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 موجودی حساب آقازاده ها 
بیشتر از دخایر ارزی کشور

عضوکميس��يون اقتصاد مجل��س با بيان 
اينکه دوسال ارز ناشی از صادرات به کشور 
ما بازنگشته است، گفت: موجودی حساب 
آقازاده ه��ا بي��ش از ذخاير ارزی در خارج از 
کشور است. به گزارش خانه ملت؛ محمود 
بهمنی گفت: ۲ سال ارز ناشی از صادرات به 
کش��ور ما بازنگشته است. چرا امروز اعلام 
می کنند ۱4۸ ميليارد دلار موجودی حساب 
آقازاده های ما در بانک های خارجی است. 
ذخاير کشور ما اين قدر نيست، يعنی بيش 
از ذخاير ارزی کش��ور ما موجودی حس��اب 
آقازاده ها در خارج از کش��ور اس��ت. عضو 
فراکس��يون نماين��دگان ولاي��ی مجلس 
تصري��ح ک��رد: اين ۵ هزار آقازاده در خارج 
از کش��ور چه می کنند؟ گفته می شود 3۰۰ 
نف��ر از آنه��ا درس می خوانن��د. بقي��ه آنها 
چ��ه می کنند؟ دولت باي��د به اين موضوع 

رسيدگی کند.

»مشتری مداری« 
راهبرد اصلی بانک تجارت

مع��اون  لان��ی  ک��ی 
مديرعامل بانک تجارت 
پاسخگويی به مشتريان 
از حق��وق  و صيان��ت 
س��هامداران و ذينفع��ان را از مهمتري��ن 
برنامه ه��ای اين بانک عن��وان کرد. علی 
ک��ی لان��ی با بيان اينکه ش��فافيت مالی و 
نظ��ارت مس��تمر ب��ر تمام��ی واحده��ا و 
پاس��خگويی در اس��رع وقت و مشتريان از 
برنامه ه��ای عمليات��ی بان��ک تج��ارت 
محسوب می ش��ود گفت: کارکنان ساعی 
اي��ن بان��ک بنا بر وظيف��ه ذاتی حفاظت از 
حقوق مش��تريان، هم��واره تلاش دارند تا 
برآين��د نهايی عملکردش��ان س��ودآوری، 
صيانت از حقوق س��هامداران، مشتريان و 
ارتقای رضايتمندی عموم ذينفعان باشد.

کسب جایزه مسئولیت 
اجتماعی توسط بانک رفاه

 بان��ک رف��اه در آئي��ن 
رونماي��ی از ثب��ت ملی 
خط نس��تعليق ميرعماد 
حس��نی و به پاس ايفای 
مس��ئوليت های اجتماعی و حمايت از آثار 
ارزش��مند ملی، مفتخر ب��ه دريافت جايزه 
ملی مس��ئوليت اجتماعی ش��د. به گزارش 
روابط عمومی بانک رفاه کارگران، در اين 
مراس��م که با حضور دکتر مونسان معاون 
رييس جمهوری و رييس س��ازمان ميراث 
فرهنگ��ی، تنی چن��د از مديران فرهنگی 
کش��ور و مس��ئولان و کارشناس��ان بانک 
رف��اه برگ��زار ش��د، لوح تقدي��ر و تنديس 
جاي��زه ملی مس��ئوليت اجتماعی به بانک 

اهدا شد.

تسویه قبوض همراه اول در 
بانک قرض الحسنه مهرایران

ام��کان واري��ز قبوض 
هم��راه اول ب��ه صورت 
تس��ويه آن��ی از طريق 
درگاه هاي بانک قرض 
الحس��نه مهراي��ران امکان پذير ش��د. به 
گ��زارش رواب��ط عموم��ی بان��ک قرض 
الحس��نه مهرايران، اين بانک، س��رويس 
جدي��دي را معرف��ي ک��رده اس��ت ک��ه 
مش��ترکين تلفن همراه اول با اس��تفاده از 
آن، مي توانند به صورت آني براي پرداخت 
و تس��ويه قب��وض هم��راه اول خود اقدام 

کنند. 

برنامه ضربتی علیه محتکران
عضو کميسيون اقتصادی مجلس شورای 
اس��لامی، اج��رای برنام��ه ضربت��ی عليه 
محتکران و گرانفروشان از سوی سازمان 
تعزي��زات حکومت��ی را مثبت ارزيابی کرد. 
ب��ه گزارش خانه ملت، ش��هاب نادری، در 
خصوص ايجاد آرامش در بازار گفت: بايد 
پذيرفت تداوم روند صعودی قيمت ارز در 
بازار باعث ش��ده تمام��ی بازارها با التهاب 
جدی روبرو شود که اين موضوع معيشت 

خانوارها را تحت تأثير قرار داده است. 

اخبار
ي��ک کارش��ناس اقتص��ادی گف��ت: بايد مس��ئولان ب��ا اتخاذ 
سياس��ت های قابل اجرا، کش��ور را در مقابل اين جنگ نابرابر 
اقتصادی تقويت کرده و با تعامل س��ازنده با جهان آثار مخرب 

سياست های اقتصادی آمريکا عليه ايران را کاهش دهند.
به گزارش ايلنا، احمد حاتمی يزد اظهار داش��ت: بخش عظيمی 
از مش��کلات اقتصادی امروز کش��ور، نتيجه اقدامات خصمانه 
غرب عليه ايران است، بنابراين می توان گفت بخش عمده ای 

از اين مش��کلات اقتصادی ريش��ه در سياست دارند. وی افزود: 
زمانی که س��خن از بالا رفتن قيمت ارز به ميان می آيد منظور 
اين نيست که در کشور ارز وجود ندارد بلکه به اين معناست که 
بانک ها به دليل نبود ثبات اقتصادی ناشی از تحولات بين المللی، 
از نقل و انتقال ارزی خودداری کرده و در نتيجه اسکناس ارزی 
در اختيار مردم قرار نمی گيرد. حاتمی يزد افزود: بايد بپذيريم که 
يک جنگ اقتصادی از طرف غرب به کشور و ملت ما تحميل 

ش��ده اس��ت. تا پيش از اين برای تحت فشار قرار دادن کشورها 
به لحاظ اقتصادی، کشور مورد نظر را ذيل فصل هفتم منشور 
سازمان ملل قرار داده و بر اساس يک توافق بين المللی تحريم 

اقتصادی می کردند.
اين کارشناس اقتصادی خاطرنشان کرد: در حال حاضر ايران 
از طرف س��ازمان ملل مش��مول هيچ تحريمی نيست، اما قدرت 

آمريکا در عرصه اقتصاد، او را از اين امر بی نياز کرده است.

اتخاذ سیاست های قابل اجرا، راهکار مقابله با جنگ نابرابر اقتصادی

دوز مصرف حق بيمه ش��خص ثالث هر س��ال 
ب��ا افزاي��ش مبلغ ريالی ديه و افزايش پرتفوی 
شخص ثالث بيشتر می شود، به حدی که حتی 
اگر يک سال مبلغ ريالی ديه افزايش پيدا نکند 
برای بعضی ش��رکت های بيمه مشکل ايجاد 
می ش��ود. با فروش بيش��تر بيمه های زندگی 
اگر ش��رکت بيمه س��رمايه الزامی متناسب با 
آن را نداش��ته باش��د اثر منفی آن روی س��طح 
توانگری اش زياد اس��ت و خطر اصلی زمانی 
است که سررسيد بيمه نامه ها فرا رسد و شرکت 

بيمه از عهده تعهداتش برنيايد.
ب��ه گ��زارش ريس��ک ني��وز به نق��ل از بيمه 
داری نوي��ن صنع��ت بيم��ه در فضای کلان 
اقتصادی نفس می کشد و طبيعتاً تابع شرايط 
اقتصادی کشور است. در شرايط وقوع بحران، 
ش��وک های کلان به صنعت بيمه نيز سرايت 
خواه��د کرد. اما صنعت بيمه چگونه می تواند 
در شرايط بحرانی ريسک های خود را کنترل 

کند؟
ب��ه اعتق��اد غلامعلی ثبات پژوهش��گر حوزه 
بيم��ه، »راه��کاری ک��ه می توان��د به کمک 
ش��رکت های م��ا بياي��د انعق��اد قراردادهای 
مناس��ب ب��رای واگذاری اتکايی ريس��ک ها، 
فروش بيمه نامه های کوتاه مدت و گذاش��تن 
شرط فسخ در صورت بروز پديده های فاجعه 
 آمي��ز اس��ت« در بع��د ديگ��ر، ذخايری که در 
اختي��ار ش��رکت های بيمه ق��رار دارد و نحوه 
سرمايه گذاری آنها، حامل ريسک هايی است 
ک��ه آينده ش��رکت تا ح��دی در گرو مديريت 
درس��ت آن، مخصوصاً در زمان وقوع بحران 
است. ثبات معتقد است: »آنچه بيشترين تأثير 
را روی ش��رکت بيمه يا صنعت بيمه از طريق 
وضعيت اقتصادی کش��ور می گذارد بيش��تر از 
اينکه از طريق پورتفوی باشد از طريق نحوه 
به کارگي��ری ذخاير اس��ت ک��ه آنها را چگونه 
س��رمايه گذاری کرده اس��ت« مش��روح اين 

گفتگو را در ادامه می خوانيد.

��� بع�د از خ�روج آمري�کا از برجام وضعيت 
صنعت بيمه چگونه است؟ آيا می توان گفت 
بحران جديدی برای صنعت بيمه پديد آمده 

است؟
نکت��ه اول اينک��ه بحران پديده ای مانند زلزله 
نيست که يک سازمان رسمی مانند ژئوفيزيک 
اعلام کند که در فلان روز و ساعت بحرانی با 
اين شدت ريشتر رخ داده است. در علم اقتصاد 
ه��م مقولاتی مانن��د رکود، بيکاری و ترکيب 
اي��ن دو به معنای ش��اخص فلاکت داريم اما 
ش��اخصی برای تش��خيص وضعيت بحرانی 
تعريف نش��ده است که مشخص کند اگر نرخ 
رش��د اقتصادی از حدودی کمتر ش��د يا منفی 
ش��د يا اگر نرخ بيکاری از اين حدود بيش��تر 
ش��د وضعيت بحرانی اس��ت. بعلاوه، نگرش 
مديري��ت بنگاه ه��ا به اينک��ه اوضاع بحرانی 
هست يا نيست و چقدر بحرانی است با هم فرق 
می کند، دولت ها معمولًا زير بار بحرانی  بودن 
اوضاع نمی روند. وقتی اتفاق مهمی در اوضاع 
اقتص��ادی و اجتماع��ی جامعه می افتد ممکن 
اس��ت از ديد مديران يک بنگاه اوضاع خيلی 
بحرانی جلوه کند و بلافاصله واکنش داش��ته 
باش��ند و از ديد مديران بنگاهی ديگر اتفاقی 
نيفتاده باشد و آن را مساله ای عادی و تکراری 
تلق��ی کنند. بنابراين پديده بحران يک طيف 
است که ابتدا و انتهای آن نامشخص است و 
بس��تگی زيادی به احساس و نگرش مديران 
شرکت بيمه دارد. از سوی ديگر، شرکت بيمه 
بنگاهی اس��ت که براس��اس گذشته، آينده را 
پيش بينی می کند و مهم ترين کار يک شرکت 
بيم��ه آن اس��ت ک��ه بتواند به خوب��ی آينده را 
پيش بينی کند. اگر شرکت بيمه در پيش بينی 
آينده که بيشتر متکی به علم اکچوئری است 
ضعي��ف باش��د احتمال اينک��ه دائم به بحران 
بخورد خيلی زياد اس��ت. برعکس، توانمندی 
يک ش��رکت بيمه در اين که بتواند بحران را 

پيش بينی کند خيلی به آن مصونيت می دهد 
چ��ون مي توان��د به خوبی و ب��ه موقع واکنش 
مناسب نشان دهد. ويژگی ديگر شرکت بيمه 
آن اس��ت که محصول بلندمدت می فروش��د 
اعم از يک س��اله، چند ساله و مواردی کوتاه تر 
از يک س��ال. در نتيجه، همين که محصول و 
تعهدی را فروخت به آن پايبند اس��ت و خيلی 
نمی توان��د روی آن مان��ور دهد، مگر اينکه در 
بعضی بيمه ها امکان اخطار و شرط فسخ قرار 
می دهند تا مثلاً اگر حادثه فاجعه  آميزی مانند 
جن��گ رخ داد بت��وان با ي��ک اخطار ده روزه يا 
يک هفته ای قرارداد را فسخ کرد. بنابراين، اگر 
ش��رکت بيمه آن قدر توانمند و باتجربه باش��د 
که بتواند حوزه های بحرانی را پيش بينی کند 
و در قرارداده��ای بيمه به صورتهای مختلف 
مانن��د افزاي��ش نرخ، کاه��ش حداکثر تعهد، 
تنظيم مقدار فرانش��يز يا ش��رط فسخ يکطرفه 
بگنجان��د خيلی به آن مصونيت می دهد. اين 
نکته هم مهم است که شرکت بيمه بنگاهی 
است که محصولات کاملًا متنوع می فروشد و 
هر يک از اين محصولات ويژگی های خاص 
خود، بازار هدف خاص خود و مقتضيات خاص 
خودشان را دارند و بخش مهمی از اينکه اوضاع 
ش��رکت بيمه چقدر بحرانی اس��ت وابسته به 
ترکيب پرتفوی ش��رکت اس��ت. حاصل کلام 
آنکه برای تش��خيص تأثي��ر خروج آمريکا از 
برج��ام ب��ر صنعت بيمه بايد هر ش��رکت بيمه 
را جداگان��ه بررس��ی ک��رد و صدور حکم کلی 
در مورد صنعت بيمه درس��ت و دقيق نخواهد 

بود.

اين در شرايط عادی است، درصورتی که  ���
فضای کلان به بحران برسد وضعيت صنعت 

بيمه چگونه خواهد شد؟
صنع��ت بيم��ه صنعت��ی اس��ت ک��ه در مدل 
اقتصادی کش��ور بيشتر از آنکه متغير مستقل 
باش��د متغير وابس��ته است، در بيشتر موارد به 
ش��دت تحت تأثير وضعيت اقتصادی کش��ور 
اس��ت ام��ا در جاهاي��ی هم اثرگذار هس��ت. 
بنابراي��ن، به طورکل��ی وضعيت صنعت بيمه 
تابع شرايط اقتصادی است و مطالعات متعدد 
رابطه مستقيم بين نرخ رشد متغيرهای کلان 
اقتصادی و نرخ رشد صنعت بيمه را ثابت کرده 
است. در نتيجه، طبيعی است وقتی رکود پيش 
می آيد نرخ رش��د پرتفوی صنعت کم  ش��ود، 
ضريب خس��ارت و حتی تعداد خس��ارت های 
عمدی زيادتر  شود. اين عوامل روی وضعيت 
اقتصادی صنعت بيمه اثرگذار هس��تند. آنچه 
بيشترين تأثير را روی شرکت بيمه يا صنعت 
بيم��ه از طري��ق وضعي��ت اقتصادی کش��ور 
می گ��ذارد بيش��تر از اينک��ه از طريق پرتفوی 
باش��د از طريق نحوه به کارگيری ذخاير است 
که آنها را چگونه س��رمايه گذاری کرده است، 
چقدر به ش��کل س��پرده اس��ت؟ چقدر در بازار 

بورس س��رمايه گذاری کرده يا بازار املاک و 
موارد مشابه؟ از زاويه ترکيب پرتفوی، شرکت 
بيمه نمی تواند به سرعت مانور بدهد و کاری 
انجام دهد چون به بيمه گذارش متعهد اس��ت 
اما از جهت سرمايه گذاری ذخاير، گزينه های 

متعددی را پيش رو دارد.

��� ولع افزايش بی رويه پرتفوی می تواند به 
ضرر شرکت تمام شود.

اگر بگوييم افزايش نامتناسب پرتفوی دقيق تر 
از افزايش بی رويه اس��ت. اين مطلب ويژگی 
رايج ش��رکت های بيمه اس��ت و به طور دائم 
ب��ر س��ود وزي��ان آن ها اثر مي گ��ذارد، البته در 
وضعي��ت بحرانی، يک پارامتر مهم در تفاوت 
تأثيرپذي��ری ش��رکت های بيم��ه از وضعيت 
بحرانی، ترکيب پرتفوی آنهاس��ت. در محله 
نخست به نظر می رسد هرچه سهم رشته های 
مربوط به طرف عرضه اقتصاد بيش��تر باش��د 
تأثيرپذيری از بحران بيشتر است و هرچه سهم 
رشته های مربوط به طرف تقاضا بيشتر باشد 
تأثيرپذيری از بحران کمتر اس��ت اما تاکنون 
پژوهشی نديده ام که اين رابط را به طور دقيق 
بررس��ی کرده باشد و بشود قاطع تر درباره آن 

نظر داد.

��� اقتص�اد ي�ک کش�ور چق�در ضريب نفوذ 
بيم�ه را ب�ه رس�ميت ش�ناخته و در خودش 
تأثي�ر احس�اس می کن�د و بالعک�س بيم�ه 
چق�در خ�ودش را در اين پازل اقتصاد دخيل 

و اثربخش می داند؟
شاخص ضريب نفوذ بيمه در خيلی جاها به غلط 
به عنوان ش��اخص نقش صنعت بيمه در توليد 
ناخال��ص داخلی عنوان می  ش��ود در حالی که 
عملًا اين گونه نيس��ت. نقش يا س��هم صنعت 
بيم��ه در تولي��د ناخالص داخلی، ارزش افزوده 

صنعت بيمه است. چون توليد ناخالص داخلی 
از ي��ک نظر مجم��وع ارزش اف��زوده فعالين 
اقتصادی اس��ت نه مجم��وع درآمدهای آنها. 
شاخصی که به عنوان ضريب نفوذ و نسبت حق 
بيمه به توليد ناخالص داخلی استفاده می شود 
صرفاً شاخصی است که شرکت بيمه اتکايی 
سوئيس برای مقايسه صنعت بيمه کشورهای 
مختلف ابداع کرده است و نشان دهنده نقش 
صنعت بيمه در توليد ناخالص داخلی نيس��ت. 
مجموع ارزش افزوده صنعت بيمه به کل توليد 
ناخال��ص داخلی اس��ت که عددی حدود ۰/3 
درصد اس��ت س��هم صنعت بيمه در GDP را 
نشان مي دهد. نسبت حق  بيمه به توليد ناخالص 
داخل��ی يا همان ضريب نفوذ نش��ان می دهد 
ک��ه در بيمه ه��ای غيرزندگی تفاوت زيادی با 
ميانگي��ن دني��ا نداريم اما در بيمه های زندگی 
ب��ه ش��دت با نرم جهانی فاصل��ه داريم. نکته 
بس��يار مهم تر آن اس��ت که در نظام تقنينی، 
قضايی و اجرايی کشور هنوز صنعت بيمه را نه 
مجموعه ای از بنگاه های اقتصادی بلکه يک 
سازمان تابع منويات و مطالبات آنها مي دانند و 
به طور دائم از يک سو با تصميم های مختلف 
هزينه ه��ای مبادل��ه را به اين صنعت تحميل 
مي کنند و از سوی ديگر آن را مواخذه مي کنند 
که چرا توس��عه يافته نيس��ت و از صنعت بيمه 

کشورهای پيشرو عقب تر است.

يکی از چالش هايی که ش�رکت های بيمه  ���
م�ا با آن مواجه هس�تند، ات�کای بيش ازحد 
ب�ه ش�خص ثال�ث و درآم�دی اس�ت که از 
اي�ن رش�ته به دس�ت می آي�د و محلی برای 
انباش�ت ذخاير محس�وب می شود. آيا اين 
مس�اله را خط�ری برای ش�رکت های بيمه 

قلمداد نمی کنيد؟
در اينکه اغلب ش��رکت های بيمه وابس��تگی 
ش��ديدی به رش��ته ش��خص ثالث دارند و به 
نوعی معتاد آن هس��تند ترديدی نيس��ت اما 
اينکه شرکت های بيمه بتوانند از محل شخص 
ثالث پول انباشته کنند فقط برای شرکت های 
بيمه ای صادق اس��ت که در دو يا س��ه س��ال 
اول هس��تند و هنوز خس��ارت بيمه نامه هايی 
ک��ه  فروخته اند نرس��يده اس��ت. ب��رای بقيه 
شرکت های بيمه که سابقه فعاليت آنها بيشتر 
از چهار، پنج س��ال اس��ت رشته شخص ثالث 
خيلی نمی تواند محل انباش��ت ذخاير باش��د، 
زيرا با اين ضريب خسارتی که رشته شخص 
ثال��ث دارد حق  بيمه دريافت ش��ده بلافاصله 
صرف پرداخت خسارت و ايفای تعهدات شان 
می ش��ود. اگر شرکت  بيمه بيزينس پلن قوی 
و جهت گيری خوبی نداش��ته باش��د به سرعت 
به پرتفوی شخص ثالث معتاد می شود و پس 
از آنک��ه در اي��ن چرخه می افت��د دائم مجبور 
اس��ت ش��خص ثالث هرچه بيشتری بفروشد 
تا بتواند تعهدات گذشته را ايفا کند. در ادامه، 

دوز مصرف حق  بيمه ش��خص ثالث هر س��ال 
ب��ا افزاي��ش مبلغ ريالی ديه و افزايش پرتفوی 
شخص ثالث بيشتر می شود، به حدی که حتی 
اگ��ر يک س��ال مبلغ ريالی دي��ه افزايش پيدا 
نکند برای بعضی ش��رکت های بيمه مش��کل 
ايجاد می ش��ود، چون اين افزايش مبلغ ريالی 
در ابتدای هرس��ال س��بب می ش��ود يک باره 
درآمدهای ش��خص ثالث مانند امس��ال ۱۰ 
درصد بالا برود و کمک کند به اينکه شرکت 
بيم��ه بتواند تعهدات گذش��ته اش را ايفا کند. 
چنانکه اگر همين حالا اغلب شرکت های بيمه 
و نه همه آنها، فروش بيمه ش��خص ثالث را 

متوقف کنند دچار بحران می شوند.

ب�ا توجه به ش�رايط کنون�ی چند درصد از  ���
شرکت های بيمه در اين مسير افتاده اند؟

برخی از شرکت های بيمه سهم شخص ثالث 
در پرتفوی ش��ان را ب��ه ح��دود ۱۰، ۱۵ درصد 
رسانده اند و بار شخص ثالث را از روی دوش 
خود برداش��ته اند، تعداد معدودی شرکت بيمه 
هم در اين جهت در حال حرکت هس��تند که 
سهم شخص ثالث را در پرتفوی خودشان کم 
کنند، اما اين کار برای شرکت های بيمه بسيار 
سخت و دشوار است زيرا از يک طرف به شدت 
به وضع مالی آنها فشار می آورد، از طرف ديگر 
به شدت از جهت شبکه فروش تحت فشار قرار 
می گيرند و در هر حال مس��تلزم دو، س��ه سال 
تحمل بار سنگينی است که شرکت بيمه بايد 

توان تحملش را داشته باشد.

��� بهينه سازی ترکيب پرتفوی به چه شکلی 
صورت می گيرد؟

روش رايج اين اس��ت که چون تقريباً درصد 
قابل توج��ه و عمده ای از بيمه ش��خص ثالث 
را ش��بکه فروش عرضه می کند شرکت های 
بيم��ه معم��ولًا فروش اين بيم��ه را برای آنها 
س��هميه بندی می کنن��د و به تدري��ج س��هم 
ف��روش ش��خص ثال��ث را در ش��بکه فروش 
مح��دود می کنند، مثلًا می گويند که بيش��تر 
از ۵۰ درصد پرتفوی تان نبايد بيمه ش��خص 
ثالث باش��د. از اين طريق وادارش��ان می کنند 
که بتوانند بقيه رش��ته ها را بيش��تر بفروشند تا 
بتوانند بيش��تر ش��خص ثالث را بفروشند. اين 
است که به تدريج طی يک دوره دو، سه ساله 
ترکيب پرتفوی  ش��رکت با افزايش سهم بقيه 
رش��ته ها و کاهش س��هم بيمه شخص ثالث 

اصلاح مي شود.

تأس�يس نمايندگی های تخصصی که به  ���
آنها مجوز فروش در يک يا چند رشته خاص 

داده شود تا چقدر می تواند کارساز باشد؟
متاس��فانه يکی از مباحث مهجور و مغفول در 
صنعت بيمه، بحث تخصص اس��ت که علت 
اصلی آن سال ها نظارت تعرفه ای بوده که نرخ 
حق  بيمه را نهاد ناظر تعيين می کرده و سبب 
ش��ده اس��ت هم ش��رکت های بيمه، هم  نهاد 
ناظر و هم ش��بکه فروش گرايش تخصصی 
نداش��ته باش��ند زي��را تخصصی ترين اجزای 
فعاليت ش��رکت بيمه، تخصص و توانايی در 
تعيين نرخ حق  بيمه مناس��ب اس��ت. در عمل، 
ي��ک نماينده به محض اينک��ه کد نمايندگی 
می گيرد در اغلب قريب به اتفاق موارد، اجازه 
فروش همه رش��ته ها را دارد مگر اينکه نتواند 
انجام دهد. اين نکته خيلی مهمی ست که يک 
نماين��ده ت��ازه کار و بی تجربه يک باره ممکن 
اس��ت برای ش��رکت بيمه پرتفويی از طريق 
رابطه و هر طريق ديگری به دست بياورد که 

خودش تخصص آن را ندارد. 
از س��وی ديگ��ر، ب��ه دليل ع��دم تخصص و 
تجربه کافی، وزن رش��ته هايی مانند شخص 
ثالث در پرتفوی شبکه فروش زياد است زيرا 
برای آنها س��اده ترين راه کس��ب درآمد است 
 و از طرف ديگر قادر نيس��تند باقی رش��ته ها را 

بفروشند.

در گفتگو با کارشناس حوزه بیمه تشریح شد؛

راهکار عبور شرکت های بیمه ای کم توان از بحران

مهم ترین کار یک شــرکت بیمه آن 
اســت که بتوانــد به خوبی آینده را 
پیش بینــی کند. اگر شــرکت بیمه 
در پیش بینــی آینــده کــه بیشــتر 
متکــی بــه علــم اکچوئــری اســت 
ضعیف باشــد احتمــال اینکه دائم 
به بحران بخورد خیلی زیاد اســت. 
برعکــس، توانمنــدی یک شــرکت 
بیمــه در این کــه بتوانــد بحران را 

پیش بینی کند


