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קיימת מגמה משמעותית של יציאת סוכני ביטוח מהענף | פרמיה | מאת אריה לביא
שיחה עם קובי שליסל וחיים מידן, מבעלי "שי משב" 

היציאה של "סוויס רי" מתחום הביטוח הסיעודי בישראל הוכיחה 
את עצמה | שיחה עם יוסי סירוטה, מנכ"ל הסניף הישראלי של 

"סוויס רי"
הפרעות קשב וריכוז ולקויות למידה אצל ילדים | 

מאת ד"ר שרון זיו-ביימן, פסיכולוגית קלינית

שוק מוצרי הגיל השלישי מהווה הזדמנות אדירה עבור
 סוכני הביטוח | שיחה עם גיל יניב, משנה למנכ"ל "מגדל"

שוק הנדל"ן 2013-2014 – תמונת מצב | לוי יצחק

המרווחים הצטמצמו – הפוטנציאל של הסוכנים גדל | 
שיחה עם משה מורגנשטרן, משנה למנכ"ל "מנורה מבטחים" 

הסוכן - שומר החומות היחידי של הלקוח | שיחה עם 
אורי צפריר מ"מ נשיא לשכת סוכני הביטוח

סוגיית התביעות בהסכם עבודה שבין סוכן למבטח | 
מאת קטיה שוורצמן, יועצת ביטוח

העתיד של סוכני הביטוח נמצא ב"הכשרה"| שיחה עם 
אתי אלישקוב, מנכ"לית "הכשרה"

כשאת אומרת לא, למה את מתכוונת? | 
מאת עו"ד ריטה בעל טכסא, סמנכ"ל ב"הפניקס""

אחריות סוכן  הביטוח להתיישנות תביעת המבוטח | 
מאת עו"ד תמי גרינברג

חמש החברות הגדולות שולטות על 93% 
בתחום ביטוח החיים | מאת חגי שפירא

אנחנו רואים גידול בכמות העסקים והמבוטחים | שיחה עם 
דני קהל, מנהל האגף לחיסכון ארוך טווח ב"איילון"

נוכחות בפייסבוק לסוכני ביטוח – לא לכל אחד | 
Baum & Ron-מאת יגאל באום, מנכ"ל משותף ב

הזאב הבודד VS  להקת אווזי הבר | מאת ניר עובדיה, משנה
 למנכ"ל "אורן מזרח"

מגמות בענף ביטוחי הבריאות והסיעוד | מאת יואל זיו,
 יו"ר הוועדה לבריאות ולסיעוד, לשכת סוכני הביטוח

אתרי השוואת מחירים צריכים להתרחב מעבר 
RAK לביטוחי רכב | מאת אורי שמואלי, מנכ"ל

המחוזי: ביטוח הסיעוד אינו מהווה חלק מביטוח החיים | 
מאת עו"ד ג'ון גבע

מעמד הסוכנים נשחק - אנו פועלים לשנות את המצב | 
שיחה עם אריה אברמוביץ, נשיא לשכת סוכני הביטוח

"איתוראן" מאפשרת לסוכן לתת שירות בזמן אמת | 
מאת שחר שרצקי, מנהל תחום ביטוח ב"איתוראן"

"הגמל החדש" יהווה רובד משלים לקרן הפנסיה | שיחה עם
 רונן טוב, משנה למנכ"ל "מיטב דש"

לא יישלל כיסוי ביטוח אחריות מקצועית ממנהל תיקי השקעות 
שלא ידע כי מעשיו יובילו למקרה ביטוחי | מאת עו"ד שולמית כהן

הטכנולוגיות שלנו מאפשרות לסוכנים לשפר את התוצאות 
העסקיות | שיחה עם גיל ארזי, מנכ"ל "כללביט"

מועדון MDRT ישראל הפך לגדול ביותר באירופה | 
שיחה עם רם מסחרי, יו"ר  MDRT" ישראל"

"פריים סרוויס" מהווה אלטרנטיבה זולה וטובה יותר 
לשרברב הפרטי | שיחה עם מוטי דבש, מנכ"ל "פריים סרוויס"

אישור הביטוח –  מנוצל לעושק המבוטח | מאת גדעון ארמן, 
מנכ"ל "ארמן יועצים – ניהול סיכונים וביטוח"

הפנסיה היא מנוע הצמיחה של ענף החיסכון ארוך טווח |
 שיחה עם אריק יוגב, מנכ"ל "פסגות חברה לביטוח" 

"שגריר" ממשיכה לצמוח בכל תחומי הפעילות | 
שיחה עם יוסי רגב, מנכ"ל קבוצת "שגריר"

כאשר הציבור יבין ששם המשחק הוא תשואה – הוא יעביר את 
הפנסיה שלו לבתי השקעות | שיחה עם רפי חן, משנה למנכ"ל 

חברת הגמל של "אלטשולר שחם"

סוכן שהתאים את עצמו למציאות המשתנה – יצליח יותר מבעבר
 | שיחה עם גבי שריקי, סמנכ"ל ביטוח חיים ב"הפניקס"

"עתיד לדורות" הוא ביטוח המנהלים היחיד שיכול להתחרות כיום 
בקרנות הפנסיה | שיחה עם אריה קלמנזון, מנכ"ל משותף ב"דורות"

אנחנו פועלים גם כסוכן ביטוח אישי וגם כמנהל הסדר פנסיוני | 
שיחה עם גבי דן, מנהל שיווק ומכירות של "גבאי סוכנות לביטוח"

העסקת עובדים שכירים מאפשרת ל"מילגם" לתת את 
השירות הטוב בענף | שיחה עם זכי לבי ויריב אשור מ"מילגם"

עד הפנסיה? מאת יובל ארנון, יו"ר הוועדה
 לביטוח פנסיוני  בלשכת סוכני הביטוח

על התמודדות הסוכן במציאות מורכבת | 
מאת מיקי קופל מנכ"ל  "סטארט"



להורדה באייפון: להורדה באנדרואיד:

מעכשיו אתה יודע מה סטאטוס לקוחותיך 
24 שעות ביממה מבלי להתקשר למוקד.

לידומט 2.0!
עוד חידוש מבית 

 לעדכון ו/או הורדת הלידומט:

מודעה זו מיועדת לסוכני

  בלבד!



רפורמת המקדמים המובטחים הוטלה  
על ענף הביטוח כפצצה ב-2012. למרות 
 -  2013 בדצמבר  ב-31  כבר  שהושלמה 
את  לנייד  ההזדמנויות  חלון  סגירת  עם 
עדיין  הרפורמה  של  רוחה   - הצבירות 
עדיין  רבים  כאשר  הענף,  על  מרחפת 

מצפים להתרת הניוד. 
סלינגר,  דורית  דווקא  מדוע  תמוה 
להתיר  מסרבת  הביטוח,  על  המפקחת 
העקרונות  כל  עם  המתיישב  הניוד,  את 
הנאים אותם מקדם הפיקוח על הביטוח: 
יצירת שוק חופשי, תחרותי, שקוף והוגן 
יציבות  על  שמירה  תוך  הצרכן,  כלפי 

השוק. 
מיידי  באופן  תגרום  הניוד  התרת 
לשיפור מצבו של כל לקוח שיחפוץ בכך. 
בין אם הוא יעבור לחברה אחרת שתציע 
לו דמי ניהול נמוכים יותר, או שהחברה 
אטרקטיבית.  הצעה  לו  תגיש  הנוכחית 
שבין  הא-סימטרית  היחסים  במערכת 
להחזיר  יש   - למבוטח  הביטוח  חברת 
מהכוח  חלק  לפחות  המבוטח  לידי 
שהמציאות  ככל  ומאבד  הולך  שהוא 
הביטוח  לסוכני  יותר.  למורכבת  הופכת 
יש לאפשר להמשיך לבצע את עבודתם 
במישור  גם    – לקוחותיהם  את  ולשרת 
המתאים  הפנסיוני  המוצר  בחירת  של 
להם ביותר. המהלך גם ידרבן את חברות 
הביטוח ליצירתיות ולהצעות ערך שאינן 
שרק  כפי  מובטח,  במקדם  מתבטאות 

חלק קטן מהחברות בענף ביצעו. 
כנס  לקראת  זו,  מיוחדת  במהדורה 
שמקיימת   "2014 ופיננסים  "ביטוח 
סוכני  לשכת  של  החדשה  ההנהגה 
אריה  הלשכה  נשיא  מציג  הביטוח, 
היעד  את  ומגדיר  חזונו  את  אברמוביץ 
הסוכן.  מעמד  שיקום   – שלו  המרכזי 
"הכשרה",  מנכ"לית  אלישקוב,  אתי 

החברה  אסטרטגיית  את  מפרטת 
אריק  והפיננסים.  החיים  ביטוח  בתחום 
החדשה  הביטוח  חברת  מנכ"ל  יוגב, 
של  כניסתה  את  משרטט   "פסגות", 
גיל יניב, משנה למנכ"ל  "פסגות" לענף. 
מוצרי  שוק  להרחבת  מתייחס  "מגדל", 
ההזדמנויות   על  ומצביע   השלישי  הגיל 

הצפויות מכך לסוכנים. 
ארוך  לחיסכון  האגף  מנהל  קהל,  דני 
טווח ב"איילון", מתאר את אסטרטגיית 
שריקי,  גבי  "איילון".   של  הצמיחה 
סמנכ"ל ביטוח חיים ב"הפניקס", מאיר  
על האסטרטגיות שישמשו את הסוכנים 
המשתנה  המציאות  עם  להתמודדות 
מנכ"ל  סירוטה,  יוסי  הפנסיוני.  בענף 

לשינויים  מתייחס  ישראל",  רי  "סוויס 
משנה  טוב,  רונן  הסיעוד.  בענף  בשוק 
"מיטב דש", מתאר את תהליך  למנכ"ל 
בניית המוצר הפנסיוני החדש שמנהלת 
רפי  האחרונים.  בחודשים  דש"  "מיטב 
של  הגמל  חברת  למנכ"ל  משנה  חן, 
ביתרונות  מתמקד  שחם",  "אלטשולר 
ביטוח  חברת  פני  על  השקעות  בית  של 

בניהול הפנסיה. 
למנכ"ל  משנה  מורגנשטרן,  משה 
המציאות  כי  סבור  מבטחים",  "מנורה 
בחובה  טומנת  בענף  שנוצרה  החדשה 
הזדמנויות חדשות לסוכני הביטוח. אורי 
צפריר, ממלא מקום נשיא לשכת סוכני 
הביטוח, מסביר בראיון שנערך עימו על 

האינטרס האמיתי של סוכן הביטוח. 
"אורן  למנכ"ל  משנה  עובדיה,  ניר 

לסוכן  היתרונות  על  מסביר  מזרח", 
מנכ"ל  לבי,  זכי  סוכן.  לבית  במעבר 
חברתו  כניסת  את  מתאר  "מילגם", 
חברות  למבוטחי  הצנרת  שירותי  לענף 
 ,RAK מנכ"ל  שמואלי,  אורי  הביטוח. 
של  ההשוואה  אתרי  לתופעת  מתייחס 
קופל,  מיקי  השונים.  הביטוח  מוצרי 
על  במאמרו  מסביר  "סטארט",  מנכ"ל 
הביטוח.  סוכן  של  ההישרדות  מלחמת 
"שי  מבעלי  מידן,  וחיים  שליסל  קובי 
של  יציאה  מפני  מתריעים  משב", 
יוסי רגב, מנכ"ל  סוכנים מענף הביטוח. 
לתפקיד  כניסתו  את  מתאר  "שגריר", 
לפני מספר חודשים. ריטה בעל-טכסא, 
תיק  את  מנתחת  ב"הפניקס",  סמנכ"ל 
"מומנטום" והשפעתו על ענף הביטוח.    
מסביר  באום  יגאל  השיווק  מומחה 
סוכן  עבור  הנכונה  הדרך  על  במאמרו 
הביטוח לפעול בפייסבוק. לוי יצחק סוקר 
את המגמות המרכזיות בתחום הנדל"ן. 
שנות  ארבע  את  מסכם  מסחרי  רם 
שחר  ישראל".   MDRT" כיו"ר  פעילותו 
שרצקי, מנהל תחום ביטוח ב"איתוראן", 
מתאר את מערכות "איתוראן" החדשות 
להעניק  הביטוח  לסוכן  המאפשרות 
שירות למבוטחיו. אריה קלמנזון, מנכ"ל 
ייחודית  משותף ב"דורות", נוקט עמדה 
בענף, ומשתף בגאווה פעולה עם חברות 
עו"ד  הישיר.  השיווק  בתחום  הביטוח 
שולמית כהן מנתחת את תחום הביטוח 
אחריות מקצועית למנהל תיק השקעות. 
אחריות  בנושא  דנה  גרינברג  תמי  עו"ד 
תביעת  להתיישנות  הביטוח  סוכן 
את  מחשד  בוחן  ארמן  גדעון  המבוטח. 
יו"ר  זיו,  יואל  הביטוח.  אישורי  סוגיית 
הביטוח,  סוכני  בלשכת  הבריאות  ועדת 

סוקר את מגמות הענף. 
הפנסיונית,  הוועדה  יו"ר  ארנון,  יובל 
חיסכון  ביצירת  הציבור  של  בקשיים  דן 
פנסיוני. עו"ד ג'ון גבע חותם את הגיליון 
סיעודי  ביטוח  האם  השאלה  את  ובוחן 
מהווה חלק מתחום ביטוח החיים בראי 

המשפט. 
קריאה נעימה ומועילה, 

אריה לביא

הרפורמה 
טרם הושלמה

 אריה לביא

המפקחת על הביטוח דורית סלינגר
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נחישות. זו התחושה שאריה אברמוביץ, 
מעביר  הביטוח,  סוכני  לשכת  נשיא 
לנמצאים סביבו. הוא נחוש בדעתו ליצור 
מציאות בה סוכני הביטוח מקבלים יחס 
נחוש בדעתו  של כבוד בחברות הביטוח. 
גורם  היא  הלשכה  בה  מציאות  לייצר 
בקרב  החלטות  קבלת  בתהליכי  משפיע 
לשנות  נחוש  הוא  והמחוקק.  הרגולטור 
נחוש  והוא  בציבור  הסוכן  תדמית  את 
לחזק את הלשכה, להמשיך ולצרף אליה 
לגורם  אותה  ולהפוך  חדשים,  סוכנים 

מוביל בענף. 
אין  אולם  לא,  או  יצליח  אם  יגידו  ימים 
ספק שהשבועות הראשונים בלשכה תחת 
דרמטיים  חילופים  סוערים.  היו  הנהגתו 
עם  פגישות  בלשכה,  מפתח  בתפקידי 
חוק  הצעת  ומחוקקים,  רגולטורים 
הקמת  הביטוח,  יועצי  תחום  להסדרת 
השיווק  בנושא  תלונות  לריכוז  מוקד 
והקמת  ביטוח  חברות  ידי  על  הישיר 
מחלקת רגולציה הם רק חלק מהמהלכים 

שננקטו על ידו. 

•    כשלושה חודשים חלפו מאז כניסתך 
לתפקיד. כיצד תסכם אותם?

בסיס  על  עובדים  אנחנו  אברמוביץ: 
לפני  פרסמנו  אותה  הימים,   100 תכנית 
התכנית  התחייבתי.  ועליה  הבחירות 
הולכת להתבצע באופן מדויק, כאשר מי 
שמוציאים את התכנית לפועל הם סגניתי 
שוש כהן ומנכ"ל הלשכה מוטי קינן. אנו 
מסיימים להקים את מחלקת הרגולציה, 
הלשכה  עיתון  את  משמעותית  שדרגנו 
מדיה  זירת  פתחנו  ופיננסים",  "ביטוח 
פייסבוק  עמוד  הכוללת  מקיפה  חברתית 
יוטיוב,  עמוד  יומיומי,  באופן  המתעדכן 

גוגל פלוס, בלוג ועוד.

•  אחד הנושאים אותם הדגשת בקמפיין 
הוא טיפול במעמד הסוכן. 

אסטרטגי  צוות  הקמנו  אברמוביץ: 
בנושא, אותו מרכזת שוש כהן. בין היתר, 
יזמנו מסע פרסום שנותן מענה לקמפיין 
ישיר".  "ביטוח  חברת  של  השלילי 
תושבי  בפני  נחשוף  הבאים  בשלבים 

ביטוח"  "סוכן  כי מאחורי המילה  ישראל 
במלוא  הישראלית  החברה  מסתתרת 
עוצמתה. נעשה זאת באמצעים חדשניים, 
נשיב  ויראליים,  קמפיינים  אינטרנטיים, 
לכל  ותודעתית  תדמיתית  במלחמה 
סוכן  של  בתדמיתו  לפגוע  המנסים 
קריאטיבית  מערכת  נעמיד  הביטוח. 
איכותית, שתפעל למתג את סוכן הביטוח 
ביותר  הגבוהה  המקצועית  כאוטוריטה 

בתחום הביטוח והפיננסים.

• התלונה השגורה ביותר בפי הסוכנים 
חברות  שנותנות  הלקוי  השירות  היא 

הביטוח. 
שלנו  שהמעמד  חושב  אני  אברמוביץ: 
בחברות הביטוח נשחק בשנים האחרונות. 
לשנות  מנת  על  פועלים  אנחנו  כעת 
שהתקבעו.  והסטנדרטים  התנאים  את 
הכבוד  את  לנו  לתת  צריכות  החברות 

המגיע לנו. 

• מה להערכתך גרם לשינוי ביחס?
מנהלי  האחרונות  בשנים  אברמוביץ: 
בסוכן  רואים  לא  כבר  הביטוח  חברות 
 - שני  ומצד  שלהם.  העשייה  מרכז  את 
ולסוכנים  ריכוזי,  הענף הפך להיות מאוד 
החזרת  בחירה.  אפשרויות  פחות  יש 
שיווי המשקל לענף היא אחת המשימות 

העיקריות שלי בשנה הקרובה.

נכנס  לא  חדש  שדם  היא  התחושה   •
לענף. מה עמדת הלשכה ומה היא עושה 

בנדון?
עם  מפגישותיי  באחת  אברמוביץ: 

המפקחת על הביטוח דורית סלינגר היא 
הראתה לי נתונים אחרים, ואני חייב לציין 
ממקבלי  ניכר  חלק  אמנם  שהופתעתי. 
הרישיון הולכים לעבוד בחברות הביטוח 
לא  כניסה  יש  אולם  השקעות,  ובבתי 

מבוטלת של צעירים לענף. 
אני חושב שהאופן בו מוצג סוכן הביטוח 
של  בתדמית  פוגע  בטלוויזיה  ערב  ערב 
הסוכן וברצון של צעירים לעסוק בתחום. 
אנחנו עושים הכל כדי שסוכן הביטוח לא 
לא  ומנותק.  כנהנתן  מעוות,  באופן  יוצג 
יצטרך  הביטוח  שסוכן  מצב  להיות  יכול 

להתבייש במעמדו ותפקידו. 
משנות  נוקטים  שאנו  מהפעולות  חלק 
את המציאות הזו. אנחנו מופיעים הרבה 
אסטרטגי  מהלך  ומובילים  בתקשורת, 
הסוכן,  תדמית  ושיפור  לטיפול  מקיף 
שבסופו של דבר יביא יותר אנשים לענף. 

הערבי  מהמגזר  רבים  ביטוח  סוכני    •
למכור  הזכות  מהם  שנשללה  טוענים 

ביטוח חובה. מה הלשכה עושה בנדון?
אברמוביץ: במסגרת כהונתי כיו"ר מחוז 
צפון עסקתי רבות בשיפור השירות למגזר. 
אני גם הנשיא הראשון שמינה סוכן ערבי 
הזדמנות  בכל  מעלה  אני  המנהל.  לוועד 
את הבעיות של המגזר גם עם ח"כים וגם 
בפיקוח על הביטוח. אבל אסור לשכוח – 

מי שיוצר את הבעיה הן חברות הביטוח. 
הללו  לסוכנים  שמגיע  חושבים  אנחנו 
פתרון. אם המדינה קבעה שהביטוח חובה 
– אז צריך לחייב את החברות לאפשר לכל 
הסוכנים למכור אותו. אני מוכן לקבל כל 

רעיון כדי לדחוף את העניין הזה. 

•   על פי טיוטת נייר עמדה של המפקח 
נמכר  לחו"ל  נסיעות  ביטוח   - הקודם 
נסיעות  וסוכנויות  חולים  קופות  ידי  על 
בניגוד לחוק. מה עמדת הלשכה בעניין? 
שהיא  אמרה  המפקחת  אברמוביץ: 
מי   – ברורה  דעתי  בעניין.  לפעול  הולכת 
למכור  עליו  לאסור  יש  רישיון  לו  שאין 
ביטוח. לנו ברור שמי שצריך ויכול למכור 
יש  הסוכנים.  הם  הנסיעות  ביטוחי  את 
נושא הנסיעות  לי תכנית פעולה לקידום 
חלק  הוא  הזה  בנושא  הטיפול  לחו"ל. 
יש  הביטוח.  סוכן  של  במעמדו  מהטיפול 

הרבה סוכנים שמוכרים ביטוחי נסיעות. 

מעמד הסוכנים נשחק - אנו 
פועלים לשנות את המצב

שיחת                   עם אריה אברמוביץ, נשיא לשכת סוכני הביטוח

על מאמציו ופעולותיו למען סוכני הביטוח

 •  החזרת שיווי המשקל לענף היא אחת המשימות העיקריות שלי • אני
 בעד בתי השקעות שרוצים לפתוח חברות ביטוח ונגד ריכוזיות • אנחנו
לטיפול מקיף  אסטרטגי  מהלך  ומובילים  בתקשורת  הרבה   מופיעים 

 ושיפור תדמית הסוכן

 אנחנו עושים הכל כדי שסוכן
 הביטוח לא יוצג באופן

 מעוות כנהנתן ומנותק. לא
 יכול להיות מצב שסוכן

 הביטוח יצטרך להתבייש
במעמדו ותפקידו
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עיתון הביטוח הפנסיה והפיננסים

נשיא לשכת סוכני הביטוח

אריה אברמוביץ
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מגיע  הסוכנים  של  הצעיר  "הדור 
אלישקוב,  אתי  אומרת  ל'הכשרה'", 
מנכ"לית "הכשרה", בהתייחסות לתופעת 
הביטוח,  סוכני  של  הממוצע  הגיל  עליית 
כניסת  אי  על  בענף  שנשמעים  והקולות 
מהסוכנים  "רבים  לענף.  חדשים  סוכנים 
צעירים,  הם  אלינו  שמגיעים  החדשים 
בתחום  מומחים  בנשמתם,  היי-טקיסטים 
הפיננסים, וחלקם יוצאי בתי השקעות, כך 
סוכני  של  העתיד  בפירוש  היא  ש'הכשרה' 
כי  ואומרת  מרחיבה  אלישקוב  הביטוח". 
הדרך  כל  לאורך  אותם  מלווים  "אנחנו 
אנחנו  בהתחלה  עסקית.  לעצמאות 
מתמקדים איתם בתחום הפיננסים וגייסנו 
אותם בזכות מוצרי ה'בסט אינווסט' שלנו, 
לריסקים  גם  לעבור  להם  נסייע  ובהמשך 

וביטוחי חיים. 
"גייסנו גם סוכני ביטוח חיים רבים שמצאו 
המנהלים.  בתחום  מתאים  פתרון  אצלנו 
הגדולות  שהחברות  להבין  מתחיל  השוק 
צורך  קיים  אך  פנסיה,  קרנות  רק  ישווקו 
במוצר מתחרה – ו'עתיד' ביטוח המנהלים 
של הכשרה בשילוב עם 'מגן לעתיד' ו'מגן 

לעתיד פלוס' בהחלט עונה על צורך זה.
הרבה  פועלת  שאני  מרגישה  "אני 
הסוכנים",  של  ההמשך  דור  להחייאת 
אומרת אלישקוב ומוסיפה: "אני משכנעת 
ליווי,  להם  נותנת  לתחום,  לעבור  אותם 
מכניסה אותם לתחום הפיננסים ולתחומים 
אחרים, ודואגת שמקורות ההכנסה שלהם 

ילכו ויגדלו". 

•   למה לדעתך הם מגיעים ל"הכשרה"?
שבה  חברה  היא  "הכשרה"  אלישקוב: 
הסוכן יודע את מקומו, ומעמדו בטוח.  יש 
יצירתיות,  חדשנות,  שמשדר  משהו  אצלנו 
סגנון עבודה לא שמרני, עם חשיבה מחוץ 
"הכשרה"  ליוזמות.  ופתיחות  לקופסה 
פורצת  ואפילו  דינמית  מאוד  חברה  היא 
מוסכמות. אנחנו במומנטום וסוכני הביטוח 
מודעים לפוטנציאל הטמון בשיתוף הפעולה 
איתנו. את שיתוף הפעולה אנחנו מטפחים 
גם בקרב עובדים ובכירים מבתי השקעות 
ולפתח  חדשה  לדרך  לצאת  שבוחרים 
להם  מסייעים  אנחנו  כסוכנים.  עסקים 
ומלווים אותם בתחום הפיננסים ובהמשך 
מעודדים אותם גם להיכנס לתחום ביטוח 

החיים. קיימת למעשה תנועה דו סיטרית 
של סוכנים חדשים לעבר "הכשרה": מכיוון 
ביטחון  שמוצאים  פעילים  סוכנים  אחד 
שכירים  האחר  ומהכיוון  אצלנו  ויציבות 
שכדאי  ומבינים  עצמאית  בדרך  שבוחרים 

להם לעבוד איתנו.  

החיים  ביטוח  תחום  מתקדם  כיצד   •
והפיננסים?

הגיע  אינווסט"  ה"בסט  אלישקוב: 
 550 מתוכם  שקל,  כמיליארד  של  לצבירה 
עובדים  אנחנו  ב-2013.  גויסו  שקל  מיליון 
כעת על מסלולים חדשים – ובהם מסלול 
סולידי,  שקלי  במסלול  מדובר  "כספית". 
שבעתות משבר נוכל לנייד לשם את הכסף. 
כשר  מסלול  על  גם  עובדים  אנחנו  בנוסף 
ומסלול  והחרדי  הדתי  הציבור  לטובת 
צמוד מדד. במסגרת ביטוחי החיים, צמחנו 
את  משמעותי.  באופן  המנהלים  בביטוחי 
דרך  פורץ  למוצר  שנחשב  לעתיד",  ה"מגן 
שלו,  הייחודיים  היתרונות  בזכות  בענף 
לכל  כריידר  גם  למכור  מתכוונים  אנחנו 
פוליסות ביטוח החיים. כלומר, גם אדם עם 
מקדם קצבה מובטח יוכל לרכוש את "מגן 
לעתיד" ובמקביל סוכן הביטוח יכול למכור 
עצמו.  בפני  כמוצר  גם  לעתיד"  ה"מגן  את 
מקור  משמשת  הפוליסה  מקרה,  בכל 
הכנסה חשוב לסוכן ובעלת ערך משמעותי 

ללקוח. 

•  איזה מוצרים חדשים נמצאים בקנה?
של  השקה  לקראת  אנחנו  אלשיקוב: 
מוצר סיעודי, שנמצא בתהליך אישור אצל 
בחברות  נתחרה  הביטוח.  על  המפקחת 
הגדולות בזכות התעריף האטרקטיבי שאנו 
פרטני  חיתום  באמצעות  ונרוויח  מציעים, 
שעמם  המצוין  והשירות  המקצועיות  בצד 
מתכננים  אנו  בהמשך  מזוהה.  "הכשרה" 
גיל   מוצרי  כגון  נוספים  מוצרים  להשיק 
חיסכון  פוליסת   – לילדים  וביטוח  שלישי 
לילד עם ריסק להורה. נשדרג גם את ביטוח 
המשכנתא משודרג שמתאים לשינויים של 

הדור החדש.

•  ובתחום הפיננסים? 
להקים  מתכננים  אנחנו  אלישקוב: 
יקרה  וזה  גמל,  וקופת  השתלמות  קרן 
השתלמות  קרן  השנה.  עוד  הנראה  ככל 
תשלים  והיא  שלנו,  לפלטפורמה  חסרה 
המוצר  של  היתרון  אינווסט".  ה"בסט  את 
וכך  גדולים  לגופים  לפנות  מאפשר  שהוא 
הרחבת  תוך  גדולים,  כסף  סכומי  לגייס 

קשת המוצרים הפיננסים ב"הכשרה". אני 
יכולה לספר שבתי השקעות נוספים, מעבר 
לאלה שאנו עובדים עמם כבר כיום, בוחנים 
נציג בתי השקעות  שיתופי פעולה. בקרוב 
למוצר.  הצטרפות  על  שחתמו  נוספים 
איתנו,  לעבוד  הרב  שהביקוש  חושבת  אני 
והן מצד סוכנים,  גופים  מוסדיים  הן מצד 

מצביע על המומנטום עליו אני מדברת. 

•   מה לגבי קרן פנסיה? 
אלישקוב: אין בכוונתנו בשלב זה להקים 
נהירה  יש  אמנם  פנסיה.  קרן  לרכוש  או 
השינויים  בגלל  בעיקר  הפנסיה,  לקרנות 
חברה  היא  "הכשרה"  אבל  בענף,  הרבים 
למצב  וחותרת  מנהלים  ביטוחי  שמוכרת 
יידע  את עצמה ככזו. אני רוצה שכל סוכן 
שאם הלקוח רוצה וצריך ביטוח מנהלים – 

הכתובת היא "הכשרה". 
חשוב לומר שיש בעיית רווחיות בקרנות 
עם  רווחיות  להציג  קשה  מאוד  הפנסיה. 
זאת,  עם   .0.2% של  ממוצעים  ניהול  דמי 
אני צופה שבעתיד כן ניכנס לתחום, אולם 

בטווח הרחוק. 

•  האם אופציית הניוד עדיין עומדת על 
הפרק?

המפקחת  עם  בפגישתי  אלישקוב: 
כספי  ניוד  על  שהאיסור  לה  הסברתי 
הצבירה עם המקדם המובטח פוגע בעיקר 
בצרכן, אבל להערכתי היא לא תשנה את 
כל  לצערי,  הקודם.  המפקח  של  הנחיותיו 
 – גבוהים  ניהול  דמי  עם  היום  שכלוא  מי 
נפגע. כל חברות הביטוח הגדולות הפסיקו 
לחלוטין את מאמצי השימור. אני לא מרימה 
ידיים, אולם לחלוטין ריאלית והכוונה בכך 
של  מרכזיים  יעד  קהלי  לשני  לדאוג  היא 
הכשרה: הגברת יכולות השיווק של הסוכן 

והבטחת עתיד לקוחותיו. 

נקטתם  נוספים  מהלכים  באילו    •
בתחום? 

אלישקוב: עשינו מהפכה במוקד השירות 
 100% לכמעט  והגענו  שלנו  למבוטחים 
האמיתי  הבידול  הפונים.  לציבור  מענה 
הוא  האחרות  החברות  לעומת  שלנו 
במקצוענות ובשירות וכל מה שנקשר אליו. 
המוצרים שלנו אטרקטיביים והם נתמכים 
את  מבליטים  אשר  ארגוניים  בתהליכים 
לסוכנים  מעניקים   שאנו  השירות  איכות 
וללקוחותיהם סביב אותם מוצרים. על פי 
הנוסחה הזו, נמשיך ונשיג הישגים עסקיים 

ומקצועיים יחד עם סוכני הביטוח שלנו. 

שיחת                    עם אתי אלישקוב, מנכ"לית "הכשרה" 

על צמיחה בתחום ביטוח החיים

הם האחרונה  בשנה  ל"הכשרה"  שהצטרפו  מהסוכנים  רבים   • 
 צעירים, וחלק ניכר מסוכני הפיננסים הם יוצאי בתי השקעות
 • אנחנו מתכננים להקים קרן השתלמות שתשלים את ה"בסט

אינווסט" • מוצר חדש לביטוח סיעודי יושק בקרוב
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אתי אלישקוב

העתיד של סוכני הביטוח 
נמצא ב"הכשרה"





בעלת  הפנסיה  בקרן  מחזיקים  "אנו 
אומר  ביותר",  הגבוהים  הצמיחה  שעורי 
ביטוח",  "פסגות  מנכ"ל  יוגב,  אריק 
של  הצמיחה  מנוע  היא  "פנסיה  ומוסיף: 
כאשר  היום,  טווח  ארוך  החיסכון  ענף 
מוצר  להיות  הפכו  המנהלים  ביטוחי 
פחות רלוונטי ותיקון 3 הפך למעשה את 
Run- ענף הגמל לענף שנמצא בסוג של

 ."Off
קרן  שמנהל  ל"פסגות",  כי  מציין  יוגב 
קרנות  פני  על  יתרון  יש  קטנה,  פנסיה 
שקרנות  מסביר  יוגב  הגדולות.  הפנסיה 
משנה,  ביטוח  רוכשות  הקטנות  הפנסיה 
אל  מהעמיתים  הסיכון  כל  את  המעביר 
הסיכונים  את  מצמצמים  ובכך  המבטח, 

ושומרים על נכסי המבוטחים. 
להפוך  מתכננת  "פסגות"  כי  מציין  יוגב 
משמעותי  לשחקן  שנתיים-שלוש  בתוך 

בתחום הביטוח והחיסכון הפנסיוני. 

חברה  "פסגות  את  רואה  אתה  איך   •
לביטוח" משתלבת בענף הביטוח כחברה 

יחידה שבשליטת בית השקעות?
בין  הגבולות  שהיום  סבור  אני  יוגב: 
הולכים  הביטוח  לחברות  השקעות  בתי 
ונעלמים, ודאי בכל מה שקשור לחיסכון 
הביטוח  למוצרי  גם  ועתה  הפנסיוני, 
על  ששווק  המנהלים,  ביטוח  הבסיסיים. 
ידי חברות הביטוח - איבד את יתרונותיו 
פנסיה  קרן  של  השילוב  והיום  ב-2013, 
כרובד בסיסי עם קופת גמל, ריסק ואובדן 
אמיתי  פתרון  לתת  יכולים  עבודה  כושר 
הסוכן  לצרכי  והן  הלקוח  לצרכי  הן   -

והיועץ. 
בתחום הביטוח הקלאסי - מוצר ביטוח 
וריסק  )ריסק(  פטירה  למקרה  החיים 
למשכנתאות ש"פסגות" החלה בשיווקם 
בחודשים האחרונים, מאפשרים השלמת 
וכבר   - ללקוחות  מקיפים  כיסויים  מתן 
בתחילת הפעילות אני רואה כיצד "פסגות" 
יכולה להפוך במהירות לשחקן משמעותי. 
אטרקטיביים  ריסק  תעריפי  עם  יצאנו 
לרכישת  אפשרות  עם  למבוטח,  ביותר 
אנו   .80 בגיל  וסיומו   75 גיל  עד  הביטוח 
נוספות  תכניות  של  פיתוח  בתהליכי 

למשווק,  והן  ללקוח  הן  ואטרקטיביות 
סוכנים רבים מצטרפים לפעילות החדשה 
שלנו, ואין לי ספק של"פסגות ביטוח" יש 
נדבך  להיות  ראשוניות  של  ייחודי  יתרון 
ומנהל  ההשקעות  בית  במסגרת  חשוב 
כספי הציבור הגדול בישראל ובענף כולו. 

מוצרים  מכירת  על  בעבר  דיברתם   •
שלא קיימים בשוק הישראלי. תוכל לתת 

דוגמה?
צוות  לנו  יש  "פסגות"  בקבוצת  יוגב: 
יעודיים  מוצרים  פיתוח  של  חשיבה 
לביטוח וחיסכון, ויחד איתו אנחנו עובדים, 
ממש מימיי הראשונים בחברה, על מנת 
להביא לשוק הישראלי מוצרים חדשניים 
שהגיע  כמי  ללקוחות.  מיוחד  ערך  עם 
וצמח מהשטח, אני מאוד מאמין ביכולות 
הסוכנים, שמכירים טוב מכולם את צרכי 
לכיסויים  רעיונות  לייצר  גם  לקוחותיהם, 
ולכן   - יצירתיות  ולתכניות  ביטוחיים 
שלנו  המוצרים  ופיתוח  החשיבה  בצוותי 
כבר משולבים סוכנים שתרומתם לתהליך 
משמעותית. אני לא חושב שזה יהיה נכון 
לעשות  הולכים  אנחנו  מה  היום  לספר 
מחר, אבל כן אומר שכיוון ש"פסגות" היא 
ורעננה  גמישה  חדשנית,  צעירה,  חברה 
בהתנהלות שלה. אני בטוח שגם בתחום 

זה נביא בשורות לענף.

•  ענף הביטוח הוא ענף מאוד תחרותי. 
שתאפשר  "פסגות"  של  הייחודיות  מהי 
לה להתחרות בהצלחה בחברות הביטוח 

הגדולות?
יוגב: זה נכון שענף הביטוח בישראל הוא 
תחרותי מאוד, זאת למרות הקונסולידציה 
שעבר הענף הזה. אני עוד זוכר שהיו כאן 
מספרן  והיום  ביטוח  חברות  ל-30  מעל 
לא  רבות  שנים  משמעותית.  הצטמצם 
הוקמה בישראל חברת ביטוח חדשה, ויש 
לי את הזכות להקימה בידיעה שאני נכנס 
לענף שעבר תמורות רבות בעשר השנים 
האחרונות ונמצא בשיא התחרות על לב 
בשיווק  ובעיקר  הסוכן  של  ליבו  הלקוח, 
כחברת  ל"פסגות"  אבל  ההגנות.  מוצרי 
ביטוח חדשה יש מספר יתרונות במגרש 
הוא  הבסיסי  היתרון  הזה.  התחרותי 
לחברות  שיש  ה"קיטבג"  את  לנו  שאין 
פוליסות  לנו  אין  הוותיקות,  הביטוח 

ישנות ומורכבות, אין לנו מערכות מחשוב 
טלאי,  על  טלאי  לעתים  שנבנו  ותיקות 
לדרך  ויוצאים  מחדש  הכל  בונים  אנו 
חדשה עם שפע רעיונות מותאמים לעידן 
הנוכחי, אך בלי "קיטבג" גדול על הגב, מה 
ו"רזה".  יעיל  שמאפשר לנו לפעול באופן 
תוסיף לכך צוות צעיר, מוטיבציוני, מרוגש 
מכניסה לתחום פעילות חדש עבורו ופועל 
בענף  וותיקים  מנוסים  ביטוח  אנשי  ליד 
החיסכון לטווח ארוך - כך מתאפשר לנו 
לבנות מוצרים בתמחור מאוד אטרקטיבי, 

לתפעל אותם ולהביא בשורה לענף.
נושא  כל  את  לקחת  רוצים  גם  אנחנו 
דור  הביטוח  בענף  והשירות  הטכנולוגיה 
אחד קדימה, דווקא בשל העובדה שרכשנו 
 - הביטוח  לעניין  בסיסית  פלטפורמה 
חדישות  מערכות  לפתח  יכולים  אנחנו 
ביותר ולהציע ללקוחות ולסוכנים חוויית 
ביטחון,  עם  יחד  ייחודיים  ושירות  קנייה 
ההשקעות  בית  של  ומקצועיות  יציבות 

הגדול בישראל

• הזכרת סוכנים, האם החברה תשווק 
את מוצריה רק באמצעות סוכנים או גם 

באופן ישיר?
הערוצים  בכל  רואים  אנחנו  יוגב: 
הקיימים כערוצים לגיטימיים, גם סוכנים, 
גם יועצים, גם בנקים וגם ישיר. אני חושב 
אחד  שמשלימים  בערוצים  שמדובר 
של  שונים  לסוגים  ומתאימים  השני  את 
בביטוחי  ישיר  המושג  בעיני,  לקוחות. 
שכן  משמעות,  חסר  הוא  וסיכונים  חיים 
ללקוח  לשווק  חייבים  הזה  המוצר  את 
שלצערנו עדיין אינו מתעורר בבוקר ופונה 
לסוכן או לחברה ישירות ומבקש לרכוש 
לקוחות  מיליון   1.3 היום  יש  לי  אותו. 
צורך  יש  שלחלקם  ב"פסגות",  ותיקים 
שנפתח.  ובאלו  פיתחנו  שכבר  במוצרים 
החובה  את  לכולנו  שיש  מאמין  אני 
גם החוקית,  ולעתים  המוסרית, הערכית 
לרכוש  להם  להציע  העסקית,  גם  כמו 
מוצרים אילו. כמי שצמח ופעל שנים רבות 
ביכולות  מאוד  ומאמין  הסוכנים  בענף 
המודעות  יצירת  את  להוביל  הסוכנים 
וביצוע  הצורך  הטמעת  הלקוחות,  בקרב 
הפעולה  ששיתוף  הרי  עצמה,  המכירה 
את  לסוכנים  בעיקר  ייצר  "פסגות"  עם 

הפתרונות האופטימליים. 

הפנסיה היא מנוע הצמיחה 
של ענף החיסכון ארוך טווח

שיחת                   עם אריק יוגב, מנכ"ל "פסגות חברה לביטוח"

על כניסה של חברה חדשה לענף

 •   אין לנו את ה"קיטבג" שיש לחברות הביטוח הוותיקות • אין לנו
 פוליסות ישנות ומורכבות, אין לנו מערכות מחשוב ותיקות, שנבנו
 לעתים טלאי על טלאי  • אנו בונים הכל מחדש ויוצאים לדרך חדשה

עם שפע רעיונות מותאמים לעידן הנוכחי
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אריק יוגב



הקשר עם הסוכנים מאוד חשוב לנו בכל 
תחומי הפעילות שלנו. אנו נהנים מקשר 
הדוק, מקצועי ועסקי, עם סוכנויות הבית 
"דוידוף",  "פרופיט",  ומנהליהן:  שלנו 
 - ו"שריד"  "עמיתים"  "נ.פ.א",  "היימן", 
שנים  עמנו  הפעילים  רבים  סוכנים  ועם 
וכבר  בטוח  אני  הפנסיוני.  בתחום  רבות 
יצרה  הביטוח  חברת  שהקמת  רואה 
בתחום  משולב  לטיפול  מצוין  בסיס 
ולהצטרפות  הטווח  ארוך  החיסכון 
סוכנים איכותיים רבים לפעילות העסקית 

המשותפת שלנו.

•  מה התחזית שלכם לגבי נתח השוק 
בשנים הקרובות?

יוגב: כמו כל חברה עסקית יש לנו תכנית 
אסטרטגית, וכן תכנית עבודה ובה יעדים 
ברורים לשנים הקרובות. אני חייב להודות 
שמדובר ביעדים שאפתניים, אבל בהחלט 
כאלה שמהווים אתגר ושניתנים להשגה. 
הקמנו את החברה לפני מספר חודשים, 
מדהים  החל,  שכבר  המכירות  תהליך 
שלנו.  בכוונות  אותנו  ומחזק  בתוצאותיו 
אנו לא נהפוך להיות אחת מחמש חברות 
אך  הקרובות,  בשנים  הגדולות  הביטוח 
בהחלט מתכוונים בתוך 2-3 שנים להיות 
הביטוח  בתחום  מאוד  דומיננטי  שחקן 
ש"פסגות"  מה  בכל  הפנסיוני.  והחיסכון 
את  להוביל  שואפת  תמיד  היא  עושה, 
נכנסה  אליו  הפנסיה  בתחום  גם  השוק. 
"פסגות" רק לפני שלוש שנים, כבר הפכנו 
ממנו,  להתעלם  אפשר  שאי  לשחקן 
הביטוח  בענף  שגם  היא  הכוונה  וכאמור 

נהיה שחקן מרכזי תוך מספר שנים. 

הכולל  חובה  פנסיית  בעידן  כיום     •
יש  האם  חיים,  ביטוח  של  בסיסי  רובד 
חיים  ביטוח  למכירת  עסקית  הצדקה 
לחברת  האם  הפנסיה?  מקרן  נפרד 
בביטוחי  להתחרות  יכולת  יש  ביטוח 

החיים דרך הפנסיה?
בקרן  לשארים  המובנה  הכיסוי  יוגב: 
את  רק  ומכסה  קצבתי  הינו  הפנסיה 
השכר המבוטח של החוסך. סכום ביטוח 
ולא   - כהשלמה  או  כתוספת  נועד  חיים 
סכום  של  המטרה  הפנסיה.  במקום  בא 
הריסק היא לפצות על אובדן הכנסה של 
בן הזוג שנפטר, וכן על ירידה בהכנסה של 

בן הזוג שנותר בחיים.
מחקרים שנעשו בעולם מלמדים שחלק 
גדול מהציבור בישראל נמצא בתת ביטוח, 
במיוחד בנוגע לביטוח חיים. הבעיה היא 
להם  שיש  סבורים  ישראלים  שהרבה 
ביטוח חיים דרך המשכנתה או דרך קרן 
הללו  שהביטוחים  להבין  חשוב  הפנסיה. 
לא יספיקו לשארים כדי לשמור על רמת 
החיים שהורגלו אליה לפני מקרה המוות 

חלילה. 
הריסק הטהור שאותו אנחנו משווקים 
"טיפש"  שיאמרו  ויש  פשוט  מוצר  הוא 
והמוטבים  לעולמו  הולך  המבוטח   -
לקוחות  שלי,  מהניסיון  כסף.  מקבלים 
רבים סבורים שמדובר במוצר יקר מאוד, 
מוצר  זה  ש"ריסק"  תפיסה  איזושהי  יש 
את  תראה  אבל  מבוססת,  לאוכלוסייה 

ואטרקטיביים,  זולים  הם   - התעריפים 
ומאפשרים לכל אדם לרכוש את הביטוח 

בעלות נמוכה יחסית. 
להתמודד  קשה  ככה  גם  שכיום  מכיוון 
עם יוקר המחייה, תאר לעצמך מה קורה 
אם המפרנס הראשי הולך לעולמו בטרם 
המשפחה  של  היכולת  הזה,  במצב  עת. 
הוא  ההכנסות  אובדן  עם  להתמודד 
קשה מאוד – וכאן, בעלות נמוכה יחסית, 
אפשר לקנות שקט נפשי וביטחון כלכלי 
למשפחה. ברגע שאנשים מבינים עד כמה 
מספיקים  לא  הפנסיה  בקרן  הכיסויים 
ומה המחיר שבו ניתן לרכוש ביטוח חיים, 
שהופך  במוצר  כאן  שמדובר  מבינים  הם 
משפחה  בעלי  בקרב  לחובה  למעשה 

ובעיקר בגילאי ה-30 עד 50. 

לאחת  נחשבת  הפנסיה  בעיית    •
הבעיות הקשות של העולם המערבי. מה 
עמדתך בעניין? האם נעשה מספיק על 

מנת להתמודד על הבעיה?
שמדינת  לציין  חייב  אני  ראשית,  יוגב: 
בניהול  לעולם  יחסית  מתקדמת  ישראל 
הפנסיה. המעבר לפנסיה צוברת ב-1995 
היה מהלך שחלק גדול ממדינות העולם 
יכולים  ואנו  ביצעו,  לא  עדיין  המערבי 
המדינה  של  היוזמה  על  גאים  להיות 
זאת,  עם  ויחד  זו  בעיה  עם  בהתמודדות 
נעשה  לא  שכן   - הדרך  ארוכה  עדיין 
פעם  לא  עמה.  להתמודד  כדי  מספיק 
הגדרנו את בעיית הפנסיה כבעיה שהיא 
או  האירני  מהגרעין  חמורה  פחות  לא 
ממחירי הדיור. רק כיוון שפנסיה זה נושא 
בעיקר  בו  מתעסקים  "סקסי",  פחות 

בעמודי הכלכלה, וחבל. 
יש הרבה מה לעשות: הטמעת  לדעתי, 
החינוך הפיננסי בישראל הוא דבר חשוב 
את  ויותר  יותר  להבין  לציבור  שיגרום 
משיכת  זה  אם  עושה,  שהוא  הטעויות 
עבודה  בין  במעבר  הפיצויים  כספי 
לעבודה - ואם זה משיכת הכספים מקרן 
ההשתלמות גם במקרה שאין בהם צורך 
ארוך  בחיסכון  פוגעים  אלה  כל  ממשי. 

הטווח של הציבור. 
מונחת  להיות  שצריכה  נוספת  בעיה 
בכניסה  מקורה  המדינה  של  לפתחה 
למעגל  רבים  צעירים  של  המאוחרת 
מתחילים  שהם  ולעובדה  העבודה, 
לחסוך לפנסיה רק בגיל 30. לפני כן, בזמן 
העבודות  או  לחו"ל  הטיול  הלימודים, 
לא  מהם  אחד  אף  כמעט  המזדמנות, 
חיסכון  אובדן  על  מדובר  לפנסיה.  חוסך 
אפקט  בגלל  שקלים  אלפי  מאות  של 
הריבית דריבית. אצלנו ב"פסגות" מכנים 
את התופעה "העשור האבוד". על כן, יש 
מקום שהמדינה תפתח מנגנונים שיעודדו 
אנשים צעירים לחסוך, למשל על ידי יצירת 
או  הצעיר,  בקהל  ממוקדות  מס  הטבות 
אף תייצר הכרח כמו שעשתה בזמנו בצו 
אלו  פעולות  חובה.  לפנסיית  ההרחבה 
בהחלט עשויות לשנות את התמונה. אין 
עצמאים  עם  קשה  בעיה  גם  שיש  ספק 
וחשוב  לפנסיה,  מספיק  חוסכים  שאינם 
לעצמאים  פנסיה  חוק  גם  בארץ  שיהיה 

ולא רק לשכירים.

דבר נוסף הוא כמובן החזרה של מוצר 
הוני לתעשיה. כבר הכבירו במילים לגבי 
שאי  ברור  אז  הגמל,  מוצר  של  הכחדתו 
אבל  אחורה,  הגלגל  את  להחזיר  אפשר 
עברו  בגמל  שהופקדו  שהכספים  לא  זה 
העצמאים  גם  וביניהם  רבים  לפנסיה, 
חושב  אני  כסף.  לחסוך  הפסיקו  פשוט 
תחליפי  מוצר  לייצר  חייבת  שהמדינה 
להגדיל  ויכול  שרוצה  למי  לאפשר  כדי 
לגיל  דווקא  לאו  שלו,  החיסכון  את 
פרישה בלבד, העיקר להגדיל את שיעור 

החיסכון.

•  מה אתם עושים על מנת להפוך את 
קרן הפנסיה של "פסגות" לאטרקטיבית 
בקרנות  להתחרות  שתוכלו  כדי  יותר, 

הפנסיה של החברות הוותיקות?
נכסים  לנהל  ליעד  יוגב:  שמנו לעצמנו 
בסוף  שקל  מיליארד  חצי  של  בהיקף 
2013 - ועמדנו בו. אנו הקרן בעלת שעורי 
ובשנתיים  ביותר,  הגבוהים  הצמיחה 
שלנו  המקיפה  הפנסיה  קרן  האחרונות 
נבחרה לקרן הפנסיה של השנה בבעלות 

בית השקעות.
הסוכנים  ובעזרת  רבים  במכרזים  זכינו 
וסוכנויות הבית שלנו אנחנו עושים הרבה 
חדשים.  לקוחות  ומגייסים  שטח  עבודת 
ענף  של  הצמיחה  מנוע  היא  פנסיה 
החיסכון ארוך הטווח היום, כאשר ביטוחי 
המנהלים הפכו להיות מוצר פחות רלוונטי 
ותיקון 3 הפך למעשה את ענף הגמל לענף 

שנמצא בסוג של ראן-אוף.
פנסיה  קרן  שמנהלים  כמי  לנו,  אבל 
הפנסיה  קרנות  פני  על  יתרון  יש  קטנה, 
מבוססת  חדשה  פנסיה  קרן  הגדולות. 
על עיקרון הערבות ההדדית, המשמעות 
היא שכל אחד מעמיתי הקרן ערב לשאר 
העמיתים. כלומר, במקרה של הצטברות 
מקרים של מוות או נכות או במקרים של 
ריבוי פטירות בגיל גבוה, יישאו יתר עמיתי 

הקרן בהוצאות העודפות.
לכספי  טובה  הגנה  לתת  מנת  על 
"הסיכון  את  ולצמצם  המבוטחים 
לרכוש  יכולה  הפנסיה  קרן  הדמוגרפי", 
מבטח  במסגרתו  אשר  משנה,  ביטוח 
התביעות,  את  שמשלם  זה  הוא  המשנה 
מקופת  הסיכון  כל  מועבר  ובכך 
כלל,  המבוטחים למבטח המשנה. בדרך 
ביטוח  לרכוש  שבוחרות  הפנסיה  קרנות 
משנה בשיעור גבוה הינן הקרנות הקטנות 
וכך הן מעבירות את הסיכון מהעמיתים 
נכסי  על  ושומרות  המשנה  מבטח  אל 

המבוטחים. 
משמעותי  שיפור  גם  ערכנו  אלו  בימים 
שדרגנו  וכן  שלנו,  הפנסיה  קרן  בתקנון 
שלנו  העסקית  המדיניות  את  מאוד 

בקליטת לקוחות חדשים בפנסיה.
בבשורות  שמדובר  ספק  לי  אין 
יוכלו  אשר  לסוכנים  ביותר  משמעותיות 
היתרונות  את  ללקוחותיהם  להציג 
את  ולהרחיב  "פסגות"  של  החדשים 
מעגל עסקיהם אצלנו, ולכן אני גם מעריך 
שלנו  הפנסיה  קרן  את  לראות  שנמשיך 
בו צמחה  ממשיכה לצמוח בקצב הגבוה 

בשנתיים האחרונות.
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מהווה  השלישי  הגיל  מוצרי  שוק 
הזדמנות אדירה עבור סוכני הביטוח", 
קובע גיל יניב, משנה למנכ"ל "מגדל", 
מנהל חטיבת חיסכון ארוך טווח, עסקי 
תחום  וראש  חיים  ואיכות  בריאות 
"מבטח  ויו"ר  בחברה,  אסטרטגיה 
הגמל  בקופות  יניב,  לדברי  סימון". 
הצטבר סכום של כ-200 מיליארד שקל 
השייך בעיקר לאוכלוסיה המבוגרת, וכן 
הצבורים  נוספים  גדולים  כסף  סכומי 
קרנות  כגון  אחרים  פיננסיים  במוצרים 
וכיוצא  מזומנים  פיקדונות,  נאמנות, 
באלה. הכסף הזה מיועד אמנם לספק 
מנת  על  אך  מחייה,  מקור  לציבור 
ייעוץ  לקבל  יש  בתבונה  בו  להשתמש 
ההוצאות  בין  התאמה  היוצר  פנסיוני, 
לבין   - הפרישה  מגיל  החל  המשתנות 
ההכנסות הצפויות להעביר אותו לניהול 
מסודר, לפרוס אותו לקצבה ולבטח בכך 

את ההון מפני עלייה בתוחלת החיים. 
ביטוחי  לרפורמת  מתייחס  יניב 
כי המצב  ובטוח  והוא סמוך  המנהלים, 
כיוון  אליו  המצב  לא  הוא  כיום  שנוצר 
המקדמים  את  שביטל  בעת  המפקח 
כיוונו  בפיקוח  "לדעתי,  המובטחים: 
 – משוכללים   שווקים  שני  להיווצרות 
ושני  הפרישה,  גיל  עד  לחוסכים  אחד 

לפורשים".
 

הפנסיוניים  הפתרונות  מהם   •
הפנסיוני  בשוק  היום  שנמכרים 

וב"מגדל"? 
כשאנחנו  השוק.  היא  "מגדל"  יניב: 
 – החיים  ביטוח  מענף   30% מהווים 
ומבחינה  השוק,  תיק  הוא  שלנו  התיק 
ובגדול.   - פספס  שמישהו  ספק  אין  זו 
אני סמוך ובטוח שאף אחד בפיקוח על 
הביטוח לא תכנן לייצר שוק שטוח עם 

פרמטר  על  ותחרות  בלבד  אחד  מוצר 
אחד בלבד. 

בעיני  ראה  המפקח  לדעתך  מה   •
רוחו?

מוצרים  שלושה  עם  שוק  יניב: 
תחליפיים – ביטוח, גמל ופנסיה. לדעתי, 
בפיקוח כיוונו להיווצרות שני שווקים – 
ושני  הפרישה,  גיל  עד  לחוסכים  אחד 
לפורשים, כמו באנגליה. שורה אחת של 
ושורה  לחוסכים,  פנסיוניים  מכשירים 
אולי  מכאן  משיכה.  מוצרי  של  נוספת 
באה המחשבה שעד גיל הפרישה קיום 
רלוונטי  לא  הוא  מקדם  קיום  אי  או 

לתחרות. 
בפועל, רק עכשיו מתחיל להיווצר שוק 
שינוי  דורש  זה  שלישי.  גיל  של  אמיתי 
חברות  של   – רבים  במישורים  תפיסה 
הביטוח, המשווקים ובעיקר הצרכנים. 

שעונה  כלי  אינה  כיום  הפנסיה  קרן 
על ההגדרה של מוצר גיל שלישי, אלא 
לאנשים  המיועד  מצוין  פנסיוני  מכשיר 
כסף  לצבור  שמתכוונים  העבודה  בגיל 
כסף  הרבה  יש  בפועל  הפרישה.  לגיל 
שנצבר בקופות הגמל, כ-200 מיליארד 
לאוכלוסיית  ברובם  השייכים  שקל, 
הגיל השלישי. הכסף הזה הוא הזדמנות 
ישנם  בנוסף,  ביטוח.  לסוכני  אדירה 
שנצברו  נוספים  אדירים  סכומים 
במוצרים פיננסיים אחרים – פיקדונות, 
מהנכסים  מזומן  או  נאמנות  קרנות 
הזה,  הכסף  הציבור.  של  הפיננסים 
מקור  לאנשים  לספק  מיועד  בחלקו, 
הממוצעת  הקצבה  רמת  הרי  מחייה. 
ויש פער  היום היא נמוכה לכל הדעות, 
ניכר בינה לבין רמת ההוצאה הממוצעת 

בגיל הפרישה 
הרבה אנשים מעדיפים שמישהו בעל 
אותו  ויבטח  כספם  את  ינהל  כישורים 
זה  הרי  החיים.  בתוחלת  עלייה  בגין 
קרן  החזקת  פני  על  שיעור  לאין  עדיף 
הכלים  את  אין  הרחב  לציבור  נאמנות. 
בגיל  יזדקק  הוא  כסף  לכמה  להעריך 

מחייה  רמת  שיספק  באופן  הפרישה, 
אקטוארים  בקושי  החיים.  לכל  הוגנת 

יודעים את זה.

•   מה עושים עם המצב הזה?
להתפתח  מתחיל  אלה  בימים  יניב: 
לא  אולי  אנשים  השלישי.  לגיל  שוק 
שנה  בכל  אך  ההיקפים,  את  מכירים 
איש,  אלף  כ-55  פרישה  לגיל  מגיעים 
מוחזק  הפיננסי  מהעושר   70% כאשר 
עשתה  "מגדל"  קבוצה.  אותה  ידי  על 
פעילות  הקמנו  בעניין.  עצומים  צעדים 
הפרישה".  "מרכז  שנקראת  מוצלחת 
סוכנים  מאות  עם  מקושרים  אנחנו 
הצרכים  על  לענות  כדי  ומעסיקים 
בורות  שוררת  הציבור  בקרב  האלה. 
וקשה  פיננסים  לנושאים  בנוגע  גדולה 
כסף  כמה  השאלה  על  לענות  לאנשים 
עומד לרשותם. שלא לדבר על מה הוא 
שלהם  הצרכים  הם  מה  להניב,  יכול 

וכדומה. 
לכן, כל אדם שמגיע ל"מרכז הפרישה" 
עובר מיפוי של הנכסים שלו. פעם עשו 
זאת רק באמצעות הצהרות של הפורש, 
באמצעות  זאת  לעשות  ניתן  וכיום 
אנו  השני  בשלב  הפנסיונית.  המסלקה 

מעניקים לו תכנון פנסיוני לפרישה. 
הרחב  הציבור  למדי,  אבסורדי  באופן 
הפנסיוני  הייעוץ  חשיבות  את  מבין 
ייעוץ  הפרישה,  גיל  עד  החיסכון  בשלב 
שנות  באזור  כלל  בדרך  עבורו  שניתן 
את  הבין  לא  עדיין  אבל  שלו,  ה-40 
הגיעו  עם  פנסיוני  תכנון  של  החשיבות 

לגיל הפרישה. 

• איזה מוצרים "מגדל" יכולה להציע 
לפורשים?

מוצרים.  שלושה  מציעים  אנחנו  יניב: 
האחד – קצבה שוטפת. השני – "מגדלור 
נדחית,  קצבה  שמאפשר  לפרישה",  
סיעודי.  במצב  להקדמה  אפשרות  עם 
צרכים  עם  לאנשים  מתאים  זה  מוצר 
משתנים. המוצר השלישי שאנו מציעים 

שוק מוצרי הגיל השלישי מהווה 
הזדמנות אדירה עבור סוכני הביטוח

שיחת                    עם גיל יניב, משנה למנכ"ל "מגדל"

על היווצרות שוק מוצרי משיכה לגיל השלישי

• הדבר גיל שלישי   רק עכשיו מתחיל להיווצר שוק אמיתי של 
הביטוח, חברות  אצל   – רבים  במישורים  תפיסה  שינוי   דורש 

המשווקים ובעיקר הצרכנים
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משנה למנכ"ל "מגדל"

גיל יניב
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"הסוכנים הם הלקוחות של 'כלל ביטוח' 
ואנחנו צריכים לאפשר להם את הקדמה 
להם  ולתת  הביטוח  בשוק  המתבקשת 
עם  להתמודד  ביותר  הטובים  הכלים  את 
השינויים הדרמטיים שחלים בענף", מסביר 
גיל ארזי, מנכ"ל "כללביט" מקבוצת "כלל 
מאחורי  העומדת  התפיסה  את  ביטוח", 
טכנולוגית  חדשנות  של  הנמרץ  הפיתוח 

לסוכן הביטוח.
הפכו  "המבוטחים  מסביר:  ארזי 
למידע  יותר  חשופים  הם  לדעתניים. 
לקנות  יכולים  הם  השפה,  את  ומבינים 
היום מוצרים באופן עצמאי, ובכל זאת הם 
זה לא  בוחרים לעבוד באמצעות סוכנים. 
במקרה. לשירות, ליחס  ולמקצועיות של 
הסוכן יש ערך אדיר בעיני הלקוחות שלו. 
עם זאת, סוכני הביטוח צריכים  להצטרף 
ללקוחות  ולאפשר  הדיגיטלית  לקדמה 
זה  שלהם לקבל שירות בכלים חדשניים. 
נוח, זה פשוט, זה בשפה שהלקוחות כבר 
רגילים לדבר, וזה ישפר מאוד את תפיסת 

הערך של הסוכן בעיני לקוחותיו".
שמציעה  לטכנולוגיה  ארזי,  לדברי 
"כללביט" יש משמעות נוספת: "זה מאוד 
מתסכל את כולנו לראות איך מנסים להציג 
באור מגוחך את הסוכנים בפרסום ולהפוך 
עם  ביטוח',  'כלל  רלוונטיים.  ללא  אותם 
הסוכנים  את  מעמידה  שפיתחנו,  הכלים 
הביטוח  סוכן  בגאון.  הזה  הפרסום  מול 
לפגישות  יוצא  ביטוח'  'כלל  עם  שעובד 
שלו  ללקוחות  מאפשר  הוא  טאבלט.  עם 
תוך  שהופקה  פוליסה  אונליין  לקבל 
לכך,  מעבר  בהמתנה.  צורך  ללא  דקות 
מאפשרים  לסוכן  נותנים  שאנחנו  הכלים 
לו להתייעל. בסביבה העסקית שלנו, עם 
ארוך  החיסכון  בתחום  שחלו  השינויים 
הטווח, הסוכן צריך לנהל את העסק שלו 

ביעילות מרבית". 
סוכן  להצלחת  המפתח  ארזי,  לדברי 
עבודה  הוא  בעתיד  במשימתו  הביטוח 
את  להקטין  יצטרך  "הסוכן  ביעילות: 

הוצאות התפעול כדי לשמור על אותה רמת 
הכנסה". הוא מסביר כי המשימה שלקח 
ותשתיות  כלים  "לבנות  היא  עצמו  על 
שיאפשרו לסוכן הביטוח להתייעל - לתת 
שירות של 24/7 לתיק הקיים, למנף אותו, 
את  ולהגדיל  יותר  לרווחי  אותו  להפוך 
מנחים  אנחנו  הסוכן.  של  הארנק  נתח 
את הסוכנים שלנו להשלים את הפערים 
לפני  שלהם,  הלקוחות  של  הביטוחיים 

שסוכן אחר יעשה זאת במקומם". 
כמנכ"ל  כשנה  מזה  משמש  ארזי 
עובדים,   630 כ-  המעסיקה  "כללביט", 
והטכנולוגיה,  המחשוב  מעולמות  רובם 
לעולם הביטוח, מאפייניו  ומחברת אותם 
וצרכיו. "אני מביא את הידע העסקי לעולם 
מערכות המידע, ותורם את הידע לטובת 

החברה, סוכניה ולקוחותיה".  

•  מה מאפשר את פיתוח כלל האמצעים 
הטכנולוגיים שאתם מספקים לסוכנים?

את  שאפשר  הדרך  פורץ  הפיתוח  ארזי: 
ה-  תשתית  זו  החדשות  האפליקציות  כל 
בעצם  שזה   - שפיתחנו   Omni-Chanel
צריך   .Multi-Chanel-ה של  הבא  הדור 
להבין של"כלל ביטוח" יש המון ערוצי פנייה 
מלקוחות וסוכנים – ניירת, פקס, פיייסבוק, 
מיילים מסוכן הביטוח, ועוד - ובנוסף יש 
לה מערכות ליבה מרובות )"כלל ביטוח" 
מפעילה מערכות שונות לתחומי הביטוח 
–  אלמנטארי, בריאות, חיים, פנסיה, גמל( 
 CRM-ה מערכת  כגון  מרכזיות  ומערכות 
שלנו. ה- Omni-Chanel מחבר את כל 
ערוצי הפניה למערכת הליבה – ומאפשר 
לדעת בכל רגע נתון איזה פעולה התחילה, 

ומה הסטטוס שלה. 

•  תוכל לתת דוגמה?
ארזי: אפליקציית האייפד שלנו לריסקים 
מחוברת   "On-Line "כלל  ובריאות 
"כלל ביטוח". סוכן  למערכות הליבה של 
באפליקציה  מסוימת  פעולה  שמתחיל 

מקבל את המידע המעודכן ביותר, היישר 
אין  החברה.  של  הליבה  מערכות  מתוך 
התמונה.  את  שמעוות  בדרך  ממשק  אף 
לאף חברה בענף אין את היכולת הזו. ה- 
Omni-Chanel מאפשר לנו לפתח עבור 
הסוכן כלים נוספים כדוגמת "כלל אינפו", 
עבור סוכנים שמעדיפים שלא להשתמש 
אינפו"  "כלל  האייפד.  באפליקציית 
באמצעות  לפנות  לסוכנים  מאפשרת 
מסרון, ולקבל באופן מיידי תשובה גם לנייד 
וגם תשובה מפורטת במייל. לאחר שראינו 
את ההצלחה שלה, פיתחנו גם אפליקציה 
לאותו צורך בדיוק – פנייה מהירה לחברה 

לצורך שאילתה ספציפית. 
ממש כעת העלינו לאוויר את אפליקציית 
הסופר מרקט שלנו אשר מאפשרת לסוכן 
המתאימות  כיסויים  חבילות  לבחור 
אלו  כיסויים  של  למכירה  ולהגיע  ללקוח 

מול הלקוח באופן מלא, פשוט וקל.

המיועדות  מערכות  לכם  יש  האם    •
למשרדי הסוכן?

לסוכן  מציעים  אנחנו  זה  בתחום  ארזי: 
אלא  חדשה,  טכנולוגית  תשתית  רק  לא 
תפיסת עבודה משופרת. במערכת "כלל-
שמאפשרת  מערכת  פיתחנו  שלנו,  נט" 
את  מראש  לאסוף  המשרד  לעובדי 
עם  הסוכן  של  הפגישה  לקראת  הנתונים 
ללקוח  מגיע  הסוכן  כזו  בצורה  הלקוח. 
ומבצע מיד את עסקת המכירה, בלי להזין 

את כל הנתונים למערכת. 

להתערבות  מגיבים  הסוכנים  כיצד    •
בסדרי העבודה שלהם?

ארזי: אני יכול רק להציע להם להתייעל 
להצלחה.  החשובים  המפתחות  אחד  זה   –
"בריאנט".  למערכת  העלנו  נוסף  חידוש 
בנינו לסוכן  DashBoard  משוכלל  שמתוכו 
בעולם  הנדרש  כל  של  תמונה  יקבל  הוא 
קליקים  ובשלושה  והתפעול  המכירות 
להעלות  ממשיכים  אנחנו  לפעולה.  יגיע 

שיחת                   עם גיל ארזי, מנכ"ל "כללביט" 

על פיתוח טכנולוגיות חדשות לסוכני הביטוח

הטכנולוגיות שלנו 
מאפשרות לסוכנים לשפר

את התוצאות העסקיות
 •  אנחנו מציעים לסוכן תפיסת עבודה מתקדמת • פיתחנו מערכת
לקראת אונליין  הנתונים  את  להכין  המשרד  לעובדי   שמאפשרת 
Next אנחנו עובדים על מערכת מסוג •  פגישת הסוכן עם הלקוח 
המותאמים מוצרים  למכור  לסוכן  לאפשר  במטרה   ,Best  Offer 

ללקוח - עם סיכויי הצלחה גבוהים במכירתם
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אנחנו רואים גידול בכמות 
העסקים והמבוטחים

שיחת                   עם דני קהל, מנהל האגף לחיסכון ארוך טווח ב"איילון"
על הרחבת פעילותה של "איילון" בתחום ביטוח החיים והחיסכון ארוך טווח

לטובת הוא  שהניוד  הפיקוח  את  לשכנע  נצליח  לא  אם    • 
פוליסות של  במכירות  ירידה  שתהיה  ברור   -  הלקוחות 
הסוכנים,   • בפנסיה  משמעותי  מאוד  גידול  כנגד   מנהלים 
פרט פוליסות  מכירת  ידי  על  הכנסה  משלימים   מצדם, 

משלימות, הן ברמת חיסכון הפרט והן בתכניות ריסק

סוכני  על  הכבד  הלחץ  למרות 
דמי  הפחתת  את  הכולל  הביטוח, 
המנהלים  בביטוחי  הרפורמה  הניהול, 
והירידה בעמלות הסוכנים – "איילון" 
העסקים  כמות  וגידול  צמיחה  חווה 
והמבוטחים – מציין דני קהל, סמנכ"ל 
ומנהל האגף לחיסכון  בכיר ב"איילון" 

ארוך טווח בחברה.
קהל מתאר את מאמציה של "איילון" 
להגדיל את נתח השוק שלה בביטוחי 
לגדול  מאוד  קשה  כי  ומסביר  החיים, 
להזכיר  רוצה  "אני  עצמית.  מצמיחה 
גדלו  הגדולות  החברות  חמש  שכל 
בעיקר ממיזוגים ורכישות ומעט מאוד 
מצמיחה אורגנית. לצערי, האופציה הזו 
כבר נגמרה, אז אנחנו צומחים בעזרת 
 - חדשים  וגם  קיימים  גם   – הסוכנים 

שגייסנו ל'איילון'".

מתמודדים  הביטוח  סוכני  כיצד   •
החיים  ביטוח  בענף  השינויים  עם 

והחיסכון לטווח ארוך?
קהל: יש לחץ כבד על הסוכנים. דמי 
מכבידים,  אמנם  והרגולציה  הניהול 
ההכנסות  את  מקטינים  ובעיקר 
אבל  הנדרש,  השירות  את  ומגבירים 
הענפית,  ברמה  הענף.  של  נטישה  אין 
רואים  אנחנו  ב"איילון",  פה  ובמיוחד 
והמבוטחים,  העסקים  בכמות  גידול 
סוכנים  באמצעות  מגיעים  שכמובן 

שגייסנו. 

האם   - הרפורמה  לאחר  כשנה   •
ביטוח מנהלים עדיין נמכר? 

שנעשה  מה  בין  להפריד  יש  קהל: 
ב-2013 לבין מה שקורה ויקרה ב-2014 
ובהמשך, בהנחה שאגף שוק ההון לא 

יאפשר המשך ניוד. 
הן  ירידה,  הרגשנו  לא   2013 במהלך 
עם  צבירות  לנייד  האפשרות  בגלל 
שהסוכנים  כיוון  והן  מובטח,  מקדם 
אבל  פחות,  אמנם  מוכרים.  עדיין 
ביטוח מנהלים. עדיין  מוכרים תכניות 
יש יתרונות מסוימים לביטוח מנהלים 
לעומת קרנות הפנסיה. רשמנו צמיחה 
בפרמיות, ואני מניח שב-2013 נציג את 

הגידול הכי גדול בענף. 
ביטוח  מוכרים  עדיין  אנחנו  ב-2014 
מנהלים, אבל הרבה פחות מבעבר. אם 
לא נצליח לשכנע את הפיקוח שהניוד 
והתחרות  הלקוחות,  לטובת  הוא 
ירידה  שתהיה  ברור  מחדש,  תיפתח 
מנהלים,  פוליסות  של  במכירות 
בפנסיה.  משמעותי  מאוד  גידול  כנגד 
הסוכנים, מצדם, משלימים הכנסה על 
משלימות,  פרט  פוליסות  מכירת  ידי 
בתכניות  והן  הפרט  חיסכון  ברמת  הן 

ריסק. 

להתיר  האופציה  לגבי  עמדתך  מה 
ניוד?

של  רווחיות  בדיקות  אחרי  קהל: 
אנחנו  המקדם,  הבטחת  עם  המוצר 
עם  גם  רווחיות,  של  למסקנה  מגיעים 
דמי ניהול של 4% מהפרמיות ו-1.05% 
רוצים  ב"איילון"  אנחנו  מהצבירה. 
לציין  חשוב  עסקים.  כאלה  לקבל 
שתהיה  כיוון  הלקוח,  לטובת  גם  שזה 
של  הניהול  בדמי  משמעותית  ירידה 
מצליחים  אם  בין   – לקוחות  אותם 
לנייד אותם, ובין אם שימור הלקוחות 
את  לו  יורידו  המקורית  החברה  של 
דמי הניהול. בכל מקרה, התרת הניוד 

נכונה מבחינה צרכנית. 
כנגד  לסוכנים  פיצוי  נותן  גם  הניוד 

לייצר  להם  ומאפשר  הכנסות,  אובדן 
החברות  דווקא  להערכתי,  הכנסות. 
להפסיד,  מה  להן  שיש  הגדולות, 

לוחצות בכיוון ההפוך. 

מתמודדים  ב"איילון"  אתם  כיצד   •
עם הפגיעה? 

ביטוח  לתכנית  רעיון  לנו  היה  קהל: 
חיים.  אריכות  פוליסת   - חדשה 
הפוליסה מתלבשת על פוליסת ביטוח 
לקבוע  למבוטח  ומציעה  המנהלים, 
את המקדם ובכך להבטיח את הקצבה 
שלו. לצערי, המפקח לא אישר את זה, 
הדבר  שזה  חושבים  עדיין  אנחנו  אך 

הנכון. 

•  האם הפוליסה לא טומנת בחובה 
סיכון גדול מדי לחברה? זה בדיוק מה 

שהיה הטריגר לביטול המקדם.
החברה.  ליציבות  חשש  אין  קהל: 
תתרחש  אם  הפוליסה,  תנאי  לפי 
את  לתקן  יהיה  אפשר  קטסטרופה, 
התעריף, באישור המפקח, ורק במקרה 
של "קטסטרופה", בדיוק כמו בביטוח 

סיעודי ורפואי. 

בתחום  שישית  מדורגת  "איילון"    •
החיים  בתחום  אך  הכללי,  הביטוח 
קטן  שלה  השוק  נתח  והחיסכון 

בהרבה. מהי אסטרטגיית הצמיחה?
הניהולי  הצוות  כל  כמעט  קהל: 
בין  התחלף,  החברה  של  הבכיר 
הפער  את  להדביק  במטרה  היתר 
לביטוח  הטווח  ארוך  החיסכון  בין 
נקט  השליטה  שבעל  צעד  זה  הכללי. 
האחרונות  ובשנתיים  ב-2012,  בו 
אפשרי.  זה  שבאמת  מוכיחים  אנחנו 
עצמית.  מצמיחה  לגדול  מאוד  קשה 
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גורל  גזירת  אינה  בהכנסות  ירידה 
שריקי,  גבי  סבור  הביטוח,  לסוכני 
ב"הפניקס".  חיים  ביטוח  סמנכ"ל 
לדבריו, סוכן ביטוח שמתאים את עצמו 
למכור  ומקפיד  המשתנה,  למציאות 
להם  הכיסויים  מגוון  את  ללקוחותיו 
כך סיכונים בתמהיל  ובכלל  זקוק  הוא 

נכון – לא צפוי לחוות ירידה בהכנסות.
הביטוח  לסוכני  ממליץ  שריקי 
את  לעבור  "הפניקס"  עם  שעובדים 
 – ביצעה  ש"הפניקס"  התפיסה  שינוי 
כוללת.  בצורה  הלקוח  על  להסתכל 
לדבריו, "סוכן צריך לראות שהוא מנהל 
לתת  צריך  הוא  מוצרים.  ולא  לקוחות 
למבוטח הגנה לכל הסיכונים - לעסק, 
נכות,  סיעוד,  בריאות,  לרכב,  לדירה, 

פרישה ומוות". 

• האם עקב השינויים בתחום, סוכני 
בביטוח  פחות  לעסוק  נוטים  הביטוח 

חיים?
יש  אם  להגיד  יודע  לא  אני  שריקי: 
ברמת  בתחום  בעיסוק  ירידה  באמת 
יכול  לא  גם  אני  אבל  הבודד,  הסוכן 
לשלול זאת. סוכנים מנהלים עסק לכל 
עצמו.  את  להחזיק  צריך  והעסק  דבר, 
עמלות  לקבל  צריכים  הביטוח  סוכני 
למכור.  יכולים  שהם  המוצרים  מכל 
הם צריכים לתת ללקוח מענה של 360 

מעלות – לכל הסיכונים האפשריים. 
מה שאני כן רואה, זה שינוי בתמהיל 
פנסיוני  יותר  מכרו  פעם  המכירות. 
ופחות סיכונים והיום החלוקה מתאזנת. 
סוכן שמוכר יותר סיכונים יכול להגדיל 
את הכנסותיו. לסיכום אומר כך: סוכן 
שהתאים את עצמו למציאות המשתנה 
את  לאזן  יכול   – סיכונים  יותר  ומוכר 
במכירות  השינוי  על  ולגשר  הכנסותיו 

הפנסיוניות. 

הניהול  בדמי  הירידה  לגבי  מה   •
והעמלות?

שריקי: המרווחים אמנם מצטמצמים, 
מספר  אותו  את  שמגייס  סוכן  אולם 
שהוא  תוך  בעבר  שגייס  הלקוחות 
לא   – סיכונים  גם  להם  למכור  מקפיד 
שעולה  כפי  בהכנסותיו,  ירידה  חווה 
העמלות  שיעור  גם  החברות.  מדוחות 
הביטוח  חברות  שמשלמות  הכללי 
בשנת  עלה  הפרמיה  מסך  לסוכנים 

2013, לעומת 2012. 

יכול  שאתה  טוב  הכי  הטיפ  מה    •
לתת לסוכן?

שריקי: סוכן צריך לנהל לקוחות ולא 
בביטוח  רק  להתמקד  ולא  מוצרים 
אלמנטארי או ביטוח חיים. סוכן צריך 
מוצרים  של  סל  ללקוחותיו  להציע 
 – הסיכונים  לכל  הגנה  למבוטח  ולתת 
סיעוד,  בריאות,  לרכב,  לדירה,  לעסק, 

נכות, פרישה ומוות. 

• כמה סוכנים יכולים היום לתת כזה 
מענה? 

ומי  מהסוכנים.  ניכר  חלק  שריקי: 
שלא עושה את זה כרגע עוד יעשה את 
הנכונה  הדרך  שזו  מכיוון  בעתיד,  זה 
להגדיל  צריך  הסוכן  העסק.  את  לנהל 
אם  אפילו  הוצאות.  ולהקטין  הכנסות 
 – לקוחות  כמות  אותה  את  פוגש  הוא 
הוא יכול להגדיל יפה את ההכנסות שלו 
באותו מאמץ, על ידי מכירת המוצרים 

הנכונים והגדלת "נתח הלקוח". 

סיכונים  רכישת  של  היתרון  מה   •
דרך  רכישתם  פני  על  ביטוח,  בחברת 

קרן הפנסיה?
מקיפה  פנסיה  קרן  לכאורה,  שריקי: 
ופרישה.  נכות  למוות,  מענה  נותנת 
זו קונפקציה  יחד עם זאת, קרן פנסיה 
)פתרון מדף(. כולם מקבלים אותו דבר. 
אין ללקוח באמת גמישות. אין פיתרון 

 .Tailor Made

הצטרף  מבוטח  אם  גם  לכך,  מעבר 
לקרן פנסיה, ושכרו בפועל הוא 10,000 
שקל – יש הרבה מקומות שבהם קיים 
פער בין השכר בפועל לשכר הפנסיוני, 
בפועל,  מהשכר  שונה  המבוטח  השכר 
הגנה  שום  אין  הזה  הפער  על  ואז 
ההשלמה  את  הפנסיה.  קרן  במסגרת 
לחלק הזה בשכר ניתן לעשות במסגרת 
למוות  הגנה  ולקבל  הביטוח,   חברת 
קיים  פטירה,  במקרה  ושאירים.   נכות 
לגשר  שבאה  חודשית  להכנסה  צורך 
שאירים(  )ביטוח  ההכנסה  אובדן  על 
המשפחה  צריכה  כזה  באירוע  בנוסף, 
פעמי  חד  מסויים  סכום  גם  )שאירים( 
על מנת לצלוח את התקופה הראשונה 
הכרוכות  וההוצאות  האסון  שלאחר 
במסגרת  לקבל   ניתן  כזה  מענה  בכך. 
רכישת ריסק בחברת ביטוח. פער נוסף 
מול קרן הפנסיה הוא תקופת האכשרה 
למלא  נועד  הביטוח  שנים.  חמש  בת 
כמוצר  גם  מתאים  ולכן  שקיים  חלל 

משלים לקרן הפנסיה.

•  אנחנו עדים לגל של בתי השקעות 
ומציעים  הביטוח,  לענף  שנכנסים 
בהרבה  זולים  חיים  ביטוח  מוצרי 
אף  חלקן  הקיימות.  מהחברות 
מיובאים.  מוצרים  להציע  מתכננות 

כיצד תתמודדו עם צניחת המחירים?
שריקי: בתי ההשקעות עושים עכשיו 
לפני  עשינו  שאנחנו  ההשלמה  את 
הסינרגיה  את  ומנצלות   - שנים  מספר 
וביטוח.  השקעות  ניהול  יכולת  בין 
העניין הוא שהם עולים על הרכבת תוך 
הריסקים  תעריפי  עדכון  נסיעה.  כדי 

החל לפני כ-15 שנה. 
גורמים.  ממספר  שנובע  תהליך  זה 
הולכת  החיים  תוחלת  ראשית, 
התמותה  טבלאות  ומתארכת, 
יורדים  והתעריפים  מתעדכנות 
ההשקעות  בתי  של  הכניסה  בהתאם. 
אינה הסיבה  שהביאה או תביא לירידה 
של  מהלך  עושים  הם  אבל  במחירים. 
חדירה – סבסוד המכירות, כדי לכבוש 

סוכן שהתאים את עצמו למציאות 
המשתנה – יצליח יותר מבעבר

שיחת                   עם גבי שריקי, סמנכ"ל ביטוח חיים ב"הפניקס" 

על שינויים בענף ביטוח החיים

 סוכני הביטוח צריכים לקבל עמלות מכל המוצרים שהם יכולים
 למכור • סוכן צריך לנהל לקוחות ולא מוצרים, להציע ללקוחותיו

 סל של מוצרים ולתת למבוטח הגנה לכל הסיכונים
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אריה לביא

היציאה של "סוויס רי" 
מתחום הביטוח הסיעודי 

בישראל הוכיחה את עצמה

הביטוח  מתחום  רי"  "סוויס  של  היציאה 
כך  עצמה.  את  הוכיחה  בישראל  הסיעודי 
אומר יוסי סירוטה, מנכ"ל הסניף הישראלי 
של ענקית ביטוח המשנה "סוויס רי". לדבריו, 
את  החברה  הכפילה  האחרונות  בשנים 
תעריפי ביטוח המשנה לחברות ישראליות 
בביטוחי סיעוד, ובאופן טבעי חלקה בשוק 
העובדה  לאור  משמעותית.  הצטמצם  זה 
שענף הביטוח בישראל הפסיד כסף בשנת 
2013 בתחום – סירוטה מרוצה מההחלטה 
אנשים  בו  בעייתי,  במוצר  "מדובר  שקיבל. 
קונים את הביטוח בגיל 60, ותובעים בגיל 80 

את חברת הביטוח". 
נכון  המחיר  אם  לדעת  אפשרי  "בלתי 
שנים",   10 לעוד  הנכון  המחיר  הוא  להיום 
המחירים  "פה  ומוסיף:  סירוטה  מסביר 
כמעט מובטחים, וצריך אישור של המפקח 
על מנת לעדכן אותם - והחברות חוששות 
לשוק,  לעזור  מנסים  מאוד  אנחנו  לבקש. 
אבל שוקלים היטב את צעדינו בעניין הזה".

סירוטה מציין כי במקומות רבים בעולם לא 
הסיכונים  עקב  סיעודי,  ביטוח  לרכוש  ניתן 
לחיוב  מציין  אך  הביטוח,  לחברות  הרבים 
סיעודי  ביטוח  בו  האמריקאי,  המודל  את 
נמכר כריידר על ביטוח החיים – במסגרתו 
ניתן לנצל את סכום ביטוח החיים לטיפול 

במצב סיעודי. 
כ-12  לפני  רי"  ל"סוויס  הצטרף  סירוטה 
השנים  ובתשע  בכיר,  כאקטואר  שנה 
האחרונות משמש כמנכ"ל הסניף הישראלי. 
קודם לכן כיהן כאקטואר ב"ציון", ובהמשך 
את  שרכשה  ב"הראל",  בריאות  כאקטואר 

"ציון". 

•   כיצד תתאר את היחס של "סוויס רי" 
לענף הביטוח בישראל?

סירוטה: אנחנו ב"סוויס רי" מאוד מרוצים 
עושים  שאנו  והעסקים  הפעולה  משיתוף 

בישראל. 

עשינו   - מוצלחת  מאוד  שנה  לנו  הייתה 
"מיוניק  במסגרתה  "הפניקס",  עם  עסקה 
רי" סיימה את העסקה בביטוחי הבריאות 
ואנחנו נכנסנו במקומם. "הפניקס" הרוויחה 
ב"מגדל",  דומה  מהלך  עשינו  זה.  מצעד 
כאשר "ג'נרלי" יצאה מתחום ביטוח אובדן 
גם  במקומה.  נכנסנו  ואנחנו  עבודה,  כושר 
אומר  כללי  באופן  הרוויחה.  "מגדל"  כאן, 
שהפעילות בישראל מאוד חשובה לפעילות 

ל"סוויס רי" העולמית. 

ביטוח  תעריפי  של  המגמה  מה    •
המשנה?

סירוטה: להערכתי, תעריפי ביטוח המשנה 
לא עלו. בסוף 2013 היו בשוק יותר שחקנים 
הקיבולת  שלנו.  המוקדמות  מההערכות 
לא  והמחירים  מספקת  הייתה  בשוק 
"סוויס  של  מהאסטרטגיה  כחלק  השתנו. 
לא  האפשר  ככל  משתדלת  החברה  רי", 
של  המחזוריות  לפי  התעריפים  את  לשנות 
השווקים. בשוק "קשה", של עליות מחירים, 
יותר קל לנו, כי אז אנחנו יותר אטרקטיביים. 
מעריכים  שהשווקים  חושב  אני  הכל  בסך 

את היציבות שלנו. 

•    האם אתה צופה כניסה של גופים זרים 
חדשים לשוק?

סירוטה: כל שנה יש מבטחי משנה חדשים 
תמיד  הביטוח  חברות  לשוק.  שנכנסים 
מחפשות מבטחי משנה חדשים. המבטחים 
האלה מתחרים בנו במכירת קיבולת. אבל 
ייעוץ  כגון  מוסף,  ערך  לספק  יודעים  אנו 

בתמחור, חיתום ותביעות. 

רואה  משנה,  כמבטח  אתה,  כיצד     •
את  ובייחוד  בענף,  הרבות  הרפורמות  את 
שנכנסה  הבריאות  בביטוחי  הרפורמה 

לתוקף לפני מספר חודשים?
גדול  מתנגד  אני   - בעיקרון  סירוטה: 
לרגולציה. אבל הפעם, היה לנו חשש רציני 
שהרגולציה תופעל על ידי הכנסת בחקיקה, 
ותוחל גם על פוליסות קיימות. אבל כאשר 

המפקח על הביטוח הקודם יזם את הצעד 
רק  מתייחס  שהוא  מראש  וקבע  הזה, 
כיוון  לרווחה,  נשמנו   – חדשות  לפוליסות 
אפשרות  הביטוח  לחברות  נתן  שהמפקח 

לתמחר מחדש את הסיכון. 

•     ממה חששתם?
רטרואקטיבית.  מרגולציה  סירוטה: 
באירלנד, למשל, חוקק חוק חדש לפיו חלק 
מההוצאה הציבורית על הבריאות הועמסה 
באופן  נעשה  וזה  הפרטיות,  הפוליסות  על 

רטרואקטיבי. 
ביטוח  שפוליסות  אומר,  כללי  באופן 
ומותאמות  משלימות  בישראל  הבריאות 
לפיו  הרעיון  בישראל.  הציבורית  למערכת 
את  מתמרצת  הפרטית  הביטוח  פוליסת 
במערכת  זכויותיו  את  למצות  המבוטח 

הציבורית - קיים במקומות רבים בעולם. 

•    כיצד המהלך ישפיע על ענף הביטוח?
תהיה  התוצאה  דבר  של  בסופו  סירוטה: 
התגשמות החשש המרכזי: פחות אפשרויות 

בחירה למבוטח, במחירים גבוהים יותר. 

•    הועלה חשש שחברות הביטוח בארץ 
אדמה  רעידת  עם  להתמודד  יצליחו  לא 

קשה.
סירוטה: בניגוד לסברה הרווחת, העובדה 
לא  אדמה  רעידת  הייתה  לא  זמן  שהרבה 
אחת  של  להתפרצות  הסיכוי  את  מגדילה 
קטנות,  רעידות  מספר  היו   – להיפך  קשה. 

ששחררו את הלחץ שהצטבר.  
יודע. חברות הביטוח  לשאלתך – אני לא 
רוכשות מספיק ביטוח משנה. מי שלא קונה 
מספיק ביטוח זה הציבור. גם הממשלה לא 
  – ידוע  בלתי  נתון  עוד  יש  מוכנה.  מספיק 
לגבי הבנייה בישראל. אנחנו יודעים שתקני 
אם  יודעים  לא  אנחנו  אבל  טובים,  הבנייה 
הקבלנים בונים לפיהם. בהתייחס לבניינים 
הגדולים - אני סבור שהם לא יקרסו. אבל 
- אנחנו  והבינוניים  לגבי הבניינים הקטנים 

לא בטוחים. 

שיחת                   עם יוסי סירוטה, מנכ"ל הסניף הישראלי של "סוויס  רי" 

על ענף הביטוח הישראלי 

 •  סירוטה: במקומות רבים בעולם לא ניתן לרכוש ביטוח סיעודי,
 עקב הסיכונים הרבים לחברות הביטוח • מציין לחיוב את המודל
– החיים  ביטוח  על  כריידר  נמכר  סיעודי  ביטוח  בו   האמריקאי 
במסגרתו ניתן לנצל את סכום ביטוח החיים לטיפול במצב סיעודי
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אתי אלישקוב

 מנכ"ל הסניףמנכ"לית "הכשרה"

הישראלי של "סוויס רי"

יוסי סירוטה
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מנורה מבטחים גאה להגדיר מחדש את עולם הפרישה
עם סדרת המוצרים המובילה בישראל:

כל האמור לעיל כפוף לתנאי הפוליסה ולסייגיה. ט.ל.ח
מנורה מבטחים ביטוח בע"מ

פרישה לפנסיה זו רק ההתחלה...



"מיטב  למנכ"ל  המשנה  טוב,  רונן 
הביטוחית  הפעילות  את  המרכז  דש", 
של בית ההשקעות, מקדם בלהט את 
המיזם החדש, אותו הוא מכנה "הגמל 
החדש". המיזם אמור, לדבריו, לשמש 
לקרן  שיצטרף  נוסף,  פנסיוני  כרובד 
הגנות  למבוטחים  ויעניק  הפנסיה, 
משופרות בתחומי אובדן כושר עבודה 
יכול  שהוא  מאמינים  "אנו  וריסק. 
להביא להחייאת שוק הפנסיה, ובעיקר 

את קופות הגמל". 
 

מה הרקע למיזם של "מיטב דש"    •
- למכור לעמיתי קופות הגמל ביטוח 

חיים?
החיסכון  שוק  האחרון  בעשור  טוב: 
הפנסיוני עבר רפורמות רבות, שהובילו 
למצב   – לחוד  אחת  וכל  יחד  כולן   –
רובד  בעבר  שהיו  הגמל,  קופות  בו 
הפכו  הפנסיוני,  בחיסכון  משמעותי 
להיות פחות ופחות רלוונטיות. ולראיה, 
ירד ב-40 מיליארד  החיסכון הפנסיוני 
שקל שזרמו החוצה מקופות הגמל ולא 
את  להסיט   – הרציונל  לפנסיה.  עברו 
ולא  קצבתי  להיות  הפנסיוני  החיסכון 
התינוק  לצערי  אבל  נכון,  היה   – הוני 

נשפך עם המים. 

עבר  לא  שהכסף  יודעים  כיצד   •
לקרנות הפנסיה?

בצבע  "צבוע  היה  הכסף  טוב: 
מיוחד  בסעיף  הופקד  הוא   – מיוחד" 
בקופת הגמל – שכיר במעמד עצמאי. 
בקרנות  סעיף  אותו  את  כשבוחנים 
שם  נעשתה  שלא  רואים  הפנסיה, 
שאיבדו  לסכום  מקבילה  הפקדה 

קופות הגמל. לכן, ברור שקופות הגמל 
הפסיקו להיות חיסכון פנסיוני משלים 

לקרנות הפנסיה וביטוחי המנהלים. 

•   לאן הכסף עבר?
אפיקים  לשני  הנראה  ככל  טוב: 
בנדל"ן.  ולהשקעות  לצריכה  עיקריים, 
ניתן לומר כמעט בוודאות כי זהו אחד 
הנדל"ן.  שוק  את  שתדלקו  הגורמים 
כאשר  מתחילה  רצינית  היותר  הבעיה 
הישראלי הממוצע מתחיל להזרים את 
כבר  זה   – לחו"ל  שלו  הפנסיה  כספי 

ממש עלולה להיות בעיה.  

לבעיה  שלכם  הפתרון  מה  אז     •
הזו?

טוב: המיזם הביטוחי שלנו נועד לתת 
מענה לבעיה ואנו מאמינים שהוא יכול 
להביא להחייאת שוק הפנסיה, ובעיקר 
את קופות הגמל. בבסיס המיזם עומד 
ההיתר שהעניק משרד האוצר לקופות 
הגמל לשווק ביטוחים לעמיתים. אנחנו 
פנינו לארבע חברות ביטוח – "איילון", 
 - ישיר"  ו"ביטוח   AIG "הכשרה", 
לעמיתי  שלהן  ביטוח  למכור  במטרה 
קופות הגמל של "מיטב דש". בכוונתנו 
עבודה  כושר  אובדן  ביטוח  להציע 
לעמית  ולהציע  "ריסק"  חיים  וביטוח 
של  הבסיסי  מהכיסוי  יותר  טוב  כיסוי 

קרן הפנסיה. 

שאתם  המוצרים  של  היתרון  מה   •
תציעו על פני הרחבת הכיסוי הביטוחי 

בקרן הפנסיה?
פיננסי  גוף  היא  הפנסיה  קרן  טוב: 
של  מיועדות  אג"ח  ידי  על  מסובסד 

קובעות  שלה  התקנות  האוצר.  משרד 
מסובסדים,  שהם  כיוון  שהכיסויים, 
כושר  אובדן  למשל,  מוגבלים.  יהיו 
בקרן  לרכוש  ניתן  לא  מקצועי  עבודה 
הפנסיה. וזה גם הגיוני - מדוע שהציבור 
הרחב ישלם על זכותו של טייס, למשל, 

להשתכר כטייס?
יהיה  שלנו  המוצר  תחתונה,  בשורה 
טוב יותר בשני מישורים – יעניק כיסוי 
טוב יותר וגמישות גדולה יותר ללקוח. 
בין  יהיה  הוא  שלו  המיצוב  מבחינת 
גם   – המנהלים  לביטוח  הפנסיה  קרן 
הכיסוי  מבחינת  וגם  המחיר  מבחינת 

הביטוח. 

את  להתחיל  צפויים  אתם  מתי    •
הפעילות?

הרבעון  שבתחילת  מקווה  אני  טוב: 
חברת  על  נכריז  כבר   2014 של  השני 
איתנו,  לעבוד  שזכתה  הביטוח 
ובתחילת הרבעון השלישי כבר נתחיל 
לשווק את הביטוחים לעמיתים שלנו. 

גם  יימכרו  הביטוח  מוצרי  האם    •
?Stand Alone-כ

למבוטחים  נציע  כן.  בהחלט  טוב: 
שלנו את היתרון לגודל שלנו ברכישת 
הרי  יש  לנו  פוליסות.  של  גדולה  מסה 
לקוחות  שהם  עמיתים,  אלף  כ-600 
למבוטחים  נציע  אנחנו  פוטנציאלים. 
חברת  של  הפרט  מוצרי  כל  את  שלנו 
מקרה  בכל  אנחנו  שתיבחר.  הביטוח 
יקבל  הלקוח  כאשר   –  Front-ב נהיה 
"מיטב  של  כלקוח  הוליסטי  מענה 
דש" ולא יצטרך לפנות בנפרד לחברת 

הביטוח.

"הגמל החדש" יהווה 
רובד משלים לקרן הפנסיה

שיחת                 עם רונן טוב, משנה למנכ"ל "מיטב דש" ויו"ר חברת הגמל 

על החזרת קופות הגמל לקדמת הבמה באמצעות ביטוחי חיים משלימים

 • מכירת ביטוח לעמיתי קופות הגמל תיצור מוצר פנסיוני חדש
 שיהיה ממוצב בין קרן הפנסיה לביטוח המנהלים • הערוץ הישיר
 היה חלק קטן מאוד מהגידול בקרן הפנסיה הישירה שלנו • לכן

זה היה נכון לחבק חזרה את הסוכנים
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"אין ספק שקרנות הפנסיה שמציעים  
כאשר  יתחזקו   ההשקעות  בתי 
לחסכון  בנוגע  ההחלטה  קריטריון 
על  מבעבר,  יותר  יתבסס  הפנסיוני 
חן,  רפי  מעריך  התשואה",  מרכיב 
המשנה למנכ"ל של חברת הגמל של 
שחם".  "אלטשולר  ההשקעות  בית 
נמצא  הפנסיה  תחום  אמנם  לדבריו, 
הביטוח,  חברות  של  ההגמוניה  תחת 
חברות  משליטת  נובע  הדבר  אך 
הביטוח על רובם של מנהלי ההסדר. 
אשר  ההסדר,  מנהל  כי  מוסיף  חן 
מעלה את טיעון היציבות כטיעון נגד 
הצטרפות לקרנות הפנסיה הקטנות, 
אינו מתייחס לעובדה שקרנות קטנות 
שמבטל  דבר  משנה,  ביטוח  רוכשות 

את הסיכון כמעט לחלוטין. 

הסוכן  בעמלות  הקיטון  קצב       •
סוכנים   – הניהול  בדמי  והירידה 
את  לאחרונה  מגדילים  רבים 
מהם  הפיננסים.  בעולם  פעילותם 
שחם"  "אלטשולר  של  היתרונות 

לסוכני הביטוח וללקוחותיהם?
העסקיים,  הנתונים  סמך  על  חן: 
גדלים  הסוכנים  עם  העבודה  קשרי 
ביתר שאת בגיוסים. הקשר שלנו עם 
הוא   – היווסדה  מיום  הוא  הסוכנים 
בית  של  הגמל  חברת  בהקמת  החל 
ההשקעות ב-2004. המנכ"ל והבעלים 
היה בעלים של סוכנות ביטוח גדולה 

בשעתו. 
רבים  משאבים  משקיעה  החברה 
 – חיצוניים  הפצה  ערוצי  סביב 
גם  ובנקים.  הסדר  מנהלי  סוכנים, 
)מנכ"ל  לוינשטיין  יאיר  וגם  אני 
של  בהפצה  עסקנו  הגמל(  חברת 
השינויים  ריבוי  בעקבות  מוצרים. 

פי  על   – והחקיקתיים  הרגולטוריים 
נזקק  הקצה  לקוח  עולמנו  תפיסת 
בינו  מקשר  מקצועי  גורם  לשירותי 
לבין מנהל המוצרים, ועל כן חשיבותו 
המעורבות  הפנסיוני.  המשווק  של 
ניהול  תהליך  בכל  הביטוח  סוכן  של 

כי  מעריך  אני  הכרחית.   – הפנסיה 
האחרונות,  בשנים  השינויים  אף  על 
בשירותיהם  והצורך  הסוכנים  מעמד 

יתחזקו. 

מציעים  אתם  מוצרים  איזה        •
לסוכנים לשווק? 

חן: אני רוצה לטשטש את ההגדרות 
ארוך  החיסכון  לתחום  הפיננסים  בין 
במציאות  נעוצים  ההבדלים  טווח. 

היסטורית. 
עקב  רצינית,  פנסיה  בעיית  יש 
והריבית  החיים  תוחלת  התארכות 
הנמוכה. חיפוש אחר מקורות חיסכון 
נוספים עוטף ומכיל את מוצרי הגמל 
פנסיוניים.  כמרכיבים  וההשתלמות 
הגמל  קופת  של  הפיכתה   -  3 תיקון 
ההזדקקות  לצד  בלבד,  לקצבתית 
הפרישה  בגיל  נוספים  כסף  לסכומי 

ההשתלמות  בקרן  לשימוש  הובילו   –
לצרכים  שנוסף  הוני,  פנסיוני  כרובד 
השינויים  התחתונה,  בשורה  הללו. 
וקרן  הגמל  קופת  את  הפכו  בתחום 
רק  שאינם  למוצרים  ההשתלמות 
דבר  לכל  פנסיוניים  אלא  פיננסיים, 

ועניין. 
המקדמים  ביטול  למעשה, 
המובטחים יצר עולם פנסיוני עם שני 
מוצרים רלוונטיים בלבד – קרן פנסיה 
השינויים  לטעמי,  ההשתלמות.  וקרן 
שהוכנסו בביטוחי המנהלים, והביטול 
הפכו  בהכרח  המובטח,  המקדם  של 
למוצרים  ביחס  נחות  למוצר  אותו 
במצבי   למעט  האחרים,  הפנסיוניים 

קיצון מסוימים. 

מתחרה  ההשקעות  בית  כיצד    •
ענק  גופי   – הביטוח  בחברות 
סוכני  עם  היסטורית  שקשורים 

הביטוח?
חן: אנחנו מנסים להתמחות במגרש 
בטווח  תכניות  לנו  יש  אמנם  שלנו. 
לפעילויות  גם  כניסה  לבחון  הבינוני 
מרכז  אך  הביטוח,  לחברות  משיקות 
בניהול  התמחות  הוא  שלנו  הכובד 
הנמוכה  הריבית  בגלל  השקעות. 
למכנה.  רק  ולא  למונה  חשיבות  יש 
 – יותר  גבוה  הנצבר  שהחיסכון  ככל 

הפנסיה תהיה גבוהה יותר. 
 - ההשתלמות  קרנות  של  בעולם 
מאשר  נמוכה  יותר  הרבה  הריכוזיות 
מגרש  יותר  זה  שם  הפנסיה.  קרנות 
חברות  של  כוחן  ושם  תשואה,  של 

הביטוח בא פחות לידי ביטוי. 

• חברות הביטוח מציעות לסוכנים 
ולחוסכים פוליסות חיסכון. מה 

כאשר הציבור יבין ששם המשחק 
הוא תשואה – הוא יעביר את 
הפנסיה שלו לבתי השקעות

שיחת                   עם רפי חן, משנה למנכ"ל חברת הגמל של 

"אלטשולר שחם", על תחום הפנסיה בבתי ההשקעות

הפצה ערוצי  סביב  רבים  משאבים  משקיעה  החברה   • 
תפיסת פי  על   • ובנקים  הסדר  מנהלי  סוכנים,   –  חיצוניים 
 עולמנו - לקוח הקצה נזקק לשירותי גורם מקצועי מקשר

בינו לבין מנהל המוצרים

 אמנם יש לנו תכניות בטווח

 הבינוני לבחון כניסה גם

 לפעילויות משיקות לחברות

 הביטוח, אך מרכז הכובד

 שלנו הוא התמחות בניהול

השקעות
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04-8682050 פקס:   ,04-8682040 טל‘:   ,3133701  ,33776 ת.ד.   ,3309502  ,2 פל-ים  שד‘  אורן,  בנין  העסקים  מרכז  חיפה, 

03-6894040 פקס:   ,03-6894000  : ן טלפו  ,7 בל  רי ר“ח   , עמגר בית  ב:  אבי תל 

שרותי דרך, גרירה, רדיו דיסק, הבאת דלק, 

החלפת גלגל, רכב חלופי 1600 אוטומטי,

ניתן לרכוש את החבילה, גם סוכני ביטוח 

שאינם פועלים דרכנו. שרות פריסה ארצית.

VIP
חבילת שרותים לרכב

הזולה ביותר

רק 200 ש“ח למנוי

צפונית סוכנות לביטוח הינה סוכנות חיתום מהגדולות בענף. 

מנוהלת ע“י אורי צפריר שהיה בעבר מנכ“ל חברות הביטוח אררט 
ואיתן, משנה למנכ“ל קבוצת כלל ביטוח.

במסגרת הקבוצה פועלים למעלה מ-80 סוכנים עצמאיים.

הסוכנות מייצגת 10 חברות ביטוח ופועלת בכל ענפי הביטוח,

והמשך  פרנסתכם  מבטיחים  אשר  ומיוחדים  יחודיים  כלים 
התפתחוכם למרות המציאות הקשה בה פועלים סוכני הביטוח.

אני פונה אליך בהצעה להצטרף אלינו ל“קבוצת צפרירים“.
אורי צפריר



אבל   – הצטמצמו  "המרווחים 
סבור  גדל",  הסוכנים  של  הפוטנציאל 
למנכ"ל  משנה  מורגנשטרן,  משה 
"מנורה מבטחים" ומנהל האגף לביטוח 
בדמי  הירידה  למרות  לדבריו,  חיים. 
הניהול וכנגזרת מכך גם ירידה בעמלות 
בעשור  והתרחב  גדל  השוק  הסוכנים, 
 - בכר  רפורמת  לאחר  בייחוד  האחרון, 
הגמל  וקופות  הפנסיה  קרנות  רכישת 
פנסיית  וחוק  הביטוח,  חברות  ידי  על 
להרחיב  לסוכנים  שאפשרה  חובה 
באופן משמעותית את פעילותם בשיווק 

פנסיה, גמל וקרנות השתלמות. 
מהמנהלים  אחד   ,36 בן  מורגנשטרן, 
ל"מנורה  הצטרף  בענף,  הצעירים 
מבטחים" לפני כ-11 שנה, מתחום ההיי-
ביטוח.  כסוכן  קצר  ניסיון  לאחר  טק, 
מ"מנורה  הצעה  קיבל  מורגנשטרן 
המחשוב  למערך  להצטרף  מבטחים" 
של החברה, ומשם החל את דרכו מעלה, 
במסגרת  החברה.  של  הניהול  לשדרת 
אחראי  היה  בחברה,  השונים  תפקידיו 
מוצרים  פיתוח  הסוכנים,  מערכות  על 
אסטרטגיה,  תחום  את  ניהל  ורגולציה, 
שנים  כשלוש  ולפני  ומחשוב,  מוצרים 
מונה למשנה למנכ"ל ומנהל אגף ביטוח 

החיים. 

על  מדווחים  רבים  ביטוח  סוכני   •
לאלמנטארי.  החיים  מביטוח  מעבר 
לביטוח  באגף  מורגשת  התנועה  האם 

חיים?
מורגנשטרן: המרווחים  שמצטמצמים, 
סוכנים  מביאים  שמשתנה,  והשוק 
להרחיב  מסוים  ביטוח  בתחום  שעסקו 
ביטוח  לענפי  שלהם  העיסוק  את 
נוספים, לעבור לתפיסת לקוח ולתת לו 

את מלוא הפתרונות. 
ואחרים,  כאלו  לשינויים  קשר  ללא 
לקוח  ראיית  תהיה  שלסוכן  נכון  זה 
מלוא  את  לו  לתת  יידע  ושהוא  כוללת 

ביטוחי  פנסיוני,  חיסכון   - הפתרונות 
ביטוחי  והשקעה,  חסכון  מוצרי  חיים, 
היתרון  זה  כללי.  וביטוח  בריאות, 
לנהל  שיכול  הביטוח  סוכן  של  המרכזי 
את הסיכונים והנכסים של הלקוח שלו. 
סוכן  צריך  הלקוח  מתמיד,  יותר  היום 
מענה  לו  לתת  שיכול  מקצועי  ביטוח 

מלא.

הסוכנים  מרבית  זאת,  ובכל      •
מדווחים על ירידה בהכנסות.

הפנסיוני  בחיסכון  מורגנשטרן: 
בשנים  הצטמצמו  המרווחים 
האחרונות, אבל מצד שני - הפוטנציאל 
סוכנים  בעבר  אם  גדל.  הסוכנים  של 
פוליסות  במכירת  בעיקר  התעסקו 
בכר  רפורמת  לאחר  חיים,  ביטוח 
הגמל  וקופות  הפנסיה  קרנות  ורכישת 
על ידי חברות הביטוח הסוכנים הרחיבו 
בשיווק  פעילותם  את  משמעותי  באופן 
פנסיה, גמל וקרנות השתלמות. גם חוק 
פנסיית חובה הכניס לשוק מאות אלפי 
סוכן  שצריכים  פוטנציאלים  מבוטחים 
הרחיבו  הביטוח  חברות  בנוסף  ביטוח. 
החיסכון  מוצרי  בתחום  פעילותם  את 
וההשקעה ומוצרי סיכונים ובריאות כך 
המוצרים  ומגוון  הלקוחות  שפוטנציאל 
מאפשרים  אלו  כל  גדלו.  לקוח  לכל 

לסוכנים להמשיך להתפתח ולצמוח. 

 - המקדמים  רפורמת  אחרי  שנה    •
האם ביטוח מנהלים עדיין נמכר? 

לא  הוא  מנהלים  ביטוח  מורגנשטרן: 
רק מקדם מובטח. יכול להיות שהיה קל 
יותר למכור ביטוח מנהלים  עם היתרון 
של המקדם המובטח, אבל עדיין למוצר 
יתרונות  מעט  לא  יש  המנהלים  ביטוח 
מול המוצרים האחרים, גם אחרי ביטול 
אנחנו   - ולראיה  המובטח.  המקדם 
בלי  מנהלים,  ביטוחי  למכור  ממשיכים 
עם  שיחד  לזכור  חשוב  מובטח.  מקדם 
כך  ירדו  הניהול  דמי  המקדם  ביטול 
המתחרים  המוצרים  מול  שהפערים 

הצטמצמו . 

•  האם הרפורמה הייתה מוצדקת?
טובות  סיבות  היו  כן.  מורגנשטרן: 
לשווק  האפשרות  לביטול  ומוצדקות 
מובטח.  קצבה  מקדם  עם  מוצרים 
אבל, זה לא היה צריך להיעשות באופן 
יום,  של  בסופו  נעשה.  שזה  ובמהירות 
בהיבטים  להיות  צריכה  ההתמקדות 
אחרים שיש במוצרי החיסכון הפנסיוני 

ולא בעניין המקדם המובטח. 

האפשרות  לגבי  עמדתכם  מה    •
להתיר ניוד, שכרגע נדונה באוצר? 

המהותית  ההחלטה  מורגנשטרן: 
בנושא הנה, אי מתן אפשרות ללקוחות 
מקדם  עם  פוליסה  לרכוש  חדשים 
התקבלה,  זו  שהחלטה  ברגע  מובטח. 
לשווק  אפשרות  במתן  בעייתיות  יש 
ולא  אחרת  חברה  של  ללקוח  פוליסה 

ללקוח חדש.

שהלקוחות  טענה  מעלה  האוצר   •
הקיימים שבויים בידי החברות שלהם. 
הפוליסות  עם  ומה  מורגנשטרן: 
אפשר  אי  אותן  גם   ?2004 עד  שמכרו 
ומה  תקין.  באופן  פועל  והשוק  לנייד, 
התשואה?  מבטיחות  הפוליסות  לגבי 
מדוע שם לא שמענו את הטענה שאפשר 
של  מצרפית  סיכון  רמת  על  לשמור 
השוק, ולנייד את הפוליסות המבטיחות 

תשואה? 
היא  לבחון  צריך  שהאוצר  השאלה 
להוסיף  לחברות  לאפשר  נכון  האם 
לתיק שלהן פוליסות עם מקדם קצבה 
ללא   – אופציות  שלוש  יש  ואז  מובטח. 
הגבלה, הגבלת סכום, או איסור מוחלט. 
שינוי  ללא  יישאר  שהמצב  מעריך  אני 
ולנייד,  ניתן יהיה לשווק  – כלומר שלא 
למעט ללקוחות מגיל 60 ומעלה, בדיוק 

כפי שנקבע על ידי הפיקוח ב-2012. 

המודל  ליישום  ביחס  עמדתך  מה   •
הצ'יליאני בישראל?

הנוכחי  המודל  מורגנשטרן: 

המרווחים הצטמצמו – 
הפוטנציאל של הסוכנים גדל

שיחת                   עם משה מורגנשטרן, משנה למנכ"ל "מנורה מבטחים"

 ומנהל האגף לביטוח חיים, על ענף ביטוח החיים בעידן של שינויים 

 • על דילמת ניוד המקדמים:  ההחלטה המהותית בנושא הנה, אי
 מתן האפשרות ללקוחות חדשים לרכוש פוליסה עם מקדם מובטח
 • ברגע שהחלטה זו התקבלה, יש בעייתיות במתן אפשרות לשווק

 פוליסה ללקוח של חברה אחרת ולא ללקוח חדש
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משה מורגנשטרן



נמצאים  הגילאים  בכל  שהלקוחות 
אינו  זהה  סיכון  רמת  עם  במסלולים 
כפי  בעייתי,  להיות  ועשוי  אופטימאלי 
הצ'יליאני  המודל   .2008 בשנת  שהוכח 
פתרון  להוות  יכול  מסוימות  בהתאמות 
נכון לכך. יחד עם זאת לא בטוח שהמודל 

במתכונתו הנוכחית ייתן מענה מלא.

•   מדוע?
מורגנשטרן: השאלה היא האם המודל 
הצ'יליאני יחזיק מעמד בשנים של עליות 
משמעותיות.  ירידות  או  משמעויות 
החשש הוא שאחרי עליות תהיה נהירה 
ירידות  ואחרי  התנודתיים  למסלולים 
תהיה נהירה למסלולים שאינם תנודתיים 

ללא אפשרות תיקון. 
בתשואות  יפגע  המודל  לכך,  מעבר 
לפרישה.  הקרובים  החוסכים  ציבור  של 
אנחנו חייבים לייצר עבורם תשואה כדי 
לייצר להם פנסיה ראויה. גם אם נסתכל 
על לקוח שכבר פרש והחל לקבל קצבה. 
להיות מושקע  צריך  בוודאות הוא  האם 
באופן סולידי? מה עושים כדי לא לשחוק 
את הקצבה שלו? גם עבורו חייבים לייצר 
תוחלת  התארכות  לאור  ובפרט  תשואה 

החיים. 
מענה  נותן  לא  הצ'יליאני  המודל 
את  הקפיא  האוצר  ולכן  האלה,  לבעיות 
הנושא ושוקל לשלב את המודל החכ"ם 
)כך כונה המודל הצ'יליאני בטיוטת חוזר 
של משרד האוצר, מ.פ.( יחד עם רפורמה 

של חלוקה מחדש של האג"ח המיועדות 
כך שהחלוקה תהיה לפי גילאים ולא לפי 
או  חלופי  פתרון  להית  יכול  זה  מוצרים. 
מהלכים  אלה  החכ"ם.  למודל  משלים 

כבדים שמחכים על השולחן.

 •  בתי השקעות שונים "עומדים בתור" 
על מנת לקבל אישור פעילות בענף. 

מאופיין  היום  כבר  הענף  מורגנשטרן: 
על  וגם  הסוכנים  על  גם  עזה,  בתחרות 
חדשים,  ששחקנים  ספק  אין  הלקוחות. 
על  ישפיעו  למגרש,  להיכנס  שרוצים 

התחרות. 

מבטחים"  "מנורה  של  הייחוד  מה   •
מול חברות אחרות? 

מבטחים"  "מנורה  מורגנשטרן: 
קשר  עם  משפחתית,  כחברה  מאופיינת 
מנהלי  לבין  הסוכנים  בין  חזק  מאוד 
האחרונות  בשנים  החברה.  ועובדי 
השירות  את  משמעותי  באופן  שיפרנו 
לידי  בא  השיפור  וללקוחות.  לסוכנים 
ביטוי גם בסקרי שביעות רצון של סוכני 

הביטוח. 
מבחינת המוצרים, יש לנו מדף מוצרים 
ב-2013  הקטגוריות.  בכל  שמוביל 
ביטוח   – סטטוס"  ה"טופ  את  השקנו 
"טופ  ואת  בארץ  המוביל  המנהלים 
לגיל  ופתרונות  מוצרים  סדרת   - לייף" 
ראשונים  השקנו  גם  ולפרישה.  השלישי 
לילד,  – חיסכון חכם  את ה"טופ קידס" 

כל  בבנקים.  לחיסכון  כאלטרנטיבה 
חיים,  ביטוח  למוצרי  מצטרפים  אלו 
"טופ פייננס" – חסכון והשקעה, ומוצרי 
מוצרים  בין  השילוב  שלנו.   הבריאות 
והוגן  אישי  ויחס  טוב  שירות  טובים, 

לסוכנים – הוא שילוב מנצח. 

•   מה הבעיה הכי גדולה של הענף?
מורגנשטרן: רגולציה שמשתנה באופן 
המוצרים,  את  הזמן  כל  ומשנה  מתמיד, 
העבודה  תהליכי  ואת  המחשב  מערכות 
שאנחנו  עד  והלקוחות.  הסוכנים  מול 
מגיע   – אחד  שינוי  להטמיע  מסיימים 
הענף  שינוי.  רודף  שינוי  אחר.  שינוי 
זקוק ליציבות על מנת להטמיע את כל" 
השינויים שהיו בשנים האחרונות.  האתגר 
תהליכי  את  לייעל  הוא  שלנו  הגדול 

העבודה מול הסוכנים והלקוחות. 

•   מהם מנועי הצמיחה ל-2014 ? 
מורגנשטרן: אני מזהה שלושה מנועים 
עולם   - הראשון  עיקריים.  צמיחה 
שהסוכנים  הלקוחות  השלישי.  הגיל 
הם  האחרונות  השנים  בעשרות  צירפו 
הפורשים של מחר. מדובר בעולם חדש 
קצבאות  נכסים,  ניהול   – אפשרויות  של 
ואנונות. עד היום הסוכנים עסקו בעיקר 
יהיו  הקרובות  בשנים  החיסכון.  בשנות 
סכומי  עם  פרישה  בגיל  לקוחות  הרבה 
צבירה גבוהים, וצריך לתת להם פתרונות 

וליווי בשנות הפרישה. 
המנוע השני - פוליסות פרט של חיסכון 
והשקעה, המהווים אלטרנטיבה לחיסכון 
ערך  לייצר  יודעים  אנחנו  בבנקים. 
ללקוחות שלנו, השילוב בין הפלטפורמה 
שלנו לצורך של הלקוחות במוצרי חסכון 
והשקעה לטווח בינוני וארוך יכול להיות 
להעמקת  הסוכנים  עבור  הזדמנות 
המנוע   – השלישי  לקוחותיו.  עם  הקשר 
מכירת  ה"ביטוח",  ענף  של  הבסיסי 
התפקיד  זה  ללקוחות,  וסיכונים  הגנות 
וסוכני  הביטוח  כחברות  שלנו  הבסיסי 

ביטוח.  

נכון שלסוכן תהיה ראיית לקוח כוללת 
ושהוא יידע לתת לו את מלוא הפתרונות - 
חיסכון פנסיוני, ביטוחי חיים, מוצרי חסכון 

והשקעה, ביטוחי בריאות, וביטוח כללי.       
זה היתרון המרכזי של סוכן הביטוח שיכול 

לנהל את הסיכונים והנכסים של הלקוח שלו
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החומות  שומר  הוא  הביטוח  סוכן 
סבור  בישראל,  הלקוח  של  היחידי 
סוכני  לשכת  נשיא  מ"מ  צפריר,  אורי 
"צפרירים–צפונית".  ומנכ"ל  הביטוח 
כי בניגוד למנהלי חברות  צפריר מסביר 
הביטוח, שפועלים על מנת למקסם את 
רווחי החברות בראשן הם עומדים, סוכן 
למבוטח.  ורק  אך  לדאוג  חייב  הביטוח 
גם  לסוכן  יש  נאמנות,  לחובת  בנוסף 
כיוון  הלקוח  את  לשרת  כלכלי  אינטרס 
שלא מדובר בלקוח אקראי אלא בלקוח 
 30 ואף   20 נאמנה  לשרת  צריך  אותו 

שנה.

שנשמעת  המרכזית  הטענה   •
יש  הביטוח  שלסוכן  היא  בתקשורת 
הניהול,  דמי  את  להעלות  אינטרס 
כיוון שהוא מרוויח מהם. מה תשובתך 

לטענה זו?
צפריר: זה קשקוש. מי שקובע את דמי 
הניהול זו החברה. חברות הביטוח מצאו 
את הדרך להסיט את האש לעבר סוכני 
הביטוח. הן מפיצות מידע לפיו הן חייבות 
לגבות דמי ניהול גבוהים כדי לתגמל  את 

הסוכן.
מקבל  הביטוח  שסוכן  היא  האמת 
כ-10% מדמי הניהול ומתוכם יש לנכות 
והוצאות  ראשוניות  שיווק  הוצאות 
ולעתים  הפוליסה  חיי  כל  לאורך  שירות 
הרבה  נשאר  לא  לפרנסתו  אחריה.  גם 
וחברות הביטוח הן אלו שנהנות ממרבית 

הסכום.
הן  לעשות:  הגדילו  הביטוח  חברות 
ומתנות   – תפוקה  קיטום  מבצעות 
הניהול  ושדמי  ההפרשה  בגובה  עמלה 
את  מורידות  הן  כלומר,  מלאים.  יהיו 
דומה  זה  הסוכן.  חשבון  על  הניהול  דמי 
מחיר  קובעות  הן  שם  כללי  לביטוח 
עמלה.  חשבון  על  הנחה  ונותנות  גבוה 
הן מעלות מראש את המחירים על מנת 

לתת הנחות על חשבון הסוכן.
הסוכן  שעמלת  הוא  הגדול  הבלוף 
גובה  ועל  הניהול  דמי  על  משפיעה 

התשלום של הלקוח.

הביטוח  חברות  הרי  ההיגיון,  מה    •
זקוקות לתפוקה של הסוכן?

ללכת  רוצות  הביטוח  חברות  צפריר: 
עם ולהרגיש בלי. הן רוצות את הסוכנים 
היו  לא  אם  הרי  לשלם.  רוצות  לא  אבל 
סוכנים, את מי היו מאשימים? החברות 
רוצות להמשיך לעבוד עם סוכנים מכמה 
טעמים. הם אלה שעושים את העבודה – 
שירות ושיווק, ועליהם מוטלת האחריות. 
שנית – בזכותם הן מסיטות מעליהן את 

האש - הביקורת הציבורית.

בהסכמי  להתערב  מתכוון  האוצר    •
לחברות  הסוכנים  שבין  העמלות 

הביטוח. מה עמדתך?
לקבוע  רוצים  האוצר  במשרד  צפריר: 
תקנות לפיהן אם הסוכן לא ייתן שירות 

הוא לא יקבל עמלה.
– שאם  זו בתנאי אחד  אני בעד תקנה 
תלך  העמלה  מרוצה,  יהיה  לא  הלקוח 
ללקוח. אבל יש לי הרגשה שזה לא מה 

שיקרה.
נגד  פועלות  חשוב להבין, החברות לא 
הסוכן  עצמן.  בעד  פועלות  הן  הסוכנים. 

הוא הדמות החלשה 
ביטוח-סוכן- "חברת  במשולש  ביותר 
מבוטח". לנו אין יחצ"נים, וכל סוכן הוא 
זאב בודד – ופועל לבד. אנו לא רוצים וגם 
לא ניתן לתאם פעילות של 4,200 סוכנים. 
ידי חמש  על  נשלט  זאת,  לעומת  השוק, 

חברות ואחת מחקה את רעותה.

בכך  מואשמים  הביטוח  סוכני    •
למקסם  היא  היחידה  שמטרתם 

הכנסותיהם.
בזדון  מקורה  זו  האשמה  צפריר: 
על  מחויבים  הביטוח  סוכני  ובורות. 
מסמך  למלא  הביטוח  על  הפיקוח  ידי 
גם  המבוטח.  את  ולהחתים  הנמקה 
לא  הלקוח   - מקטרגים  יש  זו  לתשובה 
על  רוצה.  שהסוכן  מה  כל  וקונה  מבין 
והנאמנות  השליחות  חובת  חלה  הסוכן 
כמו כל בעל מקצוע אחר – רופא, עו"ד, 
הלקוח  האם  אינסטלטור.  ואפילו  רו"ח 
מהרופא  שקיבל  התרופה  שאכן  יודע 
היא התרופה היעילה למחלתו? הוא הרי 
שנתן  שהרופא  עליו  חזקה  רופא...  אינו 
לו את התרופה היעילה ביותר למחלתו, 
דעת  חוות  לקבל  באפשרותו  ובנוסף 

שנייה מרופא אחר. 
יכול  הוא   – הפנסיוני  בנושא  גם  כך 
סוכנים   4,200 מתוך  אחר  לסוכן  לפנות 
הביטוח  בשוק  הפועלים  לשכה  חברי 

ולהשוות בין התכניות שהוצעו לו.

שיחת                   עם אורי צפריר, מ"מ נשיא לשכת סוכני הביטוח ומנכ"ל 

"צפרירים–צפונית" על התמודדות הסוכנים מול חברות הביטוח

הסוכן - שומר החומות 
היחידי של הלקוח

   •  הבלוף הגדול הוא שעמלות הסוכנים משפיעות על דמי הניהול
 • הסוכן הוא הדמות החלשה ביותר במשולש "חברת ביטוח-סוכן-

מבוטח" • לנו אין יחצ"נים וכל סוכן הוא זאב בודד – ופועל לבד

במשרד האוצר 
רוצים לקבוע תקנות 
לפיהן אם הסוכן לא 
ייתן שירות הוא לא 

יקבל עמלה.
אני בעד תקנה זו 

בתנאי אחד – שאם 
הלקוח לא יהיה 

מרוצה, העמלה תלך 
ללקוח. אבל יש לי 

הרגשה שזה לא מה 
שיקרה
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"צפרירים–צפונית"





תחום נזקי המים ידע עליות ומורדות 
ולסוכן,  למבוטח  השירות  בתחום 
וסוכני ביטוח רבים מספרים לא פעם כי 
נתקלו בשירות גרוע אשר גרם לנטישת 
לקוחות. "כאשר סוכן רוכש מסלול של 
ברירה,  מחוסר  רק  זה  פרטי  שרברב 
 Loss-ה  - מכך  מפסידים  כולם  שהרי 
Ratio של הסוכן נפגע והמבוטח משלם 
יותר ומקבל פחות, כך אומר מוטי דבש, 
מנכ"ל "פריים סרוויס". החברה מהווה 
לדירות  איכותית  אלטרנטיבה  לדבריו 
שרברב  ולמסלול   VIP לקוחות  יוקרה, 

פרטי, במחיר טוב ותחרותי יותר.
באיתור  מתמחה  סרוויס"  "פריים 
יוקרה,  בדירות  מים  נזקי  ותיקון 
וללקוחות החשובים של סוכן הביטוח, 
ביטוח  סוכן  כי  ואומר  דבש  מסביר 
הטוב  השירות  את  להעניק  המעוניין 
יכול   – שלו  החשובים  ללקוחות  ביותר 
"פריים  של  הכיסוי  את   להם  למכור 

סרוויס".
חודשים  ארבעה  מזה  המכהן  דבש, 
וניהל  הקים  סרוויס",  "פריים  כמנכ"ל 
מקבוצת  אקספרס"  "אמינות  את 
בשלוש  שנה.   12 במשך  "הפניקס" 
ב"פריים  לתפקידו  שקדמו  השנים 
של  הראשי  כשמאי  כיהן  סרוויס" 
הביטוח  לענף  שנכנס  דבש,  "מגדל". 
צנרת,  לענייני  ומומחה  ביטוח  כשמאי 
מעיד על עצמו כי "אחד הדברים שאני 
אוהב זה האתגר שבלנהל ולפתח חברה 
שחרתה על דגלה כי השירות ושביעות 
סוכן-מבוטח- המשולש  של  הרצון 
חברת ביטוח הם במקום הראשון בסדר 

היום שלה.

"פריים  של  הארגוני  במבנה  מה   •
סרוויס" מאפשר לה לתת שירות טוב 

יותר מהחברות האחרות?
עובדים  מעסיקה  החברה  דבש: 
הטובים  המקצוע  בעלי  שהם  שכירים, 

ביותר בתחומם.
ניסיו העבר מלמד שכדי לתת שירות 
שליטה  צריך  ביותר  הגבוהה  ברמה 
מתאפשר  וזה  האדם,  כוח  על  טובה 
ליין על  רק עם שכירים שמנוהלים און 
ידי מוקד תפעול מקצועי - וכאשר אין 
קבלן  מגיע  כאשר  הקיים  הלחץ  את 
המסורתיות,  החברות  אחת  של  משנה 
שכל רצונו הוא לצאת מדירת המבוטח 
הדגש  תמיד  ולא  האפשרית,  במהירות 
הוא על שירות אלא על הכנסה כספית. 
מקצוע  בעלי  מעסיקים  אנחנו 
רבה  בקפידה  הנבחרים  איכותיים 
המשוכלל  בציוד  אותם  ומציידים 
ביותר. החברה מתחייבת לבצע הדמיה 
מבוטח.  לכל  נזילות  לאיתור  תרמית 
בימים אלה אנחנו פועלים להרחיב את 
השירות ולספק כיסוי מורחב גם לדודי 
מתחייבים  אנו  כן  כמו   , וחשמל  שמש 
בהתאם  קצרים  זמנים  בלוחות  לעמוד 

לדרישת הלקוח.
הגדולות  בחברות  מתחרים  לא  אנו 
יודעות  לא  הן  צנרת.  שירותי  שנותנות 
ש"פריים  השוק  לפלח  שירות  לתת 
סרוויס" פונה אליו. זו הסיבה שסוכנים 
שהם  או  פרטי,  לשרברב  בורחים  רבים 
הם  בכלל.  הכיסוי  את  מוכרים  לא 
של  להפסד  יגרום  רע  ששירות  יודעים 

פוליסות. 

• כיצד אתם מבצעים בקרה על איכות 
השירות?

דבש: על כל מקרה ביטוח אנו ממנים 
על  שומר  והוא  אישי,  לקוח  מנהל 
הטיפול,  במהלך  המבוטח.  עם  קשר 
רצונו  לשביעות  הסתיים  כשהוא  וגם 

קשר  עמו  מקיימים  אנו  המבוטח,  של 
ולוודא  משוב  לקבל  מנת  על  שוטף, 

שהכל התנהל לשביעות רצונו.

במספר  גידול  עם  תתמודדו  כיצד   •
הלקוחות?

חברת   שאנחנו  לציין  חייב  אני  דבש: 
לצמוח  בכוונתנו  יש  ולכן  "בוטיק", 
עינינו  לנגד  כאשר  מבוקר,  באופן 
עומדת היכולת לשמר את רמת השירות 

הגבוהה לה אנו מחויבים.  

• כיצד אתם פועלים להגדיל את נתח 
השוק שלכם?

בשמחה  לך  מספר  אני  ראשית  דבש: 
סרוויס"  "פריים  האחרונה  בשנה  כי 
פניות ממרבית חברות הביטוח  קיבלה 
בבקשה לספק את השירות שלנו. ברור 
כלומר  מלמטה,  הגיעה  הדרישה  כי 
שלי  מהזמן  ניכר  חלק  מהסוכנים. 
הביטוח  סוכני  עם  לפגישות  מוקדש 
"פריים  של  הכיסוי  את  שמוכרים 
באופן  סוכן  לכל  נגיש  אני  סרוויס". 
ישיר, גם באמצעות הטלפון הנייד שלי. 
עומד  סרוויס"  "פריים  כמנכ"ל  אני 
לכל  אישי  שירות  עם  החברה  בחזית 
עיקריים  יתרונות  שלושה  לי  יש  סוכן. 
מקצועיות   - הביטוח  לסוכן  להציע 
עולם  עם  היכרות  הצנרת,  בתחום 
ויכולת כמנכ"ל החברה לקבל  הביטוח 

החלטות באופן מיידי. 

אתם  ביטוח  חברות  איזה  מול   •
עובדים?

חברות  של  המוחלט  הרוב  דבש: 
בין  בהסכמים.  אתנו  קשור  הביטוח 
ביטוח",  "כלל  את  לציין  ניתן  החברות 
"הראל", "מנורה", "הפניקס", "איילון" 

ו"שומרה". 

"פריים סרוויס" מהווה אלטרנטיבה 
טובה יותר לשרברב הפרטי

שיחת                   עם מוטי דבש, מנכ"ל "פריים סרוויס"

על מתן שירות ללקוחות ה-VIP של סוכן הביטוח

ברמה שירות  לתת  ביותר   הטובה  שהדרך  מלמד  העבר  ניסיון    • 
צורך שקיים  כיוון  שכירים,  חברה  עובדי  באמצעות  היא   גבוהה 
שוק לפלח  פונים  אנו    • השירותים  נותני  על  מוחלטת   בשליטה 
וכן כחלופה  של דירות היוקרה ולקוחות VIP של סוכני  הביטוח, 
 למסלול שרברב פרטי שבפוליסה •  אין בכוונתה של "פריים סרוויס"

  להתחרות בחברות השירות יימות בתחום השירות לנזקי המים
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להקת אווזי הבר

יתכן שאווז  הבר היה מעדיף לבלות 
הנוף  זאת,  בכל  מעופו,  בעת  לבד 
את  מכיר  כנראה  הוא  אבל  מרהיב. 
טסים  הבר  אווזי  שכאשר  העובדה 
את  מגדילים  הם  במבנה,  בלהקה, 

טווח טיסתם ב-71%.
בהמלצות  יום  מדי  נתקלים  כולנו 
סוכני  צריכים  כיצד  ופרשנויות 
לשינויים  עצמם  להתאים  הביטוח 
לצערי,  והרגולטוריים.  העסקיים 
הבעיה עמוקה יותר, וההמלצות אינן 
הביטוח  משרדי  במרבית  ישימות 

במבנה הקיים.
במצב הנוכחי, מרבית סוכני הביטוח 
בהפעלת  יעילות  מחוסר  סובלים 
הפשוטה  מהתובנה  הנובע  המשרד, 
לפיה אדם אחד, מוכשר ככל שיהיה, 
הרבה  כך  בכל  להתמחות  יכול  אינו 
מסוכן  היום  הנדרשות  מיומנויות 

ביטוח.

האם אני מנהל או איש מכירות 
ושירות מקצועי?

והפרנסה  הצמיחה  כי  עוררין  אין 
מגיעה מהשטח, מפגישות עם לקוחות 

קיימים ופוטנציאליים.
בדילמות  אישי  ליווי  טוב,  שירות 
והכלכליים  האישיים  והשינויים 
ושליטה  מקצועי  וידע  הלקוח  של 
במוצרים - מאפשרים לצמוח ולהגדיל 
הסוכנים  מרבית  אולם  המשרד.  את 

משקיעים מעט מדי זמן במכירות.
פחות  הסוכן  משקיע  לפיה  המגמה 
תמשיך  בניהול  ויותר  בלקוחות  זמן 

ותצבור תאוצה מכמה סיבות:
1.תחלופת כוח אדם - משרד ממוצע 
עובדים.  של  קטן  צוות  על  נשען 
חופשה  או  פקידה  של  תחלופה  כל 

השוטף,  בניהול  משברון  מעוררים 
למשרד  הסוכן  את  מרתק  אשר 
במכירות  הולם  טיפול  ממנו  ומונע 

ובלקוחות.
ותיקים  משרדים  מכירים  כולנו 
לפעילות  ״משותקים״  שהופכים 
פקידה  של  עזיבה  עקב  מכירות 
ותיקה, ששלטה ביד רמה בתיק הרכב 
יזומה  גיוס  לפעילות  וחזרו  בסוכנות, 
מציאת  של  רבים  חודשים  לאחר  רק 

מחליפה ראויה והטמעתה במשרד.
הביטוח  סוכני   - טכנולוגיה   .2
הכלים  את  ולנצל  לאמץ  מתקשים 
הביטוח  חברות  הטכנולוגיים. 
פיתוחים  האחרונות  בשנים  יוזמות 
הסוכן,  יכולות  לשיפור  טכנולוגיים 
שתהליכי  יודעים  כולנו  אולם 
הסוכנים  ומרבית  איטיים,  ההטמעה 
הכלים  את  לנצל  מצליחים  אינם 

הקיימים מסיבות רבות.
שהסוכן  בכך  טמונה  הסיבות  אחת 
חייב לעבוד היום מול מספר חברות, 
מוגבל  חברה  של  טכנולוגי  ופיתוח 

מטבעו לאותה חברה. 
מערכות  של  לפיתוחים  עדים  אנו 
התומכות  תוכנה,  חברות  של  שונות 
מערכות  והשירות.  המכירה  בשלבי 
אלו מספקות מענה לעבודת סוכן עם 
אולם  ענפים,  ובמספר  חברות  מספר 
נוספות,  ומורכבויות  עלויות  בשל 
את  מממשים  אינם  הסוכנים  מרבית 
כל הפוטנציאל הטמון במערכות אלו 
הקשר  וחיזוק  עבודה  תהליכי  לייעול 

עם הלקוח.
אפשר  אי   - בתיק  חברות  ריבוי   .3
אחת  חברה  של  בית  סוכן  להיות 
אבל  בשוק.  הקיימת  בתחרות  ולנצח 
לסוכן  ההיבטים,  ובכל  מורכב,  כמה 

לעבוד עם מספר חברות...

4. מדיניות חברות הביטוח - חברות 
הביטוח מושפעות בעצמן מהשינויים 
עם  בעבודה  התאמות  ומבצעות 

הסוכנים.
בעבודת  שונות  תקופות  זוכרים 
עמוסים,  היום  המפקחים  הפיקוח? 
ומעטים  מבעבר,  אחרת  מתנהלים 
המוסף  הערך  את  מייצרים  מהם 
והסוכן  המשרד  צוות  פעם.  שייצרו 
מערכות  במספר  לשלוט  נדרשים 
מחשב, בהרשאות, ברפרנטים בחברת 
זמן  נשאר  למי  במוצרים.  הביטוח, 

למכור?
לאחרונה  שמילא  מי   - רגולציה   .5
על  מבין   - מנהלים  לביטוח  הצעה 

במה מדובר.
מי שהקדים תרופה ואף ביצע תהליך 
אכיפה פנימית לבחינת פעילות משרדו 
)מומלץ  הרגולציה  לדרישות  ביחס 
לב  ותשומת  זמן  כמה  מבין  מאוד(, 

נדרשים מהסוכן בנושא זה.
לאור דוגמאות אלו ואינספור צפיות, 
נראה  סוכנים,  עם  ושיחות  ביקורים 
להישאר  מאוד  קשה  הבודד  שלזאב 
צייד, הוא מתמודד עם אתגרים רבים 

ומורכבים.
להקת האווזים מייצרת יתרון ברור, 
חשוב,  פחות  ולא  העסקי  בהיבט  גם 
בחדווה  בחברות,  המנטלי,  בצד 

ובאווירה היום יומית.
בשנים הקרובות ימשיכו בתי הסוכן 
וכלים  פתרונות  ולהציג  להתעצם 
בבתי  סוכנים  לסוכנים.  ממש  של 
הסוכן יגדילו את כוחם ואת פעילותם 
בודדים,  סוכנים  חשבון  על  העסקים 
השינויים  עם  להתמודד  שיתקשו 
והעבודה הישירה עם חברת הביטוח.

חיים  הזאבים  גם  בטבע,  ואגב, 
בלהקה...

 אדם אחד, מוכשר ככל שיהיה, אינו יכול להתמחות בכל כך
הרבה מיומנויות הנדרשות היום מסוכן ביטוח
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משנה למנכ"ל
 "אורן מזרח"

מאת ניר עובדיה
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ל'מילגם'  מאפשרת  השכירים  "העסקת 
לתת את השירות הטוב בענף", מסבירים 
זכי לבי, מנכ"ל "מילגם" ויריב אשור, מנהל 
מאז  ראשון  בראיון  בחברה.  ביטוח  תחום 
כניסתם לתחום שירותי הצנרת למבוטחי 
מודל  את  מציגים  הם  הביטוח,  חברות 
ביחס  יתרונותיו  ואת  שלהם  הפעילות 

לחברות האחרות הפעילות בשוק.

•  מה הוביל את "מילגם" לכניסה לענף 
הביטוח? 

שירותי  של  בשוק  שירותי  כשל  יש  כיום 
הצנרת למבוטחי חברות הביטוח. קיימות 
לכך סיבות רבות שאין זה המקום להיכנס 
הפתח  את  יצר  הזה  השוק  כשל  אליהן. 
המצומצם לכניסה שלנו כחברת שירותים 
מבינים  שאנחנו  העובדה  הצנרת.  בתחום 
השירות  בעיית  ואת  השוק  כשל  את 
בשוק  בהצלחה  להתמודד  לנו  מאפשרת 

הזה, שחברות רבות נכשלו בו.

איזה יתרונות יש לכם על פני חברות   •
אחרות?

שנה  שלושים  של  ניסיון  לנו  יש  ראשית, 
צנרת.  שירותי  שנותנת  כחברה  בתחום, 
אנחנו עובדים עם צוותים שלנו. כשחברות 
אחרות עובדות עם קבלנים בהיקף של 95% 
או 100% מכוח האדם - מאוד קשה לשלוט 
עליו. לקבלן תמיד יהיו אינטרסים והעדפות 
של  האינטרס  עם  מתיישבים  תמיד  שלא 
הבעיה.  ונגמרת  מתחילה  פה   – הלקוח 
לצורך הפעילות בענף הביטוח יש ברשותנו 
בעבודה  ניסיון  להם  שיש  אדם  כוח  צוותי 
עבודה  ביצענו  שם  ב"עמידר",  זה  מסוג 
דומה. הם כמובן עובדים כשכירים בחברה. 

מקבלים  אתם  משוב  איזה   •
מהלקוחות?

שאנחנו  מהתגובות  המומים  אנחנו 
מקבלים. כמות מכתבי התודה שקיבלנו לא 
דומה לאף תחום אחר. שאלנו את עצמנו 
רגילים  שלקוחות  הבנו  קורה.  זה  למה 
לקבל שירות גרוע, והם הופתעו לקבל את 

השירות שאצלנו נראה סטנדרטי. 
מאופיין  צנרת  בנזקי  והטיפול  השירות 
לחברת  ביותר  הקרובה  באינטראקציה 
הביטוח עם הלקוח. נותני השירות נכנסים 
למבוטח לתוך הבית, כאשר הם מלכתחילה 
מצוקה.  של  במצב  הלקוח  אל  מגיעים 

הסיטואציה היא קשה. 
אנחנו מבינים את חשיבות תיאום הציפיות 
עם הלקוח. למשל – לפני שאנשי המקצוע 
שלנו פותחים את הרצפה, אנחנו מתריעים 
בפניו כי יתכן ולא ניתן יהיה להשיג קרמיקה 
או   – חלופות  מספר  מציעים  אנחנו  זהה. 
שנלך איתו לקנות את הקרמיקה בה הוא 
מעוניין, או שהוא ירכוש אותה ואנחנו נחזיר 
רוכשים  מקרה  בכל  הרי  אנחנו  כסף.  לו 
את הקרמיקה, אז למה שלא נרכוש אותה 
אי  אמנם  הלקוח?  של  רצונו  לפי  בדיוק 
אפשר לרצות את כולם, אבל אנחנו עושים 

את המקסימום. 

דורשת  מתארים  שאתם  המציאות   •
בעלי  מצד  גבוהה  מאוד  שירות  תודעת 

המקצוע.
לעובדים שלנו באמת יש תודעת שירות 
גבוהה. הם עוברים הכשרה וסדנת שירות 
– אנחנו מלמדים  בדיוק לשם כך. למשל 
אותם שלא להתווכח עם הלקוח ולהפנות 
מנהל  יש  שלהם.  למנהל  הבעיות  את 
יש  בהם  למקומות  שהולך  ראשי  תפעול 
נזקים מיוחדים, ומקומות שדורשים טיפול 
מסתיימים  המקרים  רוב  אבל  מיוחד 

בטיפול של האינסטלטור. 

•  על כמה עובדים אנחנו מדברים?
למעלה  מועסקים  כולה  ב"מילגם" 
מועסקים  כרגע  עובדים.  מ-1,500 
בפעילות הזו כמה עשרות עובדים הנותנים 
לקוחות,  אלפי  עשרות  לכמה  שירותים 
שכבר מקבלים שירותים מאיתנו. התחום 

הזה אצלנו עדיין מתפתח.

•  מול איזה חברות אתם עובדים?
אנחנו עובדים עם "הראל", "כלל ביטוח" 

מתקדם  ומתן  במשא  ונמצאים  ו"מנורה" 
אנחנו  נוספות.  ביטוח  חברות  מספר  עם 
גדלים באופן הדרגתי ומצרפים כמה אלפי 

לקוחות חדשים מדי חודש. 
בנקים  מול  עובדים  אנחנו  בנוסף 
בנק  של  "מעלות"  דוגמת  למשכנתאות 
לאומי וסוכנויות ביטוח גדולות עם תיקים 

של אלפי מבוטחים ומעלה.

סוכני  מול  לכם  יש  פעילות  איזה   •
הביטוח?

אנחנו  סוכנים.  מעט  לא  עם  נפגשנו   
ואת  שלנו,  היתרונות  את  להם  מסבירים 

העובדה שבאנו לפעול בענף לטווח ארוך. 

בעוד  עצמכם  את  רואים  אתם  היכן    •
שנה? 

המטרה הראשונה תהיה לעבור מטיפול 
בכמה עשרות אלפי מבוטחים לכמה מאות 
אלפי מבוטחים. לאור מצב השוק והיכולות 
שנשיג  מאמינים   אנחנו  שלנו,  הייחודיות 
את המטרה הראשונה כבר בטווח הקרוב. 

העסקת עובדים שכירים 
מאפשרת ל"מילגם" לתת 

את השירות הטוב בענף

שיחת                עם זכי לבי, מנכ"ל "מילגם" ויריב אשור, 
שירותי  לתחום  "מילגם"  כניסת  על  הביטוח  תחום  מנהל 

הצנרת בענף הביטוח

 • כיום יש כשל שירותי בשוק של שירותי הצנרת
שאנחנו העובדה   • הביטוח  חברות   למבוטחי 
השירות בעיית  ואת  השוק  כשל  את   מבינים 
הזה, בשוק  בהצלחה  להתמודד  לנו   מאפשרת 

שחברות רבות נכשלו בו

 "מילגם" – ת.ז. 
שנה,   30 לפני  נוסדה  "מילגם"    •

ומעסיקה כיום 1,550 עובדים.
•  בסיס הפעילות של החברה – מתן 
מקומיות,  רשויות  לכ-170  שירותים 

תאגידי מים ותאגידים עירוניים.
•  תחומי הפעילות המרכזיים – גביה 

ומים.
ל-65  צנרת  שירותי  סיפקה  בעבר    •

אלף דירות של פרויקט "עמידר".
•  החברה מעסיקה צוותי אינסטלציה 
מקצועית בהעסקה ישירה ומשתמשת 
במקרים  קבלנים  של  בשירותיהם 

הדורשת התמחות מיוחדת.
חברות  מספר  "מילגם"  בקבוצת    •
חברת  "פנגו",  חברת  ובהן  בנות 
חיזוק  בתחום  הפועלת  וחברה  מחשוב 

התשתיות בטכנולוגיות ייחודיות.
•  ב"מילגם" פעילים צוותים המתמחים 

בתשתית הביתית.  
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מנהל תחום מנכ"ל "מילגם"
  הביטוח בחברה

יריב אשורזכי לבי





אתרי השוואת מחירים 
צריכים להתרחב 

מעבר לביטוחי רכב

מחירים  השוואת  אתרי  של  הופעתם 
חדשה  דרך  על  לצרכנים  בישרה  בעולם 
אלו  אתרים  פיננסיים.  שירותים  לרכישת 
בקרב  הנכונים  המיתרים  על  פורטים 
נוחה  דרך  מחפשים  שפשוט  צרכנים 
וצרכנים  מחיר,  הצעת  לקבלת  ומהירה 
הטובה  העסקה  את  מחפשים  שבאמת 

ביותר הקיימת.
לשוק  נוספים  אתרים  של  כניסתם  עם 
הם  כי  נראה  המוצרים,  היצע  והרחבת 
בתחום  משמעותי  לערוץ  להפוך  עומדים 

השירותים הפיננסיים.

היסטוריה  של  שימוש
 בערוץ חדשני בתחום
 השירותים  הפיננסיים

שערוץ  כמובן  הראשונה  הפעם  אינה  זו 
חדשני עוזר ללקוחות להשיג עסקה טובה 
היסטוריה  פיננסיים  השירותים  ולמגזר 
חדשות  דרכים  במציאת  שנים  ארוכת 
יותר  טוב  ערך  בעלי  מוצרים  להצעת 

לצרכנים.

הבנקאות  אשר  עד  רבות  שנים   חלפו 
ושיעור  מקובל,  לערוץ  הפכה  המקוונת 
השימוש בה עלה. אולם, נראה כי יש עדיין 
בהתאם  משתנה  והמצב  לצמיחה  מקום 

לשוק.
רכב  ביטוח  של  חדשים  רוכשים  אצל   
הפתוחים  צרכנים  בין  הפער  לדוגמה, 
מקוונים  פיננסיים  בשירותים  לשימוש 
השוואת  אתר  דרך  בפועל  רכישה  לבין 
בשווקים  מפתיע.  באופן  קטן  מחירים, 
אחרים, הפער גדול יותר ולכן טומן בחובו 

פוטנציאל רב יותר. 
שיעור  צמיחה:  במגמת  נמצאת  זו  זירה 
חיסכון  על  מחקר  העורכים  האנשים 
שווה  מחירים  השוואת  אתר  באמצעות 
לשיעור האנשים המסתמכים על המלצה 

מפה לאוזן.
לצמיחה,  רב  פוטנציאל  קיים  כאמור, 
בקמפיינים  יוצאים  בעולם  והאתרים 
מה  אולם,  תקציב.  ועתירי  בולטים 
משמעות הדבר אם הינך ספק של שירותים 

פיננסיים?
בהתחשב בהיקף הצרכנים המשתמשים 
או  למחקר  מחירים  השוואת  באתרי 
צריכים  הפיננסיים  הגופים  לרכישה, 
יותר  קשה  לעבוד  שלהם  למותג  לגרום 
להיות  צריכה  הצרכן  עם  והאינטראקציה 

חיובית יותר.
הלקוחות  שקהל  בחשבון  לקחת  יש 
מאוד  ממוקד  זה  בערוץ  כיום  המשתמש 
העובדה  כי  לטעון  ניתן  ולכן  במחיר 
נובעת  למותג  פחות  קשורים  שהצרכנים 
יהא  המחיר,  פי  על  מוצר  לרכוש  מרצונם 

אשר יהא הספק או טיב השירות.

האם רק המחיר קובע?

ומוצרים  שירותים  בוחר  אחד  כל  לא 
אנשים  ישנם  המחיר.  פי  על  פיננסיים 
המלצות  נוחות,  לכך.  מעבר  המחפשים 
ושמועות מפה לאוזן, תכונות המוצר, ייעוץ 
של גורם מתווך, קשרים עם המותג ואמון 
בכל  משמעותיים  גורמים  הם  אלו   – בו 
השווקים, למעט אולי במקרה של ביטוח 
רכב. תמהיל זה מסביר מדוע מודל יחסי 
שירותים  למכירת  הלקוחות  עם  הגומלין 
עבור  ומצליח  פופולרי  נותר  פיננסיים 

לקוחות ומותגים כאחד.
עם זאת, לא ניתן להתעלם מהפוטנציאל 
הצרכנים  במספר  בגידול  הגלום 
המתמקדים במחיר ועל ספקי השירותים 
ערך  הצעות  על  להחליט  הפיננסיים 
אטרקטיביות עבור ערוץ זה ואילו מוצרים 

הם מציעים ספציפית עבור צרכנים אלו. 
בסיס  את  להכיר  היא  המפתח  נקודת 
הלקוחות שלך. אם אתה שחקן המאופיין 
בהצעת ערך ללקוחות שלך ואין לך סניפים 
השוואת  אתרי  שנים,  ארוכת  מורשת  או 

מחירים מהווים עבורך הזדמנות נהדרת. 
השוואת  אתרי  של  מעמדם  לסיכום, 
הבשיל  בעולם  הפיננסי  במגזר  מחירים 
והקרב  יחסי  באופן  קצרה  זמן  בתקופת 

הגדול ניטש כיום בין האתרים עצמם.
תחומים  עידוד  צופים  אנו  הבא,  בשלב 
צרכי  שבהם  יותר,  מסורתיים  בנקאיים 
הלקוח ובחירות המוצר מפולחים יותר. זהו  
ולספקים  מחירים  השוואת  לאתרי  אתגר 

כאחד.

www.orlan.co.il
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בפני  מביא  והאינטרנט  המדיה  עידן 
לקוחות את האפשרות להיות הרבה יותר 
למידע.  נגישים  יותר  הרבה  מתוחכמים, 
בנוסף, ניתן לבדוק ולבחון מחירים  מכל 
- גם דרך המחשב והסמארטפון.  מקום 
המחירים כמעט בכל ענף כל כך נמוכים 
הביטוח  לסוכן  שנשאר  היחידי  שהדבר 
בתחרות זה להיות לויאלי ללקוח, לייצר 

חדשנות ולמצוא פתרונות חדשים.
את  יש  עסק  לכל  כי  מגלים  מחקרים   
יכול  הספק  שם  שלו,  הלקוחות  גרעין 
להיות בטוח שמודל פארטו )כלל 80%-
שיווק  בתחום  בעיקר  נכון  הוא   )20%
בראש  הוא  השירות  עוד  כל  ומכירות 

סדר העדיפויות.
ביטוח  סוכנויות  של  עסקי  בניתוח 
"סטארט  נמצאת  שאיתן  בישראל 
אני  ספק-לקוח,  ביחסי  רכב"  שירותי 
לשני  מתחלקים  העסקים  כי  מזהה 
ביטוח  סוכנויות  עיקריים:  חלקים 
ביטוח  וסוכנויות  )מגה(  ומעלה  גדולות 
שרוב  משער  אני  וקטנות.  בינוניות 
פועלות  בישראל  הביטוח  סוכנויות 
באמצעות "מקשרים" )סוכנויות אב( כי 
קטנות  הן  בארץ  הביטוח  סוכנויות  רוב 
ובינוניות. מניתוח שלי את נתוני הפיקוח 
מסוכני   80% כי  עולה  הביטוח  על 
ובדגש   - מכניסים  בישראל  הביטוח 
שקל  מיליון  מחצי  פחות   - מכניסים  על 
בשנה. אני מניח ששאר 20% הסוכנויות 
בבעלות  סוכנויות  סוכנויות,  מגה  הן 
היא:  שנשאלת  השאלה  ביטוח.  חברות 

לאן השוק הזה הולך?
אנסה  השוק,  מיצוב  את  שאנתח  לפני 
לאבחן ולהמליץ לאן סוכן הביטוח צריך 
למצוא  חייב  הוא  תכונות  ואילו  לפנות 
 - הפרודוקציה  קולטי  של  השני  מהצד 
הן בעסקי ביטוח )פוליסות( והן בעסקי 

שירות )כתבי שירות/ריידרים(.
•  קלות - בנטרול טכנולוגיה מתקדמת, 
סוכן הביטוח חייב לבחור בספקים אשר 

תשובותיהם  מולם,  לעבוד  ופשוט  קל 
פתרונות  מעניקים  והם  מהירות, 

ללקוחות.
מהם  להבחין  יש   - גומלין  יחסי   •
בו אתה פעיל, היכן  בענף  יחסי הגומלין 
היתרונות בסביבה העסקית שלך ומהם 

המכשולים בעבודתך.
•  תמריץ - עסק חייב להתנהל כעסק. 
הזמן  כל  להציג  חייב  התוצאות  לוח 
שבמשחק  מאלה  יותר  טובים  מספרים 
הקודם. בכל עת, בנקודות זמן מוגדרות 

יש לשפר עמדות.
•  שיתוף פעולה - נושא שיתוף הפעולה 
מנהל  אתה  אותו  הארגון  בתוך  הוא 
)משרד( ומחוץ לארגון אותו אתה מנהל. 
כאשר בתוך הארגון קיים שיתוף פעולה, 
גם  מגיעה  שהכתף  מאוד  מהר  תגלה 

מחוץ לארגון.
לקלוט  מאוד  קשה   - העובדים    •
עולה  לעתים  מהתחום.  חדשים  עובדים 
התחום,  את  חדש  עובד  ללמד  כי  טענה 
עדיף מאשר לקלוט עובד עם ניסיון, אבל 
בעל שיטת עבודה מקובעת ולא יצירתית. 
לגבי אנשי מקצוע בתחום החיתום, הענף 
להכשיר  צורך  יש  מיידי.  שיפור  דורש 
ובמיוחד  חתמים/ות  הסוכנים  במשרדי 
בקרב היצרנים והספקים - אנשי מקצוע 

שיפעלו בפשטות ובמקצוענות.
ניהול משרד  - מערכת  הטכנולוגיה    •
ודף  מקודם  אינטרנט  אתר  וסריקה, 
מעגל  את  ירחיב  אשר  עסקי  פייסבוק 
הלקוחות ואת המודעות למוצרים במדף 

סוכן הביטוח.
ישנה    - המציאות  עם  להשלים   •
הביטוח  חברות  רוב  כי  בענף  מציאות 
זו לא  פועלות באופן ישיר מול לקוחות. 
התחרות האמיתית, התחרות האמיתית 

היא נושא השירות.
בהם  עיון  ולימי  לכנסים  כשמגיעים 
כשני- כיצד  שומעים  סוכנים,  נמצאים 
העידן  את  מתארים  מהנוכחים  שליש 
בסימני   לחוש  ניתן  כקשה,  הנוכחי 
השאלה המרחפים באוויר באשר לסוגיה 
סוכני  סקטור  של  פניו  מועדות  לאן 
הביטוח ומה עם דור העתיד - מבחינים 
בכמה מאפיינים בולטים: לחץ, שחיקה, 
לחץ פיננסי-בנקים, מורכבות, אינטרסים, 

בידוד של חלק מהאוכלוסיה.
בגופים  תקוה  תולים  מהאנשים  חלק 
מסוימים ובעיקר בלשכת סוכני הביטוח 
שמהווה  היחידי  הגוף  שהיא  בישראל 
מקצועי  מכוון  הביטוח,  לסוכני  בית 
עיון,  ימי  המייצר  גוף  ובעיקר  לסקטור 
מבחין  אתה  מקצועית.  והדרכה  כנסים 
כל  אשר  ישיר"  מ"ביטוח  בחשש  גם  
מרצה מופנה כרגע בפרסום נגד סקטור 

סוכני הביטוח בישראל.

"ביטוח  כמה  עד  לתהייה  באשר 
הסוכנים,  בסקטור  בעתיד  תפגע  ישיר" 
ההיסטוריה מלמדת שלכל אורך השנים 
יותר  ישיר" לא הצליחה לתפוס  "ביטוח 
מוצרי  ובדירה.  ברכב  שוק  נתח  מ-10% 
הפרט הם החשובים ביותר בנתח השוק 
הביטוח  בסוכני  ברגליו  בוחר  והעם 
בישראל. על פי נתוני הפיקוח שפורסמו, 
הצליחה  לא  מעולם  ישיר"  "ביטוח 
לנסוק ביותר מ-10% נתח שוק, ואת זה 
הציבור לא יודע. "ביטוח ישיר" מצליחה 
לקלוט אליה לקוחות מתוחכמים מאוד 
לקוחות  או  המחיר  את  רק  המחפשים 

שחברות הביטוח פולטות.
ישקיע  הביטוח  סוכן  אם  בעצם, 
וברשתות  באינטרנט  בחיפוש  מעט 
למשרדו  להביא  יצליח  הוא  חברתיות, 
פתרונות  שמחפשים  מהלקוחות  חלק 
באמצעות מדיה זו. אני לא בטוח שסוכן 
הביטוח רוצה את כל הלקוחות הללו, כי 

חלקם בהחלט לא טובים.
מטרות  שתי  ב"סטארט"  לנו  יש 
את  להגדיל  האחת,  ל-2014.  עיקריות 
הביטוח  סוכני  סקטור  עם  השוק  נתח 
המשלימים  המוצרים  בתחום  בישראל 
- ושם הדגש הוא על שיפור מתמיד של 
וטיוב  זמינות  הם  לכך  הכלים  השירות. 

מערכת המידע לסוכן הביטוח.
של  בתהליך  אנו  השיווק  בתחום 
בריא  מאוד  שהוא  דבר   - מחדש  מיתוג 
ואחידה,  חדשה  שפה  ומביא  לארגון 
עובדים  של  לויאליות  לשירות,  מודעות 
להיות  חשוב  והכי   - בחברה  לתהליכים 
שהביא  המודל  זה  ומקוריים.  חדשניים 

גם את "סטארט" עד הלום. 
שמריה,  על  שוקטת  שאינה  כחברה 
אנו  חומש.   לתכנית  אסטרטגיה  בנינו 
רוצים לראות את סקטור סוכני הביטוח 
יציב  הביטוח  סוכן  של  מעמדו  איתן, 
וצועד קדימה - ובכך נוכל בעזרת סקטור 
זה לגדול ולצעוד קדימה. אלו הלקוחות 
לרכב  המנויים  בתחום  שלנו  היחידים 
ושם חרטנו על דגלינו - רק סוכני ביטוח. 

לנו אין ארץ אחרת.
הביטוח  סוכני  שלשכת  בטוחים  אנו 
על  ולמלחמה  לקרב  תירתם  החדשה 
בישראל  הביטוח  סוכן  של  מעמדו 
נראו  שלא  בפעולות  האות  את  ותיתן 
עורכי  בסקטור  לא  אחרים:  בסקטורים 

הדין ולא בסקטור רואי החשבון. 
כי  הביטוח  בסוכני  לפגוע  זה  קל  הכי 
לא  הביטוח,  חברות  שהן  היצרניות,  גם 
הפכו  הן  הביטוח.  סוכני  למען  נלחמות 
בעצם למתחרות של הסוכן על ליבו של 
שאף  היא  הבעיה  רובן.  לפחות  הלקוח, 
קבור  פה  כלום.  זה  עם  עושה  לא  אחד 

הכלב.

על התמודדות הסוכן 
במציאות מורכבת
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אתה תמכור
ביטוח

אנחנו
נדאג

השאר
1 כל חברות הביטוח במקום אחד  
אגוז עוסקת בכל ענפי הביטוח: אלמנטרי, חיים 
איילון בארץ:  הביטוח  החברות  כל  עם  ופיננסים; 
| מנורה | מגדל  | כלל  | הראל  | הפניקס  | הכשרה 

| שומרה | שירביט | שלמה | ועוד.

2. אפס הוצאות משרד 
אתה מקבל משרד אישי מהודר משלך � ולא צריך 

לשלם יותר שכ"ד, ארנונה, חשמל מים וכו'.

3. עושים בשבילך הכל � כדי שתמכור
ומבוצעות  אחד  במקום  מרוכזות  הפונקציות  כל 
עבורך: חיתום | הפקה | גבייה | תביעות | הנה"ח | 
ועוד. אגוז נותנת לך  זמן  � כדי שתוכל ללכת ולמכור.

4. כוח מול חברות הביטוח
הגודל של אגוז נותן לך כוח לקבל מהחברות תעריפים 

ותנאים אטרקטיביים � הרבה יותר מסוכן בודד.

5. ייעוץ מקצועי
אגוז נותנת לך ייעוץ אישי נקודתי ופיקוח שוטף 
של סופרוויזר שיהפכו אותך לסוכן ביטוח מקצועי 

יותר ומצליח יותר.

6. יחס אישי
מקבל  סוכן  כל  לסוכנים,  אמיתי  בית  היא  אגוז 

תמיד מענה אדיב ונעים לכל בעיה וצורך.

7. ת'כלס, רווח גבוה יותר
מעל לכל, ולפני הכל, אגוז דואגת בשבילך לרווח 

שנתי גבוה יותר משמעותית.

8. אגוז � מקצוענות ללא פשרות
37 שנות ניסיון • 
250 סוכנים ועובדים• 
בית אגוז � 8,000 מ"ר• 
500 מיליון ₪ פרמיות בשנה• 

לתיאום פגישה התקשר ישירות:
, מנכ"ל קובי צרפתי

054�4383917
03�9292782
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7) סוכנויות ביטוח

אגוז? לסוכנות  להצטרף  לך  כדאי  למה  אז 
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מבעלי  מידן,  וחיים  שליסל  קובי 
משב",  "שי  הביטוח  סוכנות 
על  ארוכה  תקופה  מזה  מתריעים 
קשיי הרגולציה המוערמים על סוכני 
המרכזית  ההשלכה  ועל  הביטוח 
הביטוח  סוכני  של  שחיקתם   – מכך 
הענף.  של  משמעותי  לצמצום  עד 
הרגולציה  בדרישות  הטיפול  "היום, 
מעסיק כ-25% מכוח האדם בחברות 
הביטוח, וחלק משמעותי מאוד מזמנו 
מסבירים  הם  הביטוח",  סוכן  של 
יתבצע  דבר  של  "בסופו  כי  ואומרים 
כינוס תיקים, כיוון שלסוכן הממוצע 
יהיה קשה להחזיק מעמד. התפוקה 
תתחלק בין פחות ופחות אנשים, ומי 

שיישאר, ייצא נשכר".

המשמעותית  התופעה  מהי   •
ביותר בענף ביטוח החיים?

הרגולציה  בעבר,  שחזינו  כפי 
מקשים  המצטמצמים  והמרווחים 
הביטוח,  סוכני  על  ויותר  יותר 
וקיימת מגמה משמעותית של יציאה 

של סוכנים מהענף. 

•   מהן השפעותיה של הרגולציה 
על הענף?

הרגולציה  בדרישות  הטיפול  היום 
מעסיק כ-25% מכוח האדם בחברות 
מאוד  משמעותי  וחלק  הביטוח, 
מנת  על  הביטוח.  סוכן  של  מזמנו 
הכנסנו  הרגולציה,  בדרישות  לעמוד 
מתוחכמת,  לקוחות  שירות  מערכת 
של  הטלפון  שיחות  אחר  שעוקבת 
המבוטחים, ומאפשרת לסוכן מעקב 

אמין על הפניות אליו. 

הסוכנים  על  המוטלים  העיצומים 
בדרישות  עמידה  אי  בעקבות 
הסוכנים  על  מערימים  הרגולציה 
לא  הביטוח  סוכני  רבים.  קשיים 
שסוכן  חושב  הרגולטור  בזה.  יעמדו 
דבר   – בנק  כמו  מתנהל  הביטוח 

שרחוק מאוד מהמציאות.

מושפעים  הסוכנים  כיצד   •
מהורדת דמי הניהול?

הסוס,  על  למשל  דומה  הדבר 
לא  אותו  ללמד  החליט  שבעליו 
למד  הסוס  סוף  וכשסוף  לאכול, 
יעשה  השוק  מת.  הוא   – לאכול  לא 
חדשים  סוכנים  אין  כמעט  שלו.  את 
מרבית  הביטוח.  לענף  שמצטרפים 
הולכים  החדשים  הרישיון  מקבלי 
ובבנקים.  הביטוח  בחברות  לעבוד 
הרווחים של חברות הביטוח הולכים 
זאת  מגלגלות  והן  ומצטמצמים, 

לסוכנים. 
ענק  גופי  רואה  האוצר  כעת, 
שמשלמים דמי ניהול נמוכים ביותר, 
ניהול  הדמי  את  להוריד  ושוקל 
המינימליים לציבור – מתוך מחשבה 
בדמי  לעמוד  יכולות  החברות  שאם 
יכולות  הן  ענק,  לגופי  נמוכים  ניהול 
יותר  נמוכים  ניהול  בדמי  לעמוד 

לגופים הרגילים. 

תחום  את  רואים  אתם  כיצד   •
ביטוח החיים?

לחזות  ויותר  יותר  קשה  נהיה 
ניהול  דמי  של  הנושא  יום.  יילד  מה 
תלך  והרגולציה  מהפרק,  יורד  לא 
לצנוח,  ממשיכה  העמלה  ותחריף. 

והיא תמשיך לצנוח. לסוכן הממוצע 
מי  מעמד.  להחזיק  קשה  יהיה 
לפעול  וימשיך  נשכר  ייצא  שיישאר 
בענף ולכן מגמת התאגדות הסוכנים 

בבתי סוכן תימשך. 

•  אז מה הפתרון?
זמן  לאורך  הרגולציה  הקטנת 

והתאגדות בבתי סוכנים. 

• ומה הסוכן יכול לעשות על מנת 
לשרוד?

סוכני הביטוח צריכים להרחיב עוד 
הסוכן  שלהם.  הפעילות  את  ועוד 
צריך לעשות תמרונים רבים על מנת 
עוד  להתייעל  חייבים  להתפרנס. 
הלקוח  את  לשרת  להמשיך  ועוד, 
ולעטוף אותו בכל הביטוחים וכמובן, 
כפי שחזרנו ואמרנו – להתאגד בבתי 

סוכן. 

• האם אתם מרגישים את התחרות 
מצד הבנקים והיועצים? 

מגבלות  עדיין  יש  לבנקים  לא. 
הן  בנו  פוגע  שכן  מי  רגולטוריות. 
מצב  ליצור  חייבים  החולים.  קופות 
עוסק  בביטוח  שמתמחה  מי  רק  בו 
המשלים  הביטוח  את  בתחום. 
בקופת  פקידה  אצל  המבוטח  רוכש 
ביטוח  לו  שיש  וחושב  החולים, 
לסוכן  מתקשר  הוא  ואז  בריאות. 
הוא  למה  מבין  ולא  שלו,  הביטוח 
צריך פוליסת ביטוח בריאות פרטית. 
להיות  צריכים  הביטוח  סוגי  כל 
ידי חברות הביטוח  מנוהלים רק על 

וסוכני ביטוח. 

קיימת מגמה 
משמעותית 

של יציאת סוכני 
ביטוח מהענף

שיחת                  עם קובי שליסל וחיים מידן, מבעלי "שי משב"   

על השפעות הרגולציה על סוכני הביטוח

 • כפי שחזינו, הרגולציה והמרווחים המצטמצמים
 מקשים  יותר ויותר על סוכני הביטוח •  בסופו של

תהליך ייפלטו סוכנים מהענף
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מבעלי "שי משב"מבעלי "שי משב"

חיים מידן קובי שליסל





"איתוראן" מאפשרת לסוכן 
לתת שירות בזמן אמת  

בעולם של אינטרנט, תקשורת אלחוטית, 
נדמה  ואפליקציות,  חכמים  טלפונים 
שהמושג "שעות פעילות" הופך במהירות 
שירותים  ויותר  יותר  ארכיאולוגי.  לשריד 
- מהזמנת אוכל ועד בנק - זמינים עבורנו 
מלאה,  ובנגישות  שעה  בכל  מקום,  מכל 
ומה שנחשב פעם יוצא דופן הפך למקובל 

ושגרתי.
המאפשרים  פתרונות,  מגוון  ישנם  כיום 
לסוכן לספק ללקוח מענה מסביב לשעון, 
פשוטות  לסוגיות  מיידי  מענה  במתן  אם 
יחסית, ואם בקבלת הודעה אשר מאפשרת 
לסוכן להעניק טיפול ראוי בהקדם האפשרי 

לסוגיות מורכבות יותר.
בידול  להשיג  באמת,  לבלוט  כדי  אבל 
תחרותי ולהעניק ללקוח ערך מוסף ייחודי 
ולהציע  הבא  הצעד  את  לעשות  צריך   -
שהוא  לפני  עוד  מפתיע  שירות  ללקוח 

אפילו מבקש.
טכנולוגיית  בין  השילוב  מהות  בדיוק  זו 
חיישן התאונה של "איתוראן", "איתוראן 
SOS", מערכת התנהגות הנהג "איתוראן 
של  הארצי  הבקרה  ומוקד   "SAFETY
תאונה,  מזהה  המערכת  כאשר  החברה: 
למוקד  מיידית  התרעה  שולחת  היא 
השירות  ונציג   - "איתוראן"  של  המאויש 
סיוע  להציע  מנת  על  ללקוח,  שיחה  יוזם 

ברגע הכי נכון.

השליטה בידיים של הסוכן

מעבר לאפשרות להעניק ללקוח שירות 
יוזם 24/7, השילוב בין טכנולוגיה מתקדמת 
לסוכן  מאפשר  גם  מאויש  שירות  למוקד 
שליטה טובה יותר בפרמטרים השונים של 
האירוע -  לטובת הסוכן ולטובת הלקוח 

גם יחד.
השירות  נציג  הראשון  בשלב  כאמור, 
מתקשר ללקוח ומזדהה כנציג של הסוכן. 

הסיור  ניידת  למקום  מוזעקת  במקביל, 
הקרובה ביותר של "איתוראן". משלב זה, 
הסייר בשטח ונציג השירות בטלפון מלווים 
האם  מבירור  החל  צעד:  בכל  הלקוח  את 
הוא סובל מפגיעה פיזית, דרך הזמנת גרר 
ללקוח  המומלצים  המוסכים  של  ופירוט 
של  רשימה  לאספקת  אפשרות  )כולל 
של  מקיף  תיעוד  ועד  מהאזור(,  שמאים 
אתר  של  בשטח  צילום  כולל   - המקרה 
התאונה והרכבים המעורבים, והתייחסות 
ברכב  פגיעה  מוקדי  ריבוי  כגון  לגורמים 

המבוטח וכדומה.
בשירותי  השירות  את  להרחיב  ניתן 
הזמנת  כגון  מועדפים,  ללקוחות  פרמיום 
ואפילו  לביתו  הלקוח  את  שתיקח  מונית 

רכב חלופי.
אם התאונה ארעה בשעות הלילה, כאשר 
בבוקר  לסוכן  יחכו  סגור,  הסוכן  משרד 
המקרה,  של  מלא  דוח  הדוא"ל  בתיבת 
מיקומו  ללקוח,  שניתנו  השירותים  פירוט 
של הרכב במוסך המועדף ותיעוד דקדקני 

הכולל תמונות.
לסוכן  תחכה  הנייד  בטלפון  כן.  אה, 
הודעת טקסט מהלקוח: "תודה על שירות 

פנטסטי, בדיוק כשהייתי צריך אותך".

יותר הכנסות, פחות הוצאות

והשירותים  החכם  התאונה  חיישן 
הנלווים, יוצרים רווח לכל הצדדים. ראשית, 
ברגעים  חשובה  עזרה  מקבל  הלקוח 
שעוזר  מרגיע,  מגורם  החל  הקריטיים: 
שאינה  בסיטואציה  בצלילות  לחשוב  לו 
מוכרת לו, דרך סיוע בפרטים הטכניים כגון 
הזמנת גרר והחלפת הפרטים הנכונים עם 
הצד שמנגד, ועד סיוע בחילוץ ומתן עזרה 
תרומה  יותר.  חמורות  בתאונות  ראשונה 
תאונה  של  במקרים  במיוחד  חשובה  זו 
יכול  אינו  הנהג  כאשר  מבודדות,  בדרכים 
להזעיק עזרה בעצמו - והעובדה כי הרכב 
"מדווח" באופן עצמאי על התאונה לגורם 
חיצוני הינה קריטית ביותר, עד כדי הצלת 

חיים.
הביטוח  וחברת  הביטוח  סוכן  שנית, 
הלקוח,  בעיני  במיוחד  "גדולים"  יוצאים 
לא  בשעה  גם  עבורו  זמינים  שהיו  מכיוון 

שגרתית - ואפילו ידעו ליצור עמו קשר יוזם 
עוד לפני שחשב להתקשר ולבקש עזרה.

והשליטה:  התיעוד  נושא  ישנו  בנוסף, 
המבטח  בדיעבד,  לדיווח  לחכות  במקום 
למוסך  הרכב  את  לנווט  אפשרות  מקבל 
מקיף  בתיעוד  להיעזר   - וכמובן  מועדף 
המבוטח,  של  הגופני  מצבו  של  הן  ואמין 
הן למצב הרכב הפגוע והן של הסביבה בה 

התרחשה התאונה.
שקול  גורם  ידי  על  תיעוד  שישנו  "ברגע 
במחלוקת,  הנתונים  נושאים  ואין  בשטח 
יכול להשיב את רכבו במהירות  המבוטח 
האפשרית למצבו הקודם - והתהליך כולו 
הופך לזול ויעיל יותר עבור המבטח, סוכן 
יו"ר  יגן,  יהודה  והשמאי", מפרט  הביטוח 
בביטוח  הרכב  שמאי  באיגוד  רכב  ענף 

בישראל.
על פי יגן, התיעוד יקל על השמאי לבצע 
את  ויצמצם  ומדויקת  מקצועית  שמאות 
הצפי לגילוי נזקים נוספים במהלך התיקון. 
במקרים בהם ישנו ריבוי של מוקדי פגיעה, 
יוכל השמאי להתבסס על מידע רב יותר, 
ולקבוע האם מדובר בנזקי אותה התאונה 
או בנזקים ישנים יותר. "שירות כזה יוביל 
לאורך זמן למיצוי זכויות הוגן של הלקוחות 
לאלו  התשלום  של  משמעותי  ולצמצום 
שמנסים לבצע הונאות ביטוח", מעריך יגן. 
"בשורה התחתונה, הלקוחות יהיו מרוצים 

יותר וחברות הביטוח ישלמו פחות".
לסיכום הוא אומר: "מדובר ברווח כפול 
מחד  הביטוח:  ולחברת  הביטוח  לסוכן 
מרוצה  שלקוח  מכיוון  הכנסות,  הגדלת 
לקוח  להביא  ביותר  הטוב  האמצעי  הוא 
חשובה  כללית  תרומה  עם  יחד  חדש, 
ומאידך  ביטוח;  סוכן  של  הערך  להבלטת 
משמעותי  קיצור  בזכות  הן  כספי,  חיסכון 
של תהליך הטיפול בכל מקרה והן בזכות 
כאשר  הביטוח  את  להונות  הרב  הקושי 

ישנו גורם מתעד שמגיע לשטח".
של  מלא  איזון  ביצירת  כן,  אם  מדובר, 
תועלות לכל הגורמים במשוואה: הלקוח, 
והשמאי.  הביטוח  חברת  הביטוח,  סוכן 
להציע  היכולת  את  להוסיף  יש  לכך, 
הסעה  )כגון  פרמיום  שירותי  למבוטחים 
הביתה או רכב חלופי(, אם בתשלום נוסף 

ואם כהטבה מטעם המבטח.
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 מנהל תחום ביטוח
ב"איתוראן"

מאת שחר שרצקי

במערכת המשולב   "SOS "איתוראן  התאונה   חיישן 
שירות להעניק  לסוכן  מאפשר   "SAFETY  "איתוראן 
מצולם מלא,  תיעוד  הדרך  על  ולהרוויח   -  אופטימלי 

ומדויק של הנזקים





סעיף 26 לחוק חוזה הביטוח, התשמ"א 
1981 – מקרה שנגרם בכוונה1, מהווה   -
מרמה,  אי-יושר,  לחריג  ההשראה  את 
במסגרת  מכוון,  ומעשה  בזדון  נזק 
רשימת חריגי הפוליסות המנוסחות בידי 

חברות הביטוח.
דוגמאות קיצוניות של מבוטח שהצית 
בתגמולי  לזכות  מנת  על  נכסיו  את 
מתוך  שפעל  מקצוע  בעל  או  הביטוח 
הן  ללקוח,  נזק  לגרום  ורצון  נקמנות 
מסוג המקרים עליהם אין מחלוקת ובתי 
המבטחת,  בעמדת  תומכים  המשפט 
לתגמולי  המבוטח  זכאות  את  השוללת 

ביטוח בהתקיים מצבי עולם מסוג זה.
הסקאלה  אותה  על  השני,  הצד  מן 
נמצאים מקרים של רשלנות כגון: טעות 
סופר, פרשנות שגויה, שכחה וכד'. נזקים 
כאמור,  מובהקת  מרשלנות  כתוצאה 
ומקנים  במחלוקת  שנויים  אינם  הם  גם 

זכאות לתגמולי ביטוח, ללא עוררין.
שמצידה  המדוברת,  הסקאלה  על 
זדון   - השני  ומצידה  רשלנות   - האחד 
אשר  אחת,  חמקמקה  נקודה  קיימת 
מעלה מחלוקת עניינית לוהטת שהובאה 
פסיקה  השופטת.  הרשות  להכרעת 
רות  ידי השוטפת  שניתנה לאחרונה על 
את  העלתה  "מומנטום"2  בפס"ד  רונן 
גובה הלהבות לכדי ערעור לבית המשפט 
העליון, אשר ענף הביטוח עוצר לכבודה 
תקדים  תהווה  זו  פסיקה  נשימתו.  את 

מחייב ביחס לפרשנות חריג הכוונה.
אז, למה את מתכוונת, כשאת אומרת 
מעשים  המחריגה  ביטוח  חברת  לא? 
מכוונים תסביר כי פוליסת חבות מכסה 
מעשיים רשלניים, שהם תוצאה של מצב 
בו אדם גורם נזק לאחר, כאשר הוא אינו 
מודע לתוצאות מעשיו. עוולת הרשלנות 
לתוצאות  המודעות  אי  כאשר  קמה, 
ה"אדם  כלומר,  סבירה.  אינה  המעשה 
כן  הסביר",  המקצוע  "בעל  או  הסביר" 

מעשה,  אותו  של  לתוצאות  מודע  היה 
ולכן, לא היה נוהג באותו האופן.

אי- מרכיב  את  לעומק  להבין  בכדי 
לעוולת  יסוד  אבן  המהווה  המודעות, 
המאה  לאמצע  בזמן  נחזור  הרשלנות 
הרשלנות  עוולת  הופיעה  עת  ה-18, 
חלק  אז,  עד  האנגלי.  בדין  לראשונה 
בלתי נפרד מעוולות דיני הנזיקין במשפט 
כוונה.  של  נפשי  יסוד  דרשו  המקובל, 
היה  הרשלנות,  עוולת  של  חדשנותה 

היעדר הדרישה מהמזיק להתכוון לנזק.
אך, האם קיומה של עוולת הרשלנות, 
גם ללא כוונה להזיק, מנטרל את קיומה 
במקרה של כוונה להזיק? או אפילו רק 
במקרה של מודעות לאפשרות של נזק?

עוולת  אם  גם  כי  לציין,  המקום  כאן 
בהם  מקרים  להכיל  עשויה  הרשלנות 
אין  נזק,  של  לתוצאה  מודעות  קיימת 
הדבר גוזר גזירה שווה על ברות הביטוח 

של הסיטואציה.
בין  הפרדה  לערוך  יש  האמור,  לאור 
המעוול  של  ואחריותו  הרשלנות  עוולת 
הביטוחי,  הכיסוי  לבין  המזיק,  כלפי 
שלא  כפי  מעוול.  לאותו  להעניק  שניתן 
הדורשות  פליליות  עבירות  לכסות  ניתן 
מן  להחריג  יש  כן  כוונה,  של  נפשי  יסוד 
הכיסוי עוולות נזיקיות )אזרחיות(, אשר 
היכולת  בדבר  הידיעה  בהן  מתקיימת 
לרצון  החריג  לצמצם  מקום  אין  להזיק. 

לגרום לנזק בלבד. 
עצם הידיעה, כי המעשה )או המחדל( 
או  תקנים  להוראות,  בסתירה  עומד 
מספיק   – להזיק  עלול  הוא  וכי  חוקים 
הביטוחי  הכיסוי  מאזור  להעבירו  בכדי 
בידי  הנשארת  האחריות  לאזור 
את  יעודד  זה,  משפטי  מצב  המבוטח. 
מבוטח"  אינו  "כאילו  לפעול  המבוטח 
ולקחת   )PRUDENT UNINSURED(

אחריות על מעשיו המודעים.
במנהל  מדובר  "מומנטום"  במקרה 
ביודעין מהוראות  תיקים, אשר התעלם 
ואף  הסיכון,  לרמת  ביחס  המשקיעים 
הוסיף חטא על פשע, ודיווח למשקיעים 
של  חיובית  תמונה  שנתן  כוזב,  דיווח 
ההשקעה  )בעוד  מוצלחת  השקעה 
מספר  במשך  ניכרים(  הפסדים  ספגה 
את  להקטין  להם  אפשר  ולא  רבעונים 
דק.  עד  כספם  את  ששחק  עד  נזקיהם 
השופטת רונן קבעה, כי כוונתו של מנהל 
שיגדיל  באופן  "לפעול  הייתה  התיקים 
יקטין  בהמשך  )או  התובעים  רווחי  את 
המחייב  החוק  תכלית  וכי  נזקיהם(  את 
המשקיעים  ציבור  על  להגן  היא  ביטוח, 
במנהלי  הלקוחות  אמון  את  ולהגביר 

כיסוי  שישנו  "העובדה  לכן,  התיקים, 
תיקים  מנהל  של  לפעולות  גם  ביטוחי 
עם  שלו  ההסכמים  של  הפרה  שמהווה 
תמריץ  לטעמי  יוצרת  איננה  לקוחותיו, 
באופן  לפעול  תיקים  למנהלי  משמעותי 

כזה".
אך תמריץ כאמור, להתעלם מהוראות 
אשר  ומתקנות,  מחוקים  הלקוחות, 
מוגדלים  לרווחים  הסיכוי  את  מגדיל 
ולצבירת מוניטין עבור המבוטח, כאשר 
הסיכון במלואו מובא לפיתחה הבלעדי 
של המבטחת, הוא תמריץ ישיר העומד 
את  לחנך  החברתית,  למטרה  בסתירה 
 BONA( בעלי המקצוע לפעול בתום לב
FIDE( ולא לפעול ביודעין באופן שעלול 
לראות,  ניתן  מזיקה.  לתוצאה  לגרום 
כוזבים  דיווחים  של  מקרה  בארה"ב,  כי 
מיידוף  בארני  את  הביאו  למשקיעים, 
"פונזי"  ואירועי  רבות  לשנים  לכלא 
למיניהם מטופלים בזרוע חזקה, על מנת 

לייצר הרתעה משמעותית.
אבן הבסיס של אירועים ברי ביטוח היא 
היעדר הצפיות. אירועים צפויים מראש, 
אינם ברי ביטוח. אם בתי המשפט יובילו 
למסקנה שנזק שניתן היה לצפותו מראש 
הרי  ביטוח,  פוליסות  תחת  יכוסו  כן 
מחוץ  לפעול  עידוד  יקבלו  שמבוטחים 
לגבולות החוק, מבלי לשלם את המחיר, 

שהיה נובע מכך אלמלא הביטוח.
הביטוח  שחברות  לכך  תביא  זו  מגמה 
ושיווק  ביטוחי  כיסוי  מהענקת  ימנעו 
צפויים  אירועים  שמכסות  פוליסות 

כאמור.
מנהלי  של  במקרה  הביטוח,  חובת 
הציבורי  האינטרס  על  מעידה  תיקים, 
גורמים שיהיו מעוניינים להעניק  בקיום 
כיסוי ביטוחי למעוולים ברשלנות ולכן, יש 
לפסוק בנקודה זו ברגישות המתבקשת 
כמפורט  האינטרסים,  התנגשות  לאור 
כנגד  לפסוק  המשפט  בתי  נטיית  לעיל. 
ה"כיס העמוק" על מנת להגיע ל"צדק" 
בסיטואציה ספציפית, מתעלמת לעתים 
עלולה  אשר  הענפית,  הרוחב  מהשפעת 
לשמוט את הקרקע כולה תחת רגליהם 

של המבוטחים והמשקיעים גם יחד.

1   "נגרם מקרה הביטוח בידי המבוטח 
או בידי המוטב במתכוון – פטור המבטח 

מחבותו"

2    ת"א 48855-01-11 מריניאנסקי 
ואח' נ' "מומנטום שוקי הון בע"מ" ואח'.

כשאת אומרת לא, 
למה את מתכוונת?
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תחומי  בכל  לצמוח  ממשיכה  "'שגריר' 
המנכ"ל  רגב,  יוסי  אומר  הפעילות", 
מערכות".  "שגריר  קבוצת  של  החדש 
בניגוד למנהלים אחרים שמרגישים צורך 
לתפקיד,  כניסתם  עם  מהפכות  לחולל 
רגב אומר כי הוא לא מזהה צורך לערוך 
שינויים רבים בחברה, שנכון להיום נותנת 
ישירים,  מנויים  אלף  לכ-100  שירותים 
הביטוח  חברות  מבוטחי  אלף  ולכ-700 

במגוון תחומי פעילות. 
דרכו של רגב ב"שגריר" החלה ב-1994, 
כשמונה לסמנכ"ל כספים. ב-2005 מונה 
עד  זה  בתפקיד  ושימש  למנכ"ל,  למשנה 
רגב   .2013 סוף  לקראת  למנכ"ל  למינויו 
משמש כאלוף משנה במילואים, ומסביר 
ולניהול  במילואים  לפיקוד  המשותף  כי 
ניהול  יכולות  הוא   – "שגריר"  קבוצת 

ואהבת אנשים. 
ב-1 בינואר השנה רכשה חברת "פוינטר 
טלוקיישן", הנסחרת בנאסד"ק, את כלל 
אחזקותיה של משפחת רקנאטי בקבוצת 
שקל.  מיליון   150 של  שווי  לפי  "שגריר" 
חברת  של  אמון  הבעת  בכך  רואה  "אני 

האם בחברה", מציין רגב בסיפוק. 

עם  מתמודדת  "שגריר"  כיצד     •
התחרות העזה בענף שירותי הדרך?

ואנחנו  קשה,  אמנם  התחרות  רגב: 
נתח השוק  להגדיל את  על מנת  פועלים 
המחיר,  על  בעיקר  היא  התחרות  שלנו. 
במישור  להתחרות  גם  הולכים  ואנחנו 
השירות.  באיכות  לפגוע  מבלי  זאת  הזה, 
חשוב לציין שבמקביל לשירותים שאנחנו 
נותנים למבוטחי חברות הביטוח, אנחנו 
גדול  חלק  של  לקוחות  משרתים  גם 
מחברות הליסינג. לקוח חשוב נוסף שלנו 

הוא משטרת ישראל. 

השירות  את  מוכרים  לא  אתם    •
באמצעות סוכנים, אך בכל זאת נמצאים 

איתם בקשרים הדוקים. 
מוכרים  שאנחנו  למרות  אמת.  רגב: 
הביטוח,  חברות  באמצעות  השירות  את 
הסוכן  לנו.  חשובים  מאוד  הסוכנים 
אנחנו  ובענף.  בתחום  מפתח  דמות  הוא 
של  כנסים  מאוד  בהרבה  משתתפים 
ומקיימים  ביטוח,  וסוכנויות  חברות 
שיתופי פעולה במגוון תחומים עם לשכת 

סוכני הביטוח. 

•   מה חדש בפעילות של "פוינטר"?
רגב: "פוינטר" עברה בתחילת 2014 את 
רף ה-100 אלף מנויים. אנחנו עובדים עם 
כל יבואני הרכב, ומובילים בתחומי ניהול 
ציי הרכב וחברות הליסינג. בנוסף, אנחנו 

מתקיני הבית של קבוצת "קרסו". 

•   מתי נראה סוף סוף פוליסת ביטוח 
תלוי שימוש?

ערוכים.  אנחנו  טכנולוגית  מבחינה 
מערכות  מתקינים  כיום  כבר  אנחנו 
את  לנטר  שיודעות   Pointer IQ
התנהגות הנהג )והרכב, אם יש יותר מנהג 
לציון בטיחות  זו  ולכמת התנהגות  אחד( 
פועלת  המערכת  מאידך.  וחיסכון  מחד 
הנהגים  את  מזהה  רכב,  בציי  בהצלחה 
באופן  בהם  לטפל  ומאפשרת  החריגים 
פרטני. בעולם - בארה"ב, אנגליה, צרפת 
שכבר  ביטוח  חברות  ישנן   - ואיטליה 
כפי  )שלם   PAUD-ה מסלול  את  אימצו 
התעניינות  קיימת  בארץ  נוהג(.  שאתה 
נכנסו  אף  שחלקן  הביטוח  חברות  מצד 
יכולות  לבדיקת  פיילוט  של  לתהליך 
המערכת. אני מניח שזה עניין של זמן לא 
תשלב  ישראלית  ביטוח  שחברת  עד  רב 
את מסלול "פוליסת תלוי שימוש". משזה 
תהנה  חברה  שאותה  מעריך  אני  יקרה, 
זהירים  נהגים  וממעבר  מהראשוניות 
תשלום  של  המוצע  למסלול  וטובים 
הפוליסה תלוי ההתנהגות בפועל והריסק 

האמיתי.

• כיצד מתפתח תחום מרכזי השירות?
פתחנו  מאוד.  יפה  צומח  התחום  רגב: 
השירות  מרכז  את  חודשים  מספר  לפני 

בוחנים  אנו  וכעת  בירושלים,  הרביעי 
 – בצפון  נוסף  שירות  מרכז  של  פתיחה 

בחיפה או הקריות. 

טלטלה  עובר  הצנרת  שירותי  תחום   •
גדולה בימים אלה. 

אלף  כ-165  כיום  יש  ל"ש.כ.ל."  רגב: 
שעומד  בתחום  מדובר  אבל  מנויים,  
כבר  בתמחור.  משמעותי  שינוי  לעבור 
היום מדובר בשירות בעייתי, כיוון שהוא 
תופס את הלקוח בעת במצוקה – כאשר 
נגרמו נזקים גדולים בביתו. רמת הנזקים 
הולכים  שהבתים  כיוון  וגדלה  הולכת 
הפרמיה,  יותר.  וגדולים  מורכבים  ונהיים 
לעומת זאת, נשארת נמוכה מאוד ביחס 
לנזק, ואין הבדל בעלות לדירה קטנה או 

לבית גדול. 
ענפי,  כלל  שינוי  לעבור  צריך  התחום 
ובהכרח  למבוטחים  השירות  ברמת  גם 
השירות.  כתב  ועלות  המחיר  ברמת 
כתב  על  ולשמור  להמשיך  מנת  על   – זה 
ובעל  רלוונטי  להיות  שימשיך  השירות, 

ערך למבוטחים. 

•   מה קורה בחברת Car2Go בה אתם 
שותפים?

רגב: החברה מתמודדת על המכרז של 
לפי  רכבים  להשכרת  אביב  תל  עיריית 
שעה. כרגע מדובר בשלבי טרום המכרז, 
אנחנו  חיובי.  כרגע  נראה  העסק  אולם 
לירושלים  הפעילות  של  הרחבה  בוחנים 
ולערים נוספות, בין היתר בצפון. הפעילות 
ובעתיד  כלכלי,  לאיזון  הגיעה  העסקית 

הקרוב אנו מצפים להציג רווחיות.  

•   והפעילות ברומניה? 
הפעילות מאוזנת. בתחום הצנרת  רגב: 
אנחנו גם צומחים, ובתחום שירותי הדרך 

אנחנו מציגים רווחיות יציבה.

•   מהם מנועי הצמיחה של החברה?
רגב: כרגע אנחנו בשלב בו אנו מעוניינים 
לחזק את כל תחומי הפעילות הנוכחיים 
התפתחות  בודקים  ובמקביל  שלנו, 

לתחומים נוספים.

"שגריר" ממשיכה לצמוח 
בכל תחומי הפעילות

שיחת                   "פוליסה" עם יוסי רגב, מנכ"ל קבוצת "שגריר" 

על שירות למבטחים ולמבוטחים 

חברות באמצעות  השירות  את  מוכרים  שאנחנו   למרות 
הביטוח - הסוכנים מאוד חשובים לנו
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מגמות  בשתי  התאפיינה   2013 שנת 
משרד  הממשלה,  אחד  מצד  הפוכות: 
כמיטב  עשו  ישראל  ובנק  האוצר 
הביקושים  את  לעצור  בכדי  יכולתם 
לנדל"ן ולגרום לירידת מחירים. מצד שני 
יציבים  שוק הנדל"ן בשלו - הביקושים 

ומחירי הדירות ממשיכים לעלות.
שוק הנדל"ן בישראל מתנהל  מישורים 
גם  שתלוי  הרגשי  המישור  מקבילים: 
והתחושה  הכלכלי  הביטחוני  במצב 
שנובע  המוחשי,  והמישור  הלאומית, 
מהיצע נמוך ובנייה חדשה בהיקף שאינו 

מדביק את הביקוש.
שמרבית  כעובדה,  יודעים  אנחנו 
תושבי ישראל מונעים מהמחשבה שכל 
דירה.  של  בעלים  להיות  צריך  אב  בית 
מעדיפים  שאנחנו  שלנו   DNA-ב זה 
בשכר  ולא  משלנו,  בדירה  להתגורר 
תופסים  הישראלים  מרבית   חודשי. 
עד  זמני  כעניין  בשכירות  המגורים  את 
הסכומים  ואת  בבעלות.  דירה  לרכישת 
ה"מוקרבים" לשכר הדירה החודשי הם 
זקוק  הישראלי  כסף.  כזריקת  רואים 
לביטחון שמקנה דירה בבעלותו, ותמיד 

יחתור לקראתה.
המצב הנוכחי בו מחירי הדירות גבוהים 
מאוד, מונע מרבים לרכוש דירה. לא רק 
הדיור  משפרי  גם   - הצעירים  הזוגות 
משופרות,  לדירות  להתנייד  מתקשים 
הדירה  בין  גדולים  שהפערים  משום 
וקיימות  הנרכשת  לדירה  הנמכרת 

הגבלות על נטילת משכנתאות.
ממרבית  מונעות   אינן  אלה  עובדות 
רוכשים  עצמם  את  לראות   הישראלים 
להשקעה  אם  הקרובה,  בתקופה  דירה 
דירה  או  ראשונה  דירה  למגורים,  או 

משופרת.
המשאב הכי בטוח במדינת ישראל הוא 
הקרקע. זהו משאב שלעולם לא יהיה די 

ממנו. הוא לא עתיד לגדול, וסביר להניח 
שהוא אפילו יקטן.

התחושה הכללית הרווחת בציבור היא, 
שגם אם בתקופה מסוימת נחזה בירידת 
מחירי הדירות, בגדול - מי שיניח ידו על 
לטווח  בראייה   - אותה  וירכוש  דירה 

ארוך זו תמיד תהיה עסקה טובה.
למרות  נוספת:  חשובה  עובדה 
הביקושים  רוב  הגבוהים  המחירים 
ממוקדים  עצמיים  למגורים  לדירות 
משני  פחות  בנות  חדישות,  לדירות 
שוהות  הוותיקות  הדירות  עשורים. 
בשוק תקופה ממושכת ונמכרות לבסוף 

בירידת מחירים בעיקר למשקיעים.
מאמצי הממשלה החדשה והתכניות 
להוריד  במטרה  והממוקדות  הרבות 
לתחושה  בהחלט  תורמים  מחירים, 
שזה אמנם יקרה בעתיד הנראה לעין.
מדובר  שאין  ברור  זאת  עם  יחד 
בקריסה או ירידה של עשרות אחוזים, 

של  האישי  בעושר  תפגע  כזאת  ירידה 
תפגע  הדירות,  בעלי  התושבים  מרבית 
חדה  לירידה  ותגרום  הבנקים  ביציבות 
מעוניין  אינו  איש  המקרקעין.  במיסוי 
הירידות,  האלה.  השרשרת  בתגובות 
במידה ותהיינה, תהיינה ברמה מקומית. 
נוף  דירות בשכונות מעולות, דירות עם 
ובאזורי  טובים  ובמיקומים  לים  ישיר 
הביקוש, ימשיכו להימכר היטב. נכסים 
להשכלה  למוסדות  סמוך  הממוקמים 

גבוהה ימשיכו למשוך משקיעים.
ככל שהנגישות - הכבישים )כביש 6(, 
מחלפים ורכבות - כולל הרכבת הקלה, 
התפשטות  נראה  להשתפר,  ימשיכו 
הן  האוכלוסיה,  בקרב  יותר  גדולה 
לאזורים  להשקעה,  והן  למגורים 
הביקוש.  מאזורי  יותר  המרוחקים 
נמדדים- הדירות  מחירי  בה  במדינה 
אביב,  מתל  שלהם  במרחקים  נאמדים 
מיד  מעלה  הנגישות  ברמת  שיפור  כל 

מחירים וביקושים.
בשלהי  אלה  בימים  מצויים  אנחנו 
מחירי   .2014 שנת  של  הראשון  הרבעון 
הדירות יציבים עם עליות קלות. לא ניתן 
לנבא את אשר מצפה לנו בשוק הנדל"ן 
ניתנה  הנבואה  כידוע,   .2014 בשנת 
לחזות  לנסות  נוכל  אך  לשוטים,  רק 
קיימים  נתונים  סמך  על  הצפוי  את 

וגלובליים.
בהיקפי  שגידול   הוא  גלוי  סוד 

לכך  גורם  ספציפיים,  באזורים  הבנייה 
ונראה  יותר  נגישים  יהפכו  שהמחירים 
והקבלנים.  היזמים  בין  בריאה  תחרות 
מושלם  מתכון  הם  גדול  והיצע  תחרות 

לירידה במחירים.
אך אין כל ביטחון שהמחירים באותם 
לוודאי  קרוב  שוב.  יעלו  לא  מקומות 
כשהשכונות  שנים,  מספר  שתוך 
החדשות תעמודנה ברשות עצמן, נראה 

עלייה בביקוש ועלייה גם במחיר.

חיפה

עליית מחירים ממוצעת
בשנת 2013 - 14%

•
מחיר ממוצע לדירת 4 חדרים

ב-2013 – 1.2 מיליון שקל
•

מחיר ממוצע לדירת 4 חדרים
ב-2014 - 1.37 מיליון שקל

בעולם  קריסה  שנת  היתה   2008 שנת 
הגלובלי, אבל לחיפה היא היוותה סמן 
הפסיקה  חיפה  בה  השנה  זאת  חשוב. 
השנה  זאת  פריפריה.  ולהיות  לדשדש 
שנה,  כ-15  אחרי  חזרה,  עלתה  שחיפה 

על מפת הנדל"ן.
ידי  על  נותבו  הביקושים  מרבית 
משקיעים. אלה מצאו במחירים הנמוכים 
עם  להשקעות  נרחב  כר  חיפה  של 
אוניברסיטה  עם  עיר  מעניינת.  תשואה 
לדירות  שזקוקים  וסטודנטים  וטכניון 

להשכרה.
התפנה  ישראל  עם  כל  ב-2008 
כל  שמשך  אחרי  בנדל"ן,  להשקעה 
אגורה מכספי הפנסיות והבנקים. זקנים 
חיפשו  כולם  חיילים.  ואפילו  וצעירים 
והתשואה  זולות  הדירות  בו  מקום 

גבוהה, וגילו את חיפה.

שוק הנדל"ן
 :2013-2014
תמונת מצב
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השאר היסטוריה.
בנופים  שמתברכת  עיר  היא  חיפה 
מפרצים  והרים,  ים  של  מדהימים 

וחופים. 
בשנים האחרונות המערכת התכנונית 
המנהרות  נפתחו  יפה,  פעלה  בעיר 
יותר  הרבה  יש  השתפרה,  והנגישות 
הנמל   באזור  הפיתוח  גם  חדשה.  בנייה 
צעירה  לאוכלוסיה  ל"סוהו"  והפיכתו 
חיפה.  של  לדמותה  חדש  דם  מזרימים 
היה  אביב  לתל  הכביש  מזמן  לא  עד 
האתר המבוקש ביותר בחיפה. אך היום 
ביקושים  אליה  שממקדת  בעיר  מדובר 
מצפון ומדרום. גם כשברוב חלקי הארץ  
שרר שקט נדל"ני, המשיכו לרכוש דירות 

בחיפה.
וגם  שינוי,  עברו  העיר  שפני  ספק  אין 
 1.9 המספרים  האם  הנדל"ן:  מחירי 
 2.5 או  שקל  מיליון   2.2 שקל,  מיליון 

לכם  נראים  שקל  מיליון 
כלל  בדרך  אלה  מוכרים? 
עסקאות  של  מחירים 
וגוש  אביב  בתל  שנסגרות 
דן. חיפה לא היתה משופעת 
בעסקאות במחירים כאלה.

במחירי  מדובר  היום  אבל 
דירות,  לב,  שימו  דירות, 
דירות  קרקע.  צמודי  לא 
הצפוני,  הכרמל  הכרמל,  על 
אחוזה, רמת בגין ועוד. נכון, יש 
גם מקומות כמו הדר , שם ניתן 

לרכוש דירות במחירים זולים. אך אפילו 
הזול הזה הוא כפול ויותר מהמחיר לפני 
נהנית  עדיין  חיפה  היום  שנים.  חמש 
מביקוש לדירות, והוא עולה על ההיצע.

יש פחות משקיעים משום נדרש מהם 
צריכים  הם  יחסית,  גבוה  ראשוני  הון 
פחות  והבנקים  יותר  מהבית"  "להביא 
להשקעה  דירות  נרכשות  ועדיין  נוחים. 

בחיפה. 
אלה  בימים  העסקאות  מרבית 
ומיעוטן  דיור,  משפרי  ידי  על  מבוצעות 

על ידי זוגות צעירים.
קיים בקוש לדירות בבנייני קומות כמו 
סביוני דניה, אך הנכס האהוב ביותר על 
ידי החיפאים הוא דירות גן במפלס אחד 

ללא מדרגות.

ירושלים 

עליית מחירים ממוצעת 
בשנת 2013 - 7%

•
מחיר ממוצע לדירת 4 חדרים 

ב- 2013 – 1.83 מיליון שקל 
•

מחיר ממוצע לדירת 4 חדרים 
ב- 2014 – 1.96 מיליון שקל 

שני  זה  מול  זה  מתנהלים  בירושלים 
שפונה  יוקרתי,  האחד  נדל"ן:  שווקי 

לאוכלוסיה אמידה מאוד ולתושבי חוץ, 
למשפרי  המתאים  יותר,  עממי  ואחד 

דיור מקומיים.
עלינו לזכור שמדובר בעיר שהולכת 
מענה  למצוא  ומתקשה  ומתחרדת, 
לדירות.  ומתגבר  ההולך  לביקוש 
האוכלוסיה החרדית באופן מסורתי 
בשכירות,  במגורים  מתעניינת  אינה 
וכל זוג צעיר מתגורר בדירה משלו, 
ידי  על  בעיקר  עבורו  שנרכשת 

המשפחות.
המקומית  החרדית  האוכלוסיה 
במגורים  ממוקדת  או  מסתפקת  אינה 
בשכונות החרדיות. מזה תקופה ארוכה 
קרית  רמות,   - ירושלים  שכונות  שכל 
מגורים.  כיעד  משמשות  והשאר  יובל 
בירושלים  הבנייה  היקפי  זאת,  לעומת 

וחלקה  יחסית,  נמוכים 

בעיקר  ונרכש  יוקרתי 
על ידי תושבי חוץ או עשירים מקומיים.

גבוה  יהיה  שהביקוש  הוא  הצפי 
שבנייה  נכון  בעתיד.  גם  מההיצע 
הירוק  לקו  מעבר  גדולים  בהיקפים 
יכולה לשנות במידה רבה את התמונה, 
אך להערכתנו מחירי הדירות בירושלים 
יהיו יציבים. גם השיפור הכלכלי הגלובלי 

יכול להחזיר משקיעי חוץ לעיר.

באר שבע

עליית מחירים ממוצעת
בשנת 2013 - 15%

•
מחיר ממוצע לדירת 4 חדרים

ב- 2013 – 0.76 מיליון שקל
•

מחיר ממוצע לדירת 4 חדרים
ב- 2014 – 0.875 מיליון שקל

כל  כמעט  מתקיימים  שבע  בבאר 
לרכישת  משיכה  מוקד  להיות  התנאים 
גבוהה,  השכלה  מוסדות  יש  נדל"ן: 
לעיר  המייבאות  ומכללה  אוניברסיטה 
הדירות  ומחירי  סטודנטים,  אלפי 

אטרקטיביים.
למרות עלייה של עשרות ומאות אחוזים 
במחירי הדירות בשנים האחרונות, עדיין 
דירה בת 3 חדרים להשקעה ולהשכרה 
שקל,  אלף  כ-500  של  במחיר  נרכשת 

ונושאת 
תשואה טובה של 6-8%.

בחודשים האחרונים מספר המשקיעים 
בבאר  שרואים  רבים  יש  עדיין  אך  ירד, 

שבע יעד לרכישה.
והתקדמות  בנגישות  השיפור  עם 
הופכת  שבע  באר  הבה"דים,  עיר 
שכונתה  כפי  הנגב"  ל"בירת  באמת 
שבע  שבאר  לזכור  יש  השנים.  במשך 
וכידוע,  לבנייה,  בקרקעות  משופעת 
לירידה  מביאה  גדולים  בהיקפים  בנייה 

במחירים.

תל אביב

עליית מחירים ממוצעת
בשנת 2013 - 8%

•
מחיר ממוצע לדירת 4 חדרים

ב- 2013 – 2.73 מיליון שקל
•

מחיר ממוצע לדירת 4 חדרים
ב- 2014 – 2.95 מיליון שקל

"מדינת  ונשארה  היתה  אביב  תל 
כל  ידי  על  מבוקשת  עיר  אביב".  תל 
רווקים  צעירים,   - האוכלוסיה  פלחי 
השכונות  בין   הפערים  הזהב.  גיל  ובני 
הדרומיות  לשכונות  מרכזיות  הצפון 
בשכונות  הביקושים  אך  גדולים,  עדיין 
עלו  הדירות  ומחירי  גבוהים  הדרומיות 
הדירות  ממחירי  יותר  רבה   במידה 
בשכונות היקרות. במחיר דירת 2 חדרים 
חדרים   5 דירת  לרכוש  ניתן  אביב  בתל 

בפתח תקוה או וילה בפרדס חנה.
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האחרונות,  השנים  ארבע  במהלך 
בישראל   MDRT מועדון  הפך 
אומר  כך  באירופה",  ביותר  לגדול 
ישראל"   MDRT" יו"ר  מסחרי,  רם 
"אגוז".  בסוכנות  משותף  ומנכ"ל 
בימים  מסחרי, שמסיים את תפקידו 
כי   ואומר  כהונתו  את  מסכם  אלה, 
הוא  שקרו  החשובים  הדברים  אחד 
חידוש מעמד המועדון בקרב הסוכנים 
"בארבע  בישראל.  הביטוח  וחברות 
הביטוח  חברות  האחרונות  השנים 
החברות  מדמי  במחצית  משתתפות 
במועדון", מה שלדברי מסחרי מעיד 
על החשיבות שהן מייחסות למועדון 

ולתרומתו לחברים בו. 
 Million Dollar(  MDRT מועדון 
Round Table( העולמי פעיל ב-83 
אלף  כ-40  בו  ורשומים  מדינות, 
חברים. למועדון מתקבלים רק חברים 
הנוקשים,  הקבלה  בתנאי  העומדים 
המוגדרים על ידי תפוקתו של הסוכן 
מעמד  לקבלת  בלבד.  חיים  בביטוח 
הביטוח  סוכן  צריך  "מוסמך",  של 
לקבל עמלה של כ-290 אלף שקל או 
לרשום תפוקה של כ-583 אלף שקל. 
 Court of the Table לקבלת תואר
מכך  שלושה  פי  להכניס  הסוכן  חייב 
 Top of the Table תואר  ולקבלת 

– פי שישה. 
ידי  על  ב-1927  נוסד  המועדון 
פורום  לייסד  במטרה  סוכנים   32
לפיתוח  שיוקדש  בינלאומי 
מקצועית  וגישה  גבוהים  סטנדרטים 
לביטוח חיים ולשירות. חברי המועדון 
ציון  היא  בו  חברות  כי  עליו  מעידים 
חיים, מעידה  בביטוח  לעוסקים  דרך 
על הישגיות, ותורמת רבות לסוכנים. 

כיו"ר  כהונתך  את  תסכם  כיצד   •
"MDRT ישראל"?

שנים  ארבע  מסיים  ני  א  מסחרי: 
והנהלת  אני  במהלכן  נפלאות, 
גדולים  הישגים  רשמנו   MDRT-ה
כאשר  מטרות,  מספר  לנו  היו  מאוד. 
מספר  את  להגדיל  הייתה  העיקרית 
החברים במועדון. הכפלנו את מספר 
בסוף  מכך.  למעלה  ואף  החברים, 
מקווה  ואני  חברים   137 היו   2013
שב-2014 יהיו מעל 150-160 חברים. 
אחד הדברים החשובים הוא חידוש 
הסוכנים  בקרב  המועדון  מעמד 
השנים  בארבע  הביטוח.  וחברות 
האחרונות חברות הביטוח משתתפות 
במועדון,  החברות  מדמי  במחצית 
המינימליים  החבר  דמי  כאשר 
עומדים על כ-550 דולר. ערכנו כ-20 
משלחות  עם  יצאנו  וכנסים,  עיון  ימי 
 220  – באתונה  לכנסים  סוכנים  של 
איש, בנגקוק – 160 סוכנים, וכל שנה 
סוכנים  עשרות  בת  משלחת  יוצאת 
תצא  השנה  בארה"ב.  השנתי  לכנס 
חברים  ל-100  קרוב  של  משלחת 

השנתי  לכנס 
שייערך  המקצועי 

בטורונטו. 
עיתון  חנכנו 
בעברית  למועדון, 
פברואר  ובחודש 
יצא הגיליון ה-15. 
נשלח  העיתון 
לחברים  בדואר 
באינטרנט  ומופץ 
חברי   4,000 לכל 
דאגנו  הלשכה. 
שהעיתון  גם 
של  האירופי 
העולמי   MDRT
לעברית.  יתורגם 
מאפשר  התרגום 
לקרוא  לסוכנים 
המאמרים  את 
מהם.  וליהנות 
רכשנו  בנוסף, 
השנים  בארבע 

הרצאות  של  סרטים  האחרונות 
לעברית  אותם  תרגמנו  מכנסים, 
ואנו מקרינים אותם לחברי המועדון 

בישראל בימי עיון ובכנסים.
היום, המועדון הישראלי הוא הגדול 
גדול  יותר  אפילו  באירופה,  ביותר 
חברים.   96 שבו  האנגלי,  מהמועדון 
ידי  על  שהושג  מדהים  הישג  זה 
והגברת  חברים  גיוס  שטח,  עבודת 

המודעות. 

תורמת  במועדון  החברות  מה   •
לסוכן?

מסחרי: זה מועדון מקצועי, שהמוטו 
המרכזי שלו הוא שיתוף רעיונות בין 
לימוד  המוטיבציה,  הגברת  חברים, 
 . למצוינות  וחינוך  חדשות  שיטות 
מכל  החברים  המועדון  במסגרת 
רעיונות  מחליפים  נפגשים,  העולם 
שיווק,  המכירה,  אמנות  על  ודעות 
יצירת מוטיבציה ועוד נושאים רבים. 
ללמוד  מספיק  כי  לזכור  יש 

מועדון MDRT ישראל 
הפך לגדול ביותר באירופה

שיחת                 עם רם מסחרי, יו"ר " MDRT ישראל" ומנכ"ל משותף ב"אגוז "

על סיום כהונתו כיו"ר המועדון 

•  לפעמים  •  אני מאמין כי ניתן ללמוד מאנשים בכל העולם  
כסוכן שלך  החיים  וכל  בכנס  אחד  רעיון  רק  ללמוד   מספיק 

מכירות משתנים מקצה לקצה

הקוד האתי של מועדון 
MDRT-ה

של  החשובים  האינטרסים  את  תמיד  העמד   .1
לקוחותיך מעל האינטרס הישיר או העקיף שלך.

של  ביותר  הגבוהים  הסטנדרטים  על  שמור   .2
ללקוחות,  ביותר  הטוב  הייעוץ  את  ותן  מקצועית  יכולת 
על ידי מאמץ לשמר ולשפר את הידע, הכישורים והיכולת 

המקצועיים שלך.
מידע  כל  כחסוי  והחשב  גמורה  בסודיות  שמור   .3

עסקי ואישי הנוגע לענייניהם של לקוחותיך. 
מלא  באופן  הדרושות,  העובדות  כל  את  גלה   .4
החלטות  לקבל  ללקוחותיך  לאפשר  מנת  על  ומספק, 

מיודעות.
ענף  את  שתשקף  אישית  התנהגות  על  הקפד   .5

ביטוח החיים ואת ה-MDRT באור חיובי.
קבע כי כל החלפה של מוצר ביטוח חיים או מוצר   .6

פיננסי חייבת להביא תועלת ללקוח.
והתקנות  החוקים  הוראות  כל  על  והקפד  ציית   .7

בתחומי השיפוט בהם אתה מנהל עסקים.
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כשחושבים על פייסבוק ככלי לפיתוח 
מנגנון  על  בעצם  חושבים  העסק, 
לקוחות  לאלפי  אותנו  לחבר  שיכול 
ופשוט  שם  שנמצאים  פוטנציאליים 
והשירותים  ולמוצרים  לנו  רק  מחכים 

שלנו. המציאות מעט מורכבת יותר. 
בפייסבוק  היחידה  הדרך  למעשה, 
ליצור מנוף משמעותי שיווקי היא להיות 
אקטיביים  להיות  אפשר  אקטיביים. 
שיפעיל  למישהו  לשלם  או  בעצמכם 
עבורכם מערכות של שיווק ממומן, אשר 
כך  לה.  שמשלם  למי  מספקת  פייסבוק 
או כך, השיווק בעידן החדש הוא אקטיבי 
ומעורה  פעיל  להיות  מהמשווק  ודורש 

במערך השיווק שלו באופן רציף.
מנוף  ללא  בפייסבוק  עסקית  נוכחות 
שיווקי כנראה שלא תניב את התוצאות 
דף  הקמתם  אם  להן.  מצפים  שאתם 
על  דבר  עשיתם  ולא  בפייסבוק  עסקי 
מנת לקדם אותו, כלום גם לא יקרה. אם 
שלכם  והמשפחה  שהחברים  חשבתם 
יכול  אמנם  זה  עבורכם,  הדף  את  יפיצו 
לקרות, אך לא יקדם אתכם משמעותית. 
לדף  לייקים  הרבה  רוצים  אתם  אם 
זאת  שגם  להבין  צריכים  אתם  שלכם, 
כן  אם  אלא  תעזור,  ממש  שלא  פעולה 
מי  שכל  קבועים  תכנים  כותבים  אתם 

שעשה לכם לייק יכול לראות.
פייסבוק  מאחורי  העומד  הרעיון 
בין  שעוברים  ומסרים  קהילתיות  הוא 
אתם  אם  קשר.  ביניהם  שיש  אנשים 
רוצים ליצור קשרים עם אנשים נוספים 
צריכים  אתם  שלכם,  המעגלים  דרך 
להעביר להם מידע שוטף שיעניין אותם 
ולתת להם ערך אמיתי. אם תעשו זאת 
ותקפידו על כך לאורך זמן, בלי להרפות, 
ואם התכנים יהיו באמת מרתקים - יש 
סיכוי שתצליחו ליצור קהילה של אנשים 

שירצו לשמוע את מה שיש לכם לומר.

והגעתם  זה  את  לעשות  הצלחתם  אם 
את  לשאול  עליכם  יהיה  הלום  עד 
גם  אותם  הופכים  אתם  איך  השאלה: 
לא  לפחות  לא,  – אתם  ובכן  ללקוחות? 
לגרום  רוצים  אתם  אם  ישיר.  באופן 
אתם  לרכוש,  שלכם  בקהילה  לגולשים 
צריכים לעשות זאת בזהירות רבה ובדרך 
הנוכחות  כאשר  לפייסבוק,  מחוץ  כלל  
בפייסבוק תשמש רק כמקפצה לדיאלוג 

השיווקי.
ממומנים  בכלים  להשתמש  גם  ניתן 
שפייסבוק מעמידה לרשות המשווקים. 
לפרסם  המאפשרים  בכלים  מדובר 
המודעות  ממומנים.  ופוסטים  מודעות 
 news-ב מתפרסמים  הללו  והפוסטים 
של  ימין  בצד  או  הגולשים,  של   feed

המסך, תלוי בהגדרות שבחרתם.
המפרסמים בפרסום ממומן בפייסבוק 
משתי  לאחת  כלל  בדרך  מכוונים 

פעולות: 
בדף  ומעורבות  לייקים  הגדלת   •
בדרך   –  )Engagement( הפייסבוק 
שניתן  אנשים  קבוצת  ליצור  כדי  כלל 

ליצור אתם תקשורת קבועה. 
חיצוני  אינטרנט  לדף  הפנייה  עידוד   •
)מחוץ לפייסבוק( בדרך כלל כדי לשווק 

או למכור מוצר/שירות ספציפיים.
קיימות פעולות נוספות – אך בגדול, אלה 
)הגדלת  המרכזיים  הפעולה  כיווני  שני 
או  פייסבוק,  בתוך  ומעורבות  פעילות 
כך  לפייסבוק(.  מחוץ  לפעילות  הפנייה 
בפייסבוק  להשתמש  שבוחר  מי  כך,  או 
את  להבין  צריך  שיווקית,  כפלטפורמה 

המאפיינים שצוינו כאן.
גם סוכן ביטוח צריך לחשוב איזה מסוגי 
שלו.  ולאופי  לו  מתאימים  הפעילות 
אפשריות  פרופיל  הגדרות  שלוש  הנה 
בפייסבוק.  ביטוח  סוכן  להתנהלות 
אתם  פרופיל  לאיזה  תבדקו  כי  מומלץ 

שייכים:

מחובר    – התקשורתי  הסוכן     •
חברים  הרבה  לו  יש  שלו.  ללקוחות 
נבהל  לא  הוא  מסועפים.  וקשרים 
עם  לתקשר  ואוהב  במחשב  משימוש 
עם  היטב  יתקשר  כזה  סוכן  כולם. 

ירצה  דבר,  לכל  יגיב  בפייסבוק,  אחרים 
וסטטוסים  תמונות  יעלה  לו,  שיגיבו 
ובכלל יהיה מאוד אקטיבי. מומלץ לסוכן 
הרבה  ולהשיג  פעיל  דף  להחזיק  כזה 
לייקים על מנת שיוכל להרחיב את קהל 

המתעניינים בו.
סוכני  אתם  אם   – היזם  הסוכן   •
מכירה,  הזדמנויות  שאוהבים  ביטוח 
רעיונות  העת  כל  מחפשים  אתם  אם 
חדשים להגדלת קהל הלקוחות שלכם, 
שלכם  הקיימים  ללקוחות  להעניק  או 
ומתקדמים  חדשים  ושירותים  מוצרים 
בפייסבוק  שתפעלו  מציעים  אנחנו   -
משולבים  ממומנים  שיווק  כלי  בעזרת 
בניהול חכם של דף עסקי. בעזרת ניהול 
יעד  לקהלי  להגיע  אפשר  חכם  שיווקי 
משלהם,  צרכים  להם  שיש  ספציפיים 
כמו למשל: בעלי מקצוע מיוחדים, נותני 
צרכים  עם  הורים  מיוחדים,  שירותים 
ועוד  מסוימות  במחלות  חולים  שונים, 

ועוד.
הבנה  בעל   – הדיגיטלי  הסוכן     •
מכיר  האינטרנטי,  המדיום  של  גבוהה 
חדשות  הכי  האפליקציות  כל  את 
לסמארטפון שלו, מנהל את כל המשרד 
מחובר  ומטאבלט,  מהטלפון  שלו 
מערכת  ולכל  לפייסבוק  לדוא"ל,  מאוד 
בין  לחבר  יודע  אחרת.  דיגיטלית 
כל  לנסות  והראשון  שונות  פלטפורמות 
מהר  יתמצא  כזה  סוכן  בתחום.  חידוש 
ליישם  ויוכל  פייסבוק  של  בכלים  מאוד 

כל דרך שיווקית שנראית לו.
לאחד  שייכים  לא  ואתם  בדקתם  אם 
כנראה  הללו,  הטיפוסים  משלושת 
עניין  עבורכם  יהיה  בפייסבוק  ששיווק 

לא פשוט כלל. 

תרגישו  אל  לסיום:  קטנה  והערה 
מנותקים, אל תרגישו שאתם לא שייכים 
שלכם  שקולגות  תחשבו  אל  ובעיקר 
דרך  חדשים  לקוחות  מאות  משיגים 
מאוד,  חזק  בכלי  מדובר  הפייסבוק. 
יכולת  הוא  ושיווק   – שיווקי  בעיקר  אך 
הדורשת בעיקר סבלנות רבה והשקעה 
בכל  סבלניים,  אתם  אם  טווח.  ארוכת 

מקרה תצליחו.

נוכחות בפייסבוק לסוכני 
ביטוח – לא לכל אחד

 רוצים נוכחות בפייסבוק? אל תתחילו לפני שתקראו מה שיש
 לנו להגיד בנושא
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חברה  לביטוח"  סוכנות  "גבאי 
מזה  הפנסיוני"  הסדר  מנהלי  ב"פורום 
למעשה  שייכת  כך  ובתוך  שנים,  שש 
מנהלי  של  ומוגבל  אקסלוסיבי  למועדון 
בבעלות  אינם  אשר  פנסיוני  הסדר 
ו/או  השקעות  בתי  ו/או  ביטוח  חברות 

גופים אחרים. 
מתוך 14 מנהלי הסדר פנסיוני החברים 
ב"פורום מנהלי ההסדר הפנסיוני" נותרו 
פרטית.  בבעלות  הסדר  מנהלי  שלושה 
הפעיל  גבאי  עזרא  שבבעלות  "גבאי", 
היא  שנה,  מ-25  למעלה  הביטוח  בענף 

אחת מהם.
מ-40  למעלה  מעסיקה  הסוכנות 
עובדים ופועלת בשלושה תחומי פעילות 

מרכזיים: 
תחום   – קולקטיבים  בריאות  ביטוחי 
מ-50  למעלה  לסוכנות  יש  שבו  צומח 
האלמנטארי  התחום  מבוטחים.  אלף 
הינו תחום נוסף המשמש כמנוע צמיחה 
מתמחה  הסוכנות  במסגרתו  משמעותי, 
בכלל  העסקי  לתחום  שירותים  במתן 
ולתחום המוסדי בפרט. הזרוע השלישית 
של  פעילות  הינו  הסוכנות  בפעילות 

הסוכנות כמנהלת הסדר פנסיוני.

כמנהל  הסוכנות  מתמודדת  כיצד   •
מנהלי  מול  אל  פרטי  פנסיוני  הסדר 
חברות  בבעלות  הגדולים  ההסדר 
הרווח  ששולי  בענף  זאת  כל  הביטוח, 

שלו מצטמצמים? 
קשה  יומית  היום  ההתמודדות   : דן 
אין  פרטי  פנסיוני  הסדר  למנהל  מאוד. 
חברות  של  האיתן  הכלכלי  הגב  את 
והמחשוב  המידע  מערכות  ואת  ביטוח 
המשוכללות אשר משביחות ומקלות את 

ההליכים הרבים בניהול הסדר פנסיוני.

מנהלי  פני  על  שלכם  היתרון  מה   •
הסדר אחרים?

שלנו,  הבולטים  היתרונות  אחד  דן: 

שבניגוד למנהלי הסדר אחרים הסוכנות 
ומנהלי  עובדים  עשרות  מעסיקה  אינה 
לתקופה  אחת  שמתחלפים  צוותים 
על  שומרים  אנו  בסוכנות  אצלנו  קצרה. 
אצלנו  שנמצא  יחסית  מצומצם  צוות 
זאת  ראינו  שנים.  כשמונה  בממוצע 
כי  ובדקנו  חברה  אירוע  ערכנו  כאשר 
ממוצע ותק העובדים הינו 7.8 שנים וזאת 
עוד כשאנחנו בצמיחה וגידול. ההשקעה 
והיא  ביותר  חשובה  אצלנו  בעובדים 

הבסיס האיתן לשימור המבוטחים. 
במשך  קבוע  שירות  מקבל  גוף  כאשר 
כימיה  נוצרת   – מנהל  מאותו  שנים 
מעין  אנחנו  למעשה,  אישית.  ודינמיקה 
הכלאה בין סוכן הביטוח "הישן" שנוגע 
בכל מבוטח לבין מנהל הסדר בעל יכולות 
רב,  מקצועי  ידע  גבוהות,  טכנולוגיות 
הנדרשים  המוצרים  לכל  שירותים  ומתן 

בענף מול כל חברות הביטוח. 
לביטוח"  סוכנות  ש"גבאי  לציין  חשוב 
מנוהלת על ידי ארבעה אנשים מרכזיים 
שאלה  לכל  מענה  ונותנים  שזמינים 
ודרישה, גם של מבוטחים קטנים. בנוסף 
לעזרא הבעלים  מצטרפים המנכ"ל אלון 
שימי  הפנסיוני  ההסדר  מנהל  טאקו, 

לוגסי ואני כמנהל השיווק. 

• כיצד תתאר את התחרות מול גופים 
שבבעלות חברות ביטוח?

שולי  כידוע,  פשוט.  לא  לחלוטין  דן: 
הרווח בענף נמוכים מאוד כיום. הפחתת 
ההתעסקות  ובמסגרתה  הניהול,  דמי 
הטווח  ארוך  החיסכון  בענף  השיח  של 
אלטרנטיבות  והעדר  ניהול  בדמי  רק 
למעט פנסיה, גורמת למכירה ישירה של  

הגופים המוסדיים.
היתרון שלנו הינו שילוב וניהול הוצאות 
ועמיד.  רווחי  גוף  להישאר  מנת  על  נכון 
מחברות  נדהמים  אנו  לפעמים  אולם, 
בבעלות  ההסדר  הביטוח/סוכנויות 
דמי  את  שמפחיתות  הביטוח,  חברות 

הניהול בצורה משמעותית.

•  יש לך דוגמה?
אצל  דחופה  לפגישה  הוזמנתי  כן.  דן: 
שאנו  קיים  במפעל  הכספים  מנהל 
הפנסיונים  ההסדרים  את  מנהלים 
שנים  משמונה  למעלה  עובדיו  של 
ביקורות  עם  ואיכותי,  מקצועי  באופן 
חיוביות מצד המעסיק במהלך העבודה 

המשותפת.

מנהל הכספים הודיע לי בפגישה  שהוא 
קיבל הצעה עם דמי ניהול נמוכים באופן 
מקרנות  מאחת  הייתה  ההצעה  דרמטי. 
הוגשה  והיא  במשק,  הגדולות  הפנסיה 

באופן ישיר.
הנמוכים  הניהול  דמי  שיעור  לאור 
שהוצעו, הודעתי למעסיק שאנו לא נוכל 
אולם  שכזה,  ניהול  דמי  בשיעור  לעמוד 
גוף  לו  יהיה  שלא  בחשבון  לקחת  עליו 
העובדים  שאר  של  ההסדר  את  שינהל 
)ביטוחי  אחרים  פנסיוניים  מוצרים  עם 
וכדומה(,  השתלמות  קרנות  מנהלים, 
של  ובהצעה   - אחרות  ביטוח  בחברות 
להסדר  רק  שבוי  הוא  הפנסיה  קרן 

פנסיוני אחד.
אחרי מספר ימים הוא חזר אלי בהודעה 
דמי  אותם  את  מציעה  הפנסיה  שקרן 
הסדר  מנהל  עם  יחד  מוזלים  ניהול 

פנסיוני בבעלותה. 

• מה עוד משפיע על הסוכנות?
דן: ב-2013 נכנסו לתוקף שתי רפורמות 
השפעה  עם  לשנייה,  אחת  שקשורות 
משמעותית על מנהלי ההסדר הפנסיוני 
– חוזר ייפוי כוח וכניסתה של המסלקה 

הפנסיונית. 
המתגבשת  והחקיקה  כוח  ייפוי  חוזר 
לקביעת זהות סוכן הביטוח בידי העובד, 
את  הפנסיוני  הסדר  כמנהל  לנו  משנה 

כללי המשחק לחלוטין.
בשיווק  התמקדנו  הרפורמה  טרום 
מכיוון  המעסיקים  מול  ומכירה 
שהמעסיק היה בעל הדעה וההחלטה על 
זהות ההסדר הפנסיוני של עובדיו. כיום 
הכוח עבר לעובד - בהחלטה על המוצר 
נותן  ובזהות   )20 פי סעיף  )על  הפנסיוני 

השירות/מנהל ההסדר/סוכן הביטוח.
כיום ההתמקדות שלנו, הן בפן של שיווק 
והצגת  השירות  של  בפן  והן  והמכירות 
סל התועלות, הינה דואלית גם למעסיק 
היא  המטרה  לעובד.  גם  כמובן  ועכשיו 
ללוות את העובד עם המוצרים הפנסיונים 
הקיימים והחדשים שלו לכל המעסיקים 
האישי  החיסכון  תיק  כולל  חייו  במהלך 
כמובן  אנחנו  אישי.  סיכונים  וניהול 
של  הפנסיוני  ההסדר  את  לנהל  נמשיך 
לגייס לקוחות/ ומשם  ומפעלים  חברות 
החיים"  ל"כל  כלקוח  נוספים  עובדים 
ולא רק בהשתייכות למעסיק הספציפי.
הסדר  מנהל   - התחתונה  בשורה 

שיחת                      עם גבי דן, מנהל השיווק והמכירות של "גבאי סוכנות לביטוח" 

על פעילותה של הסוכנות כמנהל הסדר פנסיוני בבעלות פרטית

אנחנו פועלים גם כסוכן ביטוח 
אישי וגם כמנהל הסדר פנסיוני
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גבי דן

מנהל השיווק 
והמכירות של "גבאי 

סוכנות לביטוח"

המשך בעמוד 80

55 // עיתון הביטוח הפנסיה והפיננסים ביטוח ופיננסים 2014



המנהלים  ביטוח  מוצר  לדורות',  "'עתיד 
שפיתחנו יחד עם 'הכשרה', הוא היחיד שיכול 
אריה  להתחרות בקרנות הפנסיה", מעריך 
סוכנות  ב"דורות  משותף  מנכ"ל  קלמנזון, 
מקצוע  אנשי  נדירים  בו  בעולם  לביטוח". 
שיטענו ברצינות כי לאחר ביטול המקדמים 
שיכול  מנהלים  ביטוח  קיים  המובטחים 
 – הפנסיה  בקרנות  גורף  באופן  להתחרות 
אמירה זו מחייבת בדיקה מעמיקה. לדברי 
קלמנזון, דמי הניהול הזהים לקרן הפנסיה 
עלות  את  משווים   - זהות  ביטוח  ועלויות 
הביטוחים לעלות של קרן הפנסיה. לעומת 
מיתרונות  נהנה  המוצר  מסביר,  הוא  זאת, 
ולא  בחוזה  מדובר   – המנהלים  ביטוח 
מותאם  עבודה  כושר  אובדן  ביטוח  תקנון, 
ועדיף יותר ללקוח, מקדם מובטח מגיל 60 
– מסכמים רק חלק מהיתרונות של המוצר 
אלה  כל  לסוכן.  יותר  גבוה  ועמלה  לחוסך, 
הופכים את המוצר למשתלם יותר למבוטח 
ולסוכן הביטוח. "רובם המוחלט של מוצרי 
ביטוח  הם  היום  מוכרים  שאנחנו  הפנסיה 
המנהלים, שפיתחנו עם 'הכשרה'", מפתיע 

קלמנזון. 

• השוק הפנסיוני נחשב היום לחד מוצרי. 
מה אתם עושים על מנת לקדם את ביטוח 

המנהלים שפיתחתם?
קלמנזון: פיתחנו, יחד עם "הכשרה" ויועץ 
אקדמיה  איציק בן ארויה,  הפנסיה הבכיר 
)ראו  בנושא  כלים  שתעניק  ביטוח,  לסוכני 
ביטוח  של  הדגל  נושאי  אנחנו  מסגרת(. 
נקבר  היה  המוצר  בלעדינו,  המנהלים. 
לחלוטין. כרגע אנחנו מתמקדים במלחמה 

מול קרנות הפנסיה. 

המתוקשר  הסכסוך  של  הסטטוס  מה   •
מול "כלל ביטוח"?

הדיונים.  תחילת  בשלב  אנחנו  קלמנזון: 
עם  לישון  הלכנו   – פשוט  די  הוא  הסיפור 
"כלל ביטוח" שהכרנו והתעוררנו עם "חברה 
העבודה  פעם  ומנוכרת.  מוכרת  לא  זרה" 
מילה,  הייתה  מילה  פשוטה.  הייתה  מולם 
ואם היה משבר הוא היה נפתר בהידברות. 
הבנו   – ל"מספר"  מ"סוכן"  כשהפכנו  אבל, 
שזה לא זה. זה אפילו לא משנה מי צודק ומי 
טועה – אפילו לא התנהלה שיחה. הפסקנו 
מיידי,  באופן  החיים  בתחום  העבודה  את 
ל"הכשרה"  שלנו  מהתיק  מרבית  והעברנו 
 – ו"מנורה"  "הראל"  – בביטוחי המנהלים, 
ו"פסגות" בתחום הפיננסים  בביטוחי פרט 

והפנסיה. 
הביטוח  בתחום  שהפעילות  רק  אומר 
הכללי, באמצעות "דורות של סוכנים" מול 

המאבק   – כסדרה  נמשכת  ביטוח"  "כלל 
היה רק בתחום ביטוחי החיים.  

סוכנות  מול  המאבק  ניטש  מה  על   •
"יונט"?

לי בעיה עם תחרות הוגנת,  אין  קלמנזון: 
עם  הייתה  שלי  הבעיה  הסוכנים.  על  גם 

הצורה והעיתוי בהם זה נעשה. 

חברות  עם  יחסיך  את  תתאר  כיצד   •
הביטוח האחרות?

את  הקטינו  הביטוח  חברות  קלמנזון: 
לב.  שם  אחד  שאף  בלי  לחצי,  העמלות 
היום, סוכן שלא מוכר ביטוחי פרט בהנחה 
גדולה – לא מוכר בכלל, והסוכנים עובדים 
לא  ואף  מבעבר  יותר  נמוכה  בהכנסה 
הפרמיות  עליית  בגין  תגמול  שום  מקבלים 
דבר  אצלנו  אין  מנהלים  בביטוח  בעתיד. 
"בית  להיות   הופכים  הפרט  ביטוחי  כזה. 

הקברות" של הסוכנים.
של  החולשה  היא  המרכזית  הבעיה 
הסוכן מול החברות. החברות של היום הן 
אגרסיביות ועזות מצח - והסוכן נהיה חלש 
יותר ויותר. זו המגמה הכי חזקה ומסוכנת 

בשוק היום. לחברות כבר אין בושה. 
לא  עוד  הביטוח  סוכני  לשכת  זה  את 
הצליחה לעצור. רק לשכה חזקה עם שיניים 

תוכל לעצור את זה.

הפעילות  על  מאבק  הכריזה  הלשכה   •
הישירה של חברות הביטוח. 

מוקדים.  הקימו  החברות  כל  קלמנזון: 
מוקדנים   1,500 מעל   בענף  יש  להיום  נכון 
בביטוחי  והתחרות  לאנשים,  שמתקשרים 
ישראל  אזרחי  מחיר.  על  רק  היא  הפרט 
טלפון  שיחות  אלף  ב-30  היום  מותקפים 

מצוינת  עבודה  אגב  שעושים  ממוקדנים, 
של  ממוצע  שכר  עם  בהתאם,  ומתוגמלים 

מעל ל-15 אלף שקל למוקדן. 

עם  מתמודדים  ב"דורות"  אתם  איך   •
מציאות זו?

סוכני  לשכת  וכן  רבים,  סוכנים  קלמנזון: 
הביטוח.  חברות  על  מתרעמים  הביטוח, 
אבל נוצר מצב שהכלבים נובחים והשיירה 
הבנו  אנחנו  קדימה.  קילומטר  מאות  כבר 
הביטוח,  חברות  את  לנצח  דרך  לנו  שאין 
לא  אנחנו  פעולה.  איתן  משתפים  ואנחנו 
את  לנו  יגנבו  שהחברות  בפרנויה  חיים 
בכך.  מעוניינות  לא  בכלל  הן   – הלקוח 
במקרים הספורדיים שזה קורה – זה בגלל 
שלקוח של הסוכן שהיה רשום במאגר של 
גניבת  אחר.  למאגר  עבר   – אחר  מישהו 
לקוחות של סוכנים זו ממש לא המטרה של 

חברות הביטוח.
סוכן  בהם  מכירות  ערבי  מקיימים  אנחנו 
הביטוח והמוקדן מטלפנים יחד למבוטחים 
"מכפיל  זו  לפעילות  קוראים  אנחנו   – שלו 
אלפי  בעשרות  מכירות  והתוצאה:   – כוח" 
עבורנו  עושים  המוקדים  בערב.  שקלים 
כאשר  גם  מרוויח  הביטוח  וסוכן  רב,  כסף 
שרוב  להניח  וסביר  מעורב  לא  בכלל  הוא 
הסוכנים גם לא היו טורחים להתקשר לכל 
את  קוראות  הביטוח  חברות  ולקוח.  לקוח 
מפת שוק הביטוח בצורה הרבה יותר טובה 

מאיתנו. 

סוכנים  הכשרת  מסלול  לכם  יש  האם   •
חדשים?

ירצה  חדש  סוכן  איזה  לא.  קלמנזון: 
להיכנס היום לענף?

שיחת                   עם אריה קלמנזון, מנכ"ל משותף ב"דורות" 

על אתגרי העתיד של  סוכני הביטוח בתחום ביטוחי החיים

 • הציבור בישראל מותקף כל יום בכ-30 אלף שיחות טלפון ממוקדני מכירות
של חברות הביטוח • אנחנו ב"דורות" הבנו שאין לנו דרך לנצח את

חברות הביטוח בתחום הזה, ולכן אנחנו משתפים איתן פעולה

קלמנזון: האקדמיה בשיתוף עם "הכשרה"
 תיתן לסוכן כלים להתמודדות עם קרנות הפנסיה

תיתן  "הכשרה"  עם  בשיתוף  האקדמיה 
לסוכן כלים להתמודד עם התחרות מול קרנות 
הפנסיה, מעריך אריה קלמנזון, מנכ"ל משותף 

של סוכנות "דורות". 
"הכשרה לדורות" – הוקמה על ידי "הכשרה 
והיועץ  "דורות"  סוכנות  לביטוח",  חברה 
האקדמיה  מטרת  בן-ארויה.  איציק  הפנסיוני 
בנושא  מקצועי  וידע  כלים  לסוכן  לתת  היא 
כפתרון  להציגם  במטרה  המנהלים,  ביטוחי 
תכנית  הפנסיה.  לקרנות  בהשוואה  יותר  טוב 
האקדמיה כוללת שורה של מפגשים מקצועיים 
המנהלים,  ביטוחי  הפנסיה,  קרנות  בנושאי 

מוצרים פיננסיים, ועוד. 
שמרצה  בן-ארויה,  עומד  האקדמיה  בראש 
כלים  לסוכנים  ומעניק  המנהלים  ביטוחי  על 
המנהלים   ביטוח  את  למכור  כיצד  ומיומנויות 

כמוצר טוב יותר מקרנות הפנסיה.
על  שפותח  הייחודי  המוצר  קלמנזון,  לדברי 

 - לדורות"  "עתיד   - ו"דורות"  "הכשרה"  ידי 
קרנות  מול  ההתמודדות  לצורך  במיוחד  נבנה 
פתרון  וללקוח  לסוכן  נותן  "המוצר  הפנסיה. 
מושלם, בדיוק במקומות בהם ביטוח המנהלים 
הישן לקה בחסר: דמי הניהול ותעריפי הביטוח 
מתן  תוך  מוות,  ומקרה  עבודה  כושר  לאובדן 
מענה ייחודי וכולל, בדיוק למקומות בהם קרן 
אין  ומספק.  ראוי  מענה  נותנת  אינה  הפנסיה 
לענף  חדשה  בשורה  עם  באים  שאנו  ספק  לי 

הביטוח".
נרשמו  ביטוח  סוכני  כ-80  כי  מציין  קלמנזון 
למחזורים הראשונים של האקדמיה, וכי כ-25% 
קלמנזון  ל"דורות".  שייכים  אינם  כלל  מהם 
מציין כי המוצר של "הכשרה" יימכר רק על ידי 
שסוכנים  היא  המטרה  כאשר  "דורות",  סוכני 
יצטרפו ל"דורות" על מנת למכור את המוצר, 
שלהערכת קלמנזון, יהיה בעתיד הקרוב ביטוח 

המנהלים היחיד שיימכר בשוק. 
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מנכ"ל משותף ב"דורות"

אריה קלמנזון

"עתיד לדורות" הוא ביטוח המנהלים 
היחיד שיכול להתחרות בקרנות הפנסיה





מאת ד"ר שרון זיו-ביימן
בתוך  נכללות  וריכוז  קשב  הפרעות 
הטווח של בעיות וקשיי למידה. ההבדל 
קשב  להפרעות  הלמידה  לקויות  בין 
הלמידה  שלקויות  בכך  הוא  וריכוז, 
נוירולוגית  מבעיה  בעיקר  נובעות 
והריכוז  הקשב  הפרעות  לעומת   -
בין  רגשיים.  למצבים  גם  הקשורות 
הבדלים  אמנם  קיימים  התופעות  שתי 
קיימת  זאת  עם  יחד  אך  משמעותיים, 
והשלכותיהן  מסוימת,  חפיפה  ביניהן 
לא  שגורמות  הן  התפקוד  על  הדומות 

פעם לבלבול.
המתייחס  מושג  הוא  למידה"  "ליקויי 
למגוון של תופעות המתבטאות בקשיים 
בלקויות  מאופיינים  הקשיים  לימודיים. 
בסיסיות  למידה  מיומנויות  ברכישת 
וביכולת  וחשבון,  כתיבה  קריאה,  כגון: 
לעשות בהן שימוש לימודי ואחר. כמו כן, 
עלולים להתגלות קשיים ברכישת שפות 
וביכולות  ודיבור  הקשבה  ביכולת  זרות, 
קשב וריכוז )ADD/ADHD(. תלמידים 
כלל  בדרך  מגלים  למידה  לקויות  עם 

אולם  תקינה,  קוגניטיבית  יכולת 
משמעותי  פער  קיים 

היכולת  בין 
האינטלקטואלית 

מפגינים  שהם 
היכולת  ובין 
מהם  המצופה 
לבני  בהשוואה 
ולמספר  גילם 
הלימוד  שנות 
ליקויי  שלהם. 
אלו  למידה 
לעתים  מלווים 

קרובות 

בקשיים רגשיים, המתפתחים עם השנים 
כשלונות  של  ארוכה  היסטוריה  בשל 
ואשר  הלימודי,  בתחום  ונשנים  חוזרים 
מוטיבציה  נמוך,  עצמי  דימוי  מפתחים 
נמוכה ללימודים - ולא פעם גם מועקות 

וחרדות נפשיות.
או  למידה  מלקויות  הסובלים  ילדים 
אתגר  מהווים  וריכוז  קשב  מהפרעות 
החינוך,  ולמערכת  למשפחה  פשוט  לא 
רבה  בהשקעה  כרוך  בהם  והטיפול 
בזמן, באנרגיה ובממון. חשוב להסתייע 
להם  לסייע  כדי  המתאימים  במומחים 
להגיע להישגים לימודיים על אף הקושי 

ו/או הלקות. 

 אז מהן הפרעות קשב וריכוז? 

הפרעות  הינן  וריכוז  קשב  הפרעות 
מתבטאות  אשר  מולדות  נוירולוגיות 
בדפוס קבוע של קושי בשמירה על קשב 
וריכוז לאורך זמן, בנטייה להסחת דעת 
גם  כמו  לפרטים,  לב  תשומת  ובחוסר 
אי  הוראות,  אחר  ומילוי  במעקב  קושי 

סדר וקשיים בהתארגנות. 
במקרים בהם מתקיימים 
יתר  תנועתיות  גם 
דברנות  ותזזיתיות, 
שקט,  וחוסר 
ר  ב ו ד מ

בהפרעת קשב וריכוז מסוג היפראקטיבי. 
במטלות  קשיים  מתקיימים  כאשר 
התפרצויות  בתור,  המתנה  למשל  כמו 
קשב  הפרעת  מאובחנת  ו"הידחפויות", 

וריכוז מסוג אימפולסיבי. 
בעבר נהוג היה להתייחס אל הפרעות 
הפוגעות  הפרעות  כאל  וריכוז  קשב 
אצל  ובעיקר  בלבד,  הלימודי  בתפקוד 
במסגרת  לתפקד  שהתקשו  ילדים 
קשב  הפרעות  כי  ברור  כיום,  החינוכית. 
התחום  על  רק  משפיעות  אינן  וריכוז 
הלימודי, אלא גם על היבטי חיים נרחבים 
- אשר מושפעים באופן עקיף מהפרעת 
מהפרעות  הסובלים  מבין  רבים  הקשב. 
בתחום  קשיים  חווים  והריכוז  הקשב 
שקט  וחוסר  קשב  חוסר  בשל  החברתי 
מתמודדים  וחלקם  אותם,  המאפיינים 
נמוך,  עצמי  ודימוי  דיכאון  חרדה,  עם 
הקשיים  עקב  רב  ותסכול  מקשיים 

הלימודיים והחברתיים.

חשיבות האבחון והטיפול 
בהפרעות קשב וריכוז

צעד  הוא  וריכוז  קשב  הפרעות  אבחון 
המתבצע  האבחון  בהן.  לטיפול  קריטי 
כולל  נוירולוג,  או  פסיכיאטר  ידי  על 
בדרך כלל שיחה עם הילד, קבלת חוות 
אבחונים  וביצוע  ומורים  מהורים  דעת 
תפקודו  את  בוחנים  אשר  משלימים, 
של הילד במטלות המצריכות מיומנויות 
קשב וריכוז. אבחון דידקטי אינו מאפשר 
אך  וריכוז,  קשב  הפרעות  של  אבחון 
מאבחן מנוסה יכול לזהות מקרים בהם 
יש חשד סביר לקיומה של הפרעת קשב 
של  פורמלי  לאבחון  ולהפנות  וריכוז- 

הפרעות קשב וריכוז. 
קיימות מגוון שיטות טיפוליות שפותחו 
בצורה  המצמצמות  השנים,  במהלך 
על  ההפרעה  השפעת  את  ניכרת 
אחת  בכל  היומיומי.  התפקוד 
משיטות הטיפול - מומלצת הדרכת 
הפרעת  עם  לילד  הורות  הורים. 
קשב וריכוז עשויה להיות מאתגרת 
מסייעת  הורים  והדרכת  במיוחד, 
קונפליקטים  עם  בהתמודדות 

הפרעות קשב וריכוז 
ולקויות למידה אצל ילדים

 •  כ-10% מילדי בית הספר מאובחנים כבעלי הפרעות קשב וריכוז או לקויות למידה • על
 ההבדלים בין הפרעות קשב וריכוז לבין לקויות למידה, השפעותיהן השונות, ועל המסלול

האבחוני-טיפולי המתאים לכל אחד מהמצבים
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קשה מאוד להתחרות בקופות החולים 
כרטיסי  דרך  חינם  שניתנות  ובפוליסות 

האשראי. 

העדיף  הפנסיוני  המוצר  מהו    •
לדעתך? 

למפקחת,  מכתב  הוצאנו  אברמוביץ: 
לנייד  אפשרות  לאזרחים  לתת  בדרישה 
הקצבה  מקדמי  עם  הפוליסות  את 
אפשרות  שללא  חושב  אני  המובטחים. 
לנייד – המבוטחים נשארים שבויים בידי 
חברות הביטוח והם עלולים לקבל שירות 

לא טוב ולשלם דמי ניהול גבוהים. 
רוב  בחירה.  אפשרות  אין  לאזרח  היום 
פה  גם  פנסיה.  בקרנות  מחזיק  הציבור 
דרשתי מהמפקחת ליצור תכנית חלופית 
שלאזרחים  מנת  על  לאזרחים  הוגנת 
המנהלים  ביטוחי  בחירה.  זכות  תהיה 
אינם זכאים לרכוש אג"ח מיועדות - ולכן 
המוצר לא נמכר. היום, מאוד קשה לנמק 
פעם  מנהלים.  ביטוח  הנמקה   במסמך 
כמה  ידע  והאזרח  מקדם  מוכרים  היינו 

כסף יהיה לו בפנסיה. היום – כבר לא. 

תחום  את  מקדמים  אתם  כיצד   •
הפיננסים, שמעט מאוד סוכנים עוסקים 

בו? 
בראשות  ועדה  תת  הקמנו  אברמוביץ: 
והטמעות  הדרכות  שתייצר  גוטמן,  ארז 
של מוצרים פיננסיים במשרדי הסוכנים, 
מתקדמות  סימולציות  בניית  כולל 

יתרון  את  החוסכים  לציבור  הממחישות 
ידי  על  המשווקים  הפיננסים  המוצרים 
לאלטרנטיבות  ביחס   - הביטוח  סוכני 
אחרות בשוק. אנחנו הולכים לדאוג לכך 

שיותר סוכנים יעסקו בתחום. 

על  הודיעו  השקעות  בתי  מספר   •
כוונתם להיכנס לתחום הביטוח. 

מי  תחרות.  בעד  אנחנו  אברמוביץ: 
יצרן  אם  וגם  מולו.  נעבוד   - טוב  שיהיה 
זה   - סוכנים  עם  עובד  לא  שהוא  יחליט 
בסדר מבחינתי. אנחנו נגד הכפשות, אבל 
לא נגד מי שבוחר באופן הוגן לא לעבוד 
איתי. באופן כללי, אני בעד בתי השקעות 
נגד  אני  ביטוח.  חברות  לפתוח  שרוצים 
חברות  עוד  שיהיו  ומקווה  ריכוזיות, 

בענף. 

רישיון  ללא  פועלים  ביטוח  יועצי   •
ופיקוח. מה עמדתך?

צריכים  – הם  ברורה  אברמוביץ: דעתי 
יכול  לא  ופיקוח.  רגולציה  תחת  להיות 
עצמו  דעת  על  יכול  אחד  שכל  להיות 
להיות יועץ.  בסוף פברואר הוגשה הצעת 
אילטוב,  רוברט  ח"כ  של  בנושא  חוק 
את  להסדיר  מנת  על  איתנו,  שתואמה 

העניין ולחייבם ברישיון.

•  איזה נושאים העלית בפגישותיך עם 
המפקחת?

מרבית  עלו  בינינו  בשיחה  אברמוביץ: 

הנושאים עליהם דנו בראיון זה. הבקשה 
מלאה.  שותפות  הייתה  שלי  גדולה  הכי 
שכאשר בפיקוח חושבים על נושא כלשהו 
הוצאת  שלב  לפני  אתנו  שיתייעצו   –

הטיוטות. סלינגר ענתה שהיא תשתדל. 
נושא  הוא  בפניה  שהעליתי  שני  נושא 
ילכו  באוצר  שבכירים  יתכן  לא  הצינון. 
ביטוח  בחברות  לעבוד  שנה  חצי  אחרי 

עליהן פיקחו. 
בהסכמים  ההתערבות  הוא  אחר  נושא 
שבין חברות ביטוח לסוכנים. לדעתי, אין 
בנושא.  הפיקוח  של  להתערבות  מקום 
לבסוף, דיברנו על אקדמיזציה של הענף 
אקדמיים  לימודים  לייסד  הצורך  ועל 

בתחום הביטוח. 

נערך   "2014 ופיננסים  "ביטוח  כנס   •
בימים אלה – מה ברצונך למסור לסוכני 

הביטוח?
הכנס  מתכונת  את  שינינו  אברמוביץ: 
ביטוי  שייתנו  כך  הפתיחה,  טקס  ואת 
סוכנים.  של  כנס  הוא  שהכנס  לכך 
מבעבר  יותר  חזק  ביטוי  לתת  בכוונתי 
להגדיל  פועלים  אנחנו  הביטוח.  לסוכני 
סוכני  לכל  שייכת  הלשכה  הלשכה.  את 
חזקה,  תהיה  שהיא  מנת  ועל  הביטוח, 
כשהיא  חברים.  יותר  בה  להיות  צריכים 
תהיה גדולה וחזקה מספיק, היא תשפיע 
וכמו   - יום  סדר  תייצר  הביטוח,  ענף  על 
ולא  מובילה  תהיה  היא  שהבטחתי, 

מובלת. 

 לעמיתינו הסוכנים, המנכ“לים 
“2014 ומשתתפי כנס ”ביטוח ופיננסים 

”המטרה הגדולה אינה ידע, כי אם פעולה“
 ברכות לבביות  

לפעילות פוריה בעידן החדש

בהצלחה
 רני גלוגאו
וכל צוות  

ביטוח  פנסיה  פיננסים
רני גלוגאו  הבונים 2 רמת גן,  52462 טל.  03-7538000 פקס. 03-7538001

FAX.03-7538001  TEL.03-7538000  HABONIM ST. RAMAT GAN 52462 2  RANI GLOGAU

איתך לעתיד שקט ובטוח

המשך מעמוד 8 - מעמד הסוכנים נשחק - אנו פועלים לשנות את המצב | שיחה 
עם אריה אברמוביץ, נשיא לשכת סוכני הביטוח
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חברת ביטוח חקלאי, היא הכתובת שלך לכל הפתרונות הביטוחיים 
בענפי הפרט, משקים חקלאיים, תעשייה ומסחר. בביטוח חקלאי 

תקבל מענה אישי, מהיר ומקצועי.

בביטוח חקלאי יש לנו בית בשבילך.

 לפרטים נוספים ניתן לפנות ל:
efrati@bth.co.il :אפרת יצחקי � מנהלת מחלקת סוכנים בטלפון: 5632804�03 במייל 

yigala@bth.co.il :יגאל אבגר � מנהל מחוז צפון בטלפון: 8024222�076 במייל



אני רוצה להזכיר שכל חמש החברות 
ממיזוגים  בעיקר  גדלו  הגדולות 
מצמיחה  מאוד  ומעט  ורכישות 
כבר  הזו  האופציה  לצערי,  אורגנית. 
בעזרת  צומחים  אנחנו  אז  נגמרה, 
 - חדשים  וגם  קיימים  גם   – הסוכנים 

שגייסנו ל"איילון". 

• כיצד תתמודדו עם בתי ההשקעות 
שנכנסים לתחום?

ההשקעות  לבתי  בהתייחס  קהל: 
מוצרי  ולהפיץ  לשווק  שמתעתדים 
הכלים  מלוא  את  להם  ניתן   – ביטוח 

למכור את הביטוח שלנו. 
להיות  שרוצים  השקעות  בתי  לגבי 
להיות  יהפכו  אמנם  הם   – יצרנים 
חושש  לא  אני  אבל  שלנו,  מתחרים 
כרגע - וכיוון שאנו עובדים באמצעות 
סוכנים, אני לא חושש ממתחרים. אני 
ירצו  שהסוכנים  לכך  לדאוג  ממשיך 

לעבוד איתנו. 

•  מהם מנועי הצמיחה של החברה?
ומרכזי  גדול  צמיחה  מנוע  קהל: 
אנחנו  שלנו.  הפנסיה  קרן  הוא  אצלנו 
לשפר  כדי  משאבים  הרבה  משקיעים 
שעברה  בשנה  השירות.  רמת  את 
לשיפור  גדול  מאוד  מאמץ  עשינו 
ההשקעות, והגענו בגמל וההשתלמות 
למקום ראשון ב-2013 בפער גדול מול 
גם  כזה  דרמטי  שינוי  עשינו  האחרים. 
נמצאים  ואנחנו  בפנסיה,  וגם  בביטוח 
במקום טוב. נמשיך לשפר את התחום, 
כולל נושא ההשקעות ב-2014, וכמובן 

שנמשיך לגייס סוכנים. 
בביטוח נכוון את הסוכנים למכור 
את  לשכנע  ובעיקר  פרט,  פוליסות 
הלקוחות והסוכנים בכך שפוליסות 
אנחנו  נדרש.  דבר  זה  פרט  חיסכון 
בתחום  גדולים  מאמצים  עושים 

מדרגה  קפיצת  עשינו  ב-2013  זה. 
חיסכון  בפוליסות  בעיקר  בתחום, 
לילדים  מיוחדות  פוליסות  כולל   -
עם הבטחת המשך תשלום במקרה 

מוות של הורים. 
של  משמעותית  הגדלה  גם 
נתח  והגדלת  הריסק  פוליסות 
השוק בפוליסות הבריאות מהווים 

מבחינתנו מנועי צמיחה חשובים. 

•  מה הבעיה הכי גדולה של הענף 
ושל "איילון"? 

קהל: התערבות יתר של הרגולטור 
הם  השוטפת.  בפעילות  והמחוקק 
לעשות  השוק  לכוחות  נותנים  לא 
הם  לעשות.  צריכים  שהם  מה  את 
הפעילות,  על  כבד  עומס  יוצרים  
בעיקר בתפעול, גם של הסוכנים וגם 
מהתערבות  כתוצאה  החברות.  של 
החברות  של  המרווח  רמת   – יתר 
ולא  משמעותית  ירדה  והסוכנים 
לתת  היום  יכולים  שאנחנו  בטוח 
שאני  המודלים  לפי  להון  תשואה 

מכיר. 

מיותרת  הייתה  איזו התערבות   •
בעינייך?

הניהול  דמי  רפורמת  קהל: 
נעשתה  היא  פופוליסטית.  הייתה 
הנושא  את  לבדוק  ובלי  לדעת  בלי 
לעומק. למיטב ידיעתי דמי הניהול 
שנקבעו על ידי המחוקק היו בניגוד 
לעמדת הפיקוח. במרבית המדינות 
בעולם הרגולטור ו/או המחוקק לא 
מתערבים בקביעת דמי הניהול על 
לשים  אפשר  טווח.  ארוך  חיסכון 

חסם עליון, אבל לא כל כך נמוך. 

ש"איילון"  היתרונות  מהם   •
מעניקה לסוכניה ולמבוטחיה?

זה  אותה  שמייחד  מה  קהל: 
שיש  העובדה   – לקוטן  היתרון 
מסור,  ועובדים  מנהלים  צוות  פה 
לסוכנים  פתרונות  מתן  שמאפשר 
יכול  אני  אמצעי.  בלתי  וקשר 

להוסיף ולומר שמאוד מאתגר 
לאחר  קטנה,  בחברה  לעבוד 
גדולות  הכי  בחברות  שעבדתי 

בענף. 

• מה לדעתך מונע את יישומו של 
המודל הצ'יליאני בישראל?

נכון,  הצ'יליאני  המודל  קהל: 
היישום  אבל  המקצועית,  ברמה 
להיעשות  וצריך  בעייתי,  שלו 
ארוכים,  זמן  ובפרקי  בהדרגה 

משלוש סיבות.
סיבה אחת - צריך להיזהר מלזעזע 
במכה  ניישם  אם  ההון.  שוק  את 
אחת את המודל על התיק הקיים, 
שמוערך בכ-800 מיליארד שקל, זה 

עלול לגרום לזעזוע רציני. 
סיבה שנייה – טרם ראיתי פתרון 
טכנולוגי מלא לנהל את זה, וכיוון 
שאי אפשר לעשות מהלך כזה ללא 
אינטראקציה והסכמה של הלקוח, 
עם  להתמודד  קשה  מאוד  יהיה 

חמישה מיליון לקוחות. 
היא  חשובה  והכי  שלישית  סיבה 
הרחב  לציבור  הפיננסי.  החינוך 
ויתכן  הפיננסית,  ההבנה  את  אין 
החלטה  לקבל  יתקשה  שהוא 
היום  כבר  למודל.  בהתאם  נכונה 
יש מסלולים עם סיכון שונה, אבל 
את  משאירים  החוסכים  מרבית 
שיקול הדעת אצל ועדת ההשקעות 

ובוחרים במסלול הכללי. 
צריך  כל  קודם   – תחתונה  שורה 
להתחיל בחינוך הפיננסי בבתי ספר 

ובאוניברסיטאות.

www.orlan.co.il

המשך מעמוד 18 - אנחנו רואים גידול בכמות העסקים והמבוטחים | 
שיחה עם דני קהל, מנהל האגף לחיסכון ארוך טווח ב"איילון"
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גלריה דן פעילה בעולם האמנות הישראלי מזה 25 שנה ומייצגת אמנים חשובים כדוגמת 

מאיר פיצחדזה, מישה רפופורט והאמן זוכה פרס ישראל ויקיר העיר ת"א יוסל ברגנר.

הגלריה מתכבדת להזמינכם לבקר וליהנות מן האוסף הנרחב המוצג בגלריה 

של אומנות ישראלית על כל גווניה ואמניה השונים: 

אמנות ישראלית קלאסית, אומנות יהודית, אומנות מודרנית ועכשווית.

חשוב לדעת: לקוחותינו מחו"ל נהנים ממשלוח הציורים שרכשו עד לדלת ביתם.

נשמח לראותכם!

רח' בן יהודה 107, תל אביב   03-5243968  ראשון-שישי 10:30-19:00  שישי 10:30-14:30

dan@finegallery.co.il   www.finegallery.co.il

מגוון רחב של אומנות קלאסית, מודרנית ועכשווית

גלריה דן לאומנות ישראלית



•    האם תכניסו שינויים במוצרים?
את  לבדל  שואפים  אנחנו  כן.  טוב: 
חברת  של  ליכולות  בהתאם  עצמנו, 

הביטוח. 

• האם הרפורמה בביטוחי המנהלים 
מסייעת לבתי ההשקעות בתחרות מול 
פשוט  שהציבור  או  הביטוח,  חברות 
חברות  של  הפנסיה  לקרנות  עבר 

הביטוח?
להבטיח  שהאפשרות  ספק  אין  טוב: 
מקדם ללקוח היה יתרון גדול מאוד, כי 
זה היה המוצר היחידי שהבטיח ביטחון 
)בהנחה,  חיים  בתחולת  לעלייה  מלא 
הביטוח  שחברות  בה,  פקפק  שהאוצר 

תעמוד בהתחייבות...(. 
זה  שקרה  מה  בוטל,  שזה  ברגע 
והפסיקו  כמעט  המנהלים  שביטוחי 
בקופות  כי  לנו,  עזר  לא  זה  להימכר. 
שלנו  הפנסיה  וקרן  שוק,  אין  הגמל 
עדיין לא מספיק גדולה כדי להתחרות 

בהצלחה מול הגופים הגדולים. 
אבל, ללא ספק, העובדה שאין ביטוח 
המוצר  את  להחדיר  תעזור  מנהלים 

החדש שלנו. 

• כיצד בכל זאת קרן הפנסיה שלכם 
מנסה להתחרות בגדולות?

קרן הפנסיה שלנו היא הגדולה  טוב: 
מבין קרנות הפנסיה של בתי ההשקעות. 
כשזכינו  חתמנו  עליו  האחרון  ההסכם 
לעובדי  לפנסיה  ההסתדרות  במרכז 
משמעותי,  מאוד  גורם  הוא  המדינה 
הפנסיה  בפעילות  כעוגן  ומשמש 
בכל  מצטרפים  מבוטחים  מאות  שלנו. 
חודש. גם לפניו רשמנו גידול בהעברות 
של  הריכוזית  במציאות  והפרמיות. 
אם  גם  לגדול,  קושי  יש   - היום  השוק 

דמי הניהול נוחים לצרכנים.
לגדול.  מאוד  קשה  הפנסיוני  בשוק 
אבל, מה שכן קובע את היכולת לגדול 
אלא  ניהול  דמי  של  גובהם  רק  לא  זה 
ערוצי הפצה. למרבית חברות הביטוח 
שסוכני  ככל  בבעלותם.  הפצה  גופי  יש 
נגדל  כך   – יותר  אתנו  יעבדו  הביטוח 

יותר.

•   כיצד תתאר את הפעילות והקשרים 
של "מיטב דש" עם סוכני הביטוח?

טוב: אנחנו מאוד פרו-סוכנים. אנחנו 
רוצים שהסוכנים יגלו את קרן הפנסיה 
את  משמעותי  באופן  צמצמנו  שלנו. 
את  לשים  ובחרנו  הישירה  הפנייה 
הדגש על ערוץ הסוכנים. בעקבות כך, 
אנחנו רואים תוצאות. בגמל ניכר שינוי 
הגמל  בהעברות  לטובה  משמעותי 

אלינו, לאחר שהיינו במצב של פדיונות 
שקל  מיליון  ל-200  עד  בשיא  שהגיעו 
130 מיליון  בחודש ועברנו לגיוסים של 
קטן  לא  חלק  האחרון.  בדצמבר  שקל 
שלנו  הטובות  לתוצאות  מיוחס  מזה 

ולערוץ ההפצה שחזר לעבוד איתנו. 

סוכני  עם  עושים  אתם  מה     •
הביטוח?

אנו  שבו  רציף  בתהליך  אנחנו  טוב: 
מחזרים בלהט אחרי סוכנים וסוכנויות 
לנו  שנכון  מאמינים  שאנחנו  ביטוח 
לעבוד יחד. עשינו הרבה עבודה וחתמנו 
סוכנויות  עם  הסכמים  מעט  לא  על 
אמיתי  פרטנר  בנו  שרואות  גדולות 
למכירה של גמל ופנסיה. אסור לשכוח 
ש"דש" הייתה בית ההשקעות המועדף 
מחזירים  אנחנו  הביטוח.  סוכני  על 

עטרה ליושנה.

עובדים  שאנחנו  לומר  יכול  אני  היום 
עם כמה מאות סוכני ביטוח. 

• סוכני הביטוח מאוד לא אהבו את 
קרן הפנסיה הישירה שלכם...

קטן  שלנו  הישיר  השיווק  טוב: 
המקביל  מהערוץ  משמעותית 
למרות  הביטוח.  חברות  שמנהלות 
הישיר  הערוץ   – שלו  הגדולה  הנראות 
בקרן  מהגידול  מאוד  קטן  חלק  היה 
הפנסיה הישירה שלנו. לכן זה היה נכון 

לחבק חזרה את הסוכנים. 

בית  של  הראשון  המנהל  אתה   •
השקעות שתכנן כניסה לענף הביטוח, 
שבתי  מאליו  מובן  כמעט  זה  וכיום 
השקעות צריכים דריסת רגל בתחום. 
התפתחות  את  רואה  אתה  כיצד 

השילוב בין התחומים?
שבתי  לי  ברור  היה  תמיד  טוב: 
לתחומי  להוסיף  חייבים  השקעות 

הפעילות שלהם את הביטוח. הסיבה - 
אנחנו מציעים ללקוחות שלנו פתרונות 
צוברים  ההשקעות  בתי  חלקיים. 
תאוצה כגופים משמעותיים בכל תחום 
החיסכון ארוך טווח, וזה אך טבעי שזה 

יהיה מלווה גם בפעילות ביטוחית. 

דש"  "מיטב  את  רואה  אתה  כיצד   •
בעוד 20 שנה? 

טוב: אני רואה אותנו ממשיכים להוביל 
שיהווה  משמעותי  מוסדי  גוף  ולהיות 
שחקן גדול גם בתחום הבנקאות. למה 
שלא נוכל לתת פיקדונות? בעתיד יהיה 
חיבור בין בנקים קטנים לבתי השקעות 
הוא  הבנקאות  שוק  גם  הרי  גדולים. 
לרווחת  יהיה  שזה  כך  ריכוזי,  מאוד 
גופי  כ-7-9  יהיו  דבר  של  בסופו  כולם. 
ענק שייתנו את כל השירותים הפיננסים 
האפשריים. השוק הפיננסי יהיה הרבה 

יותר משוכלל. 

המרכזיים  האתגרים  לדעתך  מהם   •
של הענף?

טוב: יש כמה אתגרים חשובים בענף, 
הביטוח  ההון,  שוק  על  הפיקוח  שאגף 
לעזור  צריך  האוצר,  במשרד  והחיסכון 
לנו לפתור. המרכזי שבהם זו הפנסיה. 

הקמפיין התקשורתי העצום של דמי 
הניהול הוביל לתוצאה אחת חיובית – 
במהלכה ירדו דמי הניהול הממוצעים, 
אולם הוא גרם למשבר אמון בכל הענף. 
כל עוד לא ייפתר משבר האמון, הקיטון 

בחסכונות לא ייפסק. 
הן  ההון  בשוק  רפורמות   – שנית 
חשובות אך צריך להקטין את התדירות 
של  באמינות  פוגעת  התכיפות  שלהן. 

הענף. 
הגמל  קופות  את  להחזיר  חייבים 
נוסף  לנדבך  אותן  ולהפוך  למשחק, 
אני  הציבור.  של  הפנסיוני  בחיסכון 
להחזיר  לפיקוח  ממליץ  הייתי  גם 
לקרן  שיצטרף  ההוני,  החיסכון  את 
הלקוח  את  וישמש  ההשתלמות, 

כחיסכון הוני ארוך טווח. 
הריכוזיות  את  לצמצם   – ולבסוף 
מתקנת  אפליה  ליצור  צריך  במשק. 
להתיר  לא   – למשל  השקעות.  לבתי 
הגמל  את  לשווק  ביטוח  לחברות 
החדש, או לאפשר לכל קופות הגמל של 
בתי ההשקעות להיות קופות משלמות, 
פרישה  בעת  יצטרך  לא  שהלקוח  כך 

להעביר את החיסכון לחברת ביטוח. 
בסופו של דבר, רגולטור יכול להטיל 
לטובת  שזה  חושב  הוא  אם  מגבלות 
שהוא  מעריך  ואני  הצרכן,  או  הענף 

יעשה זאת. 

אני מקווה 
שבתחילת הרבעון 

השני של 2014 כבר 
נכריז על חברת 
הביטוח שזכתה 

לעבוד איתנו, 
ובתחילת הרבעון 

השלישי כבר נתחיל 
לשווק את הביטוחים 

לעמיתים שלנו

המשך מעמוד 24 - "הגמל החדש" יהווה רובד משלים לקרן הפנסיה |
שיחה עם רונן טוב, משנה למנכ"ל "מיטב דש"
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לא יישלל כיסוי ביטוח 
אחריות מקצועית ממנהל 

תיקי השקעות שלא ידע כי 
מעשיו יובילו למקרה ביטוחי

אחריות  ביטוח  פוליסת  הפעלת 
השקעות  תיקי  מנהלי  של  מקצועית 
במצב  הדברים,  מטבע  נדרשת,  אינה 
דברים רגיל בו נגרמו ללקוחות הפסדים 
ההון.  בשוק  מתנודתיות  כתוצאה 
שמנהל  מקום,  לתחיה  קמה  הפוליסה 
התיקים הפר את הוראות ההסכם שלו 
עם הלקוח והתרשל. במקרה כזה, יהיה 
כמובן על מנהל תיק ההשקעות לפצות 
את הלקוח בגין הנזק שנגרם )אם נגרם( 
הביטוח  וחברת  מרשלנותו  כתוצאה 

תשפה אותו בגין פיצוי זה. 
לכיסוי  ביחס  יותר  בעייתית  סוגיה 
של  פרשנית  לשאלה  נוגעת  ביטוחי, 
סעיף 26 לחוק חוזה הביטוח ולהוראות 
אחריות  ביטוח  בפוליסות  הנהוגות 
חוזה  לחוק   26 סעיף  כידוע,  מקצועית. 
הביטוח עוסק במקרה, שבו נגרם מקרה 
או  המבוטח  ידי  על  במתכוון  ביטוח 
המוטב, על מנת לזכות שלא כדין בכספי 
הביטוח  חברת  פטורה  אז  או  הביטוח, 
הסעיף:  וכלשון  השיפוי  מתשלום 
"נגרם מקרה הביטוח בידי המבוטח או 
המבטח  פטור  במתכוון,  המוטב  בידי 

מחבותו".
מקרה שעוסק בסוגיה זו, נדון לאחרונה 
בבית המשפט המחוזי בתל אביב  )ת.א. 
מריניאנסקי   48855-01-11 )ת"א( 
שם  בע"מ"(,  הון  שוקי  "מומנטום  נ' 
חרג  אשר  השקעות  תיקי  במנהל  דובר 
שנחתם  מההסכם  הלקוחות  מהוראות 
לאופן  ביחס  היתר,  בין  ומהדין,  עימם 
בדרך  וכן  שהוסכם  מזה  שונה  השקעה 
של דיווח לקוי ללקוחות בנוגע למצב תיק 
הימנעות  תוך  והכל  שלהם,  ההשקעות 
באשר  ומדויק  נכון  דיווח  להם  מלדווח 
את  תבעו  הלקוחות  בתיק.  להפסדים 
ההשקעות  תיקי  מנהל  ההשקעות,  בית 

ואת חברת הביטוח על הנזקים שנגרמו 
להם בשל התנהלות זו.

עצמה  החריגה  כי  קבע,  המשפט  בית 
של מנהל תיק ההשקעות הייתה מודעת. 
להביא  כדי  נועדה  לא  החריגה  אולם, 
לרווח אישי למנהל התיקים, אלא נובעת 
מההנחה שלו, שהחריגה עשויה להיטיב 
הוראות  כיבוד  מאשר  יותר  הלקוח,  עם 
בין  בהסכם  נקבעו  שאלה  כפי  הלקוח, 
או  ההשקעות  תיק  מנהל  ובין  הלקוח 

בית ההשקעות.
חוזה  לחוק   26 סעיף  כי  נקבע,  עוד 
הביטוח נועד למקרים כמו גרימת הצתה 
מכוונת, על מנת לזכות בדמי ביטוח או 
למצבים  בניגוד  זו.  למטרה  פריצה  ביום 
אלה, המבוטח )מנהל התיקים( במקרה 
שמקרה  התכוון  לא  הדין,  פסק  דן  שבו 
הביטוח יקרה, מבחינה זו שהוא לא חפץ 
התיקים,  מנהל  של  ידיעתו  כן,  ועל  בכך 
נדרשת  שזו  כפי  לכוונה,  שקולה  אינה 

בסעיף 26.
גם אם היה על מנהל התיקים לדעת, כי 
מעשיו יובילו לקרות מקרה ביטוחי, אך 
בפועל לא ידע על כך, ניתן לקבוע, כי הוא 
התרשל, אך לא כי הוא התכוון לתוצאות 
מקום  אין  אלה,  כגון  ובמקרים  מעשיו, 
לשלול ממנו את הכיסוי הביטוחי מכוח 

סעיף 26 לחוק חוזה הביטוח.
אחריות  ביטוח  לפוליסת  באשר 
בפרשנותה  המוצא  נקודת   - מקצועית 
היא שתכליתה, כפי שמעיד עליה שמה, 
של  כשורה  שלא  פעולות  לבטח  היא 
התנהגות  כמה  עד  השאלה  המבוטח. 
הן  תלויה  מבוטחת,  כשורה"'  "שלא 
בכלל המזכה שבפוליסה, הן בשאלה מה 

מבוטח והן בחריגים. 
המשפט,  בית  קבע  זה  לעניין  באשר 
הסכם  לפרש  יש  ולפיו  הידוע  הכלל  כי 
ביתר  ואולי  גם,  חל  לרעתו של המנסח, 

שאת, בבואנו לפרש הוראות של פוליסת 
ביטוח אחריות מקצועית באופן שייטיב 
ליתן  היא  המגמה  לכן,  המבוטח.  עם 
"טעות",  למונחים  רחבה  פרשנות 
כזו  פרשנות  ו"השמטה".  "רשלנות" 
תכלול לרוב התנהגות כמו התנהגותו של 
מנהל תיקים, אשר העריך באופן שגוי את 
שהתנהגותו  באופן  פעולותיו,  תוצאות 
זכאי לשיפוי  בו הוא  תיכנס לגדר הכלל 
מצד חברת הביטוח ולא תיפול לחריגים 

שבהוראות פוליסת הביטוח.
הרציונל שעומד מאחורי מגמת הפסיקה 
כגון דא, הוא ההגנה על הלקוחות בשוק 
המחוקק  בפני  עמד  רציונל  אותו  ההון. 
הסדרת  לתקנות   4 בתקנה  כשעיגן  
תיקי  ובניהול  השקעות  בייעוץ  העיסוק 
התש"ס  וביטוח(  עצמי  )הון  השקעות 
– 2000, את החובה המוטלת על מנהלי 
אחריות  בביטוח  עצמם  לבטח  תיקים 
מקצועית, כך לפי לשון התקנה: "מנהל 
תיקים יערוך ביטוח לכיסוי חבותו בשל 
מעשה או מחדל רשלני כלפי לקוח; ובשל 

מעילה באמון של עובדיו כלפי לקוח".
על  להגן  נועדה  כאמור,  זו  חובה 
הלקוחות בשוק ההון, באופן שיגביר את 
התיקים,  במנהלי  הלקוחות  של  האמון 
ויאפשר להם להשקיע בשוק ההון, אשר 
של  כלכלי  אינטרס  הינם  וחוסנו  גודלו 
המדינה )ר' בג"ץ 1715/97, לשכת מנהלי 
פ"ד  האוצר  שר  נ.  בישראל  ההשקעות 

נא)4( 367, בעמ' 390(.
לסיכומו של עניין, ניתן לומר, כי מגמת 
הפסיקה היא להגן, עד כמה שניתן, על 
הענקת  של  בדרך  ההון,  שוק  לקוחות 
תיקי  למנהלי  רחבה  ביטוחית  מטריה 
זה  שוק  שלקוחות  מנת  על  ההשקעות, 
שבורה,  שוקת  מול  עצמם  ימצאו  לא 
במקרה בו הם אכן זכאים לפיצוי ממנהלי 

תיקים. 

לתוצאות התכוון  הוא  כי  לא  אך  התרשל  כי  לקבוע  ניתן    • 
הנזק בגין  הלקוח  את  לפצות  עליו  כזה  במקרה   •  מעשיו 
אותו תשפה  הביטוח  וחברת   - מרשלנותו  כתוצאה   שנגרם 

בגין פיצוי זה
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אחריות סוכן 
הביטוח להתיישנות 

תביעת המבוטח

בית  נפרץ   2005 בפברואר  ב-23 
של  פנייתו  יוסף.  בן  יוחנן  של  העסק 
בטענה  נדחתה  למבטחת  יוסף  בן 
שהפוליסה מכסה נזקי "פריצה" בלבד 
לשימוש  סימנים  באירוע  נמצאו  ולא 
העסק  לבית  בחדירה  בכוח/באלימות 

או ביציאה ממנו, כדרישת הפוליסה.
2008 הגיש בן יוסף תביעה  ב-2 ביוני 
סוכן  כנגד  ולחילופין  המבטחת,  כנגד 
את  דחה  המשפט  בית  שלו.  הביטוח 
בהסתמך  המבטחת  כנגד  התביעה 
שלוש  חלפו   – התיישנות  טענת  על 
אולם  הביטוח.  מקרה  מקרות  שנים 
המבוטח  את  הותיר  לא  המשפט  בית 
סוכן  על  הטיל  המשפט  בית  כל.  חסר 
תגמולי  תשלום  חובת  את  הביטוח 
סוכן  המשפט,  דבית  אליבא  הביטוח. 
הבא  המקצועי  הגורם  הוא  הביטוח 
מוטלת  וככזה,  המבוטח  עם  במגע 
עליו החובה ליידע את המבוטח בדבר 
העובדה שתקופת ההתיישנות להגשת 
תביעה בגין תגמולי ביטוח קצרה יותר 

מהרגיל.
הביטוח  תגמולי  את  יום,  של  בסופו 
 20% שילם הסוכן ולא המבטח, בניכוי 
אשם תורם שהוטל על המבוטח )ת.א 
"הפניקס"  נ'  יוחנן  יוסף  בן   2163/08

ואח' – פס"ד מ-21 באפריל 2009(.
בפסיקה מאוחרת יותר מצאנו דיונים 
הביטוח  סוכן  של  חובתו  בשאלת 
תקופת  על  המבוטח  את  להעמיד 
ההתיישנות המקוצרת. בחינת הפסיקה 
בהם  מקרים  גם  למצוא  שניתן  מעלה 
בתי המשפט סירבו להטיל אחריות על 
המבוטח.  תביעת  להתיישנות  הסוכן 
הדין   פסק  הוא  מקרים  מאותם  אחד 
שניתן במרץ 2013 בעניין )ת.א -20595
חברה  "כלל  נ'  אבי  גבאי   09-09

לביטוח" ואח'(.
תאונות  בפוליסת  מבוטח  היה  גבאי 
חיים  ביטוח  ובפוליסת  בכלל,  אישיות 
לאחר  ב"הפניקס".  לנכות  הרחבה  עם 
בדרישה  פנה  עבודה,  בתאונת  שנפגע 
ודרישתו  ול"הפניקס",  ביטוח"  ל"כלל 
נדחתה עקב התיישנות. שתי החברות 
התפשרו עם גבאי והגיעו איתו להסדר. 
בגין היתרה, הגיש גבאי תביעת רשלנות 

מקצועית כנגד סוכן הביטוח. 
בית המשפט דחה את התביעה כנגד 
הפר  לא  הביטוח  שסוכן  וקבע  הסוכן 
נושא  אינו  והוא  הזהירות,  חובת  את 

באחריות להתיישנות התביעה. 
לימוד נסיבותיו של פסק הדין בעניין 
לבין  בינו  לאבחן  שניתן  מעלה  גבאי 
כאשר  יוסף,  בן  בעניין  הדין  פסק 
הבדלים  שלושה  ישנם  המקרים  בין 
מיוצג  היה  גבאי   - הראשון  בולטים. 
ידי עורך דין מספר חודשים לאחר  על 
ובנסיבות אלו, סוכן הביטוח  התאונה, 
דינו  שעורך  כך  על  לסמוך  היה  רשאי 
יעמיד אותו על כל העניינים המשפטיים 
הרלוונטים וסוגיית ההתיישנות בכללם. 
הפוסקים  היו  עת  באותה   - השני 
תקופת  משך  לגבי  בדעתם  חלוקים 
ההתיישנות של תביעה לתגמולי ביטוח 
הוכרעה  זו  שמחלוקת  עד  נכות,   בגין 
"הראל   1806/05 )ע"א  אמיתי  בהלכת 
המנוח  עיזבון  נ'  בע"מ"  לביטוח  חב' 
דוד אמיתי ז"ל(. לכן, לא ראוי לדרוש 
המשפטיות  בדקויות  בקיאות  מהסוכן 
של סוגיה שנויה במחלוקת זו. השלישי 
"סדרתי",  בתובע  מדובר   – והאחרון 
כנגד  תביעות  מעט  לא  הגיש  אשר 
מוחזק  ולפיכך,  תאונות  בגין  מבטחות 

כבקי ומנוסה. 
על פסק הדין הוגש ערעור אשר טרם 
ייצג  נדון. מעניין לראות שעוה"ד אשר 
הסוכנות,  נגד  בתביעתו  המבוטח  את 
מיד  אותו  ייצג  אשר  עוה"ד  אותו  הוא 

לאחר התאונה...
בחינת הפסיקה מעלה, כי היקפה של 
חובת הסוכן להעמיד את המבוטח על 
קיומה של תקופת התיישנות מקוצרת 
תלוי במידה רבה בנסיבותיו הספציפיות 

ניסיונו  מידת   - ומקרה  מקרה  כל  של 
ובקיאותו של המבוטח, האם המבוטח 
דין, האם התשובה  עורך  ידי  מיוצג על 
ברורה  התביעה  תתיישן  מתי  לשאלה 

וחד משמעית, וכדומה.
יש לזכור, שעל פי חוזר משרד האוצר 
וחיסכון:  ביטוח  ההון  שוק  אגף   -
"בירור ויישוב תביעות וטיפול בתלונות 
במסגרת   ,2011 במרץ  מ-28  הציבור" 
ענפי הביטוח עליהם חל החוזר, חברת 
המבוטח  את  ליידע  מחויבת  הביטוח 
אותם  המכתבים  במסגרת  בכתב, 
תקופת  אודות  אליו,  שולחת  היא 

ההתיישנות המקוצרת.
לאחריותו  הרלבנטית  נוספת  סוגיה 
תביעת  להתיישנות  הביטוח  סוכן  של 
הפוליסה.  למסירת  נוגעת  המבוטח 
בת.א 3967-06-10 איצקוביץ נ' "מגדל" 
ואח', אשר ניתן ב-12 בספטמבר 2013, 
מהתקף  שנפגע  מבוטח  תביעת  נדונה 
לב. המבוטח קיבל תגמולי ביטוח בגין 
לאחר  שנים   10 עבודה.  כושר  אובדן 
לעבודה,  עמיתה  עם  בשיחה  האירוע, 
ובמסגרת  יתכן  כי  המבוטח  שמע 
הרחבה  יש  שלו  הביטוח  פוליסת 
המבוטח  בדיקת  קשות.  למחלות 
גם  קיימת  כאמור  שהרחבה  העלתה 
אצלו בפוליסה. תביעת המבוטח כנגד 
חברת הביטוח נדחתה בגין התיישנות. 
סוכן  כנגד  תביעתו  זאת,  עם  יחד 
הביטוח התקבלה בין השאר בהסתמך 
להוכיח  הסוכן  בידי  עלה  שלא  כך  על 
כי נוסח הפוליסה הכולל את ההרחבה 
למבוטח  השיפוי  למבוטח.  נמסר   -
הופחת ב-50% לאור אשמו התורם. גם 

על פסק דין זה תלוי ועומד ערעור.
התיישנות  נושא  כאשר  אלו,  בימים 
תביעה לתגמולי ביטוח בביטוח הכולל 
כיסוי לנכות ואפשרות הארכתה עולה 
לכותרות עקב חוזר הפיקוח 2013-1-4  
שטרית,  מאיר  ח"כ  של  החוק  והצעת 
אשר עברה קריאה ראשונה, מן הראוי 
סוכני  של  ליבם  תשומת  את  להפנות 
בדבר  הפסיקה  לקביעות  הביטוח 
חובותיהם המוגברות כלפי המבוטחים 

בכל הנוגע לתקופת ההתיישנות.
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שינויים  שני  התרחשו   2013 בשנת 
מהותיים שיש להם השפעה ארוכת טווח 
ארוך  והחיסכון  החיים  ביטוח  מגזר  על 
הרפורמה  הינו  הראשון  השינוי  הטווח. 
הינה  המשמעות  כאשר  הניהול,  בדמי 
ניתן  אותו  המרביים  הניהול  דמי  הקטנת 

לגבות מביטוחי מנהלים וכן מקופות גמל.
השינוי השני שנכנס לתוקף בינואר 2013 
קשור למקדמי הקצבה שמשמעותה לתת 
מענה של הרגולטור לשיעור עליית תוחלת 
החיים, ולפיכך החל מתחילת 2013 נאסר 
ביטוח  תכניות  לשווק  הביטוח  חברות  על 
מענה  הנותנים  קצבה  מקדמי  הכוללות 
להבטחת תוחלת החיים למבוטחים שטרם 
מלאו להם 60 שנים במועד המכירה. השינוי 
של  חדשות  במכירות  לירידה  גרם  השני 
ביטוחי מנהלים ובשלב זה ועד להיווצרות 
לתכניות  יתרון  קיים  חלופיות  תכניות 

הפנסיה. 
מגזר ביטוח חיים וחיסכון ארוך טווח כולל 
בנוסף לביטוחי החיים גם את הפעילות של 
החברות בענף הפנסיה והגמל. בענף ביטוח 
חיים קיימות פרמיות בשוטף וכן הפקדות 
חד פעמיות ואילו בפנסיה והגמל החברות 
מנהלות את כספי העמיתים  ומקבלות דמי 

ניהול המהוות את עיקר ההכנסות.
ההשקעות  בגין  והרווחיות  ההון  שוק 
הינם גורם מרכזי ברווחיות וב-9 החודשים 
הראשונים של 2013, למרות  הירידה הקלה 
אל מול השנה החולפת התוצאות משביעות 

רצון בהחלט. 
 

מרכיבי התפוקה 
בביטוח חיים לפי 

סוג פוליסה 

ביטוח  תפוקת 
החודשים  ב-9  חיים 
 2013 של  הראשונים 
 17.4 לכדי  הגיעה 
לעומת  שקל  מיליארד 
16.5 מיליארד בתקופה 
ב-2012  המקבילה 
של  גידול  המהווה 
כ-5.5%. עיקר התפוקה 
עם  מפוליסות  הושגה 

מרכיב חיסכון שהונפקו משנת 2004 ואילך 
הגיעה  והיא   - ברווחים"  "משתתפות   –
כ-48.3%  ומהווה  שקל  מיליארד  ל-8.4 
המרכזי  הרכיב  הכוללת.  מהתפוקה 
מנהלים  ביטוחי  הינם  הללו  בפוליסות 

ומקצתן ביטוחי פרט.
לתפוקה  בתרומה  השני  במקום 
החיסכון  מרכיב  עם  הפוליסות  נמצאות 
שהונפקו בין השנים 1991 ועד 2003 כולל 
הגיעה  ותפוקתן  ברווחים"  "משתתפות 
לכדי 5.3 מיליארד שקל, המהווים כ-30.4% 

מהתפוקה.
ללא  פוליסות  נמצאות  השלישי  במקום 
עם   – פרט  מוות  סיכון   – חסכון  מרכיב 
כ-8.5%  המהווים  שקל,  מיליארד  כ-1.48 
עם  קבוצתיות  פוליסות  וכן  מהתפוקה 
כיסוי דומה בסדר גודל של 492 מיליון שקל 

)2.83% מסך התפוקה(.
סך פוליסות ה"ריסק" ללא מרכיב חסכון 
והפרט  מהתפוקה  כ-11.35%  מהוות 
מיליארד  ל-1.97  ביחד  מגיעים  והקבוצתי 

שקל.
במקום הרביעי בתפוקה נמצאות פוליסות 
ללא מרכיב חסכון של אובדן כושר עבודה 
והן מגיעות ביחד )פרט וקבוצתי ( ל-401.6 

מיליון שקל ומהוות כ-7.2% מהתפוקה.

תפוקה לפי חברות 

לחמש  בעיקר  שייך  החיים  ביטוח  מגזר 

החברות הגדולות )"מגדל", "כלל ביטוח", 
שמהוות  ו"הפניקס"(,  "מנורה"  "הראל", 
כ-16.2 מיליארד שקל מתוך 17.4 מיליארד 
אותן  כ-93%.  הנסקרת  בתקופה  שקל 
הפנסיה  בתחום  גם  שולטות  חברות 
ופעילות הגמל ולפיכך עיקר התחרות הינה 

ביניהן.
הרווחית  וגם  ביותר  הגדולה  החברה 
בכמה  )וגם  האחרונות  בשנים  ביותר 
ותפוקתה  "מגדל"  היא  שקדמו(  עשורים 
והיא  שקל  מיליארד  כ-5.46  זו  בתקופה 
החיים.  ביטוח  מתפוקת  כ-30%  מהווה 
 3.69 עם  ביטוח"  "כלל  השני  במקום 
מיליארד שקל ובמקום השלישי "הפניקס" 
הרביעי  במקום  שקל.  מיליארד   3.84 עם 
"הראל" עם 2.82 מיליארד שקל ו"מנורה" 

במקום החמישי עם 1.42 מיליארד שקל.
"מנורה"  זאת,  לעומת  הפנסיה,  בענף 
את  שרכשה  מאז  ביותר  הגדולה  הינה 
יש  בנוסף  "מבטחים".  הפנסיה  קרן 
ו"כלל  ל"מגדל"  הפנסיה  בתחום  יתרון 
ביטוח" שרכשו בעבר את קרנות הפנסיה 
)"כלל  ו"מיטבית"  )"מגדל"(  "מקפת" 
ו"איילון",  "הכשרה"  החברות  ביטוח"(. 
שהינן עתירות ביטוח אלמנטארי, פעילות 
רחוקות  הן  אך  החיים  ביטוח  בתחום  גם 
"הכשרה"  חברת  מהגדולות.  בהרבה 
ה"בסט-אינווסט"  את  בעיקר  משווקת 
ואילו ל"איילון" פעילות )קטנה יחסית( גם 

בענפי הגמל והפנסיה.

ניתוח תוצאות ענפי ביטוח החיים ברבעונים 1-3 ב-2013

חמש החברות הגדולות 
שולטות על 93% מהשוק

בתחום ביטוח החיים

תוצאות ביטוח החיים בחלוקה לחברות באלפי שקלים )ינואר-ספטמבר 2013(

 התחום הרווחי ביותר ענף ביטוח החיים בתקופה הנסקרת היה בגין
 פוליסות עם מרכיב חיסכון לשנים  • הרווחיות של תחום זה הגיעה
ל-1.43 שהגיע  מהרווח  כ-79%  המהווים  שקל  מיליארד   לכ-41.1 

מיליארד שקל
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מאת חגי שפירא

אחוזיםסה"כ ברוטואחוזים מתפוקה סה"כ ברוטו לפי חברות 
5,468,45431.41%406,15028.30%מגדל
3,691,57021.21%296,95920.69%כלל

2,837,27216.30%236,71216.50%הפניקס )הדר(
2,821,19416.21%245,09617.08%הראל
1,425,9938.19%137,8869.61%מנורה

427,1152.45%9,5193.21%הכשרת היישוב
406,2842.33%29,7762.08%איילון

237,3961.36%60,4954.22%ביטוח ישיר
75,5550.43%4,7930.33%איי.אי.ג'י

12,3470.07%5,8550.41%דקלה
5,1210.03%1,7150.12%שירביט

17,408,301100.00%1,434,957100.00%סך הכל ביטוח

רווחיות ביטוח חיים לפי חברות )ינואר-ספטמבר תפוקת ביטוח חיים לפי חברות )ינואר-ספטמבר 2013(
2013(,  ללא רווח כולל



תוצאות ביטוח החיים לפי סוג פוליסות )ינואר-ספטמבר 2013(

בעיקר  פעילות  ישיר  לביטוח  החברות 
פחות  מהוות  הן  וביחד  הריסק  במוצרי 
בעיקרון  החיים.  ביטוח  מתפוקת  מ-2% 
עם  מתמודדות  אינן  הישירות  החברות 
פוליסות ביטוח חיים מורכבות והן פעילות 

בעיקר בתחום הריסק.
שחקן  לתחום  נכנס  הנוכחית  בשנה 
חדש – "פסגות" אשר רכשה את הפעילות 
קיימים  שהיו  החיים  ביטוחי  של  הקטנה 
אצל "שירביט". לאחרונה פורסם שגם בתי 
השקעות נוספים ובהם "אלטושלר שחם" 

עושים את צעדיהם הראשונים בתחום.

רווחיות החברות 

הרווח בענף ביטוח החיים הגיע בתקופה 
לכ-1.44  אחר(  כולל  רווח  )ללא  הנסקרת 
מיליארד שקל )לעומת הפסד בסדר גודל 
של 18.2 מיליון שקל בשנה החולפת(. בשנה 
החולפת היה צורך להפריש מיידית לגמלה 
שנבעה מעדכון אומדנים של תוחלת החיים 
ניהול  דמי  בגביית  עצירה  הייתה  ובנוסף 
משתנים בפוליסות המשתתפות ברווחים 
ששווקו עד 2004. בתקופה הנסקרת החלו 
לגבות דמי ניהול משתנים באותן פוליסות 
ניהול  דמי  בגינם  נגבו  לא  לעיל  שכרשום 

בשנה החולפת.
למרות הירידה ברווחי השקעות לעומת 
השינוי  החברות(  )ברוב  החולפת  השנה 
כל  וכמעט  ביותר  חיובי  הינו  המצרפי 

החברות שיפרו הרווחיות בצורה ניכרת.
לרווחיות המושגת מהשקעות יש השפעה 
החיים  ביטוח  רווחיות  על  ביותר  גדולה 
לתקופות  ניכרות  רזרבות  צבירת  עקב 
ארוכות ביותר. רווחי ההשקעות מושפעים 
משינויים בשערי ריבית וקצב עליית המדד 

בנוסף להשפעת רווחיות שוק ההון.
בגין  הרווחים  נרשמו  המצורפת  בטבלה 
הפעילות  השונות  בפוליסות  הפעילות 

צריך להוסיף  ועליהם  בביטוחי החיים 
משינוי  המורכב  הכולל  הרווח  את 

זמינים  נכסים  בגין  הון  בקרנות  נטו 
למכירה ושינויים אחרים המשפיעים 
להוסיף  יש  בנוסף  העצמי.  ההון  על 
בפנסיה  הפעילות  בגין  הרווחים  את 
חמש  את  בעיקר  שמאפיינת  ובגמל, 

החברות הגדולות.
ב9-  ביותר  הרווחית  החברה 
היא   2013 של  הראשונים  החודשים 
"מגדל" עם רווחי ביטוח חיים בסדר 
הרווח  שקל.  מיליון   406 של  גודל 
חיים  בביטוח  "מגדל"  של  הכולל 
)רווח  שקל  מיליון   441.4 לכדי  הגיע 
כולל אחר בסדר גודל של 32.3 מיליון 
שקל(. בנוסף הרווח מהפנסיה הגיע 
 17 ומהגמל  שקל   מיליון   59.9 לכדי 
מיליון נוספים ובסך הכל רווחי "מגדל" 
בתחום ביטוח החיים והחיסכון ארוך 

הטווח הגיעו לכ-518.3 מיליון שקל.
"כלל ביטוח" הינה החברה השנייה 
חיים  ביטוח  רווחי  וברווחיות.  בגודל 
הגיעו לכדי 296.9 מיליון ובנוסף לרווח 
הגיע  מיליון שקל(  )כ-20  כולל אחר 

מיליון  ל-317  חיים  בביטוח  הכולל  הרווח 
מיליון  ל-34  הגיע  מהפנסיה  הרווח  שקל. 
ל-54.7  הגיע  הגמל  מקופות  והרווח  שקל 
מיליון שקל בסך הכל הרווח מביטוח חיים, 

פנסיה וגמל הגיע ל-405.8 מיליון שקל. 
החברה השלישית ברווחיות ביטוח חיים 
בסד  חיים  ביטוח  רווחי  עם  "הראל"  היא 
רווח  ובתוספת  שקל  מיליון   245 של  גודל 
הגיעה  חיים  כולל אחר הרווחיות בביטוח 
לכדי 251 מיליון שקל. הרווח של "הראל" 
מהגמל הגיע לכדי 19.5 מיליון שקל והרווח 
 41.6 לכדי  הגיע  בפנסיה  הפעילות  בגין 
ביטוח חיים  רווחי  ובסך הכל  מיליון שקל 
מיליון  ל-312  הגיעו  טווח  ארוך  וחסכון 

שקל.
בעבר  זכתה  לא  ש"הראל"  לציין  ראוי 
שהיו  הפנסיה  קרנות  משלוש  באחת 
האחרונות  בשנים  הגידול  ולפיכך  במכרז 
בענף זה ראוי לציון. גם בשנה הנוכחית יש 
גידול הנובע מהעברה חד פעמית הקשורה 
הסדר  לעריכת  צה"ל  עם  להתקשרות 

פנסיוני למשרתי הקבע. 
בביטוחי  הרוויחה  "הפניקס"  חברת 
החיים 236 מיליון שקל ולאחר רווח כולל 
הגיעו  שקל((  מיליון   7.5 של  )הפסד  אחר 
מיליון שקל.  ל-229.2  ביטוח החיים  רווחי 
הפנסיה  בתחום  "הפניקס"  של  הפעילות 
לרווח  תרומתם  ולכן  גדולה  אינה  והגמל 
רווחיות  שקל  מיליון   3.3( ביותר  קטנה 
הגמל ו-4.5 מיליון שקל רווחיות הפנסיה( 
ובסך הכל רווחי ביטוח חיים וחסכון ארוך 

טווח כ-237 מיליון שקל.
חברת "מנורה" הינה החמישית ברווחיות 
 137.8 לכדי  הגיע  והרווח  חיים  ביטוח 
מיליון שקל ולאחר רווח כולל אחר )הפסד 
הכולל  הרווח  סך  שקל(  מיליון  כ-20  של 
מיליון  כ-117.1  על  עומד  חיים  בביטוח 
על  עומד  פעילות הגמל  בגין  שקל. הרווח 
הפעילות  בגין  והרווח  שקל  מיליון   19.6

הכל  בסך  שקל.  מיליון  כ-69   – הפנסיה 
ופנסיה  גמל  חיים  בביטוח  "מנורה"  רווחי 
בענף  שקל.  מיליון  כ-205.9  על  עומדים 
מנהלת  והיא  מובילה  "מנורה"  הפנסיה 
החדשות  הפנסיה  קרנות  עמיתי  עבור 

נכסים בסך של כ-54 מיליארד שקל.  
"איילון", הפעילה במקצת  בפנסיה וגמל, 
ועיקר הרווח שלה הוא מתחום ביטוח חיים 
– כ-30 מיליון שקל, אך היא הפסידה בענף 
מאוזנת  והיא  שקל  מיליון  כ-6.6  הגמל 
"איילון"  תרומת  הכל  בסך  בפנסיה. 
טווח  ארוך  וחסכון  חיים  ביטוח  לרווחיות 

כ-24 מיליון שקל.
כ-9.7  לרווח  תרמה  "הכשרה"  חברת 
מכירת  בגין  הרווח  ועיקר  שקל  מיליון 

המוצר "בסט אינווסט".
המבטחים הישירים הרוויחו ביחד כ-65 
מיליון  כ-60  ישיר"  )"ביטוח  שקל  מיליון 
שקל.  מיליון  כ-4.8   AIG-ו בריאות  כולל 
בסך הכל ניתן לומר שהביטוחים הישירים 
חיים  ביטוח  בנושא  משמעותיים  אינם 

והשפעתן על התפוקה  והרווח מזערית.

רווחיות לפי סוג פוליסות 

התחום הרווחי ביותר ענף ביטוח החיים 
פוליסות  בגין  היה  הנסקרת  בתקופה 
 .1991-2003 לשנים  חיסכון  מרכיב  עם 
לכ-1.14  הגיעה  זה  תחום  של  הרווחיות 
מהרווח   כ-79%  המהווים  שקל  מיליארד 

שהגיע ל-1.43 מיליארד שקל.
תלויות  חיים  ביטוח  פוליסות  באותן 
ניהול  דמי  לגבות  מבטח  רשאי  תשואה 
בשיעורים  משתנים  ניהול  ודמי  קבועים 
התשואות   מול  אל  בתקנות  הקבועים 
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 תפוקהסוג פוליסה
אחוזים רווחיות באלפי ₪אחוזיםבאלפי שקלים

 פוליסות עם מרכיב
 חיסכון שהונפקו החל

 משנת 2004 - משתתף
ברווחים

8,413,83448.33%(457,373)-31.87%

 פוליסות עם מרכיב
 חיסכון שהונפקו בין

 השנים 1991 - 2003
כולל - משתתף ברווחים

5,286,09830.37%1,144,39579.75%

 פוליסות ללא מרכיב
 חיסכון - סיכון מוות

- פרט
1,483,0778.52%366,98725.57%

 פוליסות ללא מרכיב
 חיסכון - סיכון מוות -

קבוצתי
492,3512.83%17,7651.24%

 פוליסות עם מרכיב
 חיסכון שהונפקו עד

 1990 כולל - מבטיח
 תשואה עם זכאות לאג"ח

מיועדות

918,5905.28%228,36515.91%

 פוליסות ללא מרכיב
 חיסכון - אבדן כושר

עבודה - פרט
334,1371.92%30,6692.14%

 פוליסות ללא מרכיב
 חיסכון - אבדן כושר

עבודה - קבוצתי
69,6110.40%(27,901)-1.94%

 פוליסות ללא מרכיב
270,6901.55%44,6273.11%חיסכון - בריאות

139,9140.80%87,4226.09%אחר
17,408,301100.00%1,434,957100.00%סה"כ



סוגיית התביעות 
בהסכם עבודה 

שבין סוכן למבטח

פיקוח  וחוק  הביטוח  חוזה  בחוק 
אין  )ביטוח(,  פיננסיים  שירותים  על 
לאחריותו  אזכור  אפילו  או  התייחסות 
מבוטחים  כלפי  ביטוח  סוכן  של 

ומבטחים בכל הקשור לתביעות.
מכלול חובותיו של סוכן כלפי מבטחים 
ומבוטחים אינו מפורט באף אחד משני 
בסוף  וגובשו  שעוצבו  הנ"ל  החוקים 
שנות השבעים ונכנסו לתוקף בתחילת 
של  הזהב  בעידן   - השמונים  שנות 
של  בשיעור  עמלות  שראו  הסוכנים 
ו-160%  כללי  בביטוח  מהפרמיה   50%
בביטוח חיים )בשנה הראשונה( ואפילו 

יותר.
עשרות  בארץ  פעלו  תקופה  באותה 
ולא  זרים  ומעט  מקומיים  מבטחים 
ניתן היה לראות בסוכן את הצד החלש 
מסיבה  מבטח.  מול  הכוחות  במשחק 
זו, כנראה, חוק הפיקוח קובע אפשרות 
 41 )סעיף  מרבי  עמלה  שיעור  לקביעת 
)ד(( ואינו מתייחס לשיעור מזערי, דבר 

שנראה באותם הימים כמדע בדיוני.
בתי  נכנסו  בחקיקה  הריק  למצב 
משלהם  סטנדרטים  שקבעו  המשפט 
כאשר  סוכנים  של  אחריותם  לגבי 
היום  עד  המנחים  הדין  מפסקי  חלק 
נכתבו  מבוטחים  כלפי  אחריותם  לגבי 
לפחות  או  העמלות  של  הזוהר  תקופת 
 4819/92 בתע"א  פס"ד  )משל  בשוליה 
ישר מנשה, שניתן בשנת  נגד  "אליהו" 

.)1995
נכון להיום, סוכן שעומד מול מבוטח 
משפט,  בבית  מבטח  לתבוע  שמתכוון 
נמצא בין הפטיש לבין הסדן. אם הסוכן 
בעמדת  יצדד  או  עמדה  ינקוט  לא 
ידי  על  להיתבע  עלול  הוא  המבוטח 
המבוטח ואם יעמוד לצדו של המבוטח 

מול המבטח הוא עלול להיתבע בתביעת 
להטיל  שיבקש  המבטח  ידי  על  ג'  צד 
עליו את האחריות בשל הפרת אחריותו 
על  כתבתי   2012 בדצמבר  המקצועית. 
המקרה של היועצת והסוכנת שרה בר 
לבב שצורפה על ידי "הפניקס" כצד ג' 
)תא  מבוטח  ידי  על  שהוגשה  לתביעה 
)ת"א 39539-07(. תביעה זו לא הייתה 
תופעה יוצאת דופן כבר באותה תקופה, 
בתופעה  מדובר  להיום  נכון  כאשר 
מעמדם  שנחלש  ככל  וגוברת  ההולכת 

של סוכני הביטוח מול מבטחים.
נוספים  מקרים  לשולחני  הגיעו  מאז 
בהם צורפו סוכנים כנתבעים לתביעות 
או נעשה ניסיון לצרפם לתביעות שלא 
שמדובר  למבטח  התברר  כאשר  צלח 
בסוכן המחזיק בתיק ביטוח של מיליוני 
שקלים והסתבכות עמו תעלה למבטח 
העולה  בסכום  פרודוקציה  באובדן 

עשרות מונים על סכום התביעה.
אולם, גם סוכן ביטוח שמחזיק בתיק 
ניגוד  של  למצב  להיקלע  עשוי  גדול 
שבה  בתביעה  מבטח  מול  עניינים 
על סכום  ניכר  באופן  עולה  הנזק  גובה 

הפרודוקציה שלו אצל המבטח. 
שכבר  זו,  לסוגיה  האלגנטי  הפתרון 
שביקשו  לסוכנים  ידי  על  הוצע 
שלהם  העבודה  להסכמי  התייחסותי 
נושא  בהסדרת  הוא  מבטחים,  מול 
סוכן  שבין  העבודה  בהסכם  האחריות 

למבטח.
נכללים  ידי,  על  המוצעים  הסעיפים 
בהסכמי  כמעט  שבשגרה  כדבר 
שירותים, קבלנות, שכירות ועוד, כאשר 
הצד שמבצע את העבודה או מקבל את 
השליטה בנכס נוטל על עצמו את מלוא 
פוטר  מפעילותו,  הנובעת  האחריות 
מתחייב  ואף  השני  הצד  את  מאחריות 

לפצותו.
לדעתי,  אמורים,  זה,  מסוג  סעיפים 
להיכלל גם בהסכמי עבודה של סוכנים 

עם מבטחים:
אחריות בלעדית של המבטח   •

על  נוטל  המבטח   – ולמחדליו  למעשיו 
תוצאה  לכל  בלעדית  אחריות  עצמו 
ישירה או עקיפה הנובעת מ או הקשורה 
החרגה  הוספת  למשל  )כמו  למעשיו 
בתוספת לפוליסה או בחידוש הביטוח 
)כמו  למחדליו  או  הסוכן(   ידיעת  ללא 
תקופה  במשך  מענה  מתן  אי  למשל 
ארוכה לבקשת מבוטח באמצעות סוכן 

להרחבת כיסוי(.
מאחריות  הסוכן  פטור   •
את  פוטר  המבטח   - המבטח  לפעילות 
כל  בשל  כלפיו  אחריות  מכל  הסוכן 
תוצאה ישירה או עקיפה הנובעת מ או 

הקשורה למעשיו או למחדליו. 
על  ייתבע  אם  הסוכן  פיצוי   •
 - המבטח  פעילות  בשל  מבוטחים  ידי 
המבטח מתחייב לפצות את הסוכן בגין 
כל תביעה או דרישה אשר תוגש כנגדו 

בקשר למעשי המבטח או למחדליו.
הסעיפים המוצעים אינם מקנים פטור 
נושא באחריות  גורף לסוכן. הוא עדיין 
בשל מעשים ומחדלים שאינם קשורים 
הבטחה  למשל  כמו  המבטח  לפעילות 
המבטח,  עם  סוכמה  שלא  לפרמיה 
מתן כיסוי ביטוחי שאינו כלול בהסכם 
בכספי  מעילה  המבטח,  עם  העבודה 

הפרמיות או בתגמולי הביטוח ועוד.
סוכנים  של  העבודה  מהסכמי  חלק 
מול מבטחים כוללים כבר היום סעיפים 
זכות  למשל  כמו  לתביעות,  הקשורים 
הסוכן להחליט על תשלומי אקסגרציה 
מהפרודוקציה  קבוע  שיעור  במגבלת 
השנתית, עמלת רווחים, תשלום עמלות 
הביטוח  סכום  לכינון  פרמיה  בשל 

המנוכה מתביעות ועוד.
בהסכם  האחריות  נושא  הסדרת 
למבטחים  לדעתי  תגרום  העבודה, 
מקצועית  רמה  על  יותר  להקפיד 
תביעות,  ועובדי  חתמים  של  גבוה 
סוכנים  תיקי  של  מיותר  אובדן  תמנע 
את  במשהו  תציל  גם  ואולי  ומבוטחים 
ענף  של  הכי  בלאו  החבוטה  התדמית 

הביטוח בעיני הציבור בישראל.
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סוגיית התביעות 
בהסכם עבודה 

שבין סוכן למבטח

אישור הביטוח – 
מנוצל לעושק המבוטח

חברות הביטוח מצאו לעצמן דרך לנצל 
הן חותמות  את אישורי הביטוח עליהם 
פי  על  המבוטח  בזכויות  לפגוע  כדי 

הפוליסות שנערכו עבורו. 
בולטת  בצורה  ביטויו  הדבר מוצא את 
גבול  כאשר  בעיקר,  החבויות  בביטוחי 
האחריות שנידרש על ידי מבקש האישור 
נמוך מגבול האחריות אשר רכש המבוטח 
בכסף מלא. במצב זה, קובעת המבטחת 
כי לעניין הפעילות נשוא אישור הביטוח 
הנקוב  הגבול  יהיה  האחריות  גבול 
הנקוב  הגבול  ולא  הביטוח  באישור 
המבוטח  לדוגמה,  כלומר,  בפוליסה. 

קבלן, שמודע לצרכיו, רכש ביטוח בגבול 
10 מיליון שקל, רוב מזמיני  אחריות של 
דורשים  עובד  הוא  עבורם  העבודות 
נמוכים  בסכומים  ביטוח  אישורי  ממנו 
הרווח  במצב  שקל.  מיליון   5 נניח  יותר, 
בשוק, חברת הביטוח מרגע החתימה על 
האישור תגביל את הכיסוי בכל הקשור 
הנמוך.  לגבול  המזמינים  עבור  לעבודות 
פוליסה  ערך  שהמבטח  מצב,  נוצר  כך 
הפרמיה  את  גבה  שקל,  מיליון   10 על 
בהתאם לכך, אולם הכיסוי שהוא מעמיד 

למבוטחים עומד על חצי מזה.
אם היו המבטחים מגבילים את הכיסוי 
נכון  היה  זה  עצמם,  המזמינים  לגבי  רק 
ולגיטימי, שכן זה מה שהם ביקשו. אולם, 
הטלת המגבלה גם על המבוטח המקורי 
או  סיבה  שום  לה  אין  הפוליסה  של 
הגבול  עבור  שילם  המבוטח  לגיטימיות. 
מלא  כיסוי  לו  מגיע  מקרה  ובכל  הגבוה 

על בסיס גבול האחריות שהוא רכש.
את  שיזמו  מי  שלנו,  בענף  תמיד,  כמו 
הרעיון הן מחלקות התביעות שמחפשות 
כל הזמן דרכים חדשות ומקוריות להקטין 
את אחריות המבטחים גם אם זה, ובדרך 
כלל זה כך, על חשבון המבוטחים. אולם, 
וההגבלה  והעמיק,  חדר  זה  לאט,  לאט 

נכנסת כיום לדף הרשימה של הפוליסה 
בכל חתימה על אישור ביטוח.    

יש כמה דרכים להתמודד עם התופעה 
מחברת  לדרוש  היא  אחת  דרך  הזאת. 
עמידה  תוך  זאת,  לעשות  שלא  הביטוח 
הכיסוי  את  לקבל  המבוטח  זכות  על 
אותו  האחריות  לגבול  בהתאם  המלא 
או  כספו.  במיטב  עליו  ושילם  רכש 
לחילופין להכניס סעיף לרשימה שקובע 
באופן מפורש שהאמור באישור הביטוח 
לא יפגע בשום צורה בזכויות המקוריות 
אולם,  הפוליסה.  פי  על  המבוטח  של 
היא,  ביותר  והפשוטה  הקלה  הדרך 
לעבור על אישור הביטוח לפני העברתו 
את  עליו  ולתקן  לחתימה  לחברה 
גבולות האחריות, כך שיתאימו לגבולות 
האחריות הקיימים בפוליסה גם אם הם 
המזמין.  ידי  על  מהנדרש  יותר  גבוהים 
גבולות  לקבל  יתנגד  לא  ודאי  המזמין 
ביקש  מאשר  יותר  גבוהים  אחריות 
והמבטח לא יוכל לנצל את המצב ולפגוע 

בזכויות המבוטח.
לשקול  יש  אותו  נוסף  דבר  יש  בנוסף, 
והוא הגשת תביעה ייצוגית נגד המבטחים 
להחזר הפרמיות למבוטחים בגין הקטנת 

גבולות האחריות של הפוליסה.

יגאל אלון 55, תל אביב 67891
טל. 03-6367600 פקס. 03-6367601

 התמחות בניהול הסדרים פנסיונים 

 פתרונות בביטוח בריאות 

 מחלקות מקצועיות לתחומי הביטוח הכללי 
   והביטוח הימי 
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 מנכ"ל "ארמן יועצים –
 ניהול סיכונים וביטוח"

מאת גדעון ארמן



כאשר   – בתשלומים"  "פדיון  נקרא 
מגדילים  מראש  מוגדרת  תקופה  עבור 

את הקצבה, באמצעות אנונה.  
הללו  המוצרים  שלושת  של  שילוב 
ביצירת  לפורש  מלאה  גמישות  מאפשר 
בגיל  שלו  ההוצאות  רמת  בין  התאמה 
הכספיים  המקורות  לבין  הפרישה 
שהתאמת  כמובן  כך   - לצורך  הנדרשים 
תכנון  אגב  נעשית  לצרכים  המוצרים 

פנסיוני ייעודי לגיל השלישי.
כבר  שירת  המרכז  כי  לציין  רוצה  אני 
אלפי לקוחות, אולם הפוטנציאל הקיים 
לסוכני  קוראים  ואנו  בהרבה,  גדול  הינו 
הביטוח להמשיך ולממש את הפוטנציאל 
למערכות  אותו  להשאיר  ולא  הזה, 

פיננסיות מתחרות כמו הבנקים. 

קמפיין  להשקת  הרקע  מה   •
"בייביטוח"?

פרויקט  הינו  "בייביטוח"  פרויקט  יניב: 
למיטב  נעשה  שלא  בישראל,  חדשני 
ידיעתי עד היום. בעקבות סקר שערכנו, 
לנושא  הציבור  של  שהמודעות  גילינו 
ומוטעית  נמוכה  וייעודו  החיים  ביטוחי 
מוטעית,  מוקדמת  הערכה  יש  ביסודה. 
שגורמת לאנשים להעריך את העלות של 
מהעלות  יותר  גבוה  באופן  חיים  ביטוח 
 50% בין  של  גודל  בסדר  האמיתית, 
מהציבור  שכשליש  גילינו  עוד  ל-100%. 
כאשר  הביטוח  מערך  את  משנים  בלבד 
נולד ילד למשפחה. כל הנתונים הללו יחד 

יוצרים הזדמנות עסקית חשובה מאוד. 
באמצעות הקמפיין אנו מקווים להעלות 
ולנגישות  לצורך  הציבור  מודעות  את 

דווקא  שחשוב  מוצר  חיים,  ביטוח  של 
האוכלוסיה,  של  החלשות  לשכבות 
שבמקרה של מוות של מפרנס - אין להם 
לכן,  בשארים.  לתמוך  כספיים  מקורות 
למגזרים  גם   הקמפיין  את  מכוונים  אנו 
כולל  ביטוח,  רוכשים  לא  כלל  שבדרך 
ערבים וחרדים. הפניות שלנו לציבור יהיו 

דרך נישות שנוגעות לילדים. 
קבלת  של  שבתהליך  להדגיש  חשוב 
הביטוח אנחנו מפנים את הפונים לסוכני 
את  נחלק  שאף  יתכן  ובהמשך  הביטוח, 

התיק לסוכנים שלנו. 

הבריאות  בתחום  חדש  מה    •
ב"מגדל"?

שלי,  אישיות  הערכות  פי  על  יניב: 
"מגדל" צמחה והיא מדורגת כעת במקום 
שני בענף ביטוחי בריאות הפרט. יש לנו 
ביותר  המתקדמים  המוצרים  את  היום 
של  החדש  שהדור  מאמינים  אנו  בשוק. 
פוליסות הניתוחים, האוסר על מתן פיצוי 
כתחליף לכיסוי עלויות ניתוח בישראל - 
נותן לנו הזדמנות פז לתת ללקוח ביטוח 

פרטי אמיתי וחוויית שירות אחרת. 
מוצרים  שני  מפיצים  אנו  אלה  בימים 
"מגדל   – הראשון  חדשים.  משלימים 
רפואה אישית", שיפתח בפני הלקוחות 
עולם של מידע רפואי, וכן הכוונה רפואית 
והקדמת תורים, לא רק במקרים חמורים 

או מתמשכים וליווי רפואי צמוד. 
פיצוי  מעניק   שלנו  נוסף  חדש  מוצר 
מחלה  ניתוח  עקב  אשפוז  במשך  יומי 
או תאונה וכן פיצוי נוסף לילד המרותק 
נועד  זה  ביטוח  האשפוז.  לאחר  לביתו 

לתת מענה להוצאות הנוספות הנגרמות 
למבוטח מיד עם קרות האירוע הרפואי, 
מעבר  לפיצוי  קיים  לצורך  מענה  וכן 

להחזר עלות ההוצאות הרפואיות.
נוספות  פעילויות  אנו מפתחים  בנוסף, 
בתחום שירותי הבריאות, בהקשר הרחב 
שלנו.  בת  חברות  שתי  באמצעות  יותר 
ושמה  רפואי  במידע  מתמחה  האחת 
שירותי  מעניקה  והשנייה  "אינפומד", 
אורח חיים בריא וכן מספקת כתבי שירות 

בתחום הבריאות בשם "בי וול". 
לנו  מאפשרות  האלו  החברות  שתי 
שלנו  השירותים  היצע  את  להרחיב 
שבשנים  צופה  ואני  הרפואי,  בתחום 
שירותים  של  שורה  עם  נצא  הקרובות 
ארסנל  את  להעשיר  שיוכלו  מעניינים 
מול  הביטוח  סוכני  של  העבודה  כלי 

לקוחותיהם.

מול  מקיימים  אתם  פעילות  איזה   •
הסוכנים בתחום?

שלנו,  המפיצים  בקרב  זיהינו,  יניב: 
יוצאת דופן לשווק  יכולת  שחלקם בעלי 
כלל  חלקם  אך  בריאות,  ביטוח  מוצרי 

אינו עוסק בתחום. 
ייעוץ  מערכת  מפתחים  אנו  כעת 
מכירים  שלא  למפיצים  שמאפשרת 
להיכנס   – לעומק  הבריאות   עולם  את 
לעולם הזה. הצגנו לסוכנים את המערכת 
תחום  גם  מצוין.  היה  שקיבלנו  והמשוב 
לא  הינו תחום שעדיין  ביטוחי הבריאות 
מימש את הפוטנציאל האדיר הגלום בו. 
לתחום  נכנס  לא  שעדיין  למי  נסייע  אנו 

להיכנס ולספק ערך ללקוחותיו.

נתח שוק. הכניסה אמנם תפעיל לחץ 
כלפי מטה, אבל הוא יתאזן בסופו של 
לאורך  להפסיד  יכולים  לא  הם  דבר. 
להפסיד.  נוכל  לא  אנחנו  גם  אבל  זמן, 
יפעלו  הם  אם  טוב.  תמיד  זה  תחרות 
על מנת להעלות את המודעות הכללית 
יותר  יהיה  בכללותו  הציבור   – לנושא 
אף  שהם  יתכן  ירוויחו.  וכולם  מוגן, 
ירעננו את התפיסות הקיימות בנושא, 

וזה כמובן יהיה מבורך. 

• לו אתה המפקח על הביטוח – מה 
אתה עושה?

שלב  בעיקר  טופל  כה  עד  שריקי: 
והגיל  המשיכה  שלב  הביטוח.  רכישת 
התייחסות  קיבלו  טרם  השלישי 

נאותה. 
מעבר לסיכוני הנכות והמוות - סיכון 
הוא  ולחוסך  הביטוח  לחברת  נוסף 
שצריך  חושב  אני  ולכן,  ימים,  אריכות 
יתרה.  ברצינות  הזה  לנושא  להתייחס 
שריג,  עודד  פרופ'  הקודם,  המפקח 

מקווה  ואני  הנושא  את  לקדם  התחיל 
סלינגר,  דורית  הנוכחית,  שהמפקחת 

תיקח את זה צעד אחד קדימה. 
במסגרת זו, נכון יהיה לעודד מוצרים 
ולביטוח  הפנסיה  לקרן  משלימים 
שמשלמים  מוצרים  כגון  המנהלים, 
וריסקים,  בריאות  מוצרי  אנונות, 

המותאמים לגילאים מבוגרים יותר. 
בוצע  ולא  בעבר  שעלה  נוסף  נושא 
המיועדות  האג"ח  של  חלוקה  הוא 
ולא  המבוטח  יהיה  שהנהנה  באופן 
מיועדות  אג"ח  מתן  כלומר,  המוצר. 
לכל החוסכים הפנסיוניים מגיל מסוים, 
בפנסיה, ביטוח מנהלים וקופת גמל ולא 
מהלך  פנסיה.  שרכשו  הלקוחות  לכל 
לתחום  "שחקנים"  להחזיר  יסייע  זה 
בין  בחירה  ללקוח  ויאפשר  הפנסיוני 

מספר חלופות.
אחד  מוצר  של  בשוק  נמצאים  אנחנו 
– קרן הפנסיה. יש לה יתרון מובנה של 
אג"ח מיועדות, שאין באף מוצר מקביל. 
לחלק  צריך  המיועדות  האג"ח  את 

כך  למבוגרים.  ובעיקר  אחרת,  בצורה 
יחזרו חזרה למגרש מוצרים כגון קופות 

גמל וביטוחי המנהלים. 

בעיית  את  להזכיר  בלי  זאת,  כל    •
שיעור התחלופה הנמוך. מה התפקיד 

של חברות הביטוח בעניין?
הביטוח,  בחברות  אנחנו,  שריקי: 
ללקוחות  ולתת  לחשוב  צריכים 
הקצבה  את  להגדיל  אפשרויות 
כלומר,  פרטי.  באופן  בפרישה  שלהם 
המיועדת  פרטי  חיסכון  תכנית  לפתוח 
שעל  שאומרת  תפיסה  ישנה  לפרישה. 
מנת להגיע לקצבה ראויה יש להתחיל 
הוא  נוסף  פתרון  בילדות.  כבר  לחסוך 
ימשכו  לא  שאם  ההשתלמות,  קרן 
אותה וייעדו אותה לפרישה, היא יכולה 
בעת  הקצבה  את  משמעותית  להגדיל 
הפיצויים,   כספי  משיכת  הפרישה. 
משתמשים  מהמבוטחים  ניכר  שחלק 
העתידית  בקצבה  היא  אף  פוגעת  בה, 

ומומלץ להימנע ממנה ככל האפשר.

המשך מעמוד 14- שוק מוצרי הגיל השלישי מהווה הזדמנות אדירה עבור סוכני הביטוח | 
שיחה עם גיל יניב, משנה למנכ"ל "מגדל"

המשך מעמוד 20- סוכן שהתאים את עצמו למציאות המשתנה – יצליח יותר מבעבר | 
שיחה עם גבי שריקי, סמנכ"ל ביטוח חיים ב"הפניקס"
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ניהול  של  וללקוח(  )לסוכן  היתרון 
חיסכון בבית השקעות?

לטווח  לחיסכון  במוצר  מדובר  חן: 
קצר-בינוני, שבא להחליף את קרנות 
המוצר  התיקים.  וניהול  הנאמנות 
למשווק  גדולה  גמישות  מאפשר 
בשיחת  בהנמקה  צורך  בלי  הפנסיוני 
ידי משווק  על  איפיון צרכים שנעשית 
גם  אישי  באופן  אנחנו  השקעות. 
במסגרת  האפשרות,  את  בוחנים 
הכניסה לתחום הביטוח, לקבל אישור 
עוד  לתת  כדי  חיסכון,  פוליסות  לנהל 

אפשרויות ללקוח. 

•     מול כמה סוכנים אתם עובדים?
חן: מאות רבות של סוכנים. 

החדשות  ההפקדות  שיעור  מה   •
המגיעות באמצעות סוכני ביטוח?

הבית  מפעילות  הארי  חלק  חן: 
כ-70%   - סוכנים  באמצעות  נעשה 

מההפקדות מגיעות באמצעותם. 

כשותפים  נכנסתם  גם  האם   •
בסוכנויות?

מינוריות.  החזקות  לנו  יש  לא.  חן: 
לעבוד  שנוהג  השקעות  בית  אנחנו 
לקוחות  עם  שנפגשים  סוכנים  עם 
של  הפעילות  כלל  את  ומרכזים 
מאמינים  מאוד  אנחנו  הלקוחות. 
בגישה  מצדדים  אנחנו  הזה.  בקשר 
היחסים  מערכת  וחיזוק  חיבוק  של 
הבנה  מתוך   - המזון  שרשרת  כל  עם 
להיות  חייבת  הכוללת  שההתנהלות 
באמצעות Middle-Man, שיתווך בין 

החוסך לבית ההשקעות. 

•   אילו כלים אתם נותנים לסוכן?
אנחנו  טכנולוגיים.  בעיקר  חן: 

אחזקות,  ממשקי  לסוכנים  שולחים 
מנהלים  אנחנו  וחודשיים.  יומיים 
קופת גמל עם שישה מסלולים, שבכל 
להתאים  שיכולים  תמהילים  יש  אחד 
מתוך  ההלוואות  מערך  לקוח.  לכל 
אנחנו  מאוד.  מקיף  הקופה  כספי 
הפקדות  בדיווחי  למפיצים  מסייעים 

למעסיקים. 

באופן  משווקים  אתם  האם     •
ישיר?

היא  שלנו  העסקית  הבינה  חן: 
לסוכן  מחויבים  להיות  או  "לקדש", 
הוא  ההפצה  מערך  ההפצה.  ולמערך 
ביותר  הגדול  החלק  את  שלוקח  זה 
מכבדים  אנחנו  הכוללת.  בפעילות 
ושומרים  המפיצים  בין  התחרות  את 
טהורים  מאוד  עסקיים  כללים  על 
לא  מקפידים  אנחנו  ושקופים. 
יש  שלנו.  ההפצה  במערך  להתחרות 
לנו מחלקה קטנה שמטפלת בלקוחות 

שפונים אלינו באופן עצמאי. 
אין תועלת בגיוס לקוח אם הוא לא 
לא  אנחנו  ההשקעה.  סביב  רצון  שבע 
שוק.  ממוצע  עם   - בנצ'מארק  שחקן 
אג'נדה  עם  היא  שלנו  ההתנהלות 

שמוכיחה את עצמה. 
הוא  שלנו  המרכזי  ההשקעה  מרכיב 
הניתוח האסטרטגי של ירידת הריבית 
בישראל ובעולם. ההישענות על אג"ח 
תשואות  להשיג  סייעה  ארוך  לטווח 

תוך פיזור גלובלי. 

לפעילות  להתייחס  תרצה  האם   •
הביטוחית שלכם?

בוודאי. בימים אלו אנו בעיצומן  חן: 
אישור  קבלת  לקראת  הכנות  של 
מהמפקחת על הביטוח, ואנו מעריכים 
תצא  הביטוח  פעילות  כשנה  בעוד  כי 

לדרך בפועל. 

הוא  המהלך  בבסיס  העומד  הרעיון 
הרצון שלנו כבית השקעות, להתרחב 
נוספים  מוצרים  לשווק  ולהתחיל 
הגמל  הפנסיה,  מוצרי  לצד  ללקוחות, 
וההשקעות. ביטוח החיים יהווה חלק 
ארוך  החיסכון  בעולם  המוצרים  מסל 
ההשקעות  לבתי  לתפיסתנו,  הטווח. 
הביטוח,  חברות  פני  על  יתרון  קיים 
המותאם  מערך  לבנות  יכולתם  בשל 

לשוק הנוכחי בצורה מדויקת יותר. 
אילוז,  גיא  גויס  המהלך  לקראת   
לשעבר סמנכ"ל ומנהל תחום עסקים 
ביטוח".  מבטחים  ב"מנורה  ומוצרים 
תחום  כמנהל  בעבר  שימש  אילוז 
תחום  כמנהל  ב"מנורה",  חיים  ביטוח 
"קלי  כמנכ"ל  ולפני  במנורה  עסקים 

יועצים". 

בתי  של  הפנסיה  קרנות  מדוע   •
ההשקעות לא מצליחות להגדיל את 

נתח השוק שלהן?
תחת  נמצא  הפנסיה  תחום  חן: 
אין  הביטוח.  חברות  של  ההגמוניה 
ספק שקרנות הפנסיה שמציעים  בתי 
קריטריון  כאשר  יתחזקו   ההשקעות 
הפנסיוני  לחסכון  בנוגע  ההחלטה 
מרכיב  על  מבעבר,  יותר  יתבסס 

התשואה. 
הנושא  הפנסיה  בקרנות  ספציפית, 
יותר מורכב, כיוון שגם מנהל ההסדר 
בבעלות  המקרים  ברוב  )הנמצא 
מעט,  לא  משפיע  הביטוח(  חברות 
ומעלה את טיעון היציבות כטיעון נגד 
הקטנות.  הפנסיה  לקרנות  הצטרפות 
רוכשת  קטנה  שקרן  למרות  זאת, 
ביטוח משנה, דבר שמבטל את הסיכון 
כמעט לחלוטין. כששם המשחק יהיה 
נכסים  תנועת  נראה  אנחנו  תשואה, 
לצד  ההשקעות,  לבתי  יותר  גדולה 

המשך חיזוקו של סוכן הביטוח. 

www.orlan.co.il

מקבוצת 

האתר להשוואת ביטוח ופיננסים

,RAK.CO.IL לאתר  היכנסו  שלכם.  ההשתלמות  בקרן  ולחסוך  להשוות  המאפשר  אתר  בישראל,  לראשונה 
קבלו הצעות מחיר מבתי ההשקעות וחברות הביטוח המובילות ובחרו את ההצעה המשתלמת ביותר עבורכם.

RAK.CO.IL
להשוות ולחסוך בקרן ההשתלמות שלכם

המשך מעמוד 26-כאשר הציבור יבין ששם המשחק הוא תשואה – הוא יעביר את הפנסיה שלו לבתי השקעות |
 שיחה עם רפי חן, משנה למנכ"ל חברת הגמל של "אלטשולר שחם"
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מקבוצת 

האתר להשוואת ביטוח ופיננסים

,RAK.CO.IL לאתר  היכנסו  שלכם.  ההשתלמות  בקרן  ולחסוך  להשוות  המאפשר  אתר  בישראל,  לראשונה 
קבלו הצעות מחיר מבתי ההשקעות וחברות הביטוח המובילות ובחרו את ההצעה המשתלמת ביותר עבורכם.

RAK.CO.IL
להשוות ולחסוך בקרן ההשתלמות שלכם



רק רעיון אחד בכנס וכל החיים שלך 
כסוכן מכירות משתנים מקצה לקצה, 
מדברת  המועדון  תורת  השאר  בין 
אתיקה   - עיקריים  נושאים  שני  על 
מקצועית ותיאוריית "האדם השלם". 

• לטובת מי שאינו מצוי בפרטים – 
תוכל להרחיב? 

 – פשוט  הוא  האתי  הקוד  מסחרי: 
משכמו  להיות  צריך  הביטוח  סוכן 
ומעלה, ללא רבב מבחינה אתית )ראו 
"האדם  תיאוריית  מ.פ.(.   – מסגרת 
אנשים  לפיה  תיאוריה  היא  השלם" 
החיים,  לכל  במסע  נמצאים  שלמים 
בכל  והתאמה  איזון  להשיג  שמטרתו 
את  לפתח  וממשיכים  חייהם,  היבטי 
בהם.  הגלום  האנושי  הפוטנציאל 
חבריו  את  מעודד   MDRT-ה מועדון 
איזון  של  ולשימור  ליצירה  לשאוף 
וחשיבות  משמעות  להשגת  כדרך  זה 
בחייהם, פרק שלם מוקדש למנהיגות 
כי  נראה  ובהמשך  לקהילה  ותרומה 
חברים רבים במועדון בישראל  הינם 

מנהיגים ותורמים לקהילה .

• מיהם החברים הבולטים במועדון 
בישראל? 

האחרונות  השנים  בארבע  מסחרי: 
במועדון  משמרות  חילופי  עברנו 
וסוכנים ותיקים רבים פרשו לגמלאות 
ועזבו וסוכנים חדשים רבים תפסו את 
השלם"  "האדם  , בתיאוריית  מקומם 
על  מדבר  החשובים  הפרקים  אחד 
התרומה לקהילה ולכן ברשותך מבלי 
לחברים  אתייחס  אחד  באף  לפגוע 
מקיימים  האחרונות  בשנים  אשר 
ותורמים  השלם"  "האדם  תורת  את 
סוכני  לשכת  במסגרת  לקהילה 

הביטוח .
לשעבר,  הלשכה  נשיא  מנור,  יוסי 
המועדון,  יו"ר  לתפקיד  להיבחר  צפוי 
 MDRT" בכנס  שייערכו  בבחירות 
סוכני  לשכת  נשיא  באילת,  ישראל" 
אברמוביץ,  אריה  החדש   הביטוח 
צפריר,  אורי  מקומו  וממלא  סגנו 
יובל  פנסיוני  לביטוח  הוועדה  יו"ר 
ארנון וסגנו אבי אקהאוס, נשיא בית 
ועדת  יו"ר  ארליך,  אלי  הארצי  הדין 
המשמעת חוה פרידמן-וינרב, ברצוני 
הצלחה  המועדון  בשם  להם  לאחל 
גם  אליהם  נוספים  בתפקידם.  רבה 
וסגנו  כץ  אודי  הקודם  הלשכה  נשיא 
רוני שטרן, היו"ר הקודם של הוועדה 
היו"ר  קליימן,  עקיבא  חיים  לביטוח 

נאווה  הבריאות  ועדת  של  הקודם 
ויקלמן, ובכירים אחרים בענף. 

של  הבא  ליו"ר  תאחל  מה    •
המועדון?

הבא  שהיו"ר  מקווה  אני  מסחרי: 
של ה-MDRT הנבחר ימשיך להצעיד 
את המועדון קדימה ויגדיל את מספר 
החברים. המשימה העיקרית העומדת 
בפניו היא לרתום את חברות הביטוח 
ולשלוח את הסוכנים שלהם לכנסים 
אני   .MDRT-ה של  המקצועיים 
הביטוח  שחברות  שמח  מאוד  הייתי 
שלהם  הסוכנים  את  לשלוח  יחזרו 
"שחם"  השנה,  לשמחתי  בעבר.  כמו 
קבוצה  תשלח  "מגדל"  מקבוצת 
צפויים  הכל  ובסך  סוכנים,  כ-50  של 
השנתי  בכנס  להשתתף  סוכנים   100

בטורונטו. 
להודות  מבקש  אני  זו,  בהזדמנות 
חוה    - המועדון  הנהלת  חברי  לכל 
המועדון,  מזכירת   – פרידמן-וינרב 
כבירי,  יוסי  גולן,  אלי  גבאי,  אלברט 
ודרור  חן  אבן  אלון  סיט,  יצחק 
שפיר. תודה מיוחדת גם למוטי קינן 
 – הביטוח  סוכני  מלשכת  גולד  וחנה 

תרומתם לא תסולא בפז. 

דמי  ההשקעות.  בתיק  הריאליות 
הניהול המשתנים נגבים רק אם התשואה 
התשואה  חלילה  ואם  חיובית  הריאלית 
לגבות  רשאי  אינו  המבטח  חיובית  אינה 
יוחזר  שבמצטבר  עד  משתנים  ניהול  דמי 

ההפסד במלואו.
ולאחר  בשנה הנסקרת חל שינוי מהותי 
בגין  ניהול  דמי  גבו  לא  החולפת  שבשנה 
שינוי  חל  הנוכחית  בשנה  אלו  פוליסות 
אלו  פוליסות  בגין  הרווח  את  שהקפיץ 

בצורה משמעותית.  
 – חיים  בביטוח  ביותר  הגדול  התחום 
בין  ששווקו  תשואה  תלויות  פוליסות 
הנגבים  הניהול  דמי  ואילך.   2004 השנים 
אין  ולכן  בלבד  קבועים  ניהול  דמי  הינם 
השפעה לרווחים או ההפסדים מהשקעות 
בשוק ההון השלכה כלשהי על גביית דמי 

הניהול על הפוליסות הללו.
הנוכחית  בשנה  הפסדי  היה  זה  תחום 
השאר  בין  נבע  וזה  החולפת(  בשנה  )וגם 
שדמי הניהול קבועים והחברות אינן גובות 
דמי ניהול משתנים וכן מהגידול בהוצאות 

השונות כולל הוצאות רכישה.
התחום השלישי בחשיבותו בביטוח חיים 
הינו פוליסות ללא מרכיב חסכון – המכונה 

קשור  ואינו  ביותר   הרווחי  והוא  "ריסק" 
בדמי ניהול.

עמד  הפרט  של  הרווח  הנוכחית  בשנה 
על כ-366.9 מיליון שקל - גידול ברווח של 
קודמת.  שנה  לעומת  שקל  מיליון  כ-40 
ברווח  ירידה  יש  הקבוצתיים  בביטוחים 
מיליון   43.4 )לעומת  שקל  מיליון  ל-17.7 
שקל בשנה החולפת(. תחום זה פעיל בכל 

החברות וכולן מעוניינות להגדילו.
תחום  הינו  בחשיבותו  הרביעי  התחום 
עם  בפוליסות  קשור  והוא  ונעלם  שהולך 
כולל   1990 עד  שהונפקו  חסכון  מרכיב 
מבטיח תשואה עם זכאות לאג"ח מיועדות 
השנה  והניבו  רווחיות  הללו  הפוליסות   –
בתקופה  שקל  מיליון   228.3 של  רווח 

הנסקרת.
)ללא  עבודה  כושר  אובדן  בפוליסות  
רכיב חיסכון( קיימת רווחיות של הפרט אך 
והן  קבוצתיות  פוליסות  בגין  הפסדים  יש 
מקזזות אחת את השנייה )רווח של כ-30 
מיליון   27 של  והפסד  בפרט  שקל  מיליון 

שקל בפוליסות הקבוצתיות(.

סיכום
הנובע  המנהלים  בביטוחי  המשבר  עקב 

והיעדר מוצר חליפי  משינוי מקדם המרה 
אין ספק שענף הפנסיה יהיה דומיננטי יותר 
בהמשך.  גם  וכנראה  הקרובה,  בתקופה 
המשווקים  אצל  גם  קיימת  ההשפעה 
גרמו  הללו  והשינויים  הביטוח(  )סוכני 
ביטוחים  ולשווק  לחזור  מהם  לרבים 
אלמנטאריים וביטוחי בריאות עקב ירידה 

בהכנסות ממכירת מוצרי ביטוח חיים.
והויכוח  הניהול  בדמי  השינויים  גם 
שסוכני  לכך  גורמים  גודלו  על  הציבורי 
הביטוח חוששים בעתיד משחיקה נוספת 
בהכנסתם. יתרה מכך, יש חשש שהירידה 
להעדיף  לחברות  גורמים  הניהול  בדמי 
מכירה ישירה וזה עלול להביא  לחי כוך בין 
החברות הגדולות והסוכנים. לשכת סוכני 
כנגד  פעילות  לאחרונה  הגבירה  הביטוח 
המכירות הישירות של חברות הביטוח גם 

בענפי ביטוח חיים, פנסיה וגמל.
חמש החברות הגדולות שולטות בתחום 
ואין  ארוך  לטווח  והחיסכון  החיים  ביטוח 
הרצון  ובמסגרת  הקרובות  שבשנים  ספק 
יעשו  התחרות  והגברת  בריכוזיות  לטיפול 
בענפי  נוספים  שחקנים  להכניס  מאמצים 
אינה  "פסגות"  וחברת  אלה,  פעילות 

האחרונה.

המשך מעמוד 52- מועדון "MDRT ישראל" הפך לגדול ביותר באירופה |
שיחה עם רם מסחרי, יו"ר  "MDRT ישראל"

המשך מעמוד 71- חמש החברות הגדולות שולטות על 93% מהשוק בתחום ביטוח החיים |
מאת חגי שפירא
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מודעת גבאי



פנסיוני מצד אחד ומצד שני סוכן ביטוח 
אישי כמו שכולם זוכרים ומוקירים.

גורמת  זו  חדשה  מציאות  זאת,  עם  יחד 
לבלבול וחוסר שליטה של מנהל ההסדר 
על  שאחראי  המעסיק  מול  הפנסיוני 
הפנסיונים  למוצרים  הכספים  העברת 

המגוונים של עובדיו.  
כמות  עם  לעבוד  ייאלץ  המעסיק  כעת 
לא סבירה של "שחקנים" - אם זה ישירות 
מול הגוף המוסדי או מול סוכן הביטוח/

מנהל הסדר. 
הפנסיונית  המסלקה  הזו,  הבעיה  את 
הייתה אמורה לפתור. לצערי הרב, בפיקוח 
בהפעלת  מדי  נמהרים  היו  הביטוח  על 
היו  הם  לדעתי,  כוח.  ייפוי  של  הרפורמה 
אמורים להמתין לפעילות תקינה ורציפה 
את  ולפשט  להקל  וכמובן  המסלקה  של 

קבלת המידע וההרשאות מצד הלקוחות 
בקשיים  נתקלים  אנו  המידע.  לקבלת 
קבלת  בתפעול  הלקוחות  מול  רבים 
עקב  בעיקר  מידע,  למתן  האישור  קוד 
פרטים  להכניס  הלקוחות  של  חשדנותם 

אישיים באינטרנט.

•  איך אתה רואה את פני העתיד? 
נמשיך  הסוכנות  פעילות  מבחינת  דן:  
כמנהל  ללקוחותינו  מקיף  שירות  לתת 
סוכן  של  ומגע  אינטימיות  באותה  הסדר 
היתרון  למעשה  זה  הבודד.  הביטוח 

המיוחד והבולט שלנו. 
בהמשך נמשיך לגייס מבוטחים חדשים, 
כיוון  ניהול  בדמי  נתפשר  לא  אולם 

שאחריותנו היא לנהל עסק רווחי ועמיד. 
תמשיך  הניהול  בדמי  התחרות  לצערי, 

השוק  הקרובות.  בשנים  אותנו  ללוות 
דמי  להורדת  יגרמו  הצרכנית  והתודעה 
ניהול, זאת במקביל לשוק של מוצר אחד, 
קרן פנסיה, כשהתוצאה המיידית שנראית 
לעין היא שמוציאים מהתמונה את מנהל 

הסדר ונותנים דגש לשיווק הישיר.
נראה שמנהלי  כן, לדעתי לא  פי  אף על 
ההסדר  מנהלי  מהעסק.  ייצאו  ההסדר 
ההסדר  הניהול  בתהליך  נחוצים  עדיין 
הלקוח  וברמת  המעביד  ברמת  הפנסיוני 
לא  המסלקה  הזה  התפקיד  את  הבודד. 

מייתרת.
סל  תמידי  באופן  ליצור  באחריותנו 
תועלות ברור ונגיש ללקוחות עם דגש על 
המוסדי,  לגוף  או  למוצר  אובייקטיביות 
כדי לבדל את עצמנו מהשיווק הישיר ו/או 
ממנהלי ההסדר בבעלות חברות הביטוח.

באפליקציית  למכירה  מוצרים  ועוד  עוד 
הטאבלט. 

אנחנו משקיעים מאות מיליוני שקלים 
בשנה בשיפור מערכות ושדרוגן, וזאת על 
מנת לשפר את השירות לסוכן, ומבדלים 
טכנולוגיה  באמצעות  עצמנו  את 
מתקדמת שמאפשרת לסוכנים להתייעל 

יותר ויותר.
כיום יש לנו את מערכת הביטוח הכללי 
הטובה בענף, את מערכת הבריאות שהיא 
אולי הטובה בעולם ועד סוף השנה נהיה 

גם עם מערכת הפנסיה הטובה בענף. 

•  מה עוד "כללביט" מתכננת לסוכני 
הביטוח?  

מערכת  על  עובדים  אנחנו  כעת  ארזי: 
במטרה   ,Next Best Offer מסוג 
צולבת  מכירה  לבצע  לסוכן  לאפשר 
ביותר.  הגדולים  ההצלחה  סיכויי  עם 
ללקוח,  חסר  מה  בודקת  המערכת 
אותו  על  שנצבר  המידע  על  בהתבסס 

לקוח אצל אותו סוכן ספציפי. 
בנוסף, אנו עובדים על מערכות שיעזרו 
נטישת  שיעור  את  להקטין  לסוכן 

הלקוחות שלו. 

מערכות  גם  מפתחים  אתם  האם   •  
המיועדות למבוטחים?

ארזי: יש לנו מערכת CRM המשוכללת 
למבוטחים  מענה  לתת  שנועדה  בענף, 
מעודכנים  הסוכנים  אלינו.  שמתקשרים 
מבוטח  של  פנייה  כל  על  אמת  בזמן 
מעגל  את  להרחיב  נרצה  לחברה. 
וגם  האינטרנט  באתר  גם  השירות 
אותו  שנפתח  אינפו"  "כלל  באמצעות 
עבור לקוחות, ברמה מסוימת, בשקיפות 
מתפיסת חלק  זה  הסוכנים.  מול   מלאה 

 ה-Omni-Chanel שלנו. 

המשך מעמוד 16- הטכנולוגיות שלנו מאפשרות לסוכנים לשפר את התוצאות העסקיות | 
שיחה עם גיל ארזי, מנכ"ל "כללביט"

המשך מעמוד 55- אנחנו פועלים גם כסוכן ביטוח אישי וגם כמנהל הסדר פנסיוני | 
שיחה עם גבי דן מנהל השיווק של "גבאי סוכנות לביטוח"

ד.נ.ר סוכנות לביטוח בע"מ 
ממשיכים בהצלחה - הכשרת סוכנים מתמחים לרשיון

ו"אימון דור שני" במשרדי הסוכנים

מברכים את באי ביטוח ופיננסים 2014
ומזמינים אתכם הסוכנים להצטרף למאות סוכנינו ברחבי הארץ

בתחומי ביטוח חיים, שוק ההון והביטוח הכללי

 לקביעת פגישת היכרות - קרן: 0732-220-210
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מגמות בענף ביטוחי 
הבריאות והסיעוד

אינה  בישראל  הבריאות  מערכת 
מזה  הציבורי  היום  מסדר  יורדת 
אפשרית  זווית  מכל  ארוכה.  תקופה 
נבחנים האינדיקאטורים והפרמטרים 
אחרות  למדינות  ומושווים  השונים 
           ,OECD-ה למדינות  בעיקר  בעולם, 
האם  היא  המרכזית  השאלה  כאשר 
רמה  על  לשמור  תצליח  המערכת 
את  ולהתאים  שירותים  של  סבירה 

עצמה להזדקנות האוכלוסיה.
הבריאות  מערכת  גם  מערכת,  ככל 
תקציב  רמת  מתקציבים.  ניזונה 
הבריאות  למערכת  מאפשרת  גבוהה 
וטכנולוגיה,  ידע  לרכוש  להתפתח, 
הבריאות  שירותי  את  להרחיב 
רופאים  להוסיף  לאזרחים,  הניתנים 
למערכת, להגדיל את מספר המיטות 
ולהביא בסופו של דבר  בבתי חולים 

לשיפור ברווחת הציבור.
ההוצאה  את  בוחנים  כאשר 
מהתוצר  כאחוז  לבריאות  הלאומית 
אותו  ומשווים  הגולמי  המקומי 
לראות  ניתן    -   OECD-ה למדינות 
ההוצאה  שיעור  בישראל  כי  בבירור 
ומה  הנמוכים,  בין  הינו  לבריאות 
העובדה  הינה  פחות  לא  שמדאיג 
שיעור  גרף  האחרות  שבמדינות 
ההוצאה על בריאות עולה עם השנים 
כך  יציב,  נשאר  הגרף  בארץ  בעוד 
שהפער בינינו לבין המדינות האחרות 
כל  שסך  בכך  די  לא  ומתרחב.  הולך 
נמוכה,  בארץ  לבריאות  ההוצאה 
בהוצאה  המדינה  של  שחלקה  הרי 
לבריאות  הציבורית(  )ההוצאה 
האחרות,  למדינות  ביחס  נמוכה 
 72.2% לעומת   2011 בשנת   60.8%
במדינות האחרות. הפועל היוצא מכך 
שכולנו, כאזרחים, מוציאים מכיסנו 
יותר  הרבה  לבריאות  פרטי  כסף 
במדינות  ידידינו  מוציאים  מאשר 

שיעור  אחרות,  במילים  האחרות. 
בישראל  הפרטיים  הביטוחים  בעלי 
על בסיס וולונטארי )שב"ן וביטוחים 
בעולם  בין הגבוהים  הינו  מסחריים( 
- 80% בשנת 2011 לעומת ממוצע של 

.OECD -32.5% במדינות ה
ומשלמים  מחזיקים  שאנו  מכיוון 
דורשים  אנו  הפרטי,  הביטוח  עבור 
ובזמינות  ברמה  רפואיים  שירותים 
הישראלי,  הציבור  יותר.  גבוהים 
נכבדים  סכומים  מכיסו  שמשלם 
שירותים  עבור  פרטית  כהוצאה 
רפואיים, דורש לקבל ניתוח בזמינות 
את  דורש  האפשר,  ככל  גבוהה 
על  מנתח  רופא  לבחור  האפשרות 
החולים  בית  את  לבחור  רצונו,  פי 
הביטוחי  הכיסוי  מחזיק  ינותח.  בו 
גם  לקבל  מבקש  הפרטי  הרפואי 
שירותי רפואה ברמה גבוהה, נגישות 
בדיקות  מומחה,  לרופא  וזמינות 
הדמיה בכל הרמות מעכשיו לעכשיו, 

סל נרחב של תרופות ושירות הולם.
הנוכחית,  הישראלית  במציאות 
הציבוריים  החולים  בתי  כאשר 
רפואה  שירותי  מלהעניק  מנועים 
פרטיים )שר"פ( בבתי החולים שלהם, 
נוצר מצב אבסורדי ובלתי מובן. מצד 
לכסף  משוועים  החולים  בתי  אחד 
לפתרון  לסייע  יכול  אשר  הפרטי 
שני  ומצד  בענף,  והתפתחות  בעיות 
כסף זה שמיועד לכך ונמצא בידי אלו 
אשר רכשו ביטוח רפואי פרטי )80% 
להגיע  יכול  אינו   - ישראל(  מאזרחי 
אל אותם בתי החולים בשל האיסור 
רפואה  שירותי  להעניק  עליהם  שחל 
זה  כסף  כי  היא  והתוצאה  פרטיים, 
הפרטיים  החולים  בתי  אל  בורח 
ועושה דרכו אל כיסיהם של הרופאים 
שעות  על  מוותרים  אשר  הטובים, 
הציבוריים  החולים  בבתי  העבודה 
לטובת הכנסה נוספת בבתי החולים 
את  מחלישים  וממילא  הפרטיים, 

המערכת הרפואית הציבורית.
ועדת גרמן, אשר מטרתה לבחון את 
מצבה של הרפואה הציבורית בישראל 
ואת הדרכים לחיזוקה, עוסקת בעיקר 
בחינת  מרכזיות:  סוגיות  בשלוש 
הפרטיים  הרפואה  שירותי  החזרת 
בחינת  הממשלתיים,  החולים  לבתי 
ובחינת  המשלימים,  הביטוחים 

התיירות הרפואית לישראל.
להעניק  שהיכולת  ספק,  אין 
שירותי רפואה פרטית בבתי החולים 
חדש  אופק  תפתח  הממשלתיים 

הציבור  פרטי.  רפואי  ביטוח  לשיווק 
יקבל את התחושה האמיתית שסוף 
סוף ניתן לקבל תמורה אמיתית עבור 
הכסף הפרטי שהוא משלם. התחרות 
לצד  תגבר  הפרטי  הביטוח  בשיווק 
התחרות בין ספקי השירות, וכל זאת 

לטובת הרפואה והציבור.
מאידך, המשך המצב הנוכחי, בו לא 
פרטיים  רפואה  שירותי  לקבל  ניתן 
בבתי החולים הציבוריים, יחייב את 
כל העוסקים בענף לבחון מחדש את 
הפרטיים,  הביטוחים  של  יעילותם 
את  ולהתאים  המסחריים,  במיוחד 
לשירותים  הביטוחיים  הכיסויים 
שניתן לקבל בחו"ל - שירותים למצב 
איברים,  השתלת  קטסטרופה,  של 
ופחות   - ועוד  מיוחדות  תרופות 
שירותי רפואה בארץ, אותם ממילא 
לא ניתן לקבל באופן פרטי במערכת 

הציבורית.
על  להשפיע  שעלולה  נוספת  סוגיה 
המגמה בענף הבריאות - הינה הכיסוי 
תוחלת  לעליית  עדים  אנו  הסיעודי. 
בין  שבאה  ובארץ,  בעולם  החיים 
ברפואה,  התפתחות  בעקבות  השאר 
תזונה נכונה ועוד. התפתחות חיובית 
זאת מאפשרת לחולה הסיעודי לחיות 
חיים ארוכים יותר, נתון אשר מעמיס 
על ההוצאה הכלכלית לאורך זמן רב 

יותר.
תוחלת  התארכות  של  זאת  תופעה 
החיים, מבלי יכולת לנבא את ממדיה 
ואת הקצב שלה, גרמה לאקטוארים 
בחברות  הסיעוד  בביטוחי  העוסקים 
קטנים.  לא  ראש  לכאבי  הביטוח 
לחלוטין,  ניתן  בלתי  עד  מאוד  קשה 
במענה  הכרוך  הסיכון  את  לחשב 
לכיסוי סיעודי לכל חיי המבוטח. אין 
בין  איזון  על  לשמור  מנת  שעל  ספק 
הפרמיה הנגבית לבין הסיכון, חייבת 
את  ולאזן  להעלות  הביטוח  חברת 

הפרמיה עם עלייה בתוחלת החיים. 
לאחרונה התקבלה החלטה במשרד 
כל  את  לבטל  הביטוח,  על  המפקח 
בפוליסות  הסיעודיים  הביטוחים 
שהזכרנו  מהסיבות  הקבוצתיות. 
קבוצתית  בפוליסה  המבוטח  קודם, 
כל  הפרמיה  בתעריפי  לשינוי  נדרש 
בכיסוי  שלו  והביטחון  שנים,  כמה 
לוט  דבר  של  בסופו  היה  הסיעודי 
הרב,  הביטוחי  הסיכון  בשל  בערפל. 
להעלות  נאלצו  הביטוח  חברות 
חידוש  לאי  עד  קבוע  באופן  פרמיה 
הקולקטיב, נתון אשר גרם למבוטחים 
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יו"ר הוועדה
  לבריאות ולסיעוד,

לשכת סוכני הביטוח

מאת יואל זיו



המבוגרים להישאר ללא כיסוי דווקא 
כאשר   - הבוגרים  חייהם  בתקופת 
בדרך כלל המצב הרפואי או הכלכלי 
פוליסה  לרכוש  כבר  מאפשר  אינו 

פרטית.
המועד  פרסום  עם  מאוד,  בקרוב 
פוליסות  חידוש  לאי  המדויק 
קבוצתיות בביטוח סיעודי, יהיה צורך 

להעביר את כל המבוטחים לפוליסות 
יהיה  כאמור,  האתגר,  פרטיות. 
נתון  הבוגרת,  האוכלוסיה  בהעברת 
אשר מצריך שיתוף פעולה בין חברות 
הביטוח  על  המפקח  משרד  הביטוח, 
וכמובן סוכני הביטוח. בהזדמנות זאת, 
נדרשת כל המערכת הביטוחית לבחון 
יצירתיים  פתרונות  ולמצוא  מחדש 

שיתאימו  כך  הסיעוד,  לביטוחי 
גידול בתוחלת  למציאות החדשה של 
החיים מצד אחד - אך מצד שני יציעו 
הסיעודי  הכיסוי  במסגרת  ויבטיחו 
במסגרת  שיינתנו  סיעוד  שירותי  גם 
שבבעלות  סיעוד  במוסדות  הפוליסה 
חברות הביטוח, שירות שיכול בהחלט 

להתאים לאוכלוסיה הבוגרת.
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סביבה  בבניית  תורמת  ואף  וקשיים, 
משפחתית שתקל על הילד ותשפר את 

תפקודו. 
אופציה טיפולית שכיחה היא השימוש 
הריטלין  כמו  מוכרות  בתרופות 
באופן  מצמצמות  אשר  ודומותיה, 
הסימפטומים  השפעת  את  משמעותי 
למטלות  להתפנות  לילד  ומאפשרות 
לפעילות  והחברתיות.  הלימודיות 
והעיסוק  הריפוי  בתחום  ממוקדות 
לטקטיקות  גם  כמו  ניכרת,  תרומה 
המקנות  פרטניות  ותכניות  טיפול 
מחזקים  אלה  לימודיות.  מיומנויות 
את יכולות הארגון והלמידה ומשפרים 
הילד  של  והתפקוד  הביצוע  רמת  את 
במטלות לימודיות ויומיומיות, ובה בעת 
והחיכוכים  הקשיים  את  מפחיתות  גם 

עם חברים או בני משפחה אחרים. 
ילדים בעלי הפרעות קשב וריכוז חווים 
לעתים גם קשיים בתחום הרגשי והבין 
משמעותי  באופן  חשוב  ועבורם  אישי, 
להסתייע גם בטיפול פסיכולוגי פרטני 
וחיזוק  לשיפור  המכוון  קבוצתי  ו/או 
והיכולות  הכישורים   , העצמי  הדימוי 

החברתיות. 
לאבחון  רבה  חשיבות  יש  לכן 
תורם  הוא  שכן  וריכוז,  קשב  הפרעות 
בראש ובראשונה לאבחנה מבדלת. כי 
מבינים  הבעיה,  את  מאבחנים  כאשר 
ולהיפך  'עצלן'.  או  'טיפש'  לא  שהילד 
הם  אלו  מילדים  מאוד  גבוה  אחוז   -
גבוהה, אשר  בעלי אינטליגנציה מאוד 
ביטוי  לידי  להביאה  מצליחים  לא 
והסיבה  ותסכוליהם,  קשייהם  עקב 
ההפרעה  היא  הנמוכים  להישגיהם 

בלבד. 
את  שם  וריכוז  קשב  הפרעות  אבחון 
לטיפול.  הניתנת  הגדרה  תחת  הבעיה 
מוקדם,  בשלב  כבר  נעשה  הוא  ואם 
תחושות  למנוע  עשוי  בהחלט  הוא 
הפוגעות  ומיותרות  מזיקות  כישלון 

בנפשו של הילד.

אז מה חשוב שנדע על 
לקויות למידה?

למספר  כולל  שם   - למידה  לקויות 
ליקויים מולדים הפוגעים ביכולת למידה 
בדרך  ומתבטאים  הילד,  של  ספציפית 

כלל בפער בין יכולתו האינטלקטואלית 
זה.  בתחום  הלימודיים  ביצועיו  לבין 
כיום מוכרים שלושה סוגים של ליקויי 
בנפרד  להתקיים  יכולים  אשר  למידה 
יכולת  ברכישת  ליקויים  זמנית:  בו  או 
הקריאה )דיסלקציה(, ליקויים בהבנת 
וליקויים  )דיסקלקולציה(  החשבון 
ברכישת יכולת הכתיבה. חשוב להבחין 
בפגיעה  המתבטאת  למידה  לקות  בין 
לרכישת   - הקוגניטיבית  ביכולת 
חשבון,  או  כתיבה  קריאה,  מיומנויות 
לנבוע  עשוי  אשר  "רגיל"  קושי  לבין 

מגורמים פסיכו-סוציאליים. 
אשר  וריכוז  קשב  מהפרעות  בשונה 
משפיעות בדרך כלל על היבטים רבים 
למידה  לקויות  הילד,  וחיי  באישיות 
התפקוד  על  רק  כלל  בדרך  משפיעות 
יחד  קושי.  קיים  בו  הספציפי  בתחום 
הבושה  המבוכה,  התסכול,  זאת,  עם 
הלמידה,  ללקות  הנלווים  והאשמה 
נוקשות  סביבתיות  תגובות  גם  כמו 
לקשיים  פעם  לא  גורמים  ומאשימות, 

בתחום הרגשי והבין אישי. 

חשיבות האבחון והטיפול 
בלקויות למידה

ברמה  חיוני  למידה  לקויות  אבחון 
מאחר  הרגשית,  וברמה  הלימודית 
למידה  תכנית  התאמת  מאפשר  והוא 
וצמצום  הילד  לקשיי  המתאימה 
הרגשי  התחום  על  שליליות  השפעות 
למידה  לקויות  אבחון  והחברתי. 
על  דידקטי  אבחון  באמצעות  מתבצע 
ידי מאבחנים דידקטיים או פסיכולוגים 
מתאימה.  הכשרה  בעלי  חינוכיים 
וקשייו  יכולותיו  את  בודק  האבחון 
מטלות  עם  בהתמודדות  הילד  של 
קוגניטיביות  מיומנויות  המצריכות 
ואילו  וכך מאפשר לבחון האם  שונות, 
פסיכו- אבחון  קיימים.  למידה  ליקויי 
כולל  אשר  דומה  אבחון  הוא  דידקטי 
גם התייחסות להיבטים רגשיים, ובכך 
גורמים  קיימים  האם  לבחון  מאפשר 
התפקוד  על  המשפיעים  רגשיים 
הלימודי או מושפעים ממנו - ולהבחין 
רגשיים-מוטיבציוניים  קשיים  בין 

לקשיים לימודיים ממשיים.
ליקויי  מתגלים  ובאבחון  במידה 

שהטיפול  מאוד  חשוב  למידה, 
מהילדים  רבים  ואכן,  אישית.  יותאם 
למידה  לקויות  עם  המתמודדים 
כאשר  איתן  להתמודד  מצליחים 
המותאמות  לימוד  שיטות  נבחרות 
וכאשר  למגבלתם,  ספציפי  באופן 
ואסטרטגיות  מיומנויות  רוכש  הילד 
להתגבר  לו  שמסייעות  כאלה  למידה 
הלמידה  ולקות  במידה  הקשיים.  על 
מלווה גם בקשיים בתחום הרגשי ו/או 
החברתי, מומלץ להסתייע גם בטיפול 

פסיכולוגי ובהדרכת הורים.

אבחון וטיפול בהפרעות קשב 
וריכוז ולקויות למידה בבגרות 

המודעות  הגברת  של  יוצא  כפועל 
קשב  הפרעות  לנושא  והחשיפה 
וריכוז ולקויות למידה, רבים מהילדים 
ומטופלים  מאובחנים  מהן  הסובלים 
קיים מספר  זאת,  עם  צעיר.  בגיל  כבר 
לא מבוטל של בוגרים אשר מתמודדים 
למידה  לקויות  של  השלכותיהן  עם 
שיהיו  מבלי  וריכוז  קשב  והפרעות 

מודעים לכך כלל ועיקר. 
רתיעה  לחוות  עשויים  אלו  בוגרים 
בתחום  קשיים  מתקדמים,  מלימודים 
הלימודי, קשיים תעסוקתיים בשל קשיי 
התארגנות וניהול משימות ו/או קשיים 
בין אישיים אחרים, ועוד. בעלי הפרעות 
המאופיינים  אלה  ובפרט  וריכוז,  קשב 
בהיפר אקטיביות ואימפולסיביות, אף 
פגיעים במיוחד לקשיים בתחום הרגשי 
קשיים  התמכרויות,  חרדה,  )דיכאון, 
הזוגי-משפחתי  בתחום  אישיים(,  בין 

ואפילו בתחום המיני. 
ולטפל  לאבחן  מדי  מאוחר  לא  לעולם 
למידה:  ולקויות  וריכוז  קשב  בהפרעות 
שיפור  והתארגנות,  למידה  אסטרטגיות 
מיומנויות בין אישיות, עיבוד וחיזוק של 
היבטים רגשיים וקשיים נוספים ניתנים 

להתמודדות ופתרון בכל גיל.

הכותבת,  פסיכולוגית קלינית,  נהלת 
מכון "שדות יעד חן" לשירותים 
פסיכולוגיים, הינה מטעם "פמי 
פרימיום"
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הכותרות  תפסו  האחרונות  בשנים 
בכל העיתונים הכלכליים את נושא דמי 
והמשפיע  ביותר  הניהול כדבר החשוב 
שלנו  הפנסיוני  החיסכון  על  ביותר 
בעתיד. ואכן, לאור כל ההמולה והרעש 
ונושא   - חוק  חוקק  זה  נושא  סביב 
גובה דמי הניהול המקסימליים בתחום 
הגמל וביטוחי המנהלים נקבע  ואושר. 
הפנסיה  בקרנות  הניהול  דמי  נושא 
נשאר כפי שהוא - מתוך הנחה שכוחות 
ירידה  ותהיה  שלהם  את  יעשו  השוק 
עד  קורה  שאכן  דבר  זה,  בתחום  גם 
דמי  שיעור  בהם  אבסורדיים  למצבים 

הניהול על הצבירות מתקרב לאפס...
כל המודלים אשר בוחנים את השפעת 
עם   35 בגיל  חוסך  של  הניהול  דמי 
עובד  אשר  שקל,   8,000 של  משכורת 
- מראים  וכו'  וכו'  ברציפות כל השנים 
חיסכון של מאות שקלים בגובה קצבת 
הפנסיה לעת פרישה, אכן חיסכון ראוי 
את  הסטנו  לא  האם  אבל  ומכובד, 
הגדולה  הבעיה  אכן  זו  האם  הדיון? 

שלנו?
המרכזית  הלשכה  מנתוני 
האחרונים עולה שלכ- לסטטיסטיקה 
פנסיה,  אין  המדינה  מתושבי   38%
בשום  מבוטחים  או  נמצאים  לא  הם 
הממוצעת  הפנסיה  לזה,  מעבר  אפיק. 
 5,000 סביב  נעה  מהחוסכים   50% של 
שקל. כלומר, אחוז גדול מאוד מתושבי 
בעוני  לחיות  היום  כבר  נידון  המדינה 
מי  כאשר  לגמלאות,  פרישתו  לאחר 
תהיה  פתרונות  לכך  למצוא  שיצטרך 

המדינה - אם תרצה או לא תרצה.
סיבות,  הרבה  יש  הנמוכה  לפנסיה 
הניהול.  לדמי  כלל  קשורות  שאינן 

מאוחר  לחסוך  מתחילים  אנשים 
כספי  לפדות  נוטים  אנשים  לפנסיה. 
פיצויים בזמן מעבר בין מקומות עבודה, 
המעבר,  בזמני  תשלומים  להפסיק 
העתידית.  בפנסיה  הפוגעים  מעשים 
רבים מהעובדים מבוטחים רק על חלק 

משכרם, וסיבות נוספות.
ומה קורה בדרך אל הפנסיה? מבוטחים 
שהכל  בתחושה  חיים  פנסיה  בתכניות 
אל  בדרך  פנסיה...".  לנו  "יש  בסדר, 
למקרים  חשופים  אנשים  הפנסיה 
במוות  להסתיים  עלולים  אשר  רבים 
ומה  עבודה.  כושר  ובאובדן  בנכות  או 
קורה במצבים אלו? איזו קצבת שארים 
תקבל האלמנה עם ילדיה? איזו קצבה 
של אובדן כושר עבודה יקבל המבוטח 
בזמן  קורה  מה  לפנסיה?  צאתו  עד 
מחלה קשה? בעת מצב סיעודי? האם 
שנכנס  שקל   6,000 של  שכר  עם  עובד 
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ולתפקד במקרים כאלו? 
ופנסיה  פנסיה  על  מדברים  כאשר 
ודמי ניהול ודמי ניהול, נוטים להתעלם 
מבעיות רבות שעלולות לנחות על ראשו 
של המבוטח בקרן עד הגיעו לגמלאות, 
ימצא  רבים  שבמקרים  להניח  וסביר 
ושל  שלו  החיים  רמת  בו  במצב  עצמו 

משפחתו תיפגע בצורה משמעותית.

פיננסי,  חינוך  על  היום  מדובר  כאשר 
הטווח  ארוך  והחיסכון  הפנסיה  נושא 
הספר.  בית  מגיל  כבר  להילמד  צריך 
הוא   ,21 בגיל  משתחרר  חייל  כאשר 
דחיית  של  המשמעות  מה  לדעת  צריך 
ההפרשות לאחר סיום לימודיו והטיול 
עוזב  עובד  כאשר  העולם.  סביב 
בצורה  לדעת  צריך  הוא  עבודה,  מקום 
משמעות  מה  ומסודרת  מקצועית 
הפרשה  אי  או  הפיצויים  כספי  משיכת 

וקטיעת הרצף, ועוד ועוד.
רבות נאמר שהחיסכון הפנסיוני הוא 
בחייו,  לאדם  שיש  ביותר  הגדול  הנכס 
שבבעלותו.  הדירה  לאחר  השני  או 
בנכסים מסוג זה חייבים לטפל אך ורק 
בתחומים  בקיאים  אשר  ביטוח,  סוכני 
המלווים  היחידים  הם  המקצועיים. 
מכירים  הם  שנים.  לאורך  הלקוח  את 
וידעו  צעיר  מגיל  הלקוח  את  לפעמים 
לנתב אותו להתחיל לחסוך בגיל צעיר. 
לידע הזה ולאינטימיות הזו אין תחליף. 
לא של משווק ישיר שכיר בחברה, לא 
יועץ  של  ולא   - זמנית  מוקדנית  של 
בבנק. רק סוכן ביטוח יכול להביא את 
הלקוח למצב של הגנות ראויות בדרכו 
אל הפנסיה ולאחריה, וזו אחריות גדולה 
העוסקים  כתפי  על  המוטלת  ביותר 

במלאכה חשובה זו.

עד הפנסיה?

לכ-38% מתושבי המדינה אין 
פנסיה, הם לא נמצאים או מבוטחים 

בשום אפיק. מעבר לזה, הפנסיה 
הממוצעת של 50% מהחוסכים נעה 
סביב 5,000 שקל. כלומר, אחוז גדול 

מאוד מתושבי המדינה נידון כבר 
היום לחיות בעוני לאחר פרישתו 

לגמלאות, כאשר מי שיצטרך 
למצוא לכך פתרונות תהיה המדינה 

- אם תרצה או לא תרצה
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המחוזי: ביטוח סיעודי אינו 
מהווה חלק מביטוח חיים 

נדונה  בלוד  המחוזי  משפט  בבית 
תביעתו של שלום הר עוז )"המבקש"(, 
יואב הר עוז, כנגד  ידי עו"ד  שיוצג על 
)"המשיבה"(,  בריאות  שירותי   מכבי 
פסק  קוגן.  דוד  עו"ד  ידי  על  שיוצגה 
הדין ניתן באוגוסט 2013 מפי השופטת 

אסתר שטמר.
המשפט  לבית  המקרה:  עובדות 
המחוזי הוגשה בקשה לאישור תובענה 
הוצאות"  "החזר  שעניינה  ייצוגית, 
מאת  בריאות  שירותי  מכבי  שמקבלת 
בע"מ"  לביטוח  חברה  בריאות  "כלל 
הפרמיות  מתוך  ביטוח"(  )"כלל 
ל"כלל  המשיבה  חברי  שמשלמים 
הרקע  סיעוד.  ביטוח  בעבור  ביטוח" 
"כלל  לבין  המשיבה  בין  להתקשרות 
בבג"ץ  שניתן  דין  פסק  הוא  ביטוח" 
)7611/01 "מכבי מגן אגודה שיתופית 
לביטוח הדדי נגד מחלות בע"מ" נ' שר 
האוצר(, אשר ביטל את הנוהל הקודם, 
בביטוח  המשיבה  חברי  את  לבטח 
את  וחייב  מגן",  "מכבי  ידי  על  סיעודי 
המשיבה להתקשר עם מבטח מורשה 
הוציאה  הדין  פסק  לאור  כך.  לשם 
סיעוד.  לביטוח  מכרז  המשיבה 
כי  היתר,  בין  בו,  התנתה  המשיבה 
למשיבה  ישלם  הביטוח  במכרז  הזוכה 
מן   6% בשיעור  הוצאות"  "החזר 
זכתה  ביטוח"  "כלל  שיגבה.  הפרמיות 
במכרז, והיא משווקת פוליסה לביטוח 
המעוניינים  המשיבה  לחברי  סיעודי 
למשיבה  משלמת  ביטוח"  "כלל  בכך. 
6% מן הסכום של הפרמיות שמשלמים 

המבוטחים, "החזר הוצאות".
ההוצאות  החזר  כי  טען,  המבקש 
תוך  כדין,  שלא  למשיבה  משולם 
אוכף  אינו  הביטוח  על  שהמפקח 
הסיעודי  הביטוח  הדין:  את  עליה 
וחלות  קבוצתי,  חיים  כביטוח  כמוהו 

ביטוח  עסקי  על  הפיקוח  תקנות  עליו 
 1993  - )ביטוח חיים קבוצתי(, תשנ"ג 
קבוצתי"(,  חיים  ביטוח  )"תקנות 
לקבל  פוליסה  בעל  על  נאסר  שלפיהן 
"החזר  לרבות  פוליסה",  בשל  "עמלה 

הוצאות".
מנגד המשיבה טענה, כי ביטוח סיעודי 
הוא ביטוח מחלה ואשפוז, בגדר ביטוח 
בריאות ולא בגדר ביטוח חיים, ותקנות 
עליו.  חלות  אינן  קבוצתי  חיים  ביטוח 
המשיבה הפנתה להיתר שנתן המפקח 
על הביטוח לתכנית זו ב-26 במאי 2008, 
ובו נאמר, בין השאר, כי ניתן במסגרת 
ואשפוז.  מחלות  ביטוח  בענף  הרישיון 
ניתן  לא  כי  וטענה,  הוסיפה  המשיבה 
לפי  שהוגשה  האישור,  בבקשת  לדון 
סעיפים 1 ו-2 בתוספת לחוק תובענות 
ייצוגיות תשס"ו-2006 )"חוק תובענות 
לבין  בינה  שהיחסים  כיוון  ייצוגיות"(, 
ואף  ועוסק,  צרכן  כשל  אינם  המבקש 

לא כשל מבוטח ומבטח.
השאלה  כי  הסביר,  המשפט  בית 
את  לסווג  האם  היא  המשפטית 
חיים,  כביטוח  הסיעודי  הביטוח 
המשפט  בית  של  להסברו  לאו.  אם 
ביטוח  כי  המבקש,  טענת  המחוזי, 
סיעודי כמוהו כביטוח חיים נשענת על 
משנה.  ומחקיקת  החקיקה  מן  ראיות 
הוראה  אין  כי  הדגיש,  המשפט  בית 
ובנסיבות  לעניין  ישירות  המתייחסת 
אלו יש להטות אוזן לעמדת הרגולטור. 
ולא  "...והואיל  השופטת:  לדברי 
מצאתי בה פגם, והיא עולה בקנה אחד 
עם פרשנות הגיונית לחקיקה - לקבל 
את העמדה שלפיה התנהלו כלל ומכבי 
עד כה, ולא להפוך את קערת הביטוח 
פרשנות  באמצעות  פיה  על  הסיעודי 

משפטית".
המפקח על הביטוח נתן היתר להפעיל 
בסעיף  האמורה.  הביטוח  תכנית  את 
להביע  כדי  בו  שאין  נאמר  בהיתר   7
ההיתר  ההוצאות.  החזר  לגבי  עמדה 
זה  "היתר  מפורשת:  אמירה  גם  כולל 
ביטוח  בענף  הרישיון  במסגרת  ניתן 
מחלות ואשפוז". בית המשפט הוסיף, 
שיעור  הוגבל  אלו  תקנות  במסגרת  כי 
שהוא  פוליסה  לבעל  ההוצאות  החזר 
הביטוח  מדמי  ל-5%  חולים  קופת 
הנגבים מן המבוטחים. במילים אחרות, 
המאפשרת  עמדתו  על  חזר  הרגולטור 
חולים,  לקופת  הוצאות  החזר  תשלום 

גם אם הגביל את שיעורו.
בית המשפט קבע, כי בכלל החקיקה 
לגווניה, המחוקק לא הגדיר את ביטוח 
מביטוח  נפרד  בלתי  כחלק  הסיעוד 
מן  ברור  לא  כלל  למעשה,  החיים. 
משתייך  ביטוח  ענף  לאיזה  החקיקה 
לראות  אמנם  ניתן  הסיעודי.  הביטוח 
חיים,  ביטוח  של  ספציפיים  סממנים 
כגון באורך התקופה, ולכך מתייחסים 
ניתן  לא  אך  והחוזרים.  התקנות 
בביטוח  שמדובר  כך  על  מאלו  ללמוד 
הרגולטור.  עמדת  גם  זוהי  ככזה.  חיים 
הוסיפה השופטת: "יתרה מזו, מחוקק 
המשנה שב ואמר דברו בתקנות ביטוח 
באופן  התייחס  ובהן  קבוצתי,  בריאות 
מפורש לביטוח הסיעוד ולשיעור החזר 

ההוצאות המותר".
המשפט,  בית  הסביר  אלו,  בנסיבות 
כי  המבקש  עמדת  את  לקבל  קשה 
קבע  שבעצמו  המשנה,  מחוקק  טעה 
את הסיווג הביטוחי, ולא התכוון למה 
שקבע מפורשות. על כן לא קיבל בית 
המשפט את עמדת המבקש, כי הביטוח 
החיים,  מביטוח  חלק  הוא  הסיעודי 
הוצאות  שהחזר  הטענה  את  גם  ודחה 
6% לתקופה הרלוונטית נגבה  בשיעור 

ושולם בניגוד לחוק.
פסקה  הייצוגית  התובענה  לעניין 
השופטת: "לאור המסקנה שלעיל, לא 
ראיתי אפשרות סבירה שעילת התביעה 
הקבוצה,  לטובת  ותוכרע  תתקבל 
אין הבקשה עומדת בתנאי  כך  ומשום 
8)א()1( בחוק  המרכזי הנדרש בסעיף 
לכן  תשס"ו-2006.  ייצוגיות,  תובענות 
את  לבחון  צורך  ואין  מקום  אין  שוב 

התנאים לאישור התובענה הייצוגית".
תובענה  לאישור  הבקשה  לסיכום, 
המשפט.  בית  ידי  על  נדחתה  ייצוגית 
המבקש  כי  היתר,  בין  העובדה,  לאור 
תובענה  לאישור  קודמת  בקשה  הגיש 
עניין,  באותו  המשיבה  נגד  ייצוגית 
הסתלק  המשפט  בית  ובהמלצת 
לא  והוצאות  בקשה  מאותה  המבקש 
הנוכחית  הבקשה  משהוגשה  נפסקו. 
בהוצאות  המבקש  את  לחייב  יש 
הבקשה  של  אלו  את  גם  שתכלולנה 
את  חייב  המשפט  בית  הקודמת. 
המבקש לשלם למשיבה את הוצאותיה 

בסכום של 25 אלף שקל.
ידוע  לא  אלה  שורות  כתיבת  בשלב 

אם הוגש ערעור על פסק הדין.
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