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در ادامه سلســله نامگذاری های اقتصادی، امسال نیز سال »جهش تولید« نام گرفته است. »تولید« بدون 
شک عامل اصلی خروج کشور از تنگناهای اقتصادی است و »رونق« یا »جهش« آن می تواند کشور را برای 

مدتی طولانی از شر تکانه های با اثر منفی خلاص کند.
طبیعی است که در شرایط کنونی و با حجم بی سابقه تحریم های ظالمانه اعمال شده علیه کشورمان، هر 
فعالیت اقتصادی از جمله تولید با موانع متعدد رو به روست. واردات مواد اولیه با چالش مواجه شده است، 

تامین مالی بسیار سخت است و حتی صادرات کالا نیز با محدودیت رو به روست.
در چنین شــرایطی، ایجاد امنیت خاطر برای صاحبان بنگاه های اقتصادی و فعالان تجاری جزو نیازهای 

اساسی است.
تصور کنید کالایی که در چنین شــرایط ســخت و طاقت فرسایی تولید شــده و پس از پیدا کردن یک 
بازار هدف در فرایند صادرات قرار گرفته اســت، تا چه اندازه می تواند برای کشــور و البته تولید کننده و 
صادرکننده حیاتی باشــد. چنین کالایی در روند تولید تا صادرات باید تحت پوششی امن قرار بگیرد تا در 

صورت وقوع هر گونه حادثه ناخواسته، بنگاه اقتصادی بتواند خسارت خود را دریافت کند.
در حال حاضر شرکت های بیمه چنین خدماتی را ارائه می کنند. بسیاری از حوادث ممکن در فرایند تولید 

یا فعالیت اقتصادی، می تواند تحت پوشش خدمات بیمه ای قرار بگیرد.
خوشبختانه امروز صنعت بیمه کشور با رشد قابل توجهی در حوزه های فنی و مالی مواجه است، به طوری که 

امکان ارائه طرح های ابتکاری و زیرساختی برای پوشش دادن نیازهای فعالان اقتصادی را دارد.
خرید پوشش های بیمه ای از سوی مدیران بنگاه های اقتصادی نه تنها خیال آنها را بابت جبران خسارت ها 
راحت می کند، بلکه با افزایش اطمینان در بازارهای مختلف، سرعت چرخ تولید را نیز بیشتر می کند و در نتیجه 

تولید و صادرات بیش از پیش رونق خواهد گرفت.
از سوی دیگر با این روش، حق بیمه تولیدی در کل صنعت بیمه نیز افزایش خواهد یافت و این خود بخشی 

از زنجیره »جهش تولید« است.
صنعت بیمه اکنون از همه ظرفیت های خود برای توسعه فرهنگ بیمه و ترویج خدمات متنوعش استفاده 

می کند تا حداکثر توان خود برای کمک به تحقق شعار سال را اعمال کرده باشد.
رشــد 35 درصدی حق بیمه تولیدی در سال گذشته حاکی از این است که عموم مردم نیز به »بیمه« روی 

خوش نشان داده اند، اما هنوز هم تا رسیدن به نقطه مطلوب راه درازی در پیش است.

نقش صنعت بیمه در »جهش تولید«
یادداشت سردبیر
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آمار اولیه عملکرد صنعت بیمه در سال گذشته 
نشــان می دهد از میان شــرکت های بیمه مناطق 
آزاد، »آســماری« بیشترین رشد فروش و »حافظ« 

بیشترین کاهش فروش را تجربه کرده است.
»رشــد حق بیمه تولیدی« یکــی از مهمترین 
شــاخص‌های ارزیابی عملکرد شرکت های بیمه‌ای 
اســت. این شــاخص به طور ویژه در جــدول آمار 
عملکرد صنعت بیمه توسط بیمه مرکزی ارزیابی و 

منتشر می شود.
آن طــور که آمار عملکرد ســال ۱۳۹۸ نشــان 
می‌دهد، بیشــترین رشــد فروش ســال گذشــته 
میان شــرکت هــای مناطق آزاد را شــرکت بیمه 
آســماری با ۸۵.۷ درصد به خــود اختصاص داده 
اســت. بیمه امید بــا ۴۶.۸۷ درصــد و بیمه ایران 

 معیــن بــا ۲۳.۰۷ درصــد در رتبــه هــای بعدی 
قرار دارند.

در این میان اما شــرکت بیمــه حافظ با کاهش 
فروش رو به رو بوده اســت. »حافظ« که در مقابل 
جدول فروش بیمه‌نامه شــخص ثالث آن توســط 
بیمه مرکزی عبارت »در دست بررسی« درج است، 
کاهش ۴۸.۷۱ درصدی فروش را در ســال گذشته 

تجربه کرده است.
بررسی ستون »نسبت خسارت« نیز نشان دهنده 
این است که فقط شرکت بیمه آسماری توانسته این 
شاخص را در مقایسه با متوسط صنعت کاهش دهد. 
آن طور که مشخص است، نسبت خسارت متوسط در 
صنعت بیمه ۵۶.۲۷ ارزیابی شده، در حالی که این عدد 

برای شرکت بیمه آسماری ۵۴.۶۴ درج شده است.

آمار اولیه عملکرد صنعت بیمه در سال 1398 به روایت بیمه مرکزی

تغییر نسبت خسارتنسبت خسارتنرخ رشد حق بیمهشرکت بیمه 

    85.7054.64)10.97(

     46.8768.132.21

 23.0756.440.51

     )48.71(110.1271.09

)8.38(35.7856.27متوسط کل صنعت بیمه

 »آسماری« در اوج
نگاهی به عملکرد بیمه های مناطق آزاد  در سال گذشته
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یک سال از انتصاب مدیرعامل کنونی شرکت بیمه آسماری گذشته و 
اطلاعات منتشر شده توسط بیمه مرکزی نشان می دهد که این شرکت 

در عمده شــاخص‌ها طی ســال گذشــته عملکرد مطلوبی داشــته اســت.
درصــدی  واحــد   10 حــدود  کاهــش  کنــار  در  پرتفــو  درصــدی   94 رشــد 

نســبت، تنهــا بخشــی از کارنامــه بیمــه آســماری در ســال گذشــته اســت.
به همین مناسبت با »علیرضا یزدان دوست« به گفت و گو نشستیم تا درباره 

اقدامات شــرکت در ســال 1398 و چشــم انداز آن در ســال جاری صحبت کنیم.

پیش به سوی فتح قله های بلند

  ارزیابی شــما از عملکرد شــرکت بیمه 
آسماری در سال گذشته چیست؟

ما در ســال گذشــته چند هــدف را به صورت 
همزمان پیگیری کردیم. هدف اول، رشد پرتفو بود 
و بیمه آســماری برای تحقق این هدف نیاز داشت 
که از یک شــرکت محدود به یک شــرکت پر کار 
تبدیل شــود. رئیس کل بیمه مرکزی هم بر بزرگ 
شدن اندازه شرکت تاکید داشت و خوشبختانه آمار 
نشان می دهد که هدف مورد نظر تا حد قابل قبولی 

محقق شده است.
بودجه مصوب شــرکت در سال گذشته به طور 
کامل محقق شــد و اگر »کرونا« نبود، حتما شرایط 

بهتر هم می شد.
در کنار این موضوع، کنترل نســبت خسارت در 
شرکت به طور جدی پیگیری شد و گر چه در سال 
قبل هم نســبت خسارت شــرکت عدد غیرمعقولی 
نبود، ولی با اقدامات انجام شده، این شاخص مهم به 

میزان قابل توجهی تعدیل شد. 

ارزیابی کارنامه عملکرد یک ساله  علیرضا یزدان دوست در بیمه آسماری؛
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همزمان در حوزه گسترش فعالیت شبکه فروش 
اقدامــات بزرگی انجام شــد، به طــوری که حدود 
20کارگزار پر کار به جمع ما اضافه شــدند؛ تعداد 
نمایندگان شــرکت افزایش قابل توجهی یافت و در 

مجموع شبکه فروش تقویت شد.
حجم عملیات در شعب هم افزایش یافت و البته 
11 باجه به جمع شبکه فروش اضافه شد، به طوری 
که در استان های پرجمعیت مانند خراسان رضوی، 
اصفهــان، آذربایجان شــرقی، البرز، یــزد و کرمان 

اقدامات جدی برای افزایش فروش داشتیم. 
در حوزه مشتری مداری و نیازسنجی مشتریان 
نیز فعالیت‌هــای خوبی صورت گرفــت. همچنین 
برخــی فرایندهای اجرایی شــرکت اصلاح و بهینه 
شد. ساختار عملیاتی شــرکت نیز منسجم تر شد، 
بــه گونه‌ای که برخــی معاونت‌هــا ترمیم و برخی 
مدیریت‌ها افزوده شــد، بنابراین شــرکت با تمرکز 

بیشتری به سوی اهداف حرکت کرد. 
آموزش کارکنان، نمایندگان و همه اعضای شبکه 
فروش نیز به صورت جدی پیاده سازی شد و مجموعه 
ایــن اقدامات باعث شــد که عملکرد شــرکت بیمه 
آسماری در سال گذشته تا حد قابل قبولی ارتقا یابد.

 دیدگاه بیمه گزاران درباره عملکرد شرکت 
چیست؟

در حوزه هــای مختلف از بیمه گــزاران بزرگ 
نظرســنجی شده و نتیجه آنها نشــان می دهد که 
رضایت نسبی از عملکرد شرکت حاصل شده است. 
تعداد انگشت شــمار شکایت ها از شرکت بیمه 
آسماری در بیمه مرکزی نیز نشان دهنده این است 

که رضایت مشتریان ما به خوبی جلب شده است.
به ویژه در حوزه پرداخت خسارت، دستاوردهای 
خوبی داشته ایم، به طوری که نصاب زمانی پرداخت 
خســارت نسبت به سنوات قبل تا نصف هم کاهش 

یافته است. 

 رشــد 85 درصدی پرتفوی شرکت بسیار 
قابل توجه اســت، اما آیا کیفیت پرتفو هم به 

همین میزان افزایش یافته است؟
شرکت ما در سرزمین اصلی فقط اجازه فعالیت 
در 11 رشته را دارد که مهمترین آن ها هم درمان 
انفرادی اســت. بیمه آسماری با پشــتوانه شرکت 
کمک رسان، فروش خوبی در رشته درمان انفرادی 
داشته، اما نسبت خســارت آن را هم کنترل کرده 

است. 
راز موفقیت بیمه آسماری در فروش بیمه درمان 
انفرادی، انتخاب ریســک های درســت با ارائه نرخ 
های درست است. بیمه گزار در مذاکره با ما درباره 
نرخ حق بیمه، قانع می شــود. او متوجه اســت که 
خدمات خوب با حق بیمه پایین متناســب نخواهد 

بــود. روش ما این نتیجــه را حاصل می‌کند که هم 
بیمه‌گزار راضی اســت، هم نسبت خسارت شرکت 
کنترل می‌شود و هم پرتفوی شرکت افزایش می‌یابد.

 برنامه امسال شرکت بیمه آسماری چیست؟
همان طور که شــاهدید، بیماری »کرونا« همه 
چیــز را تحت تاثیر قرار داد و آن طور که شــواهد 
نشــان می دهد، این روند ادامه هــم خواهد یافت. 
نتیجه شرایط جدید این است که هم نگاه بیمه‌گران 
و هــم نگاه بیمــه گزاران بــه بازار بیمــه متفاوت 
خواهد شــد. به هر حــال کرونا شــرایط اقتصادی 
همه دنیــا و البته ایــران را تغییــر داده و طبیعتا 
 برنامه‌ریزی‌های ما نیز با شــرایط کنونی متناســب 

خواهد شد.
اما به طور کلی می توان گفت که بیمه آسماری 
در ســال جاری نیــز اهــداف کلان افزایش پرتفو، 
کنترل نســبت خسارت کنترل و مدیریت ریسک را 

دنبال خواهد کرد. 
بیمه آسماری همچنین امسال چند رشته جدید 
را معرفی خواهد کرد که نه تنها برای شرکت، بلکه 
برای صنعت بیمه مفید خواهــد بود. در واقع قصد 
داریم با معرفی این رشــته ها، بخشــی از نیازهای 
بیمه‌ای جامعه که تا کنون ناشناخته بوده را پوشش 

داده و به پرتفوی صنعت اضافه کنیم.
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شرکت بیمه آسماری به گواه همه شاهدان و البته آمار و 
اطلاعات منتشر شده توسط بیمه مرکزی جمهوری اسلامی 
ایران در ســال گذشــته عملکرد درخشــانی داشــته اســت.

گزارش عملکرد ؛

سال گذشته بیمه آسماری در یک نگاه

با وجود این که شــیوع بیماری کرونا در اواخر 
سال گذشته آثار نامطلوبی بر اقتصاد جهان و کشور 
ما داشــت، اما با تلاش های انجام شــده، این آثار 
بر فعالیت شــرکت بیمه آسماری به حداقل ممکن 
رسید و اطلاعات منتشــر شده از عملکرد شرکت، 

گواه این مدعاست.
بیمه آســماری تلاش کرد بــا روش‌های علمی 
و عملی، فضای مطلوبی را برای کارکنان و شــبکه 
فروش خــود خود فراهــم کند تا آنهــا بتوانند با 

حداکثر توان به فعالیت‌های خود بپردازند.
گرچه شرح همه این موفقیت ها فرصت زیادی 
می‌طلبد، اما اکنون می‌توانیم بخشی از این اقدامات 

را مرور کنیم:

 افزایش بیش از 94 درصدی پرتفوی شرکت 
با وجود رشد 35 پرتفوی کل صنعت بیمه 

 کاهش 10 درصدی نسبت خسارت شرکت 
با وجــود کاهش 8 درصدی این شــاخص در کل 

صنعت بیمه

 ثبت نســبت خسارت 54 درصدی شرکت با 
وجود ثبت رقم 56 درصد در کل صنعت بیمه

 رشــد بیــش از 55 درصدی تعــداد بیمه 
نامه‌های صادره توسط شرکت در سال گذشته 

 افزایش تعداد نمایندگان فروش شــرکت از 
95 نفر به 108  نفر 

 افزایــش تعداد کارگزاران طــرف قرارداد با 
شرکت به بیش از 25 کارگزار 

 راه انــدازی 11 باجه جدید شــرکت بیمه 
آسماری در کلان شهرها 

 تکمیل کادر فنی شرکت برای ادامه حرکت 
پر قدرت در بازار 

 برگزاری دوره های آموزشی ویژه کارکنان و 
نمایندگان و شبکه فروش 

 تقدیر از شــرکت بیمه آســماری در دومین 
آییــن ملی تجلیــل از چهره هــای نامی صنعت و 
اقتصاد کشور )موثر در رونق تولید( که با محوریت 

برندهای مسئولیت‌پذیری اجتماعی برگزار شد

 انجام اقدامات گســترده بــرای محافظت از 
کارکنان در مقابل ویــروس کرونا مانند ضدعفونی 
کردن محیط، توزیع اقلام بهداشــتی مانند ماسک 

و دستکش، آموزش‌های شفاهی و سیستمی و ...

 برگــزاری رویــداد زنــگ بیمــه با شــعار 
»ب ... مثل بیمه« توســط مدیرعامل شــرکت در 

مدارس مناطق آزاد کیش و قشم 

 حضــور فعــال شــرکت بیمه آســماری در 
نمایشــگاه‌های منطقــه ای یا کشــوری از جمله 
نمایشــگاه بورس، بانک و بیمه، شیلات، نمایشگاه 

گردشگری و صنایع وابسته و ...

 انتشــار منظم بولتــن خانواده آســماری با 
کیفیت و محتوای جدید 

 انتشــار اخبــار و گفت و گوهای تهیه شــده با 
مدیرعامل و مدیران ارشد شرکت در سایت بیمه آسماری 

 تهیه و تولیــد رپورتاژهای خبری با محتوای 
معرفی اقدامات شرکت در مناسبت های مختلف از 

جمله روز بیمه، سالگرد تاسیس شرکت و ...

 افزایش ارتباطات رســانه ای شــرکت، تولید 
اخبار و دامنه بازنشــر اخبار شرکت در رسانه های 

برخط و مکتوب 

 افزایش 15 درصــدی تعداد دنبال کنندگان 
صفحه شرکت بیمه آسماری در اینستاگرام به دلیل 

فعالیت‌های گسترده آن
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بیمــه آســماری تــاش کــرد بــا روش هــای علمــی و 
عملــی، فضــای مطلوبــی را بــرای کارکنــان و شــبکه 

فــروش خــود خــود فراهــم کنــد تــا آنهــا بتواننــد بــا 
حداکثــر تــوان بــه فعالیــت هــای خــود بپردازنــد.

 برگزاری مســابقه اینستاگرامی »کجا دوست 
 داری ســفر کنی؟« و اســتقبال گسترده مخاطبان 

از آن

 اجــرای کمپین هــای اینســتاگرامی مانند 
کمپین‌های آرامش در قشم و کیش

 آغاز به کار صفحه شــرکت بیمه آسماری در 
شــبکه اجتماعی »لینکدین« به منظــور تعامل با 

فعالان این حوزه 

 انتشار پادکست ویژه روز جهانی خط بریل 

 تقدیــر رئیس کل و اعضای هیات عامل بیمه 
مرکزی از روابط عمومی شــرکت بیمه آسماری در 

حاشیه بیست و ششمین همایش روز ملی بیمه 

 انعقاد تفاهم نامه همکاری با سازمان منطقه 
ویــژه اقتصادی بوشــهر به منظور اســتقرار دفاتر 
نمایندگان شرکت بیمه آســماری در این سازمان 

توسط شعبه بوشهر 

 انعقاد قرارداد درمان گروهی پتروشیمی اروند 
با شش هزار نفر بیمه شده توسط شعبه اروند

 ایجاد امکان افزایش تعداد اقســاط بیمه‌نامه 
شخص ثالث تا شش ماه توسط شبعه ارس 

 حضور فعال شعبه قشم در سومین نمایشگاه 
بین‌المللی شیلات، آبزیان و صنایع وابسته 

 تقدیر مدیرعامل ســازمان منطقه آزاد کیش 
از مدیرعامل شــرکت بیمه آســماری به دلیل ارائه 

خدمات گسترده این شرکت در منطقه

 برپایی کارگروه های تخصصی در حوزه های 
آموزش، پیگیری مطالبات، توســعه بــازار و ... در 

شرکت

شرکت بیمه آسماری اقدامات قابل توجهی 
را برای توســعه فعالیت های خود در ســال 
جاری برنامه ریزی کرده است که از آن جمله 

می تواند به موارد زیر اشاره کرد:

 راه اندازی باشــگاه مشتریان به منظور ایجاد 
رابطه دوســویه با بیمه‌گزاران و بیمه شدگان و نیز 

پایش نحوه خدمت رسانی به آنها

 بررســی موضوع گســترش توســعه شعب 
شــرکت و ایجاد واحدهای جدیــد در بندر چابهار، 

بندر‌امیرآباد و فرودگاه پیام 

 امکان سنجی افزایش تعداد باجه‌های خدمات 
رسانی شرکت در سایر کلان شهرها

 شرکت بیمه آسماری در سال گذشته 
 دو نفر از اعضای خود را از دست داد. 
جناب آقای دکتر آسیایی 
 جناب آقای موبدشاهی 

 که اکنون در میان ما نیستند، اما یادشان 
همواره گرامی است.
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 بد نیست برای آشنایی بیشتر مخاطبان »خانواده 
آســماری« ابتدا کمی درباره سوابق کاری خودتان 

توضیح بفرمایید.
من از سال 1372 در دانشکده امور اقتصادی دارایی 
و زیر نظر اســاتیدی همچون آقایان بهزاد ایثاری، هادی 
دستباز و لطف اله نکویی در رشته مدیریت بیمه مشغول 
به تحصیل شدم. از سال 1373 تا سال 1391 در شرکت 
بیمه دانــا در رده های مختلف کارشناســی تا مدیریتی 
در رشــته‌های درمان، آتش سوزی مهندسی و مسئولیت 
فعالیت کردم و در ســال 1393 مدرک کارشناسی ارشد 

مدیریت بیمه را دریافت کردم.
پــس از خروج از شــرکت بیمه دانا هم در شــرکت‌های 
بیمه رازی و امید در رده‌های مدیریتی و معاونت فنی به 

فعالیت خود ادامه دادم.

 با توجــه بــه مطالعاتی که داشــته اید، 
زیرساخت‌های فنی شرکت بیمه آسماری را چگونه 

ارزیابی می کنید؟
با نگاهی به نام های حاضــر در اعضای هیات مدیره 
شرکت، به راحتی می توان مشاهده کرد که بیمه آسماری 
از نظر فنی دارای دانش و تجربه بســیار قوی است که در 

کنار جوانی شــرکت، توانســته جایگاه شایسته ای را در 
مقایسه با سایر شرکت ها ایجاد کند. 

شرکت بیمه آسماری هر سال در حال رشد و بالندگی 
اســت و علت آن هم چیزی نیســت جز اطمینان هیات 
مدیــره و مدیرعامل به جوانان که با راهنمایی‌ها و انتقال 

دانش خود باعث پویایی شرکت و کارکنان شده اند.

 از دیدگاه شما، شــرکت بیمه آسماری در کدام 
رشته ها توان توسعه فعالیت دارد؟ 

شــرکت بیمه آسماری برای فعالیت در مناطق آزاد و 
ویژه اقتصادی تاسیس شد و مجوز صدور همه رشته های 
بیمه ای را دارد. شــرکت با توجه به ترکیب سهامداران و 
ارتباط بسیار قوی آنان، در رشته بیمه‌های درمان انفرادی 
بسیار موفق عمل کرده است و این راه را نیز ادامه خواهد 
داد. همچنین از این تجربه در راستای توسعه سایر رشته 
های بیمه ای به ویژه در بیمه های اموال استفاده خواهد 

شد. 
با نگاهی به عملکرد شرکت بیمه آسماری در سنوات 
گذشته به ویژه در سال 1398 و روند رو به رشد آن و در 
نظر گرفتن رقبای ســرزمین اصلی و آزاد در این مناطق، 
می توان نتیجه گرفت که عملکرد این شرکت قابل تقدیر 

برنامه ریزی مدون برای افزایش سهم بازار
معاون فنی  بیمه آسماری  اعلام کرد:

»محمــد ترابــی« بــه تازگــی بــا حکــم مدیرعامــل بیمــه آســماری بــه 
عنوان معاون فنی این شــرکت منصوب شــده اســت. او در نخســتین 

گفــت و گــوی خــود درایــن جایــگاه، دیدگاه هایــش درباره صنعــت بیمه، 
بیمــه آســماری و برنامــه هایــش بــرای ایــن شــرکت را تشــریح کرده اســت.
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بوده است. 
از اواخر ســال گذشته با بررســی بازارهای بالفعل و 
بالقوه در مناطــق آزاد و ویژه اقتصادی، برنامه ریزی‌های 
لازم در جهت توســعه سایر رشــته ها به ویژه بیمه‌های 
اموال صورت پذیرفت که از فروردین ماه به مرور در حال 

پیاده سازی است.

 با وجود بازار محدود در صنعت بیمه، چطور بیمه 
آســماری می تواند سهم بیشتری از بازار را کسب 

کند؟
متاسفانه در صنعت بیمه، شرکت های بیمه به دنبال 
بازارهای یکدیگرند تا بتوانند ســهم خود را تغییر دهند، 
بدین معنی که پرتفوی بازارهای جدید کمترین ســهم را 

در افزایش پرتفوی صنعت بیمه دارند. 
بیشــترین ســهم افزایش پرتفو هم مربوط به تورم و 
افزایش نرخ بیمه شخص ثالث است و این مشکل بزرگی 

برای صنعت بیمه ماست. 
من معتقدم بازارهای بسیاری وجود دارد که هنوز یا 
شناسایی نشده اند و یا اگر شناسایی شده اند مورد توجه 
نیستند، چون مانند سایر بازارها ورود به آنها ساده نیست.

تقریبا همه به این اذعان دارند که بایســتی طرح‌های 
بیمه ای جدید به بازار ارائه شــود که این امر، اصلاحات 
در برخی قوانین و حمایــت نهادهای نظارتی مانند بیمه 
مرکزی جمهوری اسلامی ایران در راستای مالکیت فکری 
را می طلبد. به عقیده من ســهم بازار شــرکت ها باید با 
توسعه بازارهای بیمه ای جدید رشد کند و در این صورت 
بازار محدود بیمه‌ای در صنعت بیمه وجود نخواهد داشت.

 عملکرد شــرکت بیمه آســماری بر اساس 
آمارهای بیمه مرکزی در مناطق آزاد بسیار مطلوب 
بوده اســت. چگونه می‌توان این روند را در سال 

جاری نیز ادامه داد؟
ما از برند و خوشنامی شرکت بیمه آسماری در جهت 
توسعه بیشتر سایر رشته ها استفاده خواهیم کرد. یکی از 
راهکارهای شــرکت به منظور افزایش محبوبیت در میان 
بیمه گزاران، پرداخت خســارت در کمترین زمان ممکن 
بود که در پایان سال 1398 به مرحله اجرا گذاشته شد و 

در سال جاری نیز ادامه پیدا خواهد کرد. 

 آیا بیمه آســماری در سال جاری محصولات 
تازه ای ارائه خواهد کرد؟

ارائه محصولات و خدمات جدید مستلزم بررسی بازار 
و شناســایی نیازهای آحاد مردم اســت که در این راستا 
جلسات متعدد و مستمر با معاونت توسعه بازار و مدیریت 
بازاریابی در حال برگزاری است. در این جلسات علاوه بر 
تحلیل آمارهای شرکت، عملکرد سایر شرکت های بیمه 
در سنوات گذشــته به تفکیک رشته بیمه ای در مناطق 
حوزه فعالیت مورد بررســی قرار می‌گیرد و پس از جمع 
بنــدی نهایی در ماه‌های آینــده اقداماتی در جهت ارائه 

محصولات و خدمات جدید صورت خواهد پذیرفت. 

 با حضور جنابعالی در معاونت فنی، چه تغییراتی 
در فرایند اجرایی و کارکردی شرکت پیاده سازی 

خواهد شد؟
هر چند که اقدامات خوبی در سنوات گذشته توسط 
مدیران ارشــد و میانی شــرکت بیمه آســماری صورت 
پذیرفته اســت، لیکن یک ســازمان موفق باید همیشه 
بــا در نظر گرفتن شــرایط بازار و رقبا و ... و شناســایی 
ریسک‌های جدید، فرآیندهای خود را بهبود دهد. به این 

کار اصطلاحا »بهبود مستمر« گفته می‌شود. 
به عنوان مثال در اواخر سال گذشته با تغییر فرآیند 
پرداخت خســارت، تغییرات اساسی در روندها رخ داد و 
باعث سرعت بسیار بیشــتر در پرداخت خسارت ها شد. 
این کار افزایش رضایتمندی مشتریان و کاهش چشم گیر 
شــکایات را نیز در پی داشت، چرا که به موازات افزایش 
ســرعت در پرداخت خسارت، ســرعت در پاسخگویی به 

شکایات مشتریان هم مد نظر قرار گرفت. 
برخی فرآیندهای مشــابه دیگر هم در شرکت بیمه 
آســماری شناسایی شده و برخی دیگر در حال شناسایی 
اســت که با توجه به فوریــت در بهبود هر کدام و میزان 
تاثیرگذاری آنها در رشــد شرکت بیمه آسماری، اقدامات 

لازم در ماه های آینده انجام خواهد شد.

 نحوه تعامل با بیمه گزاران بزرگ و یا مشتریان 
بالقوه در دوره حضور شــما چگونه بهینه خواهد 

شد؟
مشتریان بزرگ برای شرکت های بیمه دارای اهمیت 
بســیار بالایی هســتند، ولی به عقیده من این امر نباید 
موجب غفلت از مشــتریان خرد شــود. قطعــا برگزاری 
جلسات تعاملی طی مدت پوشــش بیمه ای مشتریان و 
اخذ نقطــه نظرات آنان در جهت پیشــبرد و بهبود ارائه 
خدمــات می تواند تاثیر بســزایی در وفــادار کردن آنها 

داشته باشد. 
از ایــن رو در کنار جلســاتی که در مــاه های آینده 
با نمایندگان شــرکت در محل هر شعبه خواهیم داشت، 
جلســاتی را هــم جهت ملاقات دوســتانه با مشــتریان 

برنامه‌ریزی خواهیم کرد.

 برنامه کوتاه مدت و میان مدت شما برای فعالیت 
در جایگاه معاونت فنی چیست؟

برنامه من در کوتاه مدت، بهبود فرآیندهای پرداخت 
خســارت و صدور اعــم از ارائه یا افزایــش اختیارات در 
برخی رشــته های بیمه ای اســت. این امر هم مستلزم 
آموزش هــای مقدماتــی و تخصصی و ارائــه یا اصلاح 
دســتورالعمل‌ها اســت کــه از ابتدای ســال 1399 در 
برخی رشــته ها انجام شده است. در بلند مدت هم ارائه 
 محصولات و خدمات جدید با هدف افزایش ســهم بازار 

مد نظر ماست.
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رئیــس شــعبه ارس مــی گویــد پایبنــدی شــرکت بیمــه آســماری بــه 
نــرخ هــای فنــی و دســتورالعمل هــای ابلاغــی بیمه مرکــزی، در مــواردی 

بیمــه ســخت شــود. بــا ســایر شــرکت هــای  رقابــت  کــه  باعــث شــده 
بــه گفتــه مهــدی جلیــل القــدر، بــا وجود همــه تنگناهــا و مشــکلات، آینده 

بســیار خوبــی بــرای بیمــه آســماری در منطقــه ارس پیــش بینــی مــی شــود.

رئیس شعبه ارس   مطرح کرد:

آینده آسماری در ارس روشن است

 شــعبه ارس اکنون چــه جایگاهی در کل 
شرکت دارد؟

در نیمه نخست سال 1397 که من شعبه ارس 
را تحویل گرفتم، پرتفوی شعبه حدود 140 میلیون 
تومان بود که این رقم در پایان همان سال به حدود 
یک میلیارد تومان رســید. حق بیمه تولیدی شعبه 
ارس در سال گذشــته به بیش از دو میلیارد تومان 
افزایش یافت و برنامه ما برای ســال جاری رساندن 

این عدد به حدود 3.5 میلیارد تومان است.
از این رو می توان گفت شــرایط شعبه مطلوب 
اســت و جایگاه شایســته آن در کل شرکت محقق 
شده است. البته این اعداد هنوز مطلوب ما نیست و 

باید بهبود یابد.

 چطور توانســته اید این میزان فعالیت را 
انجام دهید؟

و  خــوب  نماینــده  چنــد  توانســت  شــعبه 
فعــال را جــذب کنــد. آنهــا بــرای کار وقــت 
 می‌گذارنــد و بــه خوبی توانســته‌اند بیمــه نامه

 بفروشند. 
همزمــان با ایــن روند، طرح هایی را به ســتاد 
شرکت ارائه کردیم که خوشبختانه مورد قبول واقع 
شد. فروش بیمه نامه شخص ثالث توسط نمایندگان 
و نیز ایجاد امکان فروش قســطی این بیمه نامه نیز 
به ما کمک کرد. از سوی دیگر به نمایندگان امکان 
بازدید و صدور بیمه نامه بدنه داده شد که در نتیجه 

شرایط مطلوبی را برای ما ایجاد کرد.



 شمـاره 14 . خرداد و تیر مـاه 99 . جولای 2020
بولتن ویژه نمایندگان

info@asmari-insurance.com

11

به لطف تبلیغات گســترده، نام بیمه آســماری 
تــا حــد زیــادی بــرای مــردم شــناخته شــده اســت. 

البتــه همــه چیــز بــه تبلیغــات خلاصــه نشــد، چــرا 
کــه فعالیــت مســتمر، صــدور بیمــه نامــه هــای متنوع 

و پرداخت خســارت درســت و به موقع، توانســته برند 
شــرکت را در منطقــه بــرای بیمــه گــزاران خوشــایند کنــد.

 بیمه آسماری در منطقه ارس شناخته شده 
است؟

به لطف تبلیغات گســترده، نام بیمه آســماری 
تا حد زیادی برای مردم شــناخته شده است. البته 
همه چیز به تبلیغات خلاصه نشــد، چرا که فعالیت 
مســتمر، صدور بیمه نامه های متنــوع و پرداخت 
خسارت درســت و به موقع، توانسته برند شرکت را 

در منطقه برای بیمه‌گزاران خوشایند کند.

 فضــای رقابتی حاکم بر شــرکت‌ها در 
منطقه چگونه است؟

تخفیف ها وجــود دارد و ما هم تا حد امکان از 
آنها اســتفاده می کنیم، ولی واقعیت این است که 
شــرکت بیمه آسماری بســیار قانونمند و پایبند به 
اصول حرفه‌ای اســت. به ویژه در مورد رشــته های 
مسئولیت و آتش سوزی، نرخ های ارائه شده توسط 
مــا کاملا فنی و مطابق با دســتورالعمل های بیمه 
مرکزی اســت. این باعث می شود که در فضای نرخ 

شکنی معمول، کار ما سخت شود.

 بیشــترین رضایت بیمه گزاران از کدام 
خدمات است؟

به طور کلی بیمه گزاران از بیمه آسماری رضایت 
دارند، اما رشــته درمــان به دلیل ایــن که در آن 
خسارت‌ها دقیق و سریع پرداخت می شود، طبیعتا 

اثر بیشتری بر مطلوبیت شرکت داشته است.

 نیازهای شما برای توسعه فعالیت در منطقه 
چیست؟

بــه اعتقاد من می‌توان در حــوزه بیمه درمان و 
عمر، بیشــتر و بهتر هم کار کــرد، اما این منوط به 
ایجاد یک رویه واحد و نیــز ارائه نرخ های مطلوب 

برای مشتری است.

 با توجه به شرایط اقتصادی موجود و شیوع 
بیماری کرونا، وضعیت فعالیت در سال جاری را 

چگونه ارزیابی می کنید؟ 
به هر حال شــرایط اقتصادی برای همه یکسان 
اســت و حتی برخی کارخانه های بزرگ منطقه به 
تعدیل نیــرو رو آورده اند، ولی ما کارمان را تعطیل 
نکرده ایم و به قولمان برای تحقق بودجه مورد نظر 

عمل خواهیم کرد.
البته متاســفانه شــرکت های بیمــه‌ای که در 
سرزمین اصلی مستقرند، مجوز فعالیت در منطقه‌آزاد 
را هــم دریافت کرده اند و در نتیجه می‌توانند بیمه 
نامه را با نرخ پایین ارائه کنند که این به یک رقابت 
ناسالم می انجامد و بهتر است مسئولان این مشکل 

را حل کنند.
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موســی قــوی دل از نماینــدگان برتــر شــرکت بیمــه آســماری اســت 
موفقیتــش  راز  او  کنــد.  مــی  فعالیــت  قشــم  زیبــای  جزیــره  در  کــه 

را توجیــه کــردن مشــتری نســبت بــه مزایــای بیمــه شــدن مــی دانــد.

 چند سال است که با شرکت بیمه آسماری 
همکاری می‌کنید؟

من از ســال 1392 به این شــرکت پیوســتم، 
در حالــی کــه پیــش از آن هم نماینده شــرکت 
دیگری بودم، اما مطالعاتم نشــان داد که پرداخت 
خســارت به عنوان یکی از مهمترین ارکان عملیات 
بیمه‌گری در شــرکت بیمه آســماری بسیار سریع 
 و دقیق اســت، بــه همین دلیل محــل فعالیتم را 

تغییر دادم.

 شرایط منطقه ای که در آن فعالیت می‌کنید 
برای صدور بیمه نامه چطور است؟

زمانی که ما کار را شروع کردیم، در بخش قابل 
توجهی از جزیره قشم، به تعداد کافی نماینده بیمه 
وجود نداشت. مردم هم با مزایای بیمه چندان آشنا 

نبودند و این طور بود که کار ما سخت می شد.
اکنــون اما شــرایط تغییر کــرده و مردم هم با 
صنعت بیمه و هم با بیمه آسماری آشنا شده اند. در 
روستاها که اغلب قشر صیاد را در خود جا داده‌اند، 

مشتری را  توجیه می کنم
همراه با نمایندگان
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 اکنــون اغلــب صیادهــا    از خدمــات بیمــه 
آســماری اســتفاده مــی کننــد و لنــج هــا 
و قایــق هــا هــم تحــت پوشــش قــرار 
گرفته‌اند. ما هم با سرعت و دقت 
خسارت ها را پرداخت کرده ایم و 
این تعامل مثبتی میان بیمه گر 
و بیمه گزار ایجاد کرده است.

مزایای بیمه بودن به خوبی تعریف شده است. 

 چطور این رویه را ایجاد کردید؟
جلســات متعددی برگزار و درباره خدمات بیمه 
برای مردم توضیح داده شــد. حتی بــرای افرادی 
که کمی علاقه مندی نشــان می دادند، به صورت 
انفــرادی مزایای ایــن خدمت را تشــریح کردیم 
 تــا این کــه به مــرور، بیمه در ذهن عمــوم مردم

 رخنه کرد.
همچنین با نهادهایی مانند شیلات قشم مذاکره 
کردیــم تا افــراد مرتبط با این حوزه را نســبت به 

خدمات بیمه گران توجیه کند.
نتیجــه این اقدامــات هم به گونه ای شــد که 
اکنــون اغلب صیادهــا از خدمات بیمه آســماری 
اســتفاده می‌کننــد و لنــج هــا و قایــق ها هم 
تحت پوشــش قرار گرفته اند. ما هم با ســرعت و 
دقت خســارت هــا را پرداخــت کرده ایــم و این 
 تعامــل مثبتی میــان بیمه گر و بیمــه گزار ایجاد 

کرده است.

 بیمه آسماری در جزیره قشم چه جایگاهی 
دارد؟

خوشبختانه عملکرد مطلوب شرکت باعث شده 
که بیمه آسماری در قشــم جایگاه مطلوبی داشته 
باشد. همچنین با وجود شــرایط اقتصادی کنونی، 
مردم چون به شــرکت اعتماد دارند، حق بیمه را به 

موقع می پردازند.
من مرتب بــا همه بیمه گــزاران در ارتباطم و 
رابطه کاری و دوســتانه با آنها را قطع نمی کنم. در 
جلسات مختلف محلی و بومی حضور دارم و به هر 

بهانه ای خدمات شرکت را تبلیغ می کنم.
حضور فعال در نمایشگاه های منطقه ای و استفاده 
از روابط باعث شده که شناخت نسبت به شرکت و نیز 
استفاده از خدمات بیمه آسماری بیشتر و بیشتر شود. 
مــا در این زمینه به قطعیت رســیده ایم که احترام 
گذاشتن به افراد و توجیه کردن آنها نسبت به خدمات 

شرکت، راه حل نهایی برای جذب مشتری است.
آنها اکنــون می بینند که با پرداختن حق بیمه 
جزئی، می توانند خســارت های بــزرگ بگیرند و 
دیگر نیاز نیســت به صورت ســنتی، خسارت‌های 
وارده را خودشان جبران کنند. این روند، فضای کار 

را برای ما بهتر کرده است.

 شما علاوه بر اصول فنی ابلاغ شده توسط 
شــرکت، دســتورالعمل‌های خاصی را برای 

فروش بیمه‌نامه دارید؟

بله! مــن ضریب خســارت پرتفوی خــودم را 
کنترل می کنم و برای هر کســی هــم بیمه نامه 
صــادر نمی‌کنــم. فعالیت هایی که ممکن اســت 
بــا محدودیت هــای قانونی مواجه باشــند، هرگز 
توســط ما بیمه نخواهند شــد و نتیجــه این کار 
 ایــن اســت که یــک پرتفــوی خــوب و تمیز را 

ارائه کرده ایم. 
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وظایف مدیران در چگونگی حفظ دارایی های شرکت

خرید پوشــش های بیمه ای باید با رعایت اصول 
مدیریت ریســک انجام پذیرد تا شرکت بتواند کنترل 
لازم بر ریسک کاری خود داشته باشد. امروزه در تمام 
کشور های پیشرفته به اهمیت فرایند مدیریت ریسک 
در فعالیــت های تجاری و صنعتی پی بــرده اند، زیرا 
تکنولوژی خطرات جدید و شــدیدتری را وارد چرخه 

کسب و کار می کند.
اصولا مدیریت ریسک می‌تواند توان یک شرکت را به 
نحوی افزایش دهد که قادر باشد خطرات و ریسک‌های 
متداول در ارتباط با فعالیت های تولیدی خود را کنترل 
کرده، کاهش داده و یا به بیمه گر منتقل کند. انجام این 
فرآیند، اطمینان خاطر بیشتری را برای مدیران شرکت 
های تجاری و صنعتی به همراه خواهد داشــت، زیرا با 
استفاده از این روش نه تنها احتمال تحقق خطر را در 
سازمان خود کاهش می‌دهند، بلکه در صورت انجام آن 
نیز زیان وارده به درســتی توسط بیمه گر قابل جبران 

است .
بیمه یکی از ابزارهای اساسی انتقال ریسک است. بر 

این اساس، مزایا و اهداف مدیریت ریسک را می توان به 
شرح زیر خلاصه کرد:

 تداوم فعالیت و حیات شرکت
 صرفه جویی در هزینه ها

 ایجاد آرامش فکری برای استمرار و تداوم فعالیت ها
 حفظ ســود آوری شرکت و درآمد واحد صنعتی/ 

تجاری
 استمرار و تداوم رشد و بالندگی در فعالیت شرکت

 حفظ سلامت نیروی کار در مقابل حوادث و اتفاقات 
ناخواسته

به طور خلاصه می توان گفت که بیمه مهم ترین و در 
دسترس ترین روش انتقال ریسک و خطرات مرتبط با آن 
از یک شرکت تجاری صنعتی به بیمه گر است و مدیریت 
ریسک، یعنی مدیریت بهینه و منطقی در برخورد با شرایط 
خطرساز برای حفظ و حراست از دارایی های موجود و آتی 

یک شرکت تولیدی / صنعتی.
تا زمانی که مدیران قادر نباشــند از تحقق حوادث و 
اتفاقات زیان آور در مجموعه خود جلوگیری کنند، بیمه 
یک الزام غیر قابل انکار است. علی رغم توسعه و گسترش 
دانش بشری نیز چنین امکانی نه تنها بیشتر نشده است، 
بلکه با ورود تکنولوژی به مراتب به ابعاد آن اضافه شده است.

با مدیریت ریســک می توان عواملی که دارایی های 
شرکت را در معرض خطر قرار می دهد، شناسایی کرده 
و ابتدا نسبت به دفع و سپس کاهش آن اقدام کرد. در این 
جا »دارایی« مفهوم گسترده تری دارد که شامل درآمد و 
ســود حاصل از عملیات تولید و بهره برداری و پوشش 

اشخاصی است که در آن واحد فعالیت می کنند.
بالاترین مقام تصمیم گیرنده یا مشــاور مدیریت 
 ریســک باید فرآیند مدیریت ریســک را بشناســد.

 این عبارت است از:
 شناسایی و اندازه گیری ریسک و خطر در زمان 

بروز حادثه
 اندازه گیری ضرر و زیان های احتمالی ناشی از 

بروز خطرات

مدیــران واحدهــای تجــاری و صنعتــی هماننــد مدیــران مجتمع‌هــای 
بــروز  زمــان  در  خــود  شــرکت  هــای  دارایــی  از  موظفنــد  مســکونی 

حــوادث قهــری از قبیــل ســیل، زلزلــه آتــش ســوزی و یــا توقــف تولیــد 
بــدون »بیمــه« امکان‌پذیــر نیســت و  ایــن عمــل هــم  محافظــت کننــد. 

ایــن یــک وظیفــه قانونــی و اخلاقــی در قبــال ســهامداران شــرکت اســت.

نگارنده:  هادی دستباز
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احتمالاتی از قبیل بروز حوادث طبیعی مانند، سیل، 
زلزله، طوفان و یا حوادثی که می تواند منشا آن قصور 
و غفلت انسانی باشد از قبیل آتش سوزی، انفجار، قطع 
درآمد و ســود ناشی از بروز خطرات، مدیران را به اخذ 

تصمیم درست هدایت می کند.
عمده دلایلی که مدیریت ریسک در جهان 

امروز را اهمیت ویژه می بخشد:
 افزایش خطرهای بالقوه موجود به دلیل کاربرد 

تکنولوژی های جدید
 محدودیــت موجود در منابع برای بازســازی و 

ترمیم این خسارت ها
 از بیــن رفتن ارزش هایی که نمی توان آنها را با 
منابع مالی جایگزین کرد، مانند سیستم های نرم افزاری

شرایط دشــوار اقتصادی در هر برهه ای از زمان به 
نحوی برای صاحبان حرف و مشاغل وجود دارد، اما این 
مشکلات نباید آنها را از انتقال ریسک های بالقوه و بالفعل 
که صنایع و شرکت های بازرگانی را تهدید می کند غافل 

کند. برای حل این مساله باید به دنبال راهکار بود.
راه حل اول، تامین منابع مالی ریسک در زمان بروز 
حادثه و خطر است. اگر منابع مالی در دسترس وجود 
داشت، می توان ریســک را نگهداری و از خرید بیمه 
خودداری کرد. این بدان مفهوم است که در حساب‌های 
شرکت، آن قدر موجودی وجود داشته باشد تا چنانچه 
واحد صنعتی و یا تجاری دچار خسارت سنگینی شد، 
بتواند کار بازسازی را از محل آن نقدینگی انجام دهد. 
برای نگهداری ریسک باید آن را کنترل و یا در صورت 

امکان حذف کرد.
راه حل دوم انتقال ریســک به بیمه گران است. با 
خرید بیمه، ریسک به شرکت بیمه منتقل می شود و 
البته این وظیفه شرکت است که دستورات ایمنی لازم 
را برای کنترل، کاهش و دفع ریســک به بیمه گذار در 

زمان بازدید اولیه ابلاغ کند.
با توجه به مقایسه دو شیوه بالا، در می یابیم که بیمه 
مهم ترین و ارزان ترین منبع مالی برای انتقال ریسک 
و جبران خســارات وارده در صورت بروز حادثه است، 
زیرا خسارت از محل منابع دیگران که حق بیمه خوانده 
می‌شود جبران می شود و نه از محل منابع و اندوخته 

های واحد صنعتی/ تجاری.
بــه طور خلاصه باید گفت کــه بیمه مهم ترین و 
کاربردی‌ترین روش و شــیوه انتقال ریسک و خطر از 
واحد صنعتی/ تجاری به شــرکت بیمه است. ریسک 
نتیجه ناخوشایند و نامطلوب حوادث گوناگونی است که 

نمی تواند واحد تجاری و صنعتی را به نابودی بکشاند.

 مدیران باید چگونه دارایی های خود را 
بیمه کنند ؟

یکی از مشکلات صنعت بیمه که باعث بروز اختلاف 
بین بیمه گر و بیمه گذار می شود، »کم بیمه کردن« 
است. دارایی ما باید به ارزش جایگزینی آن بیمه شود تا 

در صورت بروز خســارت، زیان وارده به نحوی از طریق 
بیمه‌گر پرداخت و جبران شــود که شرکت در شرایط 
قبل از تحقق خطر قرارگیرد و بیمه گذار قادر به بازسازی 

واحد خسارت دیده باشد. 
اگر مالی یا ارزش واحد صنعتی و یا کالای تجاری به 
کمتر از قیمت واقعی بیمه شده باشد، بیمه گر خسارت 
را به تناسب مبلغی که بیمه کرده با ارزش واقعی مال 
می‌پــردازد که به عنوان ماده ۱۰ یا اصل نســبیت در 

جبران خسارت معروف است .
باید دقت کرد همان طور که کم بیمه گری عواقب 
مــاده 10 را به دنبــال دارد، اضافه بیمه کردن با نیت 
سود بیشتر از بیمه نیز تقلب تلقی شده و باعث ابطال 
عقد بیمه می‌شــود. در این شرایط نیز بیمه گر ضمن 
 ابطال بیمه نامه، حق بیمه پرداختی را هم باز پرداخت 

نمی کند.
در زمان خرید بیمه و انتقال ریســک به بیمه گر، 
بیمه‌گذار موظف اســت اطلاعات کامل و دقیقی را که 
جهت ارزیابی ریسک و خطر مورد نیاز بیمه گر است، در 
اختیار او قرار دهد. کتمان  عمدی حقایق اگر به نحوی 
باشد که باعث تغییر شدت ریسک و خطر شود، بیمه 
گر می تواند بیمه نامه را فســخ و حق بیمه دریافتی را 

باز پرداخت نکند. 

چنانچه اظهارات خلاف، عمدی نباشد بیمه‌گر در 
صورت رضایت و موافقت بیمه گذار با دریافت حق بیمه 

اضافی، پوشش بیمه ای را ادامه خواهد داد.
نکته قابل توجه مدیران واحدهای صنعتی / تجاری 
این واقعیت است که انتقال ریسک و خطر به بیمه گر 
یا به عبارت دیگر خرید پوشش بیمه‌ای، رافع مسئولیت 
آنها در مراقبتی که می‌بایست عرفا از اموال و دارایی خود 

به عمل آورند، نیست.
با توجه به این نوشــتار کوتاه باید به طور خلاصه 
گفت که »بیمه« ساده ترین راه انتقال ریسک و خطر به 

شخص ثالث یا همان شرکت بیمه است.
بیمه گذاران یا می توانند از خدمات فنی و تخصصی 
کارگزاران در ارزیابی ریسک و خطر استفاده کنند و یا از 
کارشناسان بیمه ای که به صورت مشاور خدمات مشاوره 
ای عرضه می کنند، بهره ببرند تا پوشش بیمه بر اساس 
ضوابط فنی و ارزیابی ریســک و خطر صادر شــود و در 
صورت بروز خســارت، مشکلی بین بیمه گر و بیمه گذار 

ایجاد نشود.

بایــد دقــت کــرد همــان طــور که کم بیمه‌گری 
عواقب ماده 10 را به دنبال دارد، اضافه بیمه 

کردن با نیت ســود بیشــتر از بیمه نیز تقلب 
تلقــی شــده و باعــث ابطــال عقــد بیمــه می شــود. 

در این شرایط نیز بیمه گر ضمن ابطال بیمه نامه، 
حــق بیمــه پرداختــی را هــم بــاز پرداخــت نمــی کنــد.
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نوعــی   21 قــرن  در  کــه  داشــت  را  ایــن  تصــور  کســی  کمتــر  شــاید 
بیمــاری همــه گیــر در دنیــا حــادث شــود کــه همــه دانشــمندان علــوم 

بــا مشــکل مواجــه شــوند. یــا درمــان آن  پزشــکی در کنتــرل شــیوع و 

خدمات  »بیمه آسماری« در دوره شیوع »کرونا« 
گزارش ویژه

»کرونا« یک بیماری ناشــناخته بود که در فاصله 
زمانی بســیار کم، همه مردم جهان را با خود درگیر 
کرد؛ بسیاری را به کام مرگ کشاند و بسیاری را نیز با 

اضطراب و نگرانی فراوان مواجه کرد.
»کرونا« را می توان یــک »حادثه« ارزیابی کرد؛ 
حادثــه ای که بی وقفه در حــال زیان زدن به عموم 
مردم است، بدون این که بتوان به راحتی جلوی وقوع، 

شدت یا ادامه آن را گرفت.
در شرایطی که هر کسی با کوچکترین بی‌احتیاطی 
ممکن است از این حادثه آسیب ببیند، همه به دنبال 
راهکاری برای جبران خســارت ناشی از آن هستند. 
خسارات ناشــی از »کرونا« البته تک بعدی نیست. 
کسب و کارها، ســامت افراد و چه بسا زندگی آنها 
بالأخص در بعد روحی و روانی از این آســیب تحت 
تاثیر قرار گرفته است و البته شاید افق خیلی روشنی 

هم پیش رو نیست.
در شرایطی که مشخص نیست کرونا تا چه زمانی 
مهمان ماست، چه می توانیم بکنیم؟ آیا باید خودمان 

را به دست تقدیر بسپاریم و منتظر باشیم تا »کرونا« 
تکلیف ما را مشــخص کند یا می توانیم با آن پنجه 
در پنجه شویم و به حیات اقتصادی و اجتماعی خود 

سمت و سویی تازه بدهیم؟
واقعیت این است که معضل کرونا مانند هر بیماری 
دیگــری، روزی راه حلی پیدا خواهد کرد. با این حال 
تجربه بشری نشــان داده که باید هر روز آماده یک 
حادثه، آسیب یا اختلال تازه در روال معمول زندگی 
باشــیم. چنین روندی هر عقل سلیمی را به فکر راه 
چاره‌ای می‌اندازد. راهکاری که آســیب های ناشی از 
حادثه یا بیماری را به حداقل برساند و همه یا بخشی 

از خسارت را جبران کند.
»بیمه« می تواند همین راهکار باشد. امروز گرچه 
در کشور ما درمان بیماران کرونایی در مراکز دولتی 
رایگان اســت، اما بخشی از این بیماران نیز در مراکز 
خصوصی درمان می شوند و طبیعتا هزینه های قابل 
توجهی را نیز باید بــرای پیگیری روند درمانی خود 

بپردازند.

تصاویری از اقدامات بیمه آسماری
 به منظور جلوگیری از  شیوع بیماری کرونا 
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بیمه های درمان تکمیلی ایــن بار نیز به کمک 
بیمه‌گزاران آمده اند و تا سقف مشخص، هزینه های 
درمان کرونا را جبران می کنند. کســانی که از این 
بیمه نامه ها به طور معمول استفاده می کنند، شاید 
هرگز تصــور نمی‌کردند که روزی بــه یک بیماری 
ناشناخته مبتلا شوند، در حالی که از پوشش بیمه ای 

درمان آن برخوردارند.
واقعه رخ داده یعنی فراگیر شدن بیماری کرونا و 
در نتیجه پرداخت هزینه های درمان آن از محل بیمه 
درمان تکمیلی پاسخ قاطعی به ابهام عده ای است که 

در تهیه کردن بیمه نامه تردید دارند.
واقعیت این است که کرونا به مثابه یک حادثه و یا 
یک بیماری، تعداد قابل توجهی از مردم ایران و جهان 
را به کام مرگ کشانده است. کسانی که بیمه نامه عمر 
داشته اند و اکنون با ابتلا به این بیماری از دنیا رفته 
اند، دست کم خانواده خود را با سرمایه فوت دریافتی، 

از ناملایمات اقتصادی نجات داده اند.
شــرکت بیمه آســماری نه تنها در دوره شیوع 
بیماری کرونا در کشور اقداماتی را به منظور مقابله و 
جلوگیری از شیوع این ویروس انجام داد، بلکه پیش 
از آن نیز برای توسعه بهداشت عمومی و آگاه سازی 

مخاطبان فعالیت‌هایی را آغاز کرده بود.
مراجعــه کنندگان به ســیزدهمین نمایشــگاه 
بین‌المللی گردشگری و صنایع وابسته که 23 تا 26 
بهمن ماه سال گذشته در محل دائمی نمایشگاه های 
بین‌المللی تهران برگزار شد، نخستین اقدامات بیمه 
آسماری برای پیشــگیری از ابتلا به کرونا ویروس را 

شاهد بودند. 

آن روزها که خبر فراگیری این بیماری در برخی 
کشورهای دنیا از جمله چین منتشر شده بود، شرکت 
بیمه آســماری در اقدامی خودجوش و پیشــگیرانه، 
تعداد قابل توجهی »ژل ضد عفونی کننده دســت« 
میان عموم شرکت کنندگان در نمایشگاه توزیع کرد. 
این اقلام که با شعار »حذر، کار مردان کارآگاه است« 
توزیع می شد، به خوبی از آینده نگری بیمه آسماری 

خبر می داد.
بــا این حال پس از فراگیــری بیماری کرونا در 
کشــور نیز اقدامات قابل توجهی به منظور کاستن 
میزان مراجعات به واحدهای شــرکت و نمایندگان 

انجام شد.
پیش از این روزها نیز بسیاری از خدمات شرکت 
بیمه آسماری به صورت آنلاین انجام می شد، اما در 
این دوره بر تعداد این خدمات افزوده شــد، به طوری 
که اکنــون حتی صدور بســیاری از بیمه نامه های 

شرکت نیز به صورت آنلاین انجام می شود.
از سوی دیگر به همه بیمه گزاران و بیمه شدگان 
از طریق پیامک اطلاع رســانی شــد که می توانند 
خدمات مورد نظرشــان را به صورت آنلاین دریافت 
کنند. همچنین تلفن های شــرکت بیمه آســماری 
پاسخگوی مشتریان و همه مخاطبان است، بنابراین 
نیــاز مراجعه حضــوری به واحدهای شــرکت برای 

مشتریان به حداقل ممکن رسیده است.
شرکت بیمه آسماری در این دوره از نمایندگان 
و کارکنــان خود نیز غافل نبــوده و برای همه آنها 
اقلام ضد عفونی کننده ارسال کرد تا از ابتلا به این 

بیماری تا حد ممکن جلوگیری شود.

شــرکت بیمــه آســماری در ایــن دوره از 
نمایندگان و کارکنان خود نیز غافل نبوده 
و برای همه آنها اقلام ضد عفونی کننده 
ارسال کرد تا از ابتلا به این بیماری 
تــا حــد ممکــن جلوگیــری شــود.
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در بررســی حاضر یــک جمعیت بیمه شــده 
)بیمه‌گذار( همگون و شاغل در یک شرکت با 150 تا 
160 هزار بیمه شده و پراکندگی جغرافیائی سراسر 
کشور و مزایای فول درمان )بدون دندانپزشکی( در 
دو دوره ســه ماهــه 1398 و 1399 )قبل و بعد از 
همــه گیری کوید 19( مــورد مطالعه موردی قرار 
گرفته اســت. جمعیت این گــروه در دو دوره مورد 
مطالعه نسبتاً ثابت مانده و با توجه به پوشش کامل 
و سراســری و همچنین ســوابق بیمه ای طولانی 

نمونه قابل اتکائی برای این مطالعه می باشد.
گرچه سایر شواهد و از جمله گزارشات میدانی 
نشــان دهنده آن اســت که نتایج این مطالعه قابل 
تعمیم به کل بیمه شــدگان صنعت بیمه نیز هست 
اما بجاســت که پژوهشکده بیمه و یا بیمه گرانی با 
پرتفوهــای یک پارچه و بزرگ بــه این نوع مطالعه 

پرداخته و نتایــج آن را برای تعیین صحت و دقت 
این نمونه منتشر نمایند.

نتایج به‌دســت آمده از این مطالعه را می‌توان از 
جوانــب گوناگون از جمله محاســبه نرخ حق بیمه 
درمــان، ضریب خســارت، الگوی درمــان، تقلب، 
مراجعات غیر ضــروری و مازاد، نقش و اهمیت هر 
یک از مزایای بیمه نامه در شرایط بحرانی )کرونا(، 
نیازهــای واقعی و غیر قابل چشــم پوشــی بیمه 
شــدگان و ... . تحلیل نمود که همه آنها از حوصله 

این مطالعه خارج است.

  تعداد اســتفاده کننــدگان از مزایای 
بیمه‌نامه )زیان‌دیدگان(

در ســه ماهه اول سال 1398، حدود 46 درصد 
از جمعیت بیمه شده از مزایای گوناگون بیمه نامه 

کرونا و بیمه مکمل درمان) یک مطالعه (
بررســی آثــار همــه گیــری بیمــاری کرونــا یــا کویــد 19 بــر بیمه‌هــای 

مکمــل درمــان و تأثیــر آن بــر ضریــب خســارت ایــن رشــته و آینــده آن 
در میــان مــدت از مطالعــات ضــروری بــرای صنعــت بیمــه کشــور اســت.

نگارنده:  بهنام ایثاری
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سهم بیمه درمان در پرتفوی صنعت بیمه حدود 23 درصد 
اســت و این رشــته در ســالهای گذشــته برای کل صنعت 
تقریبا زیان ده بوده است. اکنون سود حاصل از کاهش 
خسارت ناشی از همه گیری کرونا را باید در مقایسه با 
رکود اقتصادی حاصل از این بیماری و آثار مستقیم 
آن در کاهش ســایر درآمدهای صنعت بیمه مورد 
بررســی قــرارداد تــا تصویری کلان تر پیدا شــود. 

استفاده کرده اند. این نسبت با کاهش 47 درصدی 
 در ســه ماهــه اول 1399 )همه گیــری کرونا( به 

24 درصد رسیده است.
از نظر دفعات اســتفاده هر بیمه شده از مزایای 
گوناگــون بیمه نامــه نیز با کاهــش 55 درصدی 
 مواجه هســتیم. ) از حدود 277 هزار بار استفاده به 

124 هزار بار استفاده(
بــه عبارت دیگر بــا ثابت فرض نمودن ســایر 
عوامل، همه گیری کرونا موجب نصف شدن تعداد 

استفاده کنندگان از مزایای بیمه نامه شده است.

  نسبت کاهش در اســتفاده از مزایای 
گوناگون

نســبت نصف شدن تعداد زیان دیدگان در همه 
مزایای بیمه نامه یکسان نیست و تفاوت های قابل 

تأمل و معنی داری را شاهد هستیم.
بیشترین کاهش مربوط به خدمات پاراکلینیکی3 
)اعمال مجاز ســرپائی در مطب، گچ گیری و ...( به 
مقدار حدود 68 درصد و کمترین کاهش مربوط به 
خدمات اعمال جراحی مهم و اصلی )قلب و عروق، 
مغز، ســتون فقرات و ...( به مقدار حدود 25 درصد 

است.

  نسبت کاهش در خدمات پاراکلینیکی 
و سرپائی

در مجموع خدمات تشــخیصی پاراکلینیکی به 
تفکیک نوع مزایا شاهد کاهش های زیر بوده است:

پاراکلینیکی 3 )اعمال مجاز ســرپائی در مطب(               
68 درصد

پاراکلینیکــی 2 )رادیوگرافی، نوار مغز، تســت 
ورزش( 67 درصد

و  اســکن  انــواع  آر آی،  )ام  پاراکلینیکــی 1 
سونوگرافی( 52 درصد

پاراکلینیکــی 4 )خدمات آزمایشــگاهی و ...(                    
43 درصد

ویزیت، دارو )ویزیت پزشک و دارو ( 53 درصد

از نظر ســهم هریک از مزایای فــوق در تعداد 
اســتفاده کنندگان از مزایای بیمه در دو دوره مورد 
بررســی نیز قابل توجه است که ســهم استفاده از 
مزایای خدمــات پاراکلینیکی 1 ، 2 ، 3 و ویزیت و 
دارو در مجموع بین 1 تا 10 درصد کاهش داشــت 
و فقط ســهم خدمــات پاراکلینیکــی 4 )خدمات 
آزمایشگاهی(، علیرغم کاهش 43 درصدی، حدود 
4 درصد در سهم آن در میان خدمات پاراکلینیکی 
نســبت به دوره مشابه ســال 1398 افزایش نشان 

می‌دهد.
آمار فوق علاوه بر نشان از کاهش کل مراجعات 
بیانگر آنســت که بیمه شــدگان در مجموع به جز 

مورد خدمات آزمایشــگاهی از آن دست از خدمات 
سرپائی که ضرورت کمتری داشته و یا در نظرشان 
ریسک ابتلای به کوید 19 را افزایش میداده کمتر 

استفاده نموده اند.

  خدمات بستری
خدمــات بســتری در دوره مــورد مطالعه در 
مجموع کاهشــی حدود 48 درصد داشــته است.

این کاهش با تفاوت معنی داری میان بســتری در 
مــوارد جراحی های مهم)قلب و عــروق، مغز و ...( 
و جراحــی های غیر اصلی و بســتری طبی داروئی 
ظاهر شــده اســت. در مورد اول کاهش مراجعات 
 حــدود 25 درصد و در مورد دوم معادل 49 درصد 

می‌باشد.
این تفاوت نشــان می دهد که بیمه شــدگان 
علیرغــم کاهــش قابل توجــه مراجعه بســتری 
به بیمارســتان، در مــوارد حاد و نیــاز حیاتی به 
جراحی )قلب و ســتون فقرات، مغز( که نوعاً الکتیو 
)اختیاری( تلقی نمی شــوند از بیمارســتان کمتر 

دوری جسته‌اند.
این اختلاف همچنین نقش عدم پذیرش بیمارن 
غیر اورژانســی، اختیاری و اعمال جراحی انتخابی 
)الکتیو( را در کاهش موارد بستری غیر مهم پررنگ 

می نماید.
تغییر الگوی )بستری - جراحی( در بیمارستان 
به الگــوی )درمان طبی - داروئــی( در منزل و یا 
به تعویــق انداختن جراحیهای غیر ضروری و اقدام 
جهت تثبیت شرایط بیمار با دارو نیز از عوامل موثر 
در تفاوت نسبت این دو کاهش می باشد که بررسی 

مفصل آن نیازمند پژوهشی دیگر است.

  زایمان، نازائی و ناباروری
گرچه کاهش 44 درصدی موارد زایمان در این 
گروه تحــت تأثیر کاهش فرزندآوری در کل جامعه 
بوده است و ربط مستقیمی به همه گیری کوید 19 
در اواخر سال 1398 ندارد،اما کاهش 87 درصدی 
مراجعــه بابت درمــان نازائی و نابــاروری در دوره 
همه‌گیری کرونا نشان از احتیاط زوجین در مراجعه 
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بــه این قبیل کلینیک ها و بــه تعویق انداختن آن 
دارد.

  رفع عیوب انکساری چشم
تعداد مراجعات برای رفع عیوب انکساری چشم 
نیز در این دوره61 درصد کاهش داشته است و این 
کاهش نیز با توجه به عدم فوریت این درمان و قابلیت 
عقب انداختن و یا صرفنظر کردن از آن با سایر رفتار 
بیمه شــدگان منطبق اســت. این کاهش در موارد 
 مربوط به عینک طبــی و لنز نیز حدود 57 درصد 

بوده است.

  دفعات استفاده از مزایا
گرچه تعداد زیان دیدگان در سه ماهه اول سال 
1399 نسبت به مدت مشــابه در سال قبل حدود 
47 درصد کاهش داشــته است، اما این کاهش در 
دفعات اســتفاده هر زیان دیده از آن خدمت تغییر 
محسوســی نداشته است. برای نمونه هر زیان دیده 
در ســه ماهه اول ســال 1398، حــدود 2/6 بار از 
خدمات ویزیت-دارو اســتفاده کرده و این مقدار در 
ســه ماهه اول ســال 1399 به 2/5 بار تغییر کرده 
است. در اســتفاده از سایر مزایا نیز دفعات استفاده 
هــر زیان دیده از آن خدمت تغییر قابل ملاحظه‌ای 

نداشته است.
عدم کاهش دفعات اســتفاده از هر خدمت، در 
کنار کاهش 47 درصدی، جمع استفاده از خدمات 

را نشــان میدهد که کسانی از این خدمات استفاده 
کرده اند که واقعاً به آن نیاز داشتند و نمی‌توانستند 

از آن چشم پوشی نمایند.

بیمه‌نامه در    جایگاه ســهم مزایــای 
تعداداستفاده از آن

از سهم خدمات پاراکلینیکی 1، 2، 3  و ویزیت 
و دارو در ســه ماهــه اول 1399 به ترتیب1، 2، 6 
، 10، درصد نســبت به ســال 1398 کاسته شده 
است و سهم بســتری )اصلی و عمومی( نیز از کل 

تعداد موارد اســتفاده از خدمات در این دوره تغییر 
چندانی نکرده اســت. در سه ماهه اول 1398 سهم 
این خدمــات از کل تعداد خدمات 5/6 درصد و در 
سه ماهه اول 1399 )همه‌گیری کرونا( 5/6 درصد 

بوده است.
تنها خدمتی کــه در این دوره افزایش نشــان 
می‌دهد، استفاده از خدمات پاراکلینیکی 4 )خدمات 
آزمایشــگاهی( به مقدار 4 درصد اســت. )از29/4 

درصد در 1398 به 16/6 درصد در 1399(
ایــن افزایش با توجــه به کاهــش قابل توجه 
اســتفاده از خدمات ویزیــت- دارو کــه نوعاً باید 
مقدمه مراجعه به آزمایشــگاه باشد، بیشتر نشانگر 
افزایش نگرانی بیمه شــدگان و انجام چکاپ از نظر 

بیماری‌های ویروسی و کوید19 است.
بدیهی اســت که در این مورد نیز بررسی دقیق 
تر انواع تســت های انجام شده در آزمایشگاه پاسخ 

روشن‌تری به دست خواهد داد.

  هزینه خدمات
بررسی معدل هزینه خســارت مزایای مختلف 
بیمه‌نامــه در دو دوره مورد بررســی بجز افزایش 
تورمی بعضی از خدمات، تفــاوت قابل ملاحظه‌ای 
را بیــان نمی‌کند و کاهش یاد شــده عیناً در مبالغ 

خسارت نیز، منعکس شده است.

  نتیجه گیری
نتایج بدســت آمــده از این مطالعــۀ محدود و 
ابتدائی را میتوان در سرفصل های زیر مورد بررسی 

قرار داد.
1-تغییر در الگوی رفتاری بیمه شدگان

علــت اصلی کاهــش 47 درصدی اســتفاده از 
خدمات بیمه مکمل درمان تغییر الگوی اســتفاده 
از این مزایا در بیمه شدگان است. این تغییر عموماً 
با پیروی از اصــول فاصله گذاری اجتماعی، برحذر 
بــودن از مراکــز پرجمعیت و پر خطــر، به تعویق 
انداختــن یا تغییر روش درمــان و در کل هراس از 
امــکان ابتلاء به این بیماری به ویژه در محیط های 

درمانی نمایان شده است.
2-محدودیت در مراکز درمانی

همه گیری کوید19 موجب محدود شدن برخی 
از خدمات مراکز درمانی از جمله بستری و جراحی 
در موارد الکتیــو )غیر اورژانس، انتخابی، اختیاری( 
شده است. این محدودیت زیان قابل توجهی را برای 
بیمارســتان‌های خصوصی به همراه داشته و حتی 
موجب بیکاری بخشــی از کادر پرستاری و درمانی 

در این بخش شده است.
البته محدودیت ذکر شــده با توجه به سهم این 
نــوع مراجعات در کل تعداد اســتفاده کنندگان از 
مزایای متفاوت بیمه نامــه نقش تعیین کننده ای 

گرچــه تعــداد زیــان دیــدگان در ســه ماهــه اول ســال 1399 
نســبت بــه مــدت مشــابه در ســال قبــل حــدود 47 درصــد 

کاهــش داشــته اســت،اما ایــن کاهــش در دفعــات اســتفاده 
هــر زیــان دیــده از آن خدمــت تغییــر محسوســی نداشــته اســت.
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بیمه گذار تحمیل نمایند.
دسترســی آســان و به روز به آمار و اطلاعات 
جامع وزارت بهداشــت و همچنین زیر نظر داشتن 
تغییــرات مربــوط به ایــن همه گیری )شــیوع، 
 تولید واکســن، ایمن ســازی و ...( رمزگذار از این 
دوره است. در این راه نهادهای ناظر )بیمه مرکزی 
و تشــکل‌هایی چون ســندیکای بیمه گران( نقش 

مهمی ایفاء می‌نمایند.
)آمار 1399 با توجه به خسارات ثبت نشده این 

دوره می‌تواند 2 تا 3 درصد تغیر داشته باشد (

در کاهش کل اســتفاده کننــدگان از مزایای بیمه 
نامه نداشته است.

3-کاهش یا واقعی شدن تقاضا
بدیهی است که کاهش یاد شده سوالات بسیاری 
را در رابطه با تقاضــای واقعی به خدمات و مصرف 

مطرح می سازد.
آیا میزان مصرف خدمات در دوره کرونا مساوی 
و یا نزدیک بــه تقاضا و نیاز واقعی بیمه شــدگان 

است؟
چه میــزان از نیــاز واقعی به دلیــل هراس از 
کوید19 پاسخ داده شــده و یا تأمین آن به تأخیر 

افتاده است؟
اگر تأمین آن با تأخیر و بعد از سپری شدن همه 
گیری رخ خواهــد داد صنعت بیمه با چه رویدادی 

مواجه است؟
آیــا کاهــش 48 درصــدی موارد بســتری در 
بیمارســتان )در این مطالعه خاص شــامل دو هزار 
نفر خواهد شــد( به معنی آن اســت که این تعداد 
نیاز واقعی به جراحی و بستری نداشته و توانسته‌اند 
درمان‌هــای طبی-داروئی در منــزل را جایگزین 

بستری و جراحی نمایند؟
همه گیری کوید19 فرصت بســیار مناســبی 
بــرای آمارگیران و تحلیلگران صنعت بیمه اســت 
تــا با بررســی دقیق تــر از نمونه هــای بزرگتر و 
فراگیرتــر تقاضــای کاذب را از تقاضــای واقعی و 
همچنیــن تقاضای به تعویق افتــاده را از تقاضای 
فوری تشــخیص داده و تحلیل نمایند. این فرصت 
همچنین بــرای بررســی درمان هــای جایگزین 
طبی،داروئی در منزل، بجای بستری در بیمارستان 
 و همچنین اجتناب از خدمات گران قیمت اسکن و 

ام-آر-آی نیز مفید می باشد.
آیا کاهش قابل توجه استفاده از مزایای بیمه‌نامه 
به معنی کاهش ســطح ســامت بیمه شــدگان و 
محروم شــدن اجباری آنها از این خدمات اســت و 
یا کرونا نیازهای کاذب و مــازاد را حذف و کنترل 

کرده است؟
اگر پاسخ به این قبیل سوالات به‌ویژه در خدمات 
پاراکلینیکی و ویزیت و دارو و آزمایش جایی میان 
بله و خیر باشد، روشن است که بخش قابل توجهی 
از هزینه بیمه گر)خسارت(، بیمه گذار)حق بیمه(، 
درمان)هزینــه مراکــز درمانــی و تشــخیصی(، با 
رفتارهای غلط بیمه شدگان و یا تجویزهای غیرلازم 

پزشکان به هدر می رود.
این رفتار بــا تقلب )به معنی سندســازی و یا 
استفاده غیر بیمه شده از مزایا( متفاوت بوده و بیشتر 
زیان ناشــی از یک الگو و فرهنگ غلط در استفاده 
از مزایای بیمه نامه هم در میان بیمه‌شدگان و هم 
تجویزکنندگان )پزشــکان و ...( است که یکدیگر را 
تقویت و در نهایت تنها موجب سوخت سرمایه‌های 

ملی می شوند.

  ضریب خسارت و حق بیمه
شکی نیست که کاهش استفاده از مزایای بیمه 
درمــان تکمیلی منجر به کاهش ضریب خســارت 
بیمه گر شده اســت. هرچه این  الگوی رفتاری در 
هراس از ابتلا به کرونا پایدارتر باشد، کاهش ضریب 
خســارت نیز ادامه خواهد یافت و شواهد نیز  نشان 
میدهد که این شرایط حداقل تا زمستان سال‌جاری  

اگر بدتر نشود ثابت خواهد ماند.
سهم بیمه درمان در پرتفوی صنعت بیمه حدود 
23 درصد اســت و این رشــته در سالهای گذشته  
برای کل صنعت اکثرا زیان ده بوده اســت. ســود  
حاصــل از کاهش خســارت ناشــی از همه گیری 
کرونا را باید در مقایســه با رکود اقتصادی حاصل 
از این  بیماری و آثار مســتقیم آن در کاهش سایر 
درآمدهای صنعت بیمه نیز مورد بررسی قرارداد تا 

تصویری کلان تر پیدا شود.
بیمــه گران ضروری اســت تا نــرخ دهی برای  
پوشــش بیمه مکمل درمان را بــا مطالعه نزدیک 
تأثیرگــذاری همه گیری کوید19 بر الگوی رفتاری 
بیمه شــدگان  در نحوه استفاده از مزایای گوناگون 

بیمه نامه دنبال نمایند.
از یکسو نه با نرخ های پائین، قمار سنگین تغییر 
این الگو را بازی کنند و نه با افزایش های مبتنی بر 
خسارت ســال قبل حق بیمه های غیر واقعی را به 

بیمــه گــران ضــروری اســت تــا نــرخ دهــی بــرای  پوشــش بیمــه 
همــه  تأثیرگــذاری  نزدیــک  مطالعــه  بــا  را  درمــان  مکمــل 
گیــری کویــد19 بــر الگــوی رفتــاری بیمــه شــدگان  در نحــوه 
اســتفاده از مزایــای گوناگــون بیمــه نامــه دنبــال نماینــد.
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بیمه مرکزی در ادامه اقدامات اصلاحی خود در فرایند خدمت رسانی 
به بیمه گزاران، حذف فیزیکی بیمه‌نامه‌های شــخص ثالث را کلید زد.

بیمه نامه شخص ثالث کاغذی  دیگر چاپ نمی شود

با ابلاغ بخشــنامه بیمه مرکزی به شــرکت‌های 
بیمه‌ای مبنی بر فراهم‌آوری شرایط لازم برای ارایه 
خدمات بیمه‌ای بدون نســخه فیزیکــی، نهاد ناظر 
اعلام کرد که فراهم‌آوردن شــرایط لازم برای حذف 
فیزیکی بیمه‌نامه‌های شخص ثالث ارتباطی با صدور 
برخــط و الکترونیکی بیمه‌نامه‌ها ندارد و این برنامه 
هیچ‌گونه مشــکلی را برای شــبکه فروش به‌وجود 

نمی‌آورد.
همچنین تاکید شــد که با دریافت شماره تلفن 
همراه از بیمه گذاران و ثبت آن در سیســتم صدور، 
امکان هر گونه اطلاع رســانی پیامکی وجود دارد و 
شرکت های بیمه علاوه بر اطلاع رسانی الکترونیکی، 
در صورت درخواســت بیمه گذاران موظفند نسخه 

چاپی بیمه نامه را نیز در اختیار آنان بگذارند.

حذف فیزیکی بیمه نامه شخص ثالث
 برای رفاه مردم 

رئیــس کل بیمــه مرکزی نیز بــا تاکید بر این 
کــه زمینه صد درصدی برای حــذف فیزیکی بیمه 
نامه‌های شــخص‌ثالث در صنعت بیمه فراهم شده 
است، گفت: حرکت در بستر دیجیتال و حذف کاغذ 
از سیاســت‌های اصلی نظام به شــمار می رود که 
خوشبختانه صنعت بیمه با درک شرایط و تاکید بر 

اصل شفافیت به این عرصه ورود کرده است.
غلامرضا ســلیمانی با بیان ایــن نکته که پس 
از این، حضور بیمه گــذاران در نمایندگی ها برای 
دریافت بیمه نامه های شخص ثالث هیچگونه الزامی 
ندارد، تصریح کرد: اعتبار بیمه نامه منوط به صدور 
کد یکتا از ســوی شرکت‌های بیمه است که این کد 
ده رقمی در تمامی دستگاه‌های مرتبط نظیر پلیس 

راهنمایی و رانندگی قابل پیگیری و احراز است.
رییس شــورای عالی بیمــه تصریح کرد: فروش 
الکترونیکی بیمه نامه های شــخص ثالث از طریق 
درگاه‌هــای الکترونیکی نمایندگان شــبکه فروش 
صــورت می گیرد و به همین خاطــر امیدواریم در 
آینده شبکه فروش صنعت بیمه و نمایندگی فروش 

توسعه بیشتری یابد.
رییــس کل بیمه مرکزی نــگاه صنعت بیمه به 
مقولاتی نظیر بهداشــت عمومی، ترافیک، آلودگی 
محیط زیست، شفافیت در عملکرد و نظایر آن را از 
دلایل حذف نســخه فیزیکی بیمه نامه های شخص 
ثالث دانســت و گفت: با تســهیل در امر بیمه گری 
و صدور آســان بیمه نامه شــخص ثالث فرصتی در 
اختیار نمایندگی های بیمه قرار می‌گیرد تا با تمرکز 
بر رشته هایی نظیر بیمه های مسئولیت و بیمه های 
زندگی، بازارهای بزرگتری را برای این صنعت فراهم 

آورند.

 توجیه ذینفعان از حذف فیزیکی
 بیمه نامه مهم تر است

در همین زمینه مدیرعامل شرکت بیمه آسماری 
معتقد اســت حذف فیزیکی بیمه نامه شخص ثالث و 

فــروش الکترونیکــی بیمــه نامــه هــای شــخص ثالــث از 
طریــق درگاه هــای الکترونیکــی نماینــدگان شــبکه فــروش 

صورت می گیرد و به همین خاطر امیدواریم در آینده شــبکه 
فروش صنعت بیمه و نمایندگی فروش توسعه بیشتری یابد.

حذف فیزیکی بیمه نامه دروازه توسعه فروش الکترونیکی
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در ادامه ســایر بیمه نامه ها، بیش از این که به ایجاد 
زیرساخت در شــرکت‌های بیمه نیاز داشته باشد، به 
هماهنگی میان سایر ارگان ها و سازمان های مرتبط 

با موضوع بیمه و بیمه نامه نیازمند است.
علیرضــا یزدان دوســت با مثبــت ارزیابی کردن 
حرکت به ســمت فعالیت هــای الکترونیکی به ویژه 
در حوزه صنعت بیمه، گفت: به نظر من باید بررســی 
شــود که آیا همه خریداران بیمه‌نامه شخص ثالث به 
روش‌هــای اینترنتی خرید این بیمه نامه دسترســی 
دارند؟ آیا همه آنها می پذیرند که تعهدی یک ســاله 
نزد شرکت بیمه گر را بدون داشتن یک رسید کاغذی 
ایجــاد کنند و آیا حاضرند برای چنین تعهدی با حق 
بیمــه نه چندان کم، تنها به یک شــماره پیگیری به 

جای رسید معتبر مهر و امضادار اکتفا کنند؟
وی با اشــاره به اینکه با وجود گستردگی خدمات 
بانکــی غیرحضــوری و اینترنتی، هنوز هم کســانی 
هســتند که علاقه‌مندند امور بانکی خود را در شعبه 
و با دریافت رســیدهای کاغذی انجــام دهند، ادامه 
داد: گرچه ســخت ترین بخش حذف بیمه نامه های 
کاغذی در بخش بیمه نامه شــخص ثالث بود، اما این 
سوال هنوز پاســخ داده نشده که آیا پلیس یا مراجع 
قضایی بــه عنوان یکی از طرفین اســتفاده کننده از 
بیمه نامه شــخص ثالث با حذف نســخه فیزیکی آن 

کنار آمده اند یا خیر؟
یزدان دوســت بــا تاکید بر این کــه برای حذف 
فیزیکی بیمه نامه ها ابتدا باید امکان ســنجی دقیقی 
صورت بگیرد، گفت: به عنــوان مثال حذف فیزیکی 
بیمه نامه باربری کار ساده ای است، اما آیا بانک صادر 
کننده ضمانتنامه و اعتبار اسنادی، حاضر است بدون 
دریافت ســند فیزیکی بیمه‌نامه، امــور مرتبط با این 

حوزه را انجام دهد؟
مدیرعامل شرکت بیمه آســماری با بیان این که 
این سوالات در مورد بیمه نامه های آتش سوزی، بدنه 
اتومبیل، مرهوناتی، اعتبار و هم می‌تواند مطرح شود، 
اظهار کرد: باید بپذیریم که بیمه نامه گرچه یک تعهد 
میان بیمه‌گر و بیمه‌گزار است، اما استفاده کنندگان از 
فیزیک بیمه نامه فقط بیمه گزاران نیســتند، بلکه گاه 
چندین ســازمان، نهاد و فرد دیگر نیز از آن به عنوان 

سند معتبر بهره می‌برند.
یزدان دوســت ادامه داد: حذف فیزیکی بیمه نامه 
جدای از زیرســاخت های عملیاتی و اجرایی، به کار 
فرهنگــی هم نیاز دارد و مردم باید توجیه شــوند که 
حتی اگر فیزیک بیمه نامه را نمی بینند، اما بیمه نامه 
آنها به حد کافی معتبر است و می توانند بیمه نامه را 

اعتبارسنجی کنند.
وی بــا تاکید بر این که صرفــه جویی در مصرف 
کاغذ، تنها یکی از دلایل حذف بیمه نامه های کاغذی 
اســت، گفت: به هر حــال کرونا به ما نشــان داد که 
ویــروس می‌تواند با کاغذ هم منتقل شــود و بنابراین 

هر چه ما بتوانیم به ســمت حذف کاغذ برویم، علاوه 
بر صرفه جویی، چنین خطراتی را هم کاهش خواهیم 
داد، اما به صورت طبیعی باید بسیاری از امور روزمره 

ما به سمت الکترونیکی شدن برود.
مدیرعامل شــرکت بیمه آســماری در پاســخ به 
این ســوال که بیمه گران ما تا چه اندازه برای صدور 
الکترونیکی بیمه نامه شــخص ثالــث آمادگی دارند، 
گفت: این کار سختی نیســت و ما در بیمه آسماری 
هم امکان صدور آنلاین را داریم، ولی باید توجه شود 
کــه تنها صدور بیمه نامه موضوعیت ندارد، بلکه برای 
صــدور باید امکان اعتبارســنجی و ســابقه گیری از 

مشتری هم وجود داشته باشد.
یزدان دوست با تاکید بر این که توجیه کردن همه 
ذینفعان و بهره‌برداران از نسخه فیزیکی، سخت تر از 
راه اندازی سامانه های صدور بیمه نامه آنلاین است، 

ادامه داد: من معتقدم این روند کمی زمان بر است.
وی در پاســخ به دغدغه نمایندگان شرکت های 
بیمــه مبنی بر حذف تدریجی آنها از چرخه فروش با 
توســعه فروش الکترونیکی نیز گفت: البته نمایندگان 
هم می توانند از بســترهای فروش الکترونیکی بهره 
برداری کنند، اما طبیعی است که با توسعه تکنولوژی 
و کانال های نوین فروش و نیز اســتقبال بیمه گزاران 
از این روش ها، تغییراتی هم در نحوه فعالیت شــبکه 

فروش رخ دهد.

حذف فیزیکی بیمه نامه جدای از زیرساخت های عملیاتی و اجرایی، 
به کار فرهنگی هم نیاز دارد و مردم باید توجیه شوند که حتی اگر 
فیزیک بیمه نامه را نمی بینند، اما بیمه نامه آنها به حد کافی 
معتبر اســت و می توانند بیمه نامه را اعتبارســنجی کنند.
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در این جلســه که با رعایت حداکثر پروتکل‌های 
بهداشتی و با حضور نماینده بیمه مرکزی، حسابرس، 
بازرس قانونی و ســایر اعضــای مجمع در هتل هما 
برگزار شد، گزارش هیئت‌مدیره درباره عملکرد سال 

98 شرکت قرائت شد.
در این گزارش به مواردی ازجمله جایگاه مناسب 
شرکت بیمه آسماری در صنعت بیمه، مناطق آزاد و 
اذهان عموم مردم اشــاره شد و تعیین سیاست‌های 
صحیح، اتخاذ تدابیر لازم و به هنگام، کیفیت مطلوب 
خدمات، تنوع محصولات و شــبکه فروش حرفه‌ای 

به‌عنوان عوامل مؤثر بر موفقیت شرکت اشاره شد.
مدیرعامل شــرکت نیز در این جلسه به تشریح 
اهم دســتاوردهای بیمه آســماری در سال گذشته 
پرداخت و بابیان این‌کــه مدیریت آگاهانه برافزایش 
ترکیب پرتفوی بیمه‌ای شــرکت از طریق حضور در 
بازارهای جدید از اقدامات کلیدی ســال 1398 بوده 
است، افزود: گسترش شــبکه فروش، مدیریت مؤثر 
وجوه نقد به‌منظور افزایش سپرده‌گذاری‌ها و پرداخت 
به‌ موقع خسارت‌ها در کنار کاهش نسبت خسارت با 
انتخاب فنی ریســک‌ها شرایط مطلوبی برای شرکت 

رقم زده است.
در ادامه جلســه، بازرس قانونی و حســابرس به 

قرائت گزارش صورت‌های مالی شــرکت پرداخته و 
تأکید کردند وضعیت مالی شرکت از تمام جنبه‌های 
بااهمیت، طبق اســتانداردهای حســابداری به نحو 

مطلوب ارزیابی می‌گردد.
بهنام ایثاری به نمایندگی از ســهامداران شرکت 
بیمه آسماری نیز در این جلسه بابیان این‌که علیرغم 
همه مشــکلات اقتصادی موجود در ســال گذشته، 
مدیریت شرکت توانســت به‌خوبی دارایی‌ها را اداره 
کرده و با انتخاب یک پرتفوی سالم، نسبت خسارت را 
به‌خوبی کنترل کند، اظهار کرد: تلاش‌های مجموعه 
مدیریتی شرکت در ســال گذشته بسیار قابل‌تقدیر 

است و امیدواریم این روند همچنان ادامه پیدا کند.
به گفتــه وی باوجود همه‌گیری کرونا در ســال 
جــاری، حق بیمه تولیدی بیمه آســماری به میزان 
قابل‌توجهی افزایش داده داشــته و این نشان‌دهنده 
اهتمــام همه عوامــل اجرایی و مدیریتی شــرکت 

برافزایش سهم بازار آن است.
در ادامه، پیشنهاد تقسیم سود 70 میلیارد ریالی 
به شکل 50 درصد سود نقدی و 50 درصد مانده در 
حساب‌های شرکت برای تقویت مالی به رأی گذاشته 
شد و به تصویب رسید. بر این اساس به هر سهم بیمه 

آسماری 140 ریال سود نقدی تعلق گرفت.

صبــح  آســماری  بیمــه  شــرکت  ســالیانه  عــادی  عمومــی  مجمــع 
درصــد   91.73 از  بیــش  حضــور  بــا  مــاه  تیــر   31 شــنبه  ســه  روز 

ســهامداران بــرای ســال مالــی منتهــی بــه 29 / 12 / 1398 برگــزار شــد.

‌مجمع بیمه آسماری برای هر سهم
 28 تومان سود شناسایی کرد
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‌رتبه بندی شعب بیمه آسماری 
از تاریخ   1 / 1 / 1399 تا 20 / 4 / 1399

5. براساس درصد افزایش تولید نسبت به سال قبل:   1. براساس بیشترین میزان تولید:                              

8. براساس بیشترین درصد تمدید بیمه نامه های صادره: 4. براساس درصد تحقق بودجه:                              

قشم

اروند

کیش

بوشهر

ارس

ارس

کیش

اروند

قشم

بوشهر

کیش

قشم

بوشهر

اروند

ارس

اروند

قشم

کیش

ارس

بوشهر

2.براساس بیشترین درصد فروش مستقیم:    

کیش

قشم

اروند

بوشهر

ارس

3.براساس کمترین نسبت خسارت:

ارس

کیش

قشم

بوشهر

اروند

6. براساس بیشترین تعداد جذب نماینده و توسعه شبکه فروش:

ارس

اروند

ـ ـ ـ

ـ ـ ـ

ـ ـ ـ

7. براساس کمترین مانده بدهی معوق:

بوشهر

اروند

ارس

قشم

کیش



فکستلفنآدرسنام شعبه

86088410ـ43417021 ـ 021تهران،خیابان گاندی جنوبی، کوچه 11 ، پلاک 19تهران

کیش،خ سنایی،مجتمع بانکها،ساختمان امینکیش
4421490ـ30764ـ4421491ـ0764بالای بانک گردشگری،طبقه اول،واحد 2

5247073ـ52472740763 ـ0763جزیره قشم، سایت نخل زرین، واحد 34قشم

53533592ـ53533591061ـ061خرمشهر،کوی آریا،نبش خیابان هرمز،پلاک 33اروند

بوشهر،بلوار طالقانی،بین سه راهی گمرک بوشهر
33337613ـ33323968077ـ077و چهارراه شیلات،ساختمان ناصر،طبقه2 واحد3

جلفا،میدان عاشورا،خ شمس تبریزیارس
---42026110ـ041روبروی اداره پست

لیست شعب بیمه آسماری


