ــان در جزی ــا 13 آب 10 ت

پارســیان همچــون ســالهای گذشــته حضورفعــال داشــت.
ســومین نمایشــگاه بیــن المللــي بــورس، بانــک، بیمــه و خصوصــي 
ســازي و هفتمیــن نمایشــگاه فرصــت هــاي ســرمایه گذاري کشــور 
ــان 95 در نمایشــگاه بیــن المللــي کیــش  عصــر دوشــنبه 10 آب
آغــاز بــه کار کــرد و بیمــه پارســیان بــه عنــوان یکــي از بزرگترین 
شــرکت هــاي بیمــه خصوصــي کشــور در ایــن نمایشــگاه )غرفــه 
ــرکت و  ــن ش ــتاوردهاي ای ــن دس ــه آخری ــه ارائ ــماره B30( ب ش

پاســخگویی بــه بازدیــد کننــدگان پرداخــت. 

ســرمایه  افزایــش  تصویــب 
پارســیان بیمــه 

افتتـاح شـعبه شـمیران بیمـه 
پارسـیان

کارشناسان شـرکت مونیخ ري 
پارسـیاني ها را آمـوزش دادند

بیمـه پارسـیان 400 میلیـارد 
تومانـي شـد

15 آذر مـاه، بیمـه پارسـیان به 
مجمع مـي رود

بزرگتریـن  پارسـیان  بیمـه 
و  خصوصـي  بیمـه  شـرکت 

سـي ر بو

تسـهیات ویژه بیمه پارسـیان 
بـه  خـودرو  بدنـه  بیمـه  در 

دولـت هفتـه  مناسـبت 

بیمه  سرمایه  افزایش  تصویب 
پارسیان به 400 میلیارد تومان

ــع  ــه مجم ــیان ب ــه پارس بیم
ــیند ــي نش م

برگزاري دوره آموزشـي بیمه هاي 
کارشناسـان  توسـط  مهندسـي 
شرکت مونیخ ري آلمان در بیمه 

پارسیان

بیمــه پارســیان در میــان 10 
شــرکت بورســی

در پاسخگویي به شــکایت مردمي، 
بیمــه پارســیان پاســخگوترین 

ــه اي شــرکت بیم



4

4

نشریه داخلی بیمه پارسیان

  لطفاخودتـان را معرفـي کنیـد و از چه 
زمانـي با بیمه پارسـیان همـكاري خود را 

کردید؟ شـروع 
سـید فـرخ مطهـر هسـتم کـه از سـال 1376 
وارد صنعـت بیمـه شـده ام و از سـال 1391 
بعنـوان معاون مدیر بیمه های مهندسـی وارد 
شـرکت بیمه پارسـیان شـده و در حال حاضر 
مدیـر بیمـه های مهندسـی می باشـم . رشـته 
تحصیلی کارشناسـی اینجانب  مهندسی عمران 
بـوده و هم اکنون دانشـجوی کارشناسـی ارشـد 

رشـته حقوق بین الملل هسـتم.
 تعریـف شـما از بیمـه هاي مهندسـي 
چیسـت و وظایـف کارشناسـان در حوزه 
بیمـه هـاي مهندسـي  بـه چنـد دسـته  
تقسـیم مـي شـود  لطفا ایـن وظایـف را 

کنید.  تشـریح 
بیمه مهندسـی یکی از شـاخه های بیمـه اموال 
در صنعت بیمه بوده  و خود شـامل رشـته های 
متنـوع و جذابـی می باشـد. همانطور کـه از نام 
آن پیداسـت، ارتباط علوم فنـی و علوم بیمه ای 
در تـک تک رشـته های این شـاخه، بر جذابیت 

بیشـترآن افزوده است.
هـر کدام از رشـته های بیمه های مهندسـی نیاز 
دسـت اندرکاران  پروژه های عمرانی و زیر بنایی و 
صاحبان صنایع را برآورده می سـازد. کارشناسـان 
این حوزه به 2 بخش : کارشناسـان بخش صدور 
و نظـارت بیمـه هـای مهندسـی و کارشناسـان 
بخـش خسـارت بیمـه هـای مهندسـی تقسـیم 
بنـدی می گردنـد که اخیـرأ اینجانـب در حوزه 
مدیریـت خـود بنا به نیازهای بـازار فعلی، بخش 
توسـعه و پشـتیبانی بیمه های مهندسـی را نیز 
بـه آن افزوده ام. کار ارزیابی ریسـک و اسـتخراج 
نـرخ و شـرایط و نظـارت بر روند صحیـح صدور 
بیمـه نامه مهندسـی بـر عهده همـکاران بخش 
اول، رسـیدگی بـه خسـارت وارده در هـر یـک 
از رشـته هـای بیمـه های مهندسـی بـر عهده 
همـکاران بخـش دوم و طراحـی برنامـه هـای 
آموزشـی، محصولات جدید بیمه ای، رسـیدگی 
بـه نیاز های بیمه گذاران و نماینـدگان در حوزه 
بیمه های مهندسـی و شـماری از وظایف دیگر، 

برعهـده همکاران بخش سـوم می باشـد.
  چنـد نـوع بیمه نامـه  در حـوزه بیمه هاي 

مهندسـي صـادر مي شـود؟

در حوزه بیمه های مهندسـی بطـور کلی 2 نوع 
بیمـه نامه صادر مـی گردد : 

1- بیمـه نامـه های مرتبـط با دوران سـاخت و 
یـا نصـب یک پـروژه 2- بیمه نامـه های مرتبط 

با دوران بهـره برداری
بیمـه نامـه هـای گـروه اول، خسـارت وارده بـه 
پـروژه هـای در حـال سـاخت یا در حـال نصب 
کـه در اثر خطـرات طبیعی و خطرات با منشـاء 
انسـانی، بوقوع می پیوندند را تحت پوشـش قرار 
مـی دهـد. لذا ایـن بیمه نامـه ها بصـورت تمام 
خطـر مـی باشـند. بطور مثـال ممکن اسـت در 
جریـان اجـرای یـک قطعـه راه، سـیل بـه وقوع 
پیوسته و خساراتی را متوجه پروژه نماید و یا در 
جریان نصب تاسسیات یک واحد صنعتی، عوامل 
انسـانی موجب وارد آمدن خسـارت به تجهیزات 
مـورد نصـب گردند. بیمـه نامه هـای تمام خطر 
پیمانکاران )بـرای پروژه های درحال سـاخت( و 
بیمـه نامـه تمام خطر نصـب ) برای پـروژه های 

در حـال نصـب( دراین گـروه جا مـی گیرند. 
بیمـه نامـه هـای گـروه دوم، خسـارت وارده بـه 
سـازه های بـزرگ در حال بهره برداری، ماشـین 
آلات سـاختمانی و راه سـازی در حال کار، ماشـین 
آلات تولیـدی و صنعتی، دسـتگاه هـای درحال کار 
و سـاختمان هـای در حال بهـره بـرداری را تحت 
پوشـش قـرار مـی دهـد. بیمـه نامـه هـای 
سـازه هـای مهندسـی تکمیـل شـده، ماشـین 
آلات و تجهیـزات پیمانکاری، شکسـت ماشـین 
آلات، تجهیـزات الکترونیک، تمام خطـر اموال و 

جامـع پـروژه در ایـن گـروه جا مـی گیرد.
 فرآینـد مدیریـت ریسـك در بیمه هاي 
مهندسـي چگونـه اسـت و تـا چه حـد در 
کاهش ریسـك یك بیمه نامه موثر اسـت؟ 
مدیریـت  از  شـما  منظـور  کنـم  مـی  فکـر 
ریسـک در ایـن پرسـش، بـه بعـد از صـدور 
بیمـه نامـه برمی گـردد. زیـرا مدیریت ریسـک 
یـا Risk Management بـه طورکلی شـامل 
3 مرحلـه اساسـی اسـت کـه در مرحله سـوم 
یـا انتهایـی آن، فرآیند انتقال ریسـک مطرح 
مـی شـود کـه در ایـن مرحلـه ممکـن اسـت 
انتقـال ریسـک بـه بیمـه گـر مطـرح و انتخاب 
شـود. اما اگر منظـور از مدیریت ریسـک در این 
پرسـش، چگونگی  کنترل ریسـک هـای بعد از 
صـدور  بیمـه نامه باشـد، باید گفـت بازدیدهای 
ادواری منظـم همـراه بـا تیم کارشناسـی زبده و 
ارائـه توصیـه های بیمه گـری، می توانـد تا حد 

قابـل توجهـی از احتمـال بروز حادثـه بکاهد.
 بیمـه هـاي مهندسـي در کشـور مـا بـا 
اسـتانداردهاي روز دنیـا چقدر فاصلـه دارد 
و چـه راهكارهایـي بـراي نزدیك شـدن به 
دانش روز بین المللي پیشنهاد مي فرمایید؟ 
برای پاسـخ به این پرسـش باید گفت لازم است 2 

بخش امکانات سـخت افزاری و نرم افزاری و منابع 
انسـانی را مورد بررسـی قرار دهیـم. بحمدالله در 
کشـور مـا، افـراد تحصیل کـرده در حـوزه بیمه 
علـی الخصـوص جوانـان پرانگیـزه و تاشـگر و 
طالـب علم کـم نیسـتند و تجربیات حضـور در 
داخـل و خارج کشـور اینجانب در مجامع علمی 
و کاربـردی، همواره نشـان داده اسـت که مراجع 
معتبـر بیـن المللی بیمه مهندسـی در خصوص 
کارشناسـان بیمـه های مهندسـی کشـور، نظر 
مسـاعد و اذعـان بـه حرفه ای بـودن آنهـا دارند 
و ایـن امـر در خصـوص کارشناسـان همـکار 
اینجانـب کـه چنـدی پیـش کارگاه آموزشـی 
بیمه های مهندسـی برگزار شـده توسط برترین 
شـرکت بیمـه ای جهـان در حـوزه بیمـه هـای 
مهندسـی، Munich Re را تجربـه کردند کاملأ 

نمایـان گردید.
مهندسـی  هـای  بیمـه  فاصلـه  کـه  آنچـه 
روز  اسـتانداردهای  بـا  مـا  کشـور  در 
ضعـف  اسـت  شـده  باعـث  را  جهـان 
وجـود  ز  ا اعـم  فـزاری  ا نـرم  امکانـات 
بـودن  قطـع  مرتبـط،  فزارهـای  ا نـرم 
دسترسـی بـه پرتـال هـای تخصصـی ایـن 
و  ظالمانـه  هـای  تحریـم  بواسـطه  رشـته 
کمبـود آمـوزش هـای تخصصـی و بطور کلی 
عدم ارتباط مناسـب  و  بایسـته می باشـد. در 
ایـن میـان، قوانیـن دسـت و پا گیر بجـا مانده 
از قبـل از سـوی نهادهای نظارتـی محدودیت 
در خاقیـت و نیـز موجب می شـود در فاصله 
بوجـود آمـده موثر باشـد. پرواضـح خواهد بود 
کـه توجـه کافی به عوامـل بالا، نزدیک شـدن 
بـه دانـش روز بیـن المللی را به دنبـال خواهد 
از  بـر خـود لازم میدانـم  داشـت. درخاتمـه، 
اعتمـاد مدیریـت محتـرم عامل بـه ابنجانب 
و  تشـکر  خـود  سرپرسـتی  تحـت  تیـم  و 
امـر  کـه  اسـت  بدیهـی  نمایـم.  قدردانـی 
راهبـرد بهینـه مدیریـت بیمه های مهندسـی 
در شـرکت بیمـه پارسـیان بـدون حمایـت 
و پشـتیبانی مدیریـت هـای محترم توسـعه 
منابع انسـانی و پشتیبانی و سـایر مدیریت های 
مرتبـط میسـر و ممکـن نبـوده و در همین 
از  خـود  قدردانـی  و  تشـکر  مراتـب  جـا 

ایشـان را نیـز اعـام مـی دارم.
همـکاران سـخت کـوش و تاشـگر و کم 
نـش و اخـاق مـدار خـود  توقـع و بـا دا
را  مهندسـی  هـای  بیمـه  مدیریـت  در 
ره قـدردان بـوده و بـه آنها خسـته  همـوا
امیـدوارم  و  نمایـم  مـی  عـرض  نباشـید 
بیمـه  شـرکت  بـرای  شایسـته  مدیـری 
شـبکه  و  خـود  همـکاران  پارسـیان، 

باشـم.  فـروش 

مصاحبه با مدیر بیمه های مهندسی 
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شماره بیست و سوم/ آبان و آذر 1395 

انتصاباتتسلیت

طي احكامي ازسوي آقاي اویارحسین، عضو محترم هیات مدیره و مدیرعامل:
ـــم ســـمیه  ـــا حفـــظ ســـمت سرپرســـت معاونـــت مجتمـــع بیمـــه اي همـــدان، خان ـــادي ب ـــزه عیـــن آب ـــم فائ خان
ـــس  ـــه ســـمت ریی ـــي ب ـــاي ســـعید هرســـج ثان ـــري، آق ـــاي بارب ـــه ه ـــر بیم ـــاون مدی ـــه ســـمت مع ســـلیماني ب
ـــه اي  ـــع بیم ـــتي مجتم ـــه سرپرس ـــمت ب ـــظ س ـــا حف ـــي ب ـــن زیادخان ـــاي حس ـــرب، آق ـــه اي غ ـــع بیم مجتم
ـــه  ـــزال ب ـــید غ ـــاي رش ـــی، آق ـــط عموم ـــت رواب ـــت مدیری ـــمت سرپرس ـــه س ـــوری ب ـــین ن ـــای افش ـــز، آق مرک
ـــر بیمـــه هـــاي  ـــه ســـمت معـــاون مدی ســـمت سرپرســـت مدیریـــت بیمـــه هـــاي خـــودرو و آقـــاي علـــي صیـــف زاده ب

ـــدند.  ـــوب ش ـــودرو منص خ

ـــای  ـــاي آشاســـه و آق ـــر شـــدیم همکارانمـــان آق ـــا خب متاســـفانه ب
زنـــده دل ســـیوکی در غـــم از دســـت دادن عزیزانشـــان بـــه ســـوگ 

ـــد. نشســـته ان
نشـــریه چتـــر ضمـــن همـــدردي بـــا ایـــن همـــکاران گرامـــي 
بـــراي ایشـــان و خانـــواده محترمشـــان از درگاه بـــاري تعالـــي 

طلـــب صبـــر و بردبـــاري مـــي نمایـــد.

  لطفاً خودتان را معرفی نمایید و از سوابق 
خود بفرمایید.

اینجانب محمد صادق چکامه گوي مطلق داراي 
تحصیات کارشناسي ارشد مدیریت بیمه، داراي 
سابقه فعالیت بیمه اي به عنوان مدیر شعبه استان 
فارس و رئیس اداره امور نمایندگان در یکي از 
شرکت هاي بیمه اي بوده و از سال 1394 افتخار 
همکاري با شرکت بزرگ بیمه پارسیان با تصدي 

سرپرست شعبه آبادان را دارم.
آبادان  شعبه  فعالیت  درخصوص  لطفاً   
توضیحات بیشتري ارائه فرمایید و شما چه 
چشم اندازی را در توسعه خدمات بیمه ای 

در این مجتمع پیش رو دارید؟ 
شرکت بیمه پارسیان فعالیت خود را در اسفندماه 
1394 به صورت رسمي و با توجه به نیاز مبرم و 
همچنین موقعیت مهم و استراتژیک منطقه آزاد 
اروند آغاز نمود و با عنایت پروردگار و همچنین 
نظر مساعد مدیران محترم ستادي توانسته است 
در ظرف مدت کمتر از مدت 4ماه کلیه خدمات، 
از جمله صدور و  پرداخت خسارت در کوتاه ترین 
زمان ممکن )به جز پرونده هاي جرح( ارائه نماید 
که این نشان از کارایي و اثر بخشي پرسنل جوان 

و متعهد این شعبه مي باشد.
بیمه  ویژگی های خاص  و  ها  موفقیت    

پارسیان از نظر شما کدام اند؟
امروزه با مطالعه سازمان هاي موفق به دو نتیجه  
مي توان دست یافت: 1- درون سازماني: که شامل 
رهبري خوب و دقیق و کاریزمایي مدیریت محترم 
عامل از طریق تعامل خوب و موثر با مدیران میاني  
و ارائه  طریق و دستورات لازم به مدیران اجرایي 

و نهایتاً پرسنل مي باشد که کاماً درشرکت بیمه 
پارسیان مشهود مي باشد و از همه مهمتر اعتماد 
و اعتقاد مدیران به جوانان متعهد و مجرب که 
انصافاً نقش خودشان را به خوبي در این موفقیت 

به  عرصه نمایش گذاشته اند.
2- برون سازماني: که شامل فراواني محصولات 
و فروش از طریق شبکه هاي قوي و کار آمد و 
همچنین ارائه خدمات مناسب و سریع و دقیق 
پس از فروش با شعار تکریم مشتریان، مي باشدکه 
الحمدالله شرکت بیمه پارسیان به جد در این 
راه موقعیت  بسیار مناسبي را نسبت به شرکت هاي 

بیمه اي دیگر کسب نموده است.
اسـتان،  هـای  قابلیـت  بـه   باتوجـه 
چـه برنامـه هایي بـراي جـذب پرتفوي 
بیمـه  بـازار  شـرکت  افزایـش سـهم  و 

پارسـیان داریـد؟
هاي  قابلیت  به  توجه  با  خوزستان  استان 
فوق العاده اي که در مثلث صنعت و معدن و 
کشاورزي  دارد و با توجه به وجود سه منطقه 
ویژه و اقتصادي ) بندر ماهشهر و بندر امام خمیني 
و منطقه آزاد اروند( از مهمترین استان هاي کشور 
بشمار مي رود که با توجه به این موضوع داراي بازار 
بسیار بزرگ و بکر مي باشد، لذا جهت پرکردن این 
خاء، بالاخص در دوران پسابرجام و خوش فکري 
و سیاست مدیران محترم ستادي  نسبت به افتتاح 
شعبه آبادان که در مرکزیت منطقه آزاد اروند قرار 
گرفته است، این شعبه شروع به رایزني هاي فراوان و 
تشکیل جلسات متعدد در این زمینه نموده است 
که همانطور که از آمار ارائه شده از مرکز مشخص 

مي باشد این شعبه با افزایش 224% رشد در شش 
ماهه نخست سال که خود گواه بر رونق اقتصادي 
این منطقه مي باشد مواجه گردیده است، اما لازم 
اکثر  به ذکر است که  متاسفانه دفاتر مرکزي 
شرکت هاي مستقر در این منطقه یا در تهران 
مي باشند یا در مرکز استان که در اکثر اوقات 

ایجاد یک سد در این رایزني ها مي نماید.  
 ارتباط شما با شبكه فروش چگونه است 
و براي داشتن یك شبكه فروش توانا چه 

کارهایي باید انجام داد؟
قطعا زماني که نام یک شرکت و برند تجاري 
مانند شرکت بیمه پارسیان  شاخص مي گردد، 
و  خوب  فروش  شبکه  با  ازتعامل  توان  نمي 
که  چرا  نمود،  اجتناب  راحتي  به  تاشگر 
باشند.  مي  شعبه  و  شرکت  حیاتي  شاهرگ 
لذا با توجه به این مهم ، موفقیت هر شعبه اي 
و جمع  بازار  در  نفوذ  ضریب  افزایش  جهت  
آوري پورتفوي مناسب و انتظاري مي بایست  با 
تعامل خوب، هدایت و راهبري، مشاوره، این شبکه 
را درچارچوب و مقررات شرکت با توجه به خط 
مشي هاي تعریف شده هدایت نمود لذا  این شعبه 
هم از این قاعده مستثني نبوده و همواره سعي در 
ایجاد ارتباط خوب و ارائه سریع نرخ دهي، مشاوره 
و همچنین نیاز سنجي آنان از طریق برگزاري 

جلسات ماهانه نموده است.
 در پایان اگر مطلب دیگری به نظرتان 
چتر  نشریه  خوانندگان  براي  رسد،  می 

بفرمایید.
ازحسن  دارد  ماهنامه چتر، جا  از  ضمن تشکر 
نیت جناب آقاي اویار حسین عضو هیئت مدیره 
اعتماد  و  ومدیریت محترم عامل که دید ژرف 
از جناب  بر جوانان دارند و همچنین  را  خوبي 
آقاي اشرفي مدیریت محترم امور شعب که انصافاً 
همواره حامي شعب مي باشند و همچنین کلیه 
مدیران ستادي و همکاران و نمایندگان محترم  
پارسیان  نام  باعث سرافرازي  با تاش خود  که 

گردیده اند صمیمانه تشکر و قدرداني نمایم. 

مصاحبه با رییـس شـعبه آبادان
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نشریه داخلی بیمه پارسیان

ــع  ــدگان مجتم ــذاران و نماین ــه گ ــی سراســری بیم گردهمای
ســمنان بــا حضــور عضــو هیــات مدیــره ومدیرعامــل محتــرم 
جنــاب آقــای اویــار حســین و هیئــت همراه در روز ســه شــنبه 
1395/08/04 در هتــل " گــوت کــه مــال" ســمنان برگزار شــد 
مراســم بــا تــاوت قــرآن و پخــش ســرود جمهــوری اســامی 
ایــران آغــاز و در ابتــدا رییــس مجتمــع آقــای محمد اســماعیل 
قزوهــی بــه مدیرعامــل و هیــات همــراه و حاضریــن در جلســه 
خــوش آمــد و خیرمقــدم گفــت ســپس آقــای اشــرفی مدیــر 
ــا  محتــرم امــور شــعب، نماینــدگان و کارگــزاران در جلســه ب
فعالیــت هــای نماینــدگان و فعالیــت هــای مجتمــع و پرتفــوی 
ســمنان توضیحاتــی ارایــه نمــود و در ادامــه آقای محســن فتحی 
ــن  ــه ای ــی در زمین ــز مطالب ــای مســئولیت نی ــه ه ــر بیم مدی
بیمــه نامــه ارایــه و آقــای ســلطانی مدیــر خســارت هــای بدنی 
خــودرو در ارتبــاط بــا خســارت هــاي غیرواقعــي و ســاختگي 

ــغ  ــي داشــته و مبال ــاي ســاختگي و غیرواقع ــده ه ــه در اســتان ســمنان شهرســتان مهــدي شــهر پرون ــه ســازي ک ــد صحن ــه بان ــت و ب صحب
ــده هــاي  هنگفتــي را از شــرکت هــاي بیمــه دریافــت کــرده و دســتگیر شــدند اشــاره نمــود و اهمیــت نظــر و رســیدگي کارشناســي در پرون
خســارتي را توســط همــکاران مــورد تاکیــد قــرارداد. ســپس آقــای اویــار حســین ضمــن ارائــه آمــار و عملکــرد شــرکت در 7 ماهــه ســال 95 بــه 
توضیــح اهمیــت مشــتری مــداری و جلــب اعتمــاد بیمــه گــذاران و ایجــاد انگیــزه بــرای نماینــدگان پرداختنــد و آمــار صنعــت بیمــه در کشــور را 

 لطفـا بـرای خواننـدگان نشـریه چتـر 
خودتـان را معرفی کنیـد و بفرمایید از چه 
زمانی همـكاری خـود را با بیمه پارسـیان 

آغـاز نمـوده اید؟
ناصر رضوانیان هسـتم افتخار همکاری با شرکت 
بیمـه پارسـیان را از سـال 1386دارم و از سـال 
1387 به عنوان نماینده حقیقی در شـهر شـیراز 

فعالیت خـود را آغـاز کردم.
 اگـر مشـتری به شـما رجـوع کنـد و از 
شـما بپرسـد بیمه را برایـش تعریف کنید 

چـه میگویید؟
بیمه یعنی خرید محصول امروز جهت رسـیدن به 
آرامـش فـردا. از ویژگـی های بیمه، کاهـش ترس و 
نگرانـی و تامین اطمینان و آرامش و جبـران ضرر و 

زیان مالـی و روحی بیمه گذار اسـت.
  جهـت فـروش بهتر بیمه هـای عمر چه 

توصیه ای برای سـایر نماینـدگان دارید؟

اولیـن قدم داشـتن آمـوزش کافـی و اطاعات به 
روز در رابطـه بـا بیمـه هـای عمـر اسـت. انتقال 
اطاعـات صحیح و درسـت بـه مشـتری، اعتقاد 
و اعتمـاد شـخص نماینـده بـه بیمه هـای عمر و 

شـناخت نیاز مشـتری.
 بـه نظـر شـما بـرای فرهنگ سـازی در 
زمینـه بیمـه چـه اقداماتـی را مـی توان 

داد؟ صـورت 
یکی از مشـکات اساسـی عدم شناخت جامعه از 
مزایای پوشـش های بیمه ای اسـت که بایسـتی 
از آمـوزش و پـرورش شـروع کرده و صدا و سـیما 
نیز در محتوای سـریال های رادیویی و تلویزیونی 
مزایای بیمه را بگنجانند تا در دراز مدت مردم در 

جامعه با فرهنگ بیمه بیشـتر آشـنا شوند.
 در مـورد تعامـل نماینـدگان بـا یكدیگر 
و همچنیـن واحـد های صـدور چـه نظری 
داریـد و آیا از نحـوه ارتباط مدیران سـتادی 
بیمه پارسـیان با نمایندگان رضایـت دارید؟

شـبکه فروش که نمایندگان هسـتند بایسـتی با 
یکدیگـر تعامـل داشـته و باهـم تبـادل اطاعات 
کنند. مطمئن باشـند هرچه اطاعات نمایندگان 
بیشـتر باشـد مردم بیشـتر بـه عظمـت و بزرگی 
شـرکت بیمـه پارسـیان پـی خواهند برد کـه در 
دراز مـدت به نفع همه نمایندگان خواهـد بود. از 
واحـد های صـدور مجتمع شـیراز رضایت کامل 

را دارم و عوامـل سـتادی هـم بـه خوبی همکاری 
مـی کنند.

 بـرای حفـظ مشـتریان خـود از چـه 
ابزارهایـی تشـویقی بایـد اسـتفاده کرد؟

بـرای حفـظ مشـتریان، ادب و رفتـار دوسـتانه، 
شایسـتگی و توانایـی در توضیـح مطالـب، قابـل 
اعتماد و محرم اسـرار مشـتری بودن، در دسترس 
بودن برای پاسـخگویی به سـوالات بیمه گذاران، 
پیگیری در زمان داشـتن خسـارت، ادب کارکنان 
نسـبت به مشـتریان، دانش کافی کارکنـان برای 

پاسـخگویی به سـوالات مشتریان.
 در پایان اگر پیشـنهادی برای شـرکت یا 
حرفـی برای خوانندگان نشـریه چتر دارید 

بفرمایید.
در پایـان امـر همراهی کلیه کارکنـان واحد های 
صـدور و خسـارت مجتمـع بیمـه ای پارسـیان 
شـیراز علـی الخصوص مدیر محتـرم آن مجتمع 
آقـای فقیـه که هرگونه همـکاری و مسـاعدت با 
نمایندگان داشـته، تشـکر و قدر دانـی می نمایم 
و بـه نماینـدگان محتـرم توصیـه می کنـم برای 
تحقـق برنامه هایشـان با تـوکل به خداونـد قادر 
و توانـا همـه سـعی و تاششـان را بـکار گیرند و 

مطمئـن باشـند موفـق و پیروز خواهند شـد.

مصاحبه با نمایندگی فعال 

با حضور عضو هیات مدیره و مدیر عامل بیمه پارسیان:
گردهمایی سراسری بیمه گذاران و نمایندگان مجتمع سمنان برگزار شد
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گردهمایي سراسـري بیمـه گـذاران و نمایندگان شهرسـتان هاي 
شـاهرود و میامـي و تعـدادی از بیمه گذاران محتـرم با حضور 
عضـو هیـات مدیـره و مدیر عامل جنـاب آقاي اویار حسـین و 
هیـات همـراه در روز چهارشـنبه مـورخ 1395/08/05در هتل 
پارامیـدا شـاهرود برگزار شـد. مراسـم بـا تاوت آیاتـی چند از 
قـرآن مجیـد و پخش سـرود جمهـوري اسـامي ایـران آغاز و 
سـپس سرپرست شعبه شـاهرود آقاي صالحیان به مدیر عامل 
و هیـات همراه و حاضرین در جلسـه خـوش آمد  و خیر مقدم 
گفتـه و اطاعاتـي در خصوص عملکرد شـعبه و نمایندگان از 
زمـان افتتـاح شـعبه تاکنـون ارائه نمود. سـپس آقاي اشـرفي 
مدیـر امور شـعب، نماینـدگان و کارگـزاران در رابطه با شـعبه 
شـاهرود و ترکیـب پرتفوي نمایندگان شـعبه که مي بایسـت 
بر جذب سـایر رشـته ها اقدام شـود و همچنین در مورد حق 
بیمـه هـا صحبـت هایي بیـان نمود. همچنیـن ایشـان اظهار 
نمودنـد کسـب رضایتمنـدي مشـتریان و زیاندیدگان بسـیار 

ارزشـمند و مورد توجه اسـت.
در ادامه جناب آقاي فتحي مدیر بیمه های مسـئولیت در رابطه با بیمه هاي مسـئولیت تعاریفي بیان نموده و تفاوتهایي در رابطه با بیمه تامین اجتماعي ارائه و اظهار 
نمودند بیمه مسئولیت تکمیل کننده بیمه تامین اجتماعي است. ضمنا بیمه مسئولیت پارسیان در بین سایر شرکت هاي بیمه اي در جایگاه بسیار مناسبی مي باشد.

سـپس جنـاب آقـاي سـلطاني مدیر خسـارت های بدنـی خودرو در رابطه با شـغل بیمه گري که همچون شـغل انبیاسـت چون جبران خسـارت مـورد تاکید 
بزرگان دین بوده اسـت سـخنانی ایراد کردند. ایشـان اظهار نمودند زماني که خسـارت پرداخت مي شـود لبخندي مملو از رضایت در چهره زیاندیدگان نمایان 
می شـود. در خصوص برخي بي اخاقي ها در تصادفات سـاختگي نکاتي بیان نمودند و همچنین بر رعایت حقوق زیاندیده و بیمه گر نیز تاکید و در خصوص 

صندوق تامین خسـارت نیز توضیحاتي دادند. 
در ادامـه جنـاب آقـاي اویار حسـین ابتدا شـاخص هـاي اقتصادي اجتماعي و بیمه اي کشـور و همچنین دلایلي که تاکنون آمار رسـمي فعالیت بیمـه اي ارائه 
نشـده اسـت و در خصـوص رتبـه جهانـي صنعت بیمه مطالبي ارائه نمودند. ایشـان همچنین در خصوص حق بیمه سـرانه در ایران و جهـان، حق بیمه تولیدي 
در کشـورهاي منطقه، جایگاه و رتبه ایران در منطقه و چشـم انداز منطقه بیاناتي ارایه کرد 
ایشـان ادامـه داد مـا در منطقـه در رتبـه پنجـم در زمینه حق بیمه هسـتیم. همچنین در 

خصـوص حـق بیمه تولیدي در قسـمت دولتـي و غیر دولتي مطالبي ایـراد کرد.
 آقای اویار حسـین در ادامه در خصوص شـرکت بیمه پارسـیان رتبه و جایگاه شـرکت در 
کشـور و نیـز فعالیـت هاي شـرکت مطالبـي را بیان نمـود. قبل از شـروع جلسـه نیز مدیر 
عامـل محتـرم بـا نمایندگان در خصوص مسـائل و مشـکات نمایندگان به بحـث و تبادل 

پرداختند. نظر 
ضمنـا جلسـه صمیمانـه اي در سـاختمان شـعبه شـاهرود با حضـور جناب آقـاي اویار 
حسـین عضـو هیـات مدیره و مدیر عامل محترم و همکاران شـعبه در خصوص مسـائل 

بیمـه اي و جـذب پرتفو برگـزار گردید.

مــورد تجزیــه و تحلیــل قــرار دادنــد و ســپس نماینــدگان برتــر نیــز مــورد تشــویق قــرار گرفتنــد در پایــان نشســت صمیمــی بیــن کارکنــان و 
نماینــدگان بــا مدیرعامــل محتــرم تشــکیل شــد و ایشــان مشــکات و پیشــنهادات نماینــدگان را شــنیدند و در خصــوص رفــع آن صحبــت هایــی 

انجــام و مــوارد جهــت ارجــاع بــه مدیریــت هــای مربوطــه اعــام گردیــد.

دیدار مدیر عامل و هیات همراه با کارکنان شعبه، نمایندگان و بیمه گذاران شاهرود
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بـه گـزارش روابـط عمومی بیمه پارسـیان ، با هدف ارتقای سـطح 
دانش و به روزرسـانی اطاعات بیمه ای کارشناسـان این شـرکت، 
یک دوره آموزش دوروزه  بیمه های مهندسـی با تدریس دو نفر از 
کارشناسـان شـرکت مونیخ ری آلمان در محل سـاختمان مرکزی 

بیمه پارسـیان برگزار گردید.
ابـن دوره آموزشـی با هماهنگی های انجام شـده توسـط مدیریت 
تحقیقـات و برنامه ریـزی واداره آموزش بیمه پارسـیان با شـرکت 
بیمـه مونیـخ ری آلمـان در روزهـای 24 و 25 آبـان مـاه در محـل 
سـالن کنفرانـس سـاختمان مرکـزی بیمـه پارسـیان و بـا حضور 
جمعی از مدیران و کارشناسان حوزه های فنی و مرتبط با بیمه های 

مهندسـی این شـرکت برگزار گردید.
محتـوای آموزشـی ایـن دوره کـه کاملأ بـا اطاعـات روز دنیا و 
قراردادهـا و بیمـه نامـه های بین المللی انطباق داشـت شـرایط 

و کلوزهـای بیمـه ای BI ، MLOP ، MB ، CAR ، EAR ، مدیریـت 
ریسـک ، تحلیل سـازه های مهندسـی و همچنین کارگاه آموزشـی عملی 
مراحـل صـدور و یـا پرداخـت خسـارت بیمـه هـای مهندسـی می باشـد. 
خبـره  مدرسـان  و  کارشناسـان  از  نفـر  دو  دوره  ایـن  مدرسـان 
شـرکت "مونیـخ ری" آلمـان بودنـد کـه ضمـن تدریس و برگـزاری کار 

عملی با کارکنان و پس از بازدید از امکانات آموزشـی بیمه پارسـیان مراتب 
رضایـت خـود را از ایـن شـرکت اعام نمودنـد. در پایـان روز دوم ایـن دوره 
آموزشـی گواهینامـه حضـور در دوره که به تایید شـرکت "مونیـخ ری" نیز 

رسـیده اسـت به شـرکت کنندگان اعطـا گردید.
بیمـه پارسـیان همـواره در ارتقـای دانـش کارکنـان خود جزو شـرکت های 
پیشـرو درتحـولات صنعـت بیمـه بـوده و آمـوزش و بـه روز رسـانی دانـش 
کارشناسان خود را جزو اولویت های کاری قرار داده است 
تـا بتوانـد همـواره با آخریـن دسـتاوردهای صنعت بیمه 
خـود را انطبـاق داده و حتی بـه فکر بازارهای بین المللی 
در آینده باشـد، پس از برداشـته شـدن تحریم ها و اعام 
آمادگی شـرکت های بیمه بـزرگ دنیا جهت همکاری با 
صنعت بیمه کشـورمان بیمه پارسـیان همواره به عنوان 
یکی از بزرگترین شـرکت های بیمه کشور در دسترسی 
و دسـتیابی به فعالیت های بین المللی پیشـقدم بوده و 
مذاکـرات متعـدد و دوره های آموزشـی بسـیاری  برگزار 
نمـوده اسـت و ایـن دوره نیز کـه به اذعان کارشناسـان و 
مدیران بسیار سودمند واقع شد یکی از همین فعالیت های 

پسـابرجام بیمه پارسیان به شـمار می رود.

حضــور همــکار پارســیانی آقــای فرهــاد باقری 
ــام حســین )ع( و حــرم  در حــرم حضــرت ام
ــام  ــه مناســبت ای حضــرت ابوالفضــل )ع( ب

اربعیــن
در مسابقات ووشو برگزار شده در نوزدهم  شهریور ماه 
سال جاری در شهرستان بهشهر آقای محمد رستمانی 
همکار مجتمع بیمه ای گرگان در رشته ساندا مقام 

سوم را کسب نمود.
لازم بذکـر اسـت که مسـابقات برگزار شـده بین ســه 
اسـتان گلسـتان، مازنـدران و گیـان و 17 شهرسـتان 

شـرکت  تعـداد  و  برگـزار 
کنندگان 270 نفر بوده است 
و آقای محمد رستمانی مقام 
سـوم انفرادی و تــیم ووشو 
گـرگان مــقام اول تیمی را 

کسـب نموده اسـت.

برگزاری دوره آموزشی بیمه های مهندسی توسط کارشناسان شرکت مونیخ ری 
آلمان در بیمه پارسیان

کسـب مقام سـوم مسـابقات کشوری "سـاندا" 
توسط همکار پارسیانی
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شماره بیست و سوم/ آبان و آذر 1395 

پنج ویژگی مدیران موفق 
چیست؟

   مدیریت توسعه منابع انساني

مدیریت هم یک علم و هم یک هنر است که مهارت های جزئی اما مهم و موثر 
زیادی دارد. گاهی برخی از افراد مدیران خوبی هستند، اما چه چیزهایی باعث 
می شود که برخی موفق تر از دیگران باشند؟ یکی از مواردی که یک مدیر را 
از دیگر مدیران متمایز و موفق تر می کند بالا بودن هوش هیجانی است. طبق 
تحقیقات انجام شده زمانی که افراد به سمت های بالایی دست می یابند امکان 
تقویت هوش هیجانی در آنها به  دلیل کاهش تنوع ارتباطات و چالش های 
ارتباطی کمتر می شود در نتیجه، بسیاری از مدیران با افت هوش هیجانی 
مواجه شده و در روابط خود به مشکل بر می خورند. در این تحقیق سعی 
داریم به برخی از مهارت های جزئی، اما مهم در رابطه با هوش هیجانی مدیران 

بپردازیم و امید داریم که مفید واقع شود:
 1-مدیران موفق جنگ قدرت راه نمی اندازند.

برخی از افراد زمانی که به قدرت می رسند قدرت را وسیله ای برای رسیدن به 
خواسته ها، کمبود ها، عقده های شخصی و سرکوب دیگران می بینند. مدیران 
موفق مسائل شخصی خود را در جایگاه خود حل کرده و آنها را وارد چارچوب 
کاری نمی کنند. آنها از قدرت خود برای » رهبری جمع و پیشرفت و توسعه 
جمعی« استفاده می کنند، به همین دلیل تنش و برخورد کمتری با کارمندان 

خود پیدا می کنند.
2- مدیران موفق قاطع هستند و اصول خود را زیر پا نمی گذارند. 

قاطعیت یکی از مهم ترین موارد مدیریت موفق در هر زمینه ای است. قاطعیت 
با عزت نفس و عزت کام همگام است. اگر اصولی دارید آن را زیر پا نگذارید، 
اگر حرفی می زنید یا قولی می دهید، به حرف و قول خود پایبند بمانید. اصول 
کاری خود را مشخص کرده و به آنها متعهد بمانید. قاطعیت و تعهد شما احترام 
بیشتری را برایتان به وجود می آورد، اما همواره به یاد داشته باشید که موارد 

بحرانی و انسانی ای هم وجود دارد که بر اصول ارجحیت دارد.
3-مدیران موفق برای سازمان خود ارزش های روشنی را تعریف می کنند. 
اینکه شما به عنوان یک مدیر چه ارزش هایی را برای سازمان خود تعریف 
می کنید و چطور سعی می کنید تا حس تعهد به ارزش ها را در کارمندانتان 
تقویت کنید از نکات کلیدی خلق یک تیم منسجم و متعهد است. هیچ 
کارمندی دوست ندارد با امر و نهی بیش از حد و با سوء استفاده از قدرت 
مواجه شود و آنچه به شما در این زمینه کمک می کند ایجاد چنان تعهدی در 

کارمند است که خود او دوست داشته باشد تا به ارزش های تیم پایبند باشد.
4-مدیران موفق به احساسات کارمندان خود بها می دهند.

مدیران موفق می دانند که در نظر گرفتن »استراحت کافی« و »زمان مفید 
کاری« نیز بر بازدهی مثبت مجموعه آنها بسیار موثر است و چنین کاری خط 
تولید و بازدهی مثبت شما را بالا می برد.  برخی از مدیران بر این باورند که کارمند 
آنها زمانی که مشغول کار است باید تمام مسائل دیگر خود را کنار بگذارد و صرفا 
به کار بپردازند. اینگونه مدیران معمولا شخصیت خشک و انعطاف  ناپذیری دارند،  
اما سوال خوب این است که » آیا خود مدیران هم زمانی که افکار و احساسشان 
درگیر است می توانند به خوبی کار کنند؟ آیا اصولا انسان ها در صورت داشتن 

مشغله بزرگ فکری یا روانی می توانند بازدهی خوبی داشته باشند؟«
اشخاص  به  که  می کنند  کمك  خود  کارکنان  به  5-مدیران موفق 

قوی تری تبدیل شوند.
کارکنان شما سرمایه شما هستند. مدیران موفق از سرمایه خود به خوبی 
حفاظت می کنند. رعایت موارد زیر به شما کمک می کند تا کارکنان شما به 
شخصیت های قوی تری تبدیل شوند و مجموعه شما به بازدهی مثبت بیشتری 
دست یابد. ایجاد امنیت فکری برای کارکنان؛ اگر ترس را به کارمندان خود 
انتقال دهید عزت نفس آنها کاهش یافته و ترس را به مجموعه و نتیجه کار 
سازمان شما انتقال می دهند. یک سازمان برای اینکه موفق باشد نیاز شدیدی 
به افزایش هوش هیجانی و عزت نفس در کارکنان خود دارد اما کار کردن در 
محیط ترس و تحقیر، عزت نفس آنها را کاهش داده و بازدهی مثبت سازمان 

را نیز کاهش می دهد.
احترام به کارکنان؛ مدیران موفق به شان و منزلت کارمندان خود احترام 
می گذارند، به حرف و خواسته آنها گوش می دهند، از آنها نظر خواهی می کنند 
و آنها را درگیر کارهای سازمان می کنند، به گونه ای که شغل آنها تبدیل به یک 

بازی و تعهد شیرین برایشان می شود.
دادن بازخورد مناسب به کارکنان؛ مدیران موفق به نقاط قوت و مثبت کارکنان 
خود توجه و آنها را تشویق می کنند. شیوه تربیت مثبت به ما چنین آموزش 
می دهد که »در روابط خود، نقاط قوت دیگران را تشویق کرده و به جنبه های 
مثبت بیشتر از جنبه های منفی بها دهیم تا نقاط مثبت پرورش و بسط بیشتری 

پیدا کنند.« چنین امری در روابط مدیر با کارکنان نیز صادق است.
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نشریه داخلی بیمه پارسیان

پیشـنهاداتی نـوین 
جهت بازاریابی و فـروش 

خـدمات بیـمه ای

   گرد آورنده: احسان نایبی
کارشناس ارشد مدیریت بازرگانی/ گرایش بازار یابی

ـــا از  ـــرکت ه ـــه ش ـــم هم ـــی کنی ـــی م ـــا زندگ ـــه م ـــه ای ک ـــون در ده اکن
ـــف  ـــاد در ص ـــیار زی ـــودن بس ـــه نم ـــی و هزین ـــات و بازاریاب ـــاظ تبلیغ لح
اول قـــرار گرفتـــه انـــد کـــه ایـــن مهـــم باعـــث ضربـــه زدن بـــه 
ـــول  ـــز در ط ـــت هرگ ـــده اس ـــورود ش ـــد ال ـــا و جدی ـــای نوپ ـــرکت ه ش
ـــر  ـــکان پذی ـــه اهدافشـــان ام ـــردم ب ـــادی از م ـــخ، رســـیدن شـــمار زی تاری
ـــه هدفـــش  ـــد ب ـــی مـــی توان ـــا ســـازمانی در صورت ـــرد ی نبـــوده اســـت و ف
ـــه  ـــد وظیف ـــاش و ســـعی کن ـــا ت ـــا و شـــاید ســـال ه ـــاه ه ـــه م برســـد ک
ـــار  ـــا ب ـــد ت ـــک کن ـــوه کم ـــن نح ـــه بهتری ـــت ب ـــن اس ـــاب ای ـــک بازاری ی

ـــود. ـــم ش ـــازمان ک ـــا س ـــرکت ی ـــار برش ـــاد فش زی
ـــر  ـــریع ت ـــکان س ـــد ام ـــا ح ـــد ت ـــی خواهن ـــه م ـــا هم ـــور م در کش
و آســـان تـــر بـــه راحتـــی، شـــادی، ثـــروت، پیشـــرفت و اعتبـــار 
برســـند. امـــا تجربـــه ثابـــت نمـــوده کـــه رو راســـت بـــودن بـــا 
ـــود  ـــی ش ـــور م ـــاد کش ـــازار و اقتص ـــدگاری در ب ـــث مان ـــتری باع مش
و ایـــن بهتریـــن راه کار و ســـرلوحه کار یـــک بازاریـــاب موفـــق در 

جامعـــه اقتصـــادی مـــی باشـــد.
امـــروزه پیـــام اصلـــی بـــرای هـــر ســـازمان خدماتـــی، اقتصـــادی و 
ـــای  ـــه ه ـــه زمین ـــی درکلی ـــرای دگرگون ـــش ب ـــاش و کوش ـــاری ت تج
ـــع  ـــع آوری و توزی ـــای جم ـــات روش ه ـــه کالاو خدم ـــم از ارائ کاری اع
ـــتریان  ـــه مش ـــرام ب ـــطح احت ـــردن س ـــالا ب ـــل و ب ـــل و نق ـــتم حم سیس
ـــر  ـــت ه ـــاس حرک ـــی اس ـــا بازاریاب ـــت و نهایت ـــداری اس ـــتری م ـــا مش ی

ـــد. ـــی باش ـــاری م ـــادی و تج ـــی ، اقتص ـــازمان خدمات س
فـــرد و جامعـــه بـــه منظـــور رفـــع نیازمنـــدی هـــای خـــود هـــر روزه 
ـــرد  ـــی گی ـــرار م ـــات ق ـــا و خدم ـــه کالا ه ـــتد و مبادل ـــل داد و س در مقاب
ـــده هـــای  ـــان پدی ـــاب در می ـــالات رشـــته هـــای بازاری ـــن فعـــل و انفع ـــه ســـبب ای ب
ـــزاء  ـــرا اج ـــت. زی ـــده اس ـــوردار ش ـــر خ ـــی ب ـــت خاص ـــادی از اهمی اقتص
ـــراد دارد چـــون  ـــره اف ـــی روزم ـــا زندگ متشـــکل آن همبســـتگی نزدیکـــی ب
ـــداری  ـــازار خری ـــود را از ب ـــی خ ـــاج زندگ ـــخص مایحت ـــق ش ـــر طری ـــه ه ب
ـــازار  مـــی نمایـــد و خـــود فروشـــنده یـــا عرضـــه کننـــده خدمتـــی اســـت و ب

ـــد. ـــی باش ـــم م ـــاس دائ ـــواره در تم ـــل آن هم و عوام
ــائل  ــناخت مسـ ــی شـ ــتگی و ارتباطـ ــن همبسـ ــل چنیـ ــه دلیـ بـ
و مفاهیـــم بازاریابـــی و مدیریـــت صحیـــح آن در ایـــن بـــازار پـــر 
تاطـــم و رقابتـــی مـــورد توجـــه تمامـــی عرضـــه کننـــدگان قـــرار 
ـــق  ـــب از طری ـــام مناس ـــاندن پی ـــی رس ـــس بازاریاب ـــت. پ ـــه اس گرفت
رســـانه مناســـب بـــه مخاطـــب مناســـب مـــی باشـــد مهمتریـــن 
ـــرای  ـــت و ب ـــار اس ـــرای انتش ـــب ب ـــام مناس ـــه پی ـــی تهی کار بازاریاب
موفقیـــت در ایـــن امـــر مهـــم بایـــد بـــرای تهیـــه پیـــام گیـــرا و 

مناســـب نهایـــت دقـــت را داشـــت.
ـــردن  ـــان ک ـــدان و آس ـــه من ـــه عاق ـــب توج ـــاب جل ـــی بازاری ـــدف اصل ه
و فراینـــد جمـــع آوری اطاعـــات بـــرای مشـــتریان و کـــم کـــردن 
ریســـک خریـــد مـــی باشـــد کـــه در ایـــن صـــورت باعـــث افزایـــش 
ـــود. ـــی ش ـــتری م ـــت بیش ـــازی و معروفی ـــد س ـــروش و برن ـــریع ف س

فرمول نوین موفقیت در پیام بازاریابی:

الف(وقفه:
ـــب  ـــود جل ـــه خ ـــب را ب ـــه مخاط ـــاگاه توج ـــه ن ـــد ب ـــما بای ـــام ش پی
ـــا  ـــید ت ـــنا باش ـــا آش ـــب کام ـــا مخاط ـــد ب ـــن کار بای ـــرای ای ـــد و ب کن
ـــود در  ـــول خ ـــه محص ـــال دادن ب ـــرو ب ـــا پ ـــریع راه ورود و ب ـــوان س بت

ـــاورد . ـــود بی ـــه وج ـــاه ب ـــه ای کوت ـــده وقف گیرن
ب(جذب: 

ـــن  ـــل مت ـــدن کام ـــا خوان ـــه ب ـــد ک ـــی را بدهی ـــول های ـــه مخاطـــب ق ب
ـــی  ـــا کارای ـــکل و ب ـــدون مش ـــول ب ـــه محص ـــد آورد ک ـــت خواه بدس
بســـیار زیـــاد و حتـــی برتـــر از برندهـــای مشـــابه را بـــه ایشـــان 

ـــد. ـــب نمایی ـــود جل ـــه خ ـــادش را ب ـــد. اعتم ـــی کنی ـــه م عرض
ج(دادن اطلاعات:

ـــی  ـــات کاف ـــه اطاع ـــاز ب ـــی نی ـــری نهای ـــم گی ـــرای تصمی ـــب ب مخاط
دارد ایـــن اطاعـــات را در اختیـــار او قـــرار دهیـــد؟ اگـــر اطاعـــات 
واقعـــی و بـــدون عیـــب و نقـــص و بـــا کالای شـــما برابـــری نمایـــد 
ـــی باشـــد  ـــن باشـــید کـــه مخاطـــب مشـــتری همیشـــگی شـــما م مطمئ
ـــی  ـــدت کوتاه ـــان م ـــد مخاطبت ـــی باش ـــر واقع ـــات غی ـــر اطاع ـــا اگ ام
ـــرای  ـــن روش ب ـــن مخـــرب تری ـــد و ای ـــی باش ـــما م ـــرکت ش ـــراه ش هم

ـــد. ـــی باش ـــازار م ـــرکت در ب ـــما و ش ـــود ش ـــب خ تخری
د(پیشنهاد:

ـــه  ـــد ب ـــک بتوان ـــدون ریس ـــه ب ـــد ک ـــنهادی بدهی ـــتری پیش ـــه مش ب
ـــرود. ـــد ب ـــدی خری گام بع

ــر  ــای دیگـ ــای شـــرکت هـ در بازاریابـــی هیـــچ وقـــت از روش هـ
ـــت  ـــده اس ـــتفاده ش ـــن روش اس ـــا ای ـــون قب ـــم چ ـــتفاده ننمایی اس
ـــدن آن  ـــد ش ـــا امی ـــا ن ـــاب ی ـــت بازاری ـــث شکس ـــاله باع ـــن مس و همی
خواهـــد شـــد، ایـــن روش بازاریابـــی را بازاریابـــان تـــازه کار و کـــم 
ـــد کـــه مـــی تواننـــد  ـــن فکرن ـــه ای ـــه همیشـــه انجـــام خواهنـــد داد و ب تجرب

ـــت آورد. ـــبه را بدس ـــک ش ـــت ی ـــن کار موفقی ـــام ای ـــا انج ب
ـــت  ـــن اس ـــود داد ای ـــی ش ـــاب م ـــه بازاری ـــه ب ـــنهادی ک ـــن پیش اولی
ــع آوری  ــات و جمـ ــه تحقیقـ ــدام بـ ــز اقـ ــر چیـ ــل از هـ ــه قبـ کـ

اطاعـــات نمایـــد.
ـــی،  ـــب را بررس ـــای رقی ـــرکت ه ـــی ش ـــای بازاریاب ـــد روش ه ـــاب بای بازاری
ـــه  ـــه نتیج ـــود ب ـــورت خ ـــن ص ـــه در ای ـــد ک ـــرل نمای ـــل و کنت تحلی
رضایـــت بخشـــی دســـت پیـــدا خواهـــد کـــرد و مـــی توانـــد بـــه 
ـــنا و  ـــب آش ـــای رقی ـــرکت ه ـــی ش ـــای بازاریاب ـــا روش ه ـــی ب راحت
ـــود  ـــال خ ـــوان مث ـــد بعن ـــدا کن ـــی پی ـــوع بازاریاب ـــن ن ـــی از چنی ترکیب
ـــرد، ایمیـــل، بروشـــور،  ـــاب اول، بیلب ـــه هـــا، کت مـــن در نشـــریات، روزنام
ــن  ــدی و چندیـ ــع بنـ ــوگ و... جمـ ــایت،کارت ویزیت،کاتالـ وب سـ
ـــرای  ـــدی را ب ـــی جدی ـــا آگه ـــام ی ـــق داده و پی ـــم تلفی ـــا ه ـــغ را ب تبلی
ـــم  ـــم بگوی ـــی توان ـــرات م ـــه ج ـــوده و ب ـــاب نم ـــودم انتخ ـــه خ حرف
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ـــود. ـــد ب ـــز خواه ـــت آمی ـــه موفقی ک
ـــا روش  ـــی ی ـــودن آگه ـــو ب ـــی و ن ـــه تازگ ـــما ب ـــه ش ـــترین توج بیش
ـــل  ـــال قب ـــن س ـــای چندی ـــا روش ه ـــات ی آن نباشـــد چـــه بســـا تبلیغ

ـــد . ـــدا ده ـــی ص ـــون بمب ـــد چ بتوان

پیشـــنهاداتی بـــرای فـــروش بازاریـــاب در مراحـــل 
اولیـــه کار خـــود

کسب و کار خود را در بیرون از محیط کار تبلیغ نمایید.
یـــک بازاریـــاب بیمـــه بـــه راحتـــی مـــی توانـــد در تاکســـی، رســـتوران، باشـــگاه 
ورزشـــی، ادارات و مهمانـــی و... از شـــرکت خـــود خدمـــات شـــرکت، 
ـــه  ـــودن ب ـــا نم ـــاند. اکتف ـــود بشناس ـــن خ ـــه مخاطبی ـــات آن و... ب تخفیف
ـــدگان  ـــتر نماین ـــاید بیش ـــه ش ـــت ک ـــتباهاتی اس ـــط اش ـــود فق ـــو خ تابل

ـــد. ـــی نماین ـــرار م ـــی تک ـــورت اپیدم آن را بص

ارســـال نامـــه هـــا بـــه دوســـتان و آشـــنایان در ادارات، 
ـــوت  ـــازل و دع ـــی، درب من ـــی و دولت ـــای خصوص ـــازمان ه س

ـــود . ـــد کالای خ ـــرای خری ـــا ب آنه

ـــد اقـــدام  ـــا کمتریـــن هزینـــه مـــی توان ـــه راحتـــی و ب یـــک نماینـــده بیمـــه ب
ــه اینجانـــب در  ــوع اینکـ ــا موضـ ــا ی بـ ــه هـ ــال نامـ ــه ارسـ بـ
شـــرکت بیمـــه پارســـیان مشـــغول بـــه کار شـــده و در ایـــن 
شـــرکت تمامـــی خدمـــات بیمـــه ای از جملـــه... بـــا خدمـــات 
بعـــد از فـــروش و پرداخـــت خســـارت در 24 ســـاعت و تخفیفـــات... و 
ـــم  ـــه نمای ـــره ارائ ـــزد و غی ـــره و کارم ـــدون به ـــاط، ب ـــورت اقس بص
ـــروش  ـــد ازف ـــی30 درص ـــه راحت ـــی ب ـــن روش بازاریاب ـــه چنی ک
ـــغول  ـــازمانی مش ـــه در س ـــردی ک ـــه ف ـــالی ب ـــه ارس ـــالا و نام را ب
ـــرد  ـــر آن ف ـــکاران دیگ ـــنای هم ـــث آش ـــت باع ـــت اس ـــه خدم ب
ـــوب  ـــت خ ـــی ذهنی ـــا حت ـــت ی ـــه ای و رغب ـــرکت بیم ـــا آن ش ب
ـــم  ـــب و ک ـــیار مناس ـــن روش بس ـــود. ای ـــی ش ـــا م ـــان آن ه در می

ـــد. ـــی باش ـــه م هزین
ســـعی کنیـــد خدماتتـــان بعـــد از ســـاعات اداری هـــم باشـــد. 
ـــاعات  ـــد از س ـــه بع ـــد ک ـــادی دارن ـــه زی ـــتریان عاق ـــتر مش بیش
ـــته  ـــاس داش ـــود تم ـــاور کالای خ ـــا مش ـــبانه ب ـــی ش اداری و حت
ــد  ــاب بایـ ــد بازاریـ ــان نماینـ ــود را بیـ ــوالات خـ ــند و سـ باشـ
ــا  ــد تـ ــه و علمـــی پاسخگوباشـ ــر، حوصلـ ــا صبـ ــه بـ ــد کـ بدانـ
ـــظ  ـــازار حف ـــود را در ب ـــرکت خ ـــود و ش ـــی خ ـــه راحت ـــد ب بتوان
ــی  ــد و نوعـ ــه در آمـ ــی را بـ ــار تلفنـ ــتم انتظـ ــد. سیسـ نمایـ

بازاریابـــی بـــدون هزینـــه تبدیـــل نماییـــد.
ـــای  ـــر از سیســـتم ه ـــد. اگ ـــر و بیازارن ـــدن متنف ـــر مان ـــتریان از منتظ مش
پاســـخگویی تلفنـــی اســـتفاده مـــی کنیـــد و مشـــتریانتان 
ــخص  ــا شـ ــد بـ ــا بتواننـ ــد تـ ــر بماننـ ــی منتظـ ــد لحظاتـ بایـ
ـــتفاده  ـــی اس ـــت طای ـــن فرص ـــد از ای ـــت کنن ـــر صحب ـــورد نظ م
کنیـــد در لحظـــات انتظـــار بـــه جـــای پخـــش موســـیقی بـــه 
معرفـــی محصـــولات و خدمـــات شـــرکت خـــود بپردازیـــد اگـــر 
کســـب و کار خـــود را بـــه تازگـــی آغـــاز کـــرده ایـــد بـــا ایـــن 
کارمـــی توانیـــد ذهنیـــت خوبـــی را در مشـــتری ایجـــاد کنیـــد 
و مشـــتری احســـاس خواهـــد کـــرد کـــه بـــا شـــرکت بزرگـــی 
ـــما  ـــه ش ـــتری ب ـــاد مش ـــه آن اعتم ـــت و نتیج ـــه اس ـــاس گرفت تم
ـــه  ـــتری ب ـــاد مش ـــت آوردن اعتم ـــم بدس ـــاد آوری نمایی ـــت ی اس
ـــام  ـــید ، پی ـــب باش ـــط مواظ ـــود فق ـــد ب ـــت و نخواه ـــانی نیس آس
ـــا  ـــد و آن را ب ـــته باش ـــه نداش ـــم و درک مقدم ـــل فه ـــاه، قاب کوت

موســـیقی مایمـــی همـــراه ســـازید.

از تبلیغات اینترنتی استفاده کنید. 

ـــا  ـــی کالاه ـــی و معرف ـــرای بازاریاب ـــد ب ـــان وجدی ـــزاری آس ـــت اب اینترن
ـــد  ـــی توان ـــری م ـــی نظی ـــات ب ـــه امکان ـــد ک ـــی باش ـــود م ـــات خ و خدم
ـــدی از  ـــوع جدی ـــی ن ـــات اینترنت ـــد. تبلیغ ـــرار ده ـــما ق ـــار ش در اختی
ـــت  ـــه اهمی ـــب و کار ب ـــان کس ـــیاری از صاحب ـــه بس ـــت ک ـــات اس تبلیغ
ـــم و  ـــه منظ ـــتریان کتابخان ـــرای مش ـــت ب ـــد. اینترن ـــرده ان ـــی نب آن پ
ـــوان  ـــی ت ـــی را در آن م ـــه اطاعات ـــر گون ـــه ه ـــد ک ـــی باش ـــی م جامع

ـــود. ـــدا نم پی
بطور کلی دو راه برای تبلیغ در اینترنت دارید.

ـــایت  ـــید. وب س ـــته باش ـــایت داش ـــك وب س ـــان ی خودت
ـــود. ـــی ش ـــر م ـــر روز ارزانت ه

ـــد  ـــغ کنی ـــما تبلی ـــه کاری ش ـــده در زمین ـــر بینن ـــای پ ـــایت ه در س
ـــتر  ـــات بیش ـــت اطاع ـــرای دریاف ـــد ب ـــدگان بخواهی ـــد کنن و از بازدی

ـــد. ـــی بگیرن ـــاس تلفن ـــما تم ـــا ش ب
ـــدا  ـــما را پی ـــی ش ـــه راحت ـــتجو ب ـــال جس ـــتری در ح ـــد مش ـــط بای فق
ـــه  ـــود ب ـــه خ ـــر صفح ـــی را در س ـــتری پیام ـــذب مش ـــرای ج ـــد ب کن
همـــراه عکســـی از محـــل کار و یـــا خـــود شـــما بگذاریـــد ماننـــد 
ـــت  ـــد اس ـــک تعه ـــروع ی ـــه ش ـــت بلک ـــان راه نیس ـــروش پای ـــه ف اینک

ـــت. ـــن اس ـــد م ـــن تعه ـــا کام م و ی

کارت ویــزیت خود را دسـت کم نگیرید.

بــرای  ای  لعــاده  ا فــوق  ر  بــزا ا نــد  توا ویزیــت مــی  کارت 
بســیاری  باشــد.  جدیــد  مشــتریان  جــذب  و  بــی  ریا ا ز با
نگاهــی  فقــط  ا  ر شــما  ویزیــت  کارت  شــاید  مشــتریان  ز  ا
ــام  ن ــط  فق ید  ــا ــل آن ش ــد دلی ن ز ندا بیا را دور  ــوده و آن  نم
ــن  وی ــا عنا ب ــا  م ا ــوده  ب ــما  ــرکت ش ــام ش ن و  ــما و آدرس  ش
ــود  ــده خ آین ــتری  ــی مش ــرق گرفتگ ب ــث  باع ــده  ــذب کنن ج
را  ــی  ــن های . مت . ــاوره. ــای مش ــد در آن بج ــعی کنی ــوید س ش
بنویســید و ســعی کنیــد کارت  ز خدمــات شــرکت خــود  ا
ــد  نی توا ــی  ــی م ــد حت باش ــح  ــا واض ــکیل و کام ــت ش ویزی
خریــد  بــه  مشــتریان  ترغیــب  بــرای  ویزیــت  کارت  ز  ا
یــن  ا ه داشــتن  بــا همــرا بنویســید:  اســتفاده کنیــد مثــا 
اســتفاده  تخفیــف  درصــد   10 ز  ا خریــد  هنــگام  در  کارت 
ــه  ب ــولات  ه محص ــرا ــا هم را حتم ــود  ــت خ ــد کارت ویزی کنی

ییــد. نما تحویــل  مشــتریان 

به مشــتریان: یاد آوری 
ــاغل  ز مش ا ــی  د کم ــدا تع ــط  ــا توس تنه ــی  ب ریا ا ز با ــن روش  ی ا
ینــدگان  نما یــا  نپزشــکان  اســتفاده مــی شــود. مثــا دندا
ز  ا ــیاری  بس ــا  م ا ــد  ــی کنن ــتفاده م س ا ــن روش  ی ا ز  ا ــه  بیم
اســتفاده  روش  یــن  ا ز  ا ننــد  توا مــی  نیــز  دیگــر  مشــاغل 
نــه و  بــه صــورت کامــا مودبا یــادآوری هــا  یــن  ا کننــد 
ــدد و  ــد مج ــه خری ب ا  ر ــتری  ــراری مش اص ــه  ــدون هیچگون ب

ــد. ــی کن ــوت م ــت دع ــد عضوی ــا تمدی ی
بــا  تــوان  مــی  بیمــه  بــی  ریا ا ز با در  روش  یــن  ا به  مشــا
بیمــه  یــادآوری  بــه  م  قــدا ا بــه آدرسشــان  نامــه  رســال  ا
ز طریــق  ا ــا  ی و تعهــدات آن  نــرخ و  ــا  ب تمــام  ا مــه در حــال  نا
در  تلفنــی  تمــاس  و  یمیــل  ا اس،  م  ا اس  نامــه،  رســال  ا
یــت  بیشــتر مشــتریان و رضا باعــث جــذب  ری  دا ا ســاعت 
ــن  ــام چنی نج ا ــا  ب ــده  ــروش ش ف ز  ا ــد  بع ــات  ز خدم ا ــا  نه آ
و  ــر  ــتریان دیگ ــذب مش ــتریان و ج ــظ مش ــث حف باع ــی  عمل

بــی مــی شــوید. ریا ا ز با رشــد بســیار ســریع در 
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