قندوز طارق: أستاذ باحث في الدكتوراه بجامعة الجزائر
التسويق الإبتكاري وتنويع محفظة منتجات سوق التأمين الجزائري

التسويق الإبتكاري وتنويع محفظة منتجات سوق التأمين الجزائري (()
يعاني سوق التأمين الجزائري من إستفحال ظاهرة سيطرة وهيمنة تأمينات الأضرار (الممتلكات) وهي من التغطيات التقليدية مقارنة بتأمينات الأشخاص (الحياة)، وعدم رواج الفروع المستحدثة في صناعة التأمين العالمية، رغم الإصلاحات المنتهجة والتشريعات الصادرة (القانون رقم 06/04 المؤرخ في 20-4-2006 المعدل والمكمل للقانون 95/07 المؤرخ في 25-1-1995) والرامية إلى الإستجابة الفعّالة لإحتياجات شرائح واسعة من المواطنين بتجويد وتنويع خدمات القطاع والإرتقاء بتنافسيتها إلى المستويات والمعايير الدولية. وفي خضم التحديات الجسيمة التي تعتري بيئة شركات التأمين الوطنية (العمومية والخاصة) أصبحت الحاجة ماسة ولازمة والضرورة ملحة وضاغطة إلى تبني مقاربة التسويق بتوجهها الإبتكاري التي تحتوي على مفاتيح التفوق والتميز.

1- عموميات وأساسيات حول مقاربة التسويق الإبتكاري

يعرف الإبتكار على أنه (تنمية وتطبيق الأفكار الجديدة في الشركة)، وكذلك يقصد به (شكل جديد، وهو تغيير يرتبط بشيء جديد سواء سلعة، خدمة، تقنية، ممارسة إدارية، تغيرات في عناصر أخرى داخل الشركة)، وأيضا (هو عملية إنشاء الأفكار الجديدة  ووضعها في الممارسة)، وهناك من من يرى أن الإبتكار هو (القدرة على الإختراع)، أي أن الإبتكار عبارة عن تطبيق تجاري للإختراع، ومن التعاريف الأقرب إلى الماركتينغ نجد تعريف المدرسة اليابانية (القدرة الفائقة على تمييز الفرصة وحشد الموارد للإمساك بها والفرصة في هذه الحالة هي الشيء الجديد في السوق والذي يستجيب بشكل أفضل وأسرع للزبون).
وفي هذا الإطار، يقصد بالتسويق الإبتكاري بأنه (وضع الأفكار الجديدة أو غير التقليدية موضع التطبيق الفعلي في الممارسات التسويقية)، كما يعرف أيضا على أنه (الإستغلال الناجح للأفكار التسويقية الجديدة)، أي فعل مميز في الجانب التسويقي يجعل الشركة مختلفة عن الآخرين. ويهتم التسويق الإبتكاري للتأمين بتشخيص البيئة التي تعيش فيها شركات التأمين، عن طريق جهاز نظام المعلومات التسويقي بتوصيف وتشخيص رغبات وإنتظارات المستفيدين الحاليين والمرتقبين أي دراسة وتحليل التغطيات التأمينية والأخطار التي تهدد حياتهم وممتلكاتهم؛ وإحتياجات ومتطلبات الوسطاء والقنوات البيعية المستعملة كشبكة تجارية غير مباشرة على غرار الوكلاء العامون والسماسرة والبنوك؛ ونقاط قوة وجوانب ضعف المنافسين القائمين والمحتملين أي دراسة وتحليل الوضعية السوقية لكافة الفروع التأمينية المعروضة، حدود وطرق التسعير، نظم وأساليب التوزيع، تقنيات الترويج والوسائل الإعلامية المعتمدة (مسموعة، مرئية، مكتوبة).
2- أسباب إهمال وعزوف شركات التأمين الوطنية مقاربة التسويق الإبتكاري

من المفارقات في سوق التأمين الجزائري، أنه رغم التشريعات الصادرة منذ إلغاء مبدأ التخصص عام 1990 وإعادة هيكلته عام 1995 كمنعرج حاسم في مسار تنظيم القطاع من خلال الإهتمام بمسألة التنظيم الفني والإشراف والرقابة وإرساء قواعد اللعبة التنافسية، ثم تعميق ذلك الإنفتاح والتحرير نوعيا عام 2006 بقصد تجويد خدماته وتحسين مستوى التقديم، بيد أن المحصلة كانت هيمنة الوزن النسبي لتأمينات الأضرار Les Assurances de Dommage بـ 93%، مقارنة بتأمينات الأشخاص Les Assurances de Personnes بـ 7% (فجوة عميقة)، والسيطرة واضحة للتأمينات من الصيغ التقليدية قياسا إلى العقود المستحدثة (وتيرة متباطئة في التجديد والتحديث).

وبإطلالة سريعة فاحصة ومدققة لواقع تركيبة محفظة المنتجات التأمينية المعروضة في السوق الوطنية نجدها تتميز بأنها تقليدية ومحدودة وإلزامية، ينضاف إلى ذلك التأخر الفادح المسجل في تعميم وتفعيل مختلف أنواع التأمينات في الجزائر مقارنة مع الدول الأخرى، ويختصر مكمن هذا المرض المزمن إلى غياب وإهمال الأدوات الإبتكارية في صناعة القرارات التسويقية كظاهرة سائدة في غالبية الشركات الوطنية، وعزوف المسييرين عن ثقافة الإنفتاح والمغامرة وحب المخاطرة نظراً لأنها نشأت في بيئة إشتراكية إحتكارية مغلقة تقتل الإبداع وتثبطه. وهناك عدة أسباب أسفرت عن هذه النتيجة المنطقية والموضوعية هي عدم إقتناع وإدراك المسؤولين بجدوى التسويق الإبتكاري في تحسين الأداء التنافسي؛ وعدم المعرفة بتقنيات التسويق الإبتكاري وكيفية تطبيقها في مجال البوالص التأمينية؛ وأخيرا هناك عائق إيديولوجي يحول دون تبني مفهوم التسويق الإبتكاري بإعتباره نشاط مكلف وغير منتج (يمتص ويستنزف موازنات ضخمة ويصل معدل فشل المنتجات الجديدة إلى أكثر من 80%).

وفي المقابل هناك جملة من البواعث والدواعي والمبررات التي تزيد من الحاجة الملحة والماسة إلى إعتناق شركات التأمين الوطنية للتسويق الإبتكاري، نذكر منها على سبيل المثال لا الحصر:

· عامل جو المنافسة التأمينية بين المتعاملين التي تغمر السوق الجزائري للتأمين، حيث بلغ عدد العارضين 17 عام 2010 مع ترقب ولوج إستثمارات أجنبية (عربية، أوروبية، ...إلخ) نظرا للإمتيازات التي تمنحها السلطات في أتون إطلاق مشاريع الإستثمار العمومي PIP ؛
· إنتعاش سوق الوساطة التأمينية منذ سن المراسيم والتقارير الصادرة بداية من عام 2007 من العوامل المساعدة على إغتنام فرصة الإحتكاك الدائم بين الوسيط (المقدم/المؤدي) والزبون (المستفيد/المنتفع)، وتزويد الشركة بالمعلومات المحتوية على التغير في الأنماط المعيشية والأخطار المحتملة ؛
· عامل الوعي أو النضج التأميني والقناعة أو الحساسية الدينية لدى المواطن الجزائري، تحرض وتحث شركات التأمين على تجويد وإستحداث حقائب تأمينية تتكيف وتتأقلم مع هذين القيدين الذين يعدان من أهم التحديات التي تواجه وتعترض المنتجين في القطاع ؛
· التشابه الكبير في المنتجات التأمينية المعروضة للبيع فضلا عن غياب الحماية القانونية لها، يستدعي ذلك البحث الدؤوب عن إيجاد الحلول الإبتكارية المثلى لمشكلات الحماية والضمان التي ينشدها الزبائن (السفر، الزواج، العمل، الآلات والمعدات، السيارات، ...إلخ) ؛
· يعاني قطاع التأمين المحلي من نقص حاد في المعاهد التأمينية المتخصصة، ومنه غياب البحوث العلمية الأكاديمية والدراسات الميدانية التطبيقية، لأن هذه الأخيرة من أهم المرتكزات والمقومات لنجاح التسويق الإبتكاري في الجزائر مرهون بمدى وفرة الكوادر البشرية التأمينية المؤهلة والماهرة والمدربة والمحفزة، وهذه المسألة بدأت تظهر بوادرها مؤخراً ولو بشكل نسبي وتدريجي بإنشاء المدرسة العليا للتأمينات من خلال التعاون ؛
· عامل التطور التكنولوجي سريع الإيقاع في صناعة التأمين العالمية، سيما في ظل موجة التحرير المالي كأحد إفرازات الإتفاقية العامة لتحرير تجارة الخدمات GATS، وتداعيات إتفاق الشراكة مع الإتحاد الأوروبي وما تتمتع به الشركات الأجنبية العملاقة من إمكانات مذهلة في جانب التقانة (AIG الإمريكية، Allianz الألمانية، AXA الفرنسية، Zurich السويسرية، Generali الإيطالية، Prudential البريطانية، ...إلخ) والتي تسعى إلى وضع موطئ قدم والتغلغل في سوق شمال إفريقيا والشرق الأوسط MENA .
3- مقترحات لتحسين عملية تطوير المنتج بشركات التأمين الجزائرية
توجد عدة مقترحات لتحسين عملية تطوير المنتج بشركات التأمين الجزائرية، نورد منها ما يأتي: 

· إنشاء جهاز متخصص وفعّال لتطوير المنتج التأميني للوقوف على المنتجات المتاحة في السوق العالمي، والقدرة على الصمود والتصدي في مواجهة المنافسة الحادة (المحلية والعالمية) ؛
· تبني أجهزة التسويق البحث والتطوير بشركات التأمين لإستراتيجية ملائمة لتطوير تغطياتها حتى يمكنها توفير منتج مناسب يقابل إحتياجات وتوقعات الزبائن ؛
· إنشاء قاعدة معطيات للإلمام بكافة الظروف السوقية و بما يساعدها على ملاحقة التطورات المتعلقة بالمنتجات المتاحة في السوق العالمي ؛
· توفير الدعم الكامل في تعزيز فعّالية الجهود التي تستهدف تحسين المنتجات عن طريق مشاركة العاملين في التخطيط وإتخاذ القرارات المتعلقة بتطوير المنتج التأميني ؛ 
· زيادة الإهتمام بإجراء بحوث السوق وجعل الزبون محل إهتمام خاص، وإعتباره مصدرا أساسيا لكل قرارات الإدارة العليا فيما يتعلق بتطوير المنتج، بإعتبار أنّ غالبية الأفكار لا ترد من البحوث والتطوير فقط ولكن من جانب الزبائن أنفسهم ؛
· الإسهام في إنشاء مراكز ومعاهد البحث والتطوير في قطاع التأمين من خلال المساعدة المالية والبشرية والإشتراك في المراكز العلمية لتطوير التكنولوجيا (توفير الخدمات الإرشادية في إجراء التعديلات على المنتجات الحالية والإسهام في تطوير المنتجات الجديدة) .
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