
   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

          

                  

 

 

 جامعة واسط                                                قسم إدارة الاعمال                                        

 كلية الإدارة والاقتصاد                                              المرحلة الثالثة      

         

         

  



  تكبدها التي الخسارة عن تعويض (الزبون) له للمؤمن بالنسبة تمثل

 عن تعويض على حصوله عند تتحقق التامينية الخدمة منفعة وان.

 يسدد السنوات من عدد يمر عندما بالغبن البعض يشعر لذا . الخسارة

  . له تعويض تحقق ان دون الأقساط خلالها

 الخدمة تمثل للتامين منتج او اوكيل (التامين شركة) للمؤمن بالنسبة

  ان الحقيقة وفي .يؤديها التي والبيع الترويج جهود في التامينية

  الشركة تمارسها التي الأنشطة من مجموعه هي  التامينية الخدمة

 الى تقدمها التي الفنية والمشورات والتعويض , والاكتتاب,الترويج:

  الى التأمينية الخدمة مراحل تقسيم يمكن ذلك ضوء وفي . له المؤمن

: 





  . التامينية الخدمة تسويق عملية في حاسم دور الترويج يلعب

 , واحدة بعملية التامينية الخدمة في تندمج والبيع الإنتاج عملية ان

 وبيعها انتاجها عملية تكون التي المادية السلع لإنتاج خلاف

 بيع عملية ان حيث (يباع ينتج ما التامين في) مستقلتين بعمليتين

  . التامينية الخدمة انتاج عملية معه تندمج التامين وثيقة

 انتاج لان ؟ الإنتاج تسمية التامين وثائق مبيعات على يطلق ولهذا

 او الصناعي المشروع ففي. مبيعاتها في يتمثل التامين شركة

 وتتعرض المبيعات قيمة عن تختلف الإنتاج قيمة ان نجد الزراعي

 اذ اطلاقا هذا يحدث لا التامين في . الكساد الى المنتجات من جزء

 . المنتج هو التامين وثيقة من فالمباع البيع تنتظر منتجات توجد لا









  -ثالثا  

 :مفهوم الاكتتاب 

 حيث الاكتتاب مرحلة التامين طلب بدخول تصنيعه يبدا التامين منتج ان
  ويتقرر ويسعر ويقيم الخطر نوع ويصنف التامين طلب ويحلل يدرس
 مع تصادم او تقاطع يشكل مما . خاصة او اعتيادية بشروط قبوله او رفضة

    ؟ أخرى جه من والمكتتبين جه من والزبائن المنتجين
 

 ليحققوا الزبائن من ممكن عدد اكبر كسب الى يسعون (البيع رجال)والوكلاء فالمنتجين
 طالب الزبون ان كما ,البيع عمولات من اكبر مبالغ على خلالها من ويحصلون أقساط
 . سعر واقل شروط بأفضل التامين شراء الى يسعى التامين

 محل وطبيعة الخطر ظروف لمعرفه التامين طلبات تدقيق فيتم الاكتتاب موظفي اما
 الخطر في والمعنوية المادية والمؤثرات لها يتعرض ان يمكن التي والخسائر التامين

 نقطة تكمن وهنا المكتتبين قرارات تحكم التي الفنية والمعايير الاعتبارات من الخ...
   . الاكتتاب ورجال (البيع رجال)والمنتجين الزبائن بين المحتمله التقاطع

 

 

  



 

يعمل المكتتب على انتقاء الاعمال الجيدة التي لا يتوقع ان تفوق 
مثل قبول التامين على السيارات )خسائرها عن معدل الخسائر المحتملة

وهذه الرغبة تتقاطع في كثير من الأحيان مع سياسات شركة ( . فقط 
التامين التسويقية وفي بعض الأحيان تضعف موقع الشركة التنافسي مع 

وشركة التامين شانها شان أي منظمة .شركات التامين الأخرى 
اقتصادية لا يمكن اغفال الاعتبارات التسويقية في ظل الظروف 

 .  التنافسية 

بيد ان باستطاعة المكتتب تحقيق التوازن في الاعمال التي يقبل التامين 
عليها ان يحفز الاخطار الجيدة بمنح أصحابها خصومات في أقساط 

التامين مثلا وبالمقابل يفرض شروط مشددة على الاخطار الرديئة مثل 
 .  أي تطبيق مبدا الانتقاء بين الاخطار المعروضة . أسعار عالية 

 



 



هناك مصادر متنوعه للمعلومات والبيانات التي يحتاجها 

 : المكتتب ويمكن ايجازها بالاتي 

   



شركة اقسام متخصصه في حيث توجد : اقسام الإصدار  -1
التامين تسمى اقسام الإصدار تتكون من عدد من الموظفين ذوي 

ومن مواصفات  بالاخطارخبرة والمتخصصين في الاكتتاب 
المكتتب ان يكون ضليعا بوثائق التامين ويفهم شروط الوثيقة 

 .ومحتوياتها بدقة 

وتضم كفاءات متخصصة واحيانا من : اللجان المتخصصة  -2
 .خارج الشركة 

بمرور الزمن من خلال اكتسابهم الخبرة : مندوب التامين  -3
 في تسويق وثائق التامين 

 .من خلال برامج خاصة بالحاسوب :  الحاسوب -4


