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 مقدمه

 

 

ي فروش بیمه به صنایع قرار بگیرید.  اید در جاده گویم که با دانلود این کتاب تصمیم گرفته به شما تبریک می
گام شمارا تا رسیدن به درآمدي رؤیایی از فروش   به در این کتاب با راهکارهاي عملی آشنا خواهید شد که گام

ي  شما به وسایلی احتیاج دارید ولی قبل از خواندن ادامه جاده نیاکند. در  نامه به صنایع همراهی می بیمه
خواهید به دست  خواهم قلم و کاغذ برداشته و نتایجی که از فروش بیمه به صنایع می مطلب از شما می

بیاورید را یادداشت کنید. در طی این مسیر به این نوشته نیاز خواهیم داشت. پس لطفاً در نوشتن و 
 نگهداري آن دقت کنید.

 

 

 

 

 

 

 

 

 عملی: کار

 به خواهیدمی صنایع به بیمه فروش از که دفیه

 کاغذ برگ یک روي یروشنبه را برسید آن

 بنویسید
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 چنینی دارند: هاي شما مضمونی این توانم بگویم نوشته جرئت می به

آن بالاتر می"  "رود دریافت کارمزدي که هرروز رقم 

 
به خودرویی مناسب احتیاج  جاده نیاکند. براي راندن در  این نوشته، هدف شمارا روي نقشه مشخص می

ست. در این کتاب شمارا با ابزاري مهم آشنا خواهم دارید. . نوشتن این هدف، سوخت اصلی خودروي شما
 تر به مقصد برسید: تر و راحت کند تا سریع کرد که موتور خودروي شمارا تقویت می

سادگی  نامه را با حداکثر کلوزهاي اضافی به تابلوي ریسک، که فروش بیشترین تعداد بیمه
بهتر باشد  ت که هر چهخودروي شماس يکنندهتقویتکند. این همان سیستم  ممکن می

 تر به مقصد خواهید رسید.سریع
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صنایع توانایی ش بیمه به   هاي موردنیاز فرو

هایی که براي فروش  ي بحث به سراغ کاغذي که هدف خود را روي آن نوشتید بروید و توانایی قبل از ادامه
نوشته و شرح مختصري از وضعیت  به صنایع لازم دارید را زیر هدف خود بنویسید. هر توانایی را در یک سطر

 موجود و مطلوب خود را در آن مورد جلوي آن بنویسید.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 عملی: کار

 را صنایع به بیمه فروش براي ازیموردن يهاییتوانا

 بنویسید. خود هدف زیر در
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 قطعاً موارد زیر در لیست شما هستند:

 شناخت مخاطب -

 اي هاي بیمه شناخت پوشش -

 ايدانش فنی بیمه -

 هاي برقراري ارتباط روش -

 مذاکره و فن بیان -

 مشتري مداري -

 حفظ مشتري -

ها ترین عناوین اشاره کردم. اینتر است. من فقط به مهماز این هم طولانیالبته مطمئنم لیست شما 
هاي خود را هرروز تقویت کنید. از  خواهم مهارتمشخصات خودروي موردنیاز شماست. از شما می

طور که  ها هم غافل نشوید. همان هایی که در آن ضعیف هستید شروع کنید ولی از بهبود سایر مهارت مهارت
 تر باشید.کنید تا کارایی آن بالاتر برود و در آن راحتپشنی به خودروي خود اضافه میهرروز آ
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صنایع  بازاریابی بیمه در 

 ي اساسی مطرح هستند: براي بازاریابی، سه مرحله

 بازارشناسی -1

 بازار سازي -2

 بازار داري -3

 این مفاهیم را در بازاریابی بیمه براي صنایع در ادامه بررسی خواهیم کرد.
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 بازارشناسی -1

سی کلی بازار  برر

هاي مختلف شناسایی  کنیم و نقاط قوت و ضعف خود را در قسمت طورکلی بازار را تحلیل می در این بخش به
 اند از: کنیم عبارت خواهیم کرد. عواملی که در این قسمت بررسی می

 ي در دسترس. گذاران بالقوه بیمه -الف

 ي شخصیها توانایی و ضعف -ب

 نقاط قوت و ضعف شرکت متبوع -ج

 طور مختصر به تعریف بازار بپردازیم: قبل از انجام این بررسی باید به

 

 

بازار موردنظر ما صنایع هستند. ولی آیا این تعریف،  .تعریف درست بازار در موفقیت ما نقشی اساسی دارد
باسابقه  يها جدید با کارخانه يها کارخانه کافی است؟ صنایع غذایی با صنایع تولید خودرو یکسان هستند؟

ي صنایع یکسان است؟ درست مثل این است که بخواهید مقصدي  رفتار مشابهی دارند؟ گردش مالی همه
پسندد.  براي سفر تفریحی خود انتخاب کنید. مقصد مطلوب یک نفر کویر است. کس دیگري کوهستان را می

کند. ند. یکی هم در این میان سفر به جنگل آمازون را مطرح میک یک نفر دیگر سواحل خزر را پیشنهاد می
 بندي کنیم. ي بازاریابی لازم است قبل از هر کاري، بازار را بخشبراي پیشبرد برنامه

 

 

 

 

 

 

 

 رندبازار، گروهی از مخاطبین ما هستند که شرایط مشابهی دا
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ش  بندي بازاربخ

 

 بندي صنایعمهم در بخشفاکتورهاي 

 کنم: بندي صنایع اشاره می به چند فاکتور مهم در بخش

 دهد طورکلی نشان می ها را به نوع تولید: ریسک -

 توان از این فاکتور به دست آورد ي کار: میزان و شدت ریسک را می ابقهس -

 حجم گردش مالی -

 تعداد کارکنان -

 ي موردنیازبودجه -

آمیز  توانیم چندان به موفقیتبندي نکنیم نمی درست مانند مثال مقصد سفر تفریحی. اگر مقصدها را طبقه
 بودن سفر (یعنی همان سرحال شدن) امید داشته باشیم.

 ر بخش از بازار باید مشخصات زیر را داشته باشد:ه

ها از حد توان ما  قدر زیاد باشد که رسیدگی به آن : اعضاي هر بازار نباید آنتعداد مناسب اعضا -
قدر کم باشد که تخصیص منابع به آن بازده کافی نداشته باشد.  این تعداد بسته به  خارج باشد نه آن

هاي موجود براي هر کس خیلی کم یا در مثال سفر اگر انتخابوضعیت هر فروشنده متفاوت است. 
 خیلی زیاد باشند گرفتن تصمیم مناسب چندان ساده نخواهد بود.
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: در یک بازار باید اعضا تا حدود زیادي باهم مشابه باشند. مثلاً قبول اعضا همگونی قابل -
ویژگی را ندارد. در این اي  یمهعنوان یک بازار ب شهر صنعتی کاوه به يها بندي تمام کارخانه دسته

ها صحیح  تنوع فعالیت زیاد است و براي فعالیت بیمه در یک گروه قرار دادن آن  شهر صنعتی کاوه،
 خوبی در یک گروه قرار داد. درست  توان براي تأمین نهار کارکنان به نیست. همین اعضا را می

 تر خواهد شد.ند کار سختطور که اگر مقاصد سفر تفریحی ما خیلی متفاوت باشهمان

: بازاري مناسب فعالیت است که براي فروشنده قابلیت دسترسی و پراکندگی جغرافیایی -
عنوان یک بازار  اي در یزد، ماهیگیران را به ي بیمه دسترسی به آن ساده باشد. فرض کنید فروشنده

نظر قابلیت دسترسی براي سادگی دسترسی دارد؟ از انتخاب کند. آیا این فرد به اعضاي این گروه به
 تري هستند.  دستی استان یزد، گروه مناسب این فروشنده، تولیدکنندگان صنایع

: شناخت نسبی اعضا براي تمامی مراحل کار یک بازاریاب وکار گروه آشنایی نسبی به کسب -
خواهند سازي ن درستی قابل پیاده هاي بازاریابی به یک از فعالیت ضروري است. بدون این شناخت،هیچ

سختی خواهید توانست در بازار صنایع  ي گرافیک تخصص و مهارت دارید به بود. اگر شما در رشته
قبولی از بازارهاي  توانید در حد قابل تولید مواد لبنی وارد شوید. البته باکمی صرف وقت و مطالعه می

درست مثل این  مختلف اطلاعات به دست بیاورید به شرطی که چندان پیچیده و تخصصی نباشند.
عنوان مقصد سفر تفریحی انتخاب کنیم. اگر  ي دماوند را به است که بدون آشنایی به کوهنوردي، قله

 شانس بودیم. سالم از این سفر برگردیم خیلی خوش

ي  توان به همه تا اینجا توانستیم تعدادي مقصد براي سفر تفریحی خودمان تعیین کنیم. در یک سفر که نمی
ن بازارهاي هدف) را کرد. حالا وقت آن است که تصمیم بگیریم و تعدادي از مقاصد (یا هماها سفر این

 انتخاب کنیم.
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 SWOTجدول 

 
ها را امتحان کردم. روشی که هاي مختلفی وجود دارد. من خیلی از آنبراي تصویرسازي وضعیت، روش

 به این شکل است:طورکلی  است. این جدول به SWOTکنم جدول خودم از آن استفاده می

 
 هافرصت
 

 
 تهدیدها

 
 نقاط قوت

 

 
 نقاط ضعف

 

 بایست براي خودش تکمیل کند. درست مانند سبقت گرفتن در رانندگی.هرکسی این جدول را می
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ي ماهري هم باشید. ماشین پرشتاب و مهارت شما ممکن است ماشین پرشتابی داشته باشید و راننده 
ي شما در ماشین باشند ممکن است سبقت گرفتن باعث  د. اگر خانوادهرانندگی نقاط قوت شما هستن

ي ضعف شماست. فرصتی که در اینجا وجود دارد زودتر رسیدن به مقصد است و  شان شود. این نقطه نگرانی
 ي مالی و جانی هم در طرف دیگر است. تهدید تصادف و صدمه

 

 
 زودتر رسیدن

 
 تصادف

 خودروي پرشتاب
 انندگیمهارت بالاي ر

 حضور خانواده در خودرو

 

بایست جدول خاص خود جدول من حتماً متفاوت از جدول شما خواهد بود. پس هرکسی براي هر بازار می
ي تواند یک نقطه را رسم کند. براي شما که توان مالی خوبی دارید حجم بالاي گردش مالی یک بازار می

هاي حضور در این بازار (مانند هدایاي تبلیغاتی، ین هزینهقوت باشد ولی براي دیگري که توانایی مالی تأم
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آید. پس توجه حساب می ضعف به نامه، مهمانی مدیران و ... ) را ندارد همین فاکتور نقطهجلد مرغوب بیمه
ي یک  ي باسابقه ي پرایدي که تازه گواهینامه گرفته در سبقت گرفتن از الگوي راننده کنید که اگر راننده

زیاد سفرش زیر یک کامیون  احتمال ستفاده کند شانس خیلی زیادي براي موفقیت نخواهد داشت و بهپورشه ا
 شود. تمام می

 اند از: ها توجه ویژه داشته باشید عبارتي جدول براي هر بازار به آن نکاتی که باید در مورد تهیه

 )شهرت شرکت متبوع شما در منطقه (ازنظر خسارت دهی، نرخ مناسب و ... -1
 هاي موردنیاز  تمایل شرکت به فعالیت در زمینه -2

 شناخت شخص شما از آن بخش بازار -3

 ي موردنیاز بودجه -4

 امکان دسترسی (ازنظر فیزیکی و روابط با مدیران) -5

 هاي شخصی خودتانتوانایی -6

 دسترسی سود مورد انتظار و قابل  -7

ر بالا گفتم این جدول، کاملاً شخصی و طور که د آورم. هماندر اینجا مثالی از جدول براي بازار خاصی نمی
اي بزنم ممکن است ي آن مطرح کرد. اگر مثال پورشهتوان روشی کلی براي تهیهاختصاصی است و فقط می

 ها از کار خواهند افتاد.ايپراید سوارها را به کشتن بدهم و اگر مثال پرایدي بزنم پورشه

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 عملی: کار

 هست شما اطراف در که بازارهایی از یک هر براي

 کنید تهیه SWOT جدول یک
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T  گیريتصمیم 

 
 خوبی از بازارهاي هدف به دست آوردیم باید تصمیم بگیریم. روشی که براي حالا که تحلیل نسبتاً 

هاي زیادي وجود دارند ولی این روش در عین نام دارد. البته روش Tکنم روش گیري پیشنهاد میتصمیم
طرف ضررهاي تصمیم را  طرف مزایا و یک کنیم. یکرسم می Tسادگی،کارایی بالایی دارد. در این روش یک 

ویسیم. تصمیم ما در اینجا کار کردن در هرکدام از بازارهایی است که بررسی کردیم. مزایا و ضررهاي هر نمی
هاي مختلف فرق دارند. کار کردن در  بازار هم کاملاً شخصی هستند و از فردي به فرد دیگر و حتی در زمان

مالی بالایی ندارد و توقع بالاي  بازاري با گردش مالی بالا براي آقاي حسینی ضرر است. آقاي حسینی توان
این بازار به ضرر اوست. آقاي عباسی توان مالی بالایی دارد و برعکس آقاي حسینی بازار با گردش مالی بالا 

تر حضور رقیبان و درنتیجه سهولت کار. آقاي حسینی هم دو سال بعد که توان مالی براي او یعنی امکان کم
براي  Tبینید که جدول شود. پس میازار برایش امتیاز محسوب میخوبی کسب کرد توقع بالاي این ب

زنم که پراید سوار با جدول پورشه سبقت نگیرد و خود را هرکسی در هرزمانی متفاوت است. بازهم مثال نمی
 به کشتن ندهد.
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 ابزارهاي موردنیاز

 

نیاز قبل از حرکت صحبت کنیم. براي تا اینجا مقصد خود را انتخاب کردیم. کمی هم در مورد لوازم مورد
توانیم به مقصد برسیم یا  آمیز فرآیند بازاریابی ابزارهایی لازم داریم. بدون این ابزارها نمی انجام موفقیت

هاي لازم براي رسیدن لیستی از توانایی  شود. در اوایل این کتاب،کم رسیدن به مقصد خیلی سخت می دست
ها را دوباره مرور کنید. مطمئن ي خواندن مطلب، آنکنم قبل از ادامهشنهاد میبه هدف تهیه کرده بودید. پی

را با  جاده نیاهاي خودرویی هستند که ها سیستمشوید توانایی کافی براي شروع مسیر را دارید. این توانایی

 عملی: کار

  در که SWOT هايجدول از یک هر براي
 يریگمیتصم T یک کردید ترسیم قبل يمرحله

 دهید. تشکیل
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ر نقطه از مسیر آن طی خواهید کرد. البته خبر خوبی هم برایتان دارم. این خودرو قابلیت خاصی دارد. در ه
هاي هاي جدیدي به آن اضافه کرد یا سیستمتوان حتی بدون نیاز به توقف، آن را تعمیر کرد، سیستممی

ها و ها، کتابها هم سایتدهند و ابزار آنمزاحم را از آن خارج کرد. این کار را کارشناسان مجربی انجام می
هر حال راه سختی در پیش خواهیم داشت. خودروي به هاي آموزشی حضوري و غیرحضوري است. دوره

 خود را کاملا مجهز کنید
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 بازارسازي -2

شیعبور ا سد من  هاز 

اي که باید رسیم به دروازهجاده می ي حرکت هستیم. در اینتا اینجا خودروي خود را تجهیز کردیم و آماده
ي مسیر دهیم. این دروازه چیزي نیست جز گرفتن وقت از مدیر. مقصد ادامه طرف بهاز آن عبور کنیم و 

دار گنج است. گنج وقت ن شخص مانند خزانهباید از سد مسئول دفتر مدیر عبور کنیم. ای نجایااغلب در 
ی وقت او را بگیرد. هرکسهاي فراوانی دارد و قرار نیست ي بزرگ مشغلهمدیر یک مجموعه هرحال به مدیر.

از وقت مدیر عرضه  تر باارزشکه مسئول دفتر، سهمی از این گنجینه به شما بدهد لازم است چیزي  براي این
 احتمال بهاي کافی است. جوابی که ي خدمات بیمهازه عبور کنید. آیا ارائهکنید تا بتوانید از این درو

اي ما را آقاي حسینی از کارهاي بیمه "خواهید شنید چیزي شبیه به این است: دار خزانهاز  نیقی به بیقر
جواب باید  با این "دهند. تلفنتان را بدهید تا در صورت لزوم با شما تماس بگیریم.می شرکت بیمه ... انجام

 منتظر تماس بنشینید تا مخارج دفتر بیمه، شمارا مجبور به ترك این شغل کند. در فصل بعد  قدر آن
 خواهم شمارا با ابزاري قدرتمند براي عبور از این مرحله آشنا کنم.می

 

ک، کمال س شویدبا تابلوي ری ک بیمه   المل

 تیموردحماکرد و قاجار کار می شاه نیناصرالد شناسیم. این نقاش بزرگ در دربارالملک را همه میکمال
مانعی پیش  معمولاًکند و براي دیدار شاه هم  وآمد رفتي جاي دربار بود. اجازه داشت در همه شاه نیناصرالد

خواهیم با رویش نبود. این مجوز را فقط به خاطر استادیش در کار نقاشی به دست آورده بود. ما هم می
ي صنایع بگیریم. مگر ي ریسک، همین مجوز را از مدیران پرمشغلهتابلوبه نام  کشیدن تابلوي زیبایی
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ي خود است؟ تابلوي ریسک هم همین است که مدیر به دنبال کاهش ضرر و افزایش سود مجموعه نیرازایغ
تواند در تر مدیري میکند. اگر عناصر آن را با هنرمندي و تخصص کنار هم بچینیم کمهدف را دنبال می

نواز شما ي خود مقاومت کند. با این تابلوي چشممقابل زیبایی کاهش هزینه و افزایش اطمینان در مجموعه
ریسک ابزاري است قدرتمند تابلوي تاز میدان رقابت شوید. ي خود کنید و یکهتوانید هر مدیري را شیفتهمی

 شویم.اول با مدیریت ریسک آشنا میبراي مدیریت ریسک. پس 

 

 ضرورت مدیریت ریسک از دید بازاریابی بیمه

تواند مثبت یا می ریتأثاست. این  "اهدافعدم قطعیت بر  ریتأث" ISO31000ریسک بر اساس استاندارد 
توانند نتایج مختلفی هایی از عملیات که میکه از تعریف ریسک پیداست قسمت طور همانمنفی باشد. 

همان استاندارد، مدیریت  ازنظرهستند.  رگذاریتأثداشته باشند (عدم قطعیت) در رسیدن به اهداف سازمان 
است. این تعریف  "ي هدایت و کنترل یک سازمان با توجه به ریسکهاي هماهنگ شده برافعالیت"ریسک، 

 :برداردنکات زیر را در 

 گیري شده است.ها فکر و تصمیمها هماهنگ شده هستند یعنی از قبل در مورد آنفعالیت -1

که اهمیت موضوع براي  نجاستیااند. در ها براي هدایت و کنترل سازمان طراحی شدهاین فعالیت -2
 شودص میمدیران مشخ

اند. این نکته اهمیت در نظر گرفتن  شده تنظیم) ها با توجه به ریسک (عدم قطعیتي فعالیتهمه -3
 دهد.دهی را نشان میدر سازمان سکیر
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اي موفق خواهد بود که مدیریت ریسک یکی از عوامل کلیدي موفقیت هر مدیر است فروشنده با توجه به این
ي این کتاب شمارا با ابزاري به نام تابلوي ریسک آشنا  کند. در ادامه که در این کار کلیدي به مدیر کمک

کند. خواهم کرد. مدیریت ریسک با این ابزار، مدیر را در شناسایی و کنترل ریسک در سازمان راهنمایی می
م ي همراهی فروشنده با مدیر براي رسیدن به اهداف است. کدادهندهخوبی انجام شود نشان اگر این کار به

مدیري در مقابل کمک در رسیدن به اهدافش مقاومت خواهد کرد؟ وقتی به مدیر بقبولانید که در راستاي 
ي این تابلوي کنید از همراهی با شما بسیار خوشحال خواهد شد. حالا با دستور تهیهاهدافش حرکت می

 .شویمانگیز آشنا میحیرت
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 ي تابلوي ریسکمواد لازم براي تهیه

 یموردبررساز صنعت  شده يآور جمعاطلاعات  -

 وضعیت خاص سازمان -

کنند در این ي خوب فقط مواد اولیه نیستند که نتیجه را تعیین میسبز قورمهکه براي پختن یک  طور همان
 ي تابلوي ریسک در کنار هم چیدن مقادیر مناسبی از مواد لازم نقش کنندهکار هم مهارت تهیه

اهد داشت. به یاد داشته باشید اولین تابلوهاي نقاشی بهترین نقاشان اي در کیفیت خروجی خوکنندهتعیین
پردازد و دست به کسب مهارت میها نزد استادان چیرههم چندان جالب نبودند. هر کارآموز نقاشی مدت

 اندوزي است. شود. این مهارت هم نیازمند تمرین و تجربهروزي خود صاحب سبک می

 

 شناسایی ریسک

هاي موجود. با بندي و واکنش در مقابل ریسکید بدانیم مدیریت ریسک یعنی شناسایی، طبقهطورکلی با به
توانیم ضرر را به حداقل رسانده و منفعت را بیشتر کنیم. همان مثال سفر تفریحی را این دانش است که می

 کنیم. در این سفر چه خطراتی وجود دارد؟ ي تابلوي ریسک بررسی میدوباره براي تهیه
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 کنم:به چند تا از این خطرات اشاره می

 پنچري خودرو -1

 اتمام سوخت -2

 پیدا نکردن محل اقامت -3

 مسمومیت غذایی -4

 تصادف -5

گیریم. شما در زمان بررسی ریسک باید تمام خطرهاي براي سادگی کار فعلاً همین پنج مورد را در نظر می
است در مورد صنعت تحت بررسی اطلاعات  ي اطلاعات موردنیاز خود لازمموجود را لیست کنید. براي تهیه

سوابق خسارت، احتمال وقوع خسارت و ... . از سازمان  کلی به دست آورید. اطلاعاتی مانند خطرات موجود،
توانید سوابق خسارت سازمان موردنظر موردنظر هم باید اطلاعات کسب کنید. براي گرفتن این اطلاعات می

تواند اطلاعات مفیدي در مورد ن، سرپرستان و کارکنان و کارگران هم میرا بررسی کنید. مصاحبه با مدیرا
 ها به شما بدهد.حل آن خطرات موجود و حتی راه

 احتمال وقوع ریسک

که بتوانیم شدت و احتمال وقوع را  ضرب شدت در احتمال وقوع. براي ایندانیم ریسک یعنی حاصلمی 
ها را به عدد تبدیل کنیم. این یک کار قراردادي است. شدت یعنی اندازه بگیریم و در هم ضرب کنیم باید آن

توانیم همین تعریف را به کار آید. در مثال سفر میي که از به آن خطر  به وجود میضررمیزان ناراحتی یا 
خواهیم به معناي خیلی کم شروع شود. بالاترین عدد بستگی به دقتی دارد که می 1ببریم. این اعداد باید از 

توان میزان براي دقت زیاد خوب است. در صنایع می 10براي دقت معمولی و  5 عدد معمولاًبه آن برسیم. 

 عملی: کار

 را دارند وجود تفریحی سفر یک در که خطراتی

 کنید لیست
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ی اعداد را موردبررسخسارت ریالی براي هر خطر را در نظر گرفت و بسته به صنعت موردنظر و سازمان 
گیریم. براي در نظر می 1شدت میلیون تومان را برابر  5تا  1براي یک کارخانه خسارت بین  مثلاًتعیین کرد. 

ها در نظر گرفته شود. براي تعیین محدوده 1میلیون تومان شدت  100تا  1اي دیگر ممکن است کارخانه
ها براي کل و تقسیم آن به تعداد محدوده عنوان بهترین و بیشترین ضرر ممکن بهترین کار در نظر گرفتن کم

 1اي بین هاي احتمالی از خطرات موردبررسی در کارخانهرتمشخص کردن هر محدوده است. مثلاً اگر خسا
تومان خواهد شد میلیون  100محدوده داشته باشیم هر محدوده  5میلیون تومان باشد و بخواهیم  500تا 

 که در جدول زیر نشان داده شده است:

 

 

 

 شدت ریسک میزان خسارت احتمالی (میلیون تومان)

 1  100تراز تا کم 0

 2 200تر از  کمتا  100

 3 300تر از تا کم 200

 4 400تر از تا کم 300

 5 و بالاتر 400

ی باید جداگانه در نظر گرفته شود. جدول بالا براي کارگاهی موردبررسکنم هر سازمان بازهم تأکید می
ي سرمایهي بزرگی که میلیون تومان است اصلاً مناسب نیست. براي کارخانه 200اش کوچک که کل سرمایه

ها را بیشتر توانید تعداد محدودهخورد. براي بالا بردن دقت میچند ده میلیارد تومانی دارد هم به درد نمی
شود. براي مثال سفر تفریحی جدول، میزان نارضایتی را کنید. تعداد بیش از ده مورد معمولاً توصیه نمی

 شود.تم میدهد که از خیلی کم شروع شده و به خیلی زیاد خنشان می

 

 

 

 

 عملی: کار

 ریسک شدت جدول یک تفریحی سفر براي

 بسازید
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 جدول شما چیزي شبیه به این خواهد بود:

 شدت ریسک میزان نارضایتی

 1 خیلی کم 

 2 کم

 3 متوسط 

 4 زیاد

 5 خیلی زیاد

وقوع هم نیاز داریم.  احتمال بهي ریسک شدت ریسک را به عدد تبدیل کردیم. براي محاسبه نجایاتا  
به دست بیاورید. مصاحبه با  موردنظرتوانید از بررسی صنعت میوقوع را هم  احتمال بهاطلاعات مربوط 

توانید کند. احتمال وقوع را هم میمدیران، سرپرستان، کارکنان و کارگران هم در این کار به شما کمک می
درصد  10تا  1ي کنید. روش دیگر محدوده به درصد است. مثلاً احتمال بند دستهاز خیلی کم تا خیلی زیاد 

در نظر بگیرید. براي مثال سفر تفریحی از روش اول استفاده  10درصد را معادل  100تا  90و  1دل را معا
 میکن یم

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 عملی: کار

 سطر 5 با وقوع احتمال جدول تفریحی، سفر براي

 دهید. تشکیل
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 جدول شما چنین شکلی خواهد داشت:

 احتمال ریسک احتمال وقوع

 1 خیلی کم 

 2 کم

 3 متوسط 

 4 زیاد

 5 خیلی زیاد

بندي کردیم. حالا باید این موارد را ها را هم دستهآنخطرات را شناسایی کردیم و احتمال و شدت  نجایاتا 
 دهیم.ترکیب کنیم. براي این کار جدولی مانند زیر براي سفر تفریحی تشکیل می باهم

 

 مقدار ریسک احتمال شدت خطر

 3 1 3 پنچر شدن ماشین

 4 1 4 اتمام سوخت

 1 1 5 مسمومیت

 15 3 5 پیدا نکردن محل اقامت

 10 2 5 تصادف
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 بندي ریسکطبقه

 
ها را مرتب کنیم. فقط موارد بد را لیست کردیم. حالا سراغ بهبود اوضاع برویم. اول باید ریسک نجایاتا 

 آمد: درخواهدجدول ما به شکل زیر 

 مقدار ریسک احتمال شدت خطر

 15 3 5 پیدا نکردن محل اقامت

 10 2 5 تصادف

 6 2 3 پنچر شدن ماشین

 4 1 4 اتمام سوخت

 5 1 5 سمومیتم

 اند. ها هم به ترتیب مشخص شدهي ریسکتر است و بقیهبینیم کدام ریسک از همه بزرگدر این جدول می
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 واکنش به ریسک

 
 توانیم تصمیمات زیر را بگیریم: طورکلی براي هر ریسک می ها تصمیم بگیریم. بهحالا باید در مورد ریسک

 حذف ریسک  -1

 کاهش ریسک -2

 داري ریسکنگه -3

 ذاري ریسک واگ -4

 حذف ریسک -1

رسد ولی این کار به نظر مطلوب می اگرچهخود را در معرض خطر قرار نخواهیم داد.  عملاًبا حذف ریسک 
هاي یک هایمان محروم کند. فرض کنید براي در امان بودن، ریسکممکن است ما را از رسیدن به خواسته

توان با اقداماتی هم ار نخواهد بود. البته گاهی میدیگر سفري در ک بیترت نیا بهسفر تفریحی را حذف کنیم. 
ي مطلوب رسید. مثلاً در مثال سفر تفریحی اگر محل اقامتمان را قبل از ریسک را حذف کرد و هم به نتیجه

ي دلخواه توانیم به نتیجهکنیم ریسک پیدا نکردن محل اقامت حذف شده است ولی هنوز هم می رزروسفر 
 برسیم.
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 کاهش ریسک -2

 تري قرار بگیریم. در مثال سفر تفریحی دهیم که در معرض ریسک کماین کار ما اقداماتی انجام می با
توانیم با همراه داشتن یک اسپري پنچرگیري ناراحتی ناشی از پنچري را کم کنیم و عملاً از شدت این می

 خطر کم کنیم.

 داري ریسکنگه -3

دامی در مورد آن انجام دهیم. در چنین مواردي کافی است ي نیست که لازم باشد اقا اندازه بهگاهی ریسک 
آمادگی براي مقابله با خطر را داشته باشیم تا هر زمان اتفاق افتاد واکنش مناسب نشان دهیم. در مثال سفر 

توان ریسک اتمام سوخت را نگه داشت و با داشتن یک گالن خالی در خودرو در صورت اتمام تفریحی می
مراجعه و سوخت موردنیاز براي رسیدن به  نیبنز پمپترین ي عبوري به نزدیکسوخت با خودروها

 را خریداري کرد. نیبنز پمپ

 واگذاري ریسک -4

کند ولی ما از اثرات بد ریسک دور خواهیم ماند. در با واگذاري ریسک، شدت یا احتمال وقوع تغییر نمی
ي شخص ثالث و بدنه به شرکت اسب بیمهتوان ریسک تصادف را با داشتن پوشش منمثال سفر تفریحی می

اي نیست. در اجراي پروژه ي پوشش بیمهبیمه واگذار کرد. البته واگذاري ریسک همیشه به معناي تهیه
ممکن است با منظور کردن خسارت دیرکرد در قرارداد پیمانکار، ریسک تأخیر در اتمام پروژه را کلاً به 

 د. پیمانکار منتقل کرد یا آن را کاهش دا

ي تابلوي ریسک رسیدن به هاي انتقال ریسک است. البته روشن است که منظور ما از تهیهبیمه یکی از راه
ها را هم در نظر گرفت. با در سایر روش شده ارائههمین قسمت است ولی تا حد ممکن باید در راهکارهاي 

دهیم و علاوه بر بر منافع خود ترجیح میدهیم که منافع او را گزار نشان میها به بیمهنظر گرفتن سایر راه
 گزار را هم به دست خواهیم آورد.تسهیل فروش، وفاداري بیمه

 کنیم. حالا مطالبی را که در مورد برخورد با ریسک گفته شد به جدول اضافه می
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 چیزي شبیه به این خواهد بود: -یا همان تابلوي ریسک –جدول جدید شما 

 

 ریسک باقیمانده راهکار پیشنهادي قدار ریسکم احتمال شدت خطر

 5 رزرو محل اقامت 15 3 5 پیدا نکردن محل اقامت

 2 ي پوشش بیمهتهیه 10 2 5 تصادف

 6 2 3 پنچر شدن ماشین
همراه داشتن اسپري 

 پنچرگیري
2 

 4 دارينگه 4 1 4 اتمام سوخت

 5 دارينگه 5 1 5 مسمومیت

 

شود. مثلاً ریسک تصادف هنوز هم انجام میسک باقیمانده ي ریتوجه داشته باشید محاسبه

کم طورکلی شدت و احتمال قبلی را دارد ولی ناراحتی ما از وقوع آن کاهش یافته یعنی شدت آن  به

 شده است.

م داد تا توان در صورت لزوم بازهم اقدامات بیشتري براي کاهش ریسک انجابا توجه به ریسک باقیمانده می
بدانیم بستگی به شرایط هر  قبول قابلکه چه سطحی از ریسک را  ریسک به حد قابل قبولی برسد. این

 سازمان دارد. براي تعیین این سطح باید نظر مدیریت سازمان را جویا شد. 

 

 عملی: کار

 اضافه ستون دو قبلی جدول به تفریحی، سفر براي

 کنید:

 پیشنهادي راهکار-1

 راهکار اعمال از پس باقیمانده ریسک-2

 



 پیش برانید به سرعت به فروش بیمه به صنایعي در جاده

 گروه مشاوره و آموزش ستارگان بیمه 27 
www.setareganebime.com 

@tajziyechiinsurance 

 
@shahram_tajziyechi 

 

ت ضروري براي ارائه کا تن ک به مدیری س  ي تابلوي ری

ان آن را به مدیریت سازمان ارائه کرد. توجه به چند نکته تودر اینجا تابلوي ریسک ما کامل شده است و می
 در این مورد ضروري است:

ی تابلویی را که با نظر هرکسي این جدول از نظرات مدیریت سازمان حتماً استفاده کنید. در تهیه -1
 خودش کشیده شده باشد بیشتر خواهد پسندید.

 موردنظرازمان و اطلاعات صنعت سعی کنید تا جایی که ممکن است از تجربیات موجود در س -2
 استفاده کنید تا دقت جدول شما بالاتر برود

ی یا امرونهو به شکل نظر مشورتی ارائه کنید. هیچ مدیري از شنیدن  اطیبااحتنتایج حاصل را  -3
 آید!ایرادات سازمان تحت مدیریتش خوشش نمی

 پردازیمداري است که در فصل بعد به آن می تا اینجا بازار خود را شناختید و آن را ساختید. حالا وقت بازار
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 يبازار دار  -3
ایم. اتومبیلی که براي یاد گرفتیم چگونه بازار را بشناسیم و بازار بسازیم. اما هنوز صاحب بازار نشده نجایاتا 

آورید؟ این اتومبیل مسیر دشوار مسابقه را طی کرده است و ساختیم را به خاطر می جاده نیاطی کردن 
گزاري دنبال اي ندارند. معمولاً وقتی بیمهي چندانی با خط پایان ندارد. رقبا هم چندان فاصلهاصلهف الآن

که  نجاستیاي رقابت هستند. اي در صحنهي خدمات بیمهکنندهچند عرضه کم دستنامه باشد خرید بیمه
جاها  جور نیاسابقه براي هاي مماشین دیباش دهیدباید حرکت آخر را براي گرفتن کار انجام دهید. اگر 

که قبل از رقیبان از خط  گویند. شما هم براي ایني خاصی دارند که به آن نیترو میدهندهسیستم شتاب
اید ولی ي خوبی از رقیبان گرفتهپایان رد شوید نیاز به نیترو دارید. تا حالا با استفاده از تابلوي ریسک فاصله

ها قبل از شما از خط پایان عبور کنند. پس چه باید تر آني پایینبیمههمیشه این خطر وجود دارد که با حق
 زحمت هدر نرود؟ همه نیاکرد تا 

 

ش بیمه  نامهعبور از خط پایان و فرو

گزار نگران خسارت احتمالی کنم. بیمهاي جلب میدوباره توجه شمارا به علت خرید پوشش بیمه نجایادر 
تواند شمارا از رقیبان جلو بیندازد. خرد. همین نگرانی میاي مییمهاست و به همین دلیل هم پوشش ب

 اي چیست؟گزار در زمان خرید پوشش بیمههاي بیمهدغدغه
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 گزارهاي بیمهترین نگرانیمهم

 از: اند عبارتگزار هاي بیمهترین دغدغهمهم

 بیمهمیزان حق -1

 پوشش کافی -2

 دریافت خسارت احتمالی -3

ی این درست بهشود. اگر بتوانید گیري براي خرید از شرکت الف یا ب میت که عامل تصمیمهاسهمین دغدغه
گزار شمارا انتخاب خواهد کرد. به بررسی این اندیشی کنید بیمهها چارهها را شناسایی کرده و براي آننگرانی

 پردازیمعوامل می

 مهیب حقمیزان  -1

بیمه بپردازد سود بیشتري عایدش خواهد شد. پس تر حقه کمگزار باید به منافع خود فکر کند. هر چبیمه
ي خدمات بیمه  کننده عرضهباشد. این عامل چندان در اختیار  مهیب حقطبیعی است دنبال پایین آوردن 

 کنیم:گر نرخ را تعیین کرده است. پس چه باید کرد؟ این موضوع را از دو جنبه بررسی مینیست. بیمه

تواند منجر به ضعف شرکت بیمه در پرداخت خسارت شود. با توجه به این بیمه می قالف) کاهش نامعقول ح
ها نیست و ممکن است خسارت سنگینی را به حل معقولی براي کاهش هزینهبیمه راهحق آوردن نییپانکته 
 گزار تحمیل کند.بیمه

 ر همیشه بر منافع گزابیمه به معناي کاهش کارمزد است. درست است که منافع بیمهب) کاهش حق
 فروشنده هم باید درآمد مناسبی داشته باشد. هرحال بهي خدمات بیمه ارجحیت دارد اما کنندهعرضه

 کند؟بیمه از محل کارمزد به فروش کمک میآیا پرداخت حق

 عملی: کار

  پوشش خرید انزم در گزاربیمه هايدغدغه
 کنید. لیست را ايبیمه
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کاهش مبلغ پرداختی  بیترت نیا بهگزار و کنند تخصیص قسمتی از کارمزد به بیمهبرخی فروشندگان فکر می
حل خوبی باشد. این کار درست مانند این است که به ماشین خود که توان چندانی ندارد براي  تواند راهمی

جلو افتادن از دیگران فشار اضافه وارد کنید. ممکن است زودتر از بقیه از خط پایان رد شوید ولی ضرري که 
ي شود. اگر براي این کار گیر بیمهن میاید معمولاً بیشتر از سودي است که عایدتابه موتور ماشین خود زده

ي مسیر را از دست خواهید داد و پس از مدتی دیگر توان ادامه کم دستمرکزي و تعلیق و لغو کد نیفتید 
بیمه فکر کنید و بخشش تر به کاهش حقکنم کمتوصیه می داًیاکتوانید به کار فروش بیمه ادامه دهید. نمی

گزار، آید استفاده کنید تا هم به بیمهي آن از مواردي که در ادامه میجا بهبگذارید. از کارمزد را هم کلاً کنار 
 هم بتوانید پورتفو را جذب کنید. دینزنگر و خودتان ضرر بیمه

 گزار نیست. تنها به علت رفع نشدن در انتهاي این قسمت باید بگویم این دغدغه، نگرانی اصلی بیمه
گیري ندارد. اگر اي جز استفاده از ابزار قیمت براي تصمیمگزار چارهست که بیمها 3و  2هاي هاي بندنگرانی

تر خواهد شد و شاید اصلاً کنار رنگی واکنش نشان دهید این نگرانی کمدرست بهبتوانید به سایر موارد 
 گذاشته شود. 

 

 

 

 

 پوشش کافی -2

 

 زنی سر قیمتفروش بدون چانه

 .یمت، خرید کندزنی سر قگزار بدون چانهچه رویاي شیرینی: بیمه

 یافتنی است و در ادامه به روش رسیدن به آن خواهیم پرداخت.این رویا دست
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مطمئن  اند شده دادههاي موجود در فعالیتش تا حد قابل قبولی پوشش که ریسک خواهد از اینگزار میبیمه
بسیار خوبی است. اگر این تابلو را  گزار ابزارشود. تابلوي ریسک براي نشان دادن میزان کاهش ریسک به بیمه

 گزار حاضر خواهد شد آن را به قیمت خوبی از شما بخرد. با دلسوزي و دقت کافی کشیده باشید بیمه

 

 گزاراي براي جلب نظر بیمهاستفاده از دانش فنی بیمه

به کار  نجایاش فنی اي اشاره کردم. این دانبه دانش فنی بیمه ازیموردنهاي خاطرتان هست در بخش توانایی
یک از هاي پیشنهادي شما کدامگزار بفهمانید که هر یک از پوششبه بیمه قاًیدقآید. شما باید بتوانید می

ي دهد. تشریح ریسک باقیمانده پس از تهیههاي موجود در تابلوي ریسک را به چه میزان کاهش میریسک
آید. بعضی از استثناها شیز و استثناهاي هر پوشش میپوشش هم بسیار مفید است. ریسک باقیمانده از فران

ها و استثناها را که شما پوشش توان کاهش داده یا حذف کرد. اینهاي اضافی دیگري میرا هم با پوشش
 گزار تشریح کنید اهمیت حیاتی دارد. براي بیمه فهم قابلی و به زبانی درست به

 اي جدیدطراحی پوشش بیمه

اي طراحی پوشش موردنیاز براي ریسکی است که وجود دارد ولی با ردهاي دانش فنی بیمهیکی دیگر از کارب
هاي موجود و قوانین، هاي موجود قابل کاهش یا حذف نیست. این کار مستلزم تسلط کامل بر پوششپوشش

ی انجام دهید ستدر بهاي و مرتبط با بیمه است. اگر بتوانید این کار را ي بیمهها دستورالعملها و نامهآیین
ي است. این ابزار قدرتمند محدوده رینظ کمتوان رقابتی بسیار بالایی خواهید داشت که فعلاً در بازار بیمه 

این کار شمارا چند ده کیلومتر  امنی براي شما درست خواهد کرد که رقبا از ورود به آن ناتوان خواهند بود.
 در مسابقه جلو خواهند انداخت.
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خرد که اگر اتفاقی افتاد بتواند گزار همین مورد است. اصلاً بیمه میترین نگرانی بیمهشاید بتوان گفت مهم
گر است. همیشه مدارکی از ي عملکرد بیمهخسارت بگیرد. در این مورد، یکی از فاکتورهاي مهم سابقه

گزار تا حدودي خیال این مدارك به بیمههاي بزرگ در هر رشته داشته باشید. نشان دادن پرداخت خسارت
او را از امکان دریافت خسارت راحت خواهد کرد. ولی آیا همین کافی است که نگران دریافت خسارت نباشد؟ 

 خیر مسلماً

 پشتیبانی در زمان خسارت

 
ي عمل در زمان خسارت است. براي این کار لازم است گزار نگران آن است نحوهمطلب دیگري که بیمه

هاي موردنیاز را هم در گزار تشریح کنید. علاوه بر آن فرمفرآیند دریافت خسارت را به زبانی ساده براي بیمه
گزار شمارا در کنار خود احساس کند. علاوه بر تشریح روند اختیارش قرار دهید. طوري رفتار کنید که بیمه

هاي مورد لزوم به اي از فرمتحویل نمونه و -کنم کتبی و شفاهی انجام شودکه پیشنهاد می -دریافت خسارت
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گزار اطمینان دهید که در زمان خسارت در کنارش خواهد بود. ممکن است با تشریح فرآیند دریافت بیمه
گزار احساس کند کار شما تمام شده و در زمان خسارت حضور نخواهید داشت. ها بیمهخسارت و تحویل فرم

ي خسارت را بالا ببرید تا در زمان لزوم بتوانید به  نهیدرزمنی خود خیلی مواظب این حس باشید. دانش ف
 عمل کنید.  71ي  نامه نییآوظایف قانونی خود در 

گزار هاي موردنیاز را به بیمهخواهید توانست پوشش ادیز احتمال بهبا استفاده از مطالبی که تا اینجا گفته شد 
گزار را فراموش کنید؟ نامه این بیمهید تا زمان تمدید بیمهتوانبفروشید ولی آیا کار شما تمام شده و می

 منفی است. داًیاکجواب 

ش س از فرو ت پ  خدما

 خواهم توجه شمارا به عبارتی زیبا و بسیار مهم جلب کنم:قبل از شروع این موضوع می

 فروش پایان کار نیست. شروع تعهد است.

اي دارد. اگر کارهایی که تا اینجا ي بیمه اهمیت ویژههکند ولی براي فروشنداین براي هر فروشنده صدق می
اید. اگر نامه صرف کردهگفته شد را انجام داده باشید متوجه خواهید شد که وقت زیادي براي فروش بیمه

هاي ، درآمد شما براي پرداخت هزینهنیقی به بیقر احتمال بههایی که فروختید تمدید نشوند نامهبیمه
 خواهد بود تا چه رسد به سود.دفترتان هم کم 

 خدمات پس از فروش در بیمه چیست؟

گزار باید همیشه شمارا در کنار خود احساس کند. اصل مهم در خدمات پس گفتم بیمه قبلاًخاطرتان هست 
خرد تا احساس امنیت کند. ما باید این اي میگزار پوشش بیمهاز فروش بیمه ایجاد همین حس است. بیمه

گزار فاکتور اصلی در این ت را همیشه حفظ کرده و بالا ببریم. احساس همراهی فروشنده با بیمهاحساس امنی
گزار این حس را گزار ارتباط داشته باشیم به بیمهحس است. اگر فقط سالیانه و در موقع تمدید با بیمه
نیست و راه را براي کنیم. این حس اصلاً خوشایند منتقل خواهیم کرد که فقط براي پول گرفتن یادش می

حل قطعی تجویز  توان براي آن راهي روابط انسانی است و نمیگزار در حیطهکند. ارتباط با بیمهرقبا باز می
طلبد. آقاي اکبري امروز، آقاي اکبري سه ماه پیش حل خاص خود را می ی راههرزمانکرد.هر شخصی در 

گزار به نوآوري و فاوت است. حفظ حس خوب بیمهنیست. این آقاي اکبري با آقاي محمدي امروز هم مت
تکراري  قدر آنهاي مختلف، دادن هدیه و امثال این کارها خلاقیت نیاز دارد. ارسال پیامک و نامه به مناسبت

اند که دیگر چندان اثربخش نیستند. توجه کنید که این کارها در مواردي ممکن است مفید باشد و در شده
ق باشید. با توجه به وضعیت طرف مقابلتان تصمیم بگیرید و تصمیم خود را در مواردي حتی مضر. خلا

بینی کنم همیشه راه دوم و سوم هم براي هر ارتباط پیشی تغییر دهید. پیشنهاد میسادگ بهصورت لزوم 
 کنید تا اگر یک راه جواب نداد بتوانید ارتباط خود را حفظ کنید. 
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، ها شنهادیپمیل منتظر شنیدن  باکمالشما در فروش بیمه باشد.  امیدوارم مطالب این کتاب راهگشاي
 هاي ارتباطی هستمشما از طریق ایمیل، تلگرام یا سایر راه سؤالاتانتقادات و 
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