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چکیده
وجودآمده در خصوص خدمات مالی و پدیدآمدن تفکر ارائه کلیه خـدمات مـالی بـه    تغییر رویکرد به     

 "بیمـه  بانـ  " مفاهیم نوینی را در بازاریابی خدمات مالی و بانکی ایجاد نموده اسـ،، صورت یکپارچه، 
توجه هر دو صنع، بانکداری و بیمه قرار گرفتـه اسـ، تـا     مفهومی اس، که هر روز بیش از پیش مورد

کار رقابتی در این حوزه باشـند    و کنند، پاسخگوی فضای کسب که ایجاد می افزایی بتوانند به واسطه هم
و برای موفقی، در پیـاده  ر آید، از این در این فضا از الزامات به شمار می راهبردیریزی و مدیری،  برنامه

هـا بـرای    بیمـه بـه عنـوان یکـی از گـام      سازی این مفهوم، آشنایی با عوامل کلیـدی موفقیـ، بانـ    
پیمایشـی اسـ،    -توصیفی پژوهشیپیش رو  پژوهش، ضروری اس،  راهبردیریزی و مدیری،  برنامه

باشـد    بیمـه مـی   نـ  سـازی با  بندی عوامل کلیدی موفقی، پیاده که هدف اصلی آن شناسایی و اولوی،
، بر مبنای عوامل استخراج شده از ادبیات اس،، که در ابتدا و با استفاده از پژوهشچارچوب نظری این 

پرسشنامه، حیاتی بودن این عوامل بررسی شده و عواملی که حیاتی بودند با استفاده از تحلیـل عـاملی   
شـده   های انجام بندی مانده با توجه به دسته بندی عوامل باقی اند، برای اولوی، بندی شده اکتشافی دسته

برای نتایج بررسی ها نشان داد  .در بخش قبلی از روش فرایند تحلیل سلسله مراتبی استفاده شده اس،
گیرند و در میـان   دسته کلی قرار می 5عامل کلیدی وجود دارد که در  71ایران  بیمه در سازی بان  پیاده
ترین عامل کلیدی موفقی، بـرای   رین اولوی، و ساختار یکپارچه هم مهمدارای بالات راهبردها دسته  آن
 بیمه اس،  سازی بان  پیاده
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مقدمه.1

و بـانکی، نیـاز    کارها در صنع، خدمات مالی و بازار رقابتی و افزایش میزان پیچیدگی کسب     
هـا،   به تغییر رویکرد در این صنع، را ایجاد نموده و براین اساس الزام به نوآوری، کاهش هزینه

تغییر رویکرد و ایجاد تفکـر  باعث  کار و کسب الگوهایتلاش برای افزایش سودآوری و تغییر در 
یابی خـدمات مـالی و   را از مفاهیم نوین در بازار ارائه خدمات مالی به صورت یکپارچه شده و آن

ه در این خصوص ترکیـب خـدمات مـالی    کارهای مورد استفاد   از جمله راهبانکی قرارداده اس،
 بانکداری های فعالی، میان ترکیب باشد  دراروپا که امکان این ادغام را دارند،میبرای نهادهایی 

 "بیمه بان " عنوان با گری بیمه و
گردید  انو دانشگاهی مدیران خاص نظر جلب باعث7

حال رشد بـرای   بیمه به عنوان ارائه خدمات بیمه به وسیله بان ، ی  کانال تازه و در بان      
سـازی نشـده اسـ،،     سراسر جهان به صـورت یکنواخـ، پیـاده    بیمه در توزیع بیمه اس،  بان 

شناختی برخی  مسائل نظارتی در هر کشور مانند عوامل فرهنگی، اجتماعی، اقتصادی و جمعی،
تواند توضیح دهد، با این وجود و به صورت کلی، میزان نفـو    ها و ناهمگنی را می از این تفاوت

)وونـ  و    های اخیر به ویـژه در بازارهـای نووهـور افـزایش داشـته اسـ،       بان  بیمه در سال
اصلی فعالی، بانکداری کـه درآمـد مبتنـی بـر       همزمان با این موضوع، هسته (8221همکاران، 
گـذاری   های عملیاتی، کاهش میـزان سـپرده   چون افزایش هزینه توسط عواملی هم بهره اس،،

هـایی بـرای ایـن     مشتریان در بان ، رقاب، در اعطای تسهیلات، بلوغ بازار و ایجـاد جـایگزین  
هـا   خدمات،تهدید شده اند که همه نشان از کاهش سودآوری برای موسسات مالی اس، که آن

( از 7331)هریسون،  های بازاریابی خود مجبور کرده اس، اهبردررا به تفکر دوباره در خصوص 
ها و مفاهیم نوین در بازاریابی خـدمات مـالی و بـانکی، تفـاوت      رو تغییر در رویکرد به روش این

نیازهای مشتریان و شرایط رقابتی، موسسات مالی را به سـم، مفـاهیم نـوین ماننـد افـزایش      
 بیمه از جمله این مفاهیم اس،  اس،، که بان  درآمدهای مبتنی بر کارمزد حرک، داده

( و محصـولات میـان   هـا الگوهـای همکـاری )توافـ    بیمه طیـ  وسـیعی از    مفهوم بان      
تمـامی ایـن مـوارد شـامل گروهـی از       دهـد کـه البتـه    و بان  را پوشش می های بیمه شرک،

یان قابـل ارائـه   محصولات بیمه ای و بانکی اس، که این خدمات از ی  منبع و بـرای مشـتر  
استفاده اس،،  های مختلفی در این موضوع قابل راهبرداینکه  اما با توجه به (8227اس،)کومار، 

 (8221)نای و سـاندرس،   استانداردی در خصوص بان  بیمه برای کشور ها وجود ندارد الگوی
واسـطه  باتوجه به بازار مناسب که برای فروش بیمه و افزایش درآمـد در گـروه مـالی کـه بـه      

دهندگان بان  بیمه رو به افزایش خواهد  اندازی این مفهوم ایجاد می شود، رقاب، میان ارائه راه

                                                 
1. Bancassurance 
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هـای بیمـه و    ها برای شرک، برای بیمه و بان  7بود بنابراین شناسایی عوامل کلیدی موفقی، 
؛ 8277)قـن و چـن،    شـود  بیمه مـی  مناسب در بان  راهبردبان  باعث توسعه بهتر در انتخاب 

بیمه به عنوان یـ  مفهـوم جدیـد در فضـای      بان با توجه به اینکه   (8271کوماری و دورتی 
تمرکز اصلی بر روی شناسـایی عوامـل کلیـدی     پژوهشدر این کسب و کار مالی ایران اس،، 

مـالی در   هـای ها اسـ، تـا موسسـه    بندی آن سازی بان  بیمه در ایران و اولوی، موفقی، پیاده
بیمه این عوامل را برای دستیابی بـه موفقیـ، و اتخـا      سازی بان  یزی و پیادهر راستای برنامه

 های مناسب در نظر داشته باشند  راهبرد

 
مبانینظریوپیشینهپژوهش.2

ریـزی بـه    در این بخش ابتدا مروری بر مفهوم عوامل کلیدی موفقی، و نقش آن در برنامه     
بیمـه توضـیح    بان  بیمه انجام و در ادامه مفهوم بان ف  سازی مو  برای پیادهابزارهایی عنوان 
 شود  داده می

 

قدم، مفاهیمی کـه بـرای شناسـایی و اسـتفاده از عوامـل       .(CSFs)عواملکلیدیموفقیت
دانیل د که برای نخستین بار توسط دکتر گرد بازمی 7392رود به دهه  حیاتی موفقی، به کار می

، جان راکارت از 7327را مطرح کرد  در سال   CSFبود که مطرح شد و شاید دانیل اولین کسی
داد یورش اطلاعات به  ، چالشی را شناسایی کرد که نشان می MITدانشکده مدیری، دانشگاه 

نشان داد که با وجود در دسترس بـودن   پژوهشسم، مدیران ارشد سازمان اس،  وی در این 
گیـری و مـدیری،    ضـروری بـرای تصـمیم   بیشتر اطلاعات، مدیران ارشد هنوز فاقد اطلاعـات  

سازمان هستند، بنابراین روشی را توسعه داد که در آن با استفاده از عوامل حیاتی موفقیـ، بـه   
های مهـم   گیری راحتی اطلاعات مورد نیاز خود برای تصمیم عنوان ی  فیلتر، مدیران بتوانند به

  (7327 شرک، را تفکی  کنند )بولین و راکارت،
های محدود هستند که دسـتیابی   عری  راکارت عوامل حیاتی موفقی، تعدادی زمینهطب  ت     

ها عملکرد رقابتی سازمان را تضمین خواهد کرد  به عبارت دیگر  به نتایج مطلوب در این زمینه
هـا   های حیاتی معدودی هستند که لازم اس، در ایـن محـدوده   عوامل حیاتی موفقی، محدوده

یابنـد    کار رون  یابد و مدیران به مقاصد و اهداف خود دس، و تا کسب کارها به خوبی پیش رود
کراندل در تعری  خود عوامل حیاتی موفقیـ، را رویـدادها یـا وقـایع      (7327)بولین و راکارات، 
توانند سازمان را به روشی مثب، یا منفی متاثر سازد و در نتیجـه   کند که می احتمالی معرفی می
  (8222)کراندل آر و کراندل اچ، هستند  ای نیازمند توجه ویژه

                                                 
1. Critical Success Factors 
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در تعری  دیگری که عوامل حیاتی موفقی، و عوامل کلیدی موفقی، را معادل یکدیگر در      
توانـد در آن   نظرگرفته اس، و این عوامل را قابلی، یا منبعی تعری  نموده اس، که سازمان می

دیگر توسط کارلی و همکاران سـال  (  در تعری  8225)آمبرگ و همکاران، گذاری کند  سرمایه
ای بـرای   عوامل حیاتی موفقی، به عنوان نواحی حیاتی عملکرد ی  سـازمان کـه پایـه    8221

 شود دستیابی آن سازمان به ماموریتش اس،، معرفی می
ها برای رسیدن بـه   آنی اهداف کنترلی و عوامل حیاتی موفقی، مکمل یکدیگرند و هر دو     

 توان تاثیر یکی بر دیگری را نادیده گرف،  د نیاز هستند و در این راه نمیماموری، سازمان مور
 

 الگـوی بیمه وجـود دارد و هـی     های متنوعی در خصوص بان  راهبردکه  نجاییاز آ.بیمهبانک
ای برای ی  کشور موجود نیس، با مرور ادبیات هم این موضوع نشان داده  بیمه استاندارد بان 

توان برای آن  کر نمود برای نمونه در زیر چنـد   تعری  مشترکی نیز نمیشود که توصی  و  می
ارائـه   7و بازاریـابی بیمـه عمـر    پژوهشبیمه آورده شده اس،  تعریفی که کمیته  تعری  از بان 

هـای   هـا و شـرک،   ارائه خدمات بیمه عمر به وسیله بان "که: کرده اس، به این صورت اس، 
مسـائل و   –بیمـه اروپـایی    بانـ  لن لی  در کتاب خود با عنـوان  و در تعریفی دیگر آ "ساختمانی

هـای   انـداز و شـرک،   های پس ها، بان  مداخله بان "به این صورت بوده اس، که: پیشـنهادات  
و در تعری  دیگـر، در گزارشـی کـه    "ای ساختمانی در تولید، بازاریابی و توزیع محصولات بیمه

بیمـه را بـه    بانـ  "بیمه ارائه کـرده اسـ،   ی بان برای عملیاتی ساز 8شرک، بزرگ مونیخ ری
)کلـین،   نمایـد  توصی  می "ی  کانال مشابه عنوان ارائه خدمات و محصولات بان  و بیمه از

ای که چان  و همکـاران در سـال    در تعری  دیگر که در مقاله  (8222دراکا و کریستا، ؛ 8227
را به  گیرند و آن وزیع برای فروش درنظر میبیمه را با رویکرد ی  کانال ت اند، بان  نوشته 8277

بیمه به عنـوان حرکتـی    کنند و از بان  ای تعری  می عنوان روشی برای توزیع محصولات بیمه
کارهـای مـالی در تولیـد خـدمات و      و جهانی که باعث از میان برداشتن موانع سنتی که کسـب 

  (8228بنویس،،؛ 8277 ،)چان  و همکاران محصولات خود با آن درگیر هستند، شده اس،
ای توسط شـبکه بانـ  مـورد     بیمه به عنوان فروش محصولات بیمه در تعری  دیگر بان      

بـه   7335(  در تعری  دیگری که برجندهال در سال 8223 )پاپلی و روا، اشاره قرار گرفته اس،
بیمه  اخ،، بان که نخستین بار در این حوزه به بیان این مفهوم پرد پژوهشگرانیعنوان یکی از 

را به عنوان فـروش محصـولات بیمـه از طریـ  شـعبات بانـ  در فرانسـه و آلمـان تعریـ           
آیـد بـه ایـن     تر به نظر مـی  (  یکی دیگر از تعاریفی که تاحدودی کلی7335 کند)برجندهال، می

                                                 
1. The Life Insurance Marketing and Research Association’s(LIMRA’s) 
2. Munich Re 
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هـای   ای از طری  کانـال  توان به عنوان توزیع محصولات بیمه بیمه را می صورت اس، که بان 
ای از خدمات مالی اسـ، کـه نیازهـای بانـ  و        در نظر گرف، و در واقع به صورت بستهبان

 بـا  امـروزه   (8223 )سـروانکومار و همکـاران،   سـازد  پژوهشـگر تواند در ی  زمان  بیمه را می

 تغییـر  و سـطح رقابـ،   افـزایش  وکار، جدیدکسب الگوهای شدن پدیدار و تکنولوژی پیشرف،

 در بـه سـرع،   متعدد و چندگانه توزیع های کانال از استفاده تریان،مش انتظارات و ها خواسته

ی  کانال  بیمه به عنوان ( و بان 7137حسینی،کردنائیج و آ ر،  )باشکوه، خداداد اس، رشد حال
 های توزیع چندگانه شود  مالی در راه ایجاد کانال هایتوزیع نوین برای موسسه

بیمـه در یـ  شـرک،     ایشان به عنوان مدیر بان کاربردی که  پژوهشدر  :( 8272)کاوچی  
بیمـه   سـازی بانـ    مرتبط با پیاده راهبردیبیمه عمر در هند انجام داده اس، به بررسی مسائل 

سـازی بانـ  بیمـه کـه باعـث افـزایش احتمـال         پرداخته اس، و عوامل کلیدی موفقی، پیاده
سـازد: انتخـاب شـرکای     نه بیان میگو شود را این بیمه می دستیابی به اهداف مورد نظر در بان 
سازی، انتخاب بخش صحیح از مشتریان، پیشنهاد محصـول   مناسب، تعهد شرکا نسب، به پیاده

بیمه، آمـوزش و انگیـزش کارکنـان بانـ  بـرای       بهینه از فروش و توزیع بان  الگوی مناسب،
 ـ  فعالی، در حوزه بیمه  براساس این عوامل کلیدی ایشان پیشـنهاد مـی   د یـ  برنامـه   کنـد بای

 بیمه در نظرگرفته شود  کار با درنظر گرفتن موارد فوق برای بان  و کسب
که با عنوان بررسی عوامل کلیدی کـه بـرروی موفقیـ،     پژوهشدر این  :(8277)فن و چن  

گونـه تبیـین    گذارند: مطالعه موردی در تایوان و چین اس،، هدف اصلی این بیمه تاثیر می بان 
بیمـه در تـایوان و    ی اول به دنبال عوامل کلیدی که برروی عملیات بان  هشود که در درج می

ی بعد به بررسی وزن هری  از این عوامل کلیدی می پـردازد   گذارند و در مرحله چین تاثیر می
های مناسب برای اتخـا  در ایـن زمینـه بـه مـدیران ارشـد خـتم         راهبردو در انتها به پیشنهاد 

زمان کوتـاه و    7عامل شناسایی شده، که به شرح زیر اس،: 72 وهشپژدر نتایج این  شود  می
ارائـه بیمـه     1؛ تر مدیری، به ازای هر بیمه نامـه  هزینه پایین  8 ؛بیمه نوآوری محصولات بان 
( تـرویج  9( کیفی، خدمات، 5اندازی پایین،  ( هزینه راه1تر به شبکه بانکی،  نامه با قیم، پایین

ایجـاد یـ      3؛ سرمایه گذاری مشـتر    2 ؛زاریابی )نحوه مشارک،(مشارک، در با  1 ؛فروش
  توسعه داخلی  72 ؛گروه یکپارچه
بـرروی   8229ی )پایان نامه کارشتاسـی ارشـد( کـه در سـال     پژوهشحوزن در :(8229)حوزن 

عوامل کلیدی موفقی، در فروش و توزیع خدمات بان  بیمه در کشور آفریقـای جنـوبی انجـام    
ها را در پـنج عامـل کلـی     عوامل کلیدی موفقی، در بان  بیمه را ارائه کرد که آنداد برخی از 

های اطلاعاتی وابسته به بانـ  و بیمـه ، سـادگی محصـولات      نظامساختار سازمانی یکپارچه ، 
قابل ارائه در بان  بیمه برای مدیری، ، استفاده بهینه از شبکه توزیع خرد برای کسب موفقی، 
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ی کـه  پژوهش ـبرای در  از سوی مشتریان دسته بندی نمود  حـوزن در  و سادگی محصولات 
کند که  تر را نیز بیان می بیمه عوامل عملیاتی آمیز بان  سازی موفقی، اس، برای پیاده انجام داده

) با تاکیـد بـر نـوع، قیمـ، و      ها بیمه نامهاطلاعاتی،  نظامسازمانی یکپارچه، عبارتند از: ساختار 
بیمه، توسعه  سازی و تفهیم محصولات در بان  اثربخش از شبکه خرد، ساده پروموشن(،استفاده

ینـد  آنحوه کنتـرل ارتبـاد در میـان بانـ  و بیمـه، سـازماندهی فر      ،محصول، صرفه اقتصادی
  بیمه و نهاد مسئول بازاریابی بان 

در خصوص بان  بیمه انجام داده اس،  8228ی که ایشان در سال پژوهشدر  (:8228)بنویس، 
هـای بیمـه و بانـ  در خصـوص      ای برای شـرک،  معجزه الگویکند که  به این نکته اشاره می

کلیدی موفقیـ، بـرای پیـاده     برخی از عوامل  پژوهشگیری از  بیمه وجود ندارد  در نتیجه بان 
بیمـه   بانـ   الگویساختار و   7 بیمه را اینگونه بیان نموده که به صورت زیر اس،: سازی بان 
؛ کیفی، ارائه خـدمات   8؛ ناسب با ویژگی های منحصر به فرد برای هر موضوع باشدکه باید مت

فرهن  متفاوت در میان بانـ  و    1؛ نوآوری، زمان کوتاه پاسخگویی به نیاز های مشتریان  1
مسائل اداره و کنترلی بان  با بیمه و توسعه   5 ؛بیمه بیمه و رسیدن به ی  اشترا  برای بان 

های داده و نحوه به  پایگاه  9؛ عیین کارمزد ها و محصولات )نحوه کنترل ارتباد(داخلی مانند ت
هـای اطلاعـاتی و    نظـام   2؛ مدیری، ارتباد با مشـتریان   1؛ بیمه ها در بان  گذاری آن اشترا 
 هزینه   72 ؛ریس   3؛ ها فناوری

گسـتردگی مفهـوم   ی که چن و همکاران انجام داده اند بـه  پژوهشدر  :(8223)چن و همکاران 
اند و از آن به عنوان یکـی از نخسـتین مطالعـه     در سراسر جهان پرداخته 87بیمه در قرن  بان 

 82بیمـه کـه بـرروی     کننده و حیـاتی بانـ    گیری عوامل تعیین جامع بر روی شناسایی و اندازه
 2بـه   هشپژوها در این  توسعه صورت گرفته اس،  آن حال یافته و در نمونه از کشورهای توسعه

جانبه و توسـعه   کنند که باعث موفقی، همه بیمه اشاره می  کننده برای موفقی، بان  عامل تعیین
ریسـ  شـرک،،اندازه شـرک،،     شود که این عوامل به شرح زیر هستند: بیمه می همگانی بان 

کاهش در هزینه شرک،، درآمد شرک،، اندازه صنع، بانکداری، قوانین، نرخ تورم، تغییـرات در  
  درآمد کشور
انجـام داده اسـ، بـه بررسـی سـودآوری       پژوهشـگر ی که ایـن  پژوهشدر  (:7335) برجندهال
هـای اروپـا پرداختـه اسـ،  ایشـان در ایـن        ها و مطالعه موردی در بان  بیمه برای بان  بان 
هـا عبارتنـد از:    کنـد کـه آن   بیمـه را بیـان مـی    چهار عامل کلیدی برای موفقی، بان  پژوهش
هـا،   اندازی، رشد سریع در فروش، انجـام هزینـه مناسـب بـرای پروموشـن      ی پایین راهها هزینه
کنـد کـه بـرای افـزایش      بیـان مـی   پژوهشهای پایین مدیری،  در بخشی دیگر از این  هزینه

بیمه و بالارفتن سودآوری آن نیاز به چند عامل اس، که این عوامـل عبارتنـد    موفقی، در بان 
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ی فروش بیمه، تعداد کارشناسان بیمه برای هـر شـعبه،تعداد مشـتریان    تعداد شعب بان  برا از:
بیمـه   )هرچه این میزان بیشتر باشد، درصد موفقی، بانـ   بان ، نسب، فروش متقاطع در بان 

  یابد( و درجه یادگیری افزایش می

ای را در خصـوص فـروش    گسترده هایپژوهشکومار یکی از افرادی اس، که  (:8227)کومار 
ع و خرید متقاطع انجام داده اس، و به عنوان نخستین کسی اس، که در ایـن حـوزه بـه    متقاط

یـ،  دهندگان آن دارای ماه بیمه که برای ارائه پژوهش پرداخته اس، و با توجه به ماهی، بان 
هـای   ی را با عنوان بازاریـابی و کانـال  پژوهش 8227در سال فروش متقاطع بان  و بیمه اس، 

بیمـه بـه    مه انجام داده اس، که در آن به بیان عوامل حیـاتی موفقیـ، بانـ    بی توزیع در بان 
پردازد که این عوامل عبارتند از: برند بان ،ارائه ح  بیمه با قیمـ،   عنوان ی  کانال توزیع می

اطلاعاتی یکپارچه، پذیرش محصول از سـوی مشـتری، فرهنـ ، فنـاوری      هاینظامتر،  پایین
 پیشرفته، پایگاه داده 

 
هاوالگویمفهومیتوسعهفرضیه.3

بیمه در ایران  سازی بان  خواهیم عوامل کلیدی موفقی، پیاده که در این مقاله می جایی ازآن
گونه داوری در خصوص  بندی کنیم، در ابتدا باید بدون هی  ها را اولوی، را شناسایی و سپس آن

خبرگـان،   مه و با استفاده از نظـر ر اداعوامل کلیدی موفقی، مستخرج از ادبیات عمل کرده و د
عامـل   83مفهـومی   الگـوی رو  بندی کنیم، از ایـن  این عوامل را برای ایران شناسایی و اولوی،
 :مطاب  جدول زیر ،شوداند، تعری  می بالقوه که از مرور ادبیات شناسایی شده
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 بیمه عوامل کلیدی موفقی، بالقوه بان   7جدول 

منبععاملبالقوهرديفمنبعلبالقوهعامرديف
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8228) 

 بیمه هزینه بان  72
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8228) 
85 

پایگاده داده 
مشتریان بان 
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 تقاضا
 89 (8277)چن و همکاران 

پایگاه داده 
مشتریان بیمه

( )کومار 8228)بنویس، 
8227) 
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 عرضه
شهرت برند بان  81 (8223)چن و همکاران 
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در اینجـا یـ    عامل به صورت زیر اس،: ) 83نیز برای تمام این  پژوهشهای این  فرضیه     
 شود( مورد  کرمی
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نامـه   گذاری مشتر  یـا تفـاهم   : ساختار یکپارچه )برای نمونه در قالب گروه مالی یا سرمایه  
 بیمه در ایران اس،  سازی بان  و    ( به عنوان ی  عامل کلیدی موفقی، در پیاده

توانـد بـه    شود که می ها پرداخته می بندی آن پس از شناسایی عوامل کلیدی به دستهادامه و  در
هـای   مانده براسـاس دسـته   در نظر گرفته شود و در انتها عوامل کلیدی باقی الگویعنوان ی  

 شوند  بندی می مشخص اولوی،

 
شناسیروش.4

ی پژوهشها  وری دادهبر اساس هدف کاربردی اس، و بر اساس نحوه گردآ پژوهشاین      
بندی عوامل  شود که شامل دو بخش شناسایی و اولوی، پیمایشی محسوب می -توصیفی

مورد استفاده نیز دارای دو  پژوهشبیمه در ایران اس،، روش  سازی بان  کلیدی موفقی، پیاده
شود و در  بخش کلی اس، که در بخش اول به شناسایی و دسته بندی عوامل پرداخته می

 شوند   بندی می م این عوامل اولوی،بخش دو
 
 

 
 

 
 های تحلیل اطلاعات روش  7شکل 

 

بندی( با توجه )شناسایی و اولوی، نیز که شامل دو بخش اس، پژوهشجامعه آماری این     
که  گردد بیمه آشنا باشند، به این صورت تعری  می به محدودی، خبرگان که با مفهوم بان 

و اساتید با زمینه پژوهشی در این حوزه را  پژوهشگرانها،  ها و بیمه مدیران، کارشناسان بان 
 31پرسشنامه توزیع شده و  781)شناسایی(  اساس برای بخش اول در بر گرفته اس، که بر این
با توجه به  پژوهشگیری صورت گرفته در این  اس،  نمونه تحلیل بوده و پرسشنامه قابل تجزیه

با توجه به بندی(  )اولوی، ادفی بوده اس،  برای بخش دومجامعه آماری به صورت غیر تص
 72( AHP-)فرایند تحلیل سلسله مراتبی های آن تحلیل داده و روش مورد استفاده برای تجزیه
 اند  نفر از خبرگان انتخاب شده

 دهنده نشان بنابراین و پژوهشپیشینه  از برخاسته پژوهش، مفهومی الگوی که جایی آن از     

    باشد  تأیید می مورد آن محتوایی اس،، روایی موضوع خبرگان و متخصصین نظرات
 83بوده اس، که شامل  7دقیقاً بر مبنای جدول  پژوهشپرسشنامه این  هایطراحی سوال     

پرسش بوده اس، و برای افزایش روایی واهری پرسشنامه نیز از شش تن از اساتید و خبرگان 

مرحلهاول:

 )شناسايی(
 ای آزمون دوجمله

 

مرحلهدوم:

 )شناسايی(
 تحلیل عاملی)اکتشافی(

 

مرحلهسوم:

 :AHP(بندی)اولويت
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ها درباره میزان موافق، با هر شاخص در چارچوب  اهی و نظر آنمرتبط با این حوزه نظرخو
ای اخذ شد  بدین ترتیب اشکالات ساختاری  پیشنهادی در قالب اعداد کیفی پنج گزینه

پرسشنامه اولیه شناسایی و اصلاحات لازم جه، برآورده ساختن روایی محتوا صورت گرف،  
نفر توزیع شد که تحلیل پایایی داده  75ل بین برای تعیین پایایی پرسشنامه ابتدا پرسشنامه او

داد  پایا بودن را نشان می 22/2های جمع شده با استفاده از روش آلفای کرونباخ عدد 
ها مجدداً آوری داده پرسشنامه، امکان توزیع نهایی پرسشنامه را مهیا نمود  در پایان مرحله جمع

 1/2دس، آمد که با توجه به اینکه از  هب 281/2پایایی پرسشنامه  ها،آوری کل پرسشنامه با جمع
ها پایا و  بیشتر می باشد رقمی قابل قبول محسوب شده و از این جه، ابزار گردآوری داده

 شود  اطمینان محسوب می قابل
و بارتل،  KMOهای  برای سنجش کفای، نمونه در تحلیل عاملی اکتشافی از آزمون     

دهد که  بوده اس، که به طور قوی نشان می127/2برابر  KMOاستفاده شده اس، که مقدار 
 بوده اس،  22/2آزمون بارتل، هم   sigها برای تحلیل عاملی مناسب اس، و  داده

و چنانچه  شودباید نرخ سازگاری براساس درخ، تصمیم محاسبه  AHPدر استفاده از روش 
های محاسبه شده کمتر از  تمامی نرخ پژوهشباشد، مورد قبول اس، که در این  7/2کمتر از 

 اس،  بوده 7/2

 
هاهاويافته.تحلیلداده5

و  SPSS مرحله و با استفاده از نرم افزارهـای  سهدر  پژوهشها در این  تحلیل داده و تجزیه     
ای در مرحله اول و بـرای شناسـایی عوامـل و تحلیـل      صورت گرفته، که آزمون دوجمله اکسل

بنـدی   و اولویـ،  انـد  بندی این عوامل به کاربرده شده ی در مرحله دوم برای دستهعاملی اکتشاف
افـزار   در مرحله سوم به کار رفته اس،، دو مرحله اول با نـرم  AHPعوامل کلیدی با استفاده از 

SPSS ،افزار اکسل انجام شده اس،  بندی با نرم و مرحله اولوی

 72عامل بـالقوه ، از نظـر خبرگـان     83ای از میان  براساس نتایج حاصل از آزمون دو جمله     
بیمه در ایران شناسایی شده اس، که نتایج آن بـه   سازی بان  برای پیاده CSFعامل به عنوان 
و سـطح  9/2آمده اس، و لازم به  کر اسـ، کـه در آن نسـب، آزمـون را،      8تفصیل در جدول 
ای اول و شناسـایی عوامـل کلیـدی     لـه ایم  پس از انجـام مرح  در نظر گرفته 25/2معناداری را 
مانده، از تحلیل عـاملی   بندی این عوامل باقی بیمه در ادامه برای دسته سازی بان  موفقی، پیاده

 بندی نماییم  مانده را دسته اکتشافی استفاده شده اس، تا عوامل باقی
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 ای نتایج آزمون دوجمله  8جدول

شاخصفرضیه
55/5میزانخطایآزمون

 نتیجه معنا داری آزمون اهده شدهمش

 تایید 2/2 9/2 31/2 ساختار یکپارچه   

 تایید 285/2 9/2 12/2 ارشد از سوی مدیران راهبردحمای، و اتخا     

 رد 251/2 9/2 57/2 فرهن  در بان  و شرک، بیمه   

 تایید 2/2 9/2 28/2 فرهن  در میان مشتریان)پذیرش خرید بیمه   

 تایید 2/2 9/2 37/2 ارتباد بان  و بیمه مشخص بودن نحوه   

 رد 775/2 9/2 18/2 توانایی مدیری، تغییر در بان  و بیمه   

 تایید 2/2 9/2 21/2 نیروی انسانی متخصص مورد نیاز   

 تایید 2/2 9/2 22/2 بیمه فعالی، بازاریابی و ترویجی بان    

 رد 795/2 9/2 15/2 ریس  )ریس  راه اندازی و ریس  شهرت(   

 رد 771/2 9/2 58/2 بیمه )راه اندازی، تبلیغات، فروش و   ( هزینه بان     

 رد 295/2 9/2 12/2 تاثیر نرخ تورم در طرف تقاضا )مشتری(    

 رد 728/2 9/2 11/2 تاثیر نرخ تورم در طرف عرضه)بان  و بیمه(    

 تایید 2/2 9/2 27/2 تعداد مشتریان بالقوه )بان  و شرک، بیمه(    

 تایید 275/2 9/2 17/2 اندازه بان  از لحاظ تعداد شعبه    

 رد 21779 9/2 58/2 ضریب نفو  بیمه    

 تایید 2/2 9/2 28/2 قوانین مرتبط با بان  و بیمه    

 رد 112/2 9/2 13/2 افزایش درآمد در کشور)تغییردر تقاضابرای خرید بیمه    

 تایید 2/2 9/2 11/2 ارزش افزوده ناشی از ارائه خدمات بان  و بیمه    

 تایید 2/2 9/2 28/2 کیفی، خدمات    

 تایید 227/2 9/2 15/2 ارائه محصولات بیمه با نرخ پایین تر    

 تایید 2/2 9/2 23/2 بیمه سادگی و راحتی دریاف، خدمات بان     

 رد 773/2 9/2 51/2 قابلی، مدیری، ارتباد با مشتری    

 تایید 2/2 9/2 2/2 ها در بان  و بیمه کاهش هزینه    

 تایید 2/2 9/2 12/2 های اطلاعاتی در تسهیم اطلاعات مورد نیاز نظام    

 رد 251/2 9/2 57/2 پایکاه داده مشتریان بان     

 رد 887/2 9/2 59/2 پایگاه داده مشتریان بیمه    

 تایید 2/2 9/2 27/2 شهرت برند بان     

 تایید 2/2 9/2 2/2 اعتماد به بان /بیمه    

 تایید 2/2 9/2 11/2 های فروش سنتی  بیمه تضاد منافع میان کانال    

 
 نـوع  از چـرخش متعامـد   از اسـتفاده  بـا  اصـلی،  هـای  مؤلفه روش از عاملی تحلیل برای     

ها از میان  ها عامل در ابتدا و براساس اشترا  اولیه و اشترا  استخراج .شد استفاده واریماکس
گـردد کـه    حذف می 5/2تر بودن این مقدار از  نین به دلیل پایینعامل، عامل مربود به قوا 72
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واریانس کل تبیـین   از درصد 5/91از  بیش عامل 71نتایج مجموع این  به استناد پس از آن با
عوامـل کلیـدی همـراه بـا بارهـای       .دهند می توضیح را بیمه شده عوامل کلیدی موفقی، بان 

عامـل   5تـوان در   دهد این عوامل را مـی  نشان می آورده شده اس، که 1شان در جدول  عاملی
 قرارداد 
 

 بیمه حاصل از تحلیل عاملی    عوامل کلیدی موفقی، بان 1 جدول

بیمهعواملکلیدیموفقیتبانک
عامل

12345

717/5 -285/2 -787/2 521/2 -19/2 ساختار یکپارچه 

282/5 817/2 112/2 -53/2 717/2 مدیران راهبردحمای، و اتخا  

 225/2 -282/5711/2 72/2 281/2 فرهن  در میان مشتریان 

78/5 815/2 221/2 -723/2 253/2 مشخص بودن نحوه ارتباد بان  و بیمه

 181/2 717/2 223/5721/2 119/2 نیروی انسانی متخصص

 751/5792/2 122/2 811/2 277/2 فعالی، بازاریابی و ترویجی

 757/5213/2 752/2 831/2 223/2 تعداد مشتریان 

 715/5828/2 112/2 -771/2 719/2 ) از لحاظ تعداد شعبه( اندازه بان 

 218/2 883/2 111/2 287/5122/2 بیمه ارزش افزوده خدمات بان 

 219/2 721/2 129/2 297/5778/2 بیمه کیفی، خدمات بان 

 -819/2 852/2 217/2 222/5157/2 تر )قیم،( ارائه محصول با نرخ پایین

 831/2 871/2 778/2 -772/5213/2 سادگی و راحتی

823/5 811/2 772/2 112/2 -225/2 ها   هزینه

 -812/2 297/2 -527/5221/2 125/2 اطلاعاتی نظام

 712/2 747/5181/2 222/2 857/2 شهرت برند 

 872/2 754/5131/2 771/2 221/2 اعتماد

 812/2 -821/2 557/5191/2 795/2 های فروش سنتی بیمه مدیری، تضاد منافع کانال 

 
توان در  بیمه در ایران را می سازی بان  عامل کلیدی موفقی، پیاده 71براساس جدول فوق      

هایی که در هر دسته قـرار   ها با توجه به عامل گذاری آن بندی کرد که برای نام پنج عامل دسته
درصد از ورایانس کل  139/71فته شده اس،: عامل اول که نظر گر گیرند به این صورت در می

، عامـل  عامـل عملیـات  درصد را  735/71عامل دوم که  ،عامل محصولگیرد با عنوان  دربرمی
 عامل بازاریـابی و درصد را  812/78، عامل چهارم که عامل مشتریدرصد را  329/78سوم که 
ایم کـه ایـن    گذاری کرده نام راهبردل عامدرصد را  539/72و در نهای، عامل پنجم که فروش 
 اس،  آورده شده 8بندی در قالب شکل  دسته
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 بیمه    عوامل کلیدی موفقی، بان 8شکل 

 
تـر هـم اشـاره شـد بـرای       طـور کـه پـیش    بندی عوامل کلیدی، همـان  پس از پایان دسته     
افزار اکسل پیـاده سـازی گشـته     که با نرماستفاده شده  AHPبندی این عوامل از روش  اولوی،
 اس، 
فرایند تحلیل سلسله مراتبی دارای مراحل مشخصی اس، کـه در واقـع بـه صـورت یـ            

و در ابتدا باید ی  سلسله مراتب تشکیل گردد و مقایسات زوجی بـراین   کند الگوریتم عمل می
 ، بوده اس 1این درخ، به صورت شکل  پژوهشاساس باشد که در این 

 
 
 
 
 

هارزش افزود  
 سادگی و راحتی
 کیفی،
 قیم،

 نیروی انسانی محصول
اطلاعاتی نظام  

 تضاد منافع

 عملیات

فرهن  در میان 
 مشتری 
 شهرت برند
 اعتماد

 مشتری

فعالی، بازاریابی و 
 ترویج

 تعداد مشتریان 
 اندازه بان )گستردگی(

 بازاريابی

 ساختار یکپارچه
 حمای، مدیران ارشد

ها  هزینه  
 نحوه ارتباد

 راهبرد

عوامل کلیدی 
موفقی، 
بیمه بان   
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 سلسله مراتب عوامل کلیدی موفقی،  1شکل 

 
آمده برای هردسـته از عوامـل و بـر مبنـای درخـ، تصـمیم،        دس، هبراساس اوزان نسبی ب     
ایـران   بیمه در سازی بان  های نهایی برای هری  از عوامل کلیدی موفقی، پیاده ها و امتیاز وزن

 آورده شده اس،    1آن در قالب جدول  محاسبه شده و نتایج
 
 

 شهرت برتد بان 

بیمهارزش افزوده بان   

 سادگی و راحتی

تر(قیم،)نرخ پایین  

کیفی، خدمات 
بیمه بان   

نیروی انسانی 
 متخصص

سیستم اطلاعاتی 
 مناسب

هاتضاد منافع کانال  

فرهن  در میان 
 مشتریان

  تعداد مشتریان

  اندازه بان 

 اعتماد

ریابی و فعالی، بازا
ترویج

 ساختار یکپارچه

 حمای، مدیران 

 نحوه ارتباد

 کاهش هزینه

 محصول

 عملیات 

 مشتری

یابی و بازار
 فروش

 راهبرد

عوامل کلیدی 
بیمهموففی، بان   
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 امتیازهای نهایی عوامل کلیدی   1جدول

وزننسبی برداروزنی وزننهايی عاملکلیدی 

2278/2 

888/2 

 ارزش افزوده 199/2

 محصول
 سادگی و راحتی 872/2 2199/2

 قیم، 719/2 2127/2

 کیفی، 823/2 2917/2

2923/2 

781/2 

 نینیروی انسا 122/2

 اطلاعاتی نظام 117/2 2187/2 عملیات

 مدیری، تضاد 198/2 2529/2

2173/2 

797/2 

 فرهن  119/2

 شهرت برند 151/2 2593/2 مشتری

 اعتماد 822/2 2181/2

7271/2 

711/2 

 پروموشن 515/2
بازاریابی و 
 فروش

 تعداد مشتری 893/2 2111/2

 شعبه بان  759/2 2819/2

7927/2 

171/2 

 ساختار 572/2

 راهبرد
 حمای، 781/2 2123/2

 نحوه ارتباد 731/2 2921/2

 هزینه 2711/2 2511/2

 

این تحلیل مشخص  های بندی با توجه به خروجی در نهای، آنچه که به صورت اولوی،     
 اس، : 5 گردد به صورت جدول می
 

 بندی نهایی اولوی،  5جدول
بیمهعاملکلیدیموفقیتبانکاولويتبیمهیتبانکعاملکلیدیموفقاولويت

 بیمه فعالی، بازاریابی و پروموشن برای بان  8 ساختار یکپارچه 7

 بیمه در میان مشتریان فرهن  خریدبان  1 بیمه ارزش افزوده خدمات بان  1

 نیروی انسانی متخصص 9 بیمه کیفی، خدمات بان  5

 های سنتی فروش بیمه مدیری، تضاد میان کانال 2 ا بیمهمشخص کردن نحوه ارتباد بان  ب 1

 هزینه 72 بیمه دهنده بان  شهرت برند ارائه 3

 بیمه سادگی و راحتی دریاف، خدمات بان  78 تعداد مشتریان بالقوه 77

 ویژه توسط مدیران راهبردحمای، و اتخا   71 اطلاعاتی نظام 71

 تر ) قیم،( ارائه محصول با نرخ پایین 79 بیمه دهنده بان  اعتماد مشتری به ارائه 75

  ) به لحاظ گستردگی شعب( اندازه بان  71
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وپیشنهادهاگیری.نتیجه2

و پدیدآمدن تفکر ارائـه کلیـه خـدمات مـالی بـه       فضای رقابتی در خدمات مالیبا توجه به      
بیش از پیش مورد توجه هر  باشد که هر روز میای  مساله بیمه صورت یکپارچه و متمرکز، بان 

بیمـه یکـی از    ریزی و پیاده سازی بانـ   گیرید  برای برنامه قرار می  یدو صنع، بیمه و بانکدار
 پـژوهش این  این رو در این مفهوم اس،، از  مسائل بسیار مهم، آشنایی با عوامل کلیدی موفقی،

 پرداخته شد بیمه  سازی بان  بندی این عوامل برای پیاده به شناسایی و دسته
بیمـه   سازی بان  اس، که برای پیاده ها بوده به دنبال پاسخگویی به این سوال پژوهشاین      

هایی قرارداد که  ها را در دسته توان آن  به صورت موف  چه عواملی را باید در نظر گرف،، آیا می
بنـدی   دسـته  های حاصل از ریزی منابع جه، تخصیص و سایر مزی، به واسطه آن برای برنامه

مند شویم و هری  از این عوامل دارای چـه اولـویتی هسـتند، در ایـن راسـتا هـدف ایـن         بهره
بیمـه تعریـ  شـده     سـازی بانـ    بندی عوامل کلیدی موفقی، پیاده شناسایی و اولوی، پژوهش
 اس، 
عامل کلیـدی موفقیـ،    83پس از مرور ادبیات انجام شده، به صورت کلی  پژوهشدر این      
هـا از مـرور ادبیات،بـه عنـوان      بیمه شناسایی شدند که با توجه به استخراج آن سازی بان  دهپیا

عوامل بالقوه در نظر گرفته شدند و با استفاده از نظرات خبرگـان ایرانـی ایـن حـوزه، در ابتـدا      
بیمه در ایران مورد بررسی قرارگرف، که پـس از   سازی بان  حیاتی بودن این عوامل برای پیاده

هـا بـه عنـوان عوامـل کلیـدی موفقیـ،        عامـل از آن  72تحلیل بروی نظرات خبرگان  و زیهتج
عامل براساس نتـایج حاصـل از    72)از این  بیمه در ایران تشخیص داده شدند سازی بان  پیاده

عامل، اولوی، بندی شدند(که پـس از آن   71تحلیل عاملی ی  عامل حذف شد و در نهای، با 
ها پرداخته شد کـه   بندی آن ریزی این عوامل، به دسته اه کلی برای برنامهبندی و نگ برای دسته

عامل کلی قرار گرفتند کـه بـه شـرح زیـر      5با استفاده از تحلیل عامل اکتشافی این عوامل در 
 عامـل دوم   8؛ )محصول(: ارزش افزوده، کیفی،، قیم،، سادگی و راحتـی  عامل اول  7 هستد:

)مشـتری(: فرهنـ     عامل سوم  1؛ های اطلاعاتی و تضاد منافع امنظنیروی انسانی، )عملیات(:
)بازاریابی(: فعالی، بازاریابی و ترویجـی،   عامل چهارم  1؛در میان مشتریان، شهرت برندو اعتبار

(: سـاختار یکپارچـه، حمایـ، و اتخـا      راهبـرد )  عامل پـنجم   5؛ تعداد مشتریان و اندازه بان 
  ارتباد بان  و بیمه ها و نحوه ،کاهش هزینهراهبرد
، راهبـرد عوامـل، بـه ترتیـب، عوامـل       گرفته در میان دسـته  براساس اولوی، بندی صورت     

باشـند و در میـان عوامـل کلیـدی      محصول، بازاریابی، مشتری و عملیـات دارای اولویـ، مـی   
عوامـل  دارای بیشترین اهمیـ، و   پیشبرد فروشموفقی،، ساختار یکپارچه و فعالی، بازاریابی و 

 تری برخوردار هستند  تر و اندازه بان  از درجه اهمی، پایین ارائه محصول با نرخ پایین
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براساس مطالعات گذشته،  کر ایـن نکتـه ضـروری     پژوهشهای این  در خصوص خروجی     
اس،، در هی  کدام از مطالعات گذشته، این تعداد عامل کلیدی موفقی، بـالقوه در نظـر گرفتـه    

به بررسی تمام عوامل کلیدی موفقی،  کرشده در مرور  پژوهشس، و در واقع این ا نشده بوده
ی جامع در این حوزه پرداخته اسـ، و از میـان   الگویادبیات به صورت بالقوه برای ایران و ارائه 

بیمـه در ایـران تشـخیص     این عوامل برخی از عواملی به عنوان حیاتی برای پیاده سازی بان 
 (،8227کومـار، ؛ 8228)بنویسـ،،  ها عبارتند از: فرهنـ  در بانـ  و بیمـه    آناند که  داده نشده

 بنویسـ،، ؛ 8223 )چـن و همکـاران،   و بیمـه   ریس  برای بان ،(8229 )حوزن، مدیری، تغییر
)چـن و   تـاثیر نـرخ تـورم بـر عرضـه و تقاضـا       (8277 ضریب نفو  بیمه )فن و چن ، (،8228

 )چن و همکـاران،  افزایش درآمد در کشور (8228 )بنویس،، ( مدیری، مشتری8223 همکاران،
( بقیـه مـوارد مـورد    8227، کومار؛ 8221 )هریسون، پایگاه داده مشتریان بان  و بیمه (،8223

بیمـه در ایـران شناسـایی شـده و      سـازی بانـ    اشاره به عنوان عامل کلیدی موفقی، در پیـاده 
عوامل کلیدی موفقی، در مـرور   بندی ها صورت گرفته اس، و در خصوص دسته بندی آن دسته

گیری، به ارائـه   برای نتیجه پژوهشهای این  درادامه براساس یافتهادبیات موردی وجود نداش، 
شود لازم بـه  کـر اسـ، کـه      پرداخته می پژوهشپیشنهادات در خصوص نتایج حاصله از این 

ش و حرکـ، بـه   رساند، بلکـه تـلا   سازمان را به موفقی، نمی شناسایی عوامل کلیدی موفقی،،
تواند موفقی، سازمان را تضمین نماید  بنـابراین پیشـنهاداتی کـه     سوی بهبود و افزایش آن می

 این پیش فرض اس،  شود با در نظر گرفتن این حوزه ارائه می در
بیمـه و مشـخص شـدن     بندی عوامل کلیـدی موفقیـ، بانـ     با توجه به پاسخ سوال اولوی،ـ 

ریزی جه، میزان توجه به هـر   گردد در هنگام برنامه شنهاد میها پی ضریب اهمی، هری  ازآن
این عوامل، منابع سازمانی اعم از پولی، زمانی و     نیز به ترتیب اهمی، عوامـل کلیـدی    ی  از

  ؛تخصیص یابد

ترین عامل شتاسـایی شـده پیشـنهاد     با توجه به اهمی، عامل ساختار یکپارچه به عنوان مهمـ 
هـا   هـا و مشـارک،   ، همکـاری راهبردیای به نوع ورود، اتحادهای  جه ویژهگردد، مدیران تو می
باشند و با در نظر گرفتن نقاد ضع  و قوت سازمان خود و توجـه بـه شـرایط محیطـی       داشته
  ؛ی را انتخاب کنند که برای خودشان بهینه باشد و با ساختار موجود سازگاری داشته باشندالگوی

که دسته عوامل محصول دارنـد، آن چـه مشـخص اسـ،، یکـی از      با توجه به میزان اهمی، ـ 
هـای آن   بیمه طراحی محصول و توجه به ویژگی های اساسی در زمینه پیاده سازی بان  چالش

پژوهشـگر  این رو  ایجاد کند از دهندگان خدمات مزی، رقابتی پایدار تواند برای ارائه اس، که می
بیمـه   و توسعه محصـولات بانـ    پژوهشه در بخش این حوز برای موفقی، در کند پیشنهاد می

 ؛ای از طری  شبکه بانکی پرداخته نشود و تنها به ارائه محصولات بیمه پذیرداقداماتی صورت 
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بیمه در جهان، با توجـه بـه عامـل کلیـدی قـوانین       با توجه به روند رو به جلوی توسعه بان ـ 
انین و مقررات برعهده بان  مرکزی، بیمه گیری در مورد قو که عمده تصمیم مرتبط و از آنجایی

گردد تعـاملات   پیشنهاد می باشد، مرکزی و مجلس شورای اسلامی و سایر نهادهای قانونی می
هـای مشـتر  بـین     این نهادها و تشـکیل کـارگروه    عملی هر چه بیشتر و بهتر با هایو جلس
 ؛ت گرفته باشدتا در حوزه طراحی محصول نیز کم  شایانی صور شودها برگزار  آن

بیمـه بـرای جـذب و آمـوزش و      تدوین ی  برنامه مدیری، منابع انسـانی مخصـوص بانـ    ـ 
بیمـه و   نگهداری نیروهای انسانی متخصص مورد نیاز با توجه به روند رو به رشد توسعه بانـ  

   ؛های متخصص نیاز به نیروی

هـا ماننـد بازاریـابی،     نبا توجه به دسته بندی که شکل گرفته اس، و واحدهایی کـه در سـازما  
این دسـته عوامـل    این عوامل کلیدی و در سطح بالاتر هری  از توسعه محصول و     هری  از

 توسط واحدی مشخص پیگیری گردد
با آن در طول این پژوهش مواجه بودند، برای  پژوهشگرانبا توجه به محدودی، هایی که      

 را پیشنهاد می نمایند:های زیر  های آتی در این حوزه، زمینه پژوهش
انـد کـه در    متغیـر بـوده   83از مرور ادبیات استخراج شد در قالب  پژوهشعواملی که در این ـ 

گردد باتوجه به اینکه عوامل حـذف   عامل معرفی شدند، پیشنهاد می 71 پژوهشنهای، در این 
یـز مـورد   ی عوامل حذف شده نپژوهششده به معنای بدون اهمی، بودن این عوامل نیس،، در 
 ؛بیمه سنجیده شود بررسی قرار گیرد و میزان تاثیر آن بر موفقی، بان 

هایی که در جامعه آماری داش،، بخشی خبرگـان را مـورد    با توجه به محدودی، پژوهشاین ـ 
با تکمیل جامعـه   پژوهشتواند، نتایج حاصل از این  آتی می پژوهش هایبررسی قرارداد که در 
 ؛ری جدید مورد آزمون قرار گیردآماری و یا جامعه آما

  ؛تر ها به صورت جزئی استخراج عوامل مربود به هر ی  از دستهـ 

شـده بـه عنـوان نمونـه      بر روی هری  از عوامل کلیـدی موفقیـ، اسـتخراج    پژوهشانجام ـ 
   بیمه بازاریابی در بان 
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