
13

2

صنعت بیمه ، مؤید 
وضع موجود یا 
مؤسس وضع مطلوب؟

 پیتر ما، چهره اصلی بزرگ‌ترین بیمه‌گر چینی است 

حکایت مردی که پل‌زدن بلد بود، نه شنا کردن 

4

12 2

بیمه‌گری از 
جنس امنیت

غول بیمه کشور 
چشم‌بادامی‌ها چطور 

توانست به این موفقیت 
دست یابد؟ 

 وقت بیرون آمدن 
از غارهاست 

صنعت بیمه کشور نیازمند 
آگاهی‌دادن است و دور 

شدن از انگاره‌های 
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 عهده‌دار توسعه نوآوری شد
؟

   عکس:  نسیم اعتمادی
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ایمان جلیلی، کارشناس 
حوزه اینشورتک

آیا کسی امروز در میان 
همهمه‌های صنعت 
بیمه به نیاز مشتری 

هم فکر می‌کند؟

دو هفــته‌نــامه
بیمــــه صنعت 
ضمیمــه رایگان   
مه   هفتـــــــه‌نا
نـــــــــگ  ر کا
ســـــــال اول 
ـــماره پنجم شـ
شهریـور  بیستم 
1 4 0 1
16  صفـــــحه
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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 آدم‌هایی را 
روایت می‌کند که از کودکی سال‌ها در غاری سیاه 
و نمور زندانی شــده‌اند. 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 هیچ‌گاه پشت سرشان را ندیده‌اند. 
غار غرق تاریکی است و مردان چیز زیادی از دنیای 
بیرون نمی‌دانند. درک آنها از دنیا فقط سایه‌هایی 
اســت که روی دیــوار می‌بینند؛ از حرکــت مردمان 
بیرون غار و گیاهان و حیوانات. درک آنها از جهان 
هســتی فقــط ســایه‌ها هســتند. 
حقیقت برای آنها سایه‌ها هستند. 
اشــباح برایشــان واقعی‌اند و دنیای 
واقعی آن بیرون برایشان معنا ندارد. 
تقصیری ندارند؛ واقعیت برایشان 

این‌طور نمود داشته است. 
امــا یــک روز یکــی از مــردان از‌ قضا 
بــه بیــرون از غــار مــی‌رود؛ مــات و 
مبهوت از نور خورشــیدی کــه یارای 
خیره‌شــدن بــه آن را نــدارد. تحمل 
شــرایط نــور بیــرون ســخت اســت، امــا در نهایت 
زندانی بندگسسته به نور خورشید عادت می‌کند و 
دنیا را با شکل حقیقی‌اش می‌بیند. »او که پیش‌تر 
تنها نظر بر اشباح افکنده، اکنون نزدیک‌تر آمده با 

ماهیت راستین وجود.« 
روشنایی به جانش نفوذ می‌کند و تصمیم می‌گیرد 
مردان ســاکن در ســایه‌های غار را از دنیــای بیرون 
و حقیقــت آن آگاه کنــد. امــا بقیــه او را به ســخره 
می‌گیرند، شــماتت می‌کننــد و در نهایــت کمر به 
قتلش می‌بندنــد.  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 می‌گذرانند 

و تنها سایه‌های واقعیت را می‌بینند
تمثیل غــار افلاطــون توضیحــی بــر نابــاوری روند 
حقیقت است؛ توصیفی از خودانگاره‌هایی که به 

سبب تکرار در زمان به حقیقت تعبیر می‌شوند و 
تعصبی که راه را برای دیدن دنیای بیــرون از غارها 
می‌بندد.  در تمثیــل افلاطون افرادی کــه درون غار 
هســتند و بیرون غــار را ندیده‌انــد، خروج از غــار را 
مساوی با از بین رفتن و گمراه‌شدن می‌دانند؛ نه از 
خود انتظار خطر کردن دارند و نه از دیگران؛ حاشیه 
امن خود را می‌خواهند ولو به قیمت از دست دادن‌ 
همه عمر.‌ این وسط ســایه‌های روی دیوار خوراک 
فکری افراد درون غار هستند؛ همان‌هایی که دنیا 
را ســیاه و ســفید می‌بینند و از کمتریــن اطلاعات 
با بیشــترین قطعیت تصمیم‌گیــری می‌کنند. در 
مورد سایه‌ها با هم بحث‌ها می‌کنند و بر اساس آن 
زندگی خود و پایه‌های اعتقادات خود را می‌سازند. 
آنهــا نمی‌دانند کــه تفکــر واقعــی در خــارج از غار 
وجود دارد؛ آنجاست که دنیای واقعی وجود دارد، 
آنجاســت که تفکر واقعــی در آن می‌تواند شــکل 
بگیرد و احتمالاً هم اولین تفکر در نقد غار و سایه‌ها 
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 روبه‌رو خواهد بود؛ 
با مردمانی که دیگــر او را از خود نمی‌دانند؛ غریبه 

می‌پندارند و برهم‌زننده زندگی. 
صنعت بیمه کشــور مــا امروز همــان غــار تاریک 
افلاطونی اســت با ســا‌یه‌هایی کــه در فــرارو دارد و 
حقایق بزرگی در پشــت سر؛ ســایه‌هایی که امروز 
برای عده اندکی به‌عنوان واقعیت پذیرفته شده‌اند 
و چشم بر واقعیت بیرون بسته‌اند. نوآفریده‌شدن 
کســب‌وکارها را باور ندارند و به ریشــه‌های سنتی 
خود چسبیده‌اند.  امروز  صنعت بیمه کشور گرفتار 
انگاره‌هایی پیش‌فرض است. انگاره‌هایی ناخواسته 
آمیخته با تعصب و احساس که اگر هم آمیخته با 
آگاهی باشند، کمتر به بوته آزمون و تجربه گذاشته 
شده‌اند. چیزی که امروز صنعت بیمه کشور به آن 
نیاز دارد، آگاهی‌دادن و آگاهی‌بخشیدن است، به 
رها کــردن انگاره‌ها و ســایه‌ها و جرئت بیرون‌رفتن 

از غار سیاه! 

INTROسرآغاز

صنعت بیمه کشور نیازمند آگاهی‌دادن است و دورشدن از انگاره‌هایی 
که ناخواسته با احساس و تعصب پیوند خورده‌اند 

 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 
هزینه‌هــای اجتماعــی و اقتصــادی و همچنیــن افزایش 
ســطح ایمنی فردی و اجتماعی منجر شــود. حال سؤال 
این است که چگونه می‌توان به این دو مأموریت و هدف 

مهم دست یافت؟
بــه نظــر می‌رســد صنعــت در پارادایــم رشــد 
و توســعه درون‌زا گرفتــار اســت و راهــکار 
نانوشــته‌ای که بــرای توســعه  خــود می‌دهد، 
این اســت کــه بــه ظرفیت‌هــای درونــی توجه 
شــود و از توانایی‌هــا و پتانســیل‌های داخــل 
صنعــت در جهت توســعه اســتفاده کند؛ از 
جملــه توانایی‌هــای داخلــی نیروی انســانی، 
منابــع مالــی و...، ولــی ایــن پدیــده بــه عــدم 
ارتبــاط سیســتماتیک بــا ســایر صنایــع، 

نهادهــا و مؤسســاتی منجــر شــده کــه به‌طور مســتقیم 
یا غیرمســتقیم بــر فعالیت‌هــای صنعــت بیمــه اثرگذار 

هستند. 
صنعــت بیمــه فاقــد ارتبــاط سیســتمی بــا اکوسیســتم 
ســامت و بهداشــت، صنعــت نفــت، گاز و انــرژی، 
گردشــگری، حمل‌ونقــل، مســکن، نظــام اســتاندارد و 
سازمان‌های حرفه‌ای  و... است و همین موضوع به اتخاذ 

روش‌ها 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 رخ‌دادن فجایعی مانند پلاســکو و متروپل شاهد 
بودیم که سازه‌های غیراســتاندارد از منظر شاخص‌های 
ایمنی و ریســک متأســفانه توســط صنعت بیمه تحت 

پوشش بیمه قرار گرفته بودند. چرا؟ 
با این اقدام چند نکته مشــخص شد؛ اول اینکه بیمه‌گر 
بــه بیمه‌گــزار غیراســتاندارد و غیرایمن، اطمینــان خاطر 
داد کــه تــو بــا همیــن وضعیــت تحت پوشــش هســتی. 
دوم اینکــه بیمه‌گــر هیچ تأثیری بــر ارتقای ســطح ایمنی 
و اســتاندارد مجموعه‌هــای یاد‌شــده نداشــت، در حالی 
کــه اگــر عکــس ایــن ماجــرا رخ مــی‌داد، یعنــی بیمه‌گر با 
ارتباطــات سیســتمیک درون‌صنعتــی و برون‌صنعتــی 

)ارتبــاط داده‌ای بــا شــهرداری‌ها، وزارت مســکن، نظــام 
مهندســی و ســایر عوامــل دســت‌اندرکار( می‌دانســت 
کــه ایــن مجموعه‌هــا در چــه شــرایط ایمنــی قــرار دارنــد 
و بــر اســاس گزارش‌هــای مهندســان ناظــر می‌دانســت 
که چه تخلفــات و چه هشــدارهایی بــه آنها داده شــده،‌ 
طبیعتــاً شــرایط را فاقــد صلاحیــت بــرای پوشــش بیمه 
تشــخیص می‌داد و پیشــنهادهایی برای اصلاح، ترمیم 
و استانداردســازی ســازه‌های فــوق عرضــه 
می‌کرد. در این شرایط  بیمه‌گزار وقتی می‌دید 
که صنعــت بیمــه از پذیرش ریســک امتناع 
می‌ورزد، شاید به صرافت می‌افتاد که سطح 

ایمنی خود را افزایش دهد. 
در این فقره خــاص صنعت بیمه بــا عملکرد 
ضعیف و بر خــاف مأموریت‌هــای خود، هم 
موجب افزایش هزینه جامعه شد )صدمات 
و خســارت‌های 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 مأموریت‌ها این اســت 
که  صنعــت بیمــه داده‌محور نیســت و در ثبــت و ضبط 
و تحلیل داده‌هــا و تصمیم‌گیری بر اســاس آن به‌شــدت 
ضعیف است. وقتی داده و اطلاعات یکپارچه و صحیح 
و به‌روز نباشد، اخذ تصمیمات اســتراتژیک در سازمان 
ممکــن نخواهــد بــود، در نتیجــه ســازمان نمی‌توانــد 
تفاوتی بین مشــتریان و بازارها قائل باشــد، تبلیغات آن 
فلــه‌ای و غیرهدفمند اســت، قیمت‌گــذاری محصولات، 
تکانشی و بر اســاس رفتار رقیب تعیین می‌شود‌، نیروی 
انســانی درون ســازمان درســت ارزشــیابی نمی‌شــود، 
ارائه محصولات جدید بیشــتر نمایش اســت، مدیریت 
ریسک‌ها شوخی است و مسائل و مصائب شرکت‌ها و 
صنعت بیمه بدون پاســخ می‌ماند و در نهایت دود همه 
این کژرفتاری‌ها به چشم جامعه می‌رود؛ چراکه هزینه‌ها 

افزایش و ایمنی کاهش می‌یابد.
صنعــت بیمه نبایــد مقوم و مؤیــد وضع موجود باشــد و 
باید مؤســس فرایندها و روش‌های کاهش‌دهنده هزینه 
و افزایش‌دهنــده 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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نهاد ناظر عهده‌دار 
توسعه نوآوری شد

امضای تفاهم‌نامه بیمه مرکزی با معاونت علمی و فناوری ریاست‌جمهوری نشان از 
اهمیت نوآوری در صنعت بیمه دارد 

معرفی کتاب »از تبلت‌های 
سنگی تا ماهواره‌ها«

تمرین پذیرش 
غیرممکن‌ها

»بــری رابکیــن«، نویســنده کتــاب »از 
تبلت‌هــای ســنگی تــا ماهواره‌هــا« در 
مقدمــه کتابــش روی نقطه‌عطــف رابطــه 
میــان فنــاوری و صنعــت بیمــه در دنیــای 
امروز دست می‌گذارد. او در توضیح دلیل 
نگارش کتابش آورده است: »اگر امروز پای 
صحبت اهالی فنــاوری بنشــینید، حتماً 
می‌شنوید که همه از یک ناسازگاری بزرگ 
حرف می‌زنند. از اینکه صنعت بیمه کنُد 
است و سازگاری با آن به‌سرعت امکان‌پذیر 
نخواهد بود. اهل فن از یک برهم‌زنندگی 
بزرگ در صنعت بیمه صحبت می‌کنند. 
این در حالی است که کارشناسان بیمه در 
آن سوی میدان حرف دیگری دارند. امروز 
اهالی بیمه خود را بســیار همراه با فناوری 
روز می‌پندارنــد، اما باید قبول کــرد دنیای 
بیمه در واکنش بــه تغییرات، به‌خصوص 
در پذیرش فناوری‌های جدید، ‌چندان پویا 

عمل نمی‌کند.«
بــری رابکیــن از اهمیــت رویکــرد بیمــه 
فناوری‌های نوین می‌گویــد و از تن‌دادن به 
مسیری که گریزناپذیر است. درست مانند 
همه تغییراتی که انســان در طول تاریخ با 
همه مقاومت‌ها 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، نقشه‌راهی 
منحصربه‌فــرد بــرای ایجاد تغییــری مؤثر 
در صنعت بیمــه ارائــه می‌دهد. کتــاب از 
تبلت‌های ســنگی تا ماهواره‌هــا از معرفی 
نقــاط تمــاس متعــدد در تجربه مشــتری 
شروع می‌شود و چشم‌اندازهای دیجیتال 
فردای آن را برای خواننده ترسیم می‌کند. 
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، 
می‌تواند از نقاط قوت کتــاب از تبلت‌های 

سنگی تا ماهواره‌ها باشد. 
این کتاب را نشر ولز در سال 2022 میلادی 
منتشــر کــرده و یکــی از برجســته‌ترین 
کتاب‌های بیمه در یک سال گذشته بوده 

است. 

BOOKکتاب

بیمه مرکزی نسبت توانگری 
مالی شرکت‌های بیمه در سال 
1401 را اعلام کرد 

برتری بیمه پاسارگاد 
و باران در جمع 
ضریب‌‌یکی‌ها 

 بیمه مرکزی نســبت توانگری شرکت‌های بیمه 
کشور را با توجه به اعلام وضعیت مالی آنها اعلام 
کرد. در آخرین گزارشی که از سوی بیمه مرکزی اعلام شده، 
در گروه بیمه‌های عمومی، بیمه پاسارگاد با داشتن نسبت 
توانگری 304 درصد در صدر فهرســت شرکت‌های بیمه 
قرار دارد و بعد از آن بیمه کارآفرین با 262 درصد، آرمان با 
253 درصد، سامان با 240 درصد و رازی با 189 درصد قرار 
دارند. در این میان بیمه باران در حوزه بیمه‌های تخصص 
زندگی دارای ســطح توانگری یک با شــاخص 519 درصد 
است که در مقایســه با درصد 401 در سال 1400 نشان از 

حرکت روبه‌رشد بیمه‌های زندگی در کشور دارد. 

 در این میان به‌دلیل 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 سال‌های 1397 
و 1398 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 توسعه‌ای 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 شرکت‌های 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 نیم‌قرن گذشته از عدم 
نهادینه‌شدن فرهنگ بیمه در کشور و بی‌توجهی 

به گسترش زیرساخت‌های لازم خبر می‌دهد 

نبض کند
ضریب نفوذ بیمه

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

هفت‌درصدی تعیین شده و سهم بیمه‌های زندگی نیز باید 
از ۱۱ به ۵۰ درصد برسد. 

البتــه هدف‌گــذاری در برنامــه توســعه ششــم بــا توجــه به 
وضعیت اقتصاد کشــور و موانعی کــه در این راه قــرار دارد، 
بلندپروازانه به نظر می‌رســد، ولی نباید از دلایل عدم رشد 
محسوس آن در سال‌های اخیر غافل شــد. امروز بسیاری 
از کارشناســان پایین‌بــودن ضریب نفــوذ بیمه در کشــور را 
به‌دلیل نهادینه‌نشــدن فرهنــگ بیمه‌ای می‌داننــد، اما در 
نگاهی کلان به اصل ماجرا باید دنبال ریشه‌های اصلی عدم 
رشد چشم‌گیر این شــاخص مهم بیمه‌گری در کشور بود. 
در میان پژوهش‌های بســیاری که در این ســال‌ها 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 داده‌های ایران و داده‌های 
بین‌کشوری، به 10 حقیقت مرتبط با ضریب نفوذ 
بیمه رســیده اســت. البتــه بایــد گفت کــه نتیجه 
به‌دســت‌آمده از داده‌هــا 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 می‌تواند فقط به‌دلیل رشد نرخ‌های 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 واسطه‌ای بیشتری 
را تولید کنــد و دارایی‌های بیشــتری را بــه کار گیرد. 
GDP بیانگر تولید و مبادله کالاهای نهایی است، در 
حالی که بیمه شــامل کالاهای نهایی واســطه‌ای و 

دارایی‌ها نیز می‌شود.

از آنجا که حقیقت اول بیان‌شده دلالت  3 GDP بر یک رابطه نمایی بین حق بیمه و
دارد، بنابراین نتیجه می‌شود که ضریب نفوذ بیمه 
با GDP رابطه مثبت دارد و این رابطه تقریباً خطی 
اســت. بــه عبــارت دیگــر بــا بزرگ‌شــدن اقتصــاد، 

ضریب نفوذ نیز افزایش می‌یابد. 

یک تأخیر نسبتاً طولانی واکنش نشان 4 صنعت بیمه بــه تحولات اقتصــادی، با 
می‌دهد؛ بنابراین وقتی اقتصاد وارد رکود می‌شود، 
به‌دلیل کوچک‌شدن GDP و عدم واکنش صنعت 
بیمه، ضریب نفوذ حتی در دوره‌های اولیه رکود، با 
شدت بیشتری افزایش می‌یابد. 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
بیمه‌نامه فقط یک واحد می‌خرد، بنابراین با افزایش 
درآمد، تقاضای هر فرد از صفر واحد به یک واحد 

افزایــش می‌یابــد، ولــی پــس از آن، بــا افزایش‌های 
بیشتر در درآمد، شاهد افزایش‌های 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 می‌شود 
و این دلیلــی بر وجــود منحنــی S به معنــای رابطه 

ضریب نفوذ بیمه با درآمد سرانه حقیقی است.

S در مطالعــه  نقطه‌عطــف منحنــی  بین‌کشوری، به ازای درآمد سرانه 21 هزار 6
دلار و ضریــب نفــوذ بیمــه ســه درصــد به دســت 

می‌آید.

جمعیــت کــه معیــاری از بزرگی و انــدازه  کشور است، تأثیری بر ضریب نفوذ بیمه 7
ندارد. افزایــش جمعیت، موجــب افزایش تقاضا 
بــرای بســیاری از بیمه‌نامه‌ها می‌شــود که ضریب 
نفوذ بیمه را افزایش می‌دهد. از طرف دیگر افزایش 
جمعیت، افزایش GDP را به‌دنبال دارد که موجب 
کاهش ضریب نفوذ بیمه می‌شود؛ در نتیجه این دو 
اثر متضاد، می‌توانند تأثیر جمعیــت را بر ضریب 

نفوذ بیمه خنثی کنند.

تورم عامل مهمی جهت کاهش ضریب  نفوذ بیمه است. شاید یکی از مهم‌ترین 8
دلایل عقب‌ماندگی 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 بی‌ثباتی اقتصادی از جمله بی‌ثباتی در 
کاهش ضریب نفوذ بیمه است.

عوامل نهادی نقش تعیین‌کننــده‌ای در  محــدود کــردن ضریــب نفــوذ دارنــد، به 10
گونه‌ای 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 
می‌تواند این وضعیــت را توضیح دهد، پایین‌بودن 

کیفیت نهادی است.
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می‌خواهیــم 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 می‌شنویم. اینشورتک از 
نگاه شما چه می‌تواند باشد؟ 

به لحاظ لغوی، ارائه خدمت بیمه با بهره‌گیری از فناوری را 
اصطلاحاً اینشورتک می‌گویند. 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 بخش‌های زنجیره ارزش بیمه، با 

به‌کارگیری 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 
دست‌به‌کار شود

 تا چند ســال پیش بزرگ‌ترین 
چالش میان شرکت‌های بیمه 
و اینشورتک‌هایی که برای تحول بزرگ 
در صنعت بیمــه پا به میدان گذاشــته 
بودنــد، تقابــل رویکردهــا بــود؛ چراکــه 
اینشــورتک‌ها از برهــم‌زدن ســخن 
می‌گفتنــد و بیمه‌گــران محافظــه‌کار را 
تاب چنین ادعایی نبود، اما امروز دیگر 
مسئله بر سر تاب‌آوری‌های 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 
بیمه‌گــری کشــور را بی‌نیــاز از 
حضور اینشورتک‌ها و همکاری با آنها 
بــا  لــزوم همــکاری  بــر  و  نمی‌بینــد 
نــوع  از  البتــه  اینشــورتک‌ها- 
واقعــی‌اش!- تأکیــد بســیار دارد. او در 
این‌بــاره معتقد اســت: »اگر مــا انتظار 
تحــول در صنعــت بیمــه را داشــته 
باشــیم، بایــد بــه اســتفاده از قابلیــت 
اینشــورتک‌های واقعــی روی بیاوریــم؛ 
اینشــورتک‌هایی که با تکیه‌ بر فناوری 
بتواننــد نقص‌هــای موجــود در پیکــره 
صنعت بیمه را پوشش بدهند و فاصله 
بین صنعت بیمه فعلی و صنعت بیمه 
متحول‌شــده را بــه کمــک فناوری‌ها پر 
کنند. در واقع ســریع‌ترین مسیر برای 
داشتن یک صنعت بیمه متحول‌شده 
اســتفاده از اینشــورتک‌های تأثیرگذار 
اســت. البته لازم اســت از آن ســمت، 
اینشــورتک‌ها نیــز دانــش و اطلاعــات 
کافی در زمینه کسب‌وکار بیمه را ارتقا 
بدهنــد و نیازهــای صنعــت بیمــه را 
بیشتر درک کنند و این راهی ندارد جز 
اینکــه اینشــورتک‌ها خودشــان را بــه 

شرکت‌های 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 
می‌توان بــه آینــده دیجیتالی صنعت 
بیمــه و تشــکیل اکوسیســتمی کــه 
بازیگران اصلی آن تحــول دیجیتال را 
انکارناپذیــر  ضرورتــی  به‌عنــوان 
پذیرفته‌اند، نه انتخابی مزیت‌برانگیز 

امیدوار بود!

COVER STORYداستان جلد

آرام و البته قاطع. نه تعارفی دارد و نه ملاحظه‌ای. همه این صفات را می‌توان در مدیر کهنه‌کار طبقه دوم ساختمان بلندقامت خیابان مریم سراغ گرفت. قاسم نعمتی، رئیس‌کل مرکز 
فناوری اطلاعات بیمه مرکزی سال‌هاست 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 استارتاپ‌هاست و از طرف دیگر آیین‌نامه‌های پیش روی آنها را به باد انتقاد می‌گیرد. از یک سو از 
لزوم نظارت می‌گوید و از یک سو از تسهیلگری صحبت می‌کند. به بهانه حواشی این روزها پای صحبت‌های 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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I N S U R T E C H

وقتــی تصمیــم می‌گیریــد اســتارتاپی راه بیندازیــد و برای 
موفقیــت رؤیاپــردازی می‌کنیــد، بســیار بعیــد اســت کــه 
استارتاپ‌تان را در بین ۹۵ درصدی تصور کنید که شکست 
می‌خورند، اما واقعیت این است که عمر بیشتر استارتاپ‌ها 
به‌سرعت به پایان می‌رسد و پرونده‌شان برای همیشه بسته 
می‌شود. مطلبی را که در ادامه می‌آوریم، کارآفرینی به نام 
»دنیس سنچیشف« نوشته است. سنچیشف بنیان‌گذار 
اســتارتاپ شکســت‌خورده‌ای در حوزه اینشــورتک به نام 
»میندارو« بوده و در این مطلب، با نگاه به گذشــته، دلایل 

شکست این استارتاپ را کندوکاو می‌کند. 
روی کاغذ همه‌چیز مرتب بود؛ بازاری بزرگ و پرجنب‌وجوش 
در دسترس‌مان بود، صنعتی که انتخاب کرده بودیم باب روز 
بود، تیم مدیریتی درجه‌‌یکی داشتیم، مشاورانی رده‌بالا در 
اختیارمان بود و یک شتاب‌دهنده شناخته‌شده سرمایه‌ای 
مناسب در اختیارمان گذاشته بود. پس چه اتفاقی افتاد که 

شکست خوردیم؟
میندارو استارتاپی بود که کسب‌وکارهای کوچک و متوسط 
را تشویق می‌کرد بیمه دیجیتال ســایبری داشته باشند و 
از خسارت‌های ناشی از حملات ســایبری در امان بمانند. 
از طرف دیگر، این اســتارتاپ به ســازمان‌هایی کــه در حوزه 
امنیت سایبری فعال بودند، کمک می‌کرد از طریق API، به 

مشتریان‌شان بیمه‌نامه‌های سایبری بفروشند. 
اســتراتژی اصلی ما در مینــدارو این بــود که از نــام و اعتبار 

شرکت‌های دیگر استفاده کنیم و شرکت‌هایی را که از قبل 
ریسک‌های حمله سایبری را می‌شناختند، به خرید بیمه 
سایبری از برندی که برایشان آشنا بود، تشویق کنیم. روش 
کارمان هــم این بــود که در محصــولات اصلی شــرکت‌ها و 
سازمان‌هایی که با آنها تفاهم‌نامه همکاری امضا می‌کردیم، 

توانایی‌های دیجیتال‌مان را بگنجانیم. 
فرایند جذب مشــتری ما نیــز در رونــد ثبت‌نــام در پلتفرم 
شرکت‌های همکارمان تعبیه  می‌شد. مشوق شرکایمان این 
بود که از مجوز بیمه ما استفاده کنند و سریع و بدون دردسر، 
بیمه‌نامه‌ای جامع به مشتریان‌شان پیشنهاد بدهند. این 
فرایند بدون اینکه لازم باشد شرکت همکار به فکر راه‌اندازی 
زیرساختی مخصوص و مجزا برای فروش بیمه‌نامه باشد، 
نوعــی ارزش‌افــزوده برایشــان ایجــاد می‌کرد. البتــه فروش 
بیمه‌نامه از طریق کانال شرکت مقداری هم درآمد اضافی 

به همراه داشت. 
با کمــک مینــدارو، مشــتری می‌توانســت ظــرف 90 ثانیه 
مظنه‌ای نسبتاً دقیق از هزینه‌های یک بیمه‌نامه سایبری 
جامع از طرف بیمه‌گــری درجه‌یــک را به دســت آورد و اگر 
تمایل داشت، با هر روشی که ترجیح می‌داد، این هزینه را 
می‌پرداخت و بیمه‌نامه را می‌خریــد. ما حتی گزینه »الان 
بخر، بعــداً پرداخــت کن« نیز داشــتیم تا کســب‌وکارهای 
کوچــک بتوانند جریــان نقدینگی‌شــان را بهتــر مدیریت 
کننــد و بتواننــد حق‌ بیمــه را به‌صــورت ماهانه و اقســاطی 

دنیس سنچیسف بنیان‌گذار استارتاپ بیمه‌ای 
میندارو از دلایل شکست این کسب‌وکار بعد از 

یک دوره درخشش می‌گوید 

توهم محاسبه 
روی کاغذ 

راه‌اندازی یک اینشورتک بسیار سخت است و عدم توجه به زمان 
مناسب ارائه محصول کار را سخت‌تر می‌کند 

گاهی پیشرو بودن خوب نیست 

COMMENTدیدگاه

بســته بــه اینکــه کــدام اخبــار و رســانه‌ها را دنبال 
می‌کنید، ممکن تصور کنید تغییر دادن صنعت 
بیمــه آســان اســت. چنیــن بــه نظــر می‌رســد که 
اعتماد به بیمه‌گران کمتر از اعتماد به بانک است 
و پیشنهادهایشان منسوخ شــده و کارآفرینی در 
حوزه بیمه رونق گرفته است. اما واقعیت این است 
که راه‌اندازی اســتارتاپ اینشــورتک بسیار دشوار 
است. کسانی که استارتاپ اینشورتک راه‌اندازی 
می‌کنند، علاوه بر مسائل و مشکلات تأسیس یک 
شــرکت جدید، با دشــواری‌های صنعت بیمه هم 

دست‌به‌گریبان خواهند بود.
در هر صنعتــی، رســانه‌ها اســتارتاپ‌های موفق را 
برجسته می‌کنند و شکست‌ها را فقط در صورتی 
پوشش می‌دهند که بسیار چشم‌گیر باشد. برای 
تهیه ایــن گــزارش، oxbow بــا پنج بنیان‌گــذار که 
استارتاپ‌شان شکست خورده، مصاحبه کرده و 
از جمع‌بندی صحبت‌های آنها به دو دلیل عمده 
شکست رسیده است؛ زمان‌بندی نادرست و تیم 

نامناسب.

 زمان‌بندی نادرست
همــه کارآفرینانــی کــه بــا آنهــا صحبــت 
شده، به مشکلی غالب و مشترک اشاره ‌کرده‌اند؛ 
محصول‌شــان نیاز جاری بازار را بــرآورده نمی‌کرد. 
آنها معتقد بودند شــرکت‌های بیمه یا مشتریان 
بالقوه برای محصول‌شــان آمادگی نداشتند. این 
همان موضوعی اســت که بــا اصطلاح »تناســب 

محصول با بازار« به آن اشاره می‌کنند. 
یکی از این بنیان‌گــذاران گفتــه که در ســال ۲۰۱۰، 
یعنی زمانی که ضریب نفوذ تلفن هوشمند فقط ۲۰ 
درصد بود، سرگرم توسعه اپلیکیشنی موبایلی برای 
دریافت خدمات بیمه‌ای بوده است. یکی دیگر از 
آنها استارتاپی بود که سعی می‌کرد به بیمه‌گرانی که 
هنوز اصطلاح »اینشورتک« به گوش‌شان نخورده 
بود، داده‌های تلماتیک بفروشد. این نمونه‌ها مرز 
باریکی را مشخص می‌کنند که پیشگام‌بودن را از 
عجول‌بودن جدا می‌کند و نشــان می‌دهند که در 
صنعت بیمــه، زمان‌بنــدی فعالیت اســتارتاپ‌ها 
باید به‌گونه‌ای باشد که هم از طرف بیمه‌گران، هم از 

طرف بیمه‌گزاران پذیرفته شوند. 

یکــی از بنیان‌گــذاران بــه این نکته اشــاره کــرده که 
ممکن است ســرمایه‌گذاران خطرپذیر وضعیت 
را وخیم‌تر کننــد. این دســته از ســرمایه‌گذاران که 
بســیار مشــتاق‌اند بخشــی از مــوج بــزرگ بعدی 
باشند، چه‌بسا آمادگی نوآوری‌های استارتاپ‌های 
تازه‌کار را نداشــته باشــند و گردانندگان استارتاپ 
مجبور شوند وقت ارزشمندشــان را صرف اقناع و 
حتی آموزش به این ســرمایه‌گذاران کنند. البته با 
افزایش آگاهی درباره کاربرد فناوری‌های دیجیتال 
در صنعت بیمه، مشکلاتی که به سرمایه‌گذاران و 
بیمه‌گران سنتی مربوط می‌شود، کمتر شده است.

 تیم نامناسب
در هــر صنعتــی، راه‌انــدازی اســتارتاپ 
می‌تواند از نظر روانی خسته‌کننده باشد. بسیاری 
از بنیان‌گــذاران تیمــی را کــه کارشــان را بــا آن آغاز 
می‌کننــد، مهم‌تریــن دارایــی اســتارتاپ خــود بــه 
حساب می‌آورند. یکی از بنیان‌گذاران ما می‌گوید: 
»وقتــی شــبانه‌روز با اعضــای گروهی کوچــک کار 
می‌کنیــد، با ایــن افــراد به‌خوبی آشــنا می‌شــوید. 
کار بعضــی از تیم‌هــا بــه جایی می‌رســد کــه دیگر 
نمی‌خواهنــد ســاعت‌های بیــداری را بــا یکدیگــر 

بگذرانند.«
بعضــی از تیم‌هــای اســتارتاپی در ابتــدا ســعی 
می‌کننــد در چنین دامــی نیفتند و با کســانی کار 
کنند که از قبــل با آنها آشــنایی دارند. امــا به‌مرور 
کــه جاه‌طلبی‌هــای شــخصی و چشــم‌اندازهای 
بلندمدت مطرح می‌شوند، مشکلات خودنمایی 
می‌کنند. یکی از بنیان‌گــذاران به این نکته اشــاره 
کرده که اعضای تیمش در مراحل متفاوتی از زندگی 
به ســر می‌برده‌اند: »من در شــروع عمــر حرفه‌ای 
بودم و مسئولیت دیگری نداشــتم، ولی بعضی از 
اعضای تیمم در مرحله تشــکیل خانــواده بودند. 
شور و اشتیاق‌مان برای کار زیاد بود، ولی انتظارات 
متفاوتــی داشــتیم.« یکــی دیگــر از بنیان‌گــذاران 
گفت که در مرحله‌ای از کار متوجه شده شریکش 
استارتاپ‌شــان را نوعــی ســرگرمی می‌دانــد، امــا 
خودش به‌دنبــال آن بــوده کــه اســتارتاپ را هرچه 
زودتر به درآمدزایی برساند تا بتواند مخارج زندگی 

را تأمین کند.
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در زبــان چینــی، »پینگ‌آن« بــه معنای »صلــح و امنیت« 
است. این شرکت در سال ۱۹۸۸، یعنی تقریباً یک دهه قبل 
از پی‌پال و پیش از عصر اینترنت تأسیس شد. بنیان‌گذار 
این شرکت »پیتر ما« بود و توانست آن را به نخستین گروه 
مالی چین تبدیل کند که ســاختار ســهام‌داری داشت. در 
اواخر دهه ۱۹۸۰، پینگ‌آن که در حوزه بیمه و دارایی پیشگام 
بود، همراه با آزادسازی اقتصاد چین رشد کرد و تازه در دهه 
۱۹۹۰ بــود که ســرمایه‌گذاران غربــی این شــرکت را فرصتی 
برای سرمایه‌گذاری به‌شمار آوردند. در سال ۱۹۹۴، گلدمن 
ساکس همراه با مورگان استنلی ۱۰ درصد از سهام شرکت 
بیمه پینگ‌آن را خرید تا نخستین سرمایه‌گذاری مهم خود 

در چین را انجام داده باشد. 
هر کدام از این دو بانک آمریکایی چیزی در حدود ۳۵ میلیون 
دلار در پینــگ‌آن ســرمایه‌گذاری کردنــد و بــه ایــن ترتیــب، 
پینگ‌آن به نخستین بیمه‌گر چینی تبدیل شد که سهام‌دار 
خارجی دارد. حالا پینگ‌آن اولین شــرکت بیمه چینی بود 
که حسابرس بین‌المللی داشــت و بیمه‌نامه‌های مرتبط با 
ســرمایه‌گذاری ارائه می‌داد. حاصل گشودگی این بیمه‌گر 
چینی به بهتریــن رویه‌های بین‌المللی این بود کــه در زمان 
عرضه به بازار ســهام هنگ‌کنگ در ســال ۲۰۰۴، پینگ‌آن 
دومیــن ارائه‌دهنــده بیمــه عمــر و ســومین عرضه‌کننــده 
بیمه اموال در چیــن بــود. HSBC در دســامبر ۲۰۰۹، ۱۶٫۸ 
درصد از ســهام پینگ‌آن را خرید و به بزرگ‌ترین سهام‌دار 
پینــگ‌آن تبدیل شــد. هرچند ســه ســال بعــد، HSBC به 
دلیل اصلاحاتی که در پــی بحران مالی جهان انجام شــد، 
کل سهامش در پینگ‌آن را فروخت، اما در سال‌های اخیر 
این پینگ‌آن بوده که اقدام به سرمایه‌گذاری در HSBC کرده 
اســت. بیمه‌گر چینی در حال حاضر ۸٫۴ درصد از ســهام 
HSBC را در اختیار دارد و بزرگ‌ترین سهام‌دار این گروه مالی 
به‌شمار می‌رود. این شرکت در سال ۲۰۲۱ حدود ۱۱۰ میلیارد 

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

  اکوسیستم پهناور پینگ‌آن 
پینگ‌آن شیوه جالبی برای تعامل با مشتریان 
دارد. از مدت‌ها 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. 
به‌طور معمول، بیمه‌گزار سالی یک بار و آن هم 
هنگام تمدید بیمه‌نامه با بیمه‌گر تعامل دارد و 
رابطه‌اش با شرکت بیمه، در تعیین و پرداخت 

حق‌ بیمه خلاصه می‌شود.
پینگ‌آن با توجه به این نکته، از هر فرصتی برای 

تعامل با مشتریان خود بهره می‌گیرد؛ فرصت‌هایی که در 
نگاه نخست هیچ ربطی به بیمه ندارند، اما اگر دقیق‌تر شویم 

به ارتباط آن با بیمه پی خواهیم برد. 
پینــگ‌آن از ارائــه خدمــات خــودرو، خدمــات مراقبت‌های 
بهداشــتی و حتــی خدمــات وام‌دهــی همتابه‌همتــا بــرای 
تعامل با مشــتریان خود اســتفاده می‌کند. برای نمونه، در 
اکوسیستم خودرو، پینگ‌آن 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 می‌کند؟ ماجرا از این قرار اســت کــه پینگ‌آن با خرید 
هائوچــه، بــه داده‌هایــی از قبیــل فواصــل خدمات‌دهی به 
خودروها، موقعیت خودروها و عادات خرید خودرو دست 
پیدا کرده و از این داده‌ها در صنعت بیمه استفاده می‌کند. 
در حال حاضر، ۷۶ درصد از سهم بازار فروش آنلاین خودرو 
در چیــن در اختیار اســتارتاپ هائوچه اســت. پینــگ‌آن با 

استفاده از داده‌هایی که از این استارتاپ به دست می‌آورد، 
هم ســامانه‌های هوشــمند خودش را تعلیم می‌دهد و هم 

خدمات بیمه‌اش را در نقاط مناسب عرضه می‌کند.
نمونه دیگر اکوسیستم املاک اســت. اکوسیستم املاک 
پینگ‌آن »هائوفانــگ« )Haofang( نــام دارد. 
»هائوفانگ« اپلیکیشن چندمنظوره‌ای است 
کــه خانــه می‌فروشــد، امــکان ســرمایه‌گذاری 
در امــاک و مســتغلات را فراهــم مــی‌آورد و در 
نوســازی و بازســازی املاک همــکاری می‌کند. 
هائوفانــگ در ســال ۲۰۱۴ تأســیس شــد و رمز 
موفقیــت آن توانایی‌اش در مشــارکت ســریع 
بــا انبوه‌ســازان چینــی بــود. ایــن همــکاری 
تضمین‌کننده دسترسی هائوفانگ به فهرستی 
مفصــل و متنــوع از خانه‌هــای 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 نمی‌شــود، بلکــه اجــاره و فــروش مســکن در واقع 
خدمات جانبی این اکوسیستم است. فایده این اکوسیستم 
برای غولی مانند پینگ‌آن در همین نکته نهفته است. در 
واقــع، هائوفانگ نقاط تمــاس منظمی با مشــتریان ایجاد 
می‌کنــد و درک عمیق‌تــری از رفتــار آنهــا فراهــم مــی‌آورد. 
نتیجه اینکه استراتژی پینگ‌آن به‌نوعی در تقابل با رویکرد 
بیمه‌گرهای غربی قــرار می‌گیــرد؛ شــرکت‌های بیمه غربی 
خیلی ساده تلاش می‌کنند محصولات بیمه‌ای خودشان را 
به فروش برسانند، اما در استراتژی پینگ‌آن، ابتدا مشکل 
خریــدار، یعنــی مســئله یافتــن و خریدن خانــه یا خــودرو 
مناســب، حل می‌شــود و بعــد نوبت بــه فــروش بیمه‌نامه 
می‌رسد. فقط هنگام خرید خودرو یا خانه است که تقاضای 
خرید بیمه‌نامه خودرو یا خانه شکل می‌گیرد، پس چرا در 

بیمه‌گری از جنس امنیت 
شرکت پینگ‌آن چین امروز باارزش‌ترین برند بیمه جهان تلقی می‌شود؛ غول بیمه 

کشور چشم‌بادامی‌ها چطور توانست به این موفقیت دست یابد؟ 

 گسترش فعالیت‌های 
پبنگ‌آن

برندهای جدید 
متولد می‌شوند

 احتمالاً مهم‌ترین برندی که از 
دل پینگ‌آن بیرون آمده »گود 
داکتر« باشــد. ایــن پلتفرم کــه بیش از 
۴۰۰ میلیــون کاربــر در آن ثبت‌نــام 
کرده‌اند، ارتش کوچکی از پزشــکان در 
اختیار دارد که در تمام روزهای هفته و 
به‌صــورت شــبانه‌روزی بــرای مشــاوره‌ 
بــا  داکتــر  گــود  تمایــز  آماده‌انــد. 
اپلیکیشن‌های مشابه در این است که 
گــود داکتــر بــا بیمارســتان‌های محلــی 

ارتباط دارد. 

 اکنــــــــــــون بـسیـــــــــــــــاری از 
اســتارتاپ‌های دیگــر چینــی 
تــاش می‌کننــد 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 
۲۰۱۸ به بازار سهام عرضه شد و هنگام 
عرضه، ۵٫۵ میلیــارد دلار ارزش‌گذاری 
شــد. در ســال ۲۰۲۱ نیــز درآمــد ایــن 
اســتارتاپ به بیش از یک میلیارد دلار 

رسید.

 وان‌کانکــت یکــی دیگــر از 
برندهــای اقمــاری پینــگ‌آن 
است که قبل‌تر هم به آن اشاره کردیم. 
پلتفرم وان‌کانکــت احتمالاً بیشــترین 
جذابیت را بــرای ناظران مؤسســه‌های 
مالی داشته باشد. پلتفرم وان‌کانکت را 
راه‌حلــی جهــت ارائــه خدمــات فناوری 
بــرای نهادهــای مالــی در چیــن معرفی 
کرده‌انــد. درآمــد وان‌کانکــت در ســال 
۲۰۲۱ به حدود ۶۰۰ میلیون دلار رسید. 
البته می‌شــود حدس زد که بزرگ‌ترین 
مشــتری ایــن پلتفــرم خــود پینــگ‌آن 
است و حدود ۵۰ درصد از درآمد آن از 
طریــق ارائــه خدمــات بــه پینــگ‌آن بــه 

دست می‌آید. 

بــزرگ  مشــتری  دومیــن   
وان‌کانکــت هــم »لوفاکــس« 
اســت که یکی دیگــر از کســب‌وکارهای 
پینگ‌آن محسوب می‌شــود، اما حدود 
۴۰ درصد از درآمد وان‌کانکت به ‌واسطه 
سازمان‌های مالی دیگر حاصل می‌شود. 
به عبــارت دیگــر، پینــگ‌آن توانســته از 
هزینه‌هایــی 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 تن‌دادن به این روند پرسرعت تغییر راه را برای ورود فناوری‌های نوین باز کرده‌اند. 
هوش مصنوعی، یادگیری ماشین و اینترنت اشیا عباراتی هستند که امروز با ورود فناوری‎های جدید به صنعت بیمه زیاد می‌شنویم که در میان آنها استفاده از فناوری اینترنت اشیا در صنعت 

بیمه کشور موضوعی جدید با قابلیت‌های بسیار است؛ راهکاری که می‌تواند در سرعت‌بخشیدن به روند بیمه‌گری و ساختن یک تجربه ناب برای مشتری بسیار مؤثر باشد. به این بهانه با 
محمد آقابابایی، بنیان‌گذار استارتاپ اینشورمتیکس به گفت‌وگو نشستیم و با او درباره اهمیت استفاده از فناوری‌های نوین در صنعت بیمه و ابعاد مختلف استفاده از اینترنت اشیا در روند 

بیمه‌گری صحبت کردیم؛ درباره رویکردی جدید که دو مقوله دیجیتالی و فیزیکی جهان را به مسیر هوشمندتر و واکنشی‌ترشدن سوق می‌دهد. 

داده تمیز در بیمه 
یعنی معدن طلا 

محمد آقابابایی، هم‌بنیان‌گذار استارتاپ بیمه‌ای 
اینشورمتیکس استفاده از اینترنت اشیا در روند 

بیمه‌گری را یک مزیت رقابتی مؤثر در دنیای امروز 
می‌داند 

 اینترنت اشیا چطور صنعت 
بیمه را دگرگون خواهد 

کرد؟

وقتی اشیا زبان
باز می‌کنند 

می‌گوینــد اینترنــت اشــیا، در 
ســال‌های آینــده، به‌صــورت 
اساســی دنیــا را تغییــر خواهــد داد و 
ابزارهای شبکه‌ای، نقشی اساسی در این 
تغییــر خواهنــد داشــت. در ســال 2010، 
مــردم دنیــا دارای 12.5 میلیــارد ابــزار 
شــبکه‌ای بودند، اما تخمین زده می‌شود 
که تا سال 2025، بیش از 50 میلیارد ابزار 
شــبکه‌ای وجود داشــته باشــد. ابزارهای 
شــبکه‌ای اجازه می‌دهند تــا بیمه‌گران با 
مشــتریان خود تعامل بیشــتری داشته 
داده‌هــای  از  اســتفاده  بــا  و  باشــند 
دریافت‌شــده از آنها، خدمات جدیدی را 
ارائه دهند. در صنعت بیمه، مشــتریان، 
اغلب به‌صــورت 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 می‌توانــد به‌طــور قابــل 
ملاحظه‌ای، ارتباط با مشــتریان را بهبود 
بخشــد و شــرکت‌ها را قــادر ‌ســازد تــا بــا 
مشــتریان خــود، ارتباطــی متمرکزتــر و 

هدفمندتر برقرار کنند.

به‌دلیل ظهــور فنــاوری اینترنت 
اشیا، شرکت‌های بیمه‌ای اکنون 
اطلاعات جدید و بهتری از مشتری دارند 
که می‌تواننــد از آنها برای ســنجش رفتار 
مشتریان استفاده کنند که این امر امکان 
ارائه تخفیف یا اعمال هزینه اضافی را بر 
اســاس عوامــل ریســک فراهــم می‌کند. 
به‌عنــوان مثــال، یــک بیمه‌گــر اتومبیــل 
ممکن اســت به‌طــور متعــارف، ریســک 
مرتبط با یک راننده را بر اســاس چندین 
متغیر عمومی مانند نمره اعتباری، مکان، 
نوع اتومبیــل، مســافت پیموده‌شــده در 
سال، ســن و جنســیت اندازه‌گیری کند. 
این متغیرها بینشی کافی برای رتبه‌بندی 
صحیح هر فرد بر اساس داده‌های گذشته 
فراهم کردند. با ادغام متغیرهای اضافی، 
بیمه‌گــران می‌تواننــد متناســب بــا هــر 
مشــتری قیمت‌گــذاری بهتــری را فراهــم 
آورند. با اســتفاده از تجهیــزات از راه ‌دور 
اینترنــت اشــیا، بیمه‌گــران می‌تواننــد 
تخفیــف ویــژه‌ای بــرای رانندگانــی کــه 
به‌نــدرت از ســرعت مجــاز فراتــر رفتــه و 
همیشه کمربند ایمنی خود را می‌بندند، 

قائل شوند.

ANALISYSتحلیل

I N T E R V I E W

 نــام انتخابــی اســتارتاپ شــما خبــر از 
همگرایی فناوری با بیمه می‌دهد، 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 دانشگاهی‌ام در سال 2015، استارتاپی 
به نام نیومتیــک را راه‌انــدازی کردیــم؛ با هدف ســاخت یک 
پلتفــرم جامــع برنامه‌نویســی در حــوزه اینترنت اشــیا. این 
سرویس با کمک زیرساختی که بر مبنای برنامه‌نویسی بدون 
کدنویســی بنا شــده بود، زمان راه‌اندازی محصــول در حوزه 
اینترنت اشــیا را کوتاه می‌کرد و باعث صرفه‌جویی بسیاری 
در منابع مالی پیاده‌سازی سرویس‌های هوشمند می‌شد. 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 تجاری‌سازی کنیم. اینشورمتیکس 
در مقام یک اســتارتاپ جدید، با توجه به تجربه‌هــای ما در 
حوزه اینترنت اشــیا و برنامه‌نویســی بــدون کــد در صنعت 
بیمه شــکل گرفت؛ با این هدف کــه با کمک اینترنت اشــیا 
ریســک شــرکت‌های بیمه را کمتــر کنیم. بــه عبــارت دیگر، 
اینشورمتیکس یک پلتفرم Enterprise SaaS است که با 

کمک اینترنت اشیا؛ مدیریت ریسک و خسارت بهتری برای 
بیمه‌های امــوال صورت می‌دهد و همچنیــن تجربه کاربری 
دلپذیر خانه هوشمند را برای کاربر نهایی به همراه می‌آورد.  

مــا در ســال 2021 بعــد از بررســی‌های مختلف و پیشــنهاد 
کارشناسان متوجه شــدیم که صنعت بیمه در دنیا یکی از 
سنگرهای فتح‌نشده توسط اینترنت اشیاست که محافظه‌کار 
بودن این صنعت و همچنین وجود قوانیــن متعدد و گاهی 
دست‌وپاگیر مانع ورود اســتارتاپ‌ها و فناوری‌های جدید به 

این صنعت شده است. 
با این وجود، اســتارتاپ‌هایی ماننــد Hippo insurance در 
آمریکا که بیمه‌ خانه‌ها را با کمک تجهیزات خانه هوشمند 
عرضه می‌کنند، رشد بسیار زیادی در بازه زمانی کوتاه داشتند 
که می‌توانست 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 هم‌اکنون ما 
با تمرکز بر بازار کشورهای اروپایی ســعی داریم محصولات 

خودمان را در سطح بین‌المللی عرضه کنیم. 

محصــول  از  اســتفاده  تجربــه  از   
اینشورمتیکس بگویید. دقیقاً چه سازوکاری دارد و 
چطور و در چه لایه‌ای از زنجیره ارزش به شرکت‌های 

بیمه کمک می‌کند؟ 

اینشــورمتیکس از بدو تولد تاکنون دچار تغییرات عمده‌ای 
از نظر محصــول و مدل کســب‌وکار و حتی بازار هدف شــده 
است. در ابتدا، با توجه به قرارداد با یک شرکت بزرگ داخلی، 
همــراه بــا نرم‌افــزار، ســخت‌افزار مربــوط به هوشمندســازی 
پنل‌های آتش‌نشانی نیز توسط متخصصان شرکت هوداک 
طراحی و ساخته شد. بعد از بررسی و صحبت‌های فراوان با 
مشاوران، سرمایه‌گذاران و همچنین مشتریان متوجه شدیم 
که باید تمرکز را از محصول سخت‌افزاری-نرم‌افزاری به سمت 
یک محصول کامــاً نرم‌افزاری شــیفت دهیم تــا به صورتی 

مقیاس‌پذیر بتوانیم در کلیه کشورها کار کنیم.
بعد بــا توجه بــه تصمیــم اتخاذ‌شــده، شــراکت بــا تیم‌های 
سخت‌افزاری در اولویت قرار گرفت که  با این مدل کسب‌وکار، 
موفق به متقاعد کردن مشتریانی در کشور غنا شدیم. با این 
وجود، فرایند انتخاب شریک سخت‌افزاری، بسیار زمان‌بر 
و پیچیــده بــود. در واقــع، متقاعد کــردن یک شــریک بزرگ 
ســخت‌افزاری، برای یک اســتارتاپ در شــروع کار به‌شــدت 
ســخت و زمان‌بر اســت. همچنین، کار کردن با شرکت‌های 
کوچک سخت‌افزاری دارای ریسک بالایی است، زیرا خدمات 
بعد از فــروش، امنیــت و همچنین پشــتیبانی به‌دلیل عدم 

اطمینان از دوام شرکت، دارای چالش فراوانی خواهد بود. 




