
بازاریابی به عنوان فرآیندی مدیریتی - اجتماعی جزو آن دسته مفاهیمی قرار گرفته است که امروزه کمتر کسی است که در حوزه کاری و حتی 
شخصی خود با آن سر و کار نداشته باشــد. این روش راهبردی که به ایجاد تعادل بین توانایی های شرکت و نیازهای مشتریان منجر می شود 
مدت زیادی است که اهمیت و نقش حیاتی خود را در تمام کسب و کارهای موفق دنیا تثبیت کرده است به طوری که دیگر هیچ بنگاه اقتصادی 
پیش از تدوین برنامه های بازاریابی خود قدم به عرصه نمی گذارد. اما با وجود رشد روزافزون سرمایه گذاري براي صنعت تبلیغات و بازاریابی در 
جهان، ایران از این نظر همچنان در پایین ترین رتبه ها قرار دارد. آن طور که آمارهای جهانی نشــان می دهد، از میان 69 کشور که در پایان سال 
2010 میلادی بررسی شده اند، ایران با سرمایه گذاري 22 میلیون دلار برای بازاریابی در رتبه پنجاه و پنجم قرار دارد. شاید باور آن کمی سخت 
باشد چرا که در دهه اخیر تقریباً کمتر رسانه، فضا، مکان عمومی و حتی خصوصی را در کشور می توان خالی از تبلیغات و معرفی کالا، محصولات 
و خدمات دید و این دقیقاً همان اشتباه بزرگ تجارت در ایران است، برخی شرکت ها چنان گرم غوغای تبلیغاتی خود هستند که فراموش کرده 
اند بازاریابی هرگز و به هیچ وجه همان تبلیغات نیست! تفکیک این دو، سرنخ کلاف سردرگم بسیاری از تجارت هاست. شاید درک این مسئله در 
گشودن برخی گره های صنعت بیمه نیز کارگشا باشد. شرکت هایی که هر ساله هزینه بسیار بالایی را صرف تبلیغات و معرفی محصولات خود می 
کنند بی آنکه پیشتر تبلیغات خود را از طریق کانال بازاریابی به آزمایش گذاشته  باشند. فرآیندی که هم زمان بر است و هم پر هزینه و تنها با داشتن 
نگرشی فرآیندمدار، توسعه محور و آینده نگر می توان آن را به نتیجه نهایی رساند. در هر حال برای این گشایش باید دریچه های نوینی نیز گشود.
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خبـر یک

راه اندازي پایگاه اطلاع رساني 
ویژه مقررات و نظارت در سایت 

بیمه مرکزي

پایگاه اطلاع رساني ویژه مقررات و نظارت 
با هدف اطلاع رســاني به موقع از قوانین، 
مقررات، آیین نامه هاي مصوب شــوراي 
عالي بیمه و بخشنامه ها و همچنین اعلام 
عملکرد شرکت هاي بیمه در زمینه هاي 
مالي، فني و شــبکه فروش و نیز اقدامات 
نظارتي بیمه مرکزي به ویژه در خصوص 

برخورد با تخلفات ایجاد شده است.
به گــزارش اداره کل روابط عمومي بیمه 
مرکزي، در پایگاه اطلاع رســاني مذکور 
ساختار معاونت نظارت بیمه مرکزي، نحوه 
ارتباط با این معاونــت و ادارات کل آن و 
شرح وظایف آن معرفي و همچنین تمامي 
مقررات و بخشنامه هاي مربوط به هر یک 
از رشــته ها و فعالیت هاي بیمه اي درج 

شده است .
در این پایگاه همچنین اخبار، اخطاریه ها، 
پژوهش ها و مطالعات نظارتي، پرسش هاي 
متداول، نظرسنجي، پیشنهادات و انتقادات، 
سامانه رسیدگي به شکایات و دسترسي 
به سایر سایت هاي مرتبط قابل مشاهده 
مي باشد. در بخش پژوهش ها و مطالعات 
نظارتي اســتانداردهاي نظارتي 2۸ گانه 
اتحادیه ناظران بیمه اي بین المللي و مباني 

نظري مقررات بیمه بارگذاري شده است .
یکي از  ویژگي هاي قابل توجه این پایگاه این 
است که امکان احراز اطمینان از وضعیت 
نمایندگي هاي شــرکتهاي بیمه داراي 
مجوز با جســتجوي نام و نام خانوادگي و 
کدنمایندگي به تفکیک شرکت هاي بیمه 
فراهم شده است. اطلاعات نمایندگان از 
سامانه سنهاب بیمه مرکزي و به صورت 
برخط تغذیه مي شود و آدرس و مشخصات 
نمایندگان نیز در این پایگاه قابل مشاهده 

است .
هموطنان و فعالان صنعت بیمه مي توانند 
از طریــق پرتــال اصلي بیمــه مرکزي 
www. جمهوري اسلامي ایران به نشاني

centinsur.ir و همچنیــن بصــورت 
http://nezarat. مســتقیم بــا آدرس

centinsur.ir به این پایگاه دسترســي 
داشته باشند.

خبـــر

  غلامعلی غلامی درباره خصوصی  ســازی و آزادسازی نرخ  ها در صنعت بیمه گفت: به اعتقاد بنده 
حذف عجولانه و یکباره تعرفه  ها در چند سال پیش اشــتباه بود و استقرار مجدد آن بعد از این چند 
ســال، اشــتباهي دیگر خواهد بود. زیرا در این چند ســال نرخ  هاي حق بیمه در رشته  هاي 
مختلف به حدي کاهش یافته که امکان بازگشت به نظام تعرفه وجود ندارد و بازار را چه براي شرکت  
هاي بیمه و چه براي بیمه  گذاران با التهاب مواجه خواهد کرد. وی ادامه داد: در سال اول حذف تعرفه  
ها بازار همان  طور که پیش  بیني مي  شد با نوسانات شــدیدي در ارائه نرخ توسط شرکت  هاي بیمه 
مواجه شــد اما اکنون که مدتي از آن زمان مي  گذرد شدت این نوســانات کمتر شده ، زیرا نرخ  ها به 
اندازه اي تقلیل یافته که به لحاظ فني و اقتصادي براي شرکت  هاي بیمه کاهش بیشتر آن  ها منطقاً 
مقدور نیست و اگر چنین کنند خود را قطعاً در طیف زیان عملیاتي قرار خواهند داد که طبعاً با گلایه 

و انتقادات سهامداران خود مواجه مي شوند.
مدیرعامل بیمه نوین در خصوص نگاه حمایتی دولت به صنعت بیمه به صراحت می توان گفت: به هیچ 
وجه دولت نگاه حمایتی به بیمه ندارد و در ۸0 سال گذشته هیچ گاه دولت کمک مالی به صنعت بیمه  
نکرده است. چه در زمان قبل از پیروزی انقلاب که چندین شرکت بیمه خصوصی فعالیت می کردند و 
چه در زمان ادغام آن ها و تشکیل چهار بیمه دولتی و سپس ورود دوباره بیمه های خصوصی از سال ۸1 
هیچ گاه دولت رویکرد حمایتی از صنعت بیمه نداشته است. البته قبول دارم و می دانم آنچه اتفاق افتاد 
براساس حسن نیت و بهتر شدن شرایط بوده اما در عمل اتفاق خوشایندی برای صنعت بیمه رقم نخورد.

غلامی همچنین در بخش دیگری از صحبت های خــود درخصوص نقش نظارتی بیمه مرکزی ج.ا.ا 
خاطرنشان کرد: بدیهي است بیمه مرکزي ج. ا. ایران نیز مي  بایست نوع نظارت خود بر شرکت  هاي 
بیمه  را برخلاف گذشــته که برروي تعرفه  ها )آن هم تعرفه  اي که غالباً عمل نمي  شد( متمرکز بود 
به سوي نظارت مالي سوق داده و تقویت نماید و ســعي کند که با اجتناب از دخالت مستقیم یا غیر 
مستقیم در امور اجرایي شرکت  ها به نظارت دقیق حرف ه اي خویش بپردازد. نباید انتظار داشت 
که همة نظارت  ها حتي بخشي که به روشــني مربوط به سهامداران شرکت  هاي بیمه است توسط 
بیمه مرکزي انجام پذیرد. سهامداران هم مي  بایست مسئولیت خودرا به عهده بگیرند و مراقبت  هاي 
لازم را داشته باشــند و هر نظارتي را از بیمه مرکزي ایران انتظار نداشته باشند! ما اولین بازار بیمه  اي 
نیستیم که خصوصي و بدون تعرفه مي شویم! قبل از ما بازار هاي زیادي نظیر بازار ترکیه در همسایگي 
ما این تجربه را  داشــته اند. آن ها هم در دهه 90 وضعیت امروز مارا تجربه کردند، نشــیب و فرازهاي 
زیادي را پشت سرگذاردند و البته هنوز هم نسبت به رقابت  هاي بدون تدبیر گلایه دارند، اما چاره اي 
جز ادامه این راه نداشــته و گرنه شرایط براي حضور بخش خصوصي و به ویژه بیمه  گران بین  المللي 

فراهم نمي  شد.
غلامی یکی ازچالش های مهم صنعت بیمه را عدم ثبات مدیریتی در نهاد ناظر دانســت و گفت: طی 
چند سال گذشته بیمه مرکزی چهار رئیس کل داشته است که همگی براساس سلایق شخصی خود 
سیاست ها را اولویت بندی کرده اند. به عنوان مثال رئیس کل سابق به دنبال افزایش ضریب نفوذ بیمه 
بود و تمام سیاست ها را بر این اساس زمان بندی می کرد. رئیس کل امروز تمام هم و غم خود را بر روی 
نظارت گذاشته و در هیچ یک از سیاست های امروز بیمه مرکزی حرفی از توسعه نیست. در حالی که 

طبق سند چشم انداز 20 ساله ایران در منطقه منا باید رتبه اول را داشته باشد. 

مدیرعامل بیمه نوین در میزگرد 
تخصصی مدیران بیمه:

نقش ایده  آل 
بیمه مرکزی نظارت 
بدون دخالت است



خســارت وارده شده به شــرکت »سونی 
پیکچرز« به دلیل عدم پخش فیلم جنجالی 
»مصاحبه« باعث شــد که یــک بار دیگر 
اهمیت پوشــش هــای بیمــه ای برای 

شرکت های هنری مشخص شود.
پس از افزایش جنجــال های که به دنبال 
انتشار خبر عدم پخش فیلم شرکت سونی 
پیش آمد، شــرکت های هنری به خوبی 
دریافتنــد که بایــد تولیدات خــود را در 
برابر خســارت های احتمالی بیمه کنند؛ 
خسارت های که در اکثر موارد جبران آنان 

بسیار دشوار است.
طبق گزارش ها، شــرکت سونی به دنبال 
لغو پخش این فیلم حــدود 100 میلیون 
دلار خسارت خواهد دید. اما آنچه اکنون 
داســتان بیمه را تغییر می دهد، آن است 
که ســونی به این دلیل از پخش این فیلم 
منصرف شــد که مانع از وقوع یک فاجعه 
شــود تا اینکه منتظر بماند تا پس از وقوع 
فاجعه، ادعای خســارت کند و این مسئله 

شرایط و نوع بیمه را پیچیده می کند.
با این جنجال، نوع جدیــدی از بیمه نامه 
مطرح شــد که در حقیقت زاویه دیگری 
از تروریسم ســایبری را نیز پوشش دهد. 
»برایان کینگمن« یکی از مدیران سونی 
در این بــاره گفت: ما ناگهــان در جهان 
جدید تروریســم کامپیوتری با داستان 

ناشناحته ای رو به رو شدیم.
او بدون ارائه جزئیات درباره نحوه پوشش 
بیمه ای این فیلم ادامه داد: فکر نمی کنم 
که بیمه ای وجود داشــته باشــد که 
خسارت های ناشــی از عدم پخش یک 
فیلم را به ناگاه پوشــش دهد. سونی به 
تصمیم خودش از پخش این فیلم منصرف 
شد و اکنون ما در برابر انبوهی از چالش ها 
قرار داریم و در تلاش هســتیم که در برابر 
این نوع از تروریسم از خودمان دفاع کنیم.

شرکت سونی پیکچرز قصد داشت فیلمی 
به نام »مصاحبه« را با موضوع نقشــه قتل 
»کیم جونگ اون« رهبر کره شمالی از روز 
کریســمس به نمایش عمومی بگذارد، اما 
پس از دریافت پیام های تهدیدآمیز از سوی 
هکرهایی با عنــوان "حافظان صلح" این 
کمپانی در اکران این فیلم تجدید نظر کرد.

جنجال هالیوود و هکرها 
بیمه ای شد

نکتـه دیـگر

 مـاهنـامه خبـری، تحلیلـی
پیــام نـوین

خبــر

 شماره 63
آذر ماه 1393

M o n t h l y

3

آگاهی عمومی 
کلید توسعه 
بیـمه های 
زنـدگی است

  رئیس شعبه اردبیل همزمان با روز بیمه در جمع کارکنان و نمایندگان شعبه ضمن اشاره به اهمیت 
روز افزون بیمه  های زندگی  گفت: توسعه بیمه  های زندگی بستگی به میزان آگاهی مردم، فرهنگ 
عمومی و نحوه خدمات  دهی شبکه فروش دارد که امید اســت بر روی این موضوع فرهنگ  سازی 

بیشتری صورت گیرد.
حســین میکائیل وند اضافه کرد: نمایندگان و شبکه فروش در راستای نیاز همشهریان به انتخاب 
راه  های مطمئن برای آینده نامطمئن، اقدام به فروش بیمه  نامه عمر و بازنشستگی منطبق با شرایط 

مالی همه افراد و همچنین با کمک به مردم برای داشتن آینده  ای موفق را ترسیم نمایند.
وی خاطرنشان کرد: اصلی ترین هدف در بیمه نوین توسعه گسترش بیمه های زندگی است و با توجه 
به اینکه تاکنون در استان در حوزه بیمه های زندگی کمتر کارشده است، بنابراین تمرکز ویژه ای برای 
این موضوع باید صورت گیرد. مشکل اساسی در این زمینه، عدم شناخت جامعه از چالش  های بیمه  
عمر است که از طریق آشنا کردن شهروندان نسبت به مزایای بیمه عمر و تأمین نیازهای آن ها می  توان 

در فرهنگ  سازی این رشته بیمه  ای گام برداشت. 

 مراسم معارفه رئیس جدید شعبه مشهد با حضور مدیرعامل، معاونت امور شعب و بازاریابی، مدیر روابط 
عمومی و بازاریابی، مدیریت حسابرسی در جمع کارکنان و نمایندگان شعبه برگزار شد.

غلامعلی غلامی در این مراســم که با حضور نمایندگان منتحب شعبه مشــهد برگزار می شد، با تأکید بر 
اهمیت ارتباط مؤثر بین شبکه فروش و شعب در شرکت گفت: با توجه به اینکه 9۸ درصد پرتفوی شرکت 
از طریق شبکه فروش است، بسیار مهم و ضروری است که نمایندگان تحت مدیریت صحیح از سوی شعب 

بوده و دغدغه ها و خواسته های منطقی آنان مورد توجه و پیگیری قرار گیرد. 
وی در ادامه تصریــح کرد: بیمه صنعتی متکی بر دانش، تجربه و مهارت اســت و تنها با برنامه ریزی دقیق و 
صحیح و با داشتن نگاه بلند مدت می توان نسبت به تقویت توانایي ها، تجربه، دانش و مهارت نیروهای جوان 
و شبکه فروش در مسیر اهداف شرکت برنامه ریزی مناسبی انجام داد. آموزش یکی از اصلی ترین استراتژي هاي 
توسعه صنعت بیمه کشور است که ما نیز باید این بستر را برای نیروهای فعال و با انگیزه در شرکت بیمه نوین 

فراهم آوریم. 
غلامی همچنین با اشاره به سابقه حضور مؤفق سید علیرضا حسینی در شرکت بیمه نوین اظهار داشت: با توجه 
به عملکرد موفقی که آقای حسینی در شعبه بندرعباس داشتند و امیدواریم حضورشان در شعبه مشهد نیز از 

این پس با مدیریت صحیح و تدبیر لازم بتواند منشاء موفقیت های بیشتر و مؤثرتری باشد. 
غلامی در پایان علاوه بر قدردانی از ابوالقاسم قنبری که به عنوان سرپرست شعبه مشهد مسئولیت این شعبه را 
عهده دار بود، ابراز امیدواری کرد شرکت بیمه نوین با بهره گیری از تجربه و دانش مدیریتی و انگیزه کارکنان و 

شبکه فروش در کنار تلاش جمعی بتواند به شرکتی  تجربه اندیش،  کارآمد و  تحول گرا تبدیل شود.

مدیرعامل بیمه نوین در مراسم معارفه رئیس شعبه مشهد تأکید کرد:

مدیریت صحیح، پیگیری دغدغه ها و توجه به 
خواسته های منطقی شبکه فروش از سوی شعب



 مـاهنـامه خبـری، تحلیلـی
پیــام نـوین

خبــر

 شماره 63
آذر ماه 1393

M o n t h l y

4

در شماره قبل قسمت اول گفتگوی ما با سیامک شمسایی کارشناس ارشد مدیریت بیمه و مدیر بیمه های 
اشخاص گروهی بیمه نوین درخصوص اجرای مرحله سوم طرح تحول نظام سلامت و تأثیر آن بر عملکرد 

شرکت های بیمه منتشر شد و در این شماره بخش دوم این گفتگو را می خوانید.
... بیمه به عبارتي به معني مکانیسم تجاري انتقال ریسک و توزیع خسارت است. منبع اصلي مالي بیمه گر حق 
بیمه هاي دریافتي از مردم است و در تقسیم بندي سهم دولت و مردم در تأمین هزینه هاي درماني، سهم 
بیمه هاي درماني خصوصي نیز در بخش »سهم مردم« منظور مي گردد. در رشته درمان به دلیل تواتر بالاي 
آن حتي قابلیت سپرده گذاري کوتاه مدت را نیز به سختي دارا هستند.  حق بیمه ها به سرعت و به صورت 
جبران خسارت به بیمه شده یا مراکز درماني- تشــخیصي بازگردانده مي شود. هرگونه افزایش هزینه هاي 
درماني- تشخیصي به طور مستقیم و به صورت افزایش حق بیمه به بیمه شده و مردم منتقل مي شود. افزایش 
2 تا 2/5 برابري تعرفه هاي جراحي در بخش خصوصي، به معني افزایش ریسک و هزینه بیمه و در نتیجه حق 
بیمه خواهد بود. صنعت بیمه دو راه پیش رو دارد، یا افزایش حدود 70-۸0 درصدي حق بیمه )با توجه به سهم 

جراحي در خسارت درمان( و یا زیان تمام و کمال در این رشته و توقف فعالیت در آن.
در گزینه اول، صنعت بیمه شاید بتواند با همین ضریب خسارت غیر قابل تحمل به فعالیت در این رشته ادامه دهد، اما 
بخش قابل توجهي از بیمه شدگان خود را به دلیل ناتواني آنها در پرداخت افزایش قابل توجه حق بیمه فعلي از دست 
خواهد داد. نتیجه مستقیم کاهش تعداد بیمه شدگان آثار خود را علاوه بر گروه بیمه شدگان بر بیمارستان هاي 
خصوصي نیز به جا خواهد گذاشت. از آنجایي که حدود تقریبي 40 درصد از مراجعان به بیمارستان هاي خصوصي 
را بیمه شدگان تکمیلي تشکیل مي دهند و از آنجایي که این گروه بدون داشتن پوشش درمان تکمیلي توانایي مالي 
استفاده از خدمات بیمارستان هاي خصوصي را نخواهند داشت، سهم این مراجعات نصف خواهد شد. این کاهش 
به تبع خود موجب کاهش ضریب اشتغال تخت در این بیمارستان ها و در نهایت زیان آن ها خواهد گردید. واقعیتي 

که متأسفانه در شور و شوق دو برابر شدن تعرفه از چشم سهامداران بیمارستان هاي خصوصي دور مانده است.
   باتوجه به توضیح داده شده در رابطه با مشکلات بیمه هاي خصوصي، وضعیت بیمه هاي پایه همانند سازمان  تأمین 

اجتماعي در اجراي این طرح در آینده به چه شکل است؟
افزایش تعرفه هاي پزشکي تأثیري مستقیم بر سازمان تأمین اجتماعي به جا خواهد گذاشت. این سازمان با تحت 
پوشش داشتن حدود 39 میلیون بیمه شده بزرگترین بیمه گر پایه کشور است و سالیانه مبالغ هنگفتي از محل حق 
بیمه کسب مي نماید. این سازمان در سال 1392، از محل حق بیمه هاي دریافتي )بدون احتساب درآمدهاي شستا( 
مبلغ 407،115،435،000،000 )حدود چهل هزار و هفتصد میلیارد تومان( درآمد داشته است. از این مبلغ حدود 
سي و سه درصد به عنوان »سهم درمان« بیمه شدگان تلقي مي شد که حدود 135،000،000،000،000ریال 
)سیزده هزار و پانصد میلیارد تومان( است این سازمان در سال 1392 حدود 77،709،272،000،000 ریال )معادل 

قوانینی برای ارائه خدمات 
بی نظیر به مشتریان

شغل همه
خدمات رسـانی بـه مشـتریان بایـد اولویـت 
اصلی همه اعضای شرکت باشـد، حتی آنانی 
کـه در ارتبـاط دائمی با مشـتریان نیسـتند. 
برخـی از کارمنـدان از مواجهـه با مشـتریان 
اجتنـاب می کنند چـرا کـه ایـن کار را فراتر از 
حیطه وظایـف خـود می دانند. اضافـه کردن 
اسـتانداردهای خدمـت بـه بیانیـه مأموریت 
شـرکت هیـچ  کمکـی نمی کند مگـر اینکه 
کارمنـدان از آن مطلـع باشـند. یـک مطالعه 
نشـان می دهـد کـه مدیـران اسـتخدام در 
کمتـر از 21 درصـد از مصاحبه هـا بـه بیـان 
مأموریت های شرکت می پردازند و تنها 47.4 
درصـد از کارکنان بیانیـه سـازمان را دیده اند.

ابتدا به کارمندان  بفروشید
ارائه خدمات استثنائی به مشـتریان از راضی 
نگه داشـتن بهترین کارمندان آغاز می شود. 
روحیـه خـوب، نـرخ ترک سـازمان توسـط 
کارمنـدان و هزینه های اسـتخدام را کاهش 
می دهـد. روحیه بـد به ندرت سر بسـته باقی 
می مانـد. کارمنـدان سـازمان، احساسـاتی 
مثل اشـتیاق، بی تفاوتی و عصبانیت را بسیار 
سـاده تر از آنچـه مدیـران تصـور می کننـد، 
انتقـال می دهنـد.  اغلـب در چنیـن کسـب 
و کارهایـی روحیـه و دلگرمی بسـیار زیادی 
وجـود دارد، چـرا کـه اغلـب جاهـای خالـی 
مدیریتـی بـا ارتقـای کارمنـدان کنونـی پر 

می شـود.

 فرهنگ شرکت
شـرکت ها بـا ایجـاد فرهنـگ مثبتـی کـه 
کارمندان و مشـتریان  استقبال می کنند، به 
اهـداف خود دسـت می یابند. داسـتان هتل 
چهار فصل این گونه آغاز شـد که »ایسـادور 
شـاپ« در سـال 1960 هتل کوچکـی را در 
مرکز شـهر تورنتو افتتاح کرد و تأکید شدید 
او بـر خدمات رسـانی به مشـتری بـه نحوی 
بود که رقبا برای رسـیدن به چنین سطحی 
مجبـور بـه مبـارزه شـدید باشـند. از میـان 
تاکتیک هـای او می تـوان به این نکته اشـاره 
کرد کـه بـه کارمنـدان پذیرش هتـل مبلغ 
دو برابـر آن چیـزی را می پرداخـت که برای 
جذب بهترین افراد لازم اسـت و به مهمانان 

خدمـات بی نظیـری را ارائـه می کرد.

اجرای مرحله سوم طرح تحول نظام سلامت

چالـش های پیش روی شرکـت های 
بیمه خصوصی

نویسنده : ژان بقوسیان 



 توانگری مالی 
یا کفایت سرمایه                                                                               

توانگری مالی، به ســرمایه ای اطلاق 
می شود که نهاد بیمه ای ناظر، شرکت های  
بیمه را ملزم می دارد تا آن را در اختیار 
داشته باشــند. به بیان ساده تر، کرانه 
توانگری مالی نشــان دهنــده میزان 
آمادگی شــرکت های بیمــه از لحاظ 
مالی در مواجهه با حــوادث غیرقابل 
پیش بینی است. کرانه توانگری مالی را 
نهاد بیمه ای ناظر برای ارائه مجوز در 
هر رشته بیمه ای مشخص می کند.                                                                                       
 لزوم وجود کرانــه توانگری مالی در 

شرکت های بیمه به چه دلیل است؟
از آنجایی که شرکت های بیمه مسؤولیت 
پرداخت خســارات آتی بیمه گذاران را 
متعهد می شوند، باید همواره آمادگی 
پرداخت خســارات را داشــته باشند. 
شــرکت های بیمه ملزم هستند مبلغ 
پولی را برای پوشش خسارات آتی )که 
در بعضی مواقع حق فنی نامیده می شود( 
ذخیره کنند. با این وجود، شرکت های 
بیمه در دسته کسب و کارهای پرریسک 
به شمار می آیند و ممکن است حوادثی 
غیرقابــل پیش بینی اتفــاق بیفتد که 
بیشتر از مبلغ خسارت مورد انتظار بوده 
یا بر اثر سرمایه گذاری نادرست به وجود 
آید ، بنابراین، حــق فنی به رغم جنبه 
احتیاطی و آینده نگری که دارد، نمی 
تواند به تنهایی کافی به نظر برسد. کرانه 
توانگری مالی، منبع مــازاد دیگری از 
سرمایه است که شرکت های بیمه را در 
رویارویی با حوادث غیرقابل پیش بینی 
 و حمایت از بیمه گذاران یاری می کند.
 Solvency( نســبت توانگری مالی

:)Margin Ratio: SMR
نسبتی که مقدار توانگری مالی مؤسسه 
بیمه را اندازه می گیرد و از تقسیم مبلغ 
سرمایه موجود بر مبلغ سرمایه الزامی به 

دست می آید.
نســبت توانگری مالی )SMR( طبق 

فرمول زیر محاسبه می گردد:
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هفت هزار و هفتصدو هفتاد میلیارد تومان( صرف هزینه هاي درمان بیمه شدگان خود نموده است. با احتساب این 
رقم، که در برگیرنده کلیه هزینه هاي اداري درمان نیز است، این سازمان در سال 1392 ضریب خسارتي معادل 50 
درصد داشته است. این ضریب در صورت منظور داشتن افزایش 2 برابري تعرفه هاي جراحي و با توجه به تقسیم سهم 
بستري و جراحي و خدمات سرپایي و پاراکلینیکي در هزینه هاي این سازمان، در نیمه دوم سال 1393 و 1394 به 

حدود ۸5-۸0 درصد خواهد رسید. 
اما مقایسه حق بیمه دریافتي و هزینه هاي پرداختي سازمان تأمین اجتماعي و بیمه هاي تجاري نکته قابل تأمل 
دیگري را آشکار  مي سازد. تأمین اجتماعي با حدود 39 میلیون بیمه شده مبلغ 135 هزار میلیارد تومان سهم حق 
بیمه درمان دریافت کرده است و حدود 7700 میلیارد تومان هزینه نموده است. بیمه هاي تجاري با حدود 12 میلیون 
بیمه شده در همین سال حدود 3 هزار میلیارد تومان حق بیمه دریافت و حدود 4 هزار میلیارد تومان هزینه نموده 
است. این تفاوت آشکارا نشان دهنده تغییر در جایگاه این دو  بیمه گر است.  بیمه هاي تجاري که به عنوان بنگاه هاي 
اقتصادي قاعدتاً به دنبال سود هستند جاي بیمه هاي اجتماعي که سازماني غیر انتفاعي است را گرفته اند، اولي 

سال هاست که با زیان این بیمه را یدک مي کشد و دومي 50 درصد سود مي برد.

واقعیت این است که سازمان تأمین اجتماعي در سال هاي قبل یکي از عوامل افزایش اندک تعرفه هاي دولتي 
در مقایسه با افزایش عمومي تورم و هزینه هاي درماني بوده و عملاً از پرداخت سهم واقعي خود در تأمین این 

هزینه ها شانه خالي کرده و بار اضافي این هزینه ها را به سمت بیمه هاي تجاري سوق داده است.
تغییر در نقش سازمان تأمین اجتماعي )چه در درمان بخش دولتي و چه خصوصي( مطمئناً  مي تواند بخش قابل 
توجهي از افزایش هزینه هاي درماني را جبران نماید. اینکه این ســازمان با توجه به مطالبات انباشته 53000 
میلیارد توماني خود از دولت و سایر مشکلات مالي توانایي ایفاي چنین نقشي را خواهد داشت یا نه نیازمند بررسي 

جامع دیگري دارد. 
  حال با توجه به مشکلات بیمه هاي خصوصي و پایه در جهت اجراي تعرفه هاي جدید پیش بیني شما در آینده 

چیست؟ 
شوک وارد شــده به هزینه درماني، شوکي واقعي است که آثار آن سال ها باقي خواهد ماند. سناریوهاي زیر دور از 

تصور نیستند.
اگر دولت به تعهدات خود در تأمین و افزایش سهم خود در هزینه درماني و تسویه بدهي 53000 میلیارد توماني به 
سازمان تأمین اجتماعي، تأمین کسري بودجه ادواري وزارت بهداشت )فعلاً شش هزار میلیارد تومان(، تبدیل سهم 
30 درصدي خود از مخارج درمان به 60 یا 70 درصد، تأسیس بیمارستان هاي جدید و افزایش کادر پزشکي شاغل 
در بخش دولتي، عمل نماید، بخش خصوصي درمان با تعرفه هاي فعلي دچار بحران ناشي از عدم مراجعه متقاضیان 
شده و زیان هنگفتي متوجه سرمایه گذاري بزرگ انجام شده در تأسیس این بیمارستان ها خواهد گردید. احتمال 

تحقق این سناریو با توجه به همه عوامل داخلي و خارجي کم است.
در صورتیکه دولت به تعهدات خود عمل ننماید، بیمارستان هاي دولتي چون گذشته در تأمین نیازهاي فزاینده 
مراجعان ناتوان خواهد ماند و »پول از جیب« و سهم مردم از هزینه درماني افزایش مي یابد و بسیاري دوباره به سمت 
درمان در بخش خصوصي سوق داده خواهند شد که با تعرفه هاي فعلي جز افزایش »هزینه هاي خانمان برانداز« و 
فاجعه اي انساني نتیجه نخواهد داشت. این سناریو به ویژه زماني خطرناک تر مي شود که زمزمه »مدیریت خصوصي 

بیمارستان هاي دولتي« به منظور »کارآمد« نمودن آن ها نیز به گوش مي رسد. 

مقایسه ضریب خسارت تأمین اجتماعي و صنعت بیمه 
   سال                 ضریب خسارت                      ضریب خسارت 
                          تأمین اجتماعي                    بیمه هاي تجاري
%121                                 %63                       13۸۸
%124                                 %52                       13۸9

 %100                                 %4۸                       1390
   %107                                %4۸                       1391
  %117                                %50                       1392

در ضریب خسارت سازمان تأمین اجتماعي هزینه هاي سربار و اداري منظور شده اند.
منبع: سالنامه آماري تأمین اجتماعي 1392 

در ضریب خسارت بیمه هاي تجاري هزینه هاي سربار، اداري و عملیاتي منظور نشده است.
منبع سالنامه آماري صنعت بیمه 1391 و 1392 

مبلغ سرمایه موجود مبلغ سرمایه الزامی100  = نسبت توانگری مالی   ×
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بیمه عمر و سرمایه گذاری 
یا بیمـه سرمایه گذاری و عمـر

نویسنده: امیر سلطانی مقیم؛ کارشناس بازاریابی
 اکثر نمایندگان بیمه در ایران، بیمه عمر را به عنوان ابزاری جهت سرمایه گذاری و فعالیتی سودآور معرفی 
می نمایند. به بیان دیگر ابتدا مباحثی همچون سود، سود تضمین شده و مفاهیمی از این دست را به بیمه گذار 
بالقوه خود منتقل و بیشتر بر جنبه پس اندازی یا سرمایه گذاری بیمه نامه تأکید دارند. در حالی که مفهوم و 
هدف اصلی پیدایش و فروش این بیمه نامه )در همه کشورهای پیشرو در زمینه بیمه های عمر(، ارائه پوششی 
اســت که در صورت فوت، بیماری و ازکارافتادگی سرپرســت خانواده از عواقــب اقتصادی این رخداد 

ناخوشایند  بکاهد. 
مثالی در این زمینه را مرور کنیم:

فرض کنید شما خریدار خودرو هستید؛ هنگام مراجعه به نمایشگاه، فروشنده توضیحات خود را با سیستم 
صوتی اتومبیل، نوع لاستیک های خودرو و لوازم جانبی آغاز نموده و متمرکز بر این موارد است. در این حالت 
اطلاعات فنی و مفیدی از خودرو به شما منتقل نگردیده و یا در سایه توضیحات لوازم جانبی قرار گرفته است 
و اطلاعات اساسی و مهم مهجور مانده و شما نیاز به بررسی بیشتر و اطلاعات مناسب تری جهت تصمیم به 

خرید خودرو مورد نظر خواهید داشت.
اغلب نمایندگان بیمه نیز همین اشتباه را مرتکب می شوند و در جلسات با مشتریان خود، ذهنیت ایشان را 
به سمت درستی هدایت نمی کنند و گاهی مفاهیم اصلی و اساسی بیمه نامه مسکوت باقی مانده یا به اندازه 

کافی بدان ها پرداخته نمی شود.
توجه داشته باشید نام بیمه نامه مطبوع شما »بیمه عمر و سرمایه گذاری یا بیمه عمر و پس انداز« است؛ نه 
بیمه نامه »سرمایه گذاری و عمر یا پس انداز و عمر«. کلمه عمر در هر صورت مقدم بر سرمایه گذاری یا پس 
انداز است، در غیر اینصورت مطمئناً نام دیگری جهت این بیمه نامه تعیین می شد. لذا می بایست توضیحات 
خود را به ویژه در ابتدای جلسه بازاریابی بر جلب اعتماد مخاطب خود )در آینده به تفصیل این مورد خواهم 
پرداخت( و سپس به فواید و ماهیت بیمه عمر منعطف نماییم. نهایتاً از پرداخت مبلغی به شرط حیات بیمه 

شده در پایان مدت بیمه نامه، به عنوان یکی از ویژگی های بیمه نامه یاد نمایید نه مقدم بر آن. 
نمایندگانی که بیمه عمر را ابزاری برای سودآوری یا سرمایه گذاری ریالی به مشتریان خود معرفی می نمایند، 

در حقیقت، خود علت اصلی مقاومت در برابر خرید بیمه نامه را به مشتریان شان می دهند.
سؤالات و ابهامات رایجی همچون موارد ذیل، ناشی از عدم توانایی ارائه تصویر ذهنی مناسب از بیمه نامه عمر 

به مشتریان است:
  سرمایه گذاری در بانک سود بیشتری دارد.

   سرمایه گذاری در بازار آزاد و خرید طلا و ارز بازده بیشتری دارد.
   در صورت حیات، وجه پرداختی در 20 سال آینده ارزشی ندارد.

همانطور که ملاحظه می فرمایید موارد فوق که اغلب از عمده ترین دلایل عدم خرید بیمه نامه است، به 
دلیل عدم درک ارزش پوشش اصلی و فلسفه وجودی بیمه نامه عمر یعنی فوت بیمه شده است.

فروش مؤثر هنگامی رخ می دهد که بیمه گذار فلسفه و فواید اصلی بیمه نامه را درک نماید. در این حالت 
بیمه گذار شما مبلغ حق بیمه خود را در سبد هزینه ای خود قرار داده و نماینده جهت وصول اقساط نیز 

با مقاومتی روبه رو نخواهد شد.  
به خاطر داشته باشیم؛ سودی که با خرید این بیمه نامه نصیب بیمه گذار می گردد، پوشش عمر وی در طول 

مدت بیمه نامه است نه رقم پرداختی به ایشان در صورت حیات.

فروشنده بیمه عمر به 
خریدار لطف می کند 

 
دکتر مهدی فخــارزاده به عنوان 10 
فروشــنده برتر دنیا در زمینه فروش 
بیمه هــای عمر و عضو دائمی انجمن 
بیــن المللــی MDRT در یکی از 
سخنرانی های خود گفت: فروش بیمه 
عمر یکی از بهترین و زیباترین کارهای 
دنیاست شما نمی توانید کسی را پیدا 
کنید که بتواند ثابت کند بهتر از کاری 
که من و شــما انجام می دهیم کاری 
در دنیا وجود دارد به جرأت می گویم 
بیمه عمر یکی از بهترین دستاوردهای 
بشری اســت اگر بیمه گذار تنها پس 
از پرداخت یک قســط فوت کند کل 
سرمایه بیمه نامه تمام و کمال پرداخت 
خواهد شــد، حال چه کاری را سراغ 
دارید که تنها بــا پرداخت یک مبلغ 
جزیی چنین ســرمایه هنگفتی را در 
اختیار شما قرار دهد. اگر مردم بدانند 
شــما چه مزایایی را بــه آنها عرضه 
می کنید هرگــز رهایتان نمی کنند! 
درواقع شما به خریداران لطف بزرگی 
می کنید، خریداران بیمه عمر نه تنها 
هزینه ای را متقبل نمی شوند بلکه به 
صورت اجبــاری به ذخیره پول خود 
می پردازند و در عین حال مبلغی هم 

به ذخیره آنها اضافه می شود. 
اغلب شما شنیده اید بیمه فروختنی 
اســت نه خریدنی، اما باید یک نکته 
را نیز اضافه کنم و آن اینکه همیشــه 
به مشتریان خود یادآور شوید که آنها 
نباید برای خرید بیمه نامه عمر پولی 
بپردازند، بلکه آنها در واقع پول را از یک 
جیب خود بر می دارند و در جیب دیگر 
می گذارند یعنی به اجبار، ذخیره می کنند 
و پس از مدتی کل سرمایه جمع شده 
را دریافت خواهند کرد پس بیمه نامه 
عمر برای خریدار هیچ گونه هزینه ای در 

برندارد!
کلام آخر اینکه به یاد داشــته باشید 
نباید به وضع موجود قانع بود بلکه باید 

تلاش کرد و یک گام جلوتر رفت.
 



طي حکم هاي جداگانه اي از سوي مدیرعامل 
بیمه نوین 
خانم ها: 

  سمیرا کاشاني نژاد به عنوان معاون مدیر 
مالي 

  نسرین یکتاپرست به ریاست اداره نظارت بر 
صدور بیمه هاي عمر ذخیره دار 

  مریم رشیدي به ریاســت اداره نظارت بر 
خسارت بیمه هاي انفرادي اشخاص

  ندا احساني به ریاست اداره آموزش 
  نادره سمیع داریاني به معاونت اداره نظارت 

بر صدور بیمه هاي مهندسي
  گلناز نوشــفر به معاونــت اداره نظارت بر 

صدور بیمه هاي بدنه اتومبیل
 آقایان:

  مصطفــي ملکي به مدیریــت بیمه هاي 
اتومبیل 

  سیاوش مظلومي به معاونت شعبه کرمانشاه 
  مهدي وهابي به معاونــت اداره نظارت بر 

خسارت بیمه هاي مهندسي
  محمدحسین پورجمادي به معاونت اداره 

نظارت بر خسارت مالي اتومبیل 
 منصوب شدند. ضمن تبریک به این عزیزان 

براي شان آرزوي موفقیت داریم.

انتصـاب
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تبریک تـولـد

خانم ها سمیه بساطی، گلنار آقا علی نوری، 
شیوا مهرورز، سمیرا محمدی، مریم حدادی، 
نیلوفر مومنا، مبینا نقوي، رویا آریایي، سارا 
غفوري، میترا مهرعلــي پور، کتایون فرهي 
یزدي، آرزو محمد صالحي و آقایان  سهراب 
میرفخرایی، فرزین حمــزه زاده گرمرودی، 
ســیاوش مظلومی، محمــد آزمند، علیرضا 
نوروزپــور گاوگانــي، هــادی عمارلو، میثم 
نــادری، احمد خوشــنود، شــهاب ماژجه، 
مســلم شوشتري نژاد، نجم الدین برهم نه و 
ایمان مرادي متولد آذر ماه تولدتان بهانه اي 
است براي تشــکر و قدرداني از زحمات تان 
در شــرکت بیمه نوین و آروزي سلامتي و 

بهترین ها در روزهاي پیش رو.

سرکار خانم ناظیره قنادی و جناب آقای احد 
چگینی 

همکاران شــما در بیمه نوین ضمن عرض 
تســلیت، از خداوند رحمان بــرای عزیزان 
درگذشته رحمت واسعه الهی و برای شما و 
خانواده تان شکیبایی و سلامتی آرزومندند. 

  کتاب بیمه هاي مهندسي نوشته ا.س.شابال و ترجمه دکتر علي 
دهقاني، نادره سمیع داریاني و سمانه عزیز نصیري توسط انتشارات 

پژوهشکده بیمه به چاپ رسید.
به گزارش روابط عمومي بیمه نوین به نقل از پژوهشکده بیمه، این 
کتاب که توسط دکتر علی دهقانی عضو هیئت مدیره و نادره سمیع 

داریانی؛ معاون اداره نظارت بر صدور بیمه هاي مهندسي بیمه نوین ترجمه شده است، یکي از منابع 
موسسه بیمه هند در حوزه بیمه هاي مهندسي است و مي تواند منبعي کارآمد براي ارتقاي دانش 

فعالان در حوزه بیمه هاي مهندسي باشد.
این کتاب در چهار بخش با عناوین زیر تنظیم گردیده است: بخش اول فعالیت هاي بیمه مهندسي، 
بخش دوم بیمه هاي مرحله ساخت، بخش سوم بیمه نامه هاي مرحله عملیاتي و بخش چهارم سایر 
موضوعات مرتبط علاقه مندان جهت تهیه این کتاب می توانند به پژوهشکده بیمه واقع در سعادت آباد- 
میدان کاج- خیابان سرو غربی نرسیده به میدان قیصر امین پور )شهرداری سابق( مراجعه و یا با شماره 

تلفن 22073036 تماس حاصل نمایند.

  استادی در شــروع کلاس درس، لیوانی پر از آب به دست گرفت. آن را 
بالا نگاه داشت که همه ببینند. بعد از شاگردان پرسید: به نظر شما وزن این 

لیوان چقدر است؟ شاگردان جواب دادند 50 گرم، 100 گرم، 150 گرم.
اســتاد گفت: من هم بدون وزن کــردن، نمی دانم دقیقاً وزنش چقدر 
اســت. اما سؤال من این اســت: اگر من این لیوان آب را چند دقیقه 

همین طور نگه دارم، چه اتفاقی خواهد افتاد.
شاگردان گفتند: هیچ اتفاقی نمی افتد. استاد پرسید: خوب، اگر یک ساعت همین طور نگه دارم، چه 
اتفاقی می افتد؟ یکی از شاگردان گفت: دست تان کم کم درد می گیرد. حق با توست. حالا اگر یک 

روز تمام آن را نگه دارم چه؟
شاگرد دیگری گفت: دست تان بی حس می شود. عضلات به شدت تحت فشار قرار می گیرند و فلج 
می شوند و مطمئناً کارتان به بیمارستان خواهد کشید و همه شاگردان خندیدند. استاد گفت: خیلی 
خوب است. ولی آیا در این مدت وزن لیوان تغییر کرده است؟ شاگردان جواب دادند: نه پس چه چیز 

باعث درد و فشار روی عضلات می شود؟ من چه باید بکنم؟
شاگردان گیج شدند: یکی از آنها گفت: لیوان را زمین بگذارید. استاد گفت: دقیقاً . مشکلات زندگی 
هم مثل همین اســت. اگر آنها را چند دقیقه در ذهن تان نگه دارید، اشکالی ندارد. اگر مدت طولانی 
تری به آنها فکر کنید، به درد خواهند آمد. اگر بیشتر از آن نگه شان دارید، فلج تان می کنند و دیگر 
قادر به انجام کاری نخواهید بود. فکر کردن به مشــکلات زندگی مهم است. اما مهم تر آن است که 
در پایان هر روز و پیش از خواب، آنها را زمین بگذارید. به این ترتیب تحت فشار قرار نمی گیرید، هر روز 
صبح سرحال و قوی بیدار می شوید و قادر خواهید بود از عهده هر مسئله و چالشی که برایتان پیش 
می آید، برآیید! دوست من، یادت باشد که لیوان آب را همین امروز زمین بگذار. زندگی همین است!

 لیـوان مشکلات
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انتشار کتاب بیمه هاي مهندسي 
ترجمه ای از دکتر دهقانی و 

نادره سمیع داریانی 
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همکاران عزیزم
به عنوان سئوال این شماره از شما می خواهیم با توجه به ارزش های سازمانی بیمه نوین شامل: 

"امانتداری، نگرش و اخلاق حرفه ای، توسعه و نگهداری سرمایه انسانی، شایسته سالاری، افزایش بهره 
وری و بهبود مستمر، رعایت حقوق و انتظارات مشتریان، احترام به قوانین و مقررات، نشاط و انگیزه، 
وحدت و مشارکت، احقاق حقوق ذینفعان، رقابت سالم" اشعاری با این مفاهیم از شاعران ایرانی و یا 

حتی از سروده های خود به عنوان مصداق و تأیید این ارزش ها برای ما ارسال کنید. 
برنده شماره 61: جناب آقای هادی عمارلو
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تهیه و تولید: روابط عمومی شرکت بیمه نوین 
زیر نظر شورای سردبیری و هیئت تحریریه 
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یلدا مجالی است تا لحظه های شیرین با 
هم بودن را تجربه کنیم و صبحی روشن 

را به انتظار بنشینیم.

در کدامین چمـن ای سرو به بار آمده ای
کــــه رباینده تـــر از خواب بهار آمده ای
با گل روی عرقناک، که چشمش مرساد

خانــه  پردازتر از سیـل بهار آمده ای
چشم بد دور، که چون جام و صراحی ز ازل
در خـــور بوس و ســزاوار کنار آمده ای
آنقـدر باش که اشکــی بدود بر مژگان
گر به دلجـویی دلهــای فگار آمده ای

بارها کـاسهٔ خـورشید پر از خون دیدی
تو به این خانه به دریوزه چه کــار آمده ای
نوشداروی امان در گــره حنظل نیست
به چــه امید به این سبز حصار آمـده ای
تازه کن خاطــر مـا را به حدیثی صائب
تو کـــه از خامـــه رگ ابر بهار آمده ای

صائب تبریزی

فارس: شرکت های بیمه  مکلف به پرداخت 
دیه و خســارت راننده مقصــر در تصادف 

شدند.
تسنیم: در پی تصویب مجلس 10 درصد 
از حق بیمــه پرداختی شــخص ثالث به 

حوادث رانندگی اختصاص یافت.
ایرنا: کســر حق بیمه از اضافه کار الزامی 

است.
نقدینه: با صدور مجوز از ســوی شورای 
عالی بیمه سه شــرکت جدید بیمه ای در 

راهند.
آنا: بازار بیمه گنجایش حضور 50 شرکت 

بیمه ای را دارد.
ایرنا: معاون طرح و توسعه بیمه مرکزی از 
پرداخت حق بیمه بالاتر توسط رانندگان پر 

ریسک خبر داد.
ایســنا: از طریق پرتــال جامع خودرو 
کشور صدور اینترنتی بیمه نامه خودرو 

امکان پذیر شد
بیمه مرکزی ج.ا.ا: شــاخص های مالی 

و عملکردی شرکت های بیمه اعلام شد.

تیتر- خبر

 ایجاد یک مزیت سازمانی پایدار 
تئوری های متعددی وجود دارد که چگونه یک سازمان، با 
»دیدگاه بازار محوری« و یا »دیدگاه منبع محوری«، ممکن 
اســت مزیتی را برای رقابت خود ایجاد نماید یا در مقایسه 
با سایر ســازمان ها محبوب ترین شود. پیشگام این بحث 
شخص معروفی به نام مایکل پورتر است، که سازمان ها را 
به یافتن جایگاهی در بازار تشویق می کند، که بتوانند خود 

را از سایر سازمان ها متمایز کنند.
دیدگاه منبع محور حول ایــن موضوع بحث می کند که، 
از منابع منحصر به فرد برای کسب برتری رقابتی استفاده 
 Competing« شود. اخیراً، و پیرو انتشار کتاب پرفروش
 Prahalad و    Hamel توســط    »for the Future
)1996( ، ایــن موضوع، تحت عنوان »مزیت های رقابتی«، 
مورد توجه عموم قرار گرفته  است. دیدگاه منبع محور به صورت 

زیر تعریف شده است.
»یک چارچوب مفهومی که از منابع، به عنوان مبانی اصلی، 
برای درک میزان رشد در سطح شرکت، استفاده می کنند. 
این منابع می توانند مالی، نامشــهود، مشهود، سازمانی یا 
فنی باشــند. میزان و جهت رشد شرکت تحت تأثیر درک 
 Thomas . »منبع محور مدیران از شــرکت می باشــد

) 1996 ( .Pollock et al
این فرآیند در روش تعالی سازمانی، که متمرکز بر ساختن 
ظرفیت ســازمانی از طریق بهبود مســتمر است، نقشی 
محوری دارد. راجع به این موضوع، که سازمان ها بهتر است 

به دنبال ایجاد منابعی با شرایط زیر باشند، بحث گردید.
با ارزش-  به طوری که یک مشــتری راغب باشد برای آن 

پرداختی انجام بدهد.
کمیاب- چون دسترسی به آن ها محدود است، با ارزش  اند. 

)به همان طریقی که طلا و نفت با ارزش اند (
کپی برداری از آنها پر هزینه باشد- به طوری که منابع به 

راحتی قابل کپی برداری نباشند.
برای سازمان ها قابل استفاده باشد- به طوری که سازمان ها 

بهترین استفاده را از آنها ببرند.
یک ســازمان جهان تراز چنین برگ های برنده ای را برای 
خود نگه می دارد. او رهبری قوی و یک مسیر روشن خواهد 

داشــت، فرآیند او، هم کارآمد خواهد بود و هم اثربخش، 
پرســنل او ماهر و با انگیزه  خواهند بود و مشــتریانش نیز 
به تدریج زیاد شــده و پایدارخواهند بود. تکرار تمامی این 
خصوصیات مشکل اســت، و لذا منجر به عملکردی پایدار 

خواهد شد.
دیدگاه منبع محور دو اشکال اصلی دارد، اولاً، خیلی آسان 
اســت که به یک سازمان موفق اشاره نموده و موفقیت آن 
را به منبعی مشخص نسبت دهیم، مثل اشاره به موفقیت 
Wal-Mart  و تخصیص آن به سیســتم حمل و توزیع 
داخلی آن، یا اشاره به Mac Donald و تحسین محصول 
باثبات و پرمشــتری اش. اما مقوله ای که آســان نیست، 
مشــخص نمودن منبع مزیت آور یک ســازمان در آینده، 
قبل از دســتیابی به موفقیت است. این مقوله با نام مشکل 
»در جستجوی تعالی« عنوان می شود. براساس این واقعیت، 
تعدادی از سازمان های اشاره شده در کتاب در جستجوی 

تعالی، به شرایط کاری سختی دچار شدند.
مشکل دوم زمان است، Gordon Moore از Intel که 
به واســطه » قانون مور« مشهور است، پیش بینی کرد که 
ظرفیت صنعت میکرو چیپ هر 1۸ ماه دو برابر می شــود. 
لذا، این پیشگویی منجر شد به اینکه Intel یک خط تولید 
برای پاسخگویی به این درخواســت های فزاینده، توسعه 
دهد. مشکل این اســت که چگونه سازمانی که سال های 
زیادی آرایشــی ثابت از منابع داشــته، منابع خود را برای 
مقابله با تحولات محیطی سازماندهی مجدد کند. دیدگاه 
منبع محور یک شرکت، مثل تعالی سازمانی، خیلی متمرکز 

به درون سازمان است.

آیا مفهوم تعالی سازمانی 
هیچ ارزشی دارد؟

قسمت دوم
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