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فصل ۱فناوری در خدمت شبکه‌ فروش

 ۱۴۰۴ 
ازکی سلر

گزارش سال

روایتی از گشودن مسیرهای تازه برای شبکه فروش و بازار بیمه







۱۴۰۴گزارش سالانه ازکی‌سلر

بــازار بیمــه ایــران گنجینــه‌ای از ظرفیت‌هــای ‌فعال‌نشــده‌ای اســت کــه در نیازهــای متنــوع 

ــد. مشــتریان و فرصت‌هــای پیــش‌روی شــبکه فــروش نهفته‌ان

فعال‌ســازی ایــن ظرفیت‌هــا بــدون اتــکا بــه شــبکه فروشــی توانمنــد و مجهــز بــه ابزارهــای 

نویــن ممکــن نیســت؛ شــبکه‌ای متشــل از فروشــندگانی کــه بــا شــناخت دقیــق نیازهــای 

روز بــازار می‌تواننــد نقــش مؤثرتــری را در توســعه صنعــت بیمــه ایفــا کننــد.

ازکی‌ســلر در ســال ۱۳۹۸ بــا هــدف ساده‌ســازی فرایندهــای فــروش، شــفاف‌تر کــردن مســیر 

تصمیم‌گیــری و فراهم‌کــردن امــکان رشــد پایــدار بــرای شــبکه فــروش شــل گرفــت. مــا از 

ابتــدا خــود را نــه جایگزیــن فروشــنده بیمــه، بلکــه بســتری بــرای تقویــت جایــگاه و افزایــش 

تــوان اثرگــذاری او تعریــف کرده‌ایــم.

دســتاوردهای مــا در ســال ۱۴۰۴، حاصــل تــداوم همیــن رویکــرد بــود؛ ســالی که با رشــد ۱۸۷ 

درصــدی، بیــش از ۸۲ هــزار فروشــنده در شــبکه ازکی‌ســلر فعالیــت داشــتند و دسترســی بــه 

زیرســاخت‌های فــروش دیجیتــال در هــر ۳۱ اســتان کشــور گســترش یافــت.

پیشــبرد ایــن مســیر، بــدون اعتمــاد و همراهــی فروشــندگان، شــرکت‌های بیمــه و همــکاران 

مــا در ازکی‌ســلر ممکــن نبــود.

مأموریــت مــا در ادامــه ایــن مســیر، همراهــی بــا شــبکه فــروش بــرای شناســایی فرصت‌های 

تــازه و تبدیــل آن‌هــا بــه ارزشــی ملمــوس برای مشــتریان اســت.

ــه رشــد پایــدار کســب‌وکار  ــا پیــدا می‌کنــد کــه ب ــاور داریــم رشــد ازکی‌ســلر زمانــی معن مــا ب

ــازار بیمــه کشــور منجــر شــود. فروشــندگان، تجربــه بهتــر مشــتریان و توســعه ب

علی الیاسی

قائم‌مقام مدیر عامل ازکی‌

توانمندسازی دیجیتال
مسیر توسعه بازار



1

ایــن تنــوع، تــوان فروشــنده را در ارائــه پیشــنهادهای متناســب بــا نیــاز و تــوان مالی مشــتری 

افزایــش می‌دهــد و زمینــه را بــرای تبدیــل درخواســت‌های مشــتریان بــه ســفارش و تأمیــن 

پوشــش بیمــه‌ای مناســب فراهــم می‌کنــد.

مــا بــاور داریــم رشــد بــازار بــا قــرار گرفتــن فنــاوری در خدمــت تجربــه و تخصــص فروشــنده 

محقــق می‌شــود؛ زمانــی کــه فروشــنده بتوانــد پاســخ جامع‌تــری بــه نیــاز مشــتری بدهــد 

و فرصت‌هــای بیشــتری را بــه فــروش تبدیــل کنــد. از ایــن منظــر، فروشــنده بیمــه یکــی از 

مهم‌تریــن نقش‌آفرینــان در فعال‌ســازی ظرفیت‌هــای بــازار اســت و ازکی‌ســلر می‌کوشــد بــا 

فراهــم کــردن ابزارهــا و زیرســاخت‌های لازم، امــکان رشــد پایــدار او را فراهــم کنــد. 

گزارش سال 1404، مروری بر سه محور اصلی از راهکارها بـرای توانمندسازی فروشندگان بیمه است

فنــاوری قــرار نیســت جایگزیــن اعتبــار، اعتمــاد و شــناخت عمیقــی شــود کــه فروشــنده بیمه 

طــی ســال‌ها فعالیــت حرفــه‌ای و ارتبــاط بــا مشــتریان خــود ســاخته اســت. ارتبــاط انســانی 

همچنــان یکــی از ارزشــمندترین دارایی‌هــای صنعــت بیمــه اســت؛ ارتباطــی کــه بــا ســرعت، 

دقــت و دســترس‌پذیری ابزارهــای دیجیتــال، می‌توانــد اثربخشــی بیشــتری پیــدا کنــد.

ــه اســت؛  ــال شــل گرفت ــه فروشــنده و زیرســاخت دیجیت ــد تجرب ازکی‌ســلر در نقطــه پیون

جایــی کــه تخصــص و مشــاوره حرفــه‌ای فروشــنده بــا تنــوع شــرکت‌ها، رشــته‌های بیمــه‌ای 

و شــرایط پرداخــت همــراه می‌شــود. 

فناوری در خدمت تخصص فعالان صنعت بیمه
پیوند تجربه و ابزارهای دیجیتال برای رشد پایدار
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ــاخت دیجیتــال شــبکه فــروش، مســیر کســب‌ درآمــد و توســعه  ــوان زیرسـ ازکی‌ســلر به‌عن

پرتفــوی را بــرای فعــالان بیمــه هموارتــر کــرده اســت. شـــاخص‌های زیــر، تصویـــری کوتــاه از 

عمـــلکرد ازکـی‌ســـلر و شبـــکه فــروش در ســال 1404 را ارائــه می‌دهنــد:

ازکی‌سلر در یک نگاه

۱۴۰۴گزارش سالانه ازکی‌سلر
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شـــبکه فـــروش »ازکی‌ســـلر« در سـال ۱۴۰۴، میزبـــان بیـش از ۸۲ هـزار فروشـنده بیمـه بـود. 

بـــا ایـــن حـــال، رشـــد ایـن شـبکه تنهـا بـــه افزایـش تعـداد فروشـــندگان محـدود نمی‌شـود 

و یکـــی از دســـتاوردهای مهـــم ایـــن همـکاری، رشـــد درآمـدی اسـت کـه فعـالان ایـن شـبکه 

تجربـه کرده‌انـد؛ به‌طوری‌کـه میانگیـن درآمـد فروشـندگان در سـال ۱۴۰۴ نسـبت بـه سـال

۱۴۰۳، رشـدی بیـش از ۲۰۰ درصـد داشـته اسـت.

این میزان رشــد، متناســب با ســطح فعالیت فروشــندگان و بهره‌گیری آنان از ظرفیت‌های 

موجــود، متفــاوت بــوده و در اوج خــود بــه بیــش از ۴/۵ برابــر رســیده اســت. ایــن ارقــام 

گویــای آن اســت کــه دسترســی بــه محصــولات متنــوع، ابزارهــای نویــن و زیرســاخت‌های 

ازکی‌ســلر، مســیر فروشــندگان را بــرای توســعه کســب‌وکار و خلــق فرصت‌هــای بیشــتر همــوار 

کــرده اســت.

رشد درآمد فروشندگان؛
نتیجه یک همکاری اثربخش
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صنعــــت بیمــــه جهــان در حــال گــذار از مدل‌هــای ســنتی بــه ســمت مدل‌هــای هوشــمند 

ــازی  ــی در دیجیتـالی‌سـ ــن فصــل، ضمــن بررســی الگوهــای موفــق بین‌الملل اســت. در ای

شبـــکه فـــروش، بـــررسی می‌کنیــم کــه چگونــه تکنولــوژی، نــه به‌عنــوان رقیــب، بلکــه 

به‌عنــــوان بـــازویی قدرتمنــد بــرای افزایــش تخصــص و درآمــد فروشــندگان عمــل می‌کند.
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نمودار ساختار کانال‌های توزیع در جهان

داده‌هـــای جهـــانی نشـــان می‌دهــد کــه بخــش عمــده فــروش بیمــه همچنــان از طریــــق 

فـروشنـــدگان و کانـال‌هـــای آفـــاین انجــام می‌شــود. در عیــن حــال، ابـزارهـــای دیجـــیتال 

ــدا  ــروش پی ــد ف ــه فراین ــری را در ساده‌ســازی و سرعت‌بخشــی ب ــش پررنگ‌ت ــدریج نقـ به‌تـ

کرده‌انــد.

بــا گســترش ابزارهــای دیجیتــال، فروشــندگان پیشــرو از ایــن ابزارهــا بــرای تســهیل فراینــد 

ــاده  ــی استفـ ــاوره تخصص ــر مش ــتر ب ــز بیش ــتری و تمرک ــا مش ــاط ب ــت ارتب ــدور، مدیری ص

مـــی‌کنند؛ رویـــکردی کـــه مـی‌توانـــد بــه ارتقـــای کیـفیـــت خـــدمات و افزایــش درآمــد منجــر 

شــود.

نقش محوری فروشندگان در تحول دیجیتال بیمه
ابزارهای دیجیتال در خدمت فروش و مشاوره تخصصی
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مسیر شکل‌گیری پلتفرم‌های فروش آنلاین بیمه 

۲۰۱۵ تا ۲۰۱۷ | آغاز موج تحول

ــرای توانمندســازی شــبکه فــروش  ــال ب ــازه، نخســتین نســل پلتفرم‌هــای دیجیت ــن ب در ای

بیمــه در بازارهــای آســیایی شــل گرفــت. تمرکــز ایــن پلتفرم‌هــا بــر دیجیتالی‌کــردن فراینــد 

صــدور، دسترســی و مقایســه محصــولات و ساده‌ســازی فعالیت‌هــای روزمــره فروشــندگان 

بــود.

ازکــی‌ســــــلر در امــــتداد ایــــن 
رونــــد جهـــــانی، زیرســاخت‌های 
دیجیتــال خــود را متناســــب بــا 
نیازهــــای بــازار ایـــران توســــعه 
ــه  ــان بــ ــی هم‌زمـ داد؛ از دسترسـ
محصــــولات چند شــرکت بیمـه 
و امــکان فــروش نقــد و اقســــاط 

تــا مدیریـــت متمرکـــز پرتفـــوی.

اپلیکیشـــن   Ignite  by  Igloo
ــکان  ــا ام ــه بـ ــدگان بیمـ فروشنـ
چنـــد  محصــــولات  فــــروش 
بیمه‌گـــر، صدـــور بیمه‌نامــــه و 

مدیریـــت مشتـــــری

ابزارهــای  ارائــه  بــا   CoverGo
دیجیتــال، فرایندهــای فــروش و 
صــدور بیمــه را بــرای شــبکه‌های 
فــروش ســامان‌دهی کــرد و بــه 
در  پیشــرو  نمونه‌هــای  از  یکــی 
فــروش  شــبکه  توانمندســازی 

بیمــه تبدیــل شــد.

DiscoverMarket  زیـــرساخــت 
توزیـع بیمه بـرای کسب‌وکارهـــای 
دیجیتـــــال؛ اتصــال بیمـه‌گـــــران 
و کانال‌هـــای فــــروش از طریــــق 
API و پلتفرم‌هــــای اختصاصــی.

استفـــاده از ابـزارهـــای دیـــجیتال در فـــروش بیـــمه، در بـازارهـــای جهانــی یــک مسیـــر 

شناخته‌شــده اســت. پلتفرم‌هــای بین‌المللــی سال‌هاســت بــا ســاده‌کردن فرآینـــدهای 

کـــاری و قــرار دادن هـــمه خدمــات در یــک پنــل واحــد، بــه افزایــش درآمــد نماینــدگان کمــک 

ــت.  ــرده اس ــی ک ــران بوم ــازار ای ــرای ب ــلر آن را ب ــه ازکی‌س ــه‌ای ک ــد؛ تجرب کرده‌ان

گسترش جهانی ابزارهای دیجیتال؛
فرصتی برای توسعه فروش بیمه
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در حالــی کــه میانگیــن ضریــب نفــوذ بیمــه در جهــان  ۷/۲ درصــد از تولیــد ناخالــص داخلــی 

)GDP( اســت، ایــن شــاخص در ایــران حــدود ۲/۳ درصــد بــرآورد می‌شــود.

ایــن فاصلــه ۵ واحــد درصــدی، نشــان‌دهنده ظرفیتــی قابل‌توجــه، بــرای توســعه بــازار بیمــه 

در ایــران اســت. تجربــه برخــی بازارهــای آســیایی)مانند هنــد و چیــن( نشــان می‌دهــد کــه 

ساده‌ســازی دسترســی، تنوع‌بخشــی بــه محصــولات و تقویــت شــبکه فــروش می‌توانــد بــه 

جــذب منابــع مالــی و گســترش بــازار بیمــه کمــک کنــد.

فاصله با میانگین جهانی؛
فرصتی برای توسعه بازار بیمه ایران

مقـایسه ضـریب نفو‌‌ذ بیمه، نسبت حق بیمه تولیدی از تولید ناخالصی داخلی)GDP( در کشورهای آسیایی
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فصل ۱فناوری در خدمت شبکه‌ فروش
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فصل ۱فناوری در خدمت شبکه‌ فروش

شــناخت دقیــق بــازار، اولیــن قــدم بــرای اثرگــذاری فنــاوری و شــبکه فــروش اســت. 

داده‌هــای ســال 1404 نشــان می‌دهنــد کــه صنعــت بیمــه، در کنــار رشــد ریالــی چشــمگیر، 

ــرای رشــد دارد. ــوع پرتفــوی و تعــداد بیمه‌نامــه ظرفیت‌هــای قابل‌توجهــی ب ــوز در تن هن

در ادامــه، چهــار نشــانه کلیــدی را مــرور می‌کنیــم کــه ایــن فرصت‌هــا را از نــگاه آمــار 

می‌کننــد. روشــن‌تر 
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ایــن الگـــو بـــر ضـــرورت گــذار از رشــد مبتنــی بــر ارزش ریالــی، به ســمت توســعه نفــوذ بیمه و 

جـــذب بیمـــه‌گذاران جدیــد تأکیــد دارد. فنــاوری در ایــن مســیر، بــا تســهیل فراینــد صــدور و 

رفــع موانــع عملیاتــی، همــراه اصلــی شــبکه فــروش در مســیر جــذب مشــتریان تــازه خواهــد 

بود.

در ســـال ۱۴۰۴، حـق‌بیمـــه تولیـــدی بـــازار با رشـــدی ۷۷ درصدی به 778/۴ همـت رسیــد، 

ــره  ــون فق ــه 82 میلی ــک‌ درصــدی، ب ــا کاهــش ی ــای صادرشــده، ب ــداد بیمه‌نامه‌ه ــا تع ام

رســید.

 ایـن تضـاد نشـان می‌دهد رشد فعلی بازار عمدتاً نـاشی از تـورم و اصـلاح قیـمـت‌هـاست، 

نه گـسترش سـهم بـازار در میـان مشتریان جدید.

ــدی  ــک درصـ ــش ی ــه، کاه ــدی حق‌بیمـ ــد ۷۷ درص رش
تعـــداد بیمه‌نامه‌هــا

ضرورت توسعه بازار با جذب مشتریان جدید
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فصل ۲نقشــه فرصت‌های بازار ایـران

ــد رشــته خــاص  ــری« در چن ــز حداکث ــده »تمرک ــا پدیـ ــال ۱۴۰۴ ب ــران در سـ ــمه ایـ ــازار بیـ ب

روبروســت؛ وضعیتـــی کــه وابســتگی درآمــدی شــبکه فــروش را بــه چنــد محصــول محــدود، 

ــش داده اســت. افزای

داده‌ها این تمرکز را در دو لایه نمایش می‌دهند:

تمرکـز بــازار در چنــد رشتــه
فرصـت توسعـه سبـد فـــروش

توزیع حجم صدور در رشته‌های بیمه‌ای توزیع ارزش ریالی در رشته‌های بیمه‌ای 
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بازارهای رقابتی

تمرکــز بــالای بــازار بــر رشــته‌های اصلــی، رقابــت در ایــن حوزه‌هــا را افزایــش داده اســت. در 

چنیــن شــرایطی، رشــد فــروش صرفــاً از مســیر افزایــش فــروش محصــولات رایــج، دشــوارتر 

می‌شــود.

فرصت‌های رشد

در کنـــار رشتـه‌هـــای اصـــلی، برخـــی بیـمه‌هـــا بــا وجــود ســهم کمتــر از حق‌بیمــه تـولیـــدی، 

ظـرفیـت بـالاتـری بـرای رشـد دارنـد. بـیـمـه‌هـای »مـسئــولیـت«، »آتـش‌سـوزی« و »مهنـدسی« 

از جمـــله رشتـه‌هایـــی هستـــند کـــه مـی‌تـــوانند افق‌هــای تــازه‌ای بــرای توســعه ســبد فروش 

ایجــاد کننــد.

رشـــد پـــایدار درآمـــد، تنـــها به افـــزایش فـــروش در رشته‌هـــای پرتکرار وابسته نیـست؛ بـلکه 

تنوع‌بخشــی بــه پـــرتفوی و پـاسخ‌گـــویی بـــه نیـــازهای متـنـــوع مشــتریان بخــش ازمســیر 

توســعه شــبکه فــروش بــه شــمار مــی‌رود.

از بازارهای رقابتی تا فرصت‌های رشد پرتفوی
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در ســال ۱۴۰۴، تعــداد بیمه‌نامه‌هــای شــخص ثالــث صادرشــده در کشــور بــه 30/7 

میلیــون فقــره رســید. در مقابــل، حــدود ۵/۷ میلیــون بیمه‌نامــه بدنــه صــادر شــد. ایــن 

ــاری  ــاری، از پوشــش اختی ــدگان پوشــش اجب ــر از ٪19 از دارن ــه نشــان می‌دهــد، کمت فاصل

ــد هســتند. ــز بهره‌من ــه نی بدن

ظرفیت توسعه بیمه بدنه در میان
دارندگان بیمه شخص ثالث

پوشش دارایی‌های خودرویی

از هر پنج دارنده بیمه شخص ثالث، یک نفر از پوشش کامل بدنه استفاده می‌کند.

فصل ۲نقشــه فرصت‌های بازار ایـران
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در ســال 1404 حــدود ۲/۶ میلیــون بیمه‌نامــه آتش‌ســوزی در کشــور صــادر شــده اســت. 

ــی اســت کــه طبــق آمــار رســمی، بیــش از 28/8 میلیــون واحــد مســکونی در  ایــن در حال

ــه  ــوط ب ــر تمــام بیمه‌نامه‌هــای آتش‌ســوزی صادرشــده را مرب ــی اگ ــود دارد. حت ــران وجـ ای

واحدهــای مســکونی در نظــر بگیریــم، نســبت آن‌هــا بــه تعــداد واحدهــای مســکونی کمتــر 

ــه واحدهــای  ــن بیمه‌نامه‌هــا ب ــادی از ای ــه بخــش زی ــود. از آنجــا ک از 10 درصــد خواهــد ب

تجــاری و صنعتــی اختصــاص دارد، پوشــش واقعــی واحدهــای مســکونی احتمــالًا کمتــر از 

ایــن میــزان اســت.

ظرفیت توسعه بیمه آتش‌سوزی
در واحدهای مسکونی

پوشش دارایی‌هـای مسکونـی

نسبت بیمه‌نامه‌های آتش‌سوزی به واحد‌های مسکونی کشور



17

فصل ۲نقشــه فرصت‌های بازار ایـران
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فصل ۱فناوری در خدمت شبکه‌ فروش

سراســر  در  کســب‌وکارها  در  تحــول  اصلــی  روندهــای  از  یکــی  بــه  دیجیتالی‌شــدن 

جهــان تبدیــل شــده اســت و صنعــت بیمــه نیــز از ایــن رونــد جــدا نمانــده اســت.

برخــاف تصــورات اولیــه کــه پلتفرم‌هــای دیجیتال را جایگزین شــبکه فروش می‌دانســتند، 

اســت.  بــوده  اســتوار  انســانی  عامــل  تقویــت  بــر  همــواره  »ازکــی«  اســتراتژی کلان 

با این نگاه، »ازکی‌سلر« با هـدف رفـع محدودیت‌هــای عملیاتـی فروشنـدگان متولـد شـد تا

فنــاوری را به‌عنــوان بازویــی توانمندســاز بــرای� تســهیل مســیر فــروش بــه کار بگیــرد. 
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ــش  ــرد: افزای ــش ب ــم پی ــوازات ه ــدای ســال ۱۴۰۴، ازکی‌ســلر دو مســیر رشــد را به‌م در ابت

درآمــد و توســعه شــبکه فــروش.

 در ایـــن بـــازه، درآمـــد ازکـی‌سلـــر نسبـــت به ســـال قبل بیش از ۵ برابر رشد کرد. ایـــن رشـــد 

درآمـــدی بــا توســـعه بی‌ســابقه شــبکه همــراه بــود؛ به‌طوری‌کــه تعـــداد فـروشنـــدگان فعـــال 

بــا رشــد 187 درصــدی، از 82 هــزار نفــر عبــور کــرد.

ازکـــی‌سلر بـــا تکیـــه بــر تجربــه هفت‌ســاله خــود، به‌ویژه با تمرکــز تخصصی بر توانمندســازی 

شــبکه فــروش انســانی در ســه ســال اخیــر بــه یکــی از جدی‌تریــن زیرســاخت‌های مکمــل در 

ایــن مســیر تبدیل شــده اســت.

توسعـه درآمـد و شبکه فـروش
مقیـاس عملکــرد

رشـد درآمـد ازکی‌سلـر نرخ رشد سالانه تعداد فروشندگان
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رشــد ازکی‌ســلر در موفقیــت فروشــندگانی معنــا پیــدا می‌کنــد کــه در ایــن مســیر همـــراه مــا 

بـــوده‌اند. در ایـــن گـــزارش، روایـــت سه همکار را می‌خوانیم؛ سه تجـــربه متفـــاوت از اینـــکه 

ابـــزارها، محـــصولات و زیـرســـاخت‌های ازکی‌ســـلر چگـــونه بـــه آن‌هـــا کمــک کــرده‌ اســت تــا 

فرصت‌هــای بهتــری بســازند و کسب‌وکارشــان را توســعه دهنــد.

هم‌سفــر در مسیـر رشـد

21

فصل ۳ازکی‌سلر؛ پیوند تجربه انسانی و زیرساخت دیجیتال
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         دسترســی بــه انــواع بیمه‌هــا همیشــه یکــی از چالش‌هــای اصلــی مــن بــرای توسعــــه 

کســب‌وکـــارم بـــوده اســت. همـــکاری بــا ازکی‌ســلر ایــن امــکان را برایــم فراهـــم کــرد کــه بــا 

ــم و هــم از  ــاهش دهـ ــی را کـ ــد صــدور، هــم هزینه‌هــای عملیات مدیریــت مســتقیم فرآین

ــال در  ــن استقـ ــم. ایـ ــاده کنـ ســرعت بــالای سیســتم در صــدور و ثبــت الحاقیه‌هــا استفـ

عملـــکرد، در کنـــار دستـــرسی آســان بــه ســبد متنــوع محصــولات، نقــش مهمــی در افزایش 

فــروش 12 برابــری مــن از زمــان پیوســتن بــه ازکی‌ســلر داشــته اســت.

از زبان سیده ریحانه خادم زاده
روایت‌ موفقیت
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ــود.  ــان ب ــون توم ــا ۳۰ میلی ــدم حــدود ۲۰ ت ــا ازکی‌ســلر، درآم ــکاری ب ــل از هم            قب

امــا طــی همــکاری بــا ازکی‌ســلر، درآمــدم بــه بیــش از یــک میلیــارد تومــان رســید؛ رشــدی 

کــه هیچ‌وقــت تصــورش را نمی‌کــردم. تنــوع شــرکت‌های بیمــه، طرح‌هــای اقســاطی و 

رشــته‌های بیمــه‌ای، ابزارهــای تــازه‌ای در اختیــارم گذاشــت؛ امــا مهم‌تریــن عامــل ایــن رشــد، 

زیرســاخت قدرتمنــد شبکه‌ســازی ازکی‌ســلر بــود. پیشــنهادم بــه فروشــنده‌هایی کــه هنــوز 

همــکاری را شــروع نکرده‌انــد ایــن اســت کــه یــک بــار بــا ذهــن بــاز، فرصت‌هــای ازکی‌ســلر را 

بشناســند و ایــن مســیر را تجربــه کننــد.

از زبان نوید خسروی
روایت‌ موفقیت

فصل ۳ازکی‌سلر؛ پیوند تجربه انسانی و زیرساخت دیجیتال
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         پیــش از همــکاری بــا ازکی‌ســلر، درگیــر فرآیندهــای اداری زمان‌بــری بــودم کــه ســرعت 

کارم را محــدود می‌کــرد؛ امــا حــالا بــا اســتفاده از ابزارهــای ازکی‌ســلر، صـــدور بیـمه‌نـــامه و 

ثبـــت الحـاقیـــه‌ها بسیـــار ســریع و ســاده انجام می‌شــود. ایـــن چـــابکی عملیـــاتی در کنـــار 

دستـــرسی بــه ســبد متنوعــی از بیمه‌هــا، باعــث شــد تــا بتوانــم در شــرایط اقتصــادی فعلــی، 

تمرکــز اصلــی‌ام را بــر ارائــه مشــاوره و خـدمت‌رســـانی بـاکیـفیـــت بـــه مشتـــریان بـگـــذارم. 

رشـد ۱۰ بـرابـری فـروش کسـب‌وکـارم در ایـن مـدت، ثمره تلاش شخصی و حمـایـت‌هـای 

مـــستمر تیــم عملیـــاتی ازکـی‌ســـلر اســـت؛ مسیــــری کــه بــــه مـــن کمـــک کـــرد تــا جـــایگاه 

حرفــه‌ای‌ام را در صنعــت بیمــه ارتقــا دهــم.

از زبان بهـزاد حاجبی
روایت‌ موفقیت
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در ســال ۱۴۰۴، فروشــندگان حرفــه‌ای بیمــه ۶۳/۵ درصــد از جامعــه فروشــندگان ازکـی‌ســـلر 

را تشکیـــل دادند و ســهم آن‌هـــا از فعالیت کل شــبکه به ۸۴ درصد رسیــــده اســـت. ایـــن 

آمــــارها تـأکیـــدی بــــر تمــــرکز استراتــژیک ازکـی‌ســـلر بـــر توانمندسازی فروشندگان حرفه‌ای 

بیمــه اســت.

مــا توانســتیم در ایــن بخــش بــا ساده‌ســازی مســیر صــدور بیمــه، تنوع‌بخشــی بــه پرتفــوی 

و توســعه ابزارهــای فــروش، میانگیــن درآمــد ایــن شــبکه را نســبت بــه ســال گذشــته بیــش 

از ۳ برابــر افزایــش دهیــم.

سهـم فروشنـدگان حرفـه‌ای بیمـه‌ از عملکـرد ازکی‌سلر

فصل ۳ازکی‌سلر؛ پیوند تجربه انسانی و زیرساخت دیجیتال
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شبکه فروش ازکی‌سلر؛ پلی میان نسل‌ها و مرزهای جغرافیایـی

هــدف مــا در ازکی‌ســلر، ایجــاد زیرســاختی فراگیــر بــرای تمامــی افــراد، در هــر نقطــه از ایــران 

اســت. تنــوع بی‌ســابقه در شــبکه فــروش مــا، نتیجــه طراحــی ســاده و دسترســی عادلانــه 

بــه ابزارهاســت.

گستره جغرافیایی شبکه فروش ازکی‌سلر

ــا »پیرانشــهر«  ــرزی »پیشــین« در سیســتان و بلوچســتان ت ــن شــبکه از شــهر م ــداد ای امت

در آذربایجــان غربــی، بــا پوشــش فاصلــه‌ای بیــش از 2,500 کیلومتــر، نشــان می‌دهــد کــه 

ازکی‌ســلر بســتر مشــارکت طیــف گســترده‌ای از افــراد را در سراســر کشــور فراهــم کــرده اســت.

چهره شبکه فروش 
ساختار انسانی

۱۸
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گران‌ترین بیمه‌نامه خودرو

ــه یــک  ــث صــادر شــده در ازکی‌ســلر طــی ســال ۱۴۰۴، ب ــن بیمه‌نامــه شــخص ثال گران‌تری

دســتگاه Volvo B12 بــا ۹۰ میلیــون تومــان حــق بیمــه تعلــق گرفــت.

از گران‌ترین‌ها تا کلاسیک‌های ماندگار
پوشش گسترده بیمه‌های خودرویی

27

فصل ۳ازکی‌سلر؛ پیوند تجربه انسانی و زیرساخت دیجیتال
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قدیمی‌ترین خودروی بیمه‌شده

 Ford Mustang ،۱۴۰۴ قدیـمی‌تـــــرین خــــودروی بیمه‌شـــده در ازکـی‌سـلر طــی  ســــــال

بــا بیــش از شــش دهــه قدمــت اســت. 

از گران‌ترین‌ها تا کلاسیک‌های ماندگار
پوشش گسترده بیمه‌های خودرویی

28
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فصل ۱فناوری در خدمت شبکه‌ فروش

رشــد شــبکه فــروش ازکی‌ســلر در ســال ۱۴۰۴، حاصــل مجموعــه‌ای از اقداماتــی بــود کــه در 

کنار هم، مسیر فروش را برای فروشندگان ساده‌تر و فرصت‌های رشـــد را بیـشتــــر کـــردند. 

از دستـرسی بـه محصـولات و ابـزارهای متـنـوع تـا پشتیبانی، آموزش و همراهی تخصصی، 

تــاش کردیــم فروشــندگان زمــان و تمرکــز بیشــتری بــرای مشــاوره و فروش داشــته باشــند.

در ایــن فصــــل، ســـه مسیــــر اصــــلی ایـــن چــــرخه را مــــرور می‌کنیـــم: فعال‌ســــازی 

بــا  حرفــــه‌ای  همراهــــی  و  زیرســــاخت  و  ابـــزار  توســــعه  درآمــــدی،  فرصت‌هــــــای 

ــز  ــک چیـ ــا ی ــه آن‌هـ ــرک همـ ــدف مشتــ ــت، هـ ــه در نهایـ ــری ک ــروش. مسیـــ شــبکه فــ

اســـت: کمــک بــه فروشنــــدگان بــــرای فــــروش بیشتــــر و توســـعه کسب‌وکارشـــان.
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رشــد شــبکه ازکی‌ســلر در ســال 1404، تنهــا در افزایــش تعــداد فروشــندگان خلاصــه 

نمی‌شــود؛ بلکــه در »ســاده‌تر شــدن مســیر فــروش« معنــا پیــدا می‌کنــد. هــدف اســتراتژیک 

ــد  ــا فروشــندگان بتوانن ــود ت ــی و اداری ب ــن ســال، حــذف اصطکاک‌هــای عملیات ــا در ای م

ــد. ــروش« معطــوف کنن ــاوره و ف ــی در »مش ــر ارزش‌آفرین ــز خــود را ب تمــام تمرک

ایــن ســه محــور، چارچــوب اصلــی مــا بــرای تبدیــل کــردن »ابزارهــای دیجیتــال« بــه »درآمــد 

ــال  ــی دنب ــق ســه مســیر اصل ــن هــدف را از طری ــا ای ــرای فروشــندگان اســت. م ــی« ب واقع

کردیــم:

چرخـه‌ رشـد؛ از ابـزار تا درآمـد پایـدار
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فصل 4چرخــه‌ رشـــد؛ از ابـــزار تا درآمـد

ازکـی‌ســـلر بــا تمـــرکز بــر تـوانمندســـازی شبـــکه فـــروش، بستـــری را فراهــم کــرده اســت تــا 

فـروشندگـــان بتواننــد از مجموعــه‌ای از فرصت‌هــای درآمــدی متنــوع بهره‌منــد شــوند.

گسترش فرصت‌های رشد و درآمد فروشندگان
۱. فعال‌سازی ظرفیت‌های درآمدی
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در ازکی‌ســـلر، درآمـــد فـروشندگـــان تنهــا بــه کارمــزد حاصــل از فروش محـــدود نمی‌شــود. در 

کنـــار کـــارمزد استـــاندارد، پـــاداش‌های کمپیــن به‌عنــوان یــک لایــه درآمــدی مکمــل طراحــی 

شــده‌اند تــا از عملکــرد برتــر، مشــارکت در کمپین‌هــا و تــاش بیشــتر فروشــندگان حمایــت 

. کنند

در ســال 1404، مجمــوع پاداش‌هــای پرداخت‌شــده در قالــب کمپین‌هــای انگیزشــی، 

بیــش از ۱۱ درصــد از کل کارمــزد پرداختــی شــبکه فــروش بــوده اســت؛ پاداشــی مــازاد بــر 

درآمــد پایــه کــه بــا هــدف ایجــاد انگیــزه بیشــتر و همراهــی بــا فروشــندگان پرداخــت شــده 

اســت.

ساختار درآمدی کمپین؛ فراتر از کارمزد پایه
فعال‌سازی ظرفیت‌های درآمدی

سهم پاداش‌های انگیزشی از کل کارمزد پرداختی
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ــده از  ــد فروشنــ ــداوم درآمــ ــدگار؛ تـ ــزد مانـ ــرح کارمـ ط
تمدیدهــای شــخصی بیمه‌گــزار

در ســال گذشــته، کارمــزد خریدهــای بعــدی مشــتریان از بســتر ازکــی طبــق قواعــدی 

مشــخص بــه فروشــنده اولیــه آن‌هــا اختصــاص یافــت. بــر ایــن اســاس، چنانچــه مشــتری 

پــس از نخســتین خریــد، خریــد بیمــه خــود را به‌صــورت مســتقیم از ازکــی ادامــه مــی‌داد، 

ــق می‌گرفــت. ــه فروشــنده اولیــه تعل ــز ب ــد نی ــه آن خری ــوط ب ســهم کارمــزد مرب

ایــن رویکــرد، نقــش فروشــنده را فراتــر از واســطه‌گری در نخســتین خریــد تعریــف کــرده و بــا 

حفــظ ســهم او از ارزش ایجادشــده در ارتبــاط بــا مشــتری، بــه تــداوم ارزش اقتصــادی ایــن 

رابطــه کمــک می‌کنــد.

فصل 4چرخــه‌ رشـــد؛ از ابـــزار تا درآمـد
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بزرگتریــن فرصــت توســعه درآمــدی، مدیریــت هوشــمندانه تمدیــد بیمه‌نامه‌هــای گذشــته 

است.

در ســال ۱۴۰۴، بــا پیاده‌ســازی سیســتم هشــدار سررســید و ارائــه داده‌هــای زمانــی، امــکان 

پیگیــری دقیــق و هدفمنــد مشــتریان بــرای فروشــندگان فراهــم شــد.

ــه  ــه ب ــد در ســال ۱۴۰۴ دســتاوردی ک ــرخ تمدی ــن رویکــرد، رشــد ۴۰ درصــدی ن نتیجــه ای

معنــای بازگشــت تعــداد بیشــتری از مشــتریان بــه چرخــه تمدیــد و ایجــاد فرصــت درآمــدی 

مجــدد بــرای فروشــندگان اســت.

یکــی از تغییــرات قابــل توجــه ازکی‌ســلر در راســتای توســعه ســبد محصــولات، افــزودن 

بیمــه شــلر، طــرح شــوکا و پوشــش‌های تخصصــی بیمــه زندگــی بــوده اســت. ایــن تنــوع 

محصــول، امــکان پاســخگویی بــه نیازهــای متفــاوت مشــتریان و ایجــاد مســیرهای فــروش 

بیشــتر را فراهــم کــرد.

داده‌هــای عملکــردی نشــان می‌دهــد فروشــندگانی کــه از ایــن ســبد متنــوع اســتفاده 

ــه  ــد، به‌طــور میانگیــن ۱۵ درصــد رشــد درآمــد در ایــن گــروه از بیمه‌نامه‌هــا را تجرب کرده‌ان

کرده‌انــد. 

تنوع محصول؛ مسیرهای جدید رشد درآمدتبدیل سررسید بیمه‌نامه به فرصت فروش
فعال‌سازی ظرفیت‌های درآمدی
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ــدی،  ــع فراین ــی و حــذف موان ــا توســعه زیرســاخت‌های عملیات در ســال 1404، ازکی‌ســلر ب

پیچیدگی‌هــا را کاهــش داد تــا فروشــندگان بتواننــد تمــام تمرکــز خــود را بــر روی فــروش و 

مشــاوره، معطــوف کننــد.

زیربنای مسیر درآمد 
توسعه ابزار و زیرساخت

فصل 4چرخــه‌ رشـــد؛ از ابـــزار تا درآمـد
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زیرســاخت مدیریــت شــبکه‌ فــروش ازکی‌ســلر در ســال 1402 ایجــاد شــد تــا امــکان فعالیــت 

گروهــی و توســعه ســاختارمند فــروش فراهــم شــود. 

ایــن مــدل بــر پایــه لایه‌هــای مشــخص مدیریتــی ـ شــامل مدیــر فــروش، مدیــر آمــوزش و 

مدیــر ارشــد ـ طراحــی شــده و بــه شــبکه‌ها امــکان مدیریــت فرآینــد جــذب و توســعه فروش 

را می‌دهــد.

این زیرساخت در سال 1404 بستر فعالیت بیش از ۳0 شبکه فروش را فراهم کرد.

رشد مقیاس‌پذیر؛ از سطح فردی تا مدیریت شبکه
توسعه ابزار و زیرساخت
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ازکی‌ســلر بــا محدودیت‌هــای زمانــی، امــکان صــدور بیمه‌نامــه را در تمامــی ســاعات و 

ــد  ــش از ۵۰ درص ــرد. داده‌هــا نشــان می‌دهــد در ســال ۱۴۰۴ بی ــه فراهــم ک روزهــای هفت

فرآیندهــای صــدور در ســاعات غیــراداری و فراتــر از ۲۷ درصــد از حجــم صــدور در روزهــای 

تعطیــل )پنجشــنبه، جمعــه و تعطیــات رســمی( انجــام شــده اســت.

ایــن آمــار تأییــدی اســت بــر اینکــه شــبکه فــروش بیمــه در هــر لحظــه از شــبانه‌روز و بــدون 

وابســتگی بــه تقویــم اداری، پاســخگوی نیــاز مشــتریان اســت.

صدور شبانه‌روزی؛ فروش بدون توقف
توسعه ابزار و زیرساخت

سهم صدور بیمه‌نامه در روزهای تعطیل __ بیش از ٪27سهم صدور بیمه‌نامه در ساعات غیراداری __ بیش از 30٪

فصل 4چرخــه‌ رشـــد؛ از ابـــزار تا درآمـد
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در ســال ۱۴۰۴، پرتفــوی فروشــندگان فعــال ازکی‌ســلر شــامل بیمه‌نامه‌هایــی از ۲۰ شــرکت 

بیمــه بــوده اســت.

ایــن تنــوع، دامنــه گزینه‌هــای قابــل ارائــه بــه مشــتری را افزایــش داده و امــکان مقایســه 

ــم  ــروش فراه ــد مشــاوره و ف ــف را در فراین ــت، پوشــش و شــرایط شــرکت‌های مختل قیم

کــرده اســت.

در ترکیــب صــدور، 47 درصــد بیمه‌نامه‌هــا از شــرکت قبلــی بیمه‌گــزار و 53 درصــد  از ســایر 

شــرکت‌های بیمــه صــادر شــده‌اند. ایــن نســبت نشــان می‌دهــد فروشــندگان در ازکی‌ســلر، 

ضمــن حفــظ ظرفیــت همــکاری بــا شــرکت بیمــه اصلــی خــود، از تنــوع شــرکت‌های بیمــه 

بــرای ارائــه پیشــنهاد مناســب‌تر اســتفاده کرده‌انــد.

انتخاب متناسب برای هر مشتری
بیش از 20 شرکت بیمه در یک پرتفوی

ترکیب صدور بیمه‌نامه‌ها از شرکت‌های بیمه 

فروش بیمه از شرکت قبلی بیمه‌گزار فروش بیمه از سایر شرکت‌ها
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مدیریــت فراینــد بازدیــد در بیمــه بدنــه، یکــی از نقــاط اثرگــذار بــر تجربــه مشــتری اســت. 

دسترســی فروشــندگان بــه چنــد روش متفــاوت بازدیــد، امــکان انتخــاب مســیر مناســب‌تر 

بــرای هــر پرونــده را فراهــم می‌کنــد.

بررســی داده‌هــای عملکــردی در ســال 1404 نشــان می‌دهــد 48/۵ درصــد بازدیدهــا توســط 

خــود مشــتری 32/۹ درصــد در محــل مشــتری، ۸/۹ درصــد در مراکــز بازدیــد و ۹/۷ درصــد 

بــدون نیــاز بــه بازدیــد انجــام شــده‌اند.

 ایــن توزیــع نشــان می‌دهــد بخــش عمــده پرونده‌هــا از مســیرهای غیرحضــوری یــا 

نیمه‌حضــوری مدیریــت شــده اســت و فروشــندگان بــرای پیشــبرد فرآینــد صــدور بــه بیــش 

ــی دسترســی داشــته‌اند. ــک مســیر عملیات از ی

پراکندگی انواع بازدید بیمه بدنه

فصل 4چرخــه‌ رشـــد؛ از ابـــزار تا درآمـد
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ــاد  ــا ایج ــا ب ــت؛ م ــی اس ــای فن ــن ابزاره ــر از تأمی ــلر، فرات ــازی در ازکی‌س ــرد توانمندس راهب

شــبکه‌ای از منابــع تخصصــی و زیرســاخت‌های عملیاتــی، مســیر بهره‌بــرداری فروشــندگان از 

ــم. ــوار می‌کنی ــدار را هم ــدی پای ــای درآم فرصت‌ه

زیرساختی از دانش و پشتیبانی
۳. توانمندسازی و همراهی حرفه‌ای

42
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ازکی‌ســنترها، به‌عنــوان پایگاه‌هــای مشــاوره و مقایســه بیمــه، بخشــی از راهبــرد ازکی‌ســلر 

بــرای تقویــت حضــور محلــی و ارتقــای کیفیــت تصمیم‌گیــری مشــتریان در شــهرها و مناطق 

مختلف کشــور هســتند.

در پایــان ســال ۱۴۰۴، بیــش از 150 ازکی‌ســنتر در ۳۰ اســتان کشــور فعــال بودنــد؛ گســتره‌ای 

کــه نشــان می‌دهــد ایــن مــدل تنهــا بــه چنــد کلان‌شــهر محــدود نیســت و در شــهرهای 

مختلــف کشــور توســعه یافتــه اســت.

اســتفاده از ســنترها به‌عنــوان پایــگاه مشــاوره و مقایســه بیمــه، با رشــد حــدود ۴۴درصدی 

میانگیــن درآمــد ماهانــه فروشــندگان همــراه بــوده اســت. اعتبــار برنــد ازکــی در ایــن مراکــز 

نیــز بــا تقویــت اعتمــاد مشــتریان و اثرگــذاری بــر فرآینــد انتخــاب و خریــد بیمــه، در تحقــق 

ایــن رشــد نقــش داشــته اســت.

ازکی‌سنتــر؛
پیونـد زیرساخـت دیجیتــال و اعتبــار فروشنــده

توانمندسازی و همراهی حرفه‌ای

فصل 4چرخــه‌ رشـــد؛ از ابـــزار تا درآمـد
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ــی و  ــتر تلفن ــات در دو بس ــه خدم ــا ارائ ــال ۱۴۰۴، ب ــلر در س ــتیبانی ازکی‌س ــاخت پش زیرس

ــداری شــبکه فــروش ایفــا کــرد. ــی و پای آنلایــن، نقــش محــوری در حفــظ ســرعت عملیات

پشتیبانی آنلاین؛ زیرساخت عملیاتی شبکه فروش

پشــتیبانی آنلایــن در ســال ۱۴۰۴ به‌عنــوان مکمــل مرکــز تمــاس، زیرســاخت اصلــی بــرای 

پاســخگویی ســریع بــه شــبکه فــروش بــود و رکوردهــای چشــمگیری را ثبــت کــرد:

پشتیبانـی چند کاناله؛ همراهـی مستمـر
توانمندسـازی و همراهـی حرفـه‌ای
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پشتیبانی تلفنی؛ پاسخ‌گویی در لحظه‌های حساس

تیــم پشــتیبانی ازکی‌ســلر در ســال ۱۴۰۴ بیــش از ۶ هــزار ســاعت در وضعیــت آماده‌بــاش 

بــوده اســت؛ معــادل حــدود ۷۰ درصــد کل ســاعات ســال. ایــن پوشــش در ماه‌هــای پایانــی 

ســال توســعه یافــت و در اســفندماه بــه ۹۸درصــد رســید؛ مســیری کــه زمینه‌ســاز آغــاز ســال 

ــه  ــق ب ــاس ازکی‌ســلر در ســال ۱۴۰۴ موف ــدل پشــتیبانی ۷/۲۴ شــد.�مرکز تم ــا م ــد ب جدی

کســب رکوردهــای روبــرو شــد:

ــارج از  ــی خ ــه درخواســت‌های ضــروری را حت ــکان رســیدگی ب ــن ســطح از پوشــش، ام ای

ــرده اســت. ــم ک ســاعات اداری فراه

پشتیبانی چند کاناله؛ همراهی مستمر
توانمندسازی و همراهی حرفه‌ای

فصل 4چرخــه‌ رشـــد؛ از ابـــزار تا درآمـد
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تحلیل داده و هدف‌گذاری؛

همراهی مبتنی بر داده برای رشد فروش

در ســال ۱۴۰۴، فروشــندگان فعــال و در حــال توســعه، متناســب بــا ســطح فعالیــت خــود، 

تحــت همراهــی تیــم پشــتیبانی اختصاصــی قــرار گرفتنــد و به‌طــور میانگیــن رشــد درآمــدی 

۲۲ درصــدی را تجربــه کردنــد.

تمرکــز تیــم پشــتیبانی اختصاصــی هــر ســلر بــر تحلیل داده‌هــای عملکــردی، پایــش پرتفوی، 

ــا فروشــندگان  ــوده اســت ت ــد ب ــای هدفمن ــه راهکاره ــای رشــد و ارائ ــایی فرصت‌ه شناس

ــازار داشــته باشــند. بتواننــد بهره‌بــرداری مؤثرتــری از ابزارهــا و فرصت‌هــای ب

همراهی تیم پشتیبانی اختصاصی برای رشد فروش
توانمندسازی و همراهی حرفه‌ای
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ــار  ــا فراهم‌کــردن محتــوای تخصصــی و کاربــردی، در کن آکادمــی ازکی‌ســلر در ســال ۱۴۰۴ ب

شــبکه فــروش قــرار گرفــت تــا فروشــندگان بتواننــد دانــش خــود را بــه‌روز نگــه دارنــد و بــا 

اطمینــان بیشــتری بــه نیازهــای مشــتریان پاســخ دهنــد.

توانمندسازی شبکه متخصصان با آموزش مستمر

شاخص‌های عملکردی آکادمی در سال ۱۴۰۴

فصل 4چرخــه‌ رشـــد؛ از ابـــزار تا درآمـد
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بــازار بیمــه ایــران همچنــان فرصت‌هــای بســیاری بــرای توســعه دارد؛ فرصت‌هایــی کــه بــا 

ترکیــب فنــاوری و تجربــه انســانی می‌تواننــد بــه ارزش واقعــی برای مشــتری و شــبکه فروش 

تبدیــل شــوند.

ازکی‌ســلر بــا تمرکــز بــر ایجــاد زیرســاخت‌های یکپارچــه، مســیر فعالیــت حرفه‌ای فروشــندگان 

را بــا ارائــه محصــولات متنــوع، تحلیل‌هــای داده‌محــور و خدمــات پشــتیبانی تخصصــی، 

تســهیل می‌کنــد.

آینــده صنعــت بیمــه زمانــی ســاخته می‌شــود کــه فنــاوری در کنــار تخصــص فروشــنده قــرار 

گیــرد و هــر دو، بــرای خلــق تجربــه بهتــر مشــتری و رشــد پایــدار شــبکه فــروش بــه کار گرفتــه 

شوند.

بررسی ظرفیت‌های پنهان؛ ساخت مسیر رشد آینده
پیام پایانی
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