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 پرداخت خسارت 
توسط بیمه »ما«

بیم��ه »م��ا« بابت فوت 
کارگ��ر ی��ک ش��رکت 
وابس��ته به صنایع فولاد 
آلی��اژی در یزد، بیش از 
س��ه میلی��ارد ری��ال ب��ه بیمه گ��ذار خود 
خس��ارت پرداخت ک��رد. به گزارش روابط 
عموم��ی بیم��ه »ما« در پ��ی وقوع حادثه 
سقوط گوشواره در حین جابجایی جرثقیل 
و ف��وت یک��ی از کارگ��ران در ماه محرم، 
بیم��ه »م��ا« پس از اعزام کارشناس��ان به 
محل حادثه و انجام ارزیابی های لازم، در 
کوتاه ترین زمان ممکن مبلغ خس��ارت را 

پرداخت کرد.
پرداخت خسارت آتش سوزی ���

همچنی��ن مدی��ر بیمه های آتش س��وزی 
بیمه دانا با حضور در ش��عبه قم خس��ارت 
آتش س��وزی شرکت آریا صنعت معصومی 
را به مدیرعامل این شرکت به مبلغ سی و 

دو میلیارد ریال پرداخت کرد.

پرداخت خسارت سیل 
توسط بیمه آسیا

س��یل  خس��ارت 
اس��تان های گی��لان و 
مازندران در کوتاه ترین 
زم��ان ممکن و درمحل 
حادث��ه پرداخت ش��د. به گ��زارش روابط 
عمومی بیمه آسیا، اکیپ ویژه ای متشکل 
از عض��و هیات مدی��ره و معاون بیمه های 
ام��وال، مدی��ر بیمه های آتش س��وزی و 
مدیران اس��تانی بیمه آسیا به محل حادثه 
مراجع��ه و نس��بت ب��ه پرداخت خس��ارت 

تعدادی از زیان دیدگان اقدام کردند.

پرداخت خسارت سیل 
توسط بیمه پاسارگاد

ب��ه دنبال وقوع س��یل و 
طوف��ان ک��ه موج��ب 
س��اختمان ها،  تخریب 
اثاثیه و تجهیزات منازل 
مس��کونی و غی��ر صنعتی در منطقه غرب 
اس��تان مازندران ش��د، گروه کارشناس��ی 
بیمه پاس��ارگاد در کوتاه ترین زمان ممکن 
جهت ارزیابی و پرداخت خسارت ناشی از 
س��یل در منطقه حضور یافتند. وقوع سیل 
و طوفان در تاریخ ۱۳ مهر ماه موجب شد 
تا کارشناس��ان این ش��رکت در سرپرستی 
اس��تان مازندران و ش��عبه تنکابن از همان 
س��اعات ابتدایی در مح��ل حضور یافته و 
خس��ارت ناش��ی از این حادثه را پرداخت 

کردند.

حضور مشترک 
در نمایشگاه صنعت تهران

ش��رکت بیم��ه نوین و 
بان��ک اقتص��اد نوین به 
در  مش��ترک  ط��ور 
هجدهمین نمایش��گاه 
بی��ن الملل��ی صنعت حضور پیدا کردند. به 
گ��زارش رواب��ط عموم��ی بیم��ه نوی��ن، 
کارشناس��ان این دو مجموعه با حضور در 
غرفه ش��ماره یک س��الن میلاد )۳۱B( به 
معرف��ی قابلی��ت و ظرفیت های همکاری 
مش��ترک بانکی و بیمه ای به صنعتگران و 
گروه ه��ای تخصص��ی صنعتی و بازرگانی 

حاضر در این نمایشگاه پرداختند.

زائران اربعین تحت پوشش 
بیمه ایران قرار دارند

بیم��ه ای��ران ب��ا صدور 
بخش��نامه ای به تمامی 
ش��عب و مراک��ز خ��ود 
اع��لام ک��رد، زائ��ران 
اربعین حسینی )ع( که نسبت به ثبت نام و 
اخذ ویزای کش��ور عراق از طریق س��امانه 
س��ماح سازمان حج و زیارت اقدام نمایند، 
با پرداخت فقط ۱۵ هزار تومان حق بیمه، 
تحت پوش��ش بیمه ه��ای عمر، حوادث و 
درم��ان ای��ن ش��رکت ق��رار می گیرند. بر 
اساس این گزارش، مدت پوشش بیمه ای 
هر یک از بیمه ش��دگان حداکثر مدت ۳۰ 

روز است.

اخبار

ب��ه گزارش »اخبار بان��ک، بورس و بیمه« از 
بیمه مرکزی، غلامرضا سلیمانی گفت: سهم 
صنعت بیمه از اقتصاد کلان کش��ور شایس��ته 
ن��ام و آوازه و قدم��ت این صنعت مادر نیس��ت 
و بای��د به روش ه��ای گوناگونی بازار صنعت 
کش��ور را گس��ترش داد. وی افزود: بی تردید 
س��هم بیش��تر از تولید ناخالص ملی و موفقیت 
در ج��ذب نقدینگ��ی بازیگران صنعت بیمه را 
به نقش آفرینان مهمتری در حوزه اقتصادی 
کش��ور مب��دل خواهد ک��رد و بیمه مرکزی در 
سیاستگذاری های جدید خود تلاش می کند 
ت��ا با اتخ��اذ تدابیر ویژه ای در خصوص جذب 
س��رمایه گذار، شیوه های س��رمایه گذاری و 
تقوی��ت بخ��ش خصوصی ب��ه تمامی اهداف 

برنامه ششم توسعه دست پیدا کند.
افزایش ۲۵ درصدی حق بیمه های تولیدی

س��لیمانی در پاس��خ به این سؤال که عملکرد 
صنعت بیمه در ش��ش ماهه نخس��ت سال در 
قیاس با مدت زمان مشابه چه ویژگی های دارد 
و تا چه اندازه از عملکرد صنعت بیمه رضایت 
دارید؟ گفت: حجم حق بیمه های تولیدی بازار 
بیمه با ۲۵.۴ درصد افزایش نسبت به 6 ماهه 
اول سال گذشته به حدود ۱8۳.۳ هزارمیلیارد 
ریال رسیده که نکته قابل توجه و مثبت آن این 
است که تنها ۳۲ درصد حق بیمه های تولیدی 
توس��ط بیمه ایران در نقش تنها ش��رکت بیمه 
دولتی تولید شده و بقیه آن سهم شرکت های 
بیمه خصوصی اس��ت. ما تلاش می کنیم که 
س��هم ش��رکت های خصوصی رشد بیشتری 
پی��دا کن��د چون به خصوصی س��ازی و جذب 
س��هامداران بخش خصوص��ی اعتقاد داریم. 
وی همچنین در پاس��خ به این س��ؤال که اگر 
ش��رکت های خصوصی این قابلیت و ظرفیت 
را داشته باشند که سهم بیشتری از بازار بیمه 
را در اختیار بگیرند آیا نهاد ناظر از آنان حمایت 
خواهد کرد؟ گفت: من بارها به این نکته اشاره 
کرده ام که ش��رکت های بیمه خصوصی باید 
ب��ا قدرت بیش��تری در ب��ازار حضور پیدا کنند 
و ریس��ک ها را در اختی��ار بگیرن��د و پوش��ش 
لازم را انج��ام بدهن��د. ب��ه هر حال با توجه به 
توانگری مالی شرکت ها این سهم بازار تقسیم 
می شود. در شش ماه نخست سال تنها سهم 
8 ش��رکت  بیمه به ترتیب: ایران ۳۲.۳درصد، 

آسیا ۱۱.۳درصد، دانا 7.۵درصد، البرز 6درصد، 
پارسیان ۵.۴درصد، پاسارگاد ۵.۲درصد، کوثر 
۴.6درصد و معلم ۴.۴درصد )هر یک با سهم 
بالاتر از ۳ درصد( در مجموع بیش از سه چهارم 
)76.6 درص��د( از ح��ق بیمه تولیدی بازار را به 
خ��ود اختص��اص داده اند و ۲۳.۳ درصد مابقی 
حق بیمه، توسط ۱9 شرکت بیمه دیگر تولید 
شده وتعداد بیمه نامه های صادره در این مدت 
نیز با 8.۴ درصد رش��د نس��بت به مدت مشابه 

سال قبل، بالغ بر ۳۰.۱ میلیون فقره بود.
لزوم حضور پررنگ تر بیمه های خصوصی

س��لیمانی افزود: بنابراین ش��رکت های بیمه 
خصوص��ی بای��د تلاش خود را بیش��تر کنند و 
با افزایش س��رمایه و ذخیره گیری مناس��ب به 
نقش آفرینی اساسی تری در بازار این صنعت 
فکر کنند. وی همچنین در پاسخ به این سؤال 
ک��ه ترکیب س��بد بیمه ای با اس��تانداردهای 
جهان��ی ت��ا چه اندازه همخوان��ی دارد و آیا از 
سهم بیمه زندگی رضایت دارید؟ گفت: از این 
می��زان ۳6.۳ درصد حق بیمه های تولیدی به 
رشته بیمه شخص ثالث و مازاد اختصاص دارد 
و ۲۰.9 درصد از حق بیمه های تولیدی مرتبط 
با بیمه درمان است وسهم بیمه زندگی نیز به 
۱۴.8 درصد از پورتفوی حق بیمه تولیدی بازار 
رس��ید. قطعاً این میزان برای ما چندان قابل 

قبول نیست و باید تحولی اساسی در این حوزه 
صورت بگیرد. من فرهنگس��ازی و آموزش را 
راه��کار اصلی افزایش ضریب نفوذ بیمه های 
زندگ��ی در جامع��ه می دان��م و اگر همگان با 
ظرفیت ه��ا و مزایای بیم��ه نامه های زندگی 
آشنا شوند در سطح رفاه و امنیت خاطر جامعه 

تحولات بزرگی را شاهد خواهیم بود.
س��لیمانی در پاس��خ به این سؤال که عملکرد 
شرکت های بیمه در بخش پرداخت خسارات 
چگون��ه بوده اس��ت؟ گف��ت: مأموریت اصلی 
صنع��ت بیم��ه، پرداخ��ت خس��ارات وارده بر 
بیمه گذاران اس��ت که خوش��بختانه با جدیت 
و س��رعت قابل قبولی در حال انجام اس��ت. 
ش��رکت های بیم��ه در ای��ن ب��ازه زمانی در 
ح��دود ۱۰8.7 هزارمیلیارد ریال خس��ارت به 
بیمه گذاران پرداخت کردند که در مقایسه با 6 
ماهه اول سال قبل، معادل ۲۳.۲ درصد رشد 
نشان می دهد. 66.6 درصد از خسارتهای بازار 
بیمه توس��ط بخش غیردولتی جبران ش��د که 
جایگاه ویژه و اهمیت شرکت های خصوصی 

بیمه ای را نشان می دهد.

س�هم بیمه ش�خص ثالث و بیمه زندگی  ���
از بازار بیمه

وی گف��ت: ش��رکت های بیم��ه نزدیک ۲6 

میلیون مورد خسارت به بیمه گذاران پرداخت 
کردند که در مقایس��ه با مدت مش��ابه س��ال 
قب��ل ۲۱.۲ درص��د افزایش داش��ته که از این 
میزان ۳6.9 درصد از خسارت های بازار بیمه 
در رش��ته بیمه ش��خص ثالث و م��ازاد،۳6.9 
درص��د از خس��ارت های پرداخت��ی ب��ه بیمه 
درمان اختصاص داش��ت و سهم بیمه زندگی 
ه��م به 8.9 درصد از خس��ارت های پرداختی 
در بازار بیمه رس��ید. وی همچنین در پاس��خ 
به این س��ؤال که این خس��ارت ها در قیاس با 
حق بیمه های دریافتی تناس��ب دارد یا برخی 
ش��رکت های بیمه ای متضرر شده اند؟ افزود: 
مطابق تعاریف بیمه ای نسبت خسارت عبارت 
از: حاصل تقسیم خسارت پرداختی به حق بیمه 
تولیدی بر حس��ب درصد اس��ت و در محاسبه 
آن مبالغ خس��ارتهای معوق، ذخایر حق بیمه، 
هزین��ه کارمزد ش��بکه ف��روش و هزینه های 
اداری- عموم��ی دخال��ت داده نمی ش��ود. به 
همین خاطر بررس��ی آمار عملکرد ش��رکتها و 
رشته های بیمه از حیث »نسبت خسارت« در 
این مدت نمی تواند ارزیابی مطلوبی از عملکرد 
آنها را مش��خص کند و فعالیت واقعی صنعت 
بیمه را نش��ان بدهد چرا که با گذش��ت تنها 
6 م��اه از س��ال، دریافت کامل حق بیمه های 
مرب��وط به برخ��ی از بیمه نامه های صادره در 

این مدت انجام نگرفته و تا پایان سال وصول 
خواهند شد.

کاهش خسارت صنعت بیمه ���
س��لیمانی همچنین در پاسخ به این سؤال که 
در صورت امکان جزییات خس��ارات پرداختی 
را اعلام کنید؟ گفت: نس��بت خسارت صنعت 
بیمه در این مدت ۵9.۳ درصد بود و در مقایسه 
با مدت مش��ابه س��ال قبل ۱/۱ واحد کاهش 
نشان  داد. وی افزود: نسبت خسارت 9 شرکت 
بیم��ه: دی ۴۲۵.۴درصد، میهن 9۳.۳درصد، 
دان��ا 7۳.۱درص��د، رازی 67.8درص��د، امید 
67.۴درص��د، الب��رز 6۴.7درص��د، ای��ران 
6۱.۳درص��د، س��ینا 6۰.۲درصد و پارس��یان 
6۰.۱درص��د بالات��ر از ای��ن می��زان در بازار 
بیم��ه بوده اس��ت. س��لیمانی گف��ت: پس از 
ش��رکت های یادشده، نسبت خسارت شرکت 
بیمه آس��ماری با ۵9.۲درصد در س��طح بازار 
بیمه )با ۵9.۳درصد( و نس��بت خس��ارت سایر 
ش��رکتهای بیمه به مراتب پایین تر از نس��بت 
خس��ارت بازار بوده اس��ت. وی گفت: دو رشته  
بیم��ه اعتب��ار و درمان )ب��ه ترتیب با ۱79.7 و 
۱۰۴.9 درصد( نس��بت خسارتی بالاتر از بازار 
بیمه داشتند. پس از آن، نسبت خسارت بیمه 
ش��خص ثال��ث و مازاد ب��ا 6۰.۳ درصد، کمی 
نزدیک به س��طح بازار بیمه )با ۵9.۳ درصد( 
بوده و نس��بت خس��ارت سایر رشته های بیمه 
به مراتب پایین تر از نسبت خسارت بازار بوده 

است.

چتر آرامش بیمه بر سر کشور ���
وی همچنین در پاس��خ به این س��ؤال که با 
ای��ن آماره��ا وضعی��ت آینده صنع��ت بیمه را 
چگونه ارزیابی می کنید؟ گفت: تحرک بیشتر 
در صنعت بیمه یک ضرورت آش��کار اس��ت 
و تمام��ی صاحبنظ��ران، فع��الان و مدیران و 
ش��بکه فروش باید با تلاش بیش��تر و تکیه بر 
ابت��کار و ن��وآوری به تقویت بازار صنعت بیمه 
کم��ک کنن��د. با برنامه هایی که به طور جدی 
دنبال می کنیم امیدوارم در دوره زمانی بعدی 
جه��ش قابل توجهی در عملکرد صنعت بیمه 
صورت بگیرد و چتر آرامش و امنیت بیمه ای 

در کشور گسترده تر شود.

غلامرضا سلیمانی خبر داد؛

لزومافزایشسهمصنعتبیمهازاقتصادکلان

قائ��م مق��ام مدیرعام��ل بیمه آرمان 
راهبرده��ای س��ه گان��ه بیمه ه��ای 
زندگ��ی را در ارائه محصولات جدید 
بیمه ای متناس��ب با نیازهای مشتری 
و افزای��ش دانای��ی در بخش عرضه و 
تقاضا می داند. نکته های تأمل برانگیز 
او از مخالفت با عبارت بیمه فروختتنی 
است آغاز می شود و به نکات کلیدی 
ب��رای افزای��ش دانای��ی در عرضه و 
تقاضای بیمه های زندگی اشاره دارد. 
واکاوی سخنان دکتر کامبیز پیکارجو 
همچ��ون یک دوره آموزش��ی برای 
فع��الان بیمه ه��ای زندگی ضروری 

است....

مفه�وم بیم�ه فروختن�ی اس�ت  ���
کاربرد ندارد!

ما معتقدیم که در این عصر مفهوم و 
شعاری که بیمه فقط فروختنی است 
کاربرد ندارد، بیمه هم فروختنی است 
و هم قابل خریداری شدن؛ باید دانایی 
را هم در بخش عرضه و تقاضا ایجاد 
ک��رد. پس یک��ی از مباحث، افزایش 
دانایی بین مش��تریان یا بیمه گذاران 
و افزای��ش دانای��ی در بخش ش��بکه 

ف��روش اس��ت؛ افزای��ش دانایی در 
بخ��ش بیمه گ��ذاران بیش��تر با تبلیغ 
اس��ت و رویکردمان در عرضه است؛ 
به این صورت که برای این که بتوانید 
ش��بکه فروش حرفه ای و دانا داش��ته 
باش��ید باید سیلابس های آموزشی و 
ابزارهای آموزش��ی کامل و مدرسان 
کارب��ردی فعال��ی داش��ته باش��ید تا 
 بتوانید فروش��ندگان درستی را تربیت 

 کنید.

آم��وزش ه����ای پ���ایدار با  ���
سرفصل های استاندارد

افزای��ش دانای��ی در بخش عرضه و 
همچنی��ن در بخ��ش تقاض��ا یکی از 
مهم ترین پروژه هایی اس��ت که باید 
انجام ش��ود ک��ه مهم ترین بحث آن  
هم آموزش اس��ت؛ توس��عه آموزش 
پایدار حرفه ای، منطبق بر یکس��ری 
س��یلابس  های استاندارد با دید تمام 
تهدیدها و فرصت هایی که پیش روی 
بیمه های زندگی است باید مورد توجه 
باشد.، به غیر از این قضیه باید یکسری 
محص��ولات جدید بیمه های زندگی 
توس��ط بخش های فنی تولید ش��ود 

که قابلیت فروختن و اس��تفاده برای 
مش��تریان را توسط ش��بکه بازاریابی 
و فروش داش��ته باش��د. واحد تولید و 

پالایش آمار ایجاد کنیم.
وقتی نیازهای مش��تری را ش��ناختیم 
چگون��ه به محص��ول تبدیلش کنیم، 
بای��د واحد پالای��ش و تولید آمار را از 
بخش آی تی ش��رکت ها بگیریم، در 
اغلب ش��رکت ها این ها ب��ا یکدیگر 
ادغام  ش��ده اس��ت. مث��ل آموزش و 
پژوه��ش می ماند ک��ه وقتی در کنار 

یکدیگ��ر ق��رار می گیرن��د، پژوهش 
همیش��ه فدای آموزش می شود و آن 

دو بال پرنده قشنگ کار نمی کند.
ضرورت اصلاح سه آیین نامه مهم

مورد بعدی اصلاح آیین نامه هاس��ت، 
 6۰ و   ۵7  ،۵۴ آیین نامه ه��ای 
س��رمایه گذاری، سه آیین نامه مهمی 
اس��ت ک��ه بای��د اصلاح ش��وند و در 
اصلاحشان بخش بیمه های زندگی 
ب��ه هم��ان پررنگ��ی ک��ه بیمه های 
غیرزندگی در آن ها دیده  ش��ده است، 

دی��ده ش��ود. در هر ح��ال فناوری در 
حال پیشرفت است و استارت آپ ها 
دارند به وجود می آیند، اس��تارت آپ 
ها در خدمت افزایش و بهبود کیفیت 
و افزای��ش رضایتمن��دی مش��تریان 

هستند.

هر ش�رکت با یک اس�تارات آپ  ���
اختصاصی

پیش��نهاد این اس��ت که شرکت های 
بیمه باید هرکدام به نوش��تن استارت 

آپ هایی برای خودشان بکنند و دی 
اس اس و ای اس اس های خودشان 
را منطب��ق بر این ها درس��ت کنند تا 
بتوانند به بهترین نحو ممکن عملیات 
گزارش گری و ارتباط با مش��تری و 
مش��تریان را همگام با خودش��ان جلو 
ببرند؛ این اس��تارت آپ ها و دی اس 
اس ها و ای اس اس ها موجب می شود 
تا شکافی که در بیمه های زندگی بین 
شرکت های بیمه و مشتری وجود دارد 

از بین برود.
نقطه ورود به بازار را مشخص کنید

م��ورد بعدی تقویت واحدهای ارتباط 
با مش��تریان اس��ت و مهم تر از همه 
این اس��ت که ش��رکت های بیمه باید 
راهبردهای خودش��ان را برای این که 
چ��ه محصولی از محصولات زندگی 
را بفروش��ند؛ چه نوعی باش��د و به چه 
گروهی و بخش��ی از بازار بفروشند را 
باید مش��خص کنند؛ نقطه ورودشان 
را در ب��ازار مش��خص کنند؛ آیا الآن 
ک��ه وضعی��ت دلار و طلا و این گونه 
قضای��ا وج��ود دارد، زم��ان فروش و 
توس��عه بیمه ه��ای زندگی مناس��ب 

است یا خیر.

قائم مقام مديرعامل بیمه آرمان تشريح کرد؛

نکات کلیدی عرضه و تقاضای بیمه زندگی

نشس��ت صمیمانه مدیرعامل ش��رکت بیمه س��امان با هدف 
شناس��ایی فرصت های بیش��تر در موفقیت ش��بکه فروش و با 
حضور تعدادی ازاعضای انجمن صنفی نمایندگان تهران برگزار 
شد. به نقل از روابط عمومی شرکت بیمه سامان، درابتدای این 
گردهمایی، احمدرضا ضرابیه، مدیرعامل بیمه س��امان با اشاره 
به اهمیت شبکه فروش در عملکرد شرکت، تاکیدکرد: رسالت 
اصلی و برنامه شرکت برای توسعه و حمایت از شبکه فروش و 

نمایندگان آن تبیین شده است. وی، گفت: ارتقای توسعه کسب 
وکار شبکه فروش از جمله افزایش دانش و مهارت نمایندگان با 
آموزش حین خدمت ازجمله اهداف مهم بیمه س��امان بوده که 
با راه اندازی مدیریت توانمندسازی شبکه فروش، آموزش های 
مستمر نمایندگان به صورت عملی و تئوری در این مدیریت، مد 
نظر قرار گرفته است. ضرابیه، بر رعایت قوانین و مقررات مورد 
نظر بیمه مرکزی از سوی نمایندگان و شبکه فروش تاکید کرد. 

مدیرعامل بیمه سامان، در بخش دیگر اظهارات خود، افزود: در 
بیمه س��امان برنامه ریزی ش��ده تا میزان توانگری مالی شرکت 
در س��ال ۱۴۰۰ به عدد ۱8۰ درصد برس��انیم. وی، بیان داشت: 
برای ارتقای میزان توانگری مالی و همزمان با رش��د درآمد و 
پرتفوی ش��رکت، نس��بت به ایجاد انضباط مالی دقیق، اقدامات 

مهمی مد نظر قرار گرفته است.

انضباطمالیدقیقپیششرطارتقاءمالیتوانگری


