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 בני הפנר

תגמול 
הסוכן

סוכן ביטוח, הגיע הזמן שתתחיל לדאוג לעצמך 
נכון שבסופו של דבר מקור הכנסותיך מגיע מהלקוח וחברת הביטוח הינה רק צינור? 

אז התמקד בלקוח. תן לו את השירות הטוב ביותר וגבה ממנו שכר טרחה

התנהלותם  את  להבין  מתקשה  אני 
הדפנסיבית, ובמובן מסוים מעוררת 
אני  הביטוח.  סוכני  של  רחמים 
עידן  החל  עת   1991 שנת  את  זוכר 

המשתתפות ברווחים. 

הביטוח  מסוכני  מבוטל  לא  חלק 
חרב  כאילו  שחורה  למרה  נכנסו 
מה  יודעים  אתם  עולמם.  עליהם 
לשנת   1990 משנת  בפועל  השתנה 
הכל  דבר.  שום  מאוד,  נכון   ?1991

נשאר בדיוק אותו דבר.

מיהו הלקוח לביטוח פנסיוני?
ללא קשר אם מדובר בשנת 1990 או 
2017, הלקוח זקוק לביטוח למקרה 
לפנסיה,  עבודה,  כושר  אובדן  מוות, 
מעבר  וכדומה.  סיעודי  לביטוח 
מקצועי  לייעוץ  זקוק  הלקוח  לזאת, 
מקצועי  ולשירות  אלה  בנושאים 
יציבה  עובדה  זו  השנים.  במהלך 
שהסוכן  לעמלה  לא  קשורה  ואיננה 
שגובה  הניהול  לדמי  לא  מקבל, 
להנחיות  לא  ואפילו  הביטוח  חברת 
של המפקחת על הביטוח. איך הוא 
שקיבל  שירותים  על  כה  עד  שילם 

מסוכן הביטוח? 
ראשית, הוא שילם. הוא שילם ליצרן 

וזה העביר חלק מתשלום זה לסוכן.

מיהו סוכן הביטוח הפנסיוני?
ראשית, הסוכן הוא יזם בבסיסו. כל 
סוכן ביטוח החל את דרכו כשמספר 
תוך  לאט  לאט   .0 הוא  לקוחותיו 
ודמעות  יזע  דם,  יוזמה,  השקעת 
שיש  למצב  והגיע  דרכו  את  פילס 
לו  יש  אותו.  המפרנסים  לקוחות  לו 
משרד, יש לו עובדים, יש לו הוצאות 
מעט  לא  להשקיע  נדרש  גם  והוא 
חידושים  ללמוד  וממרצו  מזמנו 
מסוגים שונים. פעילותו היא להמליץ 
ולספק מוצרי ביטוח ולספק שירותים 
מקצועיים ואחרים ללקוח. איך הוא 
שסיפק  השירותים  על  כסף  גבה 
ללקוח? ראשית, הוא גבה. הוא קיבל 
שילם  שהלקוח  ממה  חלק  מהיצרן 
ליצרן. התקבול מהיצרן הביא אצלו 
עליו  במוצר  "לבלבול"  פעם  מדי 

המליץ ללקוח. 

אז מה השתנה?
רק דבר אחד. היצרן לא מסוגל או לא 
שהסוכן  מה  את  לסוכן  לשלם  מוכן 
ממש  וזה  נקודה.  לו.  שמגיע  חושב 
לא חשוב אם זה נכון או לא. וגם לא 
תעזור כל המלחמה כי העמלות רק 

תקטנה. המפקחת הבטיחה את זה.

סוכן נכבד, יש לך הזדמנות של 
פעם בחיים!

* להתנתק מהתדמית של שוקה. לא 
עוד! מהיום אתה איש מקצוע, בדיוק 
נותן  מס.  ויועץ  חשבון  רואה  כמו 

פנים  משוא  וללא  מקצועי  שירות 
לטובת גוף מוסדי זה או אחר.

שירותיך  שווים  כמה  להחליט   *
עוד  לא  מהלקוח.  אותם  ולגבות 
מכתיבים לך עמלה והכל עוד לפי מה 

שמכתיבה המפקחת על הביטוח.
* לעשות את הטוב ביותר האפשרי 
עמלות  של  הטיות  בלי  ללקוח 

ומבצעי תפוקה. 

אז מה יקרה עם דרישת 
תשלום שכר הטרחה?

הלקוח לא מוכן לשלם ורוצה לקבל 
של  מטלפנית  וייעוץ  מקצועי  שירות 
אחרת  חברה  כל  או  הישיר  הביטוח 
לו. תן לו ללכת  ישירה? תן  במכירה 
אותו  נראה  בהצלחה.  לו  אחל  וגם 
שחיינים  שגם  הזאת  בביצה  טובע 
ויועצים  סוכנים  כמו  מנוסים 
לא  בה.  צפים  לא  לעתים  פנסיוניים 
בתחושה,  אבל  מדעי  מחקר  ערכתי 
הישירים  המבוטחים  כשיעור 

באלמנטרי כך יהיה גם בחיים. 
אוויר  לקחת  צריך  אתה  נכון, 
יחלוף  קלה.  לא  לתקופה  ולהתכונן 
השינוי.  את  יפנים  שהשוק  עד  זמן 
רואה  של  שירותים  יקרה.  הוא  אבל 
חשבון ויועץ מס ניתן לבצע לבד. אז 
מה, לא משלמים להם שכר טרחה? 
מדוע אתה חושב שבתחום שלך זה 

יהיה שונה?

ומה תפקידה של הלשכה?
מה-1  שהחל  מכריזה  ראשית, 

סוכני  בדיחה(  לא  )וזו  באפריל 
עמלות  יותר  מקבלים  לא  הביטוח 
טרחה  שכר  גובים  אלא  מהיצרנים 
ומפרטת מחירון מינימום )עם שכל( 

לפעילויות השונות. 
מתון  לא  פיזי  לחץ  מפעילה  שנית, 
שתכפה  הביטוח  על  המפקחת  על 
ניהול  דמי  מקסימום  היצרנים  על 
נמוכים משמעותית מאלה הקיימים 
כיום שכן אין משלמים עמלות לסוכן. 

אפילוג
תקופה  לאחר  יתממש,  זה  אם 
ודאות,  וחוסר  יציבות  חוסר  של 

להערכתי הכל יהיה טוב יותר. 
לטובת  נטו  יעבוד  והסוכן  מאחר 
הלקוח ובשקיפות מלאה הוא יבחר 
עבורו את הטוב ביותר והזול ביותר. 
תיאלץ  הסוכן  של  הברוכה  עבודתו 
הם  יותר.  להתאמץ  היצרנים  את 

באמת יצטרכו להיות טובים יותר. 
הסוכן. חשבו על זה שאין יותר צורך 
יקבל  הלקוח  הלקוח.  את  "לסובב" 
עבורו,  האפשרי  ביותר  הטוב  את 
ולבסוף עוד יתברר שבמצטבר שכר 
נמוך  מהלקוח  שגובים  הטרחה 

מהחיסכון בדמי הניהול!
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