
یادگیری ضرورت عصر ماست، عصری که آن را به درستی عصر دانایی می خوانند چرا که سرعت تغييرات و دگرگونی ناتمام در محيط جهاني كسب 
و كار، الگوهاي گذشته را ناكارآمد و رقابت را دشوارتر مي كند. از مزایای اصلی یادگیری در سازمان این است که تغییرات در کمترین زمان ممکن 

با روشی اثر بخش مدیریت می شود. 
به همین دلیل است که امروزه از دانش به عنوان یک منبع قدرت و بزرگ ترین مزیت رقابتی در سازمان ها نام می برند اما همواره انگیزش ضعیف، 
محدودیت های اجتماعی، فرهنگی و تکنولوژیکی، فشــار زمان، ضعف مدیریت و عدم توجه به اختلال در رفتارهای سازمانی به عنوان  بخشی از 

عوامل بیماری رکود دانش و اختلال یادگیری در سازمان ها سدی در برابر توسعه این مهم  بوده اند.
به زعم محققان سازمان های موفق و پیشرو از نیروی انسانی دانشگر بیشتری برخوردارند چرا که از این دانش برای غلبه بر محیط رقابتی و در حال 
تغییر کسب و کار استفاده می کنند. پیتر سنگه از پیشگامان این عرصه معتقد است سازمان های یادگیرنده فضایی را برای افراد به وجود می آورد که 
افراد به طور مستمر در حال توسعه ظرفیت خود برای خلق آینده ای بهتر هستند. در این فضا الگوهای جدید فکری در کنار خواسته های هدفمند 

گروهی پرورش می یابد و افراد در یک چرخه مداوم و مستمر یادگیری قرار می گیرند.
مسلم است رسیدن به نقطه ای که تفکر سیستمی به عنوان یک اصل و ظهور یادگیری سازمانی به اعتقاد و در نهایت عزم رهبران سازمان تبدیل 
شود راهی طولانی در پیش است که باید در تمام مراحل به یادگیری تعهد نشان داد و انگیزه‌هایی را برای استفاده از آن فراهم آورد و از یک رویکرد 

مشارکتی استفاده نمود. 

یــــادداشـــت
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 نخستین گردهمایی سراسری 
سرپرستان مناطق و رؤسای 
شعب در سال 94 با حضور 
غلامعلی غلامی؛ مدیرعامل، 

نصراله طهماسبی...
صفحه 2

ن فني  و سي معا هيد عبا نا
شرکت بيمه نوين در گردهمايي 
سراسري رؤساي مناطق و شعب 
بيمه نوين در سال 94 نخستين 

هدف شرکت در حوزه فني...
صفحه 4

مـاهیت شرکت های سهامی در 
نظام حقـوقی ایـران و فـرانسه 

موردکاوي معاونين در نخستين 
همايش سراسري رؤساي مناطق 
و شعب سال 94 

حرکت به سمت فعالیت 
تخصصی از سـوی شعب  

تـوسعه منابع انسانی و آموزش 
در سـازمان ها

دانش به مثابه 
موفقیت

 نمایندگان پرچم شرکت در
 شهرها و رؤسای شعب مدیران
عامل ما در استان ها هستند
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خبـر یک

غلامعلی غلامی:

رقابت غیرحرفه ای و 
غیراصولی برخی 

شرکت ها برای
 به دست آوردن زیان 

مدیرعامل شرکت بیمه نوین با اشاره 
به عملکرد نامطلوب و غیر حرفه ای 
برخی شــرکت ها در بازار صنعت 
بیمه در مقایسه با نگرش موجود در 
شرکت بیمه نوین خاطر نشان کرد: 
زمانی که بحــث افزایش نرخ دیه و 
انتقاد شرکت ها به حق بیمه مصوب 
مطرح بــود، ارائــه تخفیفات ثالث 
توسط برخی شرکت ها بارها نه تنها 
باعث آســیب زدن به شرکت های 
بیمه شد بلکه موضع بیمه مرکزی و 
صنعت بیمه را هم تحت الشعاع قرار 
داد، با این عنوان که چطور می شود 
برای جذب بیشتر در یک رشته زیان 
ده این گونه نرخ شــکنی و رقابت 

ناسالم کرد.
وی در این خصوص ادامه داد: باید 
قبول کرد که رقابــت در این بازار 
بســیار بالاســت و روز به روز هم 
شدید تر می شود اما نباید فراموش 
کرد رقابت در بــازار دارای اصولی 
اســت که متأســفانه گاهی برخی 
شرکت ها برای به دست آوردن زیان 
هم حاضر به نرخ شــکنی و رقابت 
ناسالم می شــوند. خوشبختانه ما 
شــرکتی هســتیم که طبق اصول 
خود حتی برای کسب سود و سهم 
بیشتر در بازار حاضر نیستیم اصول 
و ارزش های حرفه ای و اخلاقی را 
نادیده بگیریم. استراتژی ما کنترل 
اثر ســهم این رشته در پرتفوی کل 
بود، چرا که توازن پرتفوی مناسب با 
کسب سود متداوم و نه کسب سود 
مقطعی به عنوان شاخص موفقیت 

برای ما درک می شود.  

  نخستین گردهمایی سراسری سرپرستان مناطق و رؤسای شعب در سال 94 با حضور غلامعلی غلامی؛ 
مدیرعامل، نصراله طهماســبی؛ عضو هیئت مدیره و معاونین، رؤساي مناطق و شعب با هدف بررسی 

عملکرد شرکت در سال 93 و تبیین اهداف و نحوه دستیابی به آن در مشهد برگزار شد.
غلامعلی غلامی؛ مدیرعامل با تأیکد بر لزوم استفاده از ظرفیت هم اندیشی در چنین نشست هایی گفت: 
خوشبختانه شرکت تجربه چندین دوره برگزاری این گردهمایی را به صورت شش ماهه دارد که در حال 
حاضر به نقطه ای رســیده ایم که باید از ظرفیت تجربیات این چند ساله بهره مند شویم چرا که هدف 

مشترک ما حرکت در مسیر رشد و تعالی شرکت است. 
وی تصریح کرد: معمولاً نشســت های ابتدای سال را برای تبیین برنامه و بودجه پیش بینی شده و هم 
اندیشی جهت چگونگی تحقق ارقام پیش بینی شده در بودجه و همچنین طرح خواسته های شعب و 
مدیران ستادی در همین راستا برگزار می شود و نشست دوم که در پایان شهریور ماه صورت می گیرد 
به بررسی و ارزیابی عملکرد شش ماهه و پیدا کردن فرصت برای بهبود مشکلات احتمالی برای دستیابی 

به اهداف پیش بینی شده است.
وی ادامه داد: به عنوان مدیرعامل شرکت اعتقاد بسیاری به الگوها و نظام های روشمند در جهت ارزیابی 
رشد عملکرد و نتایج یک ســازمان دارم چرا که اطمینان دارم این الگوها زمينه ای بسیار مناسب برای 
شناخت و درک نقاط قوت سازمان و زمینه های قابل بهبود آن خواهد بود و بستر موفقیت نهادینه شرکت 

در گرو برخورداری از این شناخت و ارزیابی است. 
غلامی با اشاره به لزوم مشارکت در تمام سطوح شرکت تصریح کرد: با توجه به اهمیت قابلیت اجرا و پیاده 
سازی برنامه های اجرایی شرکت از جمله بودجه ابلاغی به شعب بسیار ضروری است که رؤسای شعب 
در مراحل تهیه آن مشارکت داشته باشند چرا که درک و شناخت آنها از مسائل و ظرفیت های موجود 

در استان ها در اجرای این برنامه ها بسیار حایز اهمیت است. 
مدیرعامل بیمه نوین ضمن تأیکد به اهمیت حرفه ای شدن عملکرد شعب تأیکد کرد: دغدغه ما در شعب 
تنها افزایش در میزان فروش نیست، تلاش و هدف گذاری ما حرکت به سمت فعالیت های تخصصی از 
سوی شعب به عنوان یک بنگاه اقتصادی مستقل است. شعب به عنوان یک سیستم هوشمند باید توانایی 
مدیریت پرتفوی و ریسک خود را  داشته باشند و با درک موقعیت خود در بازار منطقه خود تلاش کنند 

هم خود و هم شبکه فروش خود را به سطح حرفه ای تری ارتقا دهند.
همزمان با این گردهمایی از مریم مطوف و ابوالقاســم قنبری رؤسای شعب قم و ساری به عنوان شعب 
برتر در رشته بیمه های عمر و سرمایه گذاری در سال 93 از سوی غلامعلی غلامی؛ مدیرعامل، نصراله 
طهماسبی؛ عضو هیئت مدیره و ناهید عباسی؛ معاون فنی شــرکت تقدیر شد. همچنين شعب قم به 
ریاست مریم مطوف، اجرایی مرکزی به ریاست بهزاد حسنی قاین، اردبیل به ریاست حسین میکائیل 
وند، بندرعباس به ریاست سید علیرضا حسینی و متعاقباً در ماه های پایانی سال رسول امیدی، ساری به 
ریاست ابوالقاسم قنبری، سبزوار به ریاست جواد صنعتی و یزد به ریاست سعید صمدی پناه نيز به دلیل 
عملکرد مناسب در دستیابی به تولید بیش از بودجه ســال 93 خود معرفی و با اهدای لوح تقدیر مورد 

تشویق قرار گرفتند.
برگزاری کارگروه های اداری و مالی، فنی، امورشعب، حقوقی و انفورماتیک با حضور معاونین، مدیران 
ستادی و رؤسای مناطق و شعب جهت بررسی مسائل و دغدغه های موجود برگزار و نتایج آن در پایان 

همایش طرح و مورد جمع بندی قرار گرفت.

حرکت به سمت فعالیت 
تخصصی از سوی شعب 

به عنوان یک بنگاه 
اقتصادی مستقل

مدیرعامل بیمه نوین:
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نشست معاونت امور شعب و بازاریابی با 
نمایندگان استان سمنان

نشست مشترک نمایندگان شعبه سمنان با حضور احمدرضا جرگوئی معاون مديرعامل بيمه نوين در امور 
شعب و بازاريابي با هدف بررسی مشکلات و شناسایی فرصت های شبکه فروش برگزار شد.

به گزارش روابط عمومی بیمه نوین، در این نشست صمیمانه معاونت امور شعب و بازاریابی بيمه نوين با اشاره 
به جایگاه شبکه فروش در تحقق برنامه های سند راهبردی شرکت در افق 1398، عملکرد شبکه فروش در 
تحقق اهداف تعیین شده را بسیار مؤثر دانست و تأیکد کرد: حرکت و نیل به سمت اهداف شرکت میسّر نخواهد 
بود مگر با داشتن شبکه فروشی که با علم روز و دانش فنی بیمه توانمند شده باشد. عملیاتی شدن این مهم نیز 

تنها با تلاش مداوم و برنامه ریزی دقیق صورت خواهد پذیرفت.
وی ادامه داد: در همین راستا بنا به دستور مدیریت محترم عامل شرکت، کمیته ای به نام کمیته فروش در 
شرکت تشکیل شده است که با بحث و بررسی های انجام گرفته در این کمیته، مقرر شد آموزش هدفمند و 
مستمر نمایندگان در دستور کار قرار  گیرد که خوشبختانه بخشی از این برنامه در حال حاضر برای نمایندگان 
چند شعبه در حال برگزاری است. همچنین در این کمیته مسائل دیگری از قبیل عوامل انگیزشی شبکه فروش، 

شناسائی بازار فروش و مباحث بازاریابی و نیز حدود اختیارات شعب مورد بررسی و بازبینی قرار گرفته است.
گفتنی است در جلسه پرسش و پاسخ نیز برخی مسائل و مشکلات نمایندگان استان مطرح گردید که معاونت 
امور شعب و بازاریابی شرکت بیمه نوین علاوه بر ارائه برخی راهکارها ابراز امیدواری کرد با تلاش و همدلی 

بیشتر در کلیه سطوح شرکت بتوان از ظرفیت های موجود در جهت رشد و توسعه آن بهره برد.

مدیر منابع انسانی و پشتیبانی بیمه 
نوین منصوب شد

مراسم معارفه مدير منابع انساني و پشتيباني 
بيمه نوين با حضور مديرعامــل، معاونين و 

مديران شرکت برگزار شد.
در اين مراسم غلامعلي غلامي با اشاره به نیروی 
انسانی جوان و متخصص در شرکت بیمه نوین 
بر اهمیت توجه به ظرفیت های موجود در این 
حوزه تأیکد داشت و ابراز امیدواری کرد حضور 
سرکار خانم مژگان عبداللهی در این سمت، 
ارتقای سطح یکفی و توسعه بهره وری حوزه 

منابع انسانی شرکت را در پی داشته باشد.
مدیرعامل بیمه نویــن همچنین از زحمات 
حمیدرضا شماخی که سرپرستی این مدیریت 

را عهده دار بود  تشکر نمود.
گفتنی است مژگان عبداللهی دارای مدرک 
دکترای مدیریت آموزشی و مدرس دانشگاه 
با ســابقه مدیریت در دوره های کوتاه مدت 
سازمان مدیریت صنعتی و دوره های آموزشی 
مؤسســه مطالعات بهره وری و منابع انسانی 
و مدیرمنابع انســانی شرکت فراجم فرودگاه 
امام خمینی است. وی همچنین مؤلف كتاب 
»مديريت منابع انساني« از نشر آها و نویسنده 
 ISI بالغ بر ده عنوان مقاله علمي- پژوهشي و
درخصوص شايستگي منابع انساني، شايستگي 
مديران و الويت بندي شايستگي هاي رهبران 
ســازمان در مجلات معتبر خارجي و داخلي 

است.

نکتـه دیگر

همکاری دو شرکت بزرگ 
جهانی برای مقابله با حملات 

سایبری
به ‌گزارش ایشا اینشورنس ریویو، »سوئیس 
ری« یکی از بزرگتریــن بیمه گران اتکایی و 
»آی بــی آم« یکی از غول هــای نرم افزاری 
اعلام کردند که با تبــادل اطلاعات امنیتی و 
تکنولوژیکی در نظر دارند که میزان خطرات و 
آسیب ها را در برابر حملات سایبری به حداقل 
برسانند تا شرکت ها کمتر از گذشته خسارت 

های مالی را متحمل شوند.
در این گزارش آمده است که همکاری مشترک 
آی بی ام و سوئیس ری همچنین شرایطی را 
فراهم می کند که خدمات ارائه شده در سطح 
جهانی گسترش یابد و بیمه گران محصولات 

جدیدی را ارائه خواهند کرد.

خبـــر

جلسه مشترك 
فرمانده راهور استان 
قزوین با رئيس و 
پرسنل شعبه قزوين

فرهاد آئیش بازیگر 
سینما و تئاتر به جمع  
خانواده  بیمه گذاران 

عمر  بیمه نوین  پیوست 




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نصراله طهماسبی: 

نمایندگان پرچم شرکت در شهرها و رؤسای 
شعب مدیران عامل ما در استان ها هستند

  عضو هیئت مدیره بیمه نوین در نشست سراسري سرپرستان مناطق و رؤساي شعب بر نقش مهم رؤسای 
شعب در دستیابی به اهداف و برنامه های کلان شرکت تأیکد کرد. 

نصراله طهماسبی عضو هیئت مدیره شرکت در نخستین همایش سراسری سرپرستان مناطق و رؤساي شعب 
بيمه نوين در سال 94 با تأیکد بر اهمیت  و ضرورت به کارگیری دانش مدیریت ریسک در رشته بیمه شخص ثالث 
گفت: با توجه به آمار بالای خسارت این رشته بیمه ای، شرکت بیمه نوین برنامه هایی برای کنترل و مدیریت این 
رشته در سال های 92 و93 در نظر گرفت. این تصمیمات مانند یک جراحی خود خواسته بود چرا که تشخیص 

داده شده بود که پرتفوی 53 درصدی این رشته در بلند مدت منجر به اتفاقات بدی خواهد شد.
وی ادامه داد: از بزرگترین چالش های شرکت های بیمه ای افزایش سالانه دیه و یوم الادا بودن تعهدات 
بیمه ای است. با توجه به اینکه در زمان صدور بیمه نامه، میزان افزایش دیه در ابتدای سال های بعد برای 
شرکت های بیمه نامشخص است لذا کنترل سهم ثالث و برنامه ریزی برای افزایش سهم رشته های سود ده 

در پرتفوی شرکت بسیار حائز اهمیت است.
عضو هیئت مدیره بیمه نوین با تأیکد بر لزوم آگاهی بخشی و افزایش توانمندی شبکه فروش افزود: باید این آگاهی 
را به شبکه فروش دهیم که صدور ثالث عملیات بیمه گری نیست و ما به دنبال عملیات بیمه گری و حرفه ای گرایی 
در شرکت هستیم. توسعه بازار در کنار تخصص گرایی در ارائه محصولات در صنعت بیمه امروز حرف اول را می زند.

طهماسبی با اشاره به نقش مهم رؤسای شعب در عملکرد کلان یک شرکت بیمه تأیکد کرد: اکتفای شعب به 
بودجه ابلاغی از سوی ستاد کافی نیست چرا که هر شعبه باید برنامه اجرایی خود را تهیه نماید و جهت، هدف و 
روش های دستیابی به پرتفوی مناسب در هر سال بیمه ای را تدوین و نمایندگان شرکت را به سمت بازارهای 
هدف هدایت کند. نمایندگان شرکت رقیب ما نیستند بلکه یار و یاور ما و پرچم ما در شهرها و استان ها هستند، 
کما اینکه رؤسای شعب نیز مدیران عامل ما در استان ها هستند و انتظار می رود به وظایف خود به خوبی عمل 

کنند و میدران ستادی نیز باید در خدمت و کمک رسان رؤسای شعب ما باشند.
طهماسبی تأیکد کرد: طیف جوان شبکه فروش در شرکت بیمه نوین هم به عنوان یک فرصت و هم تهدید است 
که با آموزش و تقویت توانمندی آنها به منبع پرباری از نیروی انسانی دست پیدا می کنیم. برای دستیابی به این 
مهم باید با پالایش دقیق شبکه فروش برای توزیع مناسب تر امکانات شرکت در اختیار افرادی قرار گیرد که 
پتانسیل رشد را دارند. همچنین تنظیم وکنترل دقیق پرونده های خسارت و دقت عمل در زمان اعلام خسارت 
و حضور در مراحل دادرسی به منظور جلوگیری از تشکیل پرونده های خسارت جعلی و نیز دفاع از  بیمه گذار 

در مراجع قانونی از مهم ترین وظایف مدیران و رؤسای شعب است.

موردکاوي و ارائه راهکار از سوي معاونين در نخستين همايش سراسري رؤساي مناطق و شعب سال 94 
  نخستين هدف شرکت در حوزه فني 

ارتقاي کيفيت پرتفوي بيمه اي است
ناهيد عباسي معاون فني شرکت بيمه نوين در 
گردهمايي سراسري رؤســاي مناطق و شعب 
بيمه نوين در سال 94 نخستين هدف شرکت 
در حوزه فني را ارتقاي کيفيت پرتفوي بيمه اي 
دانســت و گفت: براي دســتيابي به اين هدف 
بايد استراتژي هايي از جمله انتخاب مشتريان 
مطلوب، تجميع امور بيمــه اي بيمه گذاران، 
پياده ســازي اصول و تکنيک هــاي مديريت 
ريسک در بازديدهاي اوليه، اعزام کارشناسان 
مجرب براي بازديد اوليه را در دستور کار قرار 

دهيم.
وي ادامه داد: ارائه مشاوره ريسک به بيمه گذاران 
و انعکاس توصيه هاي ايمني به آنها و اشــاره و 
کنترل ريســک صدور از طريق ايجاد شرايط 
خصوصي مناســب در بيمه نامه هــا از ديگر 
استراتژي هايي است که اجراي آن بسيار حائز 

اهميت است.
معاون فني شرکت بيمه نوين از ارتقاي بهره وري 
فني به عنوان هدف دوم اين معاونت نام برد و افزود: 
بيش از هر چيز استقرار سيستم مديريت ريسک 
قبل از صدور بيمه نامه، بــه کار گيري نيروهاي 
با انگيــزه، اصلاح و بهبــود فرآيندهاي صدور و 
پرداخت خسارت و آموزش ادواري فني در سطوح 
و رشته هاي مختلف بيمه اي ما را در رسيدن به 

ارتقاي بهره وري فني نزديک خواهد کرد.
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موردکاوي و ارائه راهکار از سوي معاونين در نخستين همايش سراسري رؤساي مناطق و شعب سال 94 
عباسي همچنين درخصوص بهبود مديريت ضريب 
خسارت در شرکت خاطر نشان کرد: در اين حوزه 
بايد تلاش کنيم تا علاوه بر انتخاب ريســک هاي 
مناسب از بروز پديده انتخاب معکوس در شرايط 

ناسالم رقابتي کنوني اجتناب کنيم.
وي همچنين در ادامه از تمرکز بر کسب پرتفوي در 
سه ماهه نخست سال، رعايت دستور العمل هاي 
حوزه صدور و پرداخت، اهميت گزارش بازديد اوليه 
در بيمه هاي اموال و مسئوليت، تسريع در عملکرد 
و چابکي سازماني در تمام مراحل و تلاش در جهت 
حفظ مشتريان وفادار به عنوان برخي از مهم ترين 

نکات فني شرکت نام برد.
همچنين بر اقدام ســريع پس از وقوع خســارت 
از جانب بيمه گذاران و نظــارت دقيق بر فعاليت 
شرکت هايي که مسئوليت رسيدگي به خسارت را 
به عهده دارند)شرکت هاي برون سپار( تأکيد شد 

تا از توسعه زيان جلوگيري شود.

  برنامه راهبردي يعني داشــتن تصوير 
روشني از آينده شرکت

ســهراب ميرفخرايــي؛ معاونت طرح و توســعه 
شرکت نيز با اشاره به اين نکته که داشتن برنامه و 
استراتژي از اصول حياتي يک سازمان موفق است، 
گفت: برنامه راهبردي در شــرکت يعني داشتن 
تصوير روشني از آينده شــرکت که به عنوان يک 
سند بايد در دستور کار فعاليت ها و تصميم گيري ها 
قرار گيرد. خوشبختانه ما در سال 93 موفق شديم 

با استفاده از ظرفيت ها و شناخت توانمندي هاي 
شرکت اين برنامه را در پنج حوزه راهبردي فني، 
بازار، منابع انســاني، ســرمايه گذاري و فناوري 
اطلاعات و ارتباطات تدوين، تصويب و ابلاغ نماييم.

وي ادامه داد: مهم ترين نکته مثبت اين برنامه تهيه 
آن در داخل شرکت و با استفاده از شناخت واقع بينانه 
از ظرفيت هاي موجود است که نتيجه آن برنامه اي 
منطقي با چشم اندازي روشن است، در حال حاضر 
بيش از هر چيز لازم است که پروژه هاي اين سند 
در دستور کار قرار گيرد و تمام اعضاي شرکت در 

اجراي آنها با تعهد عمل کنند.
ميرفخرايي همچنين از تشکيل و فعاليت کارگروه 
افزايش فروش شرکت در سال 93 خبر داد و افزود: 
اين کارگروه به منظور برنامه ريزي و راهبري اقدامات 
شرکت براي دستيابي به چشــم انداز شرکت )قرار 
گرفتن در ميان پنج شــرکت برتر صنعت بيمه در 
فروش( تشکيل شده اســت. اين کارگروه انگيزش، 
آموزش، بــازار و فني به منظور هدايت فعاليت ها در 

حوزه مربوطه مشغول به تدوين برنامه هستند.

  شبکه فروش خود را با دقت مهندسي کنيم 
و از مشکلات آنها يک گام جلوتر باشيم

احمدرضــا جرگويي نيــز همزمان با نخســتين 
گردهمايي رؤســاي مناطق و شــعب بيمه نوين 
با ذکــر اين که کنتــرل و رعايت اســتانداردها و 
شرايط حرفه اي از سوي رؤساي مناطق و شعب در 
ساماندهي شبکه فروش از اهميت بالايي برخوردار 

است، افزود: با توجه به اعطاي مجوز بيمه مرکزي 
براي جذب نماينده جديد به شرکت هاي بيمه لازم 
است بهينه ســازي و پالايش نمايندگان از سوي 

رؤساي شعب با جديتّ در دستور کار قرار گيرد.
وي در ادامه گفت: با توجه به نقش مهم شعب در 
اين حوزه در گام اول بايد توجه دقيقي به عملکرد 
نماينــدگان در چارچوب ضوابط قــرار گيرد چرا 
که ديگر زمان آزمون و خطــا در جذب و آموزش 
نمايندگان گذشته اســت و ما بايد شبکه فروش 
خود را با دقت مهندســي کنيم و از مشکلات آنها 

يک گام جلوتر باشيم.
معاون امور شعب و بازاريابي درخصوص معيارهاي 
ارزيابي شعب برتر شرکت در سال 93 در خصوص 
ســهم بيمه هاي عمر و تشکيل سرمايه گفت: سه 
شاخص سهم رشــته بيمه عمر و تشکيل سرمايه 
بيش از 20 درصــد، فروش مازاد بــر پيش بيني 
بودجه ابلاغي و تحقق بودجه ابلاغي در کليه رشته ها  
انتخاب شد که به ترتيب شعب قم و ساري موفق به 

احراز شرايط فوق شدند.
وي همچنين درباره شعب برتر تصريح کرد: با توجه 
به پنج شاخص افزايش توليد و سهم بازار، نظم و 
برنامه ريزي، شفافيت مالي، سودآوري، توازن توليد 
و توسعه در ارزيابي شعب برتر، شعبه قم با کمترين 
انحراف به شــاخص هاي در نظر گرفته شده بسيار 
نزديک بود و شعب ساري، اجرايي مرکز، بندرعباس، 
يزد، اردبيل و سبزوار نيز در دستيابي به توليد بيش از 

بودجه خود در سال 93 موفق عمل کردند.
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مقدمه :
شناخت درست شرکت های سهامی منوط به بررسی خصایص آنها است که ابتدا از طریق تعریف لغوی سهم 

و سهام  به عنوان مقدمه این امر را به انجام می رسانیم .
سهم در پارسی باستان به معنای ترس و بیم و هراس و در لغت به معنای قرعه زدن و بهره و نصیب معنی 
شده است )1 (، در زبان عربی سهم به معنای بهره بردن هر شریک در مال یا هزینه مشترک معنی شده است 
و در زبان فرانســه با واژه )Action( و در اصطلاح عرفی و حقوقی با واژه )Action finance ( از آن معنا 

شده و مصطلح است . 
  معنای تخصصی سهم :

سهم در علم حقوق قسمتی از سرمایه یک شرکت تعریف شده است که هر سهم نشان دهنده کوچک ترین 
واحد مالکیتی در یک شرکت یا کارخانه یا مال مشترک است و در قانون تجارت ایران در ماده 24 چنین سهم 
را  تعریف کرده است : ))سهم قسمتی  است از سرمایه شرکت سهامی که مشخص میزان مشارکت و تعهدات 

و منافع صاحب آن در شرکت سهامی است.(( 
در حقوق فرانســه و به تبعیت آن بلژیک واژه ســهم از قرن 18 نماد بیشتری پیدا کرده است زیرا قبل از آن 
قطعات مساوی سرمایه بیان گر این بود که هر شریک چند درصد از سرمایه شرکت را در اختیار دارد و از قرن 
18 این قطعات بدون تشریفات خاص قابل انتقال اعلام شد که عنوان سهم از آن دوره به بعد اهمیت و نماد 

بیشتری پیدا کرد .
بعد از این دوره قانون تجارت فرانســه شرکت های ســهامی را به  دو دسته کلی تقسیم کرد که آن را  به 
 societies (( و )) شــرکت هــای مختلط ســهامی – societies en commandite par actions ((
anonymes -   شرکت های سهامی بی نام (( نام گذاری کردند،  شرکت هایی که برای ایجاد و تأسیس آن 
اجازه دولت لازم نبود به  شرکت مختلط سهامی معروف شد که در میان شریکان آن تعدادی شریک و اشخاص 
ثالث به مسئولیت تضامنی وجود داشتند و شرکت هایی که برای ایجاد و تولد آنها اجازه دولت یا حکومت لازم 
بود به شرکت های سهامی بی نام نام گذاری کردند که بعد ها در قانون 24 ژوئیه 1867 ضرورت کسب مجوز 
از دولت برای تأسیس شرکت سهامی لغو شد که این خود انقلابی در سیستم حقوقی آن کشور و موفقیت 
بزرگی را ایجاد کرد و تأثیر به سزایی در کشورهای دیگر چون بلژیک داشت چرا که در سال 1873 اجازه دولت 

در تأسیس این شرکت هم لغو شد که در نهایت تأثیر مثبتی بر تجارت و اقتصاد آنها داشت. 
مالکیت هر سهم در ید و اختیار هر کس که باشد آن را صاحب سهم یا سهامدار می گویند...

پایان قسمت اول 
منابع و مأخذ :

Dorit commercial  societies commerciales – merle philippe  - حقوق تجارت فرانسه  بخش شرکت های تجاری 
Loi commercial francais   - قانون تجارت فرانسه 
Traite de droit commercial – rene roblot  - بایسته های حقوق تجارت فرانسه 
لغتنامه دهخدا 
قانون تجارت ایران 

اشتبـاهات مـرگبار 
در فروشندگی بیمـه

نویسنده : حامد عسگری 
با اصطلاحات و  گیج کردن مشتری 

واژگان تخصصی بیمه
اغلــب نمایندگان و فروشــندگان بیمه 
از همــان زمان آغاز به کارشــان، عادت 
کرده اند که با زبــان تخصصی بیمه ای 
با مشتریان شان صحبت کنند. مشتریانی 
که هیچ سرنخی از اینکه شما دارید درباره 

چه چیزی صحبت می کنید ندارند!
صنعت بیمــه و بیمه نامه هــا، معمولاً 
بســیار پیچیده هســتند. اگر غیر از این 
بود، هیچکس به یک نماینده یا مشــاور 
امور بیمه، نیازی نداشــت! برای ساده تر 
کردن جملات پیچیــده بیمه ای، پس 
از گفتن هر جمله یــا واژه تخصصی، به 
مشتری تان بگویید: »…و این برای شما 
به معنای این اســت که…«، این جمله 
ساده به شــما اجازه می دهد تا بتوانید 
ویژگی های فنی بیمه نامه پیشــنهادی 
تــان را به فواید قابــل درک و فهم برای 

مشتری تبدیل کنید.
باید این نکته مهم را بدانید که بین فواید 
یک بیمه نامه خــاص و ویژگی های آن 
بیمه نامه، از زمین تا آسمان، فرق وجود 
دارد. اغلب نمایندگان بیمه به اشــتباه، 
فقط ویژگی های بیمه نامه پیشــنهادی 
شــان را برای مشــتری بازگو می کنند، 
بدون آنکه کوچکترین اشاره ای به فواید 
حاصــل از آن ویژگی ها برای مشــتری 

نمایند!
من حدود ۲ سال پیش به قصد خرید یک 
ماشین لباسشویی به یک فروشگاه لوازم 
خانگی مراجعه کردم و فروشــنده شروع 
کرد به ردیف کــردن کلیه خصوصیات 

فنی ماشین لباسشویی…!
 Eco وقتــی از او پرســیدم کــه ایــن
Bubble چیست، درپاسخ گفت: »یعنی 

قابلیت حباب سازی بیشتر!« 
بعدها فهمیدم که Eco Bubble باعث 
کاهش ۳۰ درصدی مصرف برق می شود 
و شستشوی بسیار بهتری هم فراهم می 
کند و البته لباس ها را بســیار خوش اتو 
می کند که فایده بسیار مهمی برای من 
تلقی می شــد. واقعاً اگــر اینها را همان 
موقع می دانســتم حاضر بودم آن ۷۰۰ 

هزارتومان اضافه را هم بپردازم!

تأليف و ترجمه : محمدعلي حيكم ايماني؛ كارشناس حقوقي

مـا هیت 
شـرکت های 
سهـامی در 
نظام حقـوقی 
ایـران 
و فـرانسه 



طي حكم‌هاي جداگانه‌اي از سوي مديرعامل بيمه نوين خانم ها 
 مژگان عبدالهي به سمت مديریت منابع انساني و پشتيباني

 معصومه عاشوري به عنوان معاون شعبه اردبيل
و آقای حمیدرضا شماخی به عنوان معاون مدیر سرمایه گذاری

منصوب شدند. ضمن تبركي به اين عزيزان براي‌شان آرزوي موفقيت داريم.

سوال ماه

 مـاهنـامه خبـری، تحلیلـی
پیــام نـوین

خبــر
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همكاران گرامي آقاي مجید کاویانی نژاد و ســید علی حجازی، همکاران شــما در بیمه نوین ضمن 
عرض تسلیت درگذشت پدران بزرگوارتان، از خداوند رحمان برای آن دو عزیز رحمت واسعه الهی و برای 

شما و خانواده تان شکیبایی و سلامتی آرزومندند.

خانم ها بهاره رحیمی، مهســا حکمی، چنور حســن میرزایی، مریم فرزادی نیا، شكوفه السادات 
مدني، ليلا سيدخلخالي، سيما داودي آذر، فاطمه امدادي، مريم مداح، روزيتا حقيقي، بهاره سادات 
موسوي، شهرزاد مجدآبادي فراهاني، فاطمه شرافت جهرمي، انسیه صالحی میلانی، عفت لنگری، 
رها مصباحي، فريده دوستي ديلمي، شيما خانجاني مقندر، آذر برید سیدی، ساناز فراهانی عراقی، 
مهديــه ملايي درختنجاني، ماهك فرزاد يگانه، صديقه اســامي تبار، نرگس نكوئي، الهام مقتدر 
گيلواني، نجمه نفيســي، شــبنم يگانه مهر ، بهاره صفي نژاد، ناهيد مصطفوي، صفورا آتشــيان و 
آقایان بهنام شهريار، محمد گنجعلی، علی وجدی، علي حاجي هادي نقاش، احسان احمدی راد، 
مهدی وهابی، علی عباســی، بهزاد انگوتي النجارقي، ميثم كرماني، محمدحسين تركمن، محمد 
تقي شوكتي، داريوش محمدنوري، ابراهیم حسینی، رضا بادیکو، مختارکریمی، رضا رشیدی، سید 
علی حجازی، ماشــاله ســوربان، مهدی نوری، امین بیاتی، محمد شمس الديني، ناصر آدينه وند، 
كامران كريمي پور، حسين شجيعي، جواد عابدي شاپورآبادي، مهدي ذوقي مقدم، مهدي خيري 
صديق خانقاه، ميلاد مرادپور زنگي، رضا سرحدي و اسماعيل سرحدي متولد فروردین ماه و خانم ها 
الهام شكيل زاده، پريسا انصاري ، فرزانه كوته نقش، مريم فومژي، شيوا سادات زواره، الهام سادات 
اســماعیل زاده، سمیه ارفعی، فاطمه احدپور، عزیزه شــهبازی، سارا صالحی ابرقوئی، ندا یعقوبی، 
حديــث ريحاني فر، مريم نــوروزي، الناز نجفي و آقایان علی اکبر کلاتــه، مصطفي ملكي، بهزاد 
حسني قاين، حسن پورحسینی، محمدرضا بزرگپور، اميد دانشي، عليرضا خليلي، علي ندري، علي 
سالاركيا، محمدعلي حكيم ايماني، سيد مجيد باقرزاده، مهدی محمدی آزاد، رامین دست نشان، 
فرج اله جعفری، ابوالفضل مطيع پور، مرتضي دهقان، محمد ممتحني، محمدرضا درويشي كولائي، 
محمد جواد ابراهيمي، ميثم محمدخاني، حســين احمدي، عليرضــا گلي و بهزاد حاتمي متولد 
اردیبهشــت ماه تولدتان بهانه‌اي است براي تشكر و قدرداني از زحماتتان در شركت بيمه نوين و 

آروزي سلامتي و بهترين‌ها در روزهاي پيش رو.
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تولد فرزند: 
همكاران گرامي آقایان حبیب الله ســقای، مرتضی دهقان، ابوالفضل مطیع پور، ســجاد ســوری، 
ناصر آدینه وند و ســرکار خانم عزیزه شهبازی تولد فرزندان عزیزتان را تبركي گفته و اميدواريم 

حضورشان شادي‌بخش و اميدآفرين لحظه‌هاي زندگي‌تان باشد.

از کليــه همکاران و ســروران ارجمند که صميمانــه در انجام 
مصاحبه هاي سنجش »رضايت شــغلي« همکاري نموده و با 
اعتماد به مجموعه ي مديريت منابع انساني، ما را در انجام اين 
امر مهم و ضروري ياري رساندند؛ کمال ســپاس و قدرداني را 
داريم. لازم به ذکر است که طبق برنامه مدون زماني، سنجش 
رضايت شــغلي از همکاران محترم شــعب نيز، در سال جاري 

اداره آموزش و توسعه منابع انسانيصورت خواهد گرفت.

پاسخ سئوال ماه 65
سئوال: پیشــنهادتان برای افزایش 

فروش شرکت چیست؟

برنده: جناب آقای حمیدرضا مقیمی

- صرف هزینه برای تبلیغات دقیقاً در 
جایی اســت که می خواهیم مشتری 
پیدا کنیــم. بهترین راه بــرای پیدا 
کردن چنیــن موردی هم اســتفاده 
از داده کاوی اســت که با کنکاش و 
تحلیــل داده های موجــود می توان 
دانش بســیار بزرگی برای راهنمایی 
شرکت جهت هدفمند نمودن فعالیت 

بازاریابی به دست آورد. 
- بــا توجه بــه اینکه عامــه مردم و 
حتــی جامعه هــدف نســبتاً مطلع، 
تفاوتی میان شــرکت های بیمه ای 
قائل نیســتند باید تبلیغات ارائه شده 
معرفی مزیت رقابتی شرکت ما باشد 
نه یک تبلیغ کلی که در برخی موارد 
آگاه ســازی ایجاد شده حتی به نفع 

رقبا تمام شود. 
- بــا توجــه بــه اینکه وظیفــه علم 
بازاریابی در یک بنگاه تا جایی اســت 
که مشــتری را برای اولیــن بار وارد 
بنگاه کند و مابقی بر عهده بنگاه است 
کــه توانایی عرضه محصول خود را به 
مشتری داشته باشــد. یعنی  داشتن 
توان معرفی خوب و کامل از محصول 
به طــوری کــه در صــورت حضور 

مشتری بتوان او را مجاب نمود.
- با مشــتریان باید به صورت علمی 
و با تحقیق کامل برخورد شــود و اگر 
مشتری پتانسیل نوع دیگری از بیمه 
را دارد گروهــی جامع بــرای مذاکره 
اعزام شود. مطالعه تک تک مشتریان 
از دســت رفتــه قبلی و بررســی در 
خصوص چگونگــی بازگرداندن آنها و 
حتی بررسی امکان داشتن پتانسیل های 
بیمه ای جدید و دلایل ترک آنها می تواند 

کارگشا باشد.
 جمع بندی پیشــنهادات این است 
که با تکیه بــر علم داده کاوی مزیت 
رقابتی بسته های بیمه ای مناسب در 

محل مناسب تبلیغ گردد.
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تهیه و تولید: روابط عمومی شرکت بیمه نوین 
زیر نظر شورای سردبیری و هیئت تحریریه 

دبیر تحریریه: زهره گلدار
گرافیک: اعظم خباز
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اردیبهشت شاید مجالی است برای 
پرواز فکر در افق دانایی 

ریسک نیوز: رییس پژوهشکده بیمه از 
پذیرش دانشجوی دکترای علوم اکچوئرال 
)بیمسنجی( در دانشگاه شهید بهشتی در 
سال ۹۵ بر اســاس تفاهم نامه منعقده با 

پژوهشکده بیمه خبر داد.
فارس: رییس هیات مدیره صندوق ضمانت 
صادرات از افزایش سرمایه صندوق ضمانت 
صادرات و پوشش‌ بیشتر صادراتی خبر داد.

بینا: نرخ نامه مشورتی بیمه های اشخاص 
در قالــب طرح پژوهشــی و بــه منظور 
جلوگیری از نرخ شــکنی در صنعت بیمه 

کشور تدوین شد.
ریسک نیوز: بیمه مرکزی به منظور حفظ 
سلامت بازار و جلوگیری از رقابت‌های ناسالم 
در ریسک‌های بزرگ بیمه‌ای، شرکت های 
سهامی بیمه ایران، کارآفرین، کوثر و میهن 

را جریمه کرد.
بیمه  اعتبار ۸.۵ میلیــون دفترچه  مهر: 

سلامت تمدید شد.
ایلنا: ضریب نفــوذ بیمه های بازرگانی در 

ایران ٢ و در دنیا ۷ درصد است.
نسیم: اعــام آمادگی ســه شرکت بیمه 
آلمانی، سوئیســی و فرانسوی برای حضور 

در ایران.
ایستانیوز: پــس از تأیید شورای نگهبان 

بیمه ایران ۳۴۰۰ میلیاردی شد.
ایرنا: وزیر تعاون، کار و رفاه اجتماعی، دکتر 
محمدجواد کبیر را به ســمت مدیرعامل 

سازمان بیمه سلامت ایران منصوب کرد.

تیتر- خبر

من می روم ز کوی تو و دل نمی رود...
من می روم ز کوی تو و دل نمی رود
این زورق شکسته ز ساحل نمی رود
گویند دل ز عشق تو برگیرم ای دریغ

کاری که خود ز دست من و دل نمی رود
گر بی تو سوی کعبه رود کاروان ما
پیداست آنکه جز ره باطل نمی رود

در جست و جوی روی تو هرگز نگاه من
بی کاروان اشک ز منزل نمی رود

خاموش نیستم که چو طوطی و آینه
آن روی روشنم ز مقابل نمی رود

محمدرضا شفیعی کدکنی

منابع انسانی اصلی ترین سرمایه هر سازمان است و هر سازمانی در راستای مأموریت و تحقق اهداف و اجرای استراتژی های 
خود باید اقداماتی را در زمینه منابع انسانی انجام دهد. تحولات سریع و رقابت فشرده در دنیای کسب و کار امروز سبب شده تا 
مزیت رقابتی سازمان ها تنها در سایه سرمایه های غیر قابل کپی آن ها یعنی نیروی انسانی شان شکل گیرد. به عبارتی دنیای 
امروز دیگر فن آوری و یا تمایز محصول را عامل کسب برتری در کسب و کار نمی داند چرا که این ها به راحتی قابل تقلید و 
شبیه سازی هستند؛ ولی منابع انسانی شایسته برای سازمان، ارزشمند و کمیاب بوده و به سادگی قابل جایگزینی نیستند. از این 
روی هر هزینه ای که برای توانمند سازی این سرمایه صورت می گیرد را باید سرمایه گذاری دانست، چرا که به طور مستقیم 

روی دستیابی به اهداف سازمان و کسب سود حداکثری تأثیر می گذارد.

 رویکردهای توسعه منابع انسانی
توسعه و توانمند سازی کارکنان از وظایف اصلی مدیریت منابع انسانی در راستای دستیابی به مزیت رقابتی پایدار سازمان ها در 
کسب و کار می باشد. سازمان ها معمولا چهار رویکرد در زمینه توسعه منابع انسانی دارند ) Noe et al., 2009 ( رویکرد اول 
آموزش است. رویکردهای بعدی ارزیابی، تجربیات شغلی و روابط شخصی است که در این مجال مختصر قصد داریم به رویکرد 

نخست یعنی »آموزش« بپردازیم.
هدف آموزش های دوران مدرسه و دانشگاه، پرورش و آموزش دانش و معلوماتی است که افراد را برای خدمت در سازمان ها آماده 
می سازد، ولی کارکنان علاوه بر این معلومات به آموزش حرفه ای نیز نیاز دارند تا مهارت های لازم برای انجام شایسته وظایف 
را کسب کنند. آموزش های دوران خدمت به کارکنان کمک می کند تا نقش خود را در نیل به اهداف سازمان به صورت کاراتر 
و مؤثرتر انجام دهند. در سازمان های کوچک، آموزش کارکنان را مسئول یا سرپرست مستقیم کارکنان واحد انجام می دهد 
)استاد و شاگردی(. ولی در سازمان های متوسط و بزرگ، یک کارشناس یا یکی از بخش های مدیریت منابع انسانی به آموزش 
و توســعه کارکنان مشغول است و وظایفی همچون تعیین اهداف و سیاست های آموزشی و اولویت بندی آن ها، نیازسنجی 
آموزشی و اولویت بندی نیازها، تهیه بسته های آموزشی، انتخاب مدرسان و دوره های آموزشی مورد تأیید، اجرا و هماهنگی 
فعالیت های مختلف آموزشی، نظارت بر آن ها و ارزیابی اثربخشی دوره ها را انجام می دهد. در اغلب شرکت های معتبر دنیا، 
برگزاری دوره های آموزشی برون سپاری گردیده و واحد آموزش و توسعه صرفاً نظارت بر اجرای پروژه های آموزشی را بر عهده 

دارد تا هم سویی مورد نظر با اهداف سازمانی حفظ گردد )قلی پور، 1391(.
هر چند مدیریت منابع انسانی در طراحی برنامه های آموزشی نقش مهمی ایفا می کند ولی اجرای موفق و اثربخش این برنامه ها 
به همکاری و تعامل مؤثر مدیران سازمان بستگی دارد و حمایت مدیریت عامل و اعضای هیأت مدیره، ضامن اجرای برنامه های 
آموزشی خواهد بود. فرآیند آموزش هدفمند، نیازمند بهره مندی از یک تیم حرفه ای و متخصص در زمینه توسعه کارکنان و 
آشنا با اهداف و سیاست های سازمان است. بنابراین، تریکب دانش متخصصان حوزه منابع انسانی و تجارب ارزشمند مدیران 

سازمان، بهترین انتخاب برای تشکیل کارگروه های نیازسنجی آموزشی در سازمان ها است. 

منابع:
قلی پور، آرین؛ مدیریت منابع انسانی )مفاهیم، تئوری ها و کاربردها(، 1391، انتشارات سمت
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