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Abstract 

Objective  

Insurance companies are increasingly developing their representatives to gain a larger share of the 

target market. Therefore, representatives’ ability is very crucial in profitability. In this regard, it is 

innitailly necessary to identify the factors affecting the performance of the sales network in the 

insurance industry in order to empower targeted representatives. Since analysis of the statistics and 

performance of the representatives of the sales network in the insurance industry indicates that most of 

the representatives are not capable of achieving these goals irrespective of the objectives set by the 

related marketing and monitoring network. The other representatives are not adequately satisfied with 

their performance toward the market potential. Hence, there is relatively a little sale of various types of 

insurances in these representatives. Therefore, the present study seeks to answer the crucial question of 

what factors can explain the performance of the sales network in the insurance industry. 

 

Methodology  

The grounded theory has been used in the present study based on Glaser and Strauss’ proposed 

guidelines. The statistical population includes all insurance industry experts in Gilan province, 

including the experienced insurance industry sales network with higher education degrees, as well as 

technical and executive managers and major insurers. Consequently, 17 of them were selected 
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considering the inclusion criteria (having at least a Master's degree and a work experience of at least 

15 years in the insurance industry) using snowball sampling method as a purposeful method in 

qualitative research. After the interviews, theoretical saturation has been achieved. 

 

Findings 

The findings show that the factors affecting the performance of the sales network in the insurance 

industry include individual factors related to representatives (individual intrinsic characteristics and 

individual acquired characteristics), factors related to the representatives organization (organizational 

characteristics, customer relationship management, human resource characteristics, and marketing 

structure), insurance representatives’ performance (their financial performance, service performance, 

and communication performance), factors related to insurance company (insurance company 

characteristics), factors related to the central insurance company (central insurance characteristics), 

environmental characteristics (economic, political, cultural, social, and legal factors), sales network 

performance in the insurance industry (representatives and brokers’ performance), empowerment of 

sales network (economic growth and development of sales network, social development of sales 

network, cultural growth and development of sales network). 

 

Conclusion 

The proposed model reveals that causal conditions include: individual factors related to representatives 

and factors related to the representatives’ organization. Besides, phenomenon-orentation include 

performance of insurance representatives; strategies include factors related to the central insurance; 

contextual factors include factors related to insurance company; and the intervening conditions include 

environmental factors that lead to these conditions. It leads to the development of sales network’ 

performance in the insurance industry. 
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  چكيده
  .شده است انجام بيمه صنعت در فروش شبكه عملكرد تبيين مدل طراحي هدف با حاضر پژوهش :هدف
آن،  آمـاري  جامعـه . است درآمده اجرا به استراوس و گليزر پيشنهادي هاي گام اساس برو  بنياد داده نظريه از با استفاده اين پژوهش :روش
. گيـرد  را دربرمـي  عمـده  گذاران بيمه و ستادي و فني مديران و بيمه صنعت فروش شبكه از اعم گيلان، استان در بيمه صنعت خبرگان كليه
  كيفـي،  هـاي  پـژوهش  گيـري  نمونه هاي هدفمند در بين روش عنوان روشي به برفي، روش گلوله از با استفاده منظور انتخاب نمونه آماري به

و بـا   انتخاب بيمه صنعت در سال 15 حداقل كار هسابق و ارشد كارشناسي مدرك حداقل هاي شرط گرفتن نظر در بااز جامعه آماري  نفر 17
  .دست آمد ها، كفايت نظري به مصاحبهبرگزاري پس از . شد آنها مصاحبه

نماينـدگان   بـه  مربـوط  فـردي  عوامل: اند از بيمه عبارت صنعت در فروش شبكه عملكرد ها، عوامل مؤثر بر تبيين يافته بر اساس :ها يافته
 بـا  ارتبـاط  تشكيلاتي، مـديريت  هاي ويژگي(نمايندگان  تشكيلات به مربوط ، عوامل)فردي اكتسابي هاي فردي و ويژگي ذاتي هاي ويژگي(

 نماينـده و عملكـرد   خـدماتي  نماينـده، عملكـرد   مالي عملكرد(بيمه  نماينده ، عملكرد)بازاريابي انساني و ساختار منابع هاي مشتري، ويژگي
 ،)مركـزي  بيمـه  هاي ويژگي(مركزي  بيمه به مربوط عوامل )گر بيمه شركت هاي ويژگي(گر  بيمه شركت به مربوط ، عوامل)نماينده ارتباطي
 صـنعت  در فروش شبكه ، عملكرد)قانوني اجتماعي و عوامل فرهنگي، عوامل سياسي، عوامل اقتصادي، عوامل عوامل(محيطي  هاي ويژگي
 شـبكه  اجتمـاعي  توسـعه  و فروش، رشد شبكه اقتصادي توسعه و رشد(فروش  شبكه توانمندسازي و) كارگزاران يا نمايندگان عملكرد(بيمه 

  ).فروش فرهنگي شبكه توسعه و فروش و رشد
 ؛نماينـدگان  تشـكيلات  بـه  مربـوط  نمايندگان و عوامـل  به مربوط فردي علي شامل عوامل شده، شرايط بر اساس مدل ارائه :گيري نتيجه

گـر و   بيمـه  شركت به مربوط شامل عوامل زمينه؛ مركزي بيمه به مربوط راهبردها شامل عوامل؛ بيمه نماينده پديده محوري شامل عملكرد
  .شوند بيمه منجر مي صنعت در فروش شبكه نتايج و در واقع، عملكرد و محيطي هستند كه به شرايط گر شامل عوامل مداخله شرايط
  
  فروش، صنعت بيمه، عملكرد شبكه: ها كليدواژه
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  1مقدمه
 جايگـاه  و اهميـت  نقـش  ميـان،  در اين و دارند مهمي و اساسي نقش كشورها اقتصادي توسعه در خدماتي صنايع امروزه،
شـود كـه    مـي  بيشـتر هميت اين صنعت از آنجـا  ا). 1398 ،يخاشعي و صبور ابوان(نيست  پوشيده كس هيچ بر بيمه صنعت

واسطه نقش پشتيباني كه براي ساير صنايع ايفا  بهه و اقتصادي معرفي كرد يكي از نهادهاي عمدهعنوان  به آن راتوان  مي
 و اقتصـادي  نهادهـاي  بـراي سـاير   بيمـه،  صـنعت . كرد ارائه نيزيافتگي كشورها  عنوان يكي از نمادهاي توسعه به، كند مي

، زيـرا  )1398اسعدي و هدايتي، (شود  مي تلقي پشتيباني قوي نهادهاي از يكي و مهم اقتصادي نهادهاي از يكي خانوارها،
اي جامعـه، موجـب حركــت     هاي اقتصادي و توسـعه  هاي برآمده از فعاليت با پوشش خسارت ي كه دارد،توجه به ماهيت با

اينكـه  منظـور   از اين رو، صنعت بيمه بر آن است تـا بـه  ). 1397پور و قاسم نژاد،  اسماعيل( شود سريع توسعه در جامعه مي
ايجـاد  مشـتري و   نگهداري و اقتصادي، با جذب هاي بتواند در جامعه از عهده اين نقش خطير بر آيد، همچون ساير بنگاه

 در ايـن ). 2016 ،2چـن  ژو، پوسـتما و  ، ومر،هانگ(توسعه باشد  بقا، كسب سود يا حتيدنبال  توانمند، به فروش هاي شبكه
 بيــانگر  بيمــه،  صــنعت  بـر  ناظر عنوان نهاد به ايران، اسلامي جمهوري مركزي بيمه ساليانه هايگزارش كه است حالي
پايين بـودن ضـريب نفـوذ بيمـه در ايـران      ترين دليل آن را  ها، عمده است و پژوهش بيمه صنعت سودآوري نزولـي سـير

هاي بيمـه در   اند كه از علل مختلف از جمله فرهنگ عامه مردم و اعتقاد نداشتن آنها به بيمه تا ضعف شركت معرفي كرده
كيفـي كاركنـان و    ييكي از ابزارهـاي سـودمند ارتقـا    ي،امروزه توانمندسازاز اين رو، . شود افزايش اين ضريب، ناشي مي

 طـور   بهدهند كه  نشان مي ها پژوهش. دشو اني تلقي ميو افزايش اثربخشي سازم مهيفروش صنعت ب ندگانينما نيهمچن

 اشـاره  بـه آن  دانشـمندان  و پژوهشـگران  و بوده توجه شايان ها سازمان بر توانمندسازي تأثير گذشته، دهه در باورنكردني

نـواز،  مسـكين  (توجـه داشـته اسـت     موضـوع  اين به كه است جمله صنايعي از نيز بيمه صنعت). 2015، 3وگتلين(اند  كرده
سـتادي،   نيـروي  اجرايـي،  افـراد  تمـامي  از بيمـه  بازاريـابي  و فـروش  نظـام ). 1396پور طباطبايي و نيرومند،  قرياني، نيلي
 هاي پايه مهارت بر و هدفمند ريزي برنامه يك بنا بر بايستمي كه يافته تشكيل  افزارهايي سخت و افزارها م نر ها، زيرساخت

  ).1399 ،يو فتح ياحمد ،يشافع(شوند  فروش، مديريت و بازاريابي
از  دهنـد،  مـي  افزايش اي فزاينده طور به را خود هاي نمايندگي هدف، از بازار بيشتر سهم كسب براي بيمه هاي شركت

در اين راستا،  ).1396مسكين نواز و همكاران، (است  كننده تعيين بسيار سودآوري، در ها توانمندي نمايندگي سطح اين رو،
طور  بيمه شناسايي شوند تا نمايندگان به صنعت در فروش شبكه عملكرد تبيين بر مؤثر پيش از هر چيز نياز است تا عوامل
دهد كه تقريباً اكثر  بررسي آمار و عملكرد نمايندگان شبكه فروش صنعت بيمه نشان ميهدفمند توانمندسازي شوند، زيرا، 

توانند به اين اهداف  شده از سوي واحد بازاريابي و نظارت بر شبكه فروش بيمه، نمي داف مشخصنمايندگان با توجه به اه
بخـش   رضايت ديباطور كه  عملكرد بخش ديگري از نمايندگان نيز در خصوص پتانسيل بازار، آن. كمي دستيابي پيدا كنند

از اين رو، پژوهش حاضر در . نسبت پايين است هاي اين نمايندگان بسيار پايين يا به نامه نيست، بنابراين، فروش انواع بيمه
  اند؟ عملكرد شبكه فروش در صنعت بيمه كدام كننده نييتبپي پاسخ به اين پرسش اصلي است كه عوامل 

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

  .است بيمه انجام پذيرفته ةكه با همكاري و حمايت پژوهشكدست ااي  رساله از، مستخرج اين مقاله. 1
2. Huang, Vemer, Zhu, Postma & Chen 
3. Voegtlin 



  
 

  2، شماره 13، دوره 1400مديريت بازرگاني،   459

 

  مباني نظري و پيشينه پژوهش
عنوان يـك   آيند و به مله ايران، از نهادهاي پويا و مهم به حساب ميجهان، از جر بسياري از كشورهاي هاي بيمه د شركت

آميز آنها، انگيـزه و   اي كه عمليات موفقيت گونه تي دارند، بهظكننده و محاف برانجبخش خدماتي، در اقتصاد كشورها نقش 
تر هاي ايفاي هر چه برهاي بيمه و رشد آنها ب وديت شركتجمو .شود اقتصاد كشور مي همحركي براي صنايع ديگر و توسع

و  يمنصـور  ،يتركسـتان ( بسـتگي دارد  عملكـرد شـبكه فـروش   اقتصادي هر كشور، تا حد زيادي به  هنقش خود در صحن
هـاي اخيـر، همچـون اعطـاي مجـوز تأسـيس        غيير و تحولات صنعت بيمه طـي سـال  از سوي ديگر، ت). 1395زاده،  يتق

هـاي بيمـه خـارجي بـه      هاي دولتي به بخش خصوصي و امكـان ورود شـركت  خصوصي بيمه، واگذاري بيمههاي  شركت
 ،رقبا و محصـولات آنهـا   در خصوصافزون بر محيط رقابتي قوي، مشتريان . افزايش رقابت در بازار بيمه منجر شده است

  ).1397افراسيابي، و  ضواني، داورير( ارندهاي مختلفي پيش رو دنتيجه گزينه در ،كنند هر روز آگاهي بيشتري پيدا مي
هـاي خـاص بازاريـابي     يكي از عوامل تأثيرگذار در موفقيت صنعت بيمه، شبكه فروش است كه با توجه بـه ويژگـي  

كارگزار به آنهـا   ياجايي كه نيروهاي فروش كه در اين صنعت عنوان نماينده ، خدمات، اهميت اين موضوع دوچندان است
هـاي خـدماتي،    در اغلـب سـازمان  . دهنـد وظـايف متعـددي انجـام     دتماس با مشتري قرار گرفته و باي شود در اطلاق مي

شايد توانايي فروشنده در تـأثير بـر وفـاداري و وابسـتگي مشـتري بـه       . فروشندگان، آشكارترين نمايندگان شركت هستند
 سـراني  زارعي، سـياه ( شودمات مالي تعيين هنگام خد خود وسيله رفتار سازمان خدماتي كه فروشنده جزئي از آن است، به

همگي بازاريابان آنها و كارگزاران رسمي بيمه  ،ها هاي بيمه، نمايندگي شركت ،گري بر اساس قانون بيمه). 1394 كجوري،
عنوان شبكه فروش، مسـئول عرضـه خـدمات بيمـه بـه اشـخاص و        بهبه يك مفهوم فقط با كاركردهاي قانوني متفاوت 

منزله بازوي اجرايي شركت بيمه در حوزه تبليغات، بازاريابي و فـروش،   به ،اين شبكه. اقتصادي هستند هاي مختلف بخش
بـه از دسـت    ناكارآمدي يا عملكرد نامناسب ايـن بخـش  . كند در تحقق اهداف شركت و صنعت بيمه نقش مهمي ايفا مي

ايـن صـنعت منجـر     ننيافت  نتيجه توسعه معه و درپذيري جا هاي مختلف، اختلال در فرهنگ بيمه رفتن بازار بيمه در رشته
توان آنها  تا جايي كه مي ،اهميت و نقش شبكه فروش در صنعت بيمه بر كسي پوشيده نيست). 1393عاملي، (خواهد شد 

هاي زنجيره ارزش اين صنعت با توانايي و شايسـتگي آنهـا گـره خـورده      را سربازان خط مقدم دانست كه بقاي ساير حلقه
كارگزار بيمه در كشـور   501نماينده بيمه و  32942شركت بيمه،  29كه تعداد  دهند مي  ز سويي ديگر، آمارها نشانا. است

كه اين موضوع اهميت بيشتر شبكه فروش را در موفقيت صـنعت  ) 408 :1392سالنامه آماري صنعت بيمه، (فعاليت دارند 
  .شود بيمه متذكر مي

 بـراي  عوامـل  از ايمجموعه قطع، طور به .است شده توجه بيمه نفوذ ضريب زايشايران، به اف در اخير دهه چند طي

 كسـاني  و بيمـه  هايشركت اجرايي عنوان بازوهاي به نمايندگان نقش ميان اين در اما هستند، دخيل شاخص اين افزايش

 مناسب فروش نيروي جذب علت همين به .است اهميت حائز بسيار هستند، مشتري با تعامل در و فروش مقدم خط در كه

 پيشـين،  هـاي  بـر اسـاس پـژوهش   . اسـت  بـوده  بيمـه  هاي شركت آن، تبع به و بيمه صنعت اصلي هاي دغدغه از همواره

 كـارايي  و روابط توانايي مديريت خودارزيابي، فرد، انگيزه نظير هايي ويژگي شامل كه فروش نيروي هاي فردي خصوصيت

  ).1398، نوري و اكبري(هستند  برخوردار توجهي شايان هميتا از ها شركت اهداف پيشبرد در است،
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، )2019( 1مـارتينز  يوكسـل و   دينچر،. عوامل فردي نيز از متغيرهاي تأثيرگذار بر توانمندسازي شبكه فروش بيمه است

 فعال بانك 15 به مربوط آنها اطلاعات .كردند بررسي آنها سودآوري ميزان بر را ها بانك كاركنان تحصيلات سطح بين رابطه

 سـودآوري  و كاركنـان  تحصـيلات  بين رابطه وجود نتايج، بررسي كردند كه 2006 تا 2002 هاي سال طي را تركيه كشور در

 جـذب  بـر  كاركنـان  جـذب  هنگـام  بايسـت  اي مـي  تركيـه  هـاي  بانـك  كـه  دهنـد  نشان مي نتايج اين .كرد مي تأييد را بانك

 ايـن  كـه  اسـت  اين موضوع، اين اصلي دليل .باشند داشته بيشتري تمركز دكترا و ارشد كارشناسي مقاطع در التحصيلان فارغ

 نكتـه  .كنند مي عمل ساير افراد توانمندتر از دانشگاه در تحصيل دوران طي شده كسب هاي مهارت واسطه به كاركنان از دسته

 نيسـتند،  ملـزم  كـار  محيط در كاركنان سطح توانمندي افزايش منظور به زياد هزينه صرف به ها بانك كه است اين ديگر مهم

 سياست بر بايد ها بانك بنابراين، .اند كسب كرده دانشگاه دوران در قبل از را نياز مورد هاي توانمندي كاركنان از دسته اين زيرا

  ).2019و همكاران،  دينچر(كنند  جذب را بالا در مقاطع دانشگاهي  التحصيلان فارغ بتوانند تا كنند تمركز خود حقوق پرداخت

  فروش شبكه عملكرد بر مؤثر عواملخلاصه . 1جدول 
 پژوهشگران/ پژوهشگر عوامل مؤثر

 )2018( 2استوكلي هاي ديجيتال  ورود واسطهـ  خلق ارزش در سطح شركتتأثير فناوري بيمه بر 

 )2018( 3نگوينو ورثينگتون سياست دولت و عوامل صندوق

 )2017( 4گرت و گوپالاكريشنا اعضاي تيم درست و شايسته

 )2017( 5آلتونتاس و بروچ جديد در رقابت و تثبيت هاي گرايش

 )2017( 6شن، هو و تزنگ همكاريو  دانش مالي

 )2017( ، اردلان و تبرزديمعروفي )رضايت مشتري و بازگشت سرمايه(عملكرد و  هاي بيمه شركت ،راهبردهاي فروش

 )2017( 7اونيانگو بيروني  انگيزهو  ذاتي  انگيزه، راهبردهاي انگيزشي

تعهـد مشـتري بـه     همـدلي و شـده و   اعتمـاد، كيفيـت درك  ، شده رضايت مشتري و ارزش درك
 خدمات  كننده تأمين

 )2016( 8انصاري و رياسي

 )2016( 9لوكانتر و هولت ،گروزاو صنعت و دانش سازمانيو  ابهام و دانش سازماني، سبك تفكر قضايي، هاي تفكرسبك

 )2016(داره  شركت، نقدينگي و تورم اندازه

  )2016( 10ويجارانتي و رامساي در حال تغيير در بازار بيمه هاي تجربه و گرايش ،بلوغ نسبي، محصول  ارائه
  )2016( 11ديساي ريزي مالي مشاوران برنامهحفظ 

  )2015( 12كلين هاي اقتصادي استاندارد و ساختار و عملكرد بازارهاي بيمه شاخص
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1. Dinçer, Yüks & Martinez 
2. Stoeckli 
3. Nguyen & Worthington 
4. Garrett & Gopalakrishna 
5. Altuntas & Rauch 
6. Shen, Hu & Tzeng 
7. Onyango 
8. Ansari & Riasi 
9. Groza, Locander & Howlett 
10. Wijayanti & Ramsay 
11. Desai 
12. Klein 
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  فروش شبكه عملكرد بر مؤثر عواملخلاصه . 1جدول ادامة 

 پژوهشگران/ پژوهشگر عوامل مؤثر

  )2015( 1پاناگوپولوس و اوگلوي خودكارآمدي و خودكارآمدي و عملكرد فروشنده، رفتارهاي خود نظارتي
 )2014(كساري  هاي عيني و ذهني ارزيابي در بخش فروشمقياسي، بعد رفتار

  )2014( ، رحمتي و سبزيكارگر توانمندسازي منابع انساني سازمان
  )2014( 2، آساواداچانكوم و يايساوانگياساوارنگ تأثير كارآمدي هزينه، تأثير فناوري، تأثير خروجي، تأثير قيمت و تأثير محيطي

  )2012( 3المارو و السوبالمجالي و  شاخص توانايي مديريت و بندي، نقدينگي، اندازه اهرم
  )2009( 4، رودوم و وارهامبازكوئست آموزشي و سازمانيعوامل 

  )1396(حداد اسكويي  يندهاي مديريت دانشافر
  )1396(محمدي  سازماني عوامل خارج از صنعت بيمه و برون

  )1396( تقوي بافقي و ضرابي زاده بعد سازماني و بعد مهارتي  ،شناختي مدل توانمندسازي توماس و ولتهاوس بعد روان
  )1396(نواز و همكاران مسكين و معنادار بودن ينفس، شايستگي، خوداثربخش بودن، اعتمادبه ثرؤاحساس م

 به مشتريان دسترسي و مداري مشتريها، تعهد ايفاي توانايي عملياتي، مالي،عوامل 

  خدمات
رئيسي قربان و  ، مرادي دوليسكانيصفري
  )1396( آبادي

  )1396(حسيني فرد و اسدي   پردازش دانش رسمي  وحفظ مشتري، افزايش 
  )1396(هيكلي و قادرزاده   امنيت شغلي

هـاي فعـال، نظـارت مسـتمر و      هاي تشـويقي بـراي نماينـدگي    ايجاد و برقراري سياست
ها در راسـتاي فـروش بهتـر و     ها، هدايت صحيح نمايندگي راهبردي بر عملكرد نمايندگي
ها، درك درست مـديران از بـازار بيمـه و     نگهداري نمايندگيبيشتر، شيوه مناسب جذب و 

 شبكه فروش و ساختار مناسب اداري مرتبط با شبكه فروش كارآمد

  )1395(مجيدي و همكاران 

  )1395( پوررجبيو  ، آل طه، فرخندهاكبري  پذيري هاي نقش و درجه انطباق گرايي، ويژگي ارزش دوره عمر مشتري، مشتري

  )1395( تهراني و نديري ، سارنج،عباسي موصلو  تأثيرگذارهاي مذاكره  روش

  )1394(گازري نيشابوري و خليلي دامغاني  كارايي فني
  )1394(اسدي قله ني و دانايي   هاي فني هاي بازاريابي و مهارت هاي بين فردي، مهارت هاي فروش شامل مهارت مهارت

  )1392( مهرافروزو  ، مرتضويكفاشپور  هاي فروش گرايي و مهارت گرايي، فروش مشتري

  )1391(رضائي و احمدي   يندهاي داخلي و مشتريامعيارهاي مالي، فر رشد و يادگيري و
  )1390(عباسي و صالحي  مداري نقش ميانجي رضايت شغلي در ارتباط بين بازاريابي داخلي و مشتري

  )1390(و همكاران اسفيداني  استفاده از تكنولوژي كردناجرايي  برايهاي لازم  زيرساخت
  )1390( ياصل يقيدق مهارت مدير نمايندگي و درجه نمايندگي و ستانده مربوطه 

  )1390( خاتمي فيروزآبادي  هاي تعالي سازماني شاخص

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1. Panagopoulos & Ogilvie 
2. Yaisawarng, Asavadachanukorn & Yaisawarng 
3. Almajali, Alamro & Al-Soub 
4. Busquets, Rodon & Wareham 
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  روش پژوهش
 اسـتراوس  و گليزر پيشنهادي هايگام اساس بر كه شده گرفته بهره بنياد داده نظريه از كيفي بخش در حاضر، پژوهش در

 بيمـه، داراي  صـنعت  فروش شبكه از در استان گيلان، اعم بيمه صنعت كليه خبرگان شامل آماري جامعه. است شده اجرا
از آنـان بـا در نظـر     نفـر  17است كه در اين ميـان   عمده گذاران بيمه و ستادي و فني مديران و عاليه تحصيلات و تجربه
 گلولـه  بيمـه و بـه روش   صـنعت  در سال 15 حداقل كار سابقه و ارشد كارشناسي مدرك حداقل هاي داشتن شرط گرفتن

 مصاحبه انتخاب شدند كـه از  عنوان نمونه آماري براي كيفي به هاي پژوهش گيري نمونه در هدفمند عنوان روشي برفي به
نامـه   مصـاحبه از طريـق پرسـش    .و بـه كفايـت نظـري رسـيده اسـت      شـده  گرفتـه  بهـره  تخصصـي  مصاحبه براي آنان
از خبرگان پرسـيده شـده    مشابهي صورت ها به طوري كه پرسش اريافته در قالب پنج پرسش انجام شده است، بهساخت نيمه
نامـه بـر اسـاس متغيرهـاي      هـاي پرسـش   پرسـش . دهنـد  پاسخ مايل هستند، كه طريقي هر به اند آزاد بوده آنها اما است،

هـاي   لحاظ شاخص از طريق اساتيد خبره دانشگاهي بهتنظيم شدند و روايي محتواي آنها  شده در ادبيات پژوهش شناسايي
. بررسي شده اسـت  پذيري تأييدپذيري و اطمينان يا تأييد قابليت پذيري، انتقال يا انتقال باورپذيري، قابليت يا اعتبار قابليت

  .  بوده  است پژوهشگر عهده بر آنها بندي طبقه و ها پاسخ رمزگرداني مسئوليت در نهايت،
به ا بتد، بهـره گرفتـه شـده اسـت، بـدين صـورت كـه ا       1اكيود افزار مكس از نرمتحليل مصاحبهها و زيه تجر منظو به
ز باي كدهادر مقايسه با «مفاهيم» كه ي يل طبقههاه ذشد اجستخري اسپس كدهاام شد، قدا» هر مصاحبه زبااري «كدگذ

ــزرگهاوهيل گرذمفاهيم ين يــك از اهر ي شــده و ستهبند، دندي دارعىترانتزو امعانى كلىتر  ــر  ي ب م به نا) عىترانتزا(ت
ه انجـام شـده   شد اجستخرامفاهيم ي بند مقولهز، باي كدهازي سا ممفهواز پس ، ينابنابر. ي داده شده اسـت «مقولهها» جا

ور مر مقولهها بهو مفاهيم ي يادشده طبقههاد، بنيا داده ه در روش پژوهششدذتخاايه روبا توجه به ، ستاكر شايان ذ. است
ــه به خوي كاملترو شكل منسجمتر ، قبلىي سنجش مستمرّ» يافتههاو مقايسه «و مصاحبهها اد يش تعدافزابا و  د گرفتـ

در اين مرحله، پژوهشگر بـه تكـوين   . در نهايت، در سومين مرحله از كدگذاري، كدگذاري گزينشي انجام شده است. است
  .وي كدگذاري محوري پرداخته شد كه به ارائه مدل منجر شده استآمده در الگ دست هاي به اي در ميان مقولهنظريه

   هاي پژوهش يافته
و  5مراحل (ها  گزينشي حاصل تحليل مصاحبه كدگذاري و محوري كدگذاري باز، كدگذاري مراحل در اين بخش، تجميع

  .نشان داده شده است 2در جدول ) بنياد نظريه داده 6
وش بـوده و تمركـز بـر شـركت خاصـي      وهش حاضر تبيين عملكرد شبكه فـر شايان ذكر است، از آنجا كه هدف پژ

تفـاوت فقـط در   (نبوده است، با توجه به يكسان بودن ماهيت عملكرد و فعاليت نمايندگان و كـارگزاران   پژوهشگرنظر مد
ده كه منظور همان ها فقط از كلمه نماينده استفاده ش در كدگذاري) حيطه قانوني اختيارات است و نه در عملكرد و فعاليت

  . نماينده يا كارگزار بوده است

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1. Maxqda 
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 تجميع مراحل كدگذاري باز، كدگذاري محوري و كدگذاري گزينشي. 2ول جد

  هاي اصلي مقوله
  )كدگذاري گزينشي(

 هاي فرعيمقوله
  )كدگذاري باز( كدهاي باز  )كدگذاري محوري(

 به مربوط فردي عوامل
  نمايندگان

هاي ذاتي فردي  ويژگي
  كارگزار/ نماينده

 در نماينـده  شخصيتي نماينده، محبوبيت شخصيتي ظاهري، كاريزماي جذابيت ذاتي
 تعهـد  نماينـده،  نماينـده، صـداقت   هوشـي  كار، ضريب در سلامتي و جامعه، صداقت

  نماينده و عزت نفس نماينده

هاي اكتسابي فردي  ويژگي
  كارگزار/ نماينده

 آمـوزش  و فنـي  نماينده، دانـش  علمي اي، توان بيمه دانش ظاهري، داشتن آراستگي
 مديريت نماينده، دانش بيان نماينده، قدرت رفتار نماينده، نوع عمومي نماينده، روابط

 شناسي، رعايـت  بدن، وقت زبان بر مذاكره، تسلط ريسك، تحصيلات نماينده، مهارت
 با فرد ارتباط كيفيتاي،  بيمه اداري مسائل عملكرد از اي تجربه، آگاهي حرفه اخلاق
 نفـوذ  بـودن، ضـريب   روز مسـتمر، بـه   ديـدن  اي، آموزش بيمه مركزي، سواد سازمان
نماينـده و   مـالي  نماينده، تـوان  اجتماعي نفس موقعيت به گر، اعتمادبيمه در نماينده

  قدرت تفكيك ريسك

 به مربوط عوامل
  نمايندگان تشكيلات

 دفتر، نحـوه  دفتر، ظاهر نماينده، مكان تشكيلاتي ها، وضعيت نامه بيمه مناسب پايگاه  هاي تشكيلاتي ويژگي
  دفتر و بايگاني مناسب داخل چيدمان

  مديريت ارتباط با مشتري

مشـتريان،   بهتـر بـه   خـدمات  گذار، ارائـه  بيمه با همراهي مشتري، به موقع به مشاوره
 شـدن  منقضـي  از قبل گذار بيمه به دادن مشتري، اطلاع كنار شده صرف زمان مقدار
 دسـترس  گـذار، در  بيمـه  بـه  كـافي  موقع، احترام به و درست هاي نامه، راهنمايي بيمه

 افـزاري و سيسـتم   سـخت  افـزاري، امكانـات   نـرم  دهي، امكانـات  خدمات بودن، نحوه
  شكايات به گويي پاسخ

هاي منابع انساني  ويژگي
افراد در خدمت نماينده يا (

كارگزار، افراد شاغل در 
  )و كارگزاري  نمايندگي

فروشـنده،   عمـومي  بازاريابان، دانـش  دانش بودن روز مناسب، به بازاريابان بودن دارا
 انسـاني، رضـايت   منـابع  نظـر  از سـرمايه  بـازدهي  فروشنده، نرخ اي بيمه فني دانش

 شـغل  بـه  فـرد  كافي، نگرش بازاريابان كافي، داشتن كاركنان تعداد كاركنان، داشتن
  بازاريابان بالاي عمومي روابط خود و داشتن

  ساختار بازاريابي

تبليغـات،   تبليغـات، اثربخشـي   تبليغات، نوع بازاريابان، ميزان به مستمر آموزش دادن
 نماينده، بسترسـازي  آموزش اي ـ بازاريابي، بسترسازي  مشاوره كلينيك تشكيل دادن

 فـروش  استراتژيبازاريابي،  مشاوره مركز محصول، وجود بازارياب، مهندسي آموزش
آموزشـي فنـي و    هـاي  دوره دانش، برگـزاري  گروهي، مديريت هاي صحيح، آموزش

  هاي آموزشي رفتاري دوره برگزاري

  عملكرد مالي نماينده  عملكرد نماينده بيمه

 اقسـاط، بـدهكار   موقـع  بـه  پورتفو، واريـز  پورتفو، جذب خسارت، ميزان ضريب ميزان
 فروش، نرخ كل پورتفو، مبلغ تركيب مطالبات، كيفيت موقع به نماينده، وصول نبودن
مـالي،   نظر از نفوذ ريسك، ضريب ريسك، مديريت خسارت بيمه، نسبت فروش رشد

 خسـارت، افـزايش   نماينده، ضـريب  پورتفوي بهينه دريافتي، تركيب بيمه حق ميزان
ماه،  طي نامه بيمه فروش روز، تعداد طي نامه بيمه فروش خرد، تعداد هاي بيمه فروش
 ثالـث، تعـداد   غيرشـخص  نامـه  بيمـه  فـروش  سال، تعداد طي نامه بيمه فروش تعداد

كـل،   نامه بيمه فروش كل، درصد در هانامه بيمه فروش عمر، كميت هاي بيمه فروش
جـاري،   عمليـات، بـدهي   مانـده  بودن قبل، مثبت سال در مقايسه با عملكرد افزايش
 بيمـه، تركيـب   محل از پرداختي خسارت زاندريافتي، مي كارمزد معوق، ميزان بدهي
  درآمد نامه و كسب بيمه
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 تجميع مراحل كدگذاري باز، كدگذاري محوري و كدگذاري گزينشي. 2ول جدادامة 

  هاي اصلي مقوله
  )كدگذاري گزينشي(

 هاي فرعيمقوله
  )كدگذاري باز( كدهاي باز  )كدگذاري محوري(

  

  عملكرد خدماتي نماينده

 ميـزان  نامه، بيمه مجدد كاري، تمديد ترتيب و نظم قبلي، داشتن هاي نامه بيمه تمديد
ــه رضــايتمندي ــزان بيم ــذاران، مي ــاداري گ ــزان وف ــداري،  مشــتري مشــتريان، مي م
 مشتريان، ضريب رضايتمندي ميزان مشتريان، گذاران، بازخوردهاي بيمه بازخوردهاي

 صـدور  گذاري، فرايندهاي صادره، هدف هاي نامه بيمه گذار، تعداد بيمه در نماينده نفوذ
محصـول،   صـحيح  مشتريان، معرفـي  نگهداري فروش، ضريب از پس بيمه، خدمات

 از اسـتقبال  محصـول، ميـزان   از استقبال بيمه، ميزان شركت خدمات صحيح معرفي
  وفادار به عادي مشتريان تبديل ها و ميزان نامه بيمه تمديد بيمه، تعداد شركت

 هـا و ميـزان   شـركت  فني مديران تعامل نماينده، نحوه و گذار بيمه بين كاري مراوده  نمايندهعملكرد ارتباطي 
  كاركنان و مديران با نماينده تعامل

شركت  به مربوط عوامل
  گر هاي شركت بيمه ويژگي  گر بيمه

 سـازمان  گر، ايجاد بيمه شركت از مردم مديران، شناخت فني شركت، دانش توانگري
 ايـن  در سـتادي  مـديران  از فروش، استفاده شبكه از بيمه، استفاده شركت در فروش

 موقـع،  بـه  هـاي  خسـارت  مربوطـه، پرداخـت   گر بيمه شركت هاي سازمان، محدوديت
 بـه  خسـارت  بخـش  ها، احتـرام  خسارت پرداخت در مناسب، سرعت خسارت پرداخت

مقايسه در  مناسب بيمه خسارت، حق پرداخت هاي شعبه بودن دسترس گذار، در بيمه
 در شـركت  بيمه، سياسـت  شركت در اداري بوركراسي بودن ها، كمتر شركت ساير با

 شـركت  صـادر  بيمه، دستورالعمل تخصصي هاي كارگروه ها، تشكيل نامه بيمه فروش
  ها نامه آيين و ها گذشته و بخشنامه سررسيد هاي پرداخت، بدهي در بيمه، تأخير

بيمه  به مربوط عوامل
  بيمه مركزي هاي ويژگي  مركزي

 كشور، در بيمه صنعت كلي هاي مركزي، سياست بيمه مقررات و قوانين
 العمـل  بيمـه مركـزي، دسـتور    بر حاكم مديره هيئت بيمه، تفكر صنعت اندازهاي چشم

  كارمزد از سوي بيمه مركزي ميزان صادره از بيمه مركزي و تغيير

  هاي محيطي ويژگي

  اقتصادي اقتصادي، تورم و ركودمحيط اقتصادي، مسائل   اقتصادي عوامل
  ها دولت و ماليات هاي سياسي، سياست سياسي، مسائل محيط  سياسي عوامل

 نفـوذ  فرهنگي، ضـريب  فروش، مسائل سازمان با برتر نمايندگان و مديران همراهي  فرهنگي عوامل
  بيمه فرهنگ جامعه و افزايش در بيمه

  اجتماعي عوامل
اجتماعي، مشكلات اجتماعي صنعت بيمه در كشـور ايـران،    اجتماعي، مسائل محيط

مندي از خدمات بيمـه و سـاختار اجتمـاعي كشـور      سازي و بهره موانع اجتماعي پياده
  ايران

هاي قانوني صنعت بيمه در ايران،  كشور، شكاف گذاري قانون و حقوقي مسائل  قانوني عوامل
  ساختار قانوني خدمات بيمه در كشورنواقص پوششي قوانين صنعت بيمه در ايران و 

 در فروش شبكه عملكرد
  بيمه صنعت

عملكرد نمايندگان و يا 
  عملكرد مالي، عملكرد فرايندهاي داخلي، عملكرد خدماتي و عملكرد بازاريابي  )در يك مفهوم(كارگزاران 

 شبكه توانمندسازي
  فروش

رشد و توسعه اقتصادي 
  شبكه فروش

 وگـذاري   افـزايش سـرمايه   ،بازارهـاي پـولي و مـالي    توسـعه ، اقتصـادي  رشد كلان
  زايي بيشتر اشتغال

رشد و توسعه اجتماعي 
  جامعه در زندگي به اميد و افزايش توسعه عدالت اجتماعي ،رفاه اجتماعي  شبكه فروش

رشد و توسعه فرهنگي 
  توسعه فرهنگ استفاده از بيمه نگرش فرهنگي و  شبكه فروش
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ــك »ريمحواري يم كدگذراداپا«ن يا هما »ريمحواري كدگذ«مرحله د دوم كرربه كاط ما نتايج مربوا  13در آن ه ــ

ــژوهشن جريادر يافته  رمقوله ظهو ل حو د،بنياه روش دادهشد توصيهه و شد تعريفي ستهها يا طبقههادقالب در  )2 ولجد( پـ
ن ـ ـيا. دـ ـمىيابنن ساما »بيمـه  صـنعت  در فـروش  شبكه عملكرد تبيين منظور به مدلي«ن يا هما »ريمقوله محو«يك 

  .هستندمدل پارادايمي . 1به شرح شكل ستهها د
  

  

  يميمدل پارادا. 1شكل 

 گيري و پيشنهادها نتيجه
. فـروش اسـت   شـبكه  بيمه، توانمندسازي صنعت در فروش شبكه عملكرد هاي پژوهش، پيامد مدل تبيين بر اساس يافته

سرعت در حال افزايش تعداد نمايندگان  هاي بيمه براي افزايش گستره توزيع و رقابت بر سر سهم بيشتر از بازار، به شركت
تعـداد مناسـبي   كـه  بـديهي اسـت    ، زيراواقع، سطح توانمندي نمايندگان از اهميت بيشتري برخوردار است اما در. هستند

 در توانمندسـازي،  اگرچـه . مراتب بهتر خواهد بود كيفيت به توان و كم نماينده توانمند و باكيفيت از تعداد زيادي نماينده كم
 برخـي  موفقيـت  در كـه  مهمـي  نقـش  و بـالا  اهميت دليل به اما شود، مي محسوب نوپا نسبت به اي مقوله مديريت بياتاد

 مـديران  اصلي هايدغدغه از يكي و همواره تبديل شده محبوب و مقبول اي واژه به سرعت به داشته، مجري هاي سازمان
مدل حاضر با توجه به معرفـي عوامـل فـردي و عوامـل تشـكيلاتي مربـوط بـه         .است بوده كشور بيمه صنعت عرصه در

در رابطه با عوامل فردي و ) ارتباطي(مكانيكي  عنوان شرايط علي نشان داده است كه توانمندسازي با رويكرد نمايندگان به
 در فـروش  و ركن اساسـي شـبكه  تواند به توانمندسازي اين د با اتخاذ رويكرد ساختاري در رابطه با عوامل تشكيلاتي، مي

  پيامد
 فروش شبكه توانمندسازي

 

 گرمداخلهشرايط
  به بيمه مركزي مربوط عوامل

 گر عوامل مربوط به شركت بيمه

  زمينه 
 عوامل محيطي

 پديده محوري
  عملكرد شبكه 
  فروش بيمه

  شرايط علي
 عوامل فردي مربوط به نمايندگان

عوامـــل مربـــوط بـــه تشـــكيلات 
  نمايندگان
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 حـق  اعطـاي  اختيـار،  تفـويض  قبيـل  از مـديريتي  اعمال شود كه پيشنهاد مي ارتباطي رويكرد در .بيمه منجر شود صنعت
اطلاعات از سوي نمايندگان نسبت به كاركنان خود  به ها رده همه در افراد دسترسي تر، پايين سطوح افراد به گيري تصميم

 و تشـكيلاتي نماينـدگان بيمـه    ساختار در به تغييرات. گر نسبت به نمايندگان خود اتفاق بيفتد مههاي بي و از سوي شركت
گران از  بيمهتوان بيان داشت كه  در تبيين اين يافته مي. شود مي نيز تأكيد آن مانند و سازي تيم و تخت ساختار به گرايش

منظور تشويق آنان به ابتكـار عمـل بـدون اعمـال فشـار، ارج       فروش مربوطه به ندگانيكاركنان و نما يطريق توانمندساز
 يتوانمندسـاز  توانند موجـب  ، ميعنوان مالكان سازمان به فهيوظ  نهادن به منافع جمعي سازمان با كمترين نظارت و انجام

د كـه در جامعـه امـروز، نماينـده     ان نيز تأييد كرده) 1396(در اين راستا صفري و همكاران . خود شوندكاري  يها طيدر مح
ي ا نـده ينماپـذيراي   تواند ينمامروز  جامعهي علمي و فردي كاملي برخوردار بوده و ها يتوانمندفروش صنعت بيمه بايد از 

وارد دفتـر   گـذار  مهيب عنوان بهباشد كه فقط در دفتر كار خود منتظر عبور افراد از جلوي در دفتر بماند، به اميد اينكه فردي 
كند كه  را نيز تأييد مي )2017(گرت و گوپالاكريشنا هاي پژوهش  اين مطلب، يافته. اقدام كند نامه مهيبده و براي خريد ش

لحـاظ عملكـرد فـردي و     تـا بـه   كننـد  اعضاي تيم درست و شايسته به عملكرد كمك مـي  ش،تشكيل يك تيم فرو براي
  .تشكيلاتي سطح توانمندي بالايي داشته باشند

گـر  مداخلـه  گـر، نقـش   بيمـه  شركت به مربوط عوامل و مركزي بيمه به مربوط عوامل ،هاي پژوهش يافته در تبيين
 ،اجرايـي  هايدسـتور  هـاي مختلـف،    اي در رشـته  مديران بيمه داشته اند كه در راستاي تببين آن مي توان بيان داشت كه

هـاي   هـا و بخـش   نادرست از وضع بازار بيمـه در رشـته  اطلاعات . ندكن هاي عملياتي را تدوين مي ها و استراتژي بخشنامه
 هـاي غيرعملي و انتظار هايسبب صدور دستور ها و امكانات شبكه فروش شركت،  با محدوديت نداشتن مختلف و آشنايي

. همراه خواهـد داشـت   تأثيرات مخرب فراواني به ،در پيشبرد اهداف توسعه بازار شركت وشود  نادرست از شبكه فروش مي
انفعـال   ،نهايت شود و در هاي شركت در زمينه ارائه خدمات مي يت در چنين فضايي باعث نااميدي نماينده از پشتيبانيفعال

  . هاي اجباري را در پي خواهد داشت نامه و محدود شدن حوزه فعاليت نماينده به برخي از بيمه
. دانند ي صنعت فروش بيمه در كشور ايران مياي انكارناپذير برا عنوان زمينه هاي پژوهش عوامل محيطي را به يافته

. از جمله موانع رشد شبكه فروش در صنعت بيمه در كشـور هسـتند   محيطي شرايط با متناسبنا تحرك و يپذيرنا انعطاف
وكـاري درآمـدزا در    عنوان كسـب  كننده خدمات بيمه، شغل نمايندگي به هاي عرضه دليل محدود بودن شركت گذشته به در

وكار ماهيتي تجمعـي   شد و كسب از مشتريان مي مطمئن يفروشنده پس از طي مدتي صاحب پايگاه، زيرا شد نظر گرفته 
شـد، از   كه موفـق بـه جـذب مشـتريان جديـد مـي        صورتي يعني فروشنده ضمن برخورداري از مشتريان فعلي در ،داشت

به همين دليـل، بسـياري از متقاضـيان فعاليـت     . شد مند مي علاوه درآمد حاضر بهره هاي گذشته به درآمدهاي انباشته سال
 بـه ه فعاليت در بازار پررقابـت امـروز   نكحال آ. انگارند هزينه و پردرآمد مي براي فروشندگي بيمه، اغلب، اين فعاليت را كم

مهم ممكـن  موضوع و اين  نياز داردهاي فردي و اجتماعي براي نماينده و شركت متبوع وي  ها و مهارت كسب شايستگي
اند و با توجـه   گذشته شدهاز  تر گذاران نيز بسيار آگاه بيمه. باشدشده  ست باعث طولاني شدن دوره بلوغ يك فروشنده بيمها

گر بـه ديگـري    يك بيمه  راحتي از فروشنده هاي مختلف به كننده خدمات بيمه، در سال به حداقل بودن هزينه تغيير عرضه
تسـلط  ، شناسايي مشتريان، شناسايي نيازهاي متنوع آن، شناسايي بازارشود كه  د ميدر اين راستا، پيشنها. شوند جا مي هجاب
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  .منظور عملكرد رو به رشد انجام شود بر شرايط قانوني، فرهنگي و اجتماعي حاكم بر صنعت بيمه در كشور به

 ـمحدوديت موجود در پژوهش، نداشتن ديدگاه علمي و تخصصي مديران در مصاحبه ه عملكـرد  هاي كيفي مربوط ب
شـود كـه رونـد علمـي      نشده منجر مي ها به نسبت دادن عوامل سياسي كنترل فروش در صنعت بيمه بوده و اغلب پرسش

  .پژوهش را با محدوديت مواجه كرد
هـاي   هاي كيفي به مدل تواند مانند ساير روش بنياد بهره گرفته شده است كه مي در اين پژوهش از روش كيفي داده

  .زيرا در اين شيوه بر نظرهاي تعداد محدودي از خبرگان استناد شده است ديگري منجر شود،

  منابع
فروشندگان بيمـه  : مطالعه موردي(هاي فروش بر عملكرد فروشنده  بررسي تأثير مهارت). 1394(، حسن دانايي ؛اسد ،اسدي قلعه ني

اولين كنفرانس ملي مـديريت، نـوآوري و كـارآفريني در شـرايط اقتصـاد       ).گذاري بيمه كارآفرين شعبه مشهد عمرو سرمايه
  . مشهد، انجمن مديريت ايران واحد خراسان مقاومتي،

 نقـش  با گذاري سرمايه و عمر هاي بيمه خريد قصد بر اي بيمه خدمات كيفيت تأثير). 1398( بيلند، مجتبي هدايتي عبدالرضا؛ اسعدي،
  . 87 -72 ،)2(34 ،بيمه پژوهشنامه فصلنامه. اي بيمه شركت يك در پيشين خريدهاي تجربيات ميانجي

 .اينترنت بر عملكرد بازاريـابي بيمـه عمـر   اثر ). 1390(الهه  ،علي رضا و اسماعيلي آهنگركاليي ،اسفيداني، محمدرحيم؛ دقيقي اصلي
  . 16-1، )2(26 ،فصلنامه پژوهشنامه بيمه

هاي نقش و عوامل فردي فروشـنده   بررسي تأثير ويژگي .)1395(مهسا و پوررجبي، آيدا محسن؛ آل طه، سيدحسن؛ فرخنده،  اكبري،
، )2( 1، اي هـاي بيمـه  نشريه پـژوهش  .هاي بيمه پاسارگاد استان گيلان مطالعه نمايندگي مورد: بر عملكرد نيروهاي فروش

115- 143 .  

 يدر راسـتا  يخوشـه بنـد   يهـا  تميالگـور  يا سـه يمطالعه مقا). 1395( نياسمي ،زاده يتق و طاها ي،منصور؛ محمدصالحي، تركستان
  .22-1، )6( 1 ،نينو يابيبازار قاتيتحق .مهيدر صنعت ب يارتباط با مشتر تيريمد ستميدر س يسنجش ارزش مشتر

همـايش  دومـين  . تحليل راهكارهاي توانمندسازي شبكه فروش درصنعت بيمـه ). 1396( زاده، عليرضا تقوي بافقي، مهدي و ضرابي
  .تهران ،هاي مديريت و علوم انساني در ايران المللي و چهارمين همايش ملي پژوهش بين

 مـه يب نـدگان يكاركنـان و نما  يو توانمند سـاز  يدانش بر اثر بخش تيريمد يهاندينقش فرآ يبررس). 1396(مهدي  ،ييحداد اسكو
 .تهران ،يو علوم رفتار تيريمد نينو يها ميپارادا كنفرانس. لياستان اردب رانيا

اي در ايـران مـورد    هـاي بيمـه   ثر بر عملكرد درآمـدي شـركت  ؤبررسي عوامل م). 1396( حسيني فرد، سيده منيره و اسدي، مرتضي
  .تهران المللي مديريت و حسابداري، دومين كنفرانس بين. مطالعه بيمه ايران و بيمه سينا

و  يسازمان يهاي تعال شاخص بيبا استفاده از ترك مهيهاي ب هاي شركت عملكرد نمايندگي يابيارز .)1390( يعل ،يروزآباديف يخاتم
  .ئيدانشگاه علامه طباطبا ت،يريارشد رشته مد ينامه كارشناس پايان .ها داده يپوشش ليروش تحل

بيمه ايـران بـه روش    يمشركت سها :مطالعه مورد(عمر  يها مهيشبكه فروش ب ييمدل كارا يطراح ).1390( رضايعل ،ياصل يقيدق
  .مدرس تيدانشگاه ترب ت،يريارشد مد ينامه كارشناس پايان ).DEA(ها  داده يپوشش ليتحل
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 تيريفصـلنامه مـد   .Topsisو  BSC يبا استفاده از الگو نينو مهيعملكرد شعبات ب يابيارز) 1391(زهرا  ،يو احمد نيفرز ،ييرضا

 .39-31: 10، توسعه تحول

بـر   دي ـبـا تأك  مـه يدر صـنعت ب  انيمدل كسب وكار باشگاه مشـتر  يطراح ).1397( راحله ي،ابيافراسي و عل ي،داور ؛مهران ي،رضوان
  .112-89 ،)1(8، يمنابع سازمان تيريمد يها پژوهش. انيو بلوك مشتر ينوآور

 و بيمـه  صـنعت شبكه فـروش در   يشرويپ يها چالش يو غربالگر ييشناسا). 1394( يمحمدعل ،يكجور يسران اهيس م؛يعظ ،يزارع
  .124-111 ،)5(16 ،نوين بازاريابي تحقيقات. فازي دلفي شيوه از استفاده با راهكارها ارائه

 يتيريزارش مـد گ. يزندگ يها مهيو فروش در ب يابيبازار ياستانداردها نيتدو. )1399(ي، اميد فتح ي، فريدون واحمدي، رضا؛ شافع
 .1-9 ،اشخاص يها مهيب يپژوهش گروه، مهيپژوهشكده ب، 621: شماره يطرح پژوهش

 اسـاس  بـر  بيمـه  صـنعت  در شـواهد  بر مبتني راهبردي گيري تصميم سازي مدل ).1398( ديوح ،يالهام سادات؛ خاشع ،يصبور ابوان
  .803-782 ،)42(11 ،بازرگاني مديريت فصلنامه. بنياد داده تئوري

بنـدي   عملكـرد و رتبـه   يابي ـبـراي ارز  يچارچوب هارائ .)1396( نيحس ،يقربان آباد يسيرئ ؛سجاد ،يسكانيدول يمراد د؛يسع ،يصفر
  . 22-1، )1( 32 ،مهيپژوهشنامه ب .)شده غني يروش پرامت(گيري چندشاخصه  تصميم كرديبا رو مهيهاي ب شركت

 .وزين سكير تيسا ، وبها باشند نه شكل مغازه شعب بانك هيشب ديبا مهيب يها يندگينما). 1393(عاملي، محمد 

و بازده سهم در بازار  ياخلال يگر رابطه معامله يبررس). 1398(محمد  ،يريندو رضا  ،ي؛ تهرانرضاي؛ سارنج، علليموصلو، خل يعباس
 .99-78، )25( ،يمال تيريانداز مد چشم. رانيسهام ا

در  مـه يهاي ب شركت: مطالعه مورد( مهيدر صنعت ب يمدار يبر مشتر يداخل يابياثر بازار .)1390( ي، صبورصالح ؛محمدرضا ي،عباس
  . 175 -145، )2( 26 ،مهيفصلنامه پژوهشنامه ب .)سطح شهر تهران

و  يـي گرا هـاي فـروش در تـأثير فـروش     مهـارت  يگرلينقـش تعـد   .)1392( يمهرافـروز، مصـطف   ؛ديسـع  ،يكفاشپور، آذر؛ مرتضـو 
  . 109 -87، )2( 3 ،يابيبازار قاتيتحق هينشر .مهيهاي شركت ب فروش نمايندگي يرويگرايي بر عملكرد ن مشتري

هـا و   ارزيابي عملكرد شعب ب يمه بـا اسـتفاده از مـدل تحليـل پوششـي داده     ). 1394(كاوه  ،خليلي دامغاني ؛آرزو، ازري نيشابوريگ
سسـه مـديران   ؤ، تهـران، م ندسـي صـنايع  المللي مديريت، اقتصـاد و مه  كنفرانس بين .گيري از شاخص مالم كوئيست بهره
 .پرداز پايتخت ويرا ايده

هاي  ثر بر بازاريابي و فروش بيمهؤبندي عوامل م شناسايي و اولويت). 1395( كاوسي، طهماسب ؛داغي، رستم قره ؛مجيدي، ابوالفضل
  .ميانه ،حسابداري و مديريتاولين همايش ملي رويكردهاي نوين در . عمر در شركت بيمه ايران استان آذربايجان شرقي

انداز با رويكرد اقتصادي، اجتمـاعي، فرهنگـي    هاي جامع عمر و پس بررسي موانع موجود در راه توسعه بيمه). 1396( محمدي، احمد
كيـد بـر اقتصـاد    أحسابداري و اقتصاد دانـش بنيـان بـا ت    المللي مديريت، سومين كنفرانس بين. )كشور ايران: مورد مطالعه(

  .تهران مقاومتي،

 در فـروش  مديران ي توانمندسازيالگو). 1396( ينعليحس رومند،ياكبر؛ ن ديس ،ييطباطبا  پور يليمحمود؛ ن ،يقربان د؛يسع نواز، نيمسك
  . 40-21 ،)32(126 ،بيمه پژوهشنامه. رضوي خراسان استان در بيمه فروش هاي نمايندگي در مطالعه: بيمه صنعت
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 يهـا  بـا اسـتفاده از روش   نـدگان ينما ين ـيآفر در ارزش رگـذار يثأت يعوامـل فـرد   ييشناسا). 1398( نسترن ،اكبريو  شاهين ،نوري

 .26، دوره ، پژوهشكده بيمهالمللي بيمه و توسعه همايش بين. يكاو داده

فصـلنامه   .مـه يهـاي ب  شـركت  ندگانيدر نما يبا عملكرد شغل يشغل تيامن نيرابطه ب نييتب .)1396(قادرزاده، داوود  ؛لقمان ،يكليه
  ).1(4، يو حسابدار تيريدر مد ديهاي جد پژوهش
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