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:  تجزیه چی، شهرام،   ۱۳۴۶ - سرشناسه    
:  در فروش بیمه به صنایع ستاره شوید/  عنوان و نام پدیدآور 

نویسنده شهرام تجزیه چی.
:  تهران : سخنوران،   ۱۳۹۵.   مشخصات نشر 

:   ۱۵۴ص.   مشخصات ظاهری 
   ۹78-۶00-۳8۳-۹۹۵-۳  :  شابک           

:  فیپا  وضعیت فهرست نویسی 
:  کتابنامه.  یادداشت     

:  بیمه -- ایران  موضوع         
Insurance -- Iran  :  موضوع         

:  بیمه -- ایران -- بازاریابی  موضوع         
Insurance -- Iran -- Marketing  :  موضوع          
   HG8۶۹۵/7  /۱۳۹۵ ۴د۳ت     :  رده بندی کنگره 

   ۳۶8/۹۵۵   :  رده بندی دیویی 
۴۴۹0088  :  شماره کتابشناسی ملی 

در فروش بیمه به صنایع ستاره شوید

مؤلف : شهرام  تجزیه چی

ناشر : سخنوران

چاپ و پخش: کتابسرای اهل سخن

صفحه آرا و ویراستار: کتابسرای اهل سخن

سال و نوبت چاپ : 1395  چاپ اول

شمارگان : 1000 نسخه

شابک : 978-600-383-719-5

قیمت : 35000 تومان

مرکز پخش : 09194923902 - 66001584

حق چاپ برای نویسنده محفوظ است.
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تقديم به
همسر مهربانم

كه همچون فرشته اي هميشه در كنارم بود و 
هيچ وقت نگذاشت فشار ناشي از نوشتن اين 

كتاب بر شانه ام سنگيني كند

و پسر ورزشكارم
كه كم توجهي پدرش را تحمل كرد تا اين كتاب 

به رشته ي تحرير درآيد
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0000000000000000000 تکنیک های کاربردی برای فروش ساده ی بیمه به صنایع

مقدمه ي جناب آقاي علي احسان بني ریاح *

بیمه گــری را به نوعــی می تــوان حرفــه ای ســهل و ممتنــع تلقــی نمــود. از 
ســویی نمی تــوان آن را چنــدان پیچیــده تلقــی نمــود. چــرا کــه بیمــه چیزی 
نیســت به جــز مجموعــه ای از قراردادهــا کــه مفــاد و شــرایط اکثــر آن هــا نیــز 
ــور اداری  ــاد و انجــام ام ــری در انعق ــات بیمه گ ــش تعیین شــده و عملی از پی
مربــوط بــه ایــن قراردادهــا خلاصه می شــود؛ امــا از ســوی دیگر، کاری بســیار 

ســخت و ممتنع اســت.

بیمــه تنهــا نوعــی از محصــول )اعــم از کالا یــا خدمات( اســت که مشــتری 
ــه کیفیــت  ــه به طــور فیزیکــی آن را مشــاهده می کنــد و ن ــد ن هنــگام خری
آن را در همــان لحظــه، درمی یابــد. البتــه بیمــه از نــوع خدمــت اســت، امــا 
خدمتــی کــه بهــای آن نقــداً پرداخــت می شــود و دریافــت آن موکــول بــه 

براى خرید کتاب اینجا کلیک کنید

http://www.setareganebime.com/shop/?add-to-cart=1159


8

در فروش بیمه به صنایع ستاره شوید 000000000000000000000000000000000000

آینــده ای اســت کــه شــاید هیــچ گاه تحقــق نیابــد. بیمــه از ســویی یــک نیــاز 
اســت و از ســوی دیگــر هرکســی به طــور منطقــی تمایــل دارد کــه هیــچ گاه 
ــی بســیار  ــن محصول ــروش چنی ــن ف ــت نشــود. بنا برای ــن خدم ــد ای نیازمن
ســخت بــوده و نه تنهــا احتیــاج بــه متقاعــد کــردن مشــتری دارد بلکــه بایــد 
اطمینــان وی نیــز جلــب شــود. درواقــع مشــتری بیمــه صرفــاً یــک تعهــد را 
ــد، شــاید مشــتری هیــچ  ــد. تعهــدی کــه در زمــان خری ــداری می نمای خری
برداشــت و ذهنیتی از ابعاد و گســتردگی آن نداشــته باشــد. تعهدی که شــاید 
فقــط در روز مبــادا بــه کار مشــتری بیایــد. تعهــدی کــه هــم خریــدار و هــم 
فروشــنده ي آن از این کــه ایفــاء آن ضــرورت یابــد گریــزان هســتند؛ و مهم تــر 
از همــه تعهــدی کــه اگــر در روز مبــادا بــه کار مشــتری می آیــد بایــد کامــل، 
ــبت  ــتری نس ــه در مش ــی ک ــه ذهنیت ــد. وگرن ــه کار بیای ــت ب ــا و درس به ج
ــرد متأســفانه ذهنیتــی  ــروش شــکل می گی ــه بیمــه و بیمه گــر و بیمــه ف ب
ــد صنعــت بیمــه ي یــک کشــور را  ــود کــه می توان ــان منفــی خواهــد ب چن
ــازدارد. ایــن شــاید همــان  از رشــد و شــکوفایی بــرای ســال های متمــادی ب
چیــزی باشــد کــه در بازاریابــی معاصــر به عنــوان تجربــه ي مشــتری شــناخته 
می شــود؛ و در ایــن میــان فروشــندگان بیمــه، اعــم از بازاریابــان، نماینــدگان و 
کارگــزاران، به عنــوان صــف اول تعامــل بــا مشــتری، نقــش و جایــگاه ویــژه ای 

در شــکل گیری تجربــه ي جمعــی مشــتریان از صنعــت بیمــه دارنــد.

ــروش بیمــه چــاپ می شــوند،  ــادی در خصــوص ف ــای زی ــروزه کتاب ه ام
امــا بیشــتر آن هــا بــه فــروش بیمه هــای خــرد و به ویــژه بیمه هــای زندگــی 
ــروش  ــه موضــوع ف ــت کــه ب ــوان یاف ــی می ت ــر کتاب ــد. کمت اختصــاص دارن
ــی  ــر حساس ــن ام ــای چنی ــات و روش ه ــوزش الزام ــع و آم ــه صنای ــه ب بیم
بپــردازد. حال آنکــه فــروش بیمــه بــه صنایــع و ارائــه مشــاوره ي صحیــح بــه 
ــر و  ــیار پیچیده ت ــب، بس ــای مناس ــه بیمه نامه ه ــرای تهی ــدی ب ــز تولی مراک
حســاس تر از فــروش بیمــه ي زندگــی اســت. وقــوع یــک حادثــه ي کوچــک 
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ــی  ــی و مال ــاد جان ــر ابع ــی ازنظ ــدی و صنعت ــز تولی ــک از مراک ــر ی در ه
ــا بیمه هــای زندگــی قابل مقایســه نیســت؛ بنابرایــن  خســارت به هیچ وجــه ب
کســانی کــه اقــدام بــه بازاریابــی و فــروش بیمــه بــه صنایــع و مراکــز تولیدی 
ــه بیمه گــذار خــود،  می نماینــد بایــد از مهــارت کافــی در ارائــه ي مشــاوره ب
ــت ریســک  ــر مدیری ــور دقیق ت ــا به ط ــل ریســک ی ــی و تحلی ــدرت ارزیاب ق
ــذار  ــه بیمه گ ــب ب ــای مناس ــنهاد بیمه نامه ه ــاب و پیش ــن انتخ و همچنی
خــود و حتــی در مراحــل پیشــرفته تر از توانایــی طراحــی پکیــج مناســبی 
از محصــولات و پوشــش های بیمــه ای، برخــوردار باشــند؛ و ایــن کاری نیســت 
ــروش  ــای ف ــی و مهارت ه ــتراتژی های بازاریاب ــتفاده از اس ــا اس ــاً ب ــه صرف ک
قابــل انجــام باشــد. بــه قــول یکــی از اســاتید بازاریابــی انگلســتان: » ..... مــا 
واقعــاً بــا ابــزار، مکانیســم و ســایر امکانــات ناچیزمــان نتوانســتیم چیــز زیادی 
بــه دســت بیاوریــم کــه از طریــق بازاریابــی آکادمیــک بتوانیــم شــمارا مجهــز 
بکنیــم ..... درواقــع مــا نتوانســتیم تحلیــل بهتــری دربــاره آن بــه دســت آوریم 
ــر  ــد او فک ــم و مانن ــرار دهی ــه خــود را جــای مشــتری ق ــر از این ک ....... بهت
ــه دانســتن و فهمیــدن  ــاره این کــه مــا نیــاز ب و احســاس کنیــم و ایــن درب
چــه نکاتــی بــرای اداره شــرکت داریــم، اطلاعــات بســیار گســترده ای بــه مــا 

می دهــد. «

ــاب  ــدم جن ــی و ارجمن ــدام شایســته و درخــور ســتایش دوســت گرام اق
ــز  ــت حائ ــد جه ــاب از چن ــن کت ــگارش و انتشــار ای ــای تجزیه چــی در ن آق

اهمیــت و ســزاوار تعمــق و اســتقبال اســت:

ــی  ــازار را به خوب ــاز ب ــه فراســت و هوشــمندی نی نخســت آنکــه ایشــان ب
شناســایی نموده انــد. در هنگامــه ای کــه همــگان در هیاهــو و غوغــای فــروش 
ــد و  ــو هســتند، ایشــان گوشــه ي دنجــی یافته ان بیمه هــای زندگــی در تکاپ
بــازار بکــری کــه اگــر به درســتی بــه آن پرداختــه شــود هــم بــرای فروشــنده 

بســیار ســودآور اســت و هــم بــرای خریــدار چه بســا ســودمند.
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دوم این کــه در مقــام یــک فروشــنده ي بیمــه درد را نیــز به خوبــی 
شــناخته اند و در ایفــای مســئولیت اجتماعــی، دانــش و تجربــه ي چندســاله را 
در طبــق اخــلاص گذاشــته و بــه نشــر آن همــت گماشــته اند؛ کــه صدالبته از 
ایــن منظــر نیــز ایشــان یکــی از شایســته ترین ها در ایــن حوزه انــد. چراکــه 
از ســویی تحصیــلات ایشــان در بهتریــن دانشــگاه فنی کشــور و در یک رشــته 
فنــی )رشــته مهندســی مکانیــک دانشــگاه صنعتــی شــریف( صــورت گرفته، 
ــای  ــد و ســپس پ ــه نموده ان ــز در حــوزه ي صنعــت کســب تجرب ســال ها نی
در عرصــه ي فــروش بیمــه گذاشــته اند. بــه عبارتــی ایشــان هــم صنعــت را 
به خوبــی می شناســند و هــم در جایــگاه فروشــنده ي بیمــه، نیازهــای بیمه ای 
صنایــع مختلــف را؛ و بــه مــدد روحیــه جســتجو گر و ذهــن تحلیل گــر همواره 
بــه دنبــال آن هســتند، آنچــه از ریســک و خطــر در صنعــت مکتــوم مانــده و 
مــورد غفلــت قرارگرفتــه شناســایی نمــوده و با ســاختار حقوقــی و اداری بیمه 

ــد زنند. پیون
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و آخــر آن کــه بــا زبانــی شــیوا و موجــز مطالبــی را بیــان نموده انــد  تــا اگــر 
ــی  ــد به خوب ــروش بیمــه مناســب می بین ــرای ف کســی عرصــه صنعــت را ب
دریابــد کــه چــه مهارت هایــی را بایــد در خــود بــه بــار نشــاند. شــاید به طــور 

خلاصــه بتــوان آن هــا را در شــش عبــارت زیــر خلاصــه نمــود:
صداقت با مشتری   1

صبر و شکیبایی   2
فنون مذاکره   3

شناخت صنعت   4
مدیریت ریسک   5
دانش فنی بیمه   6

علی احسان بنی ریاح

رئیس شوراي فني بیمه ي سامان

پاییز 1395

*مترجم کتاب بیمه جامع پروژه

Comprehensive Project Insurance

Standard Wording of Munich Re
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مقدمه ي جناب آقاي حاجي اشرفي

ــد  ــت نموده ان ــی هم ــای تجزیه چ ــاب آق ــزم جن ــکار عزی ــت و هم دوس
ــاز  ــه ای موردنی ــش های بیم ــک ها و پوش ــورد ریس ــی در م ــاب وزین و کت
ــدام ایشــان  ــن اق ــد. ای ــر درآورده ان ــه رشــته تحری ــع را ب ــا و صنای کارخانه ه

ــت. ــو اس ــندیده و نیک کاری پس

زیــرا تاکنــون در صنعــت بیمــه کشــور مــا بــه ریســک های صنایــع مختلف 
ــز  ــا نی ــای آن ه ــن بیمه نامه ه ــرای تأمی ــده و ب ــه نش ــزا پرداخت ــور مج به ط

به صــورت یــک فعالیــت و شــاخه بیمــه ای مجــزا توجــه نشــده اســت.

کارخانه هــا و صنایــع مختلــف ســرمایه های اصلــی ایــن کشــور هســتند. 
ایــن بخــش مهــم اقتصــادی کشــور ســهم بســزایی در تولیــد ناخالــص داخلی 
و نیــز اشــتغال نیروهــای کار دارد.بــدون پشــتوانه کامــل و همه جانبــه صنعت 
ــا  ــت ب ــک فعالی ــداوم ی ــرای ت ــا ب ــان آن ه ــع اطمین ــع درواق ــه از صنای بیم
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اطمینــان خاطــر از بیــن مــی رود.

بــرای حمایــت جامــع از صنایــع در مقابــل ریســک ها و خطــرات بالقــوه که 
همــواره آن هــا را تهدیــد می کنــد بــدواً شناســایی و ارزیابــی دقیــق ریســک ها 
ضــرورت دارد ســپس تصمیم گیــری بــه انتقــال مناســب ریســک های 
پســماند بــه شــرکت های بیمــه می بایســت به طــور دقیــق بــه انجــام رســد.

ایــن مهــم بــدواً نیــاز بــه آمــوزش و یادگیــری کارشناســان و نماینــدگان 
شــرکت های بیمــه و نیــز کارگــزاران بیمــه مرکــزی ایــران دارد. البتــه مدیران 
ــم و اصــول  ــا مفاهی ــز در صــورت آشــنایی ب ــی کشــور نی ــای صنعت واحده
بیمه هــای امــوال و مســئولیت در زمــان خریــد انــواع بیمه نامه هــا قــادر بــه 

مذاکــره و انتخــاب اصلح تــر خواهنــد شــد.

کتــاب حاضــر پاســخگوی نیــاز آموزشــی مدیــران صنایــع و فعــالان صنعت 
بیمــه کشــور و نیــز دانشــجویان رشــته بیمــه و مدیریــت صنعتی و مهندســی 

صنایــع می باشــد.

بــه کلیــه کســانی کــه علاقه منــد بــه توســعه دانســته ها و برخــوردار بــودن از 
اطلاعــات وســیع تر بیمــه ای هســتند. خوانــدن ایــن کتــاب را توصیــه می نمایم.

حمیدرضا حاجی اشرفی

مشاور بیمه های بازرگانی

عضو هیئت مدیره و سخنگوی انجمن کارشناسان صنعت بیمه کشور

کارشناس رسمی دادگستری در امور بیمه
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داستان یک شکست و پیروزي بعدازآن

در ســال 1385 بــه دعــوت یکــي از دوســتانم بــه صنعــت بیمــه وارد شــدم. 
ــت و  ــه را داش ــرکت هاي بیم ــي از ش ــي یک ــود نمایندگ ــالي ب ــد س او چن
ــي  ــا او را شــروع کــردم. خیل ــروش همــکاري ب ــر ف ــوان مدی مــن هــم به عن
زود تصمیــم گرفتــم خــودم نمایندگــي بگیــرم. شــرکت هایي کــه آن زمــان 
نمایندگــي مي دادنــد را بررســي کــردم و شــرکتي را کــه بیشــترین نزدیکــي 
بــه خواســته هایم داشــت انتخــاب کــردم. ســابقه ي بیمــه اي چندانــي 
نداشــتم. در دوره ي آموزشــي پیــش از امتحــان شــرکت کــردم. در آنجــا بــا 
شــناخت بیشــتر از بیمــه، علاقــه ام بیشــتر شــد. اولیــن بــاري کــه در آزمــون 
بیمــه ي مرکــزي شــرکت کــردم قبــول شــدم. هم زمــان بــا گذرانــدن دوره ي 
کارآمــوزي در شــرکت بیمــه، دفتــرم را آمــاده کــردم و خیلــي زود قــرارداد 

بســتم و کار را شــروع کــردم.

پیشگفتار نویسنده
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ــازار روغن هــاي دیزلــي  ســوابق خوبــي داشــتم. مدتــي مدیــر توســعه ي ب
کاســترول ایــران بــودم. در آنجــا بــا تیــم همکارانــم محصولــي را از یــک ایــده 
ــم. محصــول مناســب را انتخــاب  ــل کردی ــک موفقیــت تجــاري تبدی ــه ی ب
ــازار کارکردیــم. روش هــاي  ــه ب کردیــم. روي روش هــاي معرفــي محصــول ب
جدیــدي را طراحــي کردیــم. تیم هــاي عملیاتــي را آمــوزش دادم تــا برنامــه ي 
تبلیغاتــي را در ســطح کشــور اجــرا کننــد. هماهنگــي تمــام تیم هــا و نظــارت 
ــراي  ــي ب ــمینارهاي مختلف ــود. در س ــن ب ــده ي م ــر عه ــان ب ــر عملکردش ب
معرفــي محصــول ســخنراني کــردم. بــه همــراه تیــم همکارانــم ملاقات هــاي 
رودررو بــا مصرف کننــدگان داشــتم. هدایــاي موردعلاقــه ي آن هــا را تهیــه و 

توزیــع کردیــم. تجربــه ي بســیار خوبــي بــود.

قبــل از آن مدیــر بازاریابــي و فــروش لاســتیک بریجســتون در ایــران بــودم. 
آنجــا هــم در معرفــي لاســتیک هاي اتوبــوس و کامیــون موفــق عمــل کــردم. 
بــا مدیــران شــرکت هاي بــزرگ حمل ونقــل مذاکراتــي داشــتم. بــا کارخانه هــا 
ــراي  ــمینارهایي ب ــم. س ــکاري کردی ــم هم ــون ه ــوس و کامی ــاخت اتوب س
ــواع لاســتیک  معرفــي محصــول و نحــوه ي صحیــح انتخــاب و نگهــداري ان

ترتیــب دادیــم و مــن در آن هــا ســخنراني کــردم.

ــراي  ــادي ب ــاي زی ــه کارخانه ه ــروش ب ــدس ف ــوان مهن ــم به عن ــر ه قبل ت
فــروش انــواع محصــولات صنعتي رفته بــودم. همین ســابقه و نیــز تحصیلاتم 
در رشــته ي مهندســي مکانیــک باعــث شــد فــروش بیمــه در کارخانه هــا را 

به عنــوان بــازار مناســب خــودم انتخــاب کنــم.

ــودم و  ــده ب ــروش گذران ــي و ف ــه ی بازاریاب ــیاري را درزمین ــاي بس دوره ه
کتاب هــاي زیــادي خوانــده بــودم. بــا ایــن تجربیــات و ســوابق انتظــار داشــتم 
ــي این طــور نشــد. برایــم  ــه دســت بیــاورم ول ــي ب خیلــي زود پرتفــوی خوب
خیلــي عجیــب بــود. بــا اهل فــن مشــورت کــردم. بــه ایــن نتیجــه رســیدم 
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کــه بازارهــاي قبلــي کــه در آن ها کار کــرده بــودم همه کالاي ملمــوس عرضه 
مي کردنــد. بیمــه امــا کالایي بــود ناملمــوس. با تحقیــق، مطالعه و شــرکت در 
دوره هــاي گوناگــون متوجــه شــدم فــروش چنیــن کالایي بیشــتر بــه رابطه ي 
فروشــنده بــا خریــدار ارتبــاط دارد. بیمــه  یــک نــوع قــول اســت. خریــدار باید 
بــه فروشــنده اعتمــاد کنــد تا قــول او را بپذیــرد و در مقابلش چنــد ده میلیون 

تومــان پــول بدهــد. بــه همیــن دلیــل روي اعتمادســازي کارکــردم.

بــا ورود شــرکت هاي بیمــه ي جدیــد و افزایــش تعــداد نماینــدگان هــرروز 
حق بیمه هــا پایین تــر مي آمــد. در ایــن جنــگ قیمت هــا نمي خواســتم 
ــال  ــا س ــم و ت ــنهاد کن ــتري پیش ــه مش ــري ب ــه ی پایین ت ــال حق بیم هرس
بعــد هــم همیشــه نگــران رقیبــي بــا حق بیمــه ي پایین تــر و از دســت دادن 
کار باشــم. بــراي همیــن بــه فکــر بــرگ برنــده اي به جــز قیمــت افتــادم. در 

جســتجوهایم بــا ارزیابــي ریســک آشــنا شــدم

ــا ریســکي نباشــد بیمــه اي  ــا ریســک دارد. ت ــاط تنگاتنگــي ب بیمــه ارتب
ــان  ــک امتح ــي ریس ــراي ارزیاب ــي را ب ــاي مختلف ــود. راه ه ــه نمي ش فروخت
کــردم و بالاخــره راهــي عملــي و ســاده بــراي آن یافتــم کــه در ایــن کتــاب به 

شــما معرفــي مي کنــم.

از طــرف دیگــر لازم بــود پــس از شناســایي ریســک هاي مشــتري بتوانــم 
آن هــا را بــه پوشــش هاي بیمــه اي ارتبــاط دهــم. بــراي انجــام ایــن کار بــه 
ــتم  ــب توانس ــم. به این ترتی ــف پرداخت ــش هاي مختل ــورد پوش ــه در م مطالع
بــه مشــاوري کارآزمــوده بــراي بیمه گــزاران تبدیــل شــوم. در اینجــا دیگــر کار 
رقبایــم ســخت شــده بــود و مــن مي توانســتم بــا نگرانــي کم تــري منتظــر 
موعــد تمدیــد بیمه نامه هــا بمانــم و بــا زحمتــي کــم از تمدیــد بیمه نامه هــا 

کارمــزد خوبــي بگیــرم.

کار تــا جایــي پیــش رفــت کــه بــراي ریســک هایي کــه شناســایي مي کردم 
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پوشــش مناســبي نمي یافتــم. حــالا بیمه گــزاران از من توقــع داشــتند نگراني 
را کــه بــا ارزیابــي ریســک برایشــان ایجــاد کــرده بــودم برطــرف کنــم. پــس 
بازهــم بیشــتر تحقیــق و مطالعــه کــردم. قوانیــن و آیین نامه هــاي بیمــه اي را 
مطالعــه کــردم. قوانیــن، آیین نامه هــا و دســتورالعمل هاي مرتبــط را بررســي 
کــردم. بالاخــره توانســتم در چارچــوب ایــن مقــررات، پوشــش هاي مناســبي 
بــراي بســیاري از ریســک هایي کــه قبــلاً پوششــي نداشــتند طراحــي کنــم. 
اینجــا بــود کــه تقریبــاً دیگــر نگــران رقیبان نبــودم و کارمــزد خوبــي از طریق 

تمدیــد تقریبــاً بی رقیــب بیمه نامه هــا بــه دســت مــي آوردم

چرا به آموزش مشغول شدم؟

ــت  ــن وق ــد. در ای ــتر ش ــت آزادم بیش ــا وق ــان بیمه نامه ه ــد آس ــا تمدی ب
فراغــت بــه پرســش هاي همــکاران پاســخ دادم. درگذشــته هم ســالیان زیــادي 
در کنــار شــغل اصلــي بــه تدریــس زبــان انگلیســي در مقاطــع مقدماتــي تــا 
پیشــرفته پرداختــه بــودم. تجربــه ي معلمــي باعث شــد روزبه روز بیشــتر مورد 
مشــورت همــکاران قــرار بگیــرم. علاقــه ی شــدیدي کــه بــه یــاددادن داشــتم 
کم کــم مــرا از بازاریابــي و فــروش – کــه بــه آن هــم علاقه منــد بــودم- دور 
کــرد و بــه ســمت آمــوزش کشــاند. لذتــي کــه در یــاددادن بــه دیگــران بــود 
آن چنــان جذبــم کــرد کــه فــروش را کنــار گذاشــتم تــا بتوانــم تمــام توانــم را 
صــرف یــاددادن کنــم. بــراي این کــه عــده ي بیشــتري بتواننــد از تجربیاتــم 
بهره منــد شــوند تصمیــم گرفتــم آن هــا را در مجموعــه اي گــردآوري کنــم. 
ــي اســت کــه در ســالیان کار  کتــاب حاضــر نتیجــه ي تجربیــات و تحقیقات

به عنــوان یــک نماینــده ي بیمــه بــه دســت آورده ام.
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