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سرمقاله

درس بزرگ کرونا به بیمه گران

دورکاری و سلامت مفهومی است که با تمام وجود 
در حال لمس آن هستیم تجربه ای که کرونا به 
سختی به ما آموخت، بیماری کرونا پدیده ای است 
که در کنار تمام سختی و رنج های که برای جامعه 
انسانی به بار آورد اما نکات آموزنده هم داشت شاید 
برای کسب  پدیده  این  آموزنده  نکته  مهمترین 
وکارها همین دورکاری است. بسیاری از کسب 
وکارها تا قبل از بیماری کرونا این گونه تجربه ای 
گسترده ای از دورکاری نداشتند تصور بسیاری از 
کارکنان و مدیران از انجام کارخارج از محیط کار 
سخت بود اما امروز این تجربه همگانی است حتی 
مشاغل که حضور در محیط کار ضروری است هم 
تجربه مشابه در زمینه انجام کار را با یک سوم 
با یک دوم کارکنان را دارند. این تجربه می توان 
و  انسانی  منابع  مدیریت  در  تحول  برای  آغازی 
همچنین ساختار کسب وکارها باشد و با توجه 
به اینکه شرکتها و سازمانها، دورکاری در شرایط 
بحرانی را تجربه کردند، میتوانند از آن به عنوان 

یک گزینه در شرایط عادی استفاده کنند.
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به  بیمه  صنعت  ناظر  نهاد   
اقتضای اتفاقات روز حوزه های اقتصادی و اجتماعی و 
حتی فرهنگی، برنامه های راهبردی خود را پیش می 

برد.
نبود که  همه گیری ویروس کرونا حادثه کوچکی 
فعالیت های صنعت بیمه و بخش های نظارتی آن 

را با تغییراتی روبرو نکند.
آنچه در پی می آید گزارشی از عملکرد نهاد ناظر 
ریز  دستاوردهای  کنار  در  که  است  بیمه  صنعت 
و درشت نه نیم نگاه بلکه نگاه عمیقی هم به مهار 
پیامدهای ویروس کرونا و کاهش تلفات روانی آن 

داشته و دارد.
و  عملکرد  به  دارد  نگاهی  زیر  مختصر  گزارش   

دستاوردهای این صنعت: 

شمای کلی صنعت
 شرکت بیمه ایران در نقش تنها شرکت بیمه دولتی 
به همراه 24 شرکت بیمه غیردولتی: آسیا، البرز، دانا، 
پارسیان، توسعه، رازی، کارآفرین، سینا، ملت، دی، 
سامان، نوین، پاسارگاد، معلم، میهن، کوثر، ما، آرمان، 
تعاون، سرمد، تجارت نو و حکمت صبا به همراه دو 
شرکت تخصصی بیمه زندگی به نام‌های: خاورمیانه و 
باران در سرزمین اصلی و 6 شرکت بیمه غیردولتی: 
امید، حافظ، ایران معین، آسماری، متقابل کیش و 
متقابل اطمینان متحد قشم در مناطق آزاد و ویژه 
اقتصادی و نیز 2 شرکت بیمه اتکایی امین و اتکایی 
ایرانیان فعالیت می‌نمایند. بدین ترتیب، تعداد کل 

شرکت‌های بیمه در کشور به 33 شرکت می‌رسد.
فروش و  با گسترش شبکه  در سال 1398 همراه 
خدمت‌رسانی بیمه، تعداد شعب شرکت‌های بیمه 
به 1317 شعبه در سراسر کشور، نمایندگان بیمه 
فعال به 77،208 نماینده جنرال )نمایندگان بیمه 
بیمه  کارگزاران  فعال(،  نماینده   39،258 به  عمر 
)اعم از حقیقی و حقوقی( به 965 کارگزاری فعال 
و تعداد ارزیابان خسارت بیمه به 652 ارزیاب فعال 
افزایش یافته است. تعداد کل دفاتر ارتباطی شرکت‌ها 
یا کارگزاران بیمه خارجی فعال در کشور، در سطح 
6 مرکز باقی مانده است.علاوه بر این بیمه مرکزی 
به‌عنوان نهاد ناظر صنعت بیمه و پژوهشکده بیمه 
به‌عنوان بال پژوهشی این نهاد در صنعت بیمه ایفاگر 
نقش خود برای سیاست‌گذاری، هدایت و نظارت بر 

صنعت بیمه است.

عملکرد صنعت بیمه
حق‌بیمه تولیدی:

  بر اساس آمار سال 1398، مقدار حق‌بیمه تولیدی 
شرکت‌های بیمه مستقیم به حدود 59/1 هزار میلیارد 
تومان رسیده است که در مقایسه با سال گذشته 

حدود 35/8 درصد رشد نشان می‌دهد.

روند تغییرات حق‌بیمه تولیدی در کشور 
)به هزار میلیارد تومان(

  به لحاظ نقش شرکت‌های بیمه در بازار، سهم و وزن 
اصلی همچنان بر دوش شرکت‌های بیمه ایران و آسیا 

است که درمجموع 41/5 درصد از حق‌بیمه بازار را 
تولید کرده‌اند.در سال 1398، سهم بخش غیردولتی 
از حق‌بیمه تولیدی بازار بیمه به 68/6 درصد افزایش 
در  شرکتی  انحصار  میزان  همچنین  است.  یافته 
اساس شاخص هرفیندال- هیرشمن  بر  بیمه  بازار 
)مجموع مجذورات سهم هر یک از شرکت‌های بیمه( 
در مقایسه با سال گذشته کاهش یافته و به میزان 
1346 رسیده است. این مقدار حکایت از نیمه‌متمرکز 
و شبه رقابتی بودن بازار بیمه کشور دارد اما چنانچه 
این میزان به زیر 1000 واحد برسد، بازار بیمه ازنظر 
شاخص یاد شده کاملاً رقابتی و غیرمتمرکز خواهد 

بود.

حق‌بیمه سرانه
)نسبت  سرانه  شاخص حق‌بیمه  سال 1398،  در   
حق‌بیمه تولیدی به جمعیت کشور( در مقایسه با 
سال گذشته 157 هزار تومان افزایش یافته و به 711 
هزار تومان رسیده است. این شاخص طی پنج سال 
اخیر روند صعودی داشته به‌نحوی‌که نسبت به ابتدای 

دوره 2/5 برابر شده است.

ضریب نفوذ بیمه
  ضریب نفوذ بیمه )نسبت حق‌بیمه تولیدی به تولید 
برای سال  قیمت جاری(  برحسب  داخلی  ناخالص 

1398 )2019( در حدود 2/5 درصد است. 
اخیر  پنج سال  مذکور طی  ترتیب، شاخص  بدین 
همواره از روند صعودی برخوردار بوده و نسبت به سال 
گذشته حدود 0/1 واحد افزایش نشان می‌دهد.اگرچه 
میزان ضریب نفوذ بیمه در دنیا به‌مراتب از کشور ما 

بالاتر است )2/9 برابر در سال 1398( اما میزان این 
شاخص در کشور ما، به‌ویژه طی چند سال اخیر از 
سطح منطقه بالاتر رفته است )به‌طور نمونه در سال 
1398، حدود 0/6 واحد بیشتر(.جایگاه کشور ما از 
حیث ضریب نفوذ بیمه در دوره پنج‌ساله اخیر، با 11 
پله صعود به رتبه 51 در دنیا رسید و در منطقه با 2 

پله ارتقاء در مکان سوم ایستاد.

بیمه‌های زندگی
  حق‌بیمه تولیدی بیمه‌های زندگی بر اساس آمار 
سال 1398 حدود 8/7 هزار میلیارد تومان بوده است 
که در مقایسه با سال قبل 37/4 درصد رشد نشان 
می‌دهد. بررسی آمار این رشته در بازار بیمه حاکی از 
افزایش 2/5 واحدی در سهم از پرتفوی این رشته در 
مقایسه با ابتدای دوره پنج سال اخیر دارد. همچنین 
طی سال 1398 این میزان با 0/2 واحد افزایش نسبت 

به سال قبل به 14/7 درصد رسیده است.

 ضریب خسارت
  ازآنجاکه به دلیل مقدماتی بودن آمار سال 1398 و 
عدم اعلام ارقام نهائی خسارات معوق و ذخایر حق‌بیمه 
این سال، محاسبه ضریب خسارت بازار بیمه کشور 
)حاصل تقسیم خسارت واقع شده به حق‌بیمه عاید 
شده( امکان‌پذیر نیست؛ لذا از نسبت خسارت )حاصل 
تقسیم خسارت پرداختی به حق‌بیمه تولیدی( به‌جای 
ضریب خسارت استفاده می‌شود.بر این اساس، نسبت 
خسارت بازار بیمه در سال 1398 معادل 56/3 درصد 
است که 7/2 واحد در مقایسه با سال گذشته کاهش 
نسبت  محاسبه  در  است  ذکر  به  لازم  است.  یافته 

خسارت، هزینه‌های صدور و کارمزد شبکه فروش و 
هزینه‌های اداری- عمومی شرکت‌های بیمه در نظر 
گرفته نمی‌شود.علت اصلی کاهش نسبت خسارت 
طی سال 1398، عملکرد شرکت بیمه ایران است 
که با برخورداری سهم 31/4 درصد از حق‌بیمه‌های 
تولیدی و 33/9 درصد از خسارت‌های پرداختی بازار، 

نسبت خسارت خود را 6/8 واحد کاهش داده است.
* به دلیل مقدماتی بودن آمار سال 1398 و عدم 
اعلام ارقام نهائی خسارات معوق و ذخایر حق‌بیمه 
این سال، محاسبه ضریب خسارت بازار بیمه کشور 
امکان‌پذیر نیست؛ لذا از نسبت خسارت به‌جای ضریب 
سال  در  آمارها  است.بررسی  استفاده‌شده  خسارت 
1398 نشان می‌دهد که نسبت خسارت 11 شرکت 
بیمه: حافظ 110/1%، رازی 78/3%، میهن %69/1، 
امید 68/1%، معلم 63/7%، نوین 61/8%، ایران %60/8، 
ملت 60/6%، البرز 59/7%، دانا 57/5% و سرمد %57 

بالاتر از سطح بازار بیمه )56/3 درصد( بوده است.

سهم بیمه‌های زندگی
طبق آمار سال 1398، حق‌بیمه‌های رشته زندگی در 
کشور به حدود 1/7 میلیارد دلار رسیده و طی پنج 

سال اخیر 1/9 برابر شده است.
کل  درصدی   8/8 رشد  با  همراه   ،1398 سال  در 
حق‌بیمه تولیدی کشور )بر پایه دلار( در مقایسه با 
سال گذشته، رشد دلاری حق‌بیمه‌های زندگی نیز 
9/8 درصد افزایش پیدا کرده است. این امر موجب 
شده که سهم بیمه زندگی در بازار بیمه به 14/7 

درصد در سال 1398 افزایش یابد.
سهم از پرتفوی بیمه زندگی در بازار بیمه، نسبت به 
ابتدای دوره پنج سال اخیر معادل 2/5 واحد افزایش 
نشان می‌دهد. این در حالی است که شاخص مذکور 
در مقایسه با بازار بیمه دنیا )به میزان 46/3 درصد در 
سال 1398( و بازار بیمه منطقه )با 27/4 درصد در 

سال مذکور( به‌مراتب پائین‌تر است.
مطابق آخرین آمارها، کشور ما بر مبنای حق‌بیمه 
تولیدی رشته زندگی طی پنج سال اخیر با 3 پله 
صعود در منطقه جایگاه سوم را کسب کرده است. 
به‌علاوه، در رده‌بندی کشورهای دنیا از حیث تولید 
حق‌بیمه زندگی، جمهوری اسلامی ایران در مکان 
پنجاه و یکم  قرار گرفته که نسبت به ابتدای دوره 

مذکور 5 پله صعود کرده است.

برترین اقدامات بیمه مرکزی
 تاسیس صندوق بیمه حوادث طبیعی

 حذف نسخه فیزیکی بیمه نامه شخص ثالث در 
اقتصاد هوشمند  الکترونیک،  اهداف دولت  راستای 
های شرکت  به  گذاران  بیمه  مراجعات  کاهش   و 

 بیمه؛
 انعقاد قرارداد مازاد خسارت حوادث فاجعه آمیز 
)CAT( در رشته‌های آتش‌سوزی، مهندسی و پول 
در صندوق برای 12 شرکت بیمه رازی، آرمان، دی، 
کوثر، میهن، سرمد، سامان، تعاون، سینا، کارآفرین، 

معلم و تجارت نو با راهبری بیمه مرکزی 
هدایت  و  نظارت  سامانه  تقویت  و  اندازی  راه   

الکترونیکی صنعت بیمه موسوم به سنهاب

بیمه  های  شرکت  به  تخصصی  مجوز  اعطای 
صدور بر  تمرکز  با   » باران   « و  خاورمیانه«   « 

 بیمه های زندگی
جدید 16محصول  ارایه  برای  مجوز  صدور   

 بیمه ای
ارزیابی ریسک واحدهای بزرگ صنعتی و غیر   

صنعتی
 تهیه تولید و انتشار »کتاب سالنامه آماری کشور« 

و »گزارش سالیانه لاتین«
 بررسی محاسبات ذخیره ریاضی و مشارکت در 

منافع بیمه های اندوخته دار
 برنامه ریزی برای تسهیل ورود استارتاپ های بیمه 

ای برای ارایه خدمات آنلاین
 بررسی کفایت ذخایر در رشته بیمه شخص ثالث 

سالاری  شایسته  نظام  سازی  پیاده  و  طراحی   
مبتنی بر مدیریت دانش در سطح صنعت بیمه

مرکزی  بیمه  نظامند  آرشیو  ایجاد  و  طراحی   
ج.ا.ایران با قابلیت های مختلف:

چهار تلفنی  پاسخگویی  مرکز  اندازی  راه   
 شماره ای 2342

 گنجاندن 115 مطلب بیمه ای در کتب درسی 
دانش آموزان و ارایه آموزش بیمه ای به دانش آموزان

تلویزیونی دور  تولید و پخش مجموعه   ، تهیه   
برگردون در شبکه سوم سیما با هدف کاهش تلفات 

جاده ای )52قسمت(
 طراحی و راه اندازی سامانه یکپارچه نظارت بر 
بیمه های باربری  و نظارت بر بیمه های آتش سوزی 
 اعمال بیش از هشت مرحله بخشودگی حق بیمه 
مربوط به موضوع بند )ب(ماده 24 قانون بیمه شخص 
بدنی(  های  خسارت  تامین  صندوق  )جرائم  ثالث 
راستای  در  های خودرویی  گروه  انواع  در خصوص 
حمایت از اقشار آسیب پذیر، پیشگیری از آسیب‌های 

اجتماعی و ترویج فرهنگ بیمه؛
مراجع  به  ریال  میلیارد  مبلغ 8.260  پرداخت   
درمانی در جهت کمک به مقابله با شیوع بیماری 

کرونا.
 در دستور کار قرار گرفتن ایجاد مرکز ملی مدیریت 
ریسک و ارائه خدمات آموزشی و مشاوره‌ای در زمینه 
مدیریت ریسک به بخش‌های تولیدی به منظور ایجاد 
در  ریسک  مدیریت  امر  شدن  نهادینه  و  شناخت 

فرآیندهای تولیدی 
    

مهم ترین تقدیر نامه ها
کسب رتبه نخست فاوای بیمه مرکزی در بین 

تمامی دستگاه های اجرایی
 برگزیده شدن طرح پیاده سازی نظام شایسته 
سالاری مبتنی بر مدیریت دانش در سطح صنعت 
امور  وزارت  برتر  و  برجسته  اقدام  عنوان  به  بیمه 

اقتصادی ودارایی در جشنواره شهید رجایی
اداره  به  بیمه  فرهنگ  توسعه  نشان  دریافت    
الملل بیمه مرکزی  امور بین  کل روابط عمومی و 
روابط المللی  بین  دوره سپمپوزیوم  هفدهمین   در 

 عمومی ها
 تقدیر از پدافند غیر عامل بیمه مرکزی در پروژه 
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ادامه از صفحه 1

درس بزرگ کرونا
 به بیمه گران

یعنی  اقتصاد  اصلی  حوزه  سه  در  تجربه  این  از   
صنعت، کشاورزی وبخش خدمات می تواند بیشترین 
استفاده از دورکاری را داشته باشند. دورکاری، هزینه 
کسب کار ها را در زمینه های استهلاک سیستم ها، 
مشابه کاهش می  زمینه های  و سایر  برق  مصرف 
بخش خدمات  در  فعال  وکار  یک کسب  اگر  دهد. 
را در نظر بگیریم، بخش های فنی، تجاری، تحقیق 
وظایف  توانند  می  فروش  بخش  حتی  و  توسعه  و 
 شغلی خود را به صورت دورکاری انجام دهند.یکی از 
بخش های اقتصادی که بطور کامل می تواند از این 
که  بیمه هستند  های  کند شرکت  استفاده  تجربه 
اهمیت آنها نسبت به سایر بخش ها دو چندان است 
به دلیل اینکه فعالیت های بیمه گری علاوه بر اینکه 
خود یک نوع کسب وکاراند وهم ضامن بقای بسیاری 

از کسب و کارها هستند. 
اما پرسش مهم چگونگی بهره بردن کسب و کار و 
بخصوص شرکت های بیمه از این تجربه گران بها است 
 ، بعد از مهار و کنترل بحران کرونا با آسیب‌شناسی

می توان تجارب این دوره را مستندسازی کرد و با 
برای  راهکارهایی  ارائه  و  آن  معایب  و  مزایا  بررسی 
دستورالعمل  یا  نامه  شیوه  معایب،  این  کاهش 
مرتبط با دورکاری را با توجه به ماهیت کسب وکار 
با  انجام می شود، تدوین کرد و   و نوع فعالیتی که 
دسته بندی های مختلف شغلی که در ساختار کسب و 
کار وجود دارد، دورکاری را به عنوان یک گزینه مقابل 
کارکنان قرار داد اگر کسب وکاری بخواهد دورکاری را 
به عنوان یک انتخاب در مقابل کارکنان خود قرار دهد، 
لازم است مقدمات آن را فراهم کند. نرم افزارهای لازم، 
ایجاد دسترسی به شبکه شرکت یا سازمان، از جمله 
این مقدمات هستند با گذشت زمان، تغییر فرهنگ، 
رشد تکنولوژی و افزایش تنوع کارها، تعریف کار نیز 
انجام کار  به  افراد  فیزیکی  از حضور  و  متحول شد 
مشخصی توسط افراد، تغییر کرد. مرحله بعدی این 
تحول، توجه ویژه به انجام »کار« است یعنی اینکه کار 
توسط چه کسی و به چه صورتی انجام شود، اهمیت 
خود را از دست می دهد و صرفاً انجام آن مورد توجه 

است.
از آنجایی که نظام اداری در کشور، مکتوب است، لازم 
است چارچوب بندی هایی نیز برای زمان دورکاری 
در نظر گرفته شود. همچنین ماهیت ارتباط افراد در 
شرایط دورکاری تغییر می کند و از حالت حضوری به 
فضای مجازی منتقل می شود، اما نوع کارکرد تغییر 
نمی کند و خروجی کار افراد مانند گذشته است. در 
نتیجه، لازم است شاخص ها و معیارهایی در سازمان 
ها تعریف شود. به عنوان مثال، گفته می شود میزان 
ساعت کار مفید در اداره‌ها عدد مشخصی است، در 
شرایط دورکاری، شاخص بهره‌وری از ساعات مفید 

کار، به تعداد کار انجام شده تغییر می یابد.
دورکاری می تواند تأثیر بسزایی در کاهش هزینه‌ها 
داشته باشد و در نتیجه، امکان تغییر ساختار کسب 
وکار وجود دارد. با این حال، از آنجایی که نظام  اداری 
در سازمان های دولتی، طولانی  و زمان بر است و 
بروکراسی در آنها بسیار با اهمیت است، شاید تأثیر 
چندانی بر آنها نداشته باشد. کما اینکه سال هاست 
الکترونیک هستیم و تاکنون  به دنبال ایجاد دولت 
عملیاتی نشده است  اما کسب وکارهای حوزه آموزش، 
از  و  از دورکاری خواهند گرفت  توجهی  قابل  تأثیر 
آنجایی که زیرساخت های آن ایجاد شده، پس از این، 
در دوره‌هایی مانند مشکلات آب و هوایی احتمالاً رفتار 
بهتری خواهند داشت و آموزش های مجازی جایگزین 
تعطیلی مراکز آموزشی خواهند شد. فضای دورکاری، 
فرصتی را ایجاد می کند که توانمندی هایی که نمی 
توان در یک زمان خاص و در یک جغرافیای خاص 

گرد هم آورد، شکوفا شوند.
 اگر سازمان ها برای آماده سازی زیرساخت دورکاری 
هزینه کنند، جذب منابع انسانی از اولویت دادن به 
حضور در شهری که دفتر فیزیکی در آن قرار دارد، 
تغییر می کند و می توان از شهرهای مختلف، بدون 
حضور در محل دفتر اصلی، نیرو جذب کرد. بنابراین 
تجربه دورکاری که در شرایط سختی به دست آمد 
قرار گیرد  استفاده  باید مورد  باید در شرایط عادی 
مشاغل  صاحبان  و  کارکنان  آن  فراوان  مزایای  تا 
ظرفیت  کرونا  بیماری  واقع  در  و   ، شوند  بهره‌مند 
کسب  از  بسیاری  برای  تکنولوژی  و  فناوری  بزرگ 
آنها خدمات بیمه‌ها  از  و کارها عیان کرد که یکی 
ست که تجربه های بسیاری مفیدی مثل آموزش 
مجازی ، برگزاری نشست های غیر حضوری ، ارایه 
 خدمات غیرحضوری و دورکاری از این جمله است که

 می تواند الگوی مدیرتی دراین کسب و کار به کلی 
تغییر دهد و بهروری و بازدهی آن را به میزان قابل 
ملاحظه ای افزایش دهد و آغار یک تحول دراین بخش 

علیرضا یزدان دوس��ت، مدیرعامل شرکت بیمه آسماری  از تقدیم 
درخواس��تی مبنی بر رفع محدودیت فعالی��ت بیمه های مناطق 
آزاد دربرخی رش��ته های بیمه ای سرزمین اصلی خبرداد و گفت 
: مس��ئولان بیمه مرکزی با اشاره به محدودیت های قانونی با این 

درخواست موافقت نکردند.
به گزارش روابط عمومی بیمه آسماری ، یزدان دوست با بیان اینکه 
مناطق آزاد و ویژه اقتصادی کشوردرشرایط تحریم و اپیدمی کرونا 
آن توس��عه یافتگی مورد انتظار را ندارند ، یادآورشد : این درحالی 
اس��ت که رقابت درهمین مناطق هم باحضورش��رکت های بیمه 
مستقر در سرزمین اصلی با چالش جدی همراه است به طوری که 
حتی ریسک های سازمان های مناطق آزاد تحت پوشش بیمه گران 

سرزمین اصلی است .
وی با اش��اره به اینکه بازار رش��ته هایی چون آتش س��وزی منازل 
مسکونی ، بدنه و عمردرسرزمین اصلی از پتانسیل بالایی برخوردار 
است و در تمامی این رشته ها کمتر از ۴۰ درصد بازار بالقوه تبدیل 
به بالفعل ش��ده است . مدیرعامل بیمه آسماری گفت : ایران جزو 
کش��ورهای حادثه خیزاست ولی س��هم بیمه های آتش سوزی و 
پوشش زلزله به عنوان رش��ته تبعی آن اندک است لذا ورود بیمه 
گران بیشتری به این بخش از بازار ، موجب بالفعل شدن این بازار 

بالقوه خواهد شد.
وی افزود : ش��رکت بیمه آس��ماری با ورود به هش��تمین ماه سال 
توانس��ته اس��ت از پرتفوی س��ال قبل عبور نماید و تا پایان سال 
۱۰۰ درص��د بودج��ه مصوب هیات مدیره را تامی��ن خواهد کرد ، 
ام��ا صدورصرف بیمه درم��ان انفرادی درس��رزمین اصلی ترکیب 
همگون پرتفوی آسماری را به سمت درمان کشانده واین خمیدگی 

درپرتفوی لزوماً خواسته و هدف ما نیست .
یزدان دوس��ت اظهارداشت : تولید حق بیمه درآسماری بامدیریت 

صحیح ریسک ها همراه است بطوریکه نسبت خسارت ۷ ماهه ۹۹ 
نس��بت به س��ال قبل ۸ درصد کاهش دارد و از ۵۳ درصد به ۴۵ 

درصد رسیده است .
او با بیان اینکه همکارانش دربیمه آسماری عملکرد قابل قبولی دارند 
، گفت : برغم بالابودن ضریب خسارت در رشته درمان دربسیاری 
از ش��رکت های بیمه ، آسماری با دقت و مدیریت ریسک توانسته 
نسبت خسارت این رشته را کنترل نموده و عملیات بیمه گری سود 

آوری داشته باشد.
یزدان دوس��ت ابراز امیدواری کرد : با عبور از دوران س��خت کرونا 
صنعت بیمه و بالاخص بیمه آسماری در سال ۱۴۰۰ شاهد اتفاقات 

خوبی خواهد بود.
وی درب��اره فعالی��ت درمناطق آزاد و ویژه اقتص��ادی توضیح داد : 
رقابت دراین مناطق با حضور ش��رکت های بیمه س��رزمین اصلی 
بس��یار سخت اس��ت و فرصت رقابت بین چهار شرکت ثبت شده 
درمناطق آزاد را ازبین برده اس��ت ، بخصوص دراین مناطق شاهد 
توسعه اقتصادی چشمگیری نیستیم و اتفاقا حجم برخی از رشته 
های بیمه ای از جمله بیمه های باربری نس��بت به سال های قبل 

کاهش چشمگیری داشته است .
مدیرعامل بیمه آس��ماری گفت : هریک از ش��رکت های خارج از 
مناطق آزاد هرس��ال یک منطقه آزاد و ویژه را هدف قرارمی دهند 
و بخش عمده ای از کارهای بیمه ای به شرکت های ثبت شده در 

مناطق آزاد نمی رسد.
یزدان دوس��ت درباره برنامه های سال گذشته آسماری در راستای 
برندسازی متذکرشد : بیمه درمان تکمیلی انفرادی نقطه وصل بیمه 
آسماری با جامعه اس��ت ، ضمن اینکه بودجه تبلیغات شرکت ها 
عموما درصدی از حق بیمه تولیدی اس��ت و بیمه آس��ماری برای 
اجرای تمام برنامه های تبلیغی وبرندس��ازی خود اندکی با کمبود 

این بودجه روبرو بود ،اما با اجرای بخشی از برنامه های فوق توانست 
خود را به عموم مردم معرفی نماید . آسماری با ۵ شعبه و ۱۱ باجه 
فعال در کشور وارایه سرویس های مطلوب به بیمه گذاران درمان 

توانست نظر موافق بسیاری از هموطنان را جلب نماید.
وی درباره سرمایه گذاری برخی از شرکت های بیمه دربازارسرمایه 
یاد آورش��د : نسبت خسارت مطلوب در آسماری منابع مناسبی را 
برای س��رمایه گذاری تامین کرد اما بنابه دلایلی به دنبال استفاده 
حداکث��ری از منابع در بازار س��رمایه نبودیم و از ابتدا به هش��دار 

کارشناسان که از حباب در بورس خبر می دادند ، توجه کردیم.
یزدان دوس��ت گفت : درواقع بیمه آس��ماری برای معرفی خود به 

جامعه به دنبال ارایه خدمات مناس��ب به وی��ژه پرداخت به موقع 
خس��ارات اس��ت ، بنابراین ترجیح دادیم منابع خ��ود را درجایی 
نگهداریم که قدرت نقدشوندگی بالا باشد و درزمان ایفای تعهدات 

ظرف کمتراز۲۴ ساعت خسارات را بپردازیم.
مدیرعامل بیمه آسماری درباره تاثیر آزادسازی بربازار بیمه کشور 
گفت : شرایط کنونی بازار نشان می دهد ، شرایط و زیرساخت ها 
برای حذف تعرفه ها فراهم نبود و صنعت بیمه کش��ور نتوانست با 
اتکا به ساختارمبتنی برداده ها فعالیت نماید ولذا نتیجه آزادسازی 
این ش��د که نرخ و شرایط براساس تجربیات مدیران تعیین شدند 
نه براس��اس داده ها و اطلاعات آماری درس��ت بازار .یزدان دوست 
یادآورشد : سال ها پیش بیمه گران خارجی نرخ و شرایط بیمه نامه 
هایی چون اتومبیل را براساس داده های دقیق تعیین می کردند ، به 
گونه ای که نرخ حق بیمه بدنه خودرو در محله هایی که آمار سرقت 
درآن بالا بود، افزایش می یافت . اما متاسفانه درکشور ما رقابت تنها 
براس��اس نرخ است و این موضوع دربلند مدت موجب بروز چالش 

جدی دربازار بیمه کشور خواهد شد.
وی درباره نقش سندیکا درساماندهی بازار یادآورشد : البته اقدامات 
س��ندیکا قابل تقدیراس��ت اما ش��رکتهای بیمه برای عدم اجرای 

بسیاری از توافقات راههای فرارزیادی دارند .
یزدان دوس��ت ادام��ه داد : برای کنترل نرخ و ش��رایط باید اجماع 
سیستماتیک وجود داشته باشد ، زیرساخت ها و نرم افزارهای لازم 
فراهم باش��د . همین اول راه برخی از مدیران شیوه نامه مناقصات 
بیمه ای مصوب سندیکای بیمه گران ایران را درتضاد با آزادسازی 
تعرفه ها می دانند که نشان می دهد انسجام لازم بین بیمه گرها 
وجود ندارد . اما امیدوارم با فراهم شدن زیرساختهای سیستماتیک 
با اس��تفاده از فناوریهای نوین بتوانی��م در آینده ای نزدیک مقوله 

آزادسازی تعرفه ها را به طور سیستماتیک عملیاتی نماییم.

مخالفت بیمه مرکزی با رفع محدودیت فعالیت بیمه گران مناطق آزاد در برخی رشته های سرزمین اصلی



شماره پنجم  - آذرماه1399- 12 صفحه 3

بیمه تخصصی کاریزما
 مجوز گرفت

مجوز  توانست  کاریزما  تخصصی  بیمه   شرکت 
فعالیت خود را از شورای عالی بیمه اخذ کند.

شورای عالی بیمه  پس از شرکت بیمه اتکائی 
پارس، مجوز فعالیت شرکت بیمه تخصصی کاریزما 
را نیز صادر کرد .با صدور مجوز فعالیت شرکت 
بیمه کاریزما که به صورت تخصصی در بیمه های 
زندگی فعالیت خواهد کرد، عدد شرکت های بیمه 
تخصصی زندگی پس از خاورمیانه و باران به سه 
رسید.گفته می شود، این شرکت بیمه زندگی با 
سرمایه 150 میلیارد تومانی آغاز بکار خواهد کرد.

شرکت بیمه تخصصی زندگی کاریزما وابسته به 
در  بازارگردانی  و  گذاری  سرمایه  شرکت  یک 
 بازار سهام است و مجتبی کباری، مشاور عالي

های  سال  در  مرکزی  بیمه  گذاري  سرمايه    
1395-1392 و عضو هیات مدیره بیمه اتکایی 
امین  و   1390-1397 های  سال  در  ایرانیان 
جمله  از  سینا  بیمه  سابق  مدیرعامل  شیرکانی 

موسسان این شرکت هستند.

 نرخ سود قطعی بیمه های 
 زندگی بیمه حکمت اعلام شد

  سود قطعی سال 98 بیمه‌های زندگی به میزان 
های  نامه  بیمه  اندوخته  حساب  به  درصد   25
بخشی  گردید.فرشید  اعمال  و  محاسبه  زندگی 
معاون فنی بیمه حکمت صبا، با اعلام این خبر 
معاملات  از  منافع حاصل  از  مشارکت  که سود 
ذخائر بیمه های زندگی به حساب اندوخته بیمه 
گذاران بیمه های زندگی واریز شده است،گفت: 
شرکت  کارکنان  همت  و  تلاش  با  خوشبختانه 
توانستیم سود قطعی بیمه نامه های زندگی را تا 
25 درصد محقق نموده و امید است بتوانیم مطابق 
برنامه های پیش بینی شده و با سرمایه گذاری 
و استمرار در کسب سود مناسب ، اعتماد بیشتر 
جامعه بزرگ و معزز ارتش به عنوان سهامدار اصلی 
را جلب  اقشار محترم جامعه  و همچنین سایر 

نمائیم.

 دارندگان موتورسیکلت 
تسهیلات خرید بیمه شخص 

ثالث دریافت می کنند
 

 در راستای ایفای مسئولیت اجتماعی این نهاد 
با همکاری بانک ملی ؛ تسهیلات خرید بیمه 
با  ها  موتورسیکلت  جهت  ثالث  شخص  نامه 
ارائه معرفی نامه شرکت های بیمه با رعایت 
قوانین و مقررات پولی و بانکی بانک مرکزی 

اعطا می نماید.
خسارت  تامین  صندوق  گزارش،  این  بنابر 
بدنی کشور و بانک ملی طی یک قرارداد سه 
ساله توافق کردند ، بانک ملی مبلغ اصل بیمه 
نامه شخص ثالث موتورسیکلت را مطابق بیمه 
عامل  بیمه  های  شرکت  توسط  صادره  نامه 

تسهیلات پرداخت می نماید.
نامه  معرفی  ارائه  با  گذار  بیمه  طرح  این  در 
به  بیمه  قید حق  با  بیمه عامل  شرکت های 
خرید  تسهیلات  توانند  می  ملی  بانک  شعب 

دریافت نمایند.

صدور و تمدید آنلاین 
بیمه‌نامه در بیمه البرز

 با توجه به گسترش شیوع بیماری کرونا 
ابتدای  از  جدید  محدودیت‌های  اعمال  و 
منظور  به  البرز  بیمه  شرکت  آذرماه، 
و  صدور  امکان  تردد،  کاهش  و  حذف 
تمدید بیمه‌نامه‌های شخص ثالث، زندگی 
مسکونی،  منازل  آتش‌سوزی  )عمر(، 
معرفی‌نامه  دریافت  همچنین  و  مسافرتی 
به  مراجعه  )با  آنلاین  صورت  به  درمانی 
ساخته فراهم  را  البرز(  بیمه   تارنمای 

 است.
همچنین بیمه‌گذاران می‌توانند در صورت 
بدون  خودرو  خسارت  خدمات  به  نیاز 
مراکز  با  تماس  ضمن  حضوری،  مراجعه 
البرز  بیمه  قرارداد  طرف  خسارت  ارزیاب 
از خدمات ارزیابی خسارت سیار در محل 

حادثه استفاده کنند.

 در سال جاری، شيوع ويروس کرونا موجب شد تا استفاده از خدمات غيرحضوري بيش از 
گذشته مورد توجه قرار بگيرد. با توجه به اين شرايط، رويکرد بيمه ي سينا براي کاهش آثار  منفی 

کرونا بر فروش بیمه چيست؟
با توجه به شیوع بیماری کرونا، مشتریان برای خرید حضوری خدمات بیمه‌ای با محدودیت‌های زیادی 
مواجهند و حتماً لازم است که شرکت‌های بیمه راهکارهای جدیدی را متناسب با این شرایط برای فروش 
غیرحضوری خدمات در فضای مجازی داشته باشند.  البته همان طور که می دانید، بيمه ي سينا از ساليان 
گذشته رويکردي کاملا فعال در اين زمينه از خود نشان داده و اولين شرکت بیمه‌ای است که بيمه نامه هاي 
خود را به صورت بسته هاي بيمه اي مختلف از طريق اپليکيشن هاي تلفن همراه در اختيار مردم قرار داده 
است.اگرچه ما به این میزان هم اکتفا نکرده ایم و در حال فراهم کردن شرایط برای عقد قرارداد با يکي از 
شرکتهاي مطرح در حوزه آي تي براي توسعه ي خدمات ديجيتال بيمه اي هستيم که به زودي اخبار آن را 

به اطلاع رسانه‌ها و مردم خواهيم رساند.
  برنامه ي شما براي توسعه ي فروش بيمه هاي زندگي چيست و آیا نرخ بالای سود مشارکت

 می تواند در جذب بیمه گذاران عمر موثر باشد؟
تمرکز بر بيمه هاي زندگي از برنامه هاي اصلي ما و هیئت مدیره شرکت است و توسعه ي اين بيمه ها که 
از نيازهاي اساسي مردم به حساب می‌آید، در دستور کار شرکت قرار گرفته است. اين برنامه‌ی مهم در حال 
حاضر در بیمه سینا با افزايش آموزش هاي تخصصي شبکه‌ي فروش و همچنين تاسيس مراکز تخصصي 

فروش بيمه هاي زندگي در حال پیگیری است.
چگونگی استفاده از منابع بیمه گذاران و مشاهده نتایج سرمایه‌گذاری‌ها بدون شک تاثیر بسیار زیادی در 
جلب اعتماد آنها به شرکت های بیمه خواهد داشت. ما نیز تلاش کردیم که با برنامه‌ریزی منسجم، بهترین 
سرمایه‌گذاری را با منابع حاصل از بیمه‌های عمر داشته باشیم به طوری که در سال 98 سود مشارکت در منافع 
بيمه گذاران بیمه سینا معادل 30 درصد محاسبه شده که عدد بسيار خوبي در صنعت بيمه است و پرداخت 
اين سود موجب افزایش رضایت‌مندی بیمه‌‎گذاران گردیده و انتشار این خبر، رونق بيشتر فروش بيمه‌هاي عمر 

سينا را به دنبال خواهد داشت.
 نرخ شکنی و رقابت منفی در بازار بیمه کشور به خصوص برای جذب قراردادهای بزرگ با چه 

هدفی صورت می گیرد؟
رقابت یک فرآیند پویا و سازنده است، اما در صنعت بیمه متاسفانه شاهد هستیم که در برخی موارد تبدیل به 

رقابت غیرحرفه‌ای شده است. بعضی شرکت‌های بیمه که وضعیت مالی مطلوبی ندارند، به‌جای اینکه بر روی 
ارائه خدمات بهتر به بیمه‌گذاران و پرداخت به‌موقع خسارت تمرکز کنند، تلاش می‌کنند برای دستیابی هرچه 
بیشتر به پرتفو و افزایش سهم از بازار، حق بیمه را کاهش دهند یا شرایطی را فراهم کنندکه مشکلات مالی 
خود را به طور موقت کاهش دهند در حالی که با این روش، خود را با گرفتاری‌های بیشتری در آینده مواجه 
می کنند.نرخ صحیح حق بیمه با اتکا به قانون اعداد بزرگ و بر اساس آمار و احتمال تعیین می شود و چنانچه 
نرخ حق‌بیمه بدون رعایت نکات فنی تعیین شود، بروز خسارت‌های بزرگ باعث ایجاد تزلزل در مدیریت دارایی 
ـ بدهی و سرمایه شرکت بیمه می شود که در بلندمدت می‌تواند شرکت را در معرض ورشکستگی قرار دهد . 

بنابراین در پیش گرفتن چنین رویه‌ای به هیچ وجه قابل قبول نیست.
  استراتژی فروش بیمه‌های خرد به عنوان یکی از راهکارهای توسعه فروش مورد توجه است. 

نظر شما در این خصوص چیست؟
همان طور که اشاره کردید، فروش بیمه‌های خرد به‌ویژه در بخش بیمه‌های عمر و سرمایه‌گذاری، حوادث و 
همچنین آتش‌سوزی منازل مسکونی به ویژه در شرایط فعلی ، تاثیر بسیار زیادی در رشد فروش بیمه دارد 
چرا که، بیمه‌های خرد برخلاف بیمه‌های گروهی به‌واسطه تعداد بالای فروش در محصولات بیمه‌ای با ریسک 
پایین‌تری مواجه بوده و از سوی دیگر، احتمال تمدید این‌گونه بیمه‌نامه‌ها به‌دلیل تسهیل فرآیند تصمیم‌گیری 

مشتری نسبت به بیمه‌های گروهی بیشتر است.
 آمارها نشان می دهد که بیمه سینا در سال جاری توانسته بیش از متوسط صنعت بیمه رشد 

فروش داشته باشد. دلیل این اتفاق را چه می دانید؟
همین طور است . بیمه سینا در سال 99 با وجود شیوع بیماری کرونا و محدودیت های پیرامون آن، با یک 
برنامه منسجم حرکت کرد و توانست با مد نظر قرار دادن اصول مدیریت ریسک، کاهش سهم رشته‌های 
زیان‌ده و رشد فروش بیمه‌های عمر و حوادث، ضمن بهینه کردن پرتفو خود، به نحو مطلوبی آن را افزایش 
دهد. علاوه بر این، توسعه شبکه نمایندگان، افزایش تعداد شعب و ایجاد کانال‌های نوین فروش از دیگر مواردی 

بود که زمینه رشد را فراهم کرد.

گام بلند بیمه سینا برای تثبیت  پرتفو  اقتصادی و سود ده

بیمه

اخبار کوتاه اخبار کوتاه

  سال 99 در حالی آغاز شد که بیماری کرونا همه فعالیت های اقتصادی را تحت تاثیر قراد 
داده بود و آینده مبهمی پیش روی کسب و کار ها قرار گرفت و به نوعی  همه شرکت ها و بنگاه های اقتصادی 
در معرض خطر قرار گرفتند، یکی از بخش های مورد اشاره، شرکت های بیمه ای هستند که با توجه به جایگاه 
این شرکت ها هم به عنوان یک بخش اقتصادی و هم به عنوان حامی و پشتیبان سایر بخش ها ، عملکرد آنها 
حیاتی است.  البته در این شرایط سخت برخی شرکت های بیمه عملکرد قابل قبولی و رو به رشدی داشتند که 
یکی از آنها شرکت بیمه سینا است . دکتر رضا جعفری مدیر عامل بیمه سینا در گفت و گو با ماهنامه صنعت 
بانکداری عملکرد این شرکت را مطلوب ارزیابی کرد و گفت: »بیمه سینا در سال 99 با وجود شیوع بیماری کرونا 
و محدودیت های پیرامون آن، با یک برنامه منسجم حرکت کرد و توانست با مد نظر قرار دادن اصول مدیریت 
ریسک، کاهش سهم رشته‌های زیان‌ده و رشد فروش بیمه‌های عمر و حوادث، ضمن بهینه کردن پرتفو خود، به 
نحو مطلوبی آن را افزایش دهد. علاوه بر این، توسعه شبکه نمایندگان، افزایش تعداد شعب و ایجاد کانال‌های نوین 

فروش از دیگر مواردی بود که زمینه رشد را فراهم کرد.«  متن کامل این گفت‌وگو در ادامه آمده است:
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بیمه آسیا در نیمه نخست سال جاری 347 میلیارد 
تومان س��ود خالص شناس��ایی کرد که در مقایس��ه با سال گذشته 720 
درصد رشد داشته است و در پایان مهر ماه تراز عملیاتی مثبت دو هزار و 
ثب��ت  تومان��ی  میلی��ارد   510 

کرد.
به گ��زارش  ماهنام��ه صنعت بانکداری ، بیمه آس��یا که رک��ودار تولید 
بیش��ترین حق بیمه در بین 32 شرکت بیمه خصوصی در کشور است و 
بیش از 10 درصد سهم بازار صنعت بیمه کشور در اختیار دارد،دو فصل 
نخس��ت س��ال جاری را با جهش در سود آوری پشت سرگذاشت بطوری 
که توانست سود خالص خود را نسبت به نیمه نخست سال گذشته 720 

درصد افزایش دهد .
ای��ن ش��رکت بزرگ بیمه طی ش��ش م��اه  س��ه ه��زار و 754 میلیارد 
توم��ان حق بیم��ه تولید کرد و همچنان جایگاه نخس��ت خود را در بین 
ش��رکت های خصوصی بیمه حفظ کرد و همچنین توانس��ت 29 درصد 
نس��بت به مدت مش��ابه سال گذش��ته حق بیمه تولیدی خود را افرایش 
دهد .این ش��رکت که یکی از گس��ترده ترین ش��بکه ه��ای بیمه ای در 
سراس��ر کش��ور را در اختیار دارد در دو فصل نخس��ت س��ال جاری یک 
 ه��زار  و 807 میلیارد تومان از زیان بیمه گذاران این ش��رکت را جبران 

کرد.
 بیمه آس��یا در دوره مشابه سال گذش��ته یک هزار و 384 میلیاد تومان 

خسارت پرداخت کرده بود .
براس��اس صورت های مالی ش��ش ماهه بیمه آس��یا ، این ش��رکت س��ه 
ه��زارو84 میلیارد تومان درآمد حق بیمه کس��ب کرد که در مقایس��ه با 
دوره مش��ابه سال گذشته 32 درصد رشد داشته است و این رقم درسال 
گذشته دو هزار و 331 میلیارد تومان بود. هزینه خسارت این شرکت هم 
که در پایان شهریور ماه سال گذشته یک هزار و 860 میلیارد تومان بود 
در پایان شهریور ماه سال جاری به دو هزار و 791 میلیارد تومان رسید .

یکی از بخش های درآمدی شرکت های بیمه ای سرمایه گذاری از محل 
ذخایر فنی است که بیمه آسیا در نیمه نخست سال جاری با هوشمندی 
و رصد درست بازارها توانست 883 میلیارد درآمد کسب کند که حاکی از 
جهش 570 درصدی در این بخش است. این شرکت در مدت مشابه سال 

گذشته 132 میلیارد تومان درآمد از این محل داشته است . 
این شرکت علاوه بر جهش نزدیک به شش برابری در درآمدزایی از محل 
سرمایه گذاری ها در بخش فعالیت های بیمه ای هم عملکرد مطلوبی داشته 
است به طوری که سود ناخالص فعالیت های بیمه ای " آسیا" 128 درصد در 
 این دوره زمانی افزایش یافت و از 248 میلیارد تومان به 566 میلیارد تومان 
رس��ید .س��ود عملیاتی این بیمه خصوصی از 40 میلی��ارد تومان در دو 
فصل نخست سال گذش��ته به 347 میلیارد تومان در سال جاری رسید 
که نش��ان دهنده جهش 739 درصدی بیمه آس��یا در این بخش است ، 
مجموعه عملکرد بس��یار مطلوب مدیریت و کارکنان این شرکت بورسی 
347 میلیارد تومان س��ود خالص برای این شرکت ساخت و سود انباشته 
این شرکت را با افزایش 197 درصدی به 413 میلیارد تومان رساند و یک 
هزار و 492  ریال سود برای هر سهم شناسایی کرد که هفت برابر بیشتراز 
 س��ود 181 ریالی سال گذشته این شرکت در نیمه نخست سال گذشته

 است .

 

ثبت تراز مثبت 5 .2 هزار میلیارد تومانی در مهر 99
بیمه آسیا در پایان مهرماه سال جاری، تراز عملیاتی مثبت دو هزار و پانصد و ده 
میلیارد تومانی را ثبت کرد که حاکی از عملکرد مطلوب این شرکت در عملیات 
اصلی بیمه گری شامل افرایش حق بیمه ای تولیدی و کنترل و کاهش ریسک 

بیمه نامه ها صادره شده این شرکت است 
براس��اس تازه ترین گزارش از فعالیت ماهانه بیمه آسیا ، این شرکت چهار هزار 
و 687 میلی��ارد تومان حق بیمه صادر و درمقابل دو هزار و 168 میلیارد تومان 
خسارت پرداخت کرد. مقایسه حق بیمه تولیدی و خسارت پرداختی بیمه آسیا 
در این دوره زمانی با دوره مشابه سال گذشته نشان دهنده رشد 35 درصدی حق 
بیمه تولیدی و 27 درصدی خسارت پرداختی است. اختلاف 8 درصدی حق بیمه 
صادره به خسارت پرداختی بیان کننده عملکرد مطلوب شرکت هم دربخش تولید 

حق بیمه و هم کنترل خسارت ها است.
در پایان اولین ماه پاییزسال جاری بیمه آسیا تراز عملیاتی مثبت دو هزار و پانصد 
و ده میلیارد تومان را ثبت کرد که حاکی از رشد 43 درصدی نسبت به پایان مهر 
ماه سال گذشته است. تراز عملیاتی این شرکت در دوره مشابه گذشته سال مثبت 
یک هزار و 759 میلیارد تومان بود.در پرتفوی بزرگترین شرکت بیمه ای خصوصی 
کشور رشته بیمه شخص ثالث با سهم 33 درصدی ، درمان با سهم 22 درصدی و 
بدنه خودرو با سهم 14 درصدی در رتبه های اول تا سوم تولید بیشترین حق بیمه 
در بین سایر رشته ها قرار دارند و در بخش خسارت هم بیمه شخص ثالث با سهم 
40 درصدی ،درمان با س��هم 22 درصدی و بدنه خودرو با س��هم 12 درصدی در 

جایگاه اول تا سوم بیشترین میزان پرداخت خسارت قرار گرفته اند.
                             

 

محبوبیت بیمه آسیا حاصل ایفای نقش سازنده مسئولیت اجتماعی 
به گزارش صنعت بانکداری ، بیمه آسیا در سال جاری و در هفتمین دوره سالانه 

نظرس��نجی برای انتخاب برندهای محبوب س��ال، با آرای مردمی به عنوان برند 
محبوب در میان ش��رکت‌های بیمه ای انتخاب ش��د و همچنین در هفدهمین 
جشنواره به عنوان برترین روابط عمومی ایران، نشان ویژه "روابط عمومی پاسخگو" 
را به دلیل پاسخگویی شایسته به ذینفعان، بیمه گذاران، رسانه ها و مردم با استفاده 
از روش های نوین و استانداردهای حرفه ای دریافت کرد. با این مقدمه به بررسی 
عملکرد این ش��رکت بیمه ای در بخش مس��ئولیت اجتماعی می پردازیم . اگر 
بخواهیم در یک تعریف مختصر مسئولیت اجتماعی را توضیح دهیم باید بگوییم: 
فعالیت های اجتماعی برندها و انجام کارهای نوع دوستانه نیز از جمله این کارها 
می باش��د. به بیان دیگر ش��رکت ها نسبت به جامعه و فضایی که در آن فعالیت 
می کنند باید احساس مسئولیت کرده و در این راستا تلاش هایی را انجام دهند. 
بنابراین  مسئولیت های اجتماعی خیرخواهانه ، مسئولیت های اجتماعی اخلاقی و 
مسئولیت های اجتماعی محیطی سه بخش اصلی حوزه عمل مسئولیت اجتماعی 
شرکت ها را تشکیل می دهند.مسئولیت های اجتماعی خیرخواهانه ؛ در این نوع 
از مسئولیت های اجتماعی شرکت ها مسئولیت خود را برای خدمات اجتماعی و 
رف��ع معضلات اجتماعی می دانند و برای رفع این معضلات تحت عنوان کمپین 
های مختلف تلاش می کند. که در ادامه چند نمونه از اقدامات خیر خواهانه شرکت 
بیمه آس��یا  اشاره ش��ده که این برند بیمه ای را در جایگاه نخست صنعت بیمه 
کشور قرار داده است. این شرکت سه مدرسه در استان های محروم کشورساخته 
و در سه سال گذشته 12میلیارد ریال هزینه چاپ سررسید را به مدارس مناطق 
محروم کش��وراختصاص داده است . طرح بخشودگی جرائم دیرکرد بیمه شخص 
ثالث موتورس��یکلت‌ها را تا آخر اسفند تمدید که تا این قشر آسیب پذیر جامعه 

فرصت بیشتری برای استفاده این طرح داشته باشند . 
همچنین در سال جاری همچون سال گذشته در طرح رویش همدلی عید قربان 
مشارکت کرد و البته نمونه دیگر از این دست اقدامات، تنها در سال جاری در این 
شرکت انجام شده است.مسئولیت های اجتماعی اخلاقی؛ یکی دیگراز جنبه های 
مس��ئولیت های اجتماعی جنبه اخلاقی مسئولیت اجتماعی است که از اهمیت 
بیش��تری برخوردار است، برای نمونه بیمه آسیا در همین سال جاری  سقف وام 

های رفاهی کارکنان شامل وام مسکن، وام ودیعه مسکن، وام تعمیرات مسکن و 
وام ضروری تا میزان دو برابر افزایش داد تا در این ش��رایط سخت اقتصادی فشار 
کمتری به کارکنان این شرکت وارد شود، شرکت در پویش "من ماسک میزنم" و 
طرح پوشش بیمه ای حامیان سلامت در قالب بیمه مسئولیت حرفه ای پزشکان و 
پیراپزشکان با 20 درصد تخفیف و توزيع ١٠ هزار دست لباس ايزوله به کادر درمان 
در سراسر كشور ، نمونه های است از ایفای نقش مسئولیت های اجتماعی اخلاقی 
در این شرکت است .مسئولیت های اجتماعی محیطی ؛  سومین جنبه مسئولیت 
های اجتماعی، مس��ئولیت های محیطی است که در این نوع از مسئولیت های 
اجتماعی، شرکت ها بخش بزرگی از تمرکز خود را بر روی حفظ محیط زیست و 
منابع طبیعی می گذارد. البته این بخش بیشتر شامل شرکت های تولیدی است 
ش��رکت بیمه آسیا به خاطر ماهیت کار بیمه ها نقش مخربی در محیط زیست 
ندارد اما  انصراف از چاپ س��ر رس��ید و صدور بیمه نامه به صورت آنلاین بدون 
نیاز به مراجعه حضوری و با اقدامات از این دس��ت هم در این بخش هم مسولانه 
عمل کرده است.به گزارش صنعت بانکداری ، شیوع بیماری کرونا درایران و جهان 
بی تردید یکی از مهمترین زمینه های بروز و ظهور ایفای مسئولیت های فردی 
و اجتماعی برای افراد و سازمان ها  است . بیمه آسیا که درصنعت بیمه در انجام 
مسئولیت های اجتماعی همواره پیشرو بوده است در این شرایط هم پیش قدم شد 
و با اهدای 10 هزار لباس ایزوله به کادر درمان در سراسر کشور به ارزش 4 میلیارد 
ریال، مشارکت در پویش فاصله گذاری اجتماعی، ارائه خدمات کاملا آنلاین و بدون 
مراجعه، به بیمه گذاران بیمه های درمان، ارائه  پوشش بیمه ای درمان کرونا در 
بیمه های جامع عمر و پس انداز، شیفت بندی کارکنان، مساعدت مالی به شبکه 
فروش و نمایندگان و بسیاری اقدامات از دست ، باعث شد که مورد تقدیر وزارت 
بهداش��ت و درمان قرار گیرد و لوح ویژه اطلاع رس��انی کرونا دریافت کرد ، علاوه 
بر این شرکت  براي چهاردهمین سال متوالي خبرنگاران حوزه بيمه رسانه هاي 
جمعي کشور را تحت پوشش بيمه حوادث گروهي قرار داد ، همگی این اقدامات 
نشان دهند توجه ویژ این شرکت خصوصی به ایفای نقش سازنده مسئولیت های 

اجتماعی در جامعه است .

بیمه آسیا در سال 99 ؛

از جهش هفت برابری در سود آوری تا ثبت تراز مثبت 5 . 2 هزار میلیارد تومانی  

بیمه
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کاهش هزینه‌های بستری با 
خرید آنلاین بیمه نامه کرونای 

بیمه سامان
معاون مدیر بیمه های زندگی شرکت بیمه سامان 
از عم��وم مردم به ویژه بیمه گذاران ش��رکت بیمه 
س��امان خواست به منظور کاهش استرس و هزینه 
های تحمیلی بس��تری بیماری کرونا، آینده نگری 
کرده و در اس��رع وقت نسبت به خرید آنلاین بیمه 
کرونا اقدام کنند.غزاله فخار زاده با بیان این که کرونا 
با رعایت پروتکل های بهداشتی کنترل خواهد شد، 
اف��زود: با این حال در صورت ابت�ال به این بیماری، 
ممکن اس��ت تامین هزینه های درمان بیمارستانی 
برای همه امکان پذیر نباش��د و این موضوع به یک 
چال��ش در خانواده ها تبدیل ش��ود.او با اش��اره به 
این که شرکت بیمه س��امان به منظور نشان دادن 
همبستگی با بیمه گذاران و نیز حمایــت از آنها در 
شرایط بحران بیمه کرونا را طراحی کرده است، اظهار 
کرد: این بیمه نامه علاوه بر این که می تواند بار مالی 
بستری بیمارستانی کرونا را برای بیمه گذاران کاهش 
دهد، به نوعی ایفای مس��ئولیت اجتماعی ش��رکت 
بیمه سامان نسبت به جامعه نیز تلقی می شود.وی 
خاطرنشان کرد: شرکت بیمه سامان در فروش این 
بیمه نامه نیز حداکثر پروتکل های بهداشتی را رعایت 
و ام��کان فروش آن بدون مراجعه حضوری را فراهم 
کرده است، گرچه کس��انی که به هر دلیلی نیاز به 
خرید بیمه نامه حضوری داشته باشند نیز می توانند 
آن را از طریق دفاتر نمایندگی فعال و شعب شرکت 
خریداری کنند.معاون مدیر بیمه های زندگی شرکت 
بیمه سامان، داشتن بالاترین سقف پوشش بیمه ای 
را از مهمترین مزایای بیمه کرونای این شرکت خواند 
و گفت: پوشش هزینه بستری تا ۱۰۰ میلیون تومان، 
جبران هزینه بیکاری تا ۳۰ میلیون تومان و پرداخت 
سرمایه عمر تا یک میلیارد تومان از مهمترین مزایای 
این بیمه نامه اس��ت.به گفته فخار زاده، بیمه کرونا 
در حداقل زمان و با پرداخت آنلاین حق بیمه قابل 
خریداری اس��ت و در صورت ابتلای به کرونا، تا حد 
زی��ادی می تواند از آنه��ا در برابر هزینه های بالای 
بستری و درمان بیمارستانی حمایت کند و بخشی 

از نگرانی عموم مردم را کاهش دهد.

بیمه

در دنی��ای امروز، ریس��ک ش��رکت‌ها و 
صاحبان کس��ب‌وکار از مهمترین مواردی اس��ت که به کمک 
ش��رکت‌های بیم��ه به حداقل رس��یده اس��ت؛ چ��را که این 
ش��رکت‌های بیمه هستند که با تدابیری خاص ریسک فضای 

کسب ‌وکار را به حداقل می‌رسانند.
در ماه‌های اخیر که همه‌گیری کرونا ش��رایط کسب‌وکار را به 
بدترین شکل ممکن درآورده است، بنگاه‌های زیادی در معرض 
ورشکستگی و انحلال قرار گرفتند اما برخی طرح‌های بیمه‌ای 
با پوشش ریسک این شرکت‌ها، زیان آنها را به حداقل رسانده 
و آنها را از خطر ورشکس��تگی نجات دادند. در واقع در دوران 
ش��یوع کرونا بیمه‌نامه جدیدی طراحی شد تا به کمک فضای 

کسب‌وکار بروند. 
پوشش ریسک فضای کسب‌وکار توسط بیمه تعاون

در همین زمینه شرکت بیمه تعاون با طراحی انحصاری بیمه 
توقف کس��ب‌وکار ناش��ی از کرونا توانست بخش��ی از ریسک 
فضای کس��ب‌وکارهای مختلف در شرایط شیوع این بیماری 
را پوشش دهد. در همین حال مدیرعامل شرکت بیمه تعاون 
از تحت پوش��ش قرار گرفتن بیش از 1000 واحد کسب‌وکار 
در راس��تای این ط��رح بیمه‌‌ای خبر داده اس��ت. این رویه در 
وضعیتی که ش��رایط اقتصادی نامناسب است، می‌تواند کمک 
بزرگی تلقی شود. بر اساس این گزارش، یونس مظلومی، مدیر 
عامل شرکت بیمه تعاون در گفت‌وگو با صنعت بانکداری ، در 
خصوص حمایت این ش��رکت از مؤسسات اقتصادی در مقابل 
تعطیلی‌های ناشی از کرونا اظهار کرد: در دوران کرونایی برای 
حمایت از فضای کس��ب‌وکار وارد این عرصه شدیم و بیش از 
یک‌هزار واحد بیمه‌نامه برای ش��رکت‌های بزرگ و متوس��ط 
صادر ش��د. لازم به ذکر اس��ت که بر اساس شرایط بیمه‌نامه، 
کسانی که پیش از اعلام تعطیلی کسب‌وکارها، بیمه‌نامه توقف 
کس��ب‌وکار ناشی از اپیدمی شرکت را دریافت کرده بودند، به 
محض اینکه واحد کسب‌وکار آن‌هابه دلیل کرونا تعطیل شد، 
مشمول دریافت خسارت شده و این خسارت به محض تعطیلی 

به حساب آنها واریز شده یا می‌شود.
وی ادام��ه داد: واحدهای��ی که در زمان آغ��از تعطیلی صنف 
خ��ود، بیمه‌نامه خریداری می‌کنند، این خس��ارت مش��مول 
آنها نمی‌ش��ود و در زمان تعطیلی‌های بعدی مشمول دریافت 
خس��ارت قرار می‌گیرند، چرا که طب��ق قانون و همان‌طور که 
برای سایر بیمه‌نامه‌ها نیز صادق است، بیمه‌گذار قبل از حادثه 

باید بیمه‌نامه را خریداری کرده باشد تا مشمول خسارت شود. 
نمونه آن بیمه شخص ثالث است که بر اساس قوانین بیمه، باید 
قبل از تصادف بیمه نامه صادره ش��ده باشد و در زمان تصادف 
یا بعد از تصادف اگر بیمه‌نامه صادر شود، طبق قانون مشمول 

خسارت آن تصادف رخداده نمی‌شود. 
حضور پررنگ بیمه تعاون در حوزه بیمه مسافرتی در مرزها

یکی از کارهایی که توسط بیمه مرکزی برای سروسامان دادن 
ب��ه صدور بیمه‌نامه‌ه��ا در مرزها صورت گرفته ‌اس��ت، توزیع 
بیمه‌نامه‌های مسافرتی بین شرکت‌های بیمه‌ است. این رخداد 
از آن جایی اهمیت دارد که بدانیم در ایام اربعین حسینی بالغ 
بر 20 میلیون زائر ایرانی از مرز برای سوگواری خارج می‌شوند 
که همراه داش��تن بیمه‌نامه مسافرتی برای آنها اجباری است. 
در گذشته شائبه‌هایی مبنی بر انحصاری‌بودن بیمه‌ مسافرتی 
وجود داشت و بر همین اساس، بیمه مرکزی فضای خاصی را 
برای ش��رکت‌های بیمه در مرزهای عراق تخصیص داده ‌است. 
یکی از این ش��رکت‌ها که در مرزها مس��تقر شده است، بیمه 

تعاون است
مظلومی در این رابطه معتقد اس��ت: ب��رای اینکه بلاتکلیفی 
در مرزها از بین برود و کارها به درس��تی انجام شده و تشتت 
آرا وجود نداش��ته باشد، مشخصاً مرزها بین شرکت‌های بیمه 
تقسیم‌بندی شد. بیمه‌نامه‌های چنین سفرهایی از سوی بیمه 
مرکزی طراحی ش��ده و صدور آن به شرکت‌های بیمه واگذار 
می‌شود تا به مشتریان بر اساس شرایط خودشان واگذار شود.

فروش بیمه انفرادی بیمه درمان
یكی از انواع‌ پوش��ش‌های بیم��ه‌‌ای، بیمه تکمیل��ی انفرادی 
درمان اس��ت‌. باتوجه‌ به‌ اینكه‌ انس��ان همواره‌ در معرض‌ خطر 
ان��واع‌ مختلف‌ بیماری‌‌ها بوده‌ و هس��ت‌، ناچار برای بهبودی و 
معالجه‌ متقبل‌ هزینه‌‌های س��نگین‌ پزشكی، دارو و عمل‌های 
جراحی و نیز مخارج‌ بیمارستان‌ می‌شود. این بیمه بهترین نوع 
بیمه تکمیلی اس��ت، چراکه مزایا و خدمات آن نسبت به سایر 
بیمه‌های تکمیلی بیش��تر اس��ت در واقع پوشش بیمه درمان 
انفرادی شامل جراحی‌های س��رپایی، جراحی‌های تخصصی، 

ویزیت، دارو، دندانپزشکی و... می‌شود.
مدیرعامل ش��رکت بیمه تعاون گفت: صدور بیمه‌های درمان 
انفرادی در شرکت بیمه تعاون آغاز شده و در شهرستان‌ها نیز 
در دسترس عموم قرار گرفته و متقاضیان می‌توانند با مراجعه 
به نمایندگی یا سایت »دکتر بیمه )DrBime.com(«، این 

بیمه‌نامه را دریافت کنند.

همه سودهای شرکت‌های بیمه عملیاتی است
عملک��رد درآمده��ای ش��رکت بیمه تع��اون در ماه‌ه��ای اخیر و 
علی‌الخصوص در ش��ش ماه نخست رش��د قابل توجهی داشته و 

پیش‌بینی‌ها از رشد بیشتر آن حکایت دارد. 
مظلومی نیز معتقد اس��ت که در ش��ش ماهه دوم امسال شرکت 
عملکرد بهتری را ثبت خواهد کرد. وی همچنین اظهار کرد: درآمد 
بیمه تعاون در ش��ش ماهه اول 323 درصد رش��د داشته است و 
پیش‌بینی می‌شود که در شش ماهه دوم این رشد درآمدی افزایش 
بیش��تری داشته باشد؛ چرا که فروش بیمه نامه‌ها در حال افزایش 
بوده و تولید حق بیمه از شش ماهه نخست امسال و حتی کل سال 

گذشته بیشتر است. 
وی افزود: یکی از مس��ائلی که برای شرکت‌های بیمه مطرح است 
این اس��ت که می‌گویند شرکت‌های بیمه نباید از محل بیمه‌گری 
سود زیادی ببرند و باید از محل سرمایه‌گذاری عایدی کسب کنند 
تا در بیمه‌گری ش��فاف و س��الم عمل کنند. اما اعتقاد بنده بر این 
است که نمی‌توان این مسائل را جدا از هم دانست. به‌خاطر اینکه 

سود س��رمایه‌گذاری هم وقتی محقق می‌شود که درآمد ناشی از 
تولید حق بیمه برای سرمایه‌گذاری وجود داشته باشد. بنابراین در 
نهایت سود ما س��ود عملیات بیمه‌گری است و جداگانه نمی‌توان 
آن را بررس��ی کرد. در واقع شرکت‌های بیمه غیر از محل عملیات 
بیمه‌گری درآمد دیگری ندارند و اگر از بازار سرمایه عایدی داریم، 
از محل سرمایه‌گذاری‌هایی است که با فروش حق بیمه آن سرمایه 

جمع‌آوری شده و در محل مناسبی سرمایه‌گذاری شده‌ است.
فناوری از اولویت‌های شرکت بیمه تعاون

مظلوم��ی در خصوص حضور فعال ش��رکت بیمه تعاون در حوزه 
فناوری گفت: فناوری‌های صنعت بیمه به چند دس��ته تقس��یم 
می‌ش��وند. بعضی از این فناوری‌ه��ا در لبه مرز دانش و تکنولوژی 
قرار دارند که شامل بلا‌کچین و هوش مصنوعی و غیره است که 
در این حوزه‌ها ورود کرده‌ایم. همچنین ما در حوزه صدور آنلاین 
بیمه‌نامه، پرداخت بیمه آنلاین و تحویل بیمه‌نامه ها ورود کرده‌ایم 
و در بخش فروش از طریق اپلیکیشن و اینشورتک‌ها نیز فعالیت 

مستمر داریم و رکوردهای خوبی را به ثبت رسانده‌ایم.

نجات بیش از 1000 شرکت از ورشکستگی؛

با پوشش ریسک کرونایی بیمه تعاون
مدیران
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 ب�ا توج�ه به تغییر محس�وس هرم س�نی در 
کش�ور و وضعیت صندوق های بازنشستگی، آیا 
بیمه‌های زندگی می توانن�د به عنوان جایگزین 

صندوق های بازنشستگی عمل کنند؟
به لحاظ س��اختاری ب��ا توجه به تف��اوت هایی که 
در ح��وزه صن��دوق ه��ای بازنشس��تگی و بیمه‌های 
زندگ��ی وجود دارد اصولا نمی‌ت��وان یکی را جایگزین 
دیگری کرد. همانطور که می‌دانیم بحث صندوق‌های 
بازنشستگی در قالب بیمه‌های اجتماعی و با ملاحظات 
و الزام��ات قانونی آن عرضه می‌ش��ود در حالیکه بحث 
بیمه های زندگ��ی در قالب بیمه‌ه��ای بازرگانی ارائه 
می‌ش��ود. ع�الوه بر این، س��اختار فن��ی صندوق‌های 
بازنشس��تگی عل��ی الخص��وص صندوق‌های م��ادر بر 
مبنای س��اختارDefined Benefit ) DB( است در 
حالیکه اگر محص��ولات مرتبط با بیمه‌های زندگی در 
قالب طرح‌های مس��تمری قرار گیرد بر مبنای ساختار  
Defined Contribution)  DC (عم��ل خواهد 
کرد. در ساختار DB مبلغ مستمری فارغ از پرداختی 
ف��رد، به حقوق س��ال‌های آخر خدمت��ی و همچنین 
س��ابقه پرداخت حق بیمه وی بستگی مستقیم دارد. 
در حالیکه ساختار DC میزان مبلغ مستمری، رابطه 
مس��تقیم ب��ا جمع مبال��غ پرداختی فرد ط��ی دوران 
اندوخته س��پاری و همچنین س��ود حاصل از سرمایه 
گذاری آن دارد. بنابراین این دو جایگزین نخواهند بود. 
اما می‌توان در چارچوب بیمه‌های زندگی، محصولاتی 
را طراح��ی نمود که ب��ه عنوان مکم��ل صندوق‌های 
بازنشستگی پایه استفاده شوند. عملی که در بسیاری 

از کشورهای پیشرو در این زمینه انجام می شود.
 آیا ش�رایط اقتصادی کنونی و شیوع بیماری 
کرون�ا بر ب�ازار بیمه‌های عمر و س�رمایه گذاری 

تأثیری داشته است؟
 با توجه به ش��رایط سخت اقتصادی فعلی به لحاظ 
کاهش قدرت خرید و همچنین تاثیرات منفی ش��یوع 
بیماری کرونا بر کس��ب و کاره��ا و به تبع آن کاهش 
درآم��د و همچنین پیش بینی ناپذی��ر بودن مهار آن 
در آین��ده، قطعا تاثیر منف��ی آن در کاهش تمایل به 
خری��د بیمه‌های زندگ��ی، افزایش می��زان معوقات و 
افزایش بازخرید بیمه نامه‌ها خود را نشان می دهد. اما 
از منظر دیگر با توجه به مس��ئله افزایش میزان مرگ 
و می��ر و همچنین نیاز به تامین هزینه‌های درمانی در 
این دوران، احس��اس نیاز به دریافت خدمات بیمه‌ای 
بیش��تر شده اس��ت. بنابراین به شرطی که محصولات 
بیمه و ش��یوه ارائه آن متناسب با دغدغه و نیاز فعلی 
مردم ش��کل گیرد و نیز با توجه به شرایط شیوع کرونا 
طراحی و ارائه ش��ود، قطعا مورد استقبال قرار خواهد 

گرفت.
 ب�ا توج�ه ب�ه اینک�ه اقتص�اد ای�ران ج�زو 
اقتصادهای تورمی در جهان اس�ت، آیا همچنان 
 می‌ت�وان خرید بیمه عمر و س�رمایه گ�ذاری را 
) با در نظ�ر گرفتن مزیت‌‌های کوتاه مدت و بلند 

مدت(، اقدامی مثبت و آینده نگرانه تلقی کرد؟
ب��ا توجه به ماهی��ت بلند مدت بیمه‌ه��ای زندگی 
قطعا ثبات و پیش بین��ی پذیر بودن متغیرهای کلان 
اقتص��ادی از قبیل تورم یک��ی از مهم‌ترین مولفه‌هایی 
خواهد بود که رش��د و توسعه بیمه‌های زندگی به آن 
وابسته خواهد بود. در ارتباط با بیمه‌های اندوخته دار 
علی الخصوص بیمه‌های عمر و س��رمایه گذاری بخش 
اندوخته‌ای ای��ن بیمه نامه که حالت س��رمایه‌گذاری 
برای مش��تری خواهد داش��ت، امکان س��رمایه‌گذاری 
منابع بایستی به گونه‌ای صورت گیرد که تا حد بسیار 

زیادی اثر منف��ی تورم که منجر به کاهش ارزش پول 
مش��تری خواهد ش��د را جبران کند. این امر بستگی 
به ش��رایط بیمه‌گر در ام��کان تفکی��ک واقعی منابع 
بیمه‌ه��ای زندگ��ی از غیر زندگی و کنت��رل جریانات 
ورودی و خروجی آن و سرمایه‌گذاری بهینه این منابع 
خواهد داش��ت. با این وجود بخ��ش خدمات بیمه ای 
مرتبط ب��ا محصول علی‌رغم اینک��ه همچنان متاثر از 
تورم خواهد بود، اما با توجه به پیش بینی ناپذیر بودن 
ریس��ک، همچنان می‌تواند مطلوب مشتریان حتی در 

شرایط نامساعد اقتصادی باشد. 
اگ�ر بخواهی�د مقایس�ه‌ای بین دلایل رش�د 
بیمه‌های زندگی در کشورهای پیشرو و مقایسه 
آن ب�ا وضعی�ت این محص�ول در ایران داش�ته 
باش�ید، چه مواردی را اهم آن می‌دانید؟ آیا این 

فاصله معنادار است؟
دلایل بس��یار زیادی می‌توان  برای رش��د و توسعه 
بیمه‌های زندگی در کش��ورهای پیش��رو در مقایس��ه 
با ای��ران در نظر گرفت. اما از نظ��ر اینجانب همچنان 
عوامل��ی نظیر ثبات اقتصادی و پیش بینی پذیر بودن 
متغیره��ای کلان آن در این کش��ورها از دلایل مهم و 

تاثیر گذار در توس��عه این رش��ته بیمه‌ای است. با این 
ثبات هم بیمه‌گران قدرت پذیرفتن ریس��ک‌های بلند 
مدت را خواهند داش��ت و هم مش��تریان می‌توانند به 
راحت��ی با خری��داری این بیمه‌نام��ه، برنامه‌ریزی‌های 
بلن��د مدت مالی انج��ام دهند. علاوه ب��ر این، در این 
کش��ورها تنوع ابزارهای مدیریت ریسک این امکان را 
به بیمه‌گران می‌دهد تا بتوانند به صورت بهینه و کارا 
ریسک امکان ایفای تعهدات بلند مدت خود را در بیمه 
های زندگی به راحتی پوش��ش داده و مشتریان نیز با 
اعتماد و دلگرمی بیش��تری نس��بت به خریداری بیمه 

نامه اقدام خواهند کرد.   
آیا معتقدید محصولات عمر و س�رمایه‌گذاری 
موج�ود در صنع�ت بیمه کش�ور  براس�اس نیاز 
بیمه-گذاران و بیمه‌ش�دگان به روز شده است؟ 
آی�ا محص�ولات فعل�ی ش�رکت‌های مختل�ف، 

مزیت‌های ویژه‌ای نسبت به هم دارند؟
اگ��ر نگاهی به محص��ولات مختلف ش��رکت های 
بیمه داش��ته باش��یم مش��خص است که بس��یاری از 
مولفه‌های محصول، یکسان و در مواردی بسیار شبیه 
به هم هس��تند. ش��اید بتوان مهم‌ترین دلیل در عدم 

تنوع بخش��ی به محصولات و خدمات را یکسان بودن 
سیستم بیمه‌ای این شرکت‌ها با یکدیگر و عدم رغبت 
بیمه‌گران ب��رای ورود به بازار س��ایر محصولات بیمه 
زندگی ب��ه دلایل محدودیت‌ه��ای قانونی و همچنین 
شرایط خاص اقتصادی کشور دانست. شاید لازم باشد 
در ح��ال حاضر و ب��ا توجه به امکان��ات موجود، خلق 
مزی��ت رقابتی را از س��مت محصول به س��مت بهینه 
سازی شیوه و کیفیت ارایه خدمات هدایت سوق داد. 
وضعیت شرکت بیمه نوین در بخش بیمه‌های 
زندگی از جمله طراحی محصولات جدید، توسعه 
بازار و ... در این رشته را چگونه ارزیابی می‌کنید؟

یک شرکت که به توسعه بازار و محصول می اندیشد 
بایستی تغییرات سلیقه، تکنولوژی و رقبا را به صورت 
مستمر مد نظر داشته و متناسب با آن نسبت به اصلاح 

و بهبود محصول و فرایند های مرتبط اقدام کند.
توس��عه محصولات و حرک��ت بر اس��اس نیاز روز 
مش��تریان، یکی از اهداف اصلی شرکت بیمه نوین در 
ارائه خدمات اس��ت. بر همین اساس اخیرا 12 بیماری 
از جمله ابتلا به ویروس کرونا به پوشش امراض خاص 
تکمیلی بیمه عمر و س��رمایه گذاری اضافه شده است. 
در این پوشش، بیماری‌های سکته‌های قلبی و مغزی، 
تمامی اعمال جراحی قلب، انواع سرطان، پیوند اعضاء، 
ام اس، هپاتیت B و C، آلزایمر، پارکینسون، دیالیز به 
علت نارس��ایی کلیوی، نابینایی کامل به دلیل بینایی، 
ناش��نوایی کامل، کُما، مننژی��ت، عفونت اچ .آی.وی و 

ابتلا به ویروس کرونا جبران می‌‌شوند.
همچنی��ن با توج��ه به نیاز دریاف��ت خدمات بیمه 
درم��ان، طرحی به نام "ش��ایگان" نیز ب��ه عنوان یک 
مزیت برای بیمه ش��دگان عمر و سرمایه گذاری نوین 
در نظر گرفته ش��ده است. بر این اساس بیمه شدگان 
بیمه عمر و س��رمایه گذاری نوی��ن می‌توانند یکی از 
طرح‌های ش��ایگان را بر طبق ش��رایط و نیازهای خود 
خریداری کرده و خدمات پوشش‌های درمانی دریافت 
کنند. یکی از آخرین محصولات جدید در رشته بیمه 
زندگ��ی، "طرح ثمر" اس��ت. این بیم��ه نامه با در نظر 
گرفتن شرایط و نیازهای بیمه شدگان زیر سن قانونی 
و دغدغ��ه والدین به عنوان بیمه گذار، طراحی ش��ده 
اس��ت که در ح��ال حاضر نیز در تمام ش��عب و دفاتر 

نمایندگی شرکت بیمه نوین ارائه می شود.

در گفت و گو با مدیر بیمه های اشخاص انفرادی بیمه نوین؛

تشریح وضعیت بیمه های زندگی در صنعت بیمه کشور

بیمه

بیمه های عمر و سرمایه گذاری شاه راه گسترش ضریب نفوذ بیمه در کشور است که  در 
حال حاضر دغدغه اصلی دست اندرکاران صنعت بیمه است . وحید رضا جمالی مدیر بیمه های اشخاص انفرادی 
بیم��ه نوین در گفت وگو با ماهنامه صنعت بانکداری در ارزیابی وضعیت بیمه نامه های عمر و س��رمایه گذاری 
 اظه��ار داش��ت: به دلیل ش��رایط خاص اقتصادی کش��ور و محدودیت ه��ای قانونی در حال حاضر لازم اس��ت 
ش��رکت های بیمه ای به جای خلق مزیت رقابتی از س��مت محصول به سمت بهینه سازی شیوه وکیفیت ارایه 
خدمات حرکت کنند . وی خدمات و محصولات بیمه نوین را دارای مزیت رقابتی در بازار بیمه کشور دانست . 

در ادامه شرح کامل گفت و گو آمده است .
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بیمه

صنع��ت بیم��ه از اواخ��ر 
بهم��ن 98 تا ش��ش ماهه دوم س��ال 99 به 
دلیل ش��یوع ویروس کرونا بیش از 20 هزار 
میلیارد تومان زیان متقبل ش��ده و نتوانست 
مانند س��ال‌های گذشته عملکرد مناسبی در 

حوزه بیمه گری داشته باشد. 
این سخنان رئیس کل بیمه مرکزی در مهر 
ماه س��ال جاری، نش��ان از اوض��اع و احوال 
ب��د صنعت بیمه بع��د از همه گیری ویروس 
کرونا دارد. این در حالی اس��ت که ش��رکت 
های بیمه سال 98 تقریبا 36 درصد رشد در 

تولید حق بیمه تجربه کردند. 
از ط��رف دیگر، کاهش فروش بیمه زندگی و 
افت سهم بیمه‌های مسئولیت از سبد کسب 
و کارها رخ داد. حال طبق آمار بیمه مرکزی 
تنها 14 درصد از س��هم صنعت بیمه متعلق 
به بیمه زندگی اس��ت. در حالی که بر اساس 
پیش بینی ها باید 50 درصد از س��هم بیمه 

کشور، بیمه زندگی باشد. 
در کل اوضاع جهان نیز خوب نیس��ت. طبق 
بررس��ی پژوهش��کده بیمه، گزارش خسارت 
شرکت‌های بیمه اموال، حوادث و بیمه‌گران 
اتکایی نش��ان می‌دهد که خس��ارت ناشی از 
ویروس کرونا در نیمه نخس��ت س��ال جاری 
می�الدی ح��دود ۲۵ میلی��ارد دلار بوده که 
پیش‌بینی شده برای سال جاری میلادی به 

۵۰ تا ۶۰ میلیارد دلار در دنیا برسد.
و ام��ا در روزهای خاکس��تری صنعت بیمه 
هس��تند ش��رکت‌های که با مدیریت شرایط 
نه‌تنه��ا زی��ان نکرده‌ان��د بلکه توانس��ته‌اند 
س��ود هم بسازند. بررس��ی صنعت بانکدای، 
آن  از  یک��ی  می‌دهدتجارت‌ن��و  نش��ان 
شرکت‌هاس��ت ک��ه از ابت��دای س��ال 99 تا 
کنون با س��رمایه‌گذاری‌های حس��اب شده 
توانس��ته بازدهی خوب��ی را نصیب مجموعه 
و س��هامداران کند. حتی برخلاف عقب‌گرد 
صنع��ت بیمه در تولید حق بیمه، رش��د 94 
درص��دی افزایش تولید ح��ق بیمه را همراه 
با س��ودآوری در گ��زارش عملکرد خود ثبت 

کرده است. 
سرمایه‌گذاری حساب شده 

نیم��ا نورالله��ی مدیرعامل بیم��ه تجارت‌نو 
درگفت و گو با صنعت بانکداری، عامل اصلی 
توفیق ش��رکت را س��رمایه‌گذاری مناسب و 

دقیق درفضای سالم دانسته و افزود:
مجموع س��رمایه‌گذاری‌های شرکت تا پایان 
آبان سال‌جاری به مبلغ 6 هزارو 567 میلیارد 
ریال رس��ید که نسبت به پایان سال 98 رشد 

83 درصدی را نشان می دهد.
علاوه بر این، تجارت‌نو در ش��ش ماهه نخس��ت 
سال 99 علاوه بر اینکه بهترین نسبت‌های مالی 
را ثبت کرد، توانست در تولید حق بیمه رشد 94 
درصدی نس��بت به دوره مشابه سال قبل را نیز 
تجربه کند.  همچنین این ش��رکت در شش ماه 
نخس��ت امسال 2 هزار و 580 میلیارد ریال سود 
خالص کس��ب کرد در حالی که در دوره مش��ابه 
سال قبل تنها 205 میلیارد ریال سود حاصل شد. 
وی سرمایه‌گذاری تجارت‌نو را متنوع اعلام کرد و 
گفت: ابتدای سال جاری با توجه به سیاست‌های 
دولت مبنی بر حمایت از بازار سرمایه، منطبق با 
قوانین سرمایه‌گذاری شرکت های بیمه در بورس، 
اقدام به سرمایه‌گذاری در بازار سرمایه کردیم که 

بازدهی قابل توجهی داشت. 
همچنین در املاک سرمایه‌گذاری خوبی صورت 
گرفت که در این حوزه هم بازدهی قابل توجهی 
عاید ش��رکت شد. س��پرده گذاری و اوراق خزانه 
نیز از دیگر س��رمایه گ��ذاری های صورت گرفته 
اس��ت. در کل سرمایه‌گذاری‌های بیمه تجارت‌نو 
به ش��کل یک س��بد متنوع و پر بازده‌ای اس��ت 
که س��ود قابل توجهی را در ش��ش ماهه نخست 
 امسال نصیب س��هامداران و سرمایه‌گذاران کرده

 است.
اصل؛ فناوری‌های نوین 

ش��رکت‌های بزرگ و کارآفرین برای ش��رایط 
بحرانی همواره خلاقیت هایی را خلق می‌کنند 
ت��ا بتوانن��د از  وضعیت بحرانی عب��ور کرده و 
به حاش��یه امن برس��ند. در س��ال‌های اخیر 
برخ��ی از مجموعه های بیمه‌ای جهان با ورود 
به اینش��ورتک‌ها و اس��تارتاپ‌ها توانس��ته اند 

سختی‌های  بزرگی را پشت سر بگذارند. 
مدیرعام��ل بیمه تجارت‌نو درخصوص فعالیت 
بیمه تجارت‌ن��و، درحوزه فن��اوری های نوین 
اظهارکرد: س��رمایه‌گذاری‌ در اینشورتک‌ها از 
اقدامات اساس��ی و بنیادی تجارت‌نو در س��ال 
جاری اس��ت. پلتفورم بیمه‌گری ب��از، یکی از 
آنهاس��ت که امیدواریم در ماه‌ه��ای آینده به 
بهره‌برداری رسیده و نتایج خوبی برای شرکت 
به همراه داشته باشد. سیاست بیمه تجارت‌نو 
بر ف��روش محصولات بیمه و تمرکز در فضای 
کس��ب و کار بیمه اس��ت. برخلاف بسیاری از 
ش��رکت‌های همکارکه تمرکز را بر روی  نرخ 
س��ود مش��ارکت در منافع بیمه های زندگی 
گذاش��ته‌اند این ش��رکت چنین رویه ای را در 

پیش نگرفته است. 
حلقه طلایی سهامداران  

مدیرعامل بیمه تجارت‌نو ترکیب سهامداران را 
یکی دیگر از عوامل موفقیت شرکت برشمرده 
و گفت: سهامداران عمده شرکت از جمله بانک 
تجارت، پس��ت بانک و شرکت گروه گسترش 
نفت و گاز پارسیان، نقطه اتکای شرکت بیمه 
تجارت‌نو هستند. حضور این سهامداران سبب 
اطمینان  سرمایه گذاران و بیمه گذاران در این 

شرکت شده و وزن شرکت را بالا برده است.
جای خالی رقابت 

صنعت بیمه در س��ال‌های اخیر ش��اهد ظهور 
شرکت‌های زیادی در ایران بوده اما این شرکت 
ها عرصه رقابتی مناس��بی را بوجود نیاورده و 
نتوانس��ته‌اند کیک این صنعت را بزرگ کنند 
بلک��ه تنها از خ��وان پرنعمت ای��ن حوزه بهره 

برده‌اند. 
نیما نوراللهی در این باره گفت: در س��ال‌های 
اخیر به دلیل رش��د ناچی��ز اقتصادی، صنعت 
بیمه نیز رشد چندانی نداشته و به جای خوبی 
نرسیده ‌است. در واقع کیک صنعت بیمه بزرگ 
نش��ده، اگر تورم و گرانی را از این رشدها کسر 
کنیم می بینیم که اتف��اق خاصی در صنعت 
بیمه رخ نداده، تنه��ا به تعداد بازیگران افزوده 
ش��ده بی آنکه عرصه رقابت را بهبود بخشیده 
باشند. لذا آمدن شرکت‌های تازه نفس و جدید 

ه��م کمک چندان��ی به این صنع��ت نکرده و 
خون تازه ای تزریق نش��ده است. صنعت بیمه 
و اقتصاد کشور نیاز به شرکت های بیمه اتکایی 
دارد که می توانند ظرفیت جدید ایجاد کنند. 

تداوم همیاری  
نورالله��ی در خص��وص اقدام��ات ش��رکت 
بیم��ه تجارت‌ن��و در مقابله با بیم��اری کرونا 

اظهارداشت: تحت بیمه تکمیلی پرداخت‌های 
خوبی انجام شده‌ اس��ت. به علاوه در راستای 
مسئولیت اجتماعی به مناطقی که در وضعیت 
قرمز قرار دارند اقلامی از ماس��ک و دستکش 
گرفته تا دستگاه های مورد نیاز بیمارستان ها 
اعطا شده که سعی داریم این کمک ها تداوم 

داشته باشد. 

معاون فنی بیمه رازی : 
سود مشارکت در منافع 

عرصه اصلی رقابت بیمه گران 
است  

طبق ماده ۱۱ فصل چهارم مشارکت درمنافع آیین نامه 
شماره ۶۸ – بیمه های زندگی و مستمری، مؤسسات 
بیمه مکلفند در انواع بیمه‏‌های زندگی جز در بیمه‌های 
خطر فوت زمانی، بیمه گزاران بیمه ‏های زندگی خود را 
در حداقل ۸۵ درصد منافع حاصل از مجموع معاملات 

بیمه‌های مذکور سهیم نمایند.
 شرکت بیمه رازی در راستای اجرای این تکلیف برای 
سال ۱۳۹۸ با واریز ۳۹ درصد، بالاترین سود مشارکت 
درمنافع را به حس��اب اندوخته بیمه گذاران بیمه های 

زندگی خود واریز نموده است.
محمد مهدی امانی معاون فنی شرکت بیمه رازی دراین 
باره گفت : از محل درآمد حاصل از سرمایه‌‌گذاری‏ های 
اندوخته های‏ بیمه گذاران زندگی در سال ۱۳۹۸، این 
شرکت بازده سرمایه گذاری خوبی داشته و در مقایسه با 
سایر شرکت های بیمه بالاترین سود مشارکت درمنافع 
را به حس��اب بیمه گذاران خود واریز نموده ایم.امانی با 
بیان اینکه معمولا نرخ تورم درکش��ورمان از نرخ بهره 
های بانکی بالاتر است، یادآورشد : نرخ سود فنی بیمه 
های زندگی تعیین ش��ده در ایین نامه ۶۸ و یا توسط 
ش��ورای عالی بیمه تقریبا برابر و یا معمولا کمتر از نرخ 
سود بانکی اس��ت. لذا درنبود سود مشارکت در منافع 
ج��ذاب ، بیمه گ��ذاران بیمه های زندگ��ی انگیزه ای 
برای خرید و یا حفظ این بیمه نامه ها نخواهند داشت 
.معاون فنی بیمه رازی یکی از مهمترین عوامل توسعه 
نیافتگی بیمه های زندگی، عدم سرمایه گذا‌ری مناسب 
اندوخته‌ی بیمه‌های  زندگی در شرکت‌‌های بیمه  است 
که نتیجه آن تعلق گرفتن سود ناچیز به این بیمه نامه 
ها در انتهای سال مالی بیمه‌نامه براساس نرخ سود فنی 
تضمینی آیین نامه ۶۸ و یا مقداری بالاتر تحت عنوان 
مش��ارکت در منافع  می‌باشد.همچنین تورم پایدار در 
اقتصاد ایران منجر به کاهش ارزش سرمایه بیمه گردیده 
و قراردادهای بلند م��دت بیمه زندگی را به دلیل عدم 
جذابیت مالی متزلزل و نا اس��توار می‌س��ازد. در نتیجه 
اف��راد را از تقاضای بیمه زندگ��ی رویگردان نموده و به 
س��وی سرمایه‌گذاری‌های مطمئن‌تر و یا کوتاه مدت‌تر 

سوق می‌دهد.

ویژه بیمهسرمایه گذاری و عملیات بیمه گری تجارت نو در اوج
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اس��تراتژی ش��رکت بیم��ه زندگی 
خاورمیانه در ش��رایط رکود اقتص��ادی، کاهش هزینه، 
افزایش بهره وری و س��رمایه گذاری مناس��ب است تا 
شرکت، سهامداران و بیمه گذاران همه از این فضا بهره 

ببرند.
مه��دی ن��وروزی مدیرعام��ل ش��رکت بیم��ه زندگی 
خاورمیان��ه، در مورد عملکرد ش��رکت در دوران کرونا 
اظه��ار کرد: با توجه به ش��یوع و هم��ه گیری ویروس 
کوید 19 در سراس��ر جهان، یک��ی از صنعت هایی که 
به شدت با این مس��اله درگیر شده است صنعت بیمه 
بود و طبیعتا شرکت ما نیز با این مسئله مواجه بوده و 
رویکرد ما از ابتدای این همه گیری حمایت حداکثری 
از بیمه گذارانمان بوده اس��ت. بیمه زندگی خاورمیانه 
پ��ا را از این هم فراتر گذاش��ته و تمام بیمه‌های تحت 
پوش��ش اعم از بیم��ه های عم��ر زمان��ی، بیمه های 
مس��تمری، س��رمایه گ��ذاری، تمام عمر و س��نوات را 
مش��مول بیمه درمان کرونا تا سقف 20 میلیون تومان 
)مبلغی که در خصوص درمان کرونا در نظر گرفته شده 
بود( کرد.  البته این اقدام در قالب مسئولیت اجتماعی 
ش��رکت نیز بوده و این اقدام مورد اس��تقبال مشتریان 
هم قرار گرفت. بیمه زندگی خاورمیانه اولین ش��رکتی 
بود که به لحاظ آی تی زیر س��اخت لازم برای فروش 
آنلاین بیمه عمر زمانی با پوش��ش بیماری کرونا را به 

اینشورتک ها و استارت اپ ها ارائه داد.
وی در خصوص میزان فروش بیمه نامه های ش��رکت 
در دوره ش��یوع کرونا گفت: در دوران گس��ترش کرونا 
با توجه به ایجاد بس��ترها و زیرس��اخت های مناسب، 
شرکت بیمه خاورمیانه توانس��ت فروش خوبی داشته 
باشد. البته پیش بینی ما این بود که با شرایط موجود 
ش��اید نتوانیم به ۲۰ درصد رش��د مورد انتظار شرکت 
دس��ت پیدا کنی��م؛ اما بر خلاف انتظارها رش��د خیره 
کنندهای داش��تیم و این باعث دلگرمی همه همکاران 

ما برای ارتقاء کیفیت خدمت رسانی به مردم شد.
ن��وروزی افزود: در ابتدای ش��یوع وی��روس کرونا یک 
ش��وک بزرگ به بدنه اقتصاد کشور وارد شد اما شبکه 
ف��روش م��ا در هر نقطه از کش��ور و عل��ی رغم وجود 
محدودی��ت ها توانس��تند بدون حض��ور فیزیکی همه 
مراحل فروش بیمه نام��ه را بصورت الکترونیکی انجام 

دهن��د. از این رو کرونا تاثیر منفی بر عملکرد و فروش 
شرکت بیمه خاورمیانه نداشته و حتی نسبت به بودجه 
س��ال 99 فروش بیشتری را محقق کردیم و در نهایت 
رش��د 220 درصدی را در شش ماهه نخست سال 99 

تجربه کردیم.
او عل��ت ای��ن توفیق را اینگونه تش��ریح ک��رد: یکی از 
نقاط قوت ش��رکت ما ش��بکه فروش ما هس��تند؛ این 
سفیران زبده شرکت، با وجود تهدیدهای موجود برای 
س�المتی شان و البته با رعایت پروتکل های بهداشتی 
توانستند مشاوره تخصصی و اطلاعات بروز و دقیق در 
م��ورد محصولات به مردم ارائ��ه دهند و آنها را ترغیب 
به اس��تفاده از این محصولات کنن��د. این تلاش برای 
گس��ترش چتر خدمت رسانی در روزهای پرخطر همه 

گیری کرونا ارزشمند و ستودنی است.

مدیرعامل ش��رکت بیمه زندگ��ی خاورمیانه در زمینه 
س��ود مش��ارکت در مناف��ع  گفت: یک��ی از مهمترین 
مسائل در صنعت بیمه، مساله سود مشارکت در منافع 
اس��ت. این ش��اخص به جذب و نگهداری مشتری در 

شرکت های بیمه کمک می کند.
 ش��رکت بیمه زندگ��ی خاورمیان��ه از س��رمایه های 
جذب ش��ده در بخش های مناس��ب و پربازده سرمایه 
گذاری می کند و این مس��اله م��ی تواند این اطمینان 
را به مشتریان بدهد که محل مناسبی را برای سرمایه 
گذاری خود انتخاب کرده اند و سود حاصل از مشارکت 
در منافع مناسبی در قالب قراردادهای قانونی دریافت 

می کنند.
نوروزی تصریح کرد: هدف اصلی ش��رکت بیمه زندگی 
خاورمیانه کاهش هزین��ه و افزایش بهره وری و یافتن 

بس��تر مناسب برای س��رمایه گذاری اس��ت بر همین 
اس��اس ، منابع مالی ش��رکت در اختی��ار کارگزاران و 
سبدگردان‌های بزرگ، حرف های و معتبری قرار دارد 
و آنها بازدهی مورد انتظار را از س��رمایه گذاری شرکت 

ایجاد کرده اند.
مدیرعامل ش��رکت بیمه خاورمیان��ه در ادامه در مورد 
ورود ش��رکت های جدید به صنع��ت بیمه گفت: ورود 
ش��رکت های تازه نفس میتواند به توس��عه بازار کمک 
کند . البته بخشی از بازار این شرکت ها از همان کیک 
قبلی بازار بیمه گری است که در بازار دیگر شرکت ها 
ورود می کنند و این نش��ان دهنده بزرگ شدن بازار و 
توسعه آن نیس��ت، ولی در حوزه بیمه زندگی با توجه 
ب��ه فضای بکری که در این حوزه  وجود دارد می توان 
به ورود ش��رکت های جدید امی��دوار بود.  در واقع در 

کش��ورهای دیگر دنیا بیش از60 درصد پرتفوی بیمه 
گری آنها  را بیمه زندگی تشکیل می دهد لذا در ایران 
هم  فضای بکری وجود دارد و ش��رکت های جدید می 
توانن��د  به این فضای جدید وارد ش��وند و  این کیک 
بزرگتر ش��ود، البته می توان ب��ا ارائه محصول جدید و 
تنوع بخش��یدن به محصولات بیمه گ��ری این فضا را 
بهتر و جذاب تر کرد و رقابت س��المی برای بیمه گران 

و بیمه گذاران ایجاد کرد.
ن��وروزی درخصوص محصولات ش��رکت بیمه زندگی 
خاورمیان��ه عنوان کرد: محصول »مس��تمری« یکی از 
محصولات مهم ش��رکت بود که استقبال خوبی از آن 

شد . 
ع�الوه بر این در حال حاضر روی چندین محصول کار 
م��ی کنیم و یکی دیگر از رویکردهای اصلی ما افزایش 
پوش��ش محصولات قبلی هم هست  و سعی می کنیم 
که محصولات مس��تمری را با  پوش��ش های جدیدی 
ارائ��ه کنیم و محصول پربارت��ری را ارایه کنیم . تلاش 
این بود که بر اساس نیازهای بازار محصولات جدیدی 
از سوی س��ازمان تحقیق و توس��عه ارائه شود و اخیرا 
روی محصول مستمری به شرط حیات کار می کنند. 
اگرچه این محصول با ش��رایطی متفاوت وجود داشته 
ولی س��عی می کنیم محصول به مرات��ب بهتری ارائه 

کنیم. 
وی همچنین در خصوص نظارت سندیکا بر بازار بیمه 
افزود: اخیرا سندیکا آیین نامه داخلی را تصویب کرده 
ک��ه به نظارت بر ش��رکت ها می پ��ردازد و در صورت 
مش��اهده تخلفات، خود س��ندیکا به عنوان متولی امر 

ورود کرده و میتواند از شرکت ها بازخواست کند. 
در خص��وص چالش رقاب��ت در صنعت بیم��ه و  ارائه 
لوایح برای مناقصه های بیمه که بیشتر در حوزه بیمه 
درم��ان موضوعیت دارد و س��ندیکا ب��ه آن ورود کرده 
اس��ت مساله بر سر ش��فاف کردن رقابت است. یکی از 
نکات مهم در صنعت بیمه این است که بیمه مرکزی، 
سندیکا و شرکت های بیمه مخالف نرخ شکنی هستند 
و درصدد آن هس��تند که در ش��رایط سالم رقابتی در 
این مناقصه ها برقرار ش��ود متاسفانه در حوزه مناقصه 
مش��کلاتی وجود دارد که خوش��بختانه بیمه مرکزی 
اخیرا محدودیت های زیادی را اعمال کرده و اقدامات 

خوبی انجام شده است.  

 »ش��رکت‌های بیم��ه ب��ا 
اس��تفاده از علم ریاضیات و آمار و احتمالات و 
تجربه‌های گذش��ته، هزینه ریسک یا حق‌بیمه 
فن��ی را محاس��به و مبلغی را به‌عن��وان هزینه 
عملیات��ی و س��ود معق��ول خود ب��ه آن اضافه 
می‌کنند تا حق بیمه تجاری به‌دس��ت آید، اما 
ع�الوه بر ای��ن، اس��تفاده از علم حق��وق برای 
محافظت از تحقق س��ود معق��ول مربوط، ابزار 
دیگری اس��ت که در صنع��ت بیمه الزام دارد.« 
این س��خنان، اهمیت مدیری��ت حقوقی و امور 
قرارداده��ای بیمه کوث��ر را از زبان داود کرمی، 

مدیر این بخش در شرکت بیان می‌کند.
او معتقد اس��ت: »مدیری��ت حقوقی بیمه کوثر 
که اصلی‌ترین وظیفه آن، پیگیری امور حقوقی 
شرکت و به‌عبارت دیگر، صیانت از دارایی های 
ش��رکت در دعاوی حقوقی اس��ت، که هر ساله 
باعث بازگشت مبالغی به شرکت می‌شود.« این 
مدیریت در سال گذشته توانسته است با حضور 
در محاک��م قضایی، مانع از خروج بیش از ۶۳۰ 
میلیاردریال از ش��رکت شود. خبرنگار  صنعت 
بانک��داری   پیرامون عملک��رد این مدیریت در 
س��ال گذشته و اهمیت و جایگاه آن در صنعت 
بیمه با داوودکرمی به گفت و گو نشست ؛ متن 

این گفت‌وگو در ادامه آمده است.

 س�ال گذش�ته برای مدیری�ت حقوقی 
شرکت بیمه کوثر چگونه بود؟

از  یک��ی   ۹۸ س��ال  در  حقوق��ی  مدیری��ت 
درخش��ان‌ترین دوره‌ه��ای خ��ود را در ح��وزه 
عملکرد حقوقی سپری کرده است. اگر بخواهم 
عملک��رد این مدیریت را ب��ه تفکیک اداره‌های 
زیرمجموع��ه آن بی��ان کن��م؛ اداره حقوقی در 
نتیج��ه عملکرد بس��یار مثبتی که داش��ت، از 
مجم��وع دعاوی ک��ه علیه ش��رکت در محاکم 
مطرح ش��ده یا بعضا شرکت برای کسب منافع 
خ��ود اقدام به طرح دعوی ک��رده بود، بیش از 
۶۳ میلیارد تومان کسر خسارت داشت. به این 
معنا که با دفاع به‌موقع و مناس��ب حقوقی که 
توسط وکلا یا کارشناس��ان حقوقی در سراسر 
کشور با نظارت مس��تقیم ستاد صورت گرفت، 
ای��ن مدیریت مانع خروج این مبلغ از ش��رکت 

ش��د و در واقع از پرداخت ناروا و غیرقانونی آن 
جلوگیری کرد.

طی س��ال گذش��ته وکلا و کارشناسان حقوقی 
ش��رکت، پنج هزار و ۶۲۸ پرونده موضوع ماده 
۵۰ قان��ون بیمه اجباری ش��خص ثالث مصوب 
سال ۱۳۹۵ را بررس��ی کردند و در جلسه‌های 
مربوط به آن حضور داش��تند ت��ا حتی‌الامکان 
موارد مش��کوک را سریع‌تر کشف کنند و اقدام 
لازم را در زمان مناس��ب انج��ام دهند؛ چنین 
رویکردی در صنعت بیمه کم‌نظیر است و بیمه 
کوثر به عنوان یکی از شرکت‌های ممتاز در این 

عرصه عمل کرده است.
در اداره قرارداده��ا نیز، روند روبه جلو و مثبتی 
مش��اهده می‌ش��ود؛ به‌طوری که در سال ۹۸، 
درباره بیش از ۷۰۵ قرارداد و ۱۱۵ جلس��ه در 
ح��وزه قراردادها، اظهارنظر خ��ود را به معاونت 
برنامه‌ریزی و س��ایت ش��رکت اع�الم کرد که 
خروجی آن، تهیه دستورالعمل قراردادها و نیز 
تهیه پیش‌نویس انواع قراردادها در حوزه خرید 

و فروش، اجاره، قرارداد کارکنان و ... است.
در اداره ری��کاوری نی��ز، با وجود حجم بس��یار 
ب��الای کار در این حوزه و نس��بتا نوپاتر بودن 
این اداره نس��بت به بقی��ه اداره‌ها، فعالیت‌های 
بس��یار خوبی در س��ال گذش��ته انجام گرفت 
که آثار آن در س��ال جاری و س��ال‌های بعدی 
نمایان خواهد ش��د. برای مث��ال، یکی از موانع 
ری��کاوری پرونده‌ها در مبال��غ پرداختی اختیار 
نداشتن مدیران اس��تانی در مصالحه و سازش 
با ط��رف مقابل یا اعس��ار مقص��ران حادثه در 
پرداخت خسارت به شرکت بود؛ در این مورد با 
اصطلاح دستورالعمل ریکاوری، امید آن می‌رود 
که مبالغ قابل بازیافت بیش��تری توسط شرکت 
ریکاوری ش��ود. همچنین ب��ا توجه به پرداخت 
مبالغ به صورت اقس��اط توسط رانندگان مقصر 
حادث��ه )موض��وع م��وارد ۱۴ و ۱۵ قانون بیمه 
اجب��اری(، بازدهی ریکاوری به مرور زمان قابل 
مش��اهده اس��ت. در نهایت، عملک��رد مدیریت 
حقوقی از برنامه پیش‌بینی شده سال ۹۸ فراتر 
رفت و امید است این روند مثبت در سال جاری 

هم تکرار شود.
 مهم‌تری�ن فعالیت‌های این مدیریت در 

سال گذشته چه بوده است؟

صرف نظر از زحمت و تلاش همکاران حقوقی 
در سال گذشته، اگر بخواهیم پنج اقدام مهم‌تر 
این مدیری��ت را بیان کنیم، مث�ال می‌توان به 
پرونده ش��هرداری مشهد اشاره کرد که مبلغی 
مع��ادل ۲۷ میلیارد تومان ع��وارض غیرقانونی 
از ش��رکت مطالبه کرده بود که ب��ا دفاع موثر 
حقوق��ی، این مبلغ در کمیس��یون ماده ۷۷ به 
ی��ک میلیارد تومان کاهش یافت و برای همین 
مبلغ نیز در دیوان عدالت اداری پیگیر هستیم 

تا کل مصوبه ابطال شود.
دومی��ن مورد که در صنع��ت بیمه نیز کم‌نظیر 
است، مصوبه شورای شهر شیراز درباره عوارض 
قرارداده��ای بیمه‌ای بود که ب��ه زعم مدیریت 
حقوق��ی، این عوارض خلاف قان��ون مالیات بر 
ارزش افزوده بوده اس��ت که ب��ا دفاع به‌موقع و 
پیگیری مستمر در هیات عمومی دیوان عدالت 
اداری، ابطال شد و ملاک عمل در صنعت بیمه 

در موارد مشابه دیگر قرارگرفت.
س��وم، دعوایی بود که توس��ط لندویل یکی از 
نمایندگان، علیه ش��رکت ص��ورت گرفت. این 
نماینده مبلغ��ی معادل ۱۲ میلی��ارد تومان از 
ش��رکت مطالبه کرد که موضوع به هیات حل 
اختلاف بیم��ه مرکزی ارجاع ش��د و مدیریت 

حقوقی نیز با برنامه‌ریزی مناس��ب و تش��کیل 
جلس��ه‌های متع��دد و تعیین وکیل��ی باتجربه 
در صنع��ت بیمه، نه تنها موفق به رد خواس��ته 
فوق ش��د، بلکه برای اولین‌بار در تاریخ دعاوی 
بیمه در بیمه مرکزی، توانستیم بابت پرداخت 
نکردن به‌موقع حق بیمه توسط مشارالیه، آن را 
ب��ه پرداخت وجه التزام محکوم و علاوه بر این، 
 شرکت مبلغ ۶ میلیارد تومان نیز از آنها طلبکار

 شد.
چهارمین اقدام مهم ما، پیگیری و ثبت ش��عبه 
شرکت در مناطق آزاد تجاری بود که اولین آن 
در منطق��ه آزاد ارس به ثبت رس��ید. پنجمین 
اقدام مهم ما نیز تیپ‌س��ازی انواع قراردادهایی 
اس��ت که شرکت با اشخاص حقیقی یا حقوقی 
منعق��د می‌کند که در ای��ن بخش بیش از ۲۰ 

مورد تیپ‌سازی صورت گرفت.
  ای�ن مدیری�ت چ�ه مس�یری را دنبال 

می‌کند و خط مشی آن چیست؟
آنچ��ه ک��ه مدیری��ت حقوق��ی به دنب��ال آن 
اس��ت؛ اولا تعامل س��ازنده با دیگر بخش‌های 
درون‌س��ازمانی اس��ت که این تعامل می‌تواند 
در راهبرد کلان ش��رکت )یعن��ی تامین منافع 
تم��ام س��هام‌داران( موث��ر واقع ش��ود. دومین 

خط‌مش��ی م��ا، حمای��ت قانون��ی از مناف��ع 
 ش��رکت در براب��ر مطالبه‌ه��ای ن��اروا علیه آن

 است.
 علاوه بر این، جلوگیری از تقلب‌های بیمه‌ای و 
کاهش خسارت، با دفاع موثر و به‌موقع حقوقی 
و قانون‌محورک��ردن فرآیندهای ش��رکت برای 
پیش��گیری از پیش‌امدهای حقوقی بعدی برای 
همکاران؛ به‌ویژه اعضای هیات‌مدیره و مدیران 
شرکت، از دیگر اموری است که در این مدیریت 

پیگیری می‌کنیم.
  اصولا مدیری�ت حقوقی چه ضرورت و 

جایگاهی در شرکت‌های بیمه‌ای دارد؟
ب��ا مطالعه پیش��ینه تاریخی تش��کیل بیمه به 
وضوح می‌ت��وان به نقش دو عل��م در پیدایش 

بیمه پی برد. 
 اول علم ریاضی��ات و آمار و احتمالات بود که 
بیمه‌گر با اس��تفاده از آن و تجربیات گذش��ته، 
هزینه ریس��ک ی��ا حق بیمه فنی را محاس��به 
و مبلغ��ی را به عنوان هزینه عملیاتی و س��ود 
معقول خود ب��ه آن اضافه می‌کند تا حق بیمه 

تجاری به دست آید.
م��ورد دوم هم، علم حقوق اس��ت که در واقع، 
محافظ تحقق س��ود معقول مربوطه خواهد بود 

که ای��ن مهم را با تدوین قراردادهای گوناگون، 
نظ��ارت بر حس��ن اجرای آنه��ا و جلوگیری از 
پرداخ��ت خس��ارت‌های تقلبی می‌توان��د ایفا 
کن��د. از این رو، حضور پررن��گ واحد حقوقی 
در عرصه‌ه��ای گوناگون می‌توان��د ابزار خوبی 
ب��رای پیش��گیری از انحراف‌ه��ای احتمالی از 
مس��یر قوانین و مقررات باشد و از این رو بسیار 
قابل توجه اس��ت. برای مث��ال در آیین‌نامه ۹۰ 
بیمه مرک��زی برای تخلف‌های بیمه‌گر ضمانت 
اجراهای س��نگینی از جمله لغو پروانه فعالیت 
پیش‌بینی ش��ده است، بنابراین به نظر می‌رسد 
مدیری��ت حقوقی بای��د کام�ال در فرآیندهای 
بیمه‌ای، به‌ویژه خسارت و قراردادها، نقش ثابت 
و تعیین‌کننده‌ای ایفا کند تا از مشکلات بعدی 
حقوقی که ممکن اس��ت ب��رای اعضای محترم 
هیات‌مدی��ره یا مدیران محترم ش��رکت پیش 

بیاید، جلوگیری به عمل آورد.
  برنامه‌های‌تان در سال ۹۹ چیست و تا 
پایان اردیبهش�ت چه میزان از این مسیر 

را پیموده‌اید؟
در س��ال ۹۹، برنامه‌های واح��د حقوقی مانند 
سال‌های گذشته، پیگیری و محافظت از حقوق 
شرکت، به‌ویژه حقوق س��هام‌داران گرانقدر آن 
خواهد بود که این مهم از مجرای دفاع به‌موقع 
و پیشگیری از پرداخت خسارت‌های ناروا میسر 
می‌ش��ود. علاوه بر این، آموزش‌ه��ای حقوقی 
به دیگر سرپرس��تی‌ها و هم��کاران حقوقی در 
بخش‌های گوناگون نی��ز در برنامه‌های ما قرار 
دارد که با تحقق آن، امیدواریم با رش��د علمی، 

مسیر رسیدن به اهداف نیز هموارتر شود.
در اوایل سال‌جاری و با توجه به دشواری‌هایی 
مشکلاتی که ویروس کرونا برای کشور به وجود 
آورد، تش��کیل دادگاه‌‌ها نیز به تعویق افتاد، اما 
ب��ا این اوصاف و با ت�الش همکاران حقوقی در 
تمام��ی سرپرس��تی‌ها تاکنون نزدی��ک به ۱۰ 

میلیارد تومان عواید و کسر خسارت داشتیم. 
این موفقیت حتی در ش��رایط عادی هم بسیار 
مثبت ارزیابی می‌ش��ود و از این رو امیدوارم با 
بهتر شدن شرایط و از بین رفتن این بیماری و 
همچنین با تلاش همکاران‌مان در این مدیریت 
بتوانیم در س��ال‌جاری هم از برنامه تعیین‌‌شده 

جلوتر حرکت کنیم.

 استراتژی بیمه زندگی خاورمیانه

کاهش هزینه، افزایش بهره وری و سرمایه گذاری مناسب

عملکرد درخشان  مدیریت حقوقی بیمه کوثر در سال 89

بیمه
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١٣ آذر
روز بیـمه

مبـارک بـاد

آرامش تان را بیمه می کنیم

ش��رکت بیم��ه کارآفرین با 
تدابیر جدید و مدیران تازه نفس، شبکه فروش را 
ب��ه لحاظ فنی و تخصصی ارتقا داده و با طراحی 
سیستم  فروش قوی به لحاظ نرم افزاری و سخت 
افزاری و همچنین طراح��ی و عرضه بیمه نامه 
های جدید، برگزاری جشنواره های فروش و ارتقا 
س��طح کیفی و کم��ی نمایندگی‌ه��ای فروش، 
توانس��ت با ایجاد نواوری، افزای��ش بهره وری و 
خلاقیت  در ماه های اخیر رشد قابل توجهی را 
در حوزه فروش کسب کرده و به یکی از شرکت 

های موفق در صنعت بیمه تبدیل شود.
علیرضا حجتی معاون توسعه بازار و شبکه فروش 
بیمه کارآفری��ن در خصوص افزایش تولید حق 
بیمه در سال های اخیر در گفت و گو با صنعت 
بانکداری اظهار کرد: شرکت بیمه موفق، شرکتی 
است که ش��بکه فروش قوی و کارشناسان فنی 
مناسبی داشته باشد بر همین اساس بسترسازی 
ح��وزه فروش و زیر س��اخت های کمی و کیفی 
شبکه فروش در اولویت کاری شرکت قرار گرفت.

 وی افزود: ش��رکت های بیمه ای موفق در کنار 
ارائ��ه محصولات جدی��د باید ع�الوه بر تقویت 
زیرس��اخت نرم افزاری و سخت افزاری شرکت 
باید نسبت به اصلاح فرآیند فروش شبکه فروش 
اق��دام نمایند. لذا بعد از ارائه محصول با کیفیت 
م��ورد نیاز جامعه، بیمه نامه عم��ر اندوخته دار 
امید ))پوشش ۲۱ گروه بیماری با سرمایه فوت 
۵۰۰ میلیون تومان((که با همت مدیران ارشد و 
با لیدری مدیر عام��ل بیمه کارآفرین طراحی و 
ارائه گردیده بود. امیدوار نمودن شبکه فروش به 
آینده و توجه جدی به کارشناسان و نمایندگان و 
کارگزاران می توانست فروش حداکثری را محقق 
نماید. لذا موضوع برگزاری اولین جشنواره فروش 
در بهمن و اسفند ماه ۹۷ طراحی و برنامه‌ریزی 
گردید برگزاری جش��نواره بهانه‌ای برای تقدیر 
از برترین های ف��روش بیمه های زندگی و غیر 
زندگی و همچنین ایجاد شور و انگیزه بیشتر به 

شبکه فروش بود.
 لذا جشنواره دوم با نگاه کاملتری به کل شبکه 

طراحی و تنظیم گردید.
جش��نواره دوم از چند منظ��ر حائز اهمیت بود؛ 
اول ب��زرگان فروش و برترین ه��ا یک بار دیگر 
مورد تش��ویق قرار گرفتند و دوم اینکه نخبگان 
فروش و بازاریابان و نمایندگان رده های پایین تر 
شناسایی شده و شرکت سرمایه‌گذاری کلانتری 

نسبت به این افراد انجام دهد.
 لذا جش��نواره برگزار ش��ده با هدف اینکه همه 
برنده خواهند ش��د در سال ۹۸ استارت زده شد 
و خدا را ش��کر به همت کلیه مدیران همکاران 
و نمایندگان و کارگزاران به اهداف تعیین ش��ده 

دست پیدا نمودیم.
 ایجاد همدلی و س��ینرژی بین همکاران شبکه 

فروش از مهمترین اهدافی بود که در جش��نواره 
به آن توجه شده بود.

 این صاحب نظر ارشد صنعت بیمه در خصوص 
مشکلات نمایندگان بزرگ گفت : از اساسی‌ترین 
مشکلات نمایندگان و کارگزاران فروش موضوع 
نرم‌افزارهای موجود بازار برای مدیریت شبکه هر 
نمایندگی می باش��د لذا بیمه‌کارآفرین در ابتدا 
فرایند فروش را مورد بازبینی قرار داد و باش��گاه 
مش��تریان را به عنوان یک الگو به شبکه فروش 
معرفی نمود البته در ابتدا شبکه فروش مقاومت 
تغییر نشان داد ولی بعد از بررسی کامل توسط 
ش��بکه فروش موضوع س��ریعاً کم رنگ گردید 
به گونه ای که بس��یاری از نمایندگان از باشگاه 

مشتریان استقبال نمودند. ایشان در ادامه افزود: 
با راه‌اندازی باش��گاه مش��تریان موضوع تسهیل 
فرایند فروش نمایندگان و به طبع آن س��ازمان 
ه��ای فروش بیمه کارآفری��ن و مراکز تخصصی 

بیمه های عمر راه اندازی گردید.
 در ح��ال حاضر و به منظور افزایش اختیارات و 
نظم بخش��یدن به فرآیند فروش در کل کشور 
بی��ش از ۱۰۰ مرکز تخصص��ی بیمه های عمر 
تاسیس گردیده تا نمایندگان دغدغه‌های کمتری 
 برای ف��روش حداکث��ری و اخذ مجوز داش��ته 

باشند.
ه��ر مرک��ز تخصص��ی، س��ازمان ف��روش نرم 
افزار مس��تقل دارند ک��ه به راحت��ی می‌توانند 
زیرمجموعه‌ه��ای خ��ود را مدیری��ت نماین��د، 
کارمزدها را شناسایی نموده و تا حدودی مشکل 

مالیاتی و تامین اجتماعی را حل نمایند.
 ایش��ان در ادامه افزود: موضوع فروش از طریق 
موبایل توس��ط شبکه فروش و زیرمجموعه‌های 
آنها انجام شده و بروکراسی اداری به حداقل خود 
رسیده است و نمایندگان و کارگزاران می توانند 
فارغ از موقعیت مکانی و زمانی نسبت به صدور 
آنلاین بیم��ه نامه صرفاً از طری��ق موبایل اقدام 

نمایند.
 موض��وع هزینه های مالیاتی و تامین اجتماعی 
نماین��دگان پرف��روش نیز یک��ی از موضوعات 
اساسی و زیر بنایی برای حرکت رو به جلوی این 
نمایندگان می باشد که با همکاری معاونت امور 

مالی شرکت در دست بررسی است.
ایش��ان در ادامه افزود: شرکت بیمه کارآفرین با 
استراتژی سود محوری و با بکارگیری کارشناسان 
مجرب و توانمند ش��رکت س��عی دارد ترکیب 
پرتفوی شرکت در بخش زندگی و غیر زندگی را 
همانند شرکت های مطرح دنیا حفظ نموده و در 
این راه موفقیت خود را در گروه یک کار تیمی و 

هماهنگ و منسجم می داند.
وی در پایان در خصوص س��ود مشارکت گفت: 
سود مش��ارکت در منافع شرکت های بیمه در 
سال 98 معادل 22 درصد بوده و در شش ماهه 

سال جاری به 30 درصد رسیده است. 

بیمه پاسارگاد ارائه دهنده 
بیمه عمر و تأمین آتیه برای 
افراد نابینا با پوشش های 

حادثه
 

شرکت بیمه پاسارگاد به عنوان تنها شرکت 
بیمه ، بیمه نامه عمر و تأمین آتیه را برای 
نابینایان ، با توجه به شرایط خاصی ارائه می 
دهد. خدمات بیمه عمر و تأمین آتیه بیمه 
پاسارگاد برای افراد نابینا و معلول با شرایط 
خاص و دستورالعمل های داخلی شرکت قابل 
ارائه است که بنابر وضعیت جسمانی افراد، ارائه 

برخی پوشش های بیمه ای محدودیت دارد.
براساس گزارش های دریافتی، بیمه نامه عمر و 
تأمین آتیه برای متقاضیانی که مشکل بینایی 
شدید دارند و به عبارتی نابینا هستند با امکان 
ارائه پوشش های حادثه توسط شرکت بیمه 
پاسارگاد قابل ارائه می باشد. پوشش فوت و 
تا حداکثر سرمایه  اثر حادثه  نقص عضو در 
500.000.000 ریال و پوشش هزینه پزشکی 
در اثر حادثه تا حداکثر سرمایه 50.000.000 
ریال از ابتدای آذرماه سال جاری به متقاضیان 
روشندل بیمه نامه عمر و تأمین آتیه ارائه می 

شود.
 در این بیمه نامه عمر و تأمین آتیه میزان 
معلول  و  عادی  افراد  همه  برای  پرداختی 
یکسان است. همچنین پرسشنامه های افراد 
معلول با ارائه کارت معلولیت به رویت پزشک 
معتمد شرکت رسیده و مورد بررسی قرار می 
گیرد که این مورد طی دستورالعملی به همه 
نمایندگان بیمه پاسارگاد اطلاع رسانی شده 
است. سپس بعد از تشخیص پزشک معتمد 
بیمه با فرد نابینا یا معلول قرارداد منعقد می 

شود.
نحوه پوشش های بیمه برای معلولان در زمان 
صدور بیمه نامه مشخص می شود و هر گونه 
تعهد که در این زمان ارائه شده باشد، غرامت 
آن به بیمه شده قابل پرداخت است. چنانچه 
با  و  درخواست  پوششی  پرسشنامه  فرم  در 
موافقت شرکت بیمه آن پوشش جزء تعهدات 
و در بیمه نامه قید شده باشد در صورت بروز 

حادثه یا بیماری قابل پرداخت خواهد بود.

    تشریح موفقیت‌های بیمه کارآفرین  از زبان معاون توسعه بازار و شبکه فروش شرکت

    »نوآوری، بهره‌وری و خلاقیت سه گام مهم توفیق بیمه کارآفرین«
اخبار شرکتها 

تکمیل زنجیره فعالیت‌های 
»پارسیان«

بیمه پارس��یان مجوز ش��رکت اتکایی خ��ود را از 
بیم��ه مرکزی دریافت کرد و به این ترتیب زنجیره 
فعالیت‌های این شرکت اعم از بیمه عمومی، بیمه 
اتکایی و شرکت سرمایه‌گذاری تکمیل شد و به نظر 
می‌رس��د اولین شرکت بیمه‌ای باشد که این رشته 

فعالیت‌های مرتبط را در زیرمجموعه خود دارد. 
 به گزارش بانک��داری ایرانی ،چندی پیش بود که 
در جلسه مدیران عامل با رئیس کل بیمه مرکزی 
به جداس��ازی فعالیت اتکایی از شرکت‌های بیمه 
مستقیم اشاره شد و حتی تاسیس یک شرکت بیمه 
اتکایی قدرتمند با سهامداری همه شرکت‌های بیمه 
م��ورد بحث و تبادل‌نظر قرار گرف��ت. این موارد در 
حالی عنوان می‌شد که برخی از شرکت‌ها همچون 
پارسیان از قبل تدارک راه‌اندازی شرکت‌های اتکایی 
را دیده بودند.موضوع تحریم‌ها س��بب شده بود که 
فع��الان صنعت برای خ��روج از تنگناهای بیمه‌ای 
ش��یوه‌های مختلفی را مورد بررس��ی قرار دهند و 
بخش‌خصوصی توانست با حرکتی سریع‌تر به عبور 

از آن پاسخ دهد. 
بنابرای��ن به نظر می‌رس��د تحلیل ش��رایط بازار و 
نیازهای آتی از س��وی برخی فعالان صنعت، از این 
پس قدرت انتخاب بیشتری را به بیمه‌گران مستقیم 
خواه��د داد.بازار بیمه‌های اتکایی تا پیش از این به 
چند ش��رکت محدود بود و با حضور فعالان جدید 
در این حوزه این بازار انتخاب‌های بیش��تری را در 
اختیار ش��رکت‌های بیمه‌ای قرار می‌دهد. از سوی 
دیگ��ر بیمه‌های اتکایی در حالی متولد می‌ش��وند 
که بخش عمده‌ای از بازار بیمه‌ای کشور در اختیار 
بیمه‌های خرد قراردارد و اتکایی به بخش محدودی 
از رش��ته‌های بیمه‌ای مربوط است، اما با این حال 
ضرورت اتکایی برای این سهم بازار انکارناپذیر است؛ 
برخی منابع خبری اذعان دارند که س��رمایه بیمه 
اتکای��ی پارس که به تازگی مج��وز خود را از بیمه 
مرکزی دریافت کرده ۳۵۰ میلیارد تومان است که 
در آینده‌ای نه‌چن��دان دور به ۷۰۰ میلیارد تومان 

خواهد رسید. 
 سهامداران این شرکت جدیدالتاسیس، گروه مالی 
پارسیان و در راس آن بیمه پارسیان است که ایده 

راه‌اندازی این مجموعه را ارائه داده است.

ویژه بیمه

بیمه
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بیمه شخص ثالث؛ بیمه مسئولیت مدنی دارندگان وسایل نقلیه موتوری زمینی  است 
که در گروه بیمه های اتومبیل قرار داشته و اجباری است. براساس گزارش اختصاصی صنعت بانکداری، این 
رش��ته از بیمه‌گری ، یکی از رش��ته‌هایی است که برای شرکت‌های بیمه حواش��ی زیادی را در پی داشته و 
مدیریت این رش��ته از بیمه‌گری برای کنترل ریسک شرکت‌های بسیار حائز اهمیت است.بر اساس همین 
نکته‌ی کنترل و مدیریت ریسک، شرکت‌های بیمه خصوصی و بورسی در سال 99 نسبت به سال 98 شرایط 
بهتری را در حوزه بیمه شخص ثالث رقم زدند. بر اساس این گزارش، نسبت خسارت در هشت ماهه نخست 
سال 99 نسبت به سال 98 حدود چهار درصد کاهش یافته و از نسبت خسارت  60 درصد در سال 98 به 
نس��بت خس��ارت  56 درصد نسبت به در دوره مشابه امسال رس��ید.در حقیقت، در 8 ماهه نخست امسال 
بیش��ترین کاهش نس��بت خس��ارت متعلق به ش��رکت  بیمه میهن با 38 درصد کاهش بوده و بعد از آن، 
ش��رکت‌های  بیمه دی با 24 درصد کاهش ، بیمه البرز با 12 درصد کاهش و بیمه‌های نوین و کوثر با 10 
درصد کاهش قرار داشتند.این کاهش نسبت خسارت شرکت های بیمه دو علت اساسی داشت. نخست اینکه 
طبق گزارش سازمان پزشکی قانونی کشور در ماه‌های ابتدایی سال 99 نسبت به سال 98 حدود 17 درصد 
میزان تصادفات به دلیل شیوع ویروس کرونا کاهش یافته است. از طرف دیگر افزایش تعدادی و ریالی بیمه 
نامه های ش��خص ثالث نیز در کاهش نس��بت خسارت مهم بوده اس��ت.در مقابل این کاهش ها، خسارت 
پرداختی شرکت هایی مانند بیمه دانا، ما و سامان رشد بالای 30 درصد را تجربه کردند که با توجه به میزان 

افزایش ریالی و تعدادی حق بیمه تولیدی شخص ثالث توجیه‌پذیر تلقی می شود.

درصد رشد حق بیمه شخص شرحردیف
ثالث در سال99 به سال 98

درصد رشد خسارت پرداختی بابت حق 
بیمه شخص ثالث در سال99 به 98

وضعیت نسبت 
خسارت در سال 99  

نسبت به سال 98

2-3026بیمه  آسیا1

12-3-22بیمه البرز2

3-5036بیمه سامان3

7-3817بیمه پاسارگاد4

40554بیمه ما5

232022-بیمه ملت6

38-15-20بیمه میهن7

10-3412بیمه نوین8

10-4725بیمه کوثر9

19273بیمه پارسیان10

4710022بیمه دانا11

24-1-56بیمه دی12

19-14بیمه معلم13

از رخدادهای مهم دیگر در سال 99 کاهش سهم بیمه شخص ثالث در پرتفوی شرکت های 
بزرگ بوده ‌اس��ت. اغلب این ش��رکت ها تمرکز خود را بر بیمه های حرفه ای همچون عمر و 

زندگی گذاشته اند. 
ش��رکت بیمه ملت بیشترین کاهش در سهم بیمه ش��خص ثالث از کل حق بیمه تولیدی را 

داشته و از سهم 17 درصدی از کل پرتفوی به 12 درصد در سال 99 رسید.
بر اساس این گزارش شرکتهای بیمه آسیا، بیمه پاسارگاد، بیمه ما، بیمه میهن، بیمه پارسیان 
، بیمه دانا و بیمه معلم پرتفوی بیمه شخص ثالث خود را از 1 تا 5 درصد در سال 99 کاهش 

داده اند. 
شایان ذکر است که بیمه شخص ثالث در حقیقت یک بیمه مسئولیت است )بیمه مسئولیت 

مدنی دارندگان وسایل نقلیه موتوری زمینی ( اما در گروه بیمه های اتومبیل قرار دارد .
داشتن این بیمه نامه طبق قانون اجباری است و هر شخص که رانندگی انجام می دهد مکلف 

به داشتن این بیمه نامه است.
 بر اس��اس قانون مالک خودرو یا کس��ی که خودرو در اختیار اوس��ت ) متصرف خودرو( می 

بایست اقدام به تهیه بیمه شخص ثالث نماید .
به طور کلی این بیمه ۳ خسارت را تحت حمایت خود قرار می دهد: 

- خسارت جانی
هر نوع ديه يا ارش ناش��ی از صدمه، شكس��تگی، نقص عضو، ازكارافتادگی )جزئی يا كلی ـ 
موقت يا دائم( يا ديه فوت ش��خص ثالث به س��بب حوادث مش��مول بيمه موضوع اين قانون 
است. هزينه معالجه نيز چنانچه مشمول قانون ديگری نباشد، جزء تعهدات بيمه موضوع اين 

قانون خواهدبود.

- خسارت مالی
این خسارت به اموال منقول و غیر منقول شخص ثالث وارد می شود. مثلا زمانی که شما با 
یک وس��یله نقلیه تصادف می کنید و مقصر شما هستید، هر خسارتی که به ماشین شخص 

ثالث وارد می شود را شما باید جبران نمایید.

- خسارت سرنشین
ای��ن خس��ارت مربوط به افرادی می ش��ود که در اتومبیل ش��خص ثالث س��وار هس��تند و 
 در زمان تصادف، آن ها نیز آس��یب دیده اند پس این خس��ارت ش��امل خود ش��خص ثالث 

نمی شود  .  

برای رس��یدن به توس��عه اقتص��ادی در 
کش��ورهای در حال توس��عه باید ارائه تجهیزات مناسب برای 
کاهش ریسک، ایجاد امنیت اقتصادی، رشد تولید و پیشرفت 

متوازن با هم صورت گیرد. 
ش��رکت های بیمه وظیف��ه کاهش ریس��ک و افزایش امنیت 
اقتصادی را به عهده دارند و باید با ارائه امکانات متفاوت این دو 

وظیفه را به خوبی عملی کنند. 
علاوه بر این در کشوری که با مشکلاتی در اقتصاد مواجه است 
به عنوان نمونه کشورهایی که با تورم همراه هستند، می توانند 
با کمک بیمه عمر و زندگی از سرمایه مردم در قبال این تورم 

محافظت کنند. 
بر همین اس��اس در ایران که تورم دو رقمی وجود دارد یکی از 
مهمترین ابزار برای حافظت از س��رمایه ،  بیمه عمر و زندگی 
اس��ت. در دهه های گذشته، شرکت های بزرگ بیمه‌گری در 
ایران بر اساس همین دیدگاه وارد این عرصه شدند و بیمه آسیا 
نخستین شرکتی بود که در این حوزه ورود کرد و یکی از عوامل 
ورود ش��رکت بیمه آس��یا، با مدیریت معصوم ضمیری بود که 
س��الیان متمادی در این حوزه فعالیت کرده و در سمینارهای 
بین‌المللی شرکت داشته و اندوخته علمی و تجربی خود را روز 

به روز افزوده ‌است . 
معصوم ضمیری که در حال حاضر مدیرعامل بیمه پاس��ارگاد 
اس��ت در خصوص تجربیات خود از زمانی که هنوز بیمه عمر 
در ای��ران راه اندازی نش��ده بود، اظهار کرد: »در س��ال 1368 
سمیناری در کشور ترکیه برگزار شد که هدف آن توسعه بیمه 
عمر در کش��ورهای در حال توسعه با تورم بالا بود. از ایران نیز 
مقاله ای از سوی شرکت بیمه آسیا ارائه شد. بعد از ارائه مقاله 
ایرانی‌ها ، آقای سمیع الحسن که یکی از اکچوئری های مطرح 
در حوزه بیمه عمر در قاره آسیاست، در ابتدای سخنان خود بعد 

از تعریف و تمجید از دکتر جباری )دکتر غلامحسین جباری، 
پیشکسوت صنعت بیمه ایران و از مؤسسان بیمه مرکزی( گفت 
که ایرانی ها مقاله‌ای را ارائه کردند که من نیز س��خنان آن ها 
 را با بیان دیگری ارائه می کنم. این سخنان نشان می دهد که

 ایرانی ها در این حوزه قبل از عملیاتی شدن کارهای مطالعاتی 
خوبی انجام دادند که مورد تمجید شخص سمیع الحسن قرار 
گرفت��ه بود. در واقع  در همین دوران ، مطالعه و توجه به بیمه 
عمر در ایران آغاز شد. البته تا آماده شدن محصولی از بیمه عمر 
تا سال 1373 طول کشید که اولین بیمه نامه عمر و پس انداز 
توسط بیمه آسیا به بازار عرضه شد و امروزه یکی از مهمترین 

اهداف صنعت بیمه توسعه بیمه های زندگی است.«
حرکت همسو با آینده نگری شهروندان

در جوام��ع ام��روز، افرادی که با درآمد ان��دک یا بالایی مواجه 
هس��تند همواره در تلاش هستند تا س��رمایه و دارایی حاصله 
خود را محافظت کرده و بعضاً آن را بیشتر کنند اما در ایران به 
دلیل اینکه شاهد تورم هستیم، این محافظت و افزایش سرمایه 
اش��خاص از محل پس انداز بانکی ص��ورت نمی گیرد لذا باید 
مرجع دیگری برای آن مهیا ش��ود، این افراد متقاعد می شوند 
که بیمه عمر محل خوبی برای س��رمایه گذاری و آینده نگری 

آن هاست. 
در این زمینه ضمیری معتقد است : »نیاز جامعه امروز این است 
که برای افرادی که دارایی و س��رمایه ای دارند برای آینده خود 
برنامه ریزی کنند و تنها راه آن بیمه عمر و زندگی اس��ت. در 
بیمه آسیا اتفاقات مناسبی را رقم زدیم و بر اساس آن موفقیت‌ها 
ب��ود که بیم��ه مرکزی نیز از آن دفاع ک��رده و به مراتب کارها 
توس��عه یافت و دیگر ش��رکت ها نیز به این حوزه ورود کردند 
و امروزه ش��رکت‌های خصوصی به نح��و مطلوبی در این حوزه 

فعال هستند.«
وی افزود: »در واقع در حوزه توس��عه بیمه باید به چند مسأله 

توجه کرد. نخست این که گسترش در این بخش یک ظرفیت 
بزرگ��ی دارد. در واقع باید به این نکته توجه کرد که ایران بالغ 
ب��ر 80 میلیون نفر جمعیت دارد و اگر  ح��دود یک چهارم از 
جمعیت کش��ور را وارد بیمه عمر و زندگی کنیم یعنی رخداد 
بزرگی اتفاق افتاده است. برای افراد بازنشسته بهترین محصول 
بیمه عمر و زندگی است. نکته بعدی اینکه کشور نیاز به تجهیز 
منابع بلند مدت دارد. به عنوان نمونه، در کشور ما نقدینگی از 
رقم بالایی برخوردار است و باید شرکت های بیمه با بیمه نامه 
عمر بخشی از این منابع را در اختیار خود بگیرند و با تجهیزاتی 
ک��ه در صنعت بیمه دارند این نقدینگی را به س��مت تولید و 

توسعه کشور ببرند.
 چون این پس انداز بلند مدت بوده و تدریجی اس��ت بر اساس 

توان مردم ، بخش کوچکی از درآمد آن ها را به خود تخصیص 
م��ی دهد. در حال حاضر ح��دود 5 میلیون نفر از بیمه عمر و 
تأمین آتیه شرکت بیمه پاسارگاد استفاده می کنند و شرکت 
بیمه پاس��ارگاد می توان��د پس انداز این 5 میلی��ون نفر را در 
 بازار س��رمایه، س��رمایه گذاری کند. چرا که بیمه پاسارگاد با

 بهره بردن از تحلیل گران خبره این پس انداز بیمه گذاران را 
 در بازار سرمایه، سرمایه گذاری کرده و بازدهی مناسبی را برای

 آن ها کسب می کند و آن ها را در سود مشارکت خود سهیم 
می نماید و س��رمایه اولیه را به سرمایه گذاران بر می گرداند و 
منابع این گونه تجهیز می ش��ود. بر اساس همین دیدگاه بیمه 
پاسارگاد در این مسیر اقدامات خوبی انجام داده و می تواند این 

تجربیات را در اختیار دیگر همکاران قرار دهد.«

بیمه پاسارگاد در بازار سرمایه 
در سال 1399 بازار سرمایه بازدهی مناسبی داشت و شاید در 
پایان س��ال بالاترین بازدهی ها را در سایر موقعیت ها سرمایه 
گذاری کند، هر چند تا پایان سال زمان زیادی باقی مانده است 
اما این نکته غیر قابل انکار است که  در شش ماه نخست امسال 
شرکت های بیمه به دلیل تدابیری که داشتند بازدهی مناسبی 
از بازار سرمایه گرفته و توانستند صورت‌های مالی با کیفیتی را 
ارائه کنند.در همین رابطه معصوم ضمیری ، مدیر عامل بیمه 
پاس��ارگاد اظهار کرد: »بیمه پاسارگارد به دلیل اینکه انباشت 
ذخای��ر خوبی از محل بیمه نامه‌های عمر و زندگی دارد، ناچار 
است پرتفوی سرمایه گذاری خود را متنوع کرده و سبد مطلوبی 
بسازد. بخشی را در بورس ، قسمتی دیگر را در املاک ، اندکی را 
در سپرده بانکی و مقداری را در مشارکت مدنی بازار و تسهیلات 
سرمایه گذاری کند. چرا که باید برای سرمایه گذاران بیمه عمر 
و زندگی بازدهی مناسبی ارائه شود. در شرکت بیمه پاسارگاد 
رش��د بیمه عمر رشد فزآینده ای داش��ته و در پی آن شرکت 
موظف است که در بخش سرمایه گذاری دقت کافی را مبذول 
دارد. در بازار سهام حجم مطلوبی را در سهام شرکت‌ها سرمایه 
گذاری کردیم که ارزش افزوده مناس��بی داشته و منافع آن به 

بیمه گذاران می رسد.«
ضمیری در خصوص عملکرد ش��رکت بیمه پاس��ارگاد گفت: 
»بیمه پاس��ارگاد یکی از شرکت های بورسی است که در بین 
س��هامداران عمده آن ای��ن اعتقاد وجود دارد که س��هامداران 
ش��رکت باید در ه��ر صورت راضی باش��ند. بنابرای��ن یکی از 
اهداف مدیران شرکت بیمه پاسارگاد این است که سهامداران 
هرگز آس��یب نبینند. بر همین اساس تمام پاسارگادی ها اعم 
از مدیران، کارکنان و س��ازمان فروش شرکت ، سهامدار بیمه 
پاسارگاد هس��تند و بر همین اساس تمام اهداف شرکت را در 

رشد بنیادی آن خلاصه می کنند.«

بهبود نسبت خسارت شخص ثالث شرکت های بیمه خصوصی در سال 99

 تشریح چگونگی شکل گیری و توسعه بیمه عمر در ایران و شرکت بیمه پاسارگاد؛

بیمه عمر و زندگی؛ از سال های دور تا کنون

هشت ماهه نخست سال 98هشت ماهه نخست سال 99

نسبت خسارت هشت ماهه نخست 98سهم خسارت ثالث به کل خسارتخسارت پرداختیدرصد از پورتفوحق بیمه تولیدینسبت خسارت هشت ماهه نخست 99سهم خسارت ثالث به کل خسارتخسارت پرداختیدرصد از پورتفو حق بیمه تولیدیشرح 

17,6423310,102405713,583358,0144059بیمه  آسیا1

6,194262,77425445,069252,8632556بیمه البرز2

85892326275717171530بیمه سامان3

4,105141,77527432,968151,5123150بیمه پاسارگاد4

1,5221764316421,084204141738بیمه ما5

1,565121,27524811,788171,0572459بیمه ملت6

5552750534904602859042128بیمه میهن7

1,3881566417471,036155921757بیمه نوین8

6,468273,78433584,388263,0093768بیمه کوثر9

7,680384,51242586,458413,5453955بیمه پارسیان10

15,4043411,407397410,479355,4523252بیمه دانا11

1,17034853417472489465بیمه دی12

5,851323,85326655,109362,8843156بیمه معلم13

اعدادمیلیارد ریال

بیمه
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سال 99 ، سال طلایی برای بیمه ملت است. در 
این سال سود عملیاتی قابل توجهی محقق شده که بی نظیر است. 
همچنین ارزش افزوده املاک با تغییر کاربری مناس��ب رش��د قابل 
ملاحظه ای داشته و شرکت توانسته امسال مطالبات خود را با بازی 
دو سر برد وصول کند. علاوه بر این بیمه ملت اولین شرکتی است که 
توانسته مجوز انتشار اوراق بیمه اتکایی را که در بودجه سال 99 قیده 

شده بود را کسب کند.
به گزارش صنعت بانکداری ،  اسماعیل دلفراز، مدیر عامل بیمه ملت 
با بیان مطالب فوق تشریح کرد: نیمه اول امسال فرصت طلایی برای 
تمامی شرکت‌ها سرمایه گذاری بود بر همین اساس در شش ماهه 
نخست امسال شرکت بیمه ملت حدود 400 میلیارد تومان از محل 
سرمایه گذاری در بازار سرمایه و محل دیگر سود کسب کرده است. 
در صورت های مالی شرکت این سودآوری قید شده است اما با توجه 
به اینکه پیش بینی تحلیل گران شرکت این بود که بازار سرمایه در 
شش ماهه دوم مانند نیمه نخست امسال بازدهی مناسبی نخواهد 
داشت بر همین اساس در حوزه های دیگری سرمایه گذاری کرده و 

سبد متنوعی را تشکیل دادیم.
مدیرعامل بیمه ملت در خصوص مدیریت ریس��ک گفت: مدیریت 
ریسک از ابتدای سال مد نظر شرکت بود و این پورتفوی 25 درصدی 
در بیمه درمان و 15 درصدی در بیمه شخص ثالث نشان از کنترل 
مدیریت ریس��ک شرکت بیمه ملت است این مدیریت ریسک سود 
بالای ابتدای سال را مجدد در نیمه دوم سال تکرار خواهد و این بار از 
محل عملیات بیمه گری محقق خواهد شد.وی افزود: در حوزه انرژی 
ورود جدی داشتیم و توانستیم آمارهای قابل توجهی را بسازیم. در 
بیمه عمر، بیمه کشتی و آتش سوزی نیز تمرکز جدی داشتیم. رشد 
قابل توجهی در تولید حق بیمه همه این بخش ها داشتیم و احتمالا 

درآمد قابل توجهی را در شش ماهه دوم محقق خواهیم کرد.
مدیرعامل ش��رکت بیمه ملت در خصوص وصول مطالبات شرکت 
اظهار کرد: دغدغه اصلی مدیران ارش��د بیمه ملت مطالبات شرکت 
اس��ت. در ابتدای سال حدود 1100 میلیارد تومان مطالبات شرکت 
بود که ایجاب می کرد که ش��رکت با تمرکز بیش��تری بر مطالبات 
متمرکز ش��ود و خوشبختانه مطالبات ش��رکت با تعامل حداکثری 
وضعیت را بهبود بخش��یده است در واقع هم مطالبات وصول شد و 
هم تمدید مطالبات رخ داد یعنی یک بازی دو سر برد انجام دادیم. 
از 1100 میلی��ارد مطالبات تقریبا 570 میلیارد مربوط به مطالبات 
سنواتی بود و بقیه مطالبات جاری بود که 50 درصد از آنها که عدد 
بزرگی بوده و مربوط به بیمه گذاران خاص نیز بود را وصول کردیم 

البته در ش��رایط کرونایی نمی‌شود به بیمه گذاران فشار وارد کرد و 
باید تعامل کرد.

دلفراز در خصوص املاک ش��رکت گفت: س��رمایه گذاری در بخش 
املاک و به روزرس��انی مساله املاک بیمه ملت انجام داده تا بتواند 
در حوزه افزایش س��رمایه از محل تجدید ارزیابی اقدامات مناسبی 
انجام داده باشد. علاوه بر این، اتفاقات زیادی در بیمه ملت رخ داده 
است. به عنوان مثال ملک شهید رجایی بود که تغییر کاربری دادیم 
و از صنعتی به تجاری تبدیل ش��د که ارزش افزوده خوبی داشته و 
در تجدید ارزیابی دارایی برای افزایش سرمایه هم تاثیر خوبی خواهد 
داشت. ملکی هم در استان البرز به واسطه رای دادگستری استان، از 
شر معارضین خلاص شدیم البته شایان ذکر است که این پرونده از 
قبل باز شده بود و زمان زیادی برای آن صرف شده است. علاوه براین 
ملکی در گذشته در تقاطع ستاری همت برای بیمه ملت بود که در 
مزایده ای شرکت کرده بود ولی با مشکلاتی مواجه شده بود که این 
ملک به بیمه ملت تحویل نشد در قبال آن زمینی در کوهک دریافت 
شد که زمین ارزنده ای است. همچنین زمینی به مساحت 30 هزار 
متر در کیش داریم که مربوط به س��الهای قبل است. کاربری قبلی 
این ملک تجاری ، رفاهی و اداری بود و در حال تغییر کاربری آن به 
هتل آپارتمان هستیم چون وضعیت الان به لحاظ تجاری خیلی به 

صرفه نیست این تغییر کاربری ارزش افزوده زیادی برای شرکت در 
پی خواهد داشت.

دلفراز گفت: در بحث مالیات شرکت تلاش دارد تا مشکلات سالهای 
قبل را حل کند و متاس��فانه رق��م معوقه مالیات در صورتهای مالی 
ش��رکت رقم بالایی است که در حال پیگیری برای حل آن هستیم 
علاوه بر این در صورت مالی ش��ش ماه��ه ذخایر به بیش از دوبرابر 
نسبت به سال گذشته افزایش داشته است چون ذخایر یکی از برگ 
برنده های ش��رکت های بیمه هستند لذا سعی می کنیم که ذخایر 
بر اساس قوانین بیمه مرکزی و سازمان حسابرسی اعمال شده و تا 

کنون بر اساس قوانین پیش رفتیم .
اسماعیل دلفراز، مدیر عامل بیمه ملت در خصوص انتشار اوراق بیمه 
اتکایی توس��ط بیمه ملت گفت: اوراق بیمه تکایی در بودجه مصوب 
شده و صنعت بیمه می تواند 1000 میلیارد تومان منتشر کند که 
بیمه ملت با کمک تامین س��رمایه امین وارد این حوزه شده است و 
مجوزها را از بورس و کمیته فقهی و بیمه مرکزی گرفته است و به 
زودی منتشر می شود و به دلیل اینکه که این اوراق برای نخستین 
بار به بازار وارد می ش��ود مساله مهم سود تضمینی است که از این 
اوراق 18 درصد تضمین سود صورت گرفته است  . کف و سقفی هم 

برای آن در نظر گرفته شده است. 

 بیمه نامه کرونا عرضه شد  
محصول جدید بیمه دی

با توجه به شرایط ویژه شیوع بیماری کرونا و با 
درنظر گرفتن نیاز جامعه، تیم طراحی محصول 
شرکت بیمه دی بیمه نامه کرونا را مرحله بهره 

برداری و عرضه رسانید.
به گزارش روابط عموم��ی بیمه دی؛ مدیریت 
بیم��ه های زندگی در راس��تای پاس��خ به نیاز 
جامعه، ایجاد مزیت رقابتی و تنوع بخش��ی به 
س��بد محصولات بیمه های زندگ��ی اقدام به 
طراحی محصول تحت عنوان »بیمه نامه کرونا« 
نموده اس��ت.این بیمه نامه ب��ا در نظر گرفتن 
پارامترهای س��ن و ریسک بیمه محیطی بیمه 
شده، حق بیمه های متفاوتی را ایجاد می نماید 
که در مقایس��ه با سایر شرکت های بیمه ای از 

این لحاظ مزیت رقابتی ایجاد نموده است.
مش��تریان محترم می توانند جهت خرید این 
بیمه نامه از طریق شعب و نمایندگی های بیمه 

دی اقدام نمایند.
 

اعطای لوح »مدیر ارشد 
تعالی گر« به مدیرعامل 

شرکت بیمه »ما«
حجت بهاری فر مدیرعامل و عضو هیات مدیره 
ش��رکت بیمه »ما« در شانزدهمین سمپوزیوم 
بین‌الملل��ی رواب��ط عمومی ای��ران؛ با موضوع 
بررسی تأثیر کرونا ویروس بر ساختار و عملکرد 
رسانه‌ای روابط عمومی؛ به انتخاب هیئت‌داوران 
به‌عن��وان »مدیر ارش��د تعالی گ��ر« برگزیده 
شد.این سمپوزیوم که به‌عنوان مهم‌ترین رویداد 
در عرصه روابط عمومی‌های کش��ور محسوب 
می‌شود، به‌صورت سالانه و با هدف ارتقاء دانش 
دست اندرکاران روابط عمومی، معرفی الگوهای 
موفق، شناسایی استعدادها، ایجاد رقابت سالم، 
تشویق و ترغیب به امر فعالیت علمی-تخصصی 
در روابط عموم��ی و نیز کمک به ارتقاء کیفی 
 فعالیت‌ه��ای روابط عمومی در کش��ور برگزار 

می شود.

جشنواره ۳۱ طلایی بیمه 
رازی برگزار می شود 

و  بیمه  روز  آذرماه   ۱۳ مناسبت  به   
گرامیداشت این روز، بیمه رازی در نظر 
دارد جشنواره ۱۳طلایی را از تاریخ ۱۳ 
مشتریان  کند.  برگزار  آذرماه   ۲۰ الی 
بیمه رازی می توانند با خرید یک بیمه 
نامه به ارزش حداقل ۱۰۰ هزار تومان از 
تاریخ ۱۳ الی ۲۰ آذر ماه به قید قرعه 
از برندگان ۱۳ عدد ربع سکه بهار آزادی 
خوش  برنده   ۱۳ کشی  قرعه  باشند. 
درشب  آزادی  بهار  شانس ۱۳ربع سکه 
اینستاگرام بیمه  از  یلدا به صورت زنده 
  razi24_insurance آدرس  به  رازی 

برگزار می شود.

کرونا پلاس سرمد ؛ بیمه 
کرونا با پوشش غرامت 

روزانه بستری
بیمه‌نامه  پوشش‌های  سرمد،  بیمه 
با  شما  حالا  و  کرد  تکمیل  را  کرونا 
تحت  سرمد«  کرونای  »بیمه‌  دریافت 
پوشش غرامت روزنامه بستری هم قرار 

می‌گیرید.
مسئولیت  رویکرد  با  که  شرکت  این 
شیوع  ابتدایی  روزهای  در  اجتماعی، 
ویروس کرونا در کشور، اقدام به طراحی 
و ارائه بیمه کرونا کرده بود و به عنوان 
بیمه  فروش  مجوز  بیمه،  شرکت  اولین 
کرده  دریافت  مرکزی  بیمه  از  را  کرونا 
و  کرونا  شیوع  دوم  موج  با  حالا  بود، 
کرونا  »بیمه  مردم،  نگرانی‌های  افزایش 

پلاس سرمد« را وارد بازار کرد.
»بیمه کرونای سرمد« کامل‌تر از گذشته 
بستری  روزنامه  غرامت  پوشش  و  شده 
هم به پوشش‌های آن اضافه شده است. 
کرونا پلاس« هم  »بیمه  با  بیمه سرمد 
هزینه‌های  بابت  را  بیمه‌شدگان  خیال 
پزشکی و بیمارستانی راحت کرده و هم 
بیکاری‌شان  و  بستری  روزهای  فکر  به 

بوده است.

سال 99؛ سال طلایی بیمه ملت

از سود عملیاتی بالا تا تغییرکاربری های املاک با ارزش افزوده بالا 
اخبار شرکتها اخبار شرکتها 

بیمه
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مهمترين عامل در گسترش بیمه مسئوليت های ، 
واقف بودن آحاد جامعه در كليه سطوح بر مسئوليت 
هاي مترتبه ايشان در جايگاه هاي مختلف از لحاظ 
حقوقي در جامعه است . این بخشی از سخنان علی 
گنجی مدیر بیمه های مسئوليت بیمه پارسیان در 
گفت و گو با ماهنامه صنعت بانکداری است که ادامه 

متن کامل آن آمده است.
 بیمه نامه مس�ئوليت تا چه اندازه در کشور 
ما شناخته شده است ، آیا بیمه پارسیان برای 
گسترش بیمه مسئولیت طراح های خاصی در 

دست اجرا دارد ؟
به صورت كلي بخش عمده اي از افراد جامعه صرفاً 
بيمه نامه شخص ثالث خودرو را مي‌شناسند كه اين 
امر نيز به دليل اجباري بودن اين بيمه نامه اس��ت. 
در خصوص بيمه نامه مسئوليت نيز اگرچه شناخت 
مردم از بيمه هاي مسئوليت نسبت به ساليان و دهه 
هاي گذشته بيشتر شده است، ولي با توجه به تنوع 
اين رش��ته بيمه اي و مسائل حقوقي آن تا شناخت 
كامل اين رشته بيمه اي و انواع مختلف شاخه‌هاي 
بيمه مسئوليت فاصله زيادي وجود دارد. اين در حالي 
اس��ت كه با توجه به عنوان و اقسام مسئوليت هاي 
افراد جامعه با توجه به جايگاه هاي مختلف ش��غلي 
و اجتماعي افراد، رشته مذكور در دنيا به عنوان كي 
رشته بسيار كاربردي به منظور مديريت ريسك هاي 
افراد جامعه مورد استقبال و استفاده قرار مي گيرد. 
البته مجدداً لازم به ذكر است مسلماً با توجه به روند 
رو به رشد آگاهي افراد جامعه نسبت به مسئوليت‌هاي 
مختلف خود، اين روند با شيب رو به فزوني، البته نه 

با سرعت مناسب در حال بهبود مستمر مي باشد.
دلايل مختلفي براي پايين بودن سرانه بيمه مسئوليت 
و نيز عدم تمايل افراد به خريد بيمه هاي مسئوليت 
وجود دارد از جمله عدم دانش كافي مردم و همچنين 
شبكه فروش شركت هاي بيمه،‌ وضعيت اقتصادي و 
دغدغه هاي مختلف مردم،‌ فرهنگ قضا قدری،‌ بعضاً 
كارشناسي نامناسب خسارت و در نتيجه عدم رضايت 
بيمه‌گذاران،‌ عدم تمايل شركت هاي بيمه به صدور 

بيمه نامه هاي جديد و ... .
ش��ركت بيمه پارس��يان به عنوان كيي از بزرگترين 
شركتهاي خصوصي صنعت بیمه کشور، طرح هاي 
مختلفي را با هدف اطلاع‌رس��انی و فرهنگ‌سازی و 
افزايش رضايت بيمه گذاران در دس��ت اجرا دارد كه 

شامل كمپين تبليغاتي بيمه هاي مسئوليت، آموزش 
دوره اي و مداوم كاركنان شعب و نمايندگان سراسر 
كش��ور در حوزه هاي مختلف مسائل فني و مباحث 
بازاريابي،‌ جذابیت‌بخشی به بيمه‌نامه هاي موجود با 
ايجاد و تعريف بيمه‌نامه‌هاي جديد و بازبيني پوشش 
هاي بيمه نامه هاي موجود، انعطاف پذيري در نحوه 
دريافت حق بيمه،‌ جش��نواره‌هاي فروش، ارائه طرح 
هاي فروش در مناسبت هاي مختلف از جمله طرح 
‌هاي فروش ویژه بیمه نامه مسئولیت مدنی کارفرما 
در قبال مام��وران یگان حفاظت محیط زیس��ت و 
جنگل‌بانی،‌ اصناف پرخطر فعال در ش��رایط شیوع 
بیماری کرونا، کادر درمانی بیمارستان‌ها، درمانگاه‌ها 
و کلینیک‌ها )طرح مدافعین س�المت(، مهندسین 
ناظر، طراح و محاسب،‌ واحدهای اقامتی،‌ هیات های 
مذهبی، س��رویس مدارس  و مراکز آموزش��ی )مهر 
پارس��یان(. همچنين با تلفيق و تكميل برخي بيمه 
نامه هاي متناس��ب با نياز روز جامعه، تلاش دارد تا 
پوشش بيمه اي كامل و متناسب با اقتضائات روز در 
اختيار طيف وسيع تر مشتريان خود قرار دهد كه از 
آن جمله مي توان از طرح بيمه نامه مسئوليت مدني 
مديران و هيئت مديره س��اختمان هاي مس��كوني، 
تجاري و اداري )آرام بام پارسيان( نام برد كه در ميان 
مدت و بلند مدت مي تواند تمامي طرف ها و ذينفعان 
اين بيمه نامه شامل بيمه‌گر،‌ بيمه گذار، شبكه فروش 
و ايجاد زيرساخت فرهنگي لازم در راستاي گسترش 

بيمه‌نامه‌‎هاي مسئوليت را فراهم نمايد.
 شیوع کرونا چه تاثیری بر فروش بیمه نامه 
های مس�ئولیت گذاشته اس�ت؟ چه تدابیری 
برای کم کردن تاثیر منفی کرونا بر فروش بیمه 
نامه اندیشیده اید و بیمه پارسیان برای مقابله 
ب�ا بیماری کرونا و حمای�ت از بیمه گذاران چه 

اقداماتی انجام داده است؟
بحران ش��یوع وی��روس کرونا، بیش��تر فعالیت‌های 
اقتصادی و به تبع آن فروش بيمه‌هاي مس��ئوليت 
را به طور مس��تقيم تح��ت تاثير ق��رار داد. كاهش 
فعاليت و بعضاً تعطيل��ي برخي كارخانجات، كارگاه 
ه��ا و صن��وف مختلف موجب فس��خ و عدم تمديد  
بسياري از بيمه‌نامه‌هاي مسئوليت مدني كارفرما در 
قبال كاركنان واحدهاي خدماتي، ‌صنعتي و توليدي 
شده و در برخي از رشته ها از جمله بیمه مسئولیت 
مراكز اقامتي، مراکز آموزشی، مجموعه‌هاي ورزشی، 

تفريحي، استخرها، مهدکود‌کها و برگزاركنندگان 
اردو و تورهاي مس��افرتي، تالارها، هتل ها و ... شاهد 
كاهش چشمگير پرتفوي بعضاً تا 95% نسبت به سال 
گذشته بوده اس��ت، لذا به نظر مي رسد با توجه به 
رون��د جاري پاندمكي ويروس كوي��د19 حداقل در 
چند ماه آينده، تبعات متاثر از شيوع بيماري مذكور 
و ادامه روند كاهشي در صدور و تمديد بيمه‌نامه‌هاي 
فوق الاشاره اجتناب ناپذير بوده، لذا در تلاش هستيم 
ب��ا ارائه طرح هاي فروش و ص��دور بيمه نامه هايي 
همچون طرح فروش بيمه‌نامه‌هاي مسئوليت مدني 
كه پيش تر به آن اشاره شد. همچنين ارائه تسهيلاتي 
از قبيل مجوز تعويق اقساط حق‌بيمه، تعليق مدت 
اعتبار بيمه نامه و ارائه تخفيف در تمديد بيمه نامه 
جه��ت كارفرمايان��ي كه متاثر از اين ش��رايط دچار 
محدوديت فعاليت و ركود اقتصادي گرديده اند، سعي 
ب��ر كنترل وضع موجود دارد.اين مديريت با طراحي 
و حركت به سمت فروش بيمه نامه هايي كه كمتر 
از ش��يوع كرونا متاثر هستند و همچنين با در نظر 
گرفتن راهكارهاي مختلفي از جمله تعليق بيمه نامه، 
اعمال تخفيفات فني براي مشاغل فعال در دوره كرونا 
و انعطاف پذيري در نحوه دريافت حق بيمه و تقسيط 
حق بيمه سعي در كاهش اين تاثير در فروش بيمه 

هاي مسئوليت دارد.
 بیمه نامه های مس�ئولیت پارسیان در نیمه 
نخست سال جاری 26 درصد رشد داشته است 
چه برنامه ای برای افزایش سهم بازار این رشته 

را دارید؟

در اين مديريت برنامه‌ريزي‌هايي در راستاي بازاريابي 
و صدور بيمه‌نامه‌هاي خرد و جايگزيني بيمه‌نامه‌هاي 
با ش��رايط غيرفني و مغاير ب��ا آئين‌نامه‌هاي مصوب 
ش��وراي عالي بيم��ه و همچنين ضريب خس��ارت 
نامتعارف كه داراي ضريب خس��ارت غيرفني بوده و 
همچنين بيمه‌گذاران با درخواستهاي مغاير با عرف 
و قواني��ن بيمه گري و آئين نامه هاي صادره صورت 

گرفته است.
همچنين از س��وي ديگر اعتقاد بر اين اس��ت كه به 
منظور توس��عه بازار پايدار پي��ش از هر اقدام، وجود 
زيرس��اخت آموزش��ي در دو بعد فني و بازاريابي در 
حوزه بيمه گري و ايجاد فرهنگ اجتماعي از سوي 
ديگر الزامات توسعه پايدار اين رشته در جامعه است. 
در بخش بيمه‌گري تلاش گردي��ده با ارائه خدمات 
مناسب پس از صدور بيمه نامه و وقوع حادثه و جذب 
رضات حداكث��ري بيمه گذاران محترم گام پايداري 
در راستاي توسعه فرهنگ و بازار اين رشته برداريم.‌ 
همچنين دوره هاي آموزشي در هر دو مقوله فني و 
بازاريابي بيمه هاي مسئوليت با توجه به گستردگي 
بيمه‌نامه‌هاي اين رش��ته براي نمايندگان و ش��بكه 
فروش سراس��ر كشور برنامه‌ريزي‌ گرديده و در حال 
اجرا است. همچنين در انتها تلاش شده است با بهره 
گيري از تاكتكيهاي لازم همچون ارائه جشنواره ها 
و ط��رح هاي فروش، طرح هاي بيمه اي تلفيقي در 
كوتاه مدت و فرصت باقي مانده تا انتهاي سال تا حد 
امكان سهم بازار اين رشته را تقويت و افزايش دهيم.

 از دیدگاه ش�ما، راهکار توسعه فروش بیمه 

های مسئوليت در کشور چیست؟
همانطور كه در عرايضم در پاسخ به سوال قبلي مطرح 
نمودم نياز سنجي بيمه هاي مسئوليت كه مستلزم 
كي پايش ميداني است به همراه متنوع سازي و ايجاد 
بيمه نامه هاي جديد و بازبيني پوش��ش هاي رشته 
هاي مختلف بيمه هاي مسئوليت، جذابيت بخشي 
ب��ه بيمه نامه هاي موجود منطبق با نياز روز زندگي 
مدني و اجتماعي امروزه جامعه، آموزش شبكه فروش 
و اطلاع‌رس��انی و فرهنگ‌سازی آحاد جامعه،‌ توام با 
ايجاد اطمينان و افزايش رضايت مش��تريان از نحوه 
كارشناس��ي خسارت، در توس��عه فروش بيمه هاي 
مس��ئوليت نقش موثري خواهد داش��ت. همچنين 
مهمترين عامل در اين راستا، واقف بودن آحاد جامعه 
در كليه سطوح بر مس��ئوليتهاي مترتبه ايشان در 
جايگاه هاي مختلف از لحاظ حقوقي در جامعه مي 

باشد.
 بیمه نامه های  مس�ئوليت با ش�کل کنونی 
که در کش�ور م�ا ارائه می ش�ود همه نیازهای 

متقاضیان را پوشش می دهد؟
براي پاسخ به اين سوال لازم است مقدمه كوتاهي را 
عرض نمايم. عنايت داشته باشيد با توجه به گستره 
بسيار وسيع مسئوليت هايي كه حسب مورد ممكن 
اس��ت به تبع جايگاه ش��غلي، اجتماعي، اقتصادي،‌ 
ق��راردادي و ...... حتي از بعد توليد و يا خدمات ارائه 
شده توسط كي بنگاه تجاري، بر ضمه افراد حقيقي 
يا حقوقي كي جامعه متصور باشد، گستره محصولات 
و بيمه نامه هاي اين رش��ته قابل تعميم و گسترش 
است.بنابراين هر كي از افراد جامعه با توجه به نقش 
خود در جامعه مسئوليتهاي مختلفي دارند و به منظور 
پوشش كليه نيازهاي ايشان، شركت هاي بيمه اي مي 
بايست كاملاً در حوزه بروزرساني پوشش ها و طراحي 
محصولات جديد پويا باشند . در حال حاضر در همين 
راستا شركت هاي بيمه علاوه بر فروش بيمه‌نامه‌هاي 
سنتي موجود، از انواع مختلف بيمه نامه‌هاي جديد 
مسئوليت همچون بيمه مسئوليت حرفه اي مديران، 
بيمه مسئوليت توليد كننده در قبال استفاده كنندگان 
و ..... به منظور پوشش ابعاد مختلف مسئوليت افراد 
جامعه بهره مي‌گيرند كه اميد است با سرعت بخشي 

به اين فرايند و شرايط مطلوب دست يابيم.
 ضریب خس�ارت بیمه های مسولیت چقدر 
اس�ت؟ آیا این عدد برای بیم�ه گران مطلوب 

است؟
بر اساس آئين نامه شماره  94، »مقررات تعيين حق 
بيمه انواع رش��ته‌هاي بيمه‌اي« مصوب شوراي‌عالي 
بيم��ه، ضريب خس��ارت قابل قبول در رش��ته هاي 
مسئوليت به صورت كيس��اله 75% مي باشد. البته 
به اعتقاد بنده دوره زماني مذكور براي برخي رشته 
ها مانند مسئوليت حرفه اي پزشكان، مهندس ناظر 
و به صورت كلي، كليه رش��ته هايي كه دوره كشف 
بيمه نامه آن بيش از كيسال مي‌باشد مي‌تواند گمراه 
كننده باشد و به نظر مي رسد در برخي از بيمه نامه 
هاي رشته مذكور مي‌بايست بررسي و ارزيابي دقيق 
تر صورت پذيرد. در حال حاضر اين ضريب در برخي 
از رشته هاي مسئوليت در صنعت بيمه روند صعودي 
و خارج از نرم به خود گرفته اس��ت كه اميد است با 
اتخاذ تصميمات منسجم تر و ارائه نرخ‌هاي فني تر، 
اين ضريب به حدود تعيين شده شرايط فني، نزدكي 

شود.
 سندیکای بیمه گران چه نقشی می تواند در 

توسعه این رشته بیمه ای داشته باشد؟
س��وال بس��يار خوبي را مطرح نموديد. با عنايت به 
شرايط خاص بازار بيمه كه در سال هاي اخير بعضاً به 
سمت درخواست هاي غير فني و خارج از آئين نامه 
توسط برخي از بيمه گذاران محترم رفته است، به نظر 
مي رسد الزام وجود اقدامات و تصميمات تخصصي و 
فني در اين حوزه كه مي بايس��ت به صورت گروهي 
تصميم واحد در صنعت اتخاذ گردد، به شدت مورد 
ني��از است.خوش��بختانه طي چند س��ال اخير اين 
اقدامات و هماهنگي ه��ا در چارچوب موازين فني،‌ 
آئين نامه ها و مق��ررات ابلاغي بيمه مركزي ج.ا.ا. و 
شوراي عالي بيمه با توجه به تدابير و هماهنگي هرچه 
بيشتر، سرعت بيشتري گرفته كه اميد است نتيجه 
اقدام��ات منجر به صدور بيمه‌نامه‌ه��ا در چارچوب 
ش��رايط فني، براي هر دو طرف بيمه‌گر و بيمه‌گذار 
مثمر ثمر و فايده باشد. انشاءالله. هچنين سندكياي 
بيمه‌گران با ارتقای دانش فنی و مدیریتی کارشناسان 
و مدیران موسس��ات بیمه و همچنين کوش��ش در 
جهت توسعه و ترویج فرهنگ بیمه در کشور،‌ کمک 
به بهبود مقررات و محیط کسب و کار صنعت بیمه و 
توسعه اخلاق حرفه ای و توسعه همکاری بین اعضاء 
و  نهادینه کردن اخلاق و رفتار حرفه ای در صنعت 
بیمه نقش مهمي در توسعه اين رشته بيمه اي دارد.

 مدیر بیمه های مسئوليت بیمه پارسیان؛
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