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 مجمع عمومي عادي ســالانه شــركت بيمه پارســيان 
27تيرماه با حضور اكثريت سهامداران برگزار شد . 

  به گزارش روابط عمومي شــركت بيمة پارســيان، اين 
شركت به عنوان يك شــركت بزرگ بيمه بورسي امسال نيز 
مجمع عمومي عادي سالانه خود را برگزار و مفاد دستورجلسه 
ذكرشــده در آگهي دعوت به مجمع را كه در جرايد به چاپ 

رسيده بود به تصويب سهامداران رساند.
در اين مراســم پس از قرائت آياتي چند از كلام ا... مجيد و 
پخش سرود جمهوري اســامي ايران ابتدا نسبت به انتخاب 
رئيس مجمع ، ناظران و منشــي جلســه اقدام شــد. پس از 
اســتقرار هيأت رئيســه مجمع و نماينــدگان بيمة مركزي 
جمهوري اسلامي ايران و سازمان بورس و اوراق بهادار، گزارش 
فعاليت‌هاي شركت كه نشــانگر رشد مناسب و تركيب بهينه 
پرتفوي، ايفاي تعهــدات قانوني و آیين‌نامــه‌اي و همچنين 
شــفافيت صورت هاي مالي در ســال گذشــته بود توسط 
اويارحسين عضو هيات مديره ومديرعامل بیمه پارسیان ارایه 
شد .همچنين انعقاد قرارداد با شركت هاي بيمه بزرگ خارجي 
از نكات جديد و قابــل توجه اين گزارش بود كه با اســتقبال 

سهامداران مواجه شد.
  در ادامه، گزارش حسابرس و بازرس قانوني شركت قرائت و 
پس از ارایه پاسخ‌هاي لازم در مورد بندهاي گزارش حسابرس و 
بازرس و سؤالات مطرح شده، صورت هاي مالي عملكرد منتهي 
به 30 اسفند 1395 به تصويب رسيد و به ازاي هر سهم معادل 
150ريال سود نقدي تخصیص یافت. درپایان این جلسه مؤسسة 
حسابرسي بيات رايان به عنوان حسابرس و بازرس قانوني اصلي 
و مؤسسه حسابرســي آگاهان و همكاران به عنوان حسابرس و 
بازرس علي البدل براي ســال مالي 96 تعيين و روزنامه هاي 
اطلاعات و دنياي اقتصاد نيز ه به عنوان روزنامه‌هاي كثيرالانتشار 

جهت درج آگهي‌هاي شركت انتخاب شدند . 

مجمع عمومی عادی سالانه 
شرکت بیمه پارسیان)سهامی عام( برگزار شد
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با هدف ارایه و معرفی تازه ترین خدمات بیمه ای صورت گرفت

حضور فعال  بیمه پارسیان در هفدهمین نمایشگاه صنعت ساختمان

بیمه پارسیان به عنوان کیی از ارایه دهندگان خدمات بیمه ای درحوزه ساخت و ساز در هفدهمین نمایشگاه 
صنعت ساختمان حضوری فعال داشت.

به‌گزارش‌روابط عمومی بیمه پارسیان؛متخصصان و کارشناسان بیمه های مسولیت، مهندسی، آتش سوزی، 
عمر و سایر رشــته های بیمه ای در غرفه بیمه پارسیان پاسخگوی ســوالات بازدیدکنندگان بودند.هفدهمین‌  
نمایشگاه‌بین‌المللی‌صنعت‌ساختمان ‌باحضور 887 شرکت‌داخلی‌و 391 شرکت‌خارجی ‌به‌مدت‌چهار روزاز 21 

لغایت 24 مردادماه سال جاری درمحل‌نمایشگاه‌بین‌المللی تهران‌برگزارشد.
هدف بیمه پارســیان از شــرکت در این نمایشــگاه حضوری فعال و ارایه خدمات کارشناســی بیمه به تمام 
شرکتک‌نندگان این صنعت بزرگ و ارایه آخرین و جدیدترین خدمات بیمه ای بیمه پارسیان به مشارکتک‌نندگان 
و بازدیدکنندگان بود. این نمایشگاه بزرگترین نمایشگاه ‌صنعت ‌ساختمان ‌ایران‌و کیی ازمعروف‌ترین‌نمايشگاه‌های 

‌خاورمیانه‌محسوب می شود.
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امکان استفاده گردشگران ایرانی در ارمنستان از بیمه نامه بدنه و شخص 
ثالث خودرو و درمان فراهم شــد.پس از انعقاد قرارداد بیمه پارسیان با 
»روسگستراخ«بزرگترین شرکت بیمه ای ارمنستان گردشگران ایرانی 
که از طریق زمینی به ارمنستان سفر می کنند می توانند از سه بیمه نامه 
بدنه خودرو، شخص ثالث خودرو )با شــرایط کشورارمنستان( و بیمه 

درمان مسافرتی‌استفاده کنند.
به گزارش روابط عمومی بیمه پارســیان؛ بر اســاس این گزارش 3 نوع 
بیمه نامه در قرارداد منعقد شده میان بیمه پارسیان و بزرگترین شرکت 
بیمه ارمنســتان قابل ارایه به بیمه گذاران اســت که در تمام شعب و 
نمایندگی‌های بیمه پارســیان در سراســر کشــور و همچنین در مرز 

ارمنستان صادر می شود.
جزییات سه پوشش بیمه ای جدید��

بیمه خودرو 
 در صورتی که خودرو گردشگرانی که با وسیله نقلیه شخصی به ارمنستان 
مسافرت میک‌نند دچار سانحه شــود این بیمه نامه تمام پوشش‌های 
بیمه‌نامه بدنه و همچنین مزایایی از قبیل حمل رایگان و اعزام به تعمیر 

گاه و پرداخت خسارت بیمه های بدنه خودرو را شامل می‌شود.
بیمه شخص ثالث اجباری خودرو کشور ارمنستان

شامل پوشــش های بیمه شــخص ثالث طبق قوانین کشور ارمنستان 
بوده و گردشــگران ایرانی می توانند قبل از  ورود به کشور ارمنستان از 
طریق شعب و نمایندگان بیمه پارسیان در سراسر کشور یا در مرز آن را 

خریداری و از مزایای آن هنگام مسافرت خود بهره مند شوند.
بیمه درمان مسافرت هوایی و بیمه درمان مسافرتی

براساس  قرارداهایی که بیمه پارسیان با مراکز درمانی و بیمارستان های 
درجه اول ارمنستان منعقد کرده گردشــگران ایرانی در این کشور در 
صورتی که قبل از خروج از کشورمان این بیمه نامه را از پارسیان دریافت 
کنند می‌توانند در صورت لزوم از تمام مزایای آن درکشــور ارمنستان 

بهرمند شوند.
لازم به ذکر است که پاسخگویی به بیمه گذاران بیمه پارسیان در کشور 
ارمنستان هنگام تماس جهت استفاده از بیمه نامه خود )در صورت وقوع 
حادثه( به زبان فارســی انجام خواهد گرفت تا در این زمینه نیز مشکلی 

برای بیمه گذاران بوجود نیاید.

بیمه پارسیان سه پوشش بیمه ای بدنه خودرو، ثالث و درمان به گردشگران ایرانی ارایه می کند

با بیمه کامل به ارمنستان بروید
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درزمینه بیمه عمر و مسئولیت صورت گرفت

برگزاری دو دوره آموزشی
 در تهران و بابل

برگزاری دوره آموزش 
كاربردی مباحث خسارت 

بيمه های مسئوليت

در ادامه برنامه های آموزشی شرکت بیمه پارسیان برای کارکنان خود که درجهت 
ارتقای بهره وری و توانمندی آنها دردســتور کار قرارگرفته است، در ماه های اخیر دو 
کلاس آموزشی درزمینه های بیمه عمر و مسئولیت به ترتیب درشهرستان های بابل و 
تهران برگزار شد.به گزارش روابط عمومی بیمه پارسیان، درهمین راستا دوره آموزش 
كاربردي مباحث خسارت بيمه هاي مسئوليت توسط فتحي مدير بيمه هاي مسئوليت 
بیمه پارسیان براي روسا و سرپرستان مجتمع هاي بيمه اي و شعب در روزهاي 13و14 
تیرماه امسال در مجتمع آموزش هاي تخصصي  توسط اداره آموزش برگزار شد.همچنین 
در24 تیرماه با حضور مهدی قلی زاده رییس صدور بیمه های عمر، جلســه آموزشــی 
بیمه های عمر و سرمایه گذاری با شرکت کلیه نمایندگان و پرسنل شعبه بابل در سالن 
اجتماعات دانشگاه علمی و کاربردی فرهنگ و هنر واحد 4 بابل برگزار شد. در این جلسه 
درابتدا در خصوص عملکرد و میزان فروش نمایندگان در سنوات گذشته و لزوم افزایش 
میزان فروش در رشته عمر و سرمایه گذاری و دستیابی به میزان پرتفوی انتظاری و حفظ 
تریکب پرتفو مورد نظر شرکت بیمه پارسیان توضیحاتی ارایه شد. پس از آن ازسوی قلی 
زاده رئیس صدور بیمه های عمردرباره بیمه های عمر و سرمایه گذاری‌آموزش‌های لازم 

به نمایندگان ارایه شد. 

تقدیر سپاه پاسداران از سرپرست مجتمع سنندج
سرپرست مجتمع بیمه ای سنندج از سوی سپاه پاســداران کامیاران مورد قدردانی 
قرارگرفت. به گزارش روابط عمومی بیمه پارسیان، شورش سلیمان پور سرپرست مجتمع 
بیمه ای سنندج به دلیل خدمات شایسته و تعامل مثبت، به ویژه مراحل دریافت خسارت، 
کارشناسی و پرداخت خسارت آتش سوزی انبار مرکزی از سوی فرمانده سپاه شهرستان 

کامیاران مورد قدردانی قرار گرفت.

دوره آموزش كاربردي مباحث خســارت بيمه هاي مسئوليت توسط 
آقاي فتحي مدير بيمه هاي مسئوليت براي روسا و سرپرستان مجتمع‌هاي 
بيمه‌اي و شعب در روزهاي 13و14 /96/04 در مجتمع آموزش‌هاي تخصصي  

برگزار گرديد. 
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سدهاي وزني:��
 در سدهاي وزني مقاومت سد در مقابل فشار بسيار زيادي كه آب پشت سد به آن وارد مي 
آيد به وسيله وزن سازه تأمين مي شود و به همين دليل اين نوع سدها حجم بسيار بزرگي 
دارند. در ساخت سازه اي با اين حجم بالا، مهم ترين مسئله تأمين مصالح است. در ساخت 
اين نوع سدها معمولاً از مصالح موجود در محل احداث استفاده مي شود. در دسترس ترين 
اين گونه مصالح خاك و سنگ است و به همين دليل امروزه سدهاي وزني در دو نوع سدهاي 
خاكي  و بتني ساخته مي شــوند. نمونه اي از اين نوع سد در كشــورمان، سد بتني وزني 

كمايستان در استان خراسان رضوي است.

سدهاي قوسي) تك قوس، دو قوس(: ��

اساس غلبه بر فشار آب در اين سدها انتقال نيرو به ديواره هاي دره و در حقيقت شكل 
هندسي سد است. اين سدها در مقياس بزرگ غالباً از بتن مسلح ساخته مي شوند. سدهاي 
قوسي مناسب دره هاي عميق و كم عرض هســتند. چنانچه مقطع سد بتني دو قوسي را 
برشي عرضي دهيم به مانند سطح تخم مرغ دو قوس )انحناء(، يكي به سمت داخل و ديگري 
به خارج از پوسته خواهيم ديد. نمونه اي از اين نوع سد در كشورمان، سد بتني دو قوسي دز 

در استان خوزستان  ميباشد.
 سدهاي خاكي: ��

در ساخت سدهاي خاكي، آن چه در برابر آب ســد مي‌شود،تركيبي از مصالح خاكي با 
محوريت يك هسته نسبتاً نازك رسي اســت. خاك رس اين ويژگي را دارد كه با مرطوب 
شدن، به عايق خوبي براي نفوذ آب تبديل مي شود. به جز هسته رسي، مابقي حجم سد را 

سنگ و خاك غير محلول در آب تشكيل مي دهد.
سدهاي خاكي همواره با مشكل محدوديت ارتفاع مواجه هستند و براي دره هاي عريض 

و كم شيب مناسب هستند. ســدهاي خاكي از خاك هاي به هم فشرده و همگن تشكيل 
مي شود. از سدهاي خاكي به علت اين كه به راحتي قابل ساخت هستند براي مناطقي كه 
دسترسي به سيمان گران تمام شده يا صرفه اقتصادي ندارد استفاده فراواني مي شود. نمونه 

اي از اين نوع سد در كشورمان، سد خاكي كرخه در استان خوزستان  ميباشد.
نيروهاي وارده بر انواع سدها در شكل زير نشان داده شده اند:

منبع: نشريه دانش روزنامه اطلاعات

گزيده اي از مقررات ملي ساختمان در مقوله ايمني عمليات ساختماني
مقررات ملي ساختمان مجموعه اي است از ضوابط فني، اجرايي و حقوقي لازم الرعايه 
در طراحي، نظارت و اجراي عمليات ساختماني اعم از تخريب، نوسازي، توسعه بنا، تعمير 
و مرمت اساسي، تغيير كاربري و بهره برداري از ساختمان كه به منظور تأمين ايمني، بهره 

دهي مناسب، آسايش و بهداشت و صرفه اقتصادي فرد در جامعه وضع شده است.
مقررات ملي ساختمان مجموعه اي از حداقل هاي مورد نياز و بايدها و نبايدهاي ساخت 
و ساز است و به همين دليل نيز رعايت ضوابط تعيين شده در آنها به منظور حصول اطمينان 
از اجراي صحيح و اصولي عمليات و كاهش مخاطرات احتمالي مورد توجه بيمه گر‌مي‌باشد. 

مختصري از مقررات كاربردي مبحث 12 مقررات ملي ساختمان در زير آمده است:
1  قبل از هر گونه گودبرداري و حفاري بايد در مورد وجود كابل هاي زير زميني انتقال 
و توزيع نيروي برق در منطقه عمليات بررسي لازم به عمل آمده و ضمن استعلام از مراجع 
ذيربط، حريم هاي قانوني رعايت و در صورت لزوم اقدامات احتياطي از قبيل قطع جريان،  
تغيير موقت يا دائم مســير، حفاظت و ايزوله كردن اين خطوط توسط مراجع مذكور انجام 

شود.
2  قبل از شروع عمليات ساختماني در مجاورت خطوط هوايي برق فشار ضعيف، بايد 
مراتب به مسئولين و مراجع ذيربط اطلاع داده شود تا اقدامات احتياطي لازم از قبيل قطع 
جريان، تغيير موقت يا دائم مسير يا روكش كردن خطوط مجاور ساختمان با لوله هاي پلي 

اتيلن يا شيلنگ هاي لاستيكي و نظاير آن انجام شود..
3  وسايل، تجهيزات و ماشــين آلات ســاختماني بايد در موارد زير توسط اشخاص 

ذيصلاح بازديد و كنترل گرديده و سپس مورد بهره برداري قرار گيرند:
الف- قبل از استفاده براي اولين بار،

ب-پس از هر گونه جابجايي، نصب يا تغييرات و تعميرات اساسي
ج-در فواصل زماني معين و مناسب، طبق دستورالعمل سازنده دستگاه

4 كليه رانندگان يا متصديان ماشين آلات و تجهيزات ساختماني بايد آموزش هاي 
لازم در مورد نحوه كار با اين وسايل را طبق قوانين و مقررات مربوط فرا گرفته و داراي پروانه 

فني يا گواهي نامه ويژه از مراجع ذيربط باشند.
5 موقعيت تاسيســات زير زميني از قبيل جاده ها، كانال هاي فاضلاب، چشمه ها و 
قنوات قديمي، لوله كشي آب و گاز، كابل هاي برق و تلفن كه ممكن است در حين عمليات 
گودبرداري و خاك برداري موجب بروز خطر يا حادثه گردند و يا خود دچار خسارت شوند، 
مورد بررسي و شناسايي قرار گرفته و با همكاري سازمان هاي ذيربط نسبت به تغيير مسير 

دائم يا موقت و يا قطع جريان و همچنين ايمن سازي آنها اقدام گردد.
6  هنگامي كه بر اثر عمليات ساختماني خطري متوجه رفت و آمد عابران و يا خودروها 

باشد، بايد با كسب نظر ار مراجع ذيربط يك يا چند مورد از موارد زير به كار گرفته شود:
گماردن يك يا چند نگهبان با پرچم اعلام خطر در فاصله مناسب��
قراردادن نرده هاي حفاظتي متحرك در فاصله مناسب از محوطه خطر و نصب چراغ هاي ��

چشمك زن يا ساير علائم هشداردهنده
نصب علائم آگاهي دهنده و وسايل كنترل مسير در فاصله مناسب��

7 دستگاه هاي بالابر ثابت از قبيل جرثقيل هاي برجي) تاوركرين ها( و آسانسورهاي 
موقت بايد به طور مطمئــن در محل خود مهار گردند.در مورد تاوركرين ها، اســتحكام و 
مقاومت زمين محل استقرار دستگاه و همچنين پي آن، قبل از شروع عمليات نصب و مونتاژ 
بايد توسط شخص ذيصلاح مورد بررسي قرار گيرد. همچنين نحوه مهار اين دستگاه ها بايد 
به ترتيبي باشد كه در مقابل حداكثر نيروي باد و طوفان در محل، مقاومت كافي داشته باشد.

سد ديواري محكم است كه به منظور مهار كردن يا تغيير مسير آب در عرض دره يا ميان دو كوه و در مسير رود ساخته مي شود و مي توان از آب ذخيره شده در پشت آن، 
بمنظور توليد نيروي برق و يا آبرساني به مناطق پائين دست و يا كنترل سيلاب استفاده نمود.

)بخش نخست(

سدها به لحاظ نوع مقابله با نيروهاي وارده به 
دو گروه عمده تقسيم مي شوند: سدهاي وزني و سدهاي قوسي

وزن آب پشت سد

سطح آب
 پشت سد

)درياچه سد(

سد
نه 

بد
ن 

وز

سد
ت 

وبا
رس

ن 
وز

آشنایی با سد و مزایای‌آن

غول های بتنی درگلوی رودخانه ها
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بیمه نامه های باربری چه نوع خدماتی به بیمه‌گذاران ارایه می دهد؟��
حمل و نقل كالاها يكي از اجزاي لاينفك هر فعاليت تجاري، بازرگاني يا توليدي است. اما 
آنچه دراين ميان شايان توجه خواهد بود آن است كه حادثه هيچ گاه خبر نمي‌كند و با وجود 
پيشرفت‌هاي گسترده دانش و فناوري و توسعه زيرساخت هاي حمل و نقل، همواره احتمال 
بروز مخاطرات براي محموله ها وجود دارد. آن چه آرامش را در لحظه‌هاي بروز خطر به ارمغان 

مي‌آورد، برخورداري از يك بيمه باربري )حمل و نقل كالا( با پوشش‌هاي مناسب است.
بیمه حمل و نقل کالا بیمه ای است که به موجب آن بیمه گر درمقابل حق بیمه ای که از بیمه 
گذار دریافت می کند متعهد می شود در جریان حمل کالا از نقطه ای به نقطه دیگر در صورت 
وقوع خطرهای موضوع بیمه چنانچه، کالا تلف شده یا دچار خسارت شود یا بیمه گذار در رابطه 
با این خطرات هزینه ای متحمل شود، زیان وارده را بپردازد و جبران کند. اين نوع بيمه به دليل 
توسعه روز افزون تجارت در ســطح بين المللي و داخلي مهمترين نياز جهت آرامش خاطر و 

سهولت كار در تجارت امروزي به شمار می رود. 
بدین ترتیب این نوع بیمه نامه دررونق تجارت نیز موثر است؟��

كليه اشخاصي )حقيقي و حقوقي( كه اقدام به واردات یا صادرات انواع كالا کرده يا انواع كالاها 
را در داخل ايران خريد و فروش مي کنند با داشتن بيمه نامه باربري اطمينان خواهند داشت كه 
در صورت آسيب ديدن يا از بين رفتن تمام يا بخشي از كالا خسارت وارده توسط شركت بيمه 
براساس شرايط بيمه نامه باربري جبران خواهد شد. ايجاد اطمينان خاطر براي تجار در جبران 
خســارت هاي وارده در حين حمل و نقل كالا يكي از اساسي ترين نقش بيمه هاي باربري در 
رونق بخشيدن به تجارت داخلي و خارجي است و تامين يكي از اسناد مورد نياز جهت گشايش 
اعتبار اسنادي و استفاده از تسهيلات بانكي و همچنین پوشش بيمه اي جهت استقرار كالاي 

حمل شده در گمرك نيز به مزاياي آن اضافه مي شود. 
 سهم بیمه های باربری درپرتفوي بیمه پارسیان چگونه است؟��

شركت بيمه پارسيان به عنوان يكي از توانمندترين شركت هاي صنعت بيمه كشور با رتبه 
توانگري مالي يك و حضور در ميان يكصد شركت برتر كشوربا ارائه انواع بيمه‌هاي باربري تلاش 
دارد تا امنيت سرمايه تجار را در برابر مخاطرات محتمل وغيرقابل پيش‌بيني فراهم آورد. هدف 

ما فراهم آوردن خدمات هر چه سريعتر و مطلوبتر براي مشتريان گرامي است.
براساس آخرين آمار منتشر شده از سوي بيمه مركزي جمهوري اسلامي ايران، سهم حق 
بيمه بيمه هاي باربري در سال گذشته 0/7 درصد ازكل پرتفوی حق بيمه در كشور است. اما 
سهم پرتفوي بيمه هاي باربري در بيمه پارسيان در سال 95 يك درصد از كل پرتفوی شركت 
را شامل می شود كه از متوسط صنعت بیمه کشور بالاتر است. درمجموع حدود 9/5 درصد از 

پرتفوی حق بيمه باربري كل صنعت بیمه کشور متعلق به بيمه پارسيان است. 
فروش بیمه نامه باربری درایران چه چالش هایی دارد؟��

با توجه به اينكه بيمه نامه هاي باربري جهت تحت پوشش قراردادن محموله هاي وارداتي، 
صادراتي يا داخلي صادرمي شود، بنابراین ميزان فروش بيمه نامه هاي باربري ارتباط مستقيمی 
با ميزان واردات، صادرات و معاملات داخلي دارد. براین اساس كليه عواملي كه بطور مستقيم يا 
غيرمستقيم حجم واردات، صادرات يا معاملات داخلي را تحت تاثير قرار مي دهد، از جمله اوضاع 
اقتصادي كشور، مسائل سياسي داخلي و بين المللي بر ميزان فروش بيمه نامه هاي باربري تاثير 
دارد. در صورتی که شرايط اقتصادي و سياسي كشور به گونه اي باشد كه موجب كاهش حجم 
معاملات و خريد و فروش كالاها در داخل يا در سطح بين المللي شود، به طور قطع فروش بيمه 

نامه هاي باربري نيز با چالش عمده اي مواجه شده و كاهش مي يابد.
چالش ديگر پيش روي فروش بيمه هاي باربري در ايران عدم آشنايي شبكه فروش با بازار 

هدف بيمه هاي باربري است. بدين معنا كه بسياري از نمايندگان و شبكه فروش بازار بيمه در 
كشور نمي دانند كه جهت فروش بيمه هاي باربري به چه اشخاصي باید مراجعه كنند و در واقع 
مشتريان و متقاضيان بيمه نامه هاي باربري را نمي شناسند. حتی در برخي از مواقع بيمه هاي 
باربري با بيمه هاي مسئوليت متصديان حمل و نقل مشابه در نظر گرفته مي شود و به اشتباه 
شركت هاي حمل و نقل به عنوان بازار هدف فروش بيمه هاي باربري در نظر گرفته مي شود. 
این در حالی است که براســاس تعريفي كه از بيمه هاي باربري و جايگاه آن در رونق تجارت 
داخلي و خارجي ارایه شد، مشــتريان بيمه هاي باربري و درواقع بازار هدف فروش بيمه هاي 
باربري كليه اشخاصي هستند كه اقدام به واردات يا صادرات انواع كالا کرده يا كالاهايي را در 
داخل كشور خريد وفروش ميک‌نند، اعم از انواع كارخانجات توليدي، شركت هاي بازرگاني، 

پتروشيمي ها وغيره.
علاوه بر موارد فوق عدم آشنايي و تسلط شبكه فروش بيمه‌هاي باربري با مفاهيم، شرايط 
عمومي و خطرات تحت پوشــش بيمه هاي باربري يكي ديگر از چالش هاي فروش بيمه‌هاي 

باربري در ايران محسوب می شود. 
همه موارد عنوان شده بطور خاص مربوط به چالش هاي فروش بيمه هاي باربري است كه 
علاوه بر آن مي بايست چالش‌هاي فروش انواع بيمه نامه ها و ضريب نفوذ بيمه در ايران را نيز 

به آن اضافه کرد.
نقش شبکه فروش ) کارگزاران و نمایندگان( درتوسعه بیمه های باربری چقدر است؟��

کیی از اساسی‏ترین ویژگی‏های خدمات بیمه، نامشهود و ناملموس بودن آن است. به همین 
ســبب گردانندگان صنعت بیمه بر این باورند که محصول آن‏ها باید فروخته شود، نه این که 
خریداری شود. در واقع معتقدند که مردم تمایل زیادی به بیمه شدن ندارند، پس باید در پی 
مشتری بود و مزایای بیمه را به آنها شناساند. اما مشــتريان بيمه هاي باربري كه شامل تجار 
داخلي، واردكننده ها و صادركننده ها هســتند، با توجه به ماهيت كار و الزاماتي كه از طرف 
بانكها و گمركات براي آنها وجود دارد، اغلب با لزوم تهيه بيمه نامه باربري و همچنين مفاهيم 
و اصطلاحات آن آشــنايي دارند. حتي در بسياري از موارد ســطح اطلاعات آنها از بسياري از 
نمايندگان و كارگزاران صنعت بیمه نيز فراتر اســت. بنابراين بين نقش شبكه فروش شامل 
كارگزاران و نمايندگان در توســعه فروش بيمه هاي باربري و ساير رشته هاي بيمه اي تفاوت 
وجود دارد. از اين نظر كه مشتريان اين رشته تمايل به بيمه شدن دارند و بر لزوم آن نیز واقفند 
و درهمين راستا به دنبال نماينده يا كارگزاري هســتند كه بر موضوع مسلط بوده و سرويس 
سريعتر و بهتري را نسبت به ســايرين به آنها ارائه دهد. لذا افزايش تعداد نمايندگان آشنا تر و 
مسلط تر به مفاهيم بيمه هاي باربري مي تواند منجر به افزايش فروش بيمه هاي باربري درهر 

شركت بيمه نسبت به ساير رقبا شود.
در نظر گرفتن اين نكته ضروري است كه هر چند به دست آوردن مشتري براي نماينده كار 
مشكلي است، اما سخت تر از آن حفظ و راضی نگهداشتن مشتري است. حفظ يا از دست دادن 
مشتري دلايل متعددي مي تواند داشته باشد، ولی عمده ترين علت،‌ عملكرد و نحوه برخورد 
فروشنده بيمه با مشتري است. نحوه فروش بيمه نامه،‌ پيگيري هاي مربوط به تمديد بيمه نامه 

و شيوه خدمات دهي تاثير بسزايي در جذب و نگهداري مشتري خواهد داشت. 
بانک ها هم درتوسعه بیمه های باربری نقش دارند؟��

بيمه نامه باربري يكي از اسناد مورد نياز جهت گشــايش اعتبار اسنادي در بانك هاست و 
هر شخصي كه از طريق اعتبار اسنادي اقدام به واردات كالا به كشور مي کند، مي بايست بيمه 
نامه باربري را به عنوان يكي از اســناد لازم به بانك ارایه دهد. بنابراين افزايش امكان گشايش 
اعتبار براي بانك ها و خريداران ايراني در افزايش فروش بيمه نامه هاي باربري موثر خواهد بود.

مدیر بیمه های باربری درگفت و گو با چتر تاکید کرد

رونق تجارت خارجی با بیمه باربری
بیمه باربری درخدمت تجارت خارجی
از میان رشته های بیمه ای، باربری یکی از تخصصی ترین رشته های بیمه ای است که البته سهم 
چندانی درپرتفوی صنعت بیمه ندارد. با این حال این رشته نقش ارزشمندی درپشتیبانی از تجارت 
دارد. به گونه ای که تمام کسانی که درزمینه صادرات و واردات و خرید و فروش کالا درکشور فعال 
هستند، اهمیت آن را درک می کنند چرا که بدون آن ریسک فعالیت اقتصادی را به شدت بالا می 
برند. البته درکنار درک تاجران از اهمیت بیمه باربری قوانین کشور نیز به کمک این رشته بیمه ای 
آمده است و شرط گشایش اسناد برای تجار داشتن بیمه نامه معتبر است. با این حال براساس گفته 
های سارا آقایی ملایری مدیربیمه های باربری شرکت بیمه پارسیان، هم اکنون کل سهم بیمه باربری 
از پرتفوی صنعت بیمه 7 دهم درصد است که این سهم دربیمه پارسیان به یک درصد رسیده است. 

مشروح گفت و گوی نشریه چتر را با مدیربیمه های باربری بیمه پارسیان می خوانید.
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گفت و گوی »چتر« با سرپرست مجتمع بیمه ای تبریز

بزرگان صنعت تبریز   زیر  چتر بیمه پارسیان
مجتمع های بیمه ای شرکت بیمه پارسیان همواره به عنوان بازوان و بال های این شرکت برای پرواز به سوی توسعه عمل کرده است. یکی از این مجتمع ها که با قرارداشتن 

دریکی از قطب های صنعت و تولید کشور نقش ویژه ای درافزایش عملکرد بیمه ای شرکت داشته، مجتمع بیمه ای تبریز است.
وحیده شهیادی هم اکنون سرپرستی این مجتمع را برعهده دارد. وی فارغ التحصیل رشته مدیریت بیمه از دانشگاه علامه طباطبایی تهران و همچنین کارشناسی ارشد 
مدیریت مالی از سازمان مدیریت صنعتی تبریز است که از  مردادماه سال1384 در شرکت بیمه پارسیان به عنوان کارشناس و ازسال1392 به عنوان معاون مجتمع و درحال 
حاضر به عنوان سرپرست مجتمع تبریز انجام وظیفه می کند. نشریه چتر برای آگاهی از عملکرد و برنامه های این مجتمع بیمه ای با وحیده شهیادی به گفت و گو نشسته است. 

باتوجه به قابليت های اســتان، چــه برنامه هايي ��
براي جذب پرتفوي و افزايش سهم بازار  شركت بيمه 

پارسيان داريد؟
همانطور که مســتحضرید بازاریابی امروز نه بر محور 
امکانات تولیدی ســازمان که بر اســاس رضایت مشتری 
استوار است. بنابراین این مجتمع نیز با تبعیت از شیوه های 
بازاریابی در راستای بررســی مشکلات و تلاش درکاهش 
موانع پیش رو و  ارایه خدمات منحصر به فرد، ســعی در 
افزایش سهم بازار دارد. با توجه به اینکه استان آذربایجان 
شرقی کیی از قطب های صنعتی کشور محسوب می شود 
لذا عمده تلاش این مجتمع در راستای افزایش همکاری‌ها 
با کارخانجات و جذب پرتفوی  به صورت تجمیع است که 
تاحدودی در این امر موفق بوده و امید است با تلاش تک 
تک همکاران و مســاعدت های مدیران ارشد شرکت که 
همیشه لطفتشان شامل حال بوده اســت  این روند رو به 

رشد همچنان ادامه داشته باشد.
تبریز به عنوان یکی از قطب های صنعت کشــور، ��

صنایع بزرگ بســیاری را درخود جای داده است. هم 
اکنون ازمیان آنها چه صنایعی به عنوان بیمه گذار با 

بیمه پارسیان همکاری می کنند؟
مجتمع تبریز با داشتن نیروهای متعهد و متخصص در 
کلیه رشــته های بیمه ای فعالیت داشته و در حال حاضر 
در بازار صنعت بیمه  از جایگاه مناسبی در منطقه برخوردار 
است که از مهمترین و بزرگترین بیمه گذاران این مجتمع 

می توان به مجموعه تراکتورســازی ایران،ماشین سازی، 
داروسازی شــهید قاضی،گروه صنعتی نجاتی)آناتا(،اداره 
کل منابع طبیعی استان و... اشــاره کرد..با توجه به اینکه 
ماموریت شرکت ما ‌تامين آرامش براي مشتريان از طريق 
خدمات متمايز و ايجاد آسايش است‌ قطعا‌ کلیه همکاران 
این مجتمع  نیز این ماموریت مهم را سرلوحه فعالیت خود 

قرارداده اند.
چه ویژگی هایی در بیمه پارسیان باعث اعتماد بیمه ��

گذاران بزرگ به این شرکت شده است؟
بــا توجه به کســب موفقیــت های چشــمگیر بیمه 
پارسیان در عرصه های ملی و بین المللی و عدم انحراف از 
ماموریت و چشم انداز شرکت و همچنین تلاش روزافزون 
در جهت دســتبابی به اهداف والای انســانی و سازمانی 
زمینه ســاز جلب اعتماد بیمه گذاران مختلف بوده است.
دراین خصوص دریافت نشان تنديس ملی رعايت حقوق 
مصرف كنندگان،دریافت تندیس زرین سومین جشنواره 
برند محبوب مصرف کنندگان و ...نشــان از محبوبیت و 
توفیقات روز افزون شرکت بیمه پارسیان دارد.درکنار آن 
توانگری مالی، بهره مندی از مدیران و کادر فنی مجرب و 
توانمند،استفاده از نیروها ی انسانی  جوان، خلاق و خوش 
فکر،نشان از مدیریت علمی و حرفه ای سازمان و نقش آن 
در پیشــرفت و اعتلای جایگاه بیمه پارســیان در صنعت 

بیمه است.
ارتباط شما با شــبکه فروش چگونه است و براي ��

داشتن يك شبكه فروش توانا چه كارهايي بايد انجام 
داد؟

شبکه فروش که شــامل نمایندگان و بازاریابان است 
در واقع خط مقدم شــرکت های بیمه محسوب می شوند 
که به دلیل ارتباط تنگاتنگ با مشــتریان و بیمه گذاران و 
رقبا همیشه حامل اطلاعات ارزشمندی در خصوص بازار و 
حوزه فعالیت های مرتبط هستند. تلاش این مجتمع ضمن 
حفظ منافع شــرکت،حمایت،هدایت و نظارت بر عملکرد 
نمایندگان را سرلوحه برنامه های خود قرارداده است. در 
این راستا ضمن برگزاری جلســات عمومی و خصوصی با 
نمایندگان، نیاز ســنجی های فنی و آموزشــی،تلاش در 
برگــزاری دوره های آموزشی،تشــیکل کمیته تخصصی 
بازاریابی متشــکل از چند نفر از همکاران مجتمع جهت 
هدایت نمایندگان در فعالیت های بازاریابی و همراهی آنها 
در جلسات بازاریابی توانسته اســت تا حدودی در ارتقای 

کارآمدی نمایندگان موثر باشد.
درپایان ضمن تشکر از مقام محترم مدیر عامل جناب 
آقای اویارحســین، جناب آقای بدروسیان معاون محترم 
مدیر عامل و سایر مدیریت‌ها و معاونت‌های فنی و همچنین 
رهنمودهای جناب آقای اشرفی مدیر محترم امورشعب و 
نمایندگان، جناب آقای فرداد سرپرســت محترم منطقه، 
از زحمات تک تک همــکاران و نمایندگان مجتمع تبریز 
قدردانی و بــرای آنها آرزوی موفقیت روزافزون و رشــد و 

تعالی شرکت بیمه پارسیان را دارم.
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پیروزه الیاسی یکی از نمایندگان برتر فروش بیمه پارسیان مطرح کرد

مشتری راضی رمز موفقیت دربازاریابی بیمه
درکنار دانشی که برای پیشبرد اهداف یک حرفه ضروری است، استفاده از تجارب سایرین نیز اهمیت ویژه ای 
دارد. به طوری که استفاده از تجربه سایرین ارزان ترین و آسان ترین راه برای پیشرفت شناخته می شود. برهمین 
اساس گفت و گو با نمایندگان فروش بیمه پارسیان می تواند راهگشا باشد. پیروزه الیاسی یکی از نمایندگان 
فروش موفق درشرکت بیمه پارسیان است که درســال های فعالیت خود توانسته است موفقیت های زیادی 
کسب کند. وی فعالیت بیمه ای خود را از پایان سال 90 در شهرستان شوش دانیال )ع( آغازکردو در سال92 با 
اخذ مجوز جنرال، فعالیت خود را در همه رشته های بیمه ای ادامه داد. در سالهای 93،94 و95 به عنوان نماینده 
برترفروش بیمه عمر در سطح استان خوزستان و رتبه 10 در سال 95 در سطح کشور انتخاب شد. گفت و گوی 

نشریه چتر را با این نماینده فروش بیمه پارسیان می خوانید.

برای‌شروع گفت‌وگوبه سراغ مفهوم اولیه بیمه برویم.  ��
اگر مشتری به شــما رجوع کند و از شما بپرسد بیمه را 

برایش تعریف کنید چه می گویید؟
بیمه یعنی پس اندازی کوچک، اما ســرمایه ای بزرگ،  
بیمه یعنی برنامه ریزی، آینده نگری، داشــتن هدف، یعنی 
دوست داشــتن خانواده، یعنی زندگی درست، بیمه یعنی 

گستراندن چتر آسایش و اطمینان بر خانواده.
برای فروش بهتر بیمه های عمر انفرادی چه توصیه‌ای ��

برای سایر نمایندگان دارید؟
درفروش بیمه عمر ما باید بیاموزیم که با مشــتریان به 
گونه ای صحبت کنیم که فردا را در ذهن آنها به امروز تبدیل 
کنیم. ما به آنها می آموزیم که آینده را همین امروز پیش روی 
خود ببینند و مجسم کنند. باید به آنها این اطمینان را بدهیم 
که با اعتماد به بیمه می توانند آینده ای مطمئن و روشن برای 

خود و خانواده شان بسازند.
موفقیت در فروش بیمه هــای عمر را مدیون چه می ��

دانید؟
 الماس موفقیت در فروش بیمه عمر برپایه اعتماد به نفس 
استوار است و اعتماد به نفس فقط و فقط حاصل دو چیز است 
کیی دانش تخصصی و دیگری کسب تجربه در همان زمینه.

درصد زیادی از تصمیمــات مربوط به خرید از ســوی 
مشتریان برپایه احســاس صورت می گیرد. به عبارت دیگر 
همه ما ابتدا کی احساس برای خرید می گیریم و سپس آن را 
به صورت منطقی توجیه می کنیم. بیمه عمر به دلیل ماهیت 
خاص خود که ارتباط مستقیم با تامین آتیه خانواده، همسر 
و فرزندان دارد، تاثیر بسزایی بر احساسات مشتری دارد. این 
یعنی اگر نتوانید به مشتری علاوه بر دلایل منطقی، دلایل 
عاطفی برای تصمیم به خرید بدهیم شانســی برای فروش 

نخواهیم داشت.
به نظر شما برای فرهنگ ســازی در زمینه بیمه چه ��

اقداماتی را می توان انجام داد؟
کیی از مولفه های تاثیر گذار در اقتصاد ملی هر کشوری 
بالا بودن ضریب نفوذ بیمه است که با فرهنگ سازی می‌توان 
به آن دست یافت. فرهنگ سازی بیمه را به دو بخش تقسیم 
می کنند که بخشــی از آن به فرهنگ مردم و بخش دوم به 
عملکرد شــرکت‌های بیمه بر می گردد. کیی از مهم ترین 
عوامل ناموفق بودن بیمه ها در ایران عملکرد منفی شرکتهای 
بیمه ای اســت زمانی که مردم برای عقد قرارداد به کیی از 
شرکت‌ها مراجعه می کنند برخورد مودبانه و دوستانه‌ای با 
او می شود ولی زمانی که خســارتی رخ می‌دهد و پرداختی 
باید صورت گیرد با بهانه های مختلف از انجام تعهدات خود 

شانه خالی می کنند.
در مــورد تعامل نمایندگان بــا یکدیگر و همچنین ��

واحدهای صدور چه نظری داریــد و آیا از نحوه ارتباط 
مدیران ستادی با نمایندگان رضایت دارید؟

بیمه پارسیان و مدیران ستادی آن در سال‌های متمادی، 
عملکرد بسیار برجسته و چشــمگیری داشته و کی نیروی 
انگیزه بخش در سراسر ســازمان بوده اند و سهم بسزایی در 
موفقیت داشته و کار مدیریت را برای نمایندگان آسانتر کرده 
اند.تعامل و ارتباط نمایندگان شعبه ما در حد مطلوبی است 
به طوری که در جلســات ماهیانه شعب به نوبت هر نماینده 

بخشی از تجربیات فروش خود را در جلسه مطرح می کند
برای حفظ مشــتریان از چه ابزارهای تشویقی باید ��

استفاده کرد؟
مشتریان خشنود و حفظ شده)وفادار( موجب جذب دیگر 
مشتریان بالقوه برای شرکت خواهند بود. برقراری روابط با 

مشــتریان برای آنها ارزشمند اســت و در نتیجه مشتریان 
وفادار حساسیت کمتری به قیمت خواهند داشت. بازاریابی 
رابطه‌مند و مدیریت ارتباط با مشتری از جمله استراتژی‌هایی 
است که شرکت‌های کامیاب امروز برای دستی‌ابی به اهداف 
خود از آن بهره‌برداری میک‌نند و می‌توان استفاده مطلوب 
از آنها را به‌عنوان کی مزیت رقابتی پایدار در دنیای تجارت 
امروز دانست. چنین به نظر می‌رســد که در دنیای تجارت 
امروز توجه و عمل به اصــول بازاریابی رابطه‌مند و مدیریت 
ارتباط با مشتری می‌تواند سهم عمده‌ای در حفظ و نگهداری 
مشتریان کنونی و در نتیجه سودآوری شرکت داشته باشد و 
می‌تواند برای شرکت به‌عنوان مزیت رقابتی پایدار به شمار 
آید. از طرفی با رشــد تکنولوژی و فراگیر شدن کامپیوتر در 
جهان، فرآینــد مدیریت ارتباط الکترونکیی با مشــتری از 

جایگاه ویژه ای برخوردار است.
در پایان اگر پیشنهادی برای شرکت یا حرفی برای ��

خوانندگان دارید بفرمایید.
از آنجایی که بازاريابی و شــبکه فروش به منزله بازوی 
اجرایی شــرکت بیمه محسوب می شــود نمایندگانی که 
قدرت متقاعد کردن و جذب مشتری را ندارند می توانند از 
افراد مجرب به عنوان همکارنه به عنوان بازاریاب اســتفاده 
کنند. من در این راه از توان، تخصص و تجربیات ارزشــمند 
امیرشایســته راد به عنوان مدیر فروش دفتــر نمایندگی 
استفاده کرده ام و جا داردمراتب تشکر و قدردانی از زحمات 
و تلاشهای ایشان ابراز نمایم چرا که موفقیت های پی در پی 
نمایندگی خود را مدیون زحمات ایشان میدانم. همچنین از 
سیاوش رضایی ریس شعبه بیمه پارسیان بخاطر تلاش‌های 
مستمرو خالصانه که در پیشــبرد اهداف شرکت انجام می 

دهند کمال تشکر را دارم .

مجتمع بیمه ای پارســیان بندرعباس درمســابقات والیبال 
ساحلی جام رمضان نایب قهرمان شد.

این مسابقات که با حضور 12 تیم از شرکت های بیمه ای استان 
هرمزگان در کنار آب های نیلگون خلیج فارس برگزار شد مجتمع 
بیمه ای بندرعباس در دیدار نیمه نهایی با شکســت بیمه تعاون 
توانست به فینال مســابقات راه یابد. در ادامه اين رقابت ها كه با 
شكست در مسابقه فينال عنوان نايب قهرماني ايم مسابقات كه تيم 

مجتمع بندرعباس بيمه پارسيان رسيد.
دراین مسابقات عباس نجفی، اردشیر عامری سیاهویی، ابراهیم 
ترکی زاده، وحید محمدزاده، مجتبی گلستانی، مهدی خادمی و 
سید علی قدرت بازکینان تیم مجتمع بیمه ای پارسیان بندرعباس 
بودند. همچنین ســاعد جهاندیده مربیگــری و  قنبر قنبری پور 

سرپرستی این تیم را برعهده داشتند.

پارسیان نایب قهرمان مسابقات والیبال ساحلی جام رمضان شد
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هم ریسک نیوز:

 حضورفعال‌بیمه‌پارسیان‌درهفدهمین‌نمایشگاه‌
صنعت‌ساختمان

اقتصاد آنلاین:
 صورت‌های‌مالی ۱۲ماهه »پارسیان«

دنیای بانک:
 بیمه‌پارسیان‌به‌مجمع‌می‌رود

بانکداری ایرانی:
 حضوربیمه‌پارسیان‌درنمایشگاه‌صنعت‌ساختمان

نقدینه:
 مجمع‌عمومي‌عادي‌سالانه‌شركت‌بيمه‌پارسيان

 ‌)سهامي‌عام( براي‌سال‌مالي‌منتهي‌به30 اسفند 1395برگزارشد 

راز پول:
جزئیات‌قراردادبیمه‌ای‌بابزرگترین‌شــركت 

‌بیمه‌ارمنستان‌در بیمه پارسیان 

ایستانیوز:
مجمع عمومی شرکت بیمه پارسیان 

برگزار شد.

دیوان اقتصاد:
 عضوهیات‌مدیره‌بیمه‌پارسیان‌درخصوص‌سودها‌

شفاف‌سازی‌کرد 

بورس24:
 بیمه پارسیان شفاف سازی کرد
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بایدهای خرید بیمه زندگی را بدانید

8 دلیل برای داشتن بیمه عمر 

هر فردی در زندگی شــخصی خود، نگرانــی هایی از 
آینده دارد. اگر این فرد تبدیل به عضوی از کی خانواده یا 
سرپرست کی خانواده شود، این نگرانی‌ها برای اطرافیانش 
بیشتر و بیشتر هم خواهد شــد. در صنعت بیمه برای رفع 
این نگرانی، تدابیری .چود دارد که کیی از مهمترین آنها، 
بیمه عمر است. درخصوص  مزایای بیمه های زندگی اولین 
چیزی که به ذهن می رسد، حمایت و امنیتی است که این 
بیمه نامه ها برای خانواده و عزیزان بیمه شده ارائه می کند. 
این جنبه مهم ترین عاملی است که نگرانی درباره آینده 
را ایجاد میک‌ند. بنابراین باید مطمئن شــد که این بیمه 
نامه‌ها  حداکثر امنیت و آرامش را برای خانواده بیمه شده، 

در شرایط خاص ایجاد کند.
برای درک بهتر این موضوع که بیمه نامه های زندگی 
چکونه عمل میک‌نند، در ادامه برای درک بهتر از شــیوه  
خریداری انواع بیمه های عمر از قبیل )بیمه های زندگی، 
مانده بدهکار و...( مزایای  این بیمه نامه ها را به روایت وب 

سایت entrepreneur مرور خواهیم کرد.
بازپرداخت دیون و وام��

شــاید همواره نگران وامهایی باشــید كــه برای رفع 
مشكلات مالی خود دریافت كرده‌اید، زیرا این وامها برای 
شــما تعهدات طولانی مدتی ایجاد می‌كنند و نگران این 
موضوع هستید كه در نبود شما این مسئولیت مالی برای 
خانواده بجای مانده و در نتیجــه این اتفاق ناگوار اعضای 
خانواده را در وضعیت بسیار دشواری قرار ‌دهد. بیمه عمر 
مانده بدهکار به شــما اطمینان می دهد که چنین روزی 
هرگز نخواهد رســید چرا که در صورت داشتن این بیمه 
نامه، شرکت بیمه پارسیان بازپرداخت تعهد وام را جبران 

خواهد کرد.
برنامه ریزی دوران بازنشستگی��

زمانی که بازنشسته می شــوید، درآمد ماهیانه تان در 
مقابل مخارج زندگی رو به کاهش مــی رود و با توجه به 
هزینه های هنگفت افراد در دوران بازنشســتگی، دغدغه 
و نگرانی بیشتری را برای شــما به همراه دارد. بیمه های 

زندگی با رفع این نگرانی ها آسایش شما را طی این دوران 
تضمین می کند. بنابراین در صورتی کــه از اکنون برای 
مستمری بازنشســتگی خود برنامه ریزی داشته باشید، 
در پایان مدت بیمه نامه و زمان بازنشستگی می توانید از 

سرمایه آن لذت ببرید. 
تحقق برنامه ها و رویاها��

با سرمایه تشیکل شده در بیمه های زندگی می توانید 
امیدها، آرزوها و برنامه های آتی خود را محقق ســازید. 
حتی می توانید در پایان بازنشستگی کسب و کار کوچکی 
را شروع کنید و یا در خرید مسکن سرمایه گذاری نمایید. 
شــما می توانید با انتخاب روش های مختلف ســرمایه 
گذاری و پرداخت حق بیمه از مزایای اندوخته بیمه نامه 
بهره مند شوید و در راستای دستیابی به اهداف بلند مدت 

خود گام بردارید.
کاهش نگرانی شغلی ��

بیمه های زندگی علاوه بر بهره مندی اعضای خانواده از 
مزایای متعدد بیمه نامه و نیز تحقق برنامه های شخصی، 
روش مناسبی برای کاهش نگرانی کارکنان و کارفرما در 
انواع کسب و کار است. در انواع مختلف بیمه های عمر مثل 
عمر ساده زمانی، عمر و سرمایه گذاری و ... ضمن حمایت از 
شما طی مدت اشتغال به کار، حتی در نبود شما نیز منافع 

بیمه نامه به ذینفعان قابل پرداخت است.
آرامش خیال��

اجتناب از وقوع اتفاقات ناگــوار وغیر قابل پیش بینی 
زندگی برای هیچ فردی امکان پذیر نیست. اما در صورت 
داشتن بیمه های زندگی این آرامش ذهنی را برای خود 
و اطرافیان ایجاد خواهید کــرد. همچنین این بیمه نامه 
منبع مهمی جهت تامین مالی و پشتوانه ای برای خانواده 
محسوب می شــود. بنابراین با اطمینان خاطر، امنیت و 
ثبات مالــی را برای عزیزانتان حتــی در نبود خود فراهم 
آورید و با استفاده از پوشــش های متنوع بیمه ای که در 
این بیمه نامه ارائه می شود از حداکثر صرفه اقتصادی آن 

بهره مند شوید.

معافیت های مالیاتی سرمایه دریافتی��
کیی از مهمترین دلایلی که اغلب افراد سرمایه گذاری 
در بیمه های زندگی را ترجیح می دهند انواع معافیت های 
مالیاتی است که در این بیمه نامه وجود دارد. بر این اساس 
صرف نظر از ســایر مزایای عمده این بیمه نامه، سرمایه 
دریافتی شــما از پرداخت مالیات بــر ارث و درآمد و نیز 

قوانین انحصار وراثت معاف می باشد.
تا آنجا که ممکن است زودتر شروع کنید��

هر چه زودتــر در بیمه های زندگی ســرمایه گذاری 
کنید، میزان سرمایه بیشتری را در پایان قرارداد دریافت 
خواهید کرد. از آنجا که هر چه سن شما افزایش می یابد، 
وضعیت سلامتی شما نیز تغییر می کند، پس همانطور که 
می دانید در سن کنونی خود، برای خرید بیمه نامه واجد 

شرایط مطلوبتری می باشید.
ابزار سرمایه گذاری مطمئن��

بیمه زندگی منبع مهمی برای سرمایه گذاری ذخایر 
و منابع مالی شما محسوب می شود. در واقع همانند کی 
بانک خصوصی، شما می توانید هر میزان سرمایه دلخواه 
را در ابتدای هر سال بیمه ای به صندوق خود اضافه کنید 
همچنین با تنوع روش های ســرمایه گذاری در این بیمه 
نامه و در نظر گرفتن نرخ افزایش سالانه حق بیمه ضمن 
کاهش اثر منفی تورم، مــی توانید آینــده مالی خود را 
تضمین کنید. در طول قرارداد نیز امــکان دریافت وام با 
بهترین شــرایط جهت رفع نیازهای احتمالی شما امکان 
پذیر اســت. بنابراین با توجه به مزایای مطرح شــده در 
تامین سرمایه مناسب جهت اطمینان از آینده مالی خود 
و خانواده، ضرورت خرید این بیمه نامه را در اولویت برنامه 
های مالی خود قرار دهید تا زودتر بتوانید از مزایای منافع 
آن بهره مند شوید. در واقع با پرداخت حق بیمه در خلال 
مدت بیمه نامه، موجودی بیشــتری بــه ذخایر اندوخته 
سرمایه گذاری شما افزوده می شــود و در پایان سرمایه 
تجمیع شده با احتساب سودهای متعلقه بصورت کیجا و یا 

مستمری قابل برداشت است.

مایکل کارتر| مترجم: م میلانی، کارشناس مسئول اداره توسعه فروش بیمه های عمرانفرادی
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کشف حریق��
 انجام عملیات اطفایی حتی با مجهزترین وســایل و 
زبده ترین افراد در صورتی موفقیت آمیز خواهد بود که 
به موقع از وقوع آتش سوزی اطلاع حاصل گردد. چنانچه 
حریق در زمان و مکانی اتفاق افتد که افرادی در صحنه 
حضور داشته باشند دو حالت قابل تصور است، یا در محل 
وقوع حریق هیچ وسیله  خاموش کننده ای وجود ندارد 
که می بایســت بی درنگ واحد آتش نشــانی را از وقوع 
آتش سوزی مطلع نمود و یا این که وسایل و مواد اطفائی 
در محل موجود اســت، در این حالت هم حتی به فرض 
اینکه افراد حاضر، با طرز کار تجهیزات اطفائی آشــنای 
داشته باشند، لازم است وقوع آتش سوزی به واحد آتش 
نشانی  اعلام گردد زیرا اگر حریق توسط افراد حاضر در 
صحنه خاموش شود اعزام مامورین آتش نشانی زیانی در 
بر نخواهد داشــت، اما اگر اطفای حریق خارج از حیطه 
توانایی و امکانات موجود باشــد حضور به موقع ماموران 
آتش نشانی مانع گسترش آتش سوزی و ایجاد خسارت 
خواهد گردید. برای این منظور می توان از اعلام کننده 

های ثابت دستی استفاده کرد.
استفاده از نگهبان��

در ساعات غیر کار و ایام تعطیل چنانچه از نگهبان یا 
گشت زن استفاد می شود باید بر اساس کی برنامه ریزی 
دقیق تمام نقاط به صورت زمان بندی شده مورد گشت 
زنی قرار گیرد و به منظور کنترل حضور به موقع این افراد 
در نقاط تعیین شده می بایست از روش های مناسب، مثلا 
نصب دســتگاهای کنترل حضور غیاب در قسمت های 

مختلف، استفاده شود. 
ارزش نگهبان به علاقه و صداقت وی بســتگی دارد. 
همانگونه که وجود کی نگهبان معتقد و هوشیار ازرشمند 

می باشد استفاده از نگهبان بی دقت و بی علاقه زیان آور 
است زیرا  احتمال دارد با کی بی احتیاطی مثل انداختن 
ته سیگار روشن بر روی مواد آتشگیر یا عدم رعایت اصول 
ایمنی هنگام طبخ غذا و یا روشن کردن آتش به منظور 
تامین حرارت، خطرات اضافی ایجاد نماید. در غالب موارد 
بدون در نظر گرفتن وظیفه خطیر نگهبانی، نگهبانان از 
میان افرادی انتخاب می شــود که به دلایل مختلف در 
زمینه های تولیدی و خدماتی کارایی لازم را ندارد غافل 

از این که ممکن  است برای نگهبانی هم مناسب نباشد.
باید این نکته را در نظر داشــت که نگبان هر قدر هم 
ورزیده و کار آزموده باشد در کی زمان فقط می توان در 
کی محل حضور داشته باشد بنابراین جهت اطلاع سریع 
از وقوع حریق هایی که ممکن است در معرض دید قرار 
نداشته باشند، لازم است علاوه بر به کارگیری روش ها و 
تجهیزات هشدار دهنده غیر خودکار، از اعلام کننده های 

اتوماتکی نیز استفاده شود.
اعلام کننده های اتوماتیک��

امتیاز اعلام کننده های اتوماتکی در این است که در 
تمام ساعات شبانه روز می توانند کلیه قسمت های مورد 
نظر را تحت پوشش در آورند. اینگونه وسایل انواع مختلفی 
دارند ولی تمام آنها با وقوع آتش سوزی و یا ایجاد شرایط 
که منجر به آتش سوزی می شود از طریق آژیرهای نصب 
شده در ســاختمان و همچنین وسایل سمیعی و بصری 
موجود در واحد های آتش نشانی یا نگهبانی اعلام خطر 
می نمایند. هر کی از انواع دستگاه اعلام خطر اتوماتکی 
فقط در مقابل یــک یا تعدادی از پدیدهــای فیزکیی و 
شــیمیایی آتش واکنش نشــان دهند بنابر این جهت 
بهره‌برداری از حداکثر کارایی دستگاه مورد نظر لازم است 
ضمن پیش بینی شرایط آتش سوزی احتمالی با طرز کار 

و نوع حساسیت دســتگاه های اعلام خطر آشنا شویم تا 
بتوانیم مناسب ترین آنها را مورد استفاده قرار دهیم.

انواع اعلام کننده های اتوماتیک ��
 دستگاه های اعلام خطر تماما" از دو قسمت اصلی – 
کاشف و آلارم – تشیکل شده اند طرز عمل آنها کیسان و 
به این صورت است که هنگام آتش سوزی ابتدا کی جریان 
الکترکیی یا الکترونکیی در کاشف ایجاد می شود  سپس 
جریان ایجاد شــده که معمولا تقویت می شود سیستم 
آلارم را به کار می اندازد، درنتیجه با به صدا در آمدن زنگ، 
بوق، سوت و یا روشن شدن لامپ وسایر علایم نورانی در 

مرکز کنترل، وقوع خطر اعلام می شود.
اما اینگونه وسایل علی رغم کیسان بودن طرز کار به 
علت متفاوت بودن نوع حساسیت و کیسان نبودن شیوه 
کشف حریق از کیدیگر متمایز می باشند. دستگاه های 
اتوماتکی اعلام خطر حریق معمولا در مقابل سه پدیده 
ناشی از سوختن شــامل دود، حرارت و شــعله، از خود 
واکنش نشان می دهند وبر همین اساس می توان به طور 

کلی آنها را در سه گروهبندی  نمود.
1  کاشف دودی

الف : کاشف‌های دودی معولی
 این نوع کاشف‌ها غالبا" بر اســاس اصول انتشار نور 
طراحی شده اند. در کی محفظه که به هوای آزاد راه دارد 
کی لامپ کوچک و کی ســلول فتوالکترکی به طریقی 
قرار داده شــده اند که نور لامپ در شرایط معمولی نمی 
تواند به سلول بتابد. هنگام آتش ســوزی، ذرات دود به 
محض نفوذ کردن به هوای داخل محفظه، نور لامپ رادر 
جهات مختلف پراکنده نموده و مقداری از آن را به سمت 
سلول فتوالکترکی منحرف می نمایند در نتیجه جریان 
الکترکیی در ســلول افزایش می یابد و زمانی که مقدار 

کشف حریق و نکاتی که درباره اعلام کننده‌های آتش سوزی باید بدانید

اطمینان از کشف حریق با سیستم‌ اعلام خطر 
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جریان الکترکیی به حد مشخصی برسد از طریق سیستم 
آلارم وقوع خطر اعلام می شود.

این نوع کاشف‌ها برای کشــف دونوع حریق مناسب 
می باشند:

نوع اول : حریقی که در آن مقــدار زیادی دود تولید 
می شود .

نوع دوم: حریقی که در آن مواد، بدون شعله ور شدن 
می سوزند.

ب : کاشف‌های نوع یونیزاســیون : این نوع کاشف ها 
اساسا" از کی قسمت مسدود و کی قسمت باز تشیکل 
می شــوند. هوای هر دو قســمت مزبور به وسیله اشعه 
رادیواکتیو یونیزه می شوند و بنابر این از لحاظ الکترکیی 
هادی می باشند. هنگام آتش ســوزی در اثر وارد شدن 
دود و ســایر محصولات  نامریی احتراق به هوای داخل 
قســمت باز، قابلیت هدایت الکترکیی آن تغییر می یابد 
و در نتیجه مقاومــت الکترکیی هوای دو قســمت باز و 
بسته از تعادل خارج می شود. عدم تعادل به وجود آمده 
از طریق کی کاتد خیلی حساس سیستم آلارم را به کار 
می‌اندازد. کاشف های نوع یونیزاسیون به علت برخورداری 
از حساســیت خیلی زیاد، وقوع خطر را در زمان بسیار 
کوتاهی اعلام می کنند. بنابر این در اماکن از قبیل مراکز 
کامپیوتر که در آنها خســارت ناشی از حریق های حتی 

خیلی کوچک هم می تواند هنگفت باشد، کارایی دارد.
2  کاشف‌های حرارتی

الف : کاشف‌های حرارتی با دمای ثابت :
این کاشف‌ها به شیوه های گوناگون عمل می نمایند 
ولی معمول ترین آنها با رله حرارتی دو فلزی )بی متال‌( 
و یا اتصال زنجیره ای ذوب شــونده) لحیم دار( کار می 
کنند. هنگام آتش سوزی پس از رسیدن حرارت به حد 
معینی )مثلا 70درجه سانتی گراد( در اثر خم شدن نوار 
بی متال  یا ذوب شــدن لحیم، جریان الکترکیی بوسیله 
کی ســویچ برقرار می گردد و در نتیجه آلارم به کار می 
افتد. هنگام استفاده از این کاشف های حرارتی با دمای 
ثابت باید به این نکته توجه داشت که حریق بلافاصله پس 
از وقوع اعلام نمی شــود بلکه باید مدت زمانی از شروع 
حریق بگذرد و مقداری مواد قابل اشتعال بسوزد تا درجه 
حرارت به حد معین برسد بنابراین در اماکنی که این نوع 
کاشف ها مورد اســتفاده قرار می گیرند باید موارد زیر 

مورد رعایت شود.
مواد قابل اشتعال به مقدار زیاد در کی محل متمرکز 

نشوند.
قابلیت اشتعال مواد و نحوه نگهداری به طریق باشد که 
روند توسعه خسارت از زمان شروع آتش سوزی تا لحظه 

اعلام خطر کند باشد.
ارتفاع سقف) محل قرار گیری کاشف (بیش از 6 متر 

نباشد.
ب: کاشف های حرارتی با افزایش تدریجی دما

 این وسایل در دو حالت موجب اعلام خطر می شوند.
حالت اول : هنگامی که درجه حرارت به حد معینی 
برسد که در این وضعیت همانند کاشف های حرارتی با 

دما ثابت عمل می نمایند.
حالت دوم : هنگامی که میــزان افزایش حرارت در 
خلال کی مدت معین از حد تعیین شده ای فراتر رود مثلا 

در هر دقیقه میزان افزایش حرارت از 20c بیشتر شود.
اینگونه کاشف ها بیشتر از کی محیط محفظه مسدود 

تشیکل می شــوند که در آن کی منفذ خروج هوا و کی 
دیافراگم )دیــواره قابل ارتعاش ( قرار گرفته اســت. در 
صورت افزایش حرارت، هوا داخل محفظه منبســط می 
شود حال اگر میزان افزایش تدریجی حرارت زیاد نباشد 
مقداری از هوا گرم داخل محفظه به علت منبسط شدن 
از منفذ خارج می شود و فشار هوای داخل محفظه زیاد 
می شــود و در نتیجه دیافراگم به حرکــت در می آید و 
آلارم عمل مکیند. این کاشف ها از انواع حرارت با دمای 
ثابت، سریعتر واکنش نشان می دهند ولی حساسیت آنها 
از کاشــف های دودی کمتر است.کاشف های حرارتی 
با افزایش تدیجی دما برای ســاختمان هــای اداری و 
همچنین اماکنی مثل آزمایشگاه های شیمی که در آن 
به علت متصاعد شدن دود و گاز ممکن است کاشف های 
دودی گاه و بی گاه بدون وجود خطر واقعی عمل نمایند، 

مناسب می باشند.
3   کاشف های شعله ای 

 این کاشف ها از کی سلول فتو الکترکی و کی عدسی 
که فقط اشــعه های مادون قرمز را از خود عبور می دهد 
تشیکل شده است. اشعه های مادون قرمز شعله از طریق 
عدسی بر روی سلول متمرکز می شــوند که در نتیجه 
آن جریان الکترکیی در ســلول افزایش می یابد و آلارم 
به کار می افتد. به منظور خنثی کردن آثار اشــعه های 
مادون قرمز چراغ های روشنایی و همچنین اشعه های 
ناشی از شعله های کوچک و زود گذر مثل شعله کبریت 
بر روی این کاشــف ها هنگام طراحی ساختمان آنها دو 
مسئله رعایت گردیده است، اول این که دستگاه فقط در 
مقابل اشعه های مادون قرمز با فرکانس های خاص شعله 
حساس می باشد بنابر این نور لامپ در آنها اثر ندارد و دوم 
این که دستگاه پس از دریافت اشعه با اندکی تاخیر از خود 

واکنش نشان می دهد و همین دلیل شعله کبریت بر آن 
اثر نخواهد گذاشت. چون این وسیله فقط در مقابل اشعه 
های مادون قرمز شعله حساس می باشند برای سوختن 
های بدون شــعله و همچنین موادی که قبل از شعله ور 
شدند دود زیادی تولید میک‌نند وسایل مناسبی محسوب 
نمی شوند اما چون اشــعه های مادون قرمز را از فواصل 
دور و نزدکی اطراف شــعله به سرعت دریافت می کنند 
برای سالن های بزرگ با سقف بلند مثل آشیانه هواپیما 

،مناسب می باشند.
مواردی که سیســتم های کشــف و اعــام خطر را 

اطمینان بخش می نمایند :
 وسایل سمعی و بصری آلارم باید دراماکن که افراد 
مسئول ) آتش نشــانان یا نگهبانان ( به طور دایم حضور 

دارند قرار داده شوند.
 سیستم کشف و اعلام خطر باید به دستگاه های برق 
اضطراری اتوماتکی مجهز باشد تا در صورت قطع برق، 

حریق های احتمالی بدون کنترل باقی نمانند.
 چنانچه در ساختمان محل تحت پوشش و یا یکفیت 
مواد موجود در آن و همچنین نوع فعالیت تغییری پیش 
آید لازم است سیسیتم کشف و اعلام خطر هم با شرایط 

جدید وفق داده شود .
 تجهیزات کشــف و اعلام خطر هر چند وقت کیبار 
باید مورد یازدید شرکت سازنده و یا نمایندگان آن قرار 

گیرد.
 با در نظر گرفتن این که نوع کاشــف سطح معینی 
راتحت حفاظت خود قرار می دهد لازم است هنگام نصب، 
جهت تعیین فواصل آنها از کیدیگر مندرجات جدول زیر 
که بر اساس محدودیت عمل کاشف های مختلف تنظیم 

گردیده رعایت شود.

شعله ایحرارتی با افزایش‌تدریجی دماحرارتی بادمای ثابتنوع کاشف

تا 1201000-2515-15حداکثر حدود عمل‌برحسب‌متر‌مربع
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تفاوت میان اهمیت بیمه اتومبیل در داخل کشــور با 
میزان اهمیت آن در سایر کشورهای جهان علی الخصوص 
کشــورهای اروپایی و آمرکیایی، همچــون تفاوت میان 
خودروهای داخلی با مشــابه خارجی آن است که هر دو 
در ظاهر کی کار را انجام می دهند، اما این کجا و آن کجا. 
در خارج از مرزهای ایران اکثر تولیدکنندگان اتومبیل در 
تلاش اند تا خودرویی را به بازار معرفی کنند که هم از نظر 
اقتصادی مقرون به صرفه باشد و هم هزینه های جانبی آن 
مانند خرید انواع بیمه نامه بار اضافی را به مشتریان تحمیل 
نکند. اما در داخل کشور اوضاع جور دیگریست. بنابراین باید 
گفت که چگونگی بیمه اتومبیل در تمامی کشورهای قاره 

سبز کیسان نیست.          
حقیقت آن است که 30 درصد از بیمه گذاران در دنیا هر 
ساله به دنبال بیمه نامه های مناسب تر می گردند تا معامله 
بهتری را همراه با کاهش هزینه به نفع خود رقم بزنند که 
این مسئله باعث افزایش رقابت میان شرکت های بیمه گر 
بر سر ارایه خدمات بایکفیت و جدیدتر و در نهایت جذب 
بیشتر مشتریان به سمت خود شده است. به همین جهت 
سالانه بیش از کی میلیارد دلار صرف تبلیغات مختلف برای 
فروش بیمه نامه می شود و در این تبلیغات بیمه گران سعی 
می کنند افراد را به ســمت خود جذب کنند و محصولات 
بیشتری را بفروشند. اکثر آنان از مشتریان می خواهند که 
با تغییر بیمه نامه های کنونی خود، به حلقه مشتریان آنان 
بپیوندند. البته باید گفت که تغییر بیمه نامه تنها راه کاهش 
هزینه ها نیست و خرید اتومبیلی که بیمه نامه ارزان قیمت 
تری به آن تعلق می گیرد، در این فرآیند در جایگاه نخست 
قرار دارد. چه بیمه نامه هایی که مسئولیت بیمه گذاران را 
در قبال صدمات وارده به  سایر شهروندان تحت پوشش قرار 
دهد و چه بیمه نامه هایی که خســارات وارده به اتومبیل 
خود شهروندان را جبران کند، هر دو بیمه نامه در جایگاه 
خود از حساسیت خاصی برخورداند که نحوه صدور و فروش 
آنها در کشورهای گوناگون بر اساس پارامترهای مختلف 

سنجیده و در نهایت حق بیمه ها مشخص می شوند.
در خارج از مرزهای کشــور و در کی شرایط برابر باید 
گفت که اتومبیل های پرهزینه معمولا حق بیمه های گران 
تری نسبت به اتومبیل های کم هزینه دارند. از سوی دیگر 
شرکت های بیمه برای تعیین نرخ های خود، خودروسازان 
و خودروهای تولیدی شان را به شدت آنالیز کرده و تاریخچه 
و سوء پیشینه محصولاتشان را به دقت بررسی می کنند. 
به این صورت که برای خودروهایی که در تصادفات آسیب 
های کمتری می بینند و تلفات انسانی کمتری برجای می 
گذارند، بیمه نامه ای با شرایط بهتر و به تبع آن مقرون به 
صرفه تر ارایه می دهند و برای خودروهای پر ریســک و 
حادثه آفرین بیمه نامه ای خاص تر. همچنین اتومبیل هایی 
که نمی توان آنها را به سادگی دزدید نیز در این فهرست در 
جایگاه بهتری قرار می گیرند. در مجموع تمام شرایط بیمه 
ای متناسب با سطح ایمنی و استاندارد خودروها و سطح 

رفاه مردم متغیر است.                   
به عنوان مثال، در آمرکیا طیف بسیار وسیعی از اتومبیل 
وجود دارد. اما اتومبیل ‌های تویوتــا و هوندا از محبوبیت 
بیشتری نسبت به سایرین برخوردارند. از جمله دلایل اصلی 
این مسئله می ‌توان به قیمت نسبتا پایین خودرو، دوام و 
ایمنی زیاد، قیمت مناسب قطعات یدکی و مصرف سوخت 
به صرفه اشاره کرد. در این کشور پس از خرید اتومبیل نوبت 
به دریافت بیمه نامه می ‌رســد که معیارهایی نظیر مدل، 
سال ماشین، كیلومتر ماشین، اینكه چقدر در روز از ماشین 
استفاده می ‌شود، كدپستی محل سكونت، فاصله محل كار 
با منزل، تحصیلات و سمت شغلی مالک، جنسیت، سابقه 
تخلفات رانندگی و بسیاری موارد دیگر در تعیین حق بیمه 
سالانه خودرو اهمیت دارد. در اروپا نیز زنان به طور سنتی 
حق بیمه کمتری نسبت به مردان پرداخت می‌ کردند اما با 
تغییر قوانین، اتحادیه اروپا به شرکت ‌های بیمه اجازه نمی‌ 

دهد که تفاوتی در این زمینه قایل شوند.
لغت حق بیمه در زبان انگلیسی با لفظ insurance یا 

premium مطرح می شــود. در تعیین حق بیمه شخص 
ثالث، سه عامل سن، جنسیت و محل سکونت از سایر عوامل 
یاد شده مهم تر هستند به گونه ای که در بسیاری از اعلام نرخ 
های آنلاین شرکت های اروپایی و یا آمرکیایی، سه گزینه ی 
محاسبه حق بیمه بر اساس سن)By Age( و محاسبه بر 
 Postal(و محس سکونت )By Gender(اساس جنسیت
Code( همواره قابل مشاهده است. نکته جالب توجه دیگر 
آنکه هزینه حق بیمه سالانه هر ایالت با ایالت دیگر متفاوت 
و کاملًا محسوس می باشد. به عنوان مثال در کشور آمرکیا 
متوسط هزینه سالانه بیمه اتومبیل در سال 2015 در ایالات 
Maine ، New York و Pennsylvania بــه ترتیب 
مبالغ $964 ، $1.173 و $1.440 دلار اســت و در ایالات 
Maryland ،  Georgiaو Michigan به ترتیب مبالغ 
$1.810 ، $2.201 و $2.551 دلار است. به طور متوسط 
هزینه ســالانه بیمه اتومبیل در ایالات متحده آمرکیا 978 
دلار می باشد. همچنین است که در برخی دیگر از کشورها 
معیار حق بیمه سالانه عاملی نظیر یکفیت خودرو، امنیت، 
میزان آسیب پذیری در تصادفات و... می باشد. بسیاری از 
مدل های سواری جیپ نظیر کامپس، گراند چروکی، رانگلر 
و ... جــزو ارزان ترین خودروهای جهــان برای بیمه کردن 
هستند که حق بیمه سالانه آنها رقمی بین 1،200 تا 1،500 
دلار می باشــد. از دیگر اتومبیل های پر هزینه در بیمه می 
توان از هوندا SR-V ، سوبارو آوت بک، دودج جورنی و فورد 
اسیکپ یاد کرد که متوسط حق بیمه سالانه شان به ترتیب 
$1.115 ، $1.144 ، $1.149 و $1.170 دلار اســت. از 
طرف دیگر کیی از سریع ترین و پرهزینه ترین اتومبیل های 
جهان تحت عنوان )نیســانGT-R  2017( که به عنوان 
قاتلی غول پکیر در میان خودروهای اسپورت شناخته می 
شود، در گروه گران ترین اتومبیل های جهان از نظر بیمه ای 
در سال 2017 است که حق بیمه سالانه آن چیزی در حدود 

3184 دلار است.
 ادامه دارد ...

بررسی بیمه اتومبیل در ایران و سایر کشورهای جهان
)حسین مقدس – پژوهشگر و کارشناس صنعت بیمه(
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طبق اطلاعات ســایت لینکدین، حدود 20 هزار نقش 
مدیریت ارتباط با مشتری )CRM( در کل دنیا وجود دارد. 
استخدام کی رهبر CRM کار منحصر به ‌فردی نیست، اما 
این نقش به‌طور فزاینده‏ای مملو از جزییات شده و نیازهای 
افرادی را که مسئولیت آنها را بر عهده دارند، تغییر می‏دهد.

 با ادامه اقــدام بنگاه‏ها و کســب‏وکارهای بزرگ برای 
اســتخدام افراد در این نقش، این ســوال مطرح می‏شود 
که آیا بــرای نظارت و سرپرســتی فعالیت‏های مربوط به 
CRM وجود کی فرد لازم اســت و اگر این طور اســت، 

مسئولیت‏های کلیدی این فرد چیست؟

 تعیین نیازها:��
بســته به اینکه سیستم CRM شــما چقدر تکامل 
یافته باشد، به نقش‏های مختلفی نیاز خواهد بود، از جمله 
متولیان CRM که بر جزییات اجــرای آن نظارت دارند؛ 
مربیانی که آخرین دیدگاه‏ها و به‏‏روزرسانی‏ها را در اختیار 
کارمندان می‏گذارند و گروه‏های کاربر برای ثبت سوابق در 
سازمان‏. به هر حال، همان‏طور که جرمی وارد، مدیر مشاوره 
 )Touchstone Group( در شرکت تاچ‏استون CRM
توضیح می‏دهد داشتن کی مدیر CRM تمام وقت، باعث 
می‏شود شبکه‏ای بین مدیران اجرایی به وجود آید تا تصویر 
برندشان را منتقل کنند و نتایج قابل سنجشی از CRM به 

دست آورند؛ به‏خصوص وقتی استراتژی شما نوباوه است.
 او می‏گوید: »در مراحل اولیــه، مهم‏ترین وظیفه این 
است که تضمین شــود حمایت مدیران و رهبران تیم‏ها 
وجود دارد و اینکه کل ســازمان از نیاز برای ایجاد تغییر 
و گماردن افراد مناســب بــرای این برنامه آگاه اســت.« 
ماکی ریچاردســون، مدیرعامل شــرکت ماکســیمایزر 
)Maximizer Software(، بــا ایــن موضوع موافق 
اســت و می‏گوید: »کی راه حل CRM که خوب تنظیم 
شده باشــد، به نفع کل تیم‏ها و کارکرد کسب‏وکار است، 
نه فقط تیم مدیریتی. این راه حل کی تمرین کســب‏وکار 
است که باید هدایت شــود. صرف‌نظر از اینکه شرکت چه 
اندازه‏ای است، باید فردی در ســازمان وجود داشته باشد 

که مســوولیت و مالیکت CRM را بر عهده بگیرد – چه 
به‌صورت تمام وقت و چه پاره‌وقت.«

در ســال‏های اخیر، پتانســیل CRM به‌عنوان کی 
سیســتم تعهدآمیز به‌خوبی مستندســازی شده و باعث 
شده فعالان عرصه کسب‏وکار، خواسته‏های خود را از آنچه 
CRM می‏تواند به دست آورد، تغییر دهند. این خواسته‏ها 
آنقدر افزایش یافته که فعالیت‏های مبتنــی بر بازاریابی 
بیشــتری را دخیل میک‏نند. این جنبه‏ای است که ماتئو 
 )QuidCo( شــرکت کوییدکو CRM استوری، مدیر
انگلستان در نقش خود دیده و آن را ارتباط‌ محور می‏داند. 
او می‏گوید: »اشــتباه متداولی که وجود دارد این است که 
ترافکی بیشتری به سایتتان منتقل کنید یا بدون داشتن 
کی کمپین CRM درست، مشــتریان را به ثبت نام در 
سایت تشویق کنید، سپس از اینکه آنها به مشتریانی وفادار 
تبدیل نشده‏اند، شگفت‏زده شــوید. بخشی از نقش مدیر 
CRM این است که تضمین کند پیامی منسجم در همه 

کانال‏های سازمان منتقل شده است.«

مسوولیت‏ها:��
استوری پنج مسوولیت کلیدی را برای یک رهبر 

CRM برمی‏شمرد:
1  اســتراتژی – با اینکه بارها تکرار شده، اما باز هم 
تایکد می‏شود داشــتن دیدگاهی که همه اعضای تیم به 
آن باور داشته باشند، امری مهم است. همچنین همان‏قدر 
مهم است که نشان دهید این دیدگاه چگونه با استراتژی 
کلی کسب‏وکار شــما همخوانی دارد تا همه بدانند کاری 
که هر روز انجام می‏دهند چه تفاوت‏هایی دارد. به محض 
اینکه هدفی واحد ایجاد کنید و مجموعه‏ای گســترده از 
دستورالعمل‏ها را خلاصه‏وار بنویسید، تیم‏تان می‏تواند با 

حمایت شما وارد عمل شود.
2   تکنولوژی – مســئول CRM باید مطمئن شود 
اعضای تیمش ابزارهای لازم برای رسیدن به اهداف را دارند. 
داشتن تریکب مناسبی از سرویس‏دهنده ایمیل، پلت‌فرم 
مدیریت داده و ســرویس‏دهنده ارتباطات موبایل حیاتی 

است تا بتوانید بر رفتار مخاطبتان تاثیر بگذارید. همچنین 
باید دایما تکنولوژی جدید را امتحان کنید و بهک‏ار بگیرید تا 

مطمئن شوید کی قدم از رقبایتان جلوتر هستید.
3   توانمندسازی افراد – باید به افرادی که برای شما 
کار میک‏نند، اطمینان کامل داشته باشید و در نتیجه به 
آنها در هر سطحی که هستند برای تصمیم‏گیری اختیار 
بدهید. چه در مــورد تحلیل داده و چــه در مورد صرف 
بودجه، مهم است محیطی ایجاد کنید که در آن اعضای 
تیم از گرفتن تصمیم قطعی نترسند. باید بدانید شکست 
خوردن طبیعی است و اشــتباه کردن بخشی از فرآیند 

یادگیری است.
4   مدیریت بودجه – با اینکه تیم شما اختیاراتی برای 
کیسری هزینه‏های فردی دارد، اما در نهایت باید تضمین 
شــود که هیچ پولی بیش از حد خرج نمی‏شود و بهترین 

بازدهی از سرمایه‏گذاری صورت‌گرفته به دست می‏آید.
5   دست بهک‌ار شدن – آخرین و اما کیی از مهم‏ترین 
ویژگی‏های نقش رهبر CRM این اســت که در کارهای 
روزمره‏ای که اعضــای تیم انجام می‏دهند درگیر شــود. 
دانســتن قابلیت‏ها و کمبودهای ابزارهایــی که با آن کار 
میک‏نند، کمک میک‏ند راحت‏تر به تاثیر هر گونه تقاضا پی 
ببرید. ریچاردسون می‏افزاید: مدیر CRM اغلب مسئول 
تریکب کردن فرآیند جمع‏آوری داده در کل کســب‏وکار 
است و اینکه مدیریت داده چگونه می‏تواند ساده‏سازی شود 
تا شناخت پرباری از مشتریان به دســت آید.او می‏گوید: 
»سه رکن اصلی کی راه‌حل CRM کیپارچه عبارت است 

از بازاریابی، فروش و خدمات به مشتری. 
کی  مدیر CRM خوب بــه خوبی از جریان اطلاعات 
در این تیم‏ها آگاه اســت و همچنین می‏داند چگونه باید 
معیارهای مناسب کسب‏وکار را از داده‏های موجود تولید 
کند تا مطمئن شــود هــر فعالیتی به‌طــور موثر صورت 
 ،CRM می‏گیرد.« با بیشتر شدن نیاز کســب‏وکارها به
نقش مدیر CRM مهم‏تر می‏شود که چالش‏ها و حوزه‏های 

جدیدی را هم به دنبال دارد.
منبع : وب‌سایت دنیای اقتصاد - ترجمه مریم رضایی

آیا کسب‏ و کار شما به رهبر CRM نیاز دارد؟  
CRM گردآورنده : مصطفي صابري – واحد
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سازمان ها امروزه با محیط هاي متغیر و چالش هاي گوناگون روبرو هستند. سازمان ها باید 
بیاموزند که به سرعت نسبت به کنش هاي بازار و رقبا واکنش نشان دهند وكيفيت خدمات خود 
را بالا ببرند و این مهم با سرمایه های فکری سازمان میسر می شود. بنابراین در اين پژوهش رابطه 
سرمايه های فكري با میزان يادگيري سازمانی با توجه به نقش تعدیل گر شخصیت افراد مورد 
بررسي قرار گرفته است. همچنین هشت فرضیه فرعي در رابطه با هر کی از ابعاد آن ساخته شده 
و مورد آزمون قرار گرفته است. جامعه آماری این تحقیق کلیه دفاتر نمايندگي بیمه پارسیان 
در استان های خراسان رضوی، کرمان و سیستان بلوچستان اســت و ابزار جمع آوری داده ها 
پرسشــنامه بود. در این تحقیق روش پژوهش از نوع توصيفي و همبســتگي و به لحاظ هدف 

کاربردی است. کلیه کارهای آماری این تحقیق با استفاده از نرم افزار spss انجام شده است. 
با توجه به نتایج بدست آمده مشخص شــد که در این تحقیق سرمايه های فكري با میزان 
يادگيري سازمانی با توجه به نقش تعدیل گر شخصیت افراد رابطه دارد. همچنين نتايج فرضیات 
فرعي تحقیق نشان داد كه شش فرضیه فرعی مورد تایید قرار گرفت و تنها دو فرضيه مورد تاييد 
قرار نگرفت. به عبارت دیگر ابعاد سرمایه فکری )سرمايه انساني، ساختاری و مشتری( با یادگیری 
سازمانی رابطه دارد .همچنین سه بعد از شخصیت )برون گرایی، تطابق پذیری، تجربه اندوزی( 
رابطه بین سرمایه فکری با یادگیری سازمانی را تعدیل می کند و تنها دو بعد از شخصیت )ثبات 

عاطفی و وجدان گرایی( رابطه بین سرمایه فکری با یادگیری سازمانی را تعدیل نمی کند.

كليات تحقيق��
1-1- مقدمه 

سازمان ها امروزه با محیط هاي متغیر و چالش هاي گوناگون روبرو هستند. سازمان ها باید 
بیاموزند که به سرعت نسبت به کنش هاي بازار و رقبا واکنش نشان دهند و این مهم با یادگیري 
سازمانی میسر می شود. یادگیري در بسیاري از زمینه هاي سازمانی محصول و نتیجۀ تجربه 
است و بکارگیري این تجارب در عمل باید سریع تر از رقبا باشد تا سازمان مزیت خود را در مقابل 
رقبا حفظ کند. یادگیري در تمام جنبه ها و تمام سطوح سازمانی حایز اهمیت است. در حقیقت 
یادگیري سازمانی، تلاشی براي یافتن راه هاي ایجاد مزیت هاي رقابتی پایدار براي سازمان است 
و در سازمان هاي یادگیرنده کارکنان از یادگیري مسایل روزمره خارج شده و بیشتر فرا می گیرند 
که به دانش و توانایی خود در انجام متناســب کارها بیفزایند. در اين راستا سرمايه هاي فكري 
سازمان مي تواند نقش بسزايي در يادگيري سازمان داشته باشد. بنابراین داشتن نيروي انساني 
متفكر و توانمند مي تواند به عنوان يك عامل مزيت رقابتي پايدار به حساب آيد. از این رو، مرکزیت 
پارادایم جدید، یادگیري است. بنابراین سازمان هایی موفق تر هستند که زودتر سریع تر و بهتر 
از رقبا یاد بگیرند. درست به همین دلیل است که مفهوم یادگیري سازمانی در سال هاي اخیر 
مطرح شده و رشد فزاینده اي داشته است. سازمان ها به جاي رفتارها و حرکت هاي سنتی خود 
که در بهترین شکل آن در برگیرنده آموزش نیز می بود تبدیل به سازمانی مي شوند که همواره 
یاد می گیرند یعنی کوشش خود را در جهت یادگیري به عنوان کی امتیاز رقابتی به کار می برند.

1-2- بيان مسأله 
امروزه براي فراهم کردن حداكثر شرايط لازم براي دستيابي به اهداف و استراتژي ها، سازمان 
ها نه تنها بايد دارايي هاي نامشهود خود را شناسايي، اندازه گيري و مديريت كنند بلكه مي بايست 
همواره سعي كنند تا اين گونه دارايي ها را بطور مستمر ارتقا و بهبود بخشند. واقعيت اين است كه 
سازمان هايي كه نتوانند دارايي‌هاي دانشي خود را بطور مستمر ارتقا دهند، بقای خود را با خطر از 
دست دادن و فناي خود، مبادله خواهند كرد. در اقتصاد جهاني، دانش به عنوان مهمترين سرمايه 

جايگزين سرمايه هاي مالي و فيزيکي شده است. 
بنابراین نیاز سازمان هاي یادگیرنده، جهت كسب مزيت رقابتي پايدار در ایران و در جهان، 
نيازمند شناسايي و مديريت آگاهانـه و نظـام منـد ســـرمايه هـاي فكـري خـود هستند. به 
همين منظور، طراحي و بكارگيري رويكردي مناسب براي مديريت سرمايه هاي فكري با توجه به 
شخصیت آنها از اهميت بسـزايي برخـوردار اسـت که تاکنون در کمتر شرکت بیمه ای در ایران 
به این مقوله توجه شده است و کیی از دلایل مشکلات و عقب ماندگی شرکت های بیمه در ایران 
نسبت به کشورهایی نظیر کشورهای اروپایی، آمرکیا، ژاپن و... و همچنین نبود فرهنگ بیمه ای 
مناسب و ضریب نفوذ پایین و رضایت پایین افراد جامعه نسبت به مقوله بیمه می تواند ناشی از 

عدم توجه به این موارد باشد. 
به عنوان مثال در شرکت های خدماتی همانند شرکت های بیمه که تنها سرمایه اصلی آنها 
سرمایه های فکری موجود در آن سازمان هاســت و همانند کارخانجات از مواد اولیه یا ماشین 
آلات خاصی در ارایه محصول یا خدمت خود بهره نمی برند، سرمایه فکری موضوع پر اهمیتی در 
جهت ایجاد ارزش برای مشتریان است که در این راستا می بایست افرادی را جذب و در پست 
های مختلف قرارداد که بنا به شخصیت و گرایش و علاقه آنها به بالاترین بهره وری ممکن رسید.

علاوه بر آن در عصر دانش، سرمايه فکري موضوعي با اهميت است و با حرکت در هزاره سوم، 
قدرت فکري ارزشمندتر از قدرت ماهيچه اي، مکانيکي يا حتي قدرت فني است )مجتهدزاده، 

ويدا، 1381،ص38(.
سرمايه فکري عبارت است از تفاوت بين ارزش بازاري يک سازمان و هزينه جايگزيني دارايي 
هاي آن )سپتارامان و ديگران، 2002،ص72(. سرمايه هاي فکري داراي اجزايي هستند که در 
يک طبقه بندي ساده شامل سه نوع سرمايه انساني، ساختاري و سرمايه مشتري است )بونتيس 

و ديگران، 2000،ص54(.
ازطرفی سازمان ها امروزه با محیط هاي متغیر و چالش هاي گوناگون روبرو هستند. سازمان 
ها باید بیاموزند که به سرعت نسبت به کنش هاي بازار و رقبا واکنش نشان دهند و این مهم با 
یادگیري سازمانی میسر می شود. یادگیري در بسیاري از زمینه هاي سازمانی محصول و نتیجۀ 
تجربه است و بکارگیري این تجارب در عمل باید سریع تر از رقبا باشد تا سازمان مزیت خود را 
در مقابل رقبا حفظ کند. یادگیري در تمام جنبه ها و تمام سطوح سازمانی، حایز اهمیت است. 
در حقیقت یادگیري سازمانی، تلاشی براي یافتن راه هاي ایجاد مزیت هاي رقابتی پایدار براي 
سازمان است و در سازمان هاي یادگیرنده کارکنان از یادگیري مسایل روزمره خارج شده و بیشتر 
فرا می گیرند که به دانش و توانایی خود در انجام متناسب کارها بیفزایند. در این راستا شخصیت 
افراد در ایجاد و خلق دانش و به عنوان سرمایه انسانی نقش موثری در سرمایه های فکری سازمان 
ها دارد و می تواند تاثیر بسزایی در یادگیری ســازمانی داشته باشد. در این تحقیق از مدل پنج 

عاملی شخصیت استفاده شده است که دارای پنج بعد است که عبارتند از: 
برون گرایی��
تطابق پذیری��
وظیفه شناسی، وجدان یا دلسوزی ��
روان رنجوری یا ثبات عاطفی��
باز بودن نسبت به تجربه، تجربه اندوز یا گشودگی��

  با توجه به تعداد زياد شركت هاي بيمه اي در صنعت بيمه كشور، شركت بيمه پارسيان به 
عنوان قلمرو تحقيق در نظر گرفته مي شود. بنابراین با توجه به موارد موجود و اهميت اين موضوع، 
رابطه سرمايه فكري را با يادگيري سازماني با توجه به شخصیت افراد در شركت بيمه پارسيان 
مورد بررسي قرار مي دهيم تا به اين مهم دست يافته و فرصت ها و مزيت هاي رقابتي موجود در 
اين شركت را مورد شناسايي و عملي كردن قرار دهيم. لذا تحقیق حاضر به دنبال یافتن پاسخ 
به این سوال است که رابطه ابعاد سرمایه فکری با یادگیری سازمانی با توجه به ابعاد شخصیت 

افراد چگونه خواهد بود؟

بررسی رابطه سرمایه های فکری و یادگیری سازمانی‌با توجه به  نقش تعدیل گر  شخصیت )مدل پنج عاملی(

)مطالعه موردی صنعت بیمه کشور(
دستیابی به بالاترین بهره وری با یادگیری

حسين لعل نظامي)سرپرست منطقه شرق کشور(
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1-3- اهمیت و ضرورت انجام تحقيق 
پيشرفت صنعت بيمه با توسعه اقتصادي كشور مقارن است. شــركت هاي بيمه به عنوان 
سازمان هايي كه در تسهيل تجارت و سرمايه گذاري خارجي و داخلي نقش مهمي ايفا مي کنند، 
در تماس با اقتصاد جهاني بوده و ناگزير از جريانات رايج در اقتصاد جهاني متاثر مي شوند. با طرح 
دانايي محوري در اقتصاد، دانايي موتور اصلي رشد و ايجاد ثروت شده است و اين عامل بيش از 
عوامل سنتي، نظير كار و سرمايه موجب توليد مي شود با توجه به افزايش پيچيدگي و سرعت 
تغييرات محيطي و عدم اطمينان در محيط سازمان ها، نياز روز افزون به اتخاذ راهبردي بلندمدت 
و تفهيم آن به مجموعه، ايجاد تفكر سيستمي و بينش مشترك در سازمان و همچنين برقراري 
يادگيري سازماني و تبديل يادگيري فردي  به سازماني احســاس مي شود. ازاين رو اگر بتوان 
مجموعه اي از عناصر از قبيل ساختارها، روش ها، راهبردها، فرايندها، و شخصیت منابع انساني 
را با الگوي مطلوب يادگيري سازماني تطابق و سازگاري داد، بهتر مي توان در مقابل رقابت ها و 
تهديدات بازار جهاني پرتلاطم از خود واكنش نشان داد. در چنين فضايي سازمان هاي سنتي 
سودمندي خود را به دليل عدم پاسخگويي سريع به ارزش تغييرات شتابزا از دست مي دهند. 
بنابراين سازمان ها بايد درصدد تحول خود به سمت ســازمان هاي يادگيرنده باشند. دارایی 
بسياري از شركت ها مانند شركت هاي خصوصي، نه ناشي از دارايي هاي فيزيكي آنها، به صورتي 
كه حسابداران اندازه گيري مي كنند، بلكه ناشي از سرمايه هاي غيرملموس آنها، يعني دانايي و 
سرمايه هاي فكري آنهاست. قابل ذكر است كه در سال هاي اخير بسياري از نهادها و سازمان‌هاي 
پيشرفته و بويژه خدماتي، سرمايه فكري را به عنوان عامل اصلي توليد شناسايي كرده و ارزيابي 
نقش اين سرمايه ها در يادگيري سازماني با توجه به شخصیت افراد و به تبع آن رقابت هاي جهاني 
را در دستور كار خود قرار داده اند. سرمايه فكري كه از سرمايه انساني، سرمايه ساختاري و سرمايه 
مشتری بكارگرفته شده تشكيل شده است، يكي از منابع اصلي مزيت رقابتي سازمان هاي مختلف 
در نظر گرفته مي شود كه بر سطح يادگيري و به تبع آن بر عملكرد شركت و كشور تاثير مي گذارد. 
لذا براي رقابتي بودن در عرصه اقتصاد جهاني بايد اقتصاد كشور از اقتصاد مبتني بر منبع و ورود به 
اقتصاد مبتني بر دانش حركت كند به طوري كه بجاي استفاده از توليد مبتني بر نيروي كار بيشتر 

از دانش و منابع انساني بهره گيري کند )چاووشي، كشوري، آرمان،1387(.

1-10- متغيرهاي مورد بررسي تحقیق 
در این تحقیق از سه متغیر مستقل، وابسته و تعدیل‌گر استفاده شده است. سرمایه فکری به 
عنوان متغیر مستقل،یادگیری سازمانی به عنوان متغیر وابسته و ابعاد پنج‌گانه شخصیت به عنوان 
متغیر تعدیل گر در نظر گرفته شده است. لازم به ذکر است جهت سنجش متغیرهای تحقیق از 

پرسشنامه مربوط به هرکدام از متغیرها استفاده خواهد شد. 

1-11- قلمرو پژوهش:
الف( قلمرو موضوعي تحقيق در حيطه مطالعات سرمايه فكري در حوزه يادگيري سازماني با 

توجه به شخصيت افراد مي باشد. 
ب( قلمرو زماني اين تحقيق از اواسط شهريور ماه 1394 تا اواخر مرداد ماه 1395 مي باشد،كه 

تقريباً 11 ماه به طول انجاميد. 

1-12- تعريف واژه‏ها و اصطلاحات فني و تخصصی :
سرمايه فكری: سرمايه فكري دارایي هاي نامشهودي است كه از فناوري، اطلاعات مشتريان، 
اعتبار و فرهنگ سازمان تشكيل شده است كه براي توان رقابتي سازمان بسيار مهم و حياتي است. 
معمولا سرمايه فكري را به دانش ضمني و توان نوآوري كاركنان؛ زيرساخت هاي سرمايه انساني 
يعني نظام كاري مناسب و نوآوري و فرآيند بهبود سرمايه ساختاري؛ و ارتباطات برون سازمان 
يعني سرمايه مشتري طبقه بندي مي كنند. اين سه جزء سرمايه فكري، محرك هاي كليدي 

عملكرد سازمان و ايجاد كننده ثروت آتي براي آن است )پوليك،2004(
سرمايه انساني: سرمايه انساني را مي توان به سلامت، دانش، انگيزش و مهارت منابع انساني 
سازمان فارغ از درآمدهاي بالقوه آتي آن براي سازمان داشته باشد تعريف كرد. وجود اين ويژگي 

ها در منابع انساني باعث رضايت خاطر مي‌شود )بونتيس،2002(
سرمايه ساختاري: سرمايه ساختاري در برگيرنده ساختارهايي است كه امكان بهره برداري 
از سرمايه فكري را براي ســازمان فراهم مي كنند. اين ساختارها از اقلام مشهود سازمان مانند 
حقوق انحصاري، علایم تجاري، بانك هاي اطلاعات گرفته تا اقلامي كاملا نامشهود مانند فرهنگ، 

شفافيت و اعتماد بين كاركنان را در بر مي گيرند )بونتيس،2002(
سرمایه مشتری: شامل ارزش ارتباطات با مشتريان مي‌باشد؛ مواردي نظير پايگاه مشتري، 
ارتباطات مشتري و پتانسيل مشتري مي باشــد كه خود به دو دسته تقسيم مي‌شود: سرمايه 
مشتري نهايي كه به معني كانال هاي توزيع مستقيم، تصور و برند تجاري و رضايت و وفاداري 
مشتريان مي باشد سرمايه مشتري مياني كه به معني ارتباط با شركاء تجاري و ساير شركا و گروه 

ها مي باشد. )رودز،ميهاليچ،2002(
یادگیری سازمانی:كســب و كاربرد دانش، مهارت ها، ارزش‌ها، عقايد و نگرش هاي بهبود 

بخش در جهت نگهداري، رشد و توسعه سازمان)باب گانز1997(
شخصیت:خصوصیاتی که افراد را از کیدیگر متمایز می‌سازد.

برون گرایی: به خوشه ای از صفات اطلاق می گردد و آن درجه ای است که شخص پرانرژی، 
معاشرتی، جسور، فعال، هیجان طلب و دارای شور و اشــتیاق، دارای اعتماد به نفس و داراری 
احساسات مثبت است. افراد برون گرا تمایل به اجتماعی بودن، احساسی بودن و صمیمی بودن 
داشته و معمولاً با افراد متفاوت بهتر کنار می آیند )هکزینسکی، بوچانان 2000(. برون گرایان 
هنگام کار روحیات مثبت و حالات مثبت داشته، نسبت به شغلشان، احساس رضایت بیشتر و 
عموماً درباره سازمان و محیط پیرامونی شان احساس بهتری دارند )ایوانسویچ و متسون2002(. 
تطابق پذیری: به گرایش افراد به همسان بودن با دیگران ارتباط می یابد. افراد با ویژگی تطابق 
پذیری، قابل اعتماد، روراست، نوع دوســت، مهربان و دارای خصیصه از خودگذشتگی، پیرو، 
متواضع و فروتن و خوش قلب هستند. افراد تطابق پذیر معمولا هدایت کنندگان تیم ها هستند. 
همچنین، آنها مناسب برای تدریس و امور روانشناسی، مشاوره، کارها و فعالیت های اجتماعی 
هستند )هکزینسکی، بوچانان، 2000(. این افراد در پی ایجاد سازواری و راحت کنار آمدن با افراد 

هستند، معمولاً از مباحث اختلاف زا یا بحث برانگیز اجتناب می ورزند )جرج و جونز1999(. 
وظیفه شناسی، وجدان یا دلسوزی: این بعدها معیار سنجش قابلیت اطمینان است. فرد با 
وجدان بالا، فردی شایسته، منظم، وظیفه شناس، هدف جو، دارای انضباط شخصی، وقت شناس 
و قابل اتکا است. وظیفه شناسی در بسیاری از موقعیت های سازمانی، مفید و همه تلقی شده و 
شاخص مناسبی برای پیشگویی عملکرد در بسیاری از مشاغل است. چرا که تمایل این افراد برای 

دستیابی به موفقیت بیشتر است. )جرج و جونز، 1999(. 
روان رنجوری یا ثبات عاطفی: این بعد به توانایی فرد در تحمل استرس مربوط می شود. افراد 
با ویژگی روان رنجوری دارای ثبات عاطفی پایین اند. این افراد نگران، عصبی، مایوس و ناامید، 
دارای استرس، خجالتی، آسیب پذیر و شتاب زده هستند. افراد روان رنجور معمولاً در حال و هوای 
منفی در محیط کار خود داشته و عموماً نگرش منفی نسبت به کار خود دارند. ممکن است در 
تصمیم گیری های گروهی نفوذ هشیار کننده داشته باشند که این امر از طریق بیان جنبه های 

منفی اخذ شده صورت می گیرد )جرج و جونز، 1999(.  
باز بودن نسبت به تجربه، تجربه اندوز یا گشودگی:آخرین بعد، میزان علاقه افراد نسبت به 
تازگی و کسب تجربه های جدید را نشان می دهد. افراد با این ویژگی دارای قدرت تخیل، علاقه 
به جلوه های هنری، کنجکاو نسبت به ایده های دیگران، با احساسات باز، دارای ایده و اقدام گر 
هستند. افرادی که گشودگی در پذیرفتن تجربیات دارند، برای مشاغلی که در آن ها تحول و تغییر 
زیاد روی می دهد و یا نیاز به نوآوری یا ریسک قابل ملاحظه ای دارند، می توانند مفید واقع شوند. 
برای مثال، کارآفرینان، معماران، عاملان تغییر در سازمان، هنرمندان و دانشمندان تئوری پرداز، 

عموماً در این ویژگی در سطح بالایی قرار دارند )هکزینسکی، بوچانان، 2000(.

5-2- فرايند تحقيق 
در اين پژوهش رابطه سرمايه های فكري برمیزان يادگيري سازمان با توجه به شخصیت افراد 
مورد بررسي قرار گرفت. همچنین هشت فرضیه فرعي در رابطه با هر کی از ابعاد متغیرها نیز 

مورد آزمون قرار گرفت. 

5-4- نتيجه گيري كلي 
در اين پژوهش رابطه ابعاد سرمایه فکری با یادگیری سازمانی با توجه به ابعاد شخصیت افراد 
در دفاتر بیمه پارسیان در استان های خراسان رضوی، کرمان و سیستان و بلوچستان مورد بررسي 
قرار گرفت و از آنجایی که سازمان ها دارای منابع سرشاری از سرمایه های فکری هستند که در 
تهیه و تصویر کشــیدن نظام های عرضه و تقاضای اطلاعات و جریان های فکری نقش موثری 
ایفا می کنند و در صورت توانمند بودن در ایجاد، توزیع و انتشار دانش ،موجبات رشد و توسعه 
و بالندگی سازمان را بوجود می آورند و ســازمان خود را از حالت سنتی به سازمانی یادگیرنده 
مبدل خواهند کرد. کیی از نکات  مهم در توســعه سرمایه فکری شخصیت افراد خواهد بود که 
باید مورد توجه هر سازمان یاد گیرنده  قرار گیرد که در جستجوی آینده خودش است. تا با ایجاد 
ساختارهایی جهت بکارگیری سرمایه‌های فکری با توجه به شخصیت آنها موجب ایجاد مزیت 

رقابتی پایدار برای سازمان متبوع گردد.
قابل ذکر است عده زیادی از دانشمندان تحقیقات زیادی را در داخل و خارج کشور در این 

مورد انجام داده اند ازجمله:
شفي)1385( رابطة توانمندسازي كاركنان و يادگيري سازماني در شركت ملي پخش فراورده 
هاي نفتي را بررسي كرد و به اين نتيجه رســيد بين عوامل توانمندسازي كاركنان با يادگيري 

سازماني آنان ارتباط معني داري وجود دارد .
و همچنین علامه و مقدمی )1388( در پژوهشی تحت عنوان بررسی رابطه میان یادگیری 
سازمانی و عملکرد سازمانی مطالعه موردی: واحد نیرو محرکه شرکت ایران خودرو« به این نتیجه 

رسیدند که یادگیری سازمانی رابطه معناداری با عملکرد سازمان دارد.
لذا با توجه به اهمیت موضوع این تحقیق که رابطه سرمایه فکری و یادگیری سازمانی را با 
توجه به نقش تعدیل گر شخصیت مورد بررســی قرار می‌دهد  مشخص شد كه این تحقیق در 
راستای تحقیقات پیشین بوده که در اين تحقيق دو فرضيه اصلي و شش فرضيه فرعي مورد تاييد 
قرار گرفتند و همچنین مشخص شد که بین سرمایه فکری و یادگیری سازمانی با توجه به نقش 

تعدیل گر شخصیت رابطه وجود دارد و تنها دو فرضیه فرعی تایید نشد. 
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با افزایش مراودات میان مردم کشورها با کیدیگر که در قالب 
گردشگر یا فعالان اقتصادی صورت می گیرد، نقش قوانین 
اهمیت دوچندانی پیدا می کند. درواقع مسئله اصلی این 
است که وقتی کی تبعه خارجی درکشوری دیگر باعث بروز 
خسارت )چه عمدی چه غیرعمدی( می شود، کدام قانون 
باید ملاک عمل برای رســیدگی به آن باشد. این که قانون 
کشور متبوع فردی که عمل زیان آور را انجام داده مدنظر 
قرارمی گیرد یا این که قانون کشــوری که درآن خسارت 
اتفاق افتاده به آن رســیدگی می کند. دراین جاســت که 
موضوع تعارض قوانین پیش می آید، تعارضی که برای حل 
آن راهکار‌های مختلفی نیزپیش بینی و پیشنهاد شده است. 
این تعارض درصنعت بیمه نیز مصداق ‌های فراوانی دارد که 

از بیمه خودرو و اموال تا مسئولیت را دربرمی گیرد.

تعارض قوانین چیست��
تعریف آسان تعارض قوانین عبارتست از تفاوت بین قوانین 
کشورها با کیدیگر در حل مسائل.مانند آنکه کی شخص در 
ایران دارای حقوقی از نظر قانونی اســت که در کشور‌های 
دیگر ممکن است فاقد آن باشد. یا بالعکس هر فرد خارجی 
در ایران تابع مقررات و قوانینی خواهد بود که ممکن است 
در کشور خود به نوعی دیگر در آن موضوع از نظر حقوقی با 

وی برخورد شود . 

استثنائاتی که وجود دارد��

در احوال شــخصیه طبق ماده 7 قانون مدنی، کلیه اتباع 
خارجه مقیم ایران از حیث مسایل مربوط به احوال شخصیه 
و اهلیت خود و همچنین از حیــث حقوق، ارثیه، در حدود 

معاهدات، مطیع مقررات دولت متبوع خود خواهند بود .
بنابراین در بحث اموال طبق ماده 8 قانون مدنی، اموال غیر 
منقول که اتباع خارجه در ایران طبق عهود تملک کرده یا 

می کنند از هر جهت تابع قوانین ایران خواهد بود.
براین اســاس طبق این تعاریف مشــخص می شود که در 
صورتکیه کی فرد در کشــوری غیر از کشــور خود اقامت 
داشته و یا رفت و آمد کند با تعارضات متفاوتی روبرو خواهد 
بود که این امــر در حقوق ایران یا ســایر جوامع را تعارض 
قوانین می دانند و بر همین اساس افرادی که دچار مشکل 
شــوند می باید در جهت رفع آن اقدام حقوقی کنند که در 

این خصوص اشاراتی به اجمال خواهد شد. 
در خصوص حل مشکل تعارض قوانین در بیمه، می توان به 

مسئولیت مدنی و قوانین حاکم بر آن اشاره کرد .
تعارض قوانین در مسئولیت مدنی شامل مواردی است که 
جدا از حل قاعده قانونی آن ممکن است مسایل دیگری در 
خصوص جبران آن وجود داشــته باشد. در این صورت اگر 
شخص در کشور دیگری ادعای جبران خسارت کند حتما 
با تعارض در قوانین روبرو خواهد شد. مهم‌این است که کی 
فرد در سایر کشورها چگونه عمل کند یا آن کشور چگونه با 

مشکل رفتار خواهد کرد. 
بنابر این در تعارض قوانین رفتار‌های رسیدگی به حل مساله 
بینک‌شــورها متفاوت خواهد بود. در این حال این سوال 
مطرح می شــود که دادگاه محل وقوع خسارت یا حادثه 
چگونه رای صادر خواهد کــرد یا اینکه آیا دارای صلاحیت 
رسیدگی به موضوع است یا خیر؟ که این امر اهمیت بسیار 

زیادی دارد.
در حل تعارض قوانین عموما دادگاه‌ها با دو مســاله روبرو 

هستند:
1 - آیا مساله مطرح شده در خصوص اشخاص حقیقی است 
یا حقوقی؟پاسخ به این ســوال اهمیت زیادی دارد چراکه 
نحوه برخورد و حل مشکل برای اشخاص حقیقی و حقوقی 

تفاوت دارد.
اگر اشــخاص حقوقی دارای تعارض در قوانیــن گردند و یا 
بعبارت دیگر اگرسازمان‌ها و نهادها ارگان‌ها و ... از ک‌کیشور 
با کشوری دیگر دچار مساله شده و مشکل داشته باشند می 
توانند از معاهدات بین المللی در رفــع آن یا نهاد‌های بین 
المللی در داوری آن اســتفاده کرده تا مشکل برطرف شود . 
ولی اگر مساله در خصوص اشخاص حقیقی باشد برای حل 
تعارض بوجود آمده در ابتدا باید فرد ادله خود را به دادگاه ارایه 
کند و سپس دادگاه صلاحیت یا عدم صلاحیت خود را در امر 
رسیدگی به مساله مشخص کند و سپس اقدام به رسیدگی 

یا عدم رسیدگی و به عبارت دیگر به دادگاه غیر واگذار کند.

خلاصه ای از تعارض قوانین به زبان ساده 

وقتی قوانین دو کشور یکی نیست
سعید مهری / کارشناس بیمه های مسئولیت
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برای مثال اگر کی زن و شــوهر فرانسوی مقیم ایران طرح 
دعوی طلاق کنند، به استناد ماده 7 قانون مدنی جمهوری 
اسلامی ایران این دعوی طلاق به علت آنکه مرتبط با احوال 
شخصیه افراد است الزاما باید تابع مقررات خاص کشور خود 
باشند و طبق مقررات کشور فرانسه با آن برخورد شود که 
در این شرایط قاضی ایرانی عدم صلاحیت رسیدگی خود 

را اعلام و حل مساله را به دادگاه فرانسه واگذار می کند. 
2 -در خصوص اختلافات مالی بین افراد یا اشخاص حقیقی 
و حقوقی آنچه تقریبا در تمام کشورها حاکم است، کشوری 
که مال مورد اختلاف در آن قرار دارد صلاحیت رسیدگی به 

دعوی را خواهد داشت. 
مثلا در ایران طبق ماده 8 قانون مدنی» اموال غیر منقوله 
که اتباع خارجه در ایران طبق عهود تملک کرده یا می کنند 

از هر حیث تابع قوانین ایران خواهد بود«.
بر این اساس آنچه کشورها در بحث اموال مطرح می کنند 
صرفا صلاحیت خود را و نه سایر کشورها را جهت رسیدگی 
به آن ارجح دانسته و اعمال خواهند کرد. این امر با حاکمیت 
ملی کی کشور ارتباط مســتقیم دارد و اگر در خصوص آن 
قانون کشور دیگری اعمال شود، قطعا از نظر حاکمیت ملی 
می تواند کشور محل وجود مال را دچار مشکل یا مشکلات 

عدیده ای کند.
همانگونه درخصوص مســئولیت مدنــی در تعارض ‌های 
بوجود آمده مطرح شد در کشــور ایران شرکت‌های بیمه 
تجاری که اقدام به انجام عمل بیمــه گری می کنند )بجز 
مواردی که به صورت خاص است مانند شرکت‌های بیمه ای 
که فقط در بیمه ‌های عمر فعال هستند یا موارد مشابه آن( 
بر اساس قوانین و مقررات مشخص در ایران نسبت به صدور 
بیمه نامه اقدام می کنند که ممکن است در بسیاری از موارد 
بین شرکت‌های بیمه ایرانی با سایر شرکت‌های خارجی در 
دیگر کشورها از نظر امر رسیدگی و بررسی مسائل متفاوت 
عمل کنند که در صورت طرح در دادگاه‌ها و از نظر رسیدگی 

به آن قطعا دارای تفاوت‌هایی هستند.
بنابراین مثلا اگر کی ایرانی با اتومبیل شــخصی خود که 
دارای بیمه نامه است به کشــور دیگری وارد شود و در آن 
کشور دچار حادثه شده و خسارت جانی و مالی بوجود آید، 
بدین ترتیب کشور محل وقوع حادثه ممکن است با مسایل 
متعددی روبرو شود که رسیدگی به آنرا برای دادگاه محل 
وقوع حادثه با سختی مواجه خواهدکرد. مهم ترین بخش 
دراین حادثه وجود بیمه نامه معتبر ایرانی برای خودرو بوده 
که تابع مقررات و قوانین ایران صادر شده است و در کشور 
دیگر ممکن اســت به نحو دیگری با مساله رفتار و تعارض 

قوانین بوجود بیاید.
حال اگر بیمه نامه ‌های باربری را مورد بررسی قرار دهیم، 
عموما بر اساس مقررات بین المللی بیمه نامه صادر شده و از 
مقررات بین المللی در صورت وجودمشکل پیگیری خواهد 
شد. چراکه حمل کالا قطعا از طریق ترانزیت ) بین المللی ( 
دارای مقررات خاص خود است. مهم ترین موضوع در حمل 
و نقل بین المللی، وجود بیمه نامــه معتبر حمل کننده یا 
صاحب کالا استتا در صورت بوجود آمدن زیان و خسارت، 
از طریق مراجع رسیدگی بین المللی که در امر بیمه فعالیت 
دارند مشــکل را برطرف کنند. در این حال تعارض قوانین 
بسیار محدود خواهد بود. اما اگر افراد حقیقی شخصا اقدام 
به خرید و فروش کالا یا حمل کالا از کشوری به کشور دیگر 
کنند،در اثر وقوع موارد متعددی از جمله ســرقت کالا در 
کشوری دیگر یا ازبین رفتن کالا توسط افراد غیر) مسئولیت 
مدنی ( در کشوری دیگر قطعا با تعارض قوانین بین کشور 

خود و کشور محل حادثه روبرو خواهند شد. 

فرض کنیم که کی فرانسوی با کی ایرانی در کشور سوئیس 
اقدام به خرید و فروش کی خودرو یا کی اثر هنری می کند 
که در صورت بوجود آمدن اختلاف بیــن این دونفر قانون 
کدام کشــور حاکم خواهد بود. آیا قانون کشــور ایران به 
عنوان فرد خریدار یا قانون کشور فرانسه به عنوان‌فروشنده 
یا قانون کشور سوئیس به عنوان محل خرید و فروش مال 
ملاک عمل خواهد بود. قطعا در این بین با تعارض قوانین 

روبرو خواهیم بود. 
در مســئولیت مدنی، قانون محل دادگاه یا مقر دادگاه که 
حادثه در آن رخ داده حاکم خواهد بود و صلاحیت رسیدگی 
به موضوع را خواهد داشت. براساس نظر تعدادی از علمای 
حقوق, در مسئولیت مدنی علاوه بر آنکه می باید محل وقوع 
دادگاه را در نظر داشت باید محل فعل زیانبار را هم در نظر 
گرفت. بنابراین از نظر اکثر حقوقدانان، جهت حل مســاله 
تعارض در مسئولیت مدنی می بایست تابع قانون محل انجام 
فعل زیانبار بود چراکه اعتقاد کلی به اثرات دعوی در محل 
بوجود آمدن آن و به دلیل احترام به حاکمیت ملی کشور 

محل وقوع فعل زیانبار است. 
لازم به ذکر است که در بسیاری از کشورها احکام جداگانه 
ای در خصوص رســیدگی به تعارض قوانین وجود دارد و 
قواعد حل تعارض بطور جداگانه ارزیابی و مورد رسیدگی 
قرار می گیرد. آن بخشی که مربوط به مسایل بین المللی 
است به عنوان حقوق بین الملل خصوصی مطرح است که 

به خوبی می تواند در مسایل حل تعارض بدان عمل کرد . 

دیدگاه ‌های متفاوت درتعارض قوانین��
در امر تعارض قوانین دیدگاه‌های متفاوتی وجود دارد که 

مهمترین آن نگاه سنتی و تلفیقی است.
دیدگاه ســنتی:از نظر معتقدیــن به این دیــدگاه، کلیه 
مسائل مسئولیت مدنی الزاما باید توسط حکومت و قانون 
متبوع همان کشــورکیه فعل زیانبار در آن صورت گرفته 

است،رسیدگی شود. 
در دعوای مســئولیت مدنی که با دعــاوی جزائی ارتباط 
نزدکیــی دارد، کشــورها مطابق با قانون خــود به دعوی 
رسیدگی می کنند و با قوانین کشور محل وقوع فعل زیانبار 
متفاوت است. بنابراین تحقق شــرایط رسیدگی به دعوی 
مطرح شده نیزمتفاوت‌است. در این حال ممکن است حقوق 
کشور محل وقوع فعل زیانبار کم رنگ یا از بین برود که قطعا 

از نظر حاکمیت ملی آن مشکل بوجود خواهد آمد.
براساس این دیدگاه باید اعلام شود که حقوق رسیدگی به 
مسئولیت مدنی زمانبر و طولانی خواهد بود و بطور کامل 
از حقوق جزایی جدا شده و جهت رسیدگی به اهداف بهتر 

دارای پیشرفت‌های قابل توجهی شده است.
در حقوق مسئولیت مدنی جبران خسارت و رفع زیان وارده 
به شخص مد نظر بوده و هدف آن جبران و برگرداندن وضع 
زیاندیده از نظر شرایط مالی به حالت قبل از وقوع خسارت 
است. ولی در مسائل مربوط به حقوق جزایی قطعا فرد بوجود 
آورنده خسارت دچار کی رفتار مجرمانه یا کی خطای عمد 
شده‌است که علاوه بر جبران زیان وارده باید از نظر حکومتی 
متحمل جریمه مشخص شــده توسط دادگاه شود. در این 
مورد اعمال مسئولیت جزایی فرد خاطی قطعا با حاکمیت 
ملی کی کشور ارتباط داشــته و فقط در صلاحیت کشور 
محل وقوع خواهد بود. بر خلاف آن در مسئولیت مدنی صرفا 
جبران زیان وارده ملاک است که می تواند طبق شرایط مقرر 

شده بدان رسیدگی شود.
دیدگاه تلفیقی: در دیدگاه تلفیقی یا مختلط حل تعارض 
قوانین عموما بر اساس قانون مقر دادگاه و جهت پیشگیری 

از شرایط نا مناسب آن طبق خطای شخص یا میزان قصور او 
در خارج از مرزها باید مشخص شود. اگر با چنان خصوصیتی 
بتوان میزان خســارت بوجود آمده و فعل زیان بار را از نظر 
مالی برآورد کرد و به جای جنبه یکفری از زاویه مسئولیت 
مدنی مورد بررسی قرارگیرد، به عنوان دیدگاه تلفیقی مطرح 
می شــود. از نظر تعدادی از حقوق دانان در دیدگاه تلفیق 
قصور و تقصیر درصورتی که بر مبنای مســئولیت شخص 
در فعل زیانبار از جنبه غیر عمد ) مدنی ( و نه از روی عمد ) 
یکفری - جزایی ( بررسی صورت گیرد، می تواند به عنوان 

کی راهکار بین المللی در نظر گرفته شود.
در رابطه با حقوق خصوصی بین الملل، خســارت‌هایی که 
بوجود می آید ممکن است با احکامی از نظر مدنی روبرو شود 
که غیر عادلانه بوده و دیدگاه تلفیقی می تواند به عنوان کی 
راهکار بسیار مناسب برای حل تعارض آن ارایه شود تا شخص 
بتواند در جبران خسارت فعل زیانباری که از او سرزده و ناشی 
از خطای غیر عمد بوده است، اقدام یا به دادگاه صلاحیت دار 
مراجعه کند. هرچند که در مسئولیت مدنی دادگاه صالحه 
عموما تحت حاکمیت و قانون محل وقوع فعل زیانبار است 
و حق مطالبه جبران خســارت نیز با همــان دادگاه خواهد 
بود،ولی جهت رســیدگی به آن، دادگاه می تواند بر اساس 
قوانین و معاهــدات بین المللی یا منطقــه ای ) مانند گروه 
کشور‌های اکو ( استفاده کند که این امر خود ناشی از دیدگاه 
تلفیقی رســیدگی و حل تعارض قوانین دادگاه‌ها یا جهت 
تسریع در امر رســیدگی خواهد بود که منشاء جلوگیری از 

بسیاری بی عدالتی ها در رسیدگی به دعوی است.
هرچند این مساله می تواند دارای ایراد‌هایی از قبیل اینکه 
ممکن است کی دادگاه در کی کشور صرفا مقررات خودرا 
اعمال کند و دیدگاه تلفیقی را اعمال نکند، ولی برای شخص 
عامل حادثه یا بوجود آورنده خسارت می تواند از مستندات 
رای صادره در دادگاه محل فعل زیانبار )در صورت ناعادلانه 
بــودن(در محاکم بین المللی  پس از صدور رای شــکایت 
کرده و از دادگاه‌های بین المللی جهت رسیدگی به آن نیز 

درخواست یاری کند. 
در دیگاه سنتی همانطور که بیان شد در تعیین قانون حاکم 
بر مسئولیت مدنی یا قانون عام که در کشور ایران نیز اعمال 
می شــود، در صورت بروز حادثه یا بوجود آمدن خسارت 
)جانی و مالی( در صورتکیه کیــی ازعوامل بوجود آورنده 
یا زیاندیده تبعه خارجی باشد، بر اساس قوانین ایران عمل 
خواهد شد. در صورت فوت تبعه خارجی، پس از رسیدگی 
به پرونده عمل واگذاری به دادگاه متبوع فرد خارجی صورت 
خواهد پذیرفت واگر حادثه بوجود آمده ناشی از تقصیر باشد 
صرفا بر اساس نظریه دادگاه ایران و از جنبه یکفری و جزایی 
رسیدگی خواهد شد که این امر ناشی از حاکمیت ملی کی 

کشور جهت احقاق حق خود است.

حفظ منافع ملی با اعمال قانون��
در ن‌هایت باید گفت در خسارت‌هایی که بوجود می آید و 
ناشی از مسئولیت مدنی اســت )فعل زیانبار ناشی از عمل 
غیر عمد( عموما درهر کشــوری بر اساس مقررات داخلی 
خود و قوانین حاکم بر آن رســیدگی می شود. این مساله 
نشــان می‌دهد که حاکمیت ملی هر کشور دارای اهمیت 
فراوانیبرای سیاسیون و مردم بوده و هر کشور به حفظ منافع 
خود می اندیشد. معمولا این شرایط ناشی از خواسته قانونی 
و مشروع مردم کی سرزمین است که ارزیابی و ارزش گذاری 
آن ناشی از هنجار‌های موجود در همان کشور شکل گرفته و 
رسیدگی به مسایل و حل مشکلات مسئولیت مدنی صرفا بر 

اساس قوانین همان کشورنیز انجام می شود. 
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CIF/cost, insurance,freight.................هزينه خريد كالا+بيمه+هزينه حمل و نقل
Civil liability.......................................................................مسئوليت مدني                                                                                                  
claim..........................................................................آسيب/ادعاي خسارت                                                           
claim adjustment..................................................................تعديل خسارت                                                                                           
claim development statistic............................................آمار توسعه خسارت
claim expenses......................................................هزينه هاي تصفيه خسارت
claims- commutation clause.......................................شرط محاسبه خسارت                                                           
claim settlement..............................................................................تصفيه                                                                                                
classified ship/vessel........................................................كشتي طبقه بندي                             
clause................................................................................................شرط                                                              
clean- cut...........................................روش تسويه حساب ها براساس قطع كامل                                                                        
closed claim ...................................................................... خسارت مختومه
co- insurance.........................................................................  بيمه مشترك          
Co- insurance pool.......................................................صندوق بيمه مشترك                                                                        
Coded excesses method calculation.....روش طبقه بندي شده مازاد/روش كدبندي شده مازاد                     
Collateral security.................................................................تضمين متقابل                                                      

تسلیت به همکار 
متاسفانه با خبر شديم همكارانمان آقای محمد نوروزی،آقای هادی فرهی،آقای 
صائب صفری،آقای جلال اصغرزاده، آقای فرید حبیبی، امیر مومنی و آقای رضا 

نیک منظردرغم از دست دادن عزيزانشان به سوگ نشسته اند.
نشــريه چتر ضمن همدردي با اين همكاران گرامي براي آنان و خانواده 

محترمشان از درگاه باري تعالي طلب صبر و بردباري مي کند.

آدرس جدید شعبه بیرجند
خیابان شهید محلاتی- حدفاصل 13 

آبان و خیابان مدرس- پلاک143
تلفن:05632450677- 

 05632443935 -05632450678
05632423341 -05632437943

آدرس جدید 
شعبه رشت

رشت- خیابان آیت الله رودباری
01333531333
01333569405
01333569406

تلفکس: 01333531334

آدرس جدید مجتمع
 بیمه ای بجنورد

خراسان شمالی- بجنورد‌ 
میدان فردوسی- خیابان امیریه 
جنوبی- نرسیده به کوچه جاهد‌ 

پلاک9
05832210852 الی5

تغییر   نشاني  و  شماره تلفن

طي احکامی‌ازسوي آقاي  اويارحســين، عضو هيات مديره و مديرعامل بیمه 
پارسیان چهار مدیر بخش های مختلف این شرکت منصوب شدند. 

به گزارش روابط عمومی بیمه پارسیان، براساس این احکام »محمود رابطیان« با 
حفظ سمت به عنوان مدیر توسعه منابع انسانی، »حسن زیادخانی« به سمت مدیر 
امور شعب، نمایندگان و کارگزاران، »سعید توسلی« با حفظ سمت به ریاست مجتمع 
بیمه ای کرمانشاه‌ و آقای» مالک اژدر برزگر صدیق« با حفظ سمت به سمت مدیریت 

ریسک بیمه پارسیان‌منصوب شدند. 

چهار مدیر جدید
 از مدیرعامل بیمه پارسیان حکم گرفتند

لغات انگلیسی تخصصی بیمه
 برگرفته از كتاب فرهنگ اصطلاحات بیمه 

 نوشته: هادی اویارحسین
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