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تقدیر مدیر عامل بورس تهران از  بیـمه پارسیـان

اهدای تندیس ملی رعایت حقوق مصرف کنندگان به  بیـمه پارسیـان

بــه گــزارش روابــط عمومــی بیمــه پارســیان، مدیــر عامــل شــرکت ســهامی بــورس اوراق بهــادار 
تهــران بــا ارســال پیامــی رتبــه شــصت و نهــم بیمــه پارســیان در میــان صــد شــرکت برتــر کشــور را بــه 

مدیــر عامــل و کارکنــان ایــن شــرکت تبریــک گفــت . 
ــن  ــوان شــصت و نهمی ــه عن ــیان ب ــه پارس ــاب بیم ــام انتخ ــن پی ــاف اصــل در ای ــن قالیب حس
ــر کشــور در رتبــه بنــدی ســازمان مدیریــت صنعتــی را کــه از بیــن هــزاران شــرکت  شــرکت برت
فعــال در صنعــت کشــور و بــا ارزیابــی هــای تخصصــی صــورت گرفتــه بــه آقــای اویارحســین عضــو 

هیــأت مدیــره و مدیــر عامــل بیمــه پارســیان و پرســنل شــرکت تبریــک گفتــه و آن را نشــان مدیریــت کارآمــد و شایســته ایشــان ، تــاش 
هیــأت مدیــره و زحمــات کارکنــان دانســته اســت .

بــه گــزارش روابــط عمومــی بیمــه پارســیان، در همایــش رعایت حقوق مصــرف کننــدگان تندیس ملی 
رعایــت حقــوق مصــرف کننــدگان به بیمه پارســیان تعلــق گرفت .

در ایــن همایــش کــه بــه مناســبت روز ملــی حقوق مصــرف کننــدگان در مرکــز همایش هــای بین المللی  
ــر صنعــت معــدن و تجــارت، جمعــی از  ــا حضــور معــاون اول رییــس جمهــور، وزی صــدا و ســیما و ب
مســئولین کشــوری و همچنیــن مدیــران و کارشناســان ســازمان حمایــت از حقــوق مصــرف کننــدگان 
و مدیــران شــرکت هــا و صنایــع مختلــف کشــور برگــزار شــد؛ بیمه پارســیان شایســته دریافــت تندیس 

حمایــت از حقــوق مصــرف کننــدگان شــناخته شــد.
ایــن تندیــس ملــی بــه اســتناد  ارزیابی عملکرد شــرکت و با تصویب شــورای سیاســت گــذاری وزارت صنعــت، معدن و تجارت مســتقر در ســازمان  حمایت 

از حقــوق مصــرف کننــدگان بــه بیمــه پارســیان تعلــق گرفــت.
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پیام نوروزی مدیرعامل بیـمه پارسیـان

افتتاح مرکز ارتباطات بیـمه پارسیـان

ســپاس و ســتایش خداونــد منــان کــه بــار دیگــر بــا وزش 
نســیم بهــاری ناظــر معجــزه جــان بخشــیدن دوبــاره بــه زمین 
از ســوی ذات لایــزال الهــی هســتیم لازم مــی دانــم این شــروع 
ــیان  ــزرگ پارس ــواده ب ــکاران خان ــی هم ــه تمام ــازه را ب ت
تبریــک گفتــه و آرزوی ســالی پــر از ســامت و تــاش تــوأم 

بــا موفقیــت را بــرای شــما عزیــزان داشــته باشــم .
ــاهد  ــواره ش ــی هم ــق تعال ــاف ح ــاه الط ــدوارم در پن امی
موفقیــت هــای روزافــزون پارســیان باشــیم و ســالی سرشــار 
از برکــت و معنویــت را از درگاه خداونــد متعــال و ســبحان 

ــم. ــرای شــما مســئلت مــی نمای ب

هادي اویارحسین عضو هیات مدیره و مدیرعامل بیمه پارسیان

ــی  ــط عمومـ ــزارش روابـ ــه گـ بـ
بـــه مناســـبت  پارســـیان  بیمـــه 
دهـــه مبـــارک فجـــر و بـــه منظـــور 
ـــر  ـــه بهت ـــخگویی هرچ ـــاط و پاس ارتب
بـــا بیمـــه گـــذاران و مشـــتریان 
بیمـــه پارســـیان، مرکـــز ارتباطـــات 
ایـــن شـــرکت بـــه صـــورت رســـمی 

افتتـــاح شـــد.
ـــه  ـــخگویی ب ـــت پاس ـــی جه ـــاط تلفن ـــز ارتب ـــم مرک ـــی ه ـــه نوع ـــه ب ـــز ک ـــن مرک ای
ـــرم  ـــا ن ـــد؛ ب ـــی باش ـــیان م ـــه پارس ـــان بیم ـــای مراجع ـــم راهنم ـــه ای و ه ـــوالات بیم س
ـــدازی  ـــه ای راه ان ـــده و حرف ـــوزش دی ـــنل آم ـــن پرس ـــه روز و همچنی ـــای ب افزاره
ـــد  ـــی گیرن ـــاس م ـــیان تم ـــه پارس ـــا بیم ـــه ب ـــانی ک ـــی کس ـــس تمام ـــن پ ـــده و از ای ش
بـــا راهنمایـــی پرســـنل ایـــن مرکـــز در ســـریع تریـــن زمـــان ممکـــن بـــه پاســـخ 

ـــید.  ـــد رس ـــود خواهن خ
آقـــای اویارحســـین عضـــو هیـــات مدیـــره و مدیـــر عامـــل بیمـــه پارســـیان در 
ـــتریان  ـــی مش ـــخگویی و راهنمای ـــر پاس ـــد ب ـــن تأکی ـــز ضم ـــن مرک ـــاح ای ـــم افتت مراس
ـــرد  ـــدواری ک ـــراز امی ـــتند اب ـــیان هس ـــه پارس ـــا بیم ـــاط ب ـــه در ارتب ـــانی ک ـــام کس و تم
ـــنل  ـــد و پرس ـــای جدی ـــن آوری ه ـــب ف ـــا ترکی ـــرکت ب ـــی ش ـــرفت و تعال ـــیر پیش مس
آمـــوزش دیـــده همچنـــان ادامـــه داشـــته و بیمـــه پارســـیان را همـــواره در جایـــگاه 

ـــد. ـــظ نمای ـــور حف ـــه کش ـــت بیم ـــد در صنع ـــه ای و توانمن ـــرکت حرف ـــک ش ی

ــه  ــی بیمـ ــط عمومـ ــزارش روابـ ــه گـ بـ
ـــی  ـــای تخصص ـــوزش ه ـــز آم ـــیان؛ مرک پارس
ـــگاه  ـــوز از دانش ـــذ مج ـــا اخ ـــرکت ب ـــن ش ای
جامـــع علمـــی کاربـــردی در 11 رشـــته 
ـــا  ـــی ب ـــه دوره پودمان ـــت بیم ـــی صنع تخصص
ارایـــه مـــدرک معتبـــر دانشـــگاه برگـــزار مـــی کنـــد. 
ــه  ــای تخصصـــی بیمـ ــز آمـــوزش هـ مرکـ
پارســـیان بـــه عنـــوان مجـــری برگـــزاری 
ـــا  ـــی ب ـــک پودمان ـــدت ت ـــاه م ـــای کوت دوره ه
ـــه گواهینامـــه تحصیلـــی معتبـــر از  مجـــوز ارای
ـــا هـــدف  ـــردی ب ـــع علمـــی کارب دانشـــگاه جام
ــاغلین  ــنایی شـ ــکان آشـ ــم آوردن امـ فراهـ
ـــن  ـــارت روز ای ـــش و مه ـــا دان صنعـــت بیمـــه ب
صنعـــت و همچنیـــن آشـــنایی دانـــش پژوهـــان 
فاقـــد ســـابقه کار بیمـــه ای بـــا رویکـــرد علمـــی 
فعالیـــت هـــای بیمـــه گـــری اقـــدام بـــه برپایـــی 

ـــد. ـــی نمای ـــا م ـــن دوره ه ای
شـــروع ثبـــت نـــام ایـــن دوره هـــا از روز 
ـــا  ـــاز کاس ه ـــاه و آغ ـــن م ـــنبه 25 بهم دوش
ــاه مـــی باشـــد.  از نیمـــه دوم فروردیـــن مـ
عاقمنـــدان مـــی تواننـــد جهـــت کســـب 
ـــای  ـــوزش ه ـــز آم ـــه مرک ـــتر ب ـــات بیش اطاع
ـــان  ـــع در خیاب تخصصـــی بیمـــه پارســـیان واق
ــاک 4  ــینا، پـ ــمالی،کوچه سـ ــوش شـ خـ
و شـــماره تلفـــن هـــای 8259 - 021 و 
ـــی 1425-1424  66912216 - 021 داخل
تمـــاس و یـــا بـــه وب ســـایت بیمـــه پارســـیان 
 www.parsianinsurance.ir ـــانی ـــه نش ب

مراجعـــه نماینـــد .

بیــمه پارسیــان در 11 
صنعت  تخصصـی  رشـته 
بیمه دوره هـای پودمانی 

برگـزار مـی کند
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آقــاي اویارحســین عضــو هیــات مدیــره و مدیــر عامل بیمه پارســیان  
روز چهارشــنبه بیســتم بهمــن مــاه، به همــراه رییس کل بیمــه مرکزي 
و دوتــن از مدیــران عامــل صنعــت بیمــه بــه کشــور ارمنســتان ســفر 

کردند. 
ایــن هیــات بیمــه اي کشــورمان بــه دعــوت رییــس کل بانــک 
مرکــزی جمهــوری ارمنســتان و بــه منظــور دیــدار و مذاکــره در 
ــور  ــی دو کش ــه اتکای ــه ای و بیم ــط بیم ــترش رواب ــتای گس راس

عــازم ایــروان شــد.
ــدار  ــاه دی در اولیــن گام روز پنجشــنبه، بیســت و یکــم بهمــن م
هیــات بیمــه اي کشــورمان بــا حضــور جنــاب آقــاي اویارحســین، بــا  
جوادیــان رییــس بانــک مرکــزی جمهــوری ارمنســتان انجــام  شــد که 
ســجادی، ســفیر جمهــوری اســامی ایــران در ارمنســتان نیــز در ایــن 
دیــدار حضــور داشــت و در پایــان  یادداشــت تفاهــم نامــه همــکاری هــای 

بیمــه ای میــان دوکشــور بــه امضــا رســید.
دیــدار بعــدي هیــات صنعــت بیمــه جمهــوری اســامی ایــران بــا 
ــع  ــرژی و مناب ــر زیرســاخت هــای ان هایــک هاروتیونیــان معــاون وزی
ــترش  ــای گس ــدار راه ه ــن دی ــه در ای ــود ک ــتان ب ــی ارمنس طبیع
همــکاری هــای بیمــه اي در چارچــوب کمیســیون مشــترک اقتصادي، 
ــت بیمــه  ــرژی، حمای فعــال شــدن شــرکت هــای بیمــه در حــوزه ان
ــادی  ــای ب ــروگاه ه ــر، نی ــد پذی ــای تجدی ــرژی ه ــای ان ــرح ه از ط
ــرق  ــال ب ــوم انتق ــط س ــرح خ ــت از ط ــزوم حمای ــیدی و ل و خورش
ارمنســتان بــه ایــران گفتگــو  بــه عمــل آمــد. هاروتیونیــان بــا اشــاره 
ــه ســرمایه گــذاری در بخــش  ــه هــای کشــورش در زمین ــه برنام ب
انــرژی هــای تجدیــد پذیــر و ظرفیــت مناســب ارمنســتان در توســعه 

نیــروگاه هــای خورشــیدی، خواســتار مشــارکت صنعــت بیمه ایــران در 
ایــن حــوزه هــا گردیــد.

 ســومین  ماقــات رییــس کل بیمــه مرکــزی و هیــات همــراه بــا 
وزیــر توســعه اقتصــادی و ســرمایه گــذاری جمهــوری ارمنســتان  بــود 
کــه ضمــن ابــراز رضایــت طرفیــن از مذاکــرات مطرح شــده بــه امضاي 

تفاهــم نامــه همــکاري میان دوکشــور منجرشــد.
 همچنین مراســم گرامیداشــت ســالگرد پیــروزی انقــاب به دعوت 
ســفارت جمهــوری اســامی ایــران در ارمنســتان و بــا حضــور نخســت 
ــروان و  ــم ای ــی مقی ــفرای خارج ــی از وزرا و س ــتان، برخ ــر ارمنس وزی
هیــات اعزامــي از صنعــت بیمــه کشــورمان برگــزار شــد و نخســت وزیر 
ارمنســتان در ایــن جمــع بــا توجــه بــه برنامــه مذاکــرات  ایــن هیــات 
بیمــه اي  بــا رییــس کل بانــک مرکــزی و چند تــن از وزرای آن کشــور 
ابــراز امیــدواری کــرد،گام هــای عملــی در توســعه روابــط اقتصــادی دو 

کشــور برداشــته شــود.

 بیمـه پارسـیان در بالاترین سـطح توانگري 
مالـي صنعت بیمه 

  افتتاح مرکز ارتباطات بیمه پارسیان

بیـمه پارسیـان درآیینه جراید و خبرگزاری ها

 بیمه پارسیان در 11 رشته تخصصی صنعت 
بیمه دوره هـای پودمانی برگزار می کند

 بیمـه پارسـیان، سـودآورترین شـرکت 
بیمـه اي کشـور

ــرکت  ــودآورترین ش ــیان، س ــه پارس  بیم
ــره وري ــر اســاس شــاخص به ــه ب بیم

  مرکز ارتباطات بیمه پارسیان افتتاح شد

ــرکت  ــودآورترین ش ــیان، س ــه پارس   بیم
بیمــه

 بررسـي عملکـرد بیمـه پارسـیان در بین 25 
شـرکت بیمه گـري ایـران در سـال 95

سفر هیات بیمه اي کشورمان به ریاست دکتر همتي رییس کل بیمه مرکزي و با حضور 
آقاي اویارحسین عضو هیات مدیره و مدیرعامل بیـمه پارسیـان
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در ايـن زمينـه مصاحبه اي  با خانم پورصالحي مسـئول برگـزاري اين 
دوره هـا انجـام داده ايم كه تقديم خوانندگان محترم ماهنامه چتر  مي گردد:

چه دوره های پودمانی در حال اجرا می باشد؟
دپارتمـان آمـوزش های تخصصی شـركت بيمه پارسـيان به عنوان 
مجـری برگـزاری دوره هـای كوتـاه مـدت تـک پودمانـی با مجـوز ارايه 
گواهينامـه معتبر از دانشـگاه جامـع علمي كاربردي افتخار دارد نسـبت 
همچنين جهت بهره مندي همكاران محترم صنعت بيمه و استفاده از بـه برگـزاری دوره هـای تـک پودمانی در رشـته هـای ذيل اقـدام نمايد:

اين فرصت و مزيت علمی پيش آمده علاوه بر برگزاری كلاس ها خارج از 

در بهمـن ماه سـال 1392 پیشـنهاداتی مبنـي بر راه انـدازي مرکز آمـوزش بیمه پارسـیان تحت 
نظـارت دانشـگاه جامـع علمـي کاربردي و برگـزاري دوره هـاي تك پودمـان با هدف ارتقـاي مهارت 
کارکنـان صنعـت بیمـه و تسـهیل در جـذب و امـكان ارتقاي شـغلي آنـان به هیـات محتـرم مديره 
تقديـم و پـس از اخـذ مجـوز از دانشـگاه جامع علمـي کاربردي تك پودمـان هـای   1- بیمه هاي 
حمـل و نقـل )باربـري( 2- صـدور بیمـه هاي امـوال، آتـش سـوزي 3-بازاريابي و فـروش بیمه از 
مهرمـاه 93 بـا ثبـت نـام از متقاضیـان اجـرا گرديد. بـا توجه بـه اسـتقبال از اين دوره ها از سـوی 

همـكاران، نمايندگـی ها و سـاير شـرکت هـای بیمـه ای، دوره های جديد فنی و پزشـكی برای اولین بار در کشـور توسـط شـرکت تدوين و 
در دانشـگاه جامـع علمـی کاربردی تحـت نظـارت وزارت علوم تحقیقـات و فناوری تصويـب گرديد .

برگزاری دوره های پودمانی دانشگاه جامع علمی کاربردی در 11 رشته تخصصی 
صنعت بیمه توسط شرکت  بیـمه پارسیـان

پودمان های فنی تخصصی

ردیف

1

2

3

4

5

6

7

نام پودمان

ارزیابی خسارت درمان

بازاریابی بیمه های مسئولیت

ارزیابی خسارت و صدور بیمه های مسئولیت

صدور و ارزیابی خسارت بیمه های مهندسی

بیمه هاي حمل و نقل )باربري(

صدور بیمه هاي اموال، آتش سوزي

ارزیابی خسارت اتومبیل ثالث جانی و حوادث راننده

پودمان های عمومی

ردیف

1

2

نام پودمان

مدیریت ریسک بیمه

بازاریابي و فروش بیمه

پودمان های تخصصی ویژه پزشکان برای اولین بار در صنعت بیمه

ردیف

1

2

نام پودمان

ارزیابی ریسک پزشکی در بیمه های زندگی

ارزیابی نقص عضو، دیه و ارش بیمه های بازرگانی
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زمان اداری و بصورت تک درس های مورد نیاز، امکان پرداخت شهریه به 
صورت اقساط و استفاده از تخفیفات ویژه نیز فراهم آمده است. 

ــن دوره هــا  ــرای توســعه ای ــه هــای دیگــری ب ــا برنام آی
ــود دارد؟ وج

بـا همـکاری مدیریـت های فنـی و پشـتیبانی و با بـرآورد نیاز 
صنعـت بیمـه در تـاش هسـتیم با ارتقای سـطح دوره هـای فوق، 
تـک پودمـان هـای جدیـد در سـطح کارشناسـی و بالاتـر تدویـن و 
پـس از اخـذ مجوز از دانشـگاه، برگـزار گردد. همچنین تاش می شـود 
بـا توجـه به بـرآورد نیـاز صنعت بیمـه در زمینه توسـعه رشـته های 
نـرم افـزاری مرتبـط با بیمـه و آموزش کاربـردی آن، تـک پودمان های 

نـرم افـزاری مرتبـط تدویـن و پس از اخـذ مجوز، اجـرا گردد.
آیا امکان ارتقای مدارک به سطوح دانشگاهی وجود دارد؟

بـرای گـروه های داخلـی گواهینامه های اخذ شـده در رشـته های 
مختلـف پـس از گذرانـدن1750 سـاعت آمـوزش تئـوری و عملـی بصورت 
مـدارک معـادل کاردانی محاسـبه و مـاک ارتقـا و انتصاب همـکاران قرار 
مـی گیرد. همچنین طبق بخشـنامه دانشـگاه جامع علمی کاربردی مبنی 
بـر تجمیـع دوره های پودمانی می توان با ارسـال پرونده هـای دانش پذیران 

جهـت تبدیـل مدارک بـه مـدارک مقطـع دار آکادمیک اقـدام نمود.
سـخن پایانـی: در پایـان از حمایـت هـا و رهنمودهـای عضـو 
هیـات مدیـره و مدیرعامـل محترم بیمه پارسـیان آقای اویارحسـین، 
معاونـت محتـرم اداری و مالـی آقـای تقـوی، مدیریت محترم توسـعه 
منابـع انسـانی آقـای جاویدآرا و معاونت محترم توسـعه منابع انسـانی 
آقـای صفـری و همچنین تاش هـای همکارانم در امـور برنامه ریزی 
و توسـعه منابع انسـانی آقای ترکمان و خانم رهبر در اجرای برنامه های 

فـوق تشـکر و قدردانی مـی نمایم.

تشكیل "کمیته سلامت اداري" در شرکت بیـمه پارسیـان

متاسـفانه بـا خبـر شـدیم همکارانمـان آقـاي وفایی، آقـای نجفـي، آقای 
بلخـاری، خانـم پیروزنیا و خانم عیسـی نژاد در غم از دسـت دادن عزیزشـان به 

سوگ نشسـته اند.
 نشــریه چتــر ضمــن همــدردي با ایــن همــکاران  گرامــي براي ایشــان و 

خانــواده محترمشــان از درگاه بــاري تعالــي طلــب صبــر و بردباري مــي نماید.

تسلیت

طي احکامـي ازسـوي آقاي اویارحسـین، عضو محتـرم هیات مدیـره و 
مدیرعامل:

آقاي فرخ مطهر به سـمت مدیر بیمه هاي مهندسـي، آقاي عباس نجفي به سمت 
رییـس مجتمـع بیمه اي بندرعبـاس، آقای فرزاد گوهری با حفظ سـمت، به سرپرسـتی 
مدیریت حسابرسی داخلی، آقای حامی محمد صادقی به سمت رییس شعبه رفسنجان، 
آقای رامین احتشامی به سمت رییس مجتمع بیمه ای کرمان  و آقای شورش سلیمان پور 

با حفظ سـمت به سرپرستی کلیه امور مجتمع بیمه ای سـنندج منصوب شدند. 

انتصـابات

از آنجایي کـه ایجـاد رشـد پایدار و عدالـت محور، جـز از راه ارتقای 
سـامت اداری میسـر نبـوده و نیل به این اهـداف، نیازمند عزم جدي و 
تاش همه  جانبه افراد مختلف سـازمان و مشـارکت در توسـعه عدالت 
اسـت، شرکت بیمه پارسـیان به منظور شناسـایي، ایجاد و به کارگیری 
سـاز و کارهای مدیریتی و بهبود فرآیندهای سـازمانی در جهت حفظ، 
ارتقـا و تضمیـن سـامت اداری، فرهنگ سـازی ارتقاي سـامت اداری 
در سـازمان، دانش افزایـی سـامت اداری از طریق برگزاری نشسـت ها، 
سـمینارهای تخصصـی و دوره هـای آموزشـی بلندمـدت و کوتاه مدت، 
ایجـاد یـک منبع منسـجم، یکپارچـه و قابل دسـترس در حـوزه منابع 

علمی سـامت اداری، ایجاد محیطي امن براي توسـعه کسـب و کار و 
پیشـگیري از ناهنجاري هاي احتمالي و کسـب اطاع و آگاهي از نقاط 
آسـیب پذیر زمینه سـاز بروز تخلفـات اداري، اقـدام به ایجـاد کمیته ای 

بـا نام “کمیته سـامت اداري” نموده اسـت.
ایـن کمیتـه بـا ریاسـت مدیرعامـل و عضویـت جمعـي از مدیران 
بلندپایـه شـرکت بیمـه پارسـیان از دي مـاه 1395 آغـاز بـه کار کرده 
اسـت و در اولیـن گام تدویـن نظام نامه جامع سـامت اداري،گردآوري 
روش هـا و فرآیندهـاي موجـود و شناسـایي نقـاط قابـل بهبـود را در 

دسـتور کار خـود قرار داده اسـت.



نشـریه داخلی بیـمه پارسیـان 6

بوشهر منبع بیمه ای مناسب در بخش دریایی و انرژی

ــد و از  ــی نمایی ــان را معرف ــاً خودت 1- لطف
ــد. ــود بفرمایی ــوابق خ س

بـا سـام و احتـرام هـادی قاسـم پـور هسـتم. 
دارای مدرک کارشناسـی ارشـد در رشـته مدیریت 
بیمـه، فعالیـت خـود را از سـال 1384 در صنعـت 
بیمـه آغـاز نموده و از سـال 1392 افتخار همکاری 
رییـس  عنـوان  بـه  پارسـیان  بـزرگ  بـا خانـواده 

مجتمـع بیمـه ای بوشـهر را دارم.
ــای  ــت ه ــوص فعالی ــاً در خص 2- لطف
مجتمــع بیمــه ای بوشــهر توضیحــات 
ــه  ــما چ ــد و ش ــه فرمایی ــتری ارای بیش
چشــم انــدازی را در توســعه خدمــات 
بیمــه ای در ایــن مجتمــع پیــش رو دارید؟
بیمه پارســیان از ســال 83 به عنــوان icd فعالیت خود 
را در اســتان بوشــهر آغــاز نمــوده، که با گســترش فعالیت، 
از ســال 1391 تــا کنــون بــه عنــوان مجتمــع صــدور و 
خســارت کار خــود را  ادامــه داده اســت. مجتمــع بوشــهر 
بــا داشــتن نیروهای متعهــد و متخصص و جــوان در کلیه 
رشــته هــای بیمــه ای فعالیــت داشــته و در بــازار صنعــت 
بیمــه اســتان از جایــگاه نســبتاً مناســبی برخــوردار 
مــی باشــد. بــا توجــه بــه موقعیــت اســتراتژیکی اســتان 
بوشــهر در بخــش دریایــی، کشــتیرانی و انــرژی،  مجتمع 
بوشــهر نیــز بــا تــاش همــکاران و نماینــدگان خــود بــه 
صــورت تخصصــی در ایــن رشــته هــا فعالیت مــی نماید 
کــه خوشــبختانه توانســته بــا مدیریــت ریســک پرتفوی 
مــورد نظــر را جــذب نمایــد. مجتمــع بوشــهر بــا دارا بودن 
17 نماینــده جنــرال و 11نماینده تخصصی عمــر در کنار 
کارکنــان مجــرب و تــاش گــر تحت نظارت سرپرســتی 
منطقــه جنــوب بــا اتــکا بــر دانــش تخصصــی و رعایــت 
اصــل مشــتری مداری ســعی در رســیدن به اهــداف عالیه 

شــرکت متبــوع می باشــد.
ــاص  ــای خ ــی ه ــا و ویژگ ــت ه 3- موفقی

ــد؟ بیمــه پارســیان از نظــر شــما کــدام ان
ــده  ــولات فزاین ــتحضرید تح ــه مس ــور ک همانط
ــرورت  ــه، ض ــود در جامع ــی موج ــارهای رقابت و فش
ــص و آگاه  ــد و متخص ــری توانمن ــر رهب ــز ب تمرک
بــه مســایل روز و همچنیــن ارتقــا کیفیــت، بهبــود 
خدمــات بــه مشــتریان همــراه بــا افزایــش ســرعت 
و کاهــش هزینــه را تشــدید نمــوده اســت. شــرکت 
ــد و  ــت توانمن ــودن مدیری ــا دارا ب ــیان ب ــه پارس بیم
مجــرب در کنــار نیروهــای جــوان و تحصیــل کــرده 

و اتــکا بــر دانــش روز بیمــه ای و تجــارت توانســته 
اســت پلــه هــای ترقــی و موفقیــت را گام بــه گام به 
ــردارد. یکــی دیگــر از بارزتریــن  طــور متســحکم ب
ــودن در  ویژگــی هــای بیمــه پارســیان پیشــگام ب
ارایــه طــرح هــای جدیــد در حــوزه فنــی و فنــاوری 
ــی  ــات فن ــش اطاع ــر افزای ــز ب ــات و تمرک اطاع
کارشناســان و کارکنــان در جهــت ارایــه خدمــات 
مناســب و ســریع بــه بیمه گــذاران محتــرم می باشــد.

4- بــا توجــه بــه قابلیــت هــای اســتان، چه 
برنامــه هایــی بــرای جــذب پرتفــوی و افزایش 

ســهم بــازار شــرکت بیمــه پارســیان دارید؟
ــوق  ــه پتانســیل  ف ــا توجــه ب اســتان بوشــهر ب
ــا  ــرژی و ب العــاده بیمــه ای در بخــش دریایــی و ان
توجــه بــه وجــود مناطــق ویــژه اقتصــادی خصوصــا 
در بخــش صنعــت نفــت و گاز کــه بــه عنــوان قطب 
ــود،  ــی ش ــده م ــور نامی ــادی کش ــرژی و اقتص ان
بدیــن خاطــر مــد نظــر فعــالان اقتصــادی خصوصــا 
ــا  ــذا ب ــت. ل ــه اس ــرار گرفت ــه ق ــای بیم ــرکت ه ش
بررســی و برنامــه ریــزی هــای انجــام شــده و جــذب 
نماینــدگان فعــال در منطقــه و آمــوزش هــای لازم در 
بخــش هــای فــوق و همچنیــن  تشــکیل جلســات 
متعــدد در ایــن زمینــه ســعی  در ارتقــا و حفــظ جایگاه 
شــرکت متبــوع در اســتان بوشــهر دارد. ضمنا بــا توجه 
بــه بــازار بکــر بیمــه هــای عمــر و ســرمایه گــذاری در 
اســتان بوشــهر ایــن شــعبه نیــز بــا برگــزاری آمــوزش 
هــای فنــی و بازاریابــی و همچنیــن جــذب نماینــدگان 
تخصصــی فروش بیمــه هــای عمــر، توانســته فعالیت 
مناســبی در ایــن رشــته داشــته باشــد کــه بــا توجــه 
بــه آمــار ارایــه شــده توســط مرکــز 22% از ســهم کل 
پرتفــوی مجتمــع بوشــهر مربــوط به بیمه هــای عمر 

و ســرمایه گــذاری مــی باشــد. 
5- ارتبــاط شــما بــا شــبکه فــروش 
چگونــه اســت و بــرای داشــتن یــک شــبکه 
فــروش توانــا چــه کارهایــی بایــد انجــام داد؟

بـا توجـه به اینکه نمایندگان در صف اول شـبکه 
فـروش قـرار دارنـد، ایـن مجتمـع بـا برنامـه ریزی 
دوره ای و برگزاری جلسات ماهیانه ارتباط مستقیمی 
را بـا نماینـدگان ایجاد نموده اسـت. بـا توجه به اینکه 
نمایندگان این مجتمع سـهم بسیار بالایی در ترکیب 
پرتفـوی دارنـد ایـن مجتمـع ضمـن حفـظ منافـع 
شـرکت متبـوع، هدایـت و راهنمایـی و حمایـت 

نماینـدگان را سـرلوحه کار خـود قـرار داده و با 
ایجـاد رابطـه صمیمـی توام با رعایت کلیه دسـتور 
العمـل هـا و قوانین در تسـریع و رفع مشـکات 
نمایندگان از قبیل پشـتیبانی، فنی، آموزشـی گــام  
بـر مـی دارد. در اینجـا لازم اسـت ضمـن تشـکر از 
کلیـه مدیران محتـرم سـتادی از مدیریـت محترم 
امـور شـعب، نماینـدگان و کارگزاران که با انسـجام 
در جهت رفع مشـکات نمایندگان و شـبکه فروش 
همـکاری لازم را بـا ایـن مجتمـع بعمل مـی آورند 

تقدیر و تشـکرنمایم.
ــه  ــری ب ــب دیگ ــر مطل ــان اگ 6-در پای
ــدگان  ــرای خوانن ــد، ب ــی رس ــان م نظرت

ــد. ــر بفرمایی ــریه چت نش
ضمــن تشــکر از نشــریه چتــر، آرزوی ســربلندی و 
ــران  ــرای کلیــه نماینــدگان، کارکنــان و مدی عــزت ب
ارشــد شــرکت متبــوع را دارم و امیدوارم شــرکت بیمه 
پارســیان همچــون گذشــته، با همــت کلیه همــکاران 
و نماینــدگان پلــه های پیشــرفت و ترقی را مســتحکم 
ــد رســالت اصلــی خــود، دنیــای  گام برداشــته و بتوان
آرامــش را بــرای آحــاد جامعــه بــه ارمغــان بیــاورد. در 
ــام اعضــا  ــان فرصــت را غنیمــت شــمرده و از تم پای
خانــواده بــزرگ پارســیان، مدیرعامــل ارجمنــد ،کلیــه 
ــن  ــتادی و همچنی ــرم س ــکاران محت ــران و هم مدی
همــکاران و نماینــدگان محترم در مجتمع بوشــهر که 
افتخــار همکاری با آنان را تاکنون داشــته و در راســتای 
اهــداف عالیــه شــرکت بیمه پارســیان همــدل و همراه 

بــوده انــد تشــکر و قدردانــی نمایــم.
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ــر  ــریه چت ــدگان نش ــرای خوانن ــا ب 1- لطف
خودتــان را معرفــی کنیــد و بفرماییــد از چــه 
زمانــی همــکاری خــود را آغــاز نمــوده ایــد؟
ــت  ــال 1391 فعالی ــتم از س ــاری هس ــن ی امی
خــود را بــا کــد عمــر 330090 آغــاز نمــودم و در 
ســال 1393 بــا دریافــت نشــان نقــره بــه عنــوان 
دومیــن فروشــنده بیمــه عمــر در کشــور انتخــاب 
شــدم و از ســال 1394 جهــت برداشــتن گام هایی 
ــی  ــد نمایندگ ــا ک ــا ب ــته ه ــه رش ــر در هم موثرت

532140 فعالیــت خــود را آغــاز نمــودم.
2- اگــر مشــتری بــه شــما رجــوع کنــد 
و از شــما بپرســد بیمــه را برایــش تعریــف 

کنیــد چــه مــی گویید؟
بیمــه یعنــی خرید آســایش و آرامــش امــروز و رفاه 
آینــده زیــرا پرداخــت حــق بیمــه در تمامی رشــته ها 

هزینه نیســت بلکه ســرمایه گذاری اســت.
ــای  ــه ه ــر بیم ــروش بهت ــت ف 3- جه
ــرای  ــه ای ب ــه توصی ــرادی چ ــر انف عم

ــد؟ ــدگان داری ــایر نماین س
اجــازه بدهیــد ســوالتان را بــه گونــه ای دیگــر 
ــاد  ــا زی ــم ی ــدگان ک ــه نماین ــم. هم ــواب ده ج
ــنا  ــر آش ــه عم ــروش بیم ــای ف ــک ه ــا تکنی ب
ــه  ــه توج ــن نکت ــه ای ــت ب ــر اس ــتند بهت هس
ــه و  ــدگاری بیم ــروش و مان ــرای ف ــه ب ــم ک کنی
حــس شــوق بیمــه گــذار تــا انتهــای بیمــه نامــه 

ــم. ــرا کنی ــی را اج ــه روش چ
ــا  ــه ب ــتند ک ــیاری هس ــذاران بس ــه گ بیم
شــوق و اشــتیاق اقــدام بــه خریــد مــی نماینــد ولی 
ــه  ــه بیم ــه ادام ــبت ب ــی نس ــدت کوتاه در م
ــوند و در  ــی ش ــزه م ــی انگی ــرد و ب ــه دلس نام
ــه  ــگام بیم ــخ زود هن ــه فس ــع ب ــتر مواق بیش
ــر  ــده حقی ــه بن ــود ک ــی ش ــر م ــه منج نام
توصیــه کوتاهــی بــرای همــکاران عزیــز دارم 
ــذاری  ــرمایه گ ــار س ــر را در کن ــه عم و اینک
بفروشــند نــه ســرمایه گــذاری را در کنــار 
ــه ناخــودآگاه  ی را ا ز  ا ــان ســاده  ــه زب عمــر. ب
ــرمایه  ــورد س ــی درم ــاً واه ــات گاه توضیح
ــتر  ــم و بیش ــود بپرهیزی ــای س ــذاری و اعط گ
تمرکــز خــود را بــر پوشــش هــای بــی نظیــر بیمــه ای 

ــم.  ــرکت بگذاری ش
4- بــه نظــر شــما بــرای فرهنــگ ســازی در 

ــی  ــی را م ــه اقدامات ــه چ ــه بیم زمین
ــورت داد؟ ــوان ص ت

یکــی از بهتریــن راه هــا تبلیغــات گســترده ی 
ــای  ــزاری ســمینار ه ــی و برگ ــی و تلویزیون رادیوی
رایــگان بیمــه ای بــرای عمــوم مــردم مــی باشــد 
و  بــود  خواهــد  گــذار  تأثیــر  قطعــاً  کــه 
شــایان ذکــر اســت مــا نماینــدگان نیــز بایــد 
ــم. ــرا نمایی ــود را اج ــالت خ ــی رس ــه خوب ب

5- درمــورد تعامــل نماینــدگان بــا 
ــدور  ــای ص ــد ه ــن واح ــر و همچنی یکدیگ
چــه نظــری داریــد و آیــا از نحــوه ارتبــاط 
مدیــران ســتادی بیمــه پارســیان بــا 

ــد؟ ــت داری ــدگان رضای نماین
ــم  ــگاه کنی ــئله ن ــه مس ــه ب ــع بینان ــر واق اگ
ــم  ــادی باه ــل زی ــدگان تعام ــفانه نماین متأس
ندارنــد و بعضــاً عاقــه زیــادی بــه همــکاری و 
ــه  ــد ب ــن مســئله بای ــه ای ــد ک ــری ندارن همفک
ــی  ــل و بررس ــورد تحلی ــه ای  م ــورت ریش ص
ــکر  ــد تش ــل بای ــرف مقاب ــا در ط ــرد ام قرارگی
ویــژه ای از مدیــران و تمامــی عزیــزان در 
ــه  ــه در هم ــم ک ــته باش ــزی داش ــتاد مرک س
ــود  ــی خ ــال زدن ــش مث ــم و دان ــا عل ــال ب ح
و  هســتند  نماینــدگان  تمــام  پاســخگوی 
ریاســت  سرپرســت  از  بیکرانــی  ســپاس 
و  خســارت  و  صــدور  روســای  و  معاونیــن 
ــان  ــزان در مجتمــع بیمــه ای اصفه ــه عزی کلی
ــار و  ــود ی ــتکار خ ــا پش ــه ب ــم ک ــته باش داش

ــتند. ــکاران هس ــی هم ــاور تمام ی

خــود  مشــتریان  حفــظ  بــرای   -6

از چــه ابــزار هایــی تشــویقی بایــد 
اســتفاده کــرد؟

نیــاز منــد  از هــر چیــز  قبــل  مشــتری 
احتــرام اســت مــا بایــد بــا مشــتری خــود بــه 
گونــه ای رفتــار کنیــم کــه گویــا خــود در مقام 
مشــتری بــرای مشــاوره و خریــد بیمــه مراجعــه 
نمــوده ایــم امــروزه مشــتری بــه کــرات دفاتــر 
بیمــه را هــر روز در گوشــه و کنــار دفتــر و منــزل 
ــات نســبتا  ــی خدم ــه همگ ــد ک ــی بین ــود م خ
ــد  ــس کن ــد ح ــتری بای ــد مش ــابهی دارن مش
کــه نماینــده دوســت، حامــی و هــم دل از 
زمــان مشــاوره و خریــد بیمــه نامــه تــا زمــان 
ــت  ــی اس ــارت احتمال ــا خس ــه ی ــوع حادث وق
ــه  ــول ب ــتری معم ــل مش ــی تبدی ــن یعن و ای
مشــتری وفــادار کــه آرزوی تمــام نماینــدگان 

ــران اســت. ــه گ و بیم
7- در پایــان اگــر پیشــنهادی برای شــرکت 
ــر  ــرای خواننــدگان نشــریه چت ــی ب ــا حرف ی

داریــد بفرماییــد.
در حــال حاضــر به جــرأت مــی تــوان گفــت بیمه 
پارســیان بــه یکــی از مهــم تریــن قطــب هــای 
ــت  ــده اس ــل ش ــور تبدی ــه کش ــت بیم صنع
کــه ایــن مهــم، حاصــل زحمــات تمامــی 
نماینــدگان  مدیــران روســا، سرپرســتان و 
ــه  ــد ک ــی باش ــروش م ــترده ف ــبکه گس و ش
ــداف  ــای اه ــظ و اعت ــرای حف ــن راه ب بهتری
تــداوم  افــزون  روز  پیشــرفت  و  شــرکت 
هــای  بخــش  تمــام  در  فعلــی  انســجام 

ــد. ــی باش ــازمان م س

احترام اصلی مهم برای حفظ مشتری

پرداخــت حــق بیمــه در تمامــی 
رشــته هــا هزینــه نیســت بلکــه 

ســرمایه گــذاری اســت.

ــذاری  ــرمایه گ ــار س ــر را در کن  عم
ــذاری را در  ــرمایه گ ــه س ــند ن بفروش

ــر. ــار عم کن
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بازدید عضو هیات مدیره و مدیرعامل بیـمه پارسیـان
 از مجتمع بیمه اي  بجنورد

برگزاري دوره آموزشي بازاریابي بیمه هاي عمر در 
مجتمع بیمه اي اراك

پیرو سلسله بازدید های مدیر عامل از مجتمع های 
بیمـه ای و شـعب، آقـای اویار حسـین، مدیریـت امور 
شعب، نمایندگان و کارگزاران و سرپرست منطقه شرق 
کشـور از مجتمع بیمه ای بجنورد بازدید بعمل آورده و 
در جریان کلیه امور جاری مجتمع قرار گرفتند. ایشان 

طی جلسـه ای که با نمایندگان اسـتان خراسـان شمالی داشتند به جایگاه  بیمه پارسیان در صنعت بیمه 
اشـاره نمودند و تاکید شـد بیمه پارسـیان در حال حاضر یکی از شـرکت های پیشرو در صنعت بیمه است. 
ایشـان به قرارداد های منعقد شـده با شـرکت های بیمه معتبر اروپایی در فضای پسـا برجام اشاره نمودند و 
شـرکت بیمه پارسـیان را نمونه ای موفق در استفاده از شرایط بوجود آمده معرفی نمودند. ارایه خاصه ای از 
صورت های مالی شـرکت و وضعیت پرتفوی در سـال 1395 و همچنین برنامه شـرکت برای سـال 1396  از 
دیگر موضوعات مطرح شـده در جلسـه بود.  در پایان،  ایشـان ضمن بیان رهنمود هایی برای افزایش فروش و 

کاهش ضریب خسـارت، به مسـایل و مشـکات کاری نمایندگان نیز پاسـخ دادند. 

امـروزه بازاریابی و فروش بیمه های 
عمـر هماننـد درخت کاری مـی ماند 
و امیـد آن مـی رود در آینـده نزدیک 
شـاهد رشد و شـکوفایی این رشته در 
کشـور باشـیم. در حال حاضـر فروش 
بیمـه هـای عمـر مجتمـع بیمـه ای 

اراک هفـت درصـد پرتفـوی ایـن مجتمـع را بـه خـود اختصـاص داده سـهم پایینـی بـرای این 
رشـته مـی باشـد. بـا توجه به اهمیـت این موضـوع دوره آموزشـی بازاریابـی بیمه های عمـر در این 
مجتمـع برگـزار گردیـد و همچون دوره های گذشـته توسـط همـکاران و آقـای ضابط نیـا، امید آن 
مـی رود کارشناسـان فـروش بـا بهره گیری از ایـن دوره و با به کارگیـری در امر بازاریابـی، در آینده نزدیک 
شـاهد افزایـش فـروش این رشـته باشـیم چون برنامـه ریـزی در این زمینه بـه صورت مـدون در دو 
سـال گذشـته اینگونه بوده و شـاهد رشـد و فروش بیمه های عمر و سـرمایه گذاری و خرده فروشی 
در اراک خواهیـم بـود. همانگونـه کـه بیمه هـای عمر انفرادی جـزو بازارهای خرد بیمه اسـت و توجه 
بـه خـرده فروشـی و فـروش بیمه های عمـر کمک بزرگی به گسـترش فرهنگ بیمه می کنـد چرا که 
بیمـه خـرد زمینه شـناخت بیمه و خدمات بیمـه گران را بـرای بخش بزرگی از جامعـه فراهم می نماید 
و در صـورت اجرایـی شـدن بازاریابـی بیمـه های خـرد مزیت هـای فراوانی در دسـترس شـرکت های 
بیمه و نمایندگان خواهد داشـت. جمله اینکه عمر وفاداری بیمه گذاران بیمه های خرد در مقایسـه با 
سـایر بیمـه نامه ها بسـیار زیاد اسـت و عدم حساسـیت بیمـه گذار خرد به نرخ شـکنی بیمـه گران 
دیگـر بـه دلیـل ناچیز بودن حق بیمه موجب رشـد صنعت بیمه خواهـد بود. در پایان این جلسـات 
نماینـدگان از برگـزاری ایـن دوره آمـوزش ابراز رضایت نموده و درخواسـت برگـزاری مجدد چنین 

دوره هایـی در سـال آتی را داشـتند.

بــا توجــه به اســتقرار شــعبه بیمه پارســیان 
ســاوه در محل جدیــد، آدرس و شــماره تلفن این 

شــعبه به شــرح زیــر مي باشــد.
نشانی: ساوه، خیابان مطهري، نبش مطهري 7

شماره تماس:
086 -42233132 -42235321 -42211117 

امــر مشــتري مــداري و ارایــه خدمــات 
متمایــز بــه بیمــه گــذاران یکــي از اهــداف 

کان بیمه پارســیان 
است در همین راسـتا 
ــه اي از  ــر نام تقدیـ
طــرف ســتاد اجرایي 
ــام )ره(  ــان امـ فرم
بـــه  مجتمــع بیمــه 
ــاري جهـت  اي سـ

ــد. ــدا ش ــي اه ــکر و قدردان تش

همــکاران مجتمع بیمه ای رشــت به همراه 
نماینــدگان شــبکه فــروش حادثــه ســاختمان 

پاســکو، در تاریخ 
بهمــن  هفتــم 
ــه منظــور  ــاه ب م
ــن  ــی از ای قدردان

قشــر زحمــت کــش جامعــه، طی مراســمی 
در ســتاد مرکــزی آتــش نشــانی شهرســتان 
رشــت حضــور بعمــل رســانده وطــی اهــدا 
تندیــس یادبــود بــه مدیریــت ســازمان آتش 

ــد. ــراز نمودن نشــانی همــدردی خــود را اب

اخبـار کوتاه
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بازدید عضو هیات مدیره و مدیرعامل بیـمه پارسیـان و هیات همراه از شعبه بوشهر

بـا توجـه به اهمیت اسـتان هاي جنوبي کشـور و فعالیـت هاي عمده 
اقتصـادي کـه در ایـن اسـتان ها صورت مـي گیرد و همچنیـن به منظور 
بازدیـد از اسـکله هـا و پروژه هاي اسـتان بوشـهر، آقاي اویار حسـین عضو 
هیـات مدیـره و مدیرعامـل بیمـه پارسـیان و هیـات همـراه ایشـان از 
امکانات و فعالیت هاي اسـتان بوشـهر و همچنین کارکنان و نمایندگان 

بیمـه پارسـیان در این اسـتان بازدیـد نمودند.
آقـاي اویار حسـین و هیات همراه ابتدا در سـازمان بنـادر و دریانوردی 
اسـتان بوشـهر حضور یافته و از محل پروژه ها،  اسـکله های سازمان بنادر، 
محوطـه کانتینری، بـرج مراقبت وکنترل سـازمان بازدید نمـوده و از روند 
کار، نحوه  ورود و خروج کشـتی ها و اسـکله های تخلیه و بارگیری مطلع 
شـدند. سپس از محل شعبه بیمه پارسـیان بازدید نموده وگزارشی توسط 

رییس شـعبه بوشـهر جناب آقاي قاسـم پور به ایشـان ارایه گردید.
در ادامـه ایشـان بـا بیمه گـذاران و نماینـدگان دیدار نمـود و آقای 

قاسـم پور رییس شـعبه بوشـهر ضمن خـوش آمد گویـی و خیر مقدم 
نماینـدگان، مدیـر عامـل و  بـه بیمـه گـذاران، 
هیات همراه گزارشـی از وضعیت اسـتان بوشـهر، 
توانمنـدی هـا و عملکـرد شـعبه بوشـهر را ارایـه 

نمودند. 
سـپس آقـای عطارمنـش سرپرسـت منطقه 
جنـوب نیز از ایشـان و مدعوین حاضر در جلسـه 
خـوش آمدگویـی نمودند و در ادامه آقای اشـرفی 
مدیـر امورشـعب، نماینـدگان و کارگـزاران نیـز 
در رابطـه بـا تعـداد نماینـدگان، عملکرد شـعب، 
فعالیـت های نمایندگان و شـعب نیـز توضیحاتی 

ارایه داد. در این گردهمایی آقای مطهر مدیر محترم بیمه های مهندسـی 
و آقـای غـزال مدیـر بیمه هـای خودرو نیز گزارشـی از وضعیـت بیمه های 
مهندسـی، خودرو و برنامه ریزی ها، جهـت افزایش فروش و ترویج فرهنگ 
در ایـن رشـته هـا و همچنین جایگاه فعلـی این دو رشـته در صنعت بیمه 
سـخنراني کردند. سـپس آقای اویار حسـین طی سـخنانی  شـاخص های 
اقتصـادی، اجتماعـی و بیمه ای کشـور طی 5 
سـال اخیـر و جایـگاه صنعت بیمه کشـور در 
جهان و خاورمیانه در سـال های اخیر را توضیح 
دادند و سپس حق بیمه سرانه تولیدی کشورها و 
همچنین حق بیمه تولیدی و خسـارت پرداختی 
در 10سـال اخیـر را مـورد بررسـی قرار دادنـد. در 
ادامه فرمایشات ایشان آثارهای مختلف از صنعت 
بیمـه کشـور، جایگاه شـرکت بیمه پارسـیان در 
صنعت بیمه و انتظارات شـرکت بیمه پارسیان را  
به صورت تصویری در اختیـار مدعوین قرار دادند. 
در پایـان لـوح تقدیری به نشـان از تقدیر 
و تشـکر از زحمـات مدیر عامل شـرکت پارسـیان از طـرف نمایندگان 

تقدیم ایشـان گردید.
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روش هاي مختلف مهاربندي جداره هاي گود
ــش روی  ــاي پی ــه ه ــکات و دغدغ ــن مش ــم تری ــي از مه یک
مهندســان عمــران در احــداث ســازه هــا، حفاظــت از گودبــرداري و 
ســاختمان هــاي موجــود در مجــاورت آن مي باشــد. در صورت عدم 
بکارگیــري روش هــاي مناســب در حفاظــت گودهــا و شــیب هــاي در 
حــال احــداث، مخاطراتــي از جملــه نشســت هــاي احتمالــي، تقلیل 
ظرفیــت باربــري خــاک و تغییــر مــکان هــاي جانبــي گــود منجــر 
ــوع خســارات  ــود و وق ــاي مجــاور گ ــرک در ســازه ه ــه ایجــاد ت ب

جبــران ناپذیــري خواهــد شــد.
ضــروري اســت قبــل از شــروع عملیــات گودبــرداري از روش هــاي 
ــي  ــا در محیط ــود ت ــتفاده ش ــي اس ــدي جانب ــداري و مهاربن نگه
پایــدار و ایمــن بتــوان عملیــات را ادامــه داد. سیســتم هــاي 
ــه مــوارد ذیــل تقســیم بنــدي  ــه طــور کلــي ب حفاظــت جانبــي ب

ــي شــوند: م
1- مهـار بندي جداره توسـط المان هاي پشـت بندهاي افقي 

Braced wall using wale struts - و مایل
ایـن روش بـراي جلوگیري از تغییر مکان هـاي جانبي در گودهایی 

بـا عـرض کـم در محیـط هـاي 
شـهري اسـتفاده مـي شـود. از 
معایـب ایـن روش اتـاف قابـل 
توجهـي از فضـاي کاري داخـل 
گـود، محدودیـت در بکارگیـري 
ماشـین آلات و تجهیـزات مـورد 
نیـاز و همچنین افزایش ریسـک 
برخـورد با المان هـا و به مخاطره 

انداختـن آنهـا مي باشـد.
2- مهـار بنـدي توسـط 

المـان هـاي کششـي
Soldier beam and lagging 

از ایــن روش بــه عنــوان روش متــداول در پایدارســازي موقــت گود 
در مناطــق شــهري اســتفاده مــي شــود. در ایــن روش از پروفیــل هاي 
معمــول فــولادي بــه صــورت ســتون هــاي پیوســته کــه درون خــاک 
فــرو بــرده مــي شــوند اســتفاده مــي گــردد کــه تــا عمــق کــف گــود 
اجــرا خواهنــد شــد. فاصلــه بیــن المــان هــا 2 الــي 4 متــر مــي باشــد 
بطوریکــه بتــوان فضــاي بیــن آنهــا را الوارهــاي چوبــي پــر نمــود. در 
ــه منظــور حفاظــت جانبــي گــود  ایــن روش از مهارهــاي کششــي ب

اســتفاده مــي شــود و اتصــال مابیــن ســتون هــا توســط میــل مهارهــا 
و جوشــکاري انجــام مــي شــود.

3- مهاربندي توسط سپرکوبي
در ایـن روش صفحـات فلزي Sheet Piles داخـل خاک و جداره 

گود توسـط چکـش پنوماتیک و با 
اسـتفاده از لرزش کوبیده مي شوند 
و بـا انـواع اتصـالات بیـن خـود به 
یکدیگر متصل شـده و یک جداره 
پیوسـته را تشـکیل مي دهنـد. از 
مزایـاي ایـن روش مـي تـوان بـه 
راحتـي در کوبیدن، نصب و بیرون 
کشـیدن و امکان بکارگیري مجدد 

مصالـح در پـروژه هـاي دیگر اشـاره نمـود. محدودیت نصب سـپرهاي 
فلـزي در محیـط هـاي شـهري بـه دلیـل وجـود تاسیسـات زیربنایي 
شـهري و ایجـاد لـرزش و صداي ناشـي از کوبش سـپرها از معایب این 

روش مي باشـند.
 Bored Pile Walls 4- مهاربندي توسط شمع درجا

یکـي از روش هـاي متـداول در پایـداري و حفاظـت جـداره هـا بـا 
شـرایط متنوع اعم از زمین سـخت، سسـت و نرم اسـتفاده از شـمع هاي 
درجـا مـي باشـد. در برخي موارد عـاوه بر ایفاي نقش حفاظـت جانبي، 

شـمع هـا نقـش آب بندي 
را نیـز انجـام و بار قائـم را نیز 

تحمل مـي کنند.
در مـوارد زیـر مهاربنـدي 
جـداره ها توسـط شـمع هاي 
درجـا بـه عنـوان گزینـه برتر 
سیسـتم حفاظت جانبي گود 

مطـرح مي شـود:
در مـواردي که امکان اجراي سـپر فولادي)کوبیدن، نصب( وجود ندارد 
و یـا سـختي و تراکـم بیش از حـد زمین سـپرکوبي را با دشـواري زیادي 

مواجه مي سـازد.

نكاتی سودمند پیرامون بیمه هاي مهندسي 
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در مواقعـي کـه به دلیـل وجود آب هـاي زیر زمیني و بالا بودن سـطح 
آب نیـاز بـه آب بنـد بودن جـداره هاي گود مي باشـد.

در مواقعـي که امکان اسـتفاده از سیسـتم حفاظت گـود به عنوان 
بخشـي از سـازه اصلي و باربر وجود داشـته باشد.

Diaphragm Walls 5- مهاربندي توسط دیوار دیافراگمي
در  ایـن روش ابتـدا متناسـب بـا شـرایط زمیـن حفاري قسـمتي 
از دیـوار انجـام مـي شـود و همزمان بـا عملیات حفـاري جهت حفظ 
پایـداري جداره دیواره حفاري شـده و جلوگیري از ریزش هـاي موضعي از 
دوغـاب بنتونیـت اسـتفاده مي شـود. دوغـاب بنتونیـت در لایه هاي 
دانـه اي جـداره حفـاري شـده نفوذ نمـوده و باعـث مي گـردد جداره 
همـواره پایـدار بمانـد. بافاصلـه بعـد از رسـیدن بـه عمق مـورد نظر 
جـداره هـاي گـود آرماتوربنـدي شـده و نهایتـاً بتن ریزي مي شـود.

Soil Nailing   6- جداره هاي مهار بندي شده توسط نیلینگ
روش نیلینـگ یـا میخکوبـي بـه ایـن صـورت اسـت کـه ابتـدا 
دیـواره هـاي گود رگاژ مي شـوند. سـپس شـبکه هاي مـش فولادي 

توسـط میـخ هـاي 50 سـانتیمتري بـر روي دیـواره ها نصـب و روي 
آن بـه ضخامـت حـدود 10 تـا 15 سـانتیمتر بتـن پاشـي مي شـود. 
 Nail مرحلـه بعـد حفـاري گمانـه هـا و جـا زنـي میلگـرد یـا کابـل
داخـل گمانـه هـا مـي باشـد. در ادامـه گمانـه ها بـا دوغاب سـیمان 
تزریـق شـده و بعـد از گیـرش دوغـاب، هـد نیـل بـر روي میلگردها 

بسـته مي شـوند.

جلسه توسعه بازاریابي واحدهاي فروش توسط نمایندگان در زمینه خودرو

بـه منظورکمـک بـه توسـعه بازاریابـي واحدهـاي فروش تا رسـیدن 
بـه اهـداف سـازماني و به جهت همسـو شـدن با نظـرات و پیشـنهادات 
نماینـدگان و پیـدا کـردن راهکارهـاي موثـر در بـر طـرف نمـودن موانع 
فـروش ترتیبـي اتخـاذ گردیـد تـا از نماینـدگان برتـر مسـتقر در تهران 
دعـوت بـه عمـل آیـد تـا در جلسـات مشـترکی حضور بـه هم رسـانند.

 جلسـات مذکور با حضور کارشناسـان بیمه هـاي خودرو و تعـدادي از 
همکاران بخش صدور و خسـارت تشـکیل شـد. در جلسـات به نقش بیمه 
پارسـیان در صنعـت بیمه و میزان پرتفوی رشـته اتومبیل با بهره مندي 
از سـالنامه آماري صنعت بیمه درسـال 94 اشـاره شـد و سـپس به معرفي 
کارگروهـي که با اهدافي همچـون ایجاد راهکارهاي افزایش فـروش و ایجاد 
انگیزه در نمایندگان و رسـیدگي به مسـایل موجود در این بخش تشـکیل 

گردیده اسـت پرداخته شد. 
براي افزایش سـطح دانش فني نمایندگان در زمینه بیمـه هاي خودرو 
مواردي از جمله روش هاي مشـتري مداري و شـناخت مشـتریان بزرگ 
و همچنیـن سـخناني در افزایش انگیزه نماینـدگان و راهکارهاي اجرایي 
در خصوص مشـکات نمایندگان مورد بررسـي و نقد قرار گرفت و آن ها 
نیز پیشـنهادات خود را ارایه نمودند و خواسـتار تداوم این گونه جلسـات 

شدند.
برگـزاري جلسـات بیشـتر، افزایـش انگیـزه در نماینـدگان و ایجـاد 

دلگرمـي و اطمینـان خاطر از پشـتیباني شـرکت بیمـه پارسـیان از آنها 
و همچنیـن توجـه به نظرات، پیشـنهادات و انتقـادات آنها امـري مهم و 
ضـروري اسـت و راهي اسـت کـه سـازمان را کمک مي کنـد تا عملکرد 
خود را بهبود بخشـیده و گامي بزرگ در رسـیدن به اهداف کان و بلند 

مـدت خـود بردارند. 
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نـرخ بازدهی بالا به عنوان یک چالش چشـمگیر بـرای کارفرمایان 
کانادایـی باقـی مانده اسـت ولیکن یـک منبع نیروی ماهـر با کیفیت 
کـه احتمـالا آن ها سـراغ آن نرفته اند، کارمندان سـابق آنها هسـتند.

در حالـی کـه زمانـی بـرای یـک کارمنـد کارکـردن در یـک شـرکت 
بـرای 10و20 یـا حتـی 30 سـال طبیعـی بـود، اکنـون 51 درصد به 
طـور متوسـط زیـر 2 سـال در هریـک از پسـت هـا باقـی مـی مانند. 
علـی رغـم چالـش هـای این مسـاله کـه متوجـه مدیـران و کارفرمایان 
اسـت. در هـر حـال تحقیقـات نشـان می دهـد که آنهـا با نـرخ رو به 
رشـدی در حال برگشـت به سـمت کارفرمایان سابقشـان می باشـند.

بـر طبـق اطاعات گـردآوری شـده توسـط Workopolis، در 15 
سـال اخیـر نسـبت کانادایـی هایـی که دوبـاره به شـغل سـابق خود 
برگشـته اند دو برابر شـده اسـت. در سـال 2015 ،2/57 درصد افراد 
جویای شـغل شـرکت Workopolis به کار سـابق خود بازگشـته اند 
در حالـی کـه ایـن میـزان در سـال 2000 تنهـا 1 درصد بوده اسـت.
)BOOMERANGING(با افزایش نرخ بازگشـت به شـغل سـابق
در کانـادا،5 نکتـه قابـل توجـه قبـل از اسـتخدام یـک کارمنـد 

سـابق وجـود دارد.
مشخص کنید که چرا آنها شغل اولیه خود را ترک کرده اند

اولیـن قـدم در جهـت آشـتی، پذیرفتـن ایـن نکتـه اسـت که 
قبـا موضوعـی به درسـتی پیـش نرفتـه است.جسـتجو کنید که 
قبـا چـه اتفاقـی افتـاده اسـت وچـرا، آیا آنهـا در شـرایط خوبی 
شـرکت را تـرک کـرده انـد؟ اگـر شـما نتوانیـد مشـخص کنیـد 
کـه چـرا شـخصی شـرکت را ترک کرده اسـت پـس نمـی توانید 
مطمئـن باشـید کـه آنهـا بـرای بـار دوم مـدت طولانـی تـری را 

باقـی بمانند. در شـرکت 
ــان  ــا مدیرش ــد ب ــته ان ــی توانس ــه نم ــرای اینک ــا ب ــا آنه )آی
ــر  ــان مدی ــا هم ــد؟ آی ــرده ان ــرک ک ــرکت را ت ــد ش ــار بیاین کن
ــان  ــا همچن ــده اســت؟ وآی ــی مان ــان پســت باق ــان در هم همچن
آن کارمنــدان بایــد بــه آن مدیــر گــزارش کار دهند؟یــا اینکــه آن 
ــی  ــا پرســش های ــن ه ــرده اســت؟( ای ــرک ک ــر شــرکت را ت مدی
اســت کــه Cissy Pau، مشــاور ارشــد شــرکت مدیریــت منابــع 
انســانی واقــع در ونکــوور مطــرح مــی کنــد. )آیــا آنهــا شــرکت را بــه 
خاطــر کارمنــدان و دیگــر همــکاران تــرک کــرده انــد یــا بــه خاطــر 
ــد و دوســت نداشــته اند؟چــه  جنــس کاری کــه انجــام مــی داده ان

ــد  ــی خواهن ــا م ــه آن ه ــت ک ــرده اس ــر ک ــون تغیی ــزی اکن چی
ــا ســوالات مهمــی اســت  ــن ه ــد؟ ای ــه شــرکت بازگردن ــاره ب دوب
کــه مــی بایســت پیــش از اســتخدام کارمنــدان بومرنگــی و 

ــوند. ــخ داده ش ــتی پاس بازگش
موضوعـات باقی مانـده را به طور مسـتقیم مـورد ملاحظه 

قـرار دهیم
پـس از شـناختن اینکه چرا کارمند شـرکت را ترک کرده اسـت، 
ایـن نکتـه مهم اسـت کـه هر نـوع موضوع حل نشـده و باقـی مانده 
کـه ممکـن اسـت باعـث تـرک دوبـاره آنهـا شـود را حـل نماییم یا 
اینکـه احتمـالا تـرک آنهـا دلایـل غیـر عمـدی داشـته اسـت. )اگر 
موضوعـات خاصـی وجود دارد، مهم اسـت که آنها را مـورد ماحظه 
قراردهیـم، چـرا کـه جـا بـه جایـی بـه شـرکت دیگر مـی توانـد به 
عنـوان یـک عامت هشـدار در رزومـه آنها باشـد( Pau اضافه می کند 
کارفرمایـان نمـی تواننـد از پرسـیدن سـوالاتی همچـون اینکـه این 
کارمنـد در طـول دوران اسـتخدام اولیـه اش بـا مـوارد مسـأله سـاز 

چگونـه برخـورد کرده اسـت رویگردان باشـند.
اینکـه چطـور برگشـت آنهـا بـر روی روحیـه کارمندان 

شـرکت تاثیـر می گـذارد را مـورد توجـه قـرار دهیم
ــا  ــرکت ب ــط ش ــابق توس ــدان س ــی کارمن ــه برخ ــی ک در حال
ــا  ــد ت ــاز پذیرفتــه مــی شــوند، برخــی دیگــر برمــی گردن آغــوش ب
ــرک  ــل از ت ــه قب ــی را ک ــاور های ــد و ب ــرات  و عقای ــان تفک هم
ــد  ــک کارمن ــل از اســتخدام ی ــد. قب ــد را بازیابن شــرکت داشــته ان
ســابق ایــن مســأله مهــم اســت کــه چطــور برگشــت آنهــا توســط 
ــه  ــه چ ــود و اینک ــی ش ــه م ــرکت پذیرفت ــاری ش ــدان ج کارمن
تاثیــری بــر روحیــه ســازمان و شــرکت خواهــد  داشــت مخصوصــا 

ــای کوچــک. ــم ه ــا تی ــا و ی ــازمان ه در س
Pau مـــی گویــد: )شــما نیازمنــد آن هســتید که مطمئن شــوید 
عقایــد و بــاور هــای گذشــته در آینــده هیــچ مشــکلی را بــه وجــود 
ــب و کارهــای  نخواهنــد آورد چــرا کــه ایــن مســاله را در کس
کوچــک نمــی توانیــد پنهــان کنیــد، جایــی کــه تناســب فرهنــگ 
ســازمانی بســیار مهــم اســت. هــر زمــان کــه شــما فــرد جدیــد را 
بــه یــک تجــارت کوچــک وارد مــی کنیــد آن فــرد قــدری فرهنــگ 
ســازمانی را تغییــر مــی دهــد پــس شــما نیازمنــد آن هســتید کــه 
بدانیــد کــه آیــا ایــن فــرد فرهنــگ ســازمانی را ارتقــا مــی دهــد یــا 

5 نكته مـورد توجـه قبل از 
اسـتخدام یک کارمند سابق
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دوره آمـوزشي عمر انفرادي براي لغات تخصصي بیمه )فارسی- انگلیسی(
نمایندگان منتخب تهران

اینکــه از آن منحــرف مــی شــود؟(
آنها چه مقدار و چه طور تغییر کرده اند

فرقـی نمـی کند آنهـا چند ماه و یا چند سـال اسـت که شـرکت را ترک 
کـرده انـد، احتمالا از آخرین ارتباطشـان با شـما تغییر کرده انـد. در حالی 
کـه بسـیاری از کارمنـدان مهـارت هـای هـای خـود را توسـعه و تنوع 
میدهنـد، هیـچ کس نمی تواند تضمین کند که همـه ی این مهارت های 
 PAU.کسـب شـده در دوره وقفـه، برای سـازمان سـودمند خواهد بـود
می گوید: )آنها احتمالا شـانس بیشـتری  را برای گرفتن شـغل نسـبت 
به سـایرین،که شـما نمی شناسـید دارنـد و اگر آنها یـک کارمند نمونه 
بـوده اند احتمالا شـما فرآیند استخدامشـان را سـریعتر انجـام خواهید 
داد. ولیکـن بـرای بهتریـن نتیجه مـن هنوز انجـام همـه ی مراحل در 
یـک فراینـد اسـتخدام را توصیه می کنم. شـما باید فرایند اسـتخدام و 
ارزیابی سـختگیرانه خود را داشـته باشـید و از اتکا به احسـاس درونی 
خـود و اینکـه آیا در زمان اسـتخدام اولیه از آن کارمند خوشـتان می آمده 

یـا خیر، احـراز نمایید.

شما چه مقدار و چه طور تغییر کرده اید
همانطـور کـه کارمنـد سـابق احتمالا در طـول زمـان تغییر کرده 
اسـت، بسـیار محتمـل اسـت که سـازمان شـما هم بـه همـان اندازه 
تغییـر کـرده باشـد.Pau می گوید:”شـما نمی توانید شـرایطی را که 
کارمنـد در اسـتخدام اولیـه اش تحت آن کار می کرده اسـت را برای 
اسـتخدام دوبـاره اش تحـت همان شـرایط تضمین نماییـد. این یک 
تلـه خطرنـاک بـرای کارمنـد و کارفرمـا سـت که مـی تواننـد در آن 
بیفتنـد. شـما فکـر مـی کنیـد کـه بـه همـان محیـط و فرهنـگ 
برمـی گردیـد امـا هیچ یـک از دو طرف نمـی تواننـد تضمین کنند 
کـه آنچـه قبـا بـوده اسـت در آینـده هـم خواهـد بود.پـس کلیـد 
طایـی ایـن اسـت کـه قبـل از اسـتخدام کارمنـد سـابق، تحقیـق و 

مطالعـه خـود را انجـام دهید.
 WORKOPOLIS منبع: سایت

سمیرا سرلک
MBA کارشناسی ارشد

غرامت عمل هاي زیبایي
تعدنامه/  سوگندنامه/ گواهینامه

نماینده  )بیمه(
پوشش مازاد خسارت مجموع

ارزش توافق شده یا توافقي
بیمه کشاورزي

تمام خطر
بیمه تمام خطر هواپیما به جز مواقعي که 

پرواز است
بیمه تمام خطر هواپیما بر روي زمین و در 

پرواز
بیمــه تمــام خطــر در مواقعي کــه هواپیما 

در حرکت  نیســت
تغییرات بیمه نامه
لنگرگاه/ نقطه اتکا

بیمه مسئولیت مدني صاحبان حیوانات
اعام وقوع حادثه یا خسارت

بیمه عمر مستمري/ مستمري
هر خطر

داوري
شرط داوري

بیمه مسئولیت آرشیتکت ها
بیمه مسئولیت مدني نگهبانان مسلح بانک ها

شرط تصرف دربیمه کشتي/ شرط توقیف 
در بیمه هاي کشتي

Aes thetic indemnity  

Affidavit                  

agent         

aggregate excess of loss cover  
agreed value 

agricultural insurance                                                                     

all risk  

all risk basis except in flight          

all risk basis ground and 
flight  

all risk basis while not in 
motion             
alteration 

anchorage                                                                                        

animal owners liability insurance
announce a claim 

annuity  

Anyone risk  

arbitration  

arbitration clause                                                                                           

architects liability insurance                                                          

armed guardsmen liability 
insurance
arres t, capture, seizure clause                                                                           

   برگرفته از کتاب فرهنگ اصطلاحات بیمه
     نوشته: آقای هادي اویارحسین )عضو هیات مدیره و مدیر عامل بیمه پارسیان(

دوره کاس آموزشــي بیمــه هــاي عمــر انفرادي در ســطح پیشــرفته در 
محــل ســاختمان خــوش برگــزار گردیــد. در ایــن دوره که شــرکت کنندگان 
آن، برخــي از نماینــدگان منتخــب شــهر تهــران بودنــد بحــث هایي فنــي در 
خصــوص نــوع شناســي ریســک، توزیــع هــاي احتمالــي، قانــون اعــداد 
بــزرگ و مبانــي مــدل ســازي خســارات، مبانــي محاســبات مالي، بحــث هاي 
پیشــرفته حقوقــي، مبانــي محاســبات در جــدول مــرگ و میــر، مباني 
ــاي  ــط آق ــه  و ... توس ــالات در بیم ــوري احتم ــار و تئ ــرد آم کارب
فرهادسرشــت رییــس اداره محاســبات و پشــتیباني فنــي بیمــه هــاي 
ــرار  ــن ق ــد کــه مــورد اســتفاده حاضری عمــر انفــرادي مطــرح گردی
گرفــت. در پایــان مقــرر گردیــد کــه بــه شــرکت کننــدگان در کاس 
مذکور،گواهــي حضــور و اســتفاده در ایــن کاس، از طــرف شــرکت 

بیمــه پارســیان اعطــا گــردد.



نشـریه داخلی بیـمه پارسیـان 14

این جمات را بسیار شنیده ایم:“نمی دانم در تماس های تلفنی چه 
باید گفت و چگونه باید مشتری را جذب کرد.”یا“در این هفته نتوانسته ام 

هیچ مشتری جدیدی بیابم.”
آیا تاکنون برای شما پیش آمده است که از ناکامی های متعدد خسته 

شوید و فروش شما از طریق مکالمات تلفنی متوقف شود؟
هر یک از اشتباهات زیر می تواند جذابیت فروش را از تجارت شما 

بگیرد و آن را متوقف کند.
1- تحمیل اجناس و خدمات به مشتری

بیشتر ما از افرادی که همواره از خود تعریف می کنند و می خواهند 
خود را در نظر دیگران بلند مرتبه نشان دهند، خوشمان نمی آید. این امر 
در تجارت نیز صادق است. آیا شما دایما درباره محصولات و خدمات خود و 
مزایای آن ها صحبت می کنید؟ این کار مشتریان را به عقب می راند. فقط 
درباره مواردی صحبت کنید که مورد توجه مشتریان است و پیشنهاداتی 
در مورد تقاضاهای آن ها ارایه دهید. به این ترتیب آن ها مشتری دایمی 

شما خواهند شد و به افزایش فروش و درآمد شما کمک خواهند کرد.
2- نداشتن تبلیغات کافی برای معرفی شما به مشتری

موفقیت در تجارت تلفنی هنگامی محقق می شود که در یک تماس تلفنی 
بتوانید نیاز مشتری را به سرعت دریافت کنید و راه حل های پیشنهادی خود 
را به او تفهیم نمایند. اگر مشتریان متوجه شوند که شما چه کمک هایی 
می توانید به آن ها بکنید، حتما دوباره با شما تماس خواهند گرفت و برای شما 
تبلیغ خواهند کرد. پیام های تجاری و تبلیغات مختلف آناین یا آفاین 
می تواند توجه تعداد زیادی از مشتریان را به سوی شما جلب کند و به این 

ترتیب شما تماس های بسیاری دریافت خواهید کرد.
3-  جوابگویی به اکثر درخواست ها توسط پست الکترونیک یا  نامه

اگر جواب کتبی برای مشتریان ارسال کنید، معمولاً موفق به فروش 
نخواهید شد. تلفن را بردارید و از سوالات آن ها برای شروع مکالمه 
استفاده کنید. با طرح چند سوال کلیدی دیگر می توانید از تمام نیازهای 

آن ها مطلع شوید و راه حل های خود را به آنها بگویید.
4- زود اعلام کردن مبلغ خدمات و کالاها

یکی از اولین سوالاتی که مشتریان در تماس های خود مطرح می کنند 
درباره قیمت کالا یا خدمات است. اگر به این سوال به سرعت جواب دهید، 
احتمال این می رود که مکالمه پایان یابد و شما فروش را  از دست بدهید مبلغ 
به تنهایی  بی معنی است ابتدا سعی کنید دقیقا بفهمید که آن ها چه 

می خواهند و سپس بحث قیمت را در قالب راه حل ها و مزایایی که 
برای آن ها قایل می شوید مطرح کنید.

5- صرف وقت برای اشخاصی که از شما خرید نخواهند کرد
اگرچه شما سیستم تبلیغات مناسب و دقیقی برای اطاع رسانی به 
مشتریان داشته باشید باز هم پیش خواهد آمد که افرادی با شما تماس 
بگیرند که توانایی خرید محصولات شما را نداشته باشند یا خدمات شما به 

کار آن ها نیاید. این مکالمات وقت مفید شما را تلف خواهند کرد.
شما باید در 3 دقیقه اول مکالمه با کمک سوالات خود و پاسخ های  
آن ها، این موضوع را ارزیابی کنید که آیا این شخص قابلیت تبدیل شدن 
به مشتری را دارد یا خیر؟ در صورت منفی بودن، از او به خاطر تماس 

گرفتن با شما تشکر کنید و به سراغ تلفن های بعدی بروید.
6- مکالمات طولانی

مسلما شما از تمام ویژگی های محصولات خود آگاهید و می توانید 
ساعت ها یا شاید روزها درباره عملیات، ویژگی ها و مزایای آن ها صحبت 
کنید، اما هرگز در یک مکالمه تلفنی زیاد صحبت نکنید، زیرا به این ترتیب 
مشتری اصا به حرف های شما توجه نخواهد کرد. از زمان مکالمه حداکثر 
استفاده را ببرید تا نیازهای او را بفهمید. بیشتر سؤال کنید و اجازه بدهید تا 

او صحبت کند و شما اطاعات مورد نیاز خود را جمع آوری کنید.
7- روشن نکردن امتیازات محصول در مقوله مورد نظر مشتری

شما از مزایای محصولات خود اطاع کامل دارید، اما باید سعی کنید 
که از نقطه نظر مشتری به محصول نگاه کنید و مزایایی را که در محدوده 
دید آن هاست یادآوری کنید. پس ابتدا سعی کنید بفهمید که مشتری 

دنبال چیست و چه چیزی برایش اهمیت بیشتری دارد.
8- نرسیدن به جواب مثبت

شما باید در طول مکالمه سوالاتی از مشتری بپرسید که جواب آن ها 
مثبت باشد. در مورد نیازهای آنها دوباره سوال کنید و از او تایید بگیرید. 
راه حل های خود را دوباره مطرح کنید و از آن ها بخواهید که مناسب 
بودن آنها را تایید نمایند با این کار هنگامی که از آنها سوال می کنید که 
آیا مایلند از سرویس های شما استفاده کنند؛  شانس زیادی برای دریافت 

جواب مثبت خواهید داشت.
9- عدم ارایه پیشنهاد خرید به مشتری

اگر مایلید که مردم محصولات شما را بخرند و از سرویس های شما استفاده 
کنند باید از آن ها بخواهید.  این موضوع بسیار واضح است اما بیشتر مردم منتظر 

1۰  اشـتباه رایـج
 در بازاریـابی تلفنی 
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مشتری هستند تا سراغ آن ها بیاید و تقاضای خرید کند. وقتی آن ها با شما 
تماس می گیرند احتمالا قصد خرید دارند پس شما نیز با  اعتماد به نفس خود به 
آن ها کمک کنید که برتری محصول شما را ببینند و برای خرید ترغیب شوند.

10- فراموش کردن پی گیری بعد از فروش
وقتی تاش های شما به فروش منتهی شد تصور نکنید که کار تمام شده 
است. به اولین فروش به عنوان دریچه ای برای ایجاد روابط پایدار با مشتریان و 
فروش های آینده بنگرید. هنگامی که شخصی از شما خرید می کند به شما، 

محصول و خدماتتان اعتماد کرده است از این موقعیت استفاده کنید و توسط 
تلفن از کیفیت کارآیی و رضایت آن ها از محصول اطمینان حاصل کنید. 
به این ترتیب شانس آن وجود دارد که نیازهای دیگری را شناسایی کنید و 
محصولات دیگری را به آن ها پیشنهاد دهید. نباید از تجارت تلفنی بگریزید 
سعی کنید مکالمه ای کاماً ساختار یافته داشته باشید به این ترتیب فروش 

تلفنی جذاب خواهد بود و باعث پیشبرد اهداف و تجارت شما خواهد شد.

سـه گانه  سـتونهاي 
فقیـت مـو

لطفـا 6 ثانیـه به یکی از موفقیت های اخیر خـود فکر کنید. کدام کار 
را بـه خوبـی انجـام داده اید؟ چگونـه آن کار را انجام دادید؟ چه کسـی به 
شـما کمـک کرد؟ بـه همه فعالیت هایی که موجب شـد بـه آن موفقیت 
دسـت یابیـد، بیندیشـید. به گـزارش دنیـای اقتصـاد و به نقـل از کتاب 
ورک هپـی نو، هرچه در کشـف علـل این موفقیت خود بهتر عمل کنید، 
بیشـتر و راحت تـر خواهیـد توانسـت بـه موفقیـت در زندگی تـان 
دسـت یابید. شـاید شـما، حتی بدون آگاهی از این سـه عامل موفقیت، 

آن هـا را بـه کار بسـته اید و به هدف تان رسـیده اید.
مراحل سه گانه برای دلبستگی به کار:

این ها مبانی اصلی تشـکیل دهنده روش شـادی در کار به شمار می آیند 
و شـما می توانیـد برای پیشـرفت در زندگـي تان آنهـا را به صـورت روزانه و 
دایمـی مـورد اسـتفاده قرار دهید و اگـر روزی در محـل کار، خود را غمگین 

احسـاس کردیـد بدانید که یکـی از این سـه عامل را فرامـوش کرده اید.
قدرت هـای درونی: شـما بایـد خودتـان را بشناسـید تا بـه این 
وسـیله بتوانیـد شـادی در کار و زندگی تـان را بـه حداکثـر برسـانید. 
هنگامـی کـه بـه این نتیجه رسـیدید که با انجـام ایـن کار در دیگران 
احسـاس شـادی به وجود می آورید مطمئن باشـید انعکاس آن شادی 
در وجـود شـما نیـز متبلـور خواهد شـد و این همان چیزی اسـت که 
افـراد خـودآگاه را از کسـانی که بـه نیازهای خود واقف نیسـتند، جدا 
می سـازد. بایـد دانسـت کسـانی که بـه نیازهایشـان گوش فـرا داده و 
در جهـت تحقق خواسـته های درونی شـان گام برمی دارنـد، می توانند 

قـدرت درونی شـان را آزاد کنند.
روابـط: شـما بایـد روابط و پیوندهایـی را به وجود آورید که به شـما 

کمـک کننـد تـا با کسـانی کـه در کنار شـما بـرای رسـیدن بـه اهداف 
مشـابه تـاش می کننـد، همـکاری کنید. اگـر می خواهید یـک هنرمند 
معروف شـوید، باید با سـایر هنرمندان و هنردوسـتان بالقوه ارتباط برقرار 
کنیـد یا برای سـرمایه گذاری باید با سـایر سـرمایه گذاران مرتبط شـوید 
تـا آنهـا به شـما کمک کنند. اطراف شـما باید پر باشـد از اشـخاصی که 
می تواننـد به شـما یاد بدهندو از شـما یـاد بگیرند. بهترین نـوع رابطه بر 
مبنای سـود بردن همه از هم شـکل می گیرد و در سـایه چنین روابطی 
اسـت که عملکردهای مطلوب و دسـتاوردهای درخشـان تحقق مي یابد.
نتایج: من عاشـق سختکوشـی هسـتم اما فقط برای انجام کاری که 
عاشـقانه دوسـتش دارم. شـاید شما هم این گونه باشـید و دوست داشته 
باشـید کاری کـه بـاب میل و عاقه تان اسـت انجام دهید چـون به آن به 
عنوان یک کار نگاه نمی کنید. در اینجا شـما با هماهنگ سـاختن نیازها 
و دلبسـتگی های خـود بـا سـایر همکاران و مشـتریان به نقطـه مطلوبی 
می رسـید کـه می توانیـد لـذت بـردن از کار را در خـود به وجـود آورده و 
از ایـن طریـق دشـوارترین و پیچیده تریـن چالش ها را با موفقیت پشـت 
سـر گذاریـد. اگر شـما بخواهیـد به اهـداف خـود در آینده دسـت یابید، 
بایـد نتایجـی را رقـم بزنید که برای شـما و دیگـران ارزش آفرین باشـند. 
پـس شـما باید قبـل از آغاز هـر پروژه ای بـه این نکته بیاندیشـد که من 
چگونـه می توانم بیشـترین ارزش را بـرای خود و دیگران به وجـود آورم؟ 
مطمئـن باشـید در این صورت نتایج مثبت به دسـت خواهنـد آمد، پس 

بیایید شـروع کنیم.

 برگرفته از: مجله دانش تبلیغات
نادر فتحی کاوه/کارشناسی ارشد مدیریت بیمه

رئیس مجتمع بیمه اي خرم آباد

عبدالرضا عسگرپور
کارشناس نظارت و ارزیابی

خسارتهای خودرو
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