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ذیجاه برای 
تامین بخشی 

از امکانات 
گردشگران 
سلامت، در 

مجاورت 
بیمارستان 

»بهبود« هتلی 
راه‌اندازی کرده  

وباید گفت 
تمامی خدمات 
آن، بیمارمحور 
بوده و در جهت 
تکریم بیماران 

و جذب 
گردشگران 

سلامت است

پیش از این اولین  کســب‌وکارش را به‌طور 
مســتقل در تولید محصولات غذایی تجربه 
کرد. یک اتفاق، اما مســیر او را عوض کرد؛ 
اتفاقی که موجب شد او به کار در حیطه بهداشت و درمان 
علاقه‌مند شود و با اینکه تحصیلاتش در این زمینه نبود، 
اما شــوق خدمت به بیماران به او انگیزه کارکردن و رشد 

روزافزون بدهد. 
او زمانی که برای درمان در یکی از  بیمارستان‌های تبریز 
بســتری بود، تصمیم گرفت قدم‌هایــش را فراتر بگذارد: 
»خدمت  کادر درمانی و پرســتاران دلسوز بخشی که در 
آن بســتری بودم جذبم کرد و زمینه خدمت و کار در این 
عرصه را مناسب و فراهم دیدم  و این باعث شد مدتی بعد در 
همان بیمارستان به ‌صورت قراردادی مشغول به کار شوم.« 
او در قســمت‌های مختلف کار کرد و توانست تجربیاتش 
را با شــوقی که به این کار داشت بیشــتر و بیشتر کند. تا 
اینکه بعد از انقلاب آن‌قدر توانمند شــده بود که توانست 
مدیریت بیمارســتان 29بهمن را بگیرید. در ادامه کارش 
مسئولیت‌های مختلف را در مرکز بهداشت و درمان تبریز 
تجربه کرد تا اینکــه تصمیم گرفت خودش یک درمانگاه 
تاسیس کند، بنابراین براســاس شناختی که پزشکان از 
او داشــتند و اعتباری که در این ســال‌ها پیدا کرده بود، 

تصمیمش را عملی کرد.

تلاش و کوششی که ثمر داد
 او قدم‌هایش را آرام‌آرام برداشت، اما اشتیاقش به کار و امیدش 
به تلاشی که ثمر می‌داد، او و کارش را بزرگ و بزرگ‌تر کرد: 
»در ســال67 به فکر راه‌انداختن درمانگاه افتادم، بنابراین از 
چند نفر از پزشکان شهر و دوستانم دعوت به همکاری کردم 
و با توجه به شناختی که آن‌ها از من داشتند کارمان را شروع 
کردیم. جالب اســت بدانید که ما کارمان را در دو، سه اتاق 
استیجاری شــروع کردیم، اما شوق ما به خدمت و استقبال 
مردم موجب شد درمانگاه توسعه پیدا کند و ما قدم‌هایمان 

را فراتر بگذاریم.«
کلینیک »نصر« کارش را با اعتبار کار صادقانه‌ای که ذیجاه 
در همه سال‌های خدمتش در حوزه بهداشت و درمان تبریز 
داشت، شروع کرد. او با سرمایه پنج میلیون تومان که حاصل 
مشــارکتش با دوستان پزشــکش بود، کلینیک »نصر« را 
راه‌اندازی کرد و بعد از چهارسال تصمیم گرفت این مشارکت 
را در یک تعاونی بهداشتی و درمانی توسعه بدهد. »تعاونی 

بهداشتی درمانی بهبود«
 خدمات پزشکی و درمانی را با یک بیمارستان 50تختخوابی 
ادامــه داد و به همین نــام یعنی »بهبود« نام‌گذاری شــد. 
بیمارســتان »بهبود« مورد اســتقبال مردم قرار گرفت و 
توانســت رضایت بیماران را جلب کند. ذیجــاه می‌گوید: 
»کار ما رشــد روزافزون داشــت به‌طوری که بیمارســتان 

بهبود در مکانی با زیربنای  4000متر با آنچنان اســتقبالی 
از ســوی مراجعه‌کنندگان روبه‌رو شد که بعد از گذشت دو 
سال، دیگر پاسخ‌گو نبود و باید به فکر توسعه و افزایش فضا 
می‌بودیم. بیمارســتان در میدان ساعت تبریز قرار داشت و 
تعریض مســاحت زمین بیمارستان مشکل بود، اما تلاش و 
پیگیری‌هایی که شاید چهار ســال به‌طول انجامید عاقبت 
نتیجه داد و به یاری خدا توانســتیم با تمام مشــکلاتی که 

داشتیم این امر را محقق کنیم.«

از آذربایجان تا کردستان عراق 
کلینیکی که ذیجاه راه‌اندازی کرد از اتاق‌های استیجاری به 
یک بیمارستان با مساحت بیست هزار متر زیربنا رسید. انبوه 
مراجعه‌کنندگان برای دریافت خدمات تنها از تبریز نبودند، 
بلکه بیماران از کشــورهای همسایه مثل آذربایجان و عراق 
نیز به تبریز سفر می‌کردند و این خود گامی در جهت توسعه 
توریسم سلامت در شهر تبریز بود.  بیمارستان »بهبود« در 

حال توسعه است و هر روز هزاران مراجعه‌کننده دارد. 
این بیمارستان که مجهز به دستگاه‌های پزشکی پیشرفته 
و به‌روز دنیاســت، چشــم‌انداز بلندتری دارد، اما مشکلات 
اقتصادی کشور و تحریم‌ها حرکت به سوی این چشم‌انداز را 
کُندتر و سخت‌تر کرده با  این حال ذیجاه می‌گوید که تلاشش 
را می‌کند قدم‌هایش را برای رسیدن به مقصد، بلندتر بردارد.  
 او برای توسعه توریسم سلامت در آذربایجان‌شرقی کارهای 
زیادی کرده و بارها برای مذاکره با مراکز درمانی به کشــور 
آذربایجان سفر کرده تا بتواند گردشگران سلامت را جذب 

تبریز کند و به آن‌ها خدمات بدهد. 
بیمارستان »بهبود« از شرق ترکیه، آذربایجان و کردستان 
عراق مراجعه‌کننده دارد و این می‌تواند به‌طور غیرمستقیم 
در تبریز اشتغال‌زایی ایجاد کند. تعاونی که ذیجاه موسس آن 
بوده حالا نه‌تنها در حیطه درمان که در حوزه پیشگیری  هم 
پیشتاز اســت. این تعاونی خصوصی برای خدمات‌رسانی به 
بیماران تلاش‌های زیادی کرده و شواهد نشان می‌دهد این 
تلاش‌ها بی‌ثمر نبوده و صداقت کاری آن‌ها موجب توسعه و 

رونق کارشان شده.  
ذیجاه برای تامین بخشــی از امکانات گردشگران سلامت، 
پایــش را باز فراتــر گذاشــته و در مجاورت بیمارســتان 
»بهبود« هتلی به همین نــام راه‌اندازی کرده که حالا چهار 
سال، از تاســیس آن می‌گذرد و باید گفت تمامی خدمات 
آن، بیمارمحور بــوده و در جهت تکریم بیمــاران و جذب 
گردشگران سلامت است.  شرکت تعاونی خدمات بهداشتی 
و درمانی »بهبود« 200پزشک دارد و ذیجاه در این مجموعه 
بیمارستان و هتل توانســته برای 400نفر اشتغال مستقیم 
ایجاد کند. بهمن ذیجاه همچنان برای توسعه خدمات درمانی 
و بهداشتی در تبریز تلاشش را می‌کند و امیدوار است بتواند 
با کار و کوشش در جهت ارتقای کمیت و کیفیت خدمات به 
بیماران ایرانی و خارجی، قدم‌های بیشتری در عرصه خدمات 
درمانی و توریســم ســامت بردارد؛ قدم‌هایی که می‌تواند 
موجب رشد اقتصادی، اشــتغال‌زایی و رونق کسب‌وکارها 

در تبریز شود. 

هیچ‌کس تمایل ندارد در سازمانی کار 
کند که به‌دلیل تصمیم‌های اشــتباه 
مدیران در معرض شکست و ناکامی 
قرار گیرد. چگونه می‌توانیم از میزان 
ســواد مدیران و تصمیم‌گیران حوزه 
کاری خود آگاه شویم؟ آیا مدیری که 

با او کار می‌کنیم باسواد است؟
قضاوت درباره دیگران کار پسندیده‌ای 
نیست، اما شناخت جنبه‌های مختلف 
شــخصیت و توانایی افــرادی که در 
کار و زندگــی ما نقش دارند، ضروری 
و مفید اســت. مدیران از این بابت که 
با تصمیم‌های خــود تاثیرات فراوانی 
در کار و زندگی افــراد زیادی دارند، 
اهمیت می‌یابند. با این دیدگاه بسیاری 
از اوقات از خود می‌پرسیم مدیرانی که 
با آن‌ها ســروکار داریم، چقدر سواد 
دارند؟ روشن اســت که این پرسش 
درباره توانایی خواندن و نوشتن نیست 
و در اینجا مدنظرمان کاســتی‌هایی 
که برخی افراد در اســتفاده درست از 
قواعد خواندن و نوشتن دارند، نیست. 
بر مبنای آنچه یونسکو در سال2000، 
در برنامه آموزش برای همه EFA اعلام 
کرده »توانایی خواندن و نوشتن همراه 
با فهــم یک جمله خبــری مرتبط با 
زندگی روزانــه« را می‌توان به منزله 
داشتن سواد دانست. گرچه این تعریف 
در بسیاری از کشورها برای سنجش 
درجه بنیادی سواد مورد پذیرش قرار 
گرفته، امــا نقش‌آفرینی در جامعه و 
پذیرش مسئولیت‌های متنوع نیازمند 
برخورداری از مهارت‌های گسترده و 
متنوع دیگری است و در بیشتر موارد 
وقتــی که فردی را بی‌ســواد خطاب 
می‌کنیم توانایــی وی در خواندن و 
نوشتن متون پایه و فهم آن‌ها را در نظر 
نداریم، بلکه درک وی از امور پیرامونش 
و توانایی‌های شــناختی را هدف قرار 
می‌دهیم. با این حال شوربختانه باید 
بپذیریم هرروز افراد بی‌سواد بسیاری 
را مشاهده می‌کنیم که تعداد زیادی 
از آن‌ها حتی مدارک دانشگاهی هم 

دارند و البته مدیر هم هستند!
جای تعجب ندارد اگر یک کارشناس 
رایانــه را در امور هوافضا یا پزشــکی 
بی‌ســواد بخوانیم، به همین ترتیب 
نباید متعجب شــویم کــه انبوهی 
مدیر بی‌سواد در پیرامون خود داریم. 
این افراد قادر به خواندن و نوشــتن 
هســتند، مفاهیم پایــه ارتباطی را 
می‌فهمند، شاید حتی در یک حوزه 
تخصصی اطلاعاتی داشــته باشند، 
اما از آنجا که قادر بــه درک فراگیر و 
موثر مســائل پیرامون خــود به‌ویژه 
حوزه مدیریت‌شان نیستند و آگاهی 
لازم درباره مسئولیت‌هایشان ندارند، 
دســت‌کم برای آن جایگاه بی‌سواد 
تلقی می‌شوند.قرار نیست با این سنجه 
خود را مجاز به قضاوت درباره دیگران 
بدانیم، اما وجود برخی نشانه‌ها در این 
زمینه راهگشاست. از طرفی اگر دایره 
ارزیابی را به مدیران و تصمیم‌سازان 
محدود کنیم، با بررســی رفتارهای 
آنان می‌توان نتیجه روشن‌تری گرفت. 
مدیران بی‌ســواد به شکل ناگهانی و 
بدون پیش‌زمینه قابل‌فهم همگانی، 
تصمیــم می‌گیرنــد. از طرفــی در 
تصمیم‌های خود رونــدی نامتوازن 
دارنــد. تصمیم‌های آن‌هــا با تغییر 
مسیرهای فراوان همراه است. بازبینی 
تصمیم‌های آن‌ها در دوره‌های مختلف 
نشانه‌های بارزی از انتخاب‌های متضاد 

را نمایان می‌کند.
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بيماری که مدير  بيمارستان شد

اســکو، فاصله چندانی با تبریز ندارد. »بهمن ذیجاه« اهل دیزج است؛ یکی از روستاهای توابع اسکو. ذیجاه نوجوانی‌اش را در همین روستا سپری کرد، اما تمام جوانی‌اش 
را در تبریز گذرانده. با اینکه پیشه پدری‌اش کشاورزی بود، اما او پا جای پدرش نگذاشت و در تبریز ماند تا در آینده به یک مدیر پرُتلاش تبدیل شود. ذیجاه، مدیر یکی از  

رئیس کل بیمه مرکزی از صدور مجوز بیمارستان‌های مجهز تبریز است. او کارش را  در حوزه بهداشت و درمان از سال‌های خیلی دور شروع کرده. 
برای استارت‌آپ‌های بیمه‌ای خبر داد 
و گفت: »تجربه تاکســی‌های آنلاین 
در سیستم حمل‌ونقل نشــان داد که 
بیمه‌ها نباید در مقابل اســتارت‌آپ‌ها 
و فناوری‌های جدیــد مقاومت کنند، 
بلکه باید در آن‌ها سرمایه‌گذاری داشته 
باشند.« غلامرضا سلیمانی در مراسم 
رونمایی از شــبکه »نوآوری در صنعت 
بیمه« افزود: »امروز فضایی فراهم شده 
تا استارت‌آپ‌ها در بخش بیمه فعالیت 
کرده و اقدام به تجاری‌ســازی کنند، 
امــا صنعت بیمه نیاز به تحــول دارد و 
اکنــون ضریب نفوذ بیمــه در جامعه 
2/3درصد است که برای تحقق ضریب 
نفوذ هفت‌درصدی به شیوه‌های جدید 

نیاز دارد.«
رئیس کل بیمه مرکــزی اضافه کرد: 
»در حالی که صنعت بیمه سالیانه ۲۵ 
تــا ۳۰درصد رشــد دارد، اما همچنان 

سهمش از اقتصاد کشور کمتر است.«
رئیس کل بیمه مرکزی گفت: »براساس 
افزایش ضریب نفوذ بیمه در کشور، باید 
بیمه به متن زندگی مردم وارد شــود تا 
خانواده‌ها احساس کنند که بیمه جزئی 
از زندگی آن‌هاست.« سلیمانی با بیان 
اینکه ورود استارت‌آپ‌ها به بیمه، یک 
مزیت است، اظهارداشــت: »امروز از 
فعالیت‌های نوآورانه در بیمه حمایت 
می‌شــود و قرار اســت به شرکت‌های 

استارت‌آپ، مجوز داده شود.«
وی افــزود: »اســتارت‌آپ‌ها در بخش 
خدمات موفق‌تر از سایر بخش‌ها بوده‌اند 
و می‌توانند به توســعه اشتغال کمک 
کنند و مشارکت سازمان بیمه مرکزی 
با معاونت علمی رئیس‌جمهوری یادآور 
این نکته است که ارکان مختلف کشور 
از گسترش فناوری‌های جدید حمایت 
می‌کنند.« سلیمانی با بیان اینکه حدود 
۸۰درصد محصولات بیمه‌ای جهان در 
ایران وجود دارد، گفــت: »برای مردم 
کشورمان فقط سه محصول بیمه شخص 
ثالث، درمان و مسئولیت و آتش‌سوزی 
شناخته شــده اســت.« به گفته وی، 
اســتارت‌آپ‌ها می‌توانند محصولات 
بیمه‌ای ناشــناخته را به مردم معرفی 
کنند و به‌تازگی یک شــرکت بیمه‌ای 
ارائــه خدمات بیمه بدنــه یک روزه و 
محدود را آغاز کرده که مناسب افرادی 
اســت که چند روز محدود در سال از 

خودرو استفاده می‌کنند.

خـــبـــر
N E W S

استارت‌آپ‌های 
بيمه‌ای مجوز فعاليت 

می‌گيرند

می‌توانیم از صفر شروع کنیم

گـزارش

 خانم »جنیفــر فیتزجرالــد« یکی از 
بنیان‌گذاران شــرکت در حال رشــد گزارش

»PoliceyGenius« است که در صنعت 
بیمه مشــغول به کار است. شرکت او، طی چند سال 
کوتاه از فعالیتش، موفقیت‌هایی کسب کرده و جنیفر 

فردی نشان داده که از ایجاد خــود را به‌عنــوان 
تکانه‌های 

شدید در این حوزه ابایی ندارد.جنیفر نه‌تنها یکی از 
بنیان‌گذاران، بلکه مدیر ارشد اجرایی این شرکت نیز 
هست.شرکتی که تنها پس از چهار سال کار توانسته 
60میلیون دلار ســرمایه جذب کند و اخیرا به مبلغ 
130میلیون دلار ارزش‌گذاری شده. شرکت به‌دنبال 
آن است که در فضای سنتی، خدمات بیمه خود را یکی 
از فعالان عرصه‌ای بداند که به فناوری بیمه موســوم 
اســت. جنیفر در این باره می‌گوید: »گروه اجرایی ما 
ســراغ کســب‌وکارهای‌ نوپایی می‌رود کــه برای 

مدرن‌سازی صنعت بیمه کار می‌کنند.«
چهار ســال پیش وقتی که جنیفر و شریکش 
»فرانسیسکو دلیم« کارشان را در شرکت 
مشاوره مدیریت ترک کردند تا کسب‌وکار 
خودشان را تاسیس کنند، این هدف را 
دنبال می‌کردنــد که خدماتی عرضه 
کنند که در یک مراجعه، همه کارهای 
مربوط به بیمه را برای کاربران انجام 
دهند. این شیوه در آن روز تازه به‌نظر 
می‌رســید و امروز آن‌ها توانسته‌اند 
آن‌قدر جذابیــت ایجاد کنند که در 
یک کنفرانس مربوط به این خدمات، 

شش‌هزار نفر شرکت کنند.
جنیفر و شریکش در زمان کار در شرکت مشاوره، دیده 
بودند که مشتریان‌شان که دانش‌آموختگان قدیمی 
حوزه بیمه هستند چقدر در ایجاد ارتباط با مشتریان 
امروزی بیمــه که از ابتدا درگیــر خدمات دیجیتال 

بوده‌اند، با دشواری مواجه هستند.
پژوهش‌های اخیر نشــان داده که مشــتریان جوان 
برخلاف مشــتریان ســنتی، از خرید خدمات بیمه 
به‌صورت برخط استقبال می‌کنند و همین باعث شد 
که جنیفر و همکارش به فکــر ایجاد یک بازار عرضه 
خدمات بیمه بیفتند و دنیای سرشــار از آرامش کار 
برای شرکت مشــاوره را رها کرده و وارد کسب‌وکار 
خودشــان در حوزه بیمه شوند و درگیر شدن با انواع 
چالش‌ها را تجربه کنند.جنیفر و شریکش برای شروع 
کار، مسیر دشواری را در پیش داشتند، سرمایه‌گذاران 

قابلیت‌های طرح آن‌ها را درک نمی‌کردند.
آن‌ها از دید سرمایه‌گذاران، شبیه سایر بنیان‌گذاران 
نبودند؛ گروه دو نفره متشــکل از یک زن و یک مرد، 
با طرحــی جدید و نگاهی متفاوت. شــریک جنیفر 
یــک آفریقایی‌تبار، گروهی تنها با یــک مرد، بدون 
حضور یــک فرد با توانایی و دانش فنی که قبلا به کار 
مشاوره مشغول بوده‌اند؛ همه آنچه برای برانگیختن 
مخالفت‌ها علیه خودشان لازم بود را به همراه داشتند.

 پس از چهار مــاه هول‌انگیز و ملاقــات و ارائه طرح 

برای حــدود 100ســرمایه‌گذار، آن‌هــا تصمیم به 
تغییر شیوه گرفتند و ســراغ دوستان‌شان رفتند. در 
نتیجه موفق شدند 750،000 دلار سرمایه به‌عنوان 
سرمایه اولیه برای پرورش طرح کسب کنند، گرچه 
برای مبلغ یک‌میلیون دلار برنامه‌ریزی کرده بودند. 
اما این سرمایه برای ســرپا نگه‌داشتن آن‌ها و گروه 

اجرایی‌شان به مدت 18ماه کافی بود. 
پس از راه‌اندازی مرحله نخست کار و واردشدن اولین 
گروه از مشتریان بود که آن‌ها موفق به جلب اعتماد 
نخستین سرمایه‌گذار شــدند و این اتفاق درست در 
زمانی رخ داد که آن‌ها تنها برای دو هفته دیگر بودجه 

پرداخت هزینه‌ها را داشتند.
بــا دریافت مبلــغ 5/3میلیون دلار ســرمایه از این 
ســرمایه‌گذار بود که مســیر ادامه کار برای شرکت 
هموار شد. امروز جنیفر از طرف »فوربس« به‌عنوان 
یکی از 250زن بنیان‌گذار کسب‌وکار در دوره 44 از 
معرفی ســتاره‌های این حوزه شناخته شده و جالب 
اینکه تاکنون تنها پنج‌زن توانسته‌اند در حوزه فناوری 

بیمه، در این فهرست قرار بگیرند.
 این در حالی اســت که شــرکت آن‌ها در فهرســت 
250شــرکت موردتوجه در حوزه فناوری بیمه هم 

توسط  »CB Insights« معرفی شده. 
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گفت و گو با بهمن ذیجاه، مدیر یکی از بیمارستان‌های تبریز
رئیس کل بیمه مرکزی:

برهم زدن سنت‌های فروش


