
در محيط تجارت جهانی امروز، كه در آن بهره برداری 
از فرصت هــای پيش آمــده از  مســافرت های روزافزون 
كاركنــان به بعضی از خطرناكتریــن مناطق جهان اهميت 
یافته است، نمایندگان و دلالان بيمه ای فرصت كم كردن 
خطرات پيش روی مشتریان خود را با ارائة طرح های بيمة 

جامع حوادث سفرهای تجاری به آنها پيدا كرده اند. 
براســاس گزارش انجمــن جهانی ســفرهای تجاری، 
مخارج مســافرت های تجاری انجام شــده در سال 2011 
بيش از 6/9% رشــد داشــته اســت و انتظار می رود همين 

رشــد در ســال 2012 نيز وجود داشته باشــد. در حالی كه 
مسافرت های داخلی و بين المللی، هر دو فرصت های رشد 
تجاری قابــل توجهی را مهيا می كنند، این موضوع به این 
معنی نيز هســت كه شركت ها با مســئوليت ها و خطرات 

پرهزینه تری روبه رو خواهند شد.
- چگونه مشتریان خود را به خرید این نوع بيمه 

متقاعدکنيد؟ 
نماینــدگان بایــد از فرصــت ارائة محصــولات بيمة 
حــوادث و درمان خود به مشــتریان، زمانی كه پيشــروی 

مترجمين: محمود سبزی- معصومه مختاری- طيبه سبزی 

- كارشناس ارشد مدیریت بازرگانی، دانشگاه شهید بهشتی
-  كارشناس ادبیات فارسی، دانشگاه رازی كرمانشاه 

- كارشناس ادبیات فارسی، دانشگاه پیام نور 

برگرفته از مجلة تفسير صنعتی

3 راه برای فروش بيمه های 
حوادث مسافرت های تجاری  
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تصميم گيران شركت ها قرار می گيرند، استفاده كنند. 
در اینجا 3 عاملی كه در هنگام متقاعدكردن مشــتریان 

به خرید این محصول به كارمی روند را بررسی می كنيم:
 دسترس�ی: در اكثــر موارد یــك متخصص منابع 
انسانی، مدیر ریســك یا مدیر اداری كانون اصلی تماس 
هر شــركتی، برای نماینده یا دلال بيمه محسوب می شود. 
در حالی كه این سی اف ا13ُ است كه در نهایت تعيين می كند 
كه كدام بيمه نامه ها ضروری هســتند و كدام نيستند. بنابراین 
برقــراری رابطه با ایــن نماینده هــا برای دسترســی به یك 

تصميم گيرنده مثل CFO حياتی است.
 آم�وزش: پــس از اینكه به تصميم گير دسترســی 
پيــدا كردید، آگاه كردن آنها دربــارة خطرات گوناگون 
سفرهای تجاری، از مشكلات پزشكی گرفته تا آدم ربایی، 
به آگاهــی بخشــيدن آنها دربــارة انواع خطــرات پيش 
روی كاركنانشــان كمك می كند )درنظر داشــته باشــيد 
كه شــرایط هميشــه مشــخص و واضح و وخيم نيستند(. 
مؤسســات تجاری ممكن اســت با خطرات بسياری مثل 

اهمال و بی مبالاتی كاركنان، روبه رو شوند. 
 از بين بردن نارسایی ها: وقتی به گفتگو با مشتری 
خود دربارة بيمه نامة حوادث مسافرت تجاری می پردازید، 
آماده باشــيد تا با این گفته مشــتری روبرو شــوید: »اما ما 
برنامه هایی داریــم كه جبران كنندة خســارت های وارده 
بــه كارگران اســت«. مهم ترین نكته ای كــه باید به خاطر 
بســپارید این است كه بيمة حوادث مسافرت های تجاری، 
جایگزینــی برای جبران خســارت های وارده به كارگران 
نيســت، بلكه این بيمه دارای پوشش های منحصر به فردی 
1. Dominick Zenzola 
2. Chub & San 
3. CFO

اســت كه به تدوین برنامه جامعی كمك می كند، كه در 
ادامه می تواند به تســهيل مســافرت و خدمات شناســایی 
ســرقت، مســائل پزشــكی و آدم ربایی و حتی باجگيری 

كمك كند.
وقتی با تصميم گيــران صحبت می كنيد، توضيح دهيد 
كــه مســافران تجاری نگرانی های بســيار زیــادی دربارة 
خطرات دارنــد. در حقيقت تقریباً نيمی از پاســخ گویان 
در تحقيــق انجام گرفته توســط مؤسســه چاب اند ســان 
بيان داشــته اند كه آنها رفتن به مسافرت تجاری به مناطق 
پرخطر را نمی پذیرند، مگر اینكه كارفرمایانشان برای آنها 
خدمات ضروری پزشــكی و ســایر خدمات را مهيا كرده 

باشند. 
به مشــتریان خودكمك كنيد تا نگرانی های كاركنان 
را بــا ارائة طرح جامع بيمة مســافرت تجاری- كه دارای 
بيمه های حوادث مســافرتی و خدمات مساعدتی باشند- 

كم كنند.
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