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 مدیر مسئول و سردبیر: 
 بـهــروز اســدنــژاد

 بازگشت به فهرست

ها پیش و در ایران در دو سال           صنعت بیمه در جهان از سال      
ای   های بیمه   شدت در معرض بروز و ظهور استارتاپ         اخیر به 

های توزیع    قرار گرفته است. عمده آنها حول محور تغییر کانال        
رسد نیازهای صنعت     و مدل فروش بوده است اما به نظر می          

 های اینترنتی باشد.  ساله فراتر از فروش 08بیمه 

ای   صنعت بیمه در زمینه ارائه خدمات متنوع و گسترده بیمه          
)و نه فقط فروش بیمه اجباری ثالث( از جمله ارائه خدمات              

ای، کنترل    مشاوره و خدمات خسارت، جلوگیری از تقلبات بیمه       
های بیمه و نیز کمک به چالاکی و          های شرکت   و کاهش ریسک  

چابکی و تأمین نیازهای شبکه گسترده فروش، نیاز به خلق              
 استارتاپ دارد. 

ای   های بیمه   بدیهی است در کنار ایجاد و خلق استارتاپ           
نیازهای مالی و حقوقی و قانونی نیز فراهم گردد    بایست پیش  می

تا افراد خلاق و نوآور با دغدغه های مالی و حقوقی و قانونی               
 های خود بپردازند.  ها و نوآوری کمتری به پیشبرد طرح

عنوان نهاد ناظر که وظیفه هدایت امر           نقش بیمه مرکزی به    
بیمه را بر عهده دارد در این زمینه بسیار حیاتی است. بیمه               

طور جدی نسبت به تدقیق و تدوین            باسیت به   مرکزی می 
ها و تعریف حقوق و مالکیت        های مربوط به استارتاپ     نامه  آیین

های   ها، شرکت   ها و تبیین ارتباطات بین استارتاپ       معنوی طرح 
بیمه، مشتریان و شبکه فروش بپردازد و از این طریق، زمینه             

 اندازی صنعت را فراهم آورد. رشد و گسترش و پوست
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  انداز نوچشـم

 بازگشت به فهرست

که بخش قابل     باوجودآن  -ایرنا    -تهران  
ها در صنعت بیمه به        توجهی از فعالیت  

شکل سنتی در حال انجام است، اما            
وکارهای نوپا      فعالان عرصه کسب     

ها( قصد دارند با ورود به این         )استارتاپ
عرصه، علاوه بر توسعه ضریب نفوذ آن،       

 به اشتغال جوانان نیز کمک کنند.

به گزارش روز یکشنبه خبرنگار اقتصادی 
که در چند سال      “استارتاپ”ایرنا، واژه   

اخیر در میان مدیران و فعالان اقتصادی       
اعم از دولتی و خصوصی رواج یافته           
است، به کسب و کارهای نوپا اطلاق          

های نوین  شود که با استفاده از فناوری می
های    ارتباطی و اینترنت و نوآوری         

اند ضمن کارآفرینی و      کننده توانسته  خیره
های   زایی، انحصار را در عرصه        اشتغال

مختلف بشکنند و به حاکمیت مطلق          
 وکارهای سنتی پایان دهند. کسب

های نوین را      گونه فعالیت   رد پای این   
های پرداخت    توان در پیدایش شرکت    می

های اینترنتی    در عرصه بانکداری، تاکسی   
های   ونقل و نیز فروشگاه     در عرصه حمل  

اینترنتی در حوزه عرضه کالا به مشتریان 
وجو کرد. اغلب خالقان این نوع          جست
ای   ها جوانان خلاق و تحصیلکرده    فعالیت

اند به جای ترک      هستند که سعی کرده   
های نوین خود را عملی کنند و     وطن، ایده 

به همین دلیل نهادهای حاکمیتی و           
ای جز تطبیق با شرایط          نظارتی چاره 

وکارهای   جدید و ممزوج شدن کسب       
 اند. سنتی و نوین نداشته

های ایرانی در      امروزه رشد استارتاپ   
های مالی بر کسی پوشیده نیست؛         حوزه

حضور آنها در صنعت بانکداری و بازار        

ها   سرمایه و موفقیت آنها در این عرصه       
سبب شده است تا به دنبال راهی برای         

 ورود به صنعت بیمه باشند.

های   از سوی دیگر راه یافتن تکنولوژی       
نوین به صنعت بیمه در اقصی نقاط            
جهان و پیدایش اینشورتک نیز به این         
های   رویکرد کمک کرده است تا شرکت     

بیمه ایرانی نیز به دنبال راهی برای            
استفاده از این ابزار برای توسعه بازارهای 

 خود باشند.

مدیرعامل بیمه آرمان   “  علیرضا بیانیان ”
به  “تک  بیمه”در نشست برنامه نویسی      

خبرنگاران گفت: بنا داریم بخشی از          
چالش کنونی صنعت بیمه را با               

های نو ارایه        راهکارهایی که فناوری    
 کند، رفع کنیم. می

ترین هدف    وی کاهش ریسک را مهم      
های بیمه در کنار معرفی              شرکت

محصولات جدید عنوان کرد و گفت:         
امروزه مخاطرات بسیاری در کمین          

شوند اما در  هستند که به ظاهر دیده نمی
زمان بروز مشکل، زیان مالی بسیاری بر       

گذارند و از این رو یکی از             جای می 
های نوین، نیازسنجی      وظایف تکنولوژی 

مداوم جامعه برای شناسایی این خطرات      
و ارایه محصولات بیمه مرتبط با آن           

 است.

این مدیر صنعت بیمه یادآور شد: برای        
نامه عیوب    بیمه  ها پیش ارائۀ    نمونه سال 

نامه کیفیت    ساختمان و ارایه ضمانت     
ساختمان آغاز شد، اما در اجرا ناکام           
ماند و از این رو در حوادث زلزله              

های   بینیم که حتی گاهی ساختمان        می
 شوند. نوساز نیز دچار مشکل می

بیانیان گفت: در حوزه بیمه عمر نیز           
که   مشکلات مشابهی وجود دارد؛ درحالی    

نامه هر فرد متناسب با نیازها و        باید بیمه 
بینیم   های وی صادر شود، اما می       خواسته

که محصولات بیمه عمر در یک قالب         
برداری از یک جدول به        معین و با کپی   

شود   های مختلف جامعه عرضه می      گروه
 و تناسبی با نیازهای هر فرد ندارد.

ها   وی در پاسخ به اینکه ورود استارتاپ       
به صنعت بیمه سبب اعتراض              

های فروش      ها و نمایندگی       کارگزاری
شود، گفت: تجربه نشان داده که هر         نمی

نوآوری با یکسری مقاومت رو به روست       
اما باید به جوانان امید داشته باشیم و بر        

 گذاری کنیم. های آنها هدف مبنای ایده

 شود ها گشوده می درهای صنعت بیمه به روی استارتاپ
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 بازگشت به فهرست

وکارهای نوین    بیانیان گفت که اگر کسب    
در صنعت بیمه شکل گیرد و منجر به          
رونق و توسعه این صنعت در کشور           
شود، به طور حتم بیمه مرکزی نیز از آن 

 استقبال خواهد کرد.

وی با بیان اینکه رئیس کل بیمه مرکزی      
های نو در این صنعت         همواره از ایده   

استقبال کرده است، گفت: برای نمونه از       
ابتدای مهر ماه قرار است برای همه           

های شخص ثالث کد یکتا صادر        نامه  بیمه
و اطلاعات آنها در بیمه مرکزی تجمیع        

های کاغذی    نامه  شود و به مرور بیمه      
های الکترونیک    جای خود را به کارت      

 خواهند داد.

ای در    وی تأکید کرد: این تصور که عده      

اند   بیمه مرکزی شمشیر به دست نشسته     
کنند، صحیح    و با هر ایده نویی مقابله می      

توان جلوی تحول و        نیست زیرا نمی   
 نوآوری را گرفت.

وی در عین حال گفت: ممکن است ورود 
وکارهای نوین به عرصه صدور         کسب
نامه سبب بروز نگرانی در               بیمه

های فروش      ها و نمایندگی       کارگزاری
های بیمه شود که انحصار در           شرکت

بازار را در اختیار دارند اما باید انحصار         
 را شکست.

قائم مقام بیمه آرمان “ مینا صدیق نوحی”
های   نیز با یادآوری اینکه باید تکنولوژی      

نوین را با صنعت بیمه تلفیق کنیم تا به          
ارزش افزوده بیشتر در این صنعت منجر 

رسد که      شود، گفت: به نظر می          
تواند در چهار حوزه       های نو می    فناوری

بازاریابی، صدور بیمه نامه، ارزیابی           
خسارت و مدیریت ریسک به کمک          

 صنعت بیمه بشتابد.

وی توضیح داد: البته در این رویداد،           
نامه و ارزیابی و       اولویت به صدور بیمه    

پرداخت خسارت داده شده است زیرا        
نامه از    در شرایط کنونی فروش بیمه       

های    ها و نمایندگی       طریق کارگزاری  
 شود. صنعت بیمه انجام می

صدیق نوحی گفت: هدف این است که         
تر ارایه و     ها با نرخ مناسب      نامهبیمه

 ها نیز بهتر ارزیابی شوند. خسارت

صدیق نوحی که پیش از این عضو هیأت        
عامل بیمه مرکزی بوده است، به             
خبرنگاران توضیح داد که طبق قانون         
تأسیس بیمه مرکزی، این نهاد وظیفه         
های   هدایت و ارشاد و نظارت بر شرکت      

های فروش، کارگزاران و       بیمه و شبکه   
ها را بر عهده دارد ولی در عین       نمایندگی

حال موظف است به رشد و توسعه            
 صنعت بیمه کمک کند.

های   توان تلفیقی از روش      وی گفت: می  
سنتی و جدید را در بازار بیمه به کار            
بست به نحوی که منافع هر دو قشر            
دیده شود و مقررات بر این مبنا تغییر و         

 تطبیق یابد.

عضو هیأت   “  هادی رئیس الذاکرین    ”
مدیره بیمه آرمان نیز با تأکید بر اینکه         

گذار از روش      جامعه اکنون در مرحله    
سنتی به نوین قرار دارد، گفت: اگر            
های   صنعت بیمه به عرصه تکنولوژی       

نوین ورود نکند، راه را اشتباه رفته است         
و از این رو نیاز است که در برابر               

ها ایستادگی کند و انحصارها را         مقاومت
 بشکند.

وی یادآور شد: چند سال پیش هم بانک        
ها با ظهور شرکت های پرداخت با            
مشکل رو به رو بودند و استارتاپ ها           
امکان فعالیت در حوزه های مالی را           
نداشتند اما اکنون می بینیم که بانک          
مرکزی متناسب با ظهور این کسب و          
کارها، مقررات خود را تغییر داده و            

 کند. اکنون از آنها حمایت می

نامه   وی با یادآوری اینکه فروش بیمه       
های کنونی صنعت بیمه       یکی از چالش   

ها به      نامه   است، گفت: امروزه بیمه      
ترین شکل ممکن به مشتریان            سنتی

ها کاغذی  نامه شود و هنوز بیمه عرضه می
توان به سمت        که می     است، درحالی  

 سیستم هوشمند و یکپارچه حرکت کرد.

 ادامه از صفحۀ قبل:
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  انداز نوچشـم

 بازگشت به فهرست بازگشت به فهرست

های حقوقی، فناوری بیمهه       مانند فناوری 
تک اسهت ولهی         نیز برادر کوچک فین   

توجه زیادی به این بخش نشده اسهت.       
صنعت بیمه بسیار کمتر از بخش مالهی        
دستخوش نوآوری و تحول شده اسهت.       

های زیهادی در       اما هم اکنون استارتاپ   
حال مقابله با بخش سرسخهت بهیهمهه         

 هستند.

 InsurTechاما فناوری بیمه یـا        
 )اینشورتک( چیست؟ 

ها بها مهعهرفهی           به طورکلی استارتاپ  
های جدید  وکار و فناوری  های کسب مدل

به دنبال ایجاد تحول در صنایع سنهتهی         
های فناوری بهیهمهه        هستند و استارتاپ  

برای ایجاد تحولات نوین در صهنهعهت         
ههای     کنند، اما ساخهتهار      بیمه تلاش می  

های بیمه، موجهب      وسخت شرکت   سفت
کندی پیشرفت آنها شده است. برعکس 

های فناوری بیمه بها        تک، استارتاپ   فین
های بیشتری روبرو هستنهد کهه          چالش

باعث شده نتوانند از حداکثر پتانسهیهل        
خود استفاده کنند. سه عامل بازدارنهده        
اصلی برای تأثیرگذاری واقهعهی ایهن          

ها بر روی صنهعهت بهیهمهه             استارتاپ
 عبارتند از:

        ابهام! بیمه ساختار پیچیده ای دارد
بنابراین درک آن از یک دیهدگهاه      

ههای     بیرونی و با استفاده از داده       
عمومی محدود درباره آن، بسهیهار       

 سخت است.
    ها سهاخهتهار        بیمه ها همانند بانک

ها   مقرراتی سختی دارند و استارتاپ    

کنند با همان شرکهای       را مجبور می  
صنایع موجود کارکنند و یها یهک          
چرخه ارزش جدید ایجاد نمایند. به   
علاوه تفاوت ایهن مهقهررات در           

پذیهری    کشورهای مختلف ، مقیاس   
ها پهیهچهیهده       را برای این استارتاپ   

 کند. می
          تهریهن و        بیمه یکهی از سهنهتهی

کارهاست که  کارترین کسب محافظه
تمامی بازیگران آن به خوبی بهاههم        
مرتبط هستند. بنابرایهن تهرجهیهح         

شناسند   دهند تا با کسانی که می       می
و اعتماد دارند دادوستد کنند؛ و این 
 یعنی سخت شدنِ کار تازه واردین.

این سه مشکل، عامل ریسهک بسهیهار          
گهذاری در فهنهاوری و            بالایِ سرمایه 

 های نوآورانه در صنعت بیمه است. مدل

 تحولِ گام به گام

با این شرایط، درحال حاضر تهمهرکهز          
ای بهر روی         ههای بهیهمهه        استارتاپ
رسانی به رهبران این حوزه است.  خدمت

و  B2Bآنها به عنوان کسب وکارههای        
B2C  کنند، ساختار منعهطهفهی        عمل می

اند تا ارزش خود را به       دارند و در تلاش   
مشتریانشان ثهابهت کهنهنهد. ههدف              

ها، رضهایهت      های این استارتاپ    نوآوری
مشتری )یها حهتهی نهارضهایهتهی از                

های سنتی موجود( است. آنههها           سیاست
ها را هدف قهرار        در سطوح پایینی بیمه   

ههای ایهن        اند، درنتیجه استارتاپ    داده
یابند.  بخش با سرعت کمتری توسعه می
ههای     این توسعه از طهریهق فهنهاوری         

محوری است که برای کهاربهر          مشتری
ای مساعد ایجاد کرده و در نتیجه      تجربه

 کنند. اعتمادسازی می

سطوح پایینی معمولًا تجهربهه خهریهد          
نهام و       )مشاوره، فروش، فرآیند ثهبهت      

اشتراک( و مهراحهل درخهواسهت و             
)اعهلان خسهارت،           بازپرداخت اسهت 
هها    ارزیابی خسارت، پردازش درخواست   

ههای     های واقعی(. فناوری      و بازپرداخت 
ای یک نقهطهه ارتهبهاطهی بهرای               بیمه

مشتریان ایجاد کرده و باعث سههولهت        
های  شوند. در استارتاپ  انجام فرآیند می 

، خدمت و یا محصولی بهه       B2Bای    بیمه
شود کهه     شرکت بیمه هدف فروخته می    

نسبت ترکیب )مجهمهوع خسهارات و           
ههای     بهیهمهه      ها به مجموع حهق      هزینه
کهلهیهدی        ترین شاخص مهم  -دریافتی( 
را    -ای   های بیمه ( شرکت  KPIعملکرد) 

 تحت تأثیر قراردهد.

 

با توجه به تغییرات مداومِ صنایع دیگر،       
صنعت بیمه هم باید تحولات ههمهگهام         

های آنی  شود. در آینده از مجموعه داده     
 (real-time          و دقیهق بهرای ایهجهاد )
های فردی و قابل تغییر استفاده        بیمه  حق

خواهد شد )حق بیمه یک راننده پرخطر        
ها باید  باید بیشتر از سایرین باشد(. بیمه  

چرا نباید پیشگام بود و       -پیشرفت کنند 
تخصصِ صنعهت را بها ذههن یهک              

  بهیهمهه     کارآفرین ترکیب کرد؟ فناوری   
ای را در مسیر  های بیمه تواند شرکت   می

 عصر دیجیتال هدایت کند.

Insur  + Tech   
= InsurTech  
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 بازگشت به فهرست

دهد، صهنهعهت       این اینفوگرافی نشان می   
بیمه پس از صنعت پرداخهت و بهازار           

ههای ایهالهت         موبایلی در استارت آپ    
 متحده سهم دارد.

به گزارش ریسک نیوز، اینفوگرافی زیهر     
ههای     آپ   میزان و سهههم اسهتهارت          

های مالی ایالات متحده را کهه           فناوری
اند، به تصویهر      نسل هزاره را نشان گرفته    

 کشد. می
های مالی عمدتهاً    های فناوری   آپ  استارت

ههای مهدیهریهت دارایهی،             در شاخهه  
انهداز و       گذاری شخصهی، پهس       سرمایه

هههای    مههدیههریههت مههالههی، شههرکههت     
شده، تأمین مالی جمعی، بیمهه،        خریداری

پرداخت و بانکداری موبایلهی و وام و           
 شوند. ریسک اعتباری ایجاد می

این تصویر حکایت از آن دارد، استهارت        
های حوزه وام و ریسک اعهتهبهاری            آپ

دارای بیشترین سهم بهوده و بهخهش            
ها را بهه خهود           آپ  عظیمی از استارت  

 اند. اختصاص داده
گهذاری   همچنین مدیریت دارایی، سرمایه 

انداز و مدیهریهت مهالهی           شخصی و پس  
ها بهرای     آپ  سهمی یکسان را از استارت    

 اند. نسل هزاره به خود اختصاص داده
دههد،     این اینفوگرافی همچنین نشان می    

صنعت بیمه پس از صنعت پرداخهت و         
ههای     های آپ    بازار موبایلی در استارت   
 ایالت متحده سهم دارد. 

های مالی  های فناوری آپ از استارتصنعت بیمه سهم 

 اینفوگرافی+  *در ایالات متحده برای نسل هزاره

که پس از نسل ایکس و پیش از نسل زِد زاده شده شود، به نسلی می نیز شناخته می نسل هزارهکه با نام    نسل ایگرگ یا    * نسل وای    اند. بر سهر ایهن       گویند 
ین نسل در جهایهی   نظران بر این باورند که تولّد ا است، اجماعی وجود ندارد. برخی صاحب       موضوع که تولدّ نسل وای در چه زمانی آغاز شده و کی به پایان رسیده              

 است که در ایران برابر با شروع دهه شصت تا آغاز دهه هشتاد است. به پایان رسیده ۰888آغاز شده و در اوایل دهۀ  ۰308یا اوایل دهۀ  ۰3۹8در اواخر دهۀ 
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  انداز نوچشـم

 کینزی براساس گزارش شرکت مشاورۀ مک -نوشتۀ کیتی کوئِنر

 ریزی استراتژیک کارشناس برنامه -ترجمۀ سامه نجفی

  گسیختگی دیجیتال آماده شدن برای ازهم
  د.اند، به صورت دیجیتال طراحی کنن نامۀ جدید گرفته تا جبران خسارتی که متحمل شده گران باید کل مسیر مشتریان خود را، از بررسی بیمه بیمه

گسیختگی   های بیمه برای ازهم     آیا شرکت 
دانند بهرای      اند؟ و آیا می     دیجیتال آماده 

آنکه سازمان خود را کاملًا متحول کننهد        
 باید چه کاری انجام دهند؟

 
توبیاس لورنز، یکی از       -به گفتۀ یوهانس  

شرکای ارشد در بخش بیمهۀ شهرکهت          
کینزی و یکی از نویسندگهان        مشاورۀ مک 
گسیختگی دیجیهتهال      ازهم” اصلی گزارش   

، اگر صنعت   “ برنامگی  در بیمه: عبور از بی     
بیمه بخواهد اهمیت خدمت خود را برای       
مشتریان حفظ کند، باید واقعیت دیجیتال      

 را بپذیرد. 
در فرایندی سرراست بهرای     ” گوید    او می 

این نوع تغییر، باید از نو به همۀ عناصهر          
ههای     زنجیرۀ ارزش بیندیشیم و مهدل       

وکار جدیدی پیدا کنیم. ایهن کهار            کسب
الهعهاده      ها سهفهری فهوق         برای شرکت 

برانگیز است و     انگیز و بسیار چالش     هیجان
هها و      ها، تجربه   به همین خاطر ما اندیشه    

هایی را دربارۀ اینکه مهدیهریهت          راهنمایی
تواند این تحول را پیش بهبهرد        چطور می 
 “ کنیم. فراهم می

تنگای کاتلین، دیگر نویسندۀ اصهلهی در         
گزارش فوق و شریک ارشد در بهخهش          

مهدیهران   ” کینزی معتقد است       بیمۀ مک 

گسیختگی چه زمانی اتفهاق   دانند ازهم   نمی
شهود. آنههها         افتد و از کجا شروع می       می
دانند چطور عملیات خود را دیجیتالی        نمی

هها ابهتهکهار را در             کنند، چطور میلیون  
بندی کنند و چطور به       سازمانشان اولویت 

های قدیمی فناوری     های زیرساخت   چالش
این سؤالات تمهامهی       -اطلاعات بپردازند 

 “ندارد.
پذیرش سریع این تحولات مزایایی دارد.      

کینزی روی بهیهش از         بررسی اخیر مک  
مدیر در صنایعی که تحت تأثیهر         ۰،888
انهد     گسیختگی دیجیتال قرار گرفتهه      ازهم

ههایهی     دهد آن دسته از شرکت      نشان می 
که بالاترین درآمدها و رشد درآمدی را        

گسیختگی را ههدایهت        اند، یا ازهم    داشته
کردند یا اینکه پیرو سریع آن بودند و          می
وکارشان بهه   بیشترین تلاش را در کسب” 

محصولات نوآورانه، فرایندهای دیجیتهال     
وکار کاملاً جدیهد      های کسب   و حتی مدل  
 “دادند. اختصاص می

ههای     به گفتۀ کاتلین، گزارش و مهقهالهه        
وبسایت اختصاصی کینزی در  شرکت مک

 گسیختگی دیجیتال   آن برای موضوع ازهم   
دههد تها        چارچوب جامعی ارائهه مهی      ” 

را درک    “ تحول دیجیتهال  ” درنهایت این   
 “ کنیم.

گران نخست باید یهک   بیمه” گوید    وی می 
را برای خود تنظیهم   “ استراتژی دیجیتال” 

کنند تا نحوۀ کسب ارزش و کهاههش            
 “ریسک خود را تعیین کنند.

تواننهد    ها می   شرکت” کند که     او اضافه می  
وکارهای موجود خود را دیجیتهالهی      کسب

کنند تا به آنها سرعت ببخشند و کارایی        
آنها را برای مشتریان خود افزایش دهند       
و به این وسیله ارزش کسب کننهد، امها           

ههای     توانند بها نهوآوری در مهدل            می
وکار، محصولات و خدمات خود نیز  کسب

 “به کسب ارزش بپردازند.
ها به عنوان بخشهی از        به گفتۀ او شرکت   

استراتژی دیجیتال خود باید در بهرخهی         
های بنیادین، مثل فناوری، تحلیل،       قابلیت
روشی برای نزدیکی هرچه  -تفکر طراحی”

 “ -بیشتر بهه نهیهازههای مشهتهریهان             
اِی    اِن  دی” گذاری کنند. آنها باید        سرمایه
خود را بسازنهد و ایهن کهار             “ دیجیتال

مستلزم آن است که فرهنه  خهود را           
متحول کنند، گنجینۀ استعدادهای خود را      

های عملیاتی چابکی را       ارتقا دهند و مدل   
گهران بهایهد        کارگیرند. سرانجام، بیمه     به

نقشۀ راهی را برای این تحول خلق کننهد         
 که بیشترین تأثیر ایجاد کند. 

 

، توبیاس لورنز -یوهانس
از شرکای ارشد در بخش 
بیمۀ شرکت مشاورۀ 

 کینزی مک

، از شرکای تنگای کاتلین
ارشد در بخش بیمۀ 
 کینزی شرکت مشاورۀ مک

 بازگشت به فهرست بازگشت به فهرست

 دقیقه 7مدت مطالعه: 

https://digitalinsurance.mckinsey.com/
https://digitalinsurance.mckinsey.com/


7 

 39، مهر 93سال چهارم، شماره  -مجله الکترونیکی جهان بیمه و دانش مدیریت

 روندهای دیجیتال
گهران را       گسیختگی دیجیتال بیمهه     ازهم
 دارد با سه روند رقابت کنند:  وامی

       حرکت به سوی پیشگیری از ریسک
 به جای بیمه کردن آن؛ 

   هایی که مالک     افزایش قدرت شرکت
 گر داده هستند؛ و  و تحلیل

 های عظیم در ابزارهای  گذاری سرمایه
ای بهازار سهرمهایهه تهوسهط               بیمه
های  گذارانی که به دنبال بازده سرمایه
 گردند.  بالا می

ای از تمرکز روی پیهشهگهیهری از             نمونه
گهران در       ریسک، روشی است که بیمهه   

اند تها بها        های خودرو به کار گرفته      بیمه
های تولیهدکهنهنهدگهان         حمایت از تلاش  

هها،     خودرو برای جلوگیری از تصهادف      
های  تجهیزات شناسایی نقاط کور و کنترل

حرکتی تطبیقی در خودروههای جهدیهد         
 تعبیه شود. 

رود    کینزی، انتظار مهی     طبق گزارش مک  
درصد از وسایل نقلیه در سهراسهر            ۰8

های ایمنی    به سامانه   ۰8۰8جهان تا سال    
هها و       تجهیز شوند که تعهداد تصهادف       

های خودروهای    نامه  ارزش بیمه ” بنابراین  
 دهد.  را کاهش می “شخصی

خودروهای کاملاً خودران ظرف دو دههۀ       
یابند و در ایهن         جا راه می آینده به همه 

صورت، احتمالاً مسئولیت از رانندگان به      
شهود. بهرآورد         تولیدکنندگان منتقل می  

های خودرو در    های بیمه بیمه شود حق  می
به خهاطهر       ۰892ایالات متحده تا سال     

های ایمنی و وسایل نقلیهۀ        فراوانی سامانه 
 ۰2نیمه خودکار و کاملًا خهودکهار تها            

 درصد کاهش یابد. 

به عنوان یک مثال دیگر، ممکهن اسهت          
ههای     تولیدکنندۀ حسگرهایی کهه داده      

وهوا را گهردآوری        مرتبط با شرایط آب   
ههای     کنند، برای پشتیبانی از بهیهمهه         می

گهذاران     محصولات کشاورزی به سرمایه   
روی بیاورد تا با اسهتهفهاده از ههمهان              
اطلاعات نشان دهد کهه آیها شهرایهط            

وهوایی به آن اندازه که بتواند به این          آب
محصولات آسیب برساند بد است یا خیر 
و، به این وسیله، وضعیت کشهاورزی را          

 بهبود دهد.

توانند بها     گران می طبق این گزارش، بیمه  
های استراتهژیهک بهرای         تشکیل شراکت 

های دارای    آپ  گذاری در استارت    سرمایه
تخصص دیجیتال یها بها ایهجهاد ایهن              

ها در داخل شرکت، به نهوآوری         تخصص
توانند از هر سهه       شتاب ببخشند. آنها می    

رویکرد استفاده کنند اما احتمالاً به دلایل       
استراتژیک روی یکی از آنههها تهأکهیهد            

 بیشتری خواهند داشت. 
در این گزارش به نقل از مهدیهر ارشهد            
دیجیتال شرکت بیمۀ آویوا، اندرو بهرِم،        

خواهیم بعضی چیزها را  ما می”آمده است 
های   خودمان از ابتدا انجام دهیم و قابلیت      
گهذار     آن را هم داریم، اما گاهی سرمایه      

گیریم. یک قاعده برای همۀ شهرایهط           می
مهان،     مصداق ندارد. ما بسته به وضعیت      

گهذار     کنیهم، سهرمهایهه        شریک پیدا می  
گیریم یا خودمان کهارهها را انهجهام            می
ریهزی    دهیم. و این به ما امکان برنامه         می
 “ دهد. می

گذاری مشترک خطرپذیر بهیهن         سرمایه
و شرکت اینترنتی چینهی      “ ای  آلیانز اِس ” 
ههای شهراکهت         یکی از نمهونهه   “ بایدو” 

گر آلهمهانهی     استراتژیک است که به بیمه 
دهد پیشنهادهای خهود را بها           امکان می 

های به دسهت آمهده از           استفاده از داده  
 -لاین مشتریان، سفارشی کهنهد       رفتار آن 

اند  مثلاً افرادی را که بلیت هواپیما خریده    
 به خرید بیمۀ سفر هوایی ترغیب کند. 
تنها   بر اساس این گزارش، این شراکت نه      

روش جدیدی را برای فروش بیهمهه در         
گذارد، بهلهکهه امهکهان           اختیار آلیانز می  

دسترسی به بازار گستردۀ چین را نیز، که  
دسترسی به آن به صورت مستقل بهرای        
 کند.  شرکت دشوار بود، برایش فراهم می

بها   “ جـی   آی  اِی” این گزارش از همکاری     
کنندۀ   ، تأمین “ تی  هیومَن کاندیشن سِیف  ” 

ابزارهای پوشیدنی به منظور حفظ ایمنهی       
گهذاری     در محیط کهار؛ یها سهرمهایهه           

در  “ بـی(   اِس هارتفورد اسِتیم بویلرز )اِچ” 
هها     ، که از حسگرها و تحلهیهل       “ آگوری” 

های گرمایشی و تهویۀ      برای پایش سامانه  
هوا و بهبود شرایط نگهداری و کمک بهه         

کند، بهه     ها استفاده می    جلوگیری از خرابی  
کند  گرانی یاد می عنوان چند نمونه از بیمه

ههای دیهجهیهتهال           آپ   که در استهارت  
 اند. گذاری کرده سرمایه

های نوآوری نیز روند رو بهه           آزمایشگاه
، “ آکسـا ” گرانی مثل      رشدی دارند. بیمه   

به منظور همکهاری   “ آویوا” و  “ لایف  مت” 
ها و پشتیبانی از تهوسهعهۀ           و توسعۀ ایده  
هها چهنهیهن          تهریهن ایهده        نویدبخهش 
 اند.  اندازی کرده هایی را راه آزمایشگاه

گران باید کل مسیر مشتریان خود را  بیمه
 -از نو به صورت دیجیتالی طراحی کننهد       

ای که مشتری به فکر خرید یک         از لحظه 
افتد تا زمانی که آن را  نامۀ جدید می   بیمه
شود   ای که مجبور می     خرد، یا از لحظه     می

خسارتی را اعلام کند تها زمهانهی کهه             
 شود.  خسارتش جبران می
کینزی، این کار مستهلهزم        به گزارش مک  

برخورداری از رویکردی یکپارچه اسهت       
سازی فرایندهای پهیهش       که هم دیجیتالی  

روی مشتریان و ههم خهودکهارسهازی           
نقص فرایندهای پشتیهبهانهی در آن            بی

 مدنظر قرار گرفته باشد. 
باید این نکتۀ بسیار مهم را در نظر گرفت 

ههای     که فقط به دست آوردن دارایهی        
های فروش دیجیتهال      دیجیتال، مثل کانال  

یا یک اپلیکیشن جدید بسیار جالهب، در         
همان ساختهارههای قهدیهم در مهدل             

وکار دیجیتالهی     وکار آنالوگ، کسب    کسب
 سازد.  نمی

های دیجیتال، مثل  فقط به دست آوردن دارایی
های فروش دیجیتال یا یک اپلیکیشن  کانال

جدید بسیار جالب، در همان ساختارهای قدیم 
وکار  وکار آنالوگ، کسب در مدل کسب
 سازد.  دیجیتالی نمی

 بازگشت به فهرست
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 آپ چیست؟ استارت
 ای ای و غیربیمه های بیمه آپ هایی از استارت همراه با معرفی نمونه

سهایت و یها اپلیکیهشن         آپ یک رویداد یا همایش، وب       استارت
آپ یک شرکت کوچک که در حال  )اپ( موبایل نیست. استارت

آپ یک سازمان موقت  درآمدزایی و رشد است، نیست. استارت  
وکهار تکرارپهذیر و       است که با هدف یافتن یهک مهدل کهسب          

 پذیر بوجود آمده است.  مقیاس
ههای نوآورانهه و خلاقانهه بنها            ها، معمولاً حول ایده     آپ  استارت
ههای نهو، در       فکر، با ایده  شوند. در واقع فرد یا افرادی خوش      می

هایی هستند تا از آن ایده درآمد کسب کنند و         جستجوی روش 
محصولات یا خدمات مبتنی بهر آن ایهده را بهه تولیهد انبهوه                  

ها، خود را به شکل نوآوری در     آپ برسانند. نوآوری در استارت   
 .دهد بازار یا نوآوری در محصولات و خدمات نشان می

های اخیر در اخبار دنیهای       ای است که در سال      واژه  آپ  استارت
های نوپایی که راهکارهای جدیدی را  فناوری، در توصیف کمپانی

برای حل مشکلات و مسائل موجود با استفاده از دنیای فناوری       
های نوپا معمولاً  کنند، بارها استفاده شده است. شرکت     مطرح می 

شان وکار  مدل کسب پذیری هستند که  های ریسک مبتنی بر ایده 
شان نهیز در حهد فهرض اسهت.           بهازار هدفه   مشخص نیست و    

ای ایجاد شوند، ولی اغلب   توانند در هر حوزه   های نوپا می    شرکت
شود که رشد سریعی دارند و مبتنی بهر     هایی گفته می به شرکت 
 .کنند فعالیت می فناوری
اندازی کمتر، ریسک زیاد و تهوان بهالقوۀ بهالا بهرای                 هزینۀ راه 

. وکارههای نوپاسهت     ههای کهسب     یژگهی برگرداندن سرمایه از و   
وکار نوپای موفق از یک شهرکت     معمولاً قابلیت رشد یک کسب 
نهیروی  ای کمهتر،     تواند با سرمایه جاافتاده بیشتر است؛ یعنی می 

های قدیمی داشهته     یا زمینۀ رشد بیشتری نسبت به شرکت      کار
 .باشد
های  ، نیروی انسانی و هزینه اجاره دفتر و منشی از چالشسرمایه
وکار نوپا اسهت؛ بهرای همیهن بهسیاری از           اندازی یک کسب    راه

دفهتر کهار    ها از خهدمات     ها برای کاهش این هزینه   آپ  استارت
 .کنند استفاده می مجازی

 جههوی  دورا چئونهه ، موسههس و مههدیرعامل کمپههانی هههوم         

(Homejoy)های مطرح ایالات متحده     آپ که یکی از استارت
را معادل پنجرۀ ذهن رو  پآ بوده، مفهوم استارت ۰8۰۲در سال 

تأسهیس یها    ”گویهد:     مهی داند. وی در این خصوص       به آینده می  
آپ به معنای یک تصمیم جهدی بهرای       پیوستن به یک استارت  
آل و پایدار به منظور دستیابی به رشهد     ه  جدا شدن از شرایط اید    

آسا و تلاش برای ایجاد موجی از تغییرات در مهدت زمهان      برق
 “کوتاه است.

عمهل یها    ”آپ بهه ایهن معهنی          استارت براساس تعریف وبستر،  
ای از کارها به منظور یک حرکت جدید و یک شهرکت        مجموعه
 است.  “کار نوپا و یا کسب

وکار به منظهور    های جدید کسب ها روش آپ طورکلی، استارت  به
رشد سریع با اسهتفاده از بهستر فنهاوری اطلاعهات و دنیهای                 

 الکترونیک هستند.
ههای اخهیر، بهه        ها در سال  آپ با بررسی تولد و فعالیت استارت  

هها   آپ صورت میانگین، عمر استارت  توان گفت که، به     جرأت می 
های نوپا پس از سه سال دیگر  تقریباً سه سال است و این کمپانی

 شوند.  آپ شناخته نمی یک استارت
عنوان  شناخته شدن بهسالۀ  پایان دوران سهدلایل متعددی برای 

توان بهه تهصاحب       آپ مطرح است که از جملۀ آنها می         استارت
های بزرگ، افزایش تعداد دفهاتر بهه           شدن توسط سایر شرکت   

میلیهون دلار،     ۰8بیش از یک مرکز، افزایش درآمد به بیش از  
نفهر و افهزایش تعهداد         08افزایش تعداد کارکنان به بیهش از     

اعضای اصلی به بیش از پنج نفر یا فروش سهم اعهضای اصهلی          
رسـیدن  تهوان، در یهک جملهۀ سهاده،             اشاره کرد. در واقع، می     

را پایانی بهرای شهناخته شهدن آن          آپ به سودآوری      استارت
 آپ موفق خواند. عنوان یک استارت به

آپ بها     های اخیر، در فرهن  عامیانه، مفههوم اسهتارت          در سال 
آپ بها     ههای اسهتارت    صنعت فناوری در هم تنیده شده و ریشه    

 .فناوری در هم گره خورده است

گانی )مجتمع شهید مطهری( -نوشتۀ زهرا نباتی  کارشناسی ارشد بازر

 بازگشت به فهرست بازگشت به فهرست

 دقیقه 12مدت مطالعه: 

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AF%D9%84_%DA%A9%D8%B3%D8%A8_%D9%88_%DA%A9%D8%A7%D8%B1
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1_%D9%87%D8%AF%D9%81
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%86%DB%8C%D8%B1%D9%88%DB%8C_%DA%A9%D8%A7%D8%B1
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%86%DB%8C%D8%B1%D9%88%DB%8C_%DA%A9%D8%A7%D8%B1
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%B1%D9%85%D8%A7%DB%8C%D9%87
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%81%D8%AA%D8%B1_%DA%A9%D8%A7%D8%B1_%D9%85%D8%AC%D8%A7%D8%B2%DB%8C
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%81%D8%AA%D8%B1_%DA%A9%D8%A7%D8%B1_%D9%85%D8%AC%D8%A7%D8%B2%DB%8C
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گذاری های دیگر  آپ چه تفاوتی با سرمایه استارت
 دارد؟

  هها یهک ایهده خلاقانهه و           آپ معمولاً مبنای شروع کار استارت
 است. نوآورانه

   هها گهاهی رقیهب ندارنهد!          آپ به دلیل همین خلاقیت، استارت
رسانی از    جای رقابت بر آگاهی شان به بنابراین باید تمرکز اصلی 

 .نقص آن باشد شان و اجرای کم ایده
  شهان    گذاران آن مشکل مالی دارند و سرمایه اولیه        معمولاً بنیان

 کنند. اندازی اندک شروع می را با وام، قرض و یا پس

 
 

آپ موفهق ایرانهی       در ادامه، به داستان شروع به کار چند اسهتارت     
گذارانشان را به  هایی که حالا سرنوشت بنیان آپ پردازیم؛ استارت می

 :اند کلی تغییر داده
 

 بازگشت به فهرست آپ:  اندازی یک استارت فرایند راه
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 کالا دیجی

 
کالا خریهد نکهرده باشهید، حتمهاً در             اگر تاکنون خودتان از دیجی   
لاینی از ایهن     شناسید که خریدهای آن نزدیکتان افراد زیادی را می   

های حمید و  آپی که دو برادر دوقلو، به نام     اند؛ استارت   سایت داشته 
اندازی کردند و حالا بدون    سال پیش راه  ۰8سیعد محمدی، حدود    
 وکارهای ایرانی بدل شده است.  ترین کسب شک به یکی از بزرگ

به خرید یک دوربیهن       لاین داستان راه اندازی این سایت خرید آن  
گردد؛ داستانی که دو برادر آن  باز میدر عکاسی از سوی این دو برا

 کنند: گونه تعریف می را این
دوربین دیجیتال تازه به بازار آمده بود. شاید دو، سه سال بهود. و          ” 

علاقه به عکاسی دیجیتال ما را به فکهر خریهد دوربیهن انهداخت.             
عکاسی کنیم. خلاصه تصمیم گرفتیم  ای  علاقه داشتیم جدی و حرفه

دیجیتال بخریم که شاید آن زمهان بهالای      SLRبا هم یک دوربین     
اندازمان  یک میلیون تومان قیمت داشت و گران بود. چون پول پس

بود و با زحمت آن را به دست آورده بودیم، برایمان خیلی مهم بود 
که دوربین درستی بخریم. بنابراین شروع کردیم به بررسی کهردن    
که چه دوربین باید بخریم، با چه تجهیزات و لنزی و... . البته بایهد     
بگویم که عموماً هنوز کسی از فضای عکاسی دیجیتهال و جزییهات       

های آنالوگ مهسلط بودنهد.        آن خیلی مطلع نبود و همه به دوربین   
ههایی کهه ایهن        بنابراین به فکر راه دیگری افتادیم و یکی از گزینه   

 -ها همیشه درآستین داشتیم و داریم، استفاده از اینترنت است موقع
 کاری که آن زمان هنوز خیلی مرسوم نبود. 

ههایی مثهل      در اینترنت سرچ )جستجو( کهردیم و دیهدیم سهایت           
( هست که اصهلاً کارشهان همیهن       dpreview.comویو )  پری  دی

است؛ راهنمایی و نقهد و بررسهی کهردن محهصولاتی کهه دارای                 
هستند؛ مثل دوربین، وسهایل صهوتی و تهصویری و... از                 پیچیدگی

ها با محصولات مختلف، برندهای متنوع و مقایسه    طریق این سایت  
ها با همدیگر و امکانتشان آشنا شدیم و درنهایت تصمیم نهایی  مدل

را برای خرید دوربین گرفتیم. آنقدر بررسی کرده بودیم که دیگهر       
 Nikonبرای خودمان هم ماجرا جالب شده بود. در نهایت دوربین 

D70  را انتخاب و یک مغازه در جمهوری پیدا کردیم که دوربین را
داشت. کلی ذوق داشتیم و خیالمان راحت بود که بالاخره دوربینی      

 ایم.  خواستیم پیدا کرده را که می
دوربین را خریدیم و به خانه آمدیم ولی تا جعبهه را بهاز کهردیم،               

تهری    اند و لنز ضهعیف    متوجه شدیم که لنز دوربین را عوض کرده      
گیر دست داشت و نهه فوکهوس          اند که نه لرزش   روی آن گذاشته  

خودکار. ما به جزییات توجه کرده بودیم ولی درنهایت سرمان کلاه 
رفته بود. یعنی تجربۀ خوشایند بررسی و انتخهاب یهک محهصول               

 دیجیتال به پایانی تلخ در خرید منتهی شد. 
اندازی  کالا را راه بندی این تجربه ما را به فکر انداخت تا دیجی جمع

کنیم؛ سایتی که هم اطلاعات لازم برای خرید کالاهای دیجیتالی را       
 “به افراد بدهد و هم امکان خرید را برای آنها مهیا کند.

 

 دیوار 
 و کافه بازار

 
حسام آرمندهی و دوستانش، در مجموعه کافهه بهازار از دانهشگاه           

اند و ایدۀ اولیۀ راه اندازی این سهایت   شریف، با یکدیگر همراه شده    
هم از همین نقطه شکل گرفتهه اسهت. او فهارل التحهصیل رشهته               

است کهه بعهد از پایهان           ۰900کامپیوتر دانشگاه شریف در سال      
تحصیل در مقطهع کارشناسهی بهرای ادامهه تحهصیل در رشهته                 

وکار به سوئد و دانشگاه چهالمرز رفهت تها در             کارآفرینی و کسب 
اش کسب تجربه کند، اما در میانۀ راه و در یکهی      رشتۀ مورد علاقه  

 ای دیگر برایش رقم خورد.  گونه از سفرها به ایران، همه چیز به
او که همزمان با تعطیهلات سهال نهو میهلادی و تعطیهل شهدن                   

ای آشنا شهد کهه       دانشگاهش در سوئد به ایران آمده بود، با پروژه 
اش در دانشگاه شهریف روی         رضا محمدی و دیگر دوستان قدیمی     

گذاشته بودنهد. ههدف     “فارسی تل ”کردند و نام آن را  آن کار می 
سازی اندروید و تولیهد تعهدادی برنامهۀ         آنها در این پروژه، فارسی    

ضروری فارسی بود. جذابیت این پروژه و کهار بها دوسهتان بهرای              
حسام آرمندی به حدی بود که پس از پایان تعطیلات دانهشگاهی       

ای روشن در     ترجیح داد در ایران بماند و روی این پروژه که آینده    
دید کار کند. در این بین، همه چیز در پهروژه فارسهی تهل                آن می 

کرد رقم نخورد وکار به نتیجه     گونه که حسام آرمندهی فکر می       آن
نرسید ولی این ماجرا باعث نهشد او و دوسهتانش دسهت از کهار                 

 “کافه بازار”ای جدید افتادند که از دل آن  بکشند، بلکه به فکر ایده
وگویی با روزنامه دنیای اقتصاد   خارج شد. حسام آرمندهی در گفت   

 درباره آن دوران گفته است: 
با کار روی محصول فارسهی تهل شهروع کهردیم. ایهن                 03سال  ” 

محصول نتوانسته بود به فروش مورد انتظار برسد و بعد از اینکه ما 
اضافه شدیم نیز کاری از پیش نبرد. ما در طول یک مهاه سیهستم        
عاملی را که تولید کرده بودیم کنار گذاشهتیم و یهک کهار جدیهد           

شود دو سال دیگر روی آن حهساب       شروع کردیم چون دیدیم نمی    
کرد. نکته مهم این است که باید سریع تصمیم بگیریم و راههی را           

تغییر دهیم. این تغییر هم نیازمند جرأت است و   ایم  که تا نیمه رفته
هم سرعت عمل. کمتر شرکتی است که جرأت این کار را داشهته        

های بزرگی هستند که باید عوض شوند و    باشد. همین الآن شرکت  
کننهد      سال دیگر روشی که الان دارند از آن اسهتفاده مهی        ۰8مثلاً  

شود ولی جرأت تغییر ندارند. بنابراین تحولهی صهورت        منسوخ می 
 “روند. گیرد و به مرور و با شیب بسیار کم رو به نابودی می  نمی

 بازگشت به فهرست بازگشت به فهرست
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 شیپور

 
لاین کالاهای دست دوم  شاید تبلیغات سایت خرید و فروش آن  

شیپور را روی بیلبوردهای شهری دیده باشید؛ سایتی که توسهط        
رضا اربابیان راه اندازی شده و ایدۀ آن نیز از علاقه خودش بهه     

 خرید کالاهای دست دوم کلید خورده است. 
او که در نوجوانی برای ادامه تحصیل به کانهادا رفهت، بعهد از                

اِی و بازگشت به ایهران،        بی پایان تحصیل دانشگاهی در رشته ام   
متوجه کمبود چیزی شد که به گفته خودش یکی از تفریحاتهش     
در کانادا بود؛ خرید کالاهای دست دوم اینترنتی. بنهابراین بهه             
فکر راه اندازی سایتی در این زمینه افتاد؛ مهشابه سهایت ههای            

 مشهوری همچون ای بی. 
ترین دغدغه اربابیان کار بود و اینکهه        با بازگشت به ایران، مهم   

چه فعالیتی را شروع کند. نکته مهم این بود که علاقه چندانی به 
کار کردن برای دیگران و به صورت یهک کارمنهد نداشهت و             

اندازی کند و دائهم       وکار خود را راه ترجیحش این بود که کسب 
اندازی یهک   چرخید تا اینکه ایده راه ذهنش روی این موضوع می  

لاین به ذهنهش رسهید. خهود او در یکهی از                 های آن   نیازمندی
 های تلویزیونی گفته است:  برنامه
ها آشنا شهدم و بهه       از نوجوانی که در کانادا بودم با این سایت  ” 

ام تبدیل شده بودنهد. دوسهت داشهتم بهرای              نوعی به سرگرمی  
لاین وقت بگذارم؛ کالاها را با هم مقایسه کنم و بهترین  خرید آن

ماندم   خواستم خرید کنم، منتظر می     قیمت را دربیاورم و اگر می     
تا با کمترین قیمت این کهار را انجهام بهدهم. آن زمهان پهول                   

تک خریهدها بهرایم اهمیهت        محدودی داشتم و برای همین تک     
ها برایم تا جایهی       داشت. آن دوران خرید اینترنتی از این سایت 

جالب شده بود که خودم هم گاهی چیزهایی مانند گوشی موبایل  
دومهی را ارزان      گذاشتم. مثهلا موبایهل دسهت        برای فروش می  

فروختم ]با  خریدم و آن را بعد از تعمیر به قیمت بیشتری می می
 “خنده[!

 او با این ایده دنبال تحقق آرزوهایش رفت.
 

 تصویری از اپلیکیشن شرکت لیموناد

 آپ در بیمه  استارت
متحده آمریکا  های صنعت بیمه است. در ایالات آپ ویژه در آمریکا سروصدا کرده، استارت ها که در دنیا به آپ یک نمونه از استارت

 “اکونومیهست ”ای در نیویهورک بهه قهول نهشریۀ              آپ بیمه   کند، یک استارت که صنعت بیمه نقش مهمی در اقتصاد آن بازی می 
 .ها را متزلزل کرده است وکار بیمه کسب

 لیموناد
 
ای آمریکایهی     یک شرکت بیمهه “  لیموناد” 

ای ارتبهاط     است که با هیچ کارگزار بیمهه      
های کمتری برای تضمین   بیمه ندارد و حق  

آپ   کند. این استارت     از مردم دریافت می   
توانهههسته فراینهههدهای پردردسهههر و        

مدت مربوط به انجام کارهای بیمه  طولانی
را کوتاه کند؛ به کوتاهی انجام یک بهازی          
در گوشی موبایل. لیموناد مدعی است که        

های سنتی بیمهه را دگرگهون کهرده            مدل
چیز سهاده و شهفاف        است. با لیموناد همه   

ها سهاده و راحهت پرداخهت          است، هزینه 
شود، به خسارات با سرعت رسهیدگی         می
شهود و خیلهی زود از مخمهصه رهها              می
 .شوید می

 

 بازگشت به فهرست
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از  ههای مهالی     آپ  ای در بیهن اسهتارت       های بیمهه    آپ  استارت
ای   آپ بیمهه    هاست. در ایران هم چنهد اسهتارت          ترین  پراستفاده

اندازی شده تا فرایندهای پیچیده مربوط به انواع بیمه را برای  راه
مردم تسهیل کند. در ادامه با فست بیمه، وبیمه، بیمهه بهازار و          

 شویم.  بیمیتو آشنا می

 

 فست بیمه

 

اندازی  راه 32هاست که در سال  نام یکی از این اپ “فست بیمه”
آپ در زمینه تسهیل خرید انهواع بیمهه بهرای       شد. این استارت   

کند و توانسته است با ارائه خهدمات    مشتریان ایرانی فعالیت می   
 .شهری کاربرانش کم کند بیمه از حجم سفرهای درون

 
 

 وِبیمه
 
 32آپ دیگری است که آن هم در سهال        نام استارت«  وبیمه» 
تهرین سهامانه      آپ اولیهن و بهزرگ       اندازی شد. این استارت      راه
 . لاین بیمه کل کشور است لاین استعلام، بررسی و صدور آن آن

 

 

 بیمه بازار  
 
 و
 

 بیمیتو
 
 
بعدی هستند و ههر      های آپ تنیز استار “بیمیتو”و  “بیمه بازار” 

انهد. ایهن دو مدعهی         آغاز کرده  32دو فعالیت خود را در سال       
لایهن بهرای خریهد،        ههای آن   عنوان اولین فروشگاه   هستند که به  

 .کنند مقایسه و مشاوره در زمینه بیمه کار می
 

 اند. ها بر بستر کارگزاری بنا شده آپ البته همۀ این استارت
 

ایم که توجه بهه مهشتری،          در حال حاضر در دنیایی قرار گرفته    
توجهی به او، انحلال سهازمان را      افزاید و کم   رونق سازمان را می   

ههای    یکی از خواسته سرعت انجام امور مشتریان    کند.     تعیین می 
مشتریان یک مجموعه است و اگهر در ههر مجموعهه بهه ایهن              

موضوع اهمیت داده شود، به طور یقیهن مهشتریان بیهشتری را              
جذب خواهد نمود و سهم بازار بیشتری را کسب خواههد کهرد.     
امروز در کشور ما همانطور که بیان نمودیم سه شرکت در ایهن    
زمینه پیشرو هستند و اگر شرکت های بیمه ای دیگهر در ایهن               
زمینه فعال نشوند سهم بازار در زمینه بیمه را از دست خواهند     

 .داد
 

وکارههای الکترونیکهی      با این حال با فراگیر شدن این نوع کسب  
شهود،    های فعال در آن زمینه شنیده می       همیشه اعتراض قدیمی  

جا از ایهن     های نو و استفاده به    چرا که به جای پذیرش پیشرفت     
های صنفی سهعی در بهه          های خود، با اعتراض     موارد در فعالیت  

وکارهای مبتنی بر فناوری اطلاعهات      عقب راندن و حذف کسب    
اند که البته این اعتراضات و نادیده گرفتن دنیای رقابهت             داشته

 راه به جایی نخواهد داشت.
ای در دنیا، کارگزاران   های بیمه آپ مثلاً با شروع به کار استارت   

و نمایندگان قدیمی با عنوان کهردن معایهب اسهتفاده از بهستر              
اعتماد کردن مردم به دنبال حذف این   الکترونیکی و سعی در بی 

 های نوین هستند. روش
نامه و یا  در ایران نیز بعد از عنوان امکان صدور الکترونیکی بیمه

نامه ثالث در دفاتر پیشخوان دولت، شاهد اعتراضات  صدور بیمه
نمایندگان و شورای انجمن صنفی مبنی بر از دست دادن بهازار             

 مشتریان بودیم.
دنیـای  به هر حال باید این واقعیت را پذیرفت که دنیای امروز      

های بیمه ملزم به پیشرفت و همخوانهی          است و شرکت    رقابت
وکار هستند و غیرقابل اجتناب است که  های نوین کسب    با روش 

 ای نیز تقلیل یابد. در راه رسیدن به این هدف منافع عده
اسهن  و تپهسی، علهی رغهم مخالفهت اتحادیهه                همانگونه کهه  

تاکسیرانی و مؤسسات اتومبیل کرایه، علاوه بر پیهشرفت خهود،          
ای   های بیمه   رضایت مشتریان را نیز به همراه داشتند، اپلیکیشن  

شک پیشرفت خواهنهد کهرد و         نیز به اقتضای شرایط جامعه بی  
 ای از بازار را تصاحب خواهند کرد. سهم عمده

های صنفی نمایندگان بجای اعتراضات گروهی     بهتر است انجمن  
نامه، تمرکهز خهود را بهر        های نوین صدور بیمه و مقابله با روش  
آپ   تر در مقابله با اسهتارت    تر و کاربردی    های جذاب   ارائه روش 

مثهل طراحهی     -های فعلی و دفاتر پیشخوان و ... معطوف سازند 
افزار جامع نمایندگان بیمه ایران با هدف ارائه خهدمت بهه               نرم

تمام مشتریان بالقوه که حهتی دایهره فعالیهت نماینهدگان را از             
 وضعیت کنونی فراتر می نماید.

 
به امید روزی که شعار همۀ اعضای خانواده بزرگ بیمه ایهران،        

باشد نه کسب منفعت فهردی    “همه با هم برای تعالی سازمان” 
 به قیمت افول سازمان.

 بازگشت به فهرست بازگشت به فهرست
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 دو کلام حرف کتاب!
 بازگشت به فهرست

 جین لیدکا، تیم اگیلوی: نویسنده

 مرتضی خضری پور: مترجم

 ۰939تابستان : تاریخ انتشار
 آریاناقلم :ناشر

 
 

 
طراحان فردا را به وجود می آورند؛ چیزی خلق می کنند که 
وجود ندارد. برای دستیابی به رشد، باید چیزی در آینده            
های   خلق کنیم که با زمان حال فرق کند. اما اساساً آینده            

تاثیرگذار و قدرتمند به ندرت از طریق تجزیه و تحلیل              
شوند. ضرورت استفاده از تفکر طراحی به معنای          کشف می 

در کسب و کار نیست،      بی فایده بودن رویکردهای مرسوم    
بلکه این جعبه ابزار جدید می تواند در کنار جعبه ابزارهای           
تفکر تحلیلی قرار بگیرد تا فرد بتواند در مواجهه با مسائل            

های متنوعی در اختیار داشته باشد. استفاده             مختلف، امکان 
از این رویکرد و ابزارهای آن، در رویارویی با شرایط ابهام و  
عدم قطعیت بسیار کارآمد است؛ جایی که رویکردها و             
ابزارهای مرسوم در حال از دست دادن تدریجی کارایی            

 .خود هستند
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گیری   ها بود که نوآوری چندان چشم       سال
افتاد.   در صنعت بیمه در جهان اتفاق نمی      

اما امروز، سرانجام، شاههد تهغهیهیهرات           
سریعی هستیم که به واسطهۀ فهنهاوری          

شود. سؤال اینجاست کهه چهه           ایجاد می 
تواند خود را با این تهغهیهیهرات            کسی می 

تطبیق دهد و در این شرایط به موفقیهت         
 دست یابد. 

ترین روندهای رو بهه         پنج مورد از مهم   
رشد جهانی در حوزۀ اینشورتک به شرح       

 زیر است:
 

 سازی دیجیتالی
 

سازی در دنیای امهروز،       موضوع دیجیتالی 
مههوضههوع بسههیههار جههذابههی اسههت.          

سهازی مهجهدد         سازی به مدل    دیجیتالی
کهنهد، امها         فرایندهای توزیع کمک مهی    

توان در هر قسمت از زنجیهرۀ ارزش         می
صنعت، از خرید گرفته تا ارائۀ خدمهات،        

 از آن بهره گرفت. 
بیشتر تلاش نوآوران بر این اسهت کهه          
توجه خود را بر خلق محصولات سفارشی       

های تلهفهن      و ارائۀ آن از طریق اپلیکیشن     
همراه متمرکز کنند تا بتوانند محصولات      
و خدمات مناسب را در زمان مناسب در        

 اختیار مشتری قرار دهند.

برای نمونه، بیمۀ مسافرتی را در نهظهر           
تواند پیشهنهههاد       بگیرید. شرکت بیمه می    

بیمۀ مسافرتی خود را، بر اساس خدمات       
مبتنی بر موقعیت مکانی تلفن همراه افراد، 
در زمانی به مشتری بالقوه ارائه دهد کهه        

 شود.  وارد فرودگاه می
های مبتنی بهر      گران به اپلیکیشن    اگر بیمه 

تهوانهنهد      موقعیت مکانی مجهز باشند می    
خدمات خود را به نحوی ارائه دهند کهه         

تهری را بهرای          تر و سریع    تجربۀ آسان 
مشتری فراهم کنند. ایهنهجهاسهت کهه            

توانند از    گران و نمایندگان نوآور می      بیمه
منهد شهونهد.        ها بهره   مزایای این فرصت  
ههای     های کاهش هزیهنهه      پیگیری روش 

تواند بهه      اداری و افزایش کارایی نیز می     
 سازی کمک کند.  پیشبرد دیجیتالی

 
هـای    خـوردن کانـال     برهم
 سنتی

 
فناوری به بازیگران جدید و غیرسهنهتهی         

تر وارد میدان بیمهه       دهد راحت   امکان می 
هها و       شوند و مرزهای پیرامون نهقهش       

 کند.  رن  می فرایندهای سنتی را کم
های خصهوصهی بهاعهث           گذاری  سرمایه
گران مجبور باشند خهود را         شود بیمه   می

متمایز کنند و بهه بهازبهیهنهی ارزش               

کنندگهان    پیشنهادی خود بپردازند. تأمین    
باید بتوانند ارزش پیشنهادی خود را بهه        
نحوی تعریف کنند که فراتر از مرزههای        

 جغرافیایی باشد.
کهنهنهدگهان        فناوری نحوۀ ارتباط تأمیهن    

دههد   خدمات با مشتریان را نیز تغییر می      
و امکان دسترسی مستقیم آنههها را بهه            

 برد.  کنندۀ نهایی بالا می مصرف
 

 نبرد بر سر مشتری نهایی
 
کند تا رابطۀ     که فناوری کمک می     همچنان

مستقیم بیشتری بین بازار و مشهتهریهان         
نهایی برقرار شود، رقابت بهرای جهلهب          

یابد. همه بهرای       توجه مشتریان شدت می   
 جنگند.  به دست آوردن مشتریان باهم می

استراتژی اصلی برای جلب توجه مشتری، 
فهرد     خلق یک تجربۀ خرید منحهصهربهه       

های مناسب    بااستفاده از ابزارها و فناوری    
است. این امر خریداران نهایی را ههرچهه      

 کند.  بیشتر به سمت خود جلب می
وفاداری به برند برای ایهن خهریهداران          
نهایی به اندازۀ مشارکت با شرکتی کهه         

آفهریهن ارائهه         خدمات جدید و تحهول    
دهد اهمیت ندارد. آنها بیهشهتهر بهه           می

فرد، سهههولهت        به  دنبال خدمات منحصر  
 گردند.  استفاده و ارتباطات سریع می

روند مهم در  5
 اینشورتِک

 ریزی استراتژیک کارشناس برنامه -سامه نجفی

1 

2 

3 

 بازگشت به فهرست بازگشت به فهرست دقیقه 5مدت مطالعه: 
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در این فضا هر شرکتی به دنبال این است 
که نامی برای خود به دست آورد و بهه           
این ترتیب خود را از دیگران متمایز کند.        

سهال     ۰28که شرکتی بگوید مهثهلاً       این
سابقۀ فعالیت دارد، دیگهر بهرای نسهل          

 جدید مشتریان کافی نیست. 
 

 تمرکز روی کنترل زیان
 

ههای     بیشترین توجه در میان پیشهرفهت      
یابهد   فناوری بیمه به آنهایی اختصاص می   

که به بازتعهریهف ابهزارههای تهوزیهع             
های نوظهور با عرضۀ      پردازند. شرکت    می

های  ها از طریق اپلیکیشن نامه مستقیم بیمه
مبتنی بر وب و تسهیل و تسریع فرایندها        

 توانند خود را متمایز کنند.  می
های بهیهمهه در         اما ارزش واقعی فناوری   

کنترل زیان است. ارزش محوری صنعت       
بیمه این است که به مشتریان کمک کند        

های مدیریت ریسک     تا بفهمند در برنامه   
گهذرد،     افتد. ههرچهه مهی         چه اتفاقی می  

گذاران از مزایای جلوگهیهری از          سرمایه
ها و پهایهیهن         زیان برای کاهش خسارت   

ها در بلندمدت بیهشهتهر         بیمه  آوردن حق 
شوند. افزایش محبوبیت ابزارهای  آگاه می

ونقل با قهابهلهیهت         پوشیدنی، ناوگان حمل  
های تسهیلگهر،     ارتباط از راه دور و برنامه     

خوبی نشهان   این تغییر در نحوۀ تفکر را به     
 دهد.  می

 
 تحلیل

 
تحول در تحلیل با سرعتی باورنهکهردنهی         

 رود.  پیش می
ای    ها رویکرد بسیار گسترده     قبلاً شرکت 

نسبت به داده داشهتهنهد. آن زمهان،               
ههای     توانست ههمهۀ داده        گر می   تحلیل

بندی کند و     ساختاریافتۀ شرکت را دسته   
ها را از میان آنها بیابد.        روندها و پیشرانه  

اما این بیشتر در حکم ههوش تهجهاری            
 استاندارد و گزارشگری است. 

تحلیل واقعی، اطلاعات را از مهنهابهع            
متعددی، هم از داخل و ههم از خهارج            

کشد تا بهه بهیهنهش            شرکت بیرون می  
 فردی دست پیدا کند.  منحصربه
ههای     های زیادی از ایمیل، رسهانهه         داده

اجتماعی یا منابع موجود کهنهونهی روی          
آیهد.     سرورهای شرکت به دسهت مهی       

ها هرچه بیشتر باید به دنبال ایهن          شرکت
ها سر در بیاورند و        باشند که از این داده    

 ارزش آنها را کشف کنند. 
با وجود این حجم داده، ضروری است که        

ها دیدگاه عمومی را کنار بگذارند        شرکت
تری روی آورنهد.       و به رویکرد تخصصی   

گران داده باید بهر حهوزۀ          امروزه، تحلیل 
ها که در آن تهخهصهص            خاصی از داده  

 دارند تمرکز کنند. 
 

رفته، موضوعی که قبل از هر چیز         هم  روی
های صنعت بیمه     باید مورد توجه شرکت   

قرار گیرد، این است که آنچه تاکنون از         
هایشان بهه      فناوری اطلاعات در سازمان   

گرفتند، برای ادامۀ بازی در دنیای  کار می
جدید کافی نیست. آنها باید خود را بهه           

های جدیدی تجهیز کنند که بهه          فناوری
آنها امکان دهد خدمات خود را مطابق با        
معیارهای جدید به مشتریهانشهان ارائهه       
دهند. دورۀ تعریف خدمات استاندارد از    

هاست کهه     های بیمه، مدت سوی شرکت 
به سر آمده است. این مشتریهان نسهل           

کهنهنهد چهه         جدید هستند که تعیین می    
خدماتی، به چه شکلی و از چه طهریهقهی           

 باید به آنها ارائه شود. 
صنعت بیمۀ ایران برای انطباق بها ایهن          

 معیارها راه درازی در پیش دارد. 

4 
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  انداز نوچشـم

 تحلیل نیروهای پیشرانه اصلی در بازار
ایم تا بتوانیم سناریوهای آیهنهده را شهکهل دههیهم.                    تحقیقات زیادی انجام داده   

استهوار   “ برون به درون” ریزی سناریویی  ی یک تحلیل برنامه های ما بر پایه  پژوهش
محیطی، اقهتهصادی و سیاسی  است که پیامد عوامل جهانی اجتماعی، فناوری، زیست  

 (STEEP را در سه بخش اصلی صنعت بیمه، شامل بیمه )    های اشخاص، بازرگانی و
ی متفاوت    پیشرانه  98گیرد. ما بیش از        زندگی، مستمری و بازنشستگی، در نظر می      

 ایم.  ای بر بیمه داشته باشند در نظر گرفته توانند اثر بالقوه را که می

های آینهده   ای در دهه   بینی کند چه تغییرات محیطی      تواند پیش   کس نمی   اگرچه هیچ 
افتد، ولی ما معتقدیم پنج جریان فراگیر اصلی بر بخش بیمه تأثیر خهواههد     اتفاق می 

 اجتماعی، فناوری، های    های فراگیر عبارت است از جریان       گذاشت. عمدۀ این جریان    
 سیاسی.و محیطی، اقتصادی  زیست

را برای هر سهه بهخهش            STEEPهای    های گذشته، عوامل و پیشرانه      ما، در شماره  
ها، مثل خرید مستقیم،  صنعت بیمه تحلیل کردیم. در عین حال که بعضی از پیشرانه

های اشخاص( بیشتر از   تواند در یک بخش )مثل رشته    عادی هستند، اما اثر آنها می     
ههای     ها پیشهرانهه     های بازرگانی( باشد. بعضی از بخش         های دیگر )مثل رشته      بخش

های درمانی و پیامد آنها برای بیمۀ عمر و        دیگری نیز خواهند داشت؛ مثل پیشرفت     
 ازکارافتادگی. 

وکار بیمه در سه حوزۀ اشخهاص،    در ادامۀ مطالب این مقاله، به بررسی آیندۀ کسب        
پردازیم و سناریوهایی را کهه          بازرگانی و عمر انفرادی، مستمری و بازنشستگی می       

 کنیم.  توان در رابطه با هریک از آنها در نظر گرفت مطرح می می

 طلبان نوآوران و توسعه -استراتژی روبرو شدن با آیندهبحث این شماره: 

 

 

 

 بینی گرانی که تغییرات را پیش بیمه

 کنند،  ریزی می و برای آنها برنامه 

 توانند آیندۀ خود را خلق کنند. می

 

 

 

 

 

 

 

 ترجمۀ سامه نجفی

 ریزی استراتژیک کارشناس برنامه

 :0202بیمه در سال 
 تبدیل تغییر به فرصت

 
 
 

 PwCتحلیل 

 )بخش یازدهم(

 دقیقه 9مدت مطالعه: 
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 39، مهر 93سال چهارم، شماره  -مجله الکترونیکی جهان بیمه و دانش مدیریت

وکار برای سناریوهای آینده، که  توان برای آماده شدن کسب نمی
 های قبل توضیح دادیم، راهکاری تجویز کرد.  در شماره

گران در سطح  بر همۀ بیمه STEEPهای  در عین حال که پیشرانه 
گذارند، در هر منطقه و کشوری اثرات متفهاوتهی         جهان تأثیر می  

 دارند. 

تنها به بازارهای ملی      گران نه   علاوه بر این، اقدامات منتخب بیمه     
های محهوری،    ای آنها، بلکه به قصد استراتژیک، قابلیت        یا منطقه 

شهان نهیهز        دسترسی به استعدادها، سرمایه، و فرهن  سازمانی      
 بستگی دارد. 

گیری گستردۀ استراتژیک را شناسایی      با این حال، ما چهار جهت     
تواننهد،   یافته و نوظهور می گران بازارهای توسعه ایم که بیمه    کرده

 بسته به موقعیت خاص خود، آنها را انتخاب کنند: 

 .  نوآوران1

خواهند آیندۀ خود را از طریق نوآوری از نو  گرانی  که می بیمه
 بسازند. 

یافته باشهنهد یها       کند این نوآوران در بازارهای توسعه فرقی نمی 
نوظهور.  در هر صورت، تمرکز آنها بر تحقیق و توسعه، نوآوری      

گیری خهواههد بهود.         های تحلیلی تصمیم    محصول جدید و شیوه   
های اصلی تمرکز را در شکل زیر ببینید.( از آنهجها کهه                   )حوزه 
یافته برای مهحهصهولات       های رشد در کشورهای توسعه    فرصت

گهران بهازارههای         همیشگی )سنتی( بیمه محدود است، بیهمهه         
یافته بر خلق خدمات کنترل زیان و مدیهریهت ریسهک               توسعه

 دارای ارزش افزوده تمرکز خواهند کرد. 

طلهب را      شکل زیر نواحی تمرکز اصلی یک نوآور و یک توسعه         
وکهار     دهد. اگرچه هردوی آنها بر تجدید شکل کسب          نشان می 

خود تمرکز دارند، اما برای تغییر و بازمهندسی زنجیرۀ ارزش بر 

شود. رههبهران در ایهن             فعالیت خطوط صف بیشتر تأکید می     
های تغییر و مفاهیم آنها آگاه باشند؛ آنها        ها باید از پیشرانه     حوزه

وکار و همچنین نحوۀ واکنش احتمالهی         باید پیامد بالقوه بر کسب    
ههای     وکار را درک کنند. با تأثیر همزمان تغییر بر تهیهم              کسب
ای، برای موفقیت به ارتباطات قهوی، ههمهاههنهگهی و                   وظیفه

 همراستایی تفکر نیاز است. 

خدمات مبتنی بر اطلاعات، نهوآوری اصهلهی در بهازارههای                
یافته خواهند بود که برای رسیدن به درک عملیهاتهی و               توسعه

نایافته استهفهاده    استراتژیک از منابع جدید اطلاعات آنی ساخت      
توانند از این ادراکات برای پهذیهرش و        گران می کنند. بیمه   می
ها و مدیریهت   گذاری ریسک و همچنین برای کاهش زیان        قیمت

ای سنتهی در بهازارههای           ریسک بهره بگیرند. محصولات بیمه     
نوظهور باید متناسب با نیازهای محلی انطباق پیدا کنند )مهثهل             

 های توزیع جایگزین(.  های خرد یا کانال بیمه

 طلبان . توسعه2
خواهند آیندۀ خود را از طـریـق تـوسـعـه               گرانی که می    بیمه

  بازسازی کنند.

دنبال رشد خواهند بود و الزاماً به نوآوری در محصولات            آنها به 
ههای   گران بر نفوذ قابلیت  پردازند. این بیمه     و خدمات جدید نمی   

خود )مثل درک مشتری، سبد محصول، سرمایه، استعهدادههای           
متنوع و تکافل( در بازارهای مجاور و مشابه در سراسر جهههان              

های اصلی تمرکز را در شکل زیهر          تمرکز خواهند داشت. )حوزه     
های جغرافیایی جدید، هدف گهرفهتهن       ببینید.( با ورود به حوزه      

های جدید مشتریان برای محصولات فعلی و یا مهعهرفهی              بخش
های مشتهریهان،      های توزیع جدید برای دسترسی به بخش        کانال
 توان به توسعه دست یافت.  می

 وکار خود را  چطور استراتژی کسب
 برای روبرو شدن با آینده طراحی کنید
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 شود در تولید، گسترش و تسهیم دانش با مـا همـراه باشـند.          از کلیه همکاران دعوت می 

 

 ها و محورهای ارائه مقالات:حوزه

 2219و  2215های بیمه در سطح منطقه و جهان در سالهای های آمار عملکرد شرکتگزارش 

 ها و صنعت بیمه منطقه و جهانبررسی روندها و تحولات مدیریتی و فنی در سطوح شرکت 

 الگوهای ارزیابی عملکرد در صنعت بیمه 

 های بیمه تراز اول در تحولات شرکت نقش 

 ای  های معتبر بیمههای توسعه منابع انسانی در شرکتسیاست 

 های بیمهها و استانداردهای مدیریت در اداره شرکتنقش سیستم 

 .ارسال بفرمایید خواهشمند است ترجمه یا تألیف مقالات در محورهای فوق را به نشانی 

 تمامی حقوق این نشریه به شرکت سهامی بیمه ایران تعلق دارد.
 هرگونه استفاده از مطالب آن با ذکر منبع بلامانع است.
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