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آیا صندلی تان را با 
ما عوض می کنید؟

حضور اینشورتک ها در 
اکوسیستم بیمه به معنای 
حذف شبکه فروش نیست

پله پله تا ملاقات 
صفرویک ها

شرکت های بیمه چگونه 
می توانند  از همزادهای 
دیجیتال استفاده کنند؟

انتظار بیمه برای 
تغییر بزرگ

روایتی از روزهای پرتلاطم 
بیمه در یک سال فعالیت 

دولت سیزدهم
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تحول دیجیتال یک پروژه نیست؛ سفری بی انتهاست  و نیازمند تفکر چابک
لطفاً دچار جوگیری دیجیتال نشوید!   داروینیسم دیجیتال

پنج اصل طراحی بیونیک برای 
تکامل شرکت های بیمه در روزگاری 

که فناوری هر روز پیش می تازد

حرکت در مسیر نوآوری 
گریزناپذیر است 

گفت وگو با کیمیا باقری، کارشناس واحد 
کسب وکارهای نوین بیمه تجارت نو 

آیین نامه ها باید
 اصلاح شوند!

ما تافته  جدابافته نیستیم
 فعالان حوزه نوآوری در بیمه بر لزوم تعامل همه عناصر اکوسیستم بیمه برای هم افزایی بیشتر تأکید دارند 

   عکس:  نسیم اعتمادی
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امیر عبیری مدیرعامل آیتول: 
انتخاب عبارت کارگزاری برای 

کسب وکارهای آنلاین زمینه ساز   
چالش های بزرگی بود

خیانت واژه ها 
به کسب وکارها

دوهفــتهنــامه
بیمــــه صنعت
ضمیمــهرایگان
مه هفتـــــــهنا
نـــــــــگ ر کا
ســـــــالاول
ـــمارهچهارم شـ
ششمشهریـــور
1 4 0 1
16صفـــــحه
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يادداشتها
N O T E S

صنعــت بیمــــــه بـــــــــــا همــه محافظه کاری هــا و 
مقاومت هایی که به سبب ماهیت فعالیت خود 
دارد، مدتی است تن به حضور بازیگران جدیدی 
داده است؛ کسب و کارهای پلتفرمی که استفاده 
از داده و فنــاوری اطلاعــات را مبنای فعالیت های 
اقتصادی خود قرار داده اند،کسب وکارهای نوپای 
بیمه ای کــه عمده تریــن آنهــا در زمینه مقایســه 
و فــروش، صنعــت ســخت و ســنگین بیمــه را 
برهــم زده انــد، رویکردی جدیــد که امروز به اســم 
اینشــورتک در صنعــت بیمــه کشــور شــناخته 
می شــود و چالش های بزرگی را پیش رو دارد.  اگر 
از چالش نظارت و قانون گــذاری در صنعت بیمه 
کشــور فاکتور بگیریــم - فــارغ از زوایــای مثبت و 
منفی آن - می توان بزرگ ترین معضل صنعت را 
در روزهای اخیر در تقابل دو طیف شبکه فروش 
چهره به چهــره و بازیگــران نــوآور آن خلاصه کرد. 
امــروز در ســرتیتر اخبار صنعــت بیمــه می توان 
هــر روز یا نشــانی از موضع گیری یکــی از اصناف 
نمایندگان در مقابل استارتاپ های 
بیمــه ای دید یــا صحبت های یکی 
از مدیــران عامــل تجمیع کنندگان 
فــروش آنلایــن را در بیــان دلایــل و 
شرایط حضورشان در صنعت بیمه 
مشاهده کرد. آیا حضور هر یک از 
این دو گروه در اکوسیستم صنعت 
بیمه قــرار اســت به حــذف دیگری 

منجر شود؟
اگــر اخبــار فنــاوری اطلاعــات دنیــا 
را در ۲۵ ســال گذشــته مرور کنیم، همیشه با این 
ادعا رو به رو هســتیم کــه فنــاوری به زودی بســاط 
کسب وکارهای قدیمی را برمی چیند، اما آیا واقعاً 

این ادعا درست از آب درآمد؟ خیر! 
از آمار کشــور خودمان مثال نمی آورم. از کشوری 
مانند آمریکا می گویم که روند فناوری اطلاعات در 
آنجا صدها پله جلوتر از ماست. در ایالات متحده 
آمریکا با وجود فعالیت و حضور اکسپدیا و چند 
ســایت مســافرتی دیگر که قرار بود بــه زودی همه 
کســب وکارهای مســافرتی را جمــع کننــد، امروز 
هنوز ۴۰ هزار آژانس مسافرتی مشغول به فعالیت 
هستند. هنوز ۸۰ هزار شعبه بانک در گوشه وکنار 
خیابان ها و مراکز خرید فعالیت دارند. حال آنکه از 
میانه دهه 9۰ میلادی قرار بود با آمدن موج جدید 
نئوبانک هــا بســاط شــعب بانک ها جمع شــود. 
حتــی آمــازون بــا خریــد »هول فــودز« بزرگ ترین 
فروشــگاه زنجیره ای خواربارفروشی با ۴۶۰ شعبه 
در آمریکا و کانادا و اروپا نشان داد که قرار نیست 
نوآوری همیشه فصل ختامی بر همه قواعد بازی 

گذشته باشد. 
با این اوصاف نمی توان مدعی شد که اینشورتک ها 
برای بیرون راندن شبکه فروش سنتی از دایره بازی 
به میدان آمده باشند. ظهور اینشورتک ها پیام آور 
پایان بازی بــرای نمایندگان فروش بیمه نیســت، 

بلکه فقط حامل این پیغام بزرگ است که نقش ها 
به سبب نیازها و اقتضای زمان ممکن است تغییر 
کنند. اینشــورتک ها بر لــزوم تکامــل نقش ها در 
اکوسیستم بیمه تأکید دارند، نه حذف و جایگزینی 
بــرای بازیگــران قدیمــی.  واقعیــت ایــن اســت که 
بازیگران اصلی فروش بیمه - نمایندگان و کارگزاران 
- به هیچ صورتی قابل حذف شدن نیستند؛ چراکه 
بیمه صنعتی برای جایگزینی صددرصدی فناوری 
نیست. در صنعت بیمه اعتماد مشتری شرط لازم 
و کافی ادامه کسب وکار است. مردم باارزش ترین 
دارایی های خــود را بیمــه می کننــد  و در این میان 
پیدا کــردن معتمدتریــن همراه برایشــان بســیار 
اهمیت دارد و باید این حقیقــت را پذیرفت که با 
همه پیشرفت دنیای فناوری هنوز جامعه بشری 
بــه اعتمــاد صددرصدی نســبت بــه آن نرســیده 
است. چه بســا در صنعت بیمه این بی اعتمادی 
به مراتب بیشتر هم باشد؛ چالشی بزرگ که تنها 
راهکار آن با امــکان خرید چهره به چهــره و جلب 
اعتماد مشــتری از طریق کلام برمی آید.  از ســوی 
دیگر امکان مشــاوره بــرای بیمه نامه هــای خاص 
مانند بیمه های مسئولیت و... صرفاً از طریق انجام 
مشــاوره های طولانی و سلسله جلسات پی درپی 
با مشــتریان شــدنی اســت؛ رویکردی که در حال 
حاضر، در دنیای بیمه دیجیتال نمی توان برای آن 

چاره ای داشت. 
به نظر می رســد آنچه امروز در صنعت بیمه دنیا 
و نه فقــط ایــران شــاهد هســتیم، تغییــر جایــگاه 
کســب وکار ســنتی بیمه با کســب وکارهای نوین 

است. 
امروز صحبــت از حــذف در میان نیســت، بلکه 
صحبــت از تغییــر جایگاه هاســت. صحبــت از 
بلندشدن از یک صندلی و نشستن روی صندلی 
دیگر! اگر کارگزاران و نمایندگان بیمه دیرزمانی در 
خط مقدم فروش قرار داشــتند، امروز به ســبب 
ورود فناوری هــای جدیــد در حال از دســت دادن 
جایگاه نخســت خود هســتند و همین تکیه بر 
جایگاه دوم - آن هم نه در دوره کوتاه مدت، بلکه در 
بازه زمانی بلندمدت آینده- نگرانی آنها را به همراه 
داشته و زمینه ساز واکنش ها بوده است؛ غافل از 
اینکه اینشــورتک برای حذف هیچ کسب وکاری 
نیامده که اگر هم هدف این باشد، تجربه جهانی و 
حافظه تاریخی در سایر صنایع نشان می دهد این 

اتفاق به شدتی که ادعا می شود، نخواهد افتاد. 
در ایــن میــان آنچــه اهمیــت دارد ابــراز تــرس و 
نگرانی با صدای بلند و فریاد وامصیبتا از حضور 
استارتاپ های بیمه ای نیســت. آنچه مهم است 
پذیرفتن حضور بازیگران جدید و تن دادن به مسیر 
جدیدی از همــکاری و هماهنگی در اکوسیســتم 
صنعت بیمه است که غفلت از آن نه فقط تقابل 
بین دو نسل جدید و سنتی صنعت بیمه را بیشتر 
می کند، بلکه صنعت بیمه کشور را در سنگینی و 

رخوت نگه می دارد. 

 بخش اول: جوگیریِ دیجیتال
»ما می خواهیم یک پروژه ســنگین تحــول دیجیتال را 
در ســازمان مان شــروع کنیم! خیلی هم عجلــه داریم و 

می خواهیم دو، سه ماهه هم تمام شود!
شنیدیم این روزها تحول دیجیتال خیلی مدُ شده و گویا 
دانشگاه تهران جایزه ملی برایش می دهد؛ می خواهیم 
حتماً این جایــزه را هم به ویتریــن افتخارات مان اضافه 

کنیم. 
البته ناگفته نماند که بلوغ دیجیتال  ما خیلی بالاست؛ 
وب ســایت و شــبکه اجتماعــی پرمحتوایــی داریــم! 

دیتاســنترمان هــم خیلی پیشــرفته   اســت. 
همین پارسال چند میلیارد تومان تجهیزات 

برایش خریدیم!
راســتی مرکز نوآوری مــان را دیده ایــد؟ طبقه 

آخر برج شرکت مان است!
فقــط مانــده پیاده ســازی فــلان محصــول  
بیمه ای  بر بستر بلاکچین و هوشمندسازی 
بهمــان خدمت  با شــبکه عصبی کــه آن هم 

دست شما را می بوسد. 
راســتی، مدیرعامل مــان گفتــه یــه زمیــن در 

متاورس برای شرکت بخرید!«
دوســتان! »تحــول دیجیتال« یــک پروژه نیســت؛ یک 
ســفر و مســیری بی انتهاســت. ایــن عبــارت بیشــتر از 
اینکه »دیجیتالش« اهمیت داشته باشد، »تحولش« 
مهم است. سازمان  به ویژه در لایه رهبری، باید آمادگی 
قدم نهادن در این مسیر پرچالش را داشته باشد. شما 
نیاز به برپاسازی نظام حکمرانی تحول دیجیتال دارید. 
بدون آگاه شــدن و حمایــت مدیرعامــل و هیئت مدیره، 
راه به جایــی نخواهید برد. آنها باید به این باور رســیده 
باشــند که تحول دیجیتــال بــرای صنعت بیمــه و برای 

شرکت شان یک الزام است؛ نه واژه ای دهان پرکن.
بــرای تعییــن اســتراتژی و نقشــه راه قدم نهــادن در این 
مسیر، باید تفکر چابک داشت و عدم  قطعیت، ابهام 
و پیچیدگــی نهفتــه آن را پذیرفــت. تحــول دیجیتــال 
بــه شــکل گیری فرهنــگ  و نظــام نــوآوری و نیــز آموزش 
مهارت های گوناگون به لایه های مختلف ســازمان نیاز 

دارد. شما به تربیت زبدگان دیجیتال نیاز دارید. 
قرار نیســت با تحول دیجیتــال خاک ســازمان تان را به 
توبره بکشــید. اینکه ســراغ نوســازی مدل کســب وکار 
بروید، یا دیجیتالی کــردن فرایندهای بیمه گــری را آغاز 
کنید، یا تجربه مشتری در عملیات صدور یا خسارت را 

بهبود بخشید، بستگی به بلوغ و بضاعت سازمان تان 
دارد.

لطفاً جوگیر نشویم!

 بخش دوم: دو روی سکه تحول دیجیتال
همه گیری کرونا باعث شــد دیجیتالی شدن سازمان ها 
و کســب وکارهای کشــور و از جملــه برخی شــرکت های 
بیمه، در دو، ســه سال گذشته شــتاب گیرد، اما آیا این 
اتفاق هدفمند و پایدار بوده؟ آیا تحول دیجیتال صرفاً 
برای تحول دیجیتال انجام شده یا با هدف تأثیرگذاری 

بر شاخص های کلیدی عملکرد سازمان؟ 
آیا ســازمان هایی کــه داعیه تحــول دیجیتال 
دارند، به »نرخ بازگشــت دیجیتال« توجهی 

دارند، یا اصلاً می دانند چیست؟ 
در  دیجیتــال  تحــول  و  دیجیتالی شــدن 
ســازمان ها زمانی معنا و مفهوم پیدا می کند 
که فقــط بــه آخریــن روندهــای فناورانــه نگاه 
نکند و شاهد تغییر در محصولات، خدمات، 
فرایندها و در یک کلام مدل های کســب وکار 
ســازمان بــا هــدف تأثیرگــذاری مســتقیم یــا 
غیرمســتقیم بــر شــاخص های راهبــردی کســب وکار 

باشیم. 
نــوآوران ســازمانی بایــد دســت بــه اکتشــاف مدل های 
برتر کســب وکار بزنند تا بــه نوآفرینی در سازمان شــان 
جان تــازه ای ببخشــند. بــرای اینکــه شــرکت های بیمه 
بتواننــد همچنــان در رقابــت باقــی بماننــد و پیشــرو 
و تأثیرگــذار باشــند، داشــتن شایســتگی های جدیــد 
ضروری است؛ بنابراین باید تلاش های خود برای تحول 
دیجیتال را تسریع بخشیده و به دنبال کمک گرفتن از 
اینشورتک ها نیز باشند. مرزهای بین بیمه گران سنتی 
فعلی، اینشــورتک ها، غول هــای فناوری و شــرکای فنی 

بایستی در این صنعت محو شود. 
امروزه مدل های کسب وکار، ســریع تر از قبل، منقضی 
می شوند. نباید همراه با افول آنها در دام کهنگی افتاد. 
علاوه بر رقبای ریشــه دار، اســتارتاپ های طغیانگر هم 
ســر برمی آورند و دیر یا زود کســب وکارهای جاافتاده را 

به چالش می کشند.
شرکت های شکست ناپذیر در بلندمدت در حال رشد 
و بالیدن  هســتند، چــون در حالی میــوه مدیریت کردن 
»امــروز« را می چیننــد کــه از قبــل بذرهای کســب وکار 

»فردا« را نیز افشانده اند.

INTROسرآغاز

حضور اینشورتک ها در اکوسیستم بیمه به معنای حذف شبکه فروش 
نیست، بلکه فقط صحبت از تغییر جایگاه است

 آیا شما صندلی تان را با ما عوض می کنید؟ 

لیدا هادی 
سردبیر

@lidahadi88

تحول دیجیتال یک پروژه نیست؛ سفر و مسیری بی انتهاست 
که قدم نهادن در این مسیر نیازمند تفکر چابک است 

لطفاً دچار جوگیری دیجیتال نشوید! 

حامد شیداییان 
 مشاور تحول دیجیتال و چابکی 

سازمانی

h.sheidaeian 
@gmail.com



انتخاب عبارت کارگزاری برای کسب وکارهای آنلاین 
زمینه ساز   چالش های بزرگی بود

 خیانت واژه ها به کسب وکارها
 ســال گذشــته، بانــک مرکــزی بــه بحــث رگوله کــردن 
سایت های خریدوفروش رمزارز ورود کرد؛ موضوعی که 
همچنان از لحاظ قانونی چالش های فراوانی دارد. در آن زمان، 

استدلال بانک مرکزی برای ورود به رگولاتوری این 
کسب وکارها این بود که کسب وکارهای مذکور خود 
را »صرافی رمزارز« می نامند. پس باید تحت نظر 
رگولاتوری صرافی ها که بانک مرکزی است، باشند؛ 
بانک مرکزی به صورت قانونی نهاد تصمیم گیر و 

رگولاتور صرافی های آنلاین و سنتی است.

 بعدها این کســب وکارها تلاش بسیاری 
کردند تا از شر واژه  صرافی خلاص شوند، 
اما کار از کار گذشته بود و برچسب صرافی دیگر از 

آنها جداشدنی نبود

 در سال 1399 و با شــروع به کار آیتول در حوزه فروش 
خدمات بیمه ای خودرو، بیمه مرکزی به عنوان رگولاتور 
صنعت بیمه، به دلیل عدم کسب مجوز کارگزاری برخط بیمه، 
جلوی فعالیت آیتول را گرفت؛ مجوزی که در آن زمان هنوز وجود 
خارجی نداشــت. مجوزی که قرار بود یک ماهه صادر شود، در 
نهایت با گذشــت یک ســال و نیم و پس از صرف زمان و انرژی 
بسیار، در تابستان ســال 1۴۰۰ به آیتول ارائه شد و کم  کم سایر 
فعالان آنلاین بیمه نیز این مجوز را دریافت کردند. آن زمان فکر 
می کردیم که دریافت مجوز پایان ماجراست، اما گویا این سرآغاز 

چالش های جدیدی بود. نشستن نام »کارگزاری« روی فعالان 
آنلاین خدمات بیمه، به همان ماجرای »صرافی« و بانک مرکزی 
تبدیل شد. ناگهان انبوهی از قوانین و مقررات و آیین نامه های 
بیمــه ای، از مــدل تبــادل مالــی تــا کلمه به کلمــه  
اساسنامه  شرکت، به صرف اسم »کارگزاری« به این 
کســب وکارها تحمیل شــد؛ تــا جایی که دیگــر این 
کسب وکارها حق ندارند مدل مالی با تأمین کنندگان 
خود را خارج از چهارچوب بیمه مرکزی تعریف و روی 

آن توافق کنند!

 مشکلات این نگاه و این آیین نامه ها البته 
کمتــر خودنمایــی می کــرد، تــا آنجــا کــه 
صحبت از پروژه  پرسروصدای سوئیچ بیمه مرکزی 
به میــان آمد؛ ســوئیچی که بــه عقیــده  بیمه  مرکــزی هدفش 
نظــارت اســت و بــه عقیــده  فروشــندگان آنلایــن بیمــه، یــک 

تصدی گری تمام عیار.

 در چنین شرایطی و با ایجاد یک نگرانی عمومی بین 
فعالان اســتارتاپی صنعت بیمه بابت اجرای پروژه 
سوئیچ، نیاز به نهاد، انجمن یا کمیسیونی در دل انجمن های 
مرتبط با حوزه بیمه یا استارتاپ بیش از پیش پررنگ شد و 
اهمیت فعالیت صنفی دارای چهارچوب و قاعده مند، برای 
فعالان این صنعت پررنگ تر شد و به شکل گیری تشکیلات 
صنفی اینشورتک سرعت بخشید. اما واقعیت این است 

که کلمــه اینشــورتک از آن دســت کلماتــی بود کــه ضررش 
بسیار بیشتر از منفعتش بود. شروع فعالیت های صنفی 
همانا و دعــوا بر ســر اینکه »اینشــورتک« واقعی کیســت، 
همانــا! کار بــه جایــی رســید کــه افــرادی بــه بهانــه  اینکــه 
کســب وکارهایی که ادعــای نــوآوری دارند، نــوآوری خاصی 
ندارند و تنها فروش سنتی بیمه را آنلاین کرده اند، شروع به 
تخریب کسب وکارها کردند. گو آنکه کسب وکارهای آنلاین 
وظیفه دارند در فضای بســته ای که در خصوص مدل مالی 
خود نیز نمی توانند تصمیم گیری کنند، تنها نوآوری هایی را 
که مد نظــر دســتگاه رگولاتــوری اســت، انجام دهنــد. و چه 
خیانتی اســت این رویکرد بــه واژه  نــوآوری! به موازات، ســه 
انجمن صنفی بیمه ای تشکیل شد که اگر واقع بین باشیم، 
هر یک منافــع و اهــداف گــروه خاصــی را دنبــال می کنند و 
متأسفانه در برخی موارد این انجمن ها، محل لابی گری های 

صنفی شــده اند؛ آن هــم در شــرایطی که پایه هــای صنعت 
لرزان تر از همیشه است.

 به نظر می رسد با توجه به حساسیت موضوع و تأکید 
و اصرار رگولاتوری بر اجرای سوئیچ، شاید بهتر باشد 
کمیســیون هایی کــه در دل انجمن هــای مختلف یــا به صورت 
مستقل، نام اینشورتک را یدک می کشند، یک صدا یک هدف 
را که رفع چالش های صنعت بیمه و جلوگیری از ایجاد چالش و 
بحران هــای احتمالــی بــرای ایــن صنعت اســت، دنبــال کنند. 
تشکیل کمیسیون های مختلف با اعضای مشترک این سؤال را 
نزد بسیاری از فعالان بدنه سنتی و استارتاپی به وجود آورده که 
اگر هدف یکی است، ماجرای تعدد انجمن ها چیست و کدام 
انجمن به واقع متولی پرقدرت و دلسوزتری برای صنف بیمه و 

به ویژه بخش استارتاپی این صنعت است؟ 

امیرحسین 
عبیری

 مدیرعامل آیتول

Amir@itoll.ir
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نزدیــک بــه شــش مــاه از روی کار آمــدن مجیــد بهزادپور، 
رئیس کل بیمه مرکزی می گذرد، اما کمتر زمانی او را در مقام 
پاسخ به ســؤالات رســانه ها دیده ایم. مرد آرام و بی حاشیه 
صنعت بیمه در نهایت به مناسبت هفته دولت در برنامه 
زنده صبح شبکه 3 صداوسیما حاضر شد و از برنامه های 
آینده بیمه مرکزی گفــت و از همه تصمیمات بزرگی که در 
نیم سال گذشته در ساختمان عریض و طویل بیمه مرکزی 
گرفته شــده و باید در همیــن روزها منتظر نتیجــه هر یک 
باشــیم. بهزادپور در اولین گفت وگــوی تلویزیونی خودش 
ضمن تأکیــد بر اهمیــت روند نــوآوری در صنعــت بیمه از 
نظارت بیشتر بر کسب وکارهای بیمه ای گفت و سامانه ای 
که قرار اســت در این هفته بــرای سروســامان دادن به روند 

پیچیده بیمه گری در کشور رونمایی شود. 
صحبت های مجید بهزادپور همچون همیشه با استفاده 
از کلیدواژه ای خاص همراه بود؛ فناوری. بهزادپور استفاده از 
فناوری های نوین را از اهداف و برنامه های اصلی بیمه مرکزی 
در دوران ریاست خودش عنوان کرد و گفت: »رشد و توسعه 
صنعت بیمه جز با نوآوری امکان پذیر نیســت. این آینده 
صنعت بیمه است.« او ضمن صحبت از روند نوآوری در 
بیمه بلافاصله صحبت از نمایندگان بیمه را به میان کشید 
و بر لزوم توجه به نیازها و خواسته های آنها تأکید کرد. او در 
این زمینه گفت: »همکاران ما در کارگزاری ها و نمایندگی ها 

در اصلی ترین بخشــی حضور دارند کــه مأموریت اصلی 
صنعت بیمه را که فروش است، انجام می دهند. بیش از 7۰ 
درصد فروش بیمه توسط این همکاران که به طور مستقیم 
با مــردم در تماس هســتند، صورت می گیــرد. اصلی ترین 
مأموریت ما این اســت که بتوانیــم حداکثر اســتفاده را از 
فناوری ببریم، به علاوه اینکه از اصلی ترین بخش فعال  در 
صنعت بیمه هم غافل نشویم و وضعیت معیشت و فرایند 
کاری این افــراد را در نظر بگیریم. ما بــا تماس هایی که بین 
هر دو بخش برقرار کردیم، آیین نامه هایی را تنظیم کردیم 
تا بتوانیم جمع درستی از هر دو محور اصلی این صنعت 
شــکل بدهیم که نتیجه آن همان خدمت رســانی بهتر به 

مردم است.« 
رئیس شــورای عالی بیمه در ادامه صحبت هایش از لزوم 
فرهنگ ســازی برای آشــنایی بیشــتر مردم با مفهوم بیمه 
عنوان کرد و گفــت: »امروز مهم ترین چالش ما شــناخت 
مردم از خدمات بیمه ای و اعتماد به صنعت بیمه اســت. 
این دو مهم تریــن چالش هــای ما هســتند. صنعت بیمه 
علاوه بر ارائه خدمات بــه آحاد مردم، نقشــی که در بحث 
تأمین منابع مالی در کشور می توانند ایفا کند، بسیار بزرگ 
اســت. کمکی که بیمه به توســعه اقتصــادی می کند یک 
نقش بسیار بارز است که ما الان هم این نقش را داریم، ولی 
قطعاً باید تقویت شود. ما در بسیاری از بخش ها می توانیم 

به طور مســتقیم کمک حال دولت در جهــت اجرای کلان 
برنامه هــای اقتصــادی  باشــیم و من بــه نظــرم ظرفیتی که 
همچنان می توانیم استفاده کنیم تا به این نقطه برسیم، 

هنوز خیلی جای کار دارد.«
او همچنین از ظرفیت های بالقوه صنعت بیمه در حرکت 
به سمت اقدامات دانش بنیان صحبت کرد و آینده بیمه 
را آینده ای در مسیر آن دانست. رئیس  کل بیمه مرکزی در 
این زمینه گفت: »به نظر من آینده صنعت بیمه ما راهی جز 
این مسیر ندارد و ما باید از اتفاقاتی که در حوزه دانش بنیان 
می افتد، بهره  ببریم. در همین پروژه هایی که برای سال 1۴۰1 
پیش بینی کرده ایم، محور بســیاری از پروژه ها اســتفاده از 

دانش بنیان هاست.«
او در پاسخ به موضوع تخلف  در صنعت بیمه از راه اندازی 
سامانه جامعی صحبت کرد که به مناسبت هفته دولت 
رونمایی خواهد شد؛ سامانه ای که به گفته او با استفاده از 
آن همه راه های تخلف در صنعت، در همه ابعاد آن بسته 
خواهد شــد. مســئله ای که به گفتــه او تــا امروز به ســبب 
پیچیدگی های صنعت بیمه گریزی از آن نبود، ولی امروز به 
مدد سامانه جامع نظارت هوشمند بیمه مرکزی راه هرگونه 
تخلف در اکوسیستم بیمه را مسدود خواهد کرد. آیا آنچه 
بهزادپور صحبت می کنــد، همان ســوئیچ بیمه جنجالی 

است که با سازوکاری مشخص رونمایی خواهد شد؟ 

آیین نامه ها باید 
اصلاح شوند! 

مجید بهزادپور، رئیس کل بیمه مرکزی در بیان برنامه های این نهاد و نقشه راه آینده از لزوم 
به کارگیری فناوری های نوین و اصلاحات در نهاد ناظر صحبت کرد 

معرفی کتاب 
بازی برای برد

چگونه می توان 
استراتژی موفقی 
در کار پیاده کرد؟

کتاب بازی برای برد امروز یکی از معتبرترین 
کتاب ها در حوزه مدیریت کسب وکار است 
و طبق نظرسنجی های وال استریت ژورنال 
و همچنین واشنگتن پست، جزء کتاب های 
معتبر در حوزه اســتراتژی بــرای مدیریت 
کســب وکار به شــمار مــی رود. نویســنده 
ایــن کتــاب »ای جــی لافلــی«، کارآ فریــن، 
صنعت گر و مدیر ارشد اجرایی آمریکایی 
اســت کــه زمانــی به عنــوان مدیرعامــل 
توانســت ارزش بازار شــرکت خود را چهار 
برابر کنــد، امــا اســتراتژی او بــرای ایــن کار 
چه بود؟ لافلــی در ایــن کتاب تــلاش کرده 
ترفندهــا و اســتراتژی های خــودش را بــه 

مخاطبش آموزش دهد.
رهبرانی که برای مدیریت سازمان و شرکت 
خود به راهنمایی نیاز دارنــد، می توانند از 
کتــاب لافلــی به عنوان یــک مشــاور خبره 
و کاربلــد، بهــره بگیرنــد و بــرای بــردن، کار 
کنند. لافلی در این کتاب می گوید باید پنج 

پرسش زیر را از خودتان بپرسید:
1. می خواهید در چه چیزی برنده باشید؟

۲. کجا و در کدام میــدان می خواهید بازی 
کنید؟

3. چگونه می توانید برنده شوید؟
۴. برای برنده شــدن باید چه قابلیت هایی 

داشته باشید؟
بــرای  مدیریتــی ای  چــه سیســتم   .۵
پشــتیبانی از تصمیم هــا و انتخاب هــای 

شما وجود دارد؟
با خواندن این کتاب می توانید پاسخ هایی 
بــرای ایــن پنــج پرســش بیابیــد. لافلــی 
پاســخ های خودش را در اختیار شــما قرار 
می دهد تا بتوانید به کمک آن، به استراتژی 
مناســب برای خودتان دســت پیدا کنید. 
در این کتــاب قصه هایــی از بازیگران چند 
برند سرشــناس و معتبر جهان هم وجود 
دارد کــه می تواند به مخاطــب کمک کند 
مطابق با آنها مســیر خــودش را پیدا کند. 
در این کتاب، با روشی که مدیران در دیگر 
برندهای موفق در پیش گرفته اند، بیشتر 
آشنا خواهید شد و به کمک آن می توانید 
اســتراتژی موفقیت آمیزی بــرای خودتان 

طراحی کنید.

BOOKکتاب
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خبرهاونظرها
N E W S
A N D

V I E W S

NEWSخبر

 رضا جعفری، مدیرعامل 
بیمه دانا خبر داد

۱۰ هزار میلیارد 
تومان؛ پرتفوی 

تولیدی قابل تأمل 
 بیمه دانا در پنج ماهه نخســت 
ســال بــه 1۰ هــزار و ۵۰۰ میلیارد 
تومان حق بیمــه تولیدی رســید و یکی از 
بالاترین پرتفوی های کشور در این دوره را 
به ثبت رساند. این خبر را رضا جعفری، 
دانــا در نشســت  بیمــه  مدیرعامــل 
هم اندیشــی بــا کارکنــان و نماینــدگان 
شرکت بیمه  دانا در شهر رشت اعلام کرد 
و گفت :»شرکت بیمه دانا طی پنج ماهه 
ابتدای سال  جاری، 1۰ هزار و ۵۰۰ میلیارد 
تومان حــق  بیمه تولیدی داشــته و میزان 
ســرمایه گذاری های شــرکت نیــز از مــرز 
۲3۰۰ میلیارد تومان  گذشت.« به گفته 
رضا جعفــری میزان ســرمایه گذاری های 
این شــرکت بیمه تا پایان ســال جاری  به 
مــرز پنــج هــزار میلیــارد تومــان خواهــد 

رسید. 

 مدیرعامل بیمــه دانــا در  ادامه 
صحبت هایــش بــر لــزوم رفــع 
موانــع و چالش ها تأکیــد کــرد و موضوع 
و  بهســــــــــــــازی  شــرکتی،  حاکمیــت 
توانمندســازی سرمــــــــــــایه انســانی، 
چابک ســازی ســازمانی، توســعه بــازار 
مبتنــی بــــــــــــــــــــر مدیریــت ریســک، 
هـــــــــــوشمنــــــــدسازی فعالیت هــــــــــــا، 
انضباط بخشــی مالــی و تقویــت حــوزه 
ســرمایه گذاری را از مهم ترین راهبرد ها و 
نقشــه راه بیمــه  دانــا بــرای دســتیابی بــه 

اهداف آینده دانست. 

 جعفری ضمن تأکید بر اصلاح 
ســاختارها، نحــوه حکمرانی در 
شرکت، توانمندسازی سرمایه انسانی و 
در نهایت توجه کیفی و کمی به کمیته ها 
و شــورا های تصمیم ســازی، تفویــض 
اختیارات بیشــتر به شــبکه فروش را نیز 
از عناصــر مهــم موفقیــت در  یکــی 

کسب وکار بیمه ای دانست.

 بیمــه دانــا بــه زودی از محصول 
خــود  تکافــل  جدیــد 

رونمایی خواهد کرد. بیمه دانا 
چنــدی پیــش توانســت در 
رقابت بــا بیمه معلم ســهم 
تکمیلــی  بیمــه  پرتفــوی 

کارکنان آموزش وپرورش را نیز 
از آن خود کند. 

وزیر اقتصــاد در برنامــه جامع خود بــرای صنعت بیمه 
همواره به نکته مهمی اشــاره داشــته اســت؛ »پیگیری 
ارتباطات الکترونیک سامانه های بیمه«. موضوعی که 
او در اولین نشست رســمی اش بعد از اخذ رأی اعتماد 
خطاب بــه مدیــران بیمــه از آن به عنوان یکــی از اهداف 
وزارتخانه متبوع خود یاد کرد و هشدار داد که با هرگونه 
مقاومتی در راســتای اجرایی شــدن این موضوع مقابله 
می کند؛ چراکــه به عقیــده او راه انــدازی ســامانه جامع 
الکترونیک با منافع عــده ای از اهالــی صنعت بیمه در 
تضاد اســت و بیمه مرکــزی موظف بــه رویارویــی با این 

مقاومت ها و مقابله هاست.
صحبت های صریح و تند احسان خاندوزی در رابطه با 
اصلاح ساختار پیگیری مطالبات، امروز به نقطه عطف 

خود رســیده؛ چراکه مجید بهزادپور در دیدار با رئیس 
پلیــس راهــور ناجــا از راه انــدازی اپلیکیشــن مشــترک 
پلیس و بیمه برای رســیدگی ســریع بــه امــور ارزیابی و 
پرداخت خسارت تصادفات رانندگی خبر داد و عنوان 
کرد ســامانه کروکی آنلاین بیمه از ابتدای شهریورماه و 
به مناســبت هفته دولت فعالیت خود را آغاز می کند. 
سالیانه حدود یک ونیم میلیون تصادف در کشور اتفاق 
می افتد کــه شــامل رخدادهای جزئی و شــدید اســت. 
پلیــس بــر اســاس وظایــف، متولــی رســیدگی و تنظیم 
پرونــده اســت و مهم ترین بــرگ ایــن پرونده نیــز نظریه 
کارشناسی تصادفات و کروکی است که مقصر حادثه را 
تعیین می کند. در این میان انجام امور ارزیابی و کروکی 
تصادفــات به صــورت آنلایــن می توانــد گامــی مؤثــر در 

کاهش تصادفات، کوتاه شدن زمان پرداخت خسارت و 
جلوگیری از تصادفات ساختگی باشد.

خرداد گذشته وزیر اقتصاد که به صورت سرزده به یکی 
از شعب بیمه ایران در منطقه جنوب تهران رفته بود، از 
راه اندازی سامانه برخط پرداخت خسارت ها و دسترسی 
راحت و آســان بیمه گــزاران به خدمات بیمــه ای گفت و 
چند ماه بعد این سامانه شروع به کار کرد؛ رویکردی که 
می توان از آن به عنوان حرکتی بــزرگ در دوران وزارت او 
و ریاست مجید بهزادپور برای بزرگ ترین شرکت بیمه 
دولتی یاد کرد. حالا باید منتظر نتیجــه ماند؛ اینکه آیا 
از ســامانه های پی درپــی دولــت و بیمــه مرکــزی عایدی 
نصیب مردم می شود یا به سرنوشت باقی سامانه های 

دولتی تبدیل می شوند؟

در آســتانه هفتــه دولــت علــی بنیــادی، معــاون طــرح و 
توســعه بیمه مرکــزی در برنامــه زنده اینســتاگرامی این 
نهاد حاضر شد و به ارائه آماری از عملکرد بیمه مرکزی 
طی یک سال گذشــته پرداخت. بنیادی با عدد و رقم از 
عملکرد روشــن صنعت بیمه در بعد مقایســه دو سال 
1399 و 1۴۰۰ گفــت و از رشــد آهســته و پیوســته ایــن 

صنعت صحبت کرد. 
امــا آنچــه در میــان صحبت های بنیــادی می توانســت 
نگرانی به دنبال داشته باشد، کاهش ضریب نفوذ بیمه 
در ســال جاری بود. بنیادی در این برنامــه ضریب نفوذ 
بیمه در کشور را در حال حاضر 1.9 درصد عنوان کرد و 
دلیل آن را شرایط اقتصادی کشور و فشــار آن بر اقشار 
مردم دانســت. به عقیده او عــدم آموزش مــردم در این 
رابطه نیز در کاهش ضریب نفوذ بیمه نقش داشته که 

امید مــی رود با بهبــود عملیات های بیمه گــری بتوان به 
این مسئله بیشــتر از گذشــته بها داد. بنیادی در ادامه 
صحبت هایش از صــدور مجوز برای شــرکت های بیمه 
تخصصــی صحبــت کــرد و آن را یکــی از سیاســت های 

اصلی بیمه مرکزی طی یک سال آینده برشمرد.
نقطه عطــف صحبت هــای بنیــادی امــا آنجــا بود کــه از 
اصلاح آیین نامه 9۰ شورای عالی بیمه و اصلاح ساختار 
انتصاب مدیران بیمه خبر می داد. به گفته او جوان گرایی 
و استفاده از نیروهای تحول گرای جوان از مواردی است 
که بیمه مرکــزی بنا دارد بــا اصلاح آیین نامه 9۰ بیشــتر 

به آن بپردازد.  
مجمــع ســالیانه بیمــه مرکــزی شــنبه هفته گذشــته با 
حضــور وزیــر اقتصــاد و رئیس کل بیمــه مرکزی و ســایر 

اعضای اصلی سازمان برگزار شد. 

وزیر امور اقتصادی و دارایی طی حکمی مهدی قمصریان را به مدت چهار سال به عنوان 
مدیر صنــدوق تأمین خســارت های بدنی منصــوب کــرد. در متن حکم سیداحســان 
خاندوزی خطاب به مهدی قمصریان، الکترونیکی شدن فرایند امور صندوق و کاهش 
مراجعه حضوری ذی نفعان، پیاده ســازی سیســتم یکپارچــه و جامــع و ارائه خدمات 
ســهل و ســریع بــه آســیب دیدگان حــوادث رانندگــی، مدیریــت بهینــه منابــع مالی، 
شفافیت در عملکرد اجرایی و برنامه ریزی به منظور تسریع در وصول مطالبات به عنوان 
اولویت های برنامه هــای صندوق مــورد تأکید قرار گرفته اســت. وزیر امــور اقتصادی و 

دارایی در این حکم همچنین بر استفاده بهینه از منابع تبصره ۵ ماده ۲۴ قانون بیمه 
اجباری خســارات واردشده به شــخص ثالث در اثر حوادث ناشی از وســایل نقلیه در 
جهت ترغیب مردم به خرید بیمه نامه شــخص ثالث و جهت گیری مناســب آموزش 

برای کاهش خسارت در مناطق و استان های پرخطر تأکید کرده است.
قمصریان از ۲۶ اردیبهشــت ماه ســال جاری سرپرســت صندوق تأمین خسارت های 
بدنی بوده و وزیر امور اقتصادی و دارایی با توجه به مصوبه مورخ 9 مرداد 1۴۰1 مجمع 
عمومی صندوق تأمین خسارت های بدنی، او را به مدیریت این صندوق منصوب کرد.

آیا رؤیای دولت الکترونیک 
در بیمه محقق می شود؟ 

پرداخت و خسارت ردیف سامانه های برخط 

  فشار اقتصادی و عدم آموزش؛  دو معضل امروز صنعت بیمه 

  ضریب نفوذ بیمه به ۱.9 درصد رسید

با حکمی از سوی وزیر اقتصاد 

مهدی قمصریان  مدیر جدید صندوق تأمین خسارت های بدنی کشور شد
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روایتی از روزهای پرتلاطم بیمه در یک سال فعالیت دولت سیزدهم

انتظار بیمه برای تغییر بزرگ
روی کار آمدن دولت ســیزدهم به حتم بــرای تمامی صنایع 
پیــام واضــح و روشــنی داشــت؛ چنــان کــه همــواره در طول 
ســال ها تغییر هــر دولتی بــا رویکردهــای مختلــف، فعالان 
عرصــه صنعــت و اقتصــاد را بــا روندهــا و چشــم اندازهای 
متفاوتی رو  به رو می کند، ولی می توان مدعی شد که در کمتر 
زمانی صنعت بیمه به اندازه یک ســال گذشــته بــا روی کار 
آمدن وزیر اقتصاد و رئیس کل جدید بیمه مرکزی هیجانی 
چنین عجیب را تجربه کرده باشــد. احســان خانــدوزی که 
خود تحصیل کرده علم اقتصاد اســت و ســابقه حضور در 
کمیسیون اقتصاد مجلس را هم دارد، در جلسه رأی اعتماد 
به موضوعی اشــاره کرد که کمتر کســی از او انتظار داشت؛ 
»اصلاح ســاختار و عملکرد بیمه مرکزی«. او با نقد صریح 
صنعت بیمه به سبب ضریب نفوذ پایین، وعده اصلاحات 
در پیکره بیمه مرکزی را داد و از همکاری گسترده تر با فعالان 
عرصه نــوآوری و تحــول دیجیتــال در صنعت بیمه کشــور 
گفت. البته تعریفی که خانــدوزی از گســترش روند تحول 
دیجیتــال در صنعــت بیمــه داشــت، همان نقطــه تعارض 
اســتارتاپ های بیمه ای با بیمه مرکزی بود که در همان زمان 

نیز حرف وحدیث های بسیاری به همراه داشت. خاندوزی 
بر فروش بیشتر بیمه نامه های آنلاین تأکید کرد. حال آنکه 
فعالان صنعت بیمه بر ایــن باورند که روند تحول دیجیتال 
مسئله ای بسیار عمیق تر از فروش و مقایسه است و باید نگاه 
وسیع تری به اهمیت فناوری در بیمه گری امروز داشت. ولی 
آنچه امروز شاهد هستیم، نه تأکید بر اهمیت فروش آنلاین 
بیمه است، نه تحول دیجیتال؛ بلکه فقط چالش های بزرگی 
از جنس رگولاتوری اســت و نظارتی که دولت سعی دارد به 

شکلی دیجیتالی وارد آن شود.
احســان خاندوزی همواره در این یک سال از اعمال نظارت 
بیشــتر و پیگیری هــای دوره ای خــودش از روال عملکــرد 
صنعت بیمه گفته است. او هر بار در هر فرصتی از بیمه گری 
دیجیتال حرف می زند و اصلاح پرتفوی کل صنعت بیمه را 
یکی دیگر از محورهای مطالبات خود از صنعت بیمه و یکی 
از شاخص هایی عنوان می کند که اهمیت آن از شاخص های 
دیگر مثل ضریــب نفوذ بیمــه، به هیچ وجه کمتر نیســت؛ 
رویکردی که در صنعت پیچیده و لایه لایه بیمه با چالش های 

فراوانی رو به رو خواهد بود.

  اختلاف ها بالا گرفت
نقاط اختلاف و نگرانی فعــالان صنعت بیمــه از دیدگاه های 
وزیر امور اقتصادی جدید ادامه داشت و زمزمه هایی از تغییر 
در ســاختار عریض و طویــل بیمه به گــوش می رســید که در 
نهایت در شامگاه ۱۹ دی ماه ۱۴۰۰ پایگاه های خبری به یکباره 
از اتفاق بزرگ صنعت بیمه خبر دادند. غلامرضا سلیمانی، 
رئیس کل بیمه مرکزی استعفا داد؛ آن هم به سبب مسائلی که 
سلیمانی از آنها به عنوان پاره ای اختلاف نظر و عدم هماهنگی 
با وزیــر اقتصاد یــاد کــرد. گویــا ســلیمانی در نامه ای بــه وزیر 
اقتصاد نسبت به برخی تغییرات لایحه پیشنهادی بودجه 
۱۴۰۱ در خصوص صنعت بیمه انتقاد کرد و خواستار کاهش 
ســهم عوارض بیمه ای به ۴۰۰ میلیارد تومان شــد. او در نامه 
جنجالی اش نســبت به برخــی تغییرات لایحه پیشــنهادی 
بودجــه ۱۴۰۱ در خصــوص صنعت بیمــه در هیئــت دولت و 
پیش از تقدیــم لایحه به مجلس انتقاد داشــت و خواســتار 
اصلاح بخش هایــی از لایحــه بودجه ۱۴۰۱ کل کشــور شــد و 
بندهای پیشنهادی برای جایگزینی در لایحه ارائه داد. گویا 
او در نامه اش به افزوده شــدن نــام هلال احمر و صداوســیما 

 سوئیچ؛ بزرگ ترین 
چالش بیمه مرکزی 
در یک سال گذشته 

یک رونمایی پرهیاهو 

ســوئیچ بیمــه؛ امــروز کســی از اهالــی 
صنعت بیمه را نمی توان ســراغ داشت 
که حداقل یــک بار ایــن واژه را نشــنیده 
باشــد. ســامانه ای کــه به منظــور نظارت 
هوشمند بر صنعت بیمه طراحی شده، 
امــروز یکــی از بزرگ تریــن چالش هایــی 
اســت که بیمه مرکــزی تجربــه می کند. 
اواخــر مردادمــاه ۱۳۹۹ بــود کــه قاســم 
نعمتــی، مدیــرکل فنــاوری اطلاعــات 
بیمــه مرکــزی خبــر از راه اندازی ســوئیچ 
بیمــه مرکــزی داد و غوغایــی بــه جــان 
اینشورتک هایی انداخت که تازه در حال 
آزمون وخطای مسیر پیچیده شان بودند. 
مدیرکل فنــاوری اطلاعــات بیمه مرکزی 
همــان روزها بــا بیــان اینکه این ســوئیچ 
قرار اســت مبنای حضــور اســتارتاپ ها 
در صنعت بیمه باشــد، ســعی داشــت 
نگرانی هــا از تصدی گری بیمــه مرکزی را 
کمرنگ کند. طبق صحبت های نعمتی 
سوئیچ بیمه ای قرار بود شرایط حضور و 
اتصال بیمه گران با بیمه گزاران را تسهیل 
کند و این امکان را به استارتاپ ها بدهد 
تا بتوانند به رابط های کاربری دسترسی 
داشته باشــند و خودشــان بیمه نامه ها 
را مســتقیم در ســامانه های بیمه گــری 

ثبت کنند.
امــا مــاه گذشــته بعــد از اعــلام رســمیِ 
الزام به انجــام همــه فرایندها در بســتر 
سوئیچ، بلوای بزرگ به راه افتاد و گروهای 
مختلــف، به خصــوص اســتارتاپ های 
فروش بیمه از یک نگرانی بزرگ صحبت 
کردند. نتیجه همه بحث ها و جدل ها به 
یک نتیجه مشخص و یک نظر مشترک 
انجامیــد؛ تغییــر آیین نامه ای کــه دیگر 
استارتاپ های فروش را در حوزه کارگزاران 
قرار ندهد. جنجال سوئیچ همین روزها 
با تدبیر نهاد ناظر پایان می یابد، اما آنچه 
در این مســئله بیش از گذشته اهمیت 
پیدا می کند، چالش به روزرسانی قوانین 
بــرای بیمــه مرکــزی اســت. جــای شــک 
نیســت کــه شــماری از آیین نامه هــا و 
قوانین امــروز صنعت بیمه بــه اصلاح و 
بازنگــری نیاز دارنــد؛ آن هــم اصلاحاتی 
مطابق با شرایط اجتماعی و اقتصادی. 
این دقیقاً همان انتظاری است که امروز 
اهالی صنعــت بیمه از رئیــس کل بیمه 
مرکزی در دولت سیزدهم دارند؛ توقعی 
بجا که بــرای داشــتن یک فضای ســالم 

رقابت لازم است. 

ANALYSISتحلیل
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بــه دریافت کننــدگان درآمدهای دولــت از محل فــروش حق 
بیمه شخص ثالث از سوی شرکت های بیمه گر معترض بود. 
سلیمانی در نهایت با کنار کشیدن از مسند ریاست کل، زمام 

امور را به جانشین بعدی اش سپرد.

  غلامرضا سلیمانی آرام رفت
از غلامرضــا ســلیمانی اغلــب به عنــوان چهــره محافظــه کار 
صنعت بیمه یاد می شود. او از تغییر ساختارها حرف می زد، 
ولی کمتر زمانی نتیجــه ای ملموس و محســوس از تغییر در 
ســازوکار عملیاتی بیمه مرکزی دســت می داد. او از فعالیت 
برای افزایش ضریب نفوذ بیمه صحبت می کرد، اما در نهایت 
زمانی که مسند ریاست بیمه مرکزی را تحویل داد، فقط صدم 

درصدی ضریب نفوذ بیمه تغییر کرده بود.
به عقیده کارشناسان نداشــتن یک مســیر راه روشن همراه 
با اســتراتژی مدون، ولو در جانــب قانون گــذاری و قاعده گری 
حاکم، از نقاط ضعف بیمه مرکزی در دوران ریاست غلامرضا 
ســلیمانی بوده اســت. البتــه نمی توان عــدم تحــول در بیمه 
مرکزی را بســته به عملکــرد دوران مدیریتی محــدود به یک 
رئیس کل دانست. ساختار بیمه مرکزی همه پیچیدگی ها و 

ضعف هایش را از ساختار صلب و سخت خود دارد.
بــا ایــن وجــود می تــوان در کارنامــه ســلیمانی بــه تأکیــد او بر 
دیجیتالی شدن فرایندهای عملیاتی در ساختارهای بیمه گری 
اشاره کرد و اصرارش بر توسعه بیمه های زندگی؛ چنان که در 
روز تودیع خود نیز همچنان بر افزایش سهم بیمه های زندگی 
تأکید داشــت و از شکســتن مقاومت ها در برابر روند تحول 

دیجیتال بیمه گفت.

  رئیس کل جدید و خوش بینی های جدید
مجیــد بهزادپــور کــه تــا پیــش از ایــن مدیریــت صنــدوق 
خسارت های بدنی را به عهده داشت، در آیین تودیع و معارفه 
رؤسای کل بیمه مرکزی از روزهای روشن صنعت بیمه گفت 
و چشم اندازی که در برنامه توسعه هفتم باید برای آن متصور 
بود. او از استقرار حاکمیت شرکتی صحبت کرد و درباره پرهیز 
از مداخله گری در امور غیرمرتبط ســخن گفت. به عقیده او 
ضرورت نوآوری در ارائه محصولات، هوشمندسازی خدمات 
و بیمه گری مبتنی بر تنوع ریسک ها از مسائلی است که در 
دوران ریاست او در بیمه مرکزی باید انتظار داشت. او اولویت 
اصلی برنامه های خــود را حمایت از بیمه گران اعــلام کرد و از 
استقرار سامانه هوشمند بیمه گری، مبارزه با فساد و تبانی و 

حمایت از شبکه فروش بیمه صحبت کرد.
بهزادپــور در میــان صحبت هایــش از رویکــرد جدیــدی در 
صنعت بیمه کشور سخن گفت که جای تأمل دارد. او بر لزوم 
بهره گیری از مؤلفه های شریعت اسلام برای توسعه بیمه گری 
در جامعه تأکید کرد و یادآور شــد کــه با حمایــت وزارت امور 
اقتصادی و دارایی و بهره گیری از قابلیت مشاوره و کارشناسی، 
راه انــدازی کمیته فقهی و تأســیس شــرکت بیمــه تکافل در 

دستور کار بیمه مرکزی قرار خواهد گرفت.
مجید بهزادپور، رئیس کل تازه وارد بیمه مرکزی ضریب نفوذ 
بیمه در کشور را نقطه روشنی می داند که در مقایسه با دیگر 

کشورهای منطقه در جایگاه مطلوبی قرار دارد.

این در حالی است که در جریان تصویب جزئیات لایحه برنامه 
ششم توسعه، نمایندگان مجلس الزاماتی برای بیمه مرکزی 
ایران مشخص کردند که بر اساس آن بیمه مرکزی موظف شد 
تا اهدافی از قبیل رســاندن ضریب نفوذ بیمه هــای بازرگانی 
به هفت درصــد تــا ســال ۱۴۰۰ را محقق کنــد، اما بر اســاس 
آخرین آمار رسمی اعلام شده ضریب نفوذ بیمه در کشور به 
2.5 درصد رسیده است. البته پس از تصویب و ابلاغ قانون 
برنامه ششم توسعه، برخی کارشناسان به اعلام این رقم در 
برنامه توسعه انتقاد کرده و بر این اعتقاد بودند که برای طرح و 
تصویب این ارقام و چشم اندازها در صنعت بیمه لازم است 
مطالعات بیشتری درباره شرایط موجود و چگونگی تحقق این 

اهداف صورت گیرد.
برنامــه هفتــم توســعه در حــال تدویــن اســت و اهــداف و 
چشــم اندازهای آن برای صنعت بیمه معلوم نیست، ولی با 
محقق نشــدن اهداف مهم صنعــت بیمه در دوره پنج ســاله 
گذشــته و تأکیدی که وزیر امــور اقتصــادی و دارایی بر تغییر 
رویکرد بیمه مرکزی دارد، باید منتظر بود و دید که این بار برنامه 
توسعه تا چه اندازه واقع گرایانه و منطبق با شرایط و وضعیت 
موجود و هماهنگ با سیاست های بازیگرانش پیش می رود و 
رئیس کل بیمه مرکزی تا چه اندازه می تواند بازیگر بزرگ این 

کارزار باشد.

  وقتی رئیس بر نوآوری تأکید دارد
مجید بهزادپــور از همــان روزهــای ابتدایی ســکانداری بیمه 
مرکزی از یک کلیدواژه خاص به خوبی استفاده کرده؛ نوآوری. 
او بــه مراتب مختلــف در هر فرصتــی صنعت بیمــه را همراه 
و همســو با روند نوآوری و تحول دیجیتال تلقــی می کند و از 
روزهای خــوش نــوآوران در عرصه صنعــت بیمه و اســتفاده 
بالفعل از اســتعدادهای بالقوه آنهــا می گوید. ایــن در حالی 
است که در عمر شش ماهه حضور او در مسند ریاست بیمه 
مرکزی، استارتاپ های بیمه ای بیش از هر زمان دیگر در تعامل 
با رگولاتور چالش داشته اند و تقریباً هفته ای نبوده که اخباری 
از طیف نه چندان وسیع بازیگران اکوسیستم نوآوری صنعت 
بیمه سرتیتر اخبار نباشد. هنوز برای فعالان عرصه نوآوری در 
صنعت بیمه جای ابهام اســت که رئیس شورای عالی بیمه 
تا چه اندازه نگاه اکوسیستمی به صنعت بیمه را پذیراست 
و تا چه میزان اســتارتاپ ها و فعالان عرصه نوآوری در بیمه را 
در گروه بزرگ بازیگران اکوسیستم صنعت بیمه می بیند. آیا 
مجید بهزادپور برای توسعه نوآوری در صنعت بیمه نقشه راه 

خاص خودش را دارد؟ 
نقطه عطف جواب این سؤال دیدار او با دو طیف نمایندگان 
شبکه فروش و مدیران عامل استارتاپ های مقایسه و فروش 
بیمــه بــود و ایجــاد فضــا بــرای بحــث و گفت وگــو در رابطه با 
مهم ترین رویکردهای فعالان حوزه بیمه که امروز در هم افزایی 
و تعریف رویکردی همسو به چالش رســیده اند؛ نکته ای که 
علی بنیــادی، معاون طــرح و توســعه بیمه مرکــزی نیز هفته 
گذشته به آن اشاره کرد و ایجاد فضای سازنده برای استفاده 
از قابلیت های شبکه فروش و ایجاد فضایی برای همگرایی دو 
طیف فعال در حوزه بیمه را از مهم ترین اقداماتی برشمرد که 

بیمه مرکزی در برنامه یک سال آینده خود دیده است. 

حمایت دولت از تحرکات دانش بنیان در صنعت بیمه

دولتی که قدر فناوری را می داند 

COMMENTدیدگاه

صنعــت بیمــه در روزهــای پرچالــش مردادماه 
بــا خبــری از ســوی هیئــت دولــت غافلگیــر 
شــد؛ خبــری مهــم کــه نویدبخش نــگاه خاص 
دولــت بــه صنعــت بیمــه و بازیگــران آن بــود. 
در جلســه ای کــه در اواســط مردادمــاه بــا 
حضــور رئیس جمهور و اعضــای کابینه دولت 
برگــزار شــد، آیین نامه هــای حمایــت از تولیــد 
دانش بنیــان و اشــتغال آفرین در حوزه هــای 
اقتصاد، علوم، تحقیقــات و فناوری و صنعت، 
معدن و تجارت تصویب شد و در نهایت چند 
روز بعــد از آن، تصویب نامه هیئــت وزیران در 
رابطه بــا هر یــک از صنایــع به امضــای محمد 
مخبــر، معــاون اول رئیس جمهــور رســید و به 

نهادهای وابسته ابلاغ شد.
در مــاده ۸ ایــن تصویب نامه با تأکیــد بر ایجاد 
ســازوکارهای لازم بــرای هوشمندســازی نظــام 
تشخیص و پرداخت بیمه، نهاد ناظر به عنوان 
ارگان رســمی از ســوی وزارت اقتصــاد موظــف 
شــده که در راســتای توســعه فنــاوری و نوآوری 
به ارتقای نظام اعتبارسنجی و مدیریت خطر، 
توسعه ابزارهای بیمه ای لازم برای محصولات 
دانش بنیان و پلتفرم های ارائه دهنده خدمات 
بیمــه ای اقــدام کنــد. بیمــه مرکــزی موظــف 
اســت بــا همــکاری معاونــت علمــی و فنــاوری 
ریاســت جمهوری ظــرف ســه مــاه آینــده طرح 
تأســیس شــرکت های فنــاوری بیمــه را تهیــه و 
برای تصویب به شورای عالی بیمه ارسال کند. 
بندهــای دیگر این تصویب نامــه نیز هر یک به 
نحوی بر تسهیلگری در روند حمایت از شرکت  

دانش بنیان تأکید داشت. 

 روزنه جدیدی از امید
توســعه، تکمیل و تقویت زیســت بوم 
فنــاوری و نــوآ وری کشــور، آمــوزش و ترویــج 
کارآفرینــی فرهنــگ دانش بنیانــی در کشــور، 
اشــتغال آفرینی  و  فنــاوری  تجاری ســازی 
هدایــت  و  مأموریت گرایــی  دانش بنیــان، 
ظرفیت هــای فناورانــه در جهــت رفــع نیازها و 
حل مســائل کشــور، تدوین نظام ملی نوآوری، 
هدایــت، ســامان دهی، حمایــت و تأمین مالی 

پژوهــش و تحــول و نــوآوری در نظــام آمــوزش 
عالی؛ همــه این عبــارات جدیــد را می تــوان در 
آیین نامه مصوب هیئت دولت دید و به روزهای 
خــوش آینــده بــرای کســب وکارهای نوپــا امید 

داشت. 
ارتقــای تولیــد دانش بنیــان، تحقــق همپایــی 
در فناوری هــای پیشــران، کمــک بــه رفــع 
مســائل راهبــردی کشــور از طریــق فنــاوری و 
نــوآوری، پیش بینــی و بازارســازی محصــولات 
صنعتــی )به ویــژه بــرای شــرکت های تولیدی و 
دانش بنیــان(، مدیریــت و راهبــری ابزارهــای 
تأمین مالی تحقیق و توســعه و توسعه فناور و 
اســتفاده از دانش و فناوری هــای روز جهانی و 
همچنین اتصــال محصــولات فناورانه داخلی 
به بازارهای جهانی و قرار گرفتن در زنجیره های 
بین المللــی و افزایــش حجــم بــازار تولیــدات و 
توسعه صادرات، از جمله اهداف آیین نامه ای 
اســت که معاون اول رئیس جمهور در ابلاغ به 
وزارت اقتصاد و نهادهای وابســته به آن امضا 

کرده است.
هرچند بــه زعــم کارشناســان واژه دانش  بنیان 
می توانــد مدخلــی بــرای سوءاســتفاده از 
تسهیلات و اعتبارات خاص دولت باشد، ولی 
بــا همه نقدهــا، تصویب ایــن آیین نامــه را باید 
نقطــه کورســوی امیــدی بــرای کســب و کارهای 
نوپای بیمه ای تلقی کرد؛ به خصوص آن دسته 
از تازه واردانی که به ســبب برهم زنندگی بزرگ 
در صنعــت لخَــت و ســنگین بیمه، ایــن روزها 
وارد چالش هــای بزرگی شــده اند؛ شــرکت های 
دانش بنیــان بیمــه ای کــه بــا هــدف فراگیــری و 
افزایــش دسترســی مــردم بــه خدمــات بیمــه 
در سراســر کشــور بــه میــدان آمده انــد تــا در 
صــورت فراهم شــدن بســترهای حمایتــی و 
زیرســاخت های لازم زمینه ساز اتفاقات بزرگی 

در صنعت بیمه سنتی کشور باشند.
با این اوصاف تصویب آیین نامه هیئت دولت 
در حمایت از اقدامات شرکت های دانش بنیان 
بیمــه را بایــد یکــی از نقــاط درخشــان کارنامه 
دولت در یک سال گذشــته با رویکرد صنعت 

بیمه دانست. 
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L E A D

S T O R Y

 اســتارتاپ های بیمه ای با چه هدفی وارد 
صنعت بیمــه شــده اند؟ آیا شــما قــرار اســت همان 
برهم زننده هــای بــزرگ بازی بیمه در کشــور باشــید؛ 
همان چیزی که امروز از بعضی اینشورتک ها در دنیا 

شاهد هستیم. 
حامد ولی پوری: موضوع اصلاً پیچیده نیســت. ما آمده ایم 
تا برای خودمان یک کســب وکار راه اندازی کنیم. طبیعتاً هر 
کســی که برای خودش کســب وکاری تأســیس می کند، این 
هدف را دارد که مزیتی ایجــاد کند تا از بازاری کــه وجود دارد 
سهم بگیرد. برآورد همه ما استارتاپ های بیمه ای این بود که 
ارزش  افزوده ای که امروز می توان با فناوری و نوآوری ایجاد کرد، 
می تواند مزیتی  ایجاد کند که در بازار سهمی داشته باشد. به 
بیانی دیگر این ارزش افزوده می تواند مشتری را قانع کند تا به 

سراغ من عرضه کننده بیاید و محصول را از من دریافت کند. 
حقیقت این است که ما در این بازار تلاش می کنیم تا همین 
روند را ادامه دهیم و همیشه ســعی داریم این مزیت را برای 
خودمان جذاب تر  کنیم تا در مقابل رقیبانی که در بازار هدف 
ما هستند، سهم خودمان را بزرگ تر کنیم. اساساً زمانی که 
ما از فناوری و نوآوری صحبت  می کنیم، اینها فقط و فقط در 
یک صورت ارزشمند است که شما بتوانید با استفاده از آنها 
مزیتی را برای مشتری خلق کنید. معیار هم مشخص است؛ 
اینکه آیا مشــتری شــما را انتخاب می کند یا خیــر؛ بنابراین 
صرف استفاده از نوآوری و فناوری به این معنا نیست که لزوماً 
ما در کسب وکار خودمان، وظیفه درستی را انجام می دهیم 
و مســیر صحیحی را پیش می رویم. نمونه اش پروژه گوشی 
هوشمند ماژولار گوگل است که بسیار نوآورانه هم بود، اما در 

نهایت منحل شد، چون گوگل به این باور رسید که این پروژه 
در حال حاضــر برای مصرف کننــده ارزش قابــل قبولی خلق 
نمی کند. اگر بخواهم در یک جمله جمع بندی کنم، ما در این 
بازار هستیم تا برای مصرف کننده مزیت خلق کنیم. همین! 

 آیا می توانیم از فناوری به عنوان یک عامل 
برهم زننده بزرگ و انقلابی در صنعت بیمه نام ببریم؟ 
آیا ایــن رویکرد می تواند جــای نگرانی بــرای بازیگران 

قدیمی صنعت داشته باشد؟ 
بهــاره شــریفیون: برمی گردیم به این ســؤال کــه ماهیتاً یک 
استارتاپ چه زمانی و چگونه شکل می گیرد؟ زمانی که نیازی 
شناســایی می شــود و بــر مبنــای آن کســب وکاری می تواند 
شــکل بگیرد. اما فرایند اجرای این کسب وکار لزوماً منطبق 

ما تافته جدابافته نیستیم
فعالان حوزه نوآوری در بیمه بر لزوم تعامل همه عناصر اکوسیستم بیمه برای هم افزایی 

بیشتر تأکید دارند 

 آیا اینشورتک ها محرک 
صنعت بیمه هستند؟ 

چالش های بزرگ 
یک تغییر

بهاره شریفیون معتقد است اینشورتک ها 
زمینه ســاز حرکت های مهمی در صنعت 
بوده انــد: »اگــر بــه آمــار نــگاه کنیــم، کاملاً 
می تــوان متوجــه اتفاقات مثبتی شــد. آن 
هم به نسبت عمر شاید پنج ســاله ما باید 
بگویم که از قضا ما محرک خوبی بوده ایم، 
اما قطعاً چالش هایی وجود دارند. به عنوان  
مثال گاهی مصرف کننده با خرید کالاهایی 
مطمئن مواجه اســت کــه با آنها آشــنایی 
کامل دارد و به راحتی و بااطمینان این کالاها 
را به صــورت آنلاین نیز خریــداری می کند. 
امــا گاهــی ایــن مواجهــه در برابــر کالاها یا 
خدمات ناآشنا باعث می شود او اطمینان 
کامل را برای خرید آنلاین نداشــته باشــد. 
حال در مــورد صنعت بیمه نیــز به همین 
صورت است. برخی بیمه نامه ها مانند بیمه 
شخص ثالث قدمت زیاد و مواد مشخصی 
دارنــد و در دســترس اســت و محدودیتــی 
نــدارد، امــا در مــورد بیمه هایی کــه قدمت 
کمتری دارند و آگاهی از آنها در میان عموم 
کمتر اســت، این چالش وجود دارد. نکته 
دیگر این است که بر اســاس نگاه درستی 
که قانون گذار و بیمه مرکزی به استارتاپ ها 
داشتند، قوانین باید با سایر استارتاپ های 
داخلــی و خارجی معادل ســازی می شــد و 
مشکل این بود که این معادل سازی لزوماً 
با توجــه بــه صنعت بیمــه شــکل نگرفت 
و الزاماتــی که بــرای مــا در نظر گرفته شــد، 
متناســب بــا مــدل کســب وکار مــا نبــود و 

چالش ها دقیقاً از همین جا شروع شد. 
حامــد ولی پــوری نیز معتقــد اســت: »اگر 
بخواهیــم کمــی کلان بــه قضیــه نــگاه 
کنیم، اصلی ترین شــاخصی که امــروز در 
شرکت های بیمه بررسی می شود، جریان 
نقدینگی اســت. حالا یــک مدیرعامــل را 
فرض کنید که برای اینکه بتواند در جلسه 
هیئت مدیره از عملکرد خودش دفاع کند، 
لازم است فقط روی لایه فروش تمرکز کند. 
اگر امروز بخواهید در صنعت بیمه، قدرت 
مذاکره داشته باشــید، باید فقط روی لایه 
فروش تمرکز کنید. حالا در این زمینه فکر 
کنید که چطور می شود به سهمی از بازار که 
همان بیمه ثالث است، فکر کرد، در حالی 
که قانون گذار از قبل به سبب  اجباری بودن، 
همه قواعد و ضوابط را تعیین کرده است. 
با این اوصاف چطور می توان به نوآوری های 
بــزرگ در بیمــه فکــر کــرد. آیین نامه هــا و 
بخش نامه هــای مفصــل بیمــه مرکــزی با 
محدودیت هایی برای شــرکت های بیمه و 
استارتاپ ها را هم در نظر بگیرید. آیا اصلاً 

می شود به کار بزرگ فکر کرد؟ 
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تا پیش از این ساختار سنتی بیمه صرفاً بر پایه فروش و رسیدن به حجم بالایی از سهم بازار بود، اما امروز قاعده بازی در صنعت بیمه به سبب حضور بازیگران جدید تغییر کرده است. حالا 
فناوری ها و روندهای جدید بیمه گری در میان هستند و رقابت ساخت یک تجربه مشتری خاص. امروز صنعت بیمه مانند صنایع مالی دیگر ناگزیر از تن دادن به روند برهم زننده فناوری 

است و شرکت هایی می توانند به ادامه روند فعالیت خود در سال های آینده امید داشته باشند که به ورود بازیگران جدید و شرایط نو باور داشته باشند و آنها را به عنوان عناصر مهم و سازنده 
اکوسیستم بیمه پذیرا باشند. ولی امروز استارتاپ های بیمه ای با چالش های فراوانی در انجام اقدامات نوآورانه خود رو به رو هستند. چالش هایی از قوانین و آیین نامه ها گرفته تا برخورد 
متفاوت پیشکسوتان صنعت با آنها. همه این موضوعات بهانه ای شد برای گفت وگو  با مدیران عامل سه استارتاپ بیمه ای. بهاره شریفیون، مدیرعامل بیمه دات کام؛ حامد ولی پوری، 

مدیرعامل ازکی و محمدرضا فرحی، مدیرعامل بیمه بازار از چالش های روند نوآوری در بیمه می گویند و از تعامل با شبکه فروش نمایندگان بیمه. 
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بر سنت های پیشین نیست و این مســئله می تواند به تغییر 
قانون در آن صنعت منجر شود و در عین حال باید قادر به ارائه 
ارزش جدیدی هم باشد؛ بنابراین موضوع اصلاً این نیست که ما 
فناوری را وارد این کسب وکار و صنعت کنیم؛ بلکه موضوع اصلی 
این است که ما سعی کنیم به یکسری نیازمندی ها پاسخ دهیم 
که این وســط نوآوری و فناوری ابزارهایی برای تسهیل این روند 
رسیدگی به نیازمندی ها هستند. در واقع ما مبتنی بر داده ها کار 

می کنیم، چون دنیا به این سمت حرکت می کند. 
ده ها ســال پیش هــم تحولاتی در کســب وکارها شــکل گرفت 
و مقاومت هایــی در برابــر آن وجــود داشــت، امــا در نهایت آن 
تحولات در تاریخ آن کســب وکار ماندگار شــدند. نقش ما این 
است که با جذب سرمایه گذاری بتوانیم این کسب وکار را برای 
خلق ارزش شکل بدهیم. مسئله این است که استراتژی ورود 
اســتارتاپ ها در یک صنعــت می توانــد کاملاً متفاوت باشــد. 
اگر بخواهیم به طور مشــخص مثال بزنیم، اکنــون در صنعت 
پرداخت شــاهد انواع مختلف اســتارتاپ ها با اســتراتژی های 
گوناگــون هســتیم کــه در نهایــت، برآینــد همــه اینها بــه خلق 
مزیت های ارزشی کلان در حوزه های راهبردی و نوآورانه منتهی 

می شود. 
با وجود اینکه صنعت بیمه بسیار بزرگ است، اما با این  حال 
هنوز جای کار و بزرگ تر شدن دارد. وظیفه ما بالا بردن ضریب 
نفوذ در این صنعت نیســت. صنعت قطعاً در سیاســت های 
کلان می توانــد از حضــور ما برای بــالا بردن ضریــب نفوذ بیمه 
کمک بگیرد، اما این دغدغه صرف ما نیست. ما برای بالا بردن 
ضریب نفوذ نیامده ایم، ما خلأها را شناسایی کردیم و به دنبال 
پر کردن آنها هستیم. حالا شاید فاز اول موضع فروش باشد و 
بعد به موضوعات دیگر ورود کنیم. به عنوان  مثال دوران کرونا و 

پیامدهای آن، اثربخشی کار ما را بسیار پررنگ تر کرد. 
مهم ترین موضوع مــا این اســت که بایــد بتوانیم رفتــار کاربر را 

مهندسی کنیم و ببینیم چه چیزهای دیگری می تواند از جنس 
بیمه در ســبد خرید کاربر قرار بگیــرد که در نهایــت هم به نفع 
 GDP صنعت تمام شود و هم به بالا بردن سطح رفاه کاربر و رشد
کمک کند که این رویکرد از طریق فناوری داده ممکن خواهد بود.
محمدرضــا فرحی: این وســط همیشــه یــک مغالطــه صورت 
می گیــرد. در بعضــی علــوم ماننــد اقتصــاد کــه شــاید ادبیات 
ســاده تری دارند، افراد شــاید گاهی نگاه ساد ه اندیشــانه به آن 
داشته باشند. مثلاً در مهندسی عمران کســی درباره ساختار 
یک ســاختمان و اســتحکامش حــرف نمی زند، مگــر اینکه به 
دانش آن مسلط باشد. اما در اقتصاد مباحث خیلی بلندبالایی 
حتی در تاکســی ها صــورت می گیــرد. در بحث نــوآوری هم به 
همین صورت اســت. امروز افراد باورهای ساده اندیشــانه ای از 
نوآوری دارنــد. نوآوری یکی از زیرشــاخه های بســیار مهم علم 
مدیریت اســت و اولین قدمی که باید قبل از وارد کردن نوآوری 
در یک حــوزه برداشــت، ســاختن زیســت بوم متناســب با آن 
اســت. نمی توان قبل از پرداختن به پیش نیازهای کاری بسیار 
نوآورانه، انتظار داشــت قدم های بعدی صورت بگیرد. شــما به 
اکوسیستم اســتارتاپ های دنیا نگاه کنید. آیا از همان ابتدا به 
سراغ فناوری های پیشرفته هوش مصنوعی و یادگیری ماشین 
و... رفتند؟ خیر. تعبیر ساده اش آمازون است. یک کتاب فروشی 

آنلاین بود و بعد وارد حوزه های بزرگ تر شد. 
در واقع ابتــدا باید زمین بازی شــکل بگیــرد، بعد می تــوان روی 
شاخ وبرگ های آن ابزارهای فناورانه قرار داد. در مورد صنعت بیمه 
نیز به همین شــکل اســت. آیا می توان از چند جوان تازه نفس 
توقع داشت که در صنعت بیمه ای که در ۹۰ سال کمترین میزان 
نوآوری را داشته، کار بزرگی کنند؟ چرا باید از همان ابتدا توقع  کار 
بزرگ داشــته باشــیم؟ ما باید اول روی قدم های کوچک، مانند 
فروش کار کنیم و بعد وارد حوزه های دیگر شویم.  اینجا باید به 
نکته ای نیز اشاره کنم که بحث حذف شدن نمایندگان از شبکه 
فروش بیمه به سبب فعالیت استارتاپ هاست که به نظرم یک 
بحث کاملاً انحرافی است. نگرانی نمایندگان بیمه بجا و بحق 
است، ولی این ترس صرفاً هدایت شده از سمت جریانی است که 
از این بازی نفع می برد، وگرنه کاملاً مشخص است که بر خلاف 
صنایع دیگر در مورد بیمه نمی توان به حذف شبکه نمایندگان 
فکر کرد.  در بســیاری از مواقع فناوری های جدیــد در یک حوزه 
لزوماً جای روش های ســنتی را نمی گیرند. آیا بعد از ورود امثال 
دیجی کالا به بازار فروش لوازم الکترونیک بازار بزرگ علاءالدین 
و... از رونق افتاد؟ هنوز بســیاری از مشــتریان نیازمند مشــاوره 
هستند و عده ای هنوز تجربه خرید حضوری را ترجیح می دهند. 
در صنعت بیمه نیز به همین ترتیب است و حتی بیشتر. وقتی 
ما از بیمه آنلاین صحبت می کنیم، در حال صحبت از سهم ۱5 
تا 2۰درصدی هستیم. به نظرم حساسیت نمایندگان فروش روی 
حضور استارتاپ های بیمه آدرس غلطی است که به عمد داده 
شده، وگرنه حضور استارتاپ ها به معنای کم رنگ شدن نقش 

نمایندگان نیست. 
ولی پوری: همه کسب وکارها فقط یک وظیفه دارند؛ اینکه برای 
بزرگ تر کردن ســهم بــازار خودشــان تلاش کنند و منافع شــان 
را گســترش دهنــد، امــا می تــوان گفت صنعــت بیمــه آنلاین، 
سرعت بسیار آهسته تری در پیمودن این روند خواهد داشت؛ 
چراکه هنوز در ابتدای مسیر هستیم و ساختار بیمه در کشور 
ما پیچیده تر از آن اســت کــه بتــوان از طریق روش های ســاده و 
راه اندازی وب ســایت به ســمت حوزه آنلاین تغییر مسیر داد. 
بیشترین سهم آنلاین را هم شاید بتوان به بیمه های استاندارد 
اختصاص داد. بیمه هایی که باید روی فروش آنها کار بیشتری 
انجام شود یا اطلاعات تخصصی بیشتری به مشتریان عرضه 
شود که نزدیک به 6۰ درصد سهم بازار هم متعلق به آن است، 
هنوز در اختیار نمایندگان خواهد بود. من خودم هم باور ندارم 
کــه یک دفعــه ۹5 درصــد کار روی فــروش آنلایــن انجام شــود. 
بنابراین با وجود پتانسیل بزرگی که در این صنعت هست، این 
انتظار وجود ندارد که بتوان در  زمان کوتاهی به تحولات بزرگی 

که نمونه اش در صنعت حمل ونقل اتفاق افتاد، دست یافت.

 صحبــت از آیین نامــه و قوانیــن شــد. امروز 
خیلی ها به استناد به این قوانین استارتاپ ها را به تخلف 

متهم می کنند. از این سمت اســتارتاپ ها نیز قانون را 
نیازمند اصلاح می دانند. چطور می شود این چالش را 

حل وفصل کرد؟ 
شریفیون: ببینید وقتی قانونی وجود دارد، اما بازیگران زیادی 
دست به انحراف از قضیه، یا به قول شما تخلف می زنند، پس 

باید به آن قانون و صحت آن شک 
کنیم. در واقع اینجاســت که باید 
فکر کنیم شــاید قانون ایراد دارد و 
نیازمند اصــلاح و بازنگری اســت. 
اتفاقی که امروز برای ما هم افتاده، 
از همیــن قســم اســت. قوانیــن بر 
مبنای آن چیزی که تا پیش از این 
در صنعت بوده، به بازیگران جدید 
اکوسیستم خورانده شــده اند؛ در 
حالــی کــه مدل هــای کســب وکار 
بازیگــران جدیــد بــا مدل هــای 
گذشــتگان از زمیــن تــا آســمان 
متفاوت اســت. مدل کســب وکار 
ما با شرکت های بیمه و نمایندگان 
و کارگــزاران آفلایــن بیمــه بســیار 
متفاوت است. در کارگزاری ها مبنا 
ســود عملیاتــی اســت. هزینــه ای 

می کنید، عملیاتی را انجام می دهید و در نهایت از سود عایدی، 
کسب وکارتان را بزرگ می کنید، ولی در شکل استارتاپی - فارغ 
از صنعت بیمه - ماجرا ربطی به سود عملیاتی ندارد. در واقع 
استارتاپ برای اینکه ارزش برندش را تقویت کند، مقیاس پذیر 
شــود و... فرایندی را طی می کند؛ بنابراین در شکل کسب وکار 
استارتاپی لزوماً سود عملیاتی مهم نیســت. در نتیجه میزان 
ریسکی که ما روی درآمدمان می توانیم بکنیم، با آنچه در میان 
کارگزاران آفلاین می گذرد، بسیار متفاوت است. یک کسب وکار 
آفلاین فرایند عملیاتی خودش را طوری مهندســی می کند که 
در نهایت عدد ســود مثبت باشــد، ولــی در اســتارتاپ ها چون 
فراینــد رشــدی متفاوتــی داریــم، روی فرایند هــای درآمدی مان 
حرکت های تبلیغاتی می زنیم که مسئله پرداخت های ترکیبی، 
باندل کردن و... را شامل می شــود. فرایند های ما هم غیر از این 
نیست و موضوع این است که این مسائل تا امروز در صنعت 
بیمه تعریف نشــده بودند. برای همین اســت که اصــرار داریم 
آیین نامه ها بر اساس اصل استارتاپی یا بهتر بگویم اصل حضور 
فناوری اصلاح شوند. برای اینکه شــاید اصلاً پای استارتاپ در 
میان نباشد. شــما فکر کنید یک روز شــرکت بیمه ای بخواهد 
به نوعی تمام دیجیتال وارد کار شــود. به حتم این شرکت بیمه 
هــم جنــس دیگــری از بیمه گــری را -متفــاوت از آنچه تــا امروز 
می گذشــت- رقم می زند. آیا مــا می توانیم خیلی راحت اســم 

بی قانونی را به او اطلاق کنیم؟
فرحی: شاید ما خیلی از فرایند هایمان خارج از آیین نامه باشد، 
اما بیایید به سراغ ریشه قضیه برویم. ریشه این قضیه را باید 
در ســاختار معیوب آیین نامه های بیمه مرکزی دنبــال کرد. ما 
نهادی داریم به اســم شــورای عالی بیمه که در آن تضاد منافع 
وجود ندارد، چون اکثریت با افراد غیربیمه ای اســت. این نهاد 
تفویض عمل می کند به نهاد بیمه ای. نهاد بیمــه ای در زمینه 
مسائل مربوط به فاوا دستورالعمل مفصلی تهیه می کند. بعد 
بحثی مانند ســوئیچ به میان می آید که از ســوی بیمــه مرکزی 
به عنوان قانون لازم الاجراست؟ این قانون را کجا نوشته؟ فاوای 
بیمه مرکــزی! چه مرجعــی مجــری قانون اســت؟ فــاوای بیمه 
مرکزی. سوئیچ توســط چه مرجعی پیش برده می شود؟ فاوای 
بیمه مرکزی. گویا درد ما و درمان ما از سمت یک مرجع است. 
ما در نظام قضایی برای تقابل با تضاد منافع، نهاد های پنج گانه 
دادستان، وکیل مدافع، قانون، مجری و ناظر داریم، ولی در اینجا 

با یک مرجع دوگانه طرف هستیم.
ولی پوری: اگر به ســابقه رفتاری بیمه مرکزی نگاه بیندازیم، در 
سال های گذشته هم بازار کوچکی داشته ایم و هم بیمه مرکزی 
باطمأنینه بیشتری با ما برخورد می کرد. حتی در جلساتی که با 
سرمایه گذار صحبت می کردیم، یکی از پارامتر هایی که همیشه 
از آن یاد می کردیم، بحث نهاد رگولاتور بود که در آن زمان حتی 

برای ما بسیار ســازنده بود. با بزرگ تر شــدن بازار و توسعه آن و 
تغییر مدیران بیمه مرکزی، ما یکباره برخورد چکشی عجیبی 
را از بیمه مرکزی شــاهد بودیم. امــا این مدل برخورد چکشــی 
چرا دیگر جواب نمی دهد؟ برای اینکه مدل کسب وکاری جدید 
متفاوت از همه آن چیزی است که طی سال ها بر صنعت بیمه 
گذشــته اســت، ولــی مــدل برخورد 
با آن دقیقاً به روال گذشــته اســت. 
ما به دنبال تعامل هستیم. ما برای 
اینکه ســاختار جدیدی را که ایجاد 
شــده، بــه صنعتــی کــه ۸۰ ســال از 
قدمت آن می گــذرد، معرفی کنیم، 
به جلسات زیادی نیازی داریم، ولی 
بیمه مرکــزی از یک نقطه به بعد به 
جای ایجــاد فضایی مناســب، برای 
ایجاد درک مشترک تلاش کرد تا با 
قدرت خودش ما را در مسیر خاص 
خودش بیندازد که البتــه کمتر هم 
موفق بــوده اســت؛ زیــرا در اقتصاد 
جریان پــول مانند آب روان اســت و 
هیچ وقت نمی توان با سد زدن جلوی 
آن را گرفــت. هر قدر هم ســد بزنید 
یک جایی نیاز می شــود کــه دریچه 
ســد ها باز شــوند. رگولاتور در هیچ جای دنیا نتوانســته اســت 
جریان پول را کنترل کند؛ مگر اینکه به شرایط خاصی متوسل 

شده باشد.
شــریفیون: آنچه ما امروز به آن نیاز داریم فضایی برای تعامل 
است و بعد از آن به مشارکت گرفتن سایر بازیگران اکوسیستم 
نوآوری و فناوری. استفاده از قابلیت های معاونت علمی و فناوری 
دفتر ریاست جمهوری یا کارگروه اقتصاد دیجیتال می تواند از 
اقدامات تسهیلگر شرایط این روز های سوئیچ با کسب وکار های 
آنلاین باشد. صنعت بیمه باید صدای سایر صنایع و تجربیات 
آنها را بشــنود. اتفاقی که در بحث تاکسی های اینترنتی افتاد 
یا حتی در زمینه گردشگری و...، می تواند الگوی مناسبی برای 
صنعت بیمه کشور باشد. زمانی که تاکسی های اینترنتی وارد 
عمل شــدند، همین هجمه ها را شــاهد بودیم. اما آیــا در عمل 
کسب وکار های حمل ونقل به ســبب حضور اسنپ و... ضربه 
خوردند؟ خیر، بلکه حتی شبکه راننده ها قوی تر شدند. مثال 
عینی این رویکرد را در صنعت بیمه هم می توانیم شاهد باشیم. 
ما امــروز ۴۰ هــزار نماینده بیمــه داریم که قابلیــت فروش همه 
رشــته های بیمه ای را دارنــد. از بین همه اینها بــالای ۷5 درصد 
فروش بیمه نمایندگی بیمه شغل دوم است. اکنون شمار زیادی 
از نمایندگان بیمه با ما قرار دارند و در حال فعالیت با ما هستند. 
موضوع حلقــه تکمیل ســرویس های ماســت. تا امــروز زمینه 
صدور بیمه از سمت نمایندگانی انجام می شد که قابلیت های 
سرویس دهی طبق پروتکل های ما را داشتند. این عبارت مهم 
است که تأکید می کنم؛ طبق پروتکل های ما. یعنی اینکه به طور 
شبانه  روزی بتواند در حوزه های مختلف به ما سرویس ارائه دهد. 
ما در حال حاضر با شمار زیادی از نمایندگان در حال همکاری 
هستیم، به شرطی که خودشان را با قواعد ما وفق بدهند، نه با 
اصول و کارکرد هایی که تا امروز در بخش آفلاین درگیر آن بودند.

 پس هیچ بحثی از رقابت شبکه فروش آفلاین 
و آنلاین در میان نیست، بلکه به نحوی همکاری متقابل 

تعریف می شود.
شریفیون: دقیقاً می شود به همکاری های بزرگ فکر کرد، فقط 
به شــرطی که آنها با قواعد و پروتکل های کسب وکار ما همسو 
باشــند. من باید به نکته مهمی در بحث شبکه فروش بیمه و 
کسب وکار های آنلاین اشاره کنم؛ چرا ما همیشه بحث مردم و 
نیاز های آنها را نادیده می گیریم؟ چرا چرخه عرضه و تقاضا را 
نادیده می گیریم؟ مردمی را که به استفاده از ابزارهای دیجیتال 
عادت کرده اند، نمی توان به رویکرد های گذشته سوق داد. باور 
کنیم که دنیا تغییر کرده و به ســمت دیجیتالی شــدن می رود. 
با این اوصاف ما تا امــروز همه تلاش مان را کرده ایم تا از شــبکه 

نمایندگی به شکل درست استفاده کنیم.

نگرانی نمایندگان بیمه 
بجا و بحق است، ولی این 
ترس صرفا هدایت شده 
از سمت جریانی است که 
از این بازی نفع می برد، 
وگرنه کاملا مشخص 

است که بر خلاف صنایع 
دیگر در مورد بیمه 

نمی توان به حذف شبکه 
نمایندگان فکر کرد

   عکس:  نسیم اعتمادی
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 کارهای ساده و تکراری را 
به عهده هوش مصنوعی 

بگذارید

تغییر سرعت 
و جهت اثرگذاری 

تصمیمات 
از  ترکیبــی  تکامــل معمــولاً   
بهبودهای ساده و پیچیده است. 
بعضــی از پیشــرفت ها به مــرور و در طول 
زمان اتفاق می افتند و بعضی دیگر، سریع 
و حتــی ناگهانی رخ می دهنــد. چهارمین 
اصل طراحی بیونیک این اســت که برای 
کارهای بسیار سطح پایین و بسیار سطح 
بــالا، از هــوش مصنوعی اســتفاده کنیم. 
هوش مصنوعی کمک می کند تا کارهای 
ســطح پاییــن و پیش پاافتاده با ســرعت و 
دقت بیشتری انجام شود؛ زیرا این فناوری 
می تواند با سرعت بیشتری به اطلاعات و 
ســاختارهای موجــود دسترســی داشــته 
باشد و محاسبات لازم را با سرعت و دقت 
بیشــتری انجام دهد. وظیفه های ساده و 
تکــراری زیــادی وجــود دارد کــه هــوش 
مصنوعــی می تواند به انجام شــان کمک 
کند که یکی از آنهــا تجزیه وتحلیل دقیق 
عکس هــای مربوط بــه حــوادث مختلف 
است. حتی ساده ترین بهره گیری از هوش 
مصنوعی می تواند سرعت و دقت انجام 
امور را به میزان چشم گیری افزایش دهد. 

 تخمیــن خســارت تصادفــات 
شــدید یکــی از کارهــای ســطح 
بالایی است که می توان در آینده بر عهده 
هوش مصنوعی گذاشت. چنین کاربردی 
از هوش مصنوعی مانند تلســکوپی برای 
ذهن انسان عمل می کند و به انسان اجازه 
می دهد مجموعه داده های بسیار بزرگ را 
بــکاود و به دنبــال حل وفصــل مســائلی 
بسیار پیچیده باشد که بدون استفاده از 

این فناوری امکان پذیر نیست. 

 بــرای نمونــه، می تــوان موتــور 
تخمین هوشمندی طراحی کرد 
و با استفاده از میلیون ها عکس از صحنه 
تصادف آن را تعلیم داد و با بهره گیری از آن، 
خسارت های مربوط به حوادث رانندگی را 
ارزیابی کرد. نمونــه دیگر این اســت که با 
اســتفاده از هــوش مصنوعــی، الگوهــای 
رفتاری مشــتریان را پیدا کنیم، الگوی کار 
تعمیرگاه هــا را درک کنیــم و به دنبــال 
دسته بندی انواع تصادف جاده ای باشیم. 
دقت داشــته باشــید که برای پیاده سازی 
چنیــن طرح هایی، بــه مجموعــه بزرگی از 

داده های مرتبط نیاز داریم. 

ANALYSISتحلیل

اينشورتک
I N S U R T E C H

اساسی ترین کاری که انقلاب صنعتی انجام داد، این بود که 
وظیفه فکر کردن و کارکرده را از دوش انسان برداشت و به 
عهده ماشین گذاشت. این راه حل خیابان یک طرفه ای بود 
که پیرامون یک فرایند، یک پاسخ و یک روش بهینه سازی 
می شــد. اما در عصر بیونیک، هر چیزی این پتانســیل را 
دارد کــه هوشــمند باشــد و به مــرور مهارت های بیشــتری 
بیاموزد. پس فرایندها نیز ایــن امکان را دارنــد که باهوش 
باشند، مطالبه ها می توانند زنده باشند و مسیر خودشان 
را بدانند و خبر داشته باشند که برای تکمیل وظیفه خود، 
به چه داده هایی نیاز دارند. مطالبه ها حتی می توانند صبور 
باشــند و بدانند کــه آماده ســازی اطلاعــات لازم چه مدت 
طول می کشد و درخواست دوباره برای دریافت اطلاعات 
ناموجود دقیقاً چه زمانی باید انجام بگیرد. مطالبه می تواند 
پیچیدگــی خــود، وضعیــت خدمــات، مهارت هــای لازم، 
مجوزهای مــورد نیاز و مــوارد دیگــر را درک کند و به ســوی 
بهترین فرایند و منابع حرکت کند. برای نمونه، یک مطالبه 
می توانــد درک کند کــه مطالبــه ای از نوع ادعای خســارت 
کامل خودرو است و در نتیجه، فرایندی کوتاه تر و سریع تر 
خواهد داشت. تخصیص پویای مسئولیت های شناختی 

مهم ترین اصل طراحی اســت؛ زیــرا اســتفاده از آن به کل 
اکوسیســتم مطالبه ها )یا هر اکوسیســتم دیگــری( اجازه 
می دهد که بدون نیاز به کنترل کامل در هر مرحله، بهبود 
پیدا کند. برای نمونه، جهت پیاده سازی مطالبات هوشمند 
در بخش خودرو، لازم نیست مشتریان روش ارتباط خود 
با بیمه کننده را تعیین کنند، بلکه می شــود بــه آنها اجازه 
داد تا از هر طریقی که دوست دارند، با بیمه کننده تعامل 
داشته باشند و مطالبه هوشمند به مرور یاد بگیرد که یک 
مشتری یا تعمیرگاه خاص از چه طریقی با بیمه کننده در 
ارتباط است و پاسخگویی معمولاً چقدر زمان می برد. این 
مطالبه طبق همان چیزی که یاد گرفته، عمل خواهد کرد. 
چنین فرایندی نه صنعتی و سفت وسخت، بلکه بیونیک 

و انعطاف پذیر خواهد بود. 
اگــر وظیفــه شــناخت از نــو  بازتعریــف ود، وقــت کمتری 
تلــف می شــود و عملکردهــا متناســب بــا ظرفیت هــای 
موجود بهینه می شوند. افزون بر این، با هوشمندترشدن 
اکوسیستم، فرایندها تکامل بیشتری می یابند و می توانند 
مسئولیت های سنگین و ســنگین تری بر عهده بگیرند. 
اکنون سال هاســت که سامانه های تسلیحاتی پیشرفته 

در هواپیماهای جنگنده با خلبان هم فکــری دارند. گاهی 
اوقــات پــرواز هواپیمــا بــر عهــده خلبان اســت و ســامانه 
تســلیحاتی وظیفــه محافظــت از هواپیمــا را بــر عهــده 
دارد. گاهی هــم هواپیما در حالــت پرواز خودکار اســت و 
خلبان روی سامانه های تســلیحاتی تمرکز دارد. این نوع 
تقسیم وظایف پویا به این معناســت که در هر موقعیت 
مشخص، کسی که بهتر می تواند فکر کند، یعنی انسان 
یا ماشین، مسئولیت اداره امور را بر عهده دارد و فرایندی 
سفت وســخت و انعطاف ناپذیــر در کار نیســت. اکنــون 
بیایید تصــور کنیم مطالبــات توانایــی فکر کردن داشــته 
باشــند؛ در ایــن صــورت، هــر مطالبــه ای می دانــد که چه 
زمانی درخواست کمک کند و فقط وقتی از انسان کمک 
می خواهد که به داده های کافی و ساختار و قواعد مناسب 
دسترسی نداشته باشد. این نوع انطباق پذیری ادغامِ مولدِ 
اکوسیستم های پیچیده دیجیتال را که همه بیمه کنندگان 
با آنها سروکار دارند، امکان پذیر می کند. به عبارت دیگر، 
در اینجا دیگر با یادگیری ماشین مواجه نیستیم، بلکه با 
ماشینی طرفیم که می تواند یاد بگیرد و به مرور رشد کند و 

کارهای بیشتری انجام بدهد.

تغییر روش کار و شیوه مدیریت
فرایند شناخت را از نو بین انسان و ماشین تقسیم کنید

صنایع گوناگون، به ویژه صنعت اینشورتک، هم اکنون در بحبوحه انقلاب »بیونیک« به سر می برند. سازمان ها و شرکت های امروز مشغول رقابت با آمیزه جدیدی از انسان و ماشین اند که 
وظیفه های شناختی و فیزیکی را به انجام می رسانند. در این میان آن دسته از شرکت هایی که سریع تر بیونیک شوند، در این رقابت برنده اند؛ چراکه می توانند تجربه مشتری بهتر و اقتصاد 

قوی تر داشته باشند.  منظور از بیونیک نوعی مهندسی است که از طبیعت الهام می گیرد و در آن از سامانه ها و ساختارهای طبیعت برای حل وفصل مسائل فنی و ساختاری استفاده 
می کنند. در هر صورت، گرایش شرکت ها به بیونیک به شکل جدیدی از »داروینیسم دیجیتال« انجامیده است. در این رقابت جدید، تکامل کسب وکارها و الگوهای تجاری گاهی به مرور 

و در طول چند نسل اتفاق می افتد و گاهی هم با سرعت زیاد و در طول عمر یک سازمان مشخص رخ می دهد. سرعت این تکامل خواه ناخواه به ناهماهنگی و نابرابری دامن می زند. برای 
نمونه در صنعت بیمه، شیوه های فروش پیچیده و مدرن را در کنار شیوه های قدیمی صدور، خدمات دهی و پرداخت مطالبه مشاهده می کنیم. تا همین اواخر، اینشورتک چیزی نبود جز 

بهینه سازی تجربه مشتری و از زمانی که سرمایه گذاری های سازمانی در اینشورتک به حد سرمایه گذاری در بهینه سازی تجربه مشتریان رسیده، مدت زیادی نمی گذرد. اما سؤال این 
است که چگونه می شود سرعت تکامل شرکت را افزایش داد؟ یکی از روش ها این است که مدل های عملیاتی، ظرفیت های عملیاتی و تجربه مشتری را بازتعریف کنیم و ضمن آن، پنج 

اصل طراحی بیونیک را در نظر داشته باشیم. هر کدام از این اصول ایده ای عملی است که به مدیران کمک می کند شیوه درست اندیشیدن به بده بستان ها و راه حل های کلیدی را در شرکت 
یا سازمان خود پیاده کنند. برای نمونه، استیو جابز از قلم استایلوس منزجر بود و به همین دلیل، طراحی رابط کاربری آیفون به  گونه ای انجام شد که به هیچ نوع قلمی نیاز نداشته باشد. در 

آن دوران، بسیاری از عملیات اپل با تکیه بر همین ایده ساده پیش می رفت. در اینجا پنج اصل مهم طراحی بیونیک را مرور کرده ایم که از آنها می توان در طراحی استراتژی های سازمانی 
استفاده کرد و سرعت تکامل شرکت را افزایش داد تا هر شرکت بیمه ای بتواند در عصر جدید داروینیسم دیجیتال، دوام بیاورد و پیش برود. 

پنج اصل طراحی بیونیک برای تکامل شرکت های بیمه در روزگاری که فناوری هر روز پیش می تازد

داروینیسم دیجیتال
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 از اقتصاد بیونیک نهایت استفاده را ببرید

تغییر اقتصاد

COMMENTدیدگاه

مهم ترین قــدرت داروینیســم دیجیتال 
سرعت تغییرات در هسته های اقتصادی 
است. به همین دلیل است که پنجمین و آخرین 
اصل طراحی بیونیک را اســتفاده از ســامانه های 
تجاری که بهترین اقتصاد را در اختیار دارند، در نظر 
گرفته ایــم. ایــن اقتصــاد بایــد بــر پایــه ســرعت، 
مقیاس پذیری و شــکل های جدید ســرمایه پیش 
بــرود. تردیدی نیســت کــه در ایــن ترکیــب جدید 
انسان و ماشین، تصمیم گیری با سرعت بیشتری 
انجــام می شــود. اسنپ شــیت گــزارش داده کــه 
بهــره وری کارمندانــش پنج برابــر کارمنــدان ســایر 
شرکت هاست. آمار جالبی که دلیلش استفاده از 
فناوری شــناختی عالی و یادگیری ماشین است. 
ماشــین یادگیرنــده هرچــه بیشــتر از داده هــا و 
تراکنش ها تغذیه کند، سرعت و دقت آن افزایش 
می یابد. مترجم گوگل نرم افزار بسیار خوبی است، 
به این دلیل که با میلیاردها کتاب و مقاله به چندین 
و چند زبان دنیا تغذیه شده است. این حجم عظیم 
از داده ســرعت یادگیــری ایــن نرم افــزار را بســیار 
افزایش داده است. مطالبات نیز همین وضعیت را 
دارند. اگر سرعت یادگیری مطالبات بالا باشد، هم 
زحمت نیــروی کار انســانی کاهش می یابــد و هم 
ســرعت پاســخگویی و تکمیــل فرایندها بیشــتر 
می شــود. در فراینــد پــردازش مطالبــات، ماننــد 
بسیاری از امور زندگی، گذر زمان می تواند اوضاع را 
بدتــر کنــد؛ زیــرا مشــتریان بی تــاب و کم حوصله، 
خدمات بیشــتری تقاضا می کنند و ممکن است 
شــرکت متحمل هزینه های اضافی مانند هزینه 

اجاره و انبارداری شود.

از نظــر مقیــاس، شــبکه های کامپیوتری 
بزرگ تر معمولاً اقتصاد بهتر و قوی تری هم 
دارند. برای نمونه، فضای ابری هزینه های سازمان را 
انعطاف پذیــر می کنــد. اگــر ســازمان یا شــرکت به 
فضای بیشتری نیاز داشته باشد، می تواند خیلی 
ساده فضای بیشتری اجاره کند، بدون اینکه لازم 
باشد مســتقیماً ســخت افزار یا نرم افزار جدیدی 
بخــرد. به عــلاوه، ایــن شــرکت می توانــد از مزایای 
اقتصادی که پشتیبان شبکه ابری است، بهره ببرد. 
مزایایی از قبیل قدرت خرید فوق العاده ارائه دهنده 
فضــای ابــری، بهــره وری انــرژی، سیســتم عامل 
سفارشی و نرم افزارهایی که می توانند مزایای متنوع 
دیگری ارائه بدهند. در چنین شبکه ای، نقاط پایانی 
یا انِدپوینت های بسیار زیادی وجود دارد که یکی 

دیگر از مزایای مقیاس بزرگ اســت. مــردم به این 
دلیل از موتور جست وجوی گوگل استفاده می کنند 
که شــبکه لینک های گوگل بزرگ تر و بهتر از تمام 
رقیبــان دیگــر اســت. شــرکت هایی هــم کــه بــرای 
فعالیت های مهــم کســب وکار، فضای ابــری ارائه 
می دهند نیز می توانند شبکه ای در مقیاس جهانی 
داشته باشند که از شبکه همه رقیبان دیگر، البته 

به جز برخی رقیبان بزرگ، بزرگ تر و بهتر باشد.

در نهایــت اینکــه بزرگ تریــن بازیگــران 
بیونیک مشــغول جمع آوری و انباشت 
ســه نــوع ســرمایه اند؛ ســرمایه رفتــاری، ســرمایه 
شــناختی و ســرمایه شــبکه ای. ســرمایه رفتــاری 
توانایــی ردگیــری، تحلیــل و مدل ســازی رفتــار 
مشــتریان، دســتگاه ها و خدمات دهنــدگان یک 
اکوسیستم اســت. بیش از ۷۰ درصد دارایی های 
»یونایتد رنتالــز« که کارش اجــاره دادن تجهیزات 
اســت، به شــبکه متصل اســت و قرار اســت این 
نسبت به ۱۰۰ درصد برسد؛ در نتیجه این شرکت 
می توانــد موقعیــت مکانــی، کارکــرد و وضعیــت 
نگهــداری همــه دارایی هایــش را زیر نظر داشــته 
باشــد. بــه چنیــن اطلاعاتــی ســرمایه رفتــاری 

می گویند.

ســرمایه شــناختی مجموعه ای از هوش 
مصنوعــی، الگوریتم هــا و دانش هــای 
خودکار دیگر است که می شود آنها را بهینه کرد و 
بارها و بارها به کارشــان گرفت. ســرمایه شناختی 
هرچه غنی تر شود، سازمان های بیشتری می توانند 
از نیروی کار و دارایی هایی خود بهترین استفاده را 

ببرند. 

ســرمایه شــبکه ای نیــز بــه نحــوه اتصال 
شرکت به شبکه دسترســی مشتریان و 
تأمین کنندگان مربوط می شود. برای نمونه، همه 
شرکت های تولیدکننده محصولات مصرفی باید 
استراتژی مشخصی برای حضور در پلتفرم هایی 
مانند آمازون و علی بابا داشته باشــند؛ زیرا این دو 
شرکت غول آسا گسترده ترین و غنی ترین سرمایه 
شــبکه ای را بــرای محصــولات مصرفی دارنــد. در 
رقابت بیونیک، شــرکت ها بایــد برای اســتفاده از 
خدمات ابری استراتژی مشخصی داشته باشند؛ 
با ایــن هدف که از شــکل های جدید ســرمایه برای 

ایجاد اقتصادی بهتر و قوی تر بهره ببرند.

مهم ترین نکته در تکامل دیجیتال این اســت که نحوه 
اصلاحــات را تغییــر بدهید. اکنــون دیگر سال هاســت 
که با ایده بهینه سازی مســتمر درگیریم. دست کم بعد 
از دهــه ۱۹۵۰ کــه »ادوارد دمینــگ« طلایــه دار جنبــش 
کیفیت شد، با این مفهوم آشنا شده ایم. در همین راستا، 
اکثــر شــرکت های بیمــه هزینه هــای لازم برای بازســازی 
کامل فناوری هایشــان را ارزیابی کرده اند و به این نتیجه 
رســیده اند کــه انجــام چنیــن کاری بــه ســرمایه گذاری 
هنگفتــی نیــاز دارد و بازدهــی ایــن ســرمایه گذاری هــم 
نامشخص اســت؛ بنابراین کنار گذاشــتن فناوری های 
موجود و پیاده ســازی مجموعه ای از فناوری های جدید 
احتمــالاً مقرون به صرفه نخواهــد بود. در حــال حاضر، 
ابزارهــای جدیــد زیــادی برای کمــک به یکپارچه ســازی 
ســامانه های جدیــد و قدیمــی وجــود دارد. بــرای نمونه، 
ابزارهــای اتوماســیون رباتیــک بــه فراینــدی کــه آن را 
یکپارچه سازی مبتنی بر ارزش می نامیم، کمک می کنند. 
شرکت ها با استفاده از چنین ابزارهایی می توانند چندین 
سامانه قدیمی را با یکدیگر ادغام و بسته ای واحد ایجاد 
کنند که قابلیت برقراری ارتباط با سامانه های دیگر را دارد. 
به این ترتیب، بدون نیاز به بازسازی و ارتقای کل سیستم، 
نتایج جدیدی حاصل می شود که امکان ارائه آن از طریق 

هر دستگاهی وجود دارد. این روش ماژول های مفیدی از 
فرایندها و وظیفه ها و فناوری ها پدید می آورد که امکان 
بهینه ســازی و ارتقــای مســتمر آنهــا وجــود دارد؛ بدون 
اینکه لازم باشد کل سامانه در هر مرحله از به روزرسانی 
تعطیل شود. با تکیه بر معماری جدید APIها، می توان 
کارها را تقسیم بندی و شیءگراتر کرد. در نتیجه، طراحی 
جریان وظیفه هــا و فرایندهــا در داخل و خارج ســازمان 
انعطاف پذیرتر می شود. اگر از این شیوه درست استفاده 
شــود، محیــط یادگیــری چابک تــر و ســازگارتر خواهــد 
بود. در چنین شــرایطی، تعداد زیــادی از مراحل حذف 
و سایر مراحل فشــرده می شــود و در نتیجه، مدت زمان 
خدمات رســانی، فروش و هر نوع تعامل دیگری کاهش 
می یابد. افــزون بر ایــن، مجموعــه جدیــدی از داده های 
دقیق و حسابرسی شده ایجاد می شود که برای یادگیری 
ماشین و بهینه سازی های بعدی بسیار مفید است. با 
انباشت این سرمایه شــناختی، می توان در کوتاه مدت، 
به افزایش بهره وری نیروی کار و ارتقای تجربه مشــتری 
امیدوار بود و داده هایی ارزشمند برای بهینه سازی های 
بعدی در اختیار داشت.  بد نیســت دوباره تأکید کنیم 
که در عصر بیونیک، باید سامانه ها را هوشمند، زنده و 

روبه تکامل تصور کنیم. 

مشتریان امروز دیگر حاضر نیستند هیچ گونه ناسازگاری 
و اصطکاکی را تحمل کنند و تمایل دارنــد خدمات مورد 
نظرشان را در کوتاه ترین زمان و با بهترین کیفیت دریافت 
کنند. آنها می خواهند در هر زمان و مکانی که هســتند، 
هر طور شــده، کارشــان انجام شــود و انتظار دارنــد درباره 
وضعیــت لحظــه ایِ تک تک مراحــل یک فراینــد خاص 
اطلاع دقیــق داشــته باشــند. روش قدیمی رســیدگی به 
مطالبات ایــن بــود کــه کارشناســی را مأمــور می کردند تا 
وضعیت خودرو یا خانه حادثه دیده را بررسی کند و گزارش 
بدهد، اما اگر کسی خلاقیت داشته باشد، می تواند روند 

کار را تغییر دهد. 
»اسنپ شــیت« که نرم افــزاری برای مدیریــت مطالبات 
بیمــه ای اســت، کل این فراینــد را معکــوس کرده اســت. 
یکی از قابلیت هایی که این نرم افزار در اختیار مشتریان 
می گذارد، این است که با استفاده از گوشی هوشمند خود 
از صحنه تصادف عکس بگیرند و در اختیار بیمه کننده 
بگذارند. بیمه کننــده هــم از تعمیرگاه های اطــراف درباره 
هزینه های تعمیر خودرو پرس وجو می کند تا به تخمین 
درســتی از میزان خســارت برســد. در چنین روالــی، لازم 
نیست برای بازدید از صحنه تصادف یا خودرو حادثه دیده 
و ارزیابی میزان خســارت، کارشــناس اعزام شــود. به این 
ترتیب، اصطــکاک بــا مشــتری کاهــش می یابــد و وقت 
کمتری تلف می شود. اما مشــکل اینجاست که بعضی 
از مشــتریان اعتمادبه نفــس کافــی بــرای عکس بــرداری 
از صحنــه حادثه ندارند یــا اینکه نمی خواهنــد در چنان 
موقعیتی، از اپلیکیشن موبایلی استفاده کنند. به همین 
دلیل، توســعه دهندگان اسنپ شیت به مشــتری اجازه 
داده اند که فرایند دریافت خسارت را از طریقی آغاز کند که 
برایش سریع تر یا آسان تر است. اکنون نزدیک به ۱۰ سال 

است که اسنپ شیت به دنبال حذف اصطکاک هاست و 
همچنان هم به این کار ادامه می دهد. 

می شــود این جمله کلیشــه ای را تکرار کرد که »همه چیز 
در فناوری خلاصه نمی شــود«، ولی مشــاهده و بررســی 
فرایندهــا و تــلاش بــرای کاهــش اصطــکاک بــا مشــتری 
نیازمند آن است که نســبت به یادگیری، تطبیق پذیری، 
ســازمان دهی مجــدد و حتــی بازآفرینــی بعضــی از 
عملکردهای اصلی در سراسر اکوسیستم اشتیاق داشته 
باشیم. اگر با مطالبات هوشمندی سروکار داشته باشیم 
که زمینــه و موقعیت خودشــان را بشناســند، می توانیم 
چیزی را کــه در اکوسیســتم مطالبات اتفــاق می افتد، به 
خواسته های مشــتریان نزدیک کنیم. اگر به جای اینکه 
روی وظیفه ای مشخص تمرکز کنیم، کل اکوسیستم را در 
نظر بگیریم، حوزه جدیدی از فرصت ها در برابرمان ظاهر 
خواهد شد. برای نمونه، یکی از حوزه هایی که می شود به 
بازطراحی آن اندیشــید، حوزه پرداخت های مالی است. 
در حال حاضر، بیش از ۷۵ درصد از پرداخت ها همچنان 
از طریق چک کاغذی انجام می شود، در حالی که می شود 
بعد از تأیید هر کدام از مراحل فرایندی مانند تعمیر خانه یا 
ماشین، پرداخت های لازم به صورت لحظه ای انجام شود. 
نیازی هم بــه توضیح این نکته نیســت که همه دوســت 

دارند پول شان را هرچه سریع تر دریافت کنند.
یکی دیگر از تأخیرهای قابل  توجه به پردازش فرایندهای 
مرتبــط با جبــران کامل خســارت مربــوط می شــود. برای 
پیش بردن این نوع فرایندهای پیچیده، متصدی باید شیوه 
تعامل با کارپردازان دیگر را تغییر بدهد. اگر سرعت تبادل 
اطلاعات بین تمام طرف های درگیر افزایش یابد و همزمان 
گردش کار بیمه و جبران خســارت انجام بگیرد، سرعت 

اجرای چنین فرایندهایی بیشتر خواهد شد.

تغییر شیوه تغییردادن 
 به جای اینکه چیزی را از نو بسازید، به فکر نوسازی آن باشید

تغییر روش تعامل  با اکوسیستم
اصطکاک ها را از تمامی تعاملات حذف کنید



شــــــــــــــمـــــــــــــــــاره 4
6 شهریـــــــــــــور 1401
ســــــــــــــــــــــــــــــــال اول

12
DIGITAL 

INSURANCE

فناوری
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افسون دوقلوهای 

دیجیتالی 
چرا شرکت های بیمه باید به فکر استفاده از همزادهای 

دیجیتال باشند؟
صنعت بیمه از همان ابتدا، با تکیه بر داده شکل گرفت 
و توسعه پیدا کرد، اما اکنون صنایع دیگر نشان داده اند 
که در شــیوه اســتفاده از داده ها باید تغییری اساسی 
رخ دهد؛ تغییری که برای بیمه گران و مشتریان شــان، 
پیامدهــای گســترده ای خواهــد داشــت. در گذشــته، 
بیمه  گــران بــرای تصمیم گیری هــای تجــاری خــود، از 
داده های تاریخــی اســتفاده می کردند، امــا اکنون این 
شــرکت ها برای درک رفتار و خواســته های مشتریان و 
نیز عملکرد کسب وکار خودشان، فرصت های جدیدی 
در اختیــار دارنــد. رایانــش ابــری، افزایــش مجموعــه 
داده ها و امکان استفاده از داده در کسب وکار و امکان 
تجزیه وتحلیــل لحظــه ای داده ها از جملــه مواردی اند 
که چنین فرصت هایی را ایجاد کرده اند. به هر ترتیب، 
می دانیم که داده ها بــرای آینده صنعت بیمه اهمیت 
اساســی دارند و یکــی از روندهــای مهم در ایــن حوزه، 
ایجاد همزادهای دیجیتال و حرکت به ســوی »جهان 

آینه ای« است.

  همزاد دیجیتال چیست؟
همزادهــا یــا دوقلوهــای دیجیتــال شبیه ســازی مجــازیِ 
ســامانه های فیزیکی اند. همزادهای دیجیتال کــه ابزاری 
برای نمایاندن و معنابخشــیدن به دارایی هــای فیزیکی و 
مجازی اند، بین عملیات فیزیکی و قابلیت های دیجیتال 
پل می زنند و اشتراک گذاری اطلاعات با شرکای اکوسیستم 
را امکان پذیــر می کننــد. در آغــاز، همزادهــای دیجیتال از 
نظــر انــدازه و پیچیدگــی محدودیت داشــتند، امــا اکنون 
بــا پیشــرفت و توســعه فناوری هــای هــوش مصنوعــی و 
اتوماســیون، ایــن مدل هــا به ســرعت بزرگ تر می شــوند و 
می توانند پیچیدگی بیشتر و عمیق تری داشته باشند. نیاز 
این مدل ها به تحلیل های سطح بالا و پیچیده نیز روزبه روز 

بیشتر می شود.

 صنایع دیگــر چگونه از همــزاد دیجیتال 
استفاده می کنند؟

صنایع خارج از قلمرو صنعت بیمه، همزادهای دیجیتال 

شرکت های بیمه چگونه می توانند 
از همزادهای دیجیتال استفاده کنند؟

پله پله تا ملاقات صفرویک ها

COMMENT دیدگاه

 ۱. شــیوه های اســتفاده خــود از داده را 
بررسی کنید

ببینید در کســب وکارتان از چه فناوری هایی بهره 
می گیرید و چه داده هایی را ذخیره می کنید و چگونه 
می توانید از این داده ها بهره برداری بیشتری کنید. 
اگــر هنــوز از فناوری هــای رایانــش ابــری اســتفاده 

نمی کنید،  عملکردهایتان را به فضای ابری ببرید.

 ۲. ایجــاد ظرفیــت بــرای تجزیه وتحلیــل 
لحظه ای داده ها را در اولویت قرار دهید

همزادهــای دیجیتــال بــرای اینکــه ثمربخــش 
باشند، به »زنجیره تأمین« ســالمی از داده ها نیاز 
دارند. فــرض کنید می خواهیم حســگرهایی را در 
محصولات و فضاهای فیزیکی تعبیه کرده و روی 
راه حل هایی سرمایه گذاری کنیم که امکان دریافت 
و آماده ســازی و تحلیــل ســریع داده هــا را فراهــم 
می آورند. بســیاری از مشــتریان تجــاری احتمالاً 
همین حالا هم به دلایلی از قبیل ایمنی و بهره وری 
نیروی کار، چنیــن کاری را انجــام می دهند. اکنون 
مسئله این است که شما چگونه می توانید به این 

زنجیره تأمین داده متصل شوید؟ 

 ۳. فهرستی از کاربردهای مهم تهیه کنید
به این مســئله فکــر کنید کــه همزادهای 
دیجیتال برای کدام بخش های شرکت، بیشترین 

فایده را خواهد داشت.

 ۴. چرخه های توسعه محصول را بازنگری 
کنید

آیــا می توانیــد تصــور کنیــد کــه اگــر بخواهیــد از 
همزادهای دیجیتال استفاده کنید، چرخه توسعه 
محصول تان به چه شــکل خواهد بود؟ همچنین 
به این موضوع بیندیشــید که با استفاده از حجم 
بیشتری از داده ها، شــیوه طراحی و قیمت گذاری 

محصولات چه تغییراتی خواهد داشت.

 ۵. ظرفیت هــای هوشمندســازی را بــا 
همزادهای دیجیتال ادغام کنید

طراحی مولــد و اســتفاده از داده هــای مصنوعی را 
شروع کنید. با چنین روش هایی می توانید طراحی، 
توسعه و آزمایش محصولات تان را تقویت کنید. در 
»طراحی مولد« یا »طراحی زایــان«، تعداد زیادی 
محصول یا راه حل طراحی می شود با این هدف که 
از بین شان بهترین گزینه انتخاب شود. »داده های 
مصنوعی« نیز، همان گونه که از نامش پیداست، 
داده هایی اند کــه الگوریتم هــای کامپیوتری تولید 

می کند و ربطی به دنیای واقعی ندارد.

 ۶. همزادهای دیجیتــال را طوری طراحی 
کنید که کل شرکت یا اکوسیستم بتواند 

به آن متصل شود
اگر می خواهید همزاد دیجیتال طراحی کنید، 

اســتفاده از API ها را در اولویت قــرار دهید. به 
این معنی کــه از یک طــرف امکان اســتفاده از 
داده هــای مختلــف، به ویــژه داده هــای بیرونــی 
را بــرای همزادهای دیجیتــال فراهــم آورید و از 
 API ،طــرف دیگــر بــرای همزادهــای دیجیتــال
طراحــی کنیــد. API زبــان ارتبــاط نرم افزارهــا و 
سرویس های مختلف با یکدیگر است و امکان 
اتصــال آنها به هــم و دریافــت و ارســال داده را 

فراهم می آورد.

همزادهــای  طراحــی  هنــگام   .۷  
دیجیتــال، امــکان افزایــش مقیــاس 

اکوسیستم را در نظر بگیرید
به عنــوان هدف بلندمــدت، برای ســامانه هایی 
برنامه ریــزی کنیــد کــه مقیــاس بســیار بزرگــی 
دارند، چــون از حــالا به بعــد، مقــدار داده های 
موجود بیشــتر و بیشــتر خواهد شــد. بدیهی 
اســت ســامانه هایی کــه محدودیــت داشــته 

باشند، راه حلی کوتاه مدت خواهند بود.

۸. همزادهــای دیجیتــال را هــدف   
بگیرید

مجموعه تمــام دفاتــر، زنجیــره تأمیــن و موارد 
دیگر را در نظر بگیرید. از همزادهای دیجیتال 
مجــزا کمــک بگیریــد و ســعی کنیــد بــه درک 
بهتــری از تعامــل بیــن بخش هــای مختلــف 
شــرکت برســید. هــر جــا هــم امکانــش وجــود 
داشت، این همزادها را با یکدیگر ترکیب کنید.

 ۹. فهرســت کوتاهــی تهیــه کنیــد از 
اســت  ممکــن  کــه  مشــارکت هایی 

همزادهای دیجیتال امکان پذیر کنند
ایــن مرحلــه، همــزاد  در  باشــد  شــاید لازم 
دیجیتــال جدیــدی طراحــی کنیــد. شــاید هم 
بتوانید از شــبکه همزادهای دیجیتال موجود 

برای این کار استفاده کنید.
کــه  می شــود  خلــق  زمانــی  واقعــی  ارزش 
همزادهــای دیجیتــال در کنــار یکدیگــر قــرار 
بگیرند. پیاده سازی زیرســاخت های لازم برای 
طراحــی و اســتفاده از همزادهــای دیجیتــال 
بــه  هیچ وجــه آســان نیســت و بــه برنامه ریزی 
جدی و نقشه راهی حساب شــده نیاز دارد، اما 
بیمه کنندگانی که از این فرصت استفاده کنند، 
شاهد رشد و رونق کسب وکارشان خواهند بود. 
ایــن دســته از بیمه کنندگان بــرای همــکاری با 
بازیگران دیگر، موقعیت بسیار بهتری خواهند 
داشت و می توانند محصولات و پیشنهادهای 
جدیدتر و جذاب تری ارائه دهند. علاوه بر این، 
شرکت های مذکور به درک دقیق تری از ماهیت 
ریســک خواهنــد رســید و در قیمت گــذاری 
محصولات شــان بــا ظرافــت هرچــه بیشــتری 

عمل خواهند کرد.



را به یکدیگر متصل می کنند تا مدل هایی زنده از کارخانه ها 
و محصــولات و چرخه هــا و زنجیره هــای تأمیــن و شــهرها و 
بندرگاه ها به دست بیاورند. شرکت ها با استفاده از همزادهای 
دیجیتــال می تواننــد درک بهتــری از زنجیــره تأمین داشــته 
باشند، ایمنی نیروی کار را زیر نظر بگیرند، هزینه های تعمیر 
و نگهداری را تخمین بزنند و در محیطی بدون ریسک، دست 
به نوآوری و آزمون وخطا بزنند. برای نمونه می توان به همکاری 
»یونیلیــور« و مایکروســافت اشــاره کــرد. یونیلیــور شــرکتی 
انگلیســی -هلندی اســت که تعداد زیادی از نام های تجاری 

بین المللی در حوزه تولید مواد غذایی، نوشیدنی، 
مــواد شــوینده و لــوازم آرایشــی و بهداشــتی را 
در مالکیت خــود دارد. این شــرکت بــا همکاری 
مایکروسافت مشغول طراحی همزادی دیجیتال 
برای کارخانه های خود اســت تا بتواند تغییرات 
عملیاتــی احتمالــی را آزمایــش کنــد و کارایــی و 
انعطاف پذیــری تولیــدش را بهبــود ببخشــد. 
هوش مصنوعی به شــرکت ها کمــک می کند تا 
بر مبنای داده عمــل کنند. علم داده شــرکت ها 
را قــادر می ســازد که اطلاعــات را به صــورت زنده 
تجزیه وتحلیل کنند و واکنش هایی پویا داشــته 

باشــند، درباره موقعیت هــای احتمالــی آینده تأمــل کنند و 
محصولات و خدمات جدیدشان را مدت ها قبل از اینکه در 
واقعیت تولید کنند و به بازار ارائه بدهند، آنها را در محیطی 

مجازی طراحی و آزمایش کنند.
در نظرســنجی اکســنچر از مدیــران شــرکت های صنایــع 
مختلــف، ۶۵ درصد گفته اند که انتظار دارند طی ســه ســال 
آینده، ســرمایه گذاری شرکت شــان در همزادهای دیجیتال 
هوشمند افزایش یابد؛ انتظاری که جای شگفتی ندارد، زیرا 
همزادهــای دیجیتــال می تواننــد در عملکــرد کســب وکارها 
تغییری مهــم ایجاد کنند و شــیوه همــکاری آنها بــا یکدیگر 
و روال نــوآوری را تغییــر بدهنــد. بیمه کنندگانــی هــم کــه از 
مزیت های بی شــمار همزادهای دیجیتال اســتفاده نکنند، 
برای حضــور در بازارهــا و اکوسیســتم های آینده مشــکلات 
فراوانی خواهند داشت.  در ادامه این مطلب، بررسی خواهیم 

کــرد که چــرا شــرکت های بیمــه دیرتــر از صنایــع دیگر ســراغ 
همزادهای دیجیتال رفته اند و اینکه چگونه می توان در صنعت 
بیمه از همزادهای دیجیتال بهره گرفت. همچنین چهار حوزه 
را مرور می کنیم که همزادهای دیجیتال می توانند به توسعه 

آنها کمک کنند.

 چرا شــرکت های بیمه دیرتر از دیگران سراغ 
همزادهای دیجیتال رفته اند؟

همان طور که اشاره کردیم، شــرکت های بیمه دیرتر از صنایع 
دیگــر بــه اســتفاده از همزادهــای دیجیتــال روی 
آورده انــد. تحقیقــات اکســنچر نشــان می دهــد 
که فقــط ۲۵ درصــد از مدیــران شــرکت های بیمه 
فناوری هــای جهــان آینــه ای و همــزاد دیجیتــال 
را آزموده انــد؛ هرچنــد ۸۷ درصــد آنــان موافق انــد 
کــه اســتفاده از ایــن فناوری هــا بــرای موفقیــت 
طولانی مدت ضرورت دارد. پــس چرا تعداد کمی 
از بیمه کننــدگان ایــن گام را برداشــته اند و بــرای 

بهره گیری از همزادهای دیجیتال اقدام کرده اند؟
استفاده از داده هایی که از همزادهای دیجیتال به 
دست می آید، مانند داده هایی که میزان ریسک 
را در لحظه مشــخص می کند، به معنای آن اســت که شــیوه 
قیمت گــذاریِ محصول هــا و پیشــنهادها بایــد تغییــر کنــد؛ 
تغییری کــه در مقابــل روال عادی کار شــرکت های بیمــه قرار 
می گیــرد. اکنون بیــش از ۲00 ســال اســت کــه بیمه کنندگان 
پس از جمــع آوری داده هــای لازم، ریســک را تخمین می زنند 
و بر مبنای آن، محصول بیمه ای طراحی می کنند و در اختیار 
جمعی وسیع می گذارند. درست است که در سال های اخیر، 
در بخــش بیمــه خــودرو شــخصی شــاهد رشــد محصولاتی 
بوده ایم که متناسب با میزان کارکرد خودرو بوده اند و بعضی 
شــرکت ها هم توانســته اند این محصول را در مقیاس وسیع 
به فروش برســانند، ولی به نظر می رســد ایــن موفقیت نوعی 
استثنا بوده و معلوم نیست داده های تلماتیکی که در این مدت 
جمع آوری شــده تا چه اندازه بــر الگوریتم هــای قیمت گذاری 
تأثیر گذاشــته اســت. نکته دیگر اینکه پلتفرم هــا و الگوهای 
داده اغلب چنــان ناهمگون اند 

که به فراســت معناداری منتهی نمی شــوند. برای رســیدن به 
نتیجه های اساســی، به حجم مشــخصی از داده های همگن 
نیاز داریم. برای نمونــه، در بخش بیمه خودرو شــخصی، اگر 
بتوانیم اطلاعات تله متری یک خودرو تویوتا را از جعبه ســیاه 
آن بیرون بکشــیم، احتمالاً می توانیم از این داده اســتفاده ای 
مناســب ببریم؛ زیــرا خودروهــای تویوتــای زیــادی در جاده ها 
و خیابان هــا رفت وآمد می کننــد و از طریــق حجــم داده ای که 
جمــع آوری می شــود، می تــوان بــه نتیجه های نســبتاً دقیقی 
رسید. علاوه بر این، در حوزه خودروهای شخصی، حجم داده 
و ویژگی های رفتاری متناسب با ریسک آن کاملاً همگن است. 
در نتیجه، شــرکت های بیمه می توانند با خیال راحت دست 
به کار طراحی محصول شــوند و قیمت گذاری کنند. اما وقتی 
صحبت از خانه های هوشــمند باشــد، اصلاح و بهینه سازی 
محصولات بیمه ای ممکن است دشوارتر باشد. داده هایی که 
از طریق گوگل مپ، دستگاه های هوشمند آمازون، سامانه های 
امنیتی »ای دی پی« یا ســامانه های مدیریت ســاختمان های 
تجاری حاصــل می شــود، بســیار ناهمگن اســت و بســته به 
اینکه از کدام یــک از این مجموعه داده ها بخواهیم اســتفاده 
کنیــم، شــیوه و کیفیت سنجشــگری تغییــر خواهد کــرد. در 
مورد سایر حوزه های فعالیت شــرکت های بیمه نیز وضعیت 
به همیــن منوال اســت. مجموعــه داده هایــی کــه از نهادهای 
عمومی، مؤسسات حمل ونقل و کارخانه ها و کارگاه ها به دست 
می آیند، شباهت زیادی با یکدیگر ندارند.  با تمام این تفاسیر، 
همزادهــای دیجیتال فرصت هــای ارزشــمندی در اختیارمان 
می گذارند. درســت اســت که اســتفاده از علــوم داده در حوزه 
بیمه با مشــکلات زیادی مواجه اســت، اما مزیت های بسیار 
ملموس همزادهای دیجیتال احتمالاً ارزش تلاش شرکت های 
بیمه را خواهد داشت. اگر بتوانیم داده های بیشتری را از طیف 
وسیعی از منابع جمع آوری کنیم، با تجزیه وتحلیل این داده ها 
و بهره گیــری از فناوری هــوش مصنوعی، فرصت های بســیار 
زیادی برای کاهش هزینه، افزایش درآمد و ارائه خدمات بهتر 

به مشتریان به دست خواهیم آورد.

 خلق ارزش همزاد دیجیتال برای بیمه

 ۱. بهینه سازی توزیع
شرکت های بیمه، به ویژه بیمه کنندگان دارایی های شخصی، 
در زمینه اســتفاده از داده برای بهبود توزیع، گام های بلندی 
برداشته اند. تعدادی از شرکت های بیمه نسخه ای دیجیتال 
از فهرســت مشتریان شــان تهیــه کرده انــد و می خواهنــد با 
اســتفاده از فعالیت هــای آنلایــن، عادت های جســت وجو و 
مکان های خرید مشتریان، همزادی دیجیتال برای مجموعه 
مشتریان شان بسازند. ضمن اینکه درک عمیق تر از تجربه 
مشتری به شــرکت های بیمه کمک می کند تا فروش بهتر و 
کارآمدتری داشته باشند، در این راستا بیمه کنندگان پیشتاز 
درصددند گام دیگری به جلو بردارند. این دسته از شرکت ها 
در تلاش اند تجربه خرید با یک کلیک را برای مشتریان فراهم 
آورنــد و اکوسیســتمی چندکاناله در اختیــار آنــان بگذارند.  
علاوه بر اینهــا، فرصت های دیگــری نیز بــرای بیمه کنندگان 
وجــود دارد تا بتوانند خدمات رســانی به مشــتریان کنونی را 
بهبود ببخشــند و فروش مکمل خود را تقویت کنند. هرچه 
اطلاعات کارگزار بیمه درباره مشتری بیشتر باشد، مشاوره ها 
و خدمات هدفمندتــری می تواند در اختیــارش بگذارد. برای 
نمونه، تصور کنید به همزادهای دیجیتالی دسترسی دارید 
که رفتار مشتریان، دارایی های بیمه شده آنها و رویدادهایی را 
که ممکن است بر تصمیم گیری یا دارایی هایشان اثر بگذارد، 
مدل سازی می کنند. در این صورت می توانید این رشته ها 
را کنــار هــم بگذارید و بــه چشــم انداز جامع تری برســید و 

تجربه ای فوق العاده در اختیار مشتریان تان بگذارید. 

 ۲. صدور بیمه نامه
هنگام صدور بیمه نامه، دسترسی به داده های لحظه ای 

می تواند درک دقیق تری از ریسک در اختیار بیمه کننده بگذارد 
و دقــت قیمت گــذاری را بالاتر ببــرد. پیشــتازان صنعت بیمه 
در تلاش اند محصولاتی برای پیشــگیری لحظه ای ریســک و 
بیمه هایی متناسب با ماهیت ریسک به مشتریان ارائه دهند؛ 
با این هدف که بتوانند حمایت همه جانبه ای از مشتریان داشته 
باشند، نه اینکه فقط بخواهند بعد از رخدادهای ناخوشایند، 
خســارت پرداخت کننــد. بــرای ارائه دهنــدگان بیمه نامه های 
تجاری، تهیــه داده های همگن تــر از مشتریان شــان می تواند 
چالش برانگیز باشــد، امــا مزایــای ایــن کار می تواند انجــام آن 
را توجیه کنــد. پیش از ایــن دیده ایــم که شــرکت های بیمه در 
بخش جبران خسارت کارگران، توانسته اند با ادغام فهرست 
حقوق بگیران در ســامانه های برنامه ریزی منابع سازمانی، به 
درک بهتری از تغییرات نیروی کار و حق  بیمه های مرتبط با آن 
برسند و نیاز به حسابرسی بیمه را کمتر کنند. بیمه های تجاری 
می توانند چنین روشی را در مورد بیمه اموال و مسئولیت و نیز 

در بخش انرژی و ساخت وساز و غیره به کار بگیرند.

۳. عملیات
در داخل شرکت های بیمه، می شود از طریق نصب دستگاه های 
متصل به شــبکه، فرصت هایی واقعی برای افزایــش کارایی و 
تقویت تصمیم گیری ایجاد کرد. بخش »عملیات اکسنچر« که 
تمامی برنامه ریزی ها و طرح های تدوین شده در بخش های دیگر 
را در عملیات سازمان ها اجرا می کند، این نکته را در عملکردهای 
مالی، منابع انسانی و تدارکات شرکت ها و سازمان ها ثابت کرده 
است. اکنون زمان آن رســیده که به بخش های دیگر عملیات 
بیمه، از جمله پشتیبانی از توزیع، صدور بیمه نامه، رسیدگی 
به مطالبات و عملیات سازمانی پشت  صحنه نیز توجه شود. 

ایجاد همــزاد دیجیتال بــرای عملیــات بیمــه می تواند خیلی 
زود فرصت های اتوماســیون و هوشمندســازی را پدید بیاورد. 
تجزیه وتحلیــل جزئیــات و مراحــل فرایندهــا می توانــد بــه 
اتوماسیون این مراحل بینجامد و تلاش برای یافتن کاربردهای 
خلاقانــه از داده ها نیــز فرصت هــای هوشمندســازی را ایجاد 
می کند. برای نمونه، دبیرخانه دیجیتالی را در نظر بگیرید که 
اسناد کاغذی را اسکن می کند و نسخه ای دیجیتال از آنها را به 
بایگانی می سپارد. اکنون تصور کنید این دبیرخانه بتواند نوع 
اسناد را مشخص کند و تشخیص بدهد فرایند مربوطه در چه 
مرحله ای است و سپس، سندها را رده بندی کند و کار مربوط به 

هر کدام را به صورت خودکار پیش ببرد.

۴. رسیدگی به مطالبات
رســیدگی ســریع تر و کارآمدتــر مطالبــات یکــی دیگــر از 
حوزه هایی اســت که همزادهای دیجیتــال می توانند به آن 
کمک کنند. در حــال حاضر، تعدادی از بیمه گران پیشــرو 
در پی بهینه سازی لحظه ایِ پوشش های بیمه ای، بازسازی 
یکپارچــه زیرســاخت ها و اســتفاده از هــوش مصنوعــی 
بــرای بهبــود تجربــه کارکنــان و مشــتریان هســتند.  بــرای 
نمونه، شرکت بیمه ای را تصور کنید که بیمه خودرو سفارشی 
می فروشد و یکی از مشتریانش دچار حادثه شده است. اگر 
این شرکت به داده های تله متری، الگوهای آب وهوایی، شرایط 
جســمی راننده و نحوه خدمات رســانی در منطقه دسترســی 

داشته باشد، با چه کیفیتی می تواند خدمات رسانی کند؟
 داده هــای تله متــری می توانــد مشــخص کنــد کــه در لحظــه 
تصادف، خودرو در چه شــرایطی بوده اســت. چرخ ها چگونه 
حرکت می کرده اند، ســرعت خودرو چقدر بوده و راننده با چه 
شدتی ترمز کرده اســت. الگوی آب وهوایی شــرایط جوی را در 
لحظه تصادف مشخص می کند. اطلاعات مربوط به شرایط 
جسمی راننده نیز می تواند مشخص کند که آیا شب گذشته 
خوب خوابیده یا نه و آیا در لحظه تصادف چیزی حواسش را 

پرت کرده یا خیر.
در واقــع، هرچــه در جزئیــات عمیق تــر شــویم، فرصت هــا و 
مزیت های بیشــتری در اســتفاده از همزادهــای دیجیتال در 

صنعت بیمه پیدا خواهیم کرد.

حسین 
رحمانی 

@hsn_rmn
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حرکت در مسیر نوآوری 
گریزناپذیر است 

گفت وگو با کیمیا باقری، کارشناس واحد کسب وکارهای 
نوین بیمه تجارت نو به بهانه حضور این شرکت به 

نمایندگی از ایران در رقابت های دیجیتال اینشورر 2022

آشنایی با اپلیکیشن تخصصی بیمه تجارت نو 

بنوچیستوچهمیکند؟

CASE STUDYگزارش موردی

 بنو یک اپلیکیشن همه فن حریف است. 
یک ســامانه جامع بــرای بیمه گــزاران تا 
بتوانند همه نیازهای خود را از طریق این نرم افزار 
برطرف کنند. امکان خرید آنلاین انواع بیمه نامه 
و مدیریت بیمه نامه ها از ساده ترین امکانات بنو 

است. 

 البته بنو فقط یــک صادرکننده صرف 
بیمه نامه نیست. اپلیکیشنی که بیمه 
تجارت نــو بــا آن توانســت در ســطح جهانــی 
خــودش را معرفــی کنــد، دارای قابلیت هــای 
بســیاری اســت؛ از جملــه قابلیــت مشــاهده 
بیمه نامه و جزئیات بیمه نامه های عمر و حوادث 
گروهــی، تجهیــزات الکترونیکــی و بیمه هــای 
مسئولیت مدنی و...، قابلیت مشاهده اندوخته 
در بیمه نامه های عمر و سرمایه گذاری، قابلیت 
مشاهده سقف باقی مانده از تعهدات بیمه نامه 
درمــان گروهــی، قابلیــت مشــاوره آنلایــن بــا 
کارشناســان بیمــه تجارت نــو، قابلیــت چــاپ 
بیمه نامــه شــخص ثالــث، قابلیــت اســتعلام 
اصالت بیمه نامه ثالث از طریق وب سایت بیمه 
مرکزی و قابلیت پرداخت آنی اقساط حق بیمه 
که پیش از این با 72 ساعت فاصله زمانی اتفاق 

می افتــاد. در قابلیت هــای بنو همه این مــوارد را 
می توان فهرست کرد. 

 اما یکی از ویژگی های مهم اپلیکیشن بنو 
در مقایسه با سایر محصولات مشابه در 
صنعت بیمه کشــور درخواســت امداد بــرای آن 
دسته از بیمه گزاران شــرکت است که بیمه بدنه 
تهیــه کــرده و پوشــش امــداد را خریــداری کــرده 
باشــند، به این شــکل که در هنگام بروز حوادثی 
مانند تصــادف یا مــوارد پیش بینی نشــده دیگر 
ماننــد پنچــری و خرابــی ناگهانــی اتومبیــل و...، 
مصرف کننــده بتواند تنهــا با چند کلیــک از این 
امکان بسیار کاربردی استفاده کند. ضمن اینکه 
اســتفاده از پوشــش امــداد باعــث از بیــن رفتن 
تخفیفات بیمه نامه نشده و به صورت نامحدود 
می تــوان از آن اســتفاده کــرد. امــا درخواســت 
کارشــناس خســارت از طریق اپ را شــاید بتوان 
نقطه عطــف مزیــت ایــن محصــول در صنعــت 
نه چنــدان دیجیتالــی بیمــه کشــور دانســت. 
درخواست کارشناس خسارت از طریق اپ بنو در 
هنــگام تصــادف و تماس کارشــناس در ســاعت 
اداری ظــرف کمتر از پنــج دقیقه با بیمه گــزاران از 

مزیت های خاص بنو است. 

اکنون شرکت های بیمه در سراسر دنیا به اهمیت روند تحول دیجیتال در صنعت بیمه دنیا پی برده اند و امروز کمتر 
مدیر ارشدی را می توان پیدا کرد که سعی در القای این باور به سازمان خود نداشته باشد. طراحی محصول متناسب 

با نیازهای روز مشتری و با توجه به رکن فرهنگی و اقتصادی جامعه از موضوعاتی است که همواره در روند تحول 
دیجیتال، مدیران ارشد شرکت های بیمه را در لایه های مختلف به هم پیوند داده است؛ رویکردی که امروز در بیمه 
تجارت نو به سبب حضور مدیران جوان می توان به خوبی درک کرد.  به بهانه حضور »بنو« محصول جدید شرکت 

تجارت نو در رقابت های جهانی دیجیتال اینشورر 2022 پای صحبت های کیمیا باقری کارشناس واحد کسب وکارهای 
نوین بیمه تجارت نو نشستیم. باقری از عوامل تأثیرگذار در طراحی یک محصول مطابق با نیازهای مشتری گفت و از 

فاکتورهایی که برای طراحی یک محصول مطلوب است. 

 برای طراحی یک محصول بیمه ای جدید 
و معرفــی آن بــه بــازار بیمــه ای ماننــد ایــران کــه 
ساختارهای بیمه ســنتی همچنان حاکم هستند، 
چه رونــدی می تواند مناســب و مطلوب باشــد؟ در 
واقــع چــه عواملــی را در زمــان طراحــی و ارائــه یــک 
محصــول جدیــد در ایــن ســاختارها بایــد در نظــر 

داشت؟ 
فکر می کنم در ساختارهای سنتی مهم ترین عامل و چالش 
هنگام طراحــی محصول جدید، احتمالاً فرهنگ ســازمان 
و دیدگاه و تفکر مدیران اســت. در ســازمان های ســنتی در 
مواقعی به دلیل عدم وجود فرهنگ کار تیمی و جریان آزاد 
اطلاعات، ایده های جدید ســخت تر مطرح شــده یــا دچار 
سانســور و تغییر می شــوند. علاوه بر این مســئله داشــتن 
مزیت رقابتی و رفع نیاز مشــتری نیــز ارکان اصلی طراحی 
هر محصول جدیدی هستند که در موضوع بیمه به دلیل 
ضریب نفــوذ پایین و عــدم وجــود فرهنگ خریــد بیمه در 
جامعه ایــران، حتــی از اهمیت بیشــتری هــم برخوردارند. 
البته موضوع تطبیق با مقــررات نهاد ناظر یــا بیمه مرکزی 
نیز همیشه از اهمیت ویژه ای برخوردار بوده که باید هنگام 

طراحی محصول جدید مدنظر قرار داده شود.

 امروز همه می دانیم که مهم ترین قسمت 
فــروش بیمــه و ارائــه محصــول شــناخت نیازهــای 
مشتری است، اما چطور می توان به درکی درست و 

واقعی از نیازهای مشتری رسید؟ 
مهم ترین راه برای درک بهتر نیازهای مشتریان استفاده از 
نظرات خود آنهاست.  رایج ترین روش، دریافت نیاز اولیه 
مشتری و طراحی یک نسخه اولیه از محصول است. اجازه 
بدهید با ذکر یک مثال کامل تر توضیح بدهم. مصداق این 
موضوع دقیقاً اتفاقی اســت که با موبایل اپ بنــو افتاد. با 
نیازسنجی انجام شده از مشتریان، تیم فناوری اطلاعات 
در شــرکت ما یک نســخه اولیه از موبایل اپ بنــو طراحی 
و بــه مشــتریان ارائــه داد. ســپس بــا کمــک بازخوردهای 
دریافت شــده از کانال های ارتباطی شــرکت و به خصوص 
مرکز تمــاس، روزبــه روز بــه امکانات ایــن پلتفــرم اضافه و 
اصلاحات و تغییرات بر آن اعمال شــد. نسخه کنونی اپ 
بنو از زمان رونمایی اولیه تاکنون در کامل ترین حالت خود 

قرار دارد.

ســبب  بــه  مشــتریان  روزهــا  ایــن   
دیجیتالی شدن همه رویکردهای زندگی روزبه روز در 
حال تغییر هســتند و بــه تبــع آن نیازهایشــان نیز 
تغییر می کند. آیا با این اوصاف می توان ادعا کرد که 

بیمه به عنوان خدمت هم در حال تغییر است؟ 
قطعاً همین طور است. این موضوع را می توان به سادگی از 
اخبار روز صنعــت دریافت. همان طور که گفتید، ســرعت 
تغییرات نیازها بسیار بیشتر از قبل بوده و اگر بیمه نتواند با 
این تغییرات هم راستا شود، مانند هر محصول دیگری که 
مصداق هایش در تاریخ کم هم نیست، محکوم به شکست 
و نابــودی خواهــد بــود. درســت اســت کــه در حــال حاضر 
صنعت بیمه در مقایســه با ســایر صنایع، به خصوص در 
حوزه مالی با سرعت کمتری در مسیر تحول دیجیتال گام 
برمی دارد، اما حرکت در این مسیر از چندی پیش آغاز شده 
و نمونه های ایــن تغییــر را در محصولاتی چون بنو و ســایر 

محصولات نوآورانه صنعت می توان به وضوح دید.

 هنوز در کشور شاهد ضریب نفوذ بیمه 
پایینی هستیم. به نظر شــما نوآوری و تکیه بر روند 
تحول دیجیتال می توانــد در افزایش ضریب نفوذ 

بیمه در کشور مؤثر باشد؟
برای پاسخ به این سؤال باید ابتدا به این نکته توجه کنیم که 
ضریب نفوذ پایین بیمه در کشور ما دلایل متعددی دارد؛ از 
جمله مشکلات اقتصادی، عدم وجود فرهنگ خرید بیمه 
و آشــنایی با بیمه در عمــوم جامعــه و پیچیدگی محصول 
و فرایندهــای اداری مربــوط به آن. بــا این اوصــاف و با توجه 
به اینکه به کمک تحول دیجیتال و با اســتفاده از نوآوری و 
فناوری های نوین فرایندها ساده، کوتاه و تسهیل می شوند 
و حتی شبکه های اطلاع رسانی بیش از پیش در دسترس و 
مؤثر هستند، قطعاً می توان گفت که حرکت در مسیر تحول 
دیجیتال و تکیه بر نوآوری بر ضریب نفوذ بیمه در جامعه 

تأثیرگذار خواهد بود.

 به نظر شــما آیا روند تحول دیجیتال در 
کشور محقق شده است؟ آیا می توانیم واقعاً مدعی 

ایجاد تحول در پیکره صنعت بیمه کشور باشیم؟ 
در خصوص تحقق یافتن بلوغ و تحول دیجیتال در کشــور 
باید بگویم کــه با وجود نســل Z و نیــاز آنها بــه محصولات 
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نوآورانــه و دیجیتالــی، خوشــبختانه می توانیــم بگوییــم 
بیشتر صنایع در این عرصه قدم گذاشته و این روند را آغاز 
کرده انــد، اما تا تحقــق صد درصــدی آن راه بســیار طولانی 
در پیــش اســت. در خصــوص صنعــت بیمــه نیــز بــا آغاز 
فعالیت استارتاپ های بیمه ای و به خصوص اگریگیتورها 
و شــکل گیری مجموعه هایــی مثــل پلنــت نیــز می توانیــم 
به وضوح شکل گیری شالوده های این تحول را شاهد باشیم. 
کمااینکه این جنبش و حرکت هم اکنون به شرکت های بیمه 
رســیده و بیمه گران هم در تلاش اند تا با استفاده از فناوری 
و نوآوری، محصولات و خدمات مناسب تری به مشتریان 

خود ارائه دهند.

 از رونــد طراحــی تــا ارائــه محصــول بنــو 
برایمان بگویید. بنو درصدد برطرف کردن چه نیازی 
برآمــد؟ نقطه عطفــی کــه باعث شــد بنو بــه چرخه 

بیمه گری وارد شود. 
همان طور که پیش تر نیز اشاره کردم، بنو از قلب نیازهای 
مشــتریان برخاســت. بــا بررســی های صورت پذیرفتــه، 
بــه این نتیجــه رســیدیم که مشــتریان مــا برای ســهولت 
خریــد بیمــه و دریافت خســارت و حتــی دریافت پاســخ 
برخی سؤالات شــان به راهکاری در دســترس و ساده نیاز 
دارند. این شد که تصمیم گرفتیم یک موبایل اپلیکیشن 
طراحی کنیم تا هم پاسخ برخی پرســش ها به زبان ساده 
در دســترس مشــتریان مان باشــد و هم دردســر مراجعه 
حضــوری بــه مراکــز خدمــات را از دوش آنهــا برداریــم. با 
گذشــت زمــان و بــا تأکیــد بــر اکوسیستم ســازی و آغــاز 
همکاری شــرکت بیمــه تجارت نو بــا ســایر مجموعه های 
خدماتــی، طیف خدمــات ارائه شــده بر بســتر بنــو بیش 
از پیــش گســترش پیــدا کــرد و در حــال حاضــر عــلاوه بر 
خدمات مربوط به دریافت خسارت، امکان خرید و تمدید 
بیمه نامه به صورت آنلاین، دریافت اطلاعات مراکز درمانی 
طرف قرارداد و شعب و نمایندگان، پرداخت آنلاین اقساط 

و مدیریت بیمه نامه ها نیز بر بستر بنو وجود دارد.

 سفر مشتری در زمان تجربه بنو برای هر 
کاربر به چه صورت خواهد بود؟ مشتری در بنو با چه 

تجربه ای رو به رو خواهد بود؟ 
در حــال حاضــر می تــوان بــا مراجعه به ســایت شــرکت یا 
از طریــق کافه بــازار و مایکــت، اپ بنــو را روی تلفــن همــراه 
نصب کرد. مشــتری پــس از نصــب و بــاز کــردن اپ و وارد 
کردن اطلاعات شــخصی مثل نام و نام خانوادگی، شماره 

تلفن همــراه، کد ملــی و آدرس، 
بــه محیــط اپ وارد می شــود. 
در محیــط اپ بیمه گــزاران مــا 
می تواننــد بیمه نامه هــای خود 
را مدیریــت و مشــاهده کننــد 
و بــه اطلاعاتــی از قبیــل تعداد 
بیمه نامه هــای فعــال و تعــداد 
روز باقی مانــده تــا سررســید 
آنهــا، مراکــز درمانــی طــرف 
قرارداد، شــعب و نماینــدگان و 
پرسش های متداول دسترسی 
داشته باشند. همچنین امکان 
پرداخــت آنلایــن اقســاط برای 
آنها فراهم شده است. به کمک 
بنو به راحتی می توان در صورت 
خرابی خودرو به صورت رایگان 
و نامحدود درخواست خودروی 

امدادی ثبت کرد یا در صورت تصادف، می توان به سادگی 
در عرض چند دقیقه برای دریافت خسارت خود اقدام به 
تشکیل پرونده کرد و تمامی مراحل مربوطه را بدون نیاز به 
مراجعه حضوری به شعب و نمایندگان طی کرد؛ همکاران 
ما در مدت زمان کمتر از دو دقیقه از زمان ثبت درخواست 
بــا بیمه گزار تمــاس حاصــل می کنند تــا ایشــان را هدایت 
و راهنمایــی کننــد. همچنین این امــکان بــرای بیمه گزاران 
درمان ما فراهم شــده تا با گرفتن عکس از مــدارک مربوط 
بــه هزینه های پزشکی شــان و ثبــت آنها به صــورت آنلاین 

به آسانی خسارت خود را دریافت کنند. از دیگر امکانات بنو 
که در ســطح صنعت به ندرت دیده می شود، این است که 
بیمه گزاران درمان ما می توانند از میزان پوشش باقی مانده 
بیمه نامه خــود مطلع شــوند. به عنــوان مثــال بیمه گزاران 
مــا می تواننــد متوجه شــوند که تــا چــه میــزان از تعهدات 
پاراکلینیکی بیمه نامه آنها در دســترس و استفاده نشــده 
اســت. همچنین با وجــود امــکان خریــد و تمدیــد آنلاین 
بیمه نامــه، نیــازی بــه مراجعــه 
حضــوری نیســت. محصــول 
بیمــه تجهیــزات الکترونیکــی 
نیز با فراهم آوری امکان تســت 
سلامت دستگاه به صورت کاملاً 
آنلاین و بدون نیــاز به بازدید، از 
طریق بنــو به فــروش می رســد.  
مجمــوع ایــن امکانــات باعــث 
شــده کــه مشــتری تجربــه ای 
دلپذیــر و دوست داشــتنی در 
اســتفاده از اپ بنــو داشــته و با 
هــر آنچــه ممکن اســت بــه آن 
نیاز پیدا کند، تنها چند کلیک 

فاصله داشته باشد.

 بــه نظر شــما مزیت 
رقابتی بنو در مقایســه با سایر 

محصولات مشابه چیست؟ 
بــه نظر مــن مهم تریــن مزیــت رقابتی بنــو در مقایســه با 
محصولات مشابه، اکوسیستمی اســت که در آن شکل 
گرفتــه اســت. همان طــور کــه در پاســخ ســؤالات قبل هم 
گفتم، همــکاری با مجموعه هــای گوناگــون در ارائه طیف 
گســترده تر خدمات بر بســتر بنو باعث شــده تا مشتری 
بتواند نیازهای بیشتری را ساده تر و سریع تر برطرف کند 
و دقیقــاً همین موضوع باعــث ایجاد یک تجربــه دلپذیر 

شده و بزرگ ترین مزیت رقابتی بنو به حساب می آید.
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بنو در رقابت با بزرگان 

دیجیتالاینشورر
سنگمحک
بیمهگران

 و اما جایزه دیجیتال اینشورر که 
ایــن روزهــا زیــاد دربــاره اش 
شنیده ایم؛ بیمه تجارت نو از راه یافتگان 
به دور نهایی این رقابت هــا بود و یکی از 
اولین شــرکت های ایرانی بود کــه در این 

سطح دیده می شد.  

می دانیــد  کــه  همان طــور   
هرســاله  دیجیتال اینشــورر 
مســابقه ای برگــزار می کنــد کــه در آن 
برتریــن نــوآوری در ســطح بیمه گــران و 
اینشــورتک ها بــه تفکیــک برگزیــده 
می شود. در این مسابقه کشورهای دنیا 
بــه ســه منطقــه اصلــی »آســیای دور و 
خاورمیانه«، »آفریقا و اروپا« و »آمریکا« 
تقســیم می شــوند که از هــر منطقه دو 
برنده، یکــی در دســته بندی بیمه گران و 
یکــی در دســته بندی اینشــورتک ها 

انتخاب می شود. 

 ترتیب زمان بندی مسابقات به 
به صــورت  مناطــق  تفکیــک 
آسیای دور و خاورمیانه و اروپا و آفریقا و 
در نهایت آمریکاست که امسال شرکت 
بیمــه AIA بــا ایــده اســتفاده از هــوش 
مصنوعــی بــرای یادگیــری و توســعه 
به عنــوان برنــده در ســطح آســیای دور 
معرفی شــد. بیمه تجارت نو هم در کنار 
بیمه معلــم به عنــوان تنها شــرکت های 
ایرانی شرکت کننده در منطقه خاورمیانه 
و اروپــا و آفریقا با موبایــل اپ بنو حضور 
داشت که متأسفانه به فینال راه نیافت 
و در حال حاضر شش شرکت آلیانس، 
آکسا، ارگو، اف ان بی، جنیوت و پی زی یو 
برای رقابت در مرحله نهایی در تاریخ 15 
سپتامبر آماده می شوند. فارغ از نتیجه 
شرکت در این رقابت که با توجه به ایده 
برنده در ســایر مناطق و ایده های ســایر 
رقبــا بــرای مــا قابــل پیش بینــی بــود، 
دســتاورد مهــم شــرکت در ایــن رقابت، 
حضــور در عرصه هــای بین المللــی و 
دیده شدن برند تجارت نو در کنار اسامی 
همچــون  دنیــا  بیمه گــری  مطــرح 
ســوئیس ری، آلیانــس، آکســا و... بــه 

حساب می آید.

امروز سرعت تغییرات 
نیازها بسیار بیشتر 

از قبل بوده و اگر بیمه 
نتواند با این تغییرات 
هم راستا شود، مانند 

هر محصول دیگری که 
مصداق هایش در تاریخ 
کم هم نیست، محکوم 
به شکست و نابودی 

خواهد بود

I N T E R V I E W

   عکس:  نسیم اعتمادی



 امروز آنچه اهمیت دارد در اختیار داشتن مجموعه ای از مهارت ها برای تفکر 
نوآورانه و ایجاد نوآوری مورد نیاز است

 تفکرنوآورانهیاروندنوآوری؟
صنعت بیمه مدتی اســت همگام با ســایر صنایــع مالی دنیا 
مدعی نوآوری است و تحول در سفر مشتری. نوآوری و تحول 
دیجیتال دو واژه جدید صنعت بیمه هستند که در سال های 
اخیر رویکرد خاصی را در استراتژی و نقشه راه شرکت های بیمه 
دنیا و ایران شــکل داده اند. در این میان آنچــه اهمیت دارد، نه 
خروجی پروژه هــای مختلف تحول دیجیتال شــرکت ها، بلکه 
تلاش برای تفهیم معنای واقعی نوآوری در سازمان هاست. در 
دنیای کسب و کار امروزی نوآوری با تفکر نوآورانه دو رویکرد جدا 
از هم هســتند، ولی اغلب در قالب یک مفهــوم در نظر گرفته 
می شوند؛ موضوعی قابل توجه که درک تمایز بین آنها می تواند 
در روند موفقیت مسیر تحول دیجیتال شرکت های بیمه نقش 

مهمی داشته باشد.

  کدام مهم است؟ 
تفکــر نوآورانــه در مقابــل رونــد نــوآوری. شــاید در کلام این دو 
مورد شبیه به هم به نظر برسند، اما واقعیت این است که این 
دو موضوع اصلاً شــباهتی بــه هم ندارنــد. هر دو رویکــرد برای 
شرکت هایی که تحول دیجیتال و برهم زدن ساختارهای قدیمی 
را هدف قرار داده اند، اهمیت دارد، اما موضوع این است که یکی 
نگاه به فرایندهای داخلی سازمان دارد و دیگری بیرون سازمان 

را نشانه گرفته است.
در تفکر نوآورانه شــرکت ها اصول همکاری، مشارکت و جذب 
مشــتری را در نظر دارند و با تمرکز بر این اصول، به مشــکلات 
شرکت رسیدگی می کنند. این تفکر به محصولات و خدمات 
فعلی شــرکت هم مربوط می شــود. در واقــع مهم ترین بخش  

تفکــر نوآورانه به بهبــود تجربه مشــتری مربوط می شــود و در 
نقاط کلیدی کسب وکار به سمت فروش، سهم در بازار و حفظ 
موقعیت در بازار همزمان با ایجاد رضایت در میان مشــتریان 
گرایش پیدا می کند. به حتم تمامی این رویکردها در یک شرکت 
بیمه مهم هستند و جزء چالش های روزمره محسوب می شوند، 
اما امروز بسیاری از شــرکت های بیمه با تفکر نوآورانه مشکل 
دارند؛ چراکه پیش از شــروع ســفر تحــول خود، مهارتــی برای 
خلق راهکارهای خلاقانه پیدا نکرده اند. آنها با یکدیگر همکاری 
و مشــارکت نمی کننــد و نمی داننــد چطــور باید ریســک های 
هر اقدامی را محاســبه کننــد. تفکر نوآورانه جــزء ظرفیت های 
قدرت بخــش بالقوه بــرای دســت یافتن بــه نتیجه مطلــوب در 
کسب وکارها محسوب می شود، اما این تفکر باید در بلندمدت 

با نوآوری همراه باشد تا به شرکت کمک کند.

  نوآوری از تفکر نوآورانه سخت تر است
نــوآوری از مهارت ها بهــره می گیرد و آنها را همســو بــا نیازهای 
مشــتریان قرار می دهد. برخی از این نیازها می توانند مواردی 
باشند که هیچ وقت مورد توجه قرار نگرفته اند. نوآوری در بیمه 
در حالت مطلوب نیازهایــی را برآورده می کند که هیچ شــرکت 
یا سازمان دیگری تا آن زمان نه به آن فکر کرده، نه توانایی ارائه 
خدمات در مورد آن را داشته اســت. در واقع نوآوری، خدماتی 
خاص ارائه می دهد. البته دستیابی به این شکل از نوآوری کمی 
دشوار است؛ چراکه باید چیزی فراتر از محصولات و خدمات 

موجود داخل سازمان تولید و ارائه شود.
در تعاریف امروزی، نوآوری یعنی ایده ای که نیازی را که قبلاً اصلاً 

دیده نشده ، برطرف کند. طراحی آن هم به گونه ای است که در 
بازار به شــکلی مؤثر شــناخته  شــود. اگر نوآوری در نهایت، به 
چنین محصولی ختم نشود، صرفاً تفکری نوآورانه بوده که به 

ارائه خدمات بیرونی منجر نشده است.
به این ترتیب نوآوری از داشــتن تفکر نوآورانه بســیار دشوارتر 
است. دلیلش هم این است که شرکت های درگیر باید با مسائلی 
ناشــناخته در کســب وکار مواجــه شــوند. در تفکــر نوآورانــه، 
دســت کم برخــی مــوارد هنوز آشــنا هســتند، امــا در نــوآوری، 

همه  چیز جدید محسوب می شود.
فرقی نــدارد که ســازمان دنبــال تفکر نوآورانه باشــد یا نــوآوری 
را بــه معنای واقعــی آن دنبــال می کند. آنچــه اهمیــت دارد در 
اختیار داشــتن مجموعــه ای از مهارت ها برای تفکــر نوآورانه و 
ایجاد نوآوری مورد نیاز اســت که معمولاً صنعت بیمه از آنها 

برخوردار نیست. اما خبر خوب این است که می توان همه این 
مهارت ها را آموخت و این وسط استارتاپ ها در این زمینه بسیار 
قوی ظاهر می شــوند. باید توجه داشــت وقتی تفکر نوآورانه با 
نوآوری اشتباه گرفته می شود، اتفاقات نه چندان خوشایندی 
رخ می دهد. نوآوری در چنین شرایطی به واژه ای پیچیده تبدیل 
خواهد شد؛ چراکه سازمان ها مدام تیم های خود را ملزم به ایجاد 
نوآوری می کنند، در حالی  که در اصل فقط تفکر نوآورانه دارند، 
نه نوآوری تأثیرگذار. این در حالی است که اگر از اساس به تفاوت 
بین دو رویکرد نوآوری و تفکر نوآورانه توجه شود، بیشتر می توان 
به روند نوآوری در شــرکت امید داشت. امروز درک تفاوت بین 
نوآوری و تفکر نوآورانه از اصلی ترین مشکلات شرکت های بیمه 
در مسیر رشد و توسعه کسب وکار است و هر شرکتی که به این 

تفاوت رسیده باشد، برنده است!


