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التوجه التسويقي كآلية لتفعيل سوق التأمين الجزائري/ منشورات المجلس الوطني للتأمينات CNA

أهمية المقاربة التسويقية في الصناعة التأمينية بالجزائر (()
يعاني قطاع التأمين الجزائري من مشكلات هيكلية عديدة وصعوبات تنظيمية متعددة، أدت إلى تأخر مركزه على مستوى سوق التأمين الدولي، ويعتبر قصر النظر التسويقي من الظواهر المنتشرة في كثير من الشركات الوطنية سواء العمومية أو الخاصة، وفي هذا الإطار فإن هذا البحث هو محاولة جادّة لتبيان ضرورة تضمين وظيفة التسويق التأميني ضمن الهياكل التنظيمية لهذا النوع من الشركات والعمل على إقناع المسيير الجزائري بحتمية تبنيه للتسويق كفلسفة وسلوك وممارسة لإحداث التغيير الحقيقي في نمط تسييرها، ورافد حيوي يحتوي في جوهره كل مؤهلات التفوق ومقومات التميز ودعائم النجاح لغزو الأسواق الدولية، وهذه الحقيقة العلمية هي ما توصلت إليه الدراسات والأبحاث الحديثة والتي إنطوت على أن دالة ربحية ونمو وبقاء الشركة مرهون بمدى إنتهاج الفكر التسويقي الحديث القائم على التوجه بمتطلبات وإنتظارات الزبون المؤمن له.
نعني بالتسويق التأميني (فن إشباع إحتياجات الزبائن، وفي الوقت ذاته إرضاء مسييري الشركة -مردودية-نوعية-صورة-)، وأيضا (حالة فكرية تتوخى توجيه كافة الوسائل والطاقات المتاحة لشركة التأمين وإشباع وإرضاء الزبون)، ويعرف كذلك (النشاط الذي ينطوي على تحديد أكثر الأسواق ربحية في الوقت الحاضر والمستقبل وتقييم الحاجات الحالية والمستقبلية للزبائن). عرف بأنه (تحليل وتخطيط وتنفيذ ورقابة البرامج التي يتم إعدادها لتحقيق تبادل المنتج الذي له قيمة ومنفعة، والتي تشبع حاجات ورغبات المستفيد (المؤمن له) ويعتمد بدرجة كبيرة على إستخدام طرق فعّالة للتسعير والاتصالات والتوزيع والإعلام لحفز وجذب الأسواق). 

إذن ينبثق مما سبق أن التسويق التأميني يدور حول محورين الأول جعل الزبون (المُؤَمَّنِ لَهُ/المستفيد) حجر زاوية في صلب الإهتمامات فهو ملك السوق تجب دراسة سلوكه وقراره الشرائي بعناية فائقة (التغطيات) لأنه المفتاح الذي يعبِّد الطريق لبلوغ المحور الثاني المتمثل في توليد تيار متدفق من الأرباح لشركات التأمين (المُؤَمِّنْ/معيد التأمين) المتأتية من مجموع الأقساط المكتتبة (تعظيم الإيرادات) بعد إكتتاب العقد الذي يلزمها بالوفاء بوعودها تجاه المتعاقدين معها سواء كانوا أفراد أو مؤسسات بتعويض الضحايا والمتضررين (تدنئة التكاليف) بعد وقوع الخطر المُؤَمَّنْ مِنْهُ (الحريق، الإنفجار، الإصطدام، التخريب والشغب، الإرهاب، السرقة، المرض، البطالة، الإفلاس، الوفاة، الكوارث كالزلازل والفيضانات، ...إلخ). ينضاف إلى ذلك فالتسويق التأميني في جوهره يعمل على ضمان الإنسجام وإحداث التناسق بين الأقسام ضمن الهيكل التنظيمي للشركة من تخطيط وتنظيم وتوجيه ورقابة وقيادة بكفاءة وفعّالية، وتظهر نجاعة التسويق في بعده الإستراتيجي عن طريق تقسيم وتجزئة السوق الكلي إلى فئات متجانسة في الخصائص، ثم يتم الإنتقال إلى المستوى التكتيكي بإستهداف الأجزاء الأكثر جاذبية (تكلفة/عائد).   

يرى P.F.Drucker أحد رواد مدرسة المانجمنت الحديث أن الإهتمام بالتسويق يعتبر بوابة لولوج عالم التميز والتفوق. فالتسويق التأميني صمام أمان يمكن من النمو والبقاء على المدى البعيد من خلال القدرة على إرساء مناخ تنظيمي ملائم يسهم في التوصل إلى أفكار جديدة، تطوير منتجات جديدة، إكتشاف عمليات أو ممارسات جديدة، كما أنه مدخل حيوي هام لتحقيق الميزة التنافسية التي يصعب تقليدها تمكنها من تحقيق أهدافها وبلوغ مراميها على غرار تنمية الحصة السوقية عموديا وأفقيا (زيادة رقم الأعمال أو حجم المبيعات)، وتدعيم المركز الربحي (رفع وتيرة معدل العائد على الإستثمار)، وترقية سمعة وشهرة الشركة ومنتجاتها (تحسين الصورة الذهينة وتعميق دالة الرضا وبناء معادلة الوفاء)، وتعزيز الموقع التنافسي للشركة وعلاماتها التجارية في الأسواق المستهدفة (الإستجابة المرنة والسريعة لرغبات توقعات الزبائن الكامنة وغير المشبعة)، ومنه فالتسويق في الشركات الجزائرية أصبح أمر ضروري وحاسم للغاية وفي منتهى الأهمية يساعد على التأثير الإيجابي والتفكير المجدي لإيجاد أفضل السبل وأمثل الصيغ لتعزيز وتفعيل القدرة التنافسية السعرية (التكاليف) والنوعية (الجودة) والفنية (التقانة)، المستوفية لمقتضيات ومتطلبات المزاحمة والتباري في الأسواق العالمية. 
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