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گزارش

ابراهیم نوروزی دستگردی: مدیر امور شعب و استان های بیمه تعاون

 توجه به شبکه فروش، اولویت شماره یک برنامه
 استراتژیک شرکت های بیمه

نمایندگان، کارگزاران بیمه و بازاریابان، ش��بکه فروش 
صنعت بیمه را تشکیل می دهند و  عهده دار معرفی خدمات 
ش��رکت های بیمه و نیز تش��ویق افراد برای اس��تفاده از 
خدمات این شرکتها هستند و به عبارتی توسعه و فرهنگ 
بیمه پذیری از سوی مردم بستگی زیادی به میزان کارایی 
 و فعال بودن سیستم فروش و بازاریابی دارد زیرا مراجعه 
و تقاض��ا ه��ر مش��تری ب��رای اس��تفاده از خدم��ات 
بیم��ه از ای��ن طری��ق ب��وده و جذب یا طرد او بس��تگی 
ب��ه نح��وه پاس��خگویی و برخ��ورد پرس��نل ای��ن 
 مجموع��ه دارد . بنابرای��ن توانای��ی و مه��ارت ش��بکه 
فروش، شکوفایی فروش را بدنبال خواهد داشت و ضعف 
آن نیز موجب آسیب و کاهش درعرضه بیمه خواهد بود. 
گسترش و توانمندسازی شبکه فروش در راستای  ارائه 
خدمات به موقع و مورد نیاز به جامعه میتواند  موفقیت های 

صنعت بیمه را بهمراه داشته باشد. درساختار شرکت های 
 بیمه شبکه فروش جایگاه بسیار ویژه ای دارد و به عنوان

ب��ازوی اجرای��ی صنع��ت بیم��ه از اهمی��ت بالایی در 
موفقی��ت ای��ن صنع��ت برخوردار اس��ت ول��ی به نظر 
اینجان��ب توج��ه به ش��بکه ف��روش که میبایس��ت در 
اولویت اول هر ش��رکت بیمه ای در سندچش��م انداز آن 
باشد در اولویتهای بعدی قرار گرفته و نگاه  سنتی بدنه 
 ش��رکتهای بیمه نس��بت به ش��بکه فروش  باعث شده 
که این بخش را به عنوان بخشی جدا از صنعت بیمه در 
نظر بگیرند و نفوذ چنین تفکر در ذهن ش��بکه فروش، 
باع��ث ع��دم ایجاد انگیزه و متعاق��ب آن عدم اعتماد و 
دلس��ردی ش��بکه فروش ش��ده  که این موضوع تبعات 
خ��اص خ��ود از جمله عدم اعتماد جامعه به صنعت بیمه 

را به همراه دارد. 

تاثیرگذاری فراوان ش��بکه فروش به عنوان یک نقطه 
اس��تراتژیک در موفقی��ت صنعت بیمه، صرفا با تقویت 
وتوانمندسازی  شبکه فروش به سرانجام خواهد رسید 
زیرا آنها هس��تند که به طور مس��تقیم با جامعه ای که 
اطلاع��ات درس��ت و کاملی ازخدم��ات بیمه ندارند در 
ارتباط اند و برای رفع نیازهای بیمه ای خود میباس��ت  
توس��ط ایش��ان توجیه ش��وند و از آنجا که این اطلاعات 
توسط نماینده یا  کارگزار به خریدار بیمه ارائه  می شود، 
بدیهی اس��ت که فروش��نده، باید دارای آگاهی بالایی 
باش��د. بنابرای��ن، حساس��یت و دقت در جذب ش��بکه 
فروش و س��رمایه گذاری بر روی ش��بکه فروش با ارائه 
آموزش تخصصی مناسب، باکیفیت و مداوم و توجه به 
نیازسنجی بیمه ای برای مشتریان و آشنایی با شیوه های 
نوین فروش بیمه نامه از جمله مس��ائل اصلی اس��ت که 
ش��رکتهای بیمه باید زمین��ه مهارت آموزی آن را برای 

شبکه فروش خود، فراهم سازند.
 ای��ن ش��بکه ب��ا توج��ه به اس��تقلال حقوق��ی و مالی، 
انعط��اف در مدیریت،ایج��اد خلاقی��ت درف��روش، 
سیاس��تگذاری در بازاریاب��ی، ظرفیت ه��ای بالقوه ای 
را ب��رای رش��د و توس��عه بیم��ه در اختی��ار دارد توجه به 
 این بخش علاوه بر گس��ترش خدمات بیمه ای در بین 
م��ردم  م��ی تواند به ارتقای س��طح اش��تغال و افزایش 
ش��اخص های کلیدی اقتصاد کش��ورنیز کمک کند.اگر 
ش��رکت های بیمه به جای توس��عه ش��عب جهت ارائه 
خدم��ات به مش��تریان ،به نماین��دگان خود توجه ویژه 
ای نماید و با آموزش��های لازم و تخصصی فعالیتهای 
اجرای��ی را از طریق ش��بکه ف��روش چه در عرضه بیمه 
نامه و چه در بخش ارائه خدمات توس��ط آنها به جامعه 
عرضه نماید  علاوه بر کاهش هزینه های جاری موجب 
افزای��ش س��طح رضایت من��دی، افزایش ضریب نفوذ 
بیمه، کاهش چش��مگیر هزینه های اداری را به همراه 

خواهد داشت.
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