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 خواسته های نسل Z از صنعت بیمه
 ساده، سرراست، سریع

نماینده نگران
 مشتری سردرگم

محدودیت اتصال به 
اینترنت طی روزهای گذشته 
به کاهش 20 تا 30  درصدی 

فروش بیمه در کسب وکارهای 
آنلاین بیمه ای منجر شد 

نجات بیمه در 
روزگار بیداد تورم 

امروز تورم یکی از بزرگ ترین موانعی است 
که توسعه بیمه های زندگی در کشور را با 

چالش روبه رو کرده است؛ آیا راهکاری برای 
کاهش اثر تورم بر مقبولیت بیمه های 

زندگی وجود دارد؟ 

نقش پررنگ بیمه 
در کاهش تنش ها

آگاهی بخشی 
اعتماد می آورد

   علیرضا هادی ، مدیرعامل بیمه باران معتقد است تنها راه افزایش 
مقبولیت بیمه میان مردم شفاف سازی و ایجاد آگاهی است
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فناوری لزوماً 
تضمین کننده موفقیت 

یک کسب وکار نیست

  فناوری ها ابزار 
هستند، نه هدف
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نظرها و خبرها
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A N D
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اقتصــاد ایــران در چهار دهــه اخیــر، ویژگی های 
خاصــی داشــته اســت امــا شــاید یکــی از 
مهم ترین ویژگی اقتصــاد ما این اســت که یکی 
از طولانی تریــن دوره هــای تورمــی را تجربه کرده 
و شــاید از این حیث در دنیا، یک استثنا باشد. 
در حالــی کــه بســیاری از کشــورها توانســته اند 
با ابزارهــای جدید، عارضــه تــورم را درمان کنند، 
امــا اقتصاد ایــران بــا ایــن بیمــاری مزمــن، هنوز 
دســت و پنجه نــرم می کنــد. در حالی کــه اکنون 
متوسط نرخ تورم در کشــورهای در حال توسعه 
و توسعه یافته زیر پنج درصد محاسبه می شود، 
اما متوســط تورم در چهار دهه اخیر بیش از 20 
درصد بــوده اســت. این رقــم در دهه 90 بیشــتر 
نیز بــوده و اقتصــاد دو برهــه تورمــی را در ابتدا و 
انتهــای دهه اخیــر تجربه کرده اســت. دو ســال 
پــس از آن را هــم کــه در حــال تجربــه ملمــوس 
هســتیم. این در حالی اســت که از ســوی دیگر، 
رشد اقتصادی نیز نتوانسته یک مسیر پایداری 
را طی کند و همواره پرنوسان بوده 
است. رشد اقتصادی در دهه اخیر 
بیشــتر تحت تأثیر لغو یا تشدید 
تحریم ها بوده و در نتیجه، به طور 
کلــی نمی تــوان عنــوان کرد کــه در 
دهه 90 رشد اقتصادی به نسبت 
درآمدهــای ثابــت، رونــد پایــدار و 

مثبتی را طی کرده است.
در شــرایطی کــه تــورم در ســطح 
باشــد،  داشــته  قــرار  بالایــی 
اصــولاً ســرمایه گذاری کوتاه مــدت مــورد توجــه 
قــرار می گیــرد و در نتیجــه، فضــا بــرای جــولان 
ســرمایه گذاری بلندمــدت و کم ریســک کاهش 
می یابد. از ایــن حیث، شــرکت های بیمه ای نیز 
در شرایط بی ثباتی نمی توانند تصویری از آینده 
سرمایه گذاری در صنعت بیمه و ارائه محصولات 
خود عرضه کنند. بنابراین یکی از اثرات بی ثباتی 
در فضای اقتصاد کلان، بر صنایع بیمه منعکس 
می شــود که قاعدتاً این رویــه در ســایر صنایع و 

سرمایه گذاری های مالی نیز وجود دارد. 

از ســوی دیگــر، یکــی از چالش هــای اقتصــاد در 
شرایط کنونی، پایین بودن متوسط ضریب بیمه 
در کشــور اســت. متوســط ضریب نفوذ بیمه در 
ایران در دوره ســه دهــه اخیــر  برابــر 0.97 درصد 
است که نسبت به میانگین جهانی یعنی 3/24 
درصــد، بســیار پایین تر اســت. بــه عبــارت دیگر 
ضریب نفوذ بیمه در ایران، طی دوره مورد بررسی 
حدود یک سوم میانگین ضریب نفوذ بیمه در بین 
کشورهای منتخب بوده است. اگرچه این روند در 
سال های اخیر سیر صعودی داشته، اما هنوز در 
شرایط مطلوب قرار نگرفته است. این موضوع نیز 
به طور مستقیم تحت تأثیر شرایط اقتصاد کلان 
است و برای اینکه شاخص های بیمه ای بتواند در 
شرایط مطلوب قرار گیرد باید هم رشد اقتصادی 
و هــم تــورم، بــا یــک آهنــگ مناســب در اقتصاد 
کشور حرکت کنند. بدون داشتن فضای باثبات 
اقتصــادی، تمام صنایــع از جملــه صنعت بیمه 

متضرر خواهند شد. 
حالا به این بی ثباتــی اقتصادی مســئله ناامنی 
اقتصادی را نیــز اضافه کنید. ناامنی به شــرايط 
ناشی از فقدان سلامت اقتصادی گفته می شود 
که نتوان در برابر زيان های اقتصادی عمده از خود 
حفاظت كــرد. این مســئله با نگرانــی اقتصادی 
افراد جامعه متفاوت است. اینجا دیگر صحبت 
از کســب وکارهای بــزرگ و کوچــک اســت. از 
شــرایطی کــه دولت هــا بی توجــه بــه برآیندهای 
تصمیمــات سیاســی و امنیتــی خــود دکمــه 
خاموشی های هرچند لحظه ای را می زنند؛ بدون 
اینکه بدانند در دنیای تمامــاً مرتبط امروز دیگر 
کســب و کاری منفک و جــدا از دنیــای یکپارچه 
وجــود نــدارد. همــه بــه هــم متصــل هســتند و 
خاموش کردن دکمه اتصال به دنیا یعنی به هدر 
دادن سال ها تلاش و سرمایه، یعنی بی اعتمادی 
به اقتصادی که می  توان بــا یک دکمه اختیار آن 
را به دســت گرفت. با این اوصــاف فکر می کنید 
می توانیم به رونق کسب وکاری چون بیمه که بنا 
بر اعتماد و تخمین ریسک بنا شده، امید داشته 

باشیم؟ باقی صنایع که بماند!  

INTROسرآغاز

آیا می توان در اقتصادی آمیخته با تورم و ناامنی به امنیت و رونق 
کسب وکارهای بیمه ای امید داشت؟ 

 شبیخون تورم  و ناامنی اقتصادی 

لیدا هادی 
سردبیر

@lidahadi88

امروز داده و استفاده از آن برگ برنده کسب وکارهاست
امروز رقابت  در دنیای کسب وکار بر سر داده است

وقت پادشاهی با داده ها
 از زمانی که معاملات به صورت مبادله کالا به کالا 
صــورت می پذیرفــت، داشــتن اطلاعــات از 
وضعیــت مالــی و اقلام موجــود و نــوع نیاز طــرف مقابل 
می توانســت فرایند فــروش را برای هر دو طرف تســهیل 
کنــد. البتــه همــواره اســتفاده درســت از ایــن اطلاعــات 
چالش هــای اخلاقــی و اقتصــادی ای بــا خــود بــه همــراه 
داشته و معمولاً افرادی که به دنبال ارتباط طولانی مدت 
با شــریک تجــاری خــود بودنــد، تمام تــلاش خــود را در 
راســتای حفظ این اطلاعات می کردند. با گذشــت زمان 
ایــن رویــه خیلــی تغییــر اساســی نکــرده و اکنــون نیز به 
همیــن روال طــی می شــود. هرچنــد متدهــا و روش های 
نوینی بــرای کســب درآمــد از داده ها بــه وجــود آمده که 

اصالت را بر استفاده مستقیم از این داده ها 
و کسب درآمد از آن قرار می دهد، نه اینکه از 
ایــن داده هــا به عنــوان پلــی بــرای فــروش 

محصول استفاده کنند.

 کسب وکارهای زیادی به سمت این 
جنــس اســتفاده می روند، بــه خاطر 
اینکه بتوانند سبد خرید و نیازهای احتمالی 
کاربران شان را کامل تر کنند و بتوانند خدمات 
بهتری ارائه دهند. در این میان، هم نمونه های 

موفق خارجی وجود دارد و هم نمونه های داخلی. حتماً در 
اکثــر ســایت ها و اپ های مختلف قســمت هایی مشــابه 
»پیشنهادهایی برای شما« یا »دیگران نیز خریده اند« یا 
از این دســت موارد را دیده اید که تمام این پیشنهادهای 
دقیقی که مشــاهده می کنید، از جنس استفاده درست 
از داده های سایر مشتریان یا داده های خود شما هستند. 

 یکی از نمونه هــای  موفق در ســایت های فروش 
کتــاب الکترونیکــی اســت کــه بــا توجــه بــه 
کتاب هایــی کــه شــما خریده ایــد یــا دیده اید یــا مطالعه 
کرده ایــد، کتاب هایــی را برای شــما فهرســت می کند که 
امیدوار اســت شــما آنها را نیز دوست داشــته باشید و 
تهیــه کنیــد. یــا مثــلاً در فروشــگاهی کــه کالاهــای 
ســوپرمارکتی می فروشــد، معمــولاً کاربــران چیپــس و 
ماست موســیر را با هم خرید می کنند و اگر شما در این 
فروشگاه چیپس را انتخاب کنید، حدس می زند که رفتار 
شما مانند ســایر کاربران باشد و به همین خاطر ماست 

موسیر را نیز به شما پیشنهاد می دهد.

 هدف تمام این برخوردها با این منطق است که 
احتمــالاً کاربــر اکنــون به ایــن مــورد نیــاز دارد و 
می خواهــد تهیــه کنــد و بــرای کســب وکار هم بــه معنی 
فروش بیشتر است که باعث بهبود چرخه اقتصادی آن 

می شود.

 امــا در مواردی بــرای پیــدا کــردن نیاز کاربــر، به 
کارهای بیشتری احتیاج اســت. به عنوان مثال 
در زمینه بیمه نامه شخص ثالث، شما به پلاک کاربر نیاز 
داریــد تــا بتوانیــد تاریــخ انقضــای بیمه نامــه قبلــی را 
به صــورت قانونــی از بیمــه مرکزی اســتعلام کنیــد، ولی 
اطلاعات ارتباطی با صاحب پلاک را ندارید تا به او خبر 
دهید موعد تمدید بیمه نامه تان فرارســیده، 
اما کســب و کاری را تصور کنید که ســرویس 
دیگــری دارد بــه اســم پرداخــت عــوارض 
آزادراهی یا پرداخت خلافی که کاربر واردش 
می شود و پلاک و شماره تلفن را وارد می کند 

و از این سرویس استفاده می کند. 

حال زمانی را تصور کنید که کاربر به 
تمدید بیمه نامه اتومبیــل خود نیاز 
دارد و اگر تمدید نکند، ریسک بسیار بالایی 
را متحمل می شــود که هــم از جنس تصــادف احتمالی 
بدون داشــتن بیمه اســت و هم از این جنــس که تمدید 
دیرهنــگام باعــث می شــود کاربــر مجبــور بــه پرداخــت 
جریمــه دیرکــرد شــود. در این حالت شــما دســت به کار 

شوید و به این کاربر کمک کنید.

 طبیعی است شما برای رســیدن به این داده ها 
هزینه  زیادی پرداخت می کنید و احتمالاً افراد 
ســودجو به دنبال این جواهری که شــما دارید، باشــند. 
اینجاســت که نیروی متخصص و کارآمد می تواند برگ 
برنده شــما باشــد و دارایــی شــما را مصــون دارد. به طور 
متوســط می توانــم بگویم که هــر ماه حداقــل یک تلاش 
جدی از ســمت این افراد سودجو برای دســتیابی به این 
داده ها داریــم که البتــه تدابیر شــدید امنیتی کــه پیاده 
شده، مانع از موفقیت آنها می شــود. امروز داده دارایی 
بزرگ شرکت هاســت که برای حفــظ آن باید همه تلاش 
خــود را بــه کار بگیرنــد. امــروز وقــت پادشــاهی بــا 

داده هاست! 
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فناوری لزوماً تضمین کننده موفقیت یک کسب وکار نیست
 فناوری ها برای حل  چالش ها به کار می روند

  فناوری ها ابزار هستند، نه هدف
پیشرفت روزافزون فناوری ها و گسترش استفاده از آنها، تغییر 
و تحولات شگرفی را در دنیای کسب وکار رقم زده است. تلاقی 
فناوری با هر صنعت، مفاهیم و موضوعات جدیدی را وارد دنیای 
علم و تجارت کرده؛ مانند اینشــورتک که تقاطــع میان فناوری 
و بیمه اســت. اما اگر از فعالان اســتارتاپی ســؤال کنید، به این 
نکته اذعان می کنند که فناوری لزوماً تضمین کننده موفقیت 
یک کســب وکار نیســت. فناوری ها برای حل چالش هــا به کار 
می روند، اما گاهی کســب وکارها فناوری را بدون هدف خاصی 

به  کار می گیرند.
یکــی از معضلاتی که مــا در صنعت بیمــه داریم، 
تب ارائه محصول جدید و اولین بودن است. گاهی 
دیده می شود که شرکت های بیمه و اینشورتک ها، 
خدمــت و محصــول جدیــدی را طراحــی و ارائــه 
می دهنــد کــه فــارغ از آنکــه بتــوان صفــت اولیــن 
یــا جدیــد را بــه آن نســبت داد، تناســبی بــا هدف 
اصلی کســب وکار ندارد. در واقع اســتفاده صرف 
از یک فناوری بدون شناخت عمیق آن و همچنین 
مشــخص بودن هــدف اصلی کســب وکار، مــا را از 
مســیر منحرف کرده و به سوی بیراهه می کشاند. 

شرکت های بیمه و اینشورتک ها می بایست از فناوری های نوین 
مانند بلاکچین، اینترنت اشــیا و... برای حل چالش و پاسخ به 
مسئله ای استفاده کنند، نه آنکه هیچ هدف مشخصی غیر از 

رقابت با دیگران و سودای اولین بودن نداشته باشند.
مسافری را تصور کنید که قصد عزیمت به یک مقصد مشخص 

دارد؛ فناوری ها برای کسب وکار، مانند ابزار و وسایلی هستند که 
مسافر به تناســب نیاز خود و با توجه به مقصدی که در پیش 
دارد، در کوله خود قرار می دهد. در صورتی که مســافر، وسایل 
لازم برای مقصد را با خود به همراه نداشته باشد، ممکن است 
در مسیر دچار مشــکلات جدی شــود یا حتی جان او به خطر 
بیفتد. همچنین برداشتن وسایل اضافی بار او را سنگین کرده و 

حرکتش را کند می کند.
اما علاوه بر انتخاب ابزارهای مناســب، مسافر برای رسیدن به 
مقصد به یک قطب نمــا نیاز دارد تا از مســیر منحرف نشــود. 
یک انحراف کوچک از مسیر درست در ابتدای راه 
می تواند مســافر را به طور کلی از مقصد نهایی اش 
دور کند. یک کسب وکار نیز برای رسیدن به هدف 
نهایی، به قطب نما نیاز دارد تا هر انحراف کوچک از 

مسیر را به سرعت شناسایی و اصلاح کند.

   ابتــدا هــدف را مشــخص کنیــد: هــدف اصلــی 
کســب وکارتان چیســت؟  کســب وکار شــما چــه 
مشکلاتی را در اکوسیستم بیمه حل خواهد کرد؟ 
قرار اســت کدام نیازهای مشتریان و صنعت بیمه 
را پاســخ دهید؟ هدف اصلی کســب وکار، نقطه ثابت شــما در 
این دنیای در حال چرخش و پیچیده اکوسیستم استارتاپی و 
صنعت بیمه است. اگر در ابتدای مسیر قرار دارید، لازم است 
پاســخ این ســؤالات را بیابید و اگر در میانه مســیر هســتید، با 
پاسخ به این ســؤالات، بار دیگر مروری بر هدف و اهداف اصلی 

کسب وکارتان داشته باشید.
   مولد باشــید نــه تقلیدگر: اصیل بــودن، آن چیزی اســت که 
کســب وکار شــما را از دیگــران متمایــز می کنــد. امروزه شــاهد 
فعالیت شمار زیادی از استارتاپ های اگریگیتور بیمه هستیم 
کــه امــکان مقایســه، مشــاوره و خریــد آنلایــن بیمــه را بــرای 
 مشــتریان فراهم می کنند. در صورتــی که با نگاهی بــه نمودار 
رضایت-اهمیت در این حوزه، آشکار می شــود که راه حل های 
ارائه شــده به خوبی توانســته رضایــت مشــتریان را جلب کند 
و قدم گذاشــتن در ایــن اقیانــوس ســرخ امــری منطقــی به  نظر 
نمی رســد. در صنعت بیمــه ایران مــا همچنــان در یک فضای 
ســنتی با ارائه حداقل پوشــش های بیمه ای قرار داریم و این در 
حالی است که ریسک های نوظهور نیازمند توجه و ارائه راه حل 

مناسب هستند. 
   قطب نما را تنظیم کنید: مانند عقربه قطب نما که به سمت 
یک قطب مغناطیسی نشــانه می رود، قطب نمای کسب وکار 
نیز سازمان را به سوی هدف اصلی هدایت می کند. برای مثال 

استارتاپ لموناد از ابتدا با هدف ایجاد تغییر و تحول در صنعت 
بیمه و تبدیل بیمه از یک موضوع خسته کننده به یک موضوع 
جذاب در ذهن افراد شــکل گرفت. لموناد به خوبی قطب نمای 
کسب وکارش را برای رسیدن به این هدف تنظیم کرد و با از بین 
بردن ساختارهای بوروکراتیک در بیمه، زمین بازی را تغییر داد. 
همچنین ســهم بیش از ۸0درصدی افــرادی که بــرای اولین بار 
دست به خرید بیمه زده اند، در میان مشتریان لموناد، به خوبی 
گواه این مسئله اســت که لموناد موفق شــده تغییرات مثبتی 

راجع به بیمه در باورهای مشتریان ایجاد کند.
   انحراف از مســیر را شناســایی و اصلاح کنید: گاهی ممکن 
است در این سفر طولانی و پرفرازونشیب، کمی از مسیر اصلی 
منحرف شــوید؛ اگر در همــان ابتدا ایــن انحراف را شناســایی و 
برطرف نکنید، مســیر شــما در بلندمدت به بیراهه مــی رود. از 
فناوری ها و ابزارها با چاشــنی نــوآوری و خلاقیت بهــره ببرید و 
در مسیر درســت حرکت کنید تا هدف اصلی کسب وکارتان را 

محقق سازید.

مهدیه چوپانی 
مدیرعامل ایمنتا

@mahdiyechoopani
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محدودیت اینترنت؛ کلیدواژه حساســی که ایــن روزها در 
کشــوری مانند ایــران به ســبب شــرایط خاص سیاســی و 
اجتماعی زیاد شنیده می شود، سلاحی برای قطع پیوندها 
و ارتباط با دنیای بیرون از مرزهای کشــور. تصمیمی بزرگ 
و پرشبهه که طی سال های گذشته به مراتب در برهه های 
زمانی خــاص تجربــه شــد و در نهایت به یک اســم جدید 
رسید. ایده قطع اینترنت بین المللی در ایران که تا پیش از 
این هرازگاهی با روشــن و خاموش کردن دکمه ای در لحظه 

اعمال می شــد، امروز به یک نام جدید رســیده اســت؛ به 
صیانت از فضای مجازی. عبارتی که به نظر می رسد از این 

پس زیاد می شنویم و زیاد باید به آن عادت کنیم.
حالا چنــد هفتــه ای می شــود کــه ایــده صیانــت از فضای 
مجــازی در حالی که هنوز بــه تصویب نرســیده، ارتباطات 
آنلاین کشــور را تحت تأثیر قرار داده اســت. اعتراضات به 
مرگ تلخ مهســا امینی بهانه ای شــد برای دوباره فشــردن 
دکمه خاموشــی ســر ســاعت خاص  و این بار به قیمت از 

کار انداختــن رگ حیــات هزاران هــزار کســب وکار آنلاینی 
که شریان وجودی شان از پلتفرم های ساده ارتباطی است 
و شــبکه های اجتماعــی مشتری ســاز؛ کســب وکارهایی 
که چند سالی اســت اســتفاده از دنیای دیجیتال را آمیزه 
کهنه روش هــای فروش خــود کرده اند و به امید همســویی 
با نیاز مشــتری ســعی داشــتند ســهمی هرچند خــرد در 
اقتصاد کشور داشته باشند. این در حالی است که در زمان 
استفاده از این پلتفرم های خارجی در دورانی نه چندان دور، 

 رازهای فروش موفق بیمه 

17 اصل رسیدن به 
نیاز مشتری 

  کتــاب »رازهای فــروش موفق بیمــه« به 
ســاختارهای فکــری نماینــدگان فــروش 
در زمــان ارائــه محصــول بــه مشــتریان 
می پردازد و سفری خاص برای نمایندگان 
فروش بیمه جهت شناخت قابلیت های 
خود و بعد از آن رفتارشناسی مشتریان 
می ســازد. نیمی از کتاب »رازهای فروش 
موفق بیمه« درباره رویکرد شرطی شدن 
ذهن برای رســیدن به موفقیت است، بر 
اساس اصولی که از »ناپلئون هیل« به جا 
مانده است؛ نویسنده ای آمریکایی که در 
رابطه با راه های رسیدن به موفقیت های 
شــخصی نوشــتارهای بســیاری دارد و 
یکی از نظریه پردازان این عرصه به شمار 

می رود. 
کتــاب رازهــای فــروش موفــق بیمــه بــه 
نماینــدگان بیمه کمــک می کند تــا با در 
پیش گرفتن یک ساختار ذهنی منسجم 
برای تحت تأثیر قرار دادن مشتریان خود 
به باوری درونی برسند. نویسنده کتاب که 
خودش مدیر اجرایی بنیاد ناپلئون هیل 
اســت، در این کتاب از دست نویس های 
منتشرنشــده هیــل بعــد از مرگــش در 
سال 1970 اســتفاده کرده و سعی دارد با 
استفاده از اصولی که هیل فرصت بیان 
آنها را پیدا نکرد، نماینــدگان بیمه را چه 
در زمینــه موفقیت هــای شــخصی و چه 
باور به موفقیت هــای حرفــه ای همراهی 
کند. او در این کتاب درباره استفاده از 17 
اصل موفقیت شخصی و تأثیر مثبت بر 
روابط با مشــتری که هر فروشــنده بیمه 
باید در دنیــای امروز به آن مجهز باشــد، 
صحبت می کند. در این میان شــناخت 
الگوهای رفتاری مشــتریان از یک ســو و 
تطبیق آن با پیچیدگی های فروش بیمه 
از مواردی است که جک و گری کیندر در 
کتاب رازهای فروش موفق بیمه سعی در 

بیان آن دارند. 
این کتاب در 272 صفحه در ســال 2012 
از ســوی انتشــارات بنیــاد ناپلئــون هیل 
منتشر شــده و تاکنون فروشی چندصد 

هزار نسخه ای داشته است. 

BOOKکتاب

سکوت فعالان صنعت 
بیمه در برابر اجرای 
طرح صیانت 

فقدان یک 
سندیکای پویا 

 انجمــن، تشــکل، ســندیکا و 
اتحادیه؛ اینها اســامی آشــنایی 
هســتند که با وجود تفــاوت در ســاختار، 
امــروز در کشــورهای توســعه یافته حجــم 
زیادی از بار مطالبات صنایع مختلف را به 
دوش می کشــند. اجتماعــی از ذی نفعان 
یک کســب وکار مشــخص کــه مهم ترین 
وظیفه آنها ایجاد تعامل مؤثر بین دولت 
و صنعــت اســت و حمایــت از منافــع 
صاحبــان صنایــع در شــرایط مختلــف. 
تجمــع فعالانــی از جنــس صنعــت کــه 
حضــور بالفعــل در زمــان تنظیــم و تبیین 

قوانین کســب وکار، توســعه دانــش فنی، 
ایجــاد رونــق و جلوگیــری از رقابت هــای 
ناسالم و ویرانگر در صنعت، ایجاد تعامل 
هــدف دار و مؤثــر بیــن صنعــت و ســایر 
اکوسیستم ها مثل مراکز آموزشی، مراکز 
دولتی، امور بین المللی و صنایع در سایر 
کشــورها و… را می تــوان از عمــده وظایف 

آنها تعریف کرد.

 امــروز بــه ســبب توســعه فضــای 
کسب وکار در بسترهای مختلف، 
آنچه بیش از هــر موضوعی اهمیــت دارد، 

نحــوه تعامــل دولت هــا بــا بدنــه صنایــع و 
کسب وکارهای مختلف تولیدی و خدماتی 
است که در این میان حضور یک انجمن یا 
سندیکای مستقل مطالبه گر می تواند در 
تســهیل این روند ارتبــاط و مطالبه حقوق 
تأثیرگــذار باشــد؛ رویکــردی کــه امــروز در 
صنعــت بیمه کشــور به شــدت فقــدان آن 
احساس می شود، به خصوص در شرایطی 
خــاص کــه بدنــه دولــت و نهــاد ناظــر بــا 
تصمیم گیــری یک طرفــه و ورود بــه لایــه 
کسب وکار منافع اکوسیستم بیمه را هدف 

می گیرد.

محدودیت اتصال به اینترنت طی روزهای گذشته به کاهش 20 تا 30  درصدی فروش 
بیمه در کسب وکارهای آنلاین بیمه ای منجر شد 

نماینده نگران
مشتری سردرگم 
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 تغییرات بزرگ در پیکره 
بیمه مرکزی 

سه انتصاب 
در یک روز 

صنعت بیمه کشور در روزهای پرالتهاب 
کشــور، در روزهایــی کــه فضــای مجــازی 
بــه ســمت کنــدی و محدودیت هــای 
اینترنــت در خاموشــی و تاریکی نســبی 
فرو رفته بود، با انتشار خبر مهمی رو به رو 
شــد؛ بــا خبــر تغییراتــی عمــده در پیکره 
بیمــه مرکــزی کــه می توانــد بــرای تعیین 
سیاســت های آینــده کل اکوسیســتم 
بیمه کشور بســیار مهم و حساس تلقی 
شــود. هفتــه اول مهرماه بــود کــه یکباره 
خبر رسید سیداحســان خاندوزی، وزیر  
اقتصــاد کشــور در نامه هایــی جداگانــه 
خطاب به مجید بهزادپور، رئیس کل بیمه 
مرکزی جمهوری اســلامی ایران، »مجید 
مشعلی فیروزآبادی« را به عنوان قائم مقام 
رئیس کل بیمه مرکزی جمهوری اسلامی 
ایــران منصوب کرد. مشــعلچی که پیش 
از ایــن مدیرعاملی بیمه کوثــر را به عهده 
داشــت، از ایــن پــس قرار اســت بــه جای 
پرویز خوشکلام خسروشاهی بر صندلی 
قائم مقامــی بیمــه مرکــزی تکیه بزنــد. او 
در ســال های حضور خــود در بیمــه کوثر 
عملکرد موفقی داشته و حالا امید می رود 
بــا انتصــاب او به عنــوان یکــی از بازوهای 
اصلی عملیاتی در بیمــه مرکزی صنعت 
بیمه کشور پویایی بیشتری را تجربه کند.
وزیر اقتصــاد در نامــه ای دیگر همچنین 
موافقت خود را با انتصاب »علی بنیادی« 
به عنــوان عضــو هیئــت عامــل و معــاون 
طرح و توسعه بیمه مرکزی، »حمیدرضا 
مهدوی کوچک سرایی« را به عنوان عضو 
هیئت عامل و معــاون توســعه مدیریت 
و منابــع بیمــه مرکــزی و »علــی اســتاد 
هاشــمی« را به عنوان عضو هیئت عامل 

و معاون نظارت بیمه مرکزی اعلام کرد. 
اخبار تغییــرات عمــده در ســاختار بیمه 
مرکــزی در حالــی از ســوی وزارت اقتصاد 
کشــور منتشــر شــده کــه تابه امــروز 
روابــط عمومــی بیمــه مرکــزی در رابطه با 
انتصاب های مکــرر در نهــاد ناظر خبری 

منتشر نکرده است. 

نه سازمانی به هشدار برای عدم استفاده از اینستاگرام و… 
پرداخت و نه نهادی درباره عواقب جانمایی کسب وکارها 
بر این فضا اعلام خطر کرد. همه چیز زمانی تاریک شد که 
یک شبه دکمه های خاموشی زده شدند. صرف نظر از همه 

نان هایی که از سفره ها بریده می شوند.

 نمایندگان فروش، در خط اول خسارت  
ادعای بریده شــدن نان از سر ســفره ها موضوعی انتزاعی 
و احساسی برای رســاندن عمق فاجعه نیست. حقیقتی 
است که امروز نه فقط در کسب وکارهای فروش خرد که در 
صنعتی مانند صنعت بیمه کشور نیز می توان به صورت 
ملموس مشاهده کرد. اولین تأثیر مستقیم انسداد فضای 
دیجیتال را می توان در عملکرد شبکه فروش بیمه مشاهده 

کرد.
شبکه نمایندگان فروش بیمه که بیشترین بار صنعت را 
به دوش می کشند و در هر موضع گیری مشخص مدیران 
ارشــد صنعــت به عنــوان یــاران همیشــه ماندگار صنعت 
معرفی شده اند، این بار در تصمیم بزرگ دولت مردان کشور 

بی نصیب از حواشی دنیای دیجیتال نیستند.
امــروز بســیاری از نماینــدگان فــروش بیمه بــا اســتفاده از 
پلتفرم هایی نظیر اینستاگرام به تولید محتوا و ارائه خدمات 
به مشــتریان می پردازند و برای رســیدن به نیاز مشــتری و 
خواست های آنها در دنیای امروز، تجربه های بازاریابی به 
شکل مجازی را در پیش گرفته بودند که با دستور مسدود 
شدن هر آنچه تا امروز ساخته بودند، دیگر نه تنها هر آنچه 
رشــته بودند از دســت می دهند که حتی گیج و ســرگردان 
در اســتفاده از یــک پلتفــرم ارتباطــی جایگزین هســتند. 
گزارش ها حکایــت از حضــور 4۸ میلیــون کاربــر ایرانی در 
اینستاگرام دارند که از میان آنها نزدیک به یک میلیون نفر 
کسب درآمد مستقیم از این پلتفرم دارند؛ فضایی بی رقیب 
برای کسب وکار و جلب مشتری که به حتم نمی توان هیچ 

جایگزین ملی و حتی بین المللی برای آن قائل شد.
نمایندگان شبکه فروش که تا دیروز از یک سو چالش رقابت 
با اســتارتاپ های بیمه ای آنها را به نگرانی انداخته بود و از 
ســوی دیگر بلاتکلیفی آیین نامه 102 آنها را در سردرگمی 
رها کرده بود، اکنون نزدیک به دو هفته است که دسترسی 
محدودی برای رســیدن به گــروه هــدف مصرف کنندگان و 
جلب مشــتری از این درگاه دارند؛ موضوعی کــه برای یک 

بازاریاب بیمه ای می تواند بسیار گران باشد.

 خداحافظی با دیجیتال مارکتینگ
بیمه محصولی فروختنی است. این عبارت را اهالی صنعت 
بیمه زیاد شنیده اند؛ عبارتی انگیزشی برای تفهیم وظیفه 
مهمی که شبکه فروش بیمه بر عهده دارد؛ اینکه در فضای 
اقتصادی و اجتماعی خاص کشوری مانند ایران نمی توان 
انتظار داشت مشتری در بیمه های غیراجباری خودش روانه 
کارگزاری شود و بیمه طلب کند. این مهارت و ابزارهای مورد 

استفاده بازاریاب مجرب است که مشتری را به سمت هر 
شرکتی و هر محصولی می کشاند. رویکردی که در انسداد 

اینترنت دیگر نمی توان روی آن حساب کرد.
فروش بیمه سخت است و پرچالش. برای همین است که 
طی سال های گذشــته شــبکه فروش بیمه  در هر مدلی از 
کسب وکار به انواع و اقسام روش های بازاریابی متوسل شده 
تا بتواند نظر مشــتری سرســخت بیمه ای را به سوی خود 
جلب کند. مهم ترین کارکرد فضای دیجیتال برای شبکه 
فروش در این سال ها اســتفاده از قابلیت های پلتفرم های 
ارتباطی و اجتماعی برای آموزش بیمه ای مخاطبان به کمک 

بازاریابی محتوایی بود.
مدت هاست که بازاریابان بیمه از تولید محتوای آموزشی 
بــرای جلــب مخاطبــان خــود در شــبکه های اجتماعــی یا 
وب ســایت های اختصاصی خود بهره می گیرند. از ســوی 
دیگر رســانه های اجتماعــی و پیام رســان ها بــرای این عده 
همواره بازوی کارسازی برای ارتباط با مشتری بوده اند. رفع 
دغدغه های مشتریان، پاسخگویی در لحظه و ارتباط آسان 
از امکاناتی بود که پلتفرم های ارتباطی تا امــروز در اختیار 
نمایندگان بیمه قرار داده بودنــد؛ رویکردهایی که امروز به 
سبب بسته شدن یکباره پلتفرم های ارتباطی و دسترسی 
ســخت و گاه ناممکــن بــه شــبکه های اجتماعــی حتی با 
استفاده از مسیرهای دور زدن محدودیت ها مانند وی پی ان 
و… بزرگ ترین منبع ارتباطی نمایندگان فروش با مشتریان 

را بسته است.

 پایان همه رتبه هایی که ساخته شدند
سئو؛ پاشنه آشیل بازاریابی دیجیتال، راهی قدرتمند برای 
بالا آوردن رتبه سایت ها به وسیله هدف قرار دادن کلمات 
کلیــدی اســت؛ امکانی کــه فیلترینــگ فضای مجــازی در 
روزهای متوالی اعتراض ها از بازاریابان دیجیتال گرفت و به 
نظر می رسد با تصویب طرح صیانت در روزگاری نه چندان 

دور باید برای همیشه با آن خداحافظی کرد.
تا امروز شــرکت های بیمه و کســب وکارهای فروش آنلاین 
بیمه هزینه هــای بســیاری روی بهینه ســازی مطالب برای 
موتورهای جست وجو از جمله گوگل پرداخت کرده اند که 
خاموشی چندروزه اینترنت بین المللی نشان داد به راحتی 

همه پنبه ها می تواند رشته شود.
امروز بسیاری از کسب  وکارها برای فعالیت های طراحی و 
توســعه محصول و بازاریابی دیجیتال از انبوهی ابزارهای 
خارجی استفاده می  کنند که قابل  جایگزین نیستند. این 
در حالی اســت که فیلتر شــدن گوگل ادز به عنــوان یکی از 
مهم ترین ابزارهــای بازاریابــی موتور جســت وجوی گوگل 
تقریباً همه رؤیاهــای رونق بازاریابــی دیجیتال در صنعت 

بیمه کشور و سایر صنایع را به باد داد.

 وقتی جایگزینی ملی در میان نیست
مســئله اینترنت در روزهــای پرتنش گذشــته به انســداد 

اینترنت بین المللی ختم می شــد و ســرویس های داخلی 
به روال گذشته مشــغول به فعالیت بودند. با این اوصاف 
هرچنــد نبایــد اختــلال زیــادی در کســب وکارهای آنلاین 
بیمه ای می دیدیم، ولی طبق برآورد آماری بیمه دیجیتال از 
میان پنج اگریگیتور بیمه ای کشور چیزی حدود 40 درصد 
کاهش ترافیک در درگاه های فروش آنلایــن و کاهش 20 تا 
30درصدی فروش بیمه طی مدت دو هفته گذشته اتفاق 

افتاده است.
بزرگ تریــن علت این اتفــاق را باید از ســمت جامعه بزرگ 
مشتریان واکاوی کرد؛ جمعیت زیادی که عادت دارند هر 
نیازی را با جست وجو در اینترنت رفع کنند و شمار زیادی 
از آنها - غیر از نسل آشنا به کارکردهای اینترنت - تفاوت 
میان اینترنت ملی و بین المللی را به درستی نمی دانند. برای 
مشتری بالا نبودن موتور جست وجوی گوگل یعنی قطعی 
اینترنت. توقع زیادی اســت اگر انتظار داشــته باشــیم که 
مشتری امروزی - چه جوان و چه میانسال - آدرس دامنه 

سایت های موردنیازش را حفظ باشد!
از سوی دیگر در دســترس نبودن موتورهای جست وجوی 
ملــی حتــی در حــد کارکــرد متوســط دلیــل دیگری بــر این 
کاهش ترافیک و فروش بیمه است. با وجود تأکید موافقان 
طرح صیانت در کشور هنوز نمی توان موردی از یک موتور 
جست وجوی ملی چابک مثال زد که بتواند پاسخگوی نیاز 
کاربران باشد. نیازی که قبل از اجرای هر صیانتی و پیش از 

فشردن دکمه خاموشی باید به آن فکر می شد!
آنچــه امــروز هنــوز صنعــت بیمــه را بــه واکنــش در برابر 
تصمیم به خاموشی اینترنت بین المللی وانداشته، صرفاً 
امکان استفاده از وب ســرویس ها و APIهای شرکت های 
بیمــه بــا اســتفاده از اینترنــت ملی اســت. دسترســی به 
ســنهاب بیمه مرکزی و… نیز با همیــن خرده اینترنتِ در 
دسترس، امکان پذیر است. اما آنچه دیر یا زود شاهد آن 
خواهیم بود، کاهش حجم ورودی مشتریان جدید است. 
دسترســی محدود کاربران به اینترنت اولین تأثیر خود را 
بر روش های بازاریابی دیجیتال شرکت های بیمه خواهد 
گذاشت. امروز ورودی بســیاری از کسب وکارهای آنلاین 
بیمه گوگل است که با اجرای طرح صیانت - چیزی که در 
آغاز اعتراضات نمونه کوچکی از آن را تجربه کردیم- دیگر 
خبری از آن نخواهد بود. بی آنکه جایگزینی ملی برای آن 

اندیشیده شده باشد!
بــا ایــن اوصــاف پس لرزه هــای قطعــی ایــن روزهــای 
اینســتاگرام و بودن و نبودن های لحظه ای گوگل و ســختی 
کار بــا فیلترشــکن هایی کــه بــه صــورت لحظــه ای در حال 
ســرویس دادن هســتند، نه امروز که در آینده   در صنعت 
بیمه کشــور نمــود خواهد داشــت. همــان روزهایــی که در 
مقایســه بــا هــدف هفت درصــدی ضریــب نفــوذ بیمــه و 
واقعیــت 2.5 درصــدی امــروز دنبــال علــت و راه چــاره 
می گردیم، باید به یاد تصمیم بزرگ فشردن دکمه خاموشی 

همیشگی بیفتیم. 

 در یک سال گذشــته نیاز به بیان 
یکپارچه خواست ها و مطالبات و 
رســاندن پیــام واضــح بــه نهــاد ناظــر، 
استارتاپ های بیمه ای را چنان در فشار قرار 
داد کــه در مدت زمــان کوتاهــی انجمن ها و 
تشــکل های مختلف حامی فعالان عرصه 
نوآوری صنعت بیمه از هر طرف سر برآوردند 
و هر کدام با طرح موضوعات خاص بسته به 
نوع فعالیت خود به موضع گیری در این باره 
پرداختند. تجمیع کننده های فروش بیمه از 
یک سو و توســعه دهندگان اینشــورتک از 
سوی دیگر. حتی انجمن نمایندگان بیمه نیز 

با وجود داشتن اهدافی متفاوت از این گروه 
در روزهای پرالتهاب سوئیچ بیمه فعالیتی 
دوچنــدان از روزهــای پیــش داشــت و بــه 
حمایت از طــرح لازم الاجرای بیمــه مرکزی 
بیانیه ها و اعلامیه های مختلف صادر کرد. 
اما در زمان خاموشی اینترنت بین الملل در 
کشــور، نــه موضع گیــری خاصــی از ســوی 
ســندیکای بیمه گران در جهت حمایت از 
نمایندگان فروش بیمه شنیده شد و نه طرح 
موضوع خاصــی از ســوی کســب وکارهای 
آنلاین بیمه که به حتم دیجیتال مارکتینگ 
برایشان در روزهای سرکوب دیجیتال در آن 

دوره خــاص و صیانت از فضــای مجازی در 
روزگار آینده معنا نخواهد داشت؛ انفعالی 
بزرگ که بار دیگر لزوم داشــتن یک انجمن 
منسجم با اهداف و رویکردهای مشخص 

- نــه صرفــاً محلــی بــرای طــرح موضوعات 
خاص به ســبب منافع عناصر اصلــی – را 
نشــان می دهــد. نیــاز عمــده و همیشــه 

صنعت بیمه کشور!
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نجات بیمه در 
روزگار بیداد تورم 

امروز تورم یکی از بزرگ ترین موانعی است که توسعه بیمه های زندگی در کشور را با چالش روبه رو 
کرده است؛ آیا راهکاری برای کاهش اثر تورم بر مقبولیت بیمه های زندگی وجود دارد؟ 

10 پیشنهاد مؤثر برای 
تغییر بیمه نامه ها 

وقتی تورم 
بالا می زند 

با توجه به تأثیــر منفی تورم بــر تقاضای 
بیمه هــای زندگــی، پیشــنهاد می شــود 
کــه شــرکت های بیمــه بــا ارائــه خدمــات 
بیمه ای متناســب بــا تــورم، تقاضــا برای 
خرید بیمه های زندگی را افزایش دهند. 
از جمله راهکارهای ارائه شده در خصوص 
مقابله با تورم در بیمه هــای زندگی که در 
ایــن پژوهــش مــورد بررســی قــرار گرفته، 
می تــوان به موارد زیر اشــاره کــرد که  لازم 
است صنعت بیمه به این امر ورود کرده و 
بیمه نامه هایی متناسب با شرایط تورمی 

کشور ارائه دهد. 
 صدور بیمه نامه زندگی بر حسب طلا؛

 صــدور بیمه نامه زندگی بر حســب ارز 
خارجی؛

 نمایه ســازی بیمه هــای زندگــی بــه 
شاخص های متصل به تورم؛

 مشارکت بیمه گزار در منافع حاصل از 
سرمایه گذاری شرکت بیمه؛

در  بیمه گــزاران  مشــارکت   
سرمایه گذاری های مضاربه ای؛

 انتخــاب جانشــین بــرای ســرمایه 
بیمه نامه زندگی برحسب کالا؛

 صــدور بیمه نامــه زندگــی بــر حســب 
واحدهای سرمایه گذاری؛

 خریداری پوشش اضافی هرچند سال 
یک بار؛

 افزایش نرخ بهره در بیمه های زندگی؛
 اســتفاده از اوراق بهــادار بیمــه ای در 
ســرمایه گذاری دارایی هــای شــرکت های 

بیمه.
هر کــدام از  ایــن راهکارها در کشــورهای 
مختلفــی به منظــور کاهــش تأثیــر تــورم 
در بیمه هــای زندگــی بــه کار مــی رود. 
البتــه بــا توجــه بــه نوســانات بــالای ارز و 
طلا در کشــور، صــدور بیمه هــای زندگی 
بر اســاس آنهــا، شــرکت های بیمــه را در 
ایفای تعهدات با مشکل مواجه می کند 
و به نظر می رســد در زمان کنونی، راهکار 

مناسبی برای ارائه در ایران نیست.

COMMENTدیدگاه

امــروز تــورم از علــل اقتصــادی مؤثــر بــر کاهــش مقبولیت 
قراردادهای بیمه های زندگی است؛ چراکه بیمه های زندگی 
از قراردادهای بلندمدت در بیمه هستند و تورم قدرت خرید 
سرمایه بیمه زندگی را به شدت کاهش می دهد و افراد ترجیح 
می دهنــد دارایی های خــود را در ســرمایه گذاری های با نرخ 
بازدهی متناسب با تورم سرمایه گذاری کنند. در مطالعه ای 
از سوی پژوهشکده بیمه ایران، راهکارهایی برای کاهش اثر 
تورم بر بیمه های زندگی معرفی شده است؛ راهکارهایی که 
به کارگیری هر کدام از آنها در شرایط اقتصادی خاص کشور 
می تواند رونق بازار بیمه های غیراجباری و افزایش ضریب 

نفوذ بیمه را به دنبال داشته باشد. 

 ایران صدرنشــین طولانی ترین تورم مزمن 
در تاریخ

تورم از مباحث مورد بررسی در مکاتب مختلف اقتصادی 
است که غالباً به عنوان یک پدیده پولی شناخته می شود. 
بر این اساس، افزایش حجم نقدینگی منشاء تورم است و 
آزادی اقتصــادی را محدود می کند؛ زیرا نرخ های پرنوســان 
تــورم، قیمت هــای نســبی را مختــل و آزادی عمــل بــرای 

برنامه ریزی جهت آینده را سلب می کند. 
بررســی نرخ تورم کشــورهای جهــان در ســال 201۸ نشــان 
می دهد که تنها تعداد محدودی از کشــورها )حــدود 9/۸ 
درصــد از میــان 163 کشــور مــورد بررســی( دارای نــرخ تورم 

دورقمــی هســتند. شــایان ذکر اســت بر اســاس ایــن آمار، 
کشور ایران جزء کشورهای دارای تورم بالای 20 درصد است 
که همین امر می تواند تبعات گسترده ای بر صنعت بیمه، 
به خصــوص بیمه های زندگی داشــته باشــد. بررســی آمار 
اقتصادی نشان می دهد ایران رکورد طولانی ترین تورم مزمن 
را در میان کشورهای جهان به خود اختصاص داده است. 

تورم بــالا بر بیمه هــای زندگــی، اثر منفــی دارد و بــا افزایش 
نرخ تورم و شــاخص قیمت کالاهای مصرفــی، انگیزه مردم 
جهــت خرید بیمه هــای زندگــی کاهــش می یابــد. در واقع 
می توان گفــت که با افزایــش قیمت کالاهای مصرفــی و در 
نتیجه افزایــش تورم، قــدرت خرید افــراد کاهش یافتــه و با 
بی ارزش شدن پول، انگیزه پس انداز مردم در قالب بیمه های 
زندگی کاهش می یابد. همین امر موجب می شود تا ضریب 
نفوذ بیمه های زندگی در ایران اختلاف بسیاری با متوسط 
جهانی داشته باشد و توسعه بیمه های زندگی در کشور را با 

مشکل مواجه کند. 
با توجه به وضعیت تورم، اگرچه افزایش حق بیمه تولیدی 
بیمه های زندگی طی ســال های اخیر افزایش داشــته، ولی 
مقدار این افزایش با توجه به تورم موجــود مطلوب نبوده و 
چه بسا اگر نرخ رشد حقیقی بیمه تولیدی بیمه های زندگی 
در ایران را محاسبه کنیم، این رشد منفی باشد. به طور مثال، 
این مقدار در سال 201۸ در کشور حدود منفی 10/1 درصد 
بود که باعث شــده بود در رده کشــورهایی با رشد حقیقی 

منفی قرار گیــرد.  وجود تــورم مســتمر در اقتصاد ایــران به 
کاهش ارزش سرمایه بیمه های زندگی منجر شده و از قدرت 
خرید آن می کاهد؛ در نتیجه قراردادهای بلندمدت بیمه های 
زندگــی را نااســتوار می ســازد. پــس بهتــر اســت بیمه گران 
جذابیت کافی در قراردادهای بیمه هــای زندگی قرار دهند 
تا امکان رقابت با ســایر انــواع ســرمایه گذاری را پیدا کنند. 
علاوه بر این، بیمه گران باید بیمه نامه هایی را ارائه دهند که 
کاهش قدرت خرید سرمایه را جبران کند. این امر مستلزم 
تصمیم گیری در شرایط عدم اطمینان کامل است که بازار 

بیمه زندگی را با چالش جدی رو به رو می کند. 
شــرکت های بیمــه بــا توجــه بــه ثابت بــودن مزایــای اغلب 
محصولات بیمه های زندگی و پرتفوی سرمایه گذاری خود 
از تغییرات تــورم نفع می برنــد؛ زیــرا دارایی هــای حاصل از 
سرمایه گذاری های بیمه زندگی کاهش محسوسی در برابر 
تورم ندارند و به راحتی می توانند تعهدات خود را ایفا کنند. 

همچنیــن لازم نیســت تعهــدات خــود را بــر اســاس تــورم 
افزایش دهند. بــا این حال با اینکــه تورم تأثیــر چندانی بر 
بیمه گران زندگی ندارد، ولی تغییرات آن دارای تأثیر بسیاری 
بر تقاضای بیمه های زندگی هســتند. به این صــورت که با 
افزایش تورم، قــدرت خرید افراد کاهش می یابد و ســرمایه 
بیمه نامــه زندگــی در زمــان سررســید دارای کاهــش ارزش 
می شود. همین امر منجر می شود تا تعداد بیمه نامه های 
صادره زندگی کاهش یابد و در آینده نزدیک، شاهد کاهش 
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بیش از پیش سهم بیمه های زندگی از پرتفوی شرکت های 
بیمه باشــیم. این اتفاق با توجه به تــورم فعلــی دور از ذهن 
نیست، همان طور که در کشور آرژانتین طی سال های 1975 
تا 19۸6 فروش بیمه های زندگی به صفر رســیده بود و تنها 
بیمه زندگی گروهی با توجه به متصل بودن به حقوق افراد، 

باقی مانده بود. 

 راهکارهایی برای کاهش اثر تورم 
1. ضرورت ورود نهاد ناظر به وضع مقررات و قوانین جدید یا 

مقررات زدایی در بیمه های زندگی
در برخی موارد لازم است مقررات جدیدی توسط نهاد ناظر 
وضع شــود یا برخی مقررات تسهیل شــوند. در این راستا 
آیین نامه ها باید توسط نهاد ناظر مورد بازنگری قرار گیرد یا 
اینکه مقررات جدیدی برای انــواع خاص بیمه های زندگی 
وضع شود. با توجه به اینکه ارائه محصولات متصل به بازار 
سرمایه به منظور پوشش ریسک تورم نیازمند شفاف سازی 
مالی شرکت های بیمه در حوزه سرمایه گذاری های بیمه های 
زندگــی اســت، نهــاد ناظــر بایــد نظــارت مالــی را جایگزین 
تدریجی نظارت تعرفه ای کند و هرچه بیشتر بر شفاف سازی 

مالی شرکت های بیمه گر بیفزاید. 

2. ضرورت تعیین نرخ حق بیمه بر اساس نرخ تورم توسط 
اکچوئرهای بیمه زندگی 

به دلیــل اینکــه تــورم یکــی از 
عواملــی اســت کــه مطلوبیــت 
خدمات بیمه را کاهش می دهد، 
اکچوئرهــای بیمه هــای زندگــی 
باید نرخ های حق بیمه را مطابق 
بــا تــورم بــالا در هــر کشــور ارائه 
دهند تــا اثــر منفــی ایــن عامل 
در تقاضــای بیمه ها بــا طراحی 
پوشــش های بیمه ای با ریسک 
تــورم خنثــی شــود. بــه عبــارت 
ســاده تر، در محاســبات مربوط 
به حق بیمه به صورت پویا، باید 
سالانه نرخ تورم لحاظ شود تا اثر 
منفی این عامل بر ارزش واقعی 
ســرمایه بیمه هــای زندگی، طی 
سال های متوالی خنثی شود. در 

نظر گرفتن نرخ تورم در محاسبات اکچوئری می تواند مزایای 
بیمه های زندگی بر اساس تورم را تعدیل کند. 

3. نمایه سازی بیمه های زندگی به شاخص متصل به تورم 
بــا متصل کــردن بیمه هــای زندگــی به شــاخص های تــورم، 
ارزش بیمه نامه سالانه بر حســب مقدار نرخ تورم افزایش 
پیدا می کند و سرمایه دریافتی بیمه گزار در زمان سررسید، 
متناسب با افزایش تورم طی مدت بیمه نامه است. با اینکه 
در بیمه های عمر و سرمایه گذاری ارائه شده در ایران )نوعی 
محصول عمــر جامع( ضرایــب تعدیلی بــرای افزایش حق 
بیمه و سرمایه بیمه در نظر گرفته می شود، ولی این افزایش 
متناسب با نرخ تورم نیست و نمی تواند نیازهای بیمه گزار را 
در برابر ریسک تورم پوشــش دهد. از جمله، شاخص های 
متصل به تورم می توان به شــاخص قیمت مصرف کننده، 
شاخص قیمت خرده فروشی، شــاخص حقوق و دستمزد 
و شاخص میانگین درآمد اشاره کرد که می توانند برای نرخ 
تعدیل ســالانه بیمه هــای زندگی در کشــور مورد اســتفاده 

قرار گیرند. 
از نــکات مهــم در انتخاب شــاخص مناســب، می تــوان به 
عملکرد مناسب در شرایط تورمی، درک ساده برای بیمه گزار 
و لحاظ محدودیت های ســرمایه گذاری و ریســک مربوطه 
اشاره کرد. با اینکه با در نظر گرفتن این راهکار، ریسک تورم 
به شرکت بیمه انتقال می یابد، شرکت های بیمه می توانند 
با انتخاب پرتفوی مناسب سرمایه گذاری از منابع حاصل از 

بیمه های زندگی، ریسک تورم را کاهش دهند. 

4. تدویــن دســتورالعمل نحــوه محاســبه و توزیــع ســود 
مشارکت در منافع 

پرداخت ســود مشــارکت در منافع به بیمه گزار تا حدودی 
می تواند تأثیر تــورم بر بیمه هــای زندگی را کاهــش دهد. با 
اینکه این روش بر اســاس آیین نامه 6۸ شــورای عالی بیمه 
در تمامی بیمه های زندگی به جز بیمه های عمر زمانی ارائه 
می شــود، ولی به گفته اداره کل نظارت بر بیمه های زندگی 
بیمه مرکزی، نحوه محاسبه و توزیع سود مشارکت در منافع، 
نحوه تعیین ســود مشــارکت در منافع ســهم بیمه مرکزی 
و همچنین مهلت توزیع ســود مشــارکت در منافــع دارای 
ابهاماتی است که به اتخاذ رویه های اجرایی متفاوت توسط 
شرکت های بیمه منجر شده است؛ بنابراین ضروری است 
دستورالعمل واحدی برای مشارکت در منافع تدوین شود 
تا نحوه تقسیم سود محاســبات مربوطه را در شرکت های 

بیمه یکسان کند. 

5. ارائه بیمه های زندگی متصل به بازار سرمایه 
با توجه بــه ثابت بودن ســرمایه بیمــه در بیمه هــای زندگی 
کلاســیک، این نــوع بیمه هــای زندگی نمی توانند پوشــش 
مناســبی در برابــر تورم ایجــاد کننــد. در مقابــل، بیمه های 
زندگی مدرن که به بازار سرمایه و واحدهای سرمایه گذاری 
متصل هستند، با توجه به متغیر بودن سرمایه، بسته به 
عملکــرد ســرمایه گذاری، هجینگ مناســبی در برابــر تورم 
برای سرمایه فوت و ارزش نقدی 
بیمه نامــه به شــمار می رونــد. از 
جملــه ایــن بیمه هــای زندگــی، 
می توان به بیمه های عمر متغیر، 
بیمه های عمر متصــل به واحد 
ســرمایه گذاری و بیمه های عمر 

مستمری متغیر اشاره کرد. 
البتــه بایــد بــه ایــن نکتــه توجه 
داشت که برای ارائه محصولات 
باید بستر مناسب و بازار بورس 
و اوراق بهــادار فعــال وجــود 
داشــته باشــد تــا بــا انتخــاب 
ســبد ســرمایه گذاری مناســب 
از اندوختــه بیمه نامــه، ســود 
بیشــتری را بــرای بیمه گــزار در 
برابر تورم ایجاد کند. در شرایط 
کنونی کشور و با توجه به اینکه تورم بالا، به چند برابر شدن 
شــاخص بورس منجر شــده، ارائه بیمه های عمــر متغیر و 
بیمه های عمر متصــل به واحــد ســرمایه گذاری می توانند 
پوشش مناسبی در برابر تورم برای بیمه گزار داشته باشند. 
لازم به ذکر است در حال حاضر بیمه سامان اقداماتی را در 
خصوص ارائه بیمه های عمر متصل به واحد سرمایه گذاری 
انجام داده که در صورت تبلیغ مناسب، می تواند جایگزین 

مناسبی برای بیمه های زندگی فعلی در کشور شود. 

6. استفاده از اوراق بهادار بیمه ای در سرمایه گذاری منابع 
بیمه های زندگی 

شــرکت های بیمــه ای برحســب بیمه نامه هایــی کــه بــرای 
بیمه گزاران صادر می کنند، با مسائل و چالش های مختلفی 
از قبیل تأمین ســرمایه لازم جهت قبول ریسک مربوطه یا 
نیاز و ضرورت انتقال ریسک مواجه می شوند. از آنجا که در 
بیمه های زندگی، معمولاً فاصله زمانی قابل توجهی بین زمان 
دریافت حق بیمه توسط شرکت های بیمه و زمان پرداخت 
ســرمایه بیمه وجــود دارد، ذخایــر ریاضــی و اندوخته قابل 
ملاحظه ای در رابطه با هر قرارداد تشکیل می شود که شرکت 
بیمه با استفاده بهینه از آنها می تواند بازار سرمایه را فعال 
کرده و نقش جدیدتری در فعالیت های سرمایه گذاری داشته 
باشد که به نوبه خود باعث افزایش اشتغال و رشد اقتصادی 
اســت. همین امر موجــب می شــود کــه در شــرایط تورمی، 
شــرکت بیمه به راحتی تعهدات خود را ایفا کند و با کسب 
سرمایه بیشتر بیمه گزار را در سود بیشتری مشارکت دهد. 

تجربه مکزیک در خصوص کاهش تأثیر تورم بر بیمه های زندگی

پای یک ارز فرضی به میان آمد 

CASE  STUDYگزارش موردی

 یکــی از کشــورهای درگیــر با تــورم طی 
سال های گذشته کشور مکزیک بوده 
کــه تــورم در آن در ســال 1973 نمایــان شــد. در 
ابتدا بلافاصله پس از وقوع تورم، یعنی در سال 
1974، صنعت بیمه مکزیک به منظور کاهش 
تأثیــر تــورم بــر تقاضــای بیمه هــای زندگــی، 
بیمه نامه هایــی بــا حــق بیمــه و ســرمایه بیمــه 
صعودی به بیمه گزاران ارائه داد. در سال 19۸5، 
تقســیم ســود مشــارکت در منافــع بــه بخــش 
سرمایه گذاری بیمه نامه ها به عنوان راهکار دوم 
در پوشش تورم در نظر گرفته شد. با اینکه این 
مــوارد تــا حــدودی توانســتند تأثیــر تــورم را بــر 
بیمه های زندگی کاهش دهند، ولی با این حال 
در سال 19۸5 ارتباط محسوسی بین بیمه های 

زندگی و شرایط اقتصادی دیده نمی شد. 

 در سال 19۸۸، عرضه محصولات عمر 
جامع با تعدیل و افزایــش حق بیمه و 
ســرمایه بیمه متناســب با تورم آغاز شد که  تا 
حدودی توانست هجینگ مناسبی برای تورم 
باشد. در سال 1995، بازار بیمه مکزیک عرضه 
بیمه هــای عمــر زمانی ســنتی بــر پایه یــک ارز 
فرضــی، واحــد متصــل بــه شــاخص بــا نــام 
)Unidad de inflation )UDIS را در دســتور 
کار خود قــرار داد. در واقــع، این واحــد یک ارز 
فرضی اســت که دارای یک نرخ تبدیل نسبت 
به پول رایــج محلی اســت که نرخ تبدیــل آن با 
شــاخص متصــل بــه تــورم ماننــد CPI تغییــر 
می کند. بنابراین محصول بیمه زندگی متصل 
بــه ایــن واحــد، محصولــی اســت کــه ارزش 
بیمه نامه در این واحدها بیان می شود. لازم به 
ذکر است که ارزش بیمه نامه با واحد پول رایج 
پرداخــت می شــود و ارزش آن تنهــا در زمــان 
پرداخــت با نرخ تبدیل، محاســبه می شــود. با 
توجه به متصل بودن این واحدها به شــاخص 
CPI و عملکــرد مناســب در شــرایط تورمــی، 
می تواننــد قــدرت خریــد حاصــل از ســرمایه 
بیمه نامــه زندگی را در شــرایط تورمــی افزایش 

دهند. 

 پــس از گذشــت مدتــی و بــر اســاس 
تجربیات موجود در کشــور، استفاده از 
شــاخص CPI برای متصل کردن واحد به تورم، با 
توجه به محدودیت های سرمایه گذاری و فقدان 
ابزارهای ســرمایه گذاری بلندمدت در این کشور، 
کارساز واقع نشد و مورد استقبال قرار نگرفت؛ در 
نتیجه صنعت بیمه مکزیک استفاده از شاخص 
نرخ اسناد کوتاه مدت را در بیمه های زندگی در نظر 
 گرفــت. بــر ایــن اســاس، واحــد تعریف شــده
 Unided de valor constant یــا UVAC نــام 
گرفت که شاخص مرتبط با آن، نرخ اسناد 2۸روزه 
این کشور است؛ بنابراین سرمایه بیمه و حق بیمه 
در بیمه نامه هــای زندگــی کلاســیک، بر حســب 
UVAC هستند که با به روزرسانی ماهانه این واحد 
بر اســاس نرخ فوق الذکــر، مقدار آنهــا نیز ماهانه 
تغییــر می کند. همچنیــن ذخایــر بیمه نامه های 
زندگی با معادل های UVAC نگهداری می شوند. 
سود مازاد نیز به صورت مشارکت در منافع به این 

بیمه نامه ها تعلق می گیرد. 

 در بیمه نامه هــای زندگی انعطاف پذیر 
مانند بیمه های عمــر جامع نیز مقدار 
حق بیمه و سرمایه بیمه مانند بیمه های زندگی 
کلاسیک هر ماه مجدداً بر اساس این واحدها 
محاســبه می شــود. بر خلاف بیمه های زندگی 
کلاســیک در بیمه هــای عمــر جامــع، مفهــوم 
ارزش گذاری مجدد ذخایر قابل کاربرد نیست؛ 
زیرا ذخایر در ایــن بیمه نامه ها منعکس کننده 
ســابقه حق  بیمه های پرداختی و بهره حقیقی 
تعلق گرفته به آنهاســت. به منظور نشــان دادن 
تغییرات واحد UVAC نسبت به تورم می توان 
دید که در ســال 1992 که تــورم 13 درصد بوده، 
واحد UVAC ، 9 درصد تعیین شده است. این 
نسبت در سال 1995 که تورم مکزیک به بیش 
از 50 درصــد رســیده، حــدود 36 درصد تعیین 
شده است. در واقع می توان گفت ارزش واحد 
UVAC به طور مناســبی با تورم رشــد می کند و 
می تواند به عنوان واحدی مناسب در بیمه های 

زندگی مورد استفاده قرار گیرد.

وجود تورم مستمر 
در اقتصاد ایران به 

کاهش ارزش سرمایه 
بیمه های زندگی منجر 
شده و از قدرت خرید 
آن می کاهد؛ در نتیجه 
قراردادهای بلندمدت 

بیمه های زندگی را 
نااستوار می سازد
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 ما امروز بیمه باران را به ســبب مشخصه 
خاصی می شناسیم. سوای بحث فعالیت تخصصی 
روی بیمه های عمر و زندگی، اینکه بیمه باران به شبکه 
بانکی وابستگی ندارد، ویژگی خاصی است. رویکردی 
که امروز ما در دنیا شاهد هستیم و برای اولین بار است 
که در صنعت بیمه کشــور بانک متصدی تأســیس 
شرکت بیمه نیست. این نگاه خاص از کجا آمد و چه 

چیزی زمینه ساز این حرکت جدید بود؟ 

مهم ترین نکتــه در این بــاره نگاه خــاص بنیان گــذاران بیمه 
باران اســت. مؤسســان بیمه بــاران از فعــالان بازار ســرمایه 
هستند و با مطالعات بســیاری که بر روند بیمه های زندگی 
در دنیا داشتند، به این نکته رسیدند که امروز بیمه زندگی 
ابزاری برای مدیریت دارایی محســوب می شــود و گروه های 
ســرمایه گذاری مختلــف در دنیــا در کنــار خدمــات مالــی 
مختلفی که به مشــتریان خود عرضه می کنند، بیمه را نیز 
ارائه می دهند و به نوعی زنجیره ارزش را برای مشتری کامل 

می کنند. 
با این نگاه بود که بنیان گذاران بیمه بــاران وارد این صنعت 
شدند، در واقع با رویکردی دقیق و جدید به بیمه زندگی. این 
نگاه باعث شد تا مؤسسان بیمه باران انحصاراً فعالیت در 
زمینه بیمه زندگــی را انتخاب کنند. در واقع آنها بر اســاس 
ســابقه فعالیت حرفه ای که در زمینــه بازار ســرمایه و مالی 
داشتند، بر خلاف روال همیشه که شرکت های بیمه تمامی 
خدمات بیمه ای را پوشش می دهند، تصمیم گرفتند صرفاً 

شفافیت و آگاهی بدهید 
اعــــتــــــــــماد بگیریـــــد
علیرضا هادی، مدیرعامل بیمه باران معتقد است تنها راه افزایش مقبولیت بیمه میان 

مردم شفاف سازی و ایجاد آگاهی است

بیمه زندگی به نمایندگانی 
با دانش بازار سرمایه 

نیاز دارند

شبکه فروش بیمه 
حذف نشدنی است

 دیجیتالی شــدن شــرکت های 
بیمــه صرفاً بــه معنــای فروش 
دیجیتالــی بیمــه نیســت. بــه عقیــده 
مدیرعامل بیمــه زندگی بــاران با وجود 
دیجیتالی شدن روند فعالیت بیمه گری 
در صنعــت بیمــه امــروز، هنــوز ایــن 
و  بزرگ تریــن  فــروش  نماینــدگان 
مهم تریــن عامــل فــروش بیمه هــای 
زندگی در کشور هســتند. او در این باره 
می گوید: »اینکه بگوییم صنعت بیمه 
به سمت دیجیتالی شدن پیش می رود، 
بــه معنــای کنــار گذاشــتن نماینــدگان 
بیمه )کــه اصلی تریــن عنصــر فعالیت 
بیمه هــای زندگــی نماینــدگان شــبکه 
فروش هستند( نیست. آنچه می تواند 
در روند دیجیتالی شــدن بیمه کارســاز 

باشد، آگاهی سازی است.« 

 او بــا اشــاره بــه قابلیت هــای 
استفاده از پلتفرم های ارتباطی 
در دنیــای دیجیتالــی امــروز مهم ترین 
کارکرد روند دیجیتال در بیمه زندگی را 
استفاده از این قابلیت ها برای آموزش و 
آگاهی بخشــی بــه مــردم می دانــد. بــه 
عقیــده او دسترســی بــه جوامــع هدف 
خــاص مهم تریــن رویکــردی اســت که 
امروز بیمه دیجیتــال می تواند به رونق 

صنعت بیمه کمک کند. 

 مدیرعامل بیمه بــاران معتقد 
اســت نماینــدگان و شــبکه 
فروش بیمه زندگی باید امروز به دانش 
در همه زمینه های مالی مجهز باشند تا 
بتواننــد بــا جلــب اعتمــاد مشــتری 
به عنــوان یک کارشــناس مشــاور مالی 
اقدام به ارائه خدمــات کنند؛ رویکردی 
که امــروز کارشناســان فــروش بیمه در 
صنعت بیمه دنیا در پیش گرفته اند. به 
عقیــده او شــبکه فــروش و نماینــدگان 
بیمه، به خصوص در بیمه های زندگی با 
پیچیدگی هــای خــاص خــود و نیــاز بــه 
ارتباط انســانی، هیچ گاه جایشان را به 
روند بیمه تمام دیجیتــال نخواهد داد. 
هــادی معتقــد اســت مزیــت رقابتــی 
نماینــدگان شــبکه فــروش امــروز در 
میــزان دانــش و آگاهــی آنهــا از بــازار 
ســرمایه و قابلیــت آگاهی بخشــی بــه 
بیمه گــزاران بــرای ورود بــه شــاخه های 

مختلف سرمایه گذاری مالی است. 

COVER STORYداستان جلد

بورس، بانک و بیمه سه عنصر مهم بازار مالی است که امروز در اقتصاد تورم زده ایران برای مردمی که افزایش ارزش پول را دنبال می کنند، می تواند حکم نجات بخش بزرگ را داشته باشد، اما 
طی سال های اخیر به سبب تورم نه بانک ها دیگر جذابیت سپرده گذاری دارند و نه بورس با بلوک های همیشه سرخش. این وسط بیمه است و کار بزرگ جذب داشته های خرد مردم؛ مردمی 

که نگرانی از آینده نامعلوم بیش از هر رویکردی آنها را به سمت یک سرمایه گذاری بلندمدت امن هدایت می کند. امروزه افزایش جذابیت بیمه عمر به عنوان یک سرمایه گذاری سودآور در 
مقابل رقیب سرسختی مانند سرمایه گذاری بانکی و بورس اهمیت زیادی دارد؛ رویکردی مانند بیمه زندگی با ماهیت پس انداز نزد متخصصانی که با نگاه تخصصی و آشنا به بازار سرمایه 

به آن می پردازند. به بهانه رویکرد جدید بیمه های زندگی مبتنی بر سرمایه گذاری با علیرضا هادی، مدیرعامل بیمه زندگی باران به گفت و گو نشستیم؛ مرد آرام و بی حاشیه صنعت بیمه که با 
تعریف رویه خاص به بیمه گری در ایران زمینه ساز حرکت بزرگی شده و رویکردی تخصصی به بیمه های زندگی، موضوعی که در ایران تا پیش از این سابقه نداشته، اتخاذ کرده است. 



DIGITAL 
INSURANCE

بیمه زندگی را انتخاب کنند و در این زمینه نیز وارد حوزه ای از 
بیمه زندگی شدند که ماهیت پس اندازی و سرمایه گذاری دارد 
و به نظر مــن یکی از دلایــل تأثیرگذاری بیمه بــاران در صنعت 
بیمــه کشــور داشــتن نگاهی درســت بــه بیمه هــای زندگــی با 
ماهیت پس اندازی به سبب شرایط خاص اقتصادی کشور و 
نیازهای مالی عموم مردم بود. در واقع نگاه خاص بنیان گذاران 
بیمه باران زمینه ساز روندی شــد که برای اولین بار در صنعت 

بیمه کشور شاهد هستیم. 

 بــه نظــر شــما ایــن عــدم وابســتگی یــک 
شــرکت بیمــه بــه سیاســت های یک نهــاد مالــی یا 
بانکــی تــا چــه انــدازه می توانــد در توســعه رونــد 

بیمه گری مؤثر باشد؟ 
مهم ترین نکته تخصصی بودن رویکرد شــرکت بیمه است، نه 
پشتوانه مالی یا وابستگی و عدم وابستگی سیاست گذاری. به 
نظر من نگاه تخصصی به یک رویکرد خاص مانند بیمه زندگی 
می تواند عامل توســعه مؤثری در صنعت بیمه کشــور باشــد. 
شــناخت زمینه های ورود به بــازار، نیازها و شــرایط اقتصادی و 
زمینه های ســرمایه گذاری های مفید از مواردی اســت که بیمه 
زندگی را می تواند در میان مردم مقبول کند. به شرطی که پشت 
آن نگاه تخصصی وجود داشــته باشــد. این نگاه تخصصی به 
یک رشته خاص بیمه ای است که می تواند زمینه ساز و محرک 
حرکت های بزرگ باشــد؛ چراکه بینــش ورود به بــازار، اطمینان 
و اعتمــاد به دنبــال خواهد داشــت. تخصصی شــدن روند یک 
شرکت بیمه باعث می شود اشراف کامل به گوشه گوشه بازار به 
وجود بیاید. همچنین هدف گذاری روی یک بازار خاص می تواند 
انسجام بیشتری به کسب وکار ببخشد. به عبارت دیگر تمرکز 
روی یک بازار هدف زمینه ساز نوآوری و توسعه است. به نظر من 
مهم نگاه تخصصی و شناخت جامعه هدف است، نه پشتوانه 

بانکی یا غیربانکی. 

 این نگاه تخصصی به یک گروه خاص از بیمه 
تا چه میزان در میان شرکت های بیمه دنیا مرسوم است؟ 
آیا نمونه های موفقی از این گرایش های تخصصی به یک 

رشته خاص بیمه ای وجود دارد؟ 
امــروزه در کشــورها عــلاوه بــر وجود شــرکت های بیمــه که همه 
رشته های بیمه را عرضه می کنند، شرکت هایی هم وجود دارند که 
در رشته های خاص فعالیت می کنند؛ شرکت بیمه مسئولیت، 
شرکت بیمه آتش سوزی، شــرکت بیمه هواپیما و شرکت بیمه 
زندگی با ماهیت پس اندازی یا شرکت بیمه بازنشستگی و فوت. 
در بیمه زندگی با ماهیت فوت باید روی ریسک فوت افراد و نیز 
افزایش طول عمر و سلامت افراد کار کنند. اینجا تخصص روی 
افزایش سلامت افراد مؤثر است. این رویکرد در بیمه زندگی با 
ماهیت پس اندازی متفاوت است. در بیمه های پس اندازی تیم 
متخصص باید در زمینه های سرمایه گذاری برای مدیریت مالی 
آنها مشغول باشند و ایجاد مشوق هایی که مشتری در مقایسه 
با ســایر ابزارهای ســرمایه گذاری، بیمــه زندگی را ترجیــح دهد. 
قاعدتاً داشتن نگاه تخصصی به هر کدام از این گروه ها می تواند 
موفقیت آمیز باشد؛ رویکردی که امروز در دنیا بسیار باب شده 
و در کشــور ما هم با حضور بیمه بــاران و یکی، دو شــرکت دیگر 

تخصصی در بیمه های زندگی اتفاق افتاده است. 

 درباره بیمه های زندگی با رویکرد پس اندازی 
صحبت کنیم. آیا به نحوی طرح مدیریت ســپرده های 
بیمه گزاران در برابر ریسک های زندگی آنهاست یا سبد 

سرمایه گذاری؟
اجازه بدهیــد ابتدا بــه این نکته اشــاره کنم کــه کار مــا دریافت 
سپرده های مردم نیست. جای سپرده در بانک است. همان طور 
که جای ســهام در بــازار بــورس اســت. اینجا صحبــت از نوعی 
مدیریت دارایی است که مشتری خاص خودش را دارد. آن نوع 
مشتری که به ســپرده گذاری در بانک با سود ماهانه علاقه مند 
است، سراغ بیمه نمی آید. آن مشتری که توان پذیرش ریسک 
در بازار بورس و دانش آن را دارد و تاب تحمل حباب ها و تغییرات 
سینوسی بازار سرمایه را دارد، باز هم سراغ بازار بیمه نمی آید، اما 
بیمه مزیتی دارد که در بانک و بورس وجود ندارد؛ اینکه امکان 
شخصی سازی خدمات با توجه به ریسک و سبک زندگی افراد 
وجود دارد. در جوامع پیشرفته دنیا به سبب پایین بودن بهره های 
بانکی به واســطه قاعده احتمــال، بیمه ها بازدهــی و مقبولیت 
بیشتری دارند. گاهی اختلاف پرداخت سود بانکی با بیمه های 
زندگی پس اندازی خیلی زیاد است و این رویکرد مردم به بیمه ها 
را به دنبال دارد. ضمن اینکه بیمه مزیت های جانبی بسیاری هم 
دارد، ولی در کشور ما چون نرخ بهره بانکی بالاست، این تفاوت 
بازدهی ها زیاد به چشــم نمی آید. اگرچه نرخ امید به زندگی ما 
در مقایسه با کشورهای توسعه یافته وضعیت خوبی دارد، اما 
به سبب شرایط اقتصادی و نظام مالی و بانکی خاص، مشوق ها 
برای هدایت مردم به ســمت بیمه های زندگی بــا کندی صورت 
می گیرد.  امروزه افــراد می توانند مقداری از ســرمایه را در بانک 
بگذارند، مقداری را بسته به شرایط در بورس بگذارند و خودشان 
نظارت مســتقیم بر روند سرمایه گذاری شــان داشــته باشند و 
مقداری را نیز وارد بیمه کنند. این مدیریــت دارایی می تواند در 
پایان دوره سودی بالاتر از یک انتخاب صرف به آنها بدهد، ولی 
مسئله این است که در ایران به سبب نداشتن دانش تخصصی 
شرکت های بیمه در زمینه بازار سرمایه و... تاکنون کمتر گرایش 
و اطمینانی به بیمه زندگی با ماهیت پس اندازی وجود داشــته 
اســت. بیمه گزاران در ایران هنوز نمی داننــد که می توانند بیمه 
را به عنوان یک ابزار مدیریت دارایی در اختیار داشــته باشــند؛ 
اینکــه می تواننــد پرداخــت مســتمری فرزندان شــان را به بیمه 
زندگی بسپارند. مردم با محصول مستمری آنی آشنایی ندارند. 
یعنی فردی سرمایه ای را می آورد و به محض عقد قرارداد و بدون 
گذراندن مدت زمان خاصی شروع به دریافت مستمری می کند. 

 اکنــون به دو موضــوع خاص رســیدیم؛ یکی 
عدم آشنایی مردم با محصولات بیمه ای و دیگری مسئله 
اطمینــان و اعتمادســازی. چطــور می شــود مــردم را بــه 
اســتفاده از فرصت های ســرمایه گذاری در شرکت های 

بیمه هدایت کرد؟ 
مهم ترین اقدامی که امروز صنعت بیمه به آن نیاز دارد، ترویج 
ســواد بیمه ای و آگاهی دادن به مردم برای استفاده از بیمه های 
زندگی اســت. هزینه های آگاهی سازی برای شــرکت های بیمه 
تازه تأســیس بســیار بالاســت و بــه ایــن ســبب فعالیــت روی 
حرکت های آگاهی ســازی از سوی شرکت های بیمه کمتر اتفاق 
می افتد. در این میان، حرکت و اقدام جدی دولت و بیمه مرکزی 
لازم اســت تا مردم با رویکردهای مختلف بیمه ها، به خصوص 
بیمه زندگی آشنا شوند. آگاهی ســازی مردم -تأکید می کنم نه 
تبلیغات- می تواند رابطه مســتقیمی با اعتمادســازی داشــته 
باشد. این اتفاق باید از سوی نهادهایی غیر از واحدهای بازرگانی 
شرکت های بیمه بیفتد. در دنیا، هم نهادهای حاکمیتی و مراجع 
نظارتی بر این روند آگاهی ســازی اصرار دارند و هم سندیکاها و 
انجمن های تخصصی عزمی عمومی برای آشناســازی مردم با 
رویکردهای مختلف بیمه ای دارند.  موضوع دیگر هم نوع حرکت 
و اقدام شــرکت های بیمه اســت که زمینه ســاز اعتماد خواهد 
بود. اگر اطلاع رسانی به بیمه گزاران در فاصله های زمانی کوتاه و 
دقیق و همراه با جزئیات باشد، به حتم بیمه گزار با خیال راحت 
به پرداخت حق بیمه روی می آورد تا بیمه را به عنوان یک ابزار 
مدیریت دارایی در اختیار داشته باشد. اعلام شفاف و روشن و 
البته کوتاه مدت بازدهی سرمایه گذاری به بیمه گزاران از مواردی 

است که ما در بیمه باران دنبال می کنیم. 
فرق بیمه با بورس و بانک در نتیجه گیری بلندمدت اســت، اما 

اگر اطلاع رســانی در این بازه دقیق 
و شــفاف باشــد و  گزارشــگری های 
سرمایه گذاری زیاد باشد، آن وقت 
بیمه گزار با اعتماد و اطمینان کامل 
در ادامــه مســیر همــراه می شــود. 
ما در بیمه باران این گزارشــگری ها 
را تقویــت کردیم. مــا ســال اول هر 
ســه مــاه یــک بــار گــزارش بازدهی 
ســرمایه به بیمه گزاران داشــتیم و 
هر شــش هم اعمــال می کردیم. از 
ابتدای امسال حتی پرداخت سود 
مشارکت را به صورت علی الحساب 
در ذخیــره ریاضــی بیمه نامه هــا 
منظور می کنیم. این شفا ف سازی 
و جریان مشارکت بیمه گزار در روند 
پرداخت، خودش هم اعتماد بزرگی 
به همراه دارد، هم در افزایش اقبال 

بیمه های زندگی مؤثر است. 
به عقیده خیلی ها اعلام کوتاه مدت سود و مبلغ آن به از دست 
دادن مشتری منجر می شــود، ولی ما صراحتاً به این سیاست 
اصرار داشــتیم و داریم. ما می خواهیم مشــتری با شــفافیت و 
اعتماد کامل با ما همراه باشــد، نــه اینکه بعد از مــدت طولانی 
همراهی احساس کند که با شــرکت بیمه اش به جایی نرسیده 
است. آگاهی دادن رکن اصلی اعتمادسازی است. هر قدر مردم 

بیشتر بدانند، بیشتر اعتماد می کنند. 

 ســوای بحث آموزش که یکی از چالش های 
بیمه های زندگی است، باید به بحث شرایط اقتصادی 
مردم اشاره کنیم. این مسئله تا چه اندازه در عدم اقبال 

بیمه های زندگی دخیل است؟ 
شرایط تورمی موجب نگرانی مردم نســبت به آینده مالی شان 
می شود و البته بیمه زندگی با ماهیت پس اندازی نیز نمی تواند 
به طور کامل راهکاری برای رفع این نگرانی باشد، اما بیمه زندگی 
بــه واســطه ســرمایه گذاری در ابزارهــای متنــوع مالی و کســب 
بازدهی مناســب، می تواند تا حدودی از کاهش ارزش پول شان 
جلوگیری کند؛ البته به شــرطی که شــرکت های بیمه بتوانند با 
تعدد محصولات به اقتضای شرایط زمان مردم را به داشتن آینده 
مالی مناسب دلگرم کنند. تجربه ما در بیمه باران نشان داد که 
با وجود شرایط نامساعد اقتصادی و معیشتی بسیاری از مردم 
هنوز دنبال پوشش های بیمه ای و حمایت ها هستند. بستگی 
دارد که محصولی که به آنها می دهیم، به اقتضای شرایط روز، چه 

نیازی را برآورده کند. اخیراً شنیده ام که بیمه های زندگی خاصی 
برای تضمین بازدهی سرمایه گذاری در کشور در حال گسترش 
هســتند؛ بیمه هایــی کــه مطابــق شــاخص بــورس، طــلا و... به 
بیمه گزاران سود پرداخت می کنند. گویا این بیمه ها در نهاد ناظر 
در حال بررسی هستند و بنا به تجربه جهانی می تواند راهکاری 

برای مقابله با تورم و به تبع آن توسعه بیمه  زندگی باشند. 

 غیــر از تــورم، شــفافیت و اعتمادســازی آیــا 
چالش های دیگری در فعالیت بیمه هــای زندگی وجود 
دارد؟ مسائلی از نظر زیرســاخت های لازم یا رگولاتوری 

و...؟
ما با طرح جدیدی آمدیم و طــرح را با اطلاعاتی که بیمه مرکزی 
می خواســت پیش بردیم و خوشــبختانه موافقت نیز حاصل 
شــد؛ به نظرم از لحــاظ کار در طرح های جدید، بیمــه مرکزی از 
همراهی های لازم برخوردار است. البته مواردی در آیین نامه ها 
وجود دارد کــه با توجــه به تخصصی شــدن بیمه هــای زندگی، 
اصلاح و بازنگــری آنها می توانــد باعث بهبود تجربه مشــتری 
و شفاف ســازی های بیشــتر شــود. بیمه زندگی امروز به سبب 
سیاست های دولت برای جمع آوری منابع خرد از معافیت های 
مالیاتی روی حق بیمه برخوردار اســت. خود سرمایه بیمه هم 
مشــمول مالیات نیســت. با همه اینها باز اصرار دارم که بیمه 
مرکزی در جهــت رونــق بیمه های زندگــی بایــد پررنگ تر ظاهر 
شــود، همچنین در اطلاع رســانی مزایای انواع بیمــه زندگی به 
عموم مــردم و نیز در اجباری شــدن 
برخــی از انــواع بیمه هــای زندگــی. 
به عنوان نمونه بیمه های مستمری 
تکمیلــی راهــکار قابــل قبولــی برای 
تأمیــن مالــی شــاغلان در دوران 
بازنشستگی اســت و اطلاع رسانی 
عمومی موجب ترغیب ســازمان ها 
و افراد برای خرید این بیمه می شود 
یا مثلاً بــه نظر من بیمــه عمر مانده 
بدهکار که فوت تســهیلات گیرنده 
را بیمــه می کنــد و در صــورت فوت، 
بدهــی او را به طــور کامــل تســویه 
می کند و موجب کاهش بدهکاران 
در مؤسســات تســهیلات دهنده و 
حذف دغدغه بازماندگان و ضامنان 
تسهیلات گیرنده می شود، باید برای 
تســهیلات گیرندگان اجباری شود؛ 
همان طــور که در بیمــه آتش ســوزی برای امــوال در رهــن بانک 
الزامی اســت. چرا نباید در کشــور ما بیمه فوت اجباری شود؟ 
هما ن طور کــه بیمه آتش ســوزی بــرای کســب وکارهای در رهن 
بانک ها اجباری اســت، بیمه عمر مانده بدهــکار هم می تواند 

اجباری باشد. 

 در رابطه با ضریب نفوذ بیمه صحبت کنیم. 
به نظر شما توسعه بیمه های زندگی تا چه اندازه می تواند 
در افزایــش ضریب نفوذ بیمه مؤثر باشــد؟ بــا توجه به 
اینکه در برنامه هفتم توســعه هدف رسیدن به ضریب 
نفوذ هفت درصد است، اما در حال حاضر رقمی کمتر 

از دو درصد را شاهد هستیم. 
باید توجه داشت که ضریب نفوذ به میزان درآمد مردم وابسته 
اســت، به عبــارت دیگــر تــا زمانــی کــه افــراد درآمدشــان صرف 
هزینه های اولیه زندگی شان می شود، نمی شود انتظار داشت که 
به فکر خرید بیمه باشند یا در بیمه زندگی پس انداز کنند، ولی 
امروز در دنیا بیش از 46 درصد حق بیمه کشورهای توسعه یافته 
از محل بیمه های زندگی است و این نسبت در کشور ما حدود 15 
درصد است. بدیهی است که راه نجات ضریب نفوذ بیمه کشور 
بیمه زندگی است. طی یکی، دو سال گذشته نرخ رشد بیمه های 
زندگی در کشــور بالا رفته و اگر شــرایطی مانند پایین آمدن حق 
بیمه سایر رشته های بیمه ای و... وجود نداشته باشد، می توان 
به افزایش ضریب نفوذ بیمه از طریق توسعه بیمه های زندگی 

امید داشت. 

مهم ترین نکته 
تخصصی بودن رویکرد 
شرکت بیمه است، نه 

پشتوانه مالی یا وابستگی 
و عدم وابستگی 

سیاست گذاری. به نظر 
من نگاه تخصصی به یک 
رویکرد خاص مانند بیمه 
زندگی می تواند عامل 

توسعه مؤثری در صنعت 
بیمه کشور باشد

I N T E R V I E W

   عکس:  نسیم اعتمادی
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هوش مصنوعی چگونه 
کسب وکار بیمه را 

تغییر می دهد؟

از خیال پردازی تا 
آینده واقعی نوع بشر 
موضــوع  همــواره  مصنوعــی  هــوش 
و  دانشــمندان  خیال پردازی هــای 
نویســندگان دربــاره آینــده نوع بشــر بوده 
اســت. در حــال حاضــر، بــا ســامانه های 
کامپیوتری خودآگاه فاصله بســیار زیادی 
داریــم، امــا فنــاوری هــوش مصنوعــی 
همه جــا حضــور دارد و در بســیاری از امور 
روزمــره، موفقیت هــای مهمــی داشــته 
است. دستیاران شــخصی مجازی مانند 
ســیری و گوگل نــاو، خودروهــای خــودران، 
رتبه بندی صفحات وب بر اساس تاریخچه 
جســت وجو، فیلترکــردن هرزنامه هــا و 
الگوریتم های پیشنهاد محتوا و محصول 
در پلتفرم هایــی ماننــد یوتیــوب و آمــازون 

همگی از هوش مصنوعی بهره می برند.
در ســال های اخیــر، بســیاری از حوزه های 
روبه جلــو  جهشــی  مصنوعــی  هــوش 
داشته اند. پردازش زبان طبیعی یکی از این 
حوزه هاست که پیشرفت آن برای توسعه 
دســتیاران مجــازی و ربات هــای مکالمــه 
هوشــمند ضرورت دارد. این پیشــرفت ها 
به  واسطه حجم عظیم داده هایی رخ داده 
اســت. در صنعــت بیمــه هــم داده هــای 
فراوانی در اختیار داریم که به  نوبه خود، به 
پیشرفت معماری و تکنیک های استفاده از 
کلان داده کمک کرده است. این پیشرفت ها 
را می توانیم در زمینه هایی مانند جمع آوری، 
پاک ســازی، ادغام، ذخیره ســازی و تحلیل 
داده مشاهده کنیم. الگوهایی که در داده ها 
وجود دارد، از چشم انسان دور می ماند، به 
این دلیل ســاده که حجم داده هــا به  قدری 
زیاد اســت که تجزیه وتحلیل آن خــارج از 
محدوده توانایی های انسان قرار می گیرد؛ 
بنابراین استفاده از قدرت پردازش کامپیوتر 
بــرای تجزیه وتحلیــل منابــع داده ضروری 
اســت، امــا فناوری هــای هــوش مصنوعی 
امــروز تحلیــل داده را گام دیگــری بــه جلــو 
برده اند. هوش تجــاری داده های تاریخی و 
کنونی شرکت را تجزیه وتحلیل می کند و با 
تمرکز بر آنچه در گذشته اتفاق افتاده، درک 
عملکرد شــرکت و نظارت بر شاخص های 
کلیدی عملکرد آن، به تصمیم گیری صحیح 
و آگاهانه مدیران شرکت کمک می کند، اما 
تکنیک های هوش مصنوعی آینده نگرند و 
می خواهند به چنین پرســش هایی پاسخ 
بدهنــد: چــه تخمینــی از تحــولات آینــده 
می توان داشــت؟ کدام فرایندها را می توان 
بهینه سازی کرد و کدام وظایف را می شود 

بر عهده ماشین گذاشت؟ 

COMMENTدیدگاه

صنعت بیمه در پردازش داده ها باید رویکرد گذشته نگر را 
کنار بگذارد. اکنون  فقط تحلیل آینده است که اهمیت دارد

هوش مصنوعی 
کارسازترین سلاح اینشورتک

بوده است. با این حال، شیوه تجزیه وتحلیل داده در صنعت 
بیمه معمولاً گذشــته نگر اســت. بــرای نمونه، شــرکت های 
بیمــه مجموعــه ای از اطلاعــات تاریخــی دربــاره مطالبــات 
جمع آوری و به  شکل توصیفی تحلیل می کنند، اما پیشرفت 
فناوری هایی مانند فناوری حسگر این فرصت را پدید آورده 
کــه وقتی مطالبــه ای در کار نیســت، رفتــار مشــتری را بهتر 
بشناسیم و در نتیجه، فعالانه تر عمل کنیم. در آینده، این 
تحــول پیامدهای بســیار زیادی بــرای محصــولات بیمه ای 
خواهد داشت. انتظار می رود در سال های آینده، بزرگ ترین 
تغییــرات صنعت بیمــه در همین زمینــه و با اتــکا به هوش 

مصنوعی رخ دهد. 
دانشــمندان و مهندســان هوش مصنوعی تلاش می کنند 
ســامانه های خودکاری توســعه بدهند کــه بتوانــد از هوش 
انســانی تقلید کند. بــه عبــارت دیگر، ایــن ســامانه ها باید 
بتوانند وظایفی را انجام بدهند که نیاز به نوعی از هوش دارد. 
پــردازش زبان طبیعی، شناســایی الگو، اســتنتاج و نمایش 
دانش نمونه هایی از این وظایف محسوب می شوند. فناوری 
هوش مصنوعی همین حالا هم در بســیاری از امور زندگی 
روزمــره از قبیــل دســتیاران شــخصی مجــازی، خودروهای 

داده پردازی زمانی مزیت رقابتی 
بود و حالا یک ضرورت محض 
است 

جادوی داده ها 
در بیمه 

ایــن حجــم عظیــم داده و تحلیــل آن بــه کمــک هــوش 
مصنوعــی فرصت هــای بی شــماری پدیــد مــی آورد کــه 
اینشــورتک ها در کل زنجیــره ارزش بیمــه، بــه آنها توجه 

دارند. در ادامه تعدادی از این فرصت ها را مرور کرده ایم.
اســتارتاپ »Getmenis« اینشــورتکی اســت کــه بــرای 
تشــخیص کلاهبرداری، راه حل هوشــمند ارائه می دهد. 
برای ایــن کار، بــرای هر کاربــر نمایه ای شــامل فعالیت ها، 
عــادات  و شــیوه زندگــی ایجــاد و ایــن نمایــه بــه داده های 
عمومی و داده های اختصاصی بیمه گر مرتبط می شــود. 
در مرحله بعدی، تحلیل هوشــمندی کــه از تکنیک های 
تصویرسنجی و الگوریتم های تطبیقی استفاده می کند، 
خطــرات احتمالــی را تشــخیص می دهــد و تقلــب و 

کلاهبرداری را پیش بینی می کند.

شــرکت »PredictiveBid« روی اولیــن حلقــه از زنجیره 
ارزش صنعــت بیمــه، یعنــی جــذب مشــتری، متمرکــز 
اســت. در صنعــت بیمــه، اولیــن و مهم تریــن چیــزی که 
بایــد بدانیــم، ایــن اســت کــه مشــتری مــا کیســت و چه 
ارزشــی برای شــرکت مان دارد. فقط در این صورت است 
که می توانیم تصمیم بگیریم که چه رویکردی نسبت به 
مشتریان مان داشته باشیم و چگونه عمل کنیم. در بازار 
پلتفرم های مناقصــه لحظه ای که اتفاقاً بــرای بیمه گران و 
کلیدواژه های جســت وجوی مورد نظر آنهــا هزینه بالایی 
دارد، می توان با استفاده از تکنیک های هوش مصنوعی، 
قیمت های بهینه تری پیشنهاد داد. با بهره گیری از چنین 
فناوری هایی، می توانیم روی جذب بهترین مشتریان به 

بهترین شکل ممکن متمرکز شویم. 

علاقه و توجه به استارتاپ های اینشورتک روزبه روز بیشتر 
می شــود که یکی از دلیل های آن ارزش و اهمیت بازار بیمه 
اســت. اما این علاقه و توجــه را می توان بــه فرصت های تازه 
و خوش آتیــه ای هــم نســبت داد کــه فناوری هــای جدید در 
اختیارمان می گذارد. کاربردهای اینشــورتک بسیار متنوع 
اســت، ولی ویژگی مشترکی بین همه اینشــورتک ها وجود 

دارد. این ویژگی رویکرد مشترک اینشورتک ها در استفاده 
از داده هــا و فنــاوری هــوش مصنوعــی برای حل مشــکلات 

صنعت بیمه است. 
شــرکت های بیمه در مقایسه با شــرکت های دیگر صنایع، 
همــواره عملکــردی حرفــه ای و کارآمــد در زمینــه فنــاوری 
اطلاعات داشــته اند و برای آنها، داده بسیار مهم و محوری 

 درباره نویسنده: 

مهــرداد پیــروزرام، بنیان گــذار 
»InsurTech VC« اســت؛ 

یــک شــرکت ســرمایه گذاری خطرپذیــر کــه در 
اینشورتک های اروپایی ســرمایه گذاری می کند. 
 »Pironet« پیروزرام در دهه 1۹۹0 شرکتی به نام
تأســیس کــرد کــه کارش مدیریــت محتــوا بــود 
و در ســال 2000، ســهام آن وارد بــورس آلمــان 
شــد. پیــروزرام از ســال 2003 ســرمایه گذاری در 
کســب وکارهای آینــده دار را آغــاز کرد و در ســال 
2014، شرکت سرمایه گذاری اینشورتک  وی سی 
را راه اندازی کرد. اینشورتک وی سی سرمایه اولیه 
اســتارتاپ های اینشــورتک را تأمین می کند و از 
این نظر یکی از مهم ترین شرکت سرمایه گذاری 

در اروپاست.
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نیمه خــودران، فیلتر هرزنامــه، خدمات ارجاع دهــی و البته 
صنایع قدیمی مانند صنعت فولاد حضور دارد. 

اکثــر راه حل هایی کــه ســامانه های هوشــمند در اختیارمان 
می گذارند، پیچیده تر از آن اند که بشود »بدون تجهیزات« 
شرح داد، بنابراین ناچاریم به الگوریتم های پیچیده هوش 
مصنوعی اجازه بدهیم که این راه حل ها را به صورت خودکار 
و از داده ها بیاموزد. در بازی شــطرنج، می تــوان همه قوانین  
بازی را روی یک ورق کاغذ نوشت و پیامدهای احتمالی یک 
حرکت را محاســبه کرد، ولی در بازی های پیچیده تر، چنین 
امکانی وجود ندارد. در بازی های پیچیده تر، این قوانین لزوماً 
پیچیده تر نیستند، اما تعداد نتایج احتمالی به  قدری زیاد 
است که امکان محاسبه عملاً غیرممکن می شود. در چنین 
موقعیت هایی، برای اســتخراج خــودکار قوانیــن و الگو ها از 
داده های موجود، از تکنیک های یادگیری ماشین استفاده 

می شود. 
برای نمونه، گوگل  دیپ مایند نرم افزاری به نام آلفاگو توسعه 
داده کــه نمونــه ای مشــهور در ایــن زمینــه اســت. آلفاگــو با 
اســتفاده از تعداد زیادی از مثال های آموزشــی در بازی گو، 
این بازی را یاد گرفته و توانسته بهترین بازیکن گو در جهان 

را شکست بدهد. 

 چرا حالا وقت بازی است؟ 
هوش مصنوعــی و یادگیری ماشــین حوزه هــای تحقیقاتی 
جدیــدی نیســتند. شــبکه عصبــی هــم کــه پایــه و اســاس 
تکنیک های یادگیری عمیق است و در رسانه ها و مطبوعات، 
بســیار برجســته می شــود نیــز فنــاوری جدیــدی نیســت. 
گهگاهــی هــم پیشــرفت های جدیــدی در کاربــرد هــوش 
مصنوعی حاصل می شود و هیاهویی راه می افتد و به دنبال 
آن، نوعــی ســرخوردگی یــا به اصطــلاح »زمســتان هــوش 
مصنوعی« از راه می رسد. پس چرا باید تصور کنیم که این 

بار همه چیز فرق دارد؟
موفقیت های امروز به واســطه ســه عامل اساسی به دست 
آمده که به نظر می رسد نه فقط قرار نیست از بین بروند، بلکه 

به مرور اهمیت بیشتری خواهند یافت. 
1. پیشرفت در تحقیقات هوش مصنوعی: از زمان پیدایش 
حوزه هوش مصنوعی در دهه 1950، اهداف بلندپروازانه ای 
که برای هوش مصنوعی تصور می شــود، محققان زیادی را 
به خود جلب کرده اســت. در چند دهه گذشــته، محققان 
هــوش مصنوعــی از دیدگاه هــای مختلــف و بــا انگیزه هــا و 
علایق متفاوت، توانسته اند در تحقیقات هوش مصنوعی، 
پیشرفت های چشــم گیری ایجاد کنند. پیشرفت هایی که 
ارائه فهرست دقیق آن به گزارشی مفصل و طولانی نیاز دارد. 
در هر صــورت، پیشــرفت های کنونــی در تحقیقــات هوش 
مصنوعی می تواند تأثیری تعیین کننــده در کاربردهای این 
فناوری داشته باشد که عمدتاً به دلیل شرایطی است که در 

دو مورد بعدی توضیح داده ایم.

2. ظرفیــت عظیم پــردازش ابــری: اکنــون دیگر هــر زمان که 
بخواهیــم و هــر جا کــه باشــیم، خدمــات پــردازش ابــری در 
دسترس است. در گذشته، الگوریتم های هوش مصنوعی 
روی کامپیوترهــای منفــرد تعلیــم داده می شــد، امــا اکنون 
روش هایی برای پردازش موازی دســتورالعمل های ماشینی 
در چندین کامپیوتر توسعه داده ایم و می توانیم همزمان از 
صدها و حتی هزاران پردازنده و کارت گرافیک قدرتمند برای 
این کار اســتفاده کنیم. اکنون که سامانه های ابری با کارایی 
بالا در اختیارمان اســت و در صــورت نیــاز می توانیم قدرت 
پردازشی بیشتری در اختیار داشته باشیم، برای استفاده از 
نرم افزارهایی که به قدرت پردازشی بسیار زیادی نیاز دارند، 

عملاً هیچ مانعی نداریم.
3. داده، داده و باز هم داده: بســیاری از کاربردهای هوش 
مصنوعــی فقــط به دلیل حجــم زیــاد داده هایی کــه امروز 
در دسترس اســت، امکان پذیر شده اســت. داده هایی که 
گاهی ماننــد عکس و فیلــم و ســند متنی، بدون ســاختار 
است و گاهی هم ساختاری تعریف شده و مشخص دارد 
که ماشین می تواند آن را بخواند. اکنون مقدار داده ای که 
ظرف یــک روز تولیــد می کنیم با حجــم داده ای کــه در کل 
سال 2000 ایجاد شــد، برابری می کند. خدماتی که بدون 
محدودیــت داده تولیــد می کننــد، منابــع خاصــی ماننــد 
داده هــای جــوی و آمــار جرم وجنایــت، داده هــای حاصــل 
از پلتفرم هــای مختلــف و شــبکه های اجتماعــی ماننــد 
فیس بوک و یوتیــوب و البته ردپای دیجیتــال ما در دنیای 
وب سرچشــمه های اصلــی داده هایی اند که امــروز تولید 
می شود. یکی از مهم ترین منابع داده برای صنعت بیمه 
داده هایی است که از طریق حســگرها و اینترنت اشیا به 

دست می آید.

 اینشورتک کجای کار است؟
در گذشته، داده های بیمه فقط در دسترس خود بیمه گران 
بود. این داده ها ابزاری برای حفظ مزیت رقابتی بود که باید 
از آن محافظت می شــد، اما امــروز مزیت رقابتــی می تواند 
از طریق ادغام داده هــای داخلی و خارجی به دســت بیاید. 
با انجام ایــن کار، مقدار داده افزایش می یابــد و با دربرگیری 

اطلاعات بیشتر، منابع داده غنی تر می شود.
موقعیت ویژه ای که با گــردآوری داده های ثابت و محافظت 
از ایــن داده ها به دســت می آمد، اکنــون دیگر بعیــد به نظر 
می رســد که طی ســه تا پنــج ســال آینده، نقشــی اساســی 
بــرای بیمه گران داشــته باشــد یــا دســت کم مزیــت رقابتی 
مهمی بــرای ایــن شــرکت ها نخواهــد بــود. داده هــای امروز 
دائــم تغییــر می کننــد و بایــد درلحظــه بازیابــی و پــردازش 
شــوند. از اینجا به بعد، دیگر چنــد گام کوتاه باقــی مانده تا 
از کسب وکاری واکنشــی فاصله بگیریم و به سوی الگوهای 
تجــاری پیش نگرانــه و کارکردهایــی ماننــد پیشــگیری از 

مطالبات حرکت کنیم.

چطور هوش مصنوعی در خدمت ابعاد مختلف صنعت بیمه 
خواهد بود؟ 

مدیریت مطالبات و تشخیص تقلب

ANALYSISتحلیل

تکنیک هــای یادگیــری ماشــین می توانــد در 
مراحــل مختلف رســیدگی بــه مطالبــات مفید 
باشد و به تسهیل فرایند کمک کند. بیمه گران 
با بهره گیری از هوش مصنوعی و مدیریت حجم 
زیادی از داده در مدتی کوتــاه، می توانند بخش 
زیادی از فرایند رسیدگی به مطالبات را خودکار 
کنند. به ایــن ترتیب، فرصت و منابع بیشــتری 
بــرای رســیدگی بــه مطالبــات خــاص بــه وجــود 
می آید و مــدت و هزینه رســیدگی بــه مطالبات 
کمتــر و رضایــت مشــتریان بیشــتر می شــود. 
الگوریتم هــای هــوش مصنوعــی می تواننــد 
الگوهــای موجــود در داده هــا را نیــز شناســایی 
کنند و از این طریق مطالبات تقلبی را تشخیص 
دهند. این الگوریتم ها از آنجا که توانایی تعلیم 
خود را دارند، به مرور بهینه تر می شوند و موارد 
جعلی را با دقت بیشــتری شناســایی می کنند. 
دیگر اینکه مدل های یادگیری ماشین می توانند 
شدت آسیب را به صورت خودکار ارزیابی کنند 
و بــا تکیــه بــر داده هــای تاریخــی و عکس هــای 

سانحه، هزینه تعمیر را تخمین بزنند.
بســیاری از شــرکت ها و اســتارتاپ های فعــال 
در حــوزه مدیریــت مطالبــات در تلاش انــد کــه 
با تحلیــل فرایندهــای کســب وکار، فرصت ها و 
ظرفیت هــای اتوماســیون را پیــدا کننــد. به نظر 
می رســد در مورد تشــخیص مطالبــات جعلی، 
تکنیک هــای هــوش مصنوعــی تحول آفریــن 
خواهد بــود. بــه کمک ایــن تکنیک هــا می توان 
کلاهبرداری ها را زودتر و آسان تر تشخیص داد 
و حتی به مــواردی پی برد که چه بســا از چشــم 

انسان پنهان بمانند.
یکــی از شــرکت هایی کــه در زمینــه مدیریــت 
مطالبات و تشــخیص تقلب فعالیــت می کند، 
اســت.   »Shift Technology« شــرکت 
»Motionscloud« هــم شــرکتی اســت کــه 
راه حل هایــی بــرای فراینــد مدیریــت مطالبــات 
دارد که شــامل جمع آوری مدرک، ذخیره سازی 
داده در فرمت هــای مختلف و تخمیــن خودکار 

هزینه می شود.

 صــدور بیمه نامــه و جلوگیــری از 
زیان

صدور خودکار بیمه نامه می تواند فرایند خرید 
بیمه نامــه را تســریع کنــد. در بخــش پزشــکی 
و درمــان، این امــکان وجــود دارد که بــا کنار هم  
گذاشــتن داده های مختلفی که حتی شــاید در 
ســابقه درمان وجود نداشــته باشــند، ضرورت 
انجــام بخشــی از آزمایش های پزشــکی برطرف 
شــود. اگر قــادر باشــیم شــبکه های اجتماعی و 
ســوابق خریــد فــردی را ارزیابــی کنیــم و بــه این 
نتیجه برســیم که ســبک زندگی ســالمی دارد، 
شاید بتوانیم در اجزای دیگر زندگی او نیز از این 

نتیجه گیری استفاده کنیم.

شــرکت های بیمــه معمــولاً پــس از بــروز حادثه 
و وارد آمــدن خســارت دســت به کار می شــوند. 
برای نمونــه، این شــرکت ها منتظــر می مانند تا 
بیمه گزار بیمار شــود و ســپس مخارج درمان او 

را می پردازند. 
چنیــن رویکــردی بــرای بیمه گــر پرهزینــه و 
بــرای بیمه گــزار ناخوشــایند اســت؛ بنابرایــن 
سرمایه گذاری در تشــخیص زودهنگام بیماری 
و پیشگیری از آن می تواند هم برای بیمه گر، هم 

برای بیمه گزار سودمند باشد.

 بازاریابی و رضایت مشتری
یابــی  بازار بخش هــای  مهم تریــن  از  یکــی 
جلوگیــری از رویگردانــی مشــتریان و افزایــش 
 »Adtelligence« رضایت آنهاســت. شــرکت
اســتارتاپی اســت که رفتــار آنلاین مشــتریان را 
تحلیل می کند تا نمایه ای دقیق از آنها به دست 

آورد و بتواند محتوا و محصولاتی 
را بــه آنهــا پیشــنهاد بدهــد کــه 
نیازهــا و خواسته هایشــان  بــا 
همخوانی داشــته باشــد. این کار 
به افزایــش رضایــت مشــتریان و 
کاهــش احتمــال رویگردانــی آنها 

می انجامد.

 تلماتیک
یکــی از حوزه هایــی کــه انتظــار 

مــی رود تأثیــر زیــادی بــر صنعــت بیمه داشــته 
 Octo« باشــد، تلماتیــک اســت. شــرکت
Telematics« در ایــن حــوزه فعــال اســت و 
امکانــات لازم بــرای جمــع آوری و تحلیــل 
اطلاعات از راه دور را به بیمه گران خودرو عرضه 
می کند. در حال حاضــر، تعــدادی از بیمه گران 
تعرفه هایشان را بر اساس داده های جعبه سیاه 
خــودرو ارائــه می دهنــد و می تواننــد بــا توجــه 
بــه دفعــات و مدت زمــان رانندگــی، مســافت 
پیموده شده و نحوه رانندگی، به مشتریان خود 

تخفیف بدهند.
در آینده، امکان تحلیل داده هــای جی پی اس و 
تشخیص الگو در این داده ها نیز وجود خواهد 
داشت. با این کار می شود مسیرهای پرترافیک 
یا خطرنــاک را شناســایی و از آنهــا اجتناب کرد 
که به  نوبه خود، به افزایش رضایت مشتریان و 

کاهش تعداد مطالبات می انجامد.

 »Insurers.ai« یکی از استارتاپ های 
حــــــــــاضر در ســـــبد سرمایـــــــه گذاری 
»InsurTech.vc« به شمار می رود که به صورت 
تخصصی روی فرایندهای هــوش مصنوعی در 
صنعت بیمه و ارائه خدمات و راهکارهای هوش 
مصنوعی به شرکت های بیمه در شهر کلن آلمان 

فعالیت دارد. 

اینشــورتک »Cytora« در زمینــه ارزیابــی ریســک، 
گزینش و قیمت گذاری فعالیت می کند. یکی از خدمات 
ایــن شــرکت ایــن اســت کــه منابــع داده بیرونــی ماننــد 
وب ســایت های شــرکتی، شــبکه های اجتماعــی و اخبار 
را بــا داده های داخلــی بیمه گــر پیوند بدهد. ایــن داده ها 
باید دائم جمع آوری شــود و با اســتفاده از الگوریتم های 
یادگیــری ماشــین، ســاختارمند و در نهایت پاک ســازی 

شود. 
این نمونه ها حاکی از فرصت های متعددی است که هوش 
مصنوعی می توانــد با ترکیب داده هــای داخلی و خارجی 
در اختیارمان بگذارد. اگر کل زنجیره ارزش صنعت بیمه 
را بررســی کنیــم، کاربردهــای متعــدد دیگری بــرای هوش 

مصنوعی و یادگیری ماشین کشف خواهیم کرد.

بابک احمدی 
»Insurers.ai« مدیرعامل

@babak-ahmadi
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 »نســل زد« یا »زومرها« گروهی از جوانان امروزند که بین 
اواخر دهــه 1990 تا اوایــل دهه 2010 بــه دنیــا آمده اند. این 
افراد را نخســتین نســل بومی دیجیتال لقب داده اند، زیرا 
بیشترشــان از کودکــی و نوجوانــی بــه اینترنت دسترســی 
داشــته اند و همراه با فناوری های دیجیتال بزرگ شــده اند، 
اما آنچه برای صنعت بیمه اهمیت دارد، این است که نسل 
زد مشــتری خوبی برای محصولات بیمه ای نیست و کمتر 
احتمال دارد کــه این افراد بــرای خرید پوشــش بیمه اقدام 
کنند. به همین دلیل، بیمه گران باید نیازهای منحصربه فرد 
نسل زد و نحوه  تعامل آنها با برندهای تجاری را درک کنند 
تــا بتواننــد در بلندمــدت ســودآوری خــود را حفــظ کنند و 

مشتریان شان را از دست ندهند.
اعضای نسل زد بیمه نامه های زیادی نمی خرند. آنها معمولاً 
مالک خانه نیســتند، بعضی از خودرو یکی بستگان شان 
اســتفاده می کنند و اغلب از ســلامت خوبــی برخوردارند. 
بســیاری از آنها هــم تا حــدی تحت پوشــش بیمــه یکی از 
والدین خود قرار دارند. اما آنها هــم به محصولات بیمه ای 
نیاز دارند و اگر محصولات و خدماتی متناســب با نیازها و 
خواسته های آنها طراحی شــود، قطعاً خریدارش خواهند 
بود. راه دیگر این اســت کــه ویژگی ها و مزایــای محصولات 
بیمه ای متداول به زبان همین نسل معرفی و بازاریابی شود.

 محصول قدیمی، ارزش پیشنهادی جدید
چــه بخواهیــم، چــه نخواهیــم، اعضای مســن تر نســل زد 
رفته رفته وارد دوران بزرگسالی می شوند و به انواع بیمه نیاز 
پیدا می کنند. البته انتظاری که این نسل از خدمات بیمه ای 

دارند، کمی متفاوت است. صنعت بیمه نیز وظیفه دارد که 
به جوانان کمک کند تــا به مزیت های پوشــش بیمه ای پی 
ببرند و در زمان مناســب به این خدمات دسترسی داشته 
باشــند. به هر حال، تمایل این نســل بــه دریافت خدمات 
اختصاصی از طریق فناوری های دیجیتال، روندی بی سابقه 
است و فرصت های جدیدی برای کسب درآمد، چه در زمان 

حال، چه در آینده، فراهم آورده است. 
بــرای نمونــه، بیایید بیمــه عمــر را در نظــر بگیریم. بیشــتر 
اعضای نسل زد از آنجا که هنوز تشکیل خانواده نداده اند 
و هزینه هــای بیمــه عمــر برایشــان توجیهــی ندارد، ســراغ 
خرید بیمــه  عمر نمی روند، اما می شــود به این افــراد ارزش 
پیشــنهادی جدیــدی ارائــه داد. تا به امــروز، حمایــت مالی 
از ســاختار ســنتی خانواده در کانــون توجــه بازاریابی بیمه 
عمر بــوده اســت. اگــر بیمه نامه عمــر را محصولــی معرفی 
کنیم کــه هزینــه  چندانــی نــدارد و می توانــد شــخص را در 
برابر خطری مشــخص، بیمــه کند، احتمــالاً بــرای جوانان 
20 ساله امروزی جذابیت نخواهد داشت. به همین دلیل، 
بعضی از بیمه گران دســت به نوآوری زده انــد و بیمه عمر را 
در قالــب راهی بــرای هدیه دادن تتــو به دوســتان، پرداخت 
هزینه های مراسم خاکسپاریِ ســازگار با محیط  زیست یا 
تأمین هزینه های سفر یکی از دوســتان یا اعضای خانواده 
به شهری در اروپا به فروش می رسانند. به این ترتیب، بیمه 
عمر عملاً در ردیف هدیه های عاشقانه قرار می گیرد. مهم تر 
اینکه با چنین روایتی، مشتری احساس می کند سرنخ امور 

در دستان خودش است.
ارائه روایت هایــی اختصاصی برای مقاطع مختلف زندگی 

ساده سازی بیمه مهم ترین نیاز نسل جدید مشتریان است 

اگر با اینترنت بیمه فروختی، برنده ای! 

ANALYSISتحلیل

مهم ترین نیاز امروز »ساده سازی بیمه« و اصطلاح 
کلیدی »رویکــرد متوازن« اســت. باید دقت کنیم 
که طی فرایند ساده ســازی و مدرن سازی خدمات 
بیمــه، اکوسیســتم فعلــی مختــل نشــود. بــرای 
نمونه، در اکوسیستم بیمه کارگزاران نقش بسیار 
مهمی دارند. در بعضــی از خطوط صنعت بیمه، 
ســهم کارگزاران حدود 70 درصد یا بیشــتر است؛ 
بنابراین هر تلاشــی برای تغییر صنعت بیمه باید 
واســطه هایی از قبیــل کارگــزاران و نماینــدگان و 

بانک بیمه را در نظر بگیرد. 
ساده سازی بیمه نیز نباید در ارائه خدماتی مطابق 
میل نسل زد خلاصه شود. در فرایند ساده سازی، 
باید جنبه های مهم دیگری نیز در نظر گرفته شود 

که در ادامه بعضی از آنها را مرور می کنیم.

 ارائه فوری خدمات 
اکنــون کــه تقریبــاً همــه در گوشــی 
هوشمندشــان حســاب کاربــری واتــس اپ دارند، 
می توان پرســید که چگونــه می شــود در واتس اپ 
بیمه نامه فروخت؟ در حال حاضر، مشتری برای 
خرید بیمه نامــه باید چند فــرم طولانــی آنلاین یا 
کاغذی را پر کند و تصویر یا کپی مدارکش را تحویل 
بدهد؛ فرایندی طولانی و خسته کننده که احتمالاً 
برای نسل های جدید پذیرفتنی نیست. مشتری 
باید بتواند با چند بار لمس کردن نمایشگر گوشی، 
بیمه نامــه دلخواهــش را بخــرد. صحت ســنجی 
مشــخصات مشــتریان نیز بایــد بر عهــده هوش 
مصنوعــی و الگوریتم هــای یادگیری ماشــین قرار 

بگیرد.

 رویکرد فراگیر
تجــاری  الگــوی  کــه  شــوید  مطمئــن 
میان بنگاهــی شــما تقویــت شــده و کارگزاران تــان 
می توانند حتی بدون نیاز به اینترنت، از اپلیکیشن 
موبایلی شما اســتفاده کنند و مشتریان جدیدی 
برایتــان بیاورنــد. بســیاری تصــور می کننــد کــه با 
دیجیتالی شدن خدمات بیمه ای، نیاز به کارگزاران 
بیمه از بین خواهد رفت، درست مانند آن باور غلط 
که رونــق فروشــگاه های آنلاین به معنی پایــان کار 
مراکز خرید اســت. هر کدام از اینهــا ارزش خاص 
خودشــان را دارند. پس به کارگزاران خود اطمینان 
بدهید که جایگاه شــان محفوظ اســت و ابزارهای 
نیرومندتری در اختیارشــان بگذارید تا بتوانند به 

کسب وکارتان رونق بیشتری ببخشند.

 جلوگیری از تقلب
تقلــب در صنعــت بیمــه هــر شــکلی که 
داشــته باشــد، از دو جهت زیان بار اســت. تقلب 
از یــک طــرف بــه بیمه گــر خســارت وارد می کند و 
از طرف دیگــر به معنــای هزینــه ســربار ناعادلانه 
بــرای بیمه گــزاران واقعــی اســت. بســیاری از 
توســعه دهندگان تــلاش می کننــد بــا اســتفاده از 
هوش مصنوعی و یادگیری ماشین، تقلب را بعد از 
آنکه اتفاق افتاد، تشخیص بدهند. اما این امکان 
هم وجود دارد که با چند اقدام ساده، از بروز تقلب 
جلوگیری کرد. قبل از اینکه بخواهیم سراغ هوش 
مصنوعــی و یادگیری ماشــین برویم و پــول زیادی 
برای توســعه این فناوری ها هزینه کنیــم، می توان 
درباره نکته ای کلیــدی تأمل کرد. بخــش زیادی از 
تقلب ها، یعنی چیزی در حدود 40 درصد، به این 
دلیــل امکان پذیر می شــود کــه کیفیــت داده های 
بیمه گر پایین اســت. پس بهتر اســت فرایندها را 
بهبود دهید و بکوشید جلوی تقلب را پیش از آنکه 

اتفاق بیفتد، بگیرید.

 افزایش فرصت های خلق ارزش
در حــال حاضر، نقــاط تمــاس بیمه گر و 
بیمه گــزار در طــول چرخه عمــر بیمه نامــه، در دو 
مورد خلاصه می شــود؛ یکی هنگام ثبت قرارداد 
و صــدور بیمه نامــه و دومــی هنگامــی که نیــاز به 
پیگیری مطالبه وجود داشته باشــد. در این بازه، 
هیچ نقطه تماس دیگری که بتواند ارزش افزوده ای 
تولیــد کند، وجــود نــدارد. بیمه گــران بــرای ایجاد 
ارزش افزوده بیشتر، باید سراغ اقدامات خلاقانه 
برونــد. بــرای نمونــه، در شــرایط جوی نامســاعد 
اقدامات احتیاطی انجام بدهند، به پیشگیری از 
بیماری ها کمک کنند و با رعایت حریم خصوصی 
بیمه گزاران، الگوی رانندگی آنها را زیر نظر بگیرند 
و اگر لازم شــد، شــیوه های صحیح رانندگــی را به 

آنها گوشزد کنند.

 تقویت وفاداری مشتریان
مشتریان کنونی شما بیشترین اهمیت 
را در بازاریابی تان دارند. اطمینان حاصل کنید که 
مشــتریان تان راضــی و خرســندند و بگذارید این 
افراد شــما را به مشــتریان احتمالــی دیگر معرفی 
کنند. ســعی کنید با هماهنگــی تعدیل کنندگان 
بیمه محلی، امتیازها و پاداش هایی برای وفاداری 

مشتریان خود در نظر بگیرید.

آزمون سخت تعامل 
با یک نسل مطالبه گر 

آنچه امروز شرکت های بیمه را با چالش رو به رو کرده، مسئله شکاف 
نسلی است؛ درک نیازهای نسلی که خوب می داند چه می خواهد
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یکــی از بهتریــن روش هــا بــرای پرکــردن شــکاف نســلی در 
موضوع پوشــش بیمه اســت. بیمه گــران چنانچــه بتوانند 
ارزش پیشــنهادی جایگزین و جذابی برای جوانان امروزی 
ارائه بدهند، می توانند اعضای نسل زد را به ارزشمندترین 

مشتریان خود تبدیل کنند. 

 ویژگی های خاص نســل زد و ارائه خدمات 
اختصاصی

اعضــای نســل زد در دوران بحــران اقتصادی بزرگ شــدند و 
در ابتدای جوانــی، همه گیری بیماری کرونــا را تجربه کردند. 
به همیــن دلیــل، اعتمادبه نفس شــان در برنامه ریــزی برای 
زندگی و رســیدن به امنیــت مالی دچار تزلزل شــده اســت. 
نکتــه اینجاســت کــه در دوران همه گیــری بیمــاری کرونــا، 
کارکنان زیر 25 ســال، 93 درصد بیشــتر از کارکنان بالای 35 

ســال با احتمال اخراج از کار و از 
دست دادن پوشش بیمه مواجه 
بودند. نسل زد که از طرفی چنین 
تجربه هایی را از سر گذرانده و از 
طــرف دیگــر می توانــد به راحتی 
از طریــق اینترنــت بــه اطلاعات 
گوناگون دسترسی داشته باشد، 
نســبت بــه قیمت محصــولات 
و خدمــات، حساســیت بســیار 
بالایی دارد. 60 درصد از اعضای 
ایــن نســل گفته انــد کــه هنگام 
انتخــاب برنــد یــک محصــول، 
بــه مهم تریــن عاملــی کــه توجه 

می کننــد، قیمت اســت. به عبــارت ســاده تر، جوانــان امروز 
مصرف کنندگان بســیار باهوشی  هســتند. آنها قیمت ها را 
مقایســه می کنند، تخفیف ها را زیر نظر دارند و به راهنمای 
خرید و نظر دیگران درباره محصول اهمیت می دهند. آنها 
معمــولاً ترجیــح می دهند هــر چیــزی را با تخفیــف بخرند. 
پیامدهای ایــن وضعیت برای صنعت بیمه روشــن اســت؛ 
بیمه گران باید قیمت محصولات شان را کاهش و شفافیت 
کارشان را افزایش بدهند تا بتوانند مشتریان جوان را جذب 

کنند. 
با این همه، کاستن از قیمت محصول کار چندان ساده ای 
نیســت و از قبــل از نســل زد هــم در اولویــت بــوده اســت. 

کاری که از دســت بیمه گران برمی آیــد و می تواند آنهــا را از 
رقیبان پیش بیندازد، این است که محصول مناسب را در 
زمان مناســب در اختیار مشــتری مناســب بگذارند. برای 
نمونه، اعضــای نســل زد علاقــه زیادی بــه حیــوان خانگی 
دارند و نظرسنجی ها نشــان می دهد که اگر حیوان خانگی 
داشــته باشــند، ۸1 درصد احتمال دارد که روز تولد حیوان 
خانگی شان را جشــن بگیرند! اکنون خودتان حدس بزنید 
کــه احتمال خرید بیمــه حیوانــات خانگــی از بیمه گری که 
برای روز تولد دوست پشمالویشان تخفیف و پاداش در نظر 

می گیرد، چقدر است.
بــا تلاطم های اخیــر بــازار کار، بســیاری از اعضای نســل 
زد دوبــاره ســراغ آزادکاری رفته انــد. رشــد اقتصــاد 
آزادکاری بــه این معناســت که شــکل عرضــه بیمه هایی 
از قبیــل ســلامت، دنــدان و زندگــی کــه در گذشــته از 
طریــق کارفرمایان ارائه می شــد، اکنــون بایــد تغییر کند. 
چشمداشت آزادکارها از ویژگی های محصولات بیمه ای 
معمولاً متفاوت اســت. آنها نســبت به قیمــت این نوع 
محصولات حساسیت زیادی دارند، اما اغلب حاضرند 
داده هــای شــخصی خودشــان را در ازای تخفیــف و 
بیمه نامه های اختصاصی، در اختیار بیمه گران بگذارند. 
همین موضوع فرصت بسیار بزرگی به بیمه گران می دهد 
تا به این گــروه از مشــتریان، خدمــات اختصاصــی ارائه 
بدهند. بیمه گرانی کــه بتوانند مظنه بیمه نامه هایشــان 
را به صــورت لحظــه ای ارائه دهنــد، انعطاف پذیــری کافی 
را داشــته باشــند و خدمات شــان را بــر حســب تقاضای 
مشتری ارائه بدهند، بدون شک در این بازار به موفقیت 

خواهند رسید.

 افزایش تعامل دیجیتال با اعضای نسل زد
همان طور که می دانیم، نسل زد وفاداری کمتری به برندها 
نشــان می دهد. در نتیجه، اگــر بیمه گری به خواســته های 
نســل زد توجه نشــان بدهد و قیمت پایین تری پیشــنهاد 
دهــد، می تواند آنهــا را به راحتــی جذب کنــد. با ایــن حال، 
اعضای نسل زد نسبت به برندهای محبوب شان، اشتیاق 
بیشــتری نشــان می دهنــد و تمایــل دارنــد از مســیرهای 
دیجیتــال با ایــن برندها تعامل داشــته باشــند. بــه عبارت 
ســاده تر، درصــد چشــم گیری از ایــن نســل بــرای برندهای 
محبوبــش، با کمــال میل در شــبکه های اجتماعــی محتوا 
تولید می کند. علاوه بر این، اعضای نسل زد به دلیل سواد 
دیجیتالی بالا و عادت های خرید خاص شان، بر خریدهای 
خانواده نیــز اثرگذارند. اعضای 
نســل زد هنــگام خریــد بیمه از 
پلتفرم های اینترنتی به احتمال 
زیــاد چنــد گزینــه را بررســی و 
مقایسه می کنند. بیمه گران باید 
خودشــان را با این رفتار ســازگار 
کننــد و صفحــات ســایت و 
اپلیکیشن موبایلی شان را طوری 
طراحــی کننــد کــه کاربــر وقــت 
بیشــتری را در صفحــات آنهــا 
بگذرانــد. همچنیــن بایــد دقت 
کرد که این دســته از مشــتریان 
به اطلاعــات و داده های واضح و 
مشخص علاقه دارند و دوست دارند قیمت ها را به سرعت 
ببینند و مقایســه کنند. این در حالی اســت که نتایج یک 
نظرســنجی از نســل زد نشــان می دهــد کــه بیشترشــان 
محصولات بیمه ای را غیرشفاف، غیر قابل  اعتماد و پیچیده 

می دانند. 
بیمه گران باید ساختار محتوا و مسیرهای دیجیتال شان را 
طوری طراحی کنند که ارزش و اهمیت پوشش بیمه و فرایند 
خریــد آن را به کاربــران بیامــوزد. نتایج نظرســنجی دیگری 
نشــان می دهد که بســیاری از اعضای نســل زد، از آنجا که 
بیمه عمر را بیش از حد پیچیده می دانند، سراغ استفاده از 

چنین محصولی نمی روند.

آیا شرکت های بیمه می توانند با سرعت نسل زد سازگار شوند
و مطابق نیازهای آنها به ارائه خدمات بپردازند؟ 
 خواسته های نسل Z از صنعت بیمه

 ساده، سرراست، سریع

COMMENTدیدگاه

در گذشــته ای نه چنــدان دور، زندگــی روزمــره مــا 
مرزبندی مشخصی داشت. کار در محل کار انجام 
می شــد و خانه محل استراحت و آســایش بود. با 
ماشــین از خانه تا محــل کار رانندگــی می کردیم و 
کارمان را انجام می دادیم و به خانه برمی گشتیم و 
شب در اتاق خواب مان می خوابیدیم. آخر هفته ها 
هم به سینما و رستوران می رفتیم. به جز کشاورزان 
که معمــولاً خانه و مزرعه شــان در کنار هم اســت، 
زندگی اکثراً به بخش های جدا از یکدیگر تقسیم 
می شــد. بیمه گران هم با این بخش های جداگانه 
آشــنا بودنــد و بــرای هــر کــدام، خدمــات بیمــه ای 
متناســب ارائه می دادند. مهم تر اینکــه کارگزاران 
بیمه می دانستند در چه زمان و مکانی ممکن است 
به خدمات بیمه نیاز داشته باشیم و خدمات شان را 

در بهترین زمان در اختیارمان می گذاشتند.
اما فناوری و نیاز به آسایش رفته رفته در این معادله 
نفوذ کــرد. اکنــون نامه هــا و روزنامه هــا دیجیتالی 
شــده اســت. فیلم هــای ســینمایی از ایمیل مــان 
ســر درآورده و می توانیــم ایــن فیلم هــا را دانلــود یا 
به صورت آنلاین تماشــا کنیم. پیتزاهــا و غذاهای 
رستورانی دلخواه مان را در خانه تحویل می گیریم 
و اگر بخواهیم، تمام اقلام بهداشتی و خواربار مورد 
نیازمان را در خانه دریافت می کنیم. کتاب هایی را 
که می خواهیم از کتاب فروشی های آنلاین سفارش 
می دهیم و گاهی نسخه الکترونیکی این کتاب ها را 

روی تبلت مان دانلود می کنیم.
ســهولت و آسایشــی که این فناوری ها برایمان به 
ارمغــان آورده انــد، نشــانه هایی از کیفیتی اســت 
که پیشــرفت فناوری می تواند به زندگی ما اضافه 
کند. امــا از آنجا کــه جنبه های مختلــف زندگی با 
یکدیگر هم پوشــانی پیدا کرده، فراینــد فروش هم 
پیچیده تر شــده اســت. اکنــون همه صنایــع باید 
در مــورد محصــولات و خدمات خــود تجدیدنظر 
کنند و این بار تمایل مشتریان به آسایش بیشتر و 
استفاده از فناوری های دیجیتال را در نظر بگیرند. 
به عبارت دیگر، اگر نمی توانید مردم را به سینماها 
بکشانید، پس سینما را به خانه شــان ببرید و اگر 
نمی توانید آنها را به شعب بانک بیاورید، بانک را 

به گوشی های هوشمندشان بیفزایید.
بدیهی است که بیمه گران هم باید به این تغییرات 
توجه داشته باشند. وقتی تعداد زیادی از مردم به 
جای اینکه با ماشــین ســر کار بروند، ماشین ابزار 
کارشان می شود و بسیاری دیگر کارشان را به خانه 
می آورند، شرکت های بیمه چه واکنشی باید داشته 
باشند؟ چه خدمات ارزش افزوده ای می توان در کنار 
بیمه نامه خانه، خودرو، سلامت و موارد دیگر به این 
افراد ارائه داد؟ این دگرگونی های ریشه ای خدمات 
بیمــه ای را هــم بازتعریف می کنــد. تغییر ماهیت 
خانه، کار، تجارت و خانواده مرزهایی را که مفهوم 
»بیمه« را در چهارچوب های سنتی و قدیمی حفظ 

می کرد، از بین خواهد برد.

 نسلی که تاب پیچیدگی ندارد 
در ســال 2019 میــلادی 55 درصــد از 
اعضای نســل زد پزشــک عمومی نداشــتند که 
در مقایسه با نســل های قبلی، کمترین ضریب 
نفــوذ به شــمار می  رفــت؛ احتمــالاً به ایــن دلیل 
که نســل زد تمایل دارد خدمات بیمه ای برایش 
مفهوم تر باشــد و بتواند این خدمات را ســاده تر 
دریافت کند. فکر و عمل اعضای نسل زد، یعنی 
کســانی که بیــن ســال های 1990 و 2010 بــه دنیا 
آمده اند و از نوجوانی به اینترنــت و فناوری های 
دیجیتال دسترسی داشته اند، با نسل های قبلی 
متفاوت اســت. اکنون مسئله این اســت که آیا 
بیمه گران می توانند با ســرعت نســل زد سازگار 
شوند و خودشان را متناسب با این نسل تغییر 
بدهند یا خیر. جوانــان امروز دیگر نمی خواهند 
به دلیــل یک گلــودرد ســاده یا علائمــی معمولی 
به پزشــک مراجعه کنند و به دنبال خدماتی اند 
که همه جا در دســترس و اســتفاده از آن آســان 

باشد.
اعضــای ایــن نســل خواهــان آن انــد کــه  بهتریــن 
خدمات را در کمترین زمان دریافت کنند و دریافت 
این خدمات با تجربه ای رضایت بخش همراه باشد. 
اکنون که نسل زد رفته رفته به دوران سنی جدیدی 
نزدیک می شود و در سال های آینده مشتری اصلی 
صنعت بیمه خواهد بود، بیمه گران دیگر نباید این 
نسل و خواسته ها و رفتارهایشان را نادیده بگیرند.

در ادامه، چند  نمونه از ویژگی های رفتاری نسل زد 
را فهرست کرده ایم. شناخت این ویژگی ها می تواند 
در تدوین اســتراتژی های فروش یا خدمات رسانی 

مؤثر باشد.
  چند سال پیش از این، فیس بوک محبوب ترین 
شبکه اجتماعی به شمار می آمد، اما اعضای نسل 
زد در بازه ای بســیار کوتاه، ســراغ اینستاگرام رفت 
و این پلتفــرم را به محبوب ترین شــبکه اجتماعی 

تبدیل کرد.
  تحقیقات نشــان داده که 45درصد از نوجوانان 
بی وقفه و 44 درصدشــان به دفعات از شبکه های 
اجتماعی استفاده می کنند. 11 درصد باقی مانده 
نیز کمتر به شبکه های اجتماعی دسترسی دارند. 
خلاصــه اینکه نســل زد بــا شــبکه های اجتماعی 

ادغام شده است.
  بیمــاری همه گیــر کرونــا نشــان داد کــه بــرای 
بســیاری از کســب وکارها، حضــور فیزیکــی 
ضرورت ندارد. بسیاری از ما به ارزش و اهمیت 
ارتباطــات انســانی واقفیم، امــا نمی تــوان انکار 
کرد که رویه و طرز فکر اعضای نسل زد متفاوت 

است.
  نسل زد بر نسل های دیگر تأثیر می گذارد. برای 
نمونه، پدر یا مــادر دختــر نوجوانــش را می بیند و 
تصمیم می گیــرد از پلتفرم های دیجیتــال جدید 

استفاده کند.

 بیمه گران باید ساختار 
محتوا و مسیرهای 

دیجیتال شان را طوری 
طراحی کنند که ارزش 
و اهمیت پوشش بیمه 
و فرایند خرید آن را به 
کاربران جدید بیاموزد
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INSURANCE

بيمه
I N S U R A N C E

بیمه ریسک سیاسی
لازمه اقتصاد شکننده 

خطر خشونت سیاسی، مصادره اموال، نقض قراردادها و حتی بروز جنگ از مواردی است 
که سرمایه گذاری خارجی در کشورهای شکننده را با چالش رو به رو می کند 

ســرمایه گذاری خارجــی بــرای رشــد و توســعه کشــورهای 
توســعه نیافته یا در حــال توســعه حکــم آب حیــات را دارد. 
بــدون ســرمایه گذاری و انتقال دانــش خارجی، پیمــودن راه 
دشــوار توســعه تقریباً ناممکن اســت و در دنیای امروز، هر 
چقدر که از مسیر توسعه دور بمانیم، جبران عقب ماندگی 
دشوارتر می شــود، اما ســرمایه گذاران خارجی علاقه زیادی 
به ســرمایه گذاری در چنین محیط هایی ندارند که چه بســا 

مهم تریــن عامــل آن بی ثباتــی یــا کم ثباتــیِ 
سیاســی ایــن کشــورها باشــد. در ایــن گــزارش 
به نقــش »بیمه ریســک سیاســی« در تعدیل 
این نوع ریســک ها و تشویق ســرمایه گذاران به 
حضور در کشورهای شــکننده پرداخته ایم. به 
محدودیت های بیمه ریســک سیاســی اشــاره 
کرده ایم و در عین حال از نقــش پررنگ این نوع 
بیمه بــرای ســرمایه گذاری پایدار در کشــورهای 
شکننده گفته ایم. اما دست آخر به این نتیجه 
رســیده ایم که بیمه ریسک سیاســی اکسیری 

نجات بخش برای کشورهای کم ثبات نیست، بلکه این نوع 
بیمه ابزاری ثانویه است و بدون رفع مشکلات سیاسی، کارکرد 
چندانــی نخواهد داشــت. کشــورهایی که درگیر خشــونت 
سیاسی، جنگ، مصادره اموال از طرف دولت، نقض قرارداد و 
درخواست های غیرقانونی باشند و مراوده مالی آنها با شبکه 
مالی جهان تقریباً قطع باشد، نباید انتظار داشته باشند که 
ابزار ســاده ای مانند بیمه ریسک سیاســی بتواند در جذب 

سرمایه کمک شان کند. 

 چالش هــای ســرمایه گذاری در کشــورهای 
شکننده

تعریــف اصطــلاح »کشــور شــکننده« دشــوار اســت. 

ســازمان های بین المللــی از روش هــای متفاوتــی بــرای 
دســته بندی کشــورها اســتفاده می کننــد و بــرای تهیــه 
فهرست کشورهای شکننده، معیارهای یکسانی ندارند. 
در ایــن گزارش، بــرای تعریف ایــن اصطلاح به پنــج مؤلفه 
توجــه کرده ایــم؛ مشــروعیت دولــت، اثربخشــی دولــت، 
توســعه بخــش خصوصــی، ســطح امنیــت و درگیــری و 
انعطاف پذیــری. از نظر ما، کشــوری که دســت کم در یکی 
از این مؤلفه ها دچار مشــکل باشد، شکننده 
محســوب می شــود. توجه داشــته باشــید که 
میــزان شــکنندگی کشــور عامــل مهمــی در 
تعییــن امــکان دسترســی بــه بیمــه ریســک 

سیاسی است. 
تــا ســال 2050، تقریباً نیمــی از جمعیــت فقیر 
جهان در کشورهای شکننده و متأثر از درگیری 
زندگــی خواهند کرد. یکــی از نیازهــای مهم این 
کشــورها بــرای توســعه و خــروج از شــکنندگی، 
بخش خصوصی قدرتمندی است که بتواند به 
رشد و توسعه زیرســاخت ها و کارخانه ها و منابع زیرزمینی 
کمک کنــد. امــا کشــورهای شــکننده نمی تواننــد به راحتی 
سرمایه گذار خصوصی جذب کنند، چون ریسک سیاسی 
بــالا، ســرمایه گذاران خارجــی را از ســرمایه گذاری در چنین 
محیط هایی منصرف می کند. از نظر سرمایه گذاران خارجی، 
مهم ترین دلیل فرار ســرمایه از کشــورهای در حال توســعه 
ریسک های سیاسی و بعد از آن بی ثباتی اقتصاد کلان است.

ریســک سیاســی که با ریســک تجــاری تفــاوت دارد، خطر 
اختلال در عملیات شرکت در اثر رخدادها و نیروهای سیاسی 
اســت. خشــونت سیاســی، جنگ، مصادره امــوال از طرف 
دولت، نقــض قــرارداد، درخواســت غیرقانونــی اعتبارنامه، 
تســعیرناپذیری ارز خارجی و ناتوانی در بازگرداندن سرمایه 

مهم ترین ریسک های سیاسی به شمار می آیند. 
آژانس چندجانبه تضمین ســرمایه گذاری بانــک جهانی و 
واحد اطلاعات اکونومیست گزارش کرده اند که شرکت های 
خارجــی تغییــرات نظارتــیِ نامطلــوب و نقــض قــرارداد 
را بزرگ تریــن مانــع بــرای حضــور در اقتصادهــای در حــال 
توسعه می دانند. تصمیم دولت تانزانیا در مارس 2017 برای 
ممنوعیت صــادرات طلا و ســنگ مــس نمونــه ای از همین 

تغییرات نظارتی نامطلوب بود. 
خرید بیمه ریســک سیاســی مهم ترین ابزار برای مدیریت 
چنین ریسک هایی است. این نوع بیمه را چند شرکت بیمه 
خصوصی و تعــدادی ســازمان دوجانبــه و چندجانبــه ارائه 
می دهند. بیمه ریسک سیاسی از سرمایه گذاری های تجاری 
در برابر اقدامات مخرب دولت و گروه های سیاسی محافظت 
می کند. این بیمه برای پاسخ به نیاز بانک ها و سرمایه گذارانی 
طراحی شده که به بنگاه های تجاری در بازارهای خارجی وام 
می دهند و اغلب در بخش های استخراج منابع زیرزمینی، 
تولید، ساخت وساز، خرده فروشی و خدمات کاربرد دارد. این 
ً ریسک های مختلفی مانند ملی سازی و مصادره  بیمه معمولا
اموال، محدودیت در انتقال پول، خشــونت های سیاســی، 
خســارت های ناشــی از جنــگ، تســعیرناپذیری ارز و نقض 

قرارداد را پوشش می دهد.

 تحلیل بازار بیمه ریسک  سیاسی
از زمــان بحــران مالــی 2007، تقاضــای جهانــی بــرای بیمــه 
ریســک سیاســی روبه رشــد بــوده اســت. در ســال 2016، 
اتحادیه بین المللی بیمه گران اعتباری 112 میلیارد دلار بیمه 
ســرمایه گذاری صادر کرد که در مقایســه با ســال قبل از آن، 
20 درصد بیشــتر بــود. 17 درصد از این رشــد جدیــد مربوط 
به جنوب شــرق آســیا، 15درصد مربوط به کشــورهای عضو 

کاهش التهاب سیاسی 
با بیمه ریسک سیاسی 

نقش پررنگ بیمه 
در کاهش تنش ها  

همــه  بــا  سیاســی  ریســک  بیمــه 
محدودیت هایــی کــه دارد، در تخفیــف 
ریسک های سیاسی مؤثر است و می تواند 
از دشواری های سرمایه گذاری خصوصی 
بکاهــد و بــه رونــق ســرمایه گذاری کمــک 
کند. از آنجا که ارائــه این نوع بیمه از طرف 
بیمه گران خصوصی بسیار محدود است، 
بیمه گــران عمومــی به ویــژه ســازمان های 
چندجانبه، در گسترش دسترسی به بیمه 
ریسک سیاســی در کشــورهای شکننده 
نقشــی کلیــدی دارنــد. ایــن ســازمان ها 
می توانند نقش ســرمایه گذاران پیشــگام 
را در ایــن کشــورها ایفا کنند و با تســهیل 
ســرمایه گذاری خارجــی در ایــن مناطــق، 
بــه توســعه و به صــورت غیرمســتقیم، به 
ثبات سیاسی آنها کمک کنند. در ادامه، 
فهرستی از مزیت های ارائه این نوع بیمه از 
طرف چنین سازمان هایی ذکر شده است.

  ســازمان های چندجانبه در مقایســه با 
بیمه گران خصوصی، می توانند ریســک 
بیشــتری متقبل شــوند؛ زیرا انگیــزه آنها 
صرفاً تجاری نیســت و قادرنــد پروژه هایی 
را کــه ریسک شــان از تحمــل بیمه گــران 

خصوصی خارج است، بیمه کنند.
  سازمان های چندجانبه می توانند برای 
حل اختلافات سرمایه گذاران و کشورهای 
میزبــان، از جایــگاه خــود در جامعــه 
بین المللــی و حمایتــی که نــزد دولت های 
ذی نفــع دارنــد، اســتفاده کننــد. ایــن 
سازمان ها اثری بازدارنده دارند و می توانند 
در طول عمر پروژه، با نفوذی که در کشــور 
میزبان دار نــد، از طرح بعضی از مطالبات 

جلوگیری کنند. 
  بیمه گــران عمومــی دوره پوشــش 
طولانی تری ارائه می دهند کــه گاهی تا 20 
سال هم می رسد، اما پوششی که بیمه گران 
خصوصی ارائه می دهند، معمولاً بیشتر از 
پنج سال نمی شود. بیمه گران خصوصی 
ریســک پوشــش بیمــه ای طولانی مــدت 
را بــالا می بیننــد، چون مســائلی همچون 
چرخه های انتخاباتی و تغییر ریســک ها 

آنها را نگران می کند.
مهم تریــن ســازمان های چندجانبه ای که 
بیمــه ریســک سیاســی ارائــه می دهنــد، 
عبارت است از: آژانس چندجانبه تضمین 
سرمایه گذاری، بیمه تجارت آفریقا، شرکت 
اســلامی بیمــه ســرمایه گذاری و اعتبــار 
صادراتی، شرکت تضمین سرمایه گذاری 
اعــراب و بانک هــای توســعه آســیایی و 

آفریقایی.
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شوروی سابق، 12درصد در جنوب صحرای آفریقا و 12درصد 
در آمریکای لاتین بوده است. اما این روند جهانی با کشورهای 
شــکننده که در آنها دسترســی به بیمه ریسک سیاسی کم 
است، هم بستگی ندارد. در حال حاضر، این نوع بیمه فقط 
10درصــد از مجمــوع ســرمایه گذاری در بازارهــای نوظهــور را 
پوشش می دهد. در نظرسنجی آژانس چندجانبه تضمین 
ســرمایه گذاری از 60 مدیر اجراییِ شــرکت های چندملیتی، 
فقط 13درصد به دنبال بیمه ریسک سیاسی بودند و تعداد 
آنهایی که در نهایت قرارداد ثبت کردند، از این هم کمتر بود. 
شرکت های چندملیتی با اینکه ریسک سیاسی در کشورهای 
شــکننده را چالشــی مهم می دانند، ولــی در اســتراتژی های 
مدیریت ریسک خود، اســتفاده پردامنه ای از بیمه ریسک 
سیاسی ندارند. سرمایه گذارانی که بیمه ریسک سیاسی تهیه 
می کنند، سازمان هایی بزرگ و مستقر در شمال جهانی اند و 
پروژه هایی در چند کشور جهان دارند. سرمایه گذاران مستقر 
در جنوب جهانی نیز به همین اندازه در معرض ریسک های 
سیاســی قــرار دارنــد، ولی بــه خرید بیمه ریســک سیاســی 
تمایل کمتری نشــان می دهند. به همین ترتیــب، دارندگان 
اوراق بدهــی ماننــد بانک هــا به دلیــل الزامــات قانونــی بیمه 
ریسک سیاسی می خرند، در حالی که سرمایه گذارانی که در 

سهام یا بخش های اصلی اقتصاد 
ریســک پذیری بالاتــری دارنــد، 
کمتر این نــوع بیمــه را خریداری 
می کننــد. بانک ها تمایــل دارند 
خودشــان را در برابــر دولت هایی 
که ممکن است به دلایل سیاسی 
بــه قراردادهــا پایبنــد نماننــد، 
بیمه کننــد، ولی ســرمایه گذاران 
کوچک تــر و محلی  تــر بــه خرید 
بیمه ریســک سیاسی کمتر خو 
گرفته انــد. تحلیلــی کــه در ادامه 
می آید توضیح می دهد که به چه 
دلیل بازار بیمه ریسک سیاسی 
نتوانسته در کشورهای شکننده، 
این نوع بیمه را به سرمایه گذاران 
خارجــی عرضــه کنــد و چــرا در 
چنیــن محیطــی، بیمه ریســک 

سیاسی همچنان فرصتی مناسب به شمار می آید.

 عرضه و تقاضا؛ محدودیت بازار بیمه ریسک 
سیاسی 

یکی از مهم ترین دلایل فروش پایین بیمه ریسک سیاسی در 
کشورهای شکننده این است که در این کشورها، معمولاً این 
نوع بیمه وجود ندارد و اگر هم وجود داشته باشد، در بخش 

خصوصی بازار بیمه عرضه می شود و قیمت هنگفتی دارد.
در حال حاضــر، بازار خصوصی بیمه ریســک سیاســی در 
ســیطره چند بیمه گر محدود از قبیل لویدز لندن، ساورین، 
زوریــخ، ای آی جــی و چــاب قــرار دارد. ایــن بیمه گران در ســه 
مرکــز بیمه مهــم یعنی لنــدن، برمــودا و نیویــورک، اســتقرار 
دارند. طیف ریسک های سیاســی که بیمه گران خصوصی 
پوشــش می دهند تقریباً مشــابه بیمه گران عمومی است؛ 
تسعیرناپذیری ارز و محدودیت های انتقال پول، مصادره و 
ملی سازی، خشونت سیاسی و کوتاهی در اجرای تعهدات. 
از ژوئیه 2012 تا ژوئیه 2013، ظرفیت بیمه ریســک سیاسی 
در بخش خصوصی کمی بیشتر از هفت درصد رشد کرد و 
به 1.7 تریلیون دلار رسید، اما با اینکه بازار خصوصی بیمه 
ریسک سیاسی در حال رشد است، عرضه این نوع بیمه در 
کشورهای شکننده همچنان محدود مانده است. خدمات 
بیمــه در تعــداد انگشت شــماری از کشــورهایی کــه منابــع 
غنی دارند، متمرکز اســت و بیش از 60 درصد بیمه ریسک 
سیاسی در کشورهای شکننده را بیمه گران همین کشورها 

جذب می کنند.
فعالیــت کــم بیمه گــران بخــش خصوصــی در کشــورهای 
شــکننده و هزینــه بــالای بیمــه ریســک سیاســی در ایــن 

کشــورها دلایل متعددی دارد. در کشــورهای شکننده، بنا 
به تعریف، میزان ریسک بیشتر از کشورهای باثبات است 
و بنابرایــن قیمــت بیشــتری هــم دارد. وقتی هم کــه میزان 
ریسک از حد مشخصی بالاتر برود، بیمه گر نمی تواند حق  
بیمه ای متناسب با آن طلب کند. برای نمونه، ریسک نکول 
تعهــدات مالی از طــرف دولت حاکم در کشــوری شــکننده 
بالاســت، ولــی طراحــی مشــوق هایی کــه از چنیــن نکولــی 

جلوگیری کند، دشوار است. 
از طرفی قیمت گذاری ریسک در کشورهای شکننده نیز کار 
سختی است؛ چراکه داده های معتبری وجود ندارد. وضعیت 
سیاسی پرتلاطم است، زیان ها را نمی شود پیش بینی کرد و 
برای ارزیابی خســارت های آینده، مدل های آماری مناسبی 
وجود ندارد؛ بنابراین برای قیمت گذاری صحیح در کشورهای 
شــکننده نیز به آمار و اطلاعات دقیقی درباره آن کشور نیاز 
است که جمع آوری همین اطلاعات هم هزینه دارد و مقدار 

حق  بیمه نهایی را افزایش می دهد.
دومین دســته از دلایل فروش پایین بیمه ریسک سیاسی 
در کشورهای شکننده این است که سرمایه گذاران با ابزاری 
به نام بیمه ریسک سیاسی آشنا نیستند یا این نوع بیمه 
را ابــزاری مناســب بــرای مدیریــت ریســک های سیاســی 
به شــمار نمی آورنــد. بســیاری 
از ســرمایه گذاران از ایــن بابــت 
نگران اند که اگر خسارتی به بار 
بیایــد، شــرکت بیمــه پرداخــت 
خســارت را تقبــل نکنــد؛ زیــرا 
پیش بینــی همــه مــواردی کــه 
ممکــن اســت در کشــورهای 
شــکننده، خســارتی بــه بــار 
بیــاورد و گنجانــدن ایــن مــوارد 
در قــرارداد بیمه بســیار دشــوار 
است. برای نمونه، ممکن است 
ســرمایه گذار و بیمه گــر در مورد 
معنای عدم دسترسی به محل 
ساخت وســاز دچــار اختــلاف 
شــوند. بــه همیــن دلیــل، اکثــر 
سرمایه گذاران ترجیح می دهند 
بیمه نامه هــای کلی تــری بخرند 
که هم ریســک های سیاســی و هم ریســک های تجــاری را 

پوشش بدهد.
بعضی از سرمایه گذارانی هم که انتظار ریسک های سیاسی 
را دارنــد، از بیمــه ریســک سیاســی چشم پوشــی می کنند، 
چــون تصورشــان ایــن اســت کــه خودشــان می تواننــد ایــن 
ریســک ها را مدیریت کننــد و اگر خســارتی هم وارد شــود، 
محدود خواهد بــود. عده ای هــم عقیده دارند اگر مشــکلی 
پیش بیایــد، می تواننــد سرمایه هایشــان را به جــای دیگری 
منتقل کنند. ســرمایه گذارانی هم هســتند که تمایل دارند 
از ابزارهــای غیرقــراردادی ماننــد ســرمایه گذاری مشــترک 
با شــرکت های محلــی، تعامل بــا حاکمان کشــور میزبــان و 
تحلیل های خودشان از ریســک های سیاسی، برای کاهش 

ریسک سیاسی بهره بگیرند.
بــا مــرور این دلایــل، بــه ایــن نکتــه پــی می بریم کــه بیمه 
ریســک سیاســی اکســیری جادویی نیســت کــه بتواند 
مشکل ســرمایه گذاری خارجی در کشورهای شکننده را 
حل کند. عــلاوه بر ایــن، برای اینکــه روند جذب ســرمایه 
ادامــه دار باشــد، پیش شــرط های متعددی لازم اســت تا 
فرایند سرمایه گذاری را از نظر اقتصادی توجیه پذیر کند؛ 
پیش شرط هایی مانند دسترسی به منابع مالی، برق کافی، 
تضمین حق مالکیت و تســهیلات بانکی. قبــل از اینکه 
بیمه ریســک سیاســی به عاملی تعیین کننده در جذب 
ســرمایه تبدیــل شــود، بایــد در مــورد چنین مســائلی به 
سرمایه گذاران تضمین داده شود. بیمه ریسک سیاسی 
ابزاری ثانویه اســت که می تواند اطمینان ســرمایه گذار را 
از اینکه در آینده دچار خســارتی فاجعه بار نخواهد شد، 

افزایش  دهد.

راهکارهای بیمه ای برای جلب سرمایه گذاری های خارجی

انجام اصلاحات، اقدام اول و آخر است

SOLUTIONراهکار

شکی نیست که بیشتر سرمایه گذاران تمایلی 
بــه ســرمایه گذاری در کشــورهای شــکننده 
ندارنــد و ابــزاری مانند بیمه ریســک سیاســی 
نیز انگیــزه کافــی را در آنها ایجــاد نمی کند. در 
این قسمت، چند گزینه برای رفع این مشکل 
پیشــنهاد شــده اســت. ســه گزینــه اول بــرای 
سیاســت گذاران جامعــه بین المللــی اســت و 
گزینه چهارم سیاستی مکمل برای کشورهای 

میزبان است.

1
افزایــش نقــش ســازمان های چندجانبــه و 
آژانس های اعتبــار صادراتــی در ارائه خدمات 

بیمه ریسک سیاسی 
در حــال حاضــر، ایــن بســتر وجــود دارد کــه 
ســازمان های چندجانبــه ریســک بیشــتری 
تقبل کنند. طرح »فرصت بخش خصوصی« 
کــه بانــی آن انجمن توســعه بین الملل اســت، 
گام مهمــی در ایــن زمینــه به شــمار مــی رود، 
ولــی کارهــای بیشــتری هــم می شــود انجــام 
داد. بــرای نمونــه آژانــس چندجانبــه تضمین 
سرمایه گذاری می تواند تعدادی توسعه دهنده 
تجــارت در کشــورهای شــکننده مســتقر کند 
تــا مزیت هــای بیمــه ریســک سیاســی را بــه 
ســرمایه گذاران توضیــح بدهنــد و آنهــا را بــه 
اســتفاده از بودجــه فرصت بخــش خصوصی 

تشویق کنند. 
اقدام دیگر می تواند این باشد که بانک جهانی 
صندوق هــای امانــی اختصاصــی بیشــتری 
مانند صندوق امانی کرانــه باختری و نوار غزه، 
معرفی کند تا امکان دسترسی به بیمه ریسک 
سیاســی در شــکننده ترین مناطق جهــان نیز 

وجود داشته باشد.

2
افزایــش همــکاری ســازمان های چندجانبــه، 
آژانس های اعتبــار صادراتی و ســرمایه گذاران 

بخش خصوصی 
درســت اســت کــه ســازمان های چندجانبــه و 
آژانس هــای اعتبــار صادراتی نقــش مهمی در 
گســترش پوشــش بیمــه ریســک سیاســی در 
کشــورهای شــکننده دارند، ولی ایــن خطر نیز 
وجود دارد که حضور پرازدحام این ســازمان ها 
فعــالان بخــش خصوصــی را بیــرون برانــد و 
ســرمایه گذاران بیش از اندازه به ســازمان های 
چندجانبه و مؤسســات توســعه مالی وابسته 

شوند. 
نقــش بیمه گــران عمومــی ایــن اســت کــه در 
بازارهای جدیــد پیشــگام باشــند و در مواردی 
خدمات بیمه ای ارائه دهند کــه خارج از عهده 

بیمه گران خصوصی است.

3
ارائه بیمه ریســک سیاسی به ســرمایه گذاران 

محلی و منطقه ای
بیمــه حــواث سیاســی اغلــب در دســترس 
سرمایه گذاران خارجی است، چون شرکت های 
ســرمایه گذاری های  هســتند  ملــزم   بیمــه 
برون مــرزی را پوشــش بدهنــد. امــا میــل و 
رغبــت ســرمایه گذاران خارجــی بــرای حضــور 
در کشــورهای شــکننده ماننــد کرانــه باختــری 
و نــوار غــزه، بســیار محــدود اســت. نخســتین 
ســرمایه گذارانی کــه حاضر بــه ســرمایه گذاری 
در این مناطق می شوند، سرمایه گذاران محلی 
و کوچکــی  هســتند کــه می داننــد چگونــه باید 
مسیر خودشان را در بستر سیاسی موجود طی 
کنند. در حال حاضر، دسترســی این دســته از 
سرمایه گذاران به بیمه ریسک سیاسی بسیار 
دشوار است. این شکاف بزرگی است که در بازار 
بیمه ریسک سیاسی وجود دارد و باید پر شود. 
به جــای اســتفاده از منابــع مالی ســازمان های 
چندجانبه برای دورزدن سرمایه گذاران محلی، 
باید بــرای بالابــردن تخصص هــا و ظرفیت های 
محلــی تــلاش کنیم.بیمه گــران چندجانبــه و 
خصوصــی بایــد بــرای تطبیــق فرایندهــای 
خــود بــا کســب وکارهای کوچــک و متوســط و 
سرمایه گذاران محلی بکوشند و بیمه ریسک 
سیاســی را طــوری توســعه بدهند کــه نیازهای 
خــاص ســرمایه گذاران محلــی را بــرآورده کند. 
برای نمونه، نیازی به بیمه کردن ریسک تسعیر 
ارز نیست، ولی ریسک های خاص کشور باید 

پوشش داده شود. 

4
 اجرای اصلاحات در کشور میزبان

بیمه ریسک سیاسی چیزی جز ابزاری ثانویه 
بــرای جــذب ســرمایه گذاری خارجی نیســت. 
بهترین و مؤثرترین خط مشی ممکن این است 
که بــرای از بین  بردن ریســک های سیاســی در 
کشور میزبان تلاش شــود تا محیطی مناسب 
برای کسب وکار و تجارت به وجود بیاید، طوری 
که در وهله اول، نیازی به بیمه ریسک سیاسی 
احســاس نشــود؛ بنابرایــن همزمان بــا جامعه 
بین المللی کــه گزینه های اول تا ســوم را دنبال 
می کند، کشورهای شکننده هم باید نهادهای 
عمومی شــان را تقویــت کننــد و بــرای بهبــود 
شرایط کسب وکار در داخل مرزهای خود تلاش 
کنند. کشــورهای میزبان باید به دنبال توسعه 
ســازوکارهای تعهــد معتبــر بــرای محافظــت 
از ســرمایه گذاری ها باشــند؛ پاســخگویی، 
شــفافیت و ابزارهــای قانونی بــرای حل وفصل 
مناقشه های سرمایه گذاران نمونه هایی از این 

سازوکارها به شمار می روند. 

 خشونت سیاسی، 
جنگ، مصادره اموال 
از طرف دولت، نقض 
قرارداد، درخواست 

غیرقانونی اعتبارنامه، 
تسعیرناپذیری ارز 
خارجی و ناتوانی در 
بازگرداندن سرمایه 

مهم ترین ریسک های 
سیاسی به شمار می آیند 



امروز دیگر همه می دانند که برای صنعت بیمه، فناوری امری 
ضــروری و اجتناب ناپذیــر اســت. فنــاوری می تواند ســامانه ها 
و فرایندهــای قدیمــی را در دســترس مصرف کننــدگان مــدرن 

قرار دهد و بعضــی از روندهای چرخــه عمر بیمه را 
برای بیمه گــران بهینه کند. برای نمونه، مشــتریان 
می توانند به ســادگی و با چند کلید ســاده، قیمت 
بیمه نامه های مورد نظرشــان را ببینند و بیمه گران 
می تواننــد پوشــش های بیمه ای شــان را از طریــق 
اپلیکیشن های موبایلی مدیریت کنند. بیمه گرانی 
که می خواهند از رقیبــان خود جلو بیفتند، باید به 
اســتقبال روندهای نوظهور در فنــاوری بیمه بروند 
و وظایف مشتریان و کارکنان خود را ساده تر کنند. 
این تنها راه نجات در دنیای فناوری زده امروز است. 
بــا ایــن حــال، بســیاری از شــرکت ها از طراحــی و 

پیاده سازی تحول دیجیتال هراس دارند. هدف چنین تحولی 
این است که برای هموارتر شدن بعضی از فرایندها، مانند فرایند 
صدور، ابزارهای مناسب و مدرنی در اختیار کارمندان و مشتریان 
قرار بگیــرد. پلتفرمی کــه کارش اجرای تحول دیجیتال باشــد، 
می تواند با همکاری ســازمان بیمه گر، فرایندهای بیمــه را برای 
همه، چه مشتری و چه کارگزار، ساده تر کند. اما اگر مشتریان و 
کارمندان در استفاده از ابزارهای جدید مشکل داشته باشند، 

مزایای احتمالی این ابزارها از دست خواهد رفت. 
یکی از مهم ترین مشــکلات مشــتریان، کارگــزاران و بیمه گران 
فراینــد ثبــت و صــدور بیمــه اســت. ایــن فراینــد اغلــب بــرای 

مشتریان، کارگزاران و ثبت کنندگان قرارداد به  یک  اندازه طولانی 
و گیج کننده است. حالت ایده آل برای تقویت بهره وری و افزایش 
نرخ موفقیــت در فرایند صدور این اســت که برای ساده ســازی 
فرایندهــای هــر مرحلــه، از فناوری هــای دیجیتال 
استفاده شود و با پیش بینی خطاهای احتمالی و 
پرتکرار و ارائه توضیحات لازم در هر مرحله، جلوی 
بروز این خطاها گرفته شــود. این فرایند هزینه ها 
را کاهــش می دهــد و به شــرکت های بیمــه کمک 
می کند با برآورده کردن انتظارات مشــتری، مزیت 

رقابتی بیشتری به دست آورند. 

 رهاورد فناوری برای مشتری 
در ســال های اخیــر، انتظــارات مشــتری به کلــی 
دگرگون شده است. اکنون مشتریان برای سادگی 
و شخصی سازی ارزش قائل اند و انتظار دارند بدون اینکه لازم 
باشــد از خانه خارج شــوند، در تمام مــدت شــبانه روز نیازهای 
بیمه ای شان پوشش داده شود. برای پاسخگویی به این تقاضا، 
اینشورتک می تواند راه حل هایی مناسب در اختیار بیمه گران 
بگذارد. برای نمونه، توانمندسازی مشتریان برای ارائه خدمات 
بــه یکدیگــر می تواند بــه کاهش هزینه هــای جذب مشــتری و 
افزایش وفاداری آنان منجر شــود.  درگاه های مشتریان آنلاین 
و اپلیکیشن های موبایلی بیشتر نیازهای مشــتریان را برطرف 
می کنند، اما مشتریان زیادی هم هستند که برای استفاده از این 
درگاه ها و اپلیکیشن ها، به راهنمایی نیاز دارند. چت بات ها که از 

فناوری هوش مصنوعی استفاده می کنند، مهم ترین ابزار برای 
راهنمایی مشتریان طی فرایندهای پیچیده به شمار می آیند. 
تخمین زده اند کــه تا ســال 2025 میــلادی حــدود 95 درصد از 
تعاملات مشتریان با همین چت بات های هوشمند خواهد بود. 
اگر این چت بات ها به درستی طراحی شــده باشند، می توانند 
جایگزین اپراتورهای انسانی شوند و مشتریان را راهنمایی کنند 
و در صورت نیاز، فرایند صدور بیمه نامه یا رسیدگی به مطالبه را 

به صورت خودکار انجام بدهند. 

 کمترین حاشیه خطا 
بهره گیــری از هــوش مصنوعــی و یادگیــری ماشــین می توانــد 
اجــرای فرایندهای قدیمی بیمــه را بــرای کارگــزاران و نمایندگان 
بیمه بهینه تر و دقیق تر  کند. فناوری بیمه ای که مجهز به هوش 
مصنوعی باشــد، می توانــد پــردازش مطالبات را بهینــه و حتی 
خودکار کند. علاوه بر این، فناوری های مبتنی بر هوش مصنوعی 
می تواند خطاهای انسانی را حذف کند و هزینه چنین خطاهایی 
را از بین ببرد. در مطالعه ای جدید، پیش بینی کرده اند که تا سال 
2030، اتوماســیون مبتنی بر هوش مصنوعی پردازش نیمی از 
فرایند مطالبات را بر عهــده خواهد گرفت. بیمه گران می توانند 
بــا فناوری هــای هــوش مصنوعــی، حجــم عظیمــی از داده های 
مصرف کنندگان را پردازش کنند و در نتیجه، امکان ارائه خدمات 

شخصی سازی شده به مشتریان شــان را داشته باشند. شبکه 
صدور بیمه نیز وظایف زیــادی دارند. این افراد بایــد گردش  کار 
خودشــان را هماهنــگ بــا دســتورالعمل های شــرکت، مقررات 
صنعت بیمه و داده های مشــتری بهینه کننــد و در عین حال، 
با کارگزاران نیــز در تعامل باشــند. کار ثبت کنندگان قــرارداد به 
 محض ارسال درخواست آغاز می شود و تا زمان صدور بیمه نامه 
ادامه می یابد. فناوری هوش مصنوعی می تواند وظایف تکراری 
در این فرایند را انجام دهد تا وقت باارزش ثبت کننده با انجام این 
وظایف ساده گرفته نشود. هوش مصنوعی در صنعت بیمه از 
یک طرف می تواند به مشتریان هنگام ثبت درخواست بیمه نامه 
کمک کند و از طرف دیگر، مدیریت داده های مشتریان و اجرای 
فرایند ها را برای بیمه گر ســاده تر می ســازد. هــوش مصنوعی با 
اتوماســیون بعضی از مراحل ثبت درخواســت و ثبت قــرارداد، 
کار کارگزاران و ثبت کنندگان قرارداد را ساده تر می کند و با حذف 
خطاهای انسانی و جلوگیری از اشتباهات پرهزینه، از شهرت 
و اعتبار بیمه گر محافظت می کند. پلتفرم هایی هم که کارشان 
اجرای تحول دیجیتال اســت، می توانند روند دلهــره آور تحول 
دیجیتال را به گام های کوچک تر تقســیم کنند تــا مدیریت آن 
راحت تر باشد و همزمان در استفاده از ابزارهای دیجیتال جدید، 
مشــتریان و کارمندان را راهنمایی کنند و در صورت نیاز به آنها 

آموزش بدهند.

فناوری چطور می تواند فرایندهای پیچیده
گنگ و زمان بر ثبت و صدور بیمه نامه را آسان کند؟ 

 جلوگیری از تکرار و تکرار و تکرار! 

وارا کومار 
مدیر محصول و هم بنیان گذار 
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