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مقدمة
ــبب  ــذا بس ــاد، وه ــددة الابع ــات متع ــد العملي ــن أح ــويق التأمي ــة تس ــد عملي تع
العديــد مــن الخصائــص الفريــدة لخدمــة التأميــن والتــي تكســبها ذاتيــة خاصة. 

وتركــز هــذه النشــرة علــى تســويق خدمــات التأميــن مــن خــال عــرض النقــاط 
الآتيــة:

ــويقية لخدمة التأمين .	  الخصائص التس

ــويقية لخدمة  التأمين.	  التحديات التس

اهم اســاليب التغلب على التحديات التســويقية لخدمة التامين 	 

ــى  ــا ف ــب أخذهم ــن يج ــن هامتي ــى حقيقتي ــارة إل ــب الإش ــة تج ــذ البداي ومن
ــرة: ــرض النش ــى ع ــاً ف ــى قدم ــل المض ــار قب الاعتب

ــن 	  ــلوبها  ع ــا  واس ــث أدواته ــن حي ــف م ــات تختل ــويق الخدم ــة تس أن عملي
ــص  ــز بخصائ ــات تتمي ــذا لأن الخدم ــة وه ــلع الملموس ــويق الس ــة تس عملي
معينــة لاتتوافــر فــى الســلع الماديــة ممــا يجعلهــا أكثــر صعوبــة فــى 

تســويقها.

ــات 	  ــويق الخدم ــق بتس ــا يتعل ــه م ــق علي ــة ينطب ــه خدم ــن بوصف أن التأمي
ــره  ــن غي ــن ع ــا التأمي ــز به ــي يتمي ــص الت ــى الخصائ ــة إل ــة، بالإضاف ــة عام بصف
مــن الخدمــات والتــي تضفــي العديــد مــن التحديــات علــى عمليــة تســويق 

ــن. التأمي
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تعتبــر خدمــة التأميــن خدمة غيــر ملموســة بمعنــى أنها غيــر قابلــة للمعاينــة أو التفحص 
مــن قبــل العميــل قبــل شــرائها. وبالرغم مــن وجــود هــذه الخاصيــة فــى كل الخدمات 
إلا أنهــا تعــد أكثــر  وضوحــاً فــى خدمــة التأميــن ، حيــث أن خدمــة التأميــن هــى عبــارة 
عــن “وعــد مســتقبلى بدفــع تعويــض مالــى عنــد حــدوث خســارة ناجمــة عــن خطــر 
ــدا  ــة ع ــر مادي ــى أى مظاه ــة عل ــم الخدم ــوى تقدي ــى لاينط ــه”  وبالتال ــن من مؤم
ــى  ــؤدى عل ــى ت ــغ الت ــك المبال ــن أو تل ــد التأمي ــا عق ــرّر عليه ــى يح ــورق الت ــة ال قطع
ســبيل التعويــض )فــى حالــة تحقــق أحــد الأخطــار المغطــاة بموجــب الوثيقــة فعــاً(.

ــبب  ــدة بس ــل ح ــكلة أق ــرى أن المش ــرى ن ــات الأخ ــن الخدم ــد م ــي العدي ــه ف ــي أن عل
ــة: ــل الآتي ــض العوام ــد أو بع أح

ــل  ــتهلك أو العمي ــن للمس ــة يمك ــلعة ملموس ــم س ــه تقدي ــة يصاحب ــم الخدم أن تقدي
ــة  ــلعة قرين ــذه الس ــاذ ه ــن اتخ ــا يمك ــهولة ، كم ــا بس ــا وإدراكه ــا ومعاينته تقييمه
ــى  ــرة ف ــد او الاس ــودة المقاع ــة او ج ــات الغذائي ــل الوجب ــة )مث ــودة الخدم ــى ج عل

ــة(. ــات الفندقي ــة أو الخدم ــوط الجوي ــات الخط ــة خدم حال

أمــا بالنســبة للتأميــن فإنــه يعانــى مــن درجــة عــدم ملموســية كبيــرة ممــا يترتــب عليه 
ضــرورة بــذل بعــض الجهــود التســويقية لعــاج التحديــات التســويقية المتمثلــة  فى:

ــياتها 	  ــركة وتسهــ ــي الشــ ــة ف ــر المادي ــد    والمظاهـــ ــة إدارة الشواهـــ أهمي
Management of Physical evidence المختلفــــــة 

ــن 	  ــة بي ــة  المتناقل ــات الايجابي ــة Word of mouth أي الانطباع ــة المنقول ــة الكلم أهمي
ــاء.  العم

 الخصائص التسويقية للتأمين

     Intangibility  1(   التأمين خدمة غير    ملموسة



ــت  ــع وق ــاً م ــا تزامن ــم إنتاجه ــن يت ــة التأمي ــة أن خدم ــدم الإنفصالي ــة ع ــد بخاصي يقص
الحصــول عليهــا، الأمــر الــذى لا ينطبــق علــى الســلع الملموســة التــى تنتــج ثــم تــوزع 

علــى منافــذ البيــع وقنــوات التوزيــع.

فبالنظــر إلــى خدمــة التأميــن نجــد أنــه يتــم تســويقها أولًا، ثــم عقــب جــذب وإقنــاع 
ــم  ــركة(، يت ــاء الش ــا عم ــن وكاهم ــار تأمي ــه أو سمس ــن ل ــواء كان مؤم ــل )س العمي
إنتــاج الخدمــة والحصــول عليهــا فــي نفــس الوقــت وهــي مــا يعــرف بعمليــة الإنتــاج 

   Servuction (service and production (ــة ــازم للخدم ــويق المت والتس

 و يمكــن توضيــح تتابــع عمليــات )التســويق – الإنتــاج – الحصــول علــى المنتــج( فــى 
كل مــن الســلع الملموســة والخدمــات ومنهــا التأميــن كمــا هــو موضــح فــي الشــكل 

رقــم )1(.

ــى  ــردها عل ــن س ــويقية يمك ــات التس ــن  التحدي ــدد م ــة ع ــذه الخاصي ــن ه ــأ ع وينش
ــى : ــو التال النح

تأثــر العميــل بكافــة الجوانــب المشــتركة فــى تقديــم الخدمــة ســواء كانــت بشــرية 	 
أو تكنولوجيــة.

أن جــودة الخدمــة تتأثــر بمقدمهــا ســواء مــن حيــث مهارتــه و أخاقياتــه المهنيــة 	 
بــل وحالتــه النفســية وقــت تقديــم الخدمــة.

تذبذب جودة الخدمة من مرة إلى أخرى.	 

     Inseparability   2(   عدم الإنفصالية

الانتاج

الاستهاك التفاعل بين 
مقدم الخدمة 

والمستفيد منها

تسويق
الخدمة

إنتاج

تسويق وتوزيع 
الى منافذ البيع

في حالة السلع الماديةفي حالة الخدمات

شكل رقم )1( :يوضح تتابع عمليات التسويق والإنتاج فى حالتى السلع والخدمات 
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ومن هنا    تنشأ بعض الآثار    التسويقية على النحو التالى:

 	 People ــن ــة التأمي ــاج خدم ــى إنت ــارك ف ــرى المش ــر البش ــن العنص ــار كل م إعتب
وعمليــة تقديــم الخدمــة Process أحــد عناصــر المزيــج التســويقى لخدمــة التأمين  

ــة. ــم الخدم ــة تقدي ــه لعملي ــري و ماءمت ــر البش ــل العنص ــرورة تأهي ــم ض ــن ث وم

ضرورة إدارة  و مراقبة جودة الخدمة بشكل مستمر.	 

ــرى 	  ــر البش ــل دور العنص ــة لتقلي ــم الخدم ــى تقدي ــة ف ــة الآلي ــادة درج ــرورة زي ض
ــك. ــن ذل ــا أمك ــا  كلم فيه

Transience       3(   قصر أجل الخدمة في بعض انواع التأمين

من المعروف أن عقود التأمين تأخذ ثاث أشكال من حيث أجل خدمة التأمين:

ــاوز 	  ــن تتج ــرات تأمي ــي فت ــي تغط ــل Long term contracts : والت ــة الأج ــود طويل عق
ــئولية  ــم والمس ــي الدائ ــن الطب ــاة والتأمي ــات الحي ــل تأمين ــوم( مث ــنة )365 ي الس

. Decennial Liability العشــرية

عقــود ســنوية قابلــة للتجديــد Annual renewable contracts :  والتــي تغطي فترات 	 
تأميــن ســنوية وتجدد عنــد ميعــاد انقضــاء العقد وتشــمل غالبيــة عقــود التأمينات 
العامــة مثل عقــود تأميــن الحريــق والســفن والحــوادث الشــخصية والمســئوليات 

وبعــض عقــود التأمينــات الهندســية وبعــض عقــود تأميــن الحيــاة المؤقت.

إطار   رقم 1:
التسويقي المزيج  عناصر 

ــر  ــة عناص ــن أربع ــة م ــلع المادي ــة الس ــى حال ــون ف ــويقى يتك ــج التس المزي
التوزيــع  قنــوات   Promotion الترويــج   ،Price الســعر   ،Product المنتــج  هــم 
.4Ps البعــد المكانــى للنشــاط التســويقى( ولهــذا يعــرف إختصــاراً بالـــ( Place 
أمــا فــى حالــة الخدمــات فــإن المزيــج التســويقى يتكــون مــن ســبعة 
ــا  ــارة إليه ــابقة الإش ــة الس ــر التقليدي ــة عناص ــم الأربع ــرف ب 7Ps ، ه ــر ويع عناص
ــى  ــارك ف ــرى المش ــر البش ــى العنص ــرى ه ــر أخ ــة عناص ــى ثاث ــة إل بالإضاف
 Process الخدمــة  لتقديــم  التنفيذيــة  والعمليــة   People الخدمــة  تقديــم 

.  Physical Evidencesالماديــة والمظاهــر 
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ــات  ــدا  التأمين ــي )ع ــل ف ــويقية تتمث ــات تس ــة تحدي ــذه الخاصي ــى ه ــب عل ويترت
ــل(: ــة الأج طويل

عــدم وجــود ارتبــاط طويل الأجــل بيــن العميــل أو الشــركة مما يســهل أســتقطاب 	 
العميــل من قبــل المنافســين .

إنخفــاض تكلفــة التحــول Switching Cost أى التكلفــة التــى ســوف يتحملهــا 	 
المؤمــن لــه فــى حالــة الانتقــال مــن شــركة التأميــن إلــى شــركة أخــرى- تكــون أكبر 
ــارة-  ــا خس ــب عليه ــة يترت ــة الوثيق ــاة لأن تصفي ــات الحي ــة تأمين ــى حال ــن ف ــا يمك م
فــى حالــة الوثائــق الســنوية والتــى تتمثــل فــى عــدم حصــول المؤمــن لــه علــى 

ــات. ــركة بتعويض ــة الش ــدم مطالب ــة ع ــى حال ــه ف ــع ب ــد يتمت ــذى ق ــم ال الخص

  ويترتب على ذلك بعض التحديات التسويقية	 

ضــرورة تطبيــق مفهــوم تســويق العاقــات Relationship Marketing لبناء جســور 	 
الثقــة والعاقــات طويلــة الأجــل مــع العماء.

إطار   رقم 2:

تعريف  التسويق القائم على العاقات:

 هــو تحديــد وإنشــاء وتعزيــز والحفــاظ علــى العاقــات مــع العمــاء  مــن خــال 
ــر  ــن القصي ــي الأجلي ــراف ف ــن الأط ــة بي ــود المتبادل ــق الوع ــى تحقي ــل عل العم

ــل. والطوي

ــون  ــا تك ــاً م ــا غالب ــد أنه ــل نج ــن والعمي ــركة التأمي ــن ش ــة بي ــة التعاقدي ــر للعاق وبالنظ
قصيــرة الأجــل،    ومــن ثــم فــإن محافــظ أعمــال التأمينــات العامة هــي محافــظ متقلبة 

.  Volatile Portfolios ــرة ومتطاي

ــدد 	  ــدة ولا تج ــرة واح ــدر لم ــدة One – off contracts :  تص ــرة واح ــدر    لم ــود تص عق
وقــد تكــون قصيــرة الأجــل جــداً كوثائــق تأميــن البضائــع أو وثائــق تأميــن الســفر 
ــع  ــن جمي ــق تأمي ــام كوثائ ــدي الع ــة voyage policies أو تتع ــاس الرحل ــي اس عل
ــة. ــي بأنقضائ ــن تنقض ــروع معي ــط بمش ــي ترتب ــب والت ــن أو التركي ــار المقاولي أخط
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4(   صعوبة إدراك العميل للخدمة

5(   عدم وجود قنوات توزيع مادية

كمــا ســبق فــإن خدمــة التأميــن هــى “وعــد مســتقبلى بــأداء تعويــض” وفقاً 
ــذه  ــة ه ــدرك أهمي ــاً  لاي ــل غالب ــإن العمي ــا ف ــن هن ــن وم ــد التأمي ــروط عق لش
الخدمــة إلا عنــد تحقــق الخطــر المؤمــن منــه، أو حينمــا يكون نفــس هــذا العميل 

قــد تكبــد خســائر ســابقة أدرك مــن خالهــا أهميــة خدمــة التأميــن.

ــى  ــاء ف ــن العم ــر م ــة كثي ــدم رغب ــى ع ــية ه ــكلة أساس ــأ مش ــا تنش ــن هن وم
ــى أن  ــة، عل ــذه الخدم ــة ه ــم لأهمي ــدم إدراكه ــن لع ــة التأمي ــراء خدم ش
ــع  ــدم مناف ــا تق ــد أنه ــق نج ــكل متعم ــا بش ــر إليه ــن إذا مانظ ــة التأمي خدم
ــه  ــن ل ــر للمؤم ــا توف ــث أنه ــض. حي ــى التعوي ــول عل ــاف الحص ــرى بخ أخ
Peace of mind تجــاه أى خســائر قــد يتكبدهــا ، كمــا أنهــا تقــدم  راحــة البــال 
ــن  ــه م ــفر عن ــا تس ــة وم ــر المعاين ــال تقاري ــن خ ــة م ــر مجاني ــات إدارة خط خدم

ــكات . ــات الممتل ــي تأمين ــات ف توصي

ــأ عن هذه الخاصية تحدي تسويقى يتمثل فى: وبالتالى ينش

ضــرورة إقنــاع العمــاء )خاصــة الذيــن لــم يتعرضــوا لخســائر ســابقة( بأهميــة 
التأميــن والتأكيــد علــى منافــع خدمــة التأميــن باعتبــارة خســارة صغيــرة 

ــة.  ــرة محتمل ــارة كبي ــادي خس ــدة لتف مؤك

ــى  ــادى عل ــاه الم ــع Distribution Channel بمعن ــاة التوزي ــوم قن ــق مفه لايطب
ــال  ــن خ ــرى م ــن البح ــات التأمي ــويق خدم ــن تس ــا يمك ــات ف ــة الخدم صناع
ــادى  ــر الم ــث أن المظه ــذا حي ــع ! وه ــيارات توزي ــن أو س ــع أو موزعي ــذ بي مناف
ــة(. ــا الوثيق ــرر عليه ــى تح ــة )الأوراق الت ــو الوثيق ــن ه ــة التأمي ــد لخدم الوحي
والتــى يمكــن توصيلهــا إلــى العميــل مــن خــال القنــوات الإلكترونيــة أو البريد أو 

ــاً . ــيأتي تفصي ــا س ــن كم ــركة التأمي ــروع ش ــوك أو ف البن

ضــرورة إقنــاع العمــاء )خاصــة الذيــن لــم يتعرضــوا لخســائر ســابقة( بأهميــة 
التأميــن والتأكيــد علــى منافــع خدمــة التأميــن باعتبــارة خســارة صغيــرة 

ــة.  ــرة محتمل ــارة كبي ــادي خس ــدة لتف مؤك
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ــويقى يتمثل فيما يلي: وتنشئ هذه الخاصية تحدي تس

ــولات 	  ــك العم ــي ذل ــا ف ــال، بم ــب الأعم ــة لجل ــف المرتفع ــم التكالي ــرورة تفه ض
ــة  ــا وتكلف ــة مقابله ــة المضاف ــن القيم ــد م ــن و التأك ــطاء التأمي ــددة لوس المس

ــويقي. ــاط التس ــة النش ــة لخدم ــات الحديث ــر التقني تطوي

ــون 	  ــاء يفضل ــن العم ــد م ــون العدي ــر، وك ــع المباش ــود البي ــا وقي ــم مزاي فه
ــم  ــة فه ــة وصعوب ــد الخدم ــبب تعق ــن بس ــطاء تأمي ــال وس ــن خ ــل م التعام

الوثائــق.

ــم 	  Affinity Groups وفه ــة  ــات المتجانس ــاء المجموع ــع عم ــل  م ــرورة التعام ض
ــبة. ــات المناس ــر المنتج ــزء وتطوي ــذف ج ــم ح ــم  ت احتياجاته

ضــرورة تنســيق الجهــود و الحمــات التســويقية مــع القيــود الإشــرافية والرقابيــة 
ــتطاعة  ــدم اس ــه وع ــى حمايت ــود ف ــذه القي ــدور ه ــل ب ــاع العمي ــى إقن ــز عل و التركي

ــا. ــركة تعديله الش

6(   القيود الإشرافية والرقابية

ــن  ــة م ــع للرقاب ــم تخض ــتوى العال ــى مس ــن عل ــة التأمي ــروف أن صناع ــن المع م
ــا  ــة مم ــر الحكومي ــة وغي ــة الحكومي ــرافية والرقابي ــات الإش ــن الجه ــد م العدي
ــة ،  ــات الأكتتابي ــث السياس ــن حي ــواء م ــود )س ــن القي ــة م ــاك مجموع ــل هن يجع
شــروط عقــود التأميــن ، تعريفــة خدمــة التأميــن، الحــدود القصــوى للعمــولات، 
ــود  ــاك قي ــى أن هن ــذا يعن ــويقية...( وه ــالات التس ــان والأتص ــي الأع ــود عل قي
ــى  ــويقية عل ــات تس ــأ صعوب ــا تنش ــن هن ــن وم ــركة التأمي ــرف ش ــة تص ــى حري عل
ــرافية  ــود الإش ــن القي ــة م ــة مرتفع ــى درج ــوى عل ــى لا تنط ــات الت ــس الصناع عك

ــة. والرقابي

ــويقى يتمثل فيما يلى: وتنشئ هذه الخاصية تحدي تس

فعلــي ســبيل المثال ينــص القانــون رقــم 10 لســنة 1981 بشــأن الأشــراف والرقابة 
علــي التأميــن فــي لائحتــة التنفيذيــة بالمــادة 48 – مكــرر علــي الضوابــط الواجب 
توافرهــا فــي الأعانــات والمــواد العلميــة والدعايــة ممــا يضــع قيــود علــي حرية 

ــال . ــذا المج ــرف في ه التص



نشرة الاتحاد المصري للتأمين 9

تعنــي الــدورة الاكتتابيــة أنــه عندمــا يتميــز ســوق التأميــن يتميــز بوجــود فائض 
ــون  ــن، يك ــي التأمي ــب عل ــن الطل ــل م ــة أق ــة الاكتتابي ــون الطاق ــث تك ــب حي طل
ــن  ــركات التأمي ــه ش ــتطيع في ــية( Hard Market  تس ــر تنافس ــاً  )غي ــوقاً قوي س
منــح أســعار مرتفعــة وتحقيــق أربــاح مميــزة  إلا أن هــذا الوضــع لا يســتمر هكــذا 
ــي  ــدة عل ــن جدي ــركات تأمي ــز ش ــع يحف ــذا الوض ــوق به ــود الس ــث أن وج حي
ــض  ــدث فائ ــة ويح ــة الاكتتابي ــد الطاق ــي تزي ــوق وبالتال ــي الس ــول إل الدخ
ــم  ــركات لتقدي ــر الش ــاً وتضط ــن هبوطي ــعار التأمي ــي أس ــط عل ــا يضغ ــرض مم ع
أســعار تنافســية وخصومــات لجــذب العمــاء ممــا يــؤدي إلــي ظهــور الســوق 
الضعيفــة )تنافســية( Soft Market  - ثــم تبــدأ الشــركات فــي الانســحاب أو 
ــة  ــي الحال ــوق إل ــد الس ــا يعي ــة مم ــا الأكتتابي ــص طاقته ــاج أو/وتقلي الأندم
ــؤدي  ــا ي ــة أيض ــائر الكارثي ــدوث الخس ــظ أن ح ــك.. وياح ــذا دوالي ــة وهك القوي
ــي  ــر ف ــم التأثي ــن ث ــة وم ــا الاكتتابي ــن طاقته ــادة التأمي ــركات إع ــص ش ــي تقلي إل
الســوق فــي أتجــاة الســوق القويــة مــرة أخــري راجــع شــكل التوضيحــي رقم 
)2(  والــذي يوضــح الــدورة الاكتتابيــة وفقــاً لنمــوذج الســاعة التأمينيــة الــذي 

. Paul Ingrey قدمــة

وممــا يجــب ماحظتــه هــو أن خصومــات المنافســة بالإضافــة إلــي  الخصومــات 
ــرض  ــاً وإلا ع ــوب فني ــط المطل ــن القس ــى م ــد الأدن ــس الح ــد ألا تم ــرى لاب الأخ
شــركة التأميــن إلــي نتائج تشــغيلية ســيئة  ، فيجــب علــى شــركات التأميــن التركيز 
ــة  ــق سياس ــدم تطبي ــية ، وع ــوق التنافس ــال الس ــو خ ــة دون النم ــى الربحي عل

ــدي. ــق النق ــرض التدف ــاب بغ الاكتت

ــة إدارة  ــن كيفي ــن ع ــركات التأمي ــام إدارة ش ــي أم ــدي أساس ــق تح ــذا يخل وه
ــة . ــر المواتي ــلبية وغي ــار الس ــن الآث ــل م ــكل يقل ــة بش ــدورة الاكتتابي ال

ــا  ــن جانبه ــا م ــن فهمه ــي يتعي ــة الت ــة والاكتتابي ــاد الفني ــض الابع ــاك بع هن
ــات. ــن تحدي ــه م ــا تخلق ــويقية وم ــات تس ــن انعكاس ــا م ــا له ــويقي لم التس

الدورة الاكتتابية

الجوانب الفنية الاكتتابية والنشاط التسويقي
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ــتلزم  ــوق تس ــية الس ــة تنافس ــي درج ــة ف ــات دوري ــع لتقلب ــاط يخض ــن نش التأمي
ــي  ــاط التأمين ــويقية لإدارة النش ــة وتس ــات اكتتابي ــتراتيجيات وسياس ــة اس صياغ
ــار  ــن الآث ــي م ــركة ويدن ــة الش ــم منفع ــكل يعظ ــة بش ــدورة الاكتتابي ــل ال ــال مراح خ

ــارة. ــة الض ــلبية للمنافس الس

 مشكلة النمو – الربحية 

ــا  ــو إنم ــق النم ــاً ، فتحقي ــراً  ايجابي ــاً ام ــن دائم ــة التأمي ــي صناع ــو  ف ــد النم لا يع
ــي  ــا إل ــدة وضمه ــار جدي ــول أخط ــال أي قب ــم الأعم ــة حج ــال تنمي ــن خ ــم م يت
محفظــة الأعمــال ، وبالتالــي قــد ينطــوي النمــو الســريع علــى تطبيــق سياســة 
اكتتابيــة متســاهلة و مــن ثــم قبــول أخطــار رديئــة تضــر بالربحيــة ومــن هنــا يقال 
ــن. ــة التأمي ــي صناع ــة ف ــو والربحي ــن النم ــة Trade – off  بي ــة مقايض ــاً أن ثم دوم

الازدهار Euphoria النشوة

ندرة

وارتفاع

سعر

 التأمين

بشكل  حادارتفاع سعر   التأمين 

الأزمة 

ف 
ض التصني

تخفي

الائتماني

انخفاض
الأسعار

منافسة 
شرسة

تدهور
الأسعار

تدهور
 الربحية

نتائج مالية 
بالغة السوء

الأسعار   للقاعوصول 

  Paul Ingreyشكل رقم )2(: الدورة الاكتتابية الساعة التأمينية لــ
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ــن  ــوق التأمي ــر س ــم وتطوي ــى دع ــاً إل ــن دائم ــرى للتأمي ــاد المص ــعى الاتح يس
إيمانــاً بأهميــة هــذا القطــاع والــدور الــذى يلعبه فــى دعــم الإقتصــاد الوطنى 
ــات  ــة والاتجاه ــتجدات العالمي ــى المس ــوق عل ــاع الس ــة إط ــك بمحاول وذل
العالميــة الحديثــة فيمــا يتعلــق بصناعــة التأميــن والعمليــات المرتبطــة بهــا مثــل 
ــى  ــوء عل ــاء الض ــى إلق ــرة إل ــذه  النش ــدف ه ــذا ته ــويق.  وله ــة التس عملي
ــدف  ــك به ــة وذل ــة التاميني ــويق الخدم ــة بتس ــات الخاص ــص والتحدي الخصائ
تطويــر   الجانــب التســويقى لــدى شــركات التأميــن ممــا ســينعكس بالأثــر 
ــج  ــى النات ــوى ف ــاع الحي ــذا القط ــاهمة ه ــم مس ــادة حج ــى زي ــى عل الإيجاب

ــى. ــى الإجمال المحل
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