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 تاثیر ارتقا روابط بین شعب،نمایندگان و کارگزاران درافزایش فروش انواع بیمه نامه

 

 ه نجارباشی مدرس مرکز علمی کاربردی کسب و کار سبا )وابسته به بیمه ایران(الفتح ایمان 

 گرایش بیمه اشخاص_کارشناسی مدیریت بیمه سوسن سوداگر،دانشچوی 

 اشخاص بیمه گرایش_ بیمه مدیریت کارشناسیشرمینه تبریزی 

 : چکیده

 تضمین ملي، ثروت باحفظ بیمه. دارد بعهده مهمي اجتماعي نقش ديگران فعالیت زيانبار آثار درقبال جامعه افراد كل حامي بعنوان بیمه

 يك بعنوان سو ديگر از شده آوري جمع هاي اندوخته و ذخائر گذاري سرمايه و كوچك اندازهاي پس آوري وجمع ازيکسو گذاريها سرمايه

 بیـن گستـره در خطر توزيع با بیمـه شركتهاي درنهايت. دارد اشتغال سطح بردن بالا و اقتصادي درتوسعه بسزائي نقش اقتصادي عامل

- 1: پذيرد مي صورت طريق دو از كشور در بیمه فروش. زنند مي رقم جهاني درخانواده را المللي بین نقش اتکائي هاي بیمه طـريق از المللي

 و استاني شعب و ستادي واحدهاي طريق از و میکند اقدام نامه بیمه فروش به راسا بیمه شركت مستقیم روش در. مستقیم غیر- 2 مستقیم

 فروش شبکه اركان. میشود انجام فروش شبکه طريق از نامه بیمه فروش مستقیم غیر روش در.میپردازد فروش و بازاريابي به شهرستاني

 تمامي با قادرند گذاران بیمه و جامعه به مشاوره ارائه ضمن و میکنند فعالیت مركزي بیمه نظارت تحت و مجوز با كه كارگزاران از عبارتند

 میتوانند اي بیمه شركت يك از مجوز اخذ با كه هستند نمايندگان فروش اركان ديگر بخش. بفروشند نامه بیمه و داشته همکاري شركتها

 كارگزاران و شعب،نمايندگان بین روابط ارتقا تاثیر بررسي حاضر پژوهش از هدف .برسانند فروش به و ارائه را شركت آن  محصولات صرفا

 استفاده اي كتابخانه و میداني روش دو از.میباشد تحلیلي-توصیفي ماهیت نظر از و كاربردي هدف نظر از نامه بیمه انواع فروش درافزايش

. شدند انتخاب نفر 340تعداد كوكران فرمول از استفاده با نمونه حجم میباشندنمايندگان،مديران شعب و كارگزاري ها  آماري جامعه و شده

ارتباط بین شاخص مطرح شده در خصوص نمايندگان ،شعب و كاگزاري در   بین معناداري رابطه میدهد نشان تحقیق هاي يافته مهمترين

 شده گردآوري شداطلاعات تکمیل پرسشنامه ابزار از استفاده با كه میداني اطلاعات آوري جمع از پس. دارد وجودافزايش فروش بیمه نامه  

 وآزمون ها داده فراواني میانگین، درصد، بصورت نتايج تحقیق ايمتغییره بین روابط  تحلیل به اقدام از پس و كرده  SPSSافزار نرم  وارد را

 .شد داده نشان اي  اسپیرمن

 

 

 ، آزمون اسپیرمننامه بیمهفروش  ،کارگزاران، شعب،نمایندگان كلمات كلیدي:
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 :مسئلهبیان 

هجری قمری شخصی بنام  1308پیدایش و رواج بیمه به مفهوم امروزی آن درایران سابقه چندانی ندارد. تحقیقات انجام شده حكایت از این دارد که در سال 

تی نمیكند و بعلت عدم سال از ناصرالدین شاه قاجار دریافت می کند. لكن کار این شخص روسی پیشرف 75امتیاز تصدی امور بیمه را برای مدت “ لازاریونیاك“

در ایران شروع “ کافكارمرکوری“و “ نادژدا“هجری شمسی دو موسسه بیمه روسی بنام  1280اجرای مفاد قرارداد حق امتیاز از او سلب می شود. در حدود سال 

فعالیت آنها بوسیله یك شرکت بیمه دولتی بنام به فعالیت کردند. انقلاب اکتبر شوروی کار این دو موسسه تزاری را متوقف کرد. مدتی پس از انقلاب اکتبر 

که بیمه در ایران ملی شد ادامه یافت. علاوه بر این چند شرکت بیمه انگلیسی و آلمانی و سویسی  1358دنبال شد. کار نمایندگی این شرکت تا سال “ گستراخ“

فعالیت شرکت های  .شرکت یا نمایندگی خارجی در ایران فعالیت داشتند پیش از ده1310بطوریكه در سال  .و لبنانی نیز در ایران نمایندگی تاسیس کردند

ها با استفاده از عدم بیمه خارجی درایران که در بدو امر لازم شناخته میشد بصورتی درآمده بود که برای اقتصاد ملی به جای نفع،زیان آوربود،ازیكسواین شرکت 

یمه کلانی مطالبه ودریافت می کردندوبه بهانه های گوناگون از پرداخت خسارت شانه خالی میكردند و از اطلاع بیمه گزاران در مقابل پوشش های محدود،حق ب

بی بند و دیگر سودسالانه مبالغ قابل توجهی ارز به صورت حق بیمه از کشور خارج می شد.بدون آنكه معادل آن بصورت خسارت به مملكت وارد شود. وضع 

مروزه بیمه بعنوان یك عامل زمینه ساز بستری امن، در اقتصاد جهان، نقش بسیارمهم  .مناسب اقتصاد ملی و رفاه جامعه نبود باری پیش آمده بود که بهیچوجه

در آمده و دوام می و حساسی را بعهده دارد. فعالیت بنگاههای بزرگ اقتصادی، کارخانه های صنعتی، کشتیها و هواپیماهای غول پیكر با اتكا به بیمه به حرکت 

، آرام بخش فعالیتهای گسترده بازرگانی، مسئولیتهای سنگین و نگران کننده ای بدنبال دارد، بیمه ریسكهای سیاسی و اعتباری و بیمه انواع مسئولیتها .یابد

بر نیامده و همكاری گروهی بازرگانان و صاحبان صنایع و حرف مختلف است. قبول این گونه تعهدات گاهی چنان زیاد است که به تنهائی از عهده یك بیمه گر 

بیمه گر مدیری است که بین گروه بیمه گزاران  .بیمه گران را از کشورهای مختلف می طلبد. دراین میان نقش بیمه گر در معاملات بیمه ای تنها مدیریت است

بطه تعاونی برقرار کرده و بامتشكل کردن افراد در که به فعالیتهای مختلف مشغول می باشند و جان ومال هریك از آنها به نحوی در معرض خطر می باشد را

درخاتمه چنانچه نگاهی گذرابه نقش بیمه دردنیای  .سازمان بیمه و دریافت حق بیمه، آنها را در قبال صدمات و زیانهای احتمالی مورد تامین قرار می دهد

اس اطمینان درشخص وایجاد اعتباروتشكیل سرمایه وحمایت از تك تك افراد نقش انفرادی بیمه باایجاد احس :صنعتی امروزداشته باشیم ملاحظه خواهیم کرد

بیمه بعنوان حامی کل افراد جامعه درقبال آثار زیانبار فعالیت دیگران نقش اجتماعی  .جامعه برای زندگی بهتر و بدور از نگرانی از حال و آینده شكل می گیرد

رمایه گذاریها ازیكسو وجمع آوری پس اندازهای کوچك و سرمایه گذاری ذخائر و اندوخته های جمع آوری بیمه باحفظ ثروت ملی، تضمین س .مهمی بعهده دارد

خطر در گستـره شده از دیگر سو بعنوان یك عامل اقتصادی نقش بسزائی درتوسعه اقتصادی و بالا بردن سطح اشتغال دارد. درنهایت شرکتهای بیمـه با توزیع 

- 2مستقیم - 1فروش بیمه در کشور از دو طریق صورت می پذیرد:  .های اتكائی نقش بین المللی را درخانواده جهانی رقم می زنند بیـن المللی از طـریق بیمه

اریابی و فروش غیر مستقیم. در روش مستقیم شرکت بیمه راسا به فروش بیمه نامه اقدام میكند و از طریق واحدهای ستادی و شعب استانی و شهرستانی به باز

ت نظارت بیمه میپردازد.در روش غیر مستقیم فروش بیمه نامه از طریق شبكه فروش انجام میشود. ارکان شبكه فروش عبارتند از کارگزاران که با مجوز و تح

بخش دیگر ارکان فروش  مرکزی فعالیت میكنند و ضمن ارائه مشاوره به جامعه و بیمه گذاران قادرند با تمامی شرکتها همكاری داشته و بیمه نامه بفروشند.

آن شرکت را ارائه و به فروش برسانند. در حوزه بیمه های زندگی،  لات کت بیمه ای میتوانند صرفا محصونمایندگان هستند که با اخذ مجوز از یك شر

روش سایر بیمه نامه ها همچون ثالث، نمایندگان خاص نیز وجود دارند که فقط قادر به فروش محصوالت بیمه های زندگی شرکت متبوع خود هستند و امكان ف

ختصاص داده شده به مسئولیت و ... را ندارند. همچنین در این حوزه بازاریابان بیمه های زندگی فعالیت دارند که تحت نظر یك شعبه یا نمایندگی با کد خاص ا

از .اریابان در هر منطقه تحت نظر شعب شرکت در آن منطقه فعالیت میكنندالزم به ذکر است که نمایندگان و باز .ایشان به فروش این بیمه نامه ها اشتغال دارند
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در وضعیت ایشان از اهمیت فوق العاده ای برخوردار است و باید به گونه ای عمل نمود  توسط شبكه فروش صورت میپذیرد%فروش بیمه  01آنجاییكه قریب به 

ت ایشان و رفع تعارضات در منافع شرکت بیمه گر و شبكه فروش، سعی در بزرگتر لابا شناخت مشك ه نیز شده و بتوانتا برنامه های بازاریابی شامل این گرو

فاصله بین میزان فروش بیمه های زندگی و غیر زندگی بسیار  نمودن کیك بیمه و ایجاد انگیزه مضاعف در ایشان و در نتیجه ارتقا جایگاه صنعت بیمه بود

%این رشته در سند  13شبكه فروش، سهم بیمه های زندگی از پرتفوی صنعت افزایش نخواهد یافت و رسیدن به سهم چشمگیر میباشدو قطعا بدون توجه به 

روشهای سنتی دیگر پاسخگو نبوده و ما نیازداریم  سال از ارائه بیمه نامه ایرانی 80چشم انداز صنعت دشوار به نظر میرسد. از سویی دیگر پس از گذشت بیش از 

شناسایی شود و با کمترین زیان به مزایای روشهای فعلی، راهكارهای جدید ارائه شود و در نهایت روشی ترکیبی با معایب حداقل و مزایای  آسیبهای موجود

 .حداکثر یافت شود

 اهمیت و ضرورت تحقیق

درست و کاملی از خدمات بیمه ندارند و برای اطلاعات  طورمعمول با کسانی سروکار دارد که کار نیروی فروش بیمه، یك فعالیت زیربنایی است زیرا به ایگاهج

این  ای خود میبایست توسط این نیروها توجیه شوند. خریداران بیمه نیاز دارند که کاربرد آن را بدانند و آگاه شوند که چه حقوقی را از طریق رفع نیازهای بیمه

ط نماینده، کارگزار یا شرکت بیمه ارائه شوند بدیهی است که فروشنده خود باید توسه اطلاعات کبه عهاده میگیرناد و ازآنجا خرید به دست آورده و چه وظایفی را

ارگزاران بازاریابان آنها نیروی فروش صنعت بیمه را تشكیل میدهند و در حقیقت بازوان اجرایی شرکتهای بیمه جهت آگاهی کافی باشد. نمایندگان و کدارای 

د شد. موجب پریشانی در عرضه بیمه خواه نیروی فروش، شكوفایی فروش ازلحا کمی و کیفی را به دنبال دارد و ضعف آن نیز فروش هستند. توانایی و بالندگی

نامه کار نیروی فروش آغاز میشود و حفظ و نگهداری  تنهایی برای یك شرکت بیمه ارضاء کننده نخواهد بود، درواقع با فروش بیمه به دست آوردن مشتری به

 یروی فروش در یك صنعت به میزان زیادی به شرکتهای بیمه است ام  در توسعه باازار انحصاری توسطت مناسب در صورت وقوع خسارت گرائه خدمامشتری و ا

ریابی های بازا دهنده شیوه ی این استراتژیهای عمومی بازاریابی صنعت هستند که شكلرویكرد عمومی فعالیتهای بازاریابی در آن صنعت بستگی دارد، یعن

  اهای بازاریابی کارآمد کمك شایانی نماید هستند. ازاینرو، شناخت این رویكردهای کلی میتواند به طراحی سیستم

 اصلي تحقیق هدف اهداف

 هدف اصلي

 در افزايش فروش بیمه نامه كارگزاران و شعب،نمايندگان روابط بین همبستگي میزان شناسايي

 اهداف فرعي:

 نمايندگان ،شعب و كارگزاري ها افزايش فروش بیمه نامه مبتني بر روابط بینبررسي عوامل موثر بر 

 سوالات تحقیق:

 سوال اصلي

 رابطه معنادري وجود دارد؟ نامه بیمه فروش افزايش در كارگزاران و شعب،نمايندگان روابطآيا بین ارتقا 

 سوالات فرعي:

 كدام میباشد؟ يش فروش بیمه نامه اجهت افز  كارگزاران و شعب،نمايندگان مهم ترين اركان موثر بر روابط بین

 فرضیات تحقیق:

 فرضیه اصلي:

 .دارد وجود معنادري رابطه نامه بیمه فروش افزايش در كارگزاران و شعب،نمايندگان روابط ارتقا به نظر میرسد

 فرضیات فرعي:
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شعب و نمايندگان مهم ترين شاخص مالي شعب,تعامل كارگزاري ها ، ريبه نظر میرسد عواملي همچون روابط فردي و اجتماعي نمايندگان ،توانگ

 میباشد.يش فروش بیمه نامه اكارگزاران جهت افز و شعب،نمايندگان بین روابط در هاي موثر 
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 روش تحقیق

 تحلیلی با ماهیت کاربردی استفاده شده است._در این پژوهش از روش توصیفی 

 ابزار گردآوری 

اطلاعات جهت  یگردآور یمنظم و گام به گام است که برا یندی( شامل فراLibrary research) یکتابخانه ا قیتحق ای یمطالعات کتابخانه اروش در 

 تالیجید یاکتابخانه ه است موجودها و پرونده ها  یگانیشده اند و در با هیکه از قبل ته یاطلاعات ی. جمع آورردیگ یمورد استفاده قرار مپژوهش حاضر نگارش 

شده است مانند کتب، پایان نامه،مقالات مرتبط  افتیاز کتابخانه ها در ینترنتیاز اطلاعات را به صورت ا یاریتوان بس یم ،یشدن منابع کتابخانه ا یكیو الكترون

 با موضوع پژوهش که در در بخش مبانی نظری به کار گرفته شد.

. و عبارت است از ردیگ یمورد استفاده قرار م یشیمایپ قاتیاطلاعات در تحق یجمع آور یابزار ها نیاز متداول تر یكیپرسشنامه به عنوان در روش میدانی 

شامل  هدهد. پرسشنام یفرد پاسخگو را مورد سنجش قرار م نشیو ب دگاهیگوناگون نظر، د یها اسیاز مق یریهدف دار که با بهره گ یها از پرسش یا مجموعه 

 یکه نظرسنج یشیمایپ قاتتحقی در اغلب پرسشنامه. دهد­ یم لیپژوهشگر را تشك ازیمورد ن های ­داده ها، ­آن به پاسخ که شود­ یسوالات ماز  ای­مجموعه 

تحقیقات شوددر این پژوهش نیز با هدف دستیابی به اهداف مورد نظر تحقیق از پرشسنامه و سایر ابزارهای متداول در ­ یدارد استفاده م یدر آن نقش مهم

 پیمایشی مانند مصاحبه و مشهاده بهره گیری شده است.

 

 جامعه آماری و جامعه نمونه :

 می باشد  نفرنمایندگان،کارکنان شعب،کارگزاران میباشد 2000جامعه آماری این تحقیق 

 نفراز تعداد کل جامعه آماری میباشند نفر  340جامعه نمونه این تحقیق تقریبا 

 حجم نمونه :روش نمونه گیری ، 

 باشد .در این تحقیق به روش تصادفی ساده ، نمونه گیری انجام می شود و حجم نمونه باتوجه به بررسی های به عمل آمده از هرکدام از جوامع  می 

 پرسشنامه تنظیم به نسبت سپس دش خواهد آوری جمع اولیه اطلاعات میدانی پیمایش و ،مصاحبه مشاهده از استفاده با ابتدا ها داده تحلیل و تجزیه منظور به

 بعد و شده تنظیم هدف جامعه حسب سوالات ، تحقیق های شاخص زیر و ها شاخص نیز و پاسخگویان شخصی اطلاعات به توجه با آن تنظیم در و نموده اقدام

 از روش استنباطی و توصیفی آماری ازروشهای استفاده با آن نتایج از نهایت در و شده پرداخته SPSS افزار نرم محیط در اولیه های داده پرسشنامه تكمیل از

 . گردد می استفادهو آزمون اسپیرمن 
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                                 مدل مفهومي تحقیق

 

  
 

افزایش فروش 
 بیمه نامه

 کارگزاری ها

تعامل با مدیران 
 شعب

نرخ گیری به 
 موقع و مناسب

پیگیری دریافت 
 خسارت

نحوه ارتباط 
گیری با 
 نمایندگان 

 شعب

 توان گری مالی

 دانش فنی

 مدیریت ریسک

پرداخت به موقع 
 خسارت

 نمایندگان

کاریزمای 
 شخصی

روابط فردی و 
 اجتماعی

 نحوه مشاوره

 اعتماد جامعه

توانگری. هوش   

تعهد و اعتماد به 
 نفس
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 يافته هاي پژوهش

 آمار توصیفي و تحلیلي
 میزان تحصیلات:                                                    جنس                                                                         

 :فروانی توزیع میزان تحصیلات2:فراوانی توزیع جنسیت                                                              جدول شماره1جدول شماره
 

 

 

 
 
 
 

                 منبع یافته های تحقیق                                                                                                         

 های تحقیق منبع:یافته                                                                                                        

 شغل3جدول شماره 

 

 

 

 

 

 
 

 

 منبع:یافته های تحقیق

 

  

 درصد فراوانی سطح تحصیلات

 19.7 67 کمتر از دیپلم

 25.2 86 دیپلم

 49.1 167 فوق دیپلم/لیسانس

 5 17 فوق لیسانس

 0.8 3 دکتری

 100 340 جمع کل

 درصد فراوانی شاخص

 60 204 مرد

 40 136 زن

 100 340 جمع کل

 درصد فراوانی اشتغال

 13.5 46 بازاریاب

 74.1 252 نماینده

 5.8 20 کارمند شعبه

 3.5 12 کارگزار

 2.3 8 کارمند دفتر

 0.5 2 رئیس شعبه

 100 340 جمع کل
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 :عوامل موثر بر فروش بیمه شاخص نمايندگان4جدول شماره 

 

 انحراف معیار میانگین خیلی کم کم تا حدودی زیاد خیلی زیاد افزایش فروش بیمه نامه

ان
دگ

این
نم

 

 0.98 3.34 23 32 91 78 151 فراوانی هوش و توان گری

 0.95 3.31 21 33 197 59 45 درصد تعهد و اعتماد به نفس

 0.84 3.27 33 79 165 63 135- فراوانی شخصی کاریزمای

 9.7 23.2 48.5 18.5 43- درصد

 0.94 3.70 68 47 61 44 616 فراوانی اجتماعی و فردی روابط

 20 47.3 17.9 12.9 1.7 درصد

 1.21 3.82 28 93 68 281 122 فراوانی مشاوره نحوه

 9 .37 27.4 20 8.2 6.5 درصد

 1.11 3.37 71 57 121 61 30 فراوانی اعتماد جامعه

 20.8 16.7 35.5 17.9 8.8 درصد

 منبع:يافته هاي تحقیق

 :عوامل موثر بر فروش بیمه نامه شاخص شعب5جدول شماره 

 تحقیق هاي يافته:منبع

 : شاخص عوامل موثر بر فروش بیمه نامه كارگزاري ها6جدول شماره 

 انحراف معیار میانگین خیلی کم کم تا حدودی زیاد خیلی زیاد افزایش فروش بیمه نامه

ها
ی 

زار
رگ

کا
 

نحوه ارتباط گیری با 

 نمایندگان

 1.05 2.47 41 179 63 33 24 فراوانی

 12.1 52.6 18.5 9.7 7.1 درصد

 1.13 3.95 8 29 93 51 159 فراوانی تعامل با مدیران شعب

 2.4 8.5 27.4 15 46.8 درصد

 انحراف معیار میانگین خیلی کم کم تا حدودی زیاد خیلی زیاد افزایش فروش بیمه نامه

ب
شع

 

 3.67 6 26 151 47 130 فراوانی مالی توان گری

 

1.06 

 1.8 7.6 44.4 13.8 32.4 درصد

 3.80 7 26 120 63 124 فراوانی دانش فنی

 

1.08 

 2.1 7.6 35.3 18.5 36.5 درصد

 1.10 3.77 8 26 128 53 125 فراوانی مدیریت ریسك

 2.4 7.6 37.6 15.6 36.8 درصد

 1.16 3.57 10 36 118 51 125 فراوانی پرداخت به موقع خسارت

 2.9 10.5 34.7 15 36,8 درصد
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نرخ گیری به موقع و 

 مناسب

54- فراوانی  12 78 149 101 2.00 0.81 

-21 درصد  3.5 22.9 43.8 29.7 

 1.33 2.07 84 156 93 2 5 فراوانی پیگیری دریافت خسارت

 29.7 43.8 22.9 3.5 - درصد

 منبع:يافته هاي تحقیق

 نمايندگان:محاسبه ي آماره ي آزمون اول 7جدول شماره

انحراف  میانگین تعداد مشاهدات

 معیار

 خطای استاندارد

 میانگین

محاسبه Tآماره 

 شده

درجه ی 

 آزادی

سطح 

 معناداری

340 3.57 0.53 0.90 6.389 34 0.000 

 منبع:يافته هاي تحقیق

 شعب حاسبه ي آماره ي آزمون دوم:م8ماره جدول ش

تعداد 

 مشاهدات

میانگی

 ن

خطای  انحراف معیار

 استانداردمیانگین

آماره 

Tمحاسبه شده 

سطح  درجه ی آزاد

 معناداری

340 3.40 0.89 0.152 2.678 34 0.011 

 منبع:يافته هاي تحقیق

 كارگزاري ها :محاسبه ي آماره ي آزمون سوم9جدول شماره 

انحراف  میانگین تعداد مشاهدات

 معیار

 خطای

 ستاندارد میانگین

 سطح معناداری درجه ی آزادی محاسبه شدهTآماره 

340 3.16 0.83 0.140 1.192 34 0.242 

 منبع:يافته هاي تحقیق

 

 

 

 :آزمون اسپیرمن:میزان همبستگي شاخص نمايندگان و افزايش فروش بیمه نامه10جدول شماره 

 

 نمايندگان فروش بیمه نامهافزايش  

 0,249 1 همبستگي اسپیرمن نمايندگان

 0,000  سطح معناداري

 260 260 تعداد مشاهدات

 

 
 1 0,249 همبستگي اسپیرمن

  0,000 سطح معناداري



 

10 

 

 340 340 تعداد مشاهدات افزايش فروش بیمه نامه

  تحقیق هاي يافته:منبع
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 نامه بیمه فروش افزايش و شعب شاخص همبستگي میزان::آزمون اسپیرمن 11شماره جدول
 

 شعب افزايش فروش بیمه نامه 

 0,219 1 همبستگي اسپیرمن شعب

 0,000  سطح معناداري

 260 260 تعداد مشاهدات

 1 0,249 همبستگي اسپیرمن افزايش فروش بیمه نامه

  0,000 سطح معناداري

 340 340 تعداد مشاهدات

 تحقیق هاي يافته:منبع

 نامه بیمه فروش افزايش كارگزاري هاو شاخص همبستگي میزان: اسپیرمن آزمون:12شماره جدول
 

 كارگزاري ها افزايش فروش بیمه نامه 

 0,318 1 همبستگي اسپیرمن كارگزاري ها

 0,000  سطح معناداري

 260 260 تعداد مشاهدات

 1 0,249 همبستگي اسپیرمن افزايش فروش بیمه نامه

  0,000 سطح معناداري

 340 340 تعداد مشاهدات

 تحقیق هاي يافته:منبع

 بحث و نتیجه گیري

 شركت هاي بیمه براي افزايش گستره توزيع و رقابت بر سر سهم بیشتر از بازار، به سرعت در حال افزايش تعداد نمايندگان هستند. اما آنچه

درواقع از اهمیت بیشتري برخوردار است، سطح توانمندي نمايندگان است؛ چرا كه بديه ي است تعداد مناسبي نماينده توانمند و باكیفیت از 

 زيادي نماينده كم توان و كم كیفیت به مراتب بهتر خواهد بود. توانمندسازي با رويکرد مکانیکي(ارتباط ي) در رابطه با عوامل فردي و با تعداد

مي تواند منجر به توانمندسازي اين دو ركن اساسي شبکه فروش در صنعت بیمه گردند.  لاتيرابطه با عوامل تشکیاتخاذ رويکرد ساختاري در 

حاضر نشان میدهد بیشترين فراواني در توزيع پرسشنامه مربوط به مردان و سطح تحصیلات فوق ديپلم و لیسان میباشد.و  هاي پژوهش يافته

شاخص نحوه ارتباط نمايندگان با شعب و با ازجمله گويه مهم در ارتباط م را در پاسخ به پرسش ها داشتند.نمايندگان بیمه بیشترين سه

 و فردي روابط، شخصي كاريزماينفس ، به اعتماد و تعهد، گري توان و هوشمطرح شد   كارگزاري ها در راستاي افزايش فروش بیمه نامه 

واني را به خود اختصاص داد نتايج اشاره شد  در بین گويه هاي تاثیر روابط فردي و اجتماعي بیشترين فرا  جامعه اعتماد، مشاوره نحوه، اجتماعي

 كه است اي ويژه هاي هدف يا و باور واشاعه افراد به لازم اطلاعات وارائه بیمه گذاران  دهي جهت براي بستر مناسب ترین  حاصل نشان میدهد

 خدمات از مندي بهره به مردم رويکرد بیشتر هرچه توسعه براي بیمه دهدودرصنعت مي تشکیل را بیمه صنعت ورسالتهاي ماموريتها مهمترين
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 اساسا كه خدمتي آنهم فروشند مي خدمت بیمه، شركتهاي. كرد تفويض به نمايندگان بیمه  آن به كنوني وضعیت از فراتر نقشي بايد اي بیمه

 زيرا شود مي تر ملموس حوزه اين درروابط فردي و اجتماعي نمايندگان  نقش رو اين از.دارد بالايي ريسك حتي آن وخريد است ناملموس

در خصوص شاخص شعب .كنند خريداري را كامل،خدمات اطمینان با بیمه خدمات انواع خريداران كه كند فراهم آنچنان را اعتماد بستر بايستي

، ريسك مديريت، فني دانشمالي  گري توانرتباط آن با نمايندگان و  كارگزاري ها در راستاي افزايش فروش بیمه نامه به گويه هاي او تاثیر 

 روي مختلفي فاكتورهاياين بود كه  توان گري مالي بیشترين تاثر رادارد زيرا اشاره شد و پاسخ به پرسش ها نشان گر خسارت موقع به پرداخت

 در شركت آن هاي بدهي پرداخت حاشیه معمولا توانگري محاسبه فرمول در كلي طور به. گذارند مي تاثیر بیمه هاي شركت بندي دسته و توانايي

 میزان تعیین در هم دارايي به شركت بدهي مقدار و سهام صاحبان حقوق به بدهي مقدار البته. شود مي مقايسه خالصش درآمد و ها دارايي برابر

 حقوق به بدهي نسبت و باشد مشکل يك دهنده نشان است ممکن درصد 50 بالاي هاي دارايي به بدهي نسبت مثلا. هستند مهم توانگري

 خدمات ارائه براي خوبي وضعیت بیمه شركت يعني يك توانگري سطوح .شود مي محسوب جدي هشدار يك درصد 66 از بالاتر سهام صاحبان

 توانايي رويم مي پنج سطح به هرچه ترتیب به. بدهد پوشش را مختلف هاي نامه بیمه به مربوط هاي پرداخت راحت خیال با توان مي و دارد

بنابراين توان گري مالي میتواند در فروش بیمه نامه تاثیر بسزايي داشته باشد.در خصوص .شود مي تر كم ها شركت توسط خسارت پرداخت

 خسارت دريافت پیگیري، مناسب و موقع به گیري نرخشعب ، مديران با تعامل، نمايندگان با گیري ارتباط نحوهشاخص كارگزاري ها گويه هاي 

در اين راستا كارگزاري ها  مورد بررسي قرار گرفت نتايج نشان داد بیشترين فراواني مربوط به گزينه نرخ گیري به موقع و مناسب بود زيرا

میتوانند ضريب افزايش فروش بیمه نامه ر ارتقا دهند.در رابطه با همبستگي بین شاخص  هاي مطح شده و افزايش فروش بیمه نامه همگي مثبت 

 سو ارزيابي شد و در نهايت با ارتباط صحیح بین نمايندگان ،شعب و كارگزاري ها میتوان به ارتقاي ضريب نفوذ صنعت بیمه امیدواربود. و هم

 منابع و ماخذ:
 طراحی مدل کارایی شبكه فروش (1390)محمدعلی مختاری، و علی زاده،¬خدادادحسینی، سیدحمید؛ دقیقی اصلی، علیرضا؛ رجب

پایاننامه کارشناسی ارشد مدیریت، دانشگاه (DEA ها عمرموردمطالعه شرکت سهامی بیمه ایران به روش تحلیل پوششی دادههای  بیمه

 س. تربیت مدر

  ارزیابی عملكرد شعبات بیمه نوین با استفاده از الگوی (1391)رضایی، فرزین و احمدی، زهرا BSC و Topsis  31.،فصلنامه مدیریت-

 ه،تحول توسع 10 : 39

 .. مدلسازی تصمیمگیری راهبردی مبتنی بر شواهد در صنعت بیمه بر اسا تئوری  (1394)صبورابوانی ، الهام سادات و خاشعی، وحید

  .782-803.( 42)11داده بنیاد. فصلنامه مدیریت بازرگانی. 

 گیهای شرکتهای بیمه با استفاده از ارزیابی عملكرد نمایند(1390)صحت، سعید؛ خاتمی فیروزآبادی، علی و میرزایی بنی،مسعود حسین

 نامه کارشناسی ارشد رشته مدیری ت، دانشگاه عالمه  ها، پایان های تعالی سازمانی و روش تحلیل پوششی داده ترکیب شاخص

 و ابی عملكرد ارزی برای چارچوبی ۀ (ارائ 1396)صفری، سعید؛ مرادی دولیسكانی، سجاد و رئیسی قربان آبادی، حسی ن  .طباطبایی

 .22-1:( 125) (1) 32پژوهشنامه بیمه،  ی شدهگیری چند شاخصه روش پرامتی غن رتبه بندی شرکتهای بیمه با رویكرد تصمیم

شرکت های بیمه در  اثر بازاریابی داخلی بر مشتری مداری در صنعت بیمه (موردمطالعه:(1393)عباسی. محمدرضا و صبور صالحی 

 2) 26یمه فصلنامه پژوهشنامه ب سطح شهر تهران

   نقش تعدیل گر ی مهارتهای فروش در تأثیر فروش گرایی و مشتریگرایی (1392)کفاشپور، آذر؛ مرتضوی، سعید و مهرافروز، مصطفی

  . 108-87:( 9) (2) 3بر عملكرد نیروی فروش نمایندگی های شرکت بیمه، نشریه تحقیقات بازاریابی، 
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 الگوی توانمندسازی مدیران فروش در صنعت بیمه: (1396)ید اکبر و نیرومند، حسینعلی. ،سعید؛ قربانی، محمود و نیلیپورطباطبایی، س

 21-40.( 32)126مطالعه در نمایندگیهای فروش بیمه در استان خراسان رضو ی. پژوهشنامه بیمه. 


