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هانیه کارخانه 
 مدیرعامل شرکت 

طلیعه  فناوری هوشمند

فرصت تلاقی 
فناوری با بیمه 

را غنیمت بشماریم

دوهفــتهنــامه
بیمــــه صنعت
ضمیمــهرایگان
مه هفتـــــــهنا
نـــــــــگ ر کا
ســـــــالاول
ـــــمارهدوم شـ
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سپر بیمه در مقابل  
مصیبت سیل 

وقوع سیلاب در گوشه وکنار 
کشور اهمیت  بیمه حوادث 

طبیعی را نشان داد 

همیشه پای یک 
ریسک در میان 

است 
آیا بیمه برای ان اف تی 

معنا دارد  

خانه   تکانی 
بزرگ 
در بیمه 
مرکزی 

از تاب 
رقابت 

 تا تب  
خلاقیت 
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از افسانه های منحط 

تا واقعیت
 مهدی ایمانی مهر، قائم مقام 

مدیرعامل شرکت فناوران 
اطلاعات خبره بر لزوم داشتن 

یک تفکر دیجیتال در پیکره 
صنعت بیمه تاکید دارد

رئیس کل بیمه 
مرکزی با تغییر دو 
مدیر ارشد خود 
از تغییراتی بزرگ 
در پیکره نهاد ناظر 
خبر داد 

صنعت بیمه 
چین از رونق 

اکوسیستم 
اینشورتک در 

هنگ کنگ
 سود می برد 

6

ماهیت نوآوری عدم سازگاری با قوانین کهنه است 

هدف ما خلق 
ارزش از راه 
تعامل است 

حامد ولی پوری، مدیرعامل 
ازکی، نمایشگاه بورس، 
بانک و بیمه را محرک 
همگرایی در صنعت بیمه 
می داند 

استارتاپ های 
بیمه  سوار بر 

موج تامین مالی 
احسان حق بجانب، فعال 

حوزه نوآوری در بیمه از 
دلایل عدم درخشش 

اینشورتک های ایران می گوید
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فرصت ناب 
گفتن و شنیدن

نمایشگاه بیمه فرصت 
همگرایی دو گروه سنتی 
و نوآور صنعت بیمه بود
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نظرها و خبرها
V I E W S

A N D
N E W S

 جریان انبوه و ترسناک سیلاب گل آلود و 
تصویر مردی که با همه توان به پایه آهنی 
به جا مانده در میانه میدان چنگ می زند تا مبادا 
طعمه ســیلاب مهیب شــود و راهی سرنوشــت 
نامعلوم. صدای فریــاد و انــدوه نجات یافتگان از 
مصیبت بزرگ و تلاش نیروهایی که با امید سعی 
دارند حجم مصیبت را برای بازماندگان کم کنند؛ 
اینها تصاویری است که این روزها در شبکه های 
اجتماعی زیاد دیده ایم؛ از مردم گرفتار در سیلاب 
استهبان تا ساکنان و زائران امامزاده داوود تهران. 
پیش از این هم زیاد دیده بودیم. هنوز حادثه تلخ 
ســیلاب آق قــلای اســتان گلســتان در خاطره ها 
تــن  بــر  مصیبــت  درد  و  اســت  نشســته 

خسارت دیده ها. 
 

 می گویند در دنیا ۴۳ بلا و حادثه طبیعی 
وجــود دارد که ۳۳ نــوع آن را در ایــران در 
طول زمان شاهد بوده ایم، به طوری که امروز کشور 
ما در میان 10 کشور اول حادثه خیز  دنیا قرار دارد. 
بــا ایــن اوصــاف ســؤال بزرگــی مطــرح اســت؛ آیا 
صنعت بیمه کشــور ما به انــدازه ۳۳ 
نوع بلای طبیعی آمادگی پاسخگویی 

دارد؟ 

 بیایید از هول و هراس زمان 
وقوع حادثه بگذریم. به روزها 
و ماه های بعد از حادثه فکر کنیم؛ به 
خانواده ای وسط روستایی در استان 
گلســتان کــه تنهــا ســرپناهش را از 
دست داده است، به خانواده ای که در 
حمله بی امان ســیلاب همه دار و ندار یک  ســال 
محصول مزرعه اش را از دست می دهد؟ به فردای 
روز حادثه فکر کنیم؛ اینکه چرا در کشوری که به 
قول آمارهای جهانی از سرزمین های حادثه خیز 
دنیاست، بیمه ســیل و آتش ســوزی در رده آخر 
انتخــاب خانوارهاســت. آیا بایــد دلایــل آن را در 
فرهنگ و مسائل اجتماعی مردم جست وجو کرد 
یا آن را به مســائل اقتصادی مرتبط دانست؟ بر 
اســاس اعلام یک شــرکت بیمه در حــال حاضر 
هزینــه تحــت پوشــش قــرار گرفتــن یــک منــزل 
مسکونی روستایی در برابر سیل ۳0 هزار تومان و 
یک منزل مسکونی شهری ۶0 هزار تومان است؛ 
رقمی که شاید خیلی از ما از شنیدن آن تعجب 
کنیــم. برخــی کارشناســان می گوینــد ایــن رقــم 
چندانی نیست و اغلب مردم ما توان پرداخت آن 
را دارنــد، امــا نبــود آگاهــی از مزایای بیمــه باعث 
پایین بودن ضریب نفوذ بیمه در کشور می شود.

 در پایین بودن ضریب نفوذ بیمه حوادث 
طبیعی مانند آتش سوزی و سیل باید دو 
جنبه مختلف را در نظر گرفت؛ شرکت های بیمه 

و گروه های مختلف مردم. امروز یکی از مهم ترین 
مســائلی کــه مــردم در مواجهــه بــا محصــولات 
بیمه ای با آن رو به رو  هستند، مسئله عدم آشنایی 
با محصولات و پیچیدگی های خاص در تعاریف 
اســت کــه بعضــاً چنــان کار خریــد بیمه نامــه را 
برایشان سخت و دشوار می کند که دردسر خرید 
و مشــاوره های عجیب و غریــب توأم بــا کلمات و 
تعاریف نامأنوس را کنار می گذارند و دل به تقدیر 

و کار طبیعت می بندند.

 در این موضوع باید انگشــت اتهام را به 
سمت شــرکت های بیمه گرفت؛ چراکه 
آنهــا در همــه ایــن ســال ها کمتــر توجهــی بــه 
ساده ســازی محصــولات خــود کرده انــد و تجربه 
مشتری شاید حداقل موضوعی بوده که آنها به آن 
توجــه داشــته اند. امــروز بزرگ تریــن ضعــف 
شــرکت های بیمه در عدم ســادگی محصولات و 
شخصی سازی آنهاست که عرضه را به مشتری 
سخت و جلب اعتماد آنها را با مشکل مواجه کرده 
اســت، ولی در این میان نباید از موضوع قصور و 
کوتاهی مردم نیز چشم پوشــید، زیرا عدم تمایل 
شرکت های بیمه به تعریف محصولات جدید به 
عدم تقاضای مشتریان نیز ربط دارد. در این راستا 
سوای مســئله اجتماعی و فرهنگی قضیه که به 
فرهنگ سازی پویا و تلاش نهاد ناظر و شرکت های 
بیمه جهت ساختن بســتر فرهنگی مناسب در 
این باره نیــاز دارد، عــدم اســتقبال از محصولات 
بیمه ای نظیر بیمه سیل از بعد اقتصادی را نیز باید 
در نظر گرفت. البته در این میان تأسیس صندوق 
بیمه حوادث طبیعی را باید اقدامی شایســته از 
ســوی بیمــه مرکــزی تلقــی کــرد. صنــدوق بیمــه 
همگانی حوادث طبیعی از سال 1۳۸۳ و با هدف 
جبران خسارت های مالی ناشی از حوادث طبیعی 
با مشارکت دولت و فعالیت شرکت های بیمه، در 
دستور کار صنعت بیمه کشور قرار گرفت و نهایتاً 
در آذر ماه سال 1۳۹۹ قانون تأسیس صندوق بیمه 
حــوادث طبیعــی بــه تصویــب مجلــس شــورای 
اسلامی رســید؛ حرکتی قابل توجه از سوی نهاد 
ناظر برای پوشــش حــوادث غیرمترقبه کــه البته 
نمی توانــد جایگزینــی بــرای بیمه هــای ســیل و 

آتش سوزی و پوشش های خاص آنها باشد.

امــروز هزینه خرید بیمــه ای نظیر بیمه 
آتش ســوزی در یک ســال چنــدان زیاد 
نخواهــد بــود، ولــی در شــرایط خــاص اقتصادی 
-نظیــر روزهایی که امــروز تجربه می کنیــم- این 
وظیفه شرکت های بیمه اســت که بیمه را چنان 
نشــان دهنــد کــه نه فقط بــرای قشــر خاصــی از 
جامعــه، بلکــه بــرای تمامی اقشــار مــردم بــا هر 
پشتوانه درآمدی ضروری است؛ حق همه مردم و 

تنها پشتوانه در روزهای سخت مصیبت! 

INTROسرآغاز

وقوع سیلاب در گوشه وکنار کشور بار دیگر اهمیت 
بیمه حوادث طبیعی را نشان داد 

سپر بیمه در مقابل  مصیبت سیل 

کارخانه نوآوری رسانه راه کار از محصول دیگری رونمایی کرد 

آغاز فعالیت پایگاه  خبری- تحلیلی بیمه دیجیتال 

کارگروه اینشورتک در سازمان نصر تهران متولد شد 

حمایت سازمان نصر از فعالیت اکوسیستم نوآوری بیمه 

پایگاه خبــری- تحلیلی بیمــه دیجیتال با عنوان رســانه 
صنعــت بیمه و اینشــورتک ایران رونمایی شــد و به طور 
رســمی فعالیت خــود را در فضای رســانه ای کشــور آغاز 

کرد.
کارخانه نوآوری رسانه راه کار که در زمینه فناوری مالی و 
اقتصاد نوآوری، نشریاتی چون عصر تراکنش، کارنگ و 
رمزارز را در کارنامه خود دارد، به تازگی از محصول جدید 

خود در حوزه بیمه رونمایی کرد.
 بیمه دیجیتال که قرار اســت به صورت دو هفته نامه در 
قالب 1۶ صفحه در فضای اکوسیســتم نــوآوری بیمه به 
پوشش اخبار و رویدادهای صنعت بیمه بپردازد، از این 
پس در فضــای آنلاین نیــز فعالیت خواهد داشــت. این 
دومین محصول بیمــه ای کارخانه نوآوری رســانه راه کار 

بعد از انتشار دوهفته نامه بیمه دیجیتال است.  
بیمه دیجیتال که فعالیت خود را با هدف فرهنگ سازی 
در زمینــه نــوآوری و تحــول دیجیتــال آغــاز کــرده و 
نقطــه تمرکز خــود را بــر مدل هــای نویــن کســب وکار در 
صنعــت مالــی و بیمــه گذاشــته، از ایــن پــس با نشــانی 

bimeyedigital.ir بــه پوشــش اخبــار و رویدادهــای 
صنعت بیمه می پردازد. 

اهالی صنعــت بیمه اغلــب با نــام »اســتفان کاتلین« 
آشنا هستند، مدیرعامل و عضو هیئت رئیسه شرکت 
بیمــه کانوکــس. او کتابــی نوشــته به اســم »ریســک و 
پــاداش« و در آن تلاش کــرده نگاهی متفــاوت به بیمه 
اموال و مســئولیت داشته باشــد. کاتلین در این کتاب 
از تجربه ۴0 ســاله خود در صنعت بیمه گفته اســت. 
او در این کتاب به بیمه گــران آموزش می دهد که چطور 
بهترین روند صدور بیمه نامه را دنبال کنند. کسانی که 
به دنبال آشنایی با مبانی صنعت بیمه و فعالیت در این 
عرصه هســتند، می توانند با مقولاتی مانند مدیریت 
پرداخت خســارت، بیمه نامه، بیمه اتکایی و نظایر آن 
در این کتاب آشــنا شــوند. نویســنده همچنین تلاش 
کرده از چالش های امروزی صنعت بیمه هم بنویسد. 
برای مثال او نشــان می دهد که جرائم ســایبری چطور 
می توانند برای بیمه گــران چالش هایــی را ایجاد کنند. 
نویسنده برای برخی از این چالش ها، راهکارهایی را هم 
ارائه داده  است. برخی نکات کلیدی برای مدیریت هم 
در این کتاب مطرح شــده  اســت. برای مثــال  مدیریت 
نیروهای انسانی، برندسازی و رهبری گروه جزء مواردی 

هســتند که نویســنده تلاش کرده لابه لای ســطور این 
کتاب به آنها بپردازد. کاتلین یکی از چهره های ماندگار 
و اثرگذار صنعــت بیمه در جهــان به شــمار می آید. به 
همین خاطر است که نظرات و دیدگاه های او برای اهالی 
صنعت بیمه می تواند جذابیت داشته باشد. این کتاب 
می توانند به بیمه گران فعال کمک کنــد با رویکردهای 
این شخصیت آشــنا و از آن منتفع شوند. کاتلین این 
کتاب ۳0۸ صفحه ای را در سال 2017 و به کمک »جیمز 
بروک« نوشــته  اســت. او در این کتاب، ســعی کــرده به 
زبانی ســاده، تجربه ۴0ســاله خود را با مخاطبانش در 

میان بگذارد. 

 معرفی کتاب  ریسک و پاداش

نگاهی متفاوت به بیمه اموال و مسئولیت

کارگروه اینشورتک در رسته فناوری اطلاعات سازمان نصر 
متولد شد. با حمایت و درخواست فعالان حوزه اینشورتک 
از ســازمان نصر اســتان تهران، پس از اعلام رسمی جهت 
عضوگیری، هفته گذشته اولین جلسه کارگروه تشکیل شد 
و شماری از فعالان حوزه نوآوری در بیمه دور هم گرد آمدند تا 
درباره مهم ترین چالش های اینشورتک ها به بحث و تبادل 

نظر بنشینند. 
این جلســه با 22 عضو حاضر در محل ســازمان نصر و 1۸ 
عضو به صــورت آنلاین و با حضــور محمدرضــا قلعه نوی، 
رئیس رسته خدمات فناوری اطلاعات؛ علیرضا خداکرمی، 
دبیر رسته خدمات فناوری اطلاعات و رضا قربانی، رئیس 

کمیسیون فین تک برگزار شد و اعضا با کلیات کار، ساختار 
و فرایندهای نصر آشنا شدند. 

کارگروه اینشــورتک با هــدف ایجاد کار تیمی و منســجم و 
اتحــاد رقبا و ارائــه میز تخصصــی و چهارچوب هــای کاری 
یکپارچه برای فعالان این حوزه تشکیل شده تا بتوانند در 
فضایی ســالم، رقابتی و شــفاف با وضع قوانین حمایتی و 
ایجاد بسترهای مناسب، همگرایی بین دو صنعت فناوری 
اطلاعات و بیمه را فراهم آورند. کارگروه اینشورتک در نظر 
دارد ضمــن جهت دهــی به ســاختار فعالیت شــرکت ها و 
استارتاپ های فعال حوزه هوشمندسازی و تحول دیجیتال، 

در راستای توسعه بازار فعالان این عرصه، قدم بردارد. لیدا هادی 
سردبیر

@lidahadi88



رئیس کل بیمه مرکزی با تغییر دو مدیر ارشد خود 
از تغییراتی بزرگ  در پیکره نهاد ناظر خبر داد 

خانه   تکانی بزرگ بیمه مرکزی جنجال به پا کرد 

محمدجواد آقاجری، مدیرکل نظارت بر شبکه خدمات بیمه ای 
عنصر فروش را بخش مهم و اقتصادی صنعت می داند 

افزایش ضریب نفوذ در دست نمایندگان بیمه است
در همهمه روزهای نمایشگاه بورس، بانک و بیمه اخبار تغییر مدیران 
ارشد بیمه مرکزی همه توجهات را به سمت خود جلب کرد. مصطفی 
زندی، مدیــر روابــط عمومــی بیمــه مرکــزی کــه در روز اول نمایشــگاه 
حضوری جدی داشــت و حتــی در کنار ســایر مدیران روابــط عمومی 
شــرکت های بیمه در پنل »اهمیت ترویج و اطلاع رســانی  در صنعت 
بیمه« حاضر بود، یکباره در روزهای بعدی نمایشــگاه جای خود را به 
مصطفی رئوفی داد. تغییری بزرگ که بسیاری از اهالی صنعت بیمه 
را غافلگیر کرد؛ چراکه این تغییر و تحول ناگهانی در حالی انجام شد که 
تا پیش از این هیچ زمزمه ای از تغییر در لایه مدیران ارشد بیمه مرکزی 
در میان نبود. تغییر در زمان برگزاری نمایشگاه بیمه، آن هم در زمانی 
که مدیری چــون زندی در انظار عمومی بســیار ظاهر شــده بود، دلیل 
بزرگ این غافلگیــری بود. ضمن اینکه مراســم تودیع زنــدی و معارفه 
مدیر جدید روابط عمومی بیمــه مرکزی در حالی انجام شــد که هنوز 
نمایشگاه بیمه برپا بود. برکناری مصطفی زندی که در مدت مدیریت 
خود از سال 1۳۹۳ در روابط  عمومی نهاد ناظر فعالیت های زیادی در 
کارنامه خود داشت، زنگ هشدار را برای صنعت بیمه به صدا درآورد و 
از تغییرات بزرگ آینده خبر داد. هنوز یک روز از خبر برکناری مصطفی 
زندی نگذشته بود که خبر تغییر بزرگ دیگر در پیکره بیمه مرکزی نیز 
از راه رسید و مهر تأییدی شد بر این نکته که رئیس کل بیمه مرکزی بعد 

از شش ماه به فکر جابه جایی های بزرگ افتاده است. 
در روز دوم نمایشــگاه بیمه بود که خبر رسید مهدی نمن الحسینی، 
مدیرکل پذیرش مؤسسات و دفاتر بیمه ای بیمه مرکزی طی حکمی از 
سوی رئیس کل بیمه مرکزی جای خود را به محمد جعفریان باباکندی 
داد. نمن الحسینی که در همه این ســال ها به دقت و سخت گیری در 

رسیدگی به امور کارگزاران بیمه مشهور بود، طی حکمی جدید به عنوان 
مشاور رئیس کل بیمه مرکزی قرار است از این پس در پیکره نهاد ناظر 
حضور داشته باشــد. محمد جعفریان باباکندی سابقه عضویت در 
هیئت مدیره بیمه »مــا« و معاونت مدیــرکل دفتر امــور بانکی بیمه و 
همچنین نماینده وزارت اقتصاد در کمیسیون تخصصی شورای عالی 
بیمه را در کارنامه کاری خود دارد و از ســال 1۳۸۴ تا 1۳۹2 در معاونت 

امور بانکی و بیمه وزارت اقتصاد خدمت کرده است.
دو تغییر بزرگ نهاد ناظر در روزهای برگزاری نمایشگاه بیمه حالا این 
سؤال بزرگ را به ذهن اهالی صنعت بیمه متبادر کرده که آیا بعد از این 
نیز باید منتظر شنیدن اخباری از برکناری های دیگر باشیم. آیا شایعه 
تغییرات در بدنه شبکه خدمات بیمه ای یا مرکز فناوری اطلاعات بیمه 

مرکزی درست است؟ 

 محمدجــواد آقاجری، مدیــرکل نظارت بر 
شــبکه خدمات بیمــه ای بیمه مرکــزی در 
حاشیه برگزاری نمایشگاه بورس، بانک و بیمه عنصر 
فروش را بخش مهم و اقتصادی صنعت دانست که 
باید در همگرایــی با نهاد ناظر بــه چالش ها و موانع 
فعالیت مؤثر آنها پرداخت. او در این باره گفت: »در 
حال حاضر بیش از ۵0 هزار نماینده فعــال داریم و 
حدود 1100 نفر از کارگزاران ما در شبکه فروش فعال 
هســتند. دوام صنعــت بیمــه بــه شــبکه فــروش 
بازمی گردد؛ بنابراین معتقد هستیم این افراد باید از 
کرامت ویژه ای برخوردار شوند؛ چراکه شبکه فروش 
سربازان خط مقدم محسوب شده و امروز ۸0 درصد 
پرتفوی ما را تأمین می کنند. امروز شکی نیست که 
همه کارها به آنها گره خورده و اگر به خواســته های 
آنها توجه نشود، قطعاً دچار مشکل خواهند شد. 
وقتی صحبت از افزایش ضریب نفوذ بیمه می شود، 

این موضوع در گرو دستان این افراد است.«

 آقاجری تصریح کرد: »اگر گاهی خطایی از 
طرف شــبکه فروش صورت می گیــرد، این 
موضوع نشئت گرفته از عدم آگاهی این افراد است. 
به هر حال در شــرایط فعلــی ما مدیون ایــن عزیزان 
هســتیم و ما در بیمه مرکزی بایستی گوش شنوای 

مطالبات شبکه فروش باشیم.«

 مدیرکل نظارت بر شبکه خدمات بیمه ای 
کــه در پنــل »شــبکه فــروش، چالش هــا و 
فرصت های آن در توسعه بیمه« صحبت می کرد، 
در ادامــه گفــت: »در آیین نامــه ۸۳ و کارمــزد 
چالش هایی به وجود آمد که در نهایت به توقف در 
کار منجر شد و امروز دوستان می گویند کاش متوقف 
نمی شد. بنده معتقد هســتم اگر قرار است بحثی 
صورت گیرد، باید با مطالعه عمیق انجام شــود. در 
رابطه با آیین نامه کارمزد نظرات کارشناسان متفاوت 
اســت، ولی عمدتاً منافع نمایندگان و کارگــزاران در 

نظر گرفته می شود. 

ما معتقد هستیم در تشکل های صنفی 
بایــد وحــدت صــورت گیــرد و مــا در بیمــه 
مرکزی نمی توانیم صحبت های ۹۵ هزار نماینده را 
بشنویم؛ به همین دلیل لازم است نظرات دوستان 
از طریق رئیــس و اعضای هیئت مدیره به ســمع ما 
برسد. اما متأسفانه یکی از همین چالش ها نیامدن 
تعداد غریبــی از ایــن افراد در شوراســت که نشــان 
می دهد هنوز وحدت شــکل نگرفته و مــا تنها یک 
صدا را در این شــورا می توانیم بشــنویم. در واقع ما 
می خواهیــم نماینــدگان و مدیران شــرکت ها با هم 
چالش هــا را بررســی کننــد و یــک خروجی بــرای ما 

داشته باشند.«
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چهاردهمین نمایشگاه بورس، بانک و بیمه فرصت بزرگ 
همگرایی دو گروه سنتی و نوآور صنعت بیمه بود

فرصت ناب گفتن و شنیدن 

REPORTگزارش

۱
در روز افتتاحیه چهاردهمین نمایشگاه بورس، 
بانــک و بیمه بنا بر حضــور وزیر اقتصــاد بود و 
رئیس بانک مرکزی و رئیــس کل بیمه مرکزی. 
در میان مقاماتی که نام آنها در جمع مدعوین 
دیده می شــد، اســامی رئیس ســازمان بورس، 
رئیس کمیســیون اقتصادی مجلــس و معاون 
وزیر صمــت نیــز خودنمایی می کــرد، ولی گویا 
سایه شــیوع دوباره کرونا اجازه نداد مسئولان 
بتواننــد در کنــار هــم روبــان قرمــز ایــن دوره از 

نمایشگاه را پاره کنند. 
از جمــع زیــاد مقاماتــی کــه اســامی آنهــا برای 
روز افتتاحیــه ردیــف شــده بود، کســی حضور 
نداشت و نمایشگاه بیمه با چند ساعت تأخیر 
جلوی در ورودی ســالن شــماره ۶، نه با حضور 
رئیس کل بیمه مرکزی که با حضور قائم مقام و 
هیئت عامل بیمه مرکزی، دبیر کل سندیکای 
بیمه گــران و مدیران عامــل چند شــرکت بیمه 

افتتاح شد. 
ناگفته نماند که در نهایت اهالی صنعت بیمه 
از همراهــی مقامــات و مدیــران ارشــد صنعت 
بیمــه بی نصیب نماندنــد. روز آخر نمایشــگاه 
بود که مجید بهزادپور، رئیس کل بیمه مرکزی 
با همراهی هیئتی برای بازدید راهی نمایشگاه 
بورس، بانــک و بیمه شــد و از تمامی غرفه های 

شرکت های بیمه بازدید کرد. 

2
هرچنــد بی نظمــی افتتاحیه نمایشــگاه و عدم 
حضــور مقاماتی که تــا روز قبل برگــزاری وعده 
همراهــی داده بودنــد، انتقــادات بســیاری بــه 
همراه داشــت، ولی نبایــد از غافل گیــری بزرگ 
حضــور اســتارتاپ های بیمــه ای در ایــن دوره 
از نمایشــگاه بــورس، بانــک و بیمــه به راحتــی 
گذشــت. ســالن شــماره 7 نمایشــگاه امســال 
مهمانــان خاصــی داشــت کــه بــا حضــور خود 
ســعی داشــتند بــر نقــش پررنــگ خــود در 
زمین بــازی جدید صنعــت بیمه تأکیــد کنند. 
حضــور همزمان ازکــی و بیمه بــازار به عنوان دو 
تجمیع کننــده مؤثر فــروش بیمه در کشــور در 
هیبــت غرفه هایی با رنــگ و لعابــی متفاوت از 
بقیــه و حضــور گروه هــای تازه نفس آنهــا برای 
پاســخگویی بــه مراجعــان از مــواردی بــود کــه 
بازدیدکنندگان را به خود جلب می کرد. البته از 
موارد بااهمیت این دوره از نمایشگاه همراهی 
و همگرایی اکوسیســتم نــوآوران صنعت بیمه 
کشــور بود کــه در غرفــه ای مشــترک بــا عنوان 
انجمن اینشورتک ایران سعی داشتند حضور 
رســمی خــود را بــه اهالی صنعــت بیمــه اعلام 

کنند. استارتاپ هایی که تا پیش از این هر یک 
به تنهایی با شرکت های بیمه در تعامل بودند، 
در غرفــه 1۶ ســالن 7 لوگوهای خــود را کنار هم 
قــرار داده بودند تــا به نحــوی اعلام کننــد برای 
دستیابی به اهداف و خواســته های خود راهی 
جز همگرایی در پیش ندارند؛ اســتارتاپ هایی 

نظیر موبیمه، رایین تک و... .
حضــور همزمــان شــبکه فــروش ســنتی و 
استارتاپ های بیمه ای در این دوره از نمایشگاه، 
بــر خــلاف دوره هــای پیشــین نشــانی از اصــل 
همگرایی در صنعت بیمه اســت کــه می تواند 
زیرســاخت تصمیم ســازی های مشــترک را 
تقویــت کنــد؛ آن هــم در دورانــی کــه شــبکه 
کســب وکارهای نوپای بیمــه در تعامــل با نهاد 
ناظر به بیشــترین میزان اصطکاک رسیده اند 

و روزهای نفس گیری را طی می کنند. 
در چنیــن شــرایطی بــه وجــودآوردن امــکان 
همگرایــی دو طیــف متفــاوت فــروش بیمــه  نه 
فقط حاشــیه  امنــی بــرای فعالیت هــر دو گروه 
پدید می آورد که حتی در رونق بازار بیمه کشور 

نیز بی تأثیر نخواهد بود. 
 

3
»تعامل«؛ عبارتی اســت که می تــوان به عنوان 
بزرگ تریــن دســتاورد چهاردهمین نمایشــگاه 
بورس، بانــک و بیمه برای اهالــی صنعت بیمه 
نــام بــرد؛ امکانــی ناب کــه هرچنــد رگه هایــی از 
شــتاب زدگی و عــدم هماهنگــی در آن دیــده 
می شد، ولی فرصتی شد برای گفتن و شنیدن 
چالش هــا در فضایــی کــه دو گــروه ســنتی و 
نــوآور صنعــت بیمــه را در کنــار هــم گــرد آورده 
بــود. برگــزاری پنل هــای تخصصــی بــا طیــف 
مختلــف مهمانــان و ســخنوران و همراهــی 
مدیران بالادســتی بیمه مرکزی در هم نشــینی 
بــا اهالــی صنعــت بیمــه را بایــد از صحنه های 
روشن نمایشــگاه چهاردهم دانســت. هرچند 
صحبت هــا بعضــاً تکــرار گفته هــای گذشــته 
بودنــد و چالش هــا همان هایــی کــه طــی دوران 
گفته شدند و راه به جایی نبردند، ولی نشستن 
بــر ســر یــک میــز و صحبــت مســتقیم دربــاره 
تفاوت هــا و تعارض هــا بــا حضــور  نمایندگانی 
کــه بعضــاً اســتارتاپ ها را برهم زننــده بــزرگ 
صنعت بیمه می دانند و کسب وکارهای نوآوری 
که ســعی دارند مــدل جدیدی از  کســب وکار را 
وارد پیکره صنعت به شــدت محافظه کار بیمه 
کنند، اتفــاق بزرگی اســت که باید بیــش از این 
انتظارش را داشته باشیم؛ نه هر سال در دوران 
کوتاه چنــدروزه، بلکــه هــر روز و هر هفتــه برای 
رونق صنعتی که امروز روزگار پرچالشــی را طی 

می کند. 
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در هفته ای که گذشــت نمایشــگاه مالــی بــورس، بانک و 
بیمه در محل نمایشگاه های بین  المللی تهران برگزار شد 
و فعــالان این ســه عرصه گرد هــم آمدنــد تــا از راهبردها و 
روندهای توســعه ای خود و همچنین چالش های موجود 
در فضای همکاری و تعامل با نهادهای ناظــر و رگولاتوری 
بگوینــد.  در این میــان بیمــه مرکزی به عنــوان نهــاد  ناظر 
صنعت بیمه بــا اجرای پنل هــای متفاوت حضــور فعالی 
داشــت که در هر یک به موضوعات  و چالش های کنونی 
صنعت بیمه پرداخته شد که باید اذعان داشت تغییر روند 
تعامل سنتی بیمه مرکزی در توجه به استارتاپ های نوپای 

این عرصه موضوعی کاملاً مشهود بود. برگزاری پنل هایی 
با محور  لزوم به کارگیری نــوآوری در بیمه و بیان چالش ها 
و موانع آن با حضور مدیران بالادستی بیمه مرکزی نظیر 
محمدجواد آقاجری، مدیرکل نظارت بر شــبکه خدمات 
بیمه ای و قاسم نعمتی، رئیس مرکز فناوری اطلاعات بیمه 
مرکزی می توانــد دریچه ای امیدوارانــه به تغییر احتمالی 

رویکرد بیمه مرکزی در دوران ریاست جدید آن باشد. 
روز دوشــنبه ســوم مرداد برای اهالی اکوسیســتم نوآوری 
صنعت بیمــه روز خاصی بــود. بیمــه مرکزی کــه تا پیش 
از ایــن کمتــر زمانــی به صــورت رســمی تصویــر مذاکــره با 

ماهیت نوآوری 
عدم سازگاری با 

قوانین کهنه است 
در چهاردهمین نمایشگاه بورس، بانک و بیمه فعالان 

اکوسیستم نوآوری با مدیران ارشد بیمه مرکزی در رابطه با 
روند نوآوری در صنعت بیمه و چالش های آن به بحث و 

گفت و گو نشستند 

در پنل »نوآوری در صنعت بیمه« فعالان دو گروه فروش سنتی 
و آنلاین به بیان چالش های پیش رو پرداختند  

نوآوری در بیمه از معنا تهی شده است

REPORTگزارش

یکی از مهم ترین پنل هایی که در چهاردهمین 
نمایشــگاه بــورس، بانــک و بیمــه مشــتاقان 
بســیاری را بــه ســالن همایــش بیمــه مرکــزی 
کشاند، پنل نوآوری در صنعت بیمه )الزامات 
و چالش ها( بود. حضور محمدجواد آقاجری، 
مدیرکل نظارت بر شــبکه خدمــات بیمه ای در 
نشستی که قرار بود از نوآوری در بیمه صحبت 
شود، به حتم می توانست بسیاری از چالش ها 
را بازگــو کند. در این پنل قاســم نعمتی، رئیس 
مرکز فناوری اطلاعات و ارتباطات بیمه مرکزی؛ 
محمدرضا فرحی، مدیرعامــل بیمه بازار؛ علی 
مقیمی اصل، مدیرعامل کارگزاری رسمی بیمه 
سپهر؛ میلاد شهر و اسد اسدی، عضو کارگروه 
شبکه فروش و بازاریابی ســندیکای بیمه گران 

ایران نیز حضور داشتند. 
اســتقبال از بســتر نــوآوری با رعایــت ضوابط، 
رعایــت حقــوق تمامــی ذی نفعــان، تعامــل 
ســازنده شــرکت های بیمــه، اســتارتاپ ها و 
نهــاد ناظــر، داشــتن اکوسیســتم ســالم، لزوم 
تدویــن آیین نامه فنــاوری اطلاعــات، روزآمدی 
مقررات، لزوم صیانت از اطلاعات بیمه گزاران، 
نوآوری از منظر تاریخی، لزوم دوری از فرهنگ 
پرتفومحــور، گذر نــوآوری از فرایندهای علمی، 
تعریــف نــوآوری و اســتارتاپ، اســتانداردهای 
اســتارتاپی، تــب دیجیتالی شــدن، تمرکــز بــر 
فــروش آنلایــن و غفلــت از ســایر نوآوری هــای 
صنعت بیمــه، نمونــه اســتارتاپ های جهانی، 
پیشــنهادهایی همچون راه اندازی سندباکس 
و اجبــار فنــاوری تلماتیــک بــرای خودروهــا از 

مهم ترین مسائل مطرح شده در این پنل بود.
در این میان اما صحبت های اسد اسدی، عضو 
کارگروه بازاریابی و فروش سندیکای بیمه گران 
ایــران قابــل توجــه بــود. او بــه تعریــف نــوآوری 

پرداخت و ریشــه های همه چالش هــای امروز 
اکوسیستم نوآوری بیمه را ناشی از عدم درک و 
شناخت درست تعریف واژه نوآوری تلقی کرد. 
او در این باره گفت: »لازم است برای هر بحثی 
ابتدا ســراغ تعاریف و مفاهیم برویم؛ نوآوری، 
اســتارتاپ و دانش بنیــان. در صنعــت بیمــه 
تعاریــف متعــددی برای اســتارتاپ ارائه شــده 
اســت. در تعریفی جامع چند ویژگی به عنوان 
یک کسب وکار اســتارتاپی عنوان شده است. 
استارتاپ مدلی تکرارپذیر دارد، یعنی اگر برای 
۳0 نفر قابل ارائه باشد، برای ۳000 نفر هم قابل 
ارائــه خواهــد بود، حــول محــور فناوری شــکل 
می گیرد و پتانســیل رشــد بالایــی دارد. برخی 
کلمــات وقتــی زیــاد بــه کار بــرده می شــوند، از 
مفهوم تهی می شوند و در اجرا مسیر دیگری را 
در پیش می گیرند، مانند تب دیجیتالی شدن 

در صنعت بیمه.«
اسدی معتقد است تا قبل از تدوین آیین نامه 
کارگزاران برخط و ورود نهاد ناظر و اخیراً سوئیچ 
بیمه مرکــزی، اســتارتاپ های بیمــه ای آنچنان 
در راســتای ضوابــط صنعــت بیمــه حرکــت 
نمی کردند. او در این باره گفت: »آیا شرکت های 
پیشــرو تمامی فعالیت های خــود را دیجیتالی 
کردند؟ امــروز در ایــران اغلــب اســتارتاپ های 
فعلی صنعت بر کانال هــای توزیع تمرکز دارند 
و به مدل فروش آنلاین روی آورده اند، اما چند 
درصد از مردم ســایر نقاط دنیــا بیمه نامه ها را 
اینترنتــی می خرند؟ مثلاً در آمریــکا حدود ۵0 
درصد، آسیای جنوب شرقی حدود ۴0 درصد، 
فرانســه ۳۸ درصــد و در هلنــد و کانــادا فقــط 
۳0 درصــد مــردم بیمه نامــه خــود را به صــورت 
اینترنتــی می خرنــد. آیــا نــوآوری فقــط باید در 

کانال های توزیع و فروش متمرکز باشد؟«
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حامد ولی پوری، مدیرعامل ازکی، نمایشگاه بورس، بانک و بیمه را 
محرک همگرایی در صنعت بیمه می داند 

هدف ما خلق ارزش از راه تعامل است 

INTERVIEWگفتوگو

 حضــور اســتارتاپ های بیمــه ای در 
چهاردهمین نمایشــگاه بورس، بانک و 
بیمه را باید اتفاق بزرگ این دوره از نمایشگاه تلقی 
کــرد. تلاقــی شــرکت های بیمــه و شــمار فــراوان 
نمایندگانشان که هنوز بیشترین بار فروش بیمه 
را به صورت چهره به چهره به دوش می کشند با 
اســتارتاپ های فروش بیمه در نمایشگاه بیمه را 
باید نقطه روشــنی در صنعت بیمه دانست. در 
این میان حامد ولی پور، مدیرعامل شــرکت ازکی 
درباره حضور این شرکت در این دوره از نمایشگاه 
توضیح داد و از برنامه های فعلی و آتی ازکی سخن 

گفت.

 حامد ولی پوری، مدیرعامل شرکت ازکی 
درباره حضور این شــرکت در نمایشگاه 
بین المللــی بــورس، بانــک و بیمــه توضیــح داد: 
»کسب وکارها جوانب مختلفی دارند و برای خلق 
ارزش بایــد با ســایر حلقه های زنجیــره در تعامل 
مداوم باشند. یکی از حلقه های این زنجیره در کار 
مــا، مشــتری اســت و حلقــه دیگــر زنجیــره هــم 
تأمین کننده اســت. در برخی از کسب وکارها که 
شبیه کسب وکار ماست؛ یعنی اعمال تنظیم گری 
در آنها جدی است و تأمین کننده  های آن محدود 
هســتند، فضایــی کــه بتــوان بــا تأمین کننده هــا 
به صورت تجمیعی در یک مکان تعامل و ارتباط 
چهره به چهره داشت و رگولاتور هم آنجا حضور 
داشــته باشــد، بســیار جذاب اســت. نمایشگاه 
بین المللی بورس، بانک و بیمه هم چنین فضایی 
دارد و طــی چنــد روز می تــوان بــا افــراد ذی نفوذ، 
کلیــدی و تأثیرگذار در ایــن حوزه، دیدار داشــت. 
همچنین معمولاً یک اتمسفری به وجود می آید 
که جنب وجوش به جریان درآمده در آن می تواند 
به تصمیم گیری هــا کمک کرده و به نوعی شــبیه 

یک محرک عمل کند.«

چنیــن  برگــزاری  او  عقیــده  بــه   
نمایشــگاه های تخصصی خصوصاً در 
حوزه بیمه که شاید جامعه مخاطب آن چندان 
عمومی نیســت، بــرای شــرکت هایی نظیــر ازکی 
به نوعی کارکرد B2B دارد و در مواردی هم می تواند 

کارکرد B2G داشته باشد.

 ولی پوری در خصوص برنامه های جاری 
ازکــی عنــوان کــرد: »یکــی از مهم تریــن 
اهداف ما این است که برنامه های خود را فقط به 
بیمه محدود نکنیم؛ یعنی رؤیای شــکل گیری 
ازکی این بوده که: »از کی چی بگیرم؟«، حالا آن 
چیــز می توانــد بیمــه باشــد یــا مــوارد دیگــر؛ 
بنابرایــن مــا عمــلاً خــود را در کنــار ازکــی وام 
می بینیــم. به جــز ایــن برنامــه مهــم مــا 
عمیق شــدن در صنعــت بیمــه اســت؛ امــا 
صادقانــه ما بــا صنعتــی مواجه هســتیم که 

بسیار کند است و اگر بخواهیم این صنعت را با 
تحــول و نــوآوری همــراه کنیــم، بایــد در مقــام 
مذاکره کننده در تعامل با تأمین کننده بسیار قوی 

عمل کنیم.«

 او ادامــه داد: »مــا اکنــون از نقطــه یــک 
فروشــنده قــوی، به تدریــج بــه ســمت 
پایه های دیگر اینشــورتک حرکــت می کنیم. در 
حال حاضر ما توانستیم تأمین سرویس خسارت 
آنلاین را داشته باشیم. همچنین در حال  توسعه 
یک سرویس کامل برای مشــتری هستیم و وارد 
مذاکره شدیم تا در لایه های بعدی بیمه هم عمیق 

شویم.«

 ولی پوری در پاسخ به اینکه آیا ازکی فقط 
یک واسطه اســت، توضیح داد: »اجازه 
دهید ابتدا من یک اختلاف نظــری که با برخی از 
فعالان این حوزه در خصوص کارکرد استارتاپ ها 
دارم، بیــان کنــم. اکنــون برخــی معتقدنــد، 
اســتارتاپ های حاضر در این صنعت قرار است 
چه نوآوری داشــته باشــند؟ باید بگویم که بنیان 
اصلی کسب وکار به نوآوری نیست، اصالت ما هم 
بیشــتر از آنکه به نوآوری مربوط باشــد به قدرت 
راه انداختــن یــک کســب وکار بازمی گــردد. حالا 
ممکن است برای راه اندازی یک کسب وکار موفق 
دســت به نوآوری هم زد امــا لزوماً ایــن به معنای 
خلق ارزش نیســت. دو مؤلفه اصلی خلق ارزش 

سهم از بازار و رشد در بازار است.«

استارتاپ های بیمه ای را به رخ کشــیده بود - هرچه بود در 
فضایی غیررسانه ای و پشت درهای بسته - این بار قرار بود با 
نمایندگان اکوسیستم نوآوری بر سر یک میز بنشیند. حالا 
نهاد ناظر بعد از کش وقوس های فراوان و جنجال  های اجرای 
پروژه سوئیچ بیمه مرکزی آمده بود تا در کنار فعالان عرصه 
نوآوری از چرایی ها و چگونگی این طرح بگوید و پاسخگوی 

دغدغه های کسب وکارهای صنعت بیمه باشد. 
این پنــل بــا عنــوان »مشــکلات قانون گــذاری« و تمرکز بر 
مبحث سوئیچ صنعت بیمه با مدیریت سیدقاسم نعمتی، 
رئیس مرکز فنــاوری اطلاعات و ارتباطات بیمــه مرکزی و با 
حضور حسن رضا عباسیان فر، مدیرکل دفتر برنامه ریزی و 
امور فنی بیمه مرکزی؛ حمید پروازی، دبیر کارگروه توسعه 
کسب وکارهای نوین سندیکای بیمه گران؛ حامد کاظمی، 
رئیس هیئت مدیره رایین تک؛ حامد ولی پوری، مدیرعامل 
ازکی و روح الله حیدری، مدیر فناوری اطلاعات و ارتباطات 

بیمه پارسیان برگزار شد. 
در ابتدای این نشست روح الله حیدری، درباره چالش های 
قانون گذاری در فضای اکوسیســتم نــوآوری گفت و اینکه 
نــوآوری ساختارشــکن اســت و در ماهیــت خــود بــا قانون 
ســازگاری نــدارد: »ماهیت اینشــورتک با قانون ســازگاری 
ندارد. امــا اســتارتاپ ها راه خــود را پیدا می کننــد و منتظر 
قانون گذاری نمی مانند. تحول دیجیتال تغییر در ســبک 
زندگی را رقم زده است. اگر چالش های این حوزه رفع شود، 
سد بزرگی برداشته می شود. مسئله سوئیچ بیمه مرکزی 
نیز باید در فضایی آرام و با مشــارکت ذی نفعان حل شــود 
و دغدغه های شبکه های فروش و استارتاپ ها نیز شنیده 

شود.«
در ادامه حامد ولی پوری درباره تعریف ماهیت سوئیچ بیمه 
مرکزی توضیح داد: »اگر به مدل کســب وکارها نگاه کنیم، 
اصالت بر ارزش و سهم گیری از بازار و ایجاد مزیت رقابتی 
اســت که بــرای ایجــاد آن ابزارهــای مختلفــی وجــود دارد. 
فناوری و کدنویسی دو عاملی است که مزیت رقابتی را در 
تجربه کاربری آسان می کند و همچنین قیمت تمام شده را 
کاهش می دهد. این مزیت ها می تواند سهم بیشتری از بازار 

را برای کسب  وکارها ایجاد کند، اما مدل های ساختارشکن، 
مقاومت به وجود می آورد و در اینجاست که رگولاتور نقش 
تصمیم گیری و تنظیم گری دارد و باید حامی حقوق مردم 
نیز باشــد. همچنین رگولاتــور در طــرف اســتارتاپ ها باید 
تسهیلگر باشد و با توجه به دغدغه های این حوزه اقدام به 

تنظیم گری کند.«
او در ادامــه دربــاره محل اختلاف اســتارتاپ ها در ســوئیچ 
بیمه مرکزی عنوان کرد: »کسب وکارهای جدید به ابزار نیاز 
دارند و در حوزه بیمه این ابزار در اختیار رگولاتور است؛ این 
مسئله محل اختلاف ماست. اگر به تجربه  کشورهای دنیا 
در این زمینه نگاه کنید، آنها اگر ابزاری را در اختیار بازار قرار 
می دهند، آن را در فضایی رقابتی عرضه می کنند و مکانیسم 
اصلی بازار آزاد رقابت است. در صنعت بیمه این فضا وجود 
ندارد و به نظرم بایستی سازوکار فعالیت در فضای رقابتی 
شکل بگیرد و این ابزارها را در اختیار استارتاپ ها قرار دهیم. 
با این حال در فضای کنونی ایجاد گفتمان تعاملی بسیار 

اهمیت دارد.« 
قاســم نعمتی در پاســخ به ولی پــوری گفت: »هــر فضایی 
شــرایط خــاص خــودش را دارد و در مقام مقایســه با دیگر 
کشورها باید عوامل دیگری نیز لحاظ شود؛ چراکه نگاه ما 
به فضای اکوسیســتم خودمان اســت و بر این اســاس نیز 

شیوه های عملیاتی خود را طراحی می کنیم.« 
در ادامه حامد کاظمی درباره ماهیت سوئیچ بیمه مرکزی 
اشاره کرد: »سوئیچ یا هر ابزار نظارتی دیگر از قوانین حاکم 
بر کشور پیروی می کند و بر کسی پوشیده نیست که قوانین 
حمایتــی هســتند و بــرای آزار و اذیــت اعمال نمی شــوند. 
قانون حکــم خط کــش را دارد و ایــن خط کــش می تواند در 
موقعیت های مختلف به کار گرفته می شــود. اما در اینجا 
سؤال این است که روال قانون گذاری در بیمه مرکزی چگونه 

است و ما در کجا می توانیم ورود کنیم؟« 
حمید پروازی نیز رویکرد سوئیچ بیمه مرکزی را از دو جنبه 
مورد بررسی قرار داد. او در این باره گفت: »باید به سوئیچ از 
دو زاویه نگاه کرد؛ نخســت دغدغه نمایندگان برای ایجاد 
عدالت و دیگر مدل کســب وکاری. در سطح کسب وکاری 
مدل سوئیچ چالش های فعلی را به وجود آمده است. به نظر 
می رسد ورود نهاد ناظر به مسئله موجودیت کسب وکارها، 
ایجاد نوعــی انحصــار، مداخلــه در مختصــات اقتصادی 
کســب وکاری اســتارتاپ ها، قیمت گذاری در بــازار غیرآزاد 
و همچنین اعمال ســلیقه از مهم ترین مســائل جاری در 

مسئله سوئیچ باشد.«
نعمتی در پاسخ پروازی افزود: »در فضایی که هر کس برای 
خودش ساختارشکنی دارد، ما تلاش داریم در این فضا با 
تعامل روبه جلو حرکت کنیم، اما شیوه عملکرد مهم است. 
ما قبل از ارائه هر آیین نامه گفت وگوهای فراوانی با فعالان 
این حــوزه انجام دادیــم و این فضــا از این به بعد نیــز ادامه 
خواهد داشت. بیمه مرکزی حامی نوآوری است، اما موافق 
نوآوری به روش درست است. معتقدم یک جانبه نگری در 

این فضا ما را دچار مشکل خواهد کرد.«
و در نهایــت رضــا عباســیان فرد در پاســخ بــه دغدغه های 
مطرح در این پنل از سمت بیمه مرکزی صحبت کرد : »ما 
برای انجام پروژه سوئیچ مطالعات تطبیقی انجام دادیم و 
بستر فعالیتی استارتاپ ها را در این حوزه رصد کردیم. ما 
برای انجام این مهم کارگروهی تشــکیل دادیم که در طول 
بیش از یک ســال روی این موضوع کار می کــرد و به نحوی 
تجمیع نظرات فعالان این عرصه و حاصل جلسات فراوان 
بود. موضوع، سوئیچ در آیین نامه بود و پیشنهاد بنده بود 
که کمیسیونی مشترک با ذی نفعان شکل بگیرد. در حال 
حاضر نیز آمادگی لازم برای اصلاح آیین نامــه وجود دارد. 
بیمه مرکزی به حوزه تصدی گــری ورود نمی کند و موضوع 
انحصار نیز مطرح نیست، بلکه حاکمیت بر اعمال مقررات 
و نظارت بر حوزه آی تی برای ما اهمیت دارد. ما شاید سوئیچ 
را خوب تعریف نکرده ایم، تلاش این بود تا یک مؤسسه در 
صنعت بیمه داشته باشیم که بتواند ابزار نظارتی ما باشد، 

نه آنکه در صنعت دخالت کند.«

   عکس:  نسیم اعتمادی
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کسب و کار
B U S I N E S S

 رونمایی از آخرین 
محصولات فناوران خبره 

در نمایشگاه بیمه 

نسل پنجم سامانه 
جامع بیمه گری 

در راه است 
 شــرکت فناوران اطلاعات خبره 
به عنوان هســته اصلی عملیات 
بیمه گری در کشور از جدید ترین و آخرین 
دســتاوردهای نرم افــزاری این شــرکت در 
نمایشــگاه بورس، بانک و بیمــه رونمایی 
کــرد. ایمانی مهــر دربــاره حضور شــرکت 
فنــاوران اطلاعات خبــره در چهاردهمین 
نمایشگاه بین المللی بورس، بانک و بیمه 
می گوید: »فناوران هم اکنون با 2۴ شرکت 
بیمه در حوزه توانمندسازی نرم افزاری در 
حال همکاری است و بر همین اساس ۵0 
درصد پرتفوی صنعت بیمــه در نرم افزار 
شــرکت فنــاوران پــردازش می شــود. مــا 
هم اکنــون بــه ۴0 میلیــون بیمه شــده 
سرویس رسانی می کنیم و از همین حیث 
در موقعیت استراتژیکی قرار داریم. هدف 
مــا از حضــور در این نمایشــگاه یــادآوری 
پیشــینه و اعــلام برنامه  هــای جــاری و 
دســتاوردهای آتــی فنــاوران در صنعــت 

بیمه است.«

 قائم مقــام مدیرعامــل شــرکت 
از  خبــره  اطلاعــات  فنــاوران 
محصــولات جدیــد ایــن شــرکت نیــز 
می گویــد: »نســل پنجــم ســامانه جامع 
بیمه گری بنیان که حاصل R&D سه ساله 
و دو سال پیاده سازی توسط متخصصان 
فناوران است، در این نمایشگاه رونمایی 
شــد. در نســل پنجــم بنیــان تحــولات 
شــگرفی را بــا هــدف تســریع حرکــت بــه 
سمت مرزهای بیمه گری دیجیتال شاهد 

خواهیم بود.«

 ایمانی مهــر در ادامه از توســعه 
رویکــرد داده محــور در صنعــت 
بیمه و پاسخی که این شرکت به این نیاز 
صنعت بیمه داده اســت، می گوید: »در 
توســعه رویکــرد داده محــور نیــز بــه انبار 
داده هــا و آخریــن تحــولات ایــن حــوزه و 
همچنین نرم افزارهــای تحلیلی خواهیم 
پرداخت. بــرای اولین بار نیز از انبــار داده 
جامع که به نوعی دیتای کل شــرکت های 
بیمــه بــه شــکل فناورانــه در آن منعکس 
شــده، رونمایــی خواهیــم کــرد. بــه نظرم 
ارمغان این محصول افزایش هوشمندی 

در کل صنعت بیمه است.«
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درابتــدابفرماییــدآیــاشــرکتفنــاوران
بهعنوانهســتهاصلیعملیاتبیمهگری،توانسته
همسوبانیازاکوسیستمنوآوریدرزیرساختهای

خودتغییروتحولایجادکند؟
نقش فناوران در صنعت بیمه این ضرورت را ایجاد می کند که 
همواره افق های کسب وکاری را رصد کند و همگام با آخرین 
روندها در به کارگیــری فناوری در کســب وکارها حرکت کند. 
تحول دیجیتال در ایران حدود دو، سه سال است که مطرح 

شــده و به لحاظ زمانــی بــا روندهــای جهانی فاصلــه اندکی 
دارد. از طرفی تحول دیجیتال در ارتباط تنگاتنگی با انقلاب 
صنعتی چهارم قــرار دارد. ما نیــز در فناوران رســالت خود را 
انطباق محصولات مان در راستای روندهای حاکم بر فضای 
کسب وکار می دانیم، ولی نکته ای که در این میان وجود دارد، 
این است که آیا تحول دیجیتال فقط محدود به حوزه فناوری 
است یا آنکه در وهله اول ما نیاز داریم نوعی تفکر دیجیتال 
در عرصه کسب وکاری شکل بگیرد؟ به نظر می رسد به تبع 

شــکل گیری این تفکر دیجیتال فناوری بتواند آمادگی های 
لازم را برای حرکت در مســیر روندهای دیجیتالی به دســت  
آورد. در ایــن مســیر می توانیــم از مدل هــای رایــج در دنیا در 
بحث تحول دیجیتال صحبت کنیم؛ تجارب آکادمیک مثل 
»مدل وسترمن«، »مدل راجرز« و یکسری مدل های دیگر یا 
مدل »دیلویت« که یک تحول عملی دیجیتال به وجود آورد 
که از همه مدل ها خلاصه تر بود و به پنج مرکز تحول محدود 
می شــد؛ مشــتری، اســتراتژی، عملیات، فناوری اطلاعات و 

برای تحول دیجیتال به تفکر 
دیجیتال در صنعت بیمه نیازمندیم 

مهدی ایمانی مهر، قائم مقام مدیرعامل شرکت فناوران اطلاعات خبره در گفت وگو با 
بیمه دیجیتال از نقش فناوری در صنعت بیمه گفت و از لزوم داشتن یک تفکر دیجیتال 

در پیکره صنعت بیمه صحبت کرد 
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فرهنگ. فناوری در تلاش است به سمت دیجیتالی شدن هرچه 
بیشــتر پیش برود، اما باید پرســید در دیگر حوزه ها حرکت به 

کدام سو است؟ 

یعنیشمامعتقدیدآمادگیفناورانهفرایندی
پیشینیاستودرابتدابایدفرهنگدیجیتالحاکم
شودتافناوریکارخودراپیشببرد.پسبااینحساب،
چهعاملیباعثکندیرونددیجیتالیشــدنصنعت

بیمهشدهاست؟
من معتقدم هنوز به طــور کامل فرهنگ دیجیتــال در صنعت 
بیمه شــکل نگرفته و تعارض عمده ای میان کانال های ســنتی 
و کانال هــای دیجیتــال برقرار اســت که حاصل فرهنــگ نابالغ 
دیجیتالی در کشــور اســت. در وضعیتی که شرکت های بیمه 
۸0 درصد پرتفوی خود را از طریق بیمه ثالث و درمان مدیریت 
می کنند، اساساً به گسترش کسب وکار بر پایه رویکرد دیجیتالی 
توجهی نخواهد شد. تا زمانی که دغدغه شرکت های بیمه، بیمه 
ثالــث و درمان اســت -که فضایی اشباع شــده اســت- چگونه 

می توان از صنعت بیمه انتظار نوآوری داشت؟
 من معتقدم در ســال های اخیر در  صنعت بیمــه در لایه ارائه 
ارزش، نوآوری هایی اتفاق افتاده، ولی در لایه خلق ارزش )خلق 
ارزش جدیــد بیمــه ای بــرای مشــتریان( عمــلاً کاری نکرده ایم. 
همچنین مــا بیمه گــری الکترونیــک را بــا بیمه گــری دیجیتال 
اشــتباه گرفته ایم و ارزش های بیمه ای سنتی را در کانال تعامل 
الکترونیکی برده ایم که از این حیث دســتاوردهایی به دســت 
آمده اســت، اما زمانی کــه می گوییم بیمه گری دیجیتــال، باید 
توانایی ویژه ســازی خدمات، چه در ســطح نرخ و چه در ســطح 
شرایط را برای مشتریان فراهم آوریم. در بیمه گری دیجیتال راه 
نرفته بسیار است، ولی ما به افق زمانی دو سال آینده خوش بین 

هستیم.
دربرخــیمحافــلاززیرســاختفنــاوران

بهعنوانمانعیبرایتوسعهکانالهایفروشآنلایننام
بردهمیشود.اینموضوعچقدردرستاستوپاسخ

شمابهایننگاهچیست؟
من اســم ایــن نــگاه را افســانه منحــط می گــذارم. بــه نظرم 
ایــن نــگاه برآمــده از تعــارض میــان کانال هــای ســنتی و 
مــدرن موجــود در صنعــت بیمــه ایــران اســت. APIهــای 
فناوران در حال حاضر در برخی شــرکت های بیمه در حال 
بهره برداری اســت؛ این در حالی اســت که تا دو، ســه سال 
پیــش بســیاری می گفتنــد محــال اســت کــه ارائــه بیمه در 
حوزه عمــر و ســرمایه گذاری از طریق API صادر شــود، ولی 
هم اکنــون شــرکت بیمــه ای هســت کــه بیــش از 2۵ درصد 
بیمه نامه هــای خــود را بــر پایــه APIهــای فنــاوران صــادر 
می کنــد. در حــوزه ثالث نیز وضــع به همین منوال اســت و 
در مجموع، شــرکت های بیمه کارآفرین، ســامان، ســرمد و 
دیگران از طریق همین APIها بیمه نامه به مشــتریان ارائه 
می دهنــد. با نــوع تعاملی کــه فناوران بــا شــرکت های بیمه 
دارد، وجــود چنیــن ذهنیتــی نســبت بــه فنــاوران که شــما 
مدعــی آن هســتید، بــرای مــن کمــی عجیــب اســت. البته 
بخشی از این ذهنیت شاید به شرکت های بیمه ای برگردد 
API که هنوز نتوانسته اند به دلیل برخی مناسبات تجاری
های فناوران را در اختیار بگیرند که امروز این شرکت ها در 

اقلیت هستند.

آقــایایمانیمهــردرحــالحاضــرچــه
محدودیتهایــیازســمتفنــاورانیــاازســوی
شــرکتهایبیمــهبــرایدراختيــارگذاشــتن
وبسرویسهایاستعلام،صدوروخسارتبیمهبه

تیمهایاستارتاپیوجوددارد؟
مــا در حــوزه API بــدون اغــراق مشــکل بازدارنــده ای بــرای ارائه 
سرویس نداریم. البته شاید در سال های 1۳۹۶-1۳۹۵ ارائه API را 
برای تکمیل سرویس هایمان در نظر داشتیم؛ چراکه در آن زمان 
نیاز به API  در بازار آنچنان مشهود نبود. فناوران به عنوان یک 
مؤسسه انتفاعی باید منابعش را در حوزه هایی تخصیص دهد 
که نسبت به آن سرویس نیاز روز وجود دارد. خاصه در شرایطی 
که مهاجــرت نیروی انســانی از کشــور و همچنیــن جابه جایی 

نیروی انســانی از صنعت بیمه به 
ســایر صنایــع افزایش یافتــه و این 
موضوع می تواند تهدید بزرگی برای 
صنعت بیمه باشد. تلاش فناوران 
این بوده که ۴00 نیروی متخصص را 
برای سرویس دهی به صنعت بیمه 
نگه دارد. با این همه، در ســال های 
1۳۹۶-1۳۹۵ نــگاه صنعــت بیمــه 
به ســمت نیازهای جاری بــود، ولی 
ما از همان زمــان رویکــرد API  را در 
صنعت بیمه بنیان نهادیم. امروز 
نیز شــاهد هســتیم که این APIها 
در حوزه صدور و در حوزه خســارت 

به ویژه خســارت درمان در حال فعالیت هستند. آمارها نشان 
می دهــد در مــاه گذشــته بیــش از یــک میلیــون معرفی نامــه 
الکترونیکی درمان برای مدیریت حوزه خسارت درمان از طریق 
APIهای فناوران و سامانه مدیریت الکترونیکی درمان فراخوانی 

شده است. 

دررابطهباتیمهایاستارتاپینیزهمینروند
حاکماستیامحدودیتهادرحوزهاستعلاموصدور

همچنانادامهدارد؟
در حــال حاضــر در رابطه با تیم هــای اســتارتاپی نیز فنــاوران با 
شرکت »ســیناد« و »ترنج« در حوزه خســارت درمان همکاری 
دارد، ولــی داســتان حــوزه صدور قــدری متفــاوت اســت. ما در 
حوزه صدور با بازیگران اصلی در تعامل هســتیم و از نظر فنی 
نیز آمادگــی داریــم، امــا زمــان عملیاتی شــدن این موضــوع بر 
اساس خواســت بیمه مرکزی در ارائه APIها به استارتاپ های 
دیجیتال تغییر کرده و فناوران APIهای خود را در اختیار بیمه 

مرکزی قرار داده است. حال اینکه چگونه دیگر APIها فراخوانی 
می شوند، بحث جداگانه ای است. اما API فناوران آماده است 

و محدودیتی نیز ندارد. 

یعنیشمامحدودیتیبرایارائهسرویسبه
استارتاپهاندارید؟

در سال گذشــته از طریق چند اســتارتاپ مانند »آروان تک« و 
»ایمنتا« کلیه مستندات مربوط به APIهای فناوران در اختیار 
استارتاپ ها قرار گرفت و هر شرکت دیگری که تمایل به همکاری 
با فناوران در ایــن حوزه دارد، می تواند با واحد توســعه ارتباط با 
همکاران تجاری فناوران تماس بگیرد. در حوزه صدور نیز ما باید 
چالش های بحث سوئیچ بیمه مرکزی را در نظر بگیریم، اما در 
حوزه خســارت APIهای ما در حال بهره برداری اســت و امکان 

ارائه به دیگر بازیگران نیز وجود دارد. 

درحوزهاستعلاموضعیتچگونهاست؟
استعلام در رشته های مختلف وجود دارد و قدمی برای صدور 

است.

پساســتعلاموخســارتبرایاستارتاپها
ممکناست،ولیبحثصدورهمچناناماواگردارد؟

مــا در بحــث صــدور، API  داریــم و در حــال حاضــر توســط 
شرکت های بیمه صادر می شود، ولی اینکه بازیگری در سطح 
استارتاپ های دیجیتالی بخواهد عملیات صدور را انجام بدهد، 

نیازمند شفاف سازی بیشتر با بیمه مرکزی است.

زیرساختفناورانبهچهمیزانبافناوریهای
برنامهنویسی،پایگاهداده،تجربهکاربریو...بهروزشده
اســت؟چــونحداقــلدربــارهسیســتمصــدوریکــه
هماکنوندراختیارشعبشرکتهایبیمهیانمایندگان
آنهاست،بسیارمیشنویمکهآنهاازفرایندهایپیچیده
وقطعیهایسیستمدرطولروزناراضیهستند.پاسخ

شماچیست؟
برای ارائه یک ســرویس به مشتری نهایی یکســری معیارها و 
پارامترهایی دخیل هســتند؛ در این رابطه نیز نرم  افزار فناوران 
در اکوسیستم گسترده با سنهاب 
بیمه مرکزی بــرای اخذ کــد یکتا در 
ارتباط است. سنهاب بیمه مرکزی 
نیز با ســرویس هایی چون سامانه 
ثبت احوال، اداره راهــداری، نیروی 
انتظامــی و دیگــر بازیگــران ارتباط 
دارد کــه تمــام اینهــا نرم افزارهایــی 
هستند که به سخت افزارهایی نیاز 
دارند. به جز این، خــود این نرم افزار 
باید در دیتاسنتر شرکت بیمه بالا 
بیایــد و ســخت افزارهای کاربر این 
نرم افــزار نیز نقــش عمــده ای دارد. 
همچنیــن اینترنــت شــرکت بیمه 
و نمایندگی و اینترنت پشــت دیتاســنتر باید بتوانــد ارتباط را 
به خوبی برقرار کند. در صنعت بانکی عمدتاً خود بانک اینترنت 
را برای شعب فراهم می کند و موبایل اپلیکیشن هایی که کاربران 
از آنها استفاده می کنند نیز  وابسته به اینترنت همراه خودشان 
اســت. فناوران یکــی از اصلی تریــن بازیگــران حوزه فنــاوری در 
صنعت بیمه است، اما تمام زنجیره بالا را در اختیار ندارد. برای 
مثال دیتاسنتر، دیتاسنتر شرکت بیمه است که متأسفانه در 
صنعت بیمه مفهوم دیتاسنتر به اتاق سرور تقلیل پیدا کرده 

است. 
یــک مثــال در اینجــا می زنــم؛ در 1۳ آذر 1۳۹۹ بــود کــه یکــی از 
شرکت های بیمه درخواست قطعی ۳۶ساعته برای ارتقای برق 
دیتاسنتر خود داشت. فناوران همان روز تبریک روز بیمه را در 
اینستاگرام خود پست کرده بود. نماینده زیر این پست کامنت 
گذاشته بود: »شما ما رو ۳۶ ساعت قطع نکن، تبریک روز بیمه 
پیشکش!« در حالی که این قطعی به درخواست خود شرکت 

انجام شده بود.

اماســهمنرمافــزارفنــاوراندراینقطعیها
چقدراست؟

بدیهی اســت که فقط املای نانوشــته اســت کــه غلط نــدارد! 
ماهیت نرم افزار در هر شــرکت و صنعتی این است که بعضی 
اوقــات بــا نقایصــی همــراه باشــد، امــا رویکــرد مواجهه بــا این 
رخدادهاســت که درجه بلــوغ ارائه دهنــده ســرویس را تعیین 
می کند. ما همیشه تلاش کرده ایم پاســخ مناسبی به نیازهای 
فناورانه اکوسیستم بدهیم و همکاران ما در واحد مانیتورینگ، 
به صورت 2۴ساعته و در هفت روز هفته در حال پایش وضعیت 
ســرویس دهی نرم افزار هســتند، امــا آیا فنــاوران تمــام زنجیره 
مورد نیاز بــرای ارائه خدمــت را در اختیــار دارد؟ بدیهی اســت 
که در ایــن خصــوص، پارامترهای مختلفــی باید مورد بررســی 
قرار گیرد. زیرســاخت شــرکت های بیمه بایــد ارتقا پیــدا کند. 
واحدهای فناوری اطلاعات شرکت های بیمه، گواهی می دهند 
که در اکثر شرکت های بیمه وضعیت مرکز داده حال و روز خوبی 
ندارد و ضرورت دارد مدیریت ارشــد شــرکت های بیمــه در این 
خصوص تدبیر جدی تری بیندیشــند. این زیرساخت ها برای 
خدمت رســانی 7×2۴ به بیمه گزاران و شبکه گســترده فروش 
کافی نیســت. از ســویی دیگر، برخــی موضوعات دیگــر هم در 
ادراک کاربران تأثیر می گذارد که باید مدیریت شود. زمانی که از 
شرکت بیمه تماس می گیرند که کاربران ما در فلان استان قطع 
هستند، آیا لزوماً به نرم افزار بر می گردد؟ چرا فقط در فلان استان 
این مشکل وجود دارد و سایر استان ها بدون مشکل هستند؟ به 
نظر شما این مشکل، علی القاعده به حوزه اینترنت بر نمی گردد؟ 
نکتــه مهــم دیگــری نیــز وجــود دارد؛ در شــبکه بانکــی، روی 
سخت افزار کاربران فقط و فقط نرم افزارهای بانکی استقرار دارد، 
اما هنوز تفکیک مشخصی بین رایانه های شخصی و اداری در 
صنعت بیمه و سمت کاربران وجود نداشته و متأسفانه شاهد 
این هستیم که نرم افزارهای غیربیمه ای که منابع سخت افزاری 
کاربــر را به شــدت به خــود اختصــاص داده اســت، همزمــان با 
نرم افزار »بنیان« در حال اســتفاده اســت. همیــن موضوعات 
به ظاهر پیش پا افتاده امکان کاربری مطلوب را سلب می کند. از 
سویی دیگر، متأسفانه ظرفیت نیروی انسانی شرکت های بیمه 
برای پاســخگویی به نیازهای مبرم شــبکه فروش کافی نبوده و 
تمام تلاش های عزیزان واحدهای فناوری در شرکت های بیمه به 
 خاطر همین محدودیت ها نمی تواند رضایت حداکثری شبکه 
فروش را برآورده سازد، بنابراین توجیهی به جز پناه بردن به همان 
افسانه های منحط باقی نمی ماند. به عبارت دیگر، گویی ابر و باد 
و مه و خورشید و فلک دست در دســت هم داده اند تا با وجود 
تلاش هــای گســترده، چالش های شــبکه فــروش در خصوص 

تجربه کاربری کم وبیش ادامه داشته باشد.

درخاتمهبفرماییداگرشــماجــایرگولاتور
بودید،چگونهاینفضارامدیریتمیکردیدتاشــاهد
ظهــورنــوآوریوخلاقیــتبــهمعنــایواقعیکلمــهدر
صنعتبیمــهباشــیموفعــالانایــنحــوزهرابــهآینده

امیدوارکنیم؟
اعتقاد دارم در خصوص نوآوری فارغ از مسئله سوئیچ، رگولاتور 
کار خــود را انجــام داده؛ اگرچــه اختلاف نظرهایــی وجــود دارد. 
به نظرم باید رگولاتور بــا روندهای نوآورانه همراه شــود و تعامل 
سازنده ای میان اکوسیستم و رگولاتور شکل بگیرد تا بسترهای 
جدیدی خلق شــود. امــروز همه می دانیــم در بســیاری از راه ها 
فاصله زیــادی بــا دنیــا داریــم، بنابراین بایــد ارزش هــای جدید 
بیمه ای را در کنار بسط فرهنگ بیمه ای در کشور توسعه دهیم. 
اما تا زمانی که دغدغه ما همــان 70، ۸0 درصد خــودرو و درمان 
باشد، خلاقیت معنا نخواهد داشت. الان چند سال است که 
فناوران محصولات جدید بیمه ای همچون بیمه های مستمری 
را به بازار ارائــه داده، اما فقط چند شــرکت راجع بــه آن اهتمام 
ویژه داشته اند. برای نوآوری باید کنشگر بود و ظرفیت پذیرش 
ریسک داشت، اما انتظار سودآوری پروژه های شرکت های بیمه 
در کوتاه مدت، به عنوان بزرگ ترین چالش پیش روی اراده  نوآورانه 
قرار دارد. اینها مشــکلات رگولاتور نیســت و برای پرداختن به 
نوآوری باید تفکر دیجیتال در طرح ریزی راهبردهای کسب وکار 

تقویت شود.

 در سال های اخیر 
در  صنعت بیمه در 
لایه ارائه ارزش، 

نوآوری هایی اتفاق 
افتاده، ولی در لایه 

خلق ارزش عملاً کاری 
نکرده ایم

   عکس:  نسیم اعتمادی

I N T E R V I E W
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اگر بخواهیم با جدیدترین و به روزترین نوآوری های صنعت 
بیمه آشنا شویم، یکی از جاهایی که باید با جدیت بیشتری 
زیر نظر داشته باشیم، بازارهای شرق آسیاست. غول هایی 
مانند »پینــگ آن« و »ژونــگ آن« نام های شناخته شــده ای 
هســتند کــه در ایــن حــوزه پیشــتازند. پینــگ آن هلدینگی 
چینی است که در زمینه ارائه انواع خدمات بیمه، بیمه عمر 
و مدیریت دارایی فعالیت می کند. در حال حاضر، مجموع 
دارایی های این شرکت به بیش از ۴۵0 میلیارد دلار می رسد 
و بزرگ ترین شرکت بیمه در چین به شمار می آید. ژونگ آن 
نیز یک شرکت اینشورتک چینی اســت که فقط به صورت 
آنلاین فعالیت می کند و کار خــود را از ســال 201۳ آغاز کرده 
و طبق گــزارش خــود ایــن شــرکت در بــازه زمانی چهارســاله 
فعالیتش موفق شد بیش از ۹٫۵ میلیارد بیمه نامه بفروشد. 
از سوی دیگر استارتاپ هایی مانند »گود داکتر« که متعلق به 
پینگ آن است و »واتردراپ« که به شرکت تنسنت تعلق دارد، 
از موفق ترین استارتاپ های بخش سلامت به شمار می آیند. 
اکوسیستم هایی مانند راکوتن، گرب و گوجک نیز با تمام قوا 
مشغول به کارند و هر روز از نوآوری جدیدی رونمایی می کنند.
امــا در این میان داســتان چشــم بادامی های هنگ کنگی در 
دنیــای بیمه چیــز دیگری اســت. امــروز هنگ کنــگ یکی از 
برجســته ترین قطب هــای جهــان در حوزه هــای فین تــک و 
اینشورتک محسوب می شود. در ماه آگوست 2020، تعداد 
بیمه گر ان معتبر در هنگ کنگ به 1۶۵ مورد رسید و در سال 
201۹، مجمــوع حق  بیمه ناخالــص در این منطقــه به رقمی 
معادل 7۴٫۴ میلیارد دلار بالغ می شد که در مقایسه با سال 
201۸، رشد ۹٫1درصدی داشت. در حال حاضر، هنگ کنگ 
برای رشد و توسعه فناوری های بیمه، بستری مناسب فراهم 
کرده و می خواهد بازار بیمه آســیا را فتح کند که در این میان 
شرکت سرمایه گذاری اینوست هنگ کنگ برای تحقق این امر 
نقش بسیار مؤثری دارد؛ به طوری که امروز یکی از مهم ترین 

تســهیلگران بازار بیمه در قاره آسیا شرکت ســرمایه گذاری 
»اینوست هنگ کنگ« به شمار می رود. 

بازارروبهتوسعهآسیا
روی هم رفته می توانیم بگوییم شرق آسیا پیشتاز تحولات 
دیجیتــال در صنعــت بیمــه اســت. »اســتیون فیلیپس«، 
مدیرکل ترویج سرمایه گذاری اینوست هنگ کنگ، در مورد 
علت ایــن پیشــتازی می گوید: »منطقه آســیا و اقیانوســیه 
تقریباً یک سوم جمعیت جهان را در خود جا داده و در حال 
حاضر، تعداد زیــادی از اقتصادهای این منطقه به ســرعت 
در حال رشدند. به دلیل داشتن جمعیت بالا و اقتصادهای 
روبه رشد است که قاره آسیا نقشی کلیدی در آینده صنعت 
بیمه بر عهده دارد. مهم تر اینکه نفوذ بیمه در هند، اندونزی، 
ســرزمین اصلــی چیــن و مالزی زیــر پنــج درصد اســت. این 
ضریب نفوذ پایین به  خودی  خود نشان می دهد که در بازار 
روبه توسعه آسیا و اقیانوسیه، تقاضای بسیار زیادی برای بیمه 
وجود دارد که برآورده نشده است. در آسیا، صنعت بیمه در 
سه موضوع خلاصه شده است؛ ذهنیت رشد فراگیر، ارتباط 
با مشتری و سرعت بالا. فراتر رفتن از کانال های توزیع قدیمی، 
طراحی و عرضه محصولات جدید و ایجاد اکوسیستم های 
نوین برای کسب وکارها رشد را تضمین می کند. از نظر ارتباط 
با مشتری، در قاره آســیا بیمه محصولی اجباری محسوب 
نمی شود، بلکه آن را راه حلی اساسی برای پس انداز و حمایت 
به شمار می آورند که نقش بسیار پررنگی در زندگی افراد دارد.
در منطقه آسیا و اقیانوسیه، به ویژه در زمینه تجربه و تعامل 
دیجیتال، مشــتریان بالاترین انتظــارات را در جهــان دارند. 
به دلیل وجود ذهنیت رشــد، بازار بیمه آســیا رشــد بســیار 
ســریعی را تجربه می کند. در این قاره، خواسته ها و نیازهای 
مشتریان و چشم انداز بازار هر روز تغییر می کند و به همین 
دلیل، شرکت های بیمه پی برده اند که برای تأمین این نیازها 

باید بتوانند به سرعت تصمیم گیری کنند.

مرکزجهانیخدماتمالیدرمنطقهخلیج
بزرگ

چین پروژه بلندپروازانه ای به نام »منطقه خلیج بزرگ« دارد 
که هدف آن ایجاد یک منطقه اقتصادی واحد و بسیار بزرگ 
است. این منطقه هنگ کنگ، شنزن، ماکائو و هشت شهر 
بزرگ دیگــر در جنوب چیــن را دربر می گیــرد. منطقه خلیج 
بزرگ بــازاری 72 میلیون نفــری دارد و چین امیدوار اســت با 
ســرمایه گذاری های میلیاردی در این منطقه، منطقه خلیج 
بزرگ را بــه پایگاهی بــرای نــوآوری و رشــد اقتصــادی تبدیل 
کنــد و تا ســال 20۳0 میــلادی ایــن منطقه جایگاه نخســت 
اقتصادی، تجــاری و بین المللــی را در جهان به دســت آورد. 
چین می خواهــد هنگ کنــگ را به مرکــزی بین المللــی برای 

خدمات مالی، دریانوردی، تجارت و حمل ونقل بدل کند. 
ابتکار منطقــه خلیج بــزرگ از یــک طرف به جهانی ســازی 
هرچه بیشتر چین کمک می کند و از طرف دیگر، این امکان 
را در اختیار چینی ها می گذارد کــه از طریق هنگ کنگ، به 
محصولات مالی بین المللی دسترســی آســان تری داشته 
باشــند. شــرکت های خارجی هــم می توانند به یــوان چین 
و محصــولات مالی این کشــور دسترســی داشــته باشــند. 
به تازگی بانک خلق چین و قانون گذاران چینی چهارچوبی 
به روزشــده از چهــار حــوزه اصلــی و 2۶ بخــش خــاص از 
خدمات مالی را معرفی کرده اند که به پیشــرفت و توســعه 
11 شهر اصلی در منطقه خلیج بزرگ کمک می کند. تولید 
ناخالص داخلــی منطقه خلیج بزرگ در ســال 201۹ به رقم 
1٫۶۸ تریلیون دلار رســید تا این منطقه یازدهمین اقتصاد 
بزرگ دنیا باشــد. به این ترتیب، اقتصــاد این منطقه کمی 
کوچک تــر از اقتصاد کشــور کانادا و تــا حــدودی بزرگ تر از 

اقتصاد روسیه است. 

این روزها آسیای شرقی سرزمین جدید فرصت ها برای فعالان حوزه 
فین تک و اینشورتک به شمار می رود

نوآوری به روش چشم بادامی ها 

پارک های فناوری در 
هنگ کنگ محل تجمع بزرگ 

فعالان فین تک هستند 

سایبرپورت؛ حامی 
بزرگ استارتاپ ها

یکــی از مهم تریــن ابتــکارات هنگ کنگ 
بــرای حمایــت از کســب وکارهای نوپــا، 
یــک پــارک فنــاوری بــه نــام ســایبرپورت 
اســت. ســایبرپورت کــه میزبــان بیــش از 
1۵00 اســتارتاپ مختلــف اســت، نقــش 
جامعه فناوری های دیجیتال هنگ کنگ 
را بــازی می کنــد. از میــان اســتارتاپ های 
ســایبرپورت، بیــش از ۳۸0 اســتارتاپ در 
حــوزه فین تــک فعالیــت می کننــد و ایــن 
مجموعــه بزرگ تریــن جامعــه فین تک و 
اینشورتک در شهر هنگ کنگ محسوب 
می شود. سایبرپورت میزبان تعداد زیادی 
بانک مجازی تازه تأســیس اســت و چند 
شرکت بزرگ از قبیل یونیکورن ژونگ آن، 
آمازون وب ســرویس و مایکروســافت نیز 
در آن حضــور دارند. تمام اســتارتاپ های 
زیرمجموعه سایبرپورت از پرداخت اجاره 
معاف اند و در واقع به نوعی از دولت یارانه 
می گیرند. دولت به این استارتاپ ها یارانه 
می دهد تا هــم کارشــان را ادامــه بدهند و 
هم کارآفرینی کنند. این شرکت ها بیشتر 
در حوزه هایــی ماننــد هــوش مصنوعــی، 
بلاکچیــن، بیگ دیتــا، امنیــت ســایبری، 
فنــاوری بیمــه و فنــاوری مدیریــت ثــروت 

فعالیت می کنند. 
ایــن پــارک فنــاوری و کســب وکار از چهار 
ســاختمان اداری، یــک هتــل و یــک 
مجتمــع تفریحــی تشــکیل می شــود و 
دولت هنگ کنگ مالک آن اســت. هدف 
سایبرپورت کمک به استارتاپ ها، جوانان 
و کارآفرینــان اســت و می خواهــد بســتر 
لازم بــرای رشــد در صنعــت دیجیتــال را 
در اختیــار شــرکت های نوپــا و فعــالان 
اســتارتاپی قــرار دهد. ســایبرپورت حلقه 
ارتباطی این استارتاپ ها با سرمایه گذاران، 
شــریک های راهبردی و شرکت های بیمه 
اســت و پرچــم دار فناوری هــای دیجیتال 
هنگ کنــگ به شــمار می آیــد. ایــن پــارک 
فناوری ســکوی پرتاب شــرکت های فعال 
در حــوزه فناوری هــای مالــی اســت و بــه 
شکل های مختلف از کارآفرینان پشتیبانی 
می کند تا به رشــد و تقویت اکوسیســتم 

فین تک و اینشورتک کمک کند.
سایبرپورت یک صندوق ســرمایه گذاری 
بــزرگ را هــم مدیریــت می کند کــه کارش 
سرمایه گذاری روی شرکت هایی است که 
پتانسیل مناســبی برای رشد و پیشرفت 

دارند.

CASE  STUDYگزارشموردی

اينشورتک
I N S U R T E C H
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اينشورتک
I N S U R T E C H

 منطقــه خلیــج بــزرگ روزبــه روز فرصت هــای 
بیشتری در اختیار استارتاپ ها و سرمایه گذاران 
می گذارد. در می 2020، بانک خلــق چین و قانون گذاران 
ایــن کشــور از نقشــه راه جدیــدی رونمایــی کردنــد کــه 
چهارچوبــی بــرای ارائــه خدمات مالــی از جملــه بیمه در 
منطقه خلیج بزرگ معرفی می کند. از آنجا که جمعیت 
ســاکن در منطقــه خلیــج بــزرگ از یکــی از بالاتریــن 
سرانه های تولید ناخالص داخلی در چین برخوردار است 
و اطلاعات بیشتری درباره خدمات بیمه دارد، می توانیم 
انتظار داشته باشیم که تقاضا برای بیمه در این منطقه 
روبه افزایــش خواهد بود. چنیــن روندی باعث می شــود 
شرکت های بیمه بیشتری در این منطقه حاضر شوند و 
به گسترش فعالیت های خود بپردازند. با افزایش تعداد 
رقیبان بین المللــی در بازار این منطقه، ســاکنان منطقه 
خلیج بزرگ گزینه های بیشــتری بــرای انتخاب خواهند 
داشــت. همزمــان، تشــدید رقابــت میــان بیمه گــران بــه 
افزایش خدمات و امکانات دیجیتال دامــن خواهد زد و 
راه حل های مشــتری محور بیشــتری ایجاد خواهد شد. 
بیمه گران برای به  دست  آوردن سهم خودشان از صنعت 
پررونــق بیمه در چیــن، ناچارنــد از فناوری بهــره بگیرند؛ 
چراکه استفاده از کانال های توزیع دیجیتال به عنصری 
حیاتی برای موفقیت بیمه گران و تضمین رشد و توسعه 

آنها تبدیل شده است.

 بازارهــای روبه رشــد آســیایی بــرای فین تک ها و 
اینشورتک ها جذابیت دارد. در سال های اخیر، 
هنگ کنگ شــاهد رشــد خیره کننده صنعــت فین تک و 
اینشورتک بوده اســت. بعد از ســال 201۹، بیش از ۶00 
شــرکت فین تکی، کســب وکار خــود را در این شــهر دایر 
کرده انــد که ۵۳ درصدشــان هنگ کنــگ را پایــگاه اصلی 
خود می دانند و ۵1 درصدشان برای گسترش فعالیت در 

منطقه خلیج بزرگ برنامه ریزی کرده اند. 

 حضور ســرمایه گذاران خصوصی و بین المللی 
نیز انــرژی لازم برای تســریع رشــد شــرکت های 
کوچــک را فراهــم می کنــد. از ســال 201۴ تــا 201۹، 
سرمایه گذاران خصوصی در مجموع 1٫۵ میلیارد دلار در 
فین تک های فعال در هنگ کنگ ســرمایه گذاری کردند. 
علاوه بر این، شــرکت های فین تک از طریــق عرضه اولیه 
سهام شان در بورس، توانسته اند بیش از 10 میلیارد دلار 
ســرمایه جمــع آوری کننــد. در ســال 201۹، دولــت 
هنگ کنگ نیز برای پرورش استعدادهای بومی در حوزه 
فناوری 1٫۳ میلیارد دلار سرمایه گذاری کرد و ۶٫1 میلیارد 
دلار نیز برای جذب استعدادهای خارجی در نظر گرفت. 
در بحبوحه همه گیری بیماری کرونا، دولت برای حمایت 
از جامعه فین تک در زمینه اشتغال و پرورش استعدادها، 
در قالب برنامه ای به نام »طرح ضداپیدمی فین تک برای 
پرورش استعدادها«، یارانه ای برای شرکت های فین تکی 
در نظر گرفته تا بتوانند افراد مستعد را استخدام کنند. 
این طرح در مجموع 1۵٫۴ میلیون دلار بودجه داشــت و 

هدف آن ایجاد هزار شغل در حوزه فین تک بود.

 هنگ کنگ و سایر شهرهای منطقه خلیج بزرگ 
اســتعدادهای زیــادی در فنــاوری و امــور مالی را 
میزبانی می کنند. البته نظام آموزش محلی نقش پررنگی 
در این زمینه داشته است. در سال های اخیر، بسیاری از 
دانشگاه ها و مؤسســات آموزشــی این منطقه دوره های 
ویژه ای در زمینه فین تک راه انــدازی کرده اند. این دوره ها 
در مقاطع  کارشناسی، کارشناسی ارشد و دکتری برگزار 
می شوند و بعضی از آنها نیز  شکل آموزش آنلاین دارند. 
فارغ التحصیلان این دوره ها به روزترین مهارت های مالی 
و فناوری را آموخته اند و شالوده ای مناسب برای توسعه 

بیشتر فین تک در آینده به شمار می آیند.

 هنگ کنــگ از نظــر جغرافیایــی نیــز موقعیــت 
ایده آلــی در آســیا دارد. موقعیــت جغرافیایــی 
خــاص ایــن شــهر فرصت هــای بی نظیــری در اختیــار 
کســب وکارهای ایــن منطقــه می گــذارد. ســبک زندگــی 
پرجنب وجــوش، منظره هــای زیبــا، آســایش و جامعــه 
چندملیتــی هنگ کنــگ، افــراد زیــادی را از گوشــه وکنار 
جهان جذب این شهر می کند. جامعه تجاری چندملیتی 
هنگ کنگ نیز به کســب وکارهای کوچــک و بزرگ اجازه 
می دهــد در ایــن شــهر رونــق بگیرنــد و پیشــرفت کنند. 
هنگ کنگ تقریباً عــاری از جرم و جنایت اســت و از این 
لحــاظ یکــی از امن تریــن شــهرهای جهــان بــرای زندگی 

به شمار می آید.

 هنگ کنگ را یکــی از رقابتی تریــن اقتصادهای 
جهــان می داننــد. رتبــه بــالای هنگ کنــگ در 
رقابت پذیری اقتصادی نشــان دهنده تلاش مستمر این 
شــهر جهت ایجــاد محیطــی مطلوب بــرای کســب وکار 
است. راه اندازی کســب وکار در هنگ کنگ آسان است، 
هرچنــد هزینه هــای زیــادی دارد. یکــی از جذابیت های 
ایجاد کسب وکار در این شهر این است که اتباع خارجی 
می تواننــد مدیــر یــا ســهام دار اصلــی شــرکت های 
هنگ کنگی باشند و از نظر ملیت مدیران و سهام داران، 
هیچ محدودیتی وجود ندارد. اینوست هنگ کنگ نیز با 
ارائه انواع تسهیلگری های رایگان، به شرکت های مختلف 
کمک می کند تا در هنگ کنگ دفتر دایر کنند. این نهاد 
به متقاضیان کمک می کند تا حســاب بانکــی باز کنند، 
ویزای کاری بگیرند، مجوزهای شغلی دریافت کنند، برای 
کسب وکارشــان محیــط اداری مناســب بیابنــد و بــا 

مهم ترین فعالان حوزه اینشورتک آشنا شوند. 

صنعت بیمه چین از رونق اکوسیستم اینشورتک در هنگ کنگ سود می برد 

از تاب رقابت تا تب خلاقیت 
POINT OF VIEWدیدگاه

قانون گذار؛ تسهیلگر بزرگ 
بیمه گری در هنگ کنگ 

رگولاتوری که فقط 
نظارت دارد 
و حمایت! 

در هنگ کنــگ، وظیفــه مقررات گــذاری 
در صنعــت بیمه بــر عهده »اینشــورنس 
آتوریتی« است که توسعه و کاربرد فناوری 
در صنعــت بیمــه را از نزدیــک زیــر نظــر 
دارد و به فعالان این بــازار کمک می کند تا 
مســائل مربوط به مقــررات صنعت بیمه 
را حل وفصــل کنند. اینشــورنس آتوریتی 
برنامه ای نیز به نام »فســت ترک« دارد که 
هــدف آن ایجــاد کانالی اختصاصــی برای 
درخواست های بیمه گرانی است که فقط 
فعالیت آنلاین دارند و به هیچ واســطه ای 
اینشــورنس  هــدف  نیســتند.  متکــی 
آتوریتی از این کار این اســت کــه به ایجاد 
محصولاتی با ساختار ســاده و اعتبار بالا 
در صنعــت بیمه کمک کنــد. از دســامبر 
201۸ تــا مــی 2020، اینشــورنس آتوریتی 
چهــار مجــوز بیمــه دیجیتــال اعطــا کرده 
است. علاوه بر این، اینشــورنس آتوریتی 
در ســپتامبر 2017، از یــک ســندباکس 
اینشــورتک رونمایــی کــرد تــا راه انــدازی 
اینشــورتک  جدیــد  اپلیکیشــن های 
توســط بیمه گران مجــاز و اســتفاده از این 
اپلیکیشــن ها در فعالیت هــای تجــاری را 

تسهیل کند. 
»اینوست هنگ کنگ« بخشــی از دولت 
محلــی هنگ کنــگ اســت کــه جــذب 
ســرمایه گذاری های مســتقیم خارجــی 
در هنگ کنــگ را بــر عهــده دارد. این نهاد 
اطلاعات مورد نیاز شرکت ها و کارآفرینان 
چینی و خارجی را در اختیارشان می گذارد 
و بــا ارائــه مشــاوره و خدمــات دیگــر، بــه 
موفقیت آنها در هنگ کنگ کمک می کند. 
اینوست هنگ کنگ با شرکت های بزرگ و 
کوچک، از اســتارتاپ ها و کسب وکارهای 
کوچک گرفته تا شرکت های چندملیتی، 
همــکاری می کنــد و در مراحــل مختلــف 
از جملــه برنامه ریــزی، راه انــدازی، تبلیــغ 
و توســعه، از آنهــا حمایــت و پشــتیبانی 

می کند.
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با گسترش دنیای توکن های غیر قابل معاوضه حالا چالش بزرگی در میان است؛ آیا 
می توان به بیمه کردن ان اف تی ها امید داشت؟ 

همیشه پای یک 
ریسک در میان است 

  از شرکت
 Bought By Many 

چه می دانید؟

حیوانات خانگی هم 
بیمه می شوند 

شــرکت Bought By Many یکــی از 
شناخته شده ترین شرکت های بریتانیایی 
اســت کــه خدمــات بیمــه ای مختــص 

حیوانات خانگی را ارائه می دهد.
ســال 2020 بــود کــه شــرکتی بــه اســم 
Bought By Many به عنوان اینشورتک 
برتر انتخاب شد و جوایزی دریافت کرد. 
این شرکت توانست در رتبه بندی فیفو، 
رتبــه ۴٫7 از ۵ را دریافت کنــد و در زمینه 
تجربه مشــتری هــم رتبــه ای بــالا را از آن 
خود کــرد، اما این اینشــورتک دقیقاً چه 

می کند؟
این روزها در کشــورهای غربی، نگهداری 
از ســگ و گربــه به عنــوان حیوانــات 
خانگی امــری کامــلاً رایــج اســت. در این 
شــرایط، برخــورداری از پوشــش بیمه ای 
 برای آنها اهمیتی ویژه دارد. اینشــورتک
 Bought By Many یکی از شرکت های 
معتبــر در زمینه ارائــه خدمــات بیمه ای 
بــرای حیوانــات خانگــی اســت. ایــن 
شــرکت در ســال 201۹ به عنوان شــرکت 
مــورد اعتمــاد مشــتریان انتخــاب و 
معرفــی شــد. اعضــای ایــن اینشــورتک 
معتقدنــد مــدل مشــتری محوری آنهــا 
باعــث شــده تــا ایــن انــدازه در میــان 
مشتریان به محبوبیت دست پیدا کنند. 
ایــن اینشــورتک نخســتین بار در ســال 
2012 راه اندازی شــده و تاکنون توانســته 
در زمینــه پوشــش بیمــه ای صدهــا هزار 
ســگ و گربــه فعالیــت داشــته باشــد. 
به عــلاوه توانســته محصولات متنــوع و 
نوآورانه ای را برای حیوانــات خانگی ارائه 
دهد. البته این شــرکت فعالیت خود در 
زمینه بیمه حیوانات خانگی را به صورت 
ویژه از ســال 2017 آغاز کــرده و تا پیش از 
این صرفــاً بــه تأمیــن نیازهــای حیوانات 
خانگی می پرداخت، اما بعــد از توجه به 
درخواست مشتریان به این نتیجه رسید 
که یکی از عمده نیازهای حیوانات اهلی 

داشتن بیمه است! 

CASE  STUDYگزارشموردی

  ان اف تی یک سند 
مالکیت دیجیتال است 

یک دارایی
 بی همتا 

ان اف تی یک توکن غیر قابل معاوضه است. اگر چیزی 
قابل معاوضه باشــد، قطعــاً می تــوان آن را بــا چیزهای 
کاملاً مشــابه تعویض کرد. برای نمونه، یک اســکناس 
20دلاری قابل معاوضه اســت، اما یک تابلو از پیکاسو 

چنین نیست.
ان اف تی کدی کامپیوتری و شامل یک نشانی وب است 
که به چیزی در جهان اشاره می کند؛ چیزی که معمولاً 
یک اثــر هنــری دیجیتــال اســت و در ســروری میزبانی 
می شود. علاوه بر این نشانی وب، ان اف تی توضیحاتی 
هم درباره چیزی که به آن اشاره می کند، در خود دارد.

اگــر کســی در آیپد خــودش چیزی بنویســد یا نقاشــی 

کنــد و فایل آن را روی ســروری ذخیره کند، آن شــخص 
می توانــد یــک ان اف تی برای اثــر هنری خودش بســازد 
و ایــن ان اف تــی را بفروشــد و بــه ایــن ترتیــب، مالکیت 
اثر هنــری اش را بــه روشــی کــه قابلیــت تأییــد دارد، به 
خریدار منتقل کند. ان اف تی ها را می شود از طریق یک 
دفترکل بلاکچین ردیابی کرد و این امکان ردیابی نوعی 
زنجیره مالکیت عمومی و معتبر ایجاد می کند. مالک 
ان اف تی نیــز می تواند ان اف تی خــودش را در کیف  پول 
دیجیتالش ذخیره کند و حق دارد آن را به هر کسی که 

می خواهد، بفروشد.
یکــی از متداول تریــن بدفهمی هــا در مــورد ان اف تــی 

اينشورتک
I N S U R T E C H
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این روزهــا ان اف تی همهمه زیــادی در جهان هنــر به راه 
انداختــه اســت. توکن های غیــر قابل معاوضــه یا همان 
ان اف تی هــا شــیوه ای مبتکرانه بــرای پرداخت دســتمزد 
هنرمنــدان اســت. ان اف تــی نوعی ســند مالکیــت برای 
چیزهایــی کــه بنا بــه تعریــف، نامشــهودند، محســوب 
می شود. ان اف تی ها فضای کاملاً جدیدی از ریسک های 
گوناگون را پدیــد آورده انــد و وقتی پای ریســک در میان 

باشد، موضوع بیمه هم مطرح می شود.
از برخی جهــات، ریســک هایی که ان اف تی هــا به وجود 
می آورنــد کامــلاً جدیدنــد، امــا از جهــات دیگــر، ایــن 
ریسک ها به اندازه صنعت بیمه قدمت دارند. با اینکه 
هنــوز سیاســت گذاری چندانی بــرای پوشــش ان اف تی 
انجام نشده، اما نوع جدیدی از سیاست ها برای پوشش 

ریسک این بازار نوظهور در حال ایجاد است. 

آیابیمهبرایانافتیمعنادارد؟
بیمه کــردن ان اف تــی بســتگی بــه ایــن دارد کــه دقیقــاً 
می خواهیــد از چــه چیــزی محافظــت کنیــد. بیمه نامه 
ان اف تــی می توانــد از دارایــی دیجیتال محافظــت کند، 
درســت همان گونه که بیمه نامه خانــه می تواند محافظ 
یک نقاشی رنگ روغن باشد. اگر به هر دلیلی اثر هنری 

از بین بــرود، دارنــده بیمه نامه خســارتش را 
دریافت می کند. 

امــا کاربــرد بیمــه ان اف تــی بــه همیــن مــورد 
محــدود نمی شــود. خــود ان اف تی یــا همان 
کد کامپیوتــری را هم می شــود در برابــر بروز 
اشــکال در نشــانی وب یا داده هــای آن بیمه 
کرد. وقتــی یک ان اف تی ســاخته می شــود، 
یک کلید عمومی و یک کلید خصوصی نیز 
همــراه آن ســاخته می شــود. کلیــد عمومــی 
چیزی اســت کــه در دفتــرکل بلاکچین ثبت 
می شــود و در اختیــار همــه قــرار می گیــرد. 

کلید خصوصی هم نقش سند مالکیت مالک را دارد و 
برای تأیید مالکیت یا فروش ان اف تی به شــخص دیگر 
ضــروری اســت. اگــر کلیــد خصوصــی از دســت بــرود، 

مالکیت هم از بین می رود. 
برای پوشــش چنین ریســکی، یــک بیمه نامــه می تواند 
مفید باشــد. اگر این کلید خصوصــی در اختیار هکرها 
قــرار بگیــرد، می توانند مالکیــت اثر هنری را به شــخص 
دیگــری منتقــل کننــد و عمــلاً آن را بــه ســرقت ببرنــد. 
بیمه نامــه می تواند این ریســک را نیز پوشــش دهد. در 
نهایت اینکه می توان امکان انتقــال ان اف تی به وارث یا 

وارثان را هم بیمه کرد.
در حال حاضر، بیشتر شــرکت های بیمه برنامه ای برای 
عرضه بیمه نامه ان اف تی ندارند. فقط استارتاپی به نام 
»کوین کاور« وجــود دارد کــه کارش بیمه رمزارز اســت و 

بیمه نامه ان اف تی هم دارد. 

ان اف تی ابتکار جدیدی است و به همین دلیل مشکلات 
و چالش هــای منحصربه فــردی دارد. اولیــن چالــش 
ارزش گــذاری ان اف تی هاســت. از آنجــا کــه اثر هنــری یا 
دارایــی ای کــه ســند آن به شــکل ان اف تــی اســت، قابل 
معاوضــه نیســت، هیچ بــازاری وجــود نــدارد کــه بتواند 

قیمت آن را کشف کند.
ان اف تی هــا در بحــث کپی رایــت نیــز مشــکلاتی دارنــد. 
همان طور کــه گفتیم، ان اف تی همان اثر هنری نیســت، 
بلکه سندی اســت که مالکیت آن را مشخص می کند و 
اگر کسی ان اف تی تقلبی بسازد، دقیقاً مشخص نیست 
که قربانی جرم، چه کســی اســت. از نظر فنــی، هنرمند 
خالق اثر نمی تواند ادعای کپی رایت داشته باشد، چون 
اثر هنری او بازتولید نشده است. البته کسی که ان اف تی 
تقلبی خریــده، می تواند ادعــا کند کــه از او کلاهبرداری 
کرده انــد. اگــر کســی بــرای خانــه شــخصی دیگــر ســند 
مالکیت جعــل کند و بــا این ســند آن خانه را بفروشــد، 
مالکیت آن خانه به خریدار منتقل نمی شود و در نتیجه 
مالک واقعی خانه قربانی این کلاهبرداری نخواهد بود. 
در این حالت، آن کسی قربانی اســت که بر مبنای سند 
مالکیــت جعلی اقــدام به خرید کــرده اســت. اکنون اگر 
کسی با تکیه بر ســندی جعلی بخواهد وارد خانه شود، 
مالک واقعــی خانــه می تواند شــکایت کند. 
این شکایت لزوماً علیه کسی که جعل سند 
کرده طرح نمی شود، بلکه علیه کسی مطرح 
می شــود که اصــرار بر مالکیــت خانــه دارد و 

می خواهد وارد خانه شود. 
به این ترتیب، فراتــر از بحث بیمــه، خریدار 
باید هوشــیار باشد که فروشــنده حق فروش 
موضــوع معاملــه را داشــته باشــد. مالــکان 
ان اف تی هم باید از کیف  پول دیجیتال شــان 
به خوبی محافظــت کنند، مراقــب کلیدهای 
خصوصی خودشــان باشــند و یک متصدی 
داشته باشند که اگر کلید خصوصی شان از دست رفت، 
بتواننــد آن را بازیابــی کننــد. علاوه بــر این، بهتر اســت 
دارایــی دیجیتال بــه روش های مختلف پشــتیبان گیری 
شــود تا در صورت آســیب دیدن نســخه اصلــی، امکان 

بازیابی کامل آن وجود داشته باشد.
ممکن است ان اف تی چیزی غریب و مبهم به نظر برسد، 
اما موضوع محافظت از دارایی های هنری به طور کامل در 
محدوده های بیمه نامه های معمولی قرار می گیرد. حتی 
برای محافظت از اسناد مالکیت معمولی هم می توان از 
خدمات بیمه اســتفاده کرد. پس با اینکه خود ان اف تی 
فناوری جدیدی اســت، اما می شــود برای مســائل آن از 
راه حل های مرسوم استفاده کرد. انتظار می رود همراه با 
بلوغ بازار ان اف تی، میلیاردها دلار سرمایه وارد این بازار 
شــده و در نتیجــه بیمه نامه های بیشــتری هم بــرای این 

بازار عرضه شود. 

حسین 
رحمانی 

@hsn_rmn

آیا »آخرالزمان گرمایی« به معنای 
»آخرالزمان صنعت بیمه« است؟

گرمای هوا نفس بیمه گران را گرفته است 

REPORTگزارش

 ممکن است به نظر برســد »آخرالزمان 
گرمایــی« کــه بخــش اعظــم اروپــا را 
درنوردیده، بخشــی از همان شــرایط آب وهوایی 
سختی باشــد که سال هاســت در سطح جهانی 
تجربه می کنیم، اما به نظر من، وارد دوره جدیدی 
از اختلال هــای جــوی شــده ایم کــه می توانــد 

پیامدهای مهمی برای بیمه گران داشته باشد.

 مانند امواج گرمایی پیشین، موج گرمای 
کنونی نیز آتش سوزی جنگل ها را تشدید 
کرده، خانه ها و ساختمان ها را از بین برده و زندگی 
میلیون هــا نفــر را مختل کــرده اســت. ایــن موج 
گرمایــی کــه فرانســوی ها نامــش را »آخرالزمــان 
گرمایی« گذاشته اند، با گرمازدگی های مرگباری 
همراه بوده و ظرفیت بســیاری از بیمارستان ها را 
تکمیل کرده است. طی هفته گذشــته، فقط در 
اســپانیا چندصــد نفــر جــان خــود را به دلیــل 
گرمازدگــی از دســت داده انــد. بــا ایــن حــال، 
شرکت های بیمه خود را با این شرایط فجیع وفق 
داده انــد و عمــوم مــردم نیــز بــا ایــن شــرایط کنار 

آمده اند.

 اخبار جدیدی که در این موج گرمایی به 
گــوش می رســد، از نوعــی اختــلال 
پایین دستی حکایت دارد؛ کسب وکارها تعطیل 
می شود، پروازها لغو می شود و حرکت قطارها به 
تعویق می افتد. چنیــن اختلال هایــی انبوهی از 
مطالبات روی دست شرکت های بیمه می گذارد و 
با ادامه گرمایش جهانی ایــن وضعیت وخیم تر 

خواهد شد.

 اکثــر بحث هــای مربــوط بــه تغییــرات 
اقلیمی متمرکز بر این اســت که تا سال 
20۳۵ یا 20۵0، دمای هــوا چقدر افزایش خواهد 
یافت و این افزایش دما تا چه اندازه مخرب خواهد 
بود، ولــی تأثیرات مهــم تغییــرات آب وهوایــی از 

هم اکنون آغاز شده و شرکت های بیمه درگیر 
بخشــی از ایــن تغییــرات شــده اند. در 
انگلیس، پیش بینی کرده اند که دمای هوا 
طی هفته جــاری بــه بیــش از ۴0 درجه 
سانتی گراد خواهد رسید. چه بسا از نظر 

آنهایی که در فلوریدا، تگــزاس یا دره 
مرکزی کالیفرنیا زندگی می کنند، 

ایــن دمــا تحمل ناپذیــر بــه نظر 
نرســد، امــا خــوب اســت این 

نکتــه را هــم در نظر داشــته 
میانگیــن  کــه  باشــیم 

حداکثر دمای لندن 
در ژوئیــه، 21 درجه 

اســت.  ســانتی گراد 
زمانــی کــه در بروکســل، 
شــهری کــه آب وهوایــی 

مشابه لندن دارد، زندگی می کردم، بلافاصله بعد 
از بهار پرباران وارد پاییز بارانی می شدیم. بیشتر 
اوقات فقط یک روز گرم و آفتابی بین این دو فصل 
وجود داشت و آن روز هم پنجشنبه بود، روزی که 
من در دفتر کارم بودم و به همین دلیل تابستان آن 

سال را از دست می دادم.

 خانه هــای انگلیســی طــوری ســاخته 
شــده اند کــه گرمــا را حفــظ کننــد، نــه 
برعکس. کمتر از پنج درصد از خانه های انگلیسی 
تهویه هوای مطبوع دارند. زیرساخت حمل ونقل 
عمومی نیز برای آب وهوای معتدل طراحی شده 
است. بنابراین وقتی موج گرما از راه برسد، ضربه 
آن شــدید خواهد بود. فرودگاه لوتون که نزدیک 
لندن است، به ناچار برای تعمیرات تعطیل شد، 
چون باندهای فرود در حال ذوب شدن بود. نیروی 
هوایــی ســلطنتی دو فــرودگاه را به همیــن دلیل 
تعطیل کرد. شهرداری ها به دلیل چسبنده شدن 
آسفالت و به  خطر افتادن رانندگان، خیابان ها را 
شن پاشی کردند. حمل ونقل ریلی به دلیل ترس از 
خم شدن ریل ها در اثر گرما، متوقف شد. قطارهای 
شهری مشکل دیگری هم داشتند؛ اینکه فشار 
مصرف روی شــبکه توزیع برق به بروز اشکال در 
تأمین بــرق قطارهای شــهری منجر شــود. با این 
تفاسیر، میلیون ها نفر در سراسر انگلیس امکان 
رفت وآمــد را از دســت دادنــد و بســیاری از 

کسب وکارها تعطیل شدند. 

 در مناطق روستایی، انتظار می رود موج 
گرما تأثیری جدی داشته باشد و بر تولید 
محصولات کشاورزی اثر منفی بگذارد. در سال 
جاری، کشاورزان فرانسوی با یخبندان بی سابقه، 
خشکسالی بهاری، تگرگ های شدید و تابستانی 

خشک تر مواجه بوده اند. 

 خشکسالی، آتش سوزی، توفان و سایر 
مشکلات جوی بیشترین خسارت ها را 
بر دوش شــرکت های بیمه می گذارد، 
ولــی درس اصلــی »آخرالزمــان 
گرمایی« اروپا این است که اختلال در 
ســفر و کســب وکار نیــز می توانــد 
خســارت های بســیار زیــادی بــه بــار 
بیاورد. شاید حتی شرکت های 
بیمــه بــا افزایــش تعــداد 
حــوادث رانندگــی مواجــه 
فکــر  اگــر  پــس  شــوند. 
می کنید که کارتان ربطی به 
تغییــرات اقلیمــی نــدارد، 
ممکــن اســت در اشــتباه 
باشــید. بــا وخیم ترشــدن 
تغییرات اقلیمی، وضعیت 

بدتر هم خواهد شد. 

این اســت کــه عــده ای آن را بــا خود اثــر هنری اشــتباه 
می گیرند، در حالی که بهتر است آن را »سند مالکیت 
دیجیتال« بدانیــم. همان طور که ســند مالکیت خانه 
یــا ماشــین مشــخص کننده مالکیــت چیــزی دیگــر 
است، ان اف تی هم نشــان می دهد که مالکیت چیزی 
مشــخص در اختیــار فردی مشــخص اســت. در حال 
حاضر، ان اف تی ها بیشــتر بــرای آثار هنــری دیجیتال 
اســتفاده می شــوند، ولــی می تــوان از ایــن کدهــای 
کامپیوتری بــرای هر چیز دیگــری، از جملــه آثار هنری 
واقعــی، کارت بیســبال و حتــی امــلاک و مســتغلات 

استفاده کرد.

اينشورتک
I N S U R T E C H
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کسب وکار
B U S I N E S S

با سیستم یکپارچه 
می توان جلوی 

خسارات را گرفت 

اهمیت پذیرش 
مقوله هواشناسی 

در صنایع
 درســت اســت که فرهنــگ این 
موضوع شاید هنوز جا نیفتاده، 
ولی موضوع این است که انسان در زندگی 
روزمــره بــا هواشناســی ســروکار دارد. ما 
بیشتر این موضوع را در حوزه کشاورزی و 
بیمه دنبال می کنیم، امــا می تواند از این 
هم فراتــر بــرود. قطعاً یکــی از اهــداف ما 
همین است. در حمل ونقل زمینی، هوایی 
و مخصوصاً دریایی، هواشناسی می تواند 
بسیار مهم و مؤثر باشــد. در اقتصاد نیز 
همین طور؛ البته کشاورزی هم به نوعی در 

حوزه اقتصاد قرار می گیرد. 

در  هواشناســی  واقــع  در   
زمینه های مختلف اقتصادی، 
می تواند نقش داشته باشد. بخشی به 
تلفــات انســانی برمی گــردد که مــا روی 
مــوردی بــرای یــک مجموعــه خدمــات 
امــدادی کار می کنیــم. آنها نیــاز دارند 
بدانند که چه زمانی باید وضعیت خطر 
اعــلام کننــد، یــا در حالــت آماده بــاش 
باشــند. بــرای نیروهایــی کــه امــدادی 
هســتند، ثانیه و زمــان حیاتی اســت و 
اینکه از قبل آمادگی داشته باشند، در 
روند امدادرسانی بسیار کمک می کند. 

 ما به دنبال آن هستیم که یک 
سیستم یکپارچه در این حوزه 
داشته باشیم -حداقل داخل ایران- تا 
بتوانیم تمام این جوانب را، چه از منظر 
اقتصادی، چه از منظر انســانی در نظر 
بگیریــم. مثلاً بــرای هلال  احمــر و بیمه 
یک سامانه ارائه می دهیم. فکر می کنم 
اگر این خدمــات یکپارچه عمــل کنند، 
مورد پذیرش بیشتری قرار بگیرد، ضمن 
اینکه استفاده و کاربرد آن هم راحت تر 

و بیشتر می شود.

POINT OF VIEWدیدگاه

گفت وگو با اعضای استارتاپ سمیتیو درباره ضرورت توجه به پیش بینی های هواشناسی 
در صنعت بیمه 

از نقش هواشناسی در 
سود و ضرر بیمه غافلیم

بهتراستازاسماستارتاپشماشروع
کنیمومعنایآنرابدانیم.

ســیدمهدیآلیعقوب: در نام ســمیتیو، S ابتــدای کلمه 
 Applicational ابتــدای کلمــه A هوشــمند( و( Smart
 Meteorology از کلمــه Meteo کاربــردی( اســت و(
)هواشناســی( گرفته شــده اســت. معنای کلی سمیتیو، 

هواشناسی کاربردی هوشمند است.

ســمیتیوچطورشــکلگرفت؟چــرابه
سراغمقولههواشناسیرفتید؟

آلیعقــوب: مــن کارشــناس ارشــد هواشناســی هســتم. 
تقریباً 12 ســال اســت کــه در زمینه هــای مرتبط با رشــته 

تحصیلی ام فعالیت می کنم. ســال 1۳۹۶ این اســتارتاپ 
را همراه دوســتان راه اندازی کردیم. هدف مــا در ابتدا این 
بود که بتوانیم به کشــاورزان ســرویس هواشناســی ارائه 
دهیــم. تصورمــان این بــود کــه ایــن پیش بینــی می تواند 
برای کشــاورز مفید باشــد و ما با این محصــول  اطلاعات 
آب وهوای بد یا خطرناک را بــه او ارائه می دهیم. ولی بعد 

I N T E R V I E W

 هربخشخبریدرتلویزیونیککارشناسهواشناسیداردکهدربارهتودههایهوایگرموسردیکهواردکشورشدهوبخشهاییازآنراتحت
تأثیرقرارداده،توضیحمیدهندوبعدروینقشهاعلاممیکنندکهچهشهرهاییآفتابیونیمهآفتابییابارانیهستند.شایدتصویربسیاریاز
ماازهواشناسیهمانکارشناستلویزیونیباشدکهمقابلیکنقشهبزرگسعیمیکندبهزبانیسادهدربارههوایفردابهمااطلاعاتیارائه

بدهد،اماعلمهواشناسیگستردهترواثرگذارترازاینهاستکهضمیمهانتهایییکبخشخبریباشد.امروزدردنیا،خطوطهوایی،کشاورزان،
گردشگران،شرکتهایتولیدی،نیروگاهها،گروههایامدادونجاتوبسیاریازمراکزاستراتژیکبرایبرنامهریزیوفعالیتخودبهگزارشهای

دقیقوتخصصیهواشناسینیازدارند.گروه»سمیتیو«همتلاشداردبرایایننیازکهبسیاریازبخشهاازجملهکشاورزیوبیمهازآن
غافلاند،محصولیتخصصیوکاربردیارائهدهد.سیدمهدیآلیعقوب،کارشناسارشدهواشناسیوبنیانگذارسمیتیواستکهبههمراه

همکارانش؛علیجزینی،دانشجویکارشناسیارشدمدیریتمنابعآبومهدیخیراندیش،متخصصحوزهآیتیدربارهایدهایکهدرسیمیتو
دنبالمیکنند،گفتندواینکهمقولههواشناسیتاچهاندازهمیتواندریسکهارادرزندگیامروزکاهشدهد.آنهااینروزهادرتلاشاندمحصول

خودرابهصورتعمومیارائهدهند.

   عکس:  سهراب ادهمی



که کار پیش رفت و تحقیقات بیشتری انجام دادیم، متوجه 
شــدیم کاربرد ایــن اطلاعات بیشــتر از این اســت کــه صرفاً 
اعلام خطــری در مــورد وضعیــت آب وهوا بــه کشــاورز ارائه 
دهد. چون آب وهوا مهم ترین عاملی اســت کــه گیاه دائم با 
آن در برهم کنش اســت، در نتیجه باید این پارامترها دائماً 
کنترل شود و اگر نتیجه این کنترل ها در قالب این خدمات 
هواشناسی در اختیار کشاورز قرار گیرد، در چرخه کاشت، 
داشت و برداشت می تواند تصمیمات درست تری بگیرد و 
از بسیاری از اتفاقات که می تواند به خسارت کلی یا جزئی 
یا کاهش کیفیت و کمیت محصول منجر شود، جلوگیری 
کند و حتی در مــواردی باعث افزایش کیفیــت یا کمیت در 
محصول و کاهش هزینه ها شود. در ادامه کار متوجه شدیم 
که اطلاعات دقیق هواشناسی فقط در حوزه کشاورزی کاربرد 
نــدارد و می توانیــم خدمــات را در بخش هایــی مثــل انرژی، 
بیمه، حمل ونقــل و گردشــگری و اخیــراً هم امــداد و نجات 

گسترش دهیم.

اطلاعاتموردنیازبرایانجاماینپروسهرا
چطورجمعآوریمیکنید؟بهنظرسختترینبخش

کارهمیناستکهشماوضعیتراپایشکنید.
علــیجزینــی: جمــع آوری اطلاعــات مــا دو قســمت دارد. 

یکســری اطلاعات هســتند کــه همیــن حالا 
هــم بــه آنهــا دسترســی داریــم کــه اطلاعات 
مربوط به تعــدادی از ایســتگاه های ســازمان 
هواشناســی اند. بخــش عمــده ای از کار مــا را 
مدل هــای هواشناســی تشــکیل می دهنــد. 
بخشــی از این مدل ها به دلیــل اینکه جهانی 
اســت، هزینــه دارد و بخشــی رایــگان اســت 
و بیــن تمــام کشــورها و حتــی شــرکت ها بــه 
اشتراک گذاشته می شود. هر کسی بخواهد 
می تواند ایــن اطلاعات را دوبــاره پردازش کند 
و خروجی هــای بهتــر و محلی تــر بــه دســت 

آورد. سیاســت کاری مــا هم همیــن مــوارد اســت و در واقع 
ارزش افزوده ای که مــا اضافه می کنیم، این اســت که از یک 
طــرف دقــت ایــن اطلاعــات را بالاتــر می بریــم و از دیگر ســو 
راه حل هایی ارائه می دهیم که می تواند برای مشتری بسیار 
کاربردی باشد. در مرحله دوم نیاز است که از نظر مالی بنیه 
قوی تری داشته باشیم. در این مرحله برنامه ما این است که 
ایستگاه های هواشناسی -حالا نمی گویم خیلی ارزان قیمت، 
ولی با قیمت مناســب- تولید کنیم. البته در این مرحله بنا 
نداریم که این محصــول را لزوماً به کشــاورز بفروشــیم. اگر 
بنیه مالی مجموعه اجازه دهد، می توانیم این ایستگاه ها را 
در محل نصب کنیم و هزینه های مربوط بــه آن را از دیتایی 
که در آن اطراف می فروشیم، به دست آوریم؛ در این صورت 
قیمت آن نســبت به ایســتگاه های هواشناســی که بعضی 
شرکت ها تولید می کنند و مستقیم به کشاورز می فروشند، 

مناسب تر خواهد بود.

موضوعیکهاینروزهــادردنیاوحتیدر
صنعتبیمهبســیارموردتوجهاست،بحثتغییر
اقلیماست.خدماتشماچقدرمیتوانددرکاهش

آسیبوخسارتاینپدیدهاثرگذارباشد؟
آلیعقــوب: دربــاره تغییــر اقلیــم ســاده ترین موضوعــی که 
به چشــم می آید، کمبود بارش ها و خشکســالی اســت، در 
حالی که این پدیده پیچیده تر از این حرف هاست. ما خیلی 
ســطحی به تغییر اقلیم نگاه می کنیم. در مــورد دما فقط با 
میانگین کار می کنیم، مثلاً میانگین دما امســال نیم درجه 
از پارســال گرم تر بود. یــا با کودکی مــان مقایســه می کنیم و 
می گوییم وقتی بچه بودیم این قدر برف می آمد یا این تعداد 
روزهای ســرد داشــتیم. ولی اکنــون در بعضی ســال ها مثل 
پارســال تقریباً برفی نمی آید یا نهایتاً فقط در شــمال شهر 
کمی بارش برف داریم. اما وقتی وارد حوزه های کاربردی مثل 
کشــاورزی می شــویم و ارقام خســارت را با توجه به آمارهای 
صنــدوق بیمــه کشــاورزی بررســی می کنیــم، متوجــه عمق 

موضوع می شویم. ما با کشاورزان صحبت کردیم )ارقامی که 
می گویم مربوط به سال 1۳۹۶ است که سال قبل از آن، یعنی 
زمستان 1۳۹۵ یک سرمازدگی شدید در مازندران داشتیم(. 
اواخــر آبان یــک ســرمای شــدید رخ داد و دمای زیــر صفر و 
بارش برفی که کسی انتظار آن را نداشت، باعث شد قسمت 
اعظم مرکبات از بین برود. هرچند پیش بینی ها تا حدی این 
موضوع را اعلام کرده بودند، اما وقتی از نظر اقلیمی وضعیتی 
در حافظه آدم ها تعریف نشــده که اواخر آبان ممکن است 
چنین برفی ببارد، حتی اگر هواشناسی هم اعلام کند، کسی 
قبول نمی کند. یــا تجربه دیگری که داشــتیم یک مجموعه 
کشــت و صنعت بزرگ در ســاری بود که در همان سال سه 
هــزار تــن از مرکبات شــان از بیــن رفته بــود. مدیــر مجموعه 
می گفت اگر شــما هم به ما درباره این سرمای ناگهانی خبر 
می دادید، مــا چــه کاری از دســت مان برمی آمــد؟ گفتم اگر 
از یک هفته قبل مطلع می شــدید و بــه پیش بینی ها توجه 
می کردید، می توانستید محصولات را با یک شیوه مناسب 

در انبار دپو کنید تا حداقل 20، ۳0 درصد آن از بین نرود.
ما معمــولاً میانگین هــا را در نظر می گیریــم. در این میانگین 
دمایی که می گیریم، ممکن اســت تغییر خاصی نسبت به 
ســال گذشــته مشــاهده نکنیم. مثل دانش آموزی کــه تمام 
نمره هایش را مثــلاً 12، 1۳ گرفته و معدلش هم 12 شــده، ولی 
شــما ممکن اســت دانش آموزی داشــته باشید که 
در ســه درس نمره 20 گرفته باشد و ســه درس دیگر 
را ۸ گرفته باشــد و میانگیــن معدل او هم 12 باشــد. 
نوسانی که بین این درس ها هست، نشان می دهد 
که تفاوت هایی وجود دارد. اکنون چندین سال است 
کــه گرم شــدن های غیرمترقبه هــوا را در اســفندماه 
تجربه می کنیــم و ایــن باعث بیــدار شــدن زودتر از 
موعد درخت ها می شود و بلافاصله در فروردین ماه 
یک سرمازدگی بهاره داریم که آسیب های جدی به 
محصولات کشاورزی وارد می کند. شاید بشود گفت 
مقابله کردن با این وضعیت و کاهش خسارات خیلی 
سخت است، ولو اینکه اطلاع هم داشته باشیم، اما مثلاً در 
سرمازدگی بهاره، کافی است که بعد از غروب تا طلوع آفتاب 

مراقبت هایی صورت گیرد و تا حدی  آسیب ها را کاهش داد.

اتفاقیکهدربحــثتغییراقلیممیافتد،
ایناستکهکسیتوقعنداردیکمرتبهدرشهریکه
خشکســالیبــوده،ســیلجــاریشــود.ایــنهمــان
پدیدههــایجــدیاســتکــهخســاراتزیــادیهــم
بهدنبــالدارد.ایــنموضــوعراچطــورمیشــود
پیشبینــیکــردونســبتبــهآنهشــدارداد؟فکــر
میکنمســختیکاراینجاســتکــهآدمهــابپذیرند
ممکناستدرشهرخشکیمثلیزدهمسیلبیاید
یامثلاًدرمازندرانهمیخبنداناتفاقبیفتد.چهکار
بایــدکــردکــهپیشبینیهــااثرگــذارباشــد؟بــهنظر

میرسداینمرحلهمهمترازپیشبینیاست.
آلیعقــوب: دقیقاً همین طور اســت. ویدئــوی خیلی جالبی 
همزمان با سیل گرگان در اسفند 1۳۹7 از شبکه NBC آمریکا 
پخش شد، چون فکر می کنم همزمان با ایران در چند ایالت 
آمریکا نیــز که یکی از آنها نبراســکا بود، ســیل آمد. خانمی 
که گزارشگر و هواشــناس بود، با یک اطمینان خاصی که در 
صدایش بود، درباره سیل می گفت: »بعضی از شما ممکن 
اســت بگویید که من ۳0 ســال اســت در این منطقه زندگی 
می کنم و چنین پدیده ای را تابه حال ندیــده ام، اما بدانید که 
امســال این اتفاق می افتد.« من هر وقت بــه این جمله فکر 
می کنم، می گویم فرد باید به چه مرحله ای از دقت و اطمینان 
خاطر برسد که بتواند به مخاطب خود این اطلاعات را طوری 
منتقل کند که او بپذیرد. البته علاوه بر این فرهنگ سازی هم 

باید اتفاق بیفتد.

درحوزهبیمهقراراستچهخدماتیارائه
دهید؟

آلیعقوب:ما وقتی می خواستیم بیزینس پلن برای استارتاپ 

تهیه کنیم، دوستی اطلاعاتی به دست ما رساند. چون هدف 
ما در ابتدا حوزه کشاورزی بود، این اطلاعات مربوط به همین 
حوزه می شد. چند  ارائه دهنده سرویس اروپایی با همراهی 
شــرکت MTN در آفریقــا ســرویس هواشناســی ارائــه داده 
بودند. برای ارائه سرویس، هم سراغ شرکت های بیمه رفته 
بودند و هم ســراغ کشــاورزان. ایده این بود که شــرکت بیمه 
وقتی محصول کشاورز را بیمه می کند و او به خاطر آب وهوا 
خســارت می بیند، شــرکت بیمه اســت که باید خســارت را 
پرداخت کند. پس اگر از این سرویس هواشناسی حمایت 
کنید که من بتوانم به کشاورز دیتا ارائه دهم تا کمتر خسارت 
ببیند -یا اصلاً خسارت نبیند- شما به عنوان شرکت بیمه 
ســود می کنید. در واقــع یک بــازی برد-برد اســت. این برای 
ما نقطه امیدی بود و فکــر می کردیم از طریــق بیمه بتوانیم 
ایــن کار را انجام دهیــم. اما تــلاش اولیه ما با صنــدوق بیمه 
کشاورزی به نتیجه نرسید. البته بعد از مدتی خودشان به 
سراغ ما آمدند، اما با یک نیاز متفاوت. موضوع این بود که 
داده های ایستگاه هواشناســی که از هواشناسی خریداری 
می کردند، ناقص بــود و صندوق بیمه برای صحت ســنجی 
ادعای کشاورزان، احتیاج به داده های هواشناسی نقطه ای 
داشت  و حالا آماده شده بودند که قرارداد جدیدی را منعقد 
کنند. ایــن بار بــه ایده ای کــه ما داشــتیم، نزدیک تــر بودند؛ 
پیش بینی و محاســبه ریســک، هــم برای کاهش خســارت 
و هم بــرای افزایــش دقت در محاســبه خســارت. چیزی که 
ســرمان درد می کند برای دردســرهایش. ما بــرای انجام این 
کار با کشاورزان مصاحبه هایی داشــتیم. عموماً کشاورزان 
نســبت به بیمه بی اعتمــاد بودند، دلیلــش هم ایــن بود که 

بیمــه واقعــاً مثل یک تشــکیلات 
خیریه عمــل می کنــد. یعنی یک 
حق بیمه نسبتاً ناچیزی می گیرد 
و خســاراتی که پرداخــت می کند 
هم قابــل توجــه نیســت. متوجه 
شــدیم که بســیاری از کشــاورزان 
بیمــه نکرده انــد و می گفتنــد من 
100 میلیون تومان خسارت دیدم 
و بیمه به من 2۵ تومان خســارت 

پرداخت کرده است.

اخیراًموضوعی
درکشاورزیپررنگشدهو
کشــاورزی بحــث آن
هوشــمنداســت؛آیــاکار
شــماهــمبخشــیازایــن

هوشمندسازیکشاورزیمحسوبمیشود؟
آلیعقوب:دقیقاً همین طور اســت. در ســال 1۳۹7 ما تنها 
استارتاپی بودیم که در نمایشگاه الکامپ ادعای کشاورزی 
هوشــمند کرده بود. بعد از آن به مرور اســتارتاپ ها وارد این 
حوزه شــدند. بعضی بــا تصاویــر ماهــواره ای کار می کردند، 
بعضی دیوایــس می ســاختند و مــوارد دیگر. جالــب اینکه 
بسیاری از این استارتاپ ها در نهایت به دیتای هواشناسی 
می رسند. چون اگر بخواهند روی حوزه آبیاری کار کنند، به 
پارامترهای هواشناسی نیاز دارند، اگر هم تصویر ماهواره ای 
دارند و می خواهند خودشــان را کالیبره کنند یا به اطلاعات 
مربــوط به رطوبت خــاک نیاز دارنــد، اطلاعات هواشناســی 

می تواند به آنها  کمک کند.

فکرمیکنیــدازمنظرزیرســاختیچقدر
شــرایطبــرایفعالیــتدرحــوزههواشناســیفراهم

است؟
جزینــی:یکــی از محدودیت های بزرگــی که داریم این اســت 
که به خاطر اینکه ســازمان هواشناسی به عنوان یک سازمان 
دولتی و می شــود گفت رگولاتور مشــخص شــده، الزامــاً باید 
تنها ارائه دهنده ســرویس به بســیاری از مجموعه ها باشــد. 
این می تواند مشکل ســاز باشــد؛ چراکه محدودیت هایی نیز 

ایجاد می کند.

 اینانحصاریبودندرجمعآوریاطلاعات
چقدربرایتانچالشایجادکردهاست؟

جزینی:بخش زیادی از دیتایی که برای پردازش مورد نیاز 
اســت، توســط ایســتگاه های هواشناســی تهیه و منتشر 
می شــود. ایســتگاه های مختلفی هم هســتند که توســط 
خود ســازمان هواشناســی نصــب و نگهداری می شــوند. 
بخش زیادی هم دیتایی اســت کــه به صــورت بین المللی 
منتشــر می شــود و بخشــی هم دیتــای ماهواره ای اســت. 
قاعدتاً دسترســی به آن بخشــی کــه به طور انحصــاری در 
اختیار خود ســازمان اســت، ســخت اســت، ولی به طرق 
مختلــف می تــوان بــه ســایر مــوارد کــه کــم هــم نیســتند، 

دسترسی پیدا کرد.
آلیعقوب:پیشرفت فناوری نیز به ما کمک زیادی می کند. 
شــاید دسترســی ما بــه بعضــی  از انــواع دیتــای داخلی کم 
باشــد، ولی از طرفی با دیتای بین المللی که داریم و با کمک 
فناوری هایی مثل یادگیری ماشین می توانیم پردازش هایمان 

را انجام دهیم و خروجی های خوبی به دست آوریم.

مهمتریــنچالش،مانعومشــکلیکهدر
فعالیتتانداشتهاید،چهبودهاست؟

جزینی: استارتاپ های دیگر عموماً حوزه فعالیت شان برای 
مردم آشناســت و راه حلــی برای یک مشــکل عمومــی ارائه 
داده اند. اما در اســتارتاپ ما مشــکلی که ما برای آن راهکار 
ارائه داده ایــم، هنوز به طــور کامل به یک نیاز ضــروری مردم 
تبدیل نشــده اســت. مثلاً یــک کشــاورز مطمئنــاً نمی داند 
که دیتای هواشناســی چقدر می تواند هم جلوی خســارت 
بــه محصــول او را بگیــرد و هــم 
هزینه های اضافــی را حذف کند. 
ایــن آگاه ســازی بایــد بــه شــکل 
درســتی انجــام شــود؛ ضمــن 
اینکه ما فقط یک تیم هستیم و 
نمی توانیم این کار را در ابعاد یک 

کشور انجام دهیم.
همــه مــواردی کــه گفتیم، شــاید 
بخشــی از ابعاد کاری ما بود. اگر 
ایــن نیــاز به درســتی در جامعــه 
درک شــود، ما برنامه های زیادی 
برای ارائه خدمات داریم. در مورد 
کار، خیلــی کلی صحبــت کردیم 
و روی جزئیات متمرکز نشــدیم. 
بــا توجــه بــه اینکــه از یکســری 
فناوری هــا اســتفاده می کنیــم، 
پلتفرم های مبتنی بر بلاکچین قرار است به کار اضافه شود 
و تمــام ایــن مــوارد می توانــد کمک کنــد تــا محدودیت های 

سخت افزاری و جمع آوری دیتا را تا حدودی برطرف کنیم.
آلیعقوب:امیدوارم متولیان بیمه بــه ارزش این اطلاعات و 
میزان تأثیری که روی ســودآوری و ضرردهــی صنعت بیمه 
می گذارد، پــی ببرنــد. من بــرای خاتمــه صحبت هــا به یک 
مشتری که چند روز پیش ما را پیدا کرده و تماس گرفته بود، 
اشــاره می کنم. ایشــان از ایران خودرو تمــاس می گرفت و از 
من درخواست ســامانه پیش بینی تگرگ کرد. عجیب بود. 
وقتی پرســیدم چرا؟ گفت آخرین باری که چند ســال پیش 
تگرگ آمده بود، هزار دســتگاه خودرو که در محوطه باز قرار 
داشتند، به خاطر تگرگ آســیب دیده بودند. پرسید ما اگر 
سامانه ای داشته باشیم که پیش بینی های هواشناسی ارائه 
دهد، بیمــه برای پرداخت خســارت، راحت تــر می پذیرد که 
ما برای پیشگیری از بروز خسارت اقداماتی انجام داده ایم. 
عکس ایــن موضوع هم صــدق می کنــد و بیمــه می تواند به 
کسب وکار هایی که با این امکان میزان خسارت شان کاهش 
پیدا می کند، اجبار کند که از اطلاعاتی که در حوزه فعالیت ما 
تهیه و ارائه می شود، استفاده کنند. این موضوع هم می تواند 
موجــب کاهــش خســارت شــرکت ها شــود و هــم کاهــش 
پرداخت خسارت بیمه؛ یعنی همان بازی برد-برد که پیش 

از این هم اشاره کردم.

 اگر از این سرویس 
هواشناسی حمایت 
شود تا بتوانیم به 
کشاورز دیتا ارائه 

دهیم که کمتر خسارت 
ببیند -یا اصلًا خسارت 
نبیند- شما به عنوان 

شرکت بیمه سود 
می کنید. در واقع یک 

بازی برد-برد است

فرزانه قبادی 

@farzaneghobadi
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اکوسيستم
E C O S Y S T E M

چرا اینشورتک ها تا به امروز در ایران 
به درخشش خاصی نرسیده اند؟  

استارتاپ های بیمه  
سوار  بر موج تأمین مالی 

تشکیل کارگروه اینشورتک در سازمان نصر تهران اتفاق بزرگ اکوسیستم 
نوآوری بیمه کشور است و امکانی جدید برای همگرایی و هم افزایی 

فرصت تلاقی فناوری با بیمه را غنیمت بشماریم 

NOTEیادداشت

سرمایه گذاران با هدف دگرگونی صنعت بیمه، 
ســرمایه خود را به پــای اســتارتاپ های فناوری 
بیمــه می ریزنــد. ایــن افزایــش ســرمایه گذاری 
نه تنها به رشــد در صنعت دامن می زند، بلکه 
باعث گسترش تیم های استارتاپی، رشد تعداد 
کنفرانس ها، نمایشگاه ها و رویدادها می شود 
و به شــرکت ها اجازه می دهد محصولات خود 
را تبلیغ کنند، دایره ارتباطات خود را گسترش 
دهند و مطابــق آخریــن روندهای اینشــورتک 
در دنیا حرکت کنند. امــا همان طور که هیجان 
و هیاهــو به طــور پیوســته افزایش 
می یابد، برخی از این نشســت ها 
و سخنرانی ها به شرکت کنندگان 
یــادآوری می کند کــه همچنان که 
بیمــه بــرای نــوآوری بســیار آماده 
اســت، امــا یــک صنعــت بســیار 
چهارچــوب  در  و  تنظیم شــده 
قوانیــن و مقــررات اســت و ناگزیر 
باید بین مقــررات و نوآوری تعادل 
برقرار شــود. با ایــن اوصاف دلایل 
زیادی برای عدم درخشــش اینشــورتک ها در 

ایران وجود دارد. 

 اصلتطابقبازمان
همــه بنیان گذارانی که در این ســال ها 
با آنها صحبت کرده ام، از یک مشکل اساسی 
رنج می بردنــد؛ محصول آنها نیاز فعلــی بازار را 
برآورده نمی کرد. آنها معتقدند یا شــرکت های 
بیمه یا مشتریان برای محصول ارائه شده آماده 
نبوده اند. برخی این امر را »تناسب محصول با 
بازار« می نامند. یکــی از فعالان اظهار داشــت 
آنهــا در تلاش بودنــد تا یــک ســرویس ارزیابی 
ریســک آنلایــن را بــه بیمه گــری بفروشــند کــه 
حتی نام اینشورتک را نشــنیده بود. این مثال  
مرز باریک بین پیشگام بودن و شکست خوردن 
و زود از میــدان بــه در شــدن و همچنیــن نیــاز 
بیمه بــه یافتــن لحظه مناســب را، هــم از طرف 
مصرف کننــده و هــم از طــرف بیمه گــر نشــان 
می دهد. در مقابــل، اســتارتاپ هایی بودند که 
شــرایط کرونا با ارائه ســرویس های آنلاین آنها 
همزمان شــد؛ بنابراین رشــد خوبی را برایشــان 

به همراه داشت. 

 تیمنامناسب
تیــم در شــروع کار تنهــا دارایــی یــک 
کســب وکار اســت. 2۴ ســاعت شــبانه روز 
کار می کننــد، ولــی بــه نقطــه ای می رســند کــه 
دیگــر نمی خواهنــد ســاعات بیشــتری را بــا 
هــم بگذراننــد، چــون جاه طلبــی آنهــا بــرآورده 
نشــده اســت. همچنیــن فقــدان مهارت هــای 

فنــی، به خصــوص دانــش فنــی بیمــه و عــدم 
دسترســی به دیتای کافی از وضعیت ریسک 
انــواع بیمه نامه ها یکی از چالش های اساســی 
تیم هــای اینشــورتکی در طراحــی محصــولات 

نوآور است. 

 تعاملبارگولاتور
در طول ۸0 سال گذشته، صنعت بیمه 
تغییرات دوره ای بسیاری را پشت سر گذاشته 
است، اما این اولین بار است که تغییرات قابل 
 توجهــی به دلیــل تقاضــای مصرف کننــدگان 
روی می دهــد. به طور خــاص، مصرف کنندگان 
خواســتار سیاست های ســاده تر و شــهودی تر 
هستند؛ یک فرایند کاربردی ساده و دیجیتال، 
پرداخت خسارت سریع تر، دسترسی موبایل و 
محصولات جدید. استارتاپ ها نیز متخصص 
تجربه مصرف کننده هســتند، ولــی نهاد ناظر 
همچنــان گرفتــار پیچیدگی هــای خود اســت. 
البتــه بیمــه مرکــزی در نقــش رگولاتــور بــه این 
موضوع واقف است که نوآوری به ارائه خدمات 
بهتر بــه مصرف کنندگان منجر می شــود، ولی 
بازنگــری و وضــع مقــررات جدیدی کــه مطابق 
بــا شــرایط و نیــاز اکوسیســتم نــوآوری باشــد، 
فرایندی طولانی و بسیار پیچیده است و گاهی 
با تغییر مدیــران ارشــد بیمه مرکــزی، مقررات 
ســلیقه ای، غیرکارشناســی و بــدون در نظــر 

گرفتن نظرات فعالان نوآوری وضع می شود. 

 جنبههایمالی
تعــدادی از اینشــورتک ها در ایــران بــا 
وجود سختی ها و فرازونشــیب های پیش روی 
نــوآوری در صنعــت بیمه، آســتین بــالا زدند و 
عملیاتی و اجرایی شــدند، در حالــی که تعداد 
زیادی نیز ســوار بر موج تأمین مالی شده و هر 
بار با تأمین مالی از یک ســرمایه گذار حقیقی 
یــا حقوقــی، یــا قــرارداد بــا شــرکت های بیمه و 
عــدم ارائــه ســرویس های مطلــوب و عمــل بــه 
تعهدات شان باعث هدر دادن وقت و سرمایه 
آنها شــدند و پــس از گذشــت مدتی بــا برندی 
جدیــد و تغییراتــی در مدل هــای قبلــی، دوباره 
وارد مذاکــره بــا ســرمایه گذاران یــا متقاضیــان 
جدیــد می شــوند و اقــدام بــه جــذب ســرمایه 
می کننــد. در واقــع بــه جــای کار عمیــق از راه 
تأمیــن مالــی معیشــت می کننــد یــا به دنبــال 
رزومه ســازی جهت مهاجرت و تأمین سرمایه 
در سایر کشورها هستند.  یادمان باشد ما تازه 
در ابتــدای راه اینشــورتک در ایــران و حتــی در 
کشورهای منطقه هســتیم و فارغ از نگرانی ها 
و دغدغه هــا، اینشــورتک می توانــد کارهــای 
خارق العاده ای برای صنعت بیمه انجام دهد.
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چالش ها و جنجال ها در زمان تلفیق دو صنعت و شکل دهی 
یک تحول، امری بدیهی و اجتناب ناپذیر است که طی زمان 
در تمام دنیا و صنایع شاهد این چالش های تحول بوده ایم. 
در این میان اگر سرعت رشد دو صنعت با هم فاصله زیادی 
داشته باشــد، این تحولات با هیاهو و جنجال های بیشتری 
همراه خواهد بــود.  وقتی از اینشــورتک صحبت می شــود، 
یعنی موضوع تلاقی صنعت فناوری دیجیتال و صنعت بیمه 
در میان است. همان طور که مستندات علمی بیان کرده اند، 
در صنعت فناوری دیجیتال زمان منقضی شدن هر فناوری 

در حد چنــد ماه تخمیــن زده شــده اســت. این 
در حالی اســت کــه صنعت بیمــه، به خصوص 
در ایــران کــه شــالوده و قوانیــن آن از ســال 1۳1۶ 
تدوین شده، طی حدود ۸0 سال تغییرات زیادی 

نداشته است.
 البته قوانین، تغییرات نسخه ای یا آیین نامه ای 
داشته اند یا رشته های بیمه نوین اضافه شده اند، 
ولی شاکله اصلی صنعت در حوزه قوانین و بعضاً 
فرایندهــا هنــوز مرتبــط با ۴0 ســال قبل اســت؛ 
بنابراین تلاقی ســنگینی بین فناوری، نــوآوری و 

صنعت بیمه وجود دارد و چالش ها، جنس و نگاه ذی نفعان 
بســیار متفاوت اســت. افرادی که در فناوری فعالیت دارند، 
اغلب قائل به سرعت هستند و برعکس، فعالان بیمه بسیار 
قانون محور و محتاط عمل می کنند و این تفاوت فارغ از ابعاد 

دیگر مقایسه این دو صنعت، ذاتاً منشاء چالش است. 
در این میان شکل گیری یک تشکل صنفی یکپارچه با حضور 
فعالان مختلف، از نمایندگان فروش آنلاین گرفته تا کارگزاران 
برخط، شــرکت های بیمه فعــال در حــوزه تحــول دیجیتال، 
ارزیابان خســارت آنلایــن، ســرویس های ارزش افــزوده نوین 
و نــوآور در صنعت بیمــه، می توانــد نیاز حــال حاضر تحول 

صنعت بیمه را پاسخ دهد. 
از طرف دیگر اگــر به دنبال تحول دیجیتــال و ورود نوآوری در 
صنعت بیمه هســتیم، بایــد راهکارهــای نظا م مند داشــته 
باشیم تا در فضایی به دور از جنجال بتوانیم مطالبات شفاف 
و کارشناسانه به ذی نفعان مرتبط ارائه دهیم. همچنین منافع 
کل ذی نفعان اینشورتک باید در یک Big Picture دیده شود 
و تمامی مطالبات به الهام از این تصویر به ذی نفعان ارائه شود. 
متأسفانه در چند ماه اخیر فعالانی بودند که مطالباتی از بیمه 
مرکزی داشــتند، ولی کاملاً یک طرفه و صرفاً جهت رفع نیاز 
کسب وکار بخش کوچکی از فعالان اینشورتک بوده است. 

راه انــدازی ســوئیچ یکپارچــه بیمــه مرکــزی اولین قــدم برای 
حمایــت از نــوآوری بــوده و Best Practiceهــا و مطالعــات 
تطبیقی ســایر کشــورها نیــز ایــن امــر را تأیید می  کنــد. یک 
مثال ســاده برای مشــخص کردن جایگاه ســوئیچ را می توان 
دسترســی به APIهــای شــرکت های بیمه دانســت. بــه این 
سناریو توجه کنید: یک عامل فروش اگر بخواهد یک رشته 
بیمه را اعــلام نرخ و صدور آنلاین داشــته باشــد، باید بتواند 
به صورت مســتقیم به زیرســاخت های Core شــرکت های 
بیمه متصل شــود. حال تصور کنید من یک کارگزار آنلاین 
هستم و می خواهم بیمه شــخص ثالث صدور 
و فــروش آنلاین داشــته باشــم؛ پس بایــد به هر 
یک از شرکت های بیمه ای مراجعه کنم و API هر 
کدام را جداگانه بگیرم، یعنی فقط برای یک رشته 
بیمه شخص ثالث اگر بخواهم قیمت 20 شرکت 
بیمه را به مشتری نشان بدهم باید 20 سرویس 
جداگانه پیاده ســازی شــود. حــال به این رشــته 
بیمه، 10 رشــته دیگــر را هم اضافــه کنید، یعنی 
200 تا API فقط باید پیاده سازی شود تا عملیات 
نرخ دهی و صدور آنلاین به صورت صحیح عمل 
کنــد. بگذریم که این ســامانه قطعــاً ملاحظات پیاده ســازی 
دیگــری هــم دارد. بــا ایــن اوصــاف گســتردگی و پیچیدگــی 
سیستم ها در صورت نبود یک سوئیچ یکپارچه، بسیار زیاد 
و بعضاً مقرون به صرفه و اصلاً از دید فناوری نادرست است. 
ولی سوئیچ با خود دغدغه هایی به همراه داشت و ابزاری شد 
برای تشکیل کارگروه اینشورتک. به این ترتیب بود که فعالان 
صنعت بیمه تصمیم گرفتند به سوی سازمان نظام صنفی 
رایانه ای حرکت کنند، چون هدف همگرایی و همکاری فناوری 
اطلاعات با صنعت بیمه است و سازمان نصر که با حمایت 
دولت و مجلس شکل گرفته، یک فضای مناسب و نظام مند 
ایجاد می کند تــا بتوانیم بــه مذاکــرات و تعاملات رســمی با 

ذی نفعان صنعت بیمه بپردازیم. 
امروز بسیار جای خرسندی است که این مهم اتفاق افتاد و 
عاقبت ذی نفعان مختلف و بعضاً رقبای سرسخت کنار هم 
دور یک میز نشســته و به این اتفاق نظر رســیده اند که حالا 
همان روزی اســت که باید ایــن هم افزایی و همگرایی شــکل 
بگیرد تــا بتوانیم در صنعــت اتفاقــات جدیدی رقــم بزنیم و 
شرایطی ایجاد کنیم که کســب وکارها به صورت سالم رشد 
کنند و صنعت و مشتریان کسب وکارهای اینشورتکی هم 

بهره مناسب ببرند.
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