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 چکیده

از اهمیتت بتالایی در موفقیتت ایتن صتنعت در نقطته        عنوان اهرم بازاریابی و بازوی اجرایی صنعت بیمه هشبکه فروش ب

کارهای مناسب جهت اقدام مقتضتی در ایتن    راه ارایهو  ها غربالگری چالش، لذا شناسایی، تماس با مشتری برخوردار است

، یشروی شبکه فروش در صنعت بیمته استت  های پ هدف پژوهش حاضر شناسایی و غربالگری چالش. بخش ضروری است

مناتور دستتیابی بته     محققتین بته  . استت پیمایشتی   -و از نار نحوه گردآوری اط عتات توصتیفی  کاربردی  نتیجهنار  لذا از

های پیشروی این بختش شناستایی    عنوان چالش چالش را به 41در گام نخست از طریق مرور پیشینه تحقیق ، اهداف تحقیق

ای با طیتف لیکترت    ها از طریق پرسشنامه کارشناس انتخاب و نارات آن 3گیری ناری  م از طریق نمونهدر گام دو. کردند

آمتده در حتال    دست مطابق نتایج به. ها از طریق شیوه دلفی فازی مورد تحلیل قرار گرفت آوری شد و داده ای جمع درجه 1

 ارایته عتدم  ، یتی در فرآینتد اعطتای نماینتدگی    هتای لازم علمتی و اجرا   شش چالش عدم در نار گرفتن صت حیت ، حاضر

ای بترای   عتدم توجته بته نیازستنجی بیمته     ، فقدان ناارت مستمر بتر نماینتدگان  ، مستمر و مداوم، با کیفیت، آموزش مناسب

ی نتوین  هتا  بیگانه بودن شبکه فتروش بتا شتیوه   ، پایین بودن نرخ کارمزد نمایندگان، مشتریان و توزیع نامناسب شبکه فروش

 .  شد ارایهکارهایی  ها راه نامه از معض ت اصلی شبکه فروش در صنعت بیمه است که جهت حل آن یمهفروش ب

 . صنعت بیمه، شناسایی و غربالگری چالش، شبکه فروش، شیوه دلفی فازی :ی کلیدیها واژه
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 مقدمه

صتنعت بیمته در کشتورهای    ، از نیمه دوم قرن بیستتم 

کتته افتتزایش حتتق  طتتوری بتته، صتتنعتی رشتتد بستتیار یافتتت

طتور چشتمگیری بیشتتر از افتزایش      های دریتافتی بته   بیمه

، تولید ناخال  داخلی بود )حقیقتی کفتاش و همکتاران   

این امر حکایت از اهمیت روزافزون بخش بیمته  . (4930

ایتن موضتوع لتزوم توجته بته ایتن       . در اقتصاد ملتی دارد 

های  ها و روش وکار و بالطبع مشتریان آن بخش از کسب

هتتا را آشتتکار  اعتمتتاد و وفتتاداری آن، جتتذب رضتتایت

یکتتی از . (4939، دوستتت و معماریتتان ستتازد )وظیفتته متی 

شتبکه فتروش   ، عوامل تأثیرگذار در موفقیت صنعت بیمه

هتتای ختتاب بازاریتتابی  استتت کتته بتتا توجتته بتته ویژگتتی 

جتایی کته   . اهمیت این موضوع دوچندان است، خدمات

نماینتده یتا   نیروهای فتروش کته در ایتن صتنعت عنتوان      

شتتود در نقطته تمتتاس بتتا   هتتا اطت ق متتی  کتارگزار بتته آن 

مشتری قرارگرفته و بایستی وظایف متعددی را به انجتام  

، فروشتندگان ، هتای ختدماتی   در اغلب ستازمان . برسانند

شتتاید توانتتایی . هستتتندآشتتکارترین نماینتتدگان شتترکت 

فروشتتنده در تتتأثیر بتتر وفتتاداری و وابستتتگی مشتتتری بتته 

، اتی )کتته فروشتتنده جزستتی از آن استتت( ستتازمان ختتدم

وسیله رفتارش بته هنگتام ختدمات متالی تعیتین گتردد        به

، گتتتری بتتتر استتتاس قتتانون بیمتتته . (4330، )گرونتتروس 

و  هتتا آنهتتا و بازاریابتتان  نماینتتدگی، هتتای بیمتته شتترکت

مستئول  ، شتبکه فتروش   عنتوان  بته کارگزاران رسمی بیمه 

هتای مختلتف    عرضه خدمات بیمه بته اشتخاب و بختش   

بتتازوی اجرایتتی  منزلتته بتتهایتتن شتتبکه . هستتتنداقتصتتادی 

نقش ، بازاریابی و فروش، شرکت بیمه در حوزه تبلیدات

مهمتتی در تحقتتق اهتتداف شتترکت و صتتنعت بیمتته ایفتتا  

ناکارآمدی و یا عملکرد نامناستب ایتن بختش    . نماید می

، هتای مختلتف   منجر به از دست رفتن بازار بیمه در رشتته 

 درنتیجتتهجامعتته و  ذیریپتت بیمتتهاختتت ل در فرهنتت   

. (4939، )عتاملی  این صنعت خواهتد شتد   نیافتگی توسعه

اهمیت و نقش شبکه فتروش در صتنعت بیمته بتر کستی      

ها را سربازان ختط   توان آن پوشیده نیست تا جایی که می

های زنجیره ارزش ایتن   مقدم دانست که بقای سایر حلقه

از  .خورده استت  ها گره صنعت با توانایی و شایستگی آن

 23دهنده آن استت کته تعتداد     آمارها نشان، سویی دیگر

کتارگزار بیمته    104نماینده بیمه و  92312، شرکت بیمه

، در کشور فعالیت دارنتد )ستالنامه آمتاری صتنعت بیمته     

( که ایتن موضتوع اهمیتت بیشتتر شتبکه      103ب ، 4932

 .  شود فروش را در موفقیت صنعت بیمه متذکر می

عنتوان   وان شتبکه فتروش بته   با وجود تأثیرگذاری فرا

تتاکنون  ، یک نقطه استراتژیک در موفقیت صنعت بیمته 

هتا و مشتک ت مترتبط     تحقیقات اندکی در مورد چالش

لتذا محققتتین در  ، بتا ایتتن بختش صتتورت پذیرفتته استتت   

در گتام نخستت بتا استتفاده از مطالعتات      ، تحقیق حاضتر 

هتتای  ای تمرکتتز ختتود را بتتر شناستتایی چتتالش  کتابخانتته

ین بخش قراردادند و در گام دوم با استتفاده از  پیشروی ا

شتده را از دیتدگاه    هتای مطتر    شیوه دلفی فازی چتالش 

کارشناسان و بر حسب درجته اهمیتت غربتال نمودنتد و     

کارهتتایی جهتتت مواجتته بتتا     نهایتتتاً در گتتام ستتوم راه  

 . شد ارایههای این بخش  چالش

 

 پیشینۀپژوهش

کشتورها   پیشرفت و توسعه بیمه بتا توستعه اقتصتادی   

افزایش مبتادلات  ، بهبود وضعیت اقتصادی. متقارن است

و بهبود سطح استانداردهای زندگی موجتب پیشترفت و   

توسعه بیمه خواهد شد و متقتاب ً پیشترفت و اشتاعه بیمته     
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نیز در بهبود وضتعیت معیشتت افتراد و توستعه اقتصتادی      

کشورها متؤثر خواهتد بتود و اگتر اقتصتاد یتک کشتور        

تأمین ناشی از آن نباشد قطعتاً در معترض    متکی به بیمه و

شماری قرار خواهد گرفت )برنامته   تهدید و خطرهای بی

مطالعات ناتری و علمتی   . (4933، تحول در صنعت بیمه

انتتتد کتتته کشتتتورهای دارای سیستتتتم متتتالی  نشتتتان داده

یافته از رشتد اقتصتادی بلندمتدت و ستریعی بهتره       توسعه

تتتأثیر مثبتتت و  یافتتته بازارهتتای متتالی توستتعه . برنتتد متتی

وری و رشتتتد اقتصتتتادی دارنتتتد   معنتتتاداری بتتتر بهتتتره 

اهمیتت  . شوند که سبب رشد بلندمدت بالاتر می طوری به

رابطه رشد مالی درنتیجته افتزایش ستهم بختش بیمته در      

یافتتتته و  بختتتش متتتالی در اغلتتتب کشتتتورهای توستتتعه  

بتا  . (4930، توسعه رو به افزایش است )جهتانگرد  درحال

صتنعت بیمته در رشتد اقتصتادی و     توجه به اهمیت رشد 

 ارایته شناخت هر چه بیشتر چرخته  ، یافتگی کشور توسعه

ارزش بتته مشتتتری در ایتتن صتتنعت و همچنتتین عوامتتل    

یکتتی از . تأثیرگتتذار بتتر موفقیتتت آن ضتتروری استتت   

هتای شتبکه فتروش     فعالیتت ، های اصلی این زنجیره حلقه

استتت کتته در صتتنعت بیمتته نیتتز نقتتش حساستتی را بتتر     

جایی که شبکه فتروش در ارتباطتات چهتره    ، دارند عهده

دهتد   اط عاتی را به مشتری انتقال می، به چهره با مشتری

توانتتد عتتاملی در  و از ستوی دیگتتر اط عتتاتی را کتته متتی 

تتر باشتد از ستمت     ختدمات بهتتر و مناستب    ارایته جهت 

 .  کند مشتری دریافت می

طتور   هتا محصتول ختود را بته     اکثتر شترکت  ، امروزه

بلکه میتان  ، رسانند ی نهایی به فروش نمیمستقیم به مشتر

هتای   ای از واستطه  مجموعته ، ها و مشتریان نهایی شرکت

ها و وظایف گونتاگونی را   مختلف قرار دارند که فعالیت

هتتای بازاریتتابی  شتتبکه، هتتا ایتتن واستتطه. دهنتتد انجتتام متتی

هتای تتوزیعی( را تشتکیل     هتای تجتاری یتا شتبکه     )شبکه

هتای بازاریتابی    شتبکه  ،از ناتر تعریتف رستمی   . دهند می

هایی هستند که محصول یا ختدمتی   ای از واسطه مجموعه

در . دهنتد  را برای استفاده یا مصرف در دسترس قرار می

های بازاریابی مسیرهای مشخصتی هستتند    شبکه، حقیقت

کتتته محصتتتولات یتتتا ختتتدمات را از تولیدکننتتتده بتتته   

، کننتد )کتاتلر و کلتر    نهتایی منتقتل متی    ٔ  کننتده  مصرف

یتک فعالیتت زیربنتایی    ، کار شبکه فتروش بیمته   .(4939

دارد کته   ستروکار بتا کستانی    طورمعمتول  بته است زیترا  

اط عات درست و کاملی از خدمات بیمه ندارند و برای 

بایستت توستط ایتن شتبکه      ای خود متی  رفع نیازهای بیمه

خریداران بیمه نیاز دارند که کتاربرد آن را  . توجیه شوند

چه حقوقی را از طریق این خرید بدانند و آگاه شوند که 

گیرنتد و   به دست آورده و چه وظتایفی را بته عهتده متی    

یتا   کتارگزار ، این اط عات باید توسط نماینده ازآنجاکه

شوند بدیهی است کته فروشتنده ختود     ارایهشرکت بیمه 

نمایندگان و کتارگزاران  . باید دارای آگاهی کافی باشد

صتتنعت بیمتته را  شتتبکه فتتروش هتتا آنبیمتته و بازاریابتتان 

دهنتتتد و در حقیقتتتت بتتتازوان اجرایتتتی    تشتتتکیل متتتی 

توانایی و بالندگی . های بیمه جهت فروش هستند شرکت

کمی و کیفتی را   ازلحاآشکوفایی فروش ، شبکه فروش

به دنبال دارد و ضعف آن نیز موجب پریشانی در عرضته  

بته دستت آوردن   لازم بته ذکتر استت    . بیمه خواهتد شتد  

ای یتک شترکت بیمته ارضتا کننتده      بتر  تنهایی بهمشتری 

نامه کار شبکه فروش  در واقع با فروش بیمه، نخواهد بود

 ارایتتهشتتود و حفتتظ و نگهتتداری مشتتتری و    آغتتاز متتی 

خدمات مناسب در صورت وقوع خسارت گام بعدی در 

 هتای بیمته استت    توسعه بازار انحصتاری توستط شترکت   

 به دلیل ناملموس بتودن ، از سویی دیگر. (4939، )عاملی



 ها و راهکارهای بازاریابی در صنعت بیمه(ویژه نامه نخستین کنفرانس ملی بازاریابی خدمات )با تاکید بر چالش / 441
 

فقط دو نوع کانال توزیع برای خدمات وجتود  ، خدمات

کننده: بته   مصرف –تولیدکننده . 4اند از:  دارد که عبارت

برای فعالیتت فتروش بایتد    ، دلیل ناملموس بودن خدمات

کننتتده ارتبتتا  شخصتتی و   بتتین تولیدکننتتده و مصتترف 

حضوری برقرار گردد؛ به همتین دلیتل از کانتال مستتقیم     

ای  یع مستتقیم بترای ختدمات حرفته    توز. شود استفاده می

مشتاوره  ، بسیار متتداول استت؛ ماننتد ختدمات بهداشتتی     

هتای   تعمیرگتاه ، هتا  حقوقی و خدمات فتردی )آرایشتگاه  

بیمتته و ، در ختتدمات مستتافرتی. هتتا( اتومبیتتل و خیتتاطی

ها ممکن استت از ایتن کانتال مستتقیم استتفاده       سرگرمی

: در کننتتده مصتترف –کتتارگزار  –تولیدکننتتده . 2. کننتتد

، امور تبلیداتی، بعضی از خدمات مانند خدمات توریستی

جتتای کانتتال مستتتقیم از    تحقیقتتاتی و بیمتته گتتاهی بتته   

شود که نوعی انتقتال مالکیتت یتا     کارگزاران استفاده می

ونتتوس و ، دارنتتد )روستتتا وظتتایف فتتروش را بتته عهتتده 

تتتوان  بنتتابراین متتی. (900-233صتت  ، 4930، ابراهیمتتی

ور نیتتاز از هتتر دو نتتوع کانتتال گفتتت صتتنعت بیمتته فراختت

 . گیرد مذکور جهت دسترسی به مشتریان خود بهره می

با وجتود اهمیتت فتراوان شتبکه فتروش در موفقیتت       

هتای جتدی و مهمتی     ایتن حلقته بتا چتالش    ، صنعت بیمه

توجهی به  روبروست که نیازمند توجه بیشتری است و بی

. دتواند پیامدهای ناخوشایندی را در برداشتته باشت   آن می

شتبکه  ، یکتی از فعتالان ایتن صتنعت    ، زعتم حجاریتان   به

، تعتداد زیتاد نماینتدگان   فروش از چهتار مشتکل اصتلی    

آمتوزش و  ، های صورت گرفتته در شتبکه فتروش    تقلب

نماینتتدگان و مشتتک ت مربتتو  بتته بیمتته   روزرستتانی بتته

 و مقتررات(  هتا  نامته  آیین ٔ  درزمینه خصوب بهمرکزی )

درواقتع عتدم   . (4939، برد )خبرنامه ریسک نیوز رنج می

هتتا لازم در انتختتاب نماینتتدگان و  گیتتری وجتتود ستتخت

هتتا از نماینتتدگان ختتود  همچنتتین پشتتتیبانی ضتتعیف بیمتته

ویژه در امتر آمتوزش بته مشتک ت ایتن بختش دامتن         به

از معتدود تحقیقتات صتورت پذیرفتته در حیطته      . زند می

هتتای پیشتتروی شتتبکه فتتروش در صتتنعت بیمتته    چتتالش

( اشتاره کترد کته در آن    4939عاملی )توان به تحقیق  می

شتود کته    چالش پیشروی شبکه فتروش اشتاره متی    43به 

ستتطح و محتتتوای ضتتعیف و نامناستتب   انتتد از:  عبتتارت

ابهتام  ، به نمایندگان و فروشندگان شده ارایههای  آموزش

نسبت به جایگاه حقتوقی و قتانونی فروشتندگان بیمته در     

مایندگی در گزینش نامتناسب متقاضیان ن، ذهن مشتریان

نگتتاه نادرستتت بتته شتتدل ، بتتازار نیتتاز و هتتا برابتتر واقعیتتت

هتتای مقیتتاس و  محتتدود بتتودن صتترفه، فروشتتندگی بیمتته

تتوان جتذب و نگهتداری    ، حوزه در نماینتدگان حقیقتی  

آگتاهی محتدود و نادرستت برختی متدیران از      ، مشتری

فقتدان ناتارت   ، بازار بیمه و نحوه فعالیت شتبکه فتروش  

تتوان کتم   ، عملکترد شتبکه فتروش    مستمر و راهبردی بر

نبتود  ، اقتصادی مردم کشور جهت خریتد ختدمات بیمته   

هتای آمتاری    نبتود داده ، نیازسنجی جامع بترای مشتتریان  

ای  هتای بیمتته  متدون از خطترات تحتتت پوشتش شتترکت   

توزیع نامناستب شتبکه   ، ارزیابی ریسک مناور بهمختلف 

شتتبکه  موردنیتتازمحتتدودیت اختیتتارات اولیتته  ، فتتروش

ختدمات متالی    مؤسساتمقایسه نادرست با سایر ، فروش

نامتوازن بودن و نتاهمگون  ، و انتاار برای عملکرد مشابه

های  ناکارآمدی، بودن رقابت در سطح واحدهای فروش

 .  نامه های بیمه در بازاریابی و فروش بیمه سازمانی شرکت

ای صتنعت بیمته    در دومین اتتاق فکتر انجمتن حرفته    

قترار   موردبررستی بیمته  مشک ت شبکه فتروش صتنعت   

هتا و مشتک ت    ن بته ضتعف  امتخصصت که در آن  گرفت

که  قانونی و اجرایی مربو  به شبکه فروش اشاره کردند
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مشتک ت و ابهامتاتی کته کارشناستان صتنعت       ترین مهم

عتدم تعریتف    :از انتد  عبتارت داشتند  تأکید ها آنبیمه بر 

 و هتا  نامته  آیتین ضعف ، مناسب از نماینده در صنعت بیمه

ضعف آمتوزش مستتمر و   ، مقررات مربو  به نمایندگان

ضتتعف در نحتتوه  ، متتداوم نماینتتدگان و شتتبکه فتتروش  

عتدم  ، پراکندگی شبکه فتروش صتنعت بیمته در کشتور    

، هتای بیمته   بندی مناسب و دقیق نماینتدگان شترکت   رتبه

عتتتدم احتتتراز ، کتتتم بتتتودن نتتترخ کتتتارمزد نماینتتتدگان

اعطتای   های لازم علمتی و اجرایتی در فرآینتد    ص حیت

هتای   عدم تناستب تعتداد نماینتدگان شترکت    ، نمایندگی

عتدم  ، هتای بیمته   برای شترکت  ایجادشدهبیمه با پرتفوی 

هتای بیمته بتا شتاخ       تناسب تعداد نماینتدگان شترکت  

عتدم استتفاده   ، ظرفیت مجاز و قانونی نگهداری ریستک 

، نامه توستط شتبکه فتروش    نوین فروش بیمه یها شیوهاز 

و فتروش   فنتاوری اط عتات   گان ازتلقی نادرست نمایند

، یتک رقیتب   عنتوان  بته هتا   نامه توسط شرکت آن ین بیمه

نبود ، نبود ادبیات و استاندارد مشتر  برای شبکه فروش

، های بیمته  فرمول مشخ  برای تعداد نمایندگان شرکت

جهت پاستخگویی  ، های موجود نامه عدم توانمندی آیین

تتترل مناستتب  لتتزوم کن، بتته افتتزایش تعتتداد نماینتتدگان  

عدم نیتاز  ، های بیمه بر نمایندگان و شبکه فروش شرکت

هتتا و  بتته دخالتتت بیمتته مرکتتزی بتتر رابطتته بتتین شتترکت  

لتتزوم ایجتتاد ضتتوابط مشتتخ  و شتتفاف از ، نماینتتدگان

ستتوی بیمتته مرکتتزی بتترای شتتبکه فتتروش و پرهیتتز از     

های غیرمنصفانه و ناعادلانه در  اجتناب از رقابت، دخالت

ستتازی ایتتن  ی بیمتته و ستتالمهتتا شتتبکه فتتروش شتترکت 

های نمایندگان در  و ارتقا ص حیت تأییدلزوم ، ها رقابت

توجه بته ستاختار شتبکه فتروش و     ، ای یک ساختار حرفه

توجته شتبکه   ، حرکت بته ستمت بهینگتی شتبکه فتروش     

لتزوم ایجتاد   ، ستازی در صتنعت بیمته    فروش به فرهنت  

، )پایگتاه خبتری اعتبتار    اطمینان و اعتمتاد شتبکه فتروش   

عتدم  ، مدیر پشتیبانی فروش بیمته ستامان  ، شمس. (4939

را معضتتل هتتا و نماینتدگان   ارتبتا  درستت بتتین شترکت   

بستتیاری از نماینتتدگان  اصتتلی دانستتته و اذعتتان داشتتت   

، )خبرنامه ریستک نیتوز   دانند خودشان را از شرکت نمی

معاون توسعه بازار و شبکه فروش بیمه ، نوراللهی. (4939

 عامتل اصتلی مشتتری   ، اقتصتاد  آسیا در گفتگو بتا دنیتای  

دانتد   ای متی  مداری در صنعت بیمه را شبکه فروش حرفه

ای را  تقلبات و تخلفتات بیمته  ، و درآمد پایین نمایندگان

سایت بیمته آستیا   )داند  ترین مشک ت این بخش می مهم

 . (4939، به نقل از دنیای اقتصاد

دهتتد کتته  متترور پیشتتینه و ادبیتتات تحقیتتق نشتتان متتی 

مهم و جدی در پیشروی شتبکه فتروش قترار    های  چالش

دارد که موفقیت بیمه نیز تا حد زیادی وابسته به برطترف  

محققتین در گتام اول تحقیتق از طریتق     . کردن آن است

عنتتوان  عامتتل را بتته 41متترور ادبیتتات تحقیتتق درمجمتتوع 

هتتای پیشتتروی شتتبکه فتتروش در صتتنعت بیمتته    چتتالش

بکه هتای پیشتروی شت    چتالش  4جتدول  . شناسایی کردند

 . دهد فروش در صنعت بیمه را نشان می
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 های پیشروی شبکه فروش در صنعت بیمه چالش -1جدول 

 ها چالش ردیف

 تعداد زیاد نمایندگان 4

 های لازم علمی و اجرایی در فرآیند اعطای نمایندگی عدم در نار گرفتن ص حیت 2

 تقلبات و تخلفات صورت گرفته در شبکه فروش 9

 مستمر و مداوم، با کیفیت، آموزش مناسب ایهارعدم  1

 های مربو  به نمایندگان نامه ضعف مقررات و آیین 1

 قانونی جایگاه نمایندگان در ذهن مشتریان-ابهام حقوقق 3

 عدم آگاهی برخی از مدیران از بازار بیمه و فعالیت شبکه فروش 3

 فقدان ناارت مستمر بر نمایندگان 3

 ای برای مشتریان و توزیع نامناسب شبکه فروش ازسنجی بیمهعدم توجه به نی 3

 محدودیت اختیارات اولیه شبکه فروش 40

 پایین بودن نرخ کارمزد نمایندگان 44

 های غیرمنصفانه و ناعادلانه در شبکه فروش رقابت 42

 های بیمه و شبکه فروش عدم ارتبا  مداوم و منسجم بین شرکت 49

 نامه ی نوین فروش بیمهها فروش با شیوه بیگانه بودن شبکه 41

 

 پژوهش  روش

شناستتتایی و غربتتتالگری ، حاضتتترهتتتدف پتتتژوهش 

، های پیشروی شبکه فروش در صنعت بیمته استت   چالش

و از ناتتر نحتتوه   نتیجتته کتتاربردی پتتس تحقیتتق از ناتتر  

محققتین  . استت  پیمایشتی -گردآوری اط عات توصیفی

که فروش از های تأثیرگذار بر شب پس از شناسایی چالش

 3گیتتری ناتتری  از طریتتق نمونتته، طریتتق متترور ادبیتتات 

ای  ها از طریتق پرسشتنامه   کارشناس انتخاب و نارات آن

هتا از   آوری شتد و داده  ای جمتع  درجه 1با طیف لیکرت 

لازم بته  . طریق شیوه دلفی فازی مورد تحلیل قرار گرفت

، ذکتتر استتت بتتا توجتته بتته استتتفاده از روش دلفتتی فتتازی

. ز خبرگتتان در یتتک دور صتتورت پتتذیرفتنارستتنجی ا

قابلیتت اطمینتان و   ، هدف بستیاری از کاربردهتای دلفتی   

هتتا یتتا اط عتتات مناستتب بتترای    کشتتف خ قانتته ایتتده 

اساس دلفی یک فرآیند ستاختارمند  . گیری است تصمیم

آمتده از   دستت  آوری و مختصرسازی دانش به برای جمع

ال بتا  گروه خبرگان است که این دانش از راه توزیع ستؤ 

بته گفتته   . آیتد  شده بته دستت متی    بازخورد ناری کنترل

دلفی شیوه ارتباطی مفیدی را در بتین یتک گتروه    ، هلمر

دهد و بنابراین قضتاوت   نشان می، آمده است، کارشناس

. (2009، سازد )نیل و بیبرمن را برای یک گروه آسان می

توسط کوفمان و گوپتتا   4333روش دلفی فازی در سال 

این روش تعمیم روش دلفی در مدیریت . ستشده ا ارایه

شتده توستط    ارایته هتای   بینتی  پیش، در روش دلفی. است

شتتوند؛  افتتراد خبتتره در قالتتب اعتتداد قطعتتی بیتتان متتی    

هتای   بینتی  که استفاده از اعداد قطعی بترای پتیش   درحالی

ستازد   بینتی را از واقعیتت دور متی    نتیجه پتیش ، بلندمدت

اده از متدیرهتتای در ایتتن روش استتتف . (4933، )عطتتاسی
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این نکته . تر است تر و راحت زبانی برای خبرگان متداول

موجب پدید آمدن دلفی فتازی شتده استت )منتاتری و     

هتای شتیوه    تترین مزیتت   یکی از عمتده . (4933، جعفری

دلفی فتازی نستبت بته شتیوه دلفتی ستنتی جهتت غربتال         

تتتوان از یتتک دور بتترای  هتتا آن استتت کتته متتی شتتاخ 

ایزدیار ، ها استفاده کرد )حبیبی خ تلخی  و غربال شا

الگوریتم اجرای شیوه دلفتی فتازی   . (4939، و سرافرازی

 های زیر است: شامل گام

شناسایی طیف مناستب بترای فتازی ستازی عبتارات      

 ک می

 تجمیع فازی مقادیر فازی شده

 زدایی مقادیر فازی

انتختتاب شتتدت آستتتانه و غربتتال معیارهتتا )حبیبتتی و  

 . (4939، همکاران

 

 ها وتحلیل داده تجزیه

ها کته   پس انتخاب خبره، در اجرای شیوه دلفی فازی

یک مرحله اساسی است مراحل چهارگانه فتوق بایستتی   

لازم به ذکر است در مورد تعتداد خبرگتان در   . طی شود

منتتابع مختلتتف اعتتداد متفتتاوتی را ذکتتر    ، روش دلفتتی

عضتو   42تتا   3شده استت   در برخی منابع اشاره. اند کرده

ال استتت و اگتتر از ترکیبتتی از آ های شتتیوه دلفتتی ایتتدبتتر

تتا   1های گوناگون استفاده شود بین  خبرگان با تخص 

 . (4939، عضو کافی است )حبیبی و همکاران 40

اولتین  ، در اجرای شیوه دلفی فازی بترای غربتالگری  

ستتازی  گتتام انتختتاب طیتتف فتتازی مناستتب بتترای فتتازی 

رین اعتداد  بیشتت . دهنتدگان استت   عبارات ک متی پاست   

ای  اعتتداد فتتازی مثلثتتی و ذوزنقتته  ، فتتازی مورداستتتفاده

، تتر  بته دلیتل محاستبات ستاده    ، اعداد فازی مثلثی. هستند

محققتین در تحقیتق   . گیرنتد  بیشتر مورداستفاده قترار متی  

ها از طیف فتازی مثلثتی    حاضر برای بیان اهمیت شاخ 

یتک  . ای لیکرت استتفاده کردنتد   درجه برای مقیاس پنج

ای خطتی   عددی با تابع عضویت تکه Aزی مثلثی عدد فا

µA شود: ( تعریف می4) صورت رابطه که به 
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 (al, am, ar)صورت عدد فازی مثلثی  تواند به که می

ایتن تتابع عضتویت را نمتایش     ، 4شتکل  . نشان داده شود

 . دهد می
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ناترات  ، خاب یا توسعه طیف فازی مناسبپس از انت

. شتود  آوری و در قالب اعدا فازی ثبت می خبرگان جمع

ای  درجته  1اعداد فازی مثلثی معتادل طیتف    2در جدول 

 . شده است لیکرت نشان داده

 

 ای درجه 2اعداد فازی مثلثي معادل طیف لیکرت  -2جدول 

 اهمیت خیلی کم اهمیت کم متوسط مهم خیلی مهم

 (0و  0و  21/0) (0و  21/0و  1/0) (21/0و  1/0و  31/0) (1/0و  31/0و  4) (31/0و  4 و 4)

 

مناور غربالگری و تعیین درجته   در پژوهش حاضر به

ناترات  ، های شبکه فروش در صنعت بیمه اهمیت چالش

گانته استتخراجی از    41هتا   کارشناس در مورد چتالش  3

 ناتتترات 9جتتتدول . ادبیتتتات تحقیتتتق گتتتردآوری شتتتد

ای نشتان   درجته  1کارشناسان را بر حسب طیف لیکترت  

 . دهد می

 
 های پیشروی شبکه فروش در صنعت بیمه شده از کارشناسان در مورد چالش نظرات گردآوری -3جدول 

 3کارشناس  3کارشناس  1کارشناس  1کارشناس  9کارشناس  2کارشناس  4کارشناس  

 مهم وسطمت مهم مهم خیلی مهم متوسط خیلی مهم 4چالش 

 متوسط اهمیت کم خیلی مهم متوسط مهم متوسط متوسط 2چالش 

 مهم متوسط مهم اهمیت کم مهم خیلی مهم مهم 9چالش 

 مهم خیلی مهم متوسط مهم مهم خیلی مهم خیلی مهم 1چالش 

 خیلی مهم مهم اهمیت کم متوسط متوسط اهمیت کم متوسط 1چالش 

 متوسط مهم خیلی متوسط مهم متوسط مهم مهم 3چالش 

 مهم اهمیت کم متوسط اهمیت کم متوسط متوسط مهم 3چالش 

 خیلی مهم مهم مهم مهم متوسط خیلی مهم خیلی مهم 3چالش 

 مهم متوسط خیلی مهم متوسط مهم خیلی مهم مهم 3چالش 

 متوسط مهم متوسط اهمیت کم خیلی مهم مهم اهمیت کم 40چالش 

 مهم متوسط ممه مهم متوسط خیلی مهم مهم 44چالش 

 متوسط اهمیت کم متوسط متوسط مهم متوسط مهم 42چالش 

 متوسط مهم مهم اهمیت کم مهم متوسط متوسط 49چالش 

 خیلی مهم مهم مهم مهم اهمیت کم مهم مهم 41چالش 

 

بتا استتفاده از   ، آوری دیدگاه کارشناسان بعد از جمع

 دیدگاه، ای درجه 1اعداد فازی متناسب با طیف لیکرت 

 1کارشناسان فازی شتد کته نتتایج آن در قالتب جتدول      

 .  شده است نشان داده
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 ای درجه 2نظرات کارشناسان بر حسب اعداد فازی طیف لیکرت  ارایه -4جدول 
 7کارشناس  6کارشناس  2کارشناس  4کارشناس  3کارشناس  2کارشناس  1کارشناس  

 (31/0و  4و  4) 4
و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (1/0و  31/0و  4) (1/0و  31/0و  4) (31/0 و 4و  4)

و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (1/0و  31/0و  4)

2 
و  1/0و  31/0)

21/0) 

و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (1/0و  31/0و  4)

و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (0و  0و  21/0) (1/0و  31/0و  4)

و  1/0و  31/0)

21/0) 

 (1/0و  31/0و  4) (0و  21/0و  1/0) (1/0 و 31/0و  4) (31/0و  4و  4) (1/0و  31/0و  4) 9
و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (1/0و  31/0و  4)

 (1/0و  31/0و  4) (1/0و  31/0و  4) (31/0و  4و  4) (31/0و  4و  4) 1
و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (1/0و  31/0و  4) (31/0و  4و  4)

1 
و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (0و  21/0و  1/0)

و  1/0و  31/0)

21/0) 

و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (31/0و  4و  4) (1/0و  31/0و  4) (0و  21/0و  1/0)

 (1/0و  31/0و  4) (1/0و  31/0و  4) 3
و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (1/0و  31/0و  4)

و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (31/0و  4و  4)

و  1/0و  31/0)

21/0) 

 (1/0و  31/0و  4) 3
و  1/0و  31/0)

21/0) 

و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (0و  21/0و  1/0)

و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (1/0و  31/0و  4) (0و  21/0و  1/0)

 (31/0و  4و  4) (31/0و  4و  4) 3
و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (31/0و  4و  4) (1/0و  31/0و  4) (1/0و  31/0و  4) (1/0و  31/0و  4)

 (1/0و  31/0و  4) (31/0و  4و  4) (1/0و  31/0و  4) 3
و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (31/0و  4و  4)

و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (1/0و  31/0و  4)

 (0و  0و  21/0) (1/0و  31/0و  4) (1/0و  31/0و  4) (0و  21/0و  1/0) 40
و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (1/0و  31/0و  4)

و  1/0و  31/0)

21/0) 

 (31/0و  4و  4) (1/0و  31/0و  4) 44
و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (1/0و  31/0و  4) (1/0و  31/0و  4)

و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (1/0و  31/0و  4)

 (1/0و  31/0و  4) 42
و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (1/0و  31/0و  4)

و  1/0و  31/0)

21/0) 

و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (0و  21/0و  1/0)

و  1/0و  31/0)

21/0) 

49 
و  1/0و  31/0)

21/0) 

و  1/0و  31/0)

21/0) 
 (1/0و  31/0و  4) (1/0و  31/0و  4) (0و  21/0و  1/0) (1/0و  31/0و  4)

و  1/0و  31/0)

21/0) 

 (31/0و  4و  4) (1/0و  31/0و  4) (1/0و  31/0و  4) (1/0و  31/0و  4) (0و  21/0و  1/0) (1/0و  31/0و  4) (1/0و  31/0و  4) 41

 

گتتام دوم در اجتترای شتتیوه دلفتتی تجمیتتع دیتتدگاه    

های متفتاوتی چتون    م آن راهخبرگان است که برای انجا

میتانگین فتازی   ، میتانگین هندستی  ، میانگین حسابی ساده

پیشنهادشتتده استتت کتته در تحقیتتق حاضتتر از روش   ...و

لذا اگر دیدگاه هر کارشناس ، میانگین فازی استفاده شد

نمتایش داده شتود    (I, m, u)صورت عدد فازی مثلثتی   به

 ( بته 2ابطته ) عدد فازی مثلثی از طریق ر n آنگاه میانگین

دست خواهد آمتد کته نتتایج مربتو  بته آن در جتدول       

 .  شده است نمایش داده 1شماره 

(2) 

















n

u

n

m

n

i
F

ave
,,

 
در گام سوم بایستتی  ، پس از تجمیع دیدگاه خبرگان

. زدایی صورت پتذیرد  آمده فازی دست بر روی مقادیر به
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ستازی   زدایتی و قطعتی   مناور فتازی  در پژوهش حاضر به

( استتفاده شتد کته نتتایج     9هتا از رابطته )   ین دیدگاهمیانگ

 .  شده است نمایش داده 1مربو  به آن در جدول شماره 

3

umi 

 
یتک   هتا بایتد   گام چهارم جهتت غربتال شتاخ    در 

آستتتانه تحمتتل را . آستتتانه تحمتتل در ناتتر گرفتتته شتتود 

گیرند ولی ایتن مقتدار بتر استاس      در نار می 3/0معمولاً 

توانتد   اه پژوهشگر از پژوهشی به پژوهش دیگر میدیدگ

شتتتده از  اگتتر مقتتتدار قطعتتی حاصتتل   . متفتتاوت باشتتد  

تتر از   بتزرگ ، زدایی دیدگاه تجمیع شتده خبرگتان   فازی

شتود در   آستانه تحمل باشد شاخ  مورد نار تأییتد متی  

شتود کته    غیر این صورت شاخ  مورد نار حتذف متی  

نمتایش   1اره نتایج مربو  به این گام نیز در جتدول شتم  

 .  شده است داده

 
های پیشروی شبکه فروش در  مقدار قطعي و نتیجه غربال چالش، نتایج مربوط به میانگین دیدگاه -2جدول 

 صنعت بیمه
 اولویت اقدام نتیجه مقایسه با مقادیر آستانه تحمل مقدار قطعی میانگین دیدگاه 

 2 پذیرش بیشتر 39/0 (1/0و  31/0و  39/0) 4چالش 

 - رد کمتر 14/0 (23/0و  1/0و  31/0) 2الش چ

 - رد کمتر 33/0 (19/0و  33/0و  33/0) 9چالش 

 4 پذیرش بیشتر 33/0 (13/0و  32/0و  33/0) 1چالش 

 - رد کمتر 19/0 (23/0و  11/0و  31/0) 1چالش 

 - رد کمتر 33/0 (19/0و  33/0و  33/0) 3چالش 

 - رد مترک 10/0 (21/0و  10/0و  31/0) 3چالش 

 4 پذیرش بیشتر 33/0 (13/0و  32/0و  33/0) 3چالش 

 2 پذیرش بیشتر 39/0 (10/0و  31/0و  39/0) 3چالش 

 - رد کمتر 14/0 (23/0و  10/0و  31/0) 40چالش 

 1 پذیرش برابر 30/0 (13/0و  34/0و  39/0) 44چالش 

 - رد کمتر 11/0 (23/0و  11/0و  33/0) 42چالش 

 - رد کمتر 13/0 (92/0و  13/0و  32/0) 49چالش 

 9 پذیرش بیشتر 34/0 (10/0و  34/0و  39/0) 41چالش 
 

 گیری بحث و نتیجه

واکتاوی  ، با توجه به اهمیت بیمه از جهات گوناگون

 ارایتتههتتای مختلتتف آن و  هتتا و مشتتک ت بختتش چتتالش

. ای برختتوردار استتت راهکارهتتای بهینتته از اهمیتتت ویتتژه

دهد بترخ ف ستاختار    درن نشان میتوجه به بازاریابی م

تترین ستطح    سازمانی سنتی که در آن مشتتریان در پتایین  

گرفتنتتد در ستتاختاری  مراتتتب ستتازمانی قتترار متتی سلستتله

مشتریان در رأس این هترم قرارگرفتته و   ، سازمانی مدرن

تمتتام ستتطو  دیگتتر هتتدف ختتود را در جهتتت راضتتی   

جتا   هفراختور جابت  . گیرنتد  داشتن این سطح به کار می نگه

ترتیتب اهمیتت   ، شدن مشتری در ساختار سازمانی مدرن

سطو  دیگر نیز دچار تحتول اساستی شتده و کارمنتدان     
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 ساده )در نقطه تماس با مشتری( کته در ستاختار قتدیمی   

در ، گرفتنتتد در ستتطح ستتوم و قبتتل از مشتتتری قتترار متتی 

ساختار سازمانی مدرن به جایگاه اصلی خود یعنی ستطح  

انتد و ستطو  دیگتر یعنتی      بازگشتهدوم و بعد از مشتری 

متتتدیران میتتتانی و ارشتتتد در ستتتطو  ستتتوم و چهتتتارم  

حرکت به سمت ساختاردهی ستازمانی بتر   . اند قرارگرفته

هتای ختدماتی    حسب ساختار سازمانی متدرن در فعالیتت  

همچون بیمه از اهمیت به سزایی برخوردار است چراکته  

بته   های رمز موفقیت تا حد زیادی وابستته  در چنین حرفه

خط مقدم یا شبکه فروش استت کته در نقطته تمتاس بتا      

در پژوهش حاضر با توجه به اهمیتت  . مشتری قرار دارند

بته شناستایی و   ، هتای ختدماتی   شبکه فتروش در فعالیتت  

شتده   هتای ایتن بختش نستبتاً فرامتوش      غربالگری چتالش 

پرداخته شد و با از استفاده از شیوه دلفی فتازی و غربتال   

عنتتوان  چتتالش بتته 3، ایتتن بختتشگانتته  41هتتای  چتتالش

بندی شتدند کته در    های اصلی شناسایی و اولویت چالش

کارهایی جهتت   راه ارایهادامه طبق اولویت به واکاوی و 

 .  شده است ها پرداخته مرتفع کردن آن

بتتا ، آمتتوزش مناستتب ارایتتهدو چتتالش اصتتلی عتتدم 

مستتتمر و متتداوم و فقتتدان ناتتارت مستتتمر بتتر  ، کیفیتتت

نتایج پژوهش حاضر در شتبکه فتروش    نمایندگان مطابق

صنعت بیمه در اولویت اول قرارگرفته و نیازمند اقدامات 

هتای   عنتوان بازاریتاب   نمایندگان فروش به. هستندفوری 

ها نیازمند یادگیری اصتول   نامه شرکت در راه فروش بیمه

هتتای تخصصتتی  اولیتته مربتتو  بتته بازاریتتابی و آمتتوزش 

شناستایی  ، زبان بتدن ، همچون مدیریت ارتبا  با مشتری

، شناستایی مشتتریان  ، شناستایی نیازهتای متنتوع آن   ، بازار

، هتا  آن هتای  خواستته نحوه تماس با مشتتریان و پیگیتری   

بازاریابی تلفنتی  ، فروش های روشمحصول و  ارایهنحوه 

های مناسب از  گذاری هستند که به علت عدم سرمایه ...و

ختلأ آمتوزش در ایتن بختش     ، هتای بیمته   سوی شترکت 

ای جهتت حضتور    شود و متأسفانه بته عرصته   احساس می

شتده تتا    ای سودجو تبتدیل  مدرسین و مؤسسات غیرحرفه

های مقطعی و غیرکتاربردی ختود را بته فتروش      آموزش

دهتد کته در    کنکاش بیشتر این چالش نشان متی . برسانند

مدیران ارشد بیمه بعضاً نگاهی سنتی نسبت به نمایندگان 

عنتوان بخشتی جتدا از     ختش بته  بیمه وجتود دارد و ایتن ب  

از سویی دیگتر نفتوذ   ، شود صنعت بیمه در نار گرفته می

ها نیتز ختود    چنین نگاهی در شبکه فروش باعز شده آن

شان نداننتد کته تبعتات چنتین      را بخشی از شرکت متبوع

رستد کلیتد حتل     به نار متی . بینی است نگرشی قابل پیش

ستمت   تدییر این نگاه و حرکت بته ، بسیاری از مشک ت

بتتا . استتت "بتتودن در صتتورت بتتودن دیگتتری   "نگتتاه 

، فرمتتا شتتدن چنتتین دیتتدگاهی در صتتنعت بیمتته    حکتتم

های مربو  به بخش آموزش افزایش خواهد یافت  هزینه

و تداوم و استمرار آن نیز تضتمین خواهتد شتد چترا کته      

هتتای روز و کتتاربردی   هزینتته بهینتته بیشتتتر در آمتتوزش  

. بیشتتر خواهتد بتود   به معنای بازدهی و ستود  ، نمایندگان

شتبکه فتروش از   ، زعم کارشناستان  چالش دیگری که به

برد عدم ناارت مستمر بتر ایتن بختش استت      آن رنج می

توانتتد بتته مشتتک تی چتتون تقلبتتات و تخلفتتات   کتته متتی

عدم رعایت قوانین ، حضور افراد فاقد ص حیت، ای بیمه

گتتاهی یتتک فتترد از یتتک    . بیانجامتتد ...و مقتتررات و

که شترایط احتراز    جهت ازایناری تنها نمایندگی/کارگز

، ( را دارد ...ستابقه کتار مفیتد و   ، نمایندگی )تحصتی ت 

هتای متوردنار    های مربوطه را دیده و در آزمون آموزش

در عمتل در آن نماینتدگی    که درحالینماید  شرکت می

اختیتارات ختود را بته دیگتران      نتوعی  بته فعالیتی ندارد و 

بتته علتتت نداشتتتن واگتتذار کتترده استتت کتته ایتتن گتتروه 

 تواننتتد مشتتک تی را بتته بتتار بیاورنتتد اط عتتات لازم متتی
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توانتتد  هتتای مستتتمر متتی  لتتذا ناتتارت. (4933، )ایزدپنتتاه

کارگیری صحیح قوانین و مقتررات   پویایی و به، س مت

را در این بخش تضمین نماید و از سویی دیگر از طریتق  

کشف و شناسایی ایرادات ستهوی و ناآگاهانته صتورت    

 .  جنبه آموزشی نیز به خود بگیرد، در شبکه فروش گرفته

دو چتالش تعتداد زیتاد نماینتدگان و عتدم توجته بتته       

ای برای مشتریان و توزیع نامناسب شتبکه   نیازسنجی بیمه

فتروش مطتتابق نتتایج پتتژوهش حاضتر در شتتبکه فتتروش    

صنعت بیمته در اولویتت دوم قترار گرفتنتد کته بته ناتر        

تعتداد زیتاد   . ته باشتند رسد تا حد زیادی به هتم وابست   می

گیرانتته بتتودن  نماینتتدگان تتتا حتتد زیتتادی بتته دلیتتل ستتهل

هتای   ضوابط تأسیس نمایندگی و همچنین ع قه شترکت 

بیمه جهت گسترش حیطته فعالیتت ختود استت کته ایتن       

هتای یتک شترکت     موضوع بیشتر رقابت میان نمایندگی

هتای ناستالم را    بیمه را دامن زده و زمینه تخلف و رقابتت 

متورد دیگتری کته شتبکه فتروش را بتا       . آورد متی فراهم 

ای برای مشتریان  چالش مواجه کرده عدم نیازسنجی بیمه

یکی از اصول اولیه . و توزیع نامناسب شبکه فروش است

ورود بتته هتتر بتتازاری نیازستتنجی مربتتو  بتته آن بتتازار و  

آگاهی از ع یتق و ست یق مشتتریان استت کته بته ناتر        

یمه تا حد زیتادی متورد   رسد چنین امری در صنعت ب می

گیتری   این چالش ضرورت شکل. غفلت واقع شده است

مراکز تحقیقاتی و پژوهشی در مورد نیازسنجی مشتتریان  

ای مترتبط   گیری پایگاه داده صنعت بیمه و همچنین شکل

تأمتل   موضوع قابل. شود با نیازهای مشتریان را متذکر می

ه دیتده  های بیم نمایندگی ٔ  گونه دیگر که در رشد قارچ

شتتود توزیتتع نامناستتب شتتبکه فتتروش در شتتهرها و    متتی

که در بعضتی از نتواحی    درحالی. روستاهای کشور است

موجب سردرگمی مشتریان ، ها تعداد زیاد این نمایندگی

فقتدان مراکتز   ، یافتته  در بعضی مناطق کمتر توستعه ، شده

رستد در   دیگر به نار متی  عبارت به. شود بیمه احساس می

بیمتته دیتتدگاه پیتتروی از استتتراتژی   هتتای اکثتتر شتترکت

هتای آبتی کمتتر     اقیانوس قرمز حاکم است و به اقیتانوس 

 .  شود توجه می

هتای نتوین    چالش بیگانه بودن شبکه فروش بتا شتیوه  

نامه مطتابق نتتایج پتژوهش حاضتر در شتبکه       فروش بیمه

فروش صنعت بیمه در اولویتت ستوم جهتت اقتدام قترار      

ختورد   ه چشتم متی  آنچه در این شتبکه فتروش بت   . گرفت

هاست از سوی  دیدگاه سنتی دوره فروش است که مدت

گرایتی و در   شده و شیوه بتازار  کارشناسان منسوخ اع م

. جتای آن پیشنهادشتده استت    رأس قرار دادن مشتری بته 

تر نیز بدان اشاره شتد بحتز آمتوزش     طور که پیش همان

هتتای نتتوین فتتروش  شتتیوه ٔ  نماینتتدگان فتتروش درزمینتته

گتذاری مناستب    روری است و نیازمند سرمایهنامه ض بیمه

هتا از   های نمایندگان در برابر این شیوه و کاستن مقاومت

 .  های مناسب است طریق مشوق

چالش پایین بتودن نترخ کتارمزد نماینتدگان مطتابق      

نتایج پژوهش حاضتر در شتبکه فتروش صتنعت بیمته در      

ریشته برختی از   . اولویت چهارم جهت اقدام قرار گرفت

های موجتود در شتبکه فتروش صتنعت بیمته را       انینابسام

پایین بتودن کتارمزد   . توان در این چالش ردیابی کرد می

های بیمه باعتز   های اند  شرکت نمایندگان و حمایت

هتای   شده درآمد حاصل از نمایندگی پاستخگوی هزینته  

صورت پذیرفته نباشد که خود این امتر تبعتاتی همچتون    

تقلبتتات و ، حرفتته جتتدی نگتترفتن، دلستتردی نماینتتدگان

، هتای دوم در دفتاتر بیمته    روی آوردن به شدل، تخلفات

را  ...های غیراخ قی در جذب مشتتری و  استفاده از شیوه

 . آورد به بار می
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