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صنعت بیمه ، مؤید 
وضع موجود یا 
مؤسس وضع مطلوب؟

 پیتر ما، چهره اصلی بزرگ ترین بیمه گر چینی است 

حکایت مردی که پل زدن بلد بود، نه شنا کردن 
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بیمه گری از 
جنس امنیت

غول بیمه کشور 
چشم بادامی ها چطور 

توانست به این موفقیت 
دست یابد؟ 

 وقت بیرون آمدن 
از غارهاست 

صنعت بیمه کشور نیازمند 
آگاهی دادن است و دور 

شدن از انگاره های 
آمیخته با تعصب

داده تمیز در بیمه  
یعنی معدن طلا 

14

    قاسم نعمتی، رئیس مرکز فناوری اطلاعات بیمه مرکزی معتقد 
است روندی که امروز در ایران به اسم اینشورتک جریان دارد 

هنوز به بلوغ کافی نرسیده است 

واقعیت این است
ما  اینشورتک واقعی نداریم 

بیمه مرکزی عهده دار توسعه نوآوری شد
؟

   عکس:  نسیم اعتمادی
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ایمان جلیلی، کارشناس 
حوزه اینشورتک

آیا کسی امروز در میان 
همهمه های صنعت 
بیمه به نیاز مشتری 

هم فکر می کند؟

دوهفــتهنــامه
بیمــــه صنعت
ضمیمــهرایگان
مه هفتـــــــهنا
نـــــــــگ ر کا
ســـــــالاول
ـــمارهپنجم شـ
شهریـور بیستم
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همه قوها سفید 
نیستند 

تفاوت نگاه یک 
کارشناس ارزیاب ریسک 

بیمه با مردم عادی 
در چیست؟
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يادداشت
N O T E

افلاطون تمثیل مشــهوری دارد؛ تمثیل غار. او در 
آغاز دفتر هفتم رساله جمهور داستان آدم هایی را 
روایت می کند که از کودکی سال ها در غاری سیاه 
و نمور زندانی شــده اند. در غار چیزی نیســت جز 
تاریکی پیش رو  و آتشی که پشت سر روشن است 
و مردانی که همیشه رویشــان فقط به سوی دیوار 
مقابل است و هیچ گاه پشت سرشان را ندیده اند. 
غار غرق تاریکی است و مردان چیز زیادی از دنیای 
بیرون نمی دانند. درک آنها از دنیا فقط سایه هایی 
اســت که روی دیــوار می بینند؛ از حرکــت مردمان 
بیرون غار و گیاهان و حیوانات. درک آنها از جهان 
هســتی فقــط ســایه ها هســتند. 
حقیقت برای آنها سایه ها هستند. 
اشــباح برایشــان واقعی اند و دنیای 
واقعی آن بیرون برایشان معنا ندارد. 
تقصیری ندارند؛ واقعیت برایشان 

این طور نمود داشته است. 
امــا یــک روز یکــی از مــردان از  قضا 
بــه بیــرون از غــار مــی رود؛ مــات و 
مبهوت از نور خورشــیدی کــه یارای 
خیره شــدن بــه آن را نــدارد. تحمل 
شــرایط نــور بیــرون ســخت اســت، امــا در نهایت 
زندانی بندگسسته به نور خورشید عادت می کند و 
دنیا را با شکل حقیقی اش می بیند. »او که پیش تر 
تنها نظر بر اشباح افکنده، اکنون نزدیک تر آمده با 

ماهیت راستین وجود.« 
روشنایی به جانش نفوذ می کند و تصمیم می گیرد 
مردان ســاکن در ســایه های غار را از دنیــای بیرون 
و حقیقــت آن آگاه کنــد. امــا بقیــه او را به ســخره 
می گیرند، شــماتت می کننــد و در نهایــت کمر به 
قتلش می بندنــد.  و حکایت روشــنگری در تاریخ 

همواره همین بوده است. 
زندانیان غار افلاطون نماینده اکثریت نوع بشرند 
که زندگی خود را در حالت خیال و پندار می گذرانند 

و تنها سایه های واقعیت را می بینند
تمثیل غــار افلاطــون توضیحــی بــر نابــاوری روند 
حقیقت است؛ توصیفی از خودانگاره هایی که به 

سبب تکرار در زمان به حقیقت تعبیر می شوند و 
تعصبی که راه را برای دیدن دنیای بیــرون از غارها 
می بندد.  در تمثیــل افلاطون افرادی کــه درون غار 
هســتند و بیرون غــار را ندیده انــد، خروج از غــار را 
مساوی با از بین رفتن و گمراه شدن می دانند؛ نه از 
خود انتظار خطر کردن دارند و نه از دیگران؛ حاشیه 
امن خود را می خواهند ولو به قیمت از دست دادن  
همه عمر.  این وسط ســایه های روی دیوار خوراک 
فکری افراد درون غار هستند؛ همان هایی که دنیا 
را ســیاه و ســفید می بینند و از کمتریــن اطلاعات 
با بیشــترین قطعیت تصمیم گیــری می کنند. در 
مورد سایه ها با هم بحث ها می کنند و بر اساس آن 
زندگی خود و پایه های اعتقادات خود را می سازند. 
آنهــا نمی دانند کــه تفکــر واقعــی در خــارج از غار 
وجود دارد؛ آنجاست که دنیای واقعی وجود دارد، 
آنجاســت که تفکر واقعــی در آن می تواند شــکل 
بگیرد و احتمالاً هم اولین تفکر در نقد غار و سایه ها 
و افراد درون آن باشد.  و اگر روزی کسی به خارج از 
غار برود و دنیای واقعی را به شکل واقعی آن ببیند و 
بخواهد برای کمک به دیگران برگردد و آنها را نجات 
دهد، با مأموریت بسیار سختی روبه رو خواهد بود؛ 
با مردمانی که دیگــر او را از خود نمی دانند؛ غریبه 

می پندارند و برهم زننده زندگی. 
صنعت بیمه کشــور مــا امروز همــان غــار تاریک 
افلاطونی اســت با ســا یه هایی کــه در فــرارو دارد و 
حقایق بزرگی در پشــت سر؛ ســایه هایی که امروز 
برای عده اندکی به عنوان واقعیت پذیرفته شده اند 
و چشم بر واقعیت بیرون بسته اند. نوآفریده شدن 
کســب وکارها را باور ندارند و به ریشــه های سنتی 
خود چسبیده اند.  امروز  صنعت بیمه کشور گرفتار 
انگاره هایی پیش فرض است. انگاره هایی ناخواسته 
آمیخته با تعصب و احساس که اگر هم آمیخته با 
آگاهی باشند، کمتر به بوته آزمون و تجربه گذاشته 
شده اند. چیزی که امروز صنعت بیمه کشور به آن 
نیاز دارد، آگاهی دادن و آگاهی بخشیدن است، به 
رها کــردن انگاره ها و ســایه ها و جرئت بیرون رفتن 

از غار سیاه! 

INTROسرآغاز

صنعت بیمه کشور نیازمند آگاهی دادن است و دورشدن از انگاره هایی 
که ناخواسته با احساس و تعصب پیوند خورده اند 

 وقت بیرون آمدن از غارهاست 

لیدا هادی 
سردبیر

@lidahadi88

کاهش هزینه و افزایش ایمنی دو مأموریتی است که امروز صنعت بیمه 
 بر عهده دارد، اما آیا صنعت بیمه کشور به این دو مهم

 دست یافته است؟ 

صنعت بیمه ، مؤید وضع موجود یا مؤسس وضع مطلوب؟
اگــر بخواهیم بــرای صنعت بیمــه دو مأموریــت و کارکرد 
اصلی در نظر بگیریم، به باور من آن دو مأموریت عبارت 
خواهند بود از: کاهش هزینه و افزایش ایمنی. به عبارت 
دیگر صنعت بیمه و آثار و پیامدهــای آن  باید به کاهش 
هزینه هــای اجتماعــی و اقتصــادی و همچنیــن افزایش 
ســطح ایمنی فردی و اجتماعی منجر شــود. حال سؤال 
این است که چگونه می توان به این دو مأموریت و هدف 

مهم دست یافت؟
بــه نظــر می رســد صنعــت در پارادایــم رشــد 
و توســعه درون زا گرفتــار اســت و راهــکار 
نانوشــته ای که بــرای توســعه  خــود می دهد، 
این اســت کــه بــه ظرفیت هــای درونــی توجه 
شــود و از توانایی هــا و پتانســیل های داخــل 
صنعــت در جهت توســعه اســتفاده کند؛ از 
جملــه توانایی هــای داخلــی نیروی انســانی، 
منابــع مالــی و...، ولــی ایــن پدیــده بــه عــدم 
ارتبــاط سیســتماتیک بــا ســایر صنایــع، 

نهادهــا و مؤسســاتی منجــر شــده کــه به طور مســتقیم 
یا غیرمســتقیم بــر فعالیت هــای صنعــت بیمــه اثرگذار 

هستند. 
صنعــت بیمــه فاقــد ارتبــاط سیســتمی بــا اکوسیســتم 
ســلامت و بهداشــت، صنعــت نفــت، گاز و انــرژی، 
گردشــگری، حمل ونقــل، مســکن، نظــام اســتاندارد و 
سازمان های حرفه ای  و... است و همین موضوع به اتخاذ 

روش ها و رویکردهای غیرعلمی و کور انجامیده است. 
صنعت بیمه به واسطه عدم تعامل با صنایع و خدمات 
بیرون از خود از مســیر فرایندهای آنها غایب اســت. در 
این میان ذکر مثالی برای تبیین بیشــتر مناسب خواهد 
بود. در رخ دادن فجایعی مانند پلاســکو و متروپل شاهد 
بودیم که سازه های غیراســتاندارد از منظر شاخص های 
ایمنی و ریســک متأســفانه توســط صنعت بیمه تحت 

پوشش بیمه قرار گرفته بودند. چرا؟ 
با این اقدام چند نکته مشــخص شد؛ اول اینکه بیمه گر 
بــه بیمه گــزار غیراســتاندارد و غیرایمن، اطمینــان خاطر 
داد کــه تــو بــا همیــن وضعیــت تحت پوشــش هســتی. 
دوم اینکــه بیمه گــر هیچ تأثیری بــر ارتقای ســطح ایمنی 
و اســتاندارد مجموعه هــای یاد شــده نداشــت، در حالی 
کــه اگــر عکــس ایــن ماجــرا رخ مــی داد، یعنــی بیمه گر با 
ارتباطــات سیســتمیک درون صنعتــی و برون صنعتــی 

)ارتبــاط داده ای بــا شــهرداری ها، وزارت مســکن، نظــام 
مهندســی و ســایر عوامــل دســت اندرکار( می دانســت 
کــه ایــن مجموعه هــا در چــه شــرایط ایمنــی قــرار دارنــد 
و بــر اســاس گزارش هــای مهندســان ناظــر می دانســت 
که چه تخلفــات و چه هشــدارهایی بــه آنها داده شــده،  
طبیعتــاً شــرایط را فاقــد صلاحیــت بــرای پوشــش بیمه 
تشــخیص می داد و پیشــنهادهایی برای اصلاح، ترمیم 
و استانداردســازی ســازه های فــوق عرضــه 
می کرد. در این شرایط  بیمه گزار وقتی می دید 
که صنعــت بیمــه از پذیرش ریســک امتناع 
می ورزد، شاید به صرافت می افتاد که سطح 

ایمنی خود را افزایش دهد. 
در این فقره خــاص صنعت بیمه بــا عملکرد 
ضعیف و بر خــلاف مأموریت هــای خود، هم 
موجب افزایش هزینه جامعه شد )صدمات 
و خســارت های فیزیکی و روانی واردشــده به 
اجتمــاع و اقتصــاد کشــور( و هــم متأســفانه 
هیچ تأثیری بر استاندارد شدن فرایندها و ایمنی بناهای 
یادشــده نداشــت و ایــن قصه بــا وضــع کنونــی صنعت 

کماکان ادامه دارد.
مانع جــدی دیگر در عــدم تحقق مأموریت ها این اســت 
که  صنعــت بیمــه داده محور نیســت و در ثبــت و ضبط 
و تحلیل داده هــا و تصمیم گیری بر اســاس آن به شــدت 
ضعیف است. وقتی داده و اطلاعات یکپارچه و صحیح 
و به روز نباشد، اخذ تصمیمات اســتراتژیک در سازمان 
ممکــن نخواهــد بــود، در نتیجــه ســازمان نمی توانــد 
تفاوتی بین مشــتریان و بازارها قائل باشــد، تبلیغات آن 
فلــه ای و غیرهدفمند اســت، قیمت گــذاری محصولات، 
تکانشی و بر اســاس رفتار رقیب تعیین می شود ، نیروی 
انســانی درون ســازمان درســت ارزشــیابی نمی شــود، 
ارائه محصولات جدید بیشــتر نمایش اســت، مدیریت 
ریسک ها شوخی است و مسائل و مصائب شرکت ها و 
صنعت بیمه بدون پاســخ می ماند و در نهایت دود همه 
این کژرفتاری ها به چشم جامعه می رود؛ چراکه هزینه ها 

افزایش و ایمنی کاهش می یابد.
صنعــت بیمه نبایــد مقوم و مؤیــد وضع موجود باشــد و 
باید مؤســس فرایندها و روش های کاهش دهنده هزینه 
و افزایش دهنــده ایمنی بــوده و جایگاه واقعــی خود را در 

مسیرهای  منتهی به این اهداف کلان پیدا کند. 

بهروز اسدنژاد 
 کارشناس بیمه

b.asadnejad 
@gmail.com
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 خبرها و نظرها
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نهاد ناظر عهده دار 
توسعه نوآوری شد

امضای تفاهم نامه بیمه مرکزی با معاونت علمی و فناوری ریاست جمهوری نشان از 
اهمیت نوآوری در صنعت بیمه دارد 

معرفی کتاب »از تبلت های 
سنگی تا ماهواره ها«

تمرین پذیرش 
غیرممکن ها

»بــری رابکیــن«، نویســنده کتــاب »از 
تبلت هــای ســنگی تــا ماهواره هــا« در 
مقدمــه کتابــش روی نقطه عطــف رابطــه 
میــان فنــاوری و صنعــت بیمــه در دنیــای 
امروز دست می گذارد. او در توضیح دلیل 
نگارش کتابش آورده است: »اگر امروز پای 
صحبت اهالی فنــاوری بنشــینید، حتماً 
می شنوید که همه از یک ناسازگاری بزرگ 
حرف می زنند. از اینکه صنعت بیمه کنُد 
است و سازگاری با آن به سرعت امکان پذیر 
نخواهد بود. اهل فن از یک برهم زنندگی 
بزرگ در صنعت بیمه صحبت می کنند. 
این در حالی است که کارشناسان بیمه در 
آن سوی میدان حرف دیگری دارند. امروز 
اهالی بیمه خود را بســیار همراه با فناوری 
روز می پندارنــد، اما باید قبول کــرد دنیای 
بیمه در واکنش بــه تغییرات، به خصوص 
در پذیرش فناوری های جدید،  چندان پویا 

عمل نمی کند.«
بــری رابکیــن از اهمیــت رویکــرد بیمــه 
فناوری های نوین می گویــد و از تن دادن به 
مسیری که گریزناپذیر است. درست مانند 
همه تغییراتی که انســان در طول تاریخ با 
همه مقاومت ها مجبور به قبول و پذیرش 
آن شد و در نهایت به بهترین شکل نیز از 

آن بهره گرفت. 
او کــه خــودش نزدیــک بــه 40 در ســال در 
صنعت بیمه فعالیت داشته، نقشه راهی 
منحصربه فــرد بــرای ایجاد تغییــری مؤثر 
در صنعت بیمــه ارائــه می دهد. کتــاب از 
تبلت های ســنگی تا ماهواره هــا از معرفی 
نقــاط تمــاس متعــدد در تجربه مشــتری 
شروع می شود و چشم اندازهای دیجیتال 
فردای آن را برای خواننده ترسیم می کند. 
ایجــاد نگاهی خــاص بــه نــوآوری در بیمه 
از زبــان مردی کــه 40 ســال بــا رویکردهای 
گذشــته صنعت بیمــه فعالیت داشــته و 
در نهایت به رونــد دیجیتالی آن رســیده، 
می تواند از نقاط قوت کتــاب از تبلت های 

سنگی تا ماهواره ها باشد. 
این کتاب را نشر ولز در سال 2022 میلادی 
منتشــر کــرده و یکــی از برجســته ترین 
کتاب های بیمه در یک سال گذشته بوده 

است. 

BOOKکتاب

بیمه مرکزی نسبت توانگری 
مالی شرکت های بیمه در سال 
1401 را اعلام کرد 

برتری بیمه پاسارگاد 
و باران در جمع 
ضریب  یکی ها 

 بیمه مرکزی نســبت توانگری شرکت های بیمه 
کشور را با توجه به اعلام وضعیت مالی آنها اعلام 
کرد. در آخرین گزارشی که از سوی بیمه مرکزی اعلام شده، 
در گروه بیمه های عمومی، بیمه پاسارگاد با داشتن نسبت 
توانگری 304 درصد در صدر فهرســت شرکت های بیمه 
قرار دارد و بعد از آن بیمه کارآفرین با 262 درصد، آرمان با 
253 درصد، سامان با 240 درصد و رازی با 1۸9 درصد قرار 
دارند. در این میان بیمه باران در حوزه بیمه های تخصص 
زندگی دارای ســطح توانگری یک با شــاخص 519 درصد 
است که در مقایســه با درصد 401 در سال 1400 نشان از 

حرکت روبه رشد بیمه های زندگی در کشور دارد. 

 در این میان به دلیل بررسی آمارهای شش شرکت 
بیمه ایران، سرمد، دانا، ملت، سینا و میهن در آمار 

کنونی، اطلاعاتی از این پنج شــرکت هنوز منتشــر نشده 
اســت. در این میان بایــد به بیمه حافظ اشــاره داشــت و 
رسیدن از سطح پنج توانگری مالی به سطح توانگری یک 
در مدتی کمتر از پنج سال. بیمه حافظ در سال های 1397 
و 139۸ شــرکتی بــا زیــان انباشــته و مشــمول مــاده 141 و 
همچنین کلی پرونده خســارت مشــکوک و دارایی ثابت 
بلاتکلیف بود که بیمه مرکزی برای جلوگیری از تبدیل آن به 
یک بیمه توسعه ای جدید تصمیم به تعیین تکلیف آن 
گرفته بود، اما امروز پس از سه سال این شرکت به سطح 

توانگری یک رسیده است. 

 یکی از فاکتورهای روز در رابطه با تضمین عملکرد 
مثبت شرکت های بیمه در سراسر دنیا سنجش 
توان مالی آنها یا نســبت توانگری اســت. به این معنا که 
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بررسی روند ضریب نفوذ بیمه طی نیم قرن گذشته از عدم 
نهادینه شدن فرهنگ بیمه در کشور و بی توجهی 

به گسترش زیرساخت های لازم خبر می دهد 

نبض کند
ضریب نفوذ بیمه

ضریب نفــوذ بیمه؛ اســم رمز میــان اهالی صنعــت بیمه و 
شاخصی بااهمیت برای آنها در بیان وضعیت بیمه گری در 
اقتصادی اســت که به سبب شــرایط خاص تحریم و تورم، 
دورانی پررنــج را طی می کند. در ســابقه طولانــی بیمه گری 
در کشــور همواره ضریب نفوذ بیمه به عنوان معیاری برای 
توسعه و گسترش صنعت بیمه شناخته می شود و فعالان 
و کارشناسان این صنعت همواره به روند این شاخص توجه 
ویژه ای دارنــد. کمااینکه وزیر اقتصاد در هــر بار صحبت از 
رشــد صنعت بیمه در کشــور از ضــرورت افزایــش ضریب 
نفوذ بیمه می گوید و در ماده ۱۱ قانون برنامه ششم توسعه 
نیز بــا تأکید بــر جایگاه خــاص ســهم بیمه هــای زندگی در 
پرتفوی شــرکت های بیمه، هدف رســیدن بــه ضریب نفوذ 

هفت درصدی تعیین شده و سهم بیمه های زندگی نیز باید 
از ۱۱ به ۵۰ درصد برسد. 

البتــه هدف گــذاری در برنامــه توســعه ششــم بــا توجــه به 
وضعیت اقتصاد کشــور و موانعی کــه در این راه قــرار دارد، 
بلندپروازانه به نظر می رســد، ولی نباید از دلایل عدم رشد 
محسوس آن در سال های اخیر غافل شــد. امروز بسیاری 
از کارشناســان پایین بــودن ضریب نفــوذ بیمه در کشــور را 
به دلیل نهادینه نشــدن فرهنــگ بیمه ای می داننــد، اما در 
نگاهی کلان به اصل ماجرا باید دنبال ریشه های اصلی عدم 
رشد چشم گیر این شــاخص مهم بیمه گری در کشور بود. 
در میان پژوهش های بســیاری که در این ســال ها در رابطه 
با دلایل عدم رشــد ضریــب نفوذ بیمــه در کشــور و عوامل 

 ۱۰ واقعیت قابل تأمل درباره ضریب نفوذ بیمه در ایران و جهان 

رشد ضریب نفوذ بیمه   گسترش صنعت بیمه 

ANALYSISتحلیل

پژوهشکده بیمه با بررسی داده های ایران و داده های 
بین کشوری، به ۱۰ حقیقت مرتبط با ضریب نفوذ 
بیمه رســیده اســت. البتــه بایــد گفت کــه نتیجه 
به دســت آمده از داده هــا در ایران و ســایر کشــورها 
تفاوت چندانی با هم ندارند و حقیقتی که بر اصل 
ضریب نفوذ بیمــه تأثیرگذار اســت، در همه جای 

دنیا تقریباً یکسان است. 

ضریب نفوذ و رشــد مثبــت آن الزاماً به  معنای گســترش صنعت بیمه نیست، 1
زیرا می تواند فقط به دلیل رشد نرخ های حق بیمه 

)بالاتر از تورم( باشد.
ضریــب نفــوذ در طول زمــان الزاماً رشــد  مثبت دارد، زیرا بــه ازای ایجاد یک ریال 2
GDP هر اقتصادی باید کالاهای واسطه ای بیشتری 
را تولید کنــد و دارایی های بیشــتری را بــه کار گیرد. 
GDP بیانگر تولید و مبادله کالاهای نهایی است، در 
حالی که بیمه شــامل کالاهای نهایی واســطه ای و 

دارایی ها نیز می شود.

از آنجا که حقیقت اول بیان شده دلالت  3 GDP بر یک رابطه نمایی بین حق بیمه و
دارد، بنابراین نتیجه می شود که ضریب نفوذ بیمه 
با GDP رابطه مثبت دارد و این رابطه تقریباً خطی 
اســت. بــه عبــارت دیگــر بــا بزرگ شــدن اقتصــاد، 

ضریب نفوذ نیز افزایش می یابد. 

یک تأخیر نسبتاً طولانی واکنش نشان 4 صنعت بیمه بــه تحولات اقتصــادی، با 
می دهد؛ بنابراین وقتی اقتصاد وارد رکود می شود، 
به دلیل کوچک شدن GDP و عدم واکنش صنعت 
بیمه، ضریب نفوذ حتی در دوره های اولیه رکود، با 
شدت بیشتری افزایش می یابد. بدیهی است بعد 
از یک دوره طولانی، اثر رکود بر صنعت بیمه ظاهر 

خواهد شد.

عامل محدودکننده ضریب نفوذ، درآمد  ســرانه اســت. از آنجــا کــه هــر فــرد از هر 5
بیمه نامه فقط یک واحد می خرد، بنابراین با افزایش 
درآمد، تقاضای هر فرد از صفر واحد به یک واحد 

افزایــش می یابــد، ولــی پــس از آن، بــا افزایش های 
بیشتر در درآمد، شاهد افزایش های بسیار اندکی 
در تقاضای بیمه خواهیم بود. بنابراین در ســطوح 
درآمدی بــالا، درصد کمتــری از درآمد صرف خرید 
بیمه شده و سرعت رشد ضریب نفوذ کنُد می شود 
و این دلیلــی بر وجــود منحنــی S به معنــای رابطه 

ضریب نفوذ بیمه با درآمد سرانه حقیقی است.

S در مطالعــه  نقطه عطــف منحنــی  بین کشوری، به ازای درآمد سرانه 2۱ هزار 6
دلار و ضریــب نفــوذ بیمــه ســه درصــد به دســت 

می آید.

جمعیــت کــه معیــاری از بزرگی و انــدازه  کشور است، تأثیری بر ضریب نفوذ بیمه 7
ندارد. افزایــش جمعیت، موجــب افزایش تقاضا 
بــرای بســیاری از بیمه نامه ها می شــود که ضریب 
نفوذ بیمه را افزایش می دهد. از طرف دیگر افزایش 
جمعیت، افزایش GDP را به دنبال دارد که موجب 
کاهش ضریب نفوذ بیمه می شود؛ در نتیجه این دو 
اثر متضاد، می توانند تأثیر جمعیــت را بر ضریب 

نفوذ بیمه خنثی کنند.

تورم عامل مهمی جهت کاهش ضریب  نفوذ بیمه است. شاید یکی از مهم ترین 8
دلایل عقب ماندگی ضریب نفوذ بیمه در کشور ما 
به نسبت میانگین جهانی، تورم مزمن و طولانی در 

اقتصاد باشد.

درآمــد و تــورم عامــل مهمــی در جهــت 9 بی ثباتی اقتصادی از جمله بی ثباتی در 
کاهش ضریب نفوذ بیمه است.

عوامل نهادی نقش تعیین کننــده ای در  محــدود کــردن ضریــب نفــوذ دارنــد، به 10
گونه ای که برای کشورهایی که درآمد سرانه بالا، تورم 
پایین و ثبات اقتصادی بالایی دارند و در عین حال 
ضریب نفــوذ آنهــا پاییــن اســت، تنهــا عاملی که 
می تواند این وضعیــت را توضیح دهد، پایین بودن 

کیفیت نهادی است.
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می خواهیــم از زبــان شــما وضعیــت 
اینشــورتک در ایران را بدانیــم، ولی قبــل از آن لازم 
است تعریف دقیقی از اینشورتک داشته باشیم؛ 
رونــد جدیــدی کــه امــروز تعاریــف مختلــف بــا 

رویکردهای مختلفی از آن می شنویم. اینشورتک از 
نگاه شما چه می تواند باشد؟ 

به لحاظ لغوی، ارائه خدمت بیمه با بهره گیری از فناوری را 
اصطلاحاً اینشورتک می گویند. صنعت بیمه اساساً داده 

مبناست، بنابراین طبیعت این صنعت، سازگاری ذاتی با 
رویکردهای مختلف فناوری اطلاعات دارد و این قابلیت در 
آن وجود دارد که در همه بخش های زنجیره ارزش بیمه، با 

به کارگیری فناوری اطلاعات تحول و بهبود ایجاد کرد.

هنوز اکوسیستم بیمه 
دیجیتال ما ضعیف است

قاسم نعمتی، رئیس مرکز فناوری اطلاعات بیمه مرکزی معتقد است روندی که امروز در 
ایران به اسم اینشورتک جریان دارد هنوز به بلوغ کافی نرسیده است 

 آرزوی تشکیل یک 
اکوسیستم بیمه پویا 

مگر فناوری 
دست به کار شود

 تا چند ســال پیش بزرگ ترین 
چالش میان شرکت های بیمه 
و اینشورتک هایی که برای تحول بزرگ 
در صنعت بیمــه پا به میدان گذاشــته 
بودنــد، تقابــل رویکردهــا بــود؛ چراکــه 
اینشــورتک ها از برهــم زدن ســخن 
می گفتنــد و بیمه گــران محافظــه کار را 
تاب چنین ادعایی نبود، اما امروز دیگر 
مسئله بر سر تاب آوری های هر دو طرف 
نیســت. حــالا مســئله نــوع و نحــوه 
همکاری است و شــراکت برای تسریع 

روند تحول دیجیتال و خلق ارزش.

 قاسم نعمتی تحول در مسیر 
بیمه گــری کشــور را بی نیــاز از 
حضور اینشورتک ها و همکاری با آنها 
بــا  لــزوم همــکاری  بــر  و  نمی بینــد 
نــوع  از  البتــه  اینشــورتک ها- 
واقعــی اش!- تأکیــد بســیار دارد. او در 
این بــاره معتقد اســت: »اگر مــا انتظار 
تحــول در صنعــت بیمــه را داشــته 
باشــیم، بایــد بــه اســتفاده از قابلیــت 
اینشــورتک های واقعــی روی بیاوریــم؛ 
اینشــورتک هایی که با تکیه  بر فناوری 
بتواننــد نقص هــای موجــود در پیکــره 
صنعت بیمه را پوشش بدهند و فاصله 
بین صنعت بیمه فعلی و صنعت بیمه 
متحول شــده را بــه کمــک فناوری ها پر 
کنند. در واقع ســریع ترین مسیر برای 
داشتن یک صنعت بیمه متحول شده 
اســتفاده از اینشــورتک های تأثیرگذار 
اســت. البته لازم اســت از آن ســمت، 
اینشــورتک ها نیــز دانــش و اطلاعــات 
کافی در زمینه کسب وکار بیمه را ارتقا 
بدهنــد و نیازهــای صنعــت بیمــه را 
بیشتر درک کنند و این راهی ندارد جز 
اینکــه اینشــورتک ها خودشــان را بــه 

شرکت های بیمه نزدیک کنند.«

 بــه عقیــده نعمتــی چنانچــه 
بخش عرضه و تقاضا در کنار 
هم جــای گرفتــه و شــکلی از همکاری 
منســجم شــکل بگیــرد، آن  وقــت 
می توان بــه آینــده دیجیتالی صنعت 
بیمــه و تشــکیل اکوسیســتمی کــه 
بازیگران اصلی آن تحــول دیجیتال را 
انکارناپذیــر  ضرورتــی  به عنــوان 
پذیرفته اند، نه انتخابی مزیت برانگیز 

امیدوار بود!

COVER STORYداستان جلد

آرام و البته قاطع. نه تعارفی دارد و نه ملاحظه ای. همه این صفات را می توان در مدیر کهنه کار طبقه دوم ساختمان بلندقامت خیابان مریم سراغ گرفت. قاسم نعمتی، رئیس کل مرکز 
فناوری اطلاعات بیمه مرکزی سال هاست در پیکره عریض و طویل نهاد ناظر حضور دارد و این روزها به یکی از مدیران خبرساز آن تبدیل شده است. او نگاه خاصی به روند فناوری 

اطلاعات در صنعت بیمه کشور دارد. از یک سو منتقد جدی وضعیت کنونی فعالیت استارتاپ هاست و از طرف دیگر آیین نامه های پیش روی آنها را به باد انتقاد می گیرد. از یک سو از 
لزوم نظارت می گوید و از یک سو از تسهیلگری صحبت می کند. به بهانه حواشی این روزها پای صحبت های او نشستیم و از فضای نوآوری و بایدونبایدهای آن گفتیم. او نیز جواب داد؛ 

آرام و قاطع، مانند همیشه!  

I N T E R V I E W

   عکس:  نسیم اعتمادی
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اينشورتک
I N S U R T E C H

وقتــی تصمیــم می گیریــد اســتارتاپی راه بیندازیــد و برای 
موفقیــت رؤیاپــردازی می کنیــد، بســیار بعیــد اســت کــه 
استارتاپ تان را در بین ۹۵ درصدی تصور کنید که شکست 
می خورند، اما واقعیت این است که عمر بیشتر استارتاپ ها 
به سرعت به پایان می رسد و پرونده شان برای همیشه بسته 
می شود. مطلبی را که در ادامه می آوریم، کارآفرینی به نام 
»دنیس سنچیشف« نوشته است. سنچیشف بنیان گذار 
اســتارتاپ شکســت خورده ای در حوزه اینشــورتک به نام 
»میندارو« بوده و در این مطلب، با نگاه به گذشــته، دلایل 

شکست این استارتاپ را کندوکاو می کند. 
روی کاغذ همه چیز مرتب بود؛ بازاری بزرگ و پرجنب وجوش 
در دسترس مان بود، صنعتی که انتخاب کرده بودیم باب روز 
بود، تیم مدیریتی درجه  یکی داشتیم، مشاورانی رده بالا در 
اختیارمان بود و یک شتاب دهنده شناخته شده سرمایه ای 
مناسب در اختیارمان گذاشته بود. پس چه اتفاقی افتاد که 

شکست خوردیم؟
میندارو استارتاپی بود که کسب وکارهای کوچک و متوسط 
را تشویق می کرد بیمه دیجیتال ســایبری داشته باشند و 
از خسارت های ناشی از حملات ســایبری در امان بمانند. 
از طرف دیگر، این اســتارتاپ به ســازمان هایی کــه در حوزه 
امنیت سایبری فعال بودند، کمک می کرد از طریق API، به 

مشتریان شان بیمه نامه های سایبری بفروشند. 
اســتراتژی اصلی ما در مینــدارو این بــود که از نــام و اعتبار 

شرکت های دیگر استفاده کنیم و شرکت هایی را که از قبل 
ریسک های حمله سایبری را می شناختند، به خرید بیمه 
سایبری از برندی که برایشان آشنا بود، تشویق کنیم. روش 
کارمان هــم این بــود که در محصــولات اصلی شــرکت ها و 
سازمان هایی که با آنها تفاهم نامه همکاری امضا می کردیم، 

توانایی های دیجیتال مان را بگنجانیم. 
فرایند جذب مشــتری ما نیــز در رونــد ثبت نــام در پلتفرم 
شرکت های همکارمان تعبیه  می شد. مشوق شرکایمان این 
بود که از مجوز بیمه ما استفاده کنند و سریع و بدون دردسر، 
بیمه نامه ای جامع به مشتریان شان پیشنهاد بدهند. این 
فرایند بدون اینکه لازم باشد شرکت همکار به فکر راه اندازی 
زیرساختی مخصوص و مجزا برای فروش بیمه نامه باشد، 
نوعــی ارزش افــزوده برایشــان ایجــاد می کرد. البتــه فروش 
بیمه نامه از طریق کانال شرکت مقداری هم درآمد اضافی 

به همراه داشت. 
با کمــک مینــدارو، مشــتری می توانســت ظــرف ۹0 ثانیه 
مظنه ای نسبتاً دقیق از هزینه های یک بیمه نامه سایبری 
جامع از طرف بیمه گــری درجه یــک را به دســت آورد و اگر 
تمایل داشت، با هر روشی که ترجیح می داد، این هزینه را 
می پرداخت و بیمه نامه را می خریــد. ما حتی گزینه »الان 
بخر، بعــداً پرداخــت کن« نیز داشــتیم تا کســب وکارهای 
کوچــک بتوانند جریــان نقدینگی شــان را بهتــر مدیریت 
کننــد و بتواننــد حق  بیمــه را به صــورت ماهانه و اقســاطی 

دنیس سنچیسف بنیان گذار استارتاپ بیمه ای 
میندارو از دلایل شکست این کسب وکار بعد از 

یک دوره درخشش می گوید 

توهم محاسبه 
روی کاغذ 

راه اندازی یک اینشورتک بسیار سخت است و عدم توجه به زمان 
مناسب ارائه محصول کار را سخت تر می کند 

گاهی پیشرو بودن خوب نیست 

COMMENTدیدگاه

بســته بــه اینکــه کــدام اخبــار و رســانه ها را دنبال 
می کنید، ممکن تصور کنید تغییر دادن صنعت 
بیمــه آســان اســت. چنیــن بــه نظــر می رســد که 
اعتماد به بیمه گران کمتر از اعتماد به بانک است 
و پیشنهادهایشان منسوخ شــده و کارآفرینی در 
حوزه بیمه رونق گرفته است. اما واقعیت این است 
که راه اندازی اســتارتاپ اینشــورتک بسیار دشوار 
است. کسانی که استارتاپ اینشورتک راه اندازی 
می کنند، علاوه بر مسائل و مشکلات تأسیس یک 
شــرکت جدید، با دشــواری های صنعت بیمه هم 

دست به گریبان خواهند بود.
در هر صنعتــی، رســانه ها اســتارتاپ های موفق را 
برجسته می کنند و شکست ها را فقط در صورتی 
پوشش می دهند که بسیار چشم گیر باشد. برای 
تهیه ایــن گــزارش، oxbow بــا پنج بنیان گــذار که 
استارتاپ شان شکست خورده، مصاحبه کرده و 
از جمع بندی صحبت های آنها به دو دلیل عمده 
شکست رسیده است؛ زمان بندی نادرست و تیم 

نامناسب.

 زمان بندی نادرست
همــه کارآفرینانــی کــه بــا آنهــا صحبــت 
شده، به مشکلی غالب و مشترک اشاره  کرده اند؛ 
محصول شــان نیاز جاری بازار را بــرآورده نمی کرد. 
آنها معتقد بودند شــرکت های بیمه یا مشتریان 
بالقوه برای محصول شــان آمادگی نداشتند. این 
همان موضوعی اســت که بــا اصطلاح »تناســب 

محصول با بازار« به آن اشاره می کنند. 
یکی از این بنیان گــذاران گفتــه که در ســال ۲0۱0، 
یعنی زمانی که ضریب نفوذ تلفن هوشمند فقط ۲0 
درصد بود، سرگرم توسعه اپلیکیشنی موبایلی برای 
دریافت خدمات بیمه ای بوده است. یکی دیگر از 
آنها استارتاپی بود که سعی می کرد به بیمه گرانی که 
هنوز اصطلاح »اینشورتک« به گوش شان نخورده 
بود، داده های تلماتیک بفروشد. این نمونه ها مرز 
باریکی را مشخص می کنند که پیشگام بودن را از 
عجول بودن جدا می کند و نشــان می دهند که در 
صنعت بیمــه، زمان بنــدی فعالیت اســتارتاپ ها 
باید به گونه ای باشد که هم از طرف بیمه گران، هم از 

طرف بیمه گزاران پذیرفته شوند. 

یکــی از بنیان گــذاران بــه این نکته اشــاره کــرده که 
ممکن است ســرمایه گذاران خطرپذیر وضعیت 
را وخیم تر کننــد. این دســته از ســرمایه گذاران که 
بســیار مشــتاق اند بخشــی از مــوج بــزرگ بعدی 
باشند، چه بسا آمادگی نوآوری های استارتاپ های 
تازه کار را نداشــته باشــند و گردانندگان استارتاپ 
مجبور شوند وقت ارزشمندشــان را صرف اقناع و 
حتی آموزش به این ســرمایه گذاران کنند. البته با 
افزایش آگاهی درباره کاربرد فناوری های دیجیتال 
در صنعت بیمه، مشکلاتی که به سرمایه گذاران و 
بیمه گران سنتی مربوط می شود، کمتر شده است.

 تیم نامناسب
در هــر صنعتــی، راه انــدازی اســتارتاپ 
می تواند از نظر روانی خسته کننده باشد. بسیاری 
از بنیان گــذاران تیمــی را کــه کارشــان را بــا آن آغاز 
می کننــد، مهم تریــن دارایــی اســتارتاپ خــود بــه 
حساب می آورند. یکی از بنیان گذاران ما می گوید: 
»وقتــی شــبانه روز با اعضــای گروهی کوچــک کار 
می کنیــد، با ایــن افــراد به خوبی آشــنا می شــوید. 
کار بعضــی از تیم هــا بــه جایی می رســد کــه دیگر 
نمی خواهنــد ســاعت های بیــداری را بــا یکدیگــر 

بگذرانند.«
بعضــی از تیم هــای اســتارتاپی در ابتــدا ســعی 
می کننــد در چنین دامــی نیفتند و با کســانی کار 
کنند که از قبــل با آنها آشــنایی دارند. امــا به مرور 
کــه جاه طلبی هــای شــخصی و چشــم اندازهای 
بلندمدت مطرح می شوند، مشکلات خودنمایی 
می کنند. یکی از بنیان گــذاران به این نکته اشــاره 
کرده که اعضای تیمش در مراحل متفاوتی از زندگی 
به ســر می برده اند: »من در شــروع عمــر حرفه ای 
بودم و مسئولیت دیگری نداشــتم، ولی بعضی از 
اعضای تیمم در مرحله تشــکیل خانــواده بودند. 
شور و اشتیاق مان برای کار زیاد بود، ولی انتظارات 
متفاوتــی داشــتیم.« یکــی دیگــر از بنیان گــذاران 
گفت که در مرحله ای از کار متوجه شده شریکش 
استارتاپ شــان را نوعــی ســرگرمی می دانــد، امــا 
خودش به دنبــال آن بــوده کــه اســتارتاپ را هرچه 
زودتر به درآمدزایی برساند تا بتواند مخارج زندگی 

را تأمین کند.
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در زبــان چینــی، »پینگ آن« بــه معنای »صلــح و امنیت« 
است. این شرکت در سال ۱۹۸۸، یعنی تقریباً یک دهه قبل 
از پی پال و پیش از عصر اینترنت تأسیس شد. بنیان گذار 
این شرکت »پیتر ما« بود و توانست آن را به نخستین گروه 
مالی چین تبدیل کند که ســاختار ســهام داری داشت. در 
اواخر دهه ۱۹۸0، پینگ آن که در حوزه بیمه و دارایی پیشگام 
بود، همراه با آزادسازی اقتصاد چین رشد کرد و تازه در دهه 
۱۹۹0 بــود که ســرمایه گذاران غربــی این شــرکت را فرصتی 
برای سرمایه گذاری به شمار آوردند. در سال ۱۹۹۴، گلدمن 
ساکس همراه با مورگان استنلی ۱0 درصد از سهام شرکت 
بیمه پینگ آن را خرید تا نخستین سرمایه گذاری مهم خود 

در چین را انجام داده باشد. 
هر کدام از این دو بانک آمریکایی چیزی در حدود ۳۵ میلیون 
دلار در پینــگ آن ســرمایه گذاری کردنــد و بــه ایــن ترتیــب، 
پینگ آن به نخستین بیمه گر چینی تبدیل شد که سهام دار 
خارجی دارد. حالا پینگ آن اولین شــرکت بیمه چینی بود 
که حسابرس بین المللی داشــت و بیمه نامه های مرتبط با 
ســرمایه گذاری ارائه می داد. حاصل گشودگی این بیمه گر 
چینی به بهتریــن رویه های بین المللی این بود کــه در زمان 
عرضه به بازار ســهام هنگ کنگ در ســال ۲00۴، پینگ آن 
دومیــن ارائه دهنــده بیمــه عمــر و ســومین عرضه کننــده 
بیمه اموال در چیــن بــود. HSBC در دســامبر ۲00۹، ۱۶٫۸ 
درصد از ســهام پینگ آن را خرید و به بزرگ ترین سهام دار 
پینــگ آن تبدیل شــد. هرچند ســه ســال بعــد، HSBC به 
دلیل اصلاحاتی که در پــی بحران مالی جهان انجام شــد، 
کل سهامش در پینگ آن را فروخت، اما در سال های اخیر 
این پینگ آن بوده که اقدام به سرمایه گذاری در HSBC کرده 
اســت. بیمه گر چینی در حال حاضر ۸٫۴ درصد از ســهام 
HSBC را در اختیار دارد و بزرگ ترین سهام دار این گروه مالی 
به شمار می رود. این شرکت در سال ۲0۲۱ حدود ۱۱0 میلیارد 

دلار درآمد حاصل از فروش حق بیمه داشت و در رتبه ششم 
فهرست فوربس جای گرفت. 

  اکوسیستم پهناور پینگ آن 
پینگ آن شیوه جالبی برای تعامل با مشتریان 
دارد. از مدت ها پیش، صنعت بیمه در تعامل 
با مشتریان دچار مشکلاتی بوده است. مسئله 
این اســت که مشتریان دوســت ندارند درباره 
بیمه حرف بزنند یا فکرشان را مشغول آن کنند. 
به طور معمول، بیمه گزار سالی یک بار و آن هم 
هنگام تمدید بیمه نامه با بیمه گر تعامل دارد و 
رابطه اش با شرکت بیمه، در تعیین و پرداخت 

حق  بیمه خلاصه می شود.
پینگ آن با توجه به این نکته، از هر فرصتی برای 

تعامل با مشتریان خود بهره می گیرد؛ فرصت هایی که در 
نگاه نخست هیچ ربطی به بیمه ندارند، اما اگر دقیق تر شویم 

به ارتباط آن با بیمه پی خواهیم برد. 
پینــگ آن از ارائــه خدمــات خــودرو، خدمــات مراقبت های 
بهداشــتی و حتــی خدمــات وام دهــی همتابه همتــا بــرای 
تعامل با مشــتریان خود اســتفاده می کند. برای نمونه، در 
اکوسیستم خودرو، پینگ آن اکثریت سهام شرکتی به نام 
»هائوچه« )HaoChe( را که استارتاپی برای لیزینگ خودرو 
در چین اســت، به دســت آورد. ممکن اســت این پرســش 
مطرح شود که چنین اقدامی چه ارتباطی با صنعت بیمه 
پیدا می کند؟ ماجرا از این قرار اســت کــه پینگ آن با خرید 
هائوچــه، بــه داده هایــی از قبیــل فواصــل خدمات دهی به 
خودروها، موقعیت خودروها و عادات خرید خودرو دست 
پیدا کرده و از این داده ها در صنعت بیمه استفاده می کند. 
در حال حاضر، ۷۶ درصد از سهم بازار فروش آنلاین خودرو 
در چیــن در اختیار اســتارتاپ هائوچه اســت. پینــگ آن با 

استفاده از داده هایی که از این استارتاپ به دست می آورد، 
هم ســامانه های هوشــمند خودش را تعلیم می دهد و هم 

خدمات بیمه اش را در نقاط مناسب عرضه می کند.
نمونه دیگر اکوسیستم املاک اســت. اکوسیستم املاک 
پینگ آن »هائوفانــگ« )Haofang( نــام دارد. 
»هائوفانگ« اپلیکیشن چندمنظوره ای است 
کــه خانــه می فروشــد، امــکان ســرمایه گذاری 
در امــلاک و مســتغلات را فراهــم مــی آورد و در 
نوســازی و بازســازی املاک همــکاری می کند. 
هائوفانــگ در ســال ۲0۱۴ تأســیس شــد و رمز 
موفقیــت آن توانایی اش در مشــارکت ســریع 
بــا انبوه ســازان چینــی بــود. ایــن همــکاری 
تضمین کننده دسترسی هائوفانگ به فهرستی 
مفصــل و متنــوع از خانه هــای قابــل  عرضه به 
متقاضیان مسکن بود و توانست ۱۲ میلیون خریدار چینی 
را جذب کنــد. نکته اینجاســت کــه فعالیت اپلیکیشــن و 
اکوسیستم هائوفانگ در اجاره یا فروش اقساطی مسکن 
خلاصه نمی شــود، بلکــه اجــاره و فــروش مســکن در واقع 
خدمات جانبی این اکوسیستم است. فایده این اکوسیستم 
برای غولی مانند پینگ آن در همین نکته نهفته است. در 
واقــع، هائوفانگ نقاط تمــاس منظمی با مشــتریان ایجاد 
می کنــد و درک عمیق تــری از رفتــار آنهــا فراهــم مــی آورد. 
نتیجه اینکه استراتژی پینگ آن به نوعی در تقابل با رویکرد 
بیمه گرهای غربی قــرار می گیــرد؛ شــرکت های بیمه غربی 
خیلی ساده تلاش می کنند محصولات بیمه ای خودشان را 
به فروش برسانند، اما در استراتژی پینگ آن، ابتدا مشکل 
خریــدار، یعنــی مســئله یافتــن و خریدن خانــه یا خــودرو 
مناســب، حل می شــود و بعــد نوبت بــه فــروش بیمه نامه 
می رسد. فقط هنگام خرید خودرو یا خانه است که تقاضای 
خرید بیمه نامه خودرو یا خانه شکل می گیرد، پس چرا در 

بیمه گری از جنس امنیت 
شرکت پینگ آن چین امروز باارزش ترین برند بیمه جهان تلقی می شود؛ غول بیمه 

کشور چشم بادامی ها چطور توانست به این موفقیت دست یابد؟ 

 گسترش فعالیت های 
پبنگ آن

برندهای جدید 
متولد می شوند

 احتمالاً مهم ترین برندی که از 
دل پینگ آن بیرون آمده »گود 
داکتر« باشــد. ایــن پلتفرم کــه بیش از 
۴00 میلیــون کاربــر در آن ثبت نــام 
کرده اند، ارتش کوچکی از پزشــکان در 
اختیار دارد که در تمام روزهای هفته و 
به صــورت شــبانه روزی بــرای مشــاوره  
بــا  داکتــر  گــود  تمایــز  آماده انــد. 
اپلیکیشن های مشابه در این است که 
گــود داکتــر بــا بیمارســتان های محلــی 

ارتباط دارد. 

 اکنــــــــــــون بـسیـــــــــــــــاری از 
اســتارتاپ های دیگــر چینــی 
تــلاش می کننــد برقــراری ارتبــاط بیــن 
فضاهای آنلاین و آفلاین را تقلید کنند، 
امــا در هــر صــورت گــود داکتــر در ایــن 
زمینه پیشتاز است. گود داکتر در سال 
۲0۱۸ به بازار سهام عرضه شد و هنگام 
عرضه، ۵٫۵ میلیــارد دلار ارزش گذاری 
شــد. در ســال ۲0۲۱ نیــز درآمــد ایــن 
اســتارتاپ به بیش از یک میلیارد دلار 

رسید.

 وان کانکــت یکــی دیگــر از 
برندهــای اقمــاری پینــگ آن 
است که قبل تر هم به آن اشاره کردیم. 
پلتفرم وان کانکــت احتمالاً بیشــترین 
جذابیت را بــرای ناظران مؤسســه های 
مالی داشته باشد. پلتفرم وان کانکت را 
راه حلــی جهــت ارائــه خدمــات فناوری 
بــرای نهادهــای مالــی در چیــن معرفی 
کرده انــد. درآمــد وان کانکــت در ســال 
۲0۲۱ به حدود ۶00 میلیون دلار رسید. 
البته می شــود حدس زد که بزرگ ترین 
مشــتری ایــن پلتفــرم خــود پینــگ آن 
است و حدود ۵0 درصد از درآمد آن از 
طریــق ارائــه خدمــات بــه پینــگ آن بــه 

دست می آید. 

بــزرگ  مشــتری  دومیــن   
وان کانکــت هــم »لوفاکــس« 
اســت که یکی دیگــر از کســب وکارهای 
پینگ آن محسوب می شــود، اما حدود 
۴0 درصد از درآمد وان کانکت به  واسطه 
سازمان های مالی دیگر حاصل می شود. 
به عبــارت دیگــر، پینــگ آن توانســته از 
هزینه هایــی کــه بــرای توســعه فنــاوری 

اطلاعات صرف کرده، درآمدزایی کند.

COMMENTدیدگاه

حسین 
رحمانی 

@hsn_rmn
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INSURANCE

جهان امروز با سرعت عجیبی به سمت هوشمند شدن در حال حرکت است و صنایع مختلف در سراسر دنیا با تن دادن به این روند پرسرعت تغییر راه را برای ورود فناوری های نوین باز کرده اند. 
هوش مصنوعی، یادگیری ماشین و اینترنت اشیا عباراتی هستند که امروز با ورود فناوری های جدید به صنعت بیمه زیاد می شنویم که در میان آنها استفاده از فناوری اینترنت اشیا در صنعت 

بیمه کشور موضوعی جدید با قابلیت های بسیار است؛ راهکاری که می تواند در سرعت بخشیدن به روند بیمه گری و ساختن یک تجربه ناب برای مشتری بسیار مؤثر باشد. به این بهانه با 
محمد آقابابایی، بنیان گذار استارتاپ اینشورمتیکس به گفت وگو نشستیم و با او درباره اهمیت استفاده از فناوری های نوین در صنعت بیمه و ابعاد مختلف استفاده از اینترنت اشیا در روند 

بیمه گری صحبت کردیم؛ درباره رویکردی جدید که دو مقوله دیجیتالی و فیزیکی جهان را به مسیر هوشمندتر و واکنشی ترشدن سوق می دهد. 

داده تمیز در بیمه 
یعنی معدن طلا 

محمد آقابابایی، هم بنیان گذار استارتاپ بیمه ای 
اینشورمتیکس استفاده از اینترنت اشیا در روند 

بیمه گری را یک مزیت رقابتی مؤثر در دنیای امروز 
می داند 

 اینترنت اشیا چطور صنعت 
بیمه را دگرگون خواهد 

کرد؟

وقتی اشیا زبان
باز می کنند 

می گوینــد اینترنــت اشــیا، در 
ســال های آینــده، به صــورت 
اساســی دنیــا را تغییــر خواهــد داد و 
ابزارهای شبکه ای، نقشی اساسی در این 
تغییــر خواهنــد داشــت. در ســال 2010، 
مــردم دنیــا دارای 12.5 میلیــارد ابــزار 
شــبکه ای بودند، اما تخمین زده می شود 
که تا سال 2025، بیش از 50 میلیارد ابزار 
شــبکه ای وجود داشــته باشــد. ابزارهای 
شــبکه ای اجازه می دهند تــا بیمه گران با 
مشــتریان خود تعامل بیشــتری داشته 
داده هــای  از  اســتفاده  بــا  و  باشــند 
دریافت شــده از آنها، خدمات جدیدی را 
ارائه دهند. در صنعت بیمه، مشــتریان، 
اغلب به صــورت انحصاری بــا کارگزاران و 
نمایندگان در تعامل هستند و این ارتباط 
مستقیم، به توسعه قراردادها یا رسیدگی 
بــه خســارات محــدود شــده اســت، امــا 
اینترنــت اشــیا می توانــد به طــور قابــل 
ملاحظه ای، ارتباط با مشــتریان را بهبود 
بخشــد و شــرکت ها را قــادر  ســازد تــا بــا 
مشــتریان خــود، ارتباطــی متمرکزتــر و 

هدفمندتر برقرار کنند.

به دلیل ظهــور فنــاوری اینترنت 
اشیا، شرکت های بیمه ای اکنون 
اطلاعات جدید و بهتری از مشتری دارند 
که می تواننــد از آنها برای ســنجش رفتار 
مشتریان استفاده کنند که این امر امکان 
ارائه تخفیف یا اعمال هزینه اضافی را بر 
اســاس عوامــل ریســک فراهــم می کند. 
به عنــوان مثــال، یــک بیمه گــر اتومبیــل 
ممکن اســت به طــور متعــارف، ریســک 
مرتبط با یک راننده را بر اســاس چندین 
متغیر عمومی مانند نمره اعتباری، مکان، 
نوع اتومبیــل، مســافت پیموده شــده در 
سال، ســن و جنســیت اندازه گیری کند. 
این متغیرها بینشی کافی برای رتبه بندی 
صحیح هر فرد بر اساس داده های گذشته 
فراهم کردند. با ادغام متغیرهای اضافی، 
بیمه گــران می تواننــد متناســب بــا هــر 
مشــتری قیمت گــذاری بهتــری را فراهــم 
آورند. با اســتفاده از تجهیــزات از راه  دور 
اینترنــت اشــیا، بیمه گــران می تواننــد 
تخفیــف ویــژه ای بــرای رانندگانــی کــه 
به نــدرت از ســرعت مجــاز فراتــر رفتــه و 
همیشه کمربند ایمنی خود را می بندند، 

قائل شوند.

ANALISYSتحلیل

I N T E R V I E W

 نــام انتخابــی اســتارتاپ شــما خبــر از 
همگرایی فناوری با بیمه می دهد، اما چطور و چگونه؟ 
از فناوری مورد استفاده در اینشورمتیکس بگویید و 
اینکه چطور به فکر اســتفاده از آن در صنعت بیمه 

افتادید؟

بهتر اســت از روند ورود خودمان به دنیای استارتاپ بگویم. 
من همراه با دوستان دانشگاهی ام در سال 2015، استارتاپی 
به نام نیومتیــک را راه انــدازی کردیــم؛ با هدف ســاخت یک 
پلتفــرم جامــع برنامه نویســی در حــوزه اینترنت اشــیا. این 
سرویس با کمک زیرساختی که بر مبنای برنامه نویسی بدون 
کدنویســی بنا شــده بود، زمان راه اندازی محصــول در حوزه 
اینترنت اشــیا را کوتاه می کرد و باعث صرفه جویی بسیاری 
در منابع مالی پیاده سازی سرویس های هوشمند می شد. با 
کمک این پلتفرم که گواهینامه ثبت اختراع از کشور آمریکا 
را هم دارد، توانستیم محصولات مختلف پزشکی، صنعتی 
و حتی آموزشی را تولید و تجاری سازی کنیم. اینشورمتیکس 
در مقام یک اســتارتاپ جدید، با توجه به تجربه هــای ما در 
حوزه اینترنت اشــیا و برنامه نویســی بــدون کــد در صنعت 
بیمه شــکل گرفت؛ با این هدف کــه با کمک اینترنت اشــیا 
ریســک شــرکت های بیمه را کمتــر کنیم. بــه عبــارت دیگر، 
اینشورمتیکس یک پلتفرم Enterprise SaaS است که با 

کمک اینترنت اشیا؛ مدیریت ریسک و خسارت بهتری برای 
بیمه های امــوال صورت می دهد و همچنیــن تجربه کاربری 
دلپذیر خانه هوشمند را برای کاربر نهایی به همراه می آورد.  

مــا در ســال 2021 بعــد از بررســی های مختلف و پیشــنهاد 
کارشناسان متوجه شــدیم که صنعت بیمه در دنیا یکی از 
سنگرهای فتح نشده توسط اینترنت اشیاست که محافظه کار 
بودن این صنعت و همچنین وجود قوانیــن متعدد و گاهی 
دست وپاگیر مانع ورود اســتارتاپ ها و فناوری های جدید به 

این صنعت شده است. 
با این وجود، اســتارتاپ هایی ماننــد Hippo insurance در 
آمریکا که بیمه  خانه ها را با کمک تجهیزات خانه هوشمند 
عرضه می کنند، رشد بسیار زیادی در بازه زمانی کوتاه داشتند 
که می توانست تأییدیه ورود ما به این صنعت باشد. در این 
مدت، فرازوفرودهای متعددی تجربه کردیم که به تغییرات 
فراوان در محصول ما منجر شد، ولی در نهایت هم اکنون ما 
با تمرکز بر بازار کشورهای اروپایی ســعی داریم محصولات 

خودمان را در سطح بین المللی عرضه کنیم. 

محصــول  از  اســتفاده  تجربــه  از   
اینشورمتیکس بگویید. دقیقاً چه سازوکاری دارد و 
چطور و در چه لایه ای از زنجیره ارزش به شرکت های 

بیمه کمک می کند؟ 

اینشــورمتیکس از بدو تولد تاکنون دچار تغییرات عمده ای 
از نظر محصــول و مدل کســب وکار و حتی بازار هدف شــده 
است. در ابتدا، با توجه به قرارداد با یک شرکت بزرگ داخلی، 
همــراه بــا نرم افــزار، ســخت افزار مربــوط به هوشمندســازی 
پنل های آتش نشانی نیز توسط متخصصان شرکت هوداک 
طراحی و ساخته شد. بعد از بررسی و صحبت های فراوان با 
مشاوران، سرمایه گذاران و همچنین مشتریان متوجه شدیم 
که باید تمرکز را از محصول سخت افزاری-نرم افزاری به سمت 
یک محصول کامــلاً نرم افزاری شــیفت دهیم تــا به صورتی 

مقیاس پذیر بتوانیم در کلیه کشورها کار کنیم.
بعد بــا توجه بــه تصمیــم اتخاذ شــده، شــراکت بــا تیم های 
سخت افزاری در اولویت قرار گرفت که  با این مدل کسب وکار، 
موفق به متقاعد کردن مشتریانی در کشور غنا شدیم. با این 
وجود، فرایند انتخاب شریک سخت افزاری، بسیار زمان بر 
و پیچیــده بــود. در واقــع، متقاعد کــردن یک شــریک بزرگ 
ســخت افزاری، برای یک اســتارتاپ در شــروع کار به شــدت 
ســخت و زمان بر اســت. همچنین، کار کردن با شرکت های 
کوچک سخت افزاری دارای ریسک بالایی است، زیرا خدمات 
بعد از فــروش، امنیــت و همچنین پشــتیبانی به دلیل عدم 

اطمینان از دوام شرکت، دارای چالش فراوانی خواهد بود. 




