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 :سخن آغازین
 

، به منظور افزایش دانش بازاریابی و فروش نمایندگان )اداره تحقیقات بازار(مدیریت تحقیق و توسعه بیمه پارسیان  1388از سال 
ها تحت عناوین ذیل تهیه شده و در اختیار  شماره از دستنامه 4تاکنون . هاي بازاریابی نموده است شرکت، اقدام به طراحی دستنامه
 . شبکه فروش قرار گرفته است

 .مسکونی سوزي آتش بیمه فروش و بازاریابی دستنامه: 1دستنامه شماره  •
 .کارکنان در قبال کارفرما مسئولیت بیمه فروش و بازاریابی دستنامه: 2دستنامه شماره  •

 .ابنیه مسئولیت بیمه فروش و دستنامه بازاریابی: 3دستنامه شماره  •
 .خودرو ملحقات و قطعات تولیدکنندگان به فروش طرح دستنامه: 4دستنامه شماره  •

 

گذاري  هاي عمر انفرادي، از نمایندگان فعال بیمه عمر و سرمایه ، با همکاري دو واحد تحقیق و توسعه و بیمه1388اواخر سال 
هدف از برگزاري چنین جلساتی، یافتن نقاط قابل بهبود بازاریابی و . سازي فروش، حضور یابند دعوت گردید تا در جلسات شبیه

 .فروش نمایندگان بیمه پارسیان بوده است

گذاري  هاي طراحی شده و اولین دستنامه در حوزه بیمه عمر و سرمایه دستنامه حاضر، که پنجمین شماره از مجموعه دستنامه
ممکن است برخی از موارد از دید نمایندگانی که تجربه . خطاي بازاریابی و فروش طراحی گردیده است 37باشد، در قالب  می

پا افتاده به نظر برسد، اما در عالم واقع کلیه خطاهاي ذکر شده در دستنامه از  اي دارند، پیش بیشتري در فروش این رشته بیمه
اندرکاران این امر بوده است، به دقت  ها تلاش دست لذا خواهشمند است کلیه موارد را که حاصل ماه. جانب نمایندگان رخ داده است

 .مطالعه فرمایید

شده دستنامه، همچنین موضوعات موردعلاقه یا مـوردنـیـاز بـراي        لطفاً نظرات و پیشنهادات خود را در خصوص نسخ طراحی
  یـا آدرس ایـمـیـل              88642628هاي بعدي دستنامه به مدیریت تحقیق و توسعه بیمه پارسـیـان بـه شـمـاره تـلـفـن                  شماره

r_d@parsianinsurance.ir اعلام فرمایید. 

 
 مدیریت تحقیق و توسعه بیمه پارسیان

 اداره تحقیقات بازار
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دستنامه بازاریابی بیمه
  

عمر و سرمایه
 

گذاري
 
۳ 

كنند اما در اكثر مـوارد آن را بـر روي            هاي طولاني نيز به آن فكر مي از افراد اهداف متفاوتي را در سر دارند كه اغلب مدت%  ۹۰ تقريباً

به روش " هاي خود با عنوان  هاي سرشناس در ارايه خدمات مشاوره مديريتي در يكي از كتاب برايان تريسي يكي از چهره.  آورند كاغذ نمي

ها در خصوص راز مـوفـقـيـت      ميليونر برتر است، وقتي با آن ۱۰۰ها در ليست  كند كه اغلب كساني كه نام آن بيان مي" خود ثروتمند شويد

الخصوص بـراي   بنابراين علي.  اند شان مصاحبه شده است، هدفگذاري مشخص و مكتوب را اولين گام در رسيدن به اهداف خود ذكر كرده

در اين راستا مكتوب نـمـودن ايـن        .  رود اند، اين امر يك گام كليدي و اساسي به شمار مي نمايندگاني كه كار خود را به تازگي آغاز نموده

 :تواند نقشه راه شما براي شروع فعاليت باشد موارد مي

ايد، سعي كنيد اهداف فروش خود را به صورت هفتگي، ماهـانـه و      اگر بازاريابي بيمه عمر را به صورت جدي در دستور كار خود قرار داده

نامـه   بيمه ۱۰نامه، در ماه اول  بيمه ۲زنيد كه در هفته اول  هاي ارتباطي خود تخمين مي به طور مثال با توجه به قابليت.  ساليانه مشخص كنيد

. ريزي كنـيـد   نامه در هفته برنامه بيمه ۲توانيد براي فروش  با مشخص شدن اين اهداف مي.  نامه به فروش برسانيد بيمه ۱۰۰و در سال اول 

 : تواند راهگشا باشد در اين خصوص جداول زير مي

 

 

 

به طور مثال موارد زير .  تواند مكمل اهداف كمي در نظر گرفته شده باشد همچنين تدوين اهداف كيفي براي بهبود فروش در اين زمينه مي

 :تواند به عنوان هدف كيفي در نظر گرفته شود مي

 è افزايش رضايت مشتريان 

 è افزايش وفاداري مشتريان 

 èبهبود انضباط كاري 

 èبهبود سطح دانش و آگاهي بازاريابي و فروش و... 

هاي عملياتي لازم بـراي تـحـقـق اهـداف           ريزي و مشخص كردن برنامه پس از اينكه اهداف خود را تدوين نموديد، اكنون نوبت به برنامه

را در نظر داشته باشيد كـه   ۱، ۳، ۱۰ايد، و چنانچه قانون  نامه در هفته قرار داده بيمه ۲به طور مثال اگر هدف كمي خود را فروش . رسد مي

 ۲۰مورد ممكن است مثبت باشد و يك مورد منجر به فروش شود، بنابراين شما نيازمند بـازاريـابـي       ۳مورد بازاريابي،  ۱۰گويد از هر  مي

. مورد بازاريابي داشته باشـيـد   ۳روز هفته را براي بازاريابي اختصاص دهيد يعني هر روز به طور متوسط بايد  ۶مورد در هفته هستيد و اگر 

ریزي یـکـی از        برنامهفراموش نكنيد .  به اين شكل كليه امور اجرايي خود را تجزيه كرده و براي هر روز امور مشخصي را اختصاص دهيد

 .و بدون داشتن آن ممكن است پيشرفت شما قابل قبول نباشد باشد ارکان کلیدي بازاریابی می

۱خطاي شماره  گذاري ريزي در فروش بيمه عمر وسرمايه عدم هدفگذاري و برنامه    

 ملاحظات اهداف كمي ساليانه اهداف كمي ماهيانه اهداف كمي هفتگي رديف
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  فروشيد عدم اعتقاد به محصولي كه مي ۲خطاي شماره 

آور است  تعجب. فروشيد اعتقاد داشته باشيد، موفقيت شما در فروش چندين برابر خواهد شد زماني كه شما از صميم قلب به محصولي كه مي
طي ؟ آيا شما كه فروشنده بيمه عمر هستيد، خودتان بيمه عمر داريد. فروشند ايمان كامل دارند كه فقط تعداد كمي از نمايندگان، به آنچه مي

 ۱۰شان خير بود و از هر  جلساتي كه با نمايندگان بيمه عمر فعال در فروش بيمه پارسيان برگزار شد، در پاسخ به اين سوال اغلب آنها پاسخ
. امكان ندارد كسي در فروش محصولي كه مطمئن نيست جوابگوي نيازهاي خودش است، موفق باشد. نامه را تهيه كرده بود نفر، يك نفر بيمه

 .اي در پوشش مناسبي به همراه داشته باشيد گذاري خود را كه مانند سندي ارزشمند است در جلسات مشاوره بيمه نامه عمر و سرمايه بيمه

 

 

 

 

روزي که تمام اهالي براي دعا در محل . اهالي روستايي تصميم گرفتند که براي نزول باران دعا کنند
 .مقرر جمع شدند، فقط يک پسربچه با چتر آمده بود، اين يعني اعتقاد

  عدم رعايت نكات لازم در پوشش مناسب ۳خطاي شماره 

كند، مـواردی چـون        و برداشت اول سرنوشت او را تعيين مي در ارتباط استاي كه به طور منظم با ديگران  به ياد داشته باشيد براي نماينده

اگر تميز به نظر نرسيد فرصت براي فروشنده بعد كه تميز هم است، مهيـا  .  كم و كاست به نظر برسد ها بايد بي لباس، کفش، مدل مو و ناخن

 .اين حاشيه رقابتي را از دست ندهيد. شود مي

اين نوع نماينده، بلافاصله تاثير مثـبـت   .  سپرديد شد را به خاطر مي از در وارد مي با ظاهري آراستهاگر شما نيز جاي مشتري بوديد، كسي كه 

پس، قبل از هـر قـرار         .  كند يعني در همان لحظات اول، به سرعت پيش رفته و احترام و اعتماد مشتري را تا حد زيادي جلب مي.  گذارد مي

  .طلبد البته اين نكته را نيز در نظر داشته باشيد كه، هر مكاني وضعيت ظاهري خاص خود را مي. ملاقات، سر و وضع خود را وارسي كنيد

هاي اوليه روز به دليل حجم كـاري   باشد، به طور مثال مديران ممكن است در ساعت زمان مناسب مراجعه براي مشتريان مختلف متفاوت مي

. ها اسـتـفـاده گـردد       پس بهتر است از ساعات بعدازظهر براي مراجعه حضوري به آن.  ها، فرصت كافي براي اين امر نداشته باشند بالاي آن

. بالعكس اصناف مختلف ممكن است در ساعات اوليه روز حجم كار كمتري داشته باشند و بتوانند به راحتي به توضيحات شما گوش بسپارند

 . صبح باشد ۱۲الي   ۱۱ها  دار اغلب در ساعات اوليه روز مشغول امور منزل هستند و ممكن است ساعت مناسب براي آن زنان خانه

الامكـان در ايـن خصـوص از افـراد                هاي مختلف بهتر است كليه شرايط سنجيده شود و حتي به هر جهت قبل از مراجعه حضوري به گروه

  .بازخورد مناسب گرفته شود تا در زمان مناسب و موقعيت مناسب اين امر صورت پذيرد

۴خطاي شماره    مراجعه به مشتري در زمان نامناسب 
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هاي فني و مزاياي آن  فروشيد داشته باشيد و ويژگي اي بايد شناخت دقيق از محصولي كه مي شما به عنوان نماينده فروش يك شركت بيمه

   :باشد گذاري به شرح ذيل مي هاي بيمه عمر و سرمايه مهمترين ويژگي. را به درستي بشناسيد

 èروزشمار% ۱۵ها با سود تضميني  بيمه گذاري از محل حق تشكيل اندوخته سرمايه. 

 è ميليارد ريال ۱ميليون تا  ۳۰ارايه پوشش فوت بين. 

 èميليون ريال ۲۰۰هاي خاص تا سقف  دريافت كمك هزينه درمان بيماري. 

 è نامه ارزش بازخريدي از ابتداي سال سوم بيمه%  ۹۰به ميزان  وثيقهو  بدون ضامندريافت وام با نرخ بهره مناسب و. 

 è هاي شركت گذاري سود مازاد محقق شده در سرمايه% ۸۵دريافت سود مشاركت در منافع به ميزان. 

 èها و مبالغ پرداختي شركت بيمه به فرد از ماليات بر درآمد و ارث معافيت سرمايه. 

 èاندوخته% ۹۰و از سال هفتم تا % ۵۰نامه تا  امكان برداشت از اندوخته تشكيل شده از سال سوم بيمه. 

 è برابر سرمايه فوت ۳تا (دريافت سرمايه اضافي در صورت فوت بر اثر حادثه.( 

 èانمان تعيين نحوه دريافت سرمايه به صورت يكجا يا مستمري. 

 èعـدم  ):  به دلايلي اعم از حادثـه يـا بـيـمـاري         ( اي در صورت از كارافتادگي كامل  هاي بيمه بيمه پوشش معافيت از پرداخت حق

 .كند اي وارد نمي هاي بيمه گر در خصوص پوشش اي به تعهدات بيمه گونه خدشه بيمه در زمان معافيت، هيچ پرداخت حق

 èتوانند متناسب با وضعيت مالـي خـود، مـيـزان          گذاران مي بيمه، به عبارت ديگر هر يك از بيمه پذيري در پرداخت حق انعطاف

 .بيمه را در ابتداي هر سال تغيير دهند حق

 èنامه در طول مدت قرارداد پذيري در تغيير شرايط بيمه انعطاف. 

 èاي براي كودكان از بدو تولد ارايه پوشش بيمه. 

 èگذاري  نامه و به دليل همسويي و وابستگي نرخ بازده سرمايه گذاري در اين بيمه به دليل وجود مولفه سرمايه: رفع اثر منفي تورم

گر نرخ سود كمتري را تضميـن كـرده      حتي اگر بيمه. شود نامه رفع مي با نرخ تورم، اثر منفي تورم تا حدود زيادي در اين بيمه

تواند نرخ سودي بـالاتـر از        گر مي رود و بيمه ها نيز بالا مي گذاري باشد، با بالا رفتن نرخ تورم به طور طبيعي نرخ سود سرمايه

 .گذار اختصاص دهد گذاري بيمه  نرخ تضمين شده به اندوخته سرمايه
 

 :نامه به چند نكته توجه داشته باشيد به هنگام معرفي مزاياي بيمه

نامه را تيتروار و پشت هم بيان نكنيد بهتر است در ابتداي امر مهمترين موارد را متناسب با نياز مشـتـري عـنـوان        كليه مزاياي بيمه.   ۱

 .كنيد

مثلاً تاكيد بيش از انـدازه  .  اهميت را بيش از اندازه بزرگ نكنيد و يا بالعكس يك مزيت بسيار مهم را اصلاً بيان نكنيد يك مزيت بي.   ۲

 .بيمه و يا عدم بيان درصد سود تضميني پذيري در پرداخت حق بر ويژگي انعطاف

  گذاري عدم شناخت كافي از مزاياي بيمه عمر و سرمايه ۵خطاي شماره 
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به عـنـوان   .  ها داشته باشد، تاكيد نماييد بر آنوضعيت زندگي افراد، بر مزايايي كه ممكن است تاثير بيشتري هاي رفتاري و  با توجه به ويژگي.    ۳

گذار يا متمول يا تاكيد بر ويژگي فوت براي يك فردي با سن پايين، در    گذاري براي فرد سرمايه مثال تاكيد بيش از اندازه بر ويژگي سرمايه

 .ها نداشته باشد كه ممكن است جذابيتي براي آن حالي

كـه   را به مشتري نسبت ندهيد در حالي...  نامه، موارد منفي آن را شامل پوشش فوت، فوت بر اثر حادثه، امراض خاص و  به هنگام توضيح بيمه.   ۴

گاه نگوييد در صورت فوت شما حتي اگـر     به عنوان مثال هيچ.  توانيد به او نسبت دهيد موارد مشوقي شامل وام، سود، ارزش بازخريدي را مي

  .نفعان شما پرداخت خواهد كرد بيمه را پرداخت كرده باشيد، شركت بيمه سرمايه فوت را به طور كامل به ذي يك قسط از حق

۶خطاي شماره    گذاري عدم شناخت كافي از ابعاد فني بيمه عمر و سرمايه 

برخي از خطاهاي صورت گرفته از .  زند به دليل عدم شناخت كافي از محصول، اشتباهات بسياري از نمايندگان به هنگام بازاريابي و فروش سر مي

رغـم ارايـه        لازم به ذكر است، ممكن است برخي از خطاها به ظاهر بديهي به نظر برسند، امـا عـلـي       .  جانب نمايندگان در ذيل آورده شده است

گذاري، از جانب نمايندگان رخ داده است و نارضايتي مشتري و همچنين بروز  توضيحات كامل در جلسات و جزوات آموزشي بيمه عمر و سرمايه

 .مشكلاتي براي شركت را به دنبال داشته است

 èي    باشد، به مشتريان خود وعـده    برداشت از اندوخته در هر زمان و به ميزان اندوخته نمي : عدم آگاهي از زمان و ميزان برداشت از اندوخته

 .واهي ندهيد

 

 

 

 èشـمـا هـر      " شوند اين است كـه     يكي ديگر از مواردي كه نمايندگان اشتباهاً به مشتريان يادآور مي : نامه عدم آگاهي از شرايط بازخريد بيمه

هاي اوليه، بخش زيادي  در سال. چنين نيست كه اين ، در حالي"نامه خود را بدون متحمل شدن ضرر، فسخ نماييد توانيد بيمه زمان بخواهيد مي

هاي پرداختي كمتر  بيمه گردد، به عبارتي ديگر، مجموع ارزش بازخريدي از مجموع حق هاي اداري مي هاي پرداختي صرف هزينه بيمه از حق

 . باشد هاي اوليه خريد آن به سود مشتري نمي نامه در سال فسخ بيمهبنابراين . باشد مي

نامه  هاي بيمه ه اطلاعات صحيح و كامل از شرايط و ويژگييلزوم ارا" تحت عنوان   اي اطلاعيههاي عمر انفرادي،  هاي بيمه در مجموعه بخشنامه

تـوضـيـحـات     در اين اطلاعيه .  هاي عمر انفرادي درج و براي كليه نمايندگان ابلاغ گرديد توسط مديريت محترم بيمه”  گذاري عمر و سرمايه

نامه ارايه شد، خواهشمند است به منظور درك  هاي لحاظ شده در بيمه هاي دريافتي مشتري و هزينه بيمه كاملي در خصوص نحوه تقسيم حق

  .بهتر ارزش بازخريدي، مجدداً اطلاعيه را به دقت مطالعه كنيد
 

 حداكثر ميزان برداشت شروع دوره برداشت

 درصد ۵۰تا  از ابتداي سال سوم

 درصد ۹۰تا  از ابتداي سال هفتم
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 :در ضمن در نظر داشته باشيد كه. اي با بيان اين مطلب، نفع مشتري خود را در نظر بگيريد شما به عنوان مشاور بيمه

û     ماه تمام پرداخت شده باشد ۶بيمه  براي بازخريدي بايد لااقل حق. 

û      گـذاري    در صورت تشكيل اندوخته سرمايـه تواند  گذار مي هاي زندگي بيمه بيمه ۱۳نامه شماره  آيين ۲۴به استناد ماده 

و از (گذاري  درصد اندوخته سرمايه ۹۰نامه معادل  به موجب همين ماده ارزش بازخريد بيمه. درخواست بازخريد نمايد

پس از كسر هزينه هاي )  درصد اندوخته ۱۰۰و از سال ششم  ۹۸، ۹۶، ۹۴، ۹۲هاي دوم تا پنجم به ترتيب معادل  سال

 .خواهد بود) گري و كارمزد سال جاري هاي مستهلك نشده بيمه اعم از هزينه(مستهلك نشده آتي 
 

 èگذاري خريداري كرده باشند براي بيمه كردن كودكان، نيازي نيست كه حتماً پدر يا مادر كودك بيمه عمر و سرمايه. 
 

è كند تجاوز ۷۰نامه نبايد از  سن بيمه شده به اضافه مدت بيمه :شده ي سني بيمه عدم آگاهي از محدوده. 
 

 èبه هنگام معرفي پوشش امراض خاص به مشتري، نكات زير را مـدنـظـر         : هاي فني پوشش امراض خاص عدم آگاهي از ويژگي

 :داشته باشيد

û     باشد اي مي از تاريخ شروع پوشش بيمه سه ماهنامه  هاي مشمول بيمه دوره انتظار هر يك از بيماري. 

û      تجاوز نكند درصد سرمايه فوت ۳۰كه از  باشد، مشروط بر اين ميليون ريال مي ۲۰۰سقف اين پوشش. 

û     باشد سال ۶۰تا  ۲۰بين بايست  شده جهت استفاده از اين پوشش مي سن بيمه. 

û       نامه شامل انواع سرطان، سكته مغزي، سكته قلبي، اعمال جراحي عروق كرونر و پـيـونـد اعضـاي          امراض خاص بيمه

 .باشد اصلي بدن مي

û       هاي تحت پوشش با توجه به فاكتورهاي صـادرشـده    كمك هزينه درمان بيماري:  نحوه استفاده از مزاياي اين پوشش

در صورت استفـاده از    .  نامه پرداخت خواهد شد ها تا سقف سرمايه بيمه توسط مراكز درماني براي درمان اين بيماري

به عنوان مثال چنـانـچـه سـرمـايـه امـراض            .  اين پوشش سرمايه امراض با توجه به مبالغ فاكتورها تعديل خواهد شد

ميليون تومان شود، ميزان سرمايه امـراض   ۵ميليون تومان باشد و جمع فاكتورهاي درماني صادر شده  ۱۰اي  نامه بيمه

 . ميليون تومان خواهد بود ۵پس از تعديل 

û     صـفـر   تواند از اين پوشش به دفعات متعدد تا زماني كه سرمايه امراض شده مي بيمه:  تعداد دفعات استفاده از پوشش 

 .نشود استفاده كند
 

 èپوشش فوت در اثر حادثـه، پـوشـش      ( نامه  هاي اضافي بيمه بيمه پوشش حق : نامه هاي اضافي بيمه بيمه پوشش عدم آگاهي از حق

نامه بـه طـور        به علاوه ماليات بر ارزش افزوده بيمه)  هاي اضافي در صورت ارايه معافيت و پوشش امراض خاص و ساير پوشش

بـيـمـه       ها بايستي عـلاوه بـر حـق          گذار در صورت تمايل براي تهيه اين پوشش بنابراين بيمه.  شود گذار اخذ مي جداگانه از بيمه

 .هاي اضافي و ماليات بر ارزش افزوده به شركت بيمه  بپردازد پرداختي، مبالغ ديگري براي دريافت پوشش
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 èعدم آگاهي از شرايط دريافت وام:  

û        طور كامل به  هاي قرارداد بايد به بيمه در اين دو سال حق.  سال بايد از شروع قرارداد گذشته باشد ۲برای دريافت وام حداقل

 .شركت بيمه پرداخت شده باشد

û     نامه است ارزش بازخريدي بيمه% ۹۰، حداكثر سقف ارايه وام. 

û     ۱۵در حال حاضر با توجه به نرخ تضـمـيـنـي         .  نامه است الحساب تضميني بيمه بيش از نرخ علي%  ۴، حداكثر نرخ سود وام %

 .باشد مي% ۱۹شركت، نرخ سود وام 

û     باشد بار در طول قرارداد مي ۲از وام  تعداد دفعات استفاده. 

û     مانده  سال باقي ۴چنانچه از زمان پايان قرارداد بيمه كمتر از . باشد سال مي ۴حداكثر زمان بازپرداخت وام،  :شيوه بازپرداخت

گذار قصد بازخريد كردن قرارداد را داشتـه   ضمناً اگر بيمه.  باشد، مدت زمان بازپرداخت مبلغ وام تا پايان قرارداد خواهد بود

) شامل مانده وام، جمع اقساط پرداخت نشده و جرايم ديركرد( باشد و يا به هر دليل قرارداد به پايان برسد مجموع بدهي وام 

 .نامه كسر خواهد شد از ارزش بازخريدي بيمه

û     تواند اقساط وام را به صورت ماهانه و يا هر سه ماه يكبار، پرداخت نمايد گذار مي بيمه :نحوه پرداخت اقساط وام. 

û      نشـده و       شامل مانده وام، جمع اقسـاط پـرداخـت     ( هاي وام در هر لحظه  در صورتي كه مجموع بدهي:  نامه فسخ يا ابطال بيمه

نامه پس از يك دوره اخطار، خـود بـه خـود فسـخ            نامه در آن لحظه باشد، بيمه بيش از ارزش بازخريد بيمه) جرايم ديركرد

 .خواهد شد
 

 

 
 

 èشده بـيـن يـكـسـال           در صورت فوت بيمه  :اي شده بين يكسال بيمه عدم آگاهي از نحوه محاسبه سرمايه پرداختي در صورت فوت بيمه

سرمايه فوت به عـلاوه مـوجـودي        ( نامه تا انتهاي همان سال، از سرمايه پرداختي  هاي بيمه اي و هزينه هاي بيمه بيمه پوشش اي، حق بيمه

در عين حال ميزان اندوخته وي به صورت روزشمار با اختصاص سـود    .  شده كسر خواهد شد بيمه)  گذاري تا لحظه فوت اندوخته سرمايه

 .شود نفعان پرداخت مي تضميني به ذي
 

 èگـذاري   نامه، همچنين اندوخته سرمايه نرخ سود تضميني در محاسبات فني بيمه : عدم آگاهي از ميزان سود تضميني و مشاركت در منافع

پـس از    .  شود سال تضمين مي ۱۰اي به مدت  و به صورت روزشمار بوده كه مطابق مقررات بيمه%  ۱۵و ارزش بازخريدي سالانه معادل 

هاي سود  بديهي است كه نرخ.  نامه بر اساس اعلام و ابلاغ بيمه مركزي جمهوري اسلامي ايران، اعمال خواهد شد نرخ سود بيمهسال،  ۱۰

اي، به صورت مشاركـت در     هاي شركت از محل ذخاير بيمه گذاري يا نرخ هاي بالاتر، درصورت تحقق سرمايه%  ۲۲، % ۲۰بيشتر اعم از 

 .گذاران تعلق خواهد گرفت به بيمه% ۱۵از سود مازاد بر % ۸۵منافع و به ميزان 

نامه كاهش نيافته و همچنان با همان شرايط قبل از  دقت داشته باشيد با دريافت وام، ارزش بازخريدي بيمه
 .شود دريافت وام انباشته مي
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 :كه دهند، در حالي درصد سود مشاركت در منافع را به مشتريان مي ۸۵نمايندگان بسياري به اشتباه وعده 

 .گذاران قابل پرداخت خواهد بود اين سود، تضميني نيست و در صورت سودآوري شركت بيمه از محل ذخاير بيمه اولاً

به عنوان مثال چـنـانـچـه شـركـت بـيـمـه در                  .  باشد التفاوت سود مازاد مي درصد از مابه ۸۵سود مشاركت در منافع، ثانياً 

درصد آن را به صورت تضميني  ۱۵درصد سود حاصل كند،  ۲۰گذاران،  هاي به عمل آمده از محل ذخاير بيمه گذاري سرمايه

 . شود درصد خواهد بود به مشتري پرداخت مي ۴.۲۵كه معادل ) درصد ۵يعني (التفاوت اين سود مازاد  درصد از مابه ۸۵و 

توانند پس از    گذاران مي بيمه.  گذاران خواهد رسيد مبلغ سود مشاركت در منافع از طريق گزارشات سالانه به اطلاع بيمهثالثاً 

گذار مبلغ سود مشاركت در منافع را دريافت  كه بيمه درصورتي. اعلام ميزان سود مشاركت، مبلغ اعلام شده را دريافت نمايند

 .نكند، سالانه به اين مبلغ هم سود تعلق خواهد گرفت
 
 
 
 
 
 
 

  اول تاكيد بر سود تضميني داشته باشيد بعد سود مشاركت در منافع

 سود شركت% ۲۰

 سود تضميني% ۱۵

 مشاركت در منافعسود % ۴.۲۵
)۴.۲۵=%۱۰۰*۵*%۸۵(% 

  عدم شناخت كافي از بيمه پارسيان به عنوان نماينده فروش آن ۷خطاي شماره 

گذاري و جلب توجه مشتري، وقت آن رسيده كه بگوييد چرا بيمه پارسيان؟ چرا شـمـا      پس از ارايه توضيحات و مزاياي بيمه عمر و سرمايه

به مشتـري  .  اي زيركانه به معرفي شركت خود بپردازيد اي را از بيمه پارسيان خريداري نماييد؟ سعي كنيد به شيوه نامه بهتر است چنين بيمه

هاي  داند كه طي سال تر است و مي گذاري بهتر است از شركتي خريد نماييد كه مطمئن بگوييد به دليل طولاني بودن مدت بيمه عمر و سرمايه

در .  پس از آن مواردي كه مشتري بايد در انتخاب شركت بيمه مورد توجه قرار دهد را بيان كـنـيـد     . آتي نيز مانند امروز پاپرجا خواهد بود

 :ذيل به بيان اين موارد پرداخته شده است

گـذاري در ابـعـاد         اي، سرمايه بالاتر شركت بيمه، امكان سرمايه گذاري اين رشته بيمه با توجه به ويژگي سرمايه  : سرمايه شركت بيمه.      ۱

ي بالاي بيمه پارسيان يكي از مـواردي       لذا سرمايه.  پذير خواهد ساخت گذاري را امكان هاي ناشي از سرمايه تر و پذيرش ريسك وسيع

 .باشد است كه بيانگر توانمندي شركت در مقايسه با رقباي اصلي مي
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هاي بيمه  سرمايه اوليه شركت: ۱جدول   
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

هاي بيمه  بخش شركت ir.centinsur.www،  سايت رسمي بيمه مركزي از وبكه در جدول فوق آورده شده، هاي بيمه  سرمايه اوليه شركت 

سايت مذكور در دسترس نبوده اسـت، بـه        هايي كه در وب لازم به ذكر براي دريافت اطلاعات شركت.  و فرآيند تاسيس، برداشت شده است

  .ها مراجعه شده است سايت رسمي آن شركت وب
 

هر چه حد مجاز نگهداري شركت بيمه بالاتر باشد، شركت در پذيرش ريسك و پرداخت خسارت تواناتر  :حد مجاز نگهداري شركت بيمه .۲
 . قابل مشاهده است ۸۷هاي بيمه در سال  در جدول ذيل حد مجازنگهداري، سرمايه، اندوخته و ذخاير فني شركت. خواهد بود

 ۸۷هاي بيمه در سال  ، سرمايه، اندوخته و ذخاير فني شركت۱حد مجاز نگهداري: ۲جدول 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

  .شود ها تعريف مي حد مجاز نگهداري، سهمي از مجموع سرمايه، اندوخته و ذخاير فني شركت بيمه است كه در اساسنامه شركت
براي دريافت فايل اطلاعات . ، برداشت گرديده است۸۷سالنامه آماري بيمه در سال ) هاي بيمه ترازنامه و صورت سود و زيان شركت(منبع اطلاعات، از پيوست ب 

  .اي مراجعه نماييد بخش آمار و اطلاعات بيمه ir.centinsur.wwwسايت  مذكور به وب

)ميليارد ريال(سرمايه اوليه  نام شركت )ميليارد ريال(سرمايه اوليه   نام شركت   

 ۱۴۰ توسعه ۲۰۰۰ ايران

 ۱۴۰ نوين ۴۵۵ آسيا

 ۲۶۰ البرز ۱۰۵ دانا

 ۲۰۰ رازي ۱۱۰۰ پارسيان

 ۲۰۰ سامان ۱۴۰ كارآفرين

 ۲۱۰ سينا ۱۲۰۰ ملت

 ۴۵۰ پاسارگاد ۴۰۰ معلم

 شرکت بيمه
سرمايه، اندوخته و ذخاير 

 فني

حد مجاز نگهداري سال 
 قبل

 ۲,۲۹۱,۶۱۸ ۲,۷۰۹,۱۵۲ ايران

 ۳۳۷,۰۷۳ ۱,۷۴۲,۰۳۲ البرز

 ۵۸۳,۰۷۲ ۳,۱۰۸,۰۱۳ آسيا

 ۴۴۶,۹۰۳ ۲,۴۷۱,۳۸۳ پارسيان

 ۱۰۰,۱۹۸ ۷۴۰,۱۰۸ معلم

 ۳۵۸,۰۸۰ ۱,۹۵۱,۰۹۴ ملت

 ۱۱۲,۵۴۷ ۷۶۵,۸۶۸ کارآفرين

 ۹۶,۱۰۵ ۵۲۲,۰۲۶ سينا

 ۹۰,۷۴۱ ۵۷۷,۷۲۱ رازي

 ۴۰,۲۹۶ ۲۸۵,۱۷۹ نوين

 ۳۱,۰۲۸ ۲۳۱,۶۷۹ توسعه

 ۵۰,۳۶۸ ۵۰۸,۸۲۰ پاسارگاد

 ۳۲,۸۱۵ ۲۱۴,۵۴۵ سامان



   
دستنامه بازاریابی بیمه
  

عمر و سرمایه
 

گذاري
 
۱۱ 

به سه سهامدار . اي معتبرتر خواهد بود تر باشند، آن شركت بيمه سهامداران يك شركت بيمه هر چه بزرگ :سهامداران شركت بيمه .۳
 . اشاره نماييد) بانک پارسيان، ايران خودرو و صندوق بازنشستگی شرکت نفت(عمده بيمه پارسيان 

 

سال از شروع فعاليت خود، نه تنها رتبه بالاتري نسبت به  ۷شايان ذكر است كه بيمه پارسيان با گذشت : رتبه شركت بيمه در صنعت.    ۴
طبق . تر در صنعت بيمه نيز رقابت كند هاي بيمه قديمي پاي شركت اي كسب نموده، بلكه توانسته است پابه هاي بيمه ساير شركت

، بيمه پارسيان توانسته است بالاترين سهم ۸۸هاي بيمه توسط بيمه مركزي ايران در سال  آخرين آمار منتشر شده از عملكرد شركت
  .هاي بيمه خصوصي كسب نمايد از بازار را  در ميان شركت

 
  ۸۸هاي بيمه خصوصي در سال  سهم از بازار شركت: ۱نمودار 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

باشد، يكي  گذاري مي نامه داراي بخش سرمايه كه اين بيمه از آنجايي  : گذاري اندوخته بيمه عمر شركت بيمه نرخ سود حاصل از سرمايه.    ۴

هاي سودآور و كسب نرخ سود بيـشـتـر     گذاري هاي شركت بيمه، توانايي آن در انجام سرمايه از مهمترين عوامل در شناسايي توانايي

 . است

درصـد بـوده اسـت کـه            ۲۴، برابر با ۱۳۸۸هاي عمر شرکت بيمه پارسيان در سال  گذاري اندوخته بيمه نرخ سود حاصل از سرمايه
 ۲۲و      ۱۶، بيمه پارسيان در اجراي مواد   )رساني بانك و بيمه شبكه اطلاع(به گزارش بينا . باشد بالاترين نرخ سود در صنعت بيمه مي

مـازاد بـر     ( هاي عمر، سود مشارکت در مـنـافـع           نامه مصوب شوراي عالي بيمه و عمل به تعهدات موضوع بيمه ۱۳نامه شماره  آيين
مطابق ضوابط قانوني مربوطه، . نمايد نامه ايشان منظور مي را به حساب بيمه ۱۳۸۸هاي عمر صادره، منتهي به سال مالي  بيمه) درصد۱۵

نامه بـا احـتـسـاب        آيين ۳۹درصد خواهد بود که مطابق ماده ۱۵درصد سود مازاد بر نرخ تضميني  ۸۵سود مشارکت در منافع برابر 
  .گذاران محترم منظور خواهد شد سهم بيمه مرکزي جمهوري اسلامي به حساب بيمه

 

بندي سازمان مديريت صنعتي از ابتداي فعالـيـت خـود       بيمه پارسيان بر طبق رتبه :شركت برتر كشور ۱۰۰رتبه شركت بيمه در ميان .   ۵
 ۸۷شركت برتر كشور در سال  ۱۰۰بندي  هاي بيمه طبق آخرين رتبه رتبه شركت. اي بوده است شركت برتر بيمه ۱۰۰تاكنون عضو 

چنانچه مشـتـري مـثـلاً در           .  البته بهتر است شماره رتبه را بيان نكنيد.  جهت اطلاع بيشترنمايندگان در جدول ذيل آورده شده است
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  شركت برتر كشور ۱۰۰هاي بيمه عضو  رتبه شركت: ۳جدول 

 
 
 
 
 
 
 

 نام شركت ۸۷رتبه 

 بيمه ايران ۱۵

 بيمه آسيا ۴۹

 بيمه پارسيان ۸۳

 بيمه البرز ۹۱

 بيمه دانا ۹۰

  گذاري بيمه پارسيان در مقايسه با رقبا عدم شناخت مزاياي رقابتي بيمه عمر و سرمايه ۸خطاي شماره 

با در نظر گرفتن مـطـالـب ارايـه       .  دهنده اين محصول مقايسه شده است هاي ارايه گذاري در شركت هاي بيمه عمر و سرمايه در جدول ذيل ويژگي

 . توان مزاياي رقابتي بيمه پارسيان را به شرح ذيل تعريف نمود شده مي

بـيـمـه و         شده ميزان حق هاي تعيين توانند با رعايت حداقل مشتريان بيمه مي:  اي بيمه و تعيين سرمايه بيمه پذيري در پرداخت حق انعطاف.     ۱

  بـيـمـه      بايست ضريبي از حـق    گذار مي ، بيمه هاي بيمه اين در حالي است كه در ديگر شركت.  اي موردنظر خود را تعيين كنند سرمايه بيمه

 .نامه انتخاب كند شده را به عنوان سرمايه فوت بيمه تعيين

سرمـايـه   %  ۳۰هاي خاص در بيمه پارسيان  شده براي بيماري سقف كمك هزينه ارائه :ميليون تومان ۲۰ارائه پوشش امراض خاص تاسقف .   ۲

نامه صفر شود از اين پوشش استفـاده   تواند به دفعات تا زماني كه سرمايه امراض بيمه گذار مي است و بيمه ميليون تومان ۲۰سقف تا  فوت

 .كند

باشـد،   گذاري در بيمه پارسيان به صورت روزشمار مي هاي عمروسرمايه نامه نحوه محاسبه و تخصيص سود به بيمه : پرداخت روزشمار سود.    ۳

گـردد كـه        اين موضوع موجب مي.  شود نامه در هر تاريخي از سال تا همان روز محاسبه مي به عبارت ديگر ميزان ارزش بازخريدي بيمه

. محاسـبـه شـود     )  نامه و يا پرداخت خسارت فوت بازخريد بيمه  دريافت وام، برداشت از اندوخته،( ميزان سود تا زمان استفاده از اندوخته 

 :روش محاسبه سود روزشمار به صورت زير است

 
 

 
 

 

  :نامه به روش زير محاسبه خواهد شد كه در صورت عدم محاسبه سود به صورت روزشمار، مبلغ بازخريد بيمه در حالي

 
 
 

كند كه اين امـر در مـحـاسـبـات           درصد منافع ارزش بازخريدي محروم مي ۱۵الي  ۵گذار را از حدود  عدم پرداخت روزشمار سود، بيمه
  .كند گردد و تنها در زمان بازخريد، پرداخت خسارت يا پرداخت سود مشاركت در منافع بروز مي نامه منعكس نمي رياضي بيمه

مبالغ افزوده شده +  ارزش بازخريدي سال قبل تا تاريخ روز% ۱۵سود روزشمار + ارزش بازخريد پايان سال قبل 
 به اين مبالغ تا تاريخ روز% ۱۵سود روزشمار+ نامه تا آن تاريخ  به اندوخته بيمه

 نامه تا آن تاريخ مبالغ افزوده شده به اندوخته بيمه+ ارزش بازخريد پايان سال قبل 
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بيمه سود روزشمار بـراي آن       بيمه زودتر از موعد سررسيد، از تاريخ پرداخت حق در صورت پرداخت حق : پرداخت سود تشويقي.     ۴

 .نامه خواهد شد اين موضوع باعث افزايش ارزش بازخريدي بيمه. شود محاسبه مي

گذاران توزيـع   ، سود مشاركت در منافع بين بيمه) ايران  مانند بيمه( اي  هاي بيمه در برخي شركت :پرداخت سود مشاركت در منافع.    ۵

 .ها باشد تواند يكي ديگر از مزاياي رقابتي بيمه پارسيان نسبت به اين شركت پرداخت اين سود نيز مي  بنابراين. شود نمي

يكي ديگر از مزاياي رقـابـتـي بـيـمـه پـارسـيـان                : گذار پذيري در تغيير شرايط قرارداد با توجه به شرايط و نيازهاي بيمه انعطاف.     ۶

تواند با توجه به شرايط اقتصادي و نيازهاي خـود در     گذار بيمه پارسيان مي بيمه.  باشد پذيري در تغيير شرايط قرارداد مي انعطاف

نـامـه، نـوع پـرداخـت           هاي اضافي بيمه بيمه، سرمايه فوت، پوشش نامه خود را شامل ميزان حق مقاطع مختلف تمامي شرايط بيمه

 . را تغيير دهد... بيمه، مدت زمان قرارداد و  حق

، نشـان دادن      " اي ديگر بررسي كنـم  گذاري را در چند شركت بيمه خواهم بيمه عمر و سرمايه مي" يك روش براي گذر از شك مشتري كه 
با اين كار شما در وقت مشـتـري   .  اي ديگر را با هم مقايسه كرده است هاي بيمه هاي كليه شركت نامه اي است كه شرايط بيمه جدول مقايسه

ي جـدول       اي اقـدام بـه تـهـيـه            هاي بيمه نماينده يكي از شركت.  اما فراموش نكنيد كه جدول را صادقانه ارايه دهيد.  كنيد جويي مي صرفه
براي راحتي نماينده بـه پـيـوسـت         .  ي موارد را به نفع شركت خود بيان نمود درصد در آن خطا وجود داشت و همه ۵۰اي نمود كه  مقايسه

  .دهنده اين محصول آورده شده است گذاري بيمه پارسيان با رقباي اصلي ارايه اي بيمه عمر و سرمايه جدول مقايسه
 

بنابراين بهتر است شما بـه    .  گذاري، مقايسه اين محصول با بانك است وجه اشتراك بسياري از مشتريان پس از معرفي بيمه عمر و سرمايه
  :لذا پاسخ به مشتري در اين مورد به شرح ذيل خواهد بود. عنوان فروشنده، تفاوت اين محصولِ كاملاً متفاوت را به درستي بشناسيد

. انداز نـمـايـيـد     تان قابل توجه باشد، بايد در ابتدا مبلغ مناسبي را پس گذاري در بانك، چنانچه بخواهيد سود دريافتي براي سرمايه.     ۱   
تر شدن موضوع می توانيد از مثـال قـيـف       در اينجا برای ملموس.  باشد انداز در بانك و بيمه مانند دو سر يك قيف مي مقايسه پس
 .استفاده کنيد

 
 
 
 
 
 
 

  .گذاري را ندارد كدام از مزاياي بيمه عمر و سرمايه گذاري در بانك هيچ نكته قابل توجه اين است كه سرمايه
  

۹خطاي شماره    گذاري در بانك گذاري با سرمايه هاي خريد بيمه عمر و سرمايه عدم آگاهي از تفاوت 



    
مایه

سر
ر و 

 عم
یمه

بی ب
اریا

 باز
نامه

دست
 

ري
گذا

 

۱۴ 

 :شود ها به دو صورت انجام مي گذاري در بانك سپرده.    ۲   

 èباشد كه از سـود تضـمـيـنـي فـعـلـي              مدت مي شده كوتاه در اين صورت سود محاسبه:  گذاري مبالغ خرد به صورت مستمر سپرده

 ).درصد۹تا  ۷معمولاً در حدود (گذاري كمتر است  هاي عمروسرمايه نامه بيمه

 èگذاري معمولاً مستلزم داشتن سرمايه هنگفتي اسـت كـه بـه           اين نوع سرمايه: هاي بلندمدت بانكي گذاري در انواع حساب سپرده

در صورت استفاده، ميـزان نـرخ سـود        .  گذاري شده و تا پايان مدت قرارداد قابل برداشت و استفاده نيست صورت يكباره سپرده

 .شود گذاري تعديل مي ها متناسب با مدت  زمان سپرده آن

 .شود اي ارائه نمي هاي بيمه كدام از مزاياي پوشش يك از دو روش بالا هيچ در هيچ
 

هاي اوليه قرارداد است  نامه در سال هاي عمر نسبت به آن حساس هستند ارزش بازخريدي بيمه يكي از مواردي كه معمولاً مشتريان بيمه.     ۳ 

اي  هاي بيمه شود با برشمردن مزاياي پوشش كنند كه در اين مورد نيز توصيه مي ها مقايسه مي گذاري در بانك و اين موضوع را با سرمايه

  :مند گردد، علت پايين بودن ارزش بازخريدي را توضيح دهيد ها بهره تواند از آن نامه مي گذار با خريد بيمه كه بيمه

 èو حتي سرمايه فوت (بايست تمام سرمايه فوت تعيين شده  شده مي بيمه، شركت بيمه در صورت فوت بيمه با پرداخت تنها يك حق

بنابراين براي . گذاري در بانك چنين پوششي وجود ندارد كه در سپرده كنندگان پرداخت كند، در حالي را به استفاده) بر اثر حادثه

هاي بيمه ناگزير به داشتن ذخيره معقولي هستند تا بتوانند تعهدات خـود   ها، شركت پوشش اين خطرات و نيز جبران ساير هزينه

 .هاي اول قرارداد در مقايسه با بانك كمتر خواهد بود نامه در سال بنابراين ميزان سودآوري بيمه. را ايفا كنند

 è كه  در حالي.  گردد سرمايه بلوكه شده و ماليات بر ارث از آن كسر مي)  فوت شود( در بانك اگر اتفاقي براي صاحب حساب بيافتد
هاي بهداشت و درمـان و       هاي مستقيم، هزينه قانون ماليات ۱۳۷طبق ماده . گذاري از اين قاعده مستثني است بيمه عمر و سرمايه

. بـاشـنـد    با استناد به اين ماده قانوني، سرمايه بيمه عمر نيز از ماليات معاف مي. بيمه عمر خانواده از پرداخت ماليات معاف هستند
بيمه پرداخت شده باشد چه كـم   نامه گذشته باشد يا هر چقدر كه حق همچنين شركت بيمه موظف است هر چند سال از مدت بيمه

 . چه زياد، كل سرمايه را پرداخت نمايد

 
 
 
 
 
 
 

 

در واقـع تـعـداد        .  گذاري در بانك از ثبات بيشتري برخوردار اسـت  گذاري در بيمه از لحاظ نرخ سود تضميني نسبت به سرمايه سرمايه.    ۴ 

 .شود سال تضمين مي ۱۰كه نرخ سود در بيمه تا  سال است، درحالي ۵هاي تضمين سود بانكي،  سال

هاي بيمه فوت و برخي  اي است كه در كنار ارايه پوشش گذاري يك محصول بيمه نامه عمر و سرمايه بيمه

هاي پرداختي  بيمه حق) و نه تمام(گذاري بخشي از  گذار به منظور سرمايه هاي اضافي، فرصتي را براي بيمه پوشش

بنابراين عدم رعايت دقت در مقايسه اين محصول با محصولات بانكي براي نماينده منجر به . آورد خود فراهم مي

 .گذاران خواهد شد مورد در مشتريان و بيمه ايجاد توقعات نادرست و بي
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  اي گذاري در مقايسه با محصولات مشابه بيمه هاي بيمه عمر و سرمايه عدم آگاهي از تفاوت ۱۰خطاي شماره 

با .  گذاري وجود دارد ها، چه نيازي به خريد بيمه عمر و سرمايه نامه آيد كه با داشتن برخي از بيمه گاه اين سوال براي مشتريان به وجود مي
رسد، اما براي توجيه مشـتـريـان،       ها چندان منطقي به نظر نمي گذاري، قياس آن با ساير رشته توجه به مزاياي گسترده بيمه عمر و سرمايه

هـا     گذاري با ساير رشته در اين بخش به مقايسه بيمه عمر و سرمايه.  ها را به درستي بدانيد بهتر است شما به عنوان نماينده فروش، تفاوت
  .پرداخته شده است

 

 èگذاري بخرم؟ گويد من بيمه تامين اجتماعي دارم، چرا بايد بيمه عمر و سرمايه چه بگوييم وقتي مشتري مي 

هاي پرداختي شمـا   بيمه هاي اجتماعي از جمله تامين اجتماعي و خدمات درماني، ماهيت درماني دارند يعني عمدتاً حق كه بيمه اول اين
گذاري را بـه   توانيد بيمه عمر و سرمايه شما مي. گذاري دارند شود و تفاوت بسياري با بيمه عمر و سرمايه هاي درماني مي صرف هزينه

گـذاري     در ذيل به مقايسه مزاياي بيمه تامين اجتماعي با بيمه عمر و سرمايـه (   . هاي تامين اجتماعي خريداري كنيد عنوان مكمل بيمه
ايد، نياز او را تشخيص دهيد و بنا به صلاحديد، برخي  با توجه به اطلاعاتي كه از مشتري بالقوه خود دريافت كرده.  پرداخته شده است

 ۴اي براي دوران بازنشستگي بيان كرديد بر مـورد       گذاري را بيمه به عنوان مثال اگر بيمه عمر و سرمايه.  از موارد ذيل را بيان كنيد
  ).تاكيد كنيد

 

پـولـي بـه      )  تومـان  ۲۰۰,۰۰۰تا سقف (در صورت فوت فرد در بيمه تامين اجتماعي غير از مبلغ ناچيزي از  هزينه كفن و دفن  .۱
گذار بيافتد حتي  گذاري چنانچه خداي ناكرده اتفاقي براي بيمه كه در بيمه عمر و سرمايه شود، در حالي بازماندگان پرداخت نمي
بيمه را هم پرداخت كرده باشد، علاوه بر پرداخت سرمايه فوت، چنانچه پوشش فوت بر اثر حـادثـه هـم         اگر يك قسط از حق

كه در بيمه تامين اجتماعي، حقـوق   در حالي.  گردد برابر سرمايه فوت، به بازماندگان پول پرداخت مي ۳خريداري شده باشد، تا 
 .يابد انتقال مي) از ميان فرزندان تنها به فرزند دختر و مجرد(خاص به بازماندگان تحت شرايط 

 

هاي بـالاي ازدواج، ايـن          گردد كه با توجه به هزينه تومان پرداخت مي ۳۰۰,۰۰۰در بيمه تامين اجتماعي وام ازدواج به ميزان  .۲
هـاي     كنيد اسـتـفـاده      گذاري دريافت مي اي كه شما در انتهاي قرارداد بيمه عمر و سرمايه اما سرمايه.  باشد مبلغ بسيار ناچيز مي

) مثل ارايه عقدنامـه ( بدون نياز به ارايه هيچ نوع سند يا مدركي ...   هاي ازدواج، جهيزيه، تحصيل و  بسياري از جمله تامين هزينه
 .تواند داشته باشد مي

 

تان را مـاهـيـانـه بـابـت            حقوق دريافتي%  ۷شما .  هاي پرداختي شما به سازمان تامين اجتماعي قابليت بازخريدي ندارد بيمه حق.    ۳
در .  توانيد مبالغ پرداختي خود را بازخريد كـنـيـد    اي هم از آن نكنيد نمي كنيد، اگر استفاده بيمه تامين اجتماعي پرداخت مي حق
شود و بـه آن     هاي پرداختي شما برخلاف تامين اجتماعي در حسابي اندوخته مي بيمه گذاري، حق كه در بيمه عمر و سرمايه حالي
يعني شما بعد از گذشت چند سال مبلغي .  گيرد، همچنين امكان بازخريدي آن نيز وجود دارد درصد سود تضميني تعلق مي ۱۵

  .توانيد دريافت نماييد ايد را مي بالاتر از آنچه پرداخت كرده
 

اما با مستمري دريافتي بيمه تامين اجتماعي ايـن  .  اندازي كار جديدي هستند در ايران اغلب افراد بعد از بازنشستگي به دنبال راه.    ۴
توانيد در انتهاي قرارداد سرمايه قابل توجهي  گذاري شما مي كه در بيمه عمر و سرمايه در حالي. گردد امكان براي شما فراهم نمي
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سال امكان دريافت مستمـري بـازنشـسـتـگـي بـراي             ۲۰يعني براي كمتر از .  باشد سال مي ۲۰مدت زمان بيمه تامين اجتماعي حداقل .     ۵
كه مجموع سن فرد و مدت  باشد، مشروط بر آن سال مي ۳۰تا  ۵گذاري از  كه مدت بيمه عمر و سرمايه در حالي. گذاران وجود ندارد بيمه
  .تجاوز نكند ۷۰نامه از  بيمه

 

گـذاري در صـورت           گردد درحالي كه اعتبار بيمه عمر و سـرمـايـه    بيمه تامين اجتماعي در صورت مهاجرت به خارج از كشور باطل مي.     ۶
  .مهاجرت، حفظ خواهد شد

 
 èگذاري بخرم؟ گويد من بيمه حوادث دارم، چرا بايد بيمه عمر و سرمايه چه بگوييم وقتي مشتري مي  

هاي پزشكي تنها در صورت بروز حادثه قابل پرداخت  و هزينه)  كلي و جزئي( در بيمه حوادث غرامت فوت، نقص عضو، از كار افتادگي دائم 

  :باشند گذاري به شرح ذيل مي نامه حوادث و بيمه عمر و سرمايه هاي دو بيمه تفاوت. خواهد بود

 .باشد گذاري فاقد اين پوشش مي كه بيمه عمر و سرمايه گردد، در حالي هاي پزشكي ناشي از  حادثه پرداخت مي در بيمه حوادث هزينه.    ۱

نامه ديگـري   گردد، اما بعد از يكسال خريد بيمه نامه به صورت يكجا به فرد پرداخت مي در صورت از كارافتادگي دائم كل سرمايه بيمه.     ۲
كـه فـرد        گذاري، در صورت از كار افتادگي، علاوه بر ايـن    كه در  بيمه عمر و سرمايه در حالي.  باشد پذير مي براي فرد به سختي امكان

 .نامه نيز تا پايان مدت قرارداد جاري خواهد بود هاي  بيمه معاف از پرداخت مابقي اقساط خواهد بود، بلكه پوشش

هاي پزشكي براي امراض خاص  گذاري پرداخت هزينه كه در بيمه عمر و سرمايه بيمه حوادث فاقد پوشش امراض خاص است در حالي .۳
 باشد هاي اضافي مي تومان، جز پوشش ۲۰,۰۰۰,۰۰۰نامه تا سقف  سرمايه فوت بيمه% ۳۰تا 

گذاري علاوه بر سرمايه فـوت   باشد، اما در بيمه عمر و سرمايه ميليون تومان مي ۱۰۰سقف غرامت فوت بر اثر حادثه در بيمه حوادث  .۴
به هر علت در صورت داشتن پوشش حادثه، سرمايه فوت بر اثر حادثه نيز پرداخت خواهد شد و سقف پـرداخـت هـريـك از ايـن            

در صـورت  ( بنابراين سقف قابل پرداخت مجموع دو پوشش فوت به هر علت و فوت براثر حادثه .  ميليون تومان است ۱۰۰ها  پوشش
گذاري علاوه براي سرمـايـه فـوت، انـدوخـتـه            ضمنا در بيمه عمروسرمايه.  ميليون تومان خواهد بود ۲۰۰معادل )  فوت بر اثر حادثه

 .شود كنندگان پرداخت مي نامه نيز به استفاده بيمه
گذاري مزاياي بسيار ديگري از جمله پرداخت وام، بازخريدي، سود تضميني، سود مشاركت  علاوه بر موارد مذكور، بيمه عمر و سرمايه .۵

 .دارد كه در بيمه حوادث وجود ندارد.... در منافع، برداشت از اندوخته و 
  .گذاري خريداري گردد تواند به عنوان مكمل نه جايگزين بيمه عمر و سرمايه به طور كلي بيمه حوادث مي

 
 èگذاري بخرم؟ گويد من بيمه حوادث دارم، چرا بايد بيمه عمر و سرمايه چه بگوييم وقتي مشتري مي  

يعني تنها در صورت فوت فرد مبلغي به بازمانـدگـان آن پـرداخـت         .  باشد نامه به شرط فوت به هر علت مي بيمه عمر ساده زماني يك بيمه

از طرف ديگر در بيمه عمر سـاده زمـانـي        .  باشد مي)  فوت+حيات(نامه عمر مختلط  گذاري يك بيمه كه بيمه عمر و سرمايه در حالي. شود مي

گذاري نظير پوشش امراض خاص، سرمايه فوت بيشتر در صورت بروز حادثه، دريـافـت وام،      كدام از مزاياي جانبي بيمه عمر و سرمايه هيچ

  .وجود ندارد... برداشت از اندوخته، امكان بازخريدي و 
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هايي مشـابـه بـا بـيـمـه عـمـر و                  نامه هاي زير تحت عناوين مختلف اقدام به ارائه بيمه هاي فعال در صنعت بيمه، شركت در ميان شركت
  :ايم دهنده پرداخته ها با ذكر شركت ارائه جهت آشنايي با اين محصولات در ذيل به معرفي آن. اند گذاري نموده سرمايه

  شود هاي بيمه ارايه مي گذاري كه در شركت نام محصولات مشابه بيمه عمر و سرمايه: ۴جدول 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

۱۱خطاي شماره  هاي  گذاري كه شركت ي عمر و سرمايه خانواده عدم شناخت كافي از ساير محصولات هم 
  دهند رقيب ارايه مي

 نام محصول نام شركت

 بيمه جامع زندگي بيمه ايران

 انداز بيمه جامع عمر و پس بيمه آسيا

 گذاري بيمه عمر و سرمايه بيمه كارآفرين

 بيمه سامان
بيمه / بيمه عمر و تشكيل سرمايه/ بيمه عمر و تامين آتيه

 سال ۱۵بيمه نوزادان و كودكان زير / تكميلي بازنشستگي

 گذاري بيمه جامع عمر و سرمايه بيمه معلم

 بيمه عمر و تامين آتيه بيمه پاسارگاد

 بيمه مستمري/ طرح آتيه  بيمه توسعه

 )طرح طلوع (گذاري  بيمه عمر و سرمايه بيمه رازي

 بيمه جامع زندگي بيمه سينا

 انداز بيمه جامع عمر و پس بيمه ميهن

  بندي در ارايه نداشتن زمان ۱۲خطاي شماره 

ارايه اطلاعات طولاني و بسيار پيچيده و تخصصي ممكن است در تصميـم  
به همين علت بهتر است قبـل از    . خريد مشتريان تاثير منفي داشته باشد

و مـدت       كنـيـد  حضور در جلسه مطالبي كه قرار است عنوان شود مرور 
جلساتي كه بيش از نـيـم       .  ها در نظر گيريد زمان متوسط براي ارايه آن

انجامند ممكن است در انتها مـنـجـر بـه          دقيقه به طول مي ۴۵ساعت يا 
فروش نشوند چون مشتري حجم بالايي از اطلاعات را دريافت كـرده و    

تـوان   بنابراين با مديريت زمان مناسب مي.  ها نيست قادر به پردازش آن
  .به اثربخشي اين جلسات افزود
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۱۴خطاي شماره    در اختيار نداشتن پاسخ صحيح براي سوالات مشتريان 

 ."دهيد هايي هستند كه به خودتان مي ها در فروش، همان پاسخ دشوارترين پاسخ" 

البتـه ايـن     .  براي فروش بهتر، بايستي از قبل، براي سوالاتي كه ممكن است در جلسه بازاريابي به ذهن مشتري خطور كند، پاسخي آماده نماييد

را بكار نبريد و يا پـاسـخ   "  دانم نمي" ها نداريد، واژه  گاه براي سوالاتي كه پاسخي براي آن هيچ.  امر از جلسات مختلف بازاريابي كسب خواهد شد

كنم و پاسـخ سـوال      من تاكنون به چنين موردي برنخورده بودم، ولي در اسرع وقت بررسي مي" بهترين پاسخ آن است كه بگوييد  .اشتباه ندهيد

 .سعي كنيد ليستي مشابه براي خود تهيه كنيد. ها اشاره شده است در ذيل به برخي از سوالات رايج مشتريان و پاسخ به آن". شما را خواهم يافت
 

è    دهم در بانك حساب باز كنم؟ شناسم، چند ميليون پول دارم و ترجيح مي گذاري مي هاي بهتري براي سرمايه من راه  

گـذاري يـك شـيـوه            بيمه عمر و سـرمـايـه   .  گذاري كنيد كنيم كه چند ميليون پول خود را به اين شيوه سرمايه ما نيز به شما پيشنهاد نمي

گذاري خريد  گذاري كنيد و سود حاصل از آن را بيمه عمرو سرمايه بهتر است مبالغ بالا را در جاي ديگر سرمايه.  است گذاري خرد سرمايه

گذاري نقاط قوت و  البته اين نكته را نيز فراموش نكنيد كه هر شيوه سرمايه.  مند گرديد گذاري از ساير مزاياي آن بهره تا علاوه بر سرمايه

  .شيوه هيچ ريسكي به همراه نداردضعف خود را دارد اما اين 

  ارايه توضيحات طولاني در خصوص نمايندگي و شركت بيمه پارسيان در بدو سخن ۱۳خطاي شماره 

توانيد انجام دهيد اين اسـت   بدترين كاري كه مي.  ي موفقيت يا شكست شماست كننده تعيين)  تاثير نخستين جمله( ي ارايه نخستين مطلب  نحوه
بهتر است به جاي شروع مذاكره با توضيحات طـولانـي مـعـرفـي        .  ي خود، شركت و محصول خود شروع كنيد كه يك جلسه را با بيان تاريخچه
اي  سپس در مدتي كوتاه به شيوه.  اي، به دنبال طرح يك سوال تاثيرگذار بر مشتري براي شروع مذاكره باشيد نمايندگي، شركت و خدمات بيمه

گـذاري   يكي از نمايندگان موفق بيمه عمر و سرمايه.  كنيد دهد و چه كار مي خلاقانه بگوييد شما چه كسي هستيد، شركت شما چه چيزي ارائه مي
  :كند تعريف مي

تك افراد حاضر در جمع در خصوص  براي آغاز سخن از تك.  در يك مهماني حضور داشتم كه با سايرين هيچ آشنايي قبلي نداشتم
يـكـي از     .  شان سوال كردم، هر كدام از حاضرين توضيح كوتاهي در خصوص كار خود ارايه دادند، سپس سـاكـت نشـسـتـم        شغل

. فروشم پاسخ دادم من پول مي"  ي خودتان نگفتيد؟ مان چيست ولي چيزي درباره ي ما پرسيديد شغل شما از همه: " حاضرين پرسيد
پس از آن همه شـروع بـه       .  هزار توماني دادم ۱۰۰ها گرفتم و يك چك پول  پرسيدند چه جوري؟ يك هزار توماني از يكي از آن

پس از گـذشـت مـدتـي از حـدس زدن                "  كارتان بورس است؟"  ، " كنيد؟ تو بانك كار مي. " حدس زدن در مورد شغل من كردند
  .نامه كردم گذاري است و شروع به ارايه مزاياي اين بيمه حاضرين، پاسخ دادم كار من فروش بيمه عمر و سرمايه

اي توسط اين نماينده بكار گرفته شد، اما اگر بخواهيم نقدي برآن داشته باشيم اين اسـت     قابل انكار نيست كه شيوه بسيار خلاقانه
فروشيم نه بيمـه را در       گذاري را در كنار بيمه مي فروشم، به اين خاطر كه ما سرمايه شد من آرامش مي كه شايد بهتر بود گفته مي

  .گذاري كنار سرمايه
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è    ۹۰  سال بعد، ارزش امروز را ندارد ۲۰ميليون تومان. 

سال بعد رقم قابل توجـهـي    ۲۰كنيد كه انتظار داشته باشيد،  سال را به صورت يكجا به شركت بيمه پرداخت نمي ۲۰بيمه  شما نيز حق

در ضمن ارزش اقسـاط     . اگر پول بيشتري به شركت بيمه پرداخت نماييد، مبلغ بالاتري را دريافت خواهيد نمود. به شما پرداخت كند

 .يابد كنيد، با گذشت زمان كاهش مي اي كه شما به شركت بيمه پرداخت مي بيمه حق
 

è     كـنـد و يـك           سال است فعاليت مـي  ۷شناسم، چرا بايد بيمه پارسيان را كه تنها  من بيمه ايران را كه يك شركت بيمه دولتي است مي

 شركت خصوصي است باور كنم و از آن بيمه بخرم؟

بانك ملي هم تقـريـبـاً    . تر بزنم بگذاريد يك مثال ملموس. هاي مختلف قدمت دارد نامه من هم با شما موافقم بيمه ايران در ارايه بيمه

ساله بانك پارسيان دليل بر ارايـه   ۱۰كند آيا قدمت  سال است كه فعاليت مي ۱۰كند اما بانك پارسيان  سال است كه فعاليت مي ۷۰

. انـد    هاي خصوصي در ارايه خدمات به مشتريان تا حد زيادي حسن نيت خود را ثابت كـرده    ها و بيمه شود؟ بانك خدمات ناقص مي

پس از دو شركت بيمـه ايـران و آسـيـا،            ۱۳۸۸گذرد، در سال  سال از شروع به فعاليتش مي ۷كه تنها  بيمه پارسيان با توجه به اين

دهنده  مقايسه ميزان خسارت پرداختي بيمه پارسيان نشان.  را كسب نمايد)  البته با تفاوت بسيار كمي از بيمه البرز( توانسته مقام سوم 

به نظرم دلايلي كه برشمردم بـه انـدازه كـافـي           .  دهي نيز عملكرد بسيار مناسبي داشته است آن است كه شركت در بخش خسارت

  .گر خود انتخاب نماييد محكم هستند براي اينكه شما شركت بيمه پارسيان را به عنوان بيمه
 

 è است؟ سال ۱۰چرا تضمين سود فقط  

هـا     سال بـراي آن    ۱۰كنند به همين علت تضمين سود براي مدتي بيش از  هاي بيمه، نهادهايي هستند كه ريسك را تقبل مي شركت

هاي مصـوبـه      نامه كنند در آيين سال تضمين سود مي ۵ترين نهادهاي مالي هستند، تا  ها كه جزء قوي حتي بانك. باشد پذير نمي امكان

 .هاي بيمه وجود ندارد توسط شركت ۱۰گونه اجباري براي تضمين سود براي مدتي بيش از  بيمه مركزي نيز، هيچ
 

è    توانم هر زمان كه بخواهم پولم را برداشت كنم؟ آيا مي 

نـامـه      گذاري يك بـيـمـه      ي خود برداشت كنيد، اما به اين علت كه بيمه عمر و سرمايه توانيد از اندوخته شما هر زمان كه بخواهيد مي

هاي پـرداخـتـي     بيمه هاي اوليه، بخشي از حق از طرفي ديگر در سال.  باشد هاي اوليه اندوخته شما چشمگير نمي بلندمدت است در سال

بنابراين به نفع خود شما خواهـد بـود     .  در واقع از سال پنجم سوددهي آن آغاز خواهد شد.  گردد هاي اداري مي نامه صرف هزينه بيمه

 .كه تا سال پنجم اقدام به برداشت اندوخته خود ننماييد

دانيم هر زمان بخواهيم   زماني كه مي. انداز عادت كنيم عدم برداشت اندوخته در هر لحظه و هر زمان به ما كمك خواهد كرد تا به پس

 .گذاري به شيوه مناسب صورت نگيرد شود تا سرمايه توانيم اندوخته خود را برداشت كنيم، باعث مي مي

گذاري داشت، سعي كنيد بر روي ساير  هرگاه مشتري تاكيد بر مناسب نبودن اين شيوه سرمايه
توجه داشته باشيد كه تامين و ايجاد . گذاري تمركز كنيد هاي بيمه عمر و سرمايه ها و ويژگي اهرم

.باشد اي بيمه مي اطمينان از تعاريف اصولي و پايه  
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è    شود؟ ارايه نمي) براي زوجين(گذاري به صورت مشترك  نامه عمر و سرمايه در شركت شما بيمه 

ميـلـيـون     ۱۰۰نامه از  ي بيمه در طرح توام سرمايه.  متاسفانه يا خوشبختانه در حال حاضر اين طرح در بيمه پارسيان اجرايي نگرديده است

ميليون  ۱۰۰نامه به صورت مجزا شما قادر خواهيد بود هر كدام به تنهايي حداكثر  كه با خريد دو بيمه تواند تجاوز كند، در حالي تومان نمي

نامه از جمله پوشش امراض  همچنين، در طرح توام تمامي مزاياي بيمه). ميليون ۲۰۰يعني تا (نامه خود تعيين نماييد  تومان سرمايه در بيمه

  .باشد هاي  اداري مي نامه مجزا، حذف هزينه تنها مزيت اين طرح به داشتن دو بيمه. شود خاص ميان طرفين به اشتراك گذاشته مي

  اي جويي از رقباي بيمه عيب ۱۵خطاي شماره 

تمامي ايـن عـبـارات بـه         .  استفاده نكنيد"  مان مقايسه كنيد ما را با رقباي" يا "  رقباي ما" ي رقبا صحبت كنيد از عباراتي مانند  اگر مجبوريد درباره

: طـبـعـي پـاسـخ دهـيـد              تان چه كساني هستند؟ با قاطعيت و شـوخ    اگر كسي بپرسد رقباي.  افزايد تان مي سادگي، به باورپذيري قدرت رقباي

دهند، ولي  ها محصولاتي مشابه با نام مشابه ما ارايه مي حتي برخي از آن.  دانم، ما رقيبي نداريم، تعدادي شركت در اين زمينه فعاليت دارند نمي« 

بيشتر سعي كنيد به جـاي  .  سپس روي وجه تمايز بيمه پارسيان تاكيد كنيد و محصول خود را متفاوت بفروشيد » ... اكنون مسئله پايان يافته زيرا 

 .جويي از رقبا، بر روي نقاط قوت شركت خود تاكيد داشته باشيد عيب

ادآوري كنيد و به او ي ـ تا زماني كه مشتري نام شركت رقيب را بر زبان نياورده شما نيز نامي از آن نبريد زيرا با اين عمل، تبليغِ آن شركت را مي

  .فروشند ها، محصول مشابه محصول بيمه پارسيان را مي كنيد كه كدام شركت مي

۱۶خطاي شماره  گويي به جاي ايجاد انگيزة خريد در مشتري زياده    

ن آيند، غافل از اينكه خريدار احتمالي، بارها و بارها چـنـي ـ   هاي خود و كارشان بر مي ها در ابتداي كار در صدد توصيف ويژگي خيلي از فروشنده

هـايـي    فروشندة ماهر به كمك جواب.  هاي فراواني را براي نخستين ملاقات آماده كند يك نماينده خوب بايد پرسش.  هايي را شنيده است جمله

 . دهد كه در كارش خبره است و اين يك معاملة سودمند خواهد بود كند به مشتري نشان مي شده دريافت مي هاي حساب كه براي اين پرسش

بلـه و   «كـه تنهـا بـه گفتـن            هايي باز باشند تا تفكر و گفتگوي مشتري بالقوه را بطلبند، نه اين هايتان، پرسش در طرح پرسش سعي كنيد پرسش

كنيد از ديد صاحب يـا فـرد نافـع       هايي اين است كه به محصول يا خدماتي كه ارايه مي ترين راه براي يافتن چنين پرسش آسان. اكتفا شود» خير

تان را خريديد نخـستين      كه اتومبيل پس از آن.........  توانيد بپرسيد آقاي نامه بدنه مي به طور مثال براي فروش بيمه.  نگاه كنيد، نه از ديد خريدار

كار برويد سراغ سابقه ذهني خريـدار و       رويد كجاست؟ بعد از اين رويد كجاست؟ يا نخستين جايي كه همراه اين ماشين به سفر مي جايي كه مي

دهيد در آن زمينـه       هايي طرح كنيد كه احتمال مي هايتان را درباره موضوع پرسش.  اطلاعاتي را كه در حال حاضر از محصول و خدمات شما دارد

" ؟.........ايد كـه    آيا اين موضوع را تجربه كرده"  يا "  ؟...........آيا تا به حال شده : " ها را آغاز نماييد توانيد پرسش با اين جملات مي. تجربياتي دارد

 " ؟..........به نظر شما"يا 
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اين تكنيك  . باشد هاي موثر ايجاد انگيزه در مشتري مي گذاري، از تكنيك تكنيك سوال پرسيدن در فروش بيمه بالاخص بيمه عمر و سرمايه

گـذاري بـيـمـه        آقاي امامي از نمايندگان برتر فروش بيمه عمر و سرمايه.  گيرد توسط نمايندگان برتر فروش بيمه عمر نيز استفاده قرار مي

 :كند هاي مختلف تعريف مي پارسيان در مشهد، خاطرات خود را در استفاده از تكنيك سوال كردن در موقعيت

جايي كه هميشه و همه جا به دنبال يافتن فـرصـتـي بـراي          از آن.  به فروشگاهي در شهر يزد براي خريد مراجعه كرده بودم

كه چشمم به عكس كودكي در زير شـيـشـه       نگاه دقيقي به محيط اطراف فروشگاه انداختم، تا اين.  گردم فروش بيمه عمر مي

آيا تاكنـون فـكـر      : " فرزند شماست؟ با دريافت پاسخ مثبت فرصت را غنيمت شمردم و پرسيدم: پرسيدم. ميز فروشنده افتاد

خيز بودن شهر يزد اگر خداي ناكرده اتفاقي براي شما بيافتد، آينده فرزندتان چه خواهـد بـود؟      ايد با توجه به زلزله كرديده

دار ايجاد كرد تا توضيحات يا به عبارتي ديـگـر    اي در مغازه همين سوال، انگيزه". ايد ي او كرده اي براي آينده ريزي آيا برنامه

گـذاري     در آخر، فرد تصميم به خريد بيمه عمر و سـرمـايـه       .  گذاري را به طور كامل گوش دهد مزاياي بيمه عمر و سرمايه

 .گرفت

وقتي كار پزشك به اتمام رسيد از او پرسيدم فكر كرديد اگر خداي ناكرده اتفاقي براي چشمـان  .  پزشكي رفته بودم به دندان

 ......و . آيد تان مي شما بيافتد و نتوانيد به كار خود ادامه دهيد، چه به سر زندگي
 

گذاري را به صورت سوال مطرح  براي ايجاد انگيزه در مشتري، متناسب با مخاطب خود، يك ويژگي واقعي بيمه عمر و سرمايه : نكته طلايي

 :كنند يكي از اساتيد بازاريابي تعريف مي. اي آغاز كنيد كه حس خوبي را در مخاطب ايجاد كند جلسه فروش خود را به گونه. كنيد

کنيـد؟   اگر من يک محصول رايگان به شما بدهم، قبول مي:  دختر خانم جواني در زمان استراحت به من مراجعه کرد و گفت

: اي ندارد؟ و دردسر بعدي مرا بيشتر نخواهد کرد؟ او گـفـت     اندکي فکر کردم و گفتم آيا آن محصول براي من هيچ هزينه

 .خواهم به شما بيمه عمر بفروشم ايشان گفت من مي. کنم گفتم اگر چنين باشد بله قبول مي. نه

 خواهيد بگيريد، پس اين کجايش رايگان است؟ گفتم خوب شما پول آن را مي

 .کنيد کنيد و پس از چند سال چند برابر آن را دريافت مي گذاري مي گفت رايگان است چون شما سرمايه

ها دلايلي هسـتـنـد کـه        شايد قبلاً بيمه عمر خريده باشم و اين. گذاري کنم گفتم شايد من نخواهم در اين حوزه فعلاً سرمايه

تان را خوب شروع نکرديد و به نوعي من با يک ترفندي که حس خوبي در وجودم ايجاد نکـرد، مـواجـه       شما جلسه فروش

خواهيد از من پول بگيريد و من با اين شيوه شما موافق نيستم  شما مي.  ما براي محصول رايگان تعريف مشخص داريم.  شدم

 گذاري يك پرسش زيركانه از مشتريان بيمه عمر و سرمايه

شنويد چه چيزي به ذهنتان  گذاري را مي توانيد بپرسيد مثلاً وقتي اسم بيمه عمر و سرمايه در يك كلمه مي

اي حساسيت خاص  دهد مشتري روي چه مسئله نظير است زيرا به شما نشان مي آيد؟ اين پرسش بي مي

 .هايش را برآورده كرد توان خواسته دارد و چگونه مي
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 گذاري طرح چند سوال در فروش بيمه عمر و سرمايه
 

è   تان اهميت دارد كه در زمان بازنشستگي به اندازه كافي پول براي زندگي داشته باشيد؟ چقدر براي 

è   اي از آينده نخواهند داشـت،   تان تحت حمايت خواهند بود و نگراني دانستيد در صورت بروز اتفاقي براي شما، خانواده اگر مي

 دهد؟ چه احساسي به شما دست مي

è   به كدام يك علاقه كمتري داريد، ماليات يا بيمه عمر؟ 

è   ايد، خواهد داشت؟ ها كرده اي كه در طول سال گذاري ايد كه ماليات چه تاثيري بر سرمايه آيا تاكنون فكر كرده 

è   تان احساس كنند كه در صورت بروز اتفاقي براي شما، تحت حمايت خواهند بود؟ خواهيد خانواده چطور مي 

è         زندگي شما چقدر ارزش دارد؟ چقدر خودتان را بيمه كرديد؟ آيا مـعـاملـه

 كنيد؟ مي

è   ميليوني كه به شما بدهكارم صحبت كنيم؟ ۵۰توانيم در مورد  مي 

è         دوست داريد كه در زمان بازنشستگي، درآمد تضميني براي تمام عـمـرتـان

 داشته باشيد؟

è   بازنشستگي راحت و آسوده چقدر براي شما اهميت دارد؟  

è   كـنـد،      تان بعد از شما حمايـت مـي     ما نوعي از بيمه عمر داريم كه از خانواده

كند تا براي پيش پرداخت خـانـه،      همچنين نوعي داريم كه به شما كمك مي

 دهيد؟ كدام را ترجيح مي. دانشگاه فرزندتان، يا بازنشستگي، ذخيره كنيد

è   هاي مالي بيوگي براي هميشه، تنها با چندين هزار تومان در ماه، حـمـايـت     تان از ترس اگر راهي وجود داشته باشد كه خانواده

 طور نيست؟ خواهند شد، احتمالاً دوست داريد بيشتر درباره آن بدانيد، اين

è   تان باشد به شما نشان دهم؟ كنيد اگر چيزي را كه ممكن است به نفع شما مخالفت مي 

è        آيا موافقيد كه جايي كه شما امروز هستيد وابسته به تصميمات گذشته شماست؟ آيا تمايل داريد كه امروز تصميم بگيريـد تـا

 آينده خوبي در انتظار شما باشد؟
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  متكلم وحده بودن و پريدن در بين حرف مشتري ۱۸خطاي شماره 

 وز هر چه نپرسدت کسي، پيش مگو     کم گوي و بجز مصلحت خويش مگو 

 يعني که دو بشنو و يکي بيش مگو             گوش تو دو دادند و زبان تو يکي    

ها  اين...  و»  گوش دادن يكي از دشوارترين رفتارهايي است كه انسان بدان احتياج دارد«، »نياز ارتباط كلامي مؤثر است گوش دادن پيش«

ايـد كـه      آيا تا به حال به اين مطلب توجه داشته. توان يافت شناسي، مشاوره و راهنمايي و ارتباطات مي جملاتي است كه در بيشتر كتب روان

 گوش دادن يك مهارت است و در ارتباطات نقش مهمي دارد؟

هـنـر گـوش      « لـذا،    .  طور كه در دو بيت شعر بالا نيز به آن اشاره شد جالب است توجه كنيم كه هر سري دو گوش دارد و يك زبان همان

 .تر از هنر سخنوري اوست براي يك فروشنده بسيار مهم» دادن

دسـت     آيا سررشته كلام را بـه . ها با مشتري است بهترين راه براي تشخيص فروشندگان موفق از فروشندگان ناموفق، مشاهده برخورد آن

 .صورت شكست قطعي است دهند؟ در اين گيرند و به مشتري فرصت حرف زدن نمي مي

بهترين راه براي پسرفت به روش قديمي و نـاپسـنـد        .  اين اطلاعات بسيار ارزشمندند:  اجازه دهيد مشتري احتمالي از خودش حرف بزند

توانيد به مشتري كمك كنيد، او را كلافه كـنـيـد     كه بگوييد چگونه مي اين است كه فقط حرف خود را بزنيد و به جاي اين » فروش اجباري«

  .اين بهترين راه براي شكست خوردن در فروش است

اگرچه، از صميم قلب به اين مـوضـوع   .  كند روي ما نشسته، كمك مي مان به فردي كه پشت ميز، روبه عقيده من و شما اين است كه محصول

هاي مشتري  توانيم محصول خود را با مشكلات و دغدغه فقط با گوش دادن مي. كه سخنراني كنيم ايمان داريم، ولي بايد گوش دهيم، نه اين

 . مطابقت دهيم

خواهيد جايگاه خوبي داشته باشيد، بايد بدانيد مشتري چه چيزهايي نياز دارد تـا   اگر مي.  گيرد نه شما بدانيد كه تصميم نهايي را مشتري مي

 .يابد جاست كه گوش دادن اهميت زيادي مي اين. قدم شود خودش براي خريد پيش

  حرف زدن، قبل از كسب اطلاعات كافي ۱۷خطاي شماره 

مثلاً بدون وقـفـه شـروع بـه           .  نمايند افتد كه نمايندگان بدون كسب اطلاعات موردنياز آغاز به سخن مي در بسياري از مواقع اين اتفاق مي

ه ي ديگري، براي بازاريابي به او مراجعه كرده بود، يـا ديـد     كه قبل از شما نماينده نمايند، غافل از اين گذاري مي توضيح بيمه عمر و سرمايه

كه فرد اصلاً ازدواج نكرده يا اصـلاً   غافل از اين"  شما به فكر آينده فرزندتان نيستيد؟" شود كه،  شده به هنگام فروش، از مشتري پرسيده مي

 . تصميمي براي ازدواج ندارد

 .پيش از كسب اطلاعات كافي از مشتري سخن نگوييد  
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۲۴ 

۱۹خطاي شماره    به همراه نداشتن لوازم موردنياز در جلسه توجيه مشتري 

 گذاري ضروري است؟ به همراه داشتن چه وسايلي در جلسه ارايه بيمه عمر و سرمايه

è   لپ تاپ در صورت موجود بودن . 

è   جداول اعلام نرخ. 

è   گذاري بروشورهاي بيمه عمر و سرمايه. 

è    نامه خودتان را به همراه داشـتـه      ترجيحاً بهتر است بيمه( گذاري صادر شده در پوشش مخصوص آن  نامه عمر و سرمايه يك نمونه بيمه

 ). باشيد

è   كارت ويزيت. 

è   فرم پيشنهاد خام جهت پر كردن اطلاعات مشتريان بالقوه. 

è    جهت يادداشت نكات مورد نياز) ترجيحاً از سررسيد بيمه پارسيان استفاده گردد(خودكار، كاغذ سفيد و يا سررسيد. 

البته برخي از نخبگان فروش معتقدند در جلسه اول فروش، همه چـيـز را رو         

گويند بروشورها يا  مثلاً مي.  نكنيد بلكه برخي موارد را براي جلسه بعد بگذاريد

گويند كه نبايد براي تمام احتمالات  اين افراد مي.  هاي فروش با خود نبريد بسته

ها را بـا خـود داريـد،             ها و ايده اگر آنان فكر كنند تمام پرسش.  آماده باشيم

ها تـوجـهـي     كس به آن ها را كنار بگذاريد و ممكن است هيچ ي آن ناچاريد همه

توانـيـد بـعـد از ارايـه             شما مي.  اين شيوه نيز كاربرد خاص خود را دارد. نكند

گـذاري و       كه مجدداً بيمه عمـر و سـرمـايـه         توضيحات در جلسه اول براي آن

نمايندگي خود را در خاطر مشتري زنده نگاه داريد، بروشور خود را به هـمـراه   

 .يك نامه تشكر ارسال كنيد

 :براي گوش دادن موثر

è   آورد، بگذاريد افكارش را بيرون بريزد وقتي مشتري ترديدهايش را به زبان مي . 

è   بگذاريد حرف خود را تمام كند. بعد به واكنش او گوش دهيد. پرسد، سعي كنيد دقيق جواب دهيد دار از شما مي وقتي يك سوال نكته. 

è   اما اجازه دهيد هر وقت كه بخواهد، حرف شما را قطع كرده و اطلاعات بيشتري بخواهد. هرگز حرف او را قطع نكنيد . 

è   هاي او علاقه نشان دهيد به حرف . 

è   فرستد را بگيريد تان مي هاي پيچيده و علايمي كه براي تان را تيز كرده و پيام گوش. 
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 گيرند، نه فروشندگي ها صورت مي ي دوستي ها بر پايه بيشتر فروش

خوب است كه جلسه را بـه    باشد، همچنين،  هاي خدماتي مي هاي فروش يا درس ترين روش درست است كه اين روش، احتمالاً يكي از قوي

اي اداره كنيد كه مشتري احساس صميميت كند، اما صميميت به اين معني نيست كه بايد از ضميرهاي مفرد براي مخاطب قـرار دادن      گونه

 .مشتري استفاده كنيد
 

  سريع صميمي شدن با مشتري ۲۰خطاي شماره 

گاه با  هيچ. كنيد جمع باشد حتماً ضميرهايي كه مشتري را خطاب مي
.مشتري را مورد خطاب قرار ندهيد" تو"فعل مفرد   

۲۱خطاي شماره  گذاري بيمه پارسيان نسبت به رقبا تاكيد بيش از اندازه بر كامل بودن بيمه عمر و سرمايه    

فـلان مزيـت را       xاي، مشتري اصرار دارد كـه شـركت            هاي بيمه رغم بيان مزاياي محصول شركت بيمه پارسيان با ساير شركت گاهي علي

بهتر است  . گذاري بيمه پارسيان تاكيد داشته باشيد تر بودن بيمه عمر و سرمايه نسبت به شركت شما دارد، در چنين شرايطي، نبايد بر كامل

مزاياي شركت رقيب را بپذيريد، اما به مشتري يادآور شويد يكي از نكات اساسي كه هنگام خريد بيمه عمر بايد به آن توجـه كنـد، اعتبـار      

سال ديگر    ۲۰اي تا   كند كه بلندمدت است و بايد مطمئن باشد كه آيا شركت بيمه اي را خريداري مي نامه چون او بيمه. اي است شركت بيمه

 . اشاره نماييد ۸گذاري بر ميزان اعتبار شركت بيمه پارسيان بر موارد ارايه شده در خطاي شماره  پابرجا خواهد بود يا خير؟ براي صحه
 

توضيحات لازم را ارايه دهيد، در نهايت انـتـخـاب را بـه          

 .عهده مشتري بگذاريد

هاي محصول خود را نسبت به ساير رقـبـا پـذيـرا          ضعف

با ارايه توضيحات لازم نشان دهيد كـه در كـنـار          .  باشيد

هاي موجود، نقاط قوت قابل توجهي در مـحـصـول       ضعف

 .بيمه پارسيان نسبت به رقبا وجود دارد
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۲۶ 

ي دلخواه مشتري، در فـروش    طور تصور نكنيد كه هميشه با كتمان حقايقي كه ممكن است مورد پسند مشتري نباشد و يا با بيان آن به گونه اين

به اين فكر نكنيد كه با گفتن حقايق، مـوفـق بـه         . هميشه حقايق را بيان كنيد هر چند كه آن حقيقت خوشايند مشتري نباشد.  موفق خواهيد شد

 كنيد، نخواهيد شد، بلكه در نظر داشته باشيد كه با جلب اعتماد مشتري، احـتـمـال      اي كه بازاريابي مي گذاري يا رشته فروش بيمه عمر و سرمايه

 .اي ديگر كه براي او از جذابيت بيشتري برخوردار است، براي شما وجود خواهد داشت فروش خدمات بيمه

اند و پس از آشكار شدن موضوع باعث نارضايتي مشتريان بسياري شده  برخي از مواردي كه نمايندگان شركت به كرات از مشتري كتمان كرده

 :باشند نامه شده است به شرح ذيل مي و حتي در بسياري مواقع منجر به فسخ بيمه

è   هاي واهي به مشتري در خصوص سود مشاركت در منافع دادن قول 

è    سال ۱۰عدم بيان مدت زمان تضمين سود به مدت 

è   هاي اتكايي خارجي از جمله مونيخ ري و سوئيس ري گذاري نزد شركت اتكايي بودن بيمه عمر و سرمايه 

è   برداشت از اندوخته در هر زمان كه مشتري بخواهد 

è   گونه ضرر و زياني   نامه در هر زمان و بدون متحمل شدن هيچ بازخريد بيمه 

  كتمان حقايق براي جلب رضايت مشتري و ترغيب او به خريد ۲۲خطاي شماره 

 .بيني، صداقت و همراهي با مشتري، تاثير بيشتري بر روي او بگذاريد با واقع

  گذاري گذاري بيمه عمر و سرمايه تاكيد بسيار بر ويژگي سرمايه ۲۳خطاي شماره 

يكي از همكاران خانم بيان كـردنـد كـه از زمـان تـولـد               .  گذاري به ميان آمد در يكي از جلسات بيمه پارسيان بحث خريد بيمه عمر و سرمايه

عدد رسيده و با بالا رفتن قيمت سكه، در اين زمينـه كـلـي       ۱۴۰ها حدوداً به  فرزندشان ماهي يك ربع سكه خريداري كرده و تاكنون تعداد آن

گـذاري داشـتـه       خواهم كه پاسخي براي توجيه اقتصادي بيمه عمر و سرمايه هاي عمر انفرادي مي در ادامه گفتند من از مدير بيمه.  اند سود كرده

خانم ايكس فرمايشات شما كاملاً صحيح اسـت مـمـكـن       : " يكي از متخصصين بعد از گوش دادن كامل به بيانات اين خانم در پاسخ گفت. باشند

آيا تاكنـون  .  سال عمر كنيد و اين كار را ادامه دهيد ۱۲۰گذاري شما نباشد، اما اميدوارم كه  ارز شيوه سرمايه است اين بيمه از نظر سوددهي هم

بـه  "  ؟فكر كرديد اگر خداي ناكرده اتفاقي براي شما بيافتد يا از نظر مادي امكان ادامه اين شيوه براي شما وجود نداشته باشد، چه بايد بـكـنـيـد    

 .رسيد كه سوال ايشان همكار محترم را به فكر وا داشت به نظر ميي آن متخصص  گفته

 گذاري سوددهي كافي را نداشـتـه   هاي سرمايه گذاري بنگريم، به اندازه ساير شيوه گذاري، به بيمه عمر و سرمايه نظر سرمايه ممكن است از نقطه

اي كه چندين بار در جـاهـاي مـخـتـلـف          بار ديگر نكته. كند نامه را پر نمي گذاري ديگري جاي خالي مزاياي اين بيمه باشد اما هيچ شيوه سرمايه

ممكن است بـا  . گذاري فروشيد نه بيمه را در كنار سرمايه گذاري را در كنار بيمه مي شود كه، شما سرمايه دستنامه آورده شده است، يادآوري مي

 . نامه براي مشترياني كه توان مالي مناسبي دارند، كاهش يابد تاكيد زياد از حد شما بر اين بعد، جذابيت بيمه
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۲۴خطاي شماره   گذاري  تاكيد بسيار بر قسمت فوت بيمه عمر و سرمايه 

تاكيد بسـيـار بـر      .  كند كند، كه تلفيق آن با كلمه عمر، اين هراس را چندين برابر مي كلمه بيمه خود به تنهايي، هراسي را در افراد ايجاد مي

ي ديگر بيمه عمر  كه فراموش نكنيد نيمه شان، ممكن از تاثير خوشايندي در مخاطب نداشته باشد، در حالي آينده خانواده افراد پس از مرگ

تـوانـد    ها مي باشد كه تاكيد بر آن اي مي مزيت اين بخش، به اندازه.  باشد گردد، حيات مي ي مثبت آن محسوب مي گذاري كه جنبه و سرمايه

. دهـنـد   كه فراموش نكنيد برخي از افراد به آينده خود بيشتر از آينده ساير افراد اهميت مي در حالي.  حس خوبي را در مخاطب ايجاد نمايد

 :كرد يكي از اساتيد بازاريابي تعريف مي. سعي كنيد اين نكته بسيار مهم را در بازاريابي بيمه عمر بيابيد

او .  يک روز مسئول دفتر من آمد و گفت يک آقايي چندبار مراجعه کرده است، تا با شما مـلاقـات کـنـد       ۱۳۸۰حدود سال 

ام ولي در اين مراجعات حضوري و تلفني از    خاطر مشغله شما هر بار به او پاسخ منفي داده  فروشنده بيمه عمر است و من به

مـن هـم کـه        .  ام که در حد چند دقيقه بتواند با شما ملاقات کند منش و رفتار او خوشم آمده است و با اجازه شما قول داده

 .اعتبار باشد، پذيرفتم خواستم قول مسئول دفترم بي نمي

 .گونه شروع کرد پرسي معمول، اين وقتي آن آقاي جوان روبرويم نشست پس از سلام و احوال

که در فکر فروش محصول خودم باشم بـايـد      دانم که بيشتر از آن آقاي درگي من فروشنده بيمه عمر هستم، ولي اين را مي

 .ام باشم تا هر دو راضي باشيم در فکر آسايش و فايده براي مشتري

هـاي ايـجـاد شـده از            اين اطلاعات را در طي دوستي( ساله داريد  ۵-۶دانم شما يک دختر  آقاي درگي من مي:  و ادامه داد

با تعجب به .  شنويد تان هستيد و صداي شيهه يک اسب را مي فرض کنيد يک روزي شما در منزل).  مسئول دفترم گرفته بود

آييد و يک جوان شـاهـزاده    شما به سمت پنجره مي. کند او نگاه کردم، در زندگي ماشيني با اسب پاي ديوار منزل من چه مي

قطـعـاً شـمـا       .  اش هستند بينيد که سوار بر اسب تقاضاي ملاقات با شما را دارد و پشت سر او هم خانواده شيک پوشي را مي

خوبي از استعاره  اين فروشنده بيمه به. (  ها خواستگار دخترتان هستند شويد آن کنيد و متوجه مي ها را به منزل دعوت مي آن

کنيـد   آمد شما و خانواده موافقت مي  و پس از بررسي و رفت و)  برد ها مي کرد و انسان را به دنياي زيباي قصه استفاده مي ها

 .که دخترتان ازدواج کند

من رقـمـي را       .  فرض کنيد آن زمان همين الان است.  دهيد و او ادامه داد، حال شما چقدر به ايشان جهيزيه مي.  گفتم خوب

 ۲۰-۱۵با لبخند گفتم فرض کن .  کنيد حداقل چند سال ديگر اين اتفاق مبارک بيفتد گفتم و او ادامه داد حال شما تصور مي

 .سال ديگر

سال ديگر همين رقم را بخواهيد به عنوان جهيـزيـه    ۱۵او گفت خوب بياييد بر اساس محاسبه ضريب تورم ببينيم شما اگر 

درآن زمان احتياج خواهيـد   xاي کرد و گفت پس شما به رقم  همراه دخترتان بفرستيد، چقدر پول احتياج داريد؟ و محاسبه
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 "دهـيـد قـرارداد را بـنـويسـم؟             آيا به من اجازه مي. " صداي او مرا به خودم آورد. او در کارش ماهر بود. کردم من به او نگاه مي

 .او توانسته بود رقم خوبي از بـابـت فـروش بـيـمـه عـمـر بـه مـن، عـايـدي داشـتـه بـاشـد                                .  من به آن جوان تبريک گفتم

 .دانيد چرا من از او خريد کردم؟ چون او از عشق، از اميد و از زندگي صحبت کرد مي

خواهيد پـس     گفتند آيا شما نمي کردند و مي قبلاً هم فروشندگان بيمه عمر را ديده بودم، اما آنها بلافاصله از مرگ من صحبت مي

 !…ايد تان در رفاه باشند؟ آيا براي آنها فکري کرده از مرگتان خانواده

تر است نسبت به کسي که از  کند براي من دلنشين ام، اما کسي که از زندگي صحبت مي ام را دوست داشته من هميشه خانواده
 .مرگ حرف مي زند

  عدم موفقيت در جلب اعتماد مشتري ۲۵خطاي شماره 

در ايـن    .  نامه، از اهميت بسياري برخوردار اسـت    گذاري به دليل طولاني بودن مدت بيمه جلب اعتماد مشتري بيمه، بالاخص بيمه عمر و سرمايه

 .ها آورده شده است ها و ترديدهايي كه براي مشتريان احتمالي شما ممكن است وجود داشته باشد و چگونگي پاسخ مناسب به آن بخش شك
 

è    سال شركت پول ما را پرداخت كند و يا ورشكست نشود؟ ۲۰چه تضميني وجود دارد كه بعد از 

نـامـه مصـوب         آيين ۳۴طبق ماده .  هاي بيمه از جمله بيمه پارسيان تحت نظارت مستقيم بيمه مركزي مشغول به فعاليت هستند شركت

. هاي زندگي را نزد بيمه مركزي بيمه اتكايي نـمـايـنـد       بيمه سالانه بيمه درصد حق ۵۰هاي بيمه موظفند  بيمه مركزي، شركت ۱۳شماره 

سال آينده نـگـرانـي از         ۲۰بنابراين . باشد هاي زندگي مي همچنين در صورت ورشكستگي شركت بيمه، اولويت در پرداخت وجوه بيمه

اما هميشه پيشگيري بهتر از مداواست، به اين خاطر ما تاكيد داريم كه انتخاب شركتي كه بيمه عمر .  بابت پرداخت پول شما وجود ندارد

 ۸چنانچه فرصت بيان موارد ارايه شده در خطاي شماره ( باشد  كنيد يك تصميم بسيار حساس مي گذاري را از آن خريداري مي و سرمايه

 ).ها اشاره كنيد توانيد در اين قسمت به آن ايد، مي را نداشته
 

è   سال وجود داشته باشد؟ ۲۰هاي سياسي كشور، بيمه پارسيان بعد از  چه تضميني وجود دارد كه با توجه به ناآرامي 

بيمه ايـران مـثـال بـارزي           .  هاي بيمه نخواهد داشت پاسخ شما اين است تغييرات سياسي تاثيري بر عملكرد شركت. سوال جالبي است

سال اخير، يكبار تغيير حاكميت  ۷۰در . كه در طول فعاليت خود با تغييرات سياسي بسياري مواجه بوده است طوري دراين زمينه است، به

و يكبار تغيير رژيم در داخل ايران و تغييرات سياسي بسياري در خارج از كشور اتفاق افتاده است، اما بيمه ايران هـمـچـنـان پـابـرجـا            

 .باشد مي
 

è   چه تضميني وجود دارد كه شركت بيمه، سود مشاركت در منافع را پرداخت نمايد؟ 

گردند و سود مشاركت در منافع از ايـن       هاي مالي بيمه پارسيان به صورت ساليانه نزد بيمه مركزي ايران حسابرسي مي صورت

  .قاعده مستثني نيست
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è    گذاران شركت شود، بيمه پارسيان چگونه قادر به پرداخت سرمـايـه فـوت بـه          چنانچه زلزله بيايد و منجر به فوت بسياري از بيمه

 بازماندگان خواهد بود؟

كه بروز زلزله منجر به فوت يك ميليون نفر شود، اولاً ممكن است همه اين افراد نزد بيمه پارسيان بيمه نباشند و ديـگـر    در صورتي

 . نمايد گذاران را در صورت عدم توانايي شركت بيمه تضمين مي كه، بيمه مركزي بازپرداخت سرمايه فوت كليه بيمه اين
 
è    تر از حد تعيين شده نياورد؟ سال، شركت بيمه نرخ سود را خيلي پايين ۱۰چه تضميني وجود دارد كه بعد از 

داند كه يكي از عوامل تاثيرگذار بر ايـن     اش است و شركت بيمه مي هدف غايي هر شركتي حفظ بازار و افزايش رضايت مشتريان

طور نيست  كند و اين در ضمن، بيمه مركزي بر پرداخت سود نظارت مي. باشد، نرخ سود است نامه نيز مي امر، كه بخش جذاب بيمه

 .سال هر سودي را كه بخواهند، تعيين كنند ۱۰هاي بيمه بعد از  كه شركت

۲۶خطاي شماره  گذاري بيمه پارسيان و رقبا نداشتن اطلاعات به روز در خصوص بيمه عمر و سرمايه    

كه اخـبـار و        با وجود اين.  روز از محصول شركت خودتان و رقبا نقش به سزايي در موفقيت شما در فروش دارد داشتن اطلاعات دقيق و به

ها از سوي نمايندگان كوتاهي  گيرد، متاسفانه در مطالعه و پيگيري آن هاي مختلف در دسترس نمايندگان قرار مي اطلاعات شركت از كانال

پيش از تغييري كه اخيراً بـراي كـودكـان از بـدو             ( سال كاهش يافت  ۲سال به  ۱۵شده از  كه سن بيمه جالب است بدانيد زماني.  شود مي

روز    سعي كنيد به صورت روزانه از اخبار و اطلاعات بـه .  ، تعداد بسيار بسيار معدودي از نمايندگان از اين تغيير آگاه بودند) تولدداده شده

 :باشند منابع دريافت اين اطلاعات شامل موارد ذيل مي. شركت مطلع شويد

è   رساني بيمه عمر  سامانه اطلاع 

è   ها نامه و بخشنامه رساني آيين پورتال اطلاع 

è   ماهنامه چتر 

  جدا دانستن خود از شركت بيمه پارسيان ۲۷خطاي شماره 

كه شما  زماني.  بايست آن شركت را با تمامي مزايا و معايبي كه دارد بپذيريد و به آن اعتقاد داشته باشد نماينده رسمي يك شركت بيمه، مي

خودتان به عنوان نماينده، شركت خود را قبول نداشته باشيد چطور توقع داريد كه مشتري به شما و شركت شما اعتماد كـنـد؟ در حـيـن         

مبلغ سود را شـركـت پـرداخـت       " ، ..." شركت بيمه پارسيان مدعي است كه " بازاريابي مشاهده شده است كه بسياري از نمايندگان، واژگان 

دهد كه شما به عنوان نماينده فروش، شركـت   استفاده از چنين واژگاني، اين حس را به مخاطب انتقال مي.  برند را بكار مي...  و " خواهد كرد

ما در بيمه " هاي خود از واژه  بهتر است حين صحبت  . فروشيد جدا ندانيد گاه خود را از شركتي كه محصولش را مي هيچ.  خود را قبول نداريد
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طور تصور نكنيد تعريف و    اين.  باشد تان و دفاع از آن، امري طبيعي مي داشتن تعصب نسبت به شركت.  باشيد شما عضوي از خانواده پارسيان مي
.... و " خواهم از بيمه پارسيان تعريف كنم نمي"، "تعريف از پارسيان نباشد"بنابراين استفاده از الفاظي چون . باشد تمجيد از بيمه پارسيان اشتباه مي

مزاياي شركت خود را بيان كنيـد ولـي     .  البته اين بدان معنا نيست كه مشتري را براي خريد از بيمه پارسيان، تحت فشار قرار دهيد.  اشتباه است
  .ي مشتري بگذاريد در نهايت انتخاب را به عهده

  فروشيد خطاست تصور اين امر كه تعريف و تمجيد از شركتي كه محصولش را مي ۲۸خطاي شماره 

۲۹خطاي شماره    احترام نگذاشتن به طرز فكر مشتري 

اين طرز فكر " :  كار بردن جملاتي از قبيل به.  نمايند ها مي هاي مشتريان، سعي در سركوب كردن آن گاهي اوقات نمايندگان در مواجهه با مقاومت

به طرز فكـر افـراد     .  تواند منجر به عدم خريد مشتريان از شما گردد مي، " كنيد طور فكر مي و  تنها شما اين"  كنيد خوب شما اشتباه مي" ،  "شماست

تـر از       طوري برخورد كنيد كه گويا شما پايـيـن  .  ها نداشته باشيد گاه سعي در سركوب آن ها را در نظر بگيريد و هيچ قلمرو آن ،احترام بگذاريد

 .ها هستيد آن

  بروشورهاي تبليغاتي نامناسب و با طراحي بد ۳۰خطاي شماره 

بروشور نوعي تبليغات چاپي است كه هدف آن تـرويـج     .  كنيد بايد به نحوه استفاده از بروشور كاملاً توجه داشته باشيد وقتي بروشور طراحي مي

بروشور همچون ديگر انواع موارد تبليغاتي، به يك مفهوم و محتوي نياز دارد كه به هـم پـيـونـد         .  اطلاعات يا تبليغ يك محصول يا خدمت است

 .بخورند

كنند كه متاسفانه براي طراحي برخي از بروشورها از    هاي مختص به نمايندگي خود مي نمايندگان شركت، گاه اقدام به طراحي بروشور يا تراكت

به مـنـظـور    .  به همين خاطر در اين بخش به ارايه نكات موردنياز در طراحي بروشور پرداخته شده است.  شود ظاهري بسيار نامناسب استفاده مي

 .ها ارايه گردد ها و بروشورهاي نمايندگان با ذكر خطاهاي موجود در آن هايي از تراكت الامكان نمونه درك بهتر مطالب، سعي شده حتي
 

è   نداشتن هدف در طراحي بروشور 

خواهيد خدمات نمايندگي خود  اي خاصي داريد؟ آيا مي ي بيمه آيا تصميم به معرفي رشته. هدف خود را از طراحي بروشور مشخص كنيد

گـاه     هـيـچ  .  را معرفي كنيد؟ آيا تصميم به معرفي شركت خود داريد؟ بهتر است قبل آغاز به طراحي، هدف خود را مشـخـص كـنـيـد           

 . اي را در يك بروشور ارايه ندهيد توضيحات مربوط به بيشتر از يك رشته بيمه

گذاري و  سپس بـيـمـه       ابتدا بيمه عمر و سرمايه.  باشد در طراحي تراكت اين نمايندگي، نبود هدف مي اولين خطاتوجه كنيد،  ۱به شكل 

 .سوزي معرفي شده است آتش
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  تراكت نمايندگي بيمه پارسيان: ۱شكل 
 

è   گنجاندن مطالب زياد در فضاي كمي از بروشور  

خواهد دقيقاً متوجه شود كه پيشنهاد شما چيست، چرا به محصول شما نيـاز دارد و       مشتري مي.  بروشور نياز به متن دارد نه رمان

قدر مطلب بگنجانيد كه مشتري فرصت خواندن آن را نداشته باشـد،   گاه در بروشور، نه آن هيچ.  تواند آن را بدست آورد چطور مي

، گنجاندن مطالب ۱در طراحي تراكت شكل  دومين خطا. قدر مطلب كم بگذاريد كه شباهت آن بيشتر به كارت ويزيت باشد ن نه آ

  .شود اي در اين تراكت ديده نمي هيچ فضاي خالي. باشد مي A4زياد در يك برگ 
 

è   نوشتن متن به صورت يكنواخت  

، حـروف كـج        ) Bold( حروف برجسته  براي جلب توجه مشتري، در طراحي متن بروشور بهتر است از فونت با سايزهاي مختلف،

)Italic(دار  هاي بولت ، ليست)Bulleted list(هاي بسيار ريز  فونتگاه  فراموش نكنيد، هيچ.  استفاده كنيد...  هاي متفاوت و  ، رنگ

تـر     شان را با حـروف بـزرگ       اي کارتي را به من داد و بلافاصله توضيح داد که آدرس سايت مدير سالخورده. و ناخوانا بكار نبريد

هاي فتوشاپ استفاده شده  هاي کوچک و همچنين از سايه و افکت در نوشتن آدرس سايت از فونت! يادداشت کنم زيرا ناخوانا بود

هاي ريز طراحي کند، ولـي يـک نـمـايـنـده بـه فـروش                  شايد يک گرافيست ترجيح دهد بروشوري با فضاي خالي و نوشته.  بود

خواهيد در اولين نگاه نظر مشتري را به خود جلـب كـنـد بـا          مهمترين مطلبي را كه مي.  انديشد، نه فقط به زيبايي يك بروشور مي

اي تاثيرگذار انـتـخـاب كـنـيـد،          خواهيد آغاز كنيد، جمله اگر ابتداي تراكت را با جمله مي.  حروف برجسته و بزرگ مشخص كنيد

 . ي مابقي آن داشته باشد اي كه مشتري با خواندن آن تمايل به مطالعه جمله
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آيا هدف تنها معرفي كـد    . باشد ترين آن مربوط به كد نمايندگي مي ، بزرگترين فونت و متفاوت۱در طراحي تراكت شكل  سومين خطا
به جمله آغازين شـكـل   .  باشند شده كه جملات تاثيرگذاري نمي استفاده)    Box( كه از دو جمله مشخص در جعبه  بوده؟ مورد ديگر اين

باشد توجه كنيد، نظر شما چيست؟ كدام جمله بيشتر شمـا   كه آگهي تبليغاتي چاپ شده نماينده بيمه پارسيان در يك مجله مي ۲شماره 
  ؟۲يا جمله آگهي تبليغاتي شكل  ۱كند؟ جمله تراكت شكل  را جذب مي

  آگهي چاپ شده نماينده بيمه پارسيان در مجله: ۲شكل 

è   هاي نامناسب استفاده از عكس  

هـاي     امـا عـكـس     .  هاي متفاوت فونت در جلب توجه مشتري موثر اسـت  استفاده از عكس در بروشور مانند استفاده از سايزها و رنگ

افراد ابتدا با دريافت بروشور به .  رسد چندان مناسب به نظر نمي... نامرتبط با موضوع، نامناسب، بسيار كوچك يا بزرگ، با تعداد زياد و 

هـا هـرگـز         اگر نتوانيد توجه مشتري  را جلب كنيـد، آن   .  ها بدهيد كنند، بنابراين دليلي براي خواندن متن به آن عكس روي توجه مي

 . بروشور شما را نخواهند خواند

آورده شده، ايـن بـروشـور از طـراحـي زيـبـايـي                  ۳گذاري يكي ديگر از نمايندگان بيمه پارسيان كه در شكل  بروشور عمر و سرمايه

چنين بروشوري زمـانـي     .  كند را تداعي مي"  بيمه عمر براي دوران بازنشستگي"هاي موجود در آن تنها مزيت  برخوردار است، اما عكس

كاربرد دارد كه بخواهيد روي گروه خاصي از مشتريان تمركز كنيد يا بروشورهاي متعددي از بيمه عمر با كاربردهاي مختـلـف بـراي      

بنابراين بهتر اسـت    .  هاي متفاوتي از افراد طراحي كنيد، كه اين امر ممكن است در سطح نمايندگي چندان مقرون به صرفه نباشد گروه

 .هاي چند منظوره استفاده كرد از عكس
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  گذاري نمايندگي بيمه پارسيان بروشور عمر و سرمايه: ۳شكل 

 
è   هاي محصول نه مزاياي آن بيان ويژگي  

به .  باشد هاي بسياري داشته باشد، اما فوايد يا مزاياي آن است كه براي مشتري داراي اهميت مي يك محصول ممكن است ويژگي

بـه  .  عنوان مثال، داشتن فلورايد در خمير دندان، ويژگي آن است و جلوگيري از پوسيدگي دندان مزيت آن ويژگي براي مشتـري 

آورده شده اسـت تـوجـه       ۴تر است؟ ويژگي يا مزيت؟ در بروشوري كه در شكل  نظر شما بيان كدام يك براي مشتري قابل فهم

به عنوان مثال در مورد چهارم بروشـور  .  اين نمايندگي تا حدودي به سمت بيان مزايا گرايش داشته است اما نه به طور كامل. كنيد

قرارداد بيمه عمر در انتخاب سرمايـه  (  ام بروشور ۱۱كه اگر بخواهيم ويژگي  در حالي. مزيت ويژگي بازخريدي آورده شده است

را از نقطه نظر مشتري بيان كنيم بايد بر حق انتخاب او در تعيين )  بيمه و نحوه پرداخت آن، انعطاف لازم را دارد فوت، حادثه، حق

  .بيمه تاكيد داشته باشيم سرمايه فوت، حادثه، شيوه پرداخت حق

 
 
 
 
 

هاي محصول را از نقطه نظر مشتري تعريف كنيد، در واقع بگوييد  ويژگي
 .گردد با دريافت محصول شما چه فوايدي نصيب او مي
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  گذاري نماينده بيمه پارسيان بروشور بيمه عمر و سرمايه: ۴شكل 

è   هاي نامناسب استفاده از رنگ  

ايـن  .  توجـه كـنـيـد       ۱مجدداً به تراكت شكل .  باشد هاي عمر مي انتخاب رنگ در طراحي بروشور يك اصل بسيار مهم بالاخص در بيمه
آورد؟ در طراحي بيمه عـمـر، سـعـي كـنـيـد از               هاي ترحيم را به ياد شما نمي كند؟ آيا آگهي تراكت چه چيزي را براي شما تداعي مي

  .هاي مناسب و متناسب با موضوع استفاده نماييد رنگ

 

è   شده عدم بازنگري متن تهيه  

ي او كـه بـا            بر روي ميز جـلـوي غـرفـه      .  ي او بازديد شد براي تشويق يكي از نمايندگان كه در نمايشگاه شركت كرده بود، از غرفه
ي آن با فونت درشت به اشتبـاه تـايـپ       خورد كه يك كلمه اي پر شده بود، تراكتي به چشم مي هاي مختلف بيمه هاي رنگي رشته تراكت

تصور كنيد مشتري با . شده را بهانه كرد بعد از بازخورد دادن به نماينده، تنگ بودن وقت كافي جهت مطالعه مجدد متن آماده. شده بود
شده را چندين بار مرور كنيـد و در صـورت          حتماً قبل از چاپ بروشور، متن تهيه.  كند خواندن چنين متني چه فكري در مورد شما مي

  .امكان از فرد ديگري نيز بخواهيد كه آن را بخواند
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۳۱خطاي شماره  هاي مختلف مشتريان  بازاريابي يكسان براي گروه   

به همين خاطر، بر شمردن مزاياي بيمه عـمـر و       .  طلبد ها نيز شيوه بازاريابي متفاوتي مي افراد مختلف نيازهاي متفاوتي دارند، لذا جذب آن

فاكتورهاي مختلفي موجب متفاوت شدن نياز يك فرد بـا فـرد ديـگـر         .  هاي مختلف امري ضروريست گذاري متناسب با نياز گروه سرمايه

هـا را در مـعـرفـي بـيـمـه عـمـر و                       بايست آن باشند، كه شما به عنوان نماينده بيمه مي برخي از اين فاكتورها به شرح ذيل مي. گردد مي

 .گذاري به مشتريان مدنظر قرار دهيد سرمايه

è    اولويت مزاياي بيمه عمـر  .  ها متفاوت باشد ي معرفي به خانم گذاري به آقايان بايد از شيوه ي معرفي بيمه عمر و سرمايه شيوه  : جنسيت

ها همواره نكات زير را در نظـر   در هنگام فروش بيمه عمر به خانمبه عنوان مثال .  باشد گذاري براي اين دو گروه متفاوت مي و سرمايه

 :داشته باشيد

لذا نـگـران     .  كنند ها بيشتر از آقايان عمر مي دهد كه خانم باشد و تحقيقات نشان مي ها بيشتر از آقايان مي اميد به زندگي خانم.    ۱

. شان از درآمدشان بيشتر شـود    هاي شان را ندهد، به عبارتي هزينه هاي هستند كه در دوران كهنسالي درآمدشان كفاف هزينه

 . هاي بسياري در رابطه با مراقبت از فرزندشان دارند همچنين نگراني. هاي پزشكي در زمان پيري هستند ها نگران هزينه آن

ها علاقه زيادي به استقلال در مسائل مالي دارنـد و       جايي كه آن از آن.  گذاري داشته باشند ها تمايل دارند مشاور سرمايه خانم.    ۲

ريـزي و       خواهند در آينده براي تامين نيازهاي مالي خود به شخص ديگري وابسته باشند بنابراين تمايل زيادي به برنامـه  نمي

 . گذاري مالي براي تامين آينده خود دارند سرمايه

ها را وادار به خريد كند و يا خيلـي   ها دوست ندارند فروشنده آن خانم.  ها، ايجاد اعتماد مهمترين عامل است در فروش به خانم.   ۳

   .اصرار نمايد، اطلاعات بيش از اندازه به او بدهد، او را دست كم بگيرد و يا فكر كند اطلاعات كمي دارد

 .گيرند درصد موارد تصميمات كليدي خريد را در خانواده مي ۹۵ها در  امروزه، خانم.   ۴

 !نفر ۱۳كه هر آقا با  كند در حالي نفر راجع به شما و محصول شما صحبت مي ۲۸دهد هر خانم با  تحقيقات نشان مي.   ۵
 

è     گـذاري   شغل مشتري بالقوه يكي ديگر از فاكتورهاي تاثيرگذار در شيوه معرفي بيمه عمر و سرمايه  ): دار شاغل يا خانه( وضعيت شغلي

گذاري خطاست يـا   به عنوان مثال براي افرادي كه در مسائل مالي تخصص دارند، تاكيد بيش از اندازه بر ويژگي سرمايه.  باشد به او مي

  .دار، بهتر است بر ويژگي دريافت مستمري در زمان پيري تاكيد گردد هاي خانه براي خانم

 
è    نـگـر      آيـنـده    پذيري، مقتصد بـودن،  پذيري، ريسك هاي فرهنگي و شخصيتي شامل مسئوليت ويژگي  : هاي فرهنگي و شخصيتي ويژگي

تـر از       نگر، راحت پذير و آينده هاي خاص مثلاً مسئوليت گذاري به برخي افراد با ويژگي فروش بيمه عمر و سرمايه.  باشد مي..  بودن و 

 .هاي شخصيتي متفاوت فكر كنيد ي فروش به افراد با ويژگي از قبل به شيوه. باشد سايرين مي
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è    به عنوان مثال براي افراد با سـطـح   .  گذاري را متناسب با سطح درآمد مشتري بالقوه بيان كنيد مزاياي بيمه عمر و سرمايه:  وضعيت درآمدي

گذاري به  بسياري از نمايندگان بر اين باورند كه فروش بيمه عمر و سرمايه.  درآمدي بالا، معافيت مالياتي از جذابيت بالايي برخوردار است

زمـانـي كـه      " المللي بيمه عمر در شيراز، بيان كـردنـد      آقاي ربيعي در اولين كنفرانس بين. باشد پذير نمي افراد با سطوح درآمدي بالا امكان

هـا     گذاري ندارم، در پاسخ بـه آن      ها براي من بسيار ناچيز است و نيازي به سرمايه بيمه عمر و سرمايه اين پول:  گويند مشتريان پولدار مي

ام را افـزايـش    خواهم سرمايه گويد مي حاضريد اين كار را بكنيد؟ در نهايت زماني كه مي.  پس شما نيازي به كار كردن هم نداريد:  گويم مي

گذاري به اين گروه از افراد  راهكار ديگر براي فروش بيمه عمر و سرمايه"  . دهد گويم بيمه عمر نيز همين كار را براي شما انجام مي دهم مي

سـرپـرسـت خـريـداري         نامه براي يك كودك بي ها را تشويق كنيد كه بيمه به عبارتي آن.  باشد ها به مشاركت در امور خيريه مي دعوت آن

هاي بـيـمـه       بندي ويژگي هاي مختلف شغلي، اولويت مطابق نتايج بدست آمده از مطالعات انجام شده در بيمه پارسيان بر روي گروه.  نمايند

 :عمر براي مديران و مقامات عالي رتبه كشور به شرح ذيل بوده است

û     معافيت از ماليات و قوانين ارث 

û     گذاري در طول دوره سرمايه  امكان برداشت از اندوخته 

û     توانايي شركت ارايه كننده در ايفاي تعهدات مندرج در قرارداد 

û     كنند نامه خريداري مي اي كه از آن بيمه شركت بيمه 

û     دريافت وام بدون ضامن 
 

è   هاي متفـاوت مـعـرفـي        گذاري را با در نظر گرفتن نياز افراد در سنين مختلف حتي با نام توانيد كاربردهاي بيمه عمر و سرمايه مي  شما:  سن

كـاربـرد   ...  تواند به عنوان كمك هزينه تحصيل، ازدواج، خريد مسكـن و       گذاري مي به عنوان مثال براي كودكان، بيمه عمر و سرمايه. كنيد

 . داشته باشد و براي افراد ميانسال، به عنوان كمك هزينه دوران بازنشستگي

 :دگير هاي ذيل را بكار مي گذاري به افراد با سنين متفاوت، نام يكي از نمايندگان بيمه پارسيان، آقاي علايي، براي فروش بيمه عمر و سرمايه

تـوانـنـد در         هاي بلندمدت خود مي نامه و اندوخته گذاري اين بيمه اين گروه با استفاده از مزاياي سرمايه:  سال ۵گروه سني کودکان تا .    ۱

بنابراين با سفارشي کـردن    .  پايان قرارداد که در سنين ورود به دانشگاه هستند از سرمايه آن براي هزينه تحصيل خود استفاده نمايند

است نامي مناسب براي اين بـازار و        توان بازار بسيار مناسبي با توجه به رشد جمعيت در کشور ايجاد کرد، تنها کافي اين محصول مي

 .باشد مي" اندوخته تحصيل"نام پيشنهادي براي اين طرح . طرحي مناسب تدوين شود

ساله در پـايـان        ۲۰اين گروه نيز با توجه به مدت قراردادهاي بيمه عمر به عنوان نمونه :  سال ۱۰سال تا  ۵گروه سني کودکان .     ۲

اي به عنوان يک کارآفرين براي خود دارند که  اندازي شغل يا حرفه قرارداد، تحصيلات دانشگاهي آنها به اتمام رسيده است و قصد راه

بنابراين اگر اين جوان و خانواده او   .  شوند غالباً به دليل عدم وجود سرمايه بسياري از استعدادهاي کشور در ساير مشاغل فرسوده مي

تواند کسب  ها با در دست داشتن سرمايه اوليه مي نگري اين طرح را براي فرزندان خود خريداري کرده باشد، وي در آن سال با آينده

توان بازار مناسـبـي در      گذاري مي بنابراين با طراحي و سفارشي کردن بيمه عمر و سرمايه.  اندازي نمايد اي براي خود راه و کار و حرفه

 .باشد مي "کارآفرين آينده"نام پيشنهادي براي اين طرح . اين  بخش ايجاد کرد
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توانند از    اين گروه که پس از پايان قرارداد در سنين ميانسالي و عموماً سرپرستان خانواده هستند مي:  سال ۳۰تا  ۲۰گروه سني .     ۳

به عنوان نمونه اخذ وام براي احتياجات مالي ضـروري، اسـتـفـاده از           .  مزاياي اين بيمه براي خود و خانواده خود استفاده نمايند

هايي که متوجه يک سرپرست خانواده است، ايـن   ها که عموماً در اين سن و با توجه به مسئوليت هاي درمان و ساير پوشش هزينه

از آنجا که هميشه بيمه و خريداري آن اطمينان خـاطـر و     .  شود تا اين بسته را براي خود خريداري نمايد ضرورت در او ايجاد مي

تواند تا حد زيادي به بيمه خود متکي باشد، بنابـرايـن    داند که در مواقع بروز خطر مي دهد و او همواره مي گذار مي آرامشي به بيمه

تواند بازار نسبتا  با ارايه اين طرح به اين گروه مشتريان و ايجاد تجربه خوب يک زندگي براي سرپرست خانواده و اعضاي آن مي

 .باشد مي "تجربه خوب زندگي" نام پيشنهادي براي اين طرح . مناسبي براي اين گروه سني ايجاد نمايد

باشند و  سال مي ۷۰تا  ۶۰ساله در محدوده سني  ۲۰اين گروه سني با توجه به اينکه در پايان قرارداد :  سال ۵۰تا  ۴۰گروه سني .    ۴

نامه طرحي سفارشي براي اين بـازار     توان با طراحي شرايط و مزاياي مناسب در اين بيمه برند مي در دوران بازنشستگي به سر مي

اي مکمل براي حقوق و مزاياي بازنشستگـي   طراحي کرد تا اين افراد در اين محدوده سني بتوانند از اين سرمايه به عنوان سرمايه

 .باشد مي "اندوخته بازنشستگي"نام پيشنهادي براي اين طرح . خود استفاده نمايند
 

è    داشتن فرزند/وضعيت تاهل 

گذاري نيز بـه     بنابراين شيوه معرفي بيمه عمر و سرمايه.  تعلقات خاطر يك فرد متاهل، داراي فرزند و مجرد با يكديگر متفاوت است

 .اين افراد بايد متفاوت باشد

 ارايه كليه مزايا به صورت يكجا  ۳۲خطاي شماره 

اگر .  يكي به مشتري خود ارايه دهيد ها را يكي به جاي آن، بايد اين. باره عرضه كنيد هاي كالاي خود را يك ي مزايا و ويژگي قرار نيست همه

وقتي احساس كرديد كـه    . ايد، به هنگام ارايه محصول خود به همين ترتيب رفتار كنيد ده امتياز و ويژگي را به ترتيب اهميت فهرست كرده

 .خصوصي علاقه نشان داد، آن را براي او بشكافيد مشتري روي مورد به

مفهوم اين استراتژي آن اسـت كـه خـوردن        .  وجود دارد)  تكنيك سالامي( اي با نام استراتژي كالباسي  در اصول و فنون مذاكره، استراتژي

. تـر خـواهـد بـود           هاي كوچكتر تقسيم شود، خوردن آن راحـت  يكباره يك رول كالباس كار دشواري است، چنانچه همان رول به قسمت

. شنونـد  كنند و بعد بازخورد متقاضي را مي ها و فوايد كالا را مطرح مي يكي ويژگي فروشندگان باتجربه با در نظر گرفتن اين استراتژي، يكي

  .كنند بدون اينكه در اين فاصله مكثي بكنند و سوالي بپرسند ها را بيان مي قراري تمامي منافع و ويژگي تجربه از روي بي فروشندگان بي

 
 .يكي عرضه كنيد ها را يكي مزايا و ويژگي
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كه طرف مقابل اطلاعاتي به او بدهد تا روي آن متمركـز   مگر اين  كنند، گيري معمولاً افراد روي اطلاعات قبلي خود تكيه مي در زمان تصميم

شود كه عبارت است از يك حالت ذهني كه روي فرد به عـنـوان يـك         به اين كار لنگر انداختن گفته مي.  شود و نتواند از آن فاصله بگيرد

 .گذارد گيري اثر مي در هنگام تصميم  نقطه مبنا

تكنيكـي  .  گيرد تري پيشنهاد دهند، بيشتر مورد استقبال قرار مي بيمه سالانه پايين برخي از نمايندگان به اشتباه بر اين باورند كه هر چه حق

بيمه سالانـه   اي از حق تواند، مقدار اوليه گويد كه نماينده بيمه مي اين تكنيك مي.  كه در بالا به آن اشاره شد در مذاكره كاربرد بسياري دارد

بيمه سالانه عنوان كرد، شما جدول بـا   توانيد زماني كه مشتري مقدار معيني از حق حتي مي. را به عنوان نقطه مبنا در ذهن مشتري ايجاد كند

 ۸۰۰بيمه سـالانـه        هزار تومان، جدول با حق ۵۰۰بيمه پيشنهادي سالانه  به عنوان مثال براي حق.  بيمه سالانه بالاتر را به او نشان دهيد حق

 .هزار تومان برسانيد ۶۰۰بيمه را به مبلغ سالانه  توانيد حق زني مي در اين حالت با چانه. هزار توماني را به مشتري نشان دهيد

 ـ     گذار، به عنوان سرمايه بيمـه  شده را بدون توجه به نياز اصلي بيمه بيمه تعيين ها صرفاً ضريب خاصي از حق متاسفانه بسيار از نماينده ه اي ب

 .نامه را متناسب با نياز افراد پيشنهاد دهيد سرمايه بيمه. دهند وي پيشنهاد مي

  پيشنهاد تعهدات پايين براي افراد با پتاسيل بالا و بالعكس ۳۳خطاي شماره 

۳۴خطاي شماره    عدم استفاده از مثال و داستان در مذاكره 

اي كه در خـطـاي    خاطره.  ها را به فكر كردن وا داريد دهنده بر روي مشتريان خود تاثير بگذاريد و آن هاي مرتبط و تكان با تعريف داستان

ارايه شد را در حالتي تصور كنيد كه براي آن همكار محـتـرم   )  گذاري گذاري بيمه عمر و سرمايه تاكيد بسيار بر ويژگي سرمايه(   ۲۲شماره 

داستان واقعي به عنوان نمـونـه آورده شـده         ۳به نظر شما تاثيرگذاري آن بيشتر نبود؟ در ذيل .  شد يك داستان واقعي زندگي تعريف مي

 .هاي مشابهي كه براي مشتريان خود شما اتفاق افتاده را براي مشتريان بالقوه تعريف كنيد توانيد داستان است، كه شما نيز مي

 بيمه عمر براي پارسا

 چرا بايد بيمه عمر بخريد؟
درماندگي پدرش .  كه پارسا يك سال داشت، مادرش متوجه تومور مغزي بدخيم پسرش شد زماني

طوري كه كمي پيش . با شنيدن اين خبر، به شدت بر كسب و كار پدر و مادرش تاثير منفي گذاشت
 .از مرگ مادرش، ورشكست شدند
هايش را بـپـردازد،    بيمه عمر بود كه به پدرش كمك كرد تا طلب.  اما اين، پايان داستان پارسا نبود

 .اش را دوباره مورد حمايت قرار دهد اندازي كند و خانواده كسب و كارش را دوباره راه
 ايد؟  تان آماده ريزي آينده آيا براي برنامه

ريزي  شان داريد برنامه ي خود و كساني كه دوست كند تا براي آينده بيمه پارسيان به شما كمك مي
 .كنيد
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 بيمه عمر براي درسا

ولي .  كردم پدرم اينجا بود گفت آرزو مي شنيدم دخترم درسا مي شكست وقتي مي دلم مي" 
ها كار كرده بـود را       مديون دورانديشي پدرش هستم، كه هنوز چيزهايي كه بر روي آن

 ."داريم
تشخيص پزشكان تومور مغزي غير قابل .  كرد پدر درسا احساس سوزش در بازويش مي

سالگي در گذشت و همسر و دو دختـرش را تـنـهـا          ۳۵ماه بعد، در سن  ۶.  جراحي بود
 .گذاشت

خوشبختانه پدر درسا يك بيمه عمر پس از ازدواجش و يـكـي ديـگـر پـس از تـولـد                  
 .فرزندانش خريده بود
گذاري توانست يك فروشگاه پوشاك براي خودش خريداري كند و  مادر درسا با سرمايه

 بيمه عمر براي خانم حميدي

نـقـل   ( "  رفته بودم اونجا كه به او پول بدهم نه پول بگيـرم .  احساس عجيبي داشتم...  اش كرده بودند  كاران محاصره طلب"

 .)قول از كارشناس بيمه

دار  متاسفانه همسرش خانه.  هاي بسياري داشت و پس از مرگش همسرش با آن همه بدهي تنها ماند آقاي حميدي بدهي

هاي او را بپردازد و با هزينه بالاي مراسم تدفين، خانم حميدي در شرايط بسـيـار      بود و درآمدي نداشت كه بتواند بدهي

 .سختي قرار گرفته بود

هـا را       ي بدهـي  دانستم كه بالاخره به يك نحوي همه خواستم پول قرض كنم، ولي مي دانستم چه كار بايد بكنم، نمي نمي" 

كـه     تا اين.  رسيد طلبكاران همسرم با هم متحد شده بودند آورم كه به نظر مي روزي را به خاطر مي.  پرداخت خواهم كرد

 "با خودم گفتم آه خدايا يك طلبكار ديگه. مردي به خانه ما نزديك شد

ها  سال.  همسرش آمده بود  ميليون توماني از شركت بيمه ۵۰اما آن مرد، نماينده بيمه عمر همسرش بود كه با يك چك 

 .گذاري خريده بود كه همسرش از خريد آن اطلاعي نداشت قبل آقاي حميدي يك بيمه عمر و سرمايه

کردم که همه چـیـز بـه       هرگز فکرشو نمی.  شروع کردم به گریه کردن.  هایم اعتماد کنم ها و گوش توانستم به چشم نمی

 .که از پیش من رفته بود حمیدي هنوز مراقب من بود حتی با این. ها درست بشه این زودي
 

 .شان داريد حمايت كند تواند از شما و همه كساني كه دوست بيمه عمر مي
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  نگريستن فروش به عنوان پايان معامله ۳۵خطاي شماره 

فراموش نكنـيـد   .  ايم برخورد داشته"  نهايي كردن فروش" ، " خاتمه فروش" ، "بستن فروش"هايي چون  هاي فروش با واژه در بسياري از كتاب

تازه بعد از فروش، رابطـه  .  كه فروش به ظاهر پايان يك معامله است، اما در حقيقت شروع يك ارتباط بلندمدت و تعاملي با مشتريان است

 . هاي متعدد به يك مشتري است يابد و سود در فروش شما با مشتري تداوم مي

 

 

 
 

شـمـا   .  گـيـرنـد      بعد از اولين ملاقات با مشتري، آخرين بار كي براي او نامه تشكر نوشتيد؟ فروشندگان زيادي اين گام مهم را ناديده مـي   

توانيد با صرف زماني اندك براي نوشتن يك يادداشت ساده و شخصي روي سربرگ شركت، به مشتري كمك كنيد تا شما را به حافظـه   مي

 .كنيد تر مي شما با كاربرد اين روش، اقدامات فروش آينده را نيز محكم. بسپارد

نـوشـتـن يـك نـامـه           .  رود   گيري، وقتي لرزش را حس كرديد، چوب را سفت نگه داريد و گرنه ماهي از چوب جدا شده و مي هنگام ماهي

. گيري فـراهـم نـبـاشـد          گيري است، حتي اگر شرايط براي ماهي اي نيز، مثل محكم نگه داشتن چوب ماهي پيگيري ساده، مودبانه و حرفه

 .تواند نكات مثبت ملاقات را تقويت كند كند و مي اي، ملاقات قبل را يادآوري مي نوشتن يك يادداشت كوتاه، مدبرانه و حرفه

هـاي     گذاري براي مشتري ارسال كنيد و يا در مـنـاسـبـت       هاي بيمه عمر و سرمايه توانيد مطالب جالبي از تازه در مراحل بعد از فروش، مي

 .مختلف پيام، نامه و يا كارت ارسال كنيد

پيگيري نشانه جديت در خدمت به مشتري است و همچنين نشانه اين . پيگير باشيد
.است كه به كار و حرفه خويش علاقه داريد  

۳۶خطاي شماره    عدم توجه به بازارهاي بالقوه در دسترس 

انتخاب درست مشتريان در اين مرحله فشار مـراحـل   .  كه هر فروشي صورت پذيرد، لازم است مشتريان مناسب شناسايي شوند ن پيش از آ

 : تواند در يافتن مشتريان جديد راهگشا باشد موارد ذيل مي. بعدي را كاهش خواهد داد

è    اي كه در جستجوي بازار جديد هستند، فروش به آشنايـان و نـزديـكـان را             گاهاً نمايندگان به اندازه :ناستفاده از آشنايان و نزديكا

گذاري توسط آنهـا وجـود      كنيد، احتمال خريد بيمه عمر و سرمايه بهتر است ليستي از اقوام و آشناياني كه تصور مي.  كنند فراموش مي

گـذاري را از       چنانچه از ميان دوستان و آشنايان شما كسي بيمه عمر و سرمايه.  ها آغاز كنيد دارد تهيه نموده و بازاريابي بيمه را از آن

بهترين روش در برخورد با چنين شرايطي اين است كه خطاي خـود  .  اي ديگري خريداري كرده باشند، مقصر شما هستيد شركت بيمه

ام، حال اجـازه دهـيـد بـا            من در فروش بيمه عمر به شما كوتاهي كرده"  را پذيرفته و به آن اعتراف كنيد به عنوان مثال به او بگوييد 

اي كه آشناي شما بـيـمـه عـمـر و             فراموش نكنيد با شنيدن نام شركت بيمه".   فروش بيمه به آشنايان شما خطاي خود را جبران كنم

 .گذاري خود را از او خريداري كرده، از آن شركت بد نگوييد سرمايه
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è     به اين ترتيب كه از مشتري فعلي سوال شود كه آيا در ميان اقوام و آشنايانـش    : استفاده از مشتريان فعلي براي يافتن مشتريان جديد

نامه باشد؟ اگر توانسته باشيم خدمات قابل قبولي به  هاي عمر و خريد اين بيمه مند به دريافت اطلاعات بيمه شناسد كه علاقه كسي را مي

 . گردد مشتري فعلي ارايه دهيم، احتمال به دست آوردن چند مشتري جديد از طريق توصيه اين مشتري بيشتر مي

 

è     اي به آن توجه دارد، فـروش       يكي از مهمترين بازارهاي موجود كه كمتر نماينده : اي هاي بيمه كنندگان ساير رشته استفاده از مراجعه

در حالتي كه مشتري بـه سـراغ       .  باشد اي مثلاً بيمه بدنه اتومبيل مي هاي بيمه كنندگان ساير رشته گذاري به مراجعه بيمه عمر و سرمايه

يك تكنيك براي فروش .  گذاري استفاده كنيد آيد، فرصت مناسبي بوجود آمده تا اعتماد او را براي فروش بيمه عمر و سرمايه شما مي

آقـاي  .  باشد شان مي ها نسبت به زندگي شوند، حساس كردن آن تر تسليم مي شان راحت بيمه عمر به افرادي كه براي بيمه كردن اموال

 :كنند ربيعي از نمايندگان برتر بيمه آسيا، تعريف مي

من هم فرصت بوجود آمده را . روزي يك مشتري براي بيمه كردن اتومبيل بنزش به دفتر نمايندگي من مراجعه كرد

دهم اول شما را  تان؟ من ترجيح مي تر هستيد يا ماشين شما مهم. شما بوديد كه اين بنز هست: "غنيمت شمردم و گفتم

 .تر هستيد تان را، زيرا شما مهم بيمه كنم بعد ماشين
 

è     ممكن است شما در انتظار صف اتوبوس، تاكسي يا حتي در ايستگاه مـتـرو بـا         : هاي موجود در هر زمان و هر مكان استفاده از فرصت

. هاي عمر گـردد  نامه مند به كسب اطلاعات بيشتر در خصوص بيمه فردي برخورد كنيد، باب صحبت با او را آغاز كنيد و آن فرد علاقه

گذاري بيـمـه    هاي بيمه عمر و سرمايه در اولين همايش برترين.  ايد يك مشتري جديد پيدا كنيد به اين ترتيب به همين راحتي توانسته

تـان را       ، آقاي ربيعي از نمايندگان پرسيدند كه كدام يك از شما تاكنون منطقه جغرافيايي نزديك به نماينـدگـي  ۸۹پارسيان در سال 

نماينده، تعداد بسيار بسيار معدودي دست خود را بـه نشـانـه         ۲۰۰ايد؟ جالب است كه از ميان  براي فروش بيمه عمر بررسي كرده

من از هر زمان و مكاني در مسـافـرت،   " كنند كه  نيز تعريف مي) نماينده بيمه پارسيان(آقاي امامي . پاسخ مثبت به اين سوال بالا بردند

 ".كنم براي فروش بيمه عمر استفاده مي.... سينما، مطب دكتر، هنگام خريد، مهماني و 

  عدم توجه به مشتريان از دست رفته ۳۷خطاي شماره 

اند تهيه كرده و پـس از مـدتـي،         ها معرفي كرديد و از خريد امتناع كرده گذاري را به آن بار بيمه عمر و سرمايه ليستي از مشترياني كه يك

 ۵تان را      ها را اندوخته بناميم، فروش كه بهتر است آن»  كنندگان امتناع«توانيد فقط با استفاده از اين  شما مي. ها مراجعه كنيد مجدداً به آن

كس چـيـزي      وقت از هيچ كه هرگز و هيچ گويد، يعني تصميم گرفته كه اكنون از ما خريد نكند، نه اين وقتي مشتري نه مي.  برابر كنيد ۱۰تا 
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 :سخن پایانی
 

اشتباهات خود را به . هیچگاه مایوس نشوید و همواره فروتن باشید. هر کاري را که بر می گزینید با جان و دل انجام دهید &
 .گردن کسی نیندازید

 برنارد باروخ

 .کسی که هیچ کاري نمی کند هیچ اشتباهی نمی کند، کسی که هیچ اشتباهی نمی کند هیچ چیز یاد نمی گیرد &

 لوکا پاچیولی

 .عیب در این نیست که انسان اشتباه کند، عیب در این است که به اشتباه خود پی نبرد &

 مثل روسی

 .کسی که هرگز اشتباه نکرده هرگز چیزي را امتحان نکرده است &

 آلبرت انیشتین

 .موفقیت در اشتباه نکردن نیست، در عدم تکرار اشتباه است &

 جرج برنارد شاو
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