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بولتن خانواده بیمه آسماری
 شـماره دوم | اردیبهشت و خرداد 1395

 به یاد آنکه هستی از آن اوست

اهداف بولتن

w w w . a s m a r i - i n s u r a n c e . c o m

موفقیتی بی‌نظیر انتظارتان را می‌کشد ...
چگــونــه از  بـازخــریــد بیـمـه عمـر جـلوگیری کنیم.

قانون جدید بیمه شخص ثالث، راهی نوین به‌سوی مـوفقـیـت.
 قانون پانـزده دقیقه را بشناسید؟

نماینده برتر خرداد ماه.
فروشنده حرفه ای کیست؟                                                          6

دوستان و همراهان عزیز

ــواده بیمــه آســماری کــه  دومیــن شــماره بولتــن خان
ــرکت دارد  ــن ش ــز ای ــدگان عزی ــه نماین ــاص ب اختص

ــردد. ــی گ ــان م ــم حضورت ،تقدی
ــاه از  ــد کوت ــر چن ــوع ه ــب متن ــن شــماره مطال در ای
دنیــای بیمــه و روش و شــیوه هــای متفــاوت در ایــن 
ــه  ــم ک ــوده ای ــع آوری نم ــان جم ــت برایت ــازار رقاب ب
امیــدوارم مــورد توجــه شــما همــکاران گرانقــدر قــرار 

ــرد. گی

                                                                     
 هیات تحریریه
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ــدر  ــه چق ــن رودخان ــق ای ــید: عم ــتری پرس ــی از ش روباه
ــوی  ــاه ت ــی وقتــی روب ــو ول ــا زان اســت؟ شــتر جــواب ‌داد: ت
روبــاه  گذشــت.  هــم  ســرش  از  آب   ، پریــد  رودخانــه 
ــد  ــرق می‌ش ــی‌زد و غ ــا م ــت و پ ــه در آب‌دس ــور ک همان‌ط

ــو. ــا زان ــی ت ــه گفت ــو ک ــت: ت ــتر گف ــه ش ب
 شتر جواب داد: بله، تا زانوی من، نه زانوی تو!!!

هنگامی‌کــه در کاری از کســی مشــورت می‌گیریــم بایــد 
ــم.  ــان را هــم در نظــر بگیری ــل و خودم شــرایط طــرف مقاب
ــد ممکــن  ــه‌ای کــه دیگــران دارن لزومــاً در کارهــا هــر تجرب

ــرای مــا مناســب نباشــد. اســت ب
حــوزه  در  به‌خصــوص  و  بیمــه  صنعــت  در  امــر  ایــن 
ــم  ــه چش ــیار ب ــر بس ــای عم ــندگی بیمه‌ه ــوزش فروش آم
می‌خــورد! برخــی معتقدنــد شــما بــرای موفقیــت در اقنــاع و 
متقاعدســازی مشــتری کافــی اســت چنــد جملــه مشــخص 
ــظ  ــتری حف ــراض مش ــا اعت ــه ی ــک بهان ــه ی ــخ ب رو در پاس
کنیــد و در مواجهــه بــا هــر بهانــه مشــتری، یکــی دوتــا از اون 
ــه خــورد مشــتری  ــرده و ب ــرار ک ــا رو طوطــی‌وار تک جمله‌ه

ــد! بدهی
غافــل از اینکــه حتــی اگــر فــرض رو بــر ایــن بگذاریــم کــه 
ــداع  ــا رو اب ــه آن‌ه ــردی ک ــان ف ــی از ده ــات وقت اون جم
کــرده گفتــه می‌شــود، ســبب از بیــن رفتــن اعتــراض و بهانــه 
مشــتری می‌شــود و  بازهــم بــه ایــن معنــی نیســت کــه اگــر 
شــما هــم همــان جمــات رو تکــرار کنیــد موفــق بــه فــروش 

خواهیــد شــد...
ــان و  ــن بی ــا ف ــب ب ــد متناس ــما بای ــات ش ــات و کلم جم
ــع  ــذار واق ــا اثرگ ــد ت ــما باش ــخصیتی ش ــپ ش ــد و تی عقای

موفقیتی بی‌نظیر انتظارتان را 
می‌کشد ...

ــل  ــت مث ــات، درس ــه جم ــردن این‌گون ــظ ک ــود. حف ش
ایــن اســت کــه پاســخ صــد آزمــودن فیزیــک رو از برکنیــد 
بــدون اینکــه اصــاً بدونیــد چطــور و چــرا ایــن جواب‌هــا 
حاصــل شــدند و ســپس انتظــار ایــن را داشــته باشــید کــه 

ــول شــوید! در کنکــور، قب
بهتریــن روش مواجهــه بــا بهانه‌هــا و اعتراضــات مشــتری، 
پــی بــردن بــه دلایــل روان‌شــناختی)نه( گفتــن از ســوی 

مــردم در لحظــه خریــده!
ــندگی،  ــور فروش ــت در کنک ــرای موفقی ــر، ب به‌عبارت‌دیگ
ــی  ــف، کاف ــت مختل ــد تس ــخ ص ــردن پاس ــای از برک به‌ج
اســت ده فرمــول روانشناســی اعتــراض رو یــاد بگیریــد تــا 
ــتی  ــه به‌درس ــف رو همیش ــت مختل ــزاران تس ــد ه بتونی

ــد... پاســخ بدی
در عصــر حاضــر علــم جدیــدی بــه نــام بازاریابــی عصبــی 
شــکل‌گرفته کــه بــه دلایــل پشــت پــرده رفتارهــای 
گفتــن  »نــه«  ازجملــه  امــروزی  مشــتریان  مختلــف 
ــا و  ــدن نیازه ــده ش ــل پیچی ــه دلی ــروزه ب ــردازد. ام می‌پ
ــروش  ــی، ف ــع مال ــت مناب ــردم و محدودی ــته‌های م خواس
ــا ده  ــج ی ــه پن ــبت ب ــر نس ــی پیچیده‌ت ــد روش‌های نیازمن
ــی،  ــای قدیم ــتی از روش‌ه ــه بایس ــت ک ــش اس ــال پی س
طوطــی‌وار و منســوخ کــه حاصــل بی‌ســوادی و عــدم 
ایــن  رواج دهنــدگان  بــودن  بــه‌روز  و عــدم  مطالعــه 

روش‌هاســت، خداحافظــی کنیــد.

می‌کشــد...  را  انتظارتــان  بی‌نظیــر  موفقیتــی 
تنهــا اگــر حاضــر بــه پرداخــت بهــای آن باشــید! 1
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ــع  ــه و قط ــدی بیمه‌نام ــه، بازخری ــان بیم ــدگان و بازاریاب ــکلات نماین ــا و مش ــن چالش‌ه ــی از بزرگ‌تری یک
ــت. ــا اس ــداران بیمه‌نامه‌ه ــا خری ــد ب ــش از موع ــاط پی ارتب

ــا  ــام دنی ــه در تم ــت بلک ــران نیس ــل ای ــه در داخ ــندگان بیم ــه فروش ــص ب ــا مخت ــوع تنه ــن موض ــه ای  البت
ــروش  ــبکه ف ــه ش ــک ب ــرای کم ــاله ب ــتند و هرس ــت‌به‌گریبان هس ــوع دس ــن موض ــا ای ــا ب ــکاران م هم
کارگاه‌هایــی در اجلاس‌هــای ســالانه MDRT برگــزار می‌شــود و راهکارهایــی در ایــن زمینــه بــه فروشــندگان 

ــود. ــه می‌ش ارائ
ــرای  ــد و ب ــاق می‌افت ــورها اتف ــه کش ــرکت‌ها و در هم ــام ش ــه در تم ــدی بیمه‌نام ــوع بازخری ــن موض بنابرای

ــم: ــل آن را ریشــه‌یابی کنی ــد دلای ــدا بای ــن موضــوع ابت حــل ای

.1- خریدار در هنگام خرید به‌درستی از طرف فروشنده نسبت به ارزش‌های محصول آگاهی پیدا نکرده است
2- فروشنده در هنگام فروش آگاهی و اطلاع کافی نسبت به محصول و ارزش‌های آن نداشته است.

3- محصولی متناسب با شرایط و نیازهای مشتری به او ارائه نشده است.
4- فروشنده بابیان مطالب غیرواقعی قصد فریب و یا به طمع انداختن مشتری را داشته است.

5- رفتار غیرحرفه‌ای رقبا باعث تصمیم مشتری مبنی بر بازخریدی بیمه‌نامه شده است.
6- ایجاد تغییر در شرایط زندگی بیمه‌گذار مانند طلاق، فوت همسر.

7- ایجاد تغییر در وضعیت شغلی و درآمدی.
8- خرید کالا یا محصول دیگر که بابت خرید آن مجبور به پرداخت اقساط دیگری شده است.

9- ایجاد شک و تردید در ذهن بیمه‌گذار از طرف خانواده و دوستان.
10- از بین رفتن انگیزه‌ای که به خاطر آن اقدام به خرید بیمه‌نامه کرده است

چگــونــه از  بـازخــریــد 
بیـمـه عمـر جلوگیری کنیم؟
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 قانون جدید بیمه شخص
 ثالث، راهی نوین به‌سوی
مـوفقـیـت

نماینــدگان عزیــز بیمــه آســماری 
ــه آســماری در نظــر دارد  شــرکت بیم
قانــون جدیــد  اجرایــی شــدن  بــا 
ــی  ــد به‌خوب ــث بتوان بیمــه شــخص ثال
جهــت  را  خــود  تــاش  حداکثــر 
بــرآورده کــردن نیاز‌هــا و انتظــارات 
ــد و انتظــارات  ــه کار ببندن مشــتریان ب
بیمه‌گــذاران در صــورت مواجــه بــا 

ــد. ــرآورده نمای ــه ب حادث
اینک با حذف تخفیفات و نرخ شکنی‌های 
بوده  صنعت  جان  بلای  که  نامعقول 
نابودی  ورطه  به  را  آن  اعضای  بعضاً  و 
عدم  نمایندگان  از  بسیاری  و  کشاند 
این‌گونه  ندادن  انجام  را  موفقیتشان 
که  است  آن  وقت  می‌دانستند،  رفتارها 
مشتریان تنها بر اساس کیفیت خدمات 
بیمه  توسط  ارائه‌شده  فروش  از  پس 
که  دهند  انجام  را  آسماری خرید خود 
اثرات  درازمدت  در  مطمئناً  مسئله  این 
مثبت خود را بر میزان پرتفوی شرکت 

خواهد گذاشت.

بیمــه  جدیــد  قانــون  تصویــب  بــا 
شــدن  برداشــته  و  ثالــث  شــخص 
نــرخ  حــذف  و  تخفیفــات  کلیــه 
شــکنی‌های موجــود در بــازار، ایــن 
ــار ایــن فرصــت بــه وجــود آمــده تــا  ب
شــرکت‌های بیمــه در تکاپــوی رقابتــی 
ــازار  ــهم از ب ــش س ــت افزای ــود جه خ
نــگاه عمیق‌تــری بــه افزایــش کیفیــت 
خدمــات پــس از فــروش خــود داشــته 
ــال‌ها مشــتریان  ــس از س ــا پ ــند ت باش
خدمــات  دریافــت  بتواننــد  نیــز 
باکیفیــت را تجربــه نماینــد. امیــد 
ــون در  ــن قان ــل ای ــه ماحص ــت ک اس
ــرد-  ــازی ب ــورت ب ــه به‌ص ــت بیم صنع
ــرف  ــر دو ط ــرای ه ــی را ب ــرد منافع ب
ــته  ــده داش ــده و مصرف‌کنن عرضه‌کنن

ــد. باش
رانندگــی  ســانحه  یــک  از  پــس 
چــه  و  زیان‌دیــده  شــخص  چــه 
ــه دارای شــرایط  شــخص مقصــر حادث
بعضــاً  و  نیســتند  روحــی مطلوبــی 

دچــار بحران‌هــای عاطفــی و مالــی 
نقــش  میــان  ایــن  در  می‌شــوند، 
ــدگان شــرکت‌های بیمــه بســیار  نماین
ــه  ــا ک ــد. آن‌ه ــد ش ــر خواه پررنگ‌ت
ــروش  ــا ف ــر را ب ــان خاط روزی اطمین
خــود  بیمه‌گــذاران  بــه  بیمه‌نامــه 
زمــان  ایــن  در  داشــته‌اند  عرضــه 
می‌بایســت کلیــه شــعارهای تبلیغاتــی 
ــور  ــه ظه ــه عرص ــل ب ــود را در عم خ
ــت  ــود نهای ــتریان خ ــانند و از مش رس
را  معنــوی  و  مــادی  حمایت‌هــای 

آورنــد. به‌جــا 
 در همیـــن راســـتا بســـیار مناســـب 
ــر  ــه فکـ ــدگان بـ ــه نماینـ ــت کـ اسـ
باشـــند کـــه عـــاوه بـــر بـــالا بـــردن 
ــود،  ــروش خـ ــات فـ ــت خدمـ کیفیـ
ــروش  ــات پـــس از فـ ــت خدمـ کیفیـ
ـــوده  ـــه مفق ـــون حلق ـــه تاکن ـــز ک را نی
ـــت  ـــن صنع ـــده ای ـــه ش ـــر توج و کمت
اســـت موردبازنگـــری قـــرار داده و 
ـــه ارتقـــای آن داشـــته باشـــند. ســـعی ب
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این قانون از قدرت تغییرات کوچک حرف می زند.
ساموئل اسمایلز، مولف کتاب اخلاق و اعتماد به نفس، بر این اعتقاد است که تکرار کارهای کوچک نه تنها شخصیت 

انسان رو میسازد بلکه شخصیت ملت ها رو تعیین میکند.
شاید با خودتان بگویید: »چگونه یک ربع می تواند تاثیر بسزایی داشته باشد«؟

پس بهتر است با هم بررسیش کنیم... – اگر تنها روزی فقط پانزده دقیقه را صرف خودسازی کنیم در پایان یک سال، 
تغییرات به شدت محسوسی و قابل محسوسی در زندگی هر فردی رقم میخورد.

- اگر فقط روزی پانزده دقیقه از کارهای بی اهمیتتان را کم کنید، ظرف چند سال موفقیت های بزرگی نصیبتان میشود.
- اگرفقط روزی پانزده دقیقه را به یادگیری زبان انگلیسی اختصاص دهید تاثیرش از هفته ای یک بار کلاس زبان رفتن خیلی 

بیشتر است.
- اگر فقط روزی پانزده دقیقه را به پیاده روی سریع اختصاص دهید، نتیجه ای به مراتب بهتر از هفته ای چند بار باشگاه ورزشی 

رفتن، میبینید.
اگرفقط روزی پانزده دقیقه مطالعه داشته باشید یا به هر نحوی )مثلا بازی و ریاضی( را انجام دهید، سلول های خاکستری مغزتان 

را درگیرمی کنید، به پیشرفت های عظیمی در یادگیری میرسید.
- اگر روزانه پانزده دقیقه را صرف برطرف کردن مشکل یک مشتری ناراضی کنید قطعاً آن فرد را تبدیل به یک مشتری وفادار و 

پایبند شرکت بیمه شما خواهد شد.
قشنگی قانون پانزده دقیقه در این است که آنقدر کوتاه است که نمیتوانیدآن را به بهانه اینکه وقت ندارید به تاخیر بندازید!

جالب‌تر این است، کشور ژاپن امروزه موفقیتش رو مدیون این قانون می‌دانند...!
نمایندگان عزیز و خوب بیمه آسماری از امروز قانون پانزده دقیقه را برای هر مشتری به کاربرید وتاثیر شگرف آن را بر میزان 

فروش خود احساس کنید.

 قانون پانـزده دقیقه را 
بشناسید؟
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ــش  ــعبه کی ــور از ش ــایی پ ــه کوش ــم ملیح ــرکار خان ــان س ــکار محترمم ــرداد هم ــاه خ در م
به‌عنــوان نماینــده مــاه بیمــه آســماری انتخاب‌شــده انــد، ضمــن تبریــک بــه ایشــان امیدواریــم 
شــاهد موفقیت‌هــای بیشــتر نامبــرده در کار و زندگــی باشــیم بــه همیــن ترتیــب مصاحبــه‌ای 

ــد. ــل می‌خوانی ــه در ذی ــم ک ــب داده‌ای ــا ایشــان ترتی ب
قبــل از هــر ســخنی نهایــت شــکرگذاری را از خداونــد متعــال را دارم کــه بــه بنــده، موفقیتــی 

عنایــت فرمــوده اســت کــه بتوانــم در مســیر رشــد و تعالــی زندگیــم گام بــردارم .
همچنیــن کمــال تشــکر و ســپاس را از زحمــت هــای فــراوان جنــاب آقــای پورمیــری رئیــس 
ــرای نماینــدگان همــوار  ــا صبــر و شــکیبایی ســختی هــای راه را ب شــعبه کیــش را دارم کــه ب

نمــوده انــد و مشــوق اصلــی اینجانــب در امــر فــروش مــی باشــند.
بنــده از ســال 1392 در بیمــه آســماری شــروع بــه فعالیــت نمــوده ام  و ســعی کــرده ام جهــت 
رضایــت مشــتری و افزایــش پرتفــوی شــرکت گام هــای اســتوار برداشــته و بــا صداقــت و اعتمــاد 

پیــش بــروم.
بــه نظــر بنــده، میــزان موفقیــت هــر فــرد بســتگی بــه ایــن دارد کــه تــا چــه حــد مــی توانــد 
ــت  ــرای آن کار وق ــد ب ــرد و بتوان ــه کار بب ــخص  ب ــیر مش ــک مس ــود را در ی ــروی خ ــه نی هم
بگــذارد. یکــی از علــت هــای موفقیــت بنــده علاقمنــدی و اشــتیاق بســیاری اســت کــه تمــام 
قــوای خــود را درجهــت موفقیــت بــرای کار مــورد دلخــواه خــود همیشــه بــه کار خواهــم بســت.

شــایان ذکــر اســت کــه شکســت بیــش از موفقیــت آموزنــده اســت. کســی کــه هیــچ گاه اشــتباه 
ــه آن از رمــز اصلــی  ــه جایــی نخواهــد رســید و تعییــن هــدف و پایبنــدی ب نمیکنــد، هرگــز ب
ــدف  ــازار ه ــدف و ب ــن ه ــب تعیی ــت اینجان ــی موفقی ــای اصل ــت ه ــی باشــد. از عل ــت م موفقی

،مطالعــه کتــب بازاریابــی و مهمتــر از آن پیگیــری و پشــتکار پیوســته میباشــد.
نهایتــاً مراتــب ســپاس خــود را از تــاش و زحمــات ارزشــمند و صادقانــه مدیــران و مســئولین 

محتــرم همچنیــن کارکنــان و نماینــدگان محتــرم بیمــه آســماری تقدیــم میــدارم.

نماینـده  بـرتـر خـرداد مـاه
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فروشنده حرفه ای کیست؟
اصلــی  مشــکلات  از  یکــی  امــروزه 
بیمــه  فروشــندگان  و  هــا  بازاریــاب 
هــای عمــر ایــن اســت کــه نمــی داننــد 
ــد از  ــود را بای ــتری خ ــا مش ــت ب صحب
ــه کجــا ختــم  ــه آغــاز و ب کجــا و چگون
کننــد! درواقــع، اغلــب نماینــده هــا 
و فروشــنده هــای بیمــه، در ابتــدای 
جلســه ملاقــات خــود بــا مشــتری، 
ــی،  ــدوم و اتفاق ــورت رن ــه ص ــاً ب کام
بحــث را آغــاز مــی کننــد و تقریبــاً 
هرآنچــه کــه بــر ســر زبــان شــان 
جــاری مــی شــود را بــه مشــتری ارائــه 
مــی کننــد. ســپس مســتقیماً بــه ســراغ 
ــر  ــه عم ــاره بیم ــات درب ــه توضیح ارائ
پیشــنهادی خــود مــی رونــد و دراخــر، 
از مشــتری مــی پرســند: نظرتــان درباره 
ــت؟! و  ــه چیس ــه نام ــن بیم ــد ای خری
ــات  ــرای نج ــه ب ــز بلافاصل ــتری نی مش
ــد: »اجــازه  ــش مــی گوی خــودش و پول
دهیــد در ایــن بــاره فکــر کنــم. خــودم 
بعــداً بــا شــما تمــاس خواهــم گرفــت!« 
و البتــه همــه مــا مــی دانیــم کــه ایــن 
ــرار نخواهــد شــد… تمــاس، هرگــز برق

ایراد کار کجاست؟!
ایــراد کار ایــن اســت کــه ایــن دســته از 
نماینــدگان و فروشــندگان بیمــه آماتور، 
هیــچ طــرح و برنامــه ای بــرای مدیریــت 
ویزیــت و جلســه ملاقــات خودشــان بــا 
مشــتری ندارنــد! ایــن درحالیســت کــه 
نماینــدگان و فروشــندگان حرفــه ای 
ــک طــرح  در بیمــه، همگــی صاحــب ی

بــرای فــروش مــی باشــند. 
بهتــر اســت بگوییــم در نظــر فــرد 
آماتــور و فــرد حرفــه ای در دیــدگاه 
اول شــبیه بــه هــم بنظــر میرســند زیــرا 
هــردو نماینــده ســعی در فــروش دارنــد 

ــرح  ــوال مط ــن س ــا ای ــن ج ــا ای ام
ــه؟ ــه چگون ــود ک میش

اولیــن و مهــم تریــن گامــی کــه 
یــک فروشــنده حــر فــه ای بایــد آن 
را بیامــوزد اعتمــاد ســازی ،اطمینــان 
وصداقــت در گفتــار اســت کــه باعــث 
تاثیــر مثبــت در بیمه گذارمی شــود و 
از مهــم تریــن تاکتیــک هــای فــروش 
ــده  ــود.همچنین نماین ــی ش ــی م تلق
ــود  ــوی خ ــت و گ ــور گف ــه مح ای ک
ــه  ــی ک ــائل و موضوعات ــول مس را ح
ارتبــاط مســتقیم بــا شــغل و زندگــی 
ــت  ــا موفقی ــد ب ــته باش مشــتری داش
ــه رو مــی شــود .در  بیــش تــری رو ب
واقــع مــی تــوان گفــت :جلــب توجــه 
مشــتری ،زمینــه مســاعد بــرای جلــب 
اعتمــاد مشــتری درادامــه جلســه 

ــی آورد. ــم م ــات را فراه ملاق
ــت  ــوان گف ــی ت ــر، م ــر دیگ ــه تعبی ب
فروشــندگان  و  نماینــدگان  کــه 
ــرار  ــتراتژی اص ــه، اس ــور در بیم آمات
ــه مشــتری  ــر فــروش بیمــه عمــر ب ب
ــه  ــا حرف ــد؛ ام را در پیــش مــی گیرن
ای هــای ایــن صنعــت، اســتراتژی 
ــا  ــر اعتمــاد ب ایجــاد رابطــه مبتنــی ب
ــد. ــی گیرن ــش م ــتری را در پی مش

تنهــا ۴ دقیقــه بــرای جلــب توجــه و 
ــان  ــان زم ــه خودت ــه مشــتری ب علاق

ــد داشــت خواهی
درواقــع مشــکل اینجاســت کــه اغلــب 
نمــی  فروشــندگان  و  نماینــدگان 
ــاد  ــه و اعتم ــب توج ــه جل ــد ک دانن
ــندگی  ــای فروش ــنگ بن ــتری، س مش
کــج  ســنگ،  ایــن  اگــر  و  اســت 
ــا  ــا ثری ــوار ت ــن دی ــود ای ــته ش گذاش

ــود! ــی ش ــاخته م ــج س ــم ک ه

ــه و  ــب توج ــرای جل ــه ب ــا ۴ دقیق تنه
ــان  ــان زم ــه خودت ــتری ب ــه مش علاق

ــت: ــد داش خواهی
برایــان تریســی ســخنران و مشــاور 
حرفــه ای اســت کــه یــک کمپانــی 
آمــوزش – مشــاوره ای در کالیفرنیــا 
ــا 25  ــت وی تقریب ــرده اس ــیس ک تاس
ــاز  ــندگی را آغ ــه فروش ــود ک ــاله ب س
ــه  ــروع ب ــارت ش ــای تج ــرد و در دنی ک
بــالا رفتــن از نردبــان ترقــی مــی کنــد 
و ســال هــای متمــادی بــا تــاش و ایده 
ــرفت  ــای  پیش ــتمرراه ه ــردازی مس پ
ــه  ــه از وی ب ــد ک ــی میکن ــود را ط خ
عنــوان یــک میلونــر خــود ســاخته  یــاد 

ــود . ــی ش م
ــی گویــد: »تأثیــر  برایــان تریســی م
روشــی کــه بــرای جلــب توجه مشــتری 
اســتفاده مــی کنیــد بایــد معــادل تأثیــر 
پرتــاب یــک پــاره آجــر بــه شیشــه دفتر 
ــت  ــی اس ــد!!!«. بدیه ــتری باش کار مش
کــه همــان مشــتری کــه روبــروی شــما 
ــه  ــداً ب ــود را تعم ــواس خ ــته و ح نشس
کامپیوتــر، دســته چــک، تلفــن، اربــاب 
رجــوع، کاغذهــای روی میــز و هــر 
چیــز و هرکــس دیگــری بــه جــز شــما 
ــاره آجــری  معطــوف کــرده، چنانچــه پ
بــه شیشــه اتاقــش برخــورد کنــد، 
تمامــی حــواس و توجــه خــود را بــه آن 

ــد داد. ــب خواه ــه عجی حادث
ــا  ــی ب ــن روش ــل، چنی ــا در عم ــا آی ام
وجــود  تأثیرگــذاری  از  ســطح  ایــن 
خارجــی دارد؟ پاســخ ایــن اســت: »بلــه! 
وجــود دارد«. امــا بــرای آموختــن ایــن 
ــی  ــی ذات ــا ۳ ویژگ ــد ب ــدا بای روش ابت

ــوید… ــنا ش ــان آش انس
6در شماره بعد همراه ما باشید .....
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آدرس شعب شرکت بیمه آسماری )سهامی خاص(
دفتر ارتباطی تهران:

آدرس: تهران، ونـک، خیابان گانــدی، خیابان ســوم، شماره 8، طبقه ســوم
کدپستی: 15176-13731

تلفن: 26-88886164                                         فکس: 88886487

دفتر مرکزی کیش:
آدرس: جزیره کیش، خیابان سنایی، مجتمع بانک ها، ساختمان امین )پرهام(

طبقه فوقانی بانک گردشگری، طبقه اول، واحد 2          
کدپستی: 79417- 75139         تلفن: 0764-4421491-3                  
فکس:4421490-0764              آقای مهرزاد پورمیری 0912-3766850

شعبه قشم:
آدرس: جزیره قشـم، بلوار امام قلـی خان، سایت نخـــل زرین، خیابان پیــام  

روبروی برج های دوقلوی آپادانا
کد پستی: 14898- 79516         تلفن: 0763-5247274-5

فکس: 5247073-0763             آقای سجاد حسینی 0911-8089006

شعبه اروند:
آدرس: خــرمشــــهر، کــــوی آریـــا، نبـش خـیابان هـــرمــز، پلاک 33  

تلفن: 53533591-2- 061
فکس:  53536357- 061              آقای فاضل شنیط 6344561- 0916

شعبه ساری:
آدرس: مازنـدران، ســاری، بلوار پاســداران، روبروی بیمارستان بوعلی سـینا 

ساختمان کلانتری، طبقه اول            
کدپستی: 44764- 48149            تلفن: 011-3349310 

فکس: 33347183- 011              آقای نعیم رضایی 0911-1281354

شعبه بوشهر:
آدرس: بوشـهر، بلوار طـالقـانی، بین سـه راهـی گمـرک و چـهارراه شــیلات 

جنب ســاخــتمان دنــا، ساختــمان ناصـر، طـبقه 2، واحـد 3
کد پستی: 93618- 75146      تلفن: 33323968-077 و 077-33337612

امید کرار 0917-3738967          
فکس: 077-33337613

شعبه انزلی:
آدرس: منطقه آزاد انــزلـی، مجــتمع تجـاری کاســپین، غرفه 239 و 240

کدپستی: 51134- 43131         تلفن: 013-44450121-2
فکس: 44450123- 013           آقای سعید حسینی 0938-6918452






