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کمتر فرصت هایی پیش می آید که در قالب رویدادی چون 
نمایشگاه چهاردهم، بازیگران سه بازار مالی در یک جا جمع 
شوند و تلاش کنند آخرین دستاوردهای خود را به نمایش 

بگذارند.
تردید نباید کرد که تعامل، خلق کردنی است و این گونه نیست 
که تنها با یک حضور، تعامل شکل گیرد. همان اشتباهی که 
برخی شرکت ها مرتکب شدند و از خیر حضور در نمایشگاه 
از  اگر  هم  نمایشگاه  در  شرکت کنندگان  حتی  گذشتند؛ 
قبل ایده هایی برای تعامل و ارتباط با دیگر فعالان حاضر در 
نمایشگاه نداشته و مقدمات لازم را فراهم نکرده باشند طبیعی 
است در انتهای چهار روزة رویداد، خسته و کسل و مأیوس 
نمایشگاه را ترک کنند و پیش خود بگویند این آخرین بار 

است که در نمایشگاه بورس بیمه بانک شرکت می کنم.
ایده پردازی  از قبل  الگوهایی هم هستند که  در حالی که 
دنبال چه  می دانند  و  آورده اند  فراهم  را  و شرایط  کرده اند 
هستند. آنها با هدف، سرمایه گذاری کرده اند و نمایشگاه را 
هزینه نمی دانند. یک حضور مؤثر در نمایشگاه زمانی مقدور 
است که بنگاه بداند در کل سال قرار است چه اهدافی را 
محقق کند، راهبردهایش چیست و رویدادی چون نمایشگاه 

چهاردهم چه کمکی به تحقق برنامه های وی می کند. 
سه هدف کلی می تواند حضور یک شرکت فعال در بازار  بیمه 
در نمایشگاه را مؤثر کند. هدف اول، مطالعه و توسعة دانش 
است. در نمایشگاه بازیگران مختلف از حوزه های گوناگون 
حضور دارند و کافی است تا با تعامل و گفت وگو، دانش مورد 
نیاز دربارة یک موضوع را جذب کرد. خیلی از اوقات برای 
مطالعه روی ایده های آتی پیدا کردن افرادی که بتوانند نظر 
مرتبط ارائه دهند زیاد نیست. هدف دوم، زمینه سازی برای 
تفاهم است. بنگاه ها قرار نیست بعد از هر دیداری با هم قرارداد 
امضا کنند؛ اما تفاهم نامه می تواند زمینة ارتباطات آینده را 
تسهیل کند. هدف سوم، زمینه سازی برای آینده است. در 
مسیر زمینه سازی برای آینده مقوله های برندینگ، حضور 
در پنل، گفت وگو، صحبت، تبادل هدایا و حتی بازدید ساده 
می تواند در مسیر همکاری های آینده بسترسازی مناسبی را 
شکل دهد؛ منتهی این سه هدف بدون فراهم کردن مقدمات 
و تیم های گفت وگو غیر ممکن است. فعالان بازار بیمه ای باید 
از قبل بدانند که دنبال چه هستند تا بتوانند بهترین دستاورد 

را از نمایشگاه داشته باشند.

بازار بیمه دیگر تنها متشکل از شرکت های بیمه نیست 
چند سالی می شود که شاهد نوعی دیگردیسی در این 
بازار هستیم. این دگردیسی از دو سطح قابل بررسی 
است؛ یکی از منظر ترکیب بازیگران بازار و دیگری از 
منظر وسعت بازار، شاید تا چند سال پیش در رویدادهای 
بیمه از جنس نمایشگاه و همایش تنها شاهد حضور  
شرکت های بیمه بودیم که طبیعتاً با رغبت چندانی در 

این رویدادها شرکت نمی کردند؛ اما حالا گستردگی و 
تنوع بازیگران به عنوان دو عنصر کلیدی باعث شده تا 

حال و هوای دیگری در این رویدادها را شاهد باشیم.
بیمه نشان می دهد  بازار  به  نگاهی  تنوع بازیگران: 
کسب و کارهای فعال در اکوسیستم بیمه بسیار متکثر 
شده اند. علاوه بر شرکت های بیمه، حالا استارتاپ هایی 
در بازار حضور یافته اند که در آینده ای نزدیک در نقش 

راهبر بازار ظاهر شوند. این اتفاق البته تنها در ایران رخ 
نداده است. در تمام دنیا شاهد چنین رویکردی هستیم. 
شرکت آمازون مسیر اقتصاد را تغییر داده است. تسلا 
مایکروسافت  و گوگل،  را  مسیر صنعت خودروسازی 
و اپل و ... هر یک نوعی بازارهای جهانی را به سمت 

دگردیسی سوق داده اند. 
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ادامه از صفحه اول
در ایران نیز کسب و کارهای نوپایی چون ازکی و بیمه 
دات کام، بیمه بازار و ... می توانند چنین نقشی را در آینده 
ایفا کنند؛ اما تنوع بازار بیمه تنها به استارتاپ ها محدود 
نمی شود. ترکیب بازار بیمه ای را در عرصه های مختلف 
می توانیم مشاهده کنیم. نگاهی به جدول شرکت کنندگان 
بازیگران  در نمایشگاه چهاردهم ما را تا حدی به تنوع 

سوق می دهد.

گسترش عمق و سطح بازار
چراغ  می دانند  ترجیح  بیمه  شرکت های  دوره ای،  در 
و  برگشته  کامل  ورق  حالا  اما  کنند؛  حرکت  خاموش 
هر شرکتی که بخواهد با این رویکرد پیش رود خیلی 
زود بازار خود را از دست می دهد. عمق و مساحت بازار 
بیمه تنها به دلیل توسعة ابزارهای الکترونیک  و تحول 
باعث شده  که  است  دیجیتال  تحول  این  بلکه  نیست 
شوند  اساسی  دگردیسی  دچار  کار  و  کسب  مدل های 
باشند.  بیمه ای  رستاخیز  نوعی  شاهد  بازار   فعالان  و 
مشتریِ نسل Z طبیعتاً محور ارتباطی شان موبایل است 
و حتی مشاوره های بیمه ای هم باید با محوریت تلفن 
همراه صورت گیرد؛ اما این تمام داستان نیست. صنایع 
مختلف خود را به دانش بیمه ای مجهز کرده اند و این به 
معنای تعمیق رقابت است شاید همچنین برخی روابط 
عصای معیوب و موریانه خورده ای باشد که هنوز باشند 
شرکت هایی که دل به این عصا خوش کرده اند و در بازار 
هنوز تنفس می کنند؛ اما موریانه ها هر روز این عصا را 
ناپایدارتر می کنند و چندان نخواهد پایید که شاهد فرو 

افتادن این تکیه گاه نا امن باشیم. 

دانش بنیان ها 
طبق آماری که معاونت فناوری ریاست جمهوری منتشر 
کرده در حال حاضر ۷۰۰۴ شرکت دانش بنیان در کشور 
موجود است که در دسته های فناوری مختلفی در حال 
»کشاورزی،  حوزه  در  تعداد  این  از  که  هستند  فعالیت 
فناوری زیستی و صنایع غذایی ۳۰۰ شرکت«، در حوزه 
فرآورده های پیشرفته حوزه تشخیص و درمان  و  »دارو 
محصولات  و  پیشرفته  »مواد  حوزه  در  شرکت«،   ۴۲۷
در  شرکت«،   ۱۰۰۰ شیمیایی  فناوری های  بر  مبتنی 
حوزه »ماشین آلات و تجهیزات پیشرفته ۱۵۱۹ شرکت«، 
 ۲۶۷ پزشکی  تجهیزات  و  ملزومات  »وسایل،  حوزه  در 
شرکت«، در حوزه »سخت افزارهای برق و الکترونیک، لیزر 
و فوتونیک ۱۵۵۳ شرکت«، در حوزه »فناوری اطلاعات 
رایانه ای ۱۵۷۱ شرکت«، در  نرم افزارهای  ارتباطات و  و 
حوزه  در  شرکت«،   ۳۴۹ تجاری سازی  »خدمات  حوزه 
»صنایع فرهنگی، خلاق و علوم انسانی و اجتماعی ۱۸ 

شرکت« در حال فعالیت هستند.
شکل  به  را  بازار  آینده  ترکیب  طبیعتاً  شرکت ها  این 
بنیادین تغییر خواهند داد کسب و کارهای نوپای اکنون، 
بلکه  نیستند؛  نوپا  دیگر  آینده  سال  پنج  چشم انداز  در 
به غول هایی تبدیل شده اند که راهبری بازار را به خود 
اختصاص داده اند؛ اگرچه هر جا که ریسک هست بیمه 
هم هست تا آن را پوشش دهد؛ اما در فضایی که رقابت ها 
تبدیل به ابررقابت شده همه بازیگران صنعت بیمه باید 
خود را مجهز به دانش نوین کنند و در قالب مدل های 
یادگیرنده مدام دانش خود را به روز کنند. فناوری دیگر 
مربوط به یک بخش به نام فاوا نیست همه سازمان باید 
فناور باشند و این یعنی نوعی رستاخیز بیمه ای که در 

حال شکل گیری است.

بلاکچین و عصر جدید
بلاکچین، رمز ارز، متاورس، وب۳ عبارت هایی هستند که 
جهانی جدید را پیش روی انسان می گشایند. دنیایی که 
برای خودش نظام ارزشی، معنایی و دارایی خاص به خود 
را دارد. در این دنیا بیمه ها قطعاً یکی از بازیگران مطرح 
خواهند بود. بر همین اساس باید دنیای بلاکچین را جدی 
بگیرند. دنیایی که بسیاری از منطق های موجود بازار را 
زیر سؤال می برد. در چنین شرایطی ایجاد آمادگی برای 
حضور مؤثر و پویا نیازمند نوعی پوست اندازی است؛ اما 

نگاهی به حضور بازیگران بیمه ای در نمایشگاه چهاردهم 

فصل چراغ های روشن
فصل پوست اندازی به یکباره فرا نمی رسد فهم روابط و 
در منطقه جذب قرار گرفتن باعث خواهد شد که یک 
بنگاه آمادگی لازم را برای دریافت و پیاده سازی بلاکچین 
داشته باشد. در این راستا انتخاب مشاوران کارآمد، رفتن 
به سمت ایجاد پلتفرم های لازم از نکات کلیدی این حوزه 

است. 

نگاهی به بازار
وجود رویدادهایی چون نمایشگاه بازارهای مالی که پیش 
از این بورس بانک و بیمه نام داشت به ما می آموزد که بیمه 
یک جزیره نیست. در هم تنیدگی بازارهای مالی چندان 
از ضریب بالایی برخوردار است که عملًا جدا کردن اینها 
از هم ممکن نیست؛ به تعبیر دیگر نمایشگاه مالی کشور 
این پیام را می دهد که سه صنعت بورس، بانک و بیمه 
به هم متصل هستند که جریان های مختلف  دریاهای 
و  انسانی  داده،  مالی،  مختلف  جنس های  از  سرمایه ای 
فناوری این دریاها را کامل به هم متصل کرده است. اینکه 
ثروت واقعی دیگر دارایی نیست؛ بلکه داده است و شاید 
هم در این دنیای پر رقابت، سرمایه های انسانی بزرگ ترین 
داده باشند؛ اما نکته آن است که اکوسیستم مالی کشور به 
نقطه ای رسیده که دیگر جدا افتادگی را نمی تواند تحمل 
بنگاه داری  عرصه  در  فرصتی  چهاردهم  نمایشگاه  کند. 
است که بازیگران بیمه ای با دیگر بازیگران مالی، بانکی 
و بورسی بیشتر به تعامل بپردازند چرا که آنکه جدا افتاده 

خیلی زود از بازی کنار گذاشته خواهد شد.

چهار عبارت اساسی
در رویکرد نمایشگاه چهار عبارت »همکاری«، »ارتباط«، 
است.  آمده  »بسترسازی«  و  عمومی«  »فرهنگ سازی 
این چهار عبارت را بازیگران بیمه ای چگونه می خواهند 
عملیاتی کنند؟ سؤالات زیر می تواند راهنمایی خوبی باشد: 
همکاری با چه نهادها و بنگاه هایی و چرا، آیا این »ارتباط« 
ارتباط دستاوردهای  توسعة  یا  است  با هدف سودآوری 
دیگری را هم دارد، شاید اساساً شرکت های بیمه باید به 
چیزی فراتر از سودآوری بیندیشند تا حیات آنها تضمین 
شود و بعد سود هم ببرند. فرهنگ سازی عبارت دیگری 
است که شرکت های بیمه باید از مرز اختصاصی بودن 
فراتر ببرند و عمومی کنند؛ اما این ساده نیست سؤال این 
است؛ فرهنگ برای کدام عمومی باید مدنظر یک شرکت 

باشد و در آنها بسترسازی مقدمة تحول است؛ اما بستر را 
برای چه چیزی و چه افرادی باید مهیا کرد؟ بسترسازی 
جذب دانش، جذب نوآوری، توسعه ارتباطی، نگهداشت 
نیروی انسانی و ... به معنی دست های بیمه باید در دستان 

دانشگاه، نوآوران، نخبگان و آینده پژوهان باشد.
اهداف دوازده گانة نمایشگاه را هم مرور کنیم:

 - ارائه آخرین محصولات و توانمندی های ایران در زمینه 
صنعت بورس، بانک و بیمه

آخرین  با  ایرانی  سازمان های  و  شرکت ها  آشنایی   -   
تکنولوژی روز جهان در موضوع نمایشگاه

 - جذب سرمایه گذاری داخلی و خارجی در بخش بورس،  
بانک و بیمه

  - جلب اعتماد عمومی به حوزه های بورس، بانک و بیمه
و  جامعه  در  سرگردان  نقدینگی های  جمع آوری   -  
در  پس انداز  طریق  از  سازنده  مسیر های  به  سوق دهی 
و  بیمه  به  اعتماد  و  بورس  در  سرمایه گذاری  بانک ها، 

امنیت حاصل از آن
ما بین  فناوری  ـ  بازرگانی  مبادلات  توسعة   -   
و  بازدید کنندگان  و  طرف  یک  از  شرکت کنندگان 

شرکت کنندگان از طرف دیگر
  - آموزش برای ایجاد و توسعة کانال های ارتباط مالی 
بین بانک ها و سازمان  سرمایه گذاری داخلی با طرف های 

خارجی
 - ارتقاء کیفیت فعالیت بانکداری، بیمه و بورس در ارتباط 

با نحوة ارائة خدمات به مخاطبان
خدمات  و  صنایع  توسعه  طریق  از  اشتغال  توسعة   -   

موضوع نمایشگاه
در  کشور  تصمیم ساز  و  تصمیم گیر  مدیران  آشنایی   -  
بخش دولتی، خصوصی و تعاونی با امنیت و تأثیر سازنده 

فعالیت های بانک، بورس و بیمه
 - برگزاری انواع کارگاه ها و همایش های علمی ـ بازرگانی 

در حوزه موضوع نمایشگاه
 - توسعه صنایع و خدمات موضوع نمایشگاه در حوزه های 

مکانیزه کردن و استفاده از فناوری های حوزة آی تی
  این اهداف بیش از آنکه هدف باشند رویکرد هستند. 
سمت  به  را  خود  کلی  رویکرد  باید  بیمه  شرکت های 
این اهداف دوازده گانه سوق دهند و نمایشگاه می تواند 

فرصت مناسبی باشد.

این مطلب را
سه بازار بیمه، بورس و بانک به عنوان سه  از طریق لینک بالا بخوانید.

رکن اساسی اکوسیستم مالی کشور در هم 
تنیده شده اند و گسترش همکاری های سه 
فعل  کلیه  مثلث  ضلع  سه  عنوان  به  رکن 
در  را  کشور  سرمایه ای  و  پولی  انفعالات  و 
هر  هم افزایی  بی تردید  دارند.  خود  محاط 
چه بیشتر این مثلث تأثیرات تعیین کننده و 
حیاتی بر روند اقتصاد و تولید دارد؛ به تعبیر 
کشورها،  امروز  رقابت  پر  دنیای  در  دیگر 
اقتصاد و تولید زیر چتر بازارهای مالیِ باثبات 

قادر به حیات هستند.
بر اساس همین رویکرد، معرفی دستاورد ها 
اهداف  از  مذکور  نوآوری های سه ضلعی  و 
صنعت  سالانه  نمایشگاه  برگزاری  اصلی 
شمار  به  بیمه(  و  بانک  )بورس،  مالی 
مناسب  فرصتی  رویدادی  چنین  و  می رود 
با  بیشتر  چه  هر  آشنایی  و  شناخت  برای 
است  حوزه  سه  این  پتانسیل های  آخرین 
که از ظرفیت های مهم اقتصادی محسوب 

می شوند.
صنعت بیمه نیز همانند بازار سرمایه و بازار 
دستاورد های  و  خدمات  جدیدترین  پول، 
خود را در این نمایشگاه عرضه خواهد کرد، 
تحولات  بیمه  اخیر، صنعت  طی سال های 
فراوانی در سطوح داخلی و جهانی داشته و 
این سیر شتابان تحولات صنعت بیمه ایجاب 
فواصل  در  صنعت  این  فعالان  که  می کند 
و  موجود  وضعیت  بررسی  به  کوتاه  زمانی 
افق پیش روی کسب و کار خود بپردازند که 
برگزاری نمایشگاه، بستر لازم برای این امر 

را فراهم می کند.
اخیر  سال  چند  طی  بیمه  نفوذ  ضریب 
افزایش پیدا کرده و بیمه مرکزی نیز طی 
سال های اخیر، سیاست های توسعه محور را 
مدنظر قرار داده است. از همین  رو، چشم انداز 
مثبتی برای این صنعت پیش بینی می شود 
و در همین رابطه مطابق با آمار ها مبلغ حق 
بیمه تولیدی و خسارت پرداختی در سال 
 ۶۵ و   ۱۱۵/۱ حدود  در  ترتیب  به   ۱۴۰۰
هزار میلیارد رسیده که بر این اساس رشد 
حق بیمه تولیدی و رشد خسارت پرداختی 
نسبت به سال گذشته به ترتیب در حدود 

۴۱/۱ و ۴۸/۴ درصد بوده است.
کشور   ۱۰ جزو  ما  کشور  متأسفانه 
حادثه خیز جهان است. از همین رو، یکی از 
است  آن  بیمه  شرکت های  مسئولیت های 
جمله  از  اختیار  در  ابزارهای  طریق  از  که 
در  با هدف  مالی کشور  بازارهای  نمایشگاه 
از تبعات حوادث و بلایا،  امان ماندن مردم 
فرهنگ استفاده از خدمات بیمه ای گسترش 

یابد.
در  بیمه  صنعت  فعالان  حداکثری  حضور 
سایه  در  کشور  مالی  صنعت  نمایشگاه 
که  تخصصی  کمیته  مستمر  تلاش های 
از  منتخبی  قالب  در  و  منظور  همین  به 
روابط  مدیران  هماهنگی  شورای  اعضای 
عمومی تشکیل شد فراهم شود. این کمیته  
و   مشارکت  نحوة  مختلفی  جلسات  طی 
و  شعار  همچنین  و  ترویجی  رویداد های 
مفهوم مشترک صنعت را ترسیم و تعریف 

کرد.
انجام شده  برنامه ریزی های  اساس  بر 
آموزشی  برنامه های  کمیته،  این  توسط 
قرار  کار  دستور  در  بازدیدکنندگان  به 
گرفته و مطابق با برنامه ریزی های به عمل 
کشور  بیمه ای  کارشناسان  و  مدیران  آمده 

پاسخگوی سؤالات مراجعان هستند.
از  یکی  شد،  گفته  که  همان طور  پایان  در 
ارتباط  کشور  مالی  صنعت  امروز  نیاز های 
این  بازیگران  میان  هم  افزایی  و  بهینه 
که  تمهیداتی  با  می رود  امید  و  است  بازار 
نمایشگاه  برگزاری  است،  شده  اندیشیده 
صنعت مالی )بورس، بانک و بیمه( منجر به 

ارتباط بهینه و هم افزایی این صنایع شود.

 مدیرکل روابط عمومی 
بیمه مرکزی 

مصطفی زندی

اکوسیستم مالی کشور

ترکیب حضور فعالان بیمه ای در نمایشگاه چهاردهم

سالن غرفه سایربازیگران سالن غرفه استارتاپ بیمه ای سالن/غرفه شرکت بیمه

8/7 تاپ لند 9/6 کاربلد 2/6 بیمه سرمد

9/7 تسکو 12/6 کارگزاری برخط آتیه اندیشان دامون 3/6 بیمه نوین

15/7 آدابکس 10/7 ازکی 4/6 بیمه سامان

17/7 اپراتور آی تی ساز 12/7 ازکی وام 5/6 بیمه رازی

18/7 بانک صادرات ایران 13/7 بیمه داد 7/6 بیمه کوثر

19/7 بانک ملی ایران 22/7 بیمه بازار 10/6 بیمه حکمت صبا

21/7 مبین نت 23/7 فناوران اطلاعات خبره 11/6 بیمه آرمان

1/8.9 گروه مالی شهر 5/7 کارگزاری رسمی بیمه مستقیم برخط 
بیمه انرژی

1-14/6 بیمه مرکزی

2/8.9 تحلیل اپ 16/7 انجمن فناوران بیمه 15/6 بیمه دی

3/8.9 داران 3/7 صندوق توسعه فناوری های نوین 16/6 بیمه تجارت نو

12/8.9 حلال فاند 6/7 مؤسسه همراه بیمه خلیج فارس 17/6 بیمه البرز

22/8.9 کارگزاری بانک سامان 4/7 بهین راهکاران پژوهش و فناوری 
)FINO(

18/6 بیمه پاسارگاد

47/8.9 نوآوری باز فرابوم 11/7 هویتا 19/6 بیمه آسیا

46/8.9 رمزینکس 7/7 مدیریت دارایی با هوش مصنوعی مهدا 20/6 بیمه پارسیان

55/8.9 کارگزاری هوشمند رابین 11A/7 بهین گستر 21/6 بیمه ایران



ویژه نامه روزانه چهاردهمین
نمایشــگاه بیــن المــللــی 
صــنعـــت مــالــی کــشور  3 خبــردوم مرداد 1401

از آغاز سال ۱۴۰۱، کارنامه شرکت های  با گذشت چند ماه 
بیمه ای به ویژه شرکت های پذیرش و درج شده در بورس و 
فرابورس در سال ۱۴۰۰ منتشر شده و نمایی کلی از صنعت 
و همچنین عملکرد هر یک به دست آمده است. بر این اساس 
۲۴ شرکت فعال در این صنعت که سال مالی تمامی آنها پایان 
اسفند ماه است، عملکرد سالانه خود را در سایت کدال منتشر 
کرده اند. این گزارش بر آن است تا عملکرد شرکت های فعال در 
صنعت بیمه در سال ۱۴۰۰ را بررسی کرده و آن را با عملکرد 
سال ۱۳۹۹ مقایسه کند. )به جهت عدم تطابق سال مالی و 
همچنین عدم ماهیت فعالیت، این گزارش عملکرد دو شرکت 

بیمه اتکایی امین و ایرانیان را در بر نمی گیرد.(

رشد 75 درصدی مانده دارایی ها
بر اساس آمارهای منتشرشده در سامانه کدال بورس، جمع مانده 
دارایی های شرکت های مورد بررسی ۱,۴۸۸ هزار میلیارد ریال 
بوده که این عدد نسبت به پایان اسفند ماه سال ۱۳۹۹ با رشد 
حدود ۷۵ درصدی همراه شده است. در این میان شرکت بیمه 
پاسارگاد با مانده دارایی حدود ۲۲۱ هزار میلیارد ریال و یک پله 
صعود نسبت به پایان سال ۱۳۹۹، بیشترین مانده دارایی را در 
بین شرکت های خصوصی بیمه ای به خود اختصاص داده است. 
شرکت های بیمه بزرگی همچون آسیا، البرز، دانا و کوثر از این 
جهت در رتبه های بعدی قرار دارند. شرکت بیمه تعاون نیز با 
رشد حدود ۹۴ درصدی و بیمه حکمت با رشد ۹۳ درصدی 
مانده دارایی ها، بیشترین نرخ رشد را در این زمینه داشته اند. 
در سوی مقابل بیمه دی با کاهش ۳۵ درصدی، تنها شرکتی 
بوده که مانده دارایی های آن در دوره مورد بررسی کاهش یافته 
است. بیمه دی پایان سال ۱۳۹۹ رتبه سوم را به لحاظ بیشترین 
مانده دارایی ها را به خود اختصاص داده بوده در پایان اسفند ماه 
سال ۱۴۰۰ به رتبه یازدهم در بین شرکت های مورد بررسی 

تنزل کرده است. 

وزن 33 درصدی سرمایه گذاری
در  ویژه  به  شرکت  یک  دارایی های  کمی  میزان  از  آنچه  اما 
صنعت بیمه مهم تر است، کیفیت دارایی ها یا به عبارتی ترکیب 
دارایی های آن است. بررسی ها نشان می دهد سرمایه گذاری ها 
)طبقات مختلف( به صورت میانگین با وزنی حدود ۳۳ درصد 
بیشترین سهم از دارایی شرکت های بیمه را به خود اختصاص 
داده اند این در حالی است که وزن این قلم از دارایی ها در پایان 
سال ۱۳۹۹ در شرکت های مورد بررسی ۳۷ درصد بوده است. در 
نقطه مقابل سهم مطالبات از بیمه گذاران و نمایندگان حدود ۲۵ 
درصد بوده که این عدد نسبت به اسفند ماه سال قبل با رشد ۲ 
درصدی همراه شده این موضوع حکایت کاهش چابکی و پویایی 
بیمه گران  بیمه در سال ۱۴۰۰ دارد. سهم  سبد شرکت های 
اتکایی از ذخایر فنی، دارایی های ثابت مشهود )مثل ساختمان(، 
سایر حساب های دریافتنی و موجودی نقد نیز دیگر اقلام مهم 

دارایی ها در شرکت های بیمه ای را به خود اختصاص داده اند. 

مجموع درآمد حق بیمه  
بر اساس صورت های مالی منتشرشده، جمع درآمد حق بیمه 
شرکت های مورد بررسی در سال ۱۴۰۰ رقمی معادل ۵۷۱ هزار 
میلیارد ریال بوده که نسبت به سال قبل از آن رشد حدود 
۳۷ درصدی داشته است. در بین شرکت های مورد بررسی، به 
لحاظ درآمد ناخالص حق بیمه شرکت بیمه آسیا همچون اکثر 
سنوات پیشین، رتبه نخست را در اختیار دارد. در این رده بندی 
بیمه دانا رتبه دوم خود را حفظ کرده است؛ اما بیمه دی با یک 
پله صعود نسبت به نه ماهه نخست سال قبل رتبه سوم را از آن 
خود کرده است. شرکت های بیمه البرز، پارسیان، کوثر و معلم 
نیز در رده های بعدی جای دارند. دو شرکت بیمه زندگی باران 
و خاورمیانه نیز کمترین میزان از درآمد حق بیمه ناخالص را 
در میان شرکت های بیمه را داشته اند. با این حال، شرکت بیمه 
زندگی خاورمیانه )بدون در نظر گرفتن عملکرد بیمه باران به 
دلیل تازه تأسیس بودن( با ۵۰۲ درصد رتبه نخست را به لحاظ 
نرخ رشد درآمد حق بیمه ناخالص در میان شرکت های گروه 
داشته است. شرکت بیمه حافظ با نرخ رشد ۸۲ درصدی در رتبه 
بعدی قرار دارد. افزایش ۱۰ درصدی درآمد حق بیمه ناخالص 
در شرکت بیمه دی نیز از پایین نرخ رشد در این حوزه را برای 

شرکت در بین شرکت های بیمه ای رقم زده است. 

بررسی مقایسه ای عملکرد شرکت های بیمه در سالی که گذشت

عملکرد شرکت ها

 نسبت خسارت
محاسبه  به  مربوط  اطلاعات  به  دسترسی  عدم  دلیل  به 
انجام مقایسه عملکرد شرکت ها در  برای  ضریب خسارت، 
حوزه بیمه گری از نسبت خسارت استفاده شده است. نسبت 
خسارت )خسارت پرداختی ناخالص نسبت به درآمد حق بیمه 
ناخالص( یکی از اصلی ترین معیار های ارزیابی شرکت های بیمه 
به شمار می رود که نشان می دهد این شرکت ها چه میزان از 
درآمد حق بیمه خود طی یک دوره را به عنوان خسارت 
پرداخت کرده اند. بر اساس اعلام بیمه مرکزی این عدد در 
سال ۱۴۰۰ برای کل صنعت بیمه رقم ۵۶,۴ درصد بوده است. 

آمار ها نشان می دهد شرکت بیمه دانا با نسبت خسارت حدود 
۱۲۷ درصد، بیمه زندگی باران ۱۰۳ درصد و بیمه دی با 
۹۹ درصد ضعیف ترین عملکرد را در بین شرکت های بیمه 
خصوصی در سال ۱۴۰۰ داشته اند. در سوی مقابل نیز سه 
شرکت بیمه زندگی آرمان، حافظ و ملت بهترین عملکرد را 
در مقایسه با سایر شرکت ها از این نظر داشته اند. هر چند 
میانگین نسبت خسارت صنعت نسبت به سال قبل با رشد 
همراه شده اما تعداد شرکت های با نسبت خسارت بالای ۱۰۰ 
درصد از پنج شرکت در سال ۱۳۹۹ به دو شرکت در سال 

۱۴۰۰ کاهش پیدا کرده است.

این مطلب را
 از طریق لینک بالا بخوانید.

این مطلب را
 از طریق لینک بالا بخوانید.

شرکت کنندگان  از  درصدی  اینکه  از  فارغ 
نمایشگاه را جایی برای دورهمی و دید و بازدید 
درک  با  که  اما هستند شرکت هایی  می دانند؛ 
صحیحی از فرصت موجود، مخاطبان را با خود 
همراه می کنند. بیمه پاسارگاد را می توان یکی از 
آن شرکت های فعال نام برد که در آستانة شروع 
نمایشگاه با تهیه یک بروشور تبلیغاتی هوشمندانه، 
هدفمند، آموزشی و پرمحتوا به زبان ساده، سعی 
دارد بیمه نامه های عمر و تأمین آتیه را با همه 
در  پذیرش، جایگاهی  در  بیمه گذاران  مقاومت 
خور شأن بخشد. این شرکت با گنجاندن طرح 
بیمه عمر و مستمری در دل این بروشور تبلیغاتی 
سعی دارد محصول جدید خود را به بیمه گذاران 

در فضای نمایشگاهی نیز معرفی کند. 

سختی آسان شده
عنوان  با  پاسارگاد  بیمه  تبلیغاتی  بروشور  در 
»معرفی بیمه نامه های عمر و تأمین آتیه« سعی 
شده با کمک گرفتن از اینفوگرافی، رنگ لوگوی 
سازمانی و زیبایی بصری، مفاهیم پیچیدة این 
رشتة بیمه ای برای بیمه گذاران به زبانی ساده از 
چیستی تا چرایی توضیح داده شود که سرآغاز 
این مهم با طرح سؤال »چرا بیمه عمر« کلید 
می خورد؟ در پاسخ، با اشاره به اینکه وقوع حوادث 
غیر مترقبه صدمات روحی و مالی به دنبال دارد 
این نکته را پر رنگ می کند که جبران خسارت 
مالی معمولاً از حیطة قدرت افراد خارج است به 
ویژه در دورة میانسالی و سالمندی. اینجاست که 
با معرفی بیمه عمر و تأمین آتیه پاسارگاد، برای 
روزگاری که حتی فرزندان هم حضور چندانی در 
کنار پدر و مادر خود ندارند نقش حمایتی این بیمه 
خوشنام جان می گیرد. در گام دیگر با برشمردن 
صنعت  محبوب  برند  جمله  از  دستاوردهایی 
فروش  سازمان  دارای  مردم،  انتخاب  به  بیمه 
بیمه نامه های عمر با بیش از ۳۵ هزار نماینده و 
معتمد بیش از ۷ میلیون بیمه گذار بیمه نامه های 

زندگی، این انتخاب را بی دلیل نمی داند.

امروز می کارم که فردا بردارم
در فصل دیگری از بیمه عمر و تأمین آتیه با 
سناریویی نحوة خرید بیمه نامه، گام به گام با 
بیمه گذار پیش آمده و او را طی مسیر همراهی 
می کند. انتخاب نوع بیمه نامه، مدت بیمه نامه، 
مبلغ قابل پرداخت )حق بیمه(، نحوة پرداخت 
حق بیمه، ضریب پوشش بیمه عمر، پوشش های 
تکمیلی و درصد افزایش حق بیمه، پلان هایی 

هستند که کات به کات روایت می شوند.

زندگی در مسیر امید
زرد  زمینه  با  رنگ  آبی  مسیر  در  تصویرسازی 
می توان  را  پاسارگاد(  لوگوی  رنگ  )ترکیب 
نقطه عطف این تبلیغ هوشمندانه دانست، در 
این تصویر چکیده ای از آنچه یک بیمه گر باید 
ساعت ها درباره بیمه عمر بگوید در یک قالب 
ساده به خوبی روایت شده است. روایتی از گذر 
مراحل زندگی به پشتوانه سرمایه و اندوخته که 
طی مسیر بی دغدغه و توأم با آرامش شده و از 
همه مهمتر امید را پیش رو می گذارد. در این 
میان وجود تصویر افراد پیر تا جوان یک خانواده، 
در تکمیل توضیحات راه زندگی، علاوه بر نشان 
دادن گوناگونی قشر هدف مرور یک »عمر« را به 

مخاطب القا می کند.
)در صورت  ضامن  بدون  وام  با  تحصیل  از  راه 
نیاز( شروع شده و بعد به شغل )تضمین آینده 
در صورت از کارافتادگی(، ازدواج )امکان کاشت 
امید برای همسر(، خانواده )چه باشم چه نباشم(، 
تحصیل فرزندان، ازدواج فرزندان، کار فرزندان و 

بازنشستگی و نوادگان می رسد.
نکتة کلیدی در روایت داستان زندگی که بیشتر 
شبیه پرده خوانی است طرح تیتروار مراحل است 
که علاوه بر سرعت و چالاکی در انتقال پیام مانع 
از خسته شدن ذهن مخاطب و زده شدن او از 

موضوع می شود.

فرش قرمز بیمه پاسارگاد 
در فاینکس 2022
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دوم مرداد 41401 نگـاه

مسئله اشاره دارد که مدیران و رهبران سازمان به عنوان یک طرف 
قرارداد باید احساسات و دغدغه های کارکنان را هم در مد نظر 
داشته باشند و این طور نباشد که خود را صرفاً مقید به مفاد قرارداد 
بدانند و در قبال دریافت خدماتی معین حقوقی را برای کارکنان 
در نظر گرفته و پرداخت کنند؛ بلکه باید احساسات و فرهنگ و 
 EQ دغدغه های کارکنان را هم مورد توجه قرار دهند. در واقع
اشاره با همدلی مدیران با کارکنان دارد؛ یعنی اینکه مدیران به 
کارکنان خود این حس را منتقل کنند که دغدغه ها، نگرانی ها و 
احساسات آنها را درک می کنند. اما در 
بحث DQ مدیران و رهبران سازمان 
پا را فراتر از EQ گذاشته و علاوه بر 
همدلی و احساس هم دردی نسبت به 
مشکلات و نگرانی های کارکنان از آنان 
حمایت کرده و برای حل مشکلات و 
نگرانی های آنها دست به اقدام می زنند 

و برای آن راه حل می اندیشند. 
نظر  به   DQ از  تعریف  این  با  البته 
عبارت  جای  به  است  بهتر  می رسد 
عناوین  از  شرافت  شاخص  یا  ضریب 
دیگری نظیر شدت دلسوزی یا شدت 
یا حداقل  تعاون  یا شدت  خیرخواهی 
شدت شرافتمندی برای DQ استفاده 

کرد. 
لازم به گفتن است این مفهوم همیشه 
و در ادوار مختلف مطرح بوده است. در 
ایران از قدیم به این نوع از رفتار صاحبان کسب و کارها مردم داری 
اطلاق می شود و این اصطلاح در میان کسبه بسیار رایج است؛ اما 
به نظر می رسد که مفهوم فوق طی سال های اخیر به دلیل سرعت 
زیاد رشد و توسعة تکنولوژی اهمیت پیدا کرده و بنابراین واژه 
DQ مطرح شده است. توسعه تکنولوژی و نوآوری برخی شغل ها 
را حداقل در کوتاه مدت از بین می برد یا به خطر می اندازد؛ بنابراین 
اینکه رهبران سازمان ها و نهادها و شرکت ها به فکر کارکنانی که 
شغل خود را بر اثر رشد تکنولوژی از دست می دهند یا شغل  آنان 
به خطر می افتد باشند و برای آن راهکاری تدبیر کنند اهمیت 

فوق العاده ای یافته است.
در شرکت یا سازمانی که شاخص EQ سطح بالاتری دارد رهبران 
مجموعه با شخصی که شغل خود را بر اثر تکنولوژی و به طور 
کلی خارج از اراده خود از دست می دهد صحبت می کنند و به 
او قوت قلب می دهند؛ اما در سازمانی که از شاخص DQ بالایی 
برخوردار است رهبران برای عبور آن فرد از این شرایط فقط به 
دادن قوت قلب اکتفا نمی کنند؛ بلکه برای آن برنامه و راهکار تدبیر 
می کنند تا مشکل آن شخص مرتفع شود. به عبارت دیگر هر قدر 
سازمانی نسبت به سرنوشت کارکنان خود بی توجه باشد؛ شدت 
شرافت یا خیرخواهی در آن سازمان کم است؛ اما هر قدر رهبران 
آن سازمان بیشتر به فکر کارکنان خود باشند شاخص و ضریب 

  آقای آسوده نظر شما در مورد شاخص شرافت چیست؟ 
آسوده: این بحث، جدید است و من با اینکه عبارت 
شرافت را با شاخص همراه کنیم موافق نیستم؛ چون 
می گوییم  مثلاً  بازمی گردد؛  کمی  مسائل  به  شاخص 
شاخص بورس ۱۲۰ است و قصد داریم آن را به ۱۵۰ 
برسانیم؛ اما در صنعت بیمه  عددی نداریم که این لغت 
را شاخص شرافت بنامیم؛ البته IQ با عدد سنجیده 
می شود؛ چون فردی است. به نظرم بهتر است این لغت 

البته  کنیم؛  ترجمه  ضریب،  را 
ضریب هم نسبی است. در فارسی 
تغییر یک اصطلاح جا افتاده بسیار 
دشوار است من ترجیح می دادم 
به جای شرافت از لغت تکریم یا 
احترام استفاده کنم که در ارتباط 
با انسان ها شاخص کیفی هستند.

یعنی  است؛  فردی  بسیار   IQ بحث 
ممکن است فردی بسیار باهوش باشد؛ 
ولی توانایی مدیریتی نداشته باشد و از 
هوش خود در جهت کارهای انفرادی یا 
فردی خود استفاده کند؛ مثلاً یک دزد 

باهوش هم داریم. 
EQ احساسی است. کنترل احساسات 
و توانایی مدیریت احساسات جمعی را 
یک  راهبری  برای  ولی  دارد؛  نظر  مد 
آن  تلقی کردن  خانواده  شرکت  طبعاً 

می تواند به مدیریت کمک کند. درست است که عنوان این بحث 
برای من هم جدید است؛ ولی در عمل به مدت ۴۰ سال در حوزة 
مدیریت رفتار با انسان ها، احترام به همکار، توجه به نگرانی های 
همکاران در محیط شغلی شان را تجربه کرده ام؛ چون بخش 
بزرگی از زمان بیداری یک فرد در محیط کار سپری می شود و 
توجه به محیط کار و سرزنده نگه داشتن آن اهمیت کلیدی دارد؛ 
بنابراین شاخص شرافت بیشتر به راهبری شرکت ها بازمی گردد؛ 
البته راهبری شرکت ها الزاماً همة همکاران نیستند. امروز در 
فارسی کلمه ای به نام تکریم ارباب رجوع هم داریم که همان 
شاخص شرافت است. با توجه به تجربة خودم هرگاه مدیری به 
مسائل و رفتارهای انسانی توجه بیشتری نشان داده موفق تر بوده 
است و پرسنل آن سازمان نسبت به آن سازمان تعصب بیشتری 

داشتند.
  آقای خسروشاهی فعلاً در نقطه بررسی مفاهیم و تعاریف 

قرار داریم نظر شما در مورد شاخص شرافت چیست؟
در  که  است  مقولة جدیدی  شرافت  شاخص  خسروشاهی: 
تکمیل موضوع EQ مطرح شده است. فردی با یک سازمان 
کارمندان یک  ارائه خدمات معینی دارد؛ مثلاً  برای  قراردادی 
شرکت طبق یک قرارداد، خدماتی به آن شرکت ارائه می دهند 
و حق الزحمه ای دریافت می کنند. در اینجا شاخص EQ به این 

شرافت در آن سازمان بالاست. 
مثال زنده این موضوع چالش فعالیت استارتاپ ها در حوزه های 
مختلف کسب و کاری در سال های اخیر در کشور خود ماست. 
صنعت بیمه نیز امروز با این چالش روبه روست. امروز استارتاپ ها 
وارد عرصة صنعت بیمه شده اند؛ بنابراین شبکه فروش متعارف از 
این بابت به حق دچار برخی نگرانی ها شده است. کسی که سال ها 
در شبکه فروش متعارف و کلاسیک کار کرده، سرمایه گذاری 
کرده، آموزش دیده، تجربه کسب کرده و با کلی زحمت شبکة 
ارتباطی برای خود ایجاد کرده که همه اینها به نوعی سرمایة 
او محسوب می شود به یک باره با پدیده ای مواجه می شود که 
احساس می کند ممکن است همه سرمایه و اندوخته چند ده ساله 
او به خطر بیافتد. در اینجا شرکت های بیمه شرافتمند و دارای 
DQ بالا که سال هاست با این دسته از افراد همکاری داشته اند 
و آنان در واقع کارکنان آنها محسوب می شوند به فکر آنان بوده 
و برای طی دوران گذار از این مرحله برنامه ریزی کرده و راهکار 
می اندیشند. طبعاً سازمان هایی که از سطح DQ پایینی برخوردار 

باشند بی تفاوت از کنار این چالش عبور می کنند؟ 
  آیا بالعکس آن نیز حاکم است؟ در واقع یک کسب و کار 
نوپا وارد بازار شده و هزینه کرده است؛ ولی برخی اوقات 

می بینیم که به راحتی فعالیتش تعلیق می شود.
خسروشاهی: آنچه بیان کردم صرفاً یک مثال از مسائل مبتلابه 
صنعت بیمه برای توضیح مفهوم DQ بود و به هیچ عنوان به 
اهمیت  استارتاپی  سازمان های  در  موضوع  این  اینکه  معنی 
ندارد، نیست. روشن است که DQ در ارتباط با استارتاپ ها نیز 

موضویت و اهمیت دارد. 
بحث این است که وقتی یک شرکت بیمه قصد دارد برای رفاه 
حال مردم، کاهش هزینه ها، توسعه بازار، دسترسی به کلان داده ها 
و ... از تکنولوژی های جدید در شبکه های توزیع بیمه بهره بگیرد 
نباید فعالان بخش کلاسیک را فراموش کند؛ بلکه باید به آنها نیز 
کمک کند تا از این بی ثباتی احتمالی با کمترین دغدغه و نگرانی 
عبور کنند. شرکت بیمه ای که در کنار توجه به روش های نوین 
توزیع بیمه بخش کلاسیک خود را نیز با جدیت حمایت می کند 

در واقع از سطح DQ بالایی برخوردار است.
دارید  مقررات  به  بیشتری  اشراف  شما  ثبات    آقای 
نظرتان در این مورد چیست؟ آیا در قوانین و مقررات به 

این مفهوم اشاره شده است؟
ثبات: خیلی ممنون برای اینکه باعث شدید تا مفهوم جدیدی در 
اذهان شکل بگیرد و به آن توجه و باعث بهبود وضعیت شود. من 
هم با ترجمة این لغت به شرافت موافق نیستم و واژه هایی همچون 
بزرگواری و مهربانی را بهتر می دانم. جالب است که دومین مطلبی 
که بعد از ورود به صنعت بیمه سال ۱۳۷۲ در فصلنامة بیمه 
مرکزی منتشر کردم مطلبی با عنوان »مدیریت انسان گرا« بود که 
کاملاً به این موضوع مرتبط است. این مقاله اقتباسی از کتاب های 
اریک فروم روانشناس شهیر است و در پی بیان این وضوع است 
که هر قدر انسان بیشتر مرکز توجه باشد بیشتر احساس رضایت 

شاخص و معیار شرافت )tnetiouq ycneceD( به اختصار QD در جهان یک 
رویکرد جدید در عرصه کسب و کارهاست. طبیعتاً سخن گفتن در این باره 
نیز ساده نیست. بر اساس نگرش های نوین کسب و کاری، هوش و هوش 
هیجانی، حیاتی هستند؛ اما این شرافت )QD( است که چون ترازی تضمین می کند 
QI و QE به نفع جامعه استفاده شوند، نه اینکه جامعه را از بین ببرند. بررسی وجود 
مصداق های چنین نگرشی  در صنعت بیمه می تواند در ایجاد اعتبار و ترمیم اعتماد 
جامعه به این صنعت بسیار راهگشا باشد. در گام اول، ادبیات و تعاریف اهمیت دارند. 
فعالان و بازیگران صنعت بیمه باید به ادبیات واحدی در این باره دست یابند؛ سپس 
در مورد ایجاد ساز و کارهای مؤثر برنامه ریزی کنند. میزگرد پیش رو بر همین هدف 
استوار است. میز سخنی با حضور طیفی از گروه های مختلف ذی نفع در صنعت بیمه از 
پیشکسوان تا عرصة نظارت، اجرا و نوآوری در این میز سخن حضور یافته اند. میزگرد 
بر سه محور استوار است: پرویز خسروشاهی، قائم مقام بیمه مرکزی؛ سید محمد 
آسوده، مدیرعامل شرکت بیمه اتکایی ایرانیان؛ احمدرضا ضرابیه، مدیرعامل شرکت 
بیمه سامان؛ غلامعلی ثبات، عضو شورای عالی بیمه؛ حبیب میرزایی، معاون مدیرعامل 
در بخش توسعه بازار و شبکه فروش شرکت بیمه پاسارگاد و تیم لطیف، مدیرعامل 

هلدینگ مکث اعضای میزگرد هستند.

صاحبان سخن درباره شاخص شرافت می گویند

اخلاق در
کسب و کار

بسیاری  تصمیمات  روز  هر  کار  و  کسب  رهبران 
می گیرند: بزرگ و کوچک، مثبت و منفی. همه این 
تصمیمات بر کارمندان، مشتریان، سهامداران، جوامع 
و حتی کل جامعه تأثیر می گذارد. این تصمیمات بر 
اساس خلق و خوی شخصی و اخلاقیاتی که از یک 
منبع خارجی تحمیل می شود، اتخاذ می شوند و باید 
با ویژگی های اساسی یک رهبر تطبیق داده شوند. 
دارای  باید  آینده  دهه های  و  امروز  موفق  رهبران 
قابلیت رهبری سه گانه باشند: IQ+EQ+DQ. به 
عبارت دیگر، آنها باید ترکیبی از دو ویژگی آشنا 
و یکی که  باشند )عقل و هوش هیجانی(  داشته 
به اعتقاد بسیاری باید شناسایی شده و ارتقا یابد: 

شرافت.
شایستگی در کسب و کار ضروری است و عقل که 
در اینجا به عنوان IQ از آن یاد می شود، احتمالاً 
رهبری  نحوة  با  معمولاً  که  است  مشخصه ای 
موفقیت آمیز یک کسب و کار مرتبط است. صرفاً در 
مورد نمره تست IQ صحبت نمی شود؛ بلکه در مورد 
ایده گسترده شایستگی تجاری و درک آنچه برای 

موفقیت امروز نیاز است صحبت می شود.
با مفهوم EQ آشنا هستند که  نیز  اکثر رهبران 
خودآگاهی نسبت به احساسات خود و دیگران است. 
داشتن EQ بالا به این معنی است که یک مدیر 
می تواند احساس شخصی را درک کند و می تواند 
جو شرکت را بشناسد و بر اساس آن اطلاعات عمل 
کند. با این حال EQ به این معنا نیست که اقداماتی 
که یک فرد انجام می دهد برای دیگران نیز بهترین 
اقدام ممکن است. آگاهی عاطفی و همدلی مساوی با 
شفقت و صداقت نیست. افراد می توانند EQ داشته 
باشند؛ اما از آن برای فریب افراد برای دستیابی به 
منافع شخصی استفاده کنند. EQ همیشه به معنای 
انجام کار درست نیست. معیار شرافت یا DQ یک 
قدم فراتر از EQ است. DQ حاکی از آن است که 
یک فرد نه تنها نسبت به کارمندان و همکارانش 
بلکه یک میل واقعی برای مراقبت  همدلی دارد؛ 
از آنها نیز دارد. DQ به این معنی است که برای 
همه افراد در محل کار چیزی مثبت خواسته شود و 
اطمینان حاصل شود که همه احساس کنند به آنها 
 DQ .احترام گذاشته می شود و دارای ارزش هستند
در تعاملات روزانه با دیگران مشهود است. DQ به 
معنای تمرکز بر انجام درست توسط دیگران است. 
آجی بانگا، مدیر عامل مسترکارت در یک سخنرانی 
فوکوا  تجارت  دانشکده  در  دانشجویان  مقابل  در 
 IQ« می دارد:  اظهار   DQ درباره  دوک،  دانشگاه 
است.« وی  مهم  واقعا  نیز   EQ .است مهم  واقعاً 
 DQ ادامه داد: »چیزی که واقعاً برای من مهم است
است؛ اگر بتوانید هر روز معیار شرافت خود را سر 
کار بیاورید، شرکت را برای افراد بسیار سرگرم کننده 
از بودن در آنجا و انجام کار  افراد  خواهید کرد و 
درست لذت خواهند برد.« نمونه های بسیار زیادی 
در کسب و کار وجود دارد که نشان می دهد؛ وقتی 
معیار شرافت شکست می خورد چه اتفاقی می افتد. 
یک   )The Great Recession( بزرگ  رکود 
نمونه از این موارد است. ۱۵ سال پس از این فاجعه، 
کسب و کار و به  ویژه در بخش مالی، هنوز در تلاش 
است تا اعتماد عمومی را جلب کند. در آن زمان 
یعنی سال ۲۰۰۷ اعتقاد بر این بود که صنعت باید 
حریص و خودخواه باشد و تمرکز بر قیمت نهایی به 
بهای منفعت بیشتر باشد. در واقع فشارسنج اعتماد 
Edelman ۲۰۱۹ که اعتماد عمومی به مؤسسات 
را اندازه گیری می کند، نشان داد که خدمات مالی از 
کمترین میزان اعتماد در صنعت برخوردار هستند 
و تنها ۵۷ درصد از افراد مورد بررسی به این حوزه 
اعتماد دارند. با این حال این میزان در سال گذشته ۲ 
درصد افزایش یافته است. شاید این افزایش تا حدی 
به این دلیل بوده باشد که رهبران در حال درک 
فرهنگ لازم در بخش مالی هستند که به دامن زدن 
به رکود کمک کرد. بانک فدرال رزرو در نیویورک 
برای پرداختن به موضوع فرهنگ با دعوت از رهبران 
کسب و کار و صنعت به صورت فعالانه تلاش کرده 
است تا به این مشکل رسیدگی کند و راهکارهای 
در  مشارکت  از  سطح  این  کند.  پیدا  بلندمدتی 
بالاترین سطوح در بخش امور مالی است که ممکن 

است در نهایت اعتماد عمومی را جلب کند.

 برای رهبران، شرافت
 به اندازه هوش مهم است

 در دوران جاری، همة 
توجهات معطوف به 

اقتصاد و معیشت است 
و نشان می دهد که 

همة توجه ها به سمت 
اقتصاد و معیشت 

مردم می رود و وقتی 
منابع روی این حوزه 
جمع می شود از نقاط 
دیگر محروم می شود

این مطلب را
 از طریق لینک بالا بخوانید.



ویژه نامه روزانه چهاردهمین
نمایشــگاه بیــن المــللــی 
صــنعـــت مــالــی کــشور  5 خبــردوم مرداد 1401

می کند؛ از طرفی مفهومی که از شاخص شرافت ارائه شده است با 
مبحث هرم نیازهای مازلو مرتبط است. در کف این هرم نیازهای 
فیزیکی و در لایه های بالاتر به ترتیب نیاز به امنیت اعم از امنیت 
فیزیکی، امنیت شغلی، امنیت بهداشتی و امنیت روانی، لایه بالاتر 
نیاز به روابط اجتماعی و لایة بالاتر نیاز به ارزش و احترام و در 
رأس هرم نیاز به شکوفایی و پویایی قرار دارد. بر این مبنا یک 
کارفرما اگر بخواهد بیشترین و بهترین رابطه را با کارکنانش داشته 
باشد فقط نباید به نیازهای معیشتی آنها توجه کند؛ بلکه باید بداند 
که یک کارمند یا کارگر به شدت به امنیت روانی، امنیت شغلی، 
امنیت مالی و حتی امنیت فیزیکی نیاز دارد و بالاتر از اینها به 
شدت به احساس توجه و ارتباط اجتماعی با اطرافیان نیاز دارد. 

به این ترتیب ریشة بحث شاخص شرافت را با هرم نیازهای مازلو 
مرتبط می دانم و ریشه مطرح شدن شاخص شرافت، تعارض 
بین سودآوری حداکثری و رعایت هنجارهای اخلاقی و انسانی 
است؛ به این معنی که در یک سازمان چقدر تمرکز و تأکید روی 
سودآوری است و چقدر تمرکز و تأکید روی کرامت انسانی و 
این  است.  کارکنان  شکوفایی  و  پویایی  و  اخلاقی  هنجارهای 
تعارض با پیشرفت تکنولوژی و افزایش سرمایه گذاری ها افزایش 
هم یافته است و پیش نیاز رفع آن این است که سازمان ها نگاه 
انسان شناسانه و روان شناسانه به پرسنل داشته باشند؛ روانشناسی 
بدانند و رفتارها را تحلیل کنند. سپس، بر اساس این شاخص 
احساس همدلی و دلسوزی به وجود بیاورند و از این طریق باعث 
ارتقای کرامت انسانی و هنجارهای اخلاقی شوند و در مجموع 

همه راضی باشند.
در مورد اینکه در قانون و مقررات مربوط به صنعت بیمه شاخص 
شرافت مطرح شده است من در هیچ کدام از مصوبات ردی از 
این بحث ندیدم؛ حتی رد اخلاق حرفه ای هم نمی بینم؛ دلیل 
موجه اش این است که مصوبات شورای عالی بیمه بیشتر معطوف 
به رابطة بین بیمه گر و بیمه گذار و حفظ سلامت بازار و افزایش 
توانگری و این نوع مسائل است؛ در حالی که موضوع شاخص 
شرافت مرتبط با رابطه کارفرما و رئیس با زیردستان در محیط کار 
است. در نتیجه، حتی بحث حاکمیت شرکتی هم با هنجارهای 
اخلاقی و انسانی و شرافت و ... ارتباطی ندارد. به نوعی در قانون 
تأسیس بیمه مرکزی هم ردی از این مسائل مبنی بر اینکه بیمه 
مرکزی هدف یا وظیفه ای برای توجه به این موضوع داشته باشد، 

نمی بینیم.
  آقای میرزایی از یک سو مقوله شاخص شرافت در سطح 
سازمان مطرح است و باید معدلی از احساس شرافت را در 
جمیع نیروهای یک سازمان جست وجو کرد، از سوی دیگر 
این موضوع بیشتر ذهنی است؛ مثالی بیاورم دلسوزی، 
واکنشی است در قبال ظلم، ولی حس شرافت فرآیندی 
درونی و ذهنی است که بیشتر منشأ کنش است تا واکنش. 
میرزایی: در مدیریت منابع انسانی هم اکنون در دنیا یک 
سری اصول پذیرفته شده است و این اصول شاید به دلیل 
تحول و تطور علم مدیریت باشد که به نوعی خودش را مدیرت 

رفتار سازمانی در سلسله مراتب نیازهایی مازلو نشان می دهد 
که آقای ثبات به آن اشاره کردند. برداشت من از ضریب شرافت 
این است که مدیر باید شرافت داشته باشد و کرامت کارکنان 
را حفظ کند. من واژة کرامت را واژة گویا تری به جای شرافت 
می دانم؛ اگر بحث را از منظر مدیریت تحلیل کنیم؛ مثلاً در 
سطح کشور فردی تا دیروز رئیس جمهور بوده و فردا که 
از اسب قدرت پیاده می شود به ارباب رجوعی عادی تبدیل 
می شود که از سوی هیچ کس تحویل گرفته نمی شود. در 

عنوان  به  فرد  این  کرامت  که  حالی 
برخورد  شود.  باید حفظ  انسان  یک 
منصفانه با کارکنان یا نیروی انسانی در 
هر سطحی و حفظ کرامت آنها فارغ 
از پست و جایگاه شان مأموریت های 
آن  به  مدیریت  علم  است  نوینی 
پرداخته است. اجازه دهید با یک مثال 
بحثم را ادامه دهم یک بانک آمریکایی 
در سال ۲۰۱۰ مدیری را منصوب کرد 
فناوری  به دلیل تحولات  این فرد  و 
 ۱۰۰ بر  بالغ  شد  مجبور  اطلاعات 
هزار نیروی انسانی خود را تعدیل کند 
بدون اینکه مشکلی برای این بانک به 
وجود آید؛ وقتی از مدیر بانک راز این 
این  را سؤال کردند چگونه  موفقیت 

حجم تعدیل نیروی انسانی هیچ تنشی برای بانک شما ایجاد 
نکرد؟ مدیردر پاسخ بیان کرده بود که سعی کردیم با مفهوم 
شرافت با این موضوع برخورد کنیم؛ مثلاً منتظر ماندیم تا افراد 
به سن بازنشستگی برسند و آنها را بازنشسته کردیم یا ابتدا 
اطمینان پیدا می کردیم که شغلی برای آن فرد پیدا  شود سپس 
برای تعدیل ان اقدام می کردیم؛ حتی بعد از جابه جایی و جدا 
شدن از بانک پیگیر بودیم که آیا ازشغل جدید راضی هستند 
یا نه آیا حقوق دارند و معاش شان تأمین است یا نه. با این 
تدابیر تعدیل نیروی انسانی بانک بدون تنش انجام شد. این امر 
نشان می دهد که اگر مدیریت شایستگی داشته باشد و از افق 
بالاتری با نیروی انسانی خود برخورد می کند و آگاه است که 
این نیروی انسانی که از سازمان او جدا می شود فردا به عنوان 
یک مشتری نگاه مثبتی به سازمان دارد و پیامدهایی مانند 
یک مشتری راضی یا ناراضی بر برند سازمان اثرگذار است. از 
این زاویه با موضوع برخورد می کند. برداشت من این است که 
کل این مباحث به حوزة منابع انسانی مربوط می شود. در واقع 
شاخص کرامت رویکرد مدیریت را از منابع انسانی به سمت 
سرمایه انسانی سوق داده است و رویکرد سرمایه انسانی به این 
شکل نیست که تا دیروز به این نیرو نیاز داشتیم و از او استفاده 
می کردیم و فردا او را رها کنیم؛ در سطح بنگاه  هم کرامت 

نیروی انسانی اهمیت بسیاری دارد.
بحث بعدی توجه به نیروی انسانی است. به مثالی اشاره کنم 

شاید بدیهی یا بیش از حد متواضعانه به نظر 
برسد که گفته شود »فرهنگ مهم است«. طی 
سالیان پیش واکنش غالب به پیشنهادی مبنی 
بر اینکه رگولاتوری ها و ناظران باید به فرهنگ 
توجه کنند، جدی گرفته نمی شد. این ایده هنوز 
هم می تواند باعث ایجاد شک و تردید شود. خود 
یک  عنوان  به  است  ممکن  »فرهنگ«  کلمه 
»مفهوم دانشگاهی که تا حدودی مورد مناقشه 
است« در اختلاف نظری یا معنایی غوطه ور شود، 
موجب بیزاری داخلی یا اخراج سریع شود که 
در مقایسه با سرمایه یا نقدینگی به راحتی قابل 
اندازه گیری نیست. آنقدر ذهنی یا »دشوار« است 

که شایسته بحث جدی نیست.
اگر تفکر بر این باشد که فرهنگ امری بسیار 
دشوار است، چالش هایی پیش خواهد آمد. همه 
این تلاش  ها به منظور رسیدگی به یک مشکل 
که  مکرر  اخلاقی  شکست های  هستند:  رایج 

اعتبار خدمات مالی را تضعیف می کنند.
در مورد فرهنگ سازمانی باید دانست که اولاً 
فرهنگ باید به اشتراک گذاشته شود. فرهنگ 
همه  البته  افراد.  نه  گروه هاست  به  مربوط 
اشخاص بخشی از گروه های متعدد در داخل و 
جدا از جایی که کار می کنند، هستند. این امر 
می کند.  دشوار  را  فرهنگ  مدیریت  و  ارزیابی 
نکته مثبت این است که فرهنگ یک هنجار 
است. هر گروهی فرهنگی دارد. همه افراد این 
موضوع را از گروه های زیادی که بخشی از آنها 
هستند درک می کنند. فرهنگ کمک می کند 
تا با یکدیگر هماهنگ شده و کنار بیاییم. به 
نظر می رسد گروه  هایی که به فرهنگ  های خود 
توجه می  کنند، مؤثرتر عمل کرده و موفق تر از 
گروه  هایی هستند که فرهنگ  های خود را نادیده 

می گیرند.
ثانیاً هنجارها آداب یا عاداتی هستند که توسط 
یک گروه دنبال می  شوند. هنجارها بخشی از روان 
انسان هستند. هر یک از انسان ها برای کارایی 
ذهنی به هنجارهای گروهی تکیه می کنند، چرا 
که نمی توانند برای هر انتخابی استدلال کنند. با 
توجه به محیط پیرامونی می توان به این درک 
رسید که چه چیزی عامل موفقیت خواهد بود؛ 
اگر رفتار فرد خاصی هنجار گروهی را نقض کند، 
گروه ممکن است وی را تنبیه کند. هنجارهای 
پرکننده شکاف ها هستند. هنجارها  نیز  گروه 
جایی وارد عمل می شوند که قوانین دیگر جوابگو 
هر  به  نمی توانند  قوانین  هر حال  به  نیستند. 
سناریویی رسیدگی کنند و اغلب نیاز به ظرافت 
این  اغلب  گروهی  هنجارهای  دارند.  تفسیری 

جای خالی را پر می کنند.
باشد.  داشته  وجود  شواهدی  باید  اینکه  سوم 
نمی توان به ارزیابی یا تشخیص فرهنگ مبتنی 
بر شهود متکی بود. شهود اغلب بر اساس قضاوت 
ناکافی،  و  ناقص  حقایق  اساس  بر  که  است 
حکایات تأییدنشده و شایعات دست دوم صورت 
می پذیرد. پس از جمع آوری شواهد، می توان به 
اشتراکات، علل ریشه ای و رابطه آنها با فرهنگ 
است  ممکن  حقایق  تفسیر  البته  کرد؛  فکر 
متفاوت باشد؛ اما تعهد به رفتار قابل مشاهده، 

عینیت را تضمین می  کند. 
به  می شود.  عمل  وارد  رفتار،  اینکه  نهایت  در 
نظر می رسد رفتار، بهترین گواه فرهنگ است. 
»چگونگی  یا  هنجارها  انتقال  مکانیسم  رفتار، 
انجام کارها« است. با نگاه کردن به فرهنگ یک 
گروه، نمی  توان تنها گزاره  های ارزشی )خوب یا بد 
بودن( را در نظر گرفت و این همان چیزی است 
که برخی آن را »دید از بالا« می  نامند. اصول 
کاربردهای  هدف  بیانیه های  و  ساده  و  روشن 
خود را دارند. با این حال، برای درک فرهنگ، 
آنچه  همچنین  و  می شود  انجام  آنچه  باید 
گفته می شود یا نوشته می شود، مشاهده کرد؛ 
بنابراین در ارزیابی فرهنگ یک گروه، معیارهای 
بیان شده برای استخدام، رفتار و ارتقای کمتر 
از انتخاب های واقعی در مورد اینکه چه کسی 
استخدام می شود، چه کسی اخراج می شود و چه 
کسی پاداش می گیرد، اهمیت دارد. بسیار مهم 
است که تشخیص داده شود روایت یک گروه 
ممکن است به شدت با رفتار واقعی اعضای گروه 

متفاوت باشد.

آیا فرهنگ مهم است
مدیری در سازمان منصوب می شود و طی بررسی هایی متوجه 
نیاز دارد و  به توجه  انسانی شرکت فقط  نیروی  می شود که 
تصمیم می گیرد روزی یک بار به تمام مجموعة خود سرکشی 
کند و از کسانی که کار خود را به درستی انجام داده اند تشکر 
می کند و به کسانی که کار اشتباهی انجام داده اند تذکر می دهد 
و با این روش میزان میزان فروش شرکت ۱۰ الی ۲۰ درصد 
افزایش می یابد. بدون اینکه اقدام خاصی انجام دهد. این امر نشان 
می دهد که انسان موجود پیچیده ای است و این پیچیدگی آنقدر 
زیاد است که مدیر باید مهارت منابع انسانی بسیار بالایی داشته 
باشد این موضوع کرامت نیروی انسانی در ادبیات مدیریت کشور 

ما مغفول است.
شاخص  مفهوم  تعریف  بحث  در  هنوز  لطیف    آقای 

شرافت قرار داریم نظرتان را بیان کنید.
لطیف: فضای کار ما بسیار متفاوت است؛ چون ما وسط نوآوری 
و تکنولوژی ایستاده ایم و عملاً در آینده کار می کنیم؛ در واقع 
اقدامات امروز ما بر آینده تأثیرگذارند. اجازه دهید نگاه کوچکی 
 MAX به مجموعه ای که در آن فعالیت دارم، کنیم. هلدینگ
حدود ۲۴ الی ۲۵ استارتاپ را در پورتفولیوی خود دارد و جمع 
کارمندان این استارتاپ ها حدود دو هزار نفر هستند؛ یعنی دو 
هزار نفر در شرکت هایی که در آنها سهم داریم فعالیت می کنند. 
این عدد پنج سال پیش ۲۰۰ نفر بود، ممکن است سال بعد این 
تعداد چهار برابر رشد کند. استارتاپ هایی که با آنها همکاری داریم 
از صنایع مختلف هستند؛ مثل صنعت خودرو، صنعت درمان، 
صنعت بیمه، فین تک، رمزارز، چاپ، بنزین، حمل و نقل و ... 
بنابراین می خواهم، بگویم که ما نگاه همه جانبه ای به صنایع داریم 

و اساساً نوآوری در حوزه های مختلف اتفاق می افتد. 
شاخص شرافت میزان برخورد شرافتمندانه با نیروهای انسانی را 
مشخص می کند این یک خروجی است؛ اما چقدر درست است 
و چقدر می توان آن را اندازه گیری کرد بحث دیگری است؛ اما 
اگر بخواهیم در مورد مدیریت و چگونگی شکل گیری سازمان ها 
صحبت کنیم به نظرم فرهنگ آن سازمان و دانش مدیریت 
مدیران تعیین می کند که این سازمان می تواند رشد و عملاً افراد 
را به خود جذب کند؛ یعنی اگر سازمان سریع رشد می کند به این 
دلیل است که ارزش افزوده خلق می کند؛ وگرنه مشتری به چه 
دلیل باید جذب چنین سازمانی شود یا کارمندان برای چه باید در 
شرکت کار کنند؟ اگر امروز شما یک محصول خوب تولید می کنید 
شک نکنید که کارمندان خوب هستند که محصول خوب تولید 
می کنند و دانش خوب است که این محصول را به جذابیت و بازار 
رسانده است. آقای ایلان ماسک، تسلا را شکل می دهد و بسیاری 
تصور می کنند تسلا موفق است؛ چون ماشین الکتریکی تولید 
کرده است؛ ولی اصلاً این طور نیست. خانم و آقای هنری فورد در 
سال ۱۹۲۰ تا ۱۹۳۰ ماشین الکتریکی 
داشتند. هدف آقای ماسک این نبود که 
ماشین الکتریکی تولید کند؛ بلکه قصد 
را  الکتریکی  اتومبیل  بهترین  داشت 
تولید کند. امروز اتومبیل تسلا بهترین 
اتومبیل از نظر امنیت است. آقای ایلان 
ماسک بهترین نیروها را جذب و بهترین 
کرده  پیاده  را  مدیریتی  سیستم های 
یا زود رسیده  اهدافش دیر  به تمام  و 
است؛ بنابراین فرهنگی که در سازمان 
می سازید باعث می شود تا شرافتمندانه 

برخورد کنید. 
بسیاری از مدیران تصور می کنند که 
ولی  باشد؛  آنها  با  تصمیم گیری  باید 
ندارم؛  اعتقاد  چیزی  چنین  به  من 
چون فرهنگ های گوناگونی در صنایع مختلف وجود دارد. در 
جایی که قصد نوآوری دارید باید اجازه دهید که در سازمان 
اشتباه کنند، اجازه اشتباه وجود داشته باشد. آیا جراح قلب 
هم می تواند اشتباه کند؟ اگر جراحی قصد داشته باشد قلب 
مادر یا پدرتان را جراحی کند، اجازه می دهید نوآوری کند و 
در این نوآوری اشتباه هم داشته باشد؟ نه. او حق اشتباه ندارد 
یا خلبان حق اشتباه ندارد و باید ۴۰۰ سرنشین خود را صحیح 
و سالم به فرودگاه برساند؛ به این ترتیب فرهنگ های مختلف 
در سازمان های مختلف در سایزهای مختلف مهم هستند؛ 
ولی اصولاً معتقدم اگر فردی فرهنگی دارد که به انسان ارزش 
می دهد ناخودآگاه در این فرهنگ مشتری مداری وجود دارد؛ 
بنابراین با کارمندان خود به درستی برخورد می کند. ما به عنوان 
مدیران شرکت نمی توانیم فرهنگ را از بالا تزریق کنیم؛ فرهنگ 
از دل سازمان بیرون می آید. مدیر تأثیر بسیاری در این امر 
دارد؛ در واقع مدیر با استخدام افرادی که این فرهنگ را در 
خود دارند یا با اشاره کردن به این ارزش ها از همان ابتدای 
استخدام می تواند تأثیرگذار باشد. اتفاقاً این موضوع برای مدیران 
دولتی هم صدق می کند. مدیران دولتی قادر نیستند همه چیز 
را تنظیم کنند، من هم به عنوان مدیر شرکت نمی توانم همه 
چیز را تنظیم کنم؛ بنابراین باید قوانین و اهداف و ارزش هایی 

در این راستا ایجاد کنیم.
ادامه مطلب را از طریق کیوآرکد بالا دنبال کنید

شاخص شرافت بیشتر 
به راهبری شرکت ها 

بازمی گردد؛ البته 
راهبری شرکت ها الزاماً 
همة همکاران نیستند. 

امروز در فارسی 
کلمه ای به نام تکریم 
ارباب رجوع هم داریم 

که همان شاخص 
شرافت است
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  بیمه مرکزی در اطلاعیه ای صراحتاً اعلام کرد که در 
پیاده سازی سوئیچ بیمه نقش تصدی گری ندارد. 

دوستان بیمه مرکزی می توانند ادعا کنند که نقش تصدی گری 
ندارند؛ ولی این واقعیت را تغییر نمی دهد.

  شما در کدام بخش تناقض و تضاد مشاهده می کنید؟
من باید اطلاعاتم را به سوئیچی که توسط بیمه مرکزی طراحی 
شده است ارائه کنم تا این سوئیچ داده های من را به یک شرکت 
بیمه ارائه و آن شرکت بیمه پروسة خاص خود را انجام دهد و 
مجدداً به سوئیچ داده و سوئیچ به من بازگرداند. دقیقاً شبیه 
به اینکه من یک لیوان آب به شما بدهم و در حالت اول بیمه 
مرکزی کناری بایستد و بر آنچه رد و بدل می شود نظارت کند 
که این مدل نظارتی کاملاً درستی است؛ ولی در حالت دوم بیمه 
مرکزی لیوان آب را می گیرد و بعد آن را به شما می دهد و بعد 

از اینکه شما آب را نوشیدید لیوان را 
تحویل می دهید، قطعاً این فرایند، کار 
اجرایی است و تحت هیچ استاندارد و 
مدلی نمی توان به آن، فرایند نظارتی 
گفت.  این روند در لایه های جدی نیز 
وجود دارد؛ یعنی ما در صدور بیمه نامه، 
را  روندی  چنین  استعلام  و  پرداخت 
مشاهده می کنیم. باور من بر این است 
که جای استعلام، بیمه مرکزی است؛ 
ولی صدور نیازی به حضور بیمه مرکزی 

ندارد.
  این فرایند چه تأثیری بر کار 
جلوی  معتقدید  آیا  دارد  شما 

نوآوری را می گیرد؟
بله، اگر بخواهم هر تغییری در عملکرد 
از شرکت بیمه  خود ایجاد کنم؛ مثلاً 
مورد نظر بخواهم بیمه نامه ام را با مدل 
دیگری صادر کند یا سرعت صدور آن را 
بالا ببرد و ... باید آن سوئیچ مدل خود 
را تغییر دهد. از طرفی من فقط قصد 
ایجاد تغییر ندارم؛ بلکه سایر استارتاپ ها 
مانند بیمه بازار و بیمه دات کام و حتی  
۳۰ شرکت بیمه دیگر هم قطعاً قصد 

تغییراتی دارند عملاً از نظر فنی اصلاً شدنی نیست اتفاقی که 
در این اوضاع می افتد این است که می گویند هیچ چیز را تغییر 

ندهید؛ چون اگر تغییری اعمال شود همه چیز بر هم می ریزد. 
  لطفاً به چند نمونه از این مشکلات با نگاه به کسب و 

کار ازکی اشاره کنید.
بیزینس ما چند لایة اصلی دارد؛ قیمت دهی، صدور بیمه نامه و 
پرداخت. اولین اقدام مشتری، استعلام قیمت است، در مرحلة 
بعد بیمه نامة مورد نظر خود را انتخاب می کند و در مرحلة آخر 
پرداخت انجام می دهد. تصور کنید من برای صدور بیمه نامه قصد 
دارم مدل جدیدی طراحی کنم و به جای اینکه یک بیمه نامة 
شخص ثالث بفروشم در لحظه باندل کنم و به مشتری بیمه بدنه 
با تخفیف خوب پیشنهاد دهم در نهایت به او پیشنهاد می دهم؛ 
اگر پنج بیمه نامه خریداری کند یا بیمه نامة خانواده اش را از طریق 
ازکی صادر کند به او وام ۲۰ میلیونی می دهم تا همة بیمه نامه اش 

گفت وگو با مدیرعامل ازکی

تافته جدابافته نیستیم

را خریداری کند. در همان لحظه به او یک کوپن می فروشم 
و به او پیشنهاد می دهم که یک سرویس وی آی پی خسارت 
راه اندازی می کنم که اگر با خسارت مواجه شد بدون اینکه به 
جایی مراجعه کند اتومبیلش به صورت رایگان به تعمیرگاه برده 

و تعمیر می شود بدون اینکه درگیر پرداخت خسارت شود. 
من به عنوان یک استارتاپ قصد دارم چنین باندلی برای مشتری 
ایجاد کنم و این کوپن را به او بفروشم. یک نمونه عینی سرویس 
وام ازکی است که در سوئیچ بیمه مرکزی قابل پیاده سازی نیست 
و برای پیاده سازی آن باید کلی تغییرات انجام دهد؛ ولی عملًا 
امکان انجام این تغییرات وجود ندارد. بنابراین من برای شما از 
آینده ای حرف می زنم که هر تغییری با چالش مواجه خواهد 
بود این در حالی است که کسب و کار آنلاین بدون نوآوری و 
تغییر معنا ندارد.از طرفی شرکت آمیتیس نیازی به تغییر ندارد 
من مجبور به کار با آمیتیس هستم من 
نمی توانم به آمیتیس بگویم که اگر این 
کار  شما  با  نکنید  اعمال  را  تغییرات 
نمی کنم؛ بلکه با رقیب شما کار می کنم. 
اینجاست که پای انحصار هم به میان 

می آید؛ چون رقیبی در کار نیست.
به  بیمه سخن    از رسوب حق 

میان آمد، نظر شما چیست؟ 
اجازه دهید به این مسئله این طور نگاه 
کنیم که دو شرکت خصوصی با یکدیگر 
این شرکت خصوصی  دارند.  همکاری 
چه امتیاز خاصی به من اختصاص دهد 
و چه ندهد بیمه نامه های آن شرکت را 
می فروشم برای اینکه علاقه دارم سبد 
مقایسة خود را بزرگ تر کنم؛ مشتری به 
این دلیل وارد وب سایت ازکی می شود که 
قصد دارد قیمت و خدمات شرکت های 
بیمه مختلف را با یکدیگر مقایسه کند؛ 
بنابراین هر قدر بتوانم سبد مقایسة خود 
را بزرگ تر کنم برایم جذاب تر است. من 
از شرکت های بیمه انتظار خاصی ندارم؛ 
داخل  را  بیمه  شرکت های  من  وقتی 
فروش  می دهم  قرار  مقایسه  سبد  آن 
شرکت های بیمه افزایش می یابد و فروشی که از این کانال اتفاق 
می افتد به صورت روزانه با شرکت های بیمه تسویه می کنم. گاهی 
شرکت های بیمه برای سال پیش روی خود هدفِ فروشی تعیین 
می کنند و از ما می خواهند تا در فروش بیشتر به آنها کمک 
کنیم. در حالت عادی وقتی شرکتی سرویس اضافه ای دریافت 
می کند باید طرف مقابل را شارژ کند؛ چون این کار برای او رایگان 
تمام نمی شود؛ وقتی ازکی بخواهد فروش یک شرکت خاصی را 
افزایش دهد باید هزینه بیشتر، تبلیغات بیشتر، بازاریابی بیشتر و 
تکنیک های گوناگون به کار گیرد تا به فروش بیشتر آن شرکت 
بیمه کمک کند. من از شرکت بیمه می پرسم؛ اگر این کار را انجام 
دهیم چطور می توانید به این سرویس اضافه ای که در اختیار شما 
قرار می دهیم پاسخ  دهید؟ در ایران بیزینس مدل شرکت های 
بیمه روی جریان نقدینگی است. طبیعتاً شرکت بیمه وقتی از ما 
انتظار دارد که کاری برای او انجام دهیم در قبال آن می خواهد 

که در بخشی از سود او سهیم شویم مدل دیگر این است که اگر 
هشت درصد به شما کارمزد می دهم یک درصد آن را افزایش 
می دهم.  بیمه مرکزی در پرداخت کارمزد بالاتر به شدت حساس 
است در واقع طبق آیین نامة ۸۳ اجازة این کار را نمی دهد. از 
طرفی در مدل حسابداری کشور ما تراکنش مالی ای که بین 
دو شرکت اتفاق می افتد به شدت قابل رصد است. اینجا برای 
شرکت بیمه جذاب تر است که زمان تسویة بیمه نامه اش را برای 
ما طولانی تر کند؛ به تعبیر دیگر در جریان نقدینگی با ما سهیم 
می شود؛ یعنی اجازه می دهد مقداری از نقدینگی کمی بیشتر 

دست ما باقی بماند.
  اما به نظر می رسد، این روند قبلاً هم در صنعت بیمه 

جاری بوده است.
دقیقاً این موضوع اصلاً به استارتاپ های بیمه ای مربوط نیست؛ 
این روند در صنعت بیمه مرسوم بوده است. همین امروز اگر 
صورت های مالی شرکت های بیمه را که عضو بورس هستند 
بررسی کنید متوجه می شوید که این شرکت ها بین ۴۰ الی 
۱۴۰ درصد از فروش سالیانة خود را از شبکة فروش  طلب دارند؛ 
یعنی شرکت بیمه پول خود را ۱۲ الی ۱۳ ماهه پس می گیرد. 
این نرم صنعت است و چیزی نیست که استارتاپ ها به وجود 

آورده باشند. 
تقسیم  بخش  دو  به  بیمه  شرکت های    مطالبات 
می شود؛ مطالبات از شبکه فروش و دیگری مطالبات 

از بیمه گذار حقیقی و حقوقی.
بنابراین این روند چیزی نیست که من آن را به وجود آورده باشم. 
بیزینس صنعت بیمه این طور کار می کند بیمه مرکزی نیز مدل های 
مختلفی ایجاد کرده است؛ مثلاً از جایی به بعد در بیمه شخص ثالث 
می گوید که طبق شناسة پرداخت حق بیمه واریز شده است و وقتی 
این در بیمه نامه درج می شود، می توانید بیمه نامه را پرینت بگیرید.  
اینکه چرا صنعت این مدل را پیش گرفته است نیاز به آسیب شناسی 
بیشتری دارد و بهتر است به جای انتقاد از استارتاپ ها این مدل به 

صورت کلان آسیب شناسی شود.
  نمونه های بسیاری داریم از جمله مطالبات صنعت 
رابطه  این  در  تلاش هایی  که  خودروسازان  از  بیمه 
صورت گرفت؛ مثلاً سیستم کاویس ایجاد شد؛ اگرچه 

مشکل همچنان وجود دارد.
همه حق بیمه را از مردم دریافت می کنند؛ ولی اینکه چطور با 
بیمه گر تسویه می کنند اهمیت دارد. سود بیمه گر از حق بیمه ای 
است که از مردم دریافت می کند و اگر شرکتی برای من کار 
ویژه ای انجام دهد او را در سود خود سهیم می کنم. در همة 
کسب و کارها این روند وجود دارد بخش های مختلف در سود 
یکدیگر سهیم می شوند نا نقطة بالانس به وجود بیاید. کفه ای 
نسبت به کفة دیگر سنگین تر است ولی افراد با یکدیگر چانه 
می زنند تا آن را بالانس کنند. ذات اقتصاد این گونه است و بیمه 
مرکزی با هیچ بخشنامه یا آیین نامه ای نمی تواند این موضوع 
را تغییر دهد ماهیت بازار این است و با قانون گذاری نمی توان 
جریان پول را تغییر داد؛ اگر در صنعت بیمه چنین چیزی وجود 
دارد من آن را به وجود نیاورده ام. من تافتة جدابافته در صنعت 
بیمه نیستم. چیزی که سال های سال در صنعت بیمه درد بوده 

می خواهند به ما متصل کنند.
ادامه مطلب را از طریق کیوآرکد بالا دنبال کنید

  در ازکی سرویسی 
در حوزه خسارت، 
توسعه داده ایم. 

به طور کلی ازکی 
سرویس هایی دارد 
که اگر بخواهیم 

آنها را توسعه دهیم 
با مدلی که سوئیچ 

دارد توسعة آنها یا به 
شدت کند می شود یا 
نشدنی است؛ اگر در 
سرویس ها هیچ تغییر 
یا کار خاصی انجام 
ندهیم شاید بتوان با 

همین سوئیچ کنار آمد؛ 
ولی در نهایت مسیرها 
از یکدیگر تفکیک 

می شوند

این مطلب را
 از طریق لینک بالا بخوانید.

۱۴۰۰ را سال دانش بنیان ها نام گذاری کرده اند. 
سالی که قرار است، ایده پردازان و نوآوران جان 

بگیرند.
فرایند  نام گذاری،  این  با  همزمان  درست  اما 
بیمه،  مالی در صنعت  پیاده سازی یک سوئیچ 
بازخوردهای متناقضی را در میان دانش بنیان ها 

ایجاد کرده است.
نگارنده قطعاً در نظر ندارد که در مورد رفتارهای 
جانب داری  به  و  باشد  داشته  قضاوتی  طرفین 
از نهاد ناظر بیمه یا در مقابل کسب و کارهای 
سرمقاله  این  نگارش  از  هدف  بپردازد،  آنلاین 
صرفاً گزارشی از وضع موجود صنعت بیمه است 
تا متخصصان بتوانند به جای چالش برانگیزی به 

دنبال راهکار باشند.

وضعیت نوآوری پیش از ورود 
دانش بنیان ها به بیمه

صنعت بیمه بیش از هشتاد سال در ایران عمر 
دارد و پیشینة قوانین اش به درازای نزدیک به یک 
قرن است، بی درنگ بازنگری آیین نامه ها و قوانین 
در به روزرسانی بازار بیمه برای تحقق شعار سال، 
ضروری است؛ اما چرا بازیگران صنعت به جای 
اعمال تصمیمات زیرساختی به سمت مسکن های 
لحظه ای می روند که در نهایت منجر به نارضایتی 

می شود؟
اگر نگاهی واقع گرایانه به صنعت بیمه پیش از 
ورود استارتاپ ها داشته باشیم شاید در پاسخ به 

این سؤال ما را رهنمون شود.
ضعف محصولات نوآورانه و زیرساخت های آی تی 
نیازهای  شناخت  عدم  بیمه،  شرکت های  در 
مشتری، فقدان چرخش نخبگان در ارائة ایده های 
مرحلة  از  بیمه ای  مشتریان  نارضایتی  فناورانه، 
صدور تا خسارت در خلق زنجیرة ارزش، فقدان 
قیمت گذاری  نبود  و  ریسک  مدیریت  اعمال 
رشته های  در  ریسک  بر  مبتنی  الکترونیک 
اختیاری تنها گوشه ای از چالش های اساسی است 
که بارها از سوی متخصصان و کارشناسان مطرح 

شده است.
اما چرا صنعت بیمه در حل این چالش ها دچار 
ضعف است و بعضاً در بسیاری موارد نیز ایست 

کرده است؟ 
یک سؤال مهم اینکه ایجاد سنهاب به عنوان بازوی 
فناوری در صنعت بیمه تا چه میزان به حل این 
چالش ها کمک کرده است؟ شاید این پاسخ داده 
شود که سنهاب به عنوان سامانه نظارت و هدایت 
الکترونیک بیمه گری قرار نیست همة این گره ها را 
بگشاید و بیشتر نقش نظارتی در جمع آوری دیتا 
را دارد؛ اما سؤالی در مقابل این پاسخ رخ می نماید؛ 
از ابتدای راه اندازی سنهاب قرار بود این سامانه 
نقش نظارت هوشمند را در صنعت بیمه ایفا کند، 
نظارت هوشمند مبتنی بر ریسک. آیا این سامانه با 
این مأموریت توانسته در اکوسیستم صنعت بیمه 
نقش خود را در میان ذی نفعان به ظهور برساند؟ 
دیتاهای عظیم این سامانه تا چه اندازه در مسیر 
ارزیابی ریسک و قیمت گذاری بهینه به ذی نفعان 

کمک کرده است؟
از طرف دیگر در بررسی دوران پیش از ظهور 
استارتاپ ها گذری بر عملکرد شرکت های بیمه 

نیز خالی از لطف نیست.
انتقادی که طی این سال ها بر بیمه گران وارد است 
اینکه درد مشتری را با دل و جان درک نکرده اند 
تا در راستای آن نوآوری به خرج دهند و زنجیرة 
ارزشی بهینه از قیمت گذاری و صدور بیمه نامه و 
ارزیابی و پرداخت خسارت و ارزیابی ریسک را 
برای مشتری خلق کنند. حلقه های این زنجیره 
در حال حاضر چون دانه های تسبیح رهاشده ای 
هستند که نه تنها برای مشتری ارزش آفرینی 

نمی کنند که به سردرگمی وی منجر می شوند.
مشتری نیازمند خدمات به هم پیوسته ای است 
که تسهیل و تعمیق بخش باشد تا وفاداری بیمه گر 
را از زمان بازاریابی تا پرداخت خسارت درک کند؛ 
نشان می دهد،  بیمه گران  فعالیت های  مرور  اما 

کمتر به این هدف نائل آمدند!

سردبیر
آزاده محسنی

نوآوری  در صنعت بیمه

شاید بتوان گفت تولد ازکی یک نقطه عطف 
بیمه ای  آنلاین  کارهای  و  کسب  تاریخ  در 
مقایسة  راه  در  که  جهت  آن  از  نه  باشد 
قیمت های شرکت های بیمه قدم گذاشته بلکه بدان 
جهت که با ورود به حلقه های دیگر زنجیرة خلق ارزش 
نوین  نمایی  ریسک،  مدیریت  و  خسارت  جمله  از 
ولی پوری،  است.حامد  کرده  عرضه  را  بیمه گری  از 
مدیرعامل ازکی می گوید: من پرچم نوآوری را از روی 
دوش خود برمی دارم و به کسانی می دهم که در این 
زمینه ادعا دارند. من در بازار تلاش می کنم که برای 

مشتری ارزش آفرینی و درد مشتری را درک کنم.
چالش های  از  ازکی  مدیرعامل  ولی پوری،  حامد  با 
استارتاپ های بیمه ای گفتیم و در نهایت سوئیچی که 
می تواند جلوی نوآوری را بگیرد. ولی پوری می گوید: 
به دلیل شرایط انحصاری در فعالیت دانش بنیان ها در 
کشور بسیاری از نخبگان این حوزه از ایران مهاجرت 

کردند؛ اما ما ماندیم تا بسازیم.



ویژه نامه روزانه چهاردهمین
نمایشــگاه بیــن المــللــی 
صــنعـــت مــالــی کــشور  7 خبــردوم مرداد 1401

چهار سال پیش، مقررات عمومی حفاظت از داده ها )GDPR( در 
اتحادیه اروپا اجرا شد. از آن زمان، GDPR اثر دومینو داشته است، 
زیرا بسیاری از کشورهای جهان از آن به عنوان الگویی برای شکل 
دادن به قوانین خود در حوزه مدیریت داده های شخصی استفاده 
کرده اند. با توجه به تغییرات سریع در قوانین حفاظت از داده ها در 
سراسر جهان، تیم های حقوقی و انطباق با قوانین سازمان های چند 
ملیتی نیز تحت فشار هستند تا با این پیشرفت ها همسو شده و به 

طور مداوم برنامه های انطباقی خود را تطبیق دهند.
در اینجا نگاهی گذرا به نحوه استفاده کشورها از GDPR به عنوان 
مرجع برای قوانین حفظ حریم خصوصی داده های خود می اندازیم:
جامائیکا پانزدهمین کشور کارائیب محسوب می شود که قوانین 
حفظ حریم خصوصی را وضع کرد، که البته در بیشتر زمینه ها 
با GDPR همسو شد، از جمله الزام به داشتن نماینده داده ها در 

خاک جامائیکا و داشتن یک پنجره گزارش تخلف ۷۲ ساعته.
به  را  خود   )PDP( شخصی  داده های  از  حفاظت  لایحه  هند 
رأی گیری گذاشت. این لایحه اصلاحیه ای از قانون سال ۲۰۰۰ 
است که دقیقاً از GDPR برای به روزرسانی و شفاف سازی بهره 
برده است. قانون ۲۰۲۰ برزیل، قانون عمومی حفاظت از داده های 
شخصی )LGPD(، شباهت هایی را با GDPR نشان می دهد و 
ترکیبی از ۴۰ قانون پیشین برزیل در حوزه پردازش داده های 
شخصی است. در جاهای دیگر، همسایگان نزدیک اتحادیة اروپا، 

در سوئیس و بریتانیا، GDPR تأثیر محسوسی داشت.
قانون حفاظت از داده های سوئیس )revDPA( دستورالعمل های 
گسترده تری با اصطلاحات و تعاریف انتزاعی تر ارائه می دهد که 
می تواند رعایت یا اجرای آن را دشوارتر کند. در همین حال، پس 
از برگزیت، بریتانیا چهار سال فرصت دارد تا به تصمیم خود مبنی 
بر کاهش موانع نوآوری و تسریع جریان داده ها در نسخه به روز 
شده خود از قوانین داده ها، منطبق با GDPR، جامه عمل بپوشاند.

آسیا  اقتصادی  همکاری های  سازمان  مانند  دیگر،  سازمان های 
اقتصادی  توسعه  و  همکاری  سازمان  و   )APEC( اقیانوسیه  و 
)OECD(، دستورالعمل های کلی را برای کشورهای عضو خود 
منتشر کرده اند؛ اما به جرأت می توان گفت که هر دو از GDPR به 

عنوان یک نقطه شروع استفاده کردند. 
در عین حال که انتظار هم نداشتیم به این زودی ها شاهد کاهش 
تأثیر GDPR بر قوانین نوظهور حفظ حریم خصوصی باشیم، اما 
بازیگر جدیدی وارد صحنه شد: قانون حفاظت از اطلاعات شخصی 

چین )PIPL( از اول نوامبر ۲۰۲۱ اجرا شد.
چین نخستین کشور آسیایی نبود که قوانین مهم حوزه داده  را 
 ،PDPA( تصویب کرد. قانون حفاظت از داده های شخصی تایلند
مه ۲۰۲۰( تا حد زیادی بر اساس GDPR است، به علاوه اینکه 

مجازات تا یک سال حبس را برای تخلفات در نظر گرفته است.
کره جنوبی هم جزو بازیگران اولیه در حوزه قانون حفظ حریم 
خصوصی داده ها بود. کره جنوبی ابتدا قوانینی را در سال ۲۰۱۱ 
تصویب کرد و در سال ۲۰۲۰ بروز رسانی هایی را اضافه و توضیحات 
لازم را ارائه کرد.  سنگاپور همچنین قانون حفاظت از داده های 
شخصی )PDPA( خود را، به علاوه توضیحاتی در مورد رضایت 
و انتقال داده ها در خارج از کشور، در سال ۲۰۲۰ به روزرسانی 
کرد، که PDPA را به یکی از سخت گیرانه ترین اقدامات در زمینه 
حفاظت از داده ها در جنوب شرقی آسیا تبدیل کرد. به هر حال، 
فعالیت  اروپا  اتحادیه  داخل  در  که  سازمانی  هر  برای   GDPR
می کند و همچنین هر سازمانی خارج از اتحادیة اروپا که کالا یا 
خدمات به مشتریان یا مشاغل اتحادیه اروپا ارائه می دهند، اعمال 
می شود. در نهایت این بدان معنی است که تقریباً هر شرکت بزرگ 
 GDPR نیاز دارد و GDPR در جهان به یک استراتژی انطباق با
با وجود ماهیت نسبتاً کوچک و محلی اتحادیة اروپا تأثیری جهانی 

دارد. 
در حال حاضر، حداقل ۲۰ کشور )به استثنای کشورهای عضو 
اتحادیه اروپا( قوانین بسیار نزدیکی به GDPR تصویب کرده اند. 
این کشورها در همه قاره های جهان و نه فقط در اروپا واقع شده اند. 
البته این رقم علاوه بر ۱۴ کشوری است که تصمیمات خود را 
از کمیسیون اروپا دریافت کرده اند؛ زیرا این کشورها دقیقاً همان 
سطح از حفاظت را برای داده های شخصی ارائه می کنند که معادل 

سطح حفاظت از داده های اتحادیه اروپاست.
اغلب انگیزه تصویب قوانین مشابه GDPR را انجام تجارت بیشتر 
با اتحادیة اروپا ذکر می کنند. انگیزه هر چه که باشد، تحولات در 
قوانین حفاظت از داده ها منجر به افزایش به رسمیت شناختن 
داده ها  از  حفاظت  و  خصوصی  حریم  حفظ  برای  افراد  حقوق 

می شود.

GDPR مقررات بین المللی و اثر دومینوی

این مطلب رااهمیت داده ها
 از طریق لینک بالا بخوانید.

سیاست گذاری  جلسه  سومین  برگزاری  پی  در 
چهاردهمین نمایشگاه بورس، بانک و بیمه تهران این 

رویداد به نمایشگاه »صنعت مالی« تغییر نام داد.
سیاست گذاری  جلسه  سومین  برگزاری  پی  در 
چهاردهمین نمایشگاه بورس، بانک و بیمه این رویداد 
که در سال های اخیر از سوی سازمان بورس برگزار 
می شد به نمایشگاه صنعت مالی تغییر نام داد و با 
موافقت اعضا در هفته اول مردادماه برگزار می شود. 
در این نشست، وزارت اقتصاد، بیمه مرکزی، نظام 
این  برگزاری  از  سرمایه  بازار  نمایندگان  و  بانکی 
جلسات  شد  مقرر  و  کردند  حمایت  مالی  رویداد 
مالی  رویداد  چهاردهمین  سیاست گذاری  شورای 
کشور با محوریت وزارت اقتصاد و ریاست مرکز روابط 
عمومی و اطلاع رسانی وزارت امور اقتصادی و دارایی 
به شکل منظم و مستمر برگزار شود. بر اساس نظر 
صنعت  نمایشگاه  چهاردهمین  شورا،  اعضای  اکثر 
مالی کشور به عنوان بزرگ ترین گردهمایی اقتصادی 
سال جاری و دروازه اصلی ارتباط مستقیم مدیران 
جامعه  آحاد  با  مالی  بازارهای  فعالان  و  اقتصادی 
نمایشگاه های  دائمی  محل  در  مردادماه  اول  هفته 
بین المللی برگزار می شود. به همین منظور، کارگروه 
ویژه ارتقاء محتوای این رویداد با حضور نمایندگان 
بیمه مرکزی، نمایندگان نظام بانکی، نمایندگان بازار 
سرمایه و همچنین نمایندگان وزارت اقتصاد تشکیل 
می شود. با توجه به نام گذاری سال ۱۴۰۱، حمایت 
رسالت  استارتاپ ها  و  دانش بنیان  شرکت های  از 
سیاست گذاری  شورای  اساس  این  بر  و  است  ملی 
چهاردهمین رویداد صنعت مالی؛ برنامه های ویژه ای 
برای حضور پر رنگ این دست از شرکت ها در نظر 
گرفته است. برگزاری کارگاه های آموزشی تخصصی، 
نشست های صمیمی مدیران و علاقه مندان به صنعت 
میهمانان  حضور  آموزشی،  گردهمایی های  مالی، 
صنعت  دستاوردهای  آخرین  معرفی  و  بین المللی 
مالی ایران و جهان از دیگر برنامه های چهاردهمین 
رویداد مالی کشور است.رویداد پیش رو با مشارکت 
بازارهای  فعالان  دست اندرکاران،  سیاست گذاران، 
مالی و سایر ذی نفعان و علاقه مندان برگزار می شود 
انجام شده،  اقدامات  بازنگری  برای  تازه ای  و فرصت 
ترسیم چشم اندازهای نو و گسترش ارتباطات تجاری 
و اقتصادی بنگاه های اقتصادی فعال در صنعت مالی 
محسوب می شود و مهم ترین دروازة ارتباطی بانک، 

بیمه و بورس با مردم است.

چهاردهمین نمایشگاه صنعت مالی با حضور فعالان 
نخست  هفته  در  کشور  بیمه  و  بورس  بانک،  حوزه 
و  دانش بنیان  تولید  سال  با  همزمان  و  مردادماه 

اشتغال آفرین برگزار می شود.
در این نمایشگاه صندوق توسعة فناوری های نوین به 
عنوان نخستین صندوق پژوهش و فناوری کشور و 
بازوی مالی شرکت های دانش بنیان و فناور نیز حضور 
دارد. این صندوق که تاکنون با ایجاد تفاهم نامه با ۱۳ 
اعتبارسنجی،  ارزیابی،  با  خصوصی،  و  دولتی  بانک 
ارائة  و  بانکی  ضمانت نامة  صدور  تسهیلات،  ارائة 
تأمین  در  مؤثر  نقشی  فنی،  و  مالی  خدمات  سایر 
است،  داشته  کشور  فناور  و  دانش بنیان  حوزة  مالی 
اکنون با تکیه بر عملکرد مطلوب ۱۴ ساله به معرفی 
خدمات و ظرفیت های خود در چهاردهمین نمایشگاه 
صنعت مالی می پردازد. علاقه مندان و فناوران برای 
بهره مندی از ابزارهای مالی این صندوق برای تأمین 
مالی پروژه های دانش بنیان خود می توانند همه روزه در 
ایام نمایشگاه به غرفه این صندوق در سالن ۷ غرفه ۳ 
مراجعه و با ارائة طرح های خود از مشاوره تخصصی 
برای  نوین  فناوری های  توسعة  صندوق  کارشناسان 

تجاری سازی آن استفاده کنند.
چهاردهمین نمایشگاه بین المللی صنعت مالی با حضور 
شرکت ها و فعالان اکوسیستم مالی کشور اعم از بانک، 
بورس و بیمه از ۲ تا ۵ مردادماه از ساعت ۸ تا ۱۵، در 

محل دائمی نمایشگاه های تهران برگزار می شود.

تغییر نام یک رویداد
۱۴ ساله با تغییر متولی

 

حضور صندوق توسعة فناوری های 
نوین در نمایشگاه صنعت مالی
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یکی از مواردی که می توانید از آن مطمئن باشید این است که اکثر کشورهایی که قوانین حفاظت از داده ها را تصویب کرده  اند، 
این حق را برای افراد در نظر گرفته اند که از نحوه پردازش داده های شخصی خود مطلع شوند. این تعهد به تنهایی تلاش زیادی 

را برای شرکت های چندملیتی می طلبد زیرا آنها مزایا و معایب روش های مختلف برای برآورده کردن این نیاز را ارزیابی می کنند.
حق دسترسی، تصحیح و پاک کردن، همه به طور منظم در اساسنامه های سراسر جهان وجود دارد.

قابلیت حمل داده ها یکی از کم محبوب ترین حقوق در سراسر جهان است؛ اما محبوبیت آن در حال افزایش است. کشورهایی 
مانند هند، سنگاپور، اندونزی، عمان و اکوادور و ایالت هایی مانند کلرادو و یوتا آن را در قوانینی که قرار است در آینده نزدیک 

اجرایی شود، گنجانده اند.
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حداقل 36 کشور واقع در قاره های مختلف جهان سازمان ها را ملزم داشته اند که افسر حفاظت از داده ها را برای نظارت بر انطباق 
آنها با قوانین حفاظت از داده ها تعیین کنند.
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بسیاری از کشورها قوانینی اجباری برای صدور اعلان پس از نقض امنیتی مربوط به داده های شخصی معرفی کرده اند؛ در حداقل اع
22 کشور در اروپا )به استثنای منطقه اقتصادی اروپا و بریتانیا(، آمریکای لاتین، آسیا، اقیانوسیه و آفریقا باید تا 72 ساعت بعد از 

نقض داده ها اعلان صادر شود و در برخی کشورهای دیگر اعلان نقض داده ها باید در عرض 5 یا 15 روز صادر شود.
علاوه بر این، با توجه به تأثیر فراسرزمینی قوانین در حوزه های قضایی خاص، باید بخشی در روند نقض داده ها اضافه شود مبنی 
بر اینکه آیا نقض  داده های شخصی فردی از دیگر کشورها را شامل شده است یا خیر. در این صورت، ممکن است از سازمان شما 

خواسته شود که به مرجع حفاظت از داده ها یا افراد حاضر در آن کشورها اطلاع دهید.
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شرکت های چندملیتی که داده های شخصی مشتریان یا کارمندان را در بخش های مختلف جهان پردازش می کنند، باید در نظر 
داشته باشند که اکنون بسیاری از کشورها قوانین حفاظت از داده ها با تأثیرات فراسرزمینی دارند. برای مثال، روسیه، چین، 
پورتوریکو، نیجریه و آفریقای جنوبی. اینها کشورهایی هستند که هم قوانین مشابه GDPR دارند و هم  قوانینی که به طور قابل 

توجهی با GDPR متفاوت است.
اگر کشوری قانون حفاظت از داده های فراسرزمینی داشته باشد، به این معنی است که یک سازمان لزوماً نیازی به حضور در آن 
کشور ندارد تا تحت قوانین آن اداره شود. دامنه تأثیر فراسرزمینی بین کشورها متفاوت است؛ اما در بیشتر موارد، حداقل یکی 

از معیارهای زیر را شامل می شود:
- داده های شخصی ساکنان / شهروندان یک کشور در همان جا پردازش می شود.

- اطلاعات شخصی به طور کامل یا جزئی از کشور منشأ گرفته می شود.
- ساکنان کشور به منظور ارائه کالا یا خدمات مورد هدف قرار می گیرند.

- رفتار ساکنان کشور نظارت می شود.
- ابزار/تجهیزات موجود در کشور برای پردازش داده های شخصی استفاده می شود.

- یک پیوند بومی، مانند علائم تجاری ثبت شده در کشور، وجود دارد یا
- سازمان ها داده های شخصی را از طرف کنترل کننده های داده مستقر در کشور پردازش می کنند.
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کشورهایی در جهان وجود دارند که محدودیتی برای نقل و انتقالات برون مرزی یا دسترسی از راه دور به داده های شخصی ندارند. 
با این حال، این موضوع در اکثر کشورها صدق نمی کند. برای انتقال فرامرزی داده های شخصی، برخی کشورها به رضایت افراد 

یا ابزارهای انتقال قراردادی متکی هستند.
برخی کشورها همچنین فهرستی از مناطقی را که نیازی به اقدامات اضافی برای نقل و انتقالات فرامرزی ندارند، اتخاذ کرده اند. 
برای مثال، برخی کشورها انتقال داده های شخصی را به کشورهایی که کنوانسیون 108 را امضا کرده اند )مثلاً روسیه و 
صربستان( مجاز می دانند و چند کشور منطقه اقتصادی اروپا را به عنوان سرزمینی مناسب به رسمیت می شناسند )مثلاً گرجستان، 

آلبانی، مراکش و ...(.
کمیسیون اروپا در نظر دارد این کشورهایی را از جمله در آمریکای لاتین و اروپا، گسترش دهد. در بریتانیا، کمیسر جدید اطلاعات 
بریتانیا، جان ادواردز اعلام کرد که بریتانیا به دنبال صدور تصمیمات خود در رابطه با کشورهایی مانند برزیل، کلمبیا و سنگاپور 

است.
اتحادیه اروپا اخیراً بندهای انتقال قراردادی داده ها )EU SCCs( را که بعداً توسط سوئیس و تا حدودی بریتانیا )از طریق الحاقیه 
بریتانیا( تصویب شد، به روزرسانی کرد. این فهرست ممکن است افزایش یابد و رعایت قوانین حفاظت از داده های جهان را برای 
سازمان های چندملیتی ساده تر کند؛ البته تعداد کمی از کشورهای آمریکای لاتین در حال آماده شدن برای اتخاذ ابزارهای انتقالی 
هستند که با EU SCCs سازگار باشد. مرکز مالی بین المللی دبی )DIFC( اخیراً بندهای قراردادی استاندارد )SCC( خود را بر اساس 

ترکیبی از SCCهای اتحادیة اروپا و بریتانیا صادر کرده است.
به طور کلی، مقرر شده است که کشورها باید الزامات انتقال فرامرزی داده ها را تا آنجا که ممکن است برای تسهیل رشد اقتصادی 
و همکاری هماهنگ کنند. این تلاش در حال حاضر در مناطق مختلف جهان در حال انجام است. در ژانویه 2021، اتحادیه کشورهای 
جنوب شرقی آسیا )ASEAN( بندهای قراردادی مدل )MCCs( را برای نقل و انتقالات فرامرزی تصویب کرد. MCCها یک ابزار انتقال 
داوطلبانه است که انتقال داده های شخصی را در منطقه مطالق با قوانین تضمین می کند و گامی برای هماهنگ کردن قوانین مختلف 

انتقال داده ها در منطقه است.
 ،)Red Iberoamericana de Protección de Datos )RIPD ،انجمنی برای همکاری بین مقامات ملی حفاظت از داده ها در آمریکای لاتین
پیش نویس بندهای قراردادی مدل خود را برای استفاده در نقل و انتقالات فرامرزی در منطقه آماده کرد. هدف این است که با 

EU SCCs جدید همان طور که در بالا ذکر شد سازگار باشند.

Global Cross-( در 21 آوریل 2022، وزارت بازرگانی ایالات متحده راه اندازی مجمع جهانی قوانین حریم خصوصی فرامرزی
Border Privacy Rules Forum( را همراه با کانادا، ژاپن، جمهوری کره، فیلیپین، سنگاپور و چین تایپه اعلام کرد. هدف این انجمن 
 Asia-Pacific Economic ارتقاء قابلیت همکاری بین حفاظت از داده ها و چارچوب های حریم خصوصی کشورها بر اساس قوانین
Cooperation Cross-Border Privacy Rules و Privacy Recognition for Processors System است. این انجمن از سایر کشورها نیز 

استقبال خواهد کرد و هدفش ایجاد سیستم گواهی انطباق با قوانین به منظور جریان آزاد داده هاست.
تلاش ها برای تسهیل انتقال داده ها بین اتحادیه اروپا  و  آمریکا ادامه دارد. این در حالی است که ایالات متحده و کمیسیون اروپا 
در حال نگارش پیش نویس پادمان های جدید به عنوان بخشی از چارچوب جدید حریم خصوصی داده های ترانس آتلانتیک هستند.
در حالی که کار بر هماهنگ سازی ها در سطح منطقه ای انجام می شود، سازمان ها احتمالاً در چند سال آینده مجبور خواهند بود با 

چارچوب های مختلف حفاظت از داده ها و حریم خصوصی در سطح جهانی سازگار و مطابقت داشته باشند.
سازمان ها که ارتباط نزدیکی با فرایند انتقال داده ها دارند، باید به الزامات در حوزه بومی سازی داده ها نیز توجه داشته باشند. 
اگرچه الزامات بومی سازی، به طور دقیق، در GDPR گنجانده نشده است؛ اما در کشورهای بیشتری در سراسر جهان معرفی 

می شوند.
قوانین بومی سازی داده ها عموماً به داده های شخصی یا حداقل زیر مجموعه ای از داده های شخصی نیاز دارند، برای مثال، داده های 
بهداشتی که در داخل کشور ذخیره می شود. برخی از کشورها ممکن است اجازه انتقال برون مرزی چنین داده هایی را بدهند، 
البته تا زمانی که یک نسخه در داخل کشور باقی بماند. این در حالی است که برخی دیگر ممنوعیت کاملی برای انتقال فرامرزی 
داده های شخصی بومی ایجاد کرده اند. الزامات گسترده بومی سازی داده ها )یعنی آنهایی که به طور کلی بر داده های شخصی 
تأثیر می گذارند( را می توان در روسیه و قزاقستان مشاهده کرد، الزامات بومی سازی خاص تر را می توان در استرالیا )مربوط به 
داده های موجود در پرونده های پزشکی(، چین )مربوط به داده های شخصی و داده های بهداشتی( و عربستان سعودی )مربوط به 

داده های نگهداری شده توسط نهادهای دولتی(.
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 ویژه نامه چهاردهمین نمایشگاه  صنعت مالی 
دوم تا پنجم مرداد 1401

از آنجایی که دنیای بیمه تقریباً به سمت پذیرش جهانی 
فناوری دیجیتال در حوزه هایی مطالبات، پذیره نویسی ها و 
سایر معاملات مهم شتاب می گیرد، تأکید فزاینده ای بر 
رسانه  های دیجیتالی پدید آمده است و عکس ها، فیلم  ها 
نظر  به  معاملات ضروری  پردازش  برای  اسناد  حتی  و 
از بیماری همه گیر  با اندکی آسودگی خیال  می رسند. 
سوی  از  تهدیدات  و  سال ۲۰۲۱  پایان  در  کووید ۱۹ 
یک نوع جدید دیگر که به طور بالقوه برای سال ۲۰۲۲ 
پیش بینی می شد، احتمال کمی برای بازگشت به کارهای 
حضوری سنتی که زمانی مشخصه معاملات بیمه بود، 
وجود داشت؛ حتی اگر همه  گیری را کنار بگذاریم، که واقعاً 
امید بر این است که شاهد از بین رفتن آن باشیم، برای 
اپراتورها سخت است که به کارایی  های حاصل از تجربیات 
دیجیتال جدید خود پشت کنند.از منظر عمل  گرایانه آنچه 
این موضوع نشان می  دهد این است که بیشتر معاملات 
بیمه در سال های آتی کاملاً بر اساس ارزیابی رسانه های 
دیجیتال به جای ارزیابی دارایی  های فیزیکی خواهد بود. 
در حالی که تفاوت میان این دو فرآیند ممکن است در 

پنج پیش بینی برای رسانه های دیجیتال در بیمه 

جدال با فیک ها
نگاه اول ظریف به نظر برسد؛ اما مشابه شرکت در یک 
کنفرانس مجازی در مقابل یک جلسه فیزیکی است، به 
این معنی که مجازی بسیار راحت  تر و کارآمدتر است؛ اما 
همواره به نظر می رسد که حلقه مفقوده ای وجود دارد.

با این مقدمه قصد بر این است تا پنج روند و پیش بینی 
جسورانه مبتنی بر رسانه  های دیجیتال در بیمه که طی 
سال های آتی تأثیرگذار هستند به اشتراک گذاشته شوند:

افزایش مستمر سلف سرویس )خودیار( و مطالبات 1 افزایش عکس های سلفی باری خسارت
غیر تماسی با استفاده از رسانه های عرضه شده توسط 
مشتری به صورت مستفر افزایش خواهد یافت. در حالی 
که کووید مطالبات را بر اساس ضرورت به یک فرآیند 
سلف سرویس )خودیار( و عکس های سلفی )خودعکس( 
و غیر تماسی تغییر داده است، بازدید بازرسان دیگر 
همچون گذشته مرسوم نیست. در واقع در سال ۲۰۲۰، 
دو برابر تعداد دعاوی خودکار صرفاً بر اساس عکس ها 
حل و فصل شد و پیش بینی سناریویی که در آن به 

فرآیندهای دستی تر و قدیمی  تر بازگردد، دشوار است. 
دوربین های موبایل به طور فزاینده ای در حال پیشرفت 
هستند تا جایی که می توانند مشتریان بیمه شده را به 

کارآمدترین و مؤثرترین عکاسان تبدیل کنند.

  رسیدگی بیشتر به مطالبات  

معادل طرف حامل برای غیر تماسی کردن خسارت 2 
وارده به بیمه  شده، بی  معنی کردن دعاوی برای بیمه  گر 
است. به عبارت دیگر این به معنای رسیدگی به دعاوی 
بدون هیچ گونه دخالت انسانی است. کاهش هزینه خسارت 
همیشه یک هدف معنادار برای شرکت های بیمه بوده است و 
با ورود هوش مصنوعی به منظور خودکارسازی بخش بزرگی 
از خسارت های سطحی تر، این هدف به واقعیت نزدیک  تر 
می  شود. Deloitte پیش بینی می کند که ۷۰ درصد از 
پردازش   STP از طریق و  تماسی  دعاوی می توانند غیر 
شوند. نیروهای محرکه مشخص هستند؛ چرا که هم حاملان 

بیمه و هم مشتریان بیمه شده سود زیادی می برند.
ادامه مطلب را از طریق کیوآرکد بالا دنبال کنید.

این مطلب را
 از طریق لینک بالا بخوانید.

نمایشگاه صنعت  بیمه در چهاردهمین  صنعت 
مالی، آخرین دستاوردها، محصولات و ظرفیت های 

خود را به نمایش می گذارد
اینشورتک ها و شرکت های  دانش بنیان در کنار شرکت های بیمه به 

ارائه محصولات و خدمات خود می پردازند


