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امروز دیگر نه لباس های مردم مثل لباس های یک دهه پیش اســت، نه 
غذاها، نه طرز حــرف زدن و نه روش درس خواندن! تکنولوژی، همه چیز را 
تحت تاثیر قرار داده و ســرعت تغییرات در بسیاری موارد از یک دهه و یک 

سال، به یک هفته و شاید یک ساعت رسیده است.
بازار نیز پیوســته در حال تغییر و تحول است و عرضه و تقاضا، به سرعت 
نیازهای تازه ای را شکل می دهد. بسیاری از کالاهایی که تا چندی پیش از 
ضروریات زندگی بودند، ایــن روزها محلی از اعراب ندارند و جای خود را به 

کالاهای دیگر داده اند.
بازار بیمه کشــور نیز از این قواعد مستثنا نیســت و ضرورتا باید خود را 
 با پیشــرفت و توســعه همه ابعاد جامعه، تطبیق بدهد، امــا واقعا این گونه 

بوده است؟
 آیا روش هــای فروش بیمه در کشــور ما طی ســالهای متمادی تغییر 
 کرده اســت؟ آیا رشــته های بیمه ای متناســب با نیازهــای جامعه به روز 
شده اند؟ آیا سرعت عمل بیمه گران برای برآورده کردن نیازهای بیمه گزاران 

را شاهد بوده ایم؟
پاسخ به این سوالات می تواند دریچه های تازه به روی بیمه گران باز کند. 
امروز دیگر بیمه گزاران نه تنها علاقه ای به حضور در محل فروش بیمه نامه 
ندارند، بلکه زمان و حوصله کافی برای پر کردن فرم های بلندبالای پیشنهاد 
را هم در خود نمی بینند. امروز همه به دنبال سرعت و دقت در نهایت راحتی 
امور هستند و ترجیح می دهند نیازهایشان را نه از طریق حضور فیزیکی، بلکه 

از طریق اینترنت و اپلیکیشن های موبایلی فراهم کنند.
با شیوع بیماری کرونا، کم و بیش ارائه خدمات به روش های غیرحضوری، 
خواســته یا ناخواســته به همه ارائه دهندگان خدمات تحمیل شــد و حالا 
مشــخص شده اســت که بســیاری از رفت و آمدهای پیش از این، حقیقتا 

ضروری نبوده است.
حــذف بیمه نامه هــای کاغذی و برنامه ریزی برای فــروش الکترونیکی 
بیمه نامه، نشــان داد که می توان با تغییر دادن ســنت های پیشین، نه تنها 
منافــع ذینفعان صنعت بیمه را حفظ کرد، بلکه می توان با کاهش هزینه ها، 

نمود تازه ای از فعالیت در این حوزه را عیان کرد.
بدون شــک بیمه گران ایرانی در ســالی که گذشت، به دنیایی تازه ورود 
کردند. آنها نه تنها ریسک نوین و موثر کرونا را تجربه کردند، بلکه به سرعت 

خود را با آن تطبیق داده و محصولات مرتبط را طراحی و عملیاتی کردند.
بیمه گران ایرانی که سالها با فروش از طریق کاغذ خو گرفته بودند، اکنون 
پرسشــنامه های الکترونیکی را دریافت و اعتبارسنجی می کنند و بر اساس 

آن خسارت هم می پردازند.
دنیــای نوین بیمه گری برای بیمه گــران ایرانی گرچه باعث خرق عادت 
شــده، اما مزایای بیشــماری داشته اســت که در آینده نه چندان دور نتایج 
حاصل از آن یکی پس از دیگری آشکار می شود. این روند را باید به فال نیک 

گرفت و به دنبال تغییرات بنیادی تر و بزرگتر در صنعت بیمه کشور بود.

دنیاینوینبیمهگری
یادداشت سردبیر

راضیه تاجیک
مدیر بازاریابی و برندینگ
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بازارسازی،حلقهمفقودهصنعتبیمه
به جرات می توان گفت بخش عمده فعالیت امروز 
بیمه گران ایرانی بر محور عرضه محصولات موجود و 
دریافت تقاضاهای تثبیت شده است. همان چیزی که 
»دست اندازی به سهم دیگران از کیک ثابت بیمه ای« 

خوانده می شود.
اما ســوال این اســت که در دنیای بزرگ صنعت، 
خدمات و تجارت کشــور، هیچ نیاز بیمه ای تازه ای 
ایجاد نشده است؟ با افزایش صادرات غیرنفتی کشور 
که تقریبا معــادل کل نیاز وارداتی اســت، آیا حجم 
عملیات بیمه گران ایرانی نیز رشــد کرده اســت؟ آیا 
کسی به این فکر کرده اســت که چرا با وجود حجم 
گسترده خدمات بیمه گران در ایران، هنوز هم کسانی 

هستند که این خدمات را »شوخی« می خوانند؟
واقعیت این است که صنعت بیمه کشور ما همان 
قدر که به توسعه کمی نیاز دارد، توسعه کیفی را نیز باید 
در دستور کار قرار دهد. در شرایطی که رشته های بیمه 
ای چون مهندســی، مسئولیت، پول، اعتبار و ... حجم 
بسیار کمی از پرتفوی کل صنعت را تشکیل می دهند، 

چندان نمی توان به تغییر شرایط کنونی امیدوار بود.
اتکا به رشته های بیمه ای پردرآمد و البته پرخسارت 
که به صورت روزمره شــرکت ها را از منابع پر و خالی 
می کند، نمی تواند چشــم انداز دقیقی برای توسعه 

صنعت در اختیار بیمه گران قرار دهد.
 در حال حاضر اغلب بیمه گران به دنبال بازاریابی 
محصولات کنونی خود هستند و ترجیح می دهند از 
ابزارهای موجود برای فروش استفاده کنند. گرچه ایجاد 
تغییر در کانال های فروش توانسته تا حدودی روندهای 
موجود را از رکود جدا کند، اما واقعیت این اســت که 
بازار هزاران هزار میلیاردی بیمه کشور، نیازمند تحولی 

اساسی در روش هاست.

»بازارســازی« را می توان حلقــه مفقوده صنعت 
بیمه کشــور دانســت. اکنــون بســیاری از فعالان 
اقتصــادی و تجاری کشــور نــه تنها به رشــته ها و 
پوشــش های بیمه ای موجود آشنایی ندارند و نسبت 
به خدمات بیمه گران در روزهای ســخت خســارت 
 بی خبرند، بلکه امکان طراحی محصولات جدید را نیز 

غیرممکن می دانند.
در طــول یک ســال اخیر، برخی بیمــه گران از 
جمله بیمه آسماری توانستند متناسب با شرایط روز، 
رشته های تازه ای طراحی و اجرا کنند. فارغ از این که 
این رشته ها تا چه اندازه همسان با نیازهای جامعه بود 
و چقدر از سوی مخاطبان مورد استقبال قرار گرفت، اما 
اصل ماجرا این است که ذینفعان صنعت بیمه نسبت به 

محصولات کنونی از نظر ذهنی اشباع شده اند.
حتی گاه ثابت ماندن عنوان رشــته های بیمه ای 
مثل آتش سوزی که چندین پوشش تبعی دیگر را نیز 
می توان به آن اضافه کرد، باعث شده است که بسیاری 
از مردم با پیشینه ذهنی عدم رخداد آتش سوزی در 

بسیاری مناطق، نسبت به خرید آن اقدام نکنند!
تحقیقات نشان می دهد بازارسازی، می تواند تاثیر 
به ســزایی در روند رشد یک صنعت داشته باشد. با 
این ابزار می توان علاوه بر طراحی محصولات جدید، 
مشــتریان را به خرید سبدی از خدمات ترغیب کرد 
و در نتیجه ضمن افزایش ضریب نفوذ بیمه، آرامش 

خاطر بیشتری نیز برای جامعه به ارمغان آورد.
به نظر می رســد در شــرایط کنونی، شرکت های 
بیمه ای در کنار واحدهای بازاریابی و توسعه محصول، 
نیازمند واحدی با هدف بازارسازی نیز هستند تا با ایجاد 
تغییرات بنیادین در روش های عرضه و حتی نیازسنجی 
محصولات، این صنعت بزرگ را بیش از پیش رشد دهند.

علیرضا یزدان دوست، مدیرعامل شرکت بیمه آسماری؛



 شمـاره 16 . فروردین و اردیبهشت  1400

بولتن ویژه نمایندگان

www.asmari-insurance.com

4

چندانــی  اقبــال  بــا  مــا  کشــور  در  مهندســی  یــا  مســئولیت  هــای  بیمــه  چــرا 
نســبت  هنــوز  مــردم  قانونــی،  هــای  الــزام  وجــود  بــا  چــرا  نیســتند؟  مواجــه 
در  رشــته  دو  ایــن  ســهم  چــرا  و  ندارنــد  آشــنایی  هــا  نامــه  بیمــه  ایــن  بــه 
اســت. نرســیده  مطلــوب  نقطــه  بــه  هنــوز  آســماری  بیمــه  شــرکت  پرتفــوی 
پوشــش های  دربــاره  بیشــتری  اطلاعــات  و  ســوالات  ایــن  بــه  پاســخ 
مدیــر  جلــوی«  »الهــام  بــا  گــو  و  گفــت  در  را  نامــه  بیمــه  دو  ایــن 
بخوانیــد. آســماری  بیمــه  شــرکت  مهندســی  و  مســئولیت  بیمه هــای 

فروشبیمهنامههایمهندسیومسئولیت
تقویتمیشود

  با وجود این که بیمه مســئولیت دامنه 
فراگیری دارد، اما هنوز به جز بیمه نامه شخص 
ثالث که نوعی از بیمه مسئولیت و البته اجباری 
است، سایر حوزه های این رشته در میان عموم 
 مردم ناشناخته اند. به نظر شما چرا چنین شرایطی 

حاکم است؟
به طور کلی فرهنگ عمومی در کشور ما نسبت 
به موضوع بیمه بیگانه اســت. البته چند سالی است 
که اطلاع رسانی درباره مفهوم بیمه در کشور توسعه 
یافته اســت، اما هنوز با نقطه مطلوب فاصله زیادی 
داریم. ضریب نفوذ بیمه در کشور ما کم است و این 

ناشی از نا آگاهی مردم نسبت به کلیت مزایای بیمه 
است.

حال اگر وارد رشته های بیمه ای شویم، می بینیم 
که رشــته ایی مانند مســئولیت و مهندسی، بسیار 
ناشــناخته اند. معتقدم بیمه گران و شبکه فروش، 
هنوز نتوانسته اند اطلاع رســانی کافی درباره فواید 
این بیمه نامه ها و لزوم خرید آنها داشته باشند، کما 
این که بخش قابل توجهی از شبکه فروش هم نسبت 
 به پوشــش های این بیمه نامــه اطلاعات چندانی

 ندارند.
 شاید چون اجباری در کار نیست.

با مدیریت »الهام جلوی« در بیمه آسماری؛



 شمـاره 16 . فروردین و اردیبهشت  1400

بولتن ویژه نمایندگان

info@asmari-insurance.com

5

انگیزشــی،  و  آموزشــی  های  دوره  برگــزاری  با  بتواند  باید  ســتاد 
اطلاعــات اولیه و کلیــات مربوط بــه بیمه نامه های مهندســی را 
وش منتقل کرده و ســپس با پشــتیبانی از ایشــان در  به شــبکه فر
و  وش ر جلســات مذاکره با بیمه گزار، کم کم ســطح دانش شبکه فر
وش محصــول تقویت کند. بالا بــرده و توانایی آنهــا را در ارائه و فر

اتفاقا به اشتباه همه فکر می کنند تنها بیمه نامه 
اجباری، بیمه نامه شــخص ثالث است، در حالی که 

این طور نیست.
 بر اســاس ماده 14 قانون تملــک آپارتمان ها، 
مدیر یا مدیران آپارتمان هــا مکلفند تمام بنا را به 
عنوان یک واحد در مقابل آتش ســوزی بیمه کنند 
و در صورت عدم اقدام و بروز آتش ســوزی، مدیر یا 

مدیران مسئول جبران خسارات وارده هستند.
همچنین بر اســاس ماده 21 شــرایط عمومی 
پیمان، پیمانکار مکلف است پیش از شروع کار، تمام 
یا آن قسمت از کارهای موضوع پیمان را که در اسناد 
و مدارک پیمان تعیین شده است، در مقابل مواردی 
از حوادث مذکور در اسناد یاد شده به نفع کارفرما نزد 
موسسه ای که مورد قبول کارفرما باشد، بیمه کرده 
و بیمه نامه ها را به کارفرما تســلیم کند. پس خرید 

بیمه نامه مهندسی برای یک پروژه اجباری است.
 بیمه مســئولیت کارفرمــا در قبال کارکنان هر 
چند الزام قانونی ندارد، اما چون مســئولیت حوادث 
حین کار تمامی کارکنان وفــق ماده 95 قانون کار 
بر عهده کارفرماست، لذا خرید بیمه نامه برای تمام 

کارفرمایان مورد نیاز است.

 پس چرا شبکه فروش، مردم را نسبت به 
این موضوعات آگاهی نمی دهد؟

متاسفانه شــبکه فروش اطلاعات کافی در این 
زمینه ندارد. از دیدگاه من، لازمه یک بازاریابی موفق، 
قبل از دانســتن فنون مذاکره و بازاریابی، داشــتن 
اطلاعات کافی درباره محصول یا خدمتی اســت که 

قرار است فروخته شود. 

 یعنی شبکه فروش به داشتن اطلاعات در 
این زمینه ها علاقه ندارد؟

بیمه های مسئولیت و مهندسی بسیار متنوع اند 
و تسلط به تمامی زیر رشته های آن زمان بر است. 
همین باعث شــده است که شبکه فروش چندان به 
کسب اطلاعات درباره آنها علاقه نشان ندهد. البته 
این وظیفه ماست که نســبت به ارائه آموزش های 
لازم اقدام کرده و راه های ترغیب شــبکه فروش را 
پیدا کنیم. به عنــوان مثال »کارمزد« خیلی خوبی 
که برای فروش بیمه های مسئولیت در نظر گرفته 
 شده اســت، انگیزه زیادی برای شبکه فروش ایجاد 
می کنــد، اما این موضوع در بیمه های مهندســی 

صادق نیست.

 ستاد شرکت های بیمه در این زمینه چه 
نقشی دارند؟

نقش ستاد در ترغیب نمایندگان و شعب، به فروش 
این بیمه نامه مهم است. با این حال من معتقدم باید 
برای فروش بیمه نامه مسئولیت و مهندسی، شبکه 

فــروش تخصصی تربیت کنیم. اگر نگاهی به صنعت 
بیاندازیم، می بینیم که ســهم بیمه های مهندسی و 
انرژی 5.3 درصد و ســهم بیمه های مسئولیت 4.7 
درصد از کل فروش است. در اکثر شرکت های بیمه 
درصد کمی از نمایندگان اقدام به فروش بیمه های 
مهندسی و مسئولیت می کنند و آن دسته از شبکه 
فروشــی که در این دو حوزه فعالند هم غالبا فروش 

این رشته ها را به صورت تخصصی انجام می دهند.
ســتاد باید بتواند با برگزاری دوره های آموزشی 
و انگیزشــی، اطلاعــات اولیه و کلیــات مربوط به 
بیمه نامه های مهندســی را به شبکه فروش منتقل 
کرده و ســپس با پشتیبانی از ایشــان در جلسات 
مذاکره با بیمه گزار، کم کم ســطح دانش شــبکه 
فــروش رو بالا برده و توانایی آنها را در ارائه و فروش 

محصول تقویت کند.

 محل بازاریابی بیمه نامه های مهندسی و 
مسئولیت کجاست؟

بیمه نامه مهندســی را برای پروژه های در حال 
احداث و یا در حال بهره برداری می توان ارائه کرد.

پروژه های عمرانی در راهداری ها،  شهرداری ها، 
آب و فاضلاب، صنایــع کوچک و بزرگ و ... اجرایی 
می شــوند، لذا همچنان که می توان برای مگا پروژه 
های ملی مانند احداث پالایشگاه و صنایع پتروشیمی 
بیمه نامه فروخت، برای پروژه ها کوچک مانند جدول 
کشی یا رنگ کردن جداول کنار خیابان هم می توان 
بیمه نامه صادر کرد. نکته حائز اهمیت این است که 
با توجه به اینکه تمام این امور از طریق انعقاد قرارداد 
به پیمانکار محول می شود، خرید بیمه نامه مهندسی 

برای آنها الزامی است.
بیمه نامه مهندســی، تمام خطر اســت و خطر 
معیــن ندارد. بیمه نامه ای که بــرای پروژه در حال 
احداث صادر می شود، بیمه نامه تمام خطر نصب یا 
پیمانکاری اســت. شکل تمام خطر نصب در مواقعی 
کاربرد دارد که ماشــین آلات در حال نصب، ارزشی 
بیش از دســتمزد پیمانکار داشته باشد. شکل دیگر 
این بیمه نامه که تمام خطر پیمانکاری است، زمانی 
قابل استفاده است که ارزش ماشین آلات کمتر بوده 

و ماهیت کار، بیشتر اجرایی است.
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 حتی برای آپارتمان های کوچک در حال 
ســاخت هم می توان از این نوع بیمه نامه ها 

فروخت؟
بله. ریســک یک پــروژه ســاختمانی از زمان 
تخریب ســاختمان قدیمی آغاز می شود و تا زمان 
اتمام کامــل ادامه خواهد داشــت. در هر کدام از 
فونداســیون،  اجرای  خاکبرداری،  تخریب،  مراحل 
ســفت کاری و نازک کاری، امکان فروش بیمه نامه 
هست و این در اختیار کارفرماست که بیمه نامه را 
بــرای چه زمانی خریداری کند. در نتیجه می توانم 
بگویم که نماینده باید به اطراف خود حساس باشد 

و هر آنچه می گذرد را زیر نظر بگیرد. 

 این کار به زحمتش می ارزد؟
بله حتما. بیشــترین کارمزد فروش رشــته های 
بیمه مربوط به رشــته مســئولیت اســت و همین 
موضوع می تواند عنصر جذابی برای فروشــندگان 
بیمه باشــد. ضمن اینکه نماینــده موفق پرتفوی 
خود را در تمام رشــته های بیمــه توزیع می کند. 
اخذ پرتفوی برخی بیمه گــزاران از طریق ورود به 

بیمه های مسئولیت یا مهندسی است.

 برای فروش بیمه های مسئولیت باید چه 
مواردی را مد نظر داشت؟

دارند.  دامنه وســیعی  بیمه هــای مســئولیت 
واقعیت این اســت که وقتی یک نماینده بیمه نامه 
شــخص ثالث می فروشد، می تواند اطلاعات شغلی 
و یــا فعالیت اجتماعی بیمه گزار را دریافت کرده و 
متناسب با آن، بیمه نامه مسئولیت مورد نیاز را نیز 

پیشنهاد کند.
هر کس به واســطه فعالیت اجتماعی یا شــغل 
خود، مسئولیت هایی دارد. ما اکنون برای پزشکان، 
مهندسان، وکلا، مدیران، حسابرسان و ... بیمه نامه 
مســئولیت حرفه ای داریم. این بدان معناست که 
اگر صاحب شــغل در اجرای وظایف خود اشکال یا 
خطایی غیرعمدی داشــته باشــد که در اثر آن به 
دریافت کننده خدمات، خسارتی وارد شود، می تواند 
این خسارت را از طریق قرارداد بیمه ای جبران کند. 

همچنین صاحبان رســتوران ها، هتل ها، مراکز 
آموزشی، شهربازی ها و ... نیز می توانند مسئولیت 
خود را در قبال حوادثی که برای مراجعه کنندگان 
به محل ایشان ممکن است اتفاق بیفتد بیمه کنند.

شرکت بیمه آســماری در این زمینه بیمه نامه 
جامعی با عنوان بیمه مســئولیت حرفه ای مالکان 
شناور دارد که به خوبی مورد استقبال جامعه هدف 

قرار گرفته است.

 این که گفته می شود داشتن بیمه نامه 
مسئولیت، رافع مسئولیت بیمه گزار در قبال 
مخاطرات و خسارات است، واقعیت دارد؟ مثلا 
در دوره شــیوع کرونا، ادعا می شود که چون 
پزشــکان بیمه نامه مسئولیت دارند، چندان 
باعث  همین  و  نمی کنند  بیماران رسیدگی  به 

افزایش تعداد فوتی ها شده است.
بدون شک داشــتن بیمه نامه، رافع مسئولیت 
بیمه گزار نیست. بر اســاس ماده15 قانون بیمه و 
مفاد مورد تاکید قرار گرفته در شرایط عمومی بیمه 
نامه ها، بیمه گزار باید برای جلوگیری از خســارت، 
مراقبتــی را که عادتا وجود دارد، انجام داده و اقدام 
لازم بــرای جلوگیری از خســارت را به عمل آورد 
. پس از بروز خســارت هم، شــخص بیمه گزار باید 
دفاعیات لازم را در دادگاه صالحه انجام دهد. چون 
از پزشــکان مثال زدید، باید بگویم که اســتفاده از 
بیمه نامــه مســئولیت حرفه ای پزشــکان، روند 
مشــخصی دارد و مستلزم طرح شــکایت از سوی 
شخص زیان دیده در دادگاه و رسیدگی به موضوع 
در کمیســیون پزشکی متشــکل از پزشکان مورد 

تایید دادگستری است. 
موضوع اصلی این اســت کــه ورود یک پرونده 
پزشکی به دادگاه، برای پزشــک یک امتیاز منفی 
محســوب می شود. به همین دلیل، پزشکان تلاش 
می کنند رضایت بیمــار را بدون مراجعه به محاکم 

قضایی جلب کنند.

 چرا بــا وجود آن که گفته شــد آیین 
نامه ها و مقررات، داشــتن بیمــه نامه های 
مسئولیت یا مهندســی را در مواردی الزامی 
کرده اند و چنین پوشــش های خوبی هم در 
این بیمه نامه ها وجود دارد، اما همچنان خرید 

این بیمه نامه ها توسعه نیافته است؟
من معتقدم فارغ از الزامــات قانونی و مقررات، 
این صاحب سرمایه اســت که باید نسبت به حفظ 
ارزش سرمایه خود حساسیت داشته باشد. واقعیت 
این است که پروژه های در حال ساخت، سازه های 
تکمیل شده، ماشــین آلات، تجهیزات مخابراتی و 
الکترونیکی و ... حین ســاخت یا زمان اســتفاده با 
انواع خطرات مواجه اند. بلایای طبیعی مانند سیل 

بیمه های مســئولیت دامنه وســیعی دارند. واقعیت این است که 
وشد، می تواند  وقتی یک نماینده بیمه نامه شــخص ثالث می فر
یافت کرده  اطلاعات شــغلی و یا فعالیت اجتماعی بیمه گزار  را در
کند. پیشنهاد  نیز  را  نیاز  مورد  مسئولیت  نامه  بیمه  آن،  با  متناسب  و 
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و زلزله می تواند یــک خطر بالقوه برای پروژه های 
در حال ســاخت باشــد همچنان کــه اختلالات 
مکانیکی و اشتباهات انســانی در اپراتوری ماشین 
آلات می تواند یک خطر بالقوه برای ماشــین آلات 
در حال بهره برداری باشــد، لذا وجــود بیمه نامه 
می تواند ضمن پوشــش این خطــرات، تا حدودی 

برای بیمه گزار آرامش خاطر ایجاد کند.

 بیمه نامه های مهندسی و مسئولیت در 
کل صنعت بیمه و شــرکت بیمه آسماری چه 

جایگاهی دارند؟
 ســهم مجموع بیمــه های مهندســی و انرژی

5.3  درصد و سهم بیمه های مسئولیت 4.7 درصد 
از کل پرتفوی صنعت است. 

در شــرکت ما اگر موضوع را به تفکیک شــعب 
نگاه کنیم، نســبت بیمه های مسئولیت در شعبه 
ارس 2.17 درصــد، در شــعبه اروند 2.83 درصد، 
در شــعبه قشم 4.75 درصد، در شعبه کیش 8.91 
درصد و در شــعبه بوشهر 10.46 درصد از پرتفوی 
کلی شعبه است که لازم است در شعبی که نسبت 
پایین تر از میانگین صنعت دارند، فروش این رشته 

تقویت شود.
اما بیمه های مهندســی در سبد پرتفوی بیمه 

آســماری جایــگاه چندانی ندارند که شــاید علت 
عمده آن ســقف ظرفیت نگهداری محدود شرکت 
و همچنین عدم اقبال شــبکه فروش به این حوزه 

بوده است. 
خوشــبختانه بــا توجه بــه افزایش ســرمایه 
اخیــر شــرکت، میــزان ظرفیــت نگهــداری و 
پذیرش ریســک نیز تا حــدودی افزایــش یافته 
اســت. همچنین برگــزاری دوره آموزشــی نیز از 
برنامه های این مدیریت در نیمه اول ســال 1400 
اســت که امید اســت منجر به افزایش توان شبکه 
 فروش در جذب بیشــتر پرتفوی و ارتقای ســهم 

این رشته ها شود.

در شرکت ما اگر موضوع را به تفکیک شعب نگاه کنیم، نسبت بیمه های 
وند 2.83 درصد، در  مسئولیت در شــعبه ارس 2.17 درصد، در شعبه ار
شعبه قشــم 4.75 درصد، در شعبه کیش 8.91 درصد و در شعبه بوشهر 
10.46 درصد از پرتفوی کلی شــعبه اســت که لازم است در شعبی که 
وش این رشته تقویت شود. نسبت پایین تر از میانگین صنعت دارند، فر
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هــر فــردي  ممكــن  اســت  در اثــر غفلــت یــا قصــور بــه فــرد دیگــری  خســارت  مالي  يا 
صدمــه  جانــي  وارد کنــد. در چنیــن مــواردی، فــرد مقصــر بایــد خســارت وارده را 
جیــران کنــد، امــا در مــواردی، ایــن خســارت پیچیــده و البته بزرگ اســت. شــرکت 
بیمــه آســماری بــرای حــل ایــن مشــکل، بیمــه مســئولیت را طراحــی کــرده اســت.
عمــدي   اعمــال   و  اقدامــات   قبــال   در  مــوردي   هيــچ   در  مســئوليت   بيمه نامــه   
بيمه گــزار كــه  منجــر بــه  خســارات  مالــي و جانــي  شــود، پوششــی ارائــه  نمي دهــد. 
از انواع  بيمه نامه هاي  مسئوليت  مي توان  بيمه نامه هاي  مسئوليت  مالكان  مستغلات ، 
مستاجران ، توليد كنندگان ، مقاطعه كاران، بيمه  مسئوليت  آسانسور و مسئوليت  
حرفه اي  را نام  برد.  از آنجا که این بیمه نامه پیچیدگی های خاص خود را دارد، به فراخور 
موضوع از سوی بیمه گزاران سوالاتی درباره آن مطرح شده است. مطالعه پاسخ به 
این پرسش ها می تواند اطلاعات دقیقی درباره بیمه نامه به مشتریان ارائه دهد.

بیمه مســئولیت  اولیه صدور   شــرط 
چیست؟ 

تکمیل فرم پیشــنهاد و ارائه اطلاعات مورد نیاز 
بیمه گر به صورت دقیق توســط بیمه گزار، شرط 

اصلی صدور این بیمه نامه است.

 آیا داشــتن بیمه تأمین اجتماعی رافع 
مســئولیت کارفرما برای حادثه است و دیگر 

نیازی به بیمه مسئولیت نیست؟
وقتی حادثه ای کاری رخ می دهد، به طور کلی 

احتمال بروز سه حالت زیر وجود دارد:

الف( حادثه فقط منجر به مصدومیت کارگر شود: 
در هنــگام وقوع حوادث کاری اگــر کارگر مصدوم 
در مراکز درمانی دولتی معالجه شــود، بیمه تأمین 
اجتماعی همه هزینه های درمان را پرداخت می کند 
و نیازی به بیمه مسئولیت نیست، اما اگر مصدوم به 
هــر دلیلی در مراکز درمانی خصوصی مورد معالجه 
قرار گیرد، ســازمان تأمین اجتماعــی هزینه ها را 
به اندازه تعرفه های درمانی دولتی متقبل می شــود 
و ســایر هزینه ها به عهده کارفرماســت. در اینجا 
کارفرمــا می تواند برای جبــران هزینه های درمانی 
کارگر حادثه دیده از بیمه مسئولیت مدنی کارفرما 

بیمهمسئولیت،رافعمسئولیتهانیست

پرسش و پاسخ؛
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در قبال کارکنان استفاده کند.
ب( حادثه منجر به نقص عضو و از کار افتادگی 

شود:
اگر حادثــه کاری منجــر به نقــص عضو و از 
کارافتادگی کارگر شــود، یکی از مهم ترین هزینه ها 
دیــه نقص عضو مصدوم اســت. پرداخت دیه نقص 
عضو بر عهده کارفرماســت و در این حالت کارفرما 
می تواند با استفاده از بیمه مسئولیت مدنی، دیه را 

پرداخت کند.
ج( حادثه منجر به فوت کارگر شود:

اگر حادثه کاری به حدی شدید باشد که منجر 
بــه فوت کارگر شــود، مهم ترین هزینــه دیه فوت 
کارگر است که باید در وجه اولیای دم وی پرداخت 
شــود. پرداخت این دیه بر عهده کارفرماســت و از 

محل بیمه مسئولیت قابل جبران است.
همــان طور که در موارد الف، ب و ج مشــاهده 
شــد، در صورت نبود بیمه مســئولیت و به هنگام 
حوادث کاری، کارفرما متحمل هزینه های سنگینی 
خواهــد شــد، بنابراین می توان نتیجــه گرفت که 
داشــتن بیمه تأمیــن اجتماعی رافع مســئولیت 
کارفرما برای حوادث کاری نیست و برای این موارد 
داشتن بیمه مسئولیت مدنی از نیازهای اساسی هر 

کارفرمایی است.

 آیا برای خرید بیمه مســئولیت و یا در 
هنگام دریافت خســارت به جواز کسب نیاز 

است؟
بیمه مســئولیت بر اســاس اظهارات شــخص 
کارفرما یــا بیمه گزار صادر می شــود. تنها موردی 
که برای صدور بیمه مســئولیت از کارفرما مطالبه 
می شــود، پر کردن دقیق و صحیح فرم پیشــنهاد 
اســت، بنابراین برای صدور بیمه نامه مســئولیت 

نیازی به جواز کسب نیست.
با این حال در هنگام بروز حوادث ناشی از کار و 
برای جبران خسارت حادثه از محل بیمه مسئولیت، 

حتماً باید موارد زیر اثبات شوند:
الف( اثبات رابطه کارگری و کارفرمایی:

باید اثبات شــود که کارگر حادثــه دیده برای 
کارفرمای مــورد نظر کار می کرده اســت. معمولاً 
اثبات این امــر از طریق لیســت تأمین اجتماعی، 
رســیدهای واریزی ماهیانه حقوق کارگر، استشهاد 
محلی و ... صورت می پذیرد، بنابراین نیازی به جواز 

کسب نیست.
ب( اثبات اینکه حادثه به دلیل انجام کاری که برای 

آن بیمه مسئولیت تهیه شده، به وقوع پیوسته است:
باید اثبات شود که وقوع حادثه به خاطر رسیدگی 
به کارهای شــخصی و یا سایر امور نبوده است، بلکه 
وقوع حادثه به دلیل فعالیت شــغلی بوده است که 
از طرف کارفرما به کارگر محول شــده است. اثبات 

این امر می تواند بوســیله گزارش اورژانس یا نیروی 
انتظامی صــورت گیرد. در اینجا هم نیازی به جواز 

کسب نیست.
ج( اثبات قصور کارفرما:

بیمه مسئولیت مدنی فقط برای جبران خساراتی 
اســت که دلیل بروز آن ها عدم رعایت مقررات فنی 
و بهداشــت کار از طرف کارفرماست، بنابراین برای 
استفاده از بیمه مسئولیت به منظور جبران خسارت 
حوادث کار، اثبات قصور کارفرما الزامی است. اثبات 
این امر توسط کارشناسان خسارت و مراجع قضائی 
صورت می پذیرد، بنابراین در این مورد هم نیازی به 

جواز کسب نیست.

  بیمه مسئولیت بی نام بهتر است یا بیمه 
مسئولیت با نام؟

اگر ماهیت فعالیت شــغلی به شــکلی اســت 
کــه کارگران به صورت روزمزد هســتند یا به طور 
مداوم در دوره های زمانــی کوتاه تغییر می کنند و 
یا پیمانکاران مختلف به همراه پرســنل مربوط به 
خودشان در زیر مجوعه مشغول به کار هستند، بهتر 

است بیمه مسئولیت به صورت بی نام صادر شود.
اگر ماهیت فعالیت شــغلی به شــکلی است که 
پرســنل ثابت بوده در مدت زمــان طولانی تغییر 
نمی کنند، بهتر اســت بیمه مسئولیت به صورت با 
نام تهیه شــود، زیرا هنگام پرداخت خسارت با این 
نوع بیمه نامه، اثبات رابطــه کارگری و کارفرمایی 
ساده تر صورت می پذیرد. همچنین بیمه مسئولیت 
با نام شامل تخفیف در پرداخت حق بیمه می شود.

 در صورتی که کارکنان مندرج در لیست 
بیمه نامه یک شخص حقوقی در محل دیگری 
دچار حادثه شوند، خســارت و زیان ایشان 

قابل پرداخت است ؟
حوادث جانی یا خســارت هــای مالی صرفا در 
محل کارفرما که در بیمه نامه درج شــده اســت از 
طریق بیمه مســئولیت قابل پرداخت است، لیکن 
هرگونه حادثه ای خارج از محل اعلام شده از سوی 
بیمه گزار در زمان صدور بیمه نامه، جزو استثنائات 
بیمه مسئولیت مدنی است، مگر آن که بیمه گزار و 
بیمه گر توافق دیگری در این خصوص داشته و این 

موضوع طی الحاقیه کتبا اعلام شده باشد.

 مدت زمان اعــلام بیمه گزار در صورت 
وقوع حادثه و یا هرگونه حادثه ای که موجب 

طرح ادعا شود، چقدر است؟
بیمــه گزار می بایســت بلافاصله شــفاها یا به 
وســیله تلفن، فکس یا تلفکــس و متعاقبا حداکثر 
ظرف مدت پنج روز از تاریخ اطلاع به اســتثناء ایام 

تعطیل به طور کتبی بیمه گر را آگاه سازد.
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 در صورت انتقال مســئولیت بیمه گزار 
بیمه نامه به شــخص ثالث، خسارت بیمه نامه 

برای شخص جدید قابل پرداخت است؟
بیمــه نامه مســئولیت صرفا بابت مســئولیت 
بیمه گــزار مندرج در بیمه نامــه در قبال کارکنان 
وی که در شــرایط خصوصی بیمه نامه درج شده، 
قابل پرداخت اســت، لیکن در صورت انتقال قهری 
یا ارادی مــورد بیمه به دیگر اشــخاص حقیقی یا 
حقوقی، بیمــه گر در صورتی مســئولیت کارفرما 
جدید را می پذیرد کــه انتقال مذکور کتبا اعلام و 

در این خصوص الحاقیه تغییرات صادر شده باشد.

بیمه گزار  انتقال   در صورت عدم اطلاع 
به شــخص جدید و یا عدم پذیرش آن توسط 
بیمه گر، شرایط بیمه نامه چگونه خواهد بود؟

در این صورت بیمه نامه منفســخ بوده و مابقی 
حق بیمه بر اســاس روش کوتاه مدت محاســبه و 
تسویه حســاب خواهد شد. بدیهی است در صورت 
بدهکار شــدن هر یک از طرفین، مبالغ می بایست 

به حساب طرف دیگر پرداخت شود.

 در صورت بروز حادثه برای شخص بیمه 
گزار حقیقــی در محیط کار که منجر به نقص 
عضو و دیه وی بیش از یک دیه کامل باشــد، 

خسارت قابل پرداخت خواهد بود؟
در صورتــی کــه پوشــش پرداخت خســارات 
جســمانی وارد به شــخص بیمه گــزار حقیقی در 
بیمه مسئولیت مدنی خریداری شده باشد، حداکثر 
غرامــت قابل پرداخت معادل یک دیه خواهد بود و 

مواردی همچون دیه دوم، افزایش دیه در سال های 
آتی، مطالبات سازمان تامین اجتماعی و یا خسارات 
حین ماموریت خارج از کارگاه قابل پرداخت نیست.

 آیا بیمه گزار می تواند در خصوص حادثه 
و خسارت واقع شــده با زیان دیده تعامل و 

سازش کند؟
بیمه گزار می بایست از قبول هرگونه مسئولیت، 
ســازش، وعده و یا پیش پرداخــت غرامت به زیان 
دیده خودداري کند، مگر اینکه این عمل او موجب 

جلوگیري از تشدید خطر باشد.

 آیا در بیمه های مســئولیت می توان از 
تخفیف عدم خسارت استفاده کرد؟ 

در ایــن بیمه نامه ها برای هر ســال که بدون 
خسارت سپری شود، بیمه گر در بیمه نامه سال بعد 

تخفیف عدم خسارت را لحاظ می کند.

 اگر کارگری در خــارج از کارگاه دچار 
تصادف شود، آیا بیمه مسئولیت به او خسارت 

پرداخت می کند؟ 
به صورت کلی خســارات ناشی از حادثه وسیله 
نقلیه جزو استثنائات بیمه نامه مسئولیت کارفرماست، 
مگر آن که بیمه گزار با خرید پوشــش های اضافی 

خسارات مذکور را تحت پوشش قرار دهد.

 در صورت بروز حادثه، برای تشــکیل 
پرونده چقدر زمان لازم است؟ 

بیمه گزار مطابق مفاد قرارداد موظف شده است 
که ظرف مهلت پنج روزکاری از تاریخ وقوع حادثه 
موضوع بیمه نامــه مراتب را به بیمه گر اعلام کند. 
متعاقب اعلام، بیمه گر نســبت به تشــکیل پرونده 

خسارت اقدام می کند.

 آیا کارکنان خارجــی نیز می توانند از 
خدمات بیمه های مسئولیت استفاده کنند؟

مطابــق مفاد قانون کار اتباع خارجی در صورت 
داشــتن مجوز اقامت و حق کار، مجاز به فعالیت در 
کشورند. با این شرایط، امکان ارائه خدمات بیمه ای 

به آنها فراهم است.

 در صورت عدم پرداخت کل و یا بخشی 
از حق بیمه، پرداخت خسارت چگونه خواهد 

بود؟
در صورت عدم پرداخت کل حق بیمه، خسارت 
غیر قابل پرداخت است، اما در صورتی که بیمه گزار 
صرفا بخشــی از مبلغ حق بیمــه را پرداخت کرده 
باشد، با اعمال قاعده نسبی بخشی از مبلغ خسارت 

قابل پرداخت خواهد بود.
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بیمه  های مســئولیت در ایران، یکی از سه رشته 
اصلی بیمه است که در کنار بیمه  های اموال و اشخاص 
قراردارد. بر اساس موضوع  این نوع بیمه، زیان وارده 
به اشخاص ثالث در هر دو بخش خسارت  های مالی 
و غرامت  هــای بدنی که ناشــی از فعل یا ترک فعل 

غیرعمد بیمه گزاران باشد جبران می شود.
بیمه  های مســئولیت دارای تقســیم بندی  های 
متعددی است، ولی می توان آن  ها را از نظر ماهیت فنی 
به گروه  های اصلی بیمه مســئولیت مدنی کارفرما در 
برابر کارکنان، بیمه مسئولیت عمومی، بیمه مسئولیت 
تولید کنندگان و بیمه مسئولیت حرفه ای تقسیم کرد.

افزایش پرتفوی بیمه مســئولیت طی 10 سال 
گذشــته، ناشــی از عوامل متعددی همچون توسعه 
کســب وکار ها، آشــنایی افراد زیان دیده به حقوق 
قانونی خود، تدوین قوانین و مقررات مشاغل وکسب 
وکار ها در رابطه با مســئولیت اشــخاص، شــرایط 

اقتصادی، شرایط اجتماعی جامعه و... بوده است، 
از طرف دیگر همزمان با افزایش پرتفوی بیمه  های 
مســئولیت، مهمترین عامل افزایش خسارت آن را 
می توان رابطه مســتقیم خسارت جانی در بیمه  های 
مســئولیت با قانون مجازات اسلامی و پرداخت دیه 
به صورت یوم الادا دانســت، چرا که در حال حاضر 
نزدیک به 60 درصد پرتفوی بیمه  های مســئولیت 
در صنعت بیمه را بیمه مســئولیت کارفرما درقبال 
کارکنان تشــکیل می دهد که ماهیــت حوادث  این 
رشــته بیمه ای، جبران صدمات جســمانی وارده به 
کارکنان است. در هر صورت، تغییرات زیاد بیمه  های 

مسئولیت چه در بخش صدور و چه در بخش خسارت 
نشان از پویایی  این رشته بیمه ای است.

تاثیر ویروس کرونا بر صنعت بیمه و به خصوص 
بر بیمه  های مســئولیت بر کسی پوشیده نیست که 
از جمله این تأثیرها می توان به تأثیر بر شرکت های 

بیمه، بیمه مرکزی و شبکه فروش اشاره کرد.
از زمــان همه گیری ویروس کرونــا، این پدیده 
تاثیر زیادی در کاهش حق بیمه صادره داشته و گا ه 
کاهش90 درصدی حق بیمه را در برخی رشته  های 

مسئولیت صادره  ایجاد کرده است.
هر گونه تاثیر کرونا بر عملکرد رشته های بیمه ای 
شرکت های بیمه، آثار مستقیمی بر بیمه مرکزی نیز 
دارد. ســهم اتکایی اجباری کل شرکت  های بیمه و 
ســهم اعظم اتکایی اختیاری بیمه گران، حداقل در 
پذیرش اتکایی صندوق مقابله با تحریم توسط بیمه 
مرکزی انجام می شــود، لذا هر گونه کاهش پرتفوی 
صنعت بیمه باعث کاهش سهم بیمه مرکزی از میزان 

سهم اتکایی می شود.

تأثیرشیوعویروسکرونابربیمههایمسئولیت*

ونا بر صنعــت بیمه و به خصوص بــر بیمه  های  وس کر تاثیر ویــر
مسئولیت بر کسی پوشــیده نیست که از جمله این تأثیرها می توان 
وش اشاره کرد. به تأثیر بر شرکت های بیمه، بیمه مرکزی و شبکه فر
یادی در  ونــا، این پدیده تاثیــر ز وس کر از زمــان همه گیــری ویر
کاهش حــق بیمه صــادره داشــته و گا ه کاهــش90 درصدی حق 
است. کرده  صادره  ایجاد  مســئولیت  رشــته  های  برخی  در  را  بیمه 
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بیش از 90 درصد پرتفوی صنعت بیمه کشــور 
توسط شبکه فروش بازاریابی و صادر می شود. نقش 
و اهمیت شــبکه فروش به عنوان بــازوان توانمند 
بیمه گران بر کسی پوشیده نیست، اما کاهش صدور 
بیمه نامه و پرتفوی مکتســبه، آثــار و تبعات منفی 
زیادی بر شــبکه فروش خواهد داشــت و آن  ها را با 
چالش  هــای زیادی مواجه خواهد کرد که به تبع آن 

می تواند آثار خود را بر بیمه گران نمایان کند.
مهمترین خصیصه بیمه  های مسئولیت -با توجه 
به نقشــی که در جبران خســارت وارده به اشخاص 
ثالث، در نتیجه فعل یا ترک فعل شــخص بیمه گزار 
دارند- را می توان در حمایت شغلی و به عبارت بهتر 
تأمین امنیت شــغلی صاحبان مشاغل و کسب کار، 
حمایت اجتماعی و اقتصادی بیمه  های مسئولیت از 
افــراد زیان دیده، حمایــت از تولید کنندگان کالا و 
احیای پروژه های کلان و ایجاد اشتغال پایدار دنبال 

کرد.
در مواردی مانند شــیوع بیماری کرونا و تعلیق 
یا تعطیلــی برخی کســب و کارهــا، صنعت بیمه 
می توانــد در جهت حمایت از بیمه گــزاران مواردی 
از قبیل تعلیق مدت اعتبار بیمه نامه، تعویق اقساط 
حق بیمه، تخفیف در حق بیمه تمدیدی مشــاغل با 
فعالیت محدود، تخفیف در حق بیمه برای مدافعان 
سلامت، تخفیف در حق بیمه کسب وکار های فعال 
در شــرایط کرونایی و یا ایفــای نقش بیمه گران در 

مسئولیت  های اجتماعی را محقق کند.
اگر چه هم اندیشی فعالان اقتصادی برای کاهش 

مخاطــرات احتمالی برای کارکنــان و نحوه رعایت 
پروتکل های بهداشــتی در محافل بخش خصوصی 
در جریان اســت، اما به علت فقــدان یا عدم آگاهی 
افراد از قوانین مربوطه، اخیرا پرســش ها و ابهاماتی 
در خصوص بیمه های مســئولیت و پرداخت غرامت 

توسط شرکت های بیمه به وجود آمده است. 
طبق قانون در شرایط عادی، موضوع کرونا جزو 
بیماری های ناشــی از کار نیست و حادثه کاری هم 
محسوب نمی شود. از همه مهمتر، تشخیص علت و 
محل واگیری کارگر نیز به دقت امکان پذیر نیست. از 
سوی دیگر ارگان های ذیربط شفافیتی در خصوص 
مســئولیت حقوقی و کیفری اعلام نکرده اند، اما در 
هر صــورت باید حقوق قانونی کارگران و بازماندگان 

متوفی ناشی از بیماری کرونا مشخص شود.
گرچه بیمه گران در راستای حمایت از بیمه گزاران 
در این زمینه اقداماتی کرده اند، اما لازمه انجام  این 
اقدامات، تغییر یا اصلاح قانــون یا ضوابط به صورت 
فوری اســت تا اثر گذاری آن کاملًا محسوس باشد. 
شــیوع  این بیماری با توجه به رابطه ناگسســتنی 
صنعت بیمه با کســب وکار  ها، اقــدام موثر صنعت 
بیمه را می طلبد و تنها با نگرش سیستمی و نه صرفاً 
دیدگاه جزیره ای می توان بر چالش  های احتمالی آن 

چیره شد.

*برگرفته از مقاله فاطمه آزادبخت
عضو هیئت علمی گروه پژوهشی بیمه های اشخاص 
پژوهشکده بیمه
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نقطــه  بــه  گرچــه هنــوز  در کشــور  و مهندســی  هــای مســئولیت  بیمــه  جایــگاه 
مطلــوب نرســیده اســت، امــا ایــن رشــته در برخــی مناطــق و گــروه هــا چنــدان 
نشــان  آســماری  بیمــه  شــرکت  نماینــدگان  تجربــه  نیســت.  ناشــناخته  هــم 
مــی دهــد اگــر روی ایــن رشــته تمرکــز شــود، مشــتریان خوبــی خواهــد داشــت. 
و  ایــم  شــده  جویــا  را  شــرکت  فــروش  شــبکه  نظــر  بــاره  ایــن  در 
چیســت؟ هــا  نامــه  بیمــه  ایــن  فــروش  در  موفقیــت  راز  ایــم  پرســیده 

»اعتماد«بیمهگزارو»دانش«نمایندگان،
رازموفقیتدرفروشاست

حوزه ساخت و ساز، فروش بیمه نامه های مهندسی 
افت داشته اســت، اما بیمه نامه های مسئولیت به 

خوبی در حال فروش اند. 
واقعیت این است که برای فروش این بیمه نامه ها، 
شبکه فروش نباید به پروژه های بزرگ چشم داشته 
باشد، چرا که حق بیمه در چنین پروژه هایی بالاست 
و چون رقابــت میان بیمه گران هــم چندان فنی 
نیســت، در نتیجه بیمه گزار ترجیــح می دهد به 

قدمت بیمه گر یا نرخ حق بیمه بیشتر توجه کند.
تمرکز شبکه فروش ما بیشــتر بر روی پروژه ها 
خــرد و کوچک اســت. این پروژه ها نــه تنها مورد 
توجه بیمه گران بزرگ نیســت، بلکه تعدد آنها هم 
زیاد اســت و در نتیجه حق بیمه قابل توجهی تولید 

 شعبه کیش توانسته اســت بیش از 10 درصد 
پرتفــوی خود را بــه بیمه نامه های مهندســی و 
مسئولیت اختصاص دهد. البته با رکود ایجاد شده در 

همراه با نمایندگان

شبکه فروش آسماری از تجربه عرضه بیمه نامه های مسئولیت و مهندسی گفتند؛

مهرزادپورمیری
رئیس شعبه کیش
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می کند. همچنین امکان تمدیــد بیمه نامه آنها در 
ســال های بعد هم بسیار زیاد اســت، در حالی که 
پروژه های بزرگ، هر زمــان امکان تغییر بیمه گر را 

دارند.
 کســب و کارهای رایج در کیش، آن قدر زیادند 
که می توان به همه آنها بیمه نامه مسئولیت فروخت. 
خوشبختانه نسبت خسارت در این بیمه نامه ها بسیار 
پایین است و چون نرخ های ارائه شده توسط شرکت 
بیمه آسماری فنی و حساب شده است، سود مطلوبی 

نیز برای شرکت به همراه داشته است.
کیش جزیره ای کوچک اســت، در نتیجه ارائه 
یک خدمت مطلوب می تواند به فراگیری آن کمک 
کند. این اتفاق در مورد بیمه مسئولیت شرکت بیمه 
آسماری به خوبی رخ داده است و مشتریان فراوانی 

به همین روش جذب شرکت شده اند.
ســازمان منطقه آزاد کیش هم در این زمینه به 
خوبی کمک رســان ما بوده اســت. در حال حاضر 
بسیاری از فعالان اقتصادی، بدون داشتن بیمه نامه 
مســئولیت اجازه ادامه فعالیت ندارنــد و از این رو 

داشتن بیمه نامه مسئولیت، برای آنها الزامی است.
در حوزه بیمه های مهندســی، فضای کاری در 
جزیره کیش بســیار محدود شده است. نرخ شکنی 
هم واقعیت تلخی اســت که در این رشــته بیشتر 
نمایان اســت و در نتیجــه رقابــت منطقی میان 
بیمه گــران وجود ندارد. گاه دیده شــده اســت که 
حق بیمه پیشــنهادی دو شرکت، تا 10 برابر نسبت 
به هم فاصله دارد و این نشــان می دهد که شرایط 

مساوی بیمه گری برقرار نیست.
به طور کلی آگاهی نســبت به مزایای داشــتن 
بیمه نامه در جزیره کیش، نامطلوب نیست و از این 
رو اگر نمایندگان برای فروش بیمه نامه کمی تلاش 

کنند، موفق خواهند شد.

 داشتن بیمه نامه مســئولیت در مواردی الزامی 
اســت؛ من این موارد را به خوبی شناخته ام و از این 
فضا برای فروش بیمه نامه استفاده می کنم. مطالعه، 
راز موفقیت من است. من هنگام مواجهه با مشتری، 
او را نســبت به خطراتی که ممکن اســت در کمین 

»بازاریابی درست« در کنار توجه ویژه به دریافت 
»کارمزد خــوب«، می تواند هر نماینــده ای را در 
فروش موفق کند. من به هر دو پارامتر توجه کرده ام 
و توانســته ام در فروش بیمه نامه مسئولیت موفق 
باشم. از مذاکره با مشتری هرگز نا امید نشده ام و از 

شنیدن پاسخ »نه« نترسیده ام.
البتــه روابط هم در فروش بیمــه نامه بی تاثیر 
نیســت، اما ایــن روابط مــی توانــد از ارتباطات 
خانوادگی هم آغاز شــود. ارتباط با یک دوســت یا 
 یکی از اقــوام می تواند آغازگر یک قرارداد بیمه ای

 باشد.
من »بــه دل بازار می زنــم« و از همه دانش و 
اطلاعاتم برای فروش بیمه نامه اســتفاده می کنم. 
اجازه نمی دهم رقبا با نرخ شــکنی یا ارائه اطلاعات 
نادرســت، من را از میدان بــه در کنند و با همین 

استراتژی توانسته ام موفق باشم. 
خوشــبختانه شــرکت بیمه آســماری خدمات 
مطلوبــی بــه بیمــه گــزاران ارائــه مــی دهد و 
تخفیف هــای خوبی نیــز در موارد ویــژه در نظر 
 گرفتــه اســت که مــی تواند بــه نفع بیمــه گزار

 باشد.

باشــد، به خوبی اگاه می کنم و در چنین شرایطی، 
کمتر کســی اســت که علاقه ای به خرید بیمه نامه 

نشان ندهد.
 با همین روش، حتی کســانی که شرکت بیمه 
آسماری را نمی شناخته اند نیز توجیه شده اند. من 
اطلاعات جامعی نســبت نحوه پرداخت خســارت، 
میزان پرداخت خســارت و شــیوه خدمات رسانی 
شــرکت به زیان دیدگان دارم که همه این اطلاعات 
را هنگام فروش بیمه نامه در اختیار مشــتری قرار 
می دهم. همه »آپشن« ها و »کلوز« های بیمه ای را 
در دفاترم به روزرسانی کرده ام و از این رو سوالی را 

بی پاسخ نمی گذارم.
به هر حال کارمزد قابل توجه بیمه های مسئولیت 
هم نماینده را به فروش ترغیب می کند. من در این 
رشــته به خوبی فعالیت می کنم و امیدوارم با این 
روش بتوانم به توسعه فرهنگ بیمه نیز کمک کنم.

ملیحه کوشایی پور
نماینده شعبه کیش

مهدی زارع
نماینده شعبه بوشهر
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فــروش بیمه نامــه بیش از آن کــه به خدمات 
شرکت، حق بیمه یا شرایط اجتماعی ارتباط داشته 
باشــد، به اعتمادســازی نماینده و میزان اعتبار آن 
مربوط می شــود.من معتقدم اگــر چنین اعتمادی 
میان بیمه گزار و شــبکه فروش ایجاد شــود، سایر 
شــرایط نقش چندان موثری در فــروش بیمه نامه 

نخواهند داشت. 
از سوی دیگر، بسیاری از پیمانکاران و مشتریان 
بالقوه، اطلاعات چندانی از خدمات بیمه گران ندارند 
و در نتیجه با اطلاع رســانی صحیح می توان آنها را 
به راحتی جذب کرد. من تلاش می کنم در مواجهه 
با یک مشتری، بسته کامل بیمه ای به او ارائه دهم 
که همــه خدمات مورد نظــرش را دریافت کند. با 
ایــن روش، اعتماد بیمه گزار به بیمه گر دو چندان 

می شود.
چانه زنی برای حق بیمه کمتر، اغلب در شرایطی 
رخ می دهد که بیمه گزار نسبت به خدمات بیمه گر 
اعتمــاد چندانی نــدارد و در نتیجه تلاش می کند 
ضمــن خرید یک بیمه نامه، هزینــه کمتری را نیز 
متقبل شود. در شــرایط اعتماد متقابل، بیمه گزار 
بــا خیال راحت، خدمات بیمه ای خود را به بیمه گر 
واگذار مــی کند و این می تواند بــه نتایج مطلوب 

منتهی شود.
واقعیت این است که شبکه فروش در بسیاری از 
موارد، اطلاعات چندانی از خدمات بیمه گر و حتی 
رشــته های بیمه ای ندارد. بــه اعتقاد من در کنار 
توسعه عمومی فرهنگ بیمه، شبکه فروش نیز باید 
ســطح دانش خود را ارتقا دهــد، چرا که با افزایش 
فروش بیمه نامه، هم شــبکه فروش و هم بیمه گزار 

منتفع خواهند شد.

خوشبختانه فروش بیمه نامه مسئولیت در حوزه 
فعالیت ما به خوبی رایج شــده است؛ به ویژه این که 
»بیمه نامه مسئولیت حرفه ای مالکان شناور« نه تنها 
الزامی است، بلکه خدمات خوبی نیز به بیمه گزارانش 
ارائــه می دهد. در چنین شــرایطی، شــرکت بیمه 
آسماری به خوبی توانسته است نظر بیمه گزارانش را 
جلب کند و در نتیجه سهم بیمه مسئولیت در پرتفوی 

این نمایندگی به عدد قابل توجهی رسیده است.
واقعیت این اســت کــه افزایش فــروش بیمه 
مســئولیت در پرتفوی نمایندگی ما آنقدر زیاد شده 
اســت که زمان برای پرداختن به سایر بیمه نامه ها 
نیســت، اما با توسعه فعالیت می توان به حوزه سایر 

بیمه نامه ها نیز ورود کرد.

مذاکره بــا پیمانکاران بزرگ مــی تواند به فروش 
بیمه نامه های متعدد منجر شود. در رشته های مهندسی 
و مسئولیت، این روش به شدت موثر است و نتایج خوبی 
به همراه دارد. گرچه فروش همه انواع بیمه نامه مهندسی 
یا مسئولیت در منطقه کوچک ارس امکان پذیر نیست، 
اما ظرفیت های مغفول فراوانی وجود دارد که می توان از 
آنها استفاده کرد. خوشبختانه پوشش های بیمه ای که 
توسط شرکت بیمه آسماری ارائه می شود، کامل است 

و همه نیازهای مشتری را تامین می کند. 
رقابت های ناســالم گرچه برای فضای حرفه ای 
بیمه گری ســم اســت، اما به هر حال هیچ تلاشی 
بی نتیجه نمی ماند و تجربه فعالیت من نشــان داده 
است که اگر بیمه گر با مشتری صادق باشد، نتیجه 

مطلوب حاصل خواهد شد. 

محمد کامروافر
نماینده شعبه اروند

موسی قوی دل
نماینده شعبه قشم

رقیه همتی
نماینده شعبه ارس

خ می دهد  چانه زنی برای حق بیمه کمتر، اغلب در شرایطی ر
که بیمه گزار نســبت به خدمات بیمه گــر اعتماد چندانی 
ید یک بیمه نامه،  ندارد و در نتیجه تلاش می کند ضمن خر
ینه کمتری را نیز متقبل شــود. در شرایط اعتماد متقابل،  هز
بیمه گزار با خیال راحت، خدمات بیمه ای خود را به بیمه گر 
واگذار می کند و این می تواند به نتایج مطلوب منتهی شود.
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شاید با شنیدن واژه »سلامت«، همه ما به یاد سلامتی جسم بیفتیم، اما واقعیت 
ایــن اســت کــه اهمیــت ســلامتی »روان« اگر بیشــتر از آن نباشــد، کمتر نیســت.
شیوع بیماری کرونا طی بیش از یک سال اخیر به همان میزان که سلامتی »جسم« 
افراد را به خطر انداخت، روح و روان جامعه را نیز متاثر کرد. با کاهش روابط اجتماعی 
بــه منظــور قطع زنجیره انتقال ویروس، افزایش حضور در شــبکه های اجتماعی و 
طبیعتا آسیب های ناشی از آن، انتشار اخبار متعدد و ضد و نقیض درباره بیماری 
و نیز آینده نامعلوم آن، بســیاری از مردم با آســیب های روحی مواجه شــده اند.
در این شــرایط و در حالی که دانشــمندان به دنبال تولید یک واکســن برای مهار 
بیمــاری هســتند، کمتر کســی به راهکارهــای کاهش تبعات روانــی کرونا پرداخته 
اســت. بــا ایــن حــال شــرکت بیمــه آســماری تــلاش کــرد بــه ســهم خــود عــلاوه بــر 
اقدامات معمول برای کاهش خطر کرونا، چند اقدام خلاقانه را هم عملیاتی کند.

سلامتدیگران،مسئولیتاجتماعیماست!

»شنبه های شاد«
یک کمپین دیجیتال 
شرکت  اینســتاگرام  در 
بیمه آســماری است که 
مخاطبــان را بــه انجام 
فعالیت هایی برای بیشتر 
شــاد زیســتن دعــوت 
کمپین  ایــن  می کنــد. 
تلاش می کند در دوران 
نگرانــی ناشــی از کرونا، 
را  تری  شــرایط مطلوب 
برای مخاطبان فراهم کند.

»غذای سالم«
کمپین »غذای سالم« هم که روزهای 
چهارشــنبه در اینستاگرام شرکت اجرایی 
می شود، تلاش می کند روش های تغذیه 
صحیح را، به ویژه همزمان با پاندمی کرونا 

به مخاطبانش ارائه کند.

»ماسک ناشنوایان«
 با شــیوع پاندمی کرونا، اســتفاده از ماسک رواج یافت، اما ناشــنوایان را که پیشتر از طریق 
»لب خوانــی« ارتباط برقرار می کردند، با مشــکل مواجه کرد. بیمه آســماری با طراحی تهیه 
»ماسک ناشنوایان« که نشان مرتبط با ناشنوایان بر روی آن نقش بسته است، تلاش کرد تا حدی 

این مشکل را برطرف و به مخاطب افرا ناشنوا این موضوع را اطلاع رسانی کند.
این اقدامات که با اســتقبال بسیار گســترده مخاطبان رو به رو شده اند را می توان گام هایی 
موثر در کاهش اضطراب و نگرانی در روزهای کرونایی دانســت. بیمه آسماری، سلامت جامعه را 

مسئولیت اجتماعی خود می داند و تا حد امکان در کمک به ارتقای آن تلاش می کند.
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»رضا حاتمی« مدیرعامل شرکت »آوا صنعت ارم شیراز« از مشتریان بیمه آسماری است 
که به تازگی بیمه نامه مسئولیت از شرکت خریداری کرده است. او که در حوزه ساخت مخازن نفت 
و گاز در منطقه عســلویه فعالیت می کند، به خبرنگار ما می گوید: من برای خرید این بیمه نامه، 
نرخ و شرایط را از چند شرکت بیمه استعلام کردم، اما بهترین بسته بیمه ای از سوی شرکت بیمه 

آسماری پیشنهاد شد.
او با اشــاره به این که پوشــش های بیمه ای تکمیلی ارائه شده توسط بیمه آسماری، باعث انتخاب این شرکت بوده 
است، گفت: خوشبختانه نرخ ارائه شده توسط شرکت هم معقول بود و در رقابت میان شرکت ها، آن را به عنوان بیمه گر 
خودم انتخاب کردم.  حاتمی با تاکید بر این که برخورد خوب نماینده و نیز توجه به اعتبار شرکت بیمه آسماری، نقش 

مهمی در انتخاب این شرکت داشته است، افزود: قصد دارم همکاری با بیمه آسماری را توسعه دهم.
او همچنین با اشــاره به اهمیت مشورت در خرید بیمه نامه، ضمن توصیه به همه کارفرمایان برای خرید بیمه نامه 
مسئولیت، به ذکر خاطره ای در این زمینه پرداخت و گفت: پیشتر با وجود این که در فهرست بیمه تامین اجتماعی نام 
80 نفر را درج کرده بودم، بیمه نامه مسئولیت را برای تعداد 20 نفر خریداری کرده بودم. پس از مدتی با وقوع خسارتی 
قابل توجه، به شرکت بیمه مراجعه کردم، اما به دلیل کم بیمه شدگی، مبلغ ناچیزی بابت خسارت به من پرداخت شد و 

این تجربه تلخ اما آموزنده برایم یادگار ماند.

»حجت الله فرصتی« مدیر مالی اداری شرکت »پارس میکا کیش« نیز از مشتریان خوب 
شــرکت بیمه آسماری است. او که پس از استعلام نرخ و شــرایط از شرکت های متعدد، شرکت 
بیمه آسماری را به عنوان بیمه گر در رشته بیمه مسئولیت کارفرما برای پروژه ساختمانی میکامال 
انتخاب کرده اســت، می گوید: انتخاب یک بیمه گر از میان چندین شرکت، کار سختی است، اما 

واقعیت این است که نرخ و شرایط شرکت بیمه آسماری در این پروژه مطلوب بود.
او با بیان این که »ارتباط مستمر با شرکت بیمه گر« اهمیت دارد، اظهار کرد: تلاش می کنیم 

از این پس ارتباط با شرکت بیمه آسماری را وسیع تر کنیم. 
وی در پاسخ به این سوال که »معیار شما برای انتخاب شرکت بیمه گر چیست؟« گفت: در زمان انتخاب بیمه گر، 

گرچه حق بیمه پیشنهادی یک ملاک مهم است، اما اعتبار و قدمت شرکت هم مد نظر است. 
فرصتی با بیان این که شرکت پارس میکا کیش از سالها پیش مشتری شرکت بیمه آسماری بوده و حتی بیمه نامه های 
اتومبیل هم از این شرکت خریداری کرده است، ادامه داد: ما از نحوه خدمات دهی شرکت بیمه آسماری رضایت داریم و 

در موارد وقوع خسارت نیز، مبلغ خسارت در اسرع وقت و با دقت کافی پرداخت شده است.
او همچنین با توصیه به کارفرمایان برای خرید بیمه نامه مسئولیت، این بیمه نامه را یک الزام قطعی در کنار پروژه های 
عمرانی دانســت و خاطرنشــان کرد: بیمه مسئولیت هم خطرات جانی و هم خطراتی مالی را پوشش می دهد، بنابراین 
در شــرایط اقتصادی کنونی که وقوع یک حادثه کوچک می تواند خســارت بزرگی به همراه داشته باشد، پوشش بیمه 

مسئولیت از اهمیت دوچندانی برخوردار است.

در کتاب های مدیریت بازاریابی نوشــته شــده اســت که یک مشــتری ناراضی، دســت کم 10 مشــتری 
بالقــوه را از دســترس شــرکت خــارج خواهــد کرد، اما در نقطه مقابل یک مشــتری راضــی می تواند تنها 
۵ مشــتری را جذب کند. این نشــان دهنده اثر مشــتری مداری بر عملکرد هر بنگاه اقتصادی اســت.
مشــتریان، بهتریــن معرفــان خدمــات یــک شــرکت هســتند. آنهــا نــه تنهــا مــی تواننــد دربــاره نحــوه 
خدمــت رســانی شــرکت اظهــار نظــر کننــد، بلکــه بــه خوبــی مــی تواننــد تبلیــغ کننــده آن هم باشــند.
شــرکت بیمــه آســماری کــه در رشــته »بیمــه مســئولیت« عملکــرد مطلوبــی داشــته اســت، ایــن بــار 
تــلاش کــرده تــا از طریــق مشــتریان خــود، دربــاره الــزام خریــد ایــن بیمــه نامــه اطــلاع رســانی کنــد.

حقبیمهخوبدرکنار
پرداختخسارتمطلوب

آسماری از نگاه مشتریان
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مدیران عامل شرکت بیمه آسماری و منطقه آزاد کیش در دیداری دو جانبه بر لزوم افزیش سطح تعاملات 
و همکاری ها تاکید کردند.

علیرضا یزدان دوســت در این دیدار ضمن تبریک انتصاب جعفر آهنگران به عنوان مدیرعامل منطقه آزاد 
کیش، با تاکید بر مزیت های رقابتی شرکت بیمه آسماری در مناطق آزاد به ویژه منطقه آزاد کیش، اعلام کرد که 
فصل تازه ای از فعالیت های این شرکت آغاز شده است. وی با اشاره به افزایش سرمایه و در نتیجه افزایش قدرت 
فعالیت این شرکت در همه حوزه های صنعت بیمه، خاطرنشان کرد: سابقه حضور شرکت بیمه آسماری در منطقه 
آزاد کیش طولانی است و این شرکت به خوبی توانسته است اعتماد بیمه گزاران حاضر در منطقه را جلب کند.

یزدان دوســت بر لزوم اســتفاده از ظرفیت های مغفول مانده در مناطق آزاد نیز تاکید کرد و با بیان این که 
طرح های نوینی به این منظور طراحی شده است، گفت: خوشبختانه تعامل میان شرکت بیمه آسماری و منطقه 

آزاد کیش بسیار مطلوب است و امیدواریم این روند همچنان ادامه یابد.
مدیرعامل منطقه آزاد کیش نیز در این دیدار ضمن ابراز خرسندی از موفقیت های چشمگیر شرکت بیمه 
آسماری در همه زمینه ها به ویژه حوزه فعالیت در منطقه آزاد کیش، برای توسعه همکاری های دوجانبه اعلام 

آمادگی کرد.
جعفر آهنگران با اشــاره به این که منطقه آزاد کیش، پتانسیل های زیادی در حوزه بیمه دارد، اظهار کرد: 

شرکت بیمه آسماری، شرکتی جوان و پویاست و امیدوارم فعالیت خود را با قوت هر چه بیشتر ادامه دهد.

مدیرعامل شــرکت بیمه آســماری با بیان این که پیشــتر در صنعت بیمه، بیمه های درمان تکمیلی و 
بیمه های دارای پوشش بیماری کرونا به صورت مجزا ارائه می شد، گفت: بازار به یک بیمه نامه واحد که بتواند 
همه ریسک های حوزه درمان از جمله کرونا را همزمان پوشش دهد، نیاز داشت و اکنون شرکت بیمه آسماری 

این محصول را برای عرضه به بازار آماده کرده است.
علیرضا یزدان دوســت با اشاره به این که این بیمه نامه در قالب دو طرح درمان انفرادی و خانواده همراه 
با پوشــش کرونا و در دو سقف عملیاتی می شــود، ادامه داد: این بیمه نامه علاوه بر این که دغدغه بسیاری 
از بیمه گزاران و متقاضیان پوشــش های بیمه ای را برطرف می کند، می تواند ضریب نفوذ بیمه به ویژه در 

زمینه بیمه های درمان تکمیلی را افزایش دهد.
وی با بیان این که توســعه فروش بیمه نامه های درمان تکمیلی انفرادی از اهداف اصلی شــرکت بیمه 
آسماری در سال جاری است، گفت: گرچه نسبت خسارت این بیمه نامه در صنعت بیمه عدد مطلوبی نیست، 
اما شــرکت بیمه آسماری توانسته اســت با کنترل های حرفه ای و فروش مدیریت شده، نسبت خسارت این 

رشته را در حد قابل قبولی تثبیت کند.
مدیرعامل شرکت بیمه آسماری حذف فرآیند پیچیده و مشکل »آزمایش و چکاپ پیش از انعقاد قرارداد 
بیمه درمان تکمیلی« را عامل مهمی در افزایش جذابیت این رشــته برای بیمه گزاران دانســت و خاطرنشان 
کرد: ما توانســتیم با جایگزین کردن دوره انتظار به جای آزمایش های پزشــکی، رغبت بیشتری برای خرید 

بیمه نامه درمان تکمیلی در میان متقاضیان ایجاد کنیم.

آغازعرضهبیمهدرمانتکمیلیبیمهآسماریباپوششکرونا

تاکیدمدیرانعاملشرکتبیمهآسماری
ومنطقهآزادکیشبرتوسعههمکاریها
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»علیرضا یزدان دوست« مدیرعامل شرکت بیمه آسماری طی حکمی، »مصطفی نیکوگفتار« را به عنوان مدیر 
تحقیق و توسعه این شرکت منصوب کرد.

نیکوگفتار دانشجوی دکترای مدیریت بازرگانی است و پیشتر به عنوان مدیر تحقیق، توسعه و برنامه ریزی و 
مدیر فناوری اطلاعات و ارتباطات در شرکت های بیمه دی، آرمان و حکمت فعالیت می کرده است.

بیمه مرکزی صلاحیت مدیر جدید بیمه های مسئولیت و مهندسی شرکت بیمه آسماری را تایید کرد.
»الهام جلوی« دارای تحصیلات کارشناسی مدیریت بیمه و کارشناسی ارشد مدیریت بازرگانی است و پیشتر 
به عنوان مدیر بیمه های آتش سوزی و باربری، مدیر بیمه های مسئولیت و مهندسی و نیز دبیر شورای فنی در 

صنعت بیمه مشغول به کار بوده است.

در جریان بازدید رئیس پژوهشــکده بیمــه و هیات همراه از 
شرکت بیمه آسماری، بر توسعه همکاری های دوجانبه و استفاده 
از فرصت های پژوهشــی و علمی موجود برای طراحی محصولات 

جدید و افزایش هر چه بیشتر سطح خدمات تاکید شد.
علیرضا یزدان دوســت مدیرعامل شرکت در این دیدار با ارائه 
گزارشی از عملکرد بیمه آسماری به دستاوردهای مهم آن در حوزه 
ارائه آموزش های هدفمند به شبکه فروش اشاره کرد و با بیان این 
که آموزش های ضمن خدمت و غیرحضوری سهم قابل توجهی در 
افزایش ســطح دانش کارکنان داشته است، گفت: بیمه آسماری با 
پیاده سازی ســامانه آموزش مجازی )LMS(، بسیاری از نیازهای 

علمی نمایندگان، شعب و پرسنل شرکت را برآورده کرده است .
وی همچنیــن به تشــکیل کمیتــه آموزش و انجــام فرآیند 
نیازســنجی آموزشی در حوزه کارکنان، نمایندگان و شعب شرکت 
بیمه آسماری اشــاره کرد و با بیان این که از محتواهای آموزشی 
به روز رسانی شده برای آموزش استفاده می شود، خاطرنشان کرد: 
حجم اطلاعات و داده های در اختیار پژوهشــکده بیمه بسیار قابل 

توجه است و می توان برای ارتقای سطح فعالیت های آموزشی از این محتواها نیز بهره برد.
دکتر حمید کردبچه رئیس پژوهشکده بیمه نیز در این بازدید با قدردانی از خدمات شرکت بیمه آسماری 
به صنعت بیمه، خدمات انجام شده در حوزه آموزش کارکنان و شبکه فروش این شرکت را قابل تقدیر دانست 
و گفت: شــرکت بیمه آســماری می تواند به افزایش غنای پژوهش های در حال انجام در پژوهشــکده بیمه 

کمک کند.
وی با استقبال از پیاده سازی سیستم آموزش از راه دور در شرکت بیمه آسماری، این اقدام را روشی موثر 
برای افزایش سرعت و کیفیت انتقال دانش ارزیابی و خاطرنشان کرد: پژوهشکده بیمه آمادگی دارد محتوای 

آموزشی و پژوهشی موجود را در اختیار همه شرکت های بیمه از جمله شرکت بیمه آسماری قرار دهد.
در ادامه، رئیس پژوهشــکده بیمه به همراه دکتر »لیلی نیاکان« معاون پژوهشــی و دکتر »اسماء حمزه« 
سرپرســت دفتر ارتباط با صنعت پژوهشکده در خصوص زمینه های مختلف همکاری مشترک پژوهشکده و 

بیمه آسماری اظهار نظر کردند .

روابطشرکتبیمهآسماریوپژوهشکدهبیمهگسترشمییابد

انتصابمدیرتحقیقوتوسعه

انتصابمدیربیمههایمسئولیتومهندسی
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