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 چکیده 

است. در پژوهش حاضر از روش   رفتهیانجام پذ مهیفروش در صنعت ب یرو ین یعوامل مؤثر بر توانمندساز یبندپژوهش حاضر با هدف رتبه 
  ه یشامل کل یشده است. جامعه آمارعوامل بهره گرفته  یبندجهت رتبه  یاشبکه  ل یعوامل و از روش تحل ییمنظور شناسابه  قیمصاحبه عم

و  یو ستاد یفن رانیو مد هیعال لاتیتجربه و تحص  ی، دارا  مهیاعم از شبکه فروش صنعت ب لان،یاستان گ رد مهیخبرگان صنعت ب
ارشد و سابقه کار حداقل   یحداقل مدرک کارشناس نفر از آنان با درنظرگرفتن شروط دارا بودن  17  انیم نیعمده است که در ا گذارانمهیب

انتخاب   یزوج ساتیپرسشنامه مقا ل یجهت انجام مصاحبه و تکم ی عنوان نمونه آماربه  یفو به روش گلوله بر مهیسال در صنعت ب 15
و عوامل مربوط به   ندگانیمربوط به نما ی از عوامل فرد یتابع مه یفروش در صنعت ب یرو ین یکه توانمندساز دهدی نشان م هاافتهی. دندیگرد
و   باشدی م یطیو عوامل مح گر،¬مهیعوامل مربوط به شرکت ب ،یمرکز مهیب هعوامل مربوط ب مه،یب ندهیعملکرد نما ندگان،ینما لاتیتشک
  ندگان، یمربوط به نما یلاتیرتبه اول و عوامل تشک ندگانیمربوط به نما ی نشان داده است که عوامل فرد یبندبخش رتبه  یهاافته ی نیهمچن

 .اندرتبه اول تا چهارم را به خود اختصاص داده  بیگر به ترتمه یو عوامل مربوط به شرکت ب یطی، عوامل مح یمرکز مهیعوامل مربوط به ب
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 مقدمه 
 ایان یعنای دارد، بساتگی صانعت آن در بازاریاابی هایفعالیت عمومی رویکرد به زیادی میزان به صنعت یک در فروش نیروی جایگاه

 تواندمی کلی رویکردهای این شناخت رو،ازاین. هستند بازاریابی هایشیوه دهندهشکل که هستند صنعت بازاریابی عمومی هایاستراتژی
 را آن دنیاا بیماه صانعت کاه هاییدوره (. ازجمله2017همکاران، و نماید)معروفی شایانی کمک کارآمد بازاریابی هایسیستم طراحی به

 عرضاه مردم به و کردندمی ابداع خود سلیقه به را ایبیمه هایطرح بیمه هایشرکت دوره این در است، گرا محصول دوره کرده تجربه
 بازاریابان از ایمجموعه بیمه هایشرکت دوره این در که بود فروش گرا دوره دیگر، دوره. بخرند را هاآن مردم بودند امیدوار و کردندمی
 اساا  بار دوره این در بیمه هایشرکت بود، گراییمشتری دوره دوره، سومین. کردند استخدام خود ایبیمه محصولات فروش برای را
 سعی ریسک مدیریت هایابزار با بیمه صنعت دوره این در که بود بازار گرا دوره دوره، چهارمین و. کردندمی طراحی نامهبیمه جامعه نیاز
. (2016، همکااران گروزاو) کند تولید مختلف هایپوشش یا نامهبیمه آن اندازهبه و کند وتحلیلتجزیه را گذارانبیمه هایریسک کندمی

 هماواره آن هاایویژگی لحاا  باه دیگر خدمت هر همچون ایبیمه خدمات ارائه و عرضه طورکلی،به بالا، مختلف مراحل طی باوجود
 خریادار در ایبیماه فرهنگای زمیناهپیش یک نیازمند بیمه خرید گفت توانمی. است فیزیکی کالاهای و محصولات عرضه از دشوارتر
 شناسااندن فروشانده، اصالی و اولیه وظیفه یعنی خردنمی را آن نشناسد را بیمه محصول تا خریدار. یابد تحقق نامهبیمه فروش تا است
 .است خریدار به موردنظر بیمه
 بیمه خدمات از کاملی و درست اطلاعات که دارد سروکار کسانی با طورمعمولبه زیرا است زیربنایی فعالیت یک بیمه، فروش نیروی کار

 آگاه و بدانند را آن کاربرد که دارند نیاز بیمه خریداران. شوند توجیه نیروها این توسط بایستمی خود ایبیمه نیازهای رفع برای و ندارند
 توساط بایاد اطلاعاات ایان ازآنجاکاه و گیرنادمی عهاده به را وظایفی چه و آورده دست به خرید این طریق از را حقوقی چه که شوند

 و بیماه کاارگزاران و نماینادگان .باشد کافی آگاهی دارای باید خود فروشنده که است بدیهی شوند ارائه بیمه شرکت یا کارگزار نماینده،
 توانایی. هستند فروش جهت بیمه هایشرکت اجرایی بازوان حقیقت در و دهندمی تشکیل را بیمه صنعت فروش نیروی هاآن بازاریابان

 خواهاد بیمه عرضه در پریشانی موجب نیز آن ضعف و دارد دنبال به را کیفی و کمی ازلحا  فروش شکوفایی فروش، نیروی بالندگی و
 آغاز فروش نیروی کار نامهبیمه فروش با درواقع بود، نخواهد کننده ارضاء بیمه شرکت یک برای تنهاییبه مشتری آوردن دست به .شد
 توساط انحصااری باازار توساعه در بعادی گاام خساارت وقاوع صاورت در مناسب خدمات ارائه و مشتری نگهداری و حفظ و شودمی

 ایاران، اسالامی جمهوری مرکزی بیمه سالیانه هایگزارش که ست حالی در این و (. 2016 همکاران، و 1هانگ)است بیمه هایشرکت
پاایین باودن را  ترین دلیال آناست و مطالعات عماده بیمه صنعت سودآوری نزولای سایر بیاانگر بیماه، صانعت بر ناظر نهاد عنوانبه

گرفتاه شود ازجمله فرهنگ عامه مردم و عدم اعتقادشان به بیمهاند که از علل مختلفی ناشی میضریب نفوذ بیمه در ایران معرفی کرده
عنوان یکی از ابزارهای سودمند ارتقا کیفی کارکناان و به یامروزه توانمندسازرو های بیمه در افزایش این ضریب. ازاینتا ضعف شرکت

 در بااورنکردنی طورباهدهند که مطالعات نشان می.گرددو افزایش اثربخشی سازمانی تلقی می مهیفروش صنعت ب ندگانینما نیچنهم

( 2،2015است )وگتلین قرارگرفته اشاره مورد دانشمندان و توسط محققان و بوده توجهقابل هاسازمان بر توانمندسازی تأثیر گذشته، دهۀ
 بازاریاابی و فاروش (. نظام1396نواز و همکاران،است)مسکین نمانده دور امر این به توجه از که است ازجملۀ صنایعی نیز بیمه صنعت

 افزارهاییساخت و افزارهاانرم و هاستادی، زیرساخت نیروی نمایندگان(، کارگزاران، بیمه، شعب در )شاغل اجرایی افراد تمامی از بیمه

شاوند )شاافعی و  مادیریت فاروش و بازاریاابی هاایپایه مهارت بر و هدفمند ریزیبرنامه یک بنا بر بایستمی که است یافته تشکیل
 (.  1397فتحی،

 تغییرات شناسایی تا شده سبب امر این. گیرد می صورت بسیار دگرگونیهای با همراه و رقابتی بسیار محیطی در سازمانها کنونی مدیریت
 بگیرند عهده به را مانده باقی وظایف سایر بایستی کارکنان لذا شود تبدیل مدیران برای مهم اولویتی به سازمان خارجی و داخلی محیط

 تواناایی و دانش مهارت، از تنها نه که کنند عمل خوبی به محوله وظایف به بود خواهند قادر زمانی کارکنان میان این در. کنند کنترل و
 مادیران باه که است ابزاری شود می نامیده توانمندسازی که روند این. باشند داشته آگاهی سازمان اهداف به بلکه باشند برخوردار لازم
 ساازمانهای عماده راهبردهاای از توانمندساازی،یکی راهبارد(. 1393 همکاران، و امین) دهد می بالایی گیری تصمیم و اجرایی قدرت
 تأثیر گذشته، دهۀ در باورنکردنی طور به(. 1396مسکین نواز، قربانی، نیلی پور، نیروند، )  است  انسانی منابع مدیریت  توسعه  برای امروزی

 نیاز بیمه صنعت(. 3،2015)وگتلین است گرفته قرار اشاره مورد دانشمندان و توسط محققان که بوده توجه قابل سازمانها بر توانمندسازی
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 را خود نمایندگیهای هدف، از بازار بیشتر سهم کسب برای بیمه شرکتهای. است نمانده دور امر این به توجه از که است صنایعی جملۀ از
 راساتای در بیماه مادیریت. اسات کنناده تعیین بسیار سودآوری در توانمندی نمایندگیها سطح لذا. می دهند افزایش فزایندهای طور به

مسکین نواز، قرباانی،نیلی ) است داشته ویژه اهتمام آنان توانمندسازی و توانمند انسانی منابع روی به سرمایه گذاری صنعت، این ارتقای
بیماه شناساایی  صانعت در توانمندسازی نیاروی فاروش بر مؤثر در این راستا، پیش از هر چیز نیاز است تا عوامل(.1396پور و نیرومند،

دهاد بررسی آمار و عملکرد نمایندگان نیروی فروش صنعت بیمه نشان میشوند تا توانمندسازی نمایندگان هدفمند صورت گیرد.چرا که 
شده از سوی واحد بازاریابی و نظارت بر نیروی فروش بیمه، قادر به دستیابی به این که تقریباً اکثر نمایندگان با توجه به اهداف مشخص

بخش برخاوردار یدوشاید نسبت به پتانسیل بازار از عملکرد رضاایتباطور که باشند. بخش دیگری از نمایندگان هم آنهداف کمی نمیا
پژوهش حاضر در پی پاساخ باه ایان  رونیازاباشد.های این نمایندگان بسیار پایین یا نسبتاً پایین مینامهباشند. لذا فروش انواع بیمهنمی

 د؟باشنیمست که چه عواملی مؤثر بر توانمندسازی نیروی فروش در صنعت بیمه سؤال اصلی ا

 پژوهش   چهارچوب نظری
 افازایش جهات فرایندی را ( ، توانمندسازی2012) کریشنان. شود مشخص آن مرزهاى و حدود بایستی ابتدا در توانمندسازى تعریف در

 کاردن مرتفاع و شناساایی طریاق از مهام ایان کاه اسات باور این بر وی. کند بیان می سازمان اعضای بین در خودکارآمدی احسا 
. می شود نیز تعریف کارکنان به قدرت دادن قالب در مفهوم این. می شود میسر  شده، کارکنان  توانایی عدم  به افزایش منجر که  شرایطی
 را محوله وظایف قادرند انگیزشی و دانشی توان از برخورداری ذاتی دلیل به انسانی منابع که  معتقدند و کرده رد  را مفهوم این  برخی البته
 قادرت (، عنصار2015همکااران ) و  1میکناد. فارای بالفعال را باالقوه پتانسایل این میان توانمندسازی این در و دهند انجام درستی به

 بار. بپردازناد نقاش ایفاای باه افراد درونى انگیزه هاى و نفس به اعتماد ایجاد با تا کرده پررنگتر را تصمیم گیری در افراد به بخشیدن
 اتخااذ طای در بیشاتر هرچاه حضور و مشارکت به را افراد بایستی توانمندسازى فرایند طی ،( 1996همکاران) و 2اسمیت مطالعۀ اسا 
 معناادار بدین شرح است که  احساا اتخاذ نماید که ابعاد آن  در بیشتر هرچه حضور و مشارکت به را افراد بایستی توانمندسازى فرایند
 أیان(. 1390 همکااران، و نیاا جعفاری) است فردی استانداردهای و کار بین ارتباط بر مبتنی که شخصی احسا  از است عبارت: بودن
 بااور هماان حقیقت در: شایستگی . احسا ( 1391) کرد و( 13۸۸) کرد و عابسی ،(13۸۸) همکاران و موغلی مطالعات اسا  بر مؤلفه
 ،(1391) کارد مطالعاات در(. 1390 همکااران، و نیاا جعفری) است محوله فعالیتهای دادن انجام برای تواناییهایش میزان درباره فرد هر

 ادارک اساا  بار فارد خودمختاری: احسا  .است شده اشاره شایستگی عامل به( 1393) نوایی و جزینی و ،(2000) پیرسون و سیگلر
 گویناد مای نیاز خاودتعینی یاا انتخااب مؤلفه این به رو این از دارد، انتخاب حق گیرد انجام بایستی که کارهایی میان از خود شخصی

 مؤلفاه( 2012) اساکات و( 2002) همکااران و رابیناز ،(1991) جااف و اسکات پژوهش های مبنای بر(. 1390 همکاران، و نیا جعفری)
 دربااره شخصای احساا  باه که است تأثیر مؤلفۀ همان: بودن مؤثر شد. احسا  مطرح مدیران توانمندسازی سنجش در خودمختاری

 ،(2011) ریاو و بیاارز و( 1990) وتهو  و توما  تحقیقات از(. 1390 نیا، جعفری) دارد اشاره معین کاری پیامدهای در وی نفوذ میزان
 شود می رفتار یکسان و منصفانه وی با که است باور این بر فرد که حسی واقع در: داشتن اعتماد شد. احسا  اقتبا  بودن مؤثر مؤلفه

 و ،(2005) 3 موماو و پیرسون تحقیقات از اعتماد مؤلفه تبیین و شناسایی برای تحقیق این در نهایت، در(. 1390 همکاران، و پور لالیان)
 (.1396قربانی، نیلی پور، نیروند، مسکین نواز، )شد استفاده( 2013) همکاران و سودیفی
پژوهشی با عنوان » تشکیل یک تیم فروش: اعضای تیم درست و شایسته به عملکرد کمک در ( 2017) 4و گوپالاکریشنا 3گرت
عوامل موفقیت در نیروی فروش  ازجملهپرداخته و این سه عامل را کنند« به ارزیابی عملکرد فردی و عملکرد تیمی و ترکیب تیم می

های بیمه« پژوهشی با عنوان »تأثیر راهبردهای فروش در عملکرد مالی شرکتنیز در ( 2017معروفی و همکاران )اند. معرفی نموده
های بیمه و راهبردهای فروش)فروش مستقیم و ی بین شرکتکه راهبرد فروش تأثیر معناداری بر عملکرد دارد. رابطه ندنتایج نشان داد

( پژوهشی با عنوان »راهبردهای 2017) 5ضایت مشتری و بازگشت سرمایه( معنادار بود و تأیید شد. اونیانگو غیرمستقیم( عملکرد )ر
های این پژوهش در مورد راهبردهای انگیزشی بیرونی نشان  انگیزشی و عملکرد نیروی فروش در صنعت بیمه در کنیا« انجام داد. یافته
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و عاملان فروش، مزایای مضاعفی را علاوه بر دستمزدهای  شودی داده است که مکانیزم پاداش مؤثر منجر به عملکرد فروش بالاتر م
های آموزش ل فروش، دورهدهد و پرسنهای آموزشی را به پرسنل فروش ارائه میچنین شرکت، برنامه کنند. همخود دریافت می
-( پژوهشی با عنوان مرتبط ساختن سبک2016و همکاران ) 1گذارند. روزا منظور بهبود عملکرد فروش خود پشت سر می تخصصی را به 

نماید که سازی معاملات ساختاری تأیید میهای تفکر به عملکرد فروش: اهمیت خلاقیت و دانش ذهنی انجام دادند. نتایج این مدل
های مهم فروش بینی کنندهبک تفکر قضایی، تأثیر مثبتی بر فروش خلاقانه دارد و اینکه نقش ابهام و دانش سازمانی نیز از پیش یک س

عملکرد   -ی فروش خلاقانهمیانجی رابطه  نماید که صنعت و دانش سازمانی،تر از همه اینکه، این تحلیل تأیید میخلاق هستند. مهم
  فروش هستند. 

مند نسبت به پالایش نیروش فروش« انجام دادند.  ( پژوهشی با عنوان »ارزیابی عملکرد فروشندگان: یک رویکرد نظام 2014کساری )
چنان مشکل است که مفیدترین راه اند آنارزیابی مدیریت شغل فروشندگانی که کارشناسان به مدت چند دهه در موردش بحث کرده

که های ذهنی و عینی در فرایند ارزیابی عملکرد است، درحالیوکار امروزی، ترکیبی از مقیا در کسب برای ارزیابی عملکرد کارمندان
باشد، اما  گیری عملکرد، مناسب است مشکل میهر یک نقاط قوت و ضعف خاص خود را دارد. استنباط اینکه کدام ابزار برای اندازه

کند، تنها به استخدام فروشندگان بیشتر کمک میباشد. ارزیابی عملکرد، نه درنهایت، هدف، تقویت مهارت فروش و شخص فروشنده می
وری شخص فروشنده از طریق فراخواندن بهتر الگوها  ها به قلمروی فروش متنوع و بهبود بهرهبلکه به اختصاص دادن مؤثرتر آن 

شی با عنوان »توانمندسازی منابع انسانی سازمانی  ( پژوه2014نماید. کارگر و همکاران )کننده و خط تولید هم کمک میازلحا  مصرف
فروش بیمه تحت تأثیر رقابت اقتصادی شدید قرار   نیرویکه سازمان و ی فروش بیمه با رویکرد عوامل مؤثر« انجام دادند. وقتی و شبکه

شود. در ضمن، ای برخوردار میالعادهها از اهمیت فوق فروش آن  نیرویوری منابع انسانی در سازمان و دارند، بررسی کیفیت کار و بهره
ها باید سازمان خود را با یک دید کیفی نگاه های متبوع آنمنظور بهبود عملکرد سازمان و شرکتهای بیمه بهمدیریت ارشد سازمان

بهینه تلاش   که ممکن است برای حفظ کیفیت عملکرد شغلی سازمان خود در سطح ییکنند و با فراهم نمودن راهبردهای عملی، تا جا
 ها لازم و ضروری است.  ی امروزی برای مواجهه با تهدیدات و فرصتکنند.این بهبود مستمر، در محیط پیچیده

 بیمه صنعت  فروش نیروی توانمندسازی ارزیابی هایمدل و شدهانجام هایپژوهش خلاصه .1جدول 

 محقق / محققین عنوان پژوهش مدل بررسی

یک تحلیل بازاری برمبنای نوآوری اینشور تک  از 

 های توییتر و یک بررسی چند موردیداده

های های تحولی نوآوریها و تواناییبررسی ویژگی

اینشور تک برای درک معیار ارزش بیمه در یک دنیای 

 دیجیتال

استوکلی و دیگران 

(2018) 

گزاران سلامت بخش وری در بیمهبهرهکارآمدی و  ای ) بررسی کارایی فنی و مقیاسی(رویکرد دومرحله

 خصوصی در استرالیا

نگوینو ورثینگتون 

(2018) 

ای پویا ی دومرحلهی دادگان شبکهمدل تحلیل توسعه

(DEF با متغیرهای انتقالی مبتنی بر )slack  های پویا

 با ساختار شبکه

ی پویای ها در عملکرد شبکهگذاریسازی سرمایهمدل

 های بیمهشرکت

رو و دیگران کائو

(2018) 

تشکیل یک تیم فروش: اعضای تیم درست و شایسته به  مدل طراحی شبه تجربی و گروه کنترل

 کنندعملکرد کمک می

گرت و گوپالاکریشنا 

(2017) 

اموال:   -ی مسئولیتتمرکز و ثبات مالی در بخش بیمه تمرکز -دیدگاه شکنندگی

 شواهد جهانی

آلتونتاس و بروچ 

(2017) 

ی ریزی برای صنعت بیمهسازی مالی و بهبود برنامهمدل ترکیبی MCDMمدل 

 MCDMعمر با استفاده از دانش عظیم مبتنی بر مدل 

 ترکیبی

 (2017شن و دیگران )

معروفی و همکاران  های بیمهتأثیر راهبردهای فروش در عملکرد مالی شرکت مدل پیمایشی

(2017) 

 
1 Groza 
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راهبردهای انگیزشی و عملکرد نیروی فروش در صنعت  توصیفی -طرح پیمایشی

 بیمه در کنیا

 (2017اونیانگو )

سازی و ارزیابی وفاداری مشتری با استفاده از مدل های عصبی مصنوعی و رگرسیون خطیشبکه

 های بیمه استارتاپیهای عصبی: شواهد از شرکتشبکه

انصاری و ریاسی 

(2016) 

های تفکر به عملکرد فروش : اهمیت اختن سبکتبط سمر توصیفی -طرح پیمایشی

 خلاقیت و دانش ذهنی

گروزاو همکاران 

(2016) 

ی غیر از های بیمهی سوددهی شرکتکنندهعوامل تعیین توصیفی -طرح پیمایشی

 ی عمربیمه

 (2016داره )

ی بین ی عمر: مقایسهجذب بیمهعوامل تأثیرگذار بر نرخ  های اولیهاکتشافی و با استفاده از تحقیق ثانویه و داده

 مالزی و ژاپن«

ویجارانتی و رامسای 

(2016) 

ی عمر، شهر ریزی مالی و بیمهی مشاوران برنامهرابطه ی تحلیلیمطالعه

 پونه، مهاراشترا، هندوستان

 (2016دیسای )

های اقتصادی استاندارد و ساختار استفاده از شاخص

 و عملکرد بازارهای بیمه

 (2015کلین ) عملکرد صنعت بیمهساختار و 

توانند خود را رهبری کنند؟ راهبردهای آیا فروشندگان می (TSLرهبری تفکر)-مدل خود

 رهبری تفکر و تأثیر آن  بر عملکرد فروش-خود

پاناگوپولوس و اوگلوی 

(2015) 

های ارزیابی متعدد، جهت بررسی استفاده از روش

 ارزیابیهای عینی و ذهنی تأثیر مقیاس

مند نسبت ارزیابی عملکرد فروشندگان: یک رویکرد نظام

 به پالایش نیروش فروش

 (2014کساری )

ی فروش بیمه توانمندسازی منابع انسانی سازمانی و شبکه تحلیل و بررسی مروری

 با رویکرد عوامل مؤثر

کارگر و همکاران 

(2014) 

هایی غیر از وری در صنعت بیمهبررسی کارآمدی و بهره (TFPوری  عامل کلی )ی تغییر بهرهمحاسبه

 ی عمر در تایلندبیمه

یاساوارنگ و دیگران 

(2014) 

روش آماری بنیادین نظیر تی تست و رگرسیون 

 چندگانه

ی اردن های بیمهعوامل مؤثر بر عملکرد مالی شرکت

 شده در بازار بورس عمانپذیرفته

المجالی و دیگران 

(2012) 

های تجاری هوشمند: یک پرونده » سازگاری در شبکه (SBNهای تجاری هوشمند )همدل شبک

 اکتشافی در صنعت بیمه

بازکوئست و دیگران 

(2009) 

بررسی نقش فرآیندهای مدیریت دانش بر اثربخشی و  توصیفی و همبستگی

 توانمندسازی کارکنان و نمایندگان بیمه ایران استان اردبیل

 (1396)حداد اسکویی 

های جامع عمر و بررسی موانع موجود در راه توسعه بیمه رویکرد نظری

انداز با رویکرد اقتصادی، اجتماعی، فرهنگی ) پس

 موردمطالعه: کشور ایران (

 (1396محمدی )

مدلی تلفیقی ده متغیری مشتمل بر چهار بعد 

شناختی مدل توانمندسازی توماس و ولتهاوس روان

 و دو بعد سازمانیچهار بعد مهارتی 

تحلیل راهکارهای توانمندسازی شبکه فروش در صنعت 

 بیمه

تقوی بافقی و ضرابی 

 (1396زاده )

الگوی توانمندسازی مدیران فروش در صنعت بیمه:  روش ترکیبی اکتشافی

های فروش بیمه در استان خراسان مطالعه در نمایندگی

 رضوی

نواز و همکاران مسکین

(1396) 

 پرامتی )روش شاخصه چند گیریتصمیم رویکرد

 شده(غنی

 بندیرتبه و عملکرد ارزیابی برای چارچوبی ارائۀ

 شاخصه چند گیریتصمیم با رویکرد بیمه هایشرکت

صفری و همکاران 

(1396 ) 
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 شده(غنی پرامتی )روش

 روش معادلات ساختاری

 

-های بیمهبررسی عوامل مؤثر بر عملکرد درآمدی شرکت

 ایران موردمطالعه بیمه ایران و بیمه سیناای در 

 

حسینی فرد و اسدی 

(1396 ) 

 

سازی مقاله تبیین رابطه بین امنیت شغلی با گواهی نمایه توصیفی و همبستگی

 های بیمهعملکرد شغلی در نمایندگان شرکت

هیکلی و قادرزاده 

(1396 ) 

 

مؤثر بر بازاریابی و فروش بندی عوامل شناسایی و اولویت توصیفی و همبستگی

های عمر در شرکت بیمه ایران استان آذربایجان بیمه

 شرقی

مجیدی و همکاران 

(1395) 

های نقش و عوامل فردی فروشنده بر بررسی تأثیر ویژگی توصیفی و همبستگی

های بیمه عملکرد نیروهای فروش: موردمطالعه نمایندگی

 پاسارگاد استان گیلان

اکبری و همکاران 

(1395 ) 

 

بررسی تأثیر فنون مذاکره نمایندگان بیمه بر عملکرد مالی  یافته، و تحلیل معادلات ساختاریمدل تعمیم

ها)مطالعه موردی: نمایندگان فروش شرکت سهامی آن

 ،(بیمه ایران

 عباسی موصلو و

 ( 1395همکاران )

مدل تحلیل  ارزیابی عملکرد شعب بیمه با استفاده از هامدل تحلیل پوششی داده

 گیری از شاخص مالم کوئیستها و بهرهپوششی داده

گازری نیشابوری و 

 (1394خلیلی دامغانی )

های فروش بر عملکرد فروشنده بررسی تأثیر مهارت توصیفی و همبستگی

گذاری )مطالعه موردی : فروشندگان بیمه عمرو سرمایه

 بیمه کارآفرین شعبه مشهد(

اسدی قله نی و دانایی 

(1394 ) 

 یافتهروش تحلیل همبستگی و رگرسیون تعدیل

 

های فروش در تأثیر فروش نقش تعدیل گری مهارت

گرایی بر عملکرد نیروی فروش گرایی و مشتری

 های شرکت بیمهنمایندگی

کفاشپور و همکاران 

(1392 ) 

 

)کارت  BSCارزیابی عملکرد با الگوی راهبردی 

 امتیازدهی متوازن(

ارزیابی عملکرد شعبات بیمه نوین با استفاده از الگوی 

BSC  وTopsis 

و احمدی  ییرضا

(1391 ) 

اثر بازاریابی داخلی بر مشتری مداری در صنعت بیمه  سازی معادلات ساختاریمدل

 شهر تهران(های بیمه در سطح )موردمطالعه: شرکت

عباسی و صالحی 

(1390) 

اسفیدانی و همکاران  اثر اینترنت بر عملکرد بازاریابی بیمه عمر توصیفی و همبستگی

(1390) 

های عمر طراحی مدل کارایی شبکه فروش بیمه هامدل تحلیل پوششی داده

)موردمطالعه شرکت سهامی بیمه ایران به روش تحلیل 

 (DEA) هاپوششی داده

خدادحسینی و همکاران 

(1390) 

های بیمه با استفاده های شرکتارزیابی عملکرد نمایندگی هامدل تحلیل پوششی داده

های تعالی سازمانی و روش تحلیل از ترکیب شاخص

 هاپوششی داده

صحت و همکاران 

(1390 ) 

 

 منبع: مطالعات محقق
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 پژوهش   شناسیروش

  در  اجرا به استراو  و گلیزر پیشنهادی هایگام اسا  بر که است  شده گرفته بهره بنیاد داده نظریه از  کیفی بخش در حاضر پژوهش در
 .  است آمده

  از  ای مجموعه که صورت این به. شده است تشکیل مرحله دو از که بهره گرفته شده است دلفی شده اصلاح روش از در این راستا
 معناداری عدم یا معناداری تا شد خواسته آنان از و کرده ارسال خبرگان اعضای تمام برای  تهیه، مؤلفه ها از  یک هر  برای را  سؤالات
 شاخصها و مؤلفه ها با رابطه در مخالفتها یا موافقت فقط مرحله این در. کنند مشخص بیمه صنعت در را شاخصها از یک هر و مؤلفه ها
 مرحله معنادار شاخصهای و عوامل مبنای بر ای پرسشنامه دلفی روش دوم دور در آنها، بندی جمع و ها داده گردآوری از پس. شد تعیین
 در .شود تعیین نهایی توافق تا کنند مشخص  را یک هر اهمیت درجه  تا شد  خواسته کننده شرکت اعضای از مجددا و  شد تنظیم اول

  عالیه  تحصیلات و تجربه ، دارای بیمه صنعت فروش شبکه از در استان گیلان، اعم بیمه صنعت خبرگان از دلفی پانل اعضای خصوص
 مدرک حداقل  بودن شروط دارا از آنان با در نظر گرفتن  نفر 17است که در این میان   عمده گذاران بیمه و ستادی و  فنی  مدیران و

.  ا به کفایت نظری رسیده استبرفی شناسایی گردیدند ت گلوله بیمه و به روش صنعت در سال 15 حداقل کار سابقه و ارشد کارشناسی
 . شدند برگزیده قضاوتی و هدفدار روشهای از ترکیبی  و احتمالی غیر گیری نمونه  صورت به  پژوهش این برای دلفی پانل

از   مشابهی سوال صورت گرفته است، به طوری که سوالات به صورت 5مصاحبه نهایی از طریق پرسشنامه نیمه ساختاریافته در قالب 
دهند، سوالات پرسشنامه بر اسا    ارائه مایلند که طریقی هر  به را خود پاسخ که آزد بوده اند آنها اما خبرگان پرسیده شده است،

ها از طریق اساتید خبره دانشگاهی به لحا  شاخص های متغیرهای شناسایی شده در ادبیات تحقیق تنظیم گردیدند و روایی محتوای آن
مورد بررسی قرار گرفته است.   پذیری واطمینان  تأییدپذیری یا تأیید  قابلیت ، پذیریانتقال یا انتقال پذیری، قابلیت رباو یا اعتبار قابلیت

 بوده  است.    پژوهشگر عهده بر آنها بندی  طبقه و ها  پاسخ گردانی رمز مسئولیت در نهایت
کدگذاری  «، بهره گرفته شده است، بدین صورت که  ابتدا اقدام به 1ای دی  کیو به منظور تجزیه و تحلیل مصاحبهها از نرم افزار مکس 

که معانى کلىتر و انتزاعىتری نسبت به کدهای باز   »مفاهیم«هر مصاحبه گردیده و سپس کدهای استخراج شده ذیل طبقههای  »باز
جای داده شده است.   »مقولهها «دارند، دستهبندی گردیده است. و هر کدام از این مفاهیم ذیل گروههای بزرگتر )انتزاعىتر( به نام

ر است که با توجه به رویه  بنابراین پس از مفهوم سازی کدهای باز، مقوله بندی مفاهیم استخراج شده صورت گرفته است. لازم به ذک
و سنجش   «اتخاذ شده در روش تحقیق داده بنیاد، طبقههای مذکور مفاهیم و مقولهها به مرور و با افزایش تعداد مصاحبهها و مقایسه

یافتههای قبلى، شکل منسجمتر و کاملتری به خود گرفته است و در نهایت در سومین مرحله از کد گذاری ، کد گذاری  »مستمرّ
ای در میان مقوله های به دست آمده در الگوی کد گذاری ینشی صورت پذیرفته است . در این مرحله ، پژوهشگر به تکوین نظریهگز

 محوری پرداخته که منجر به ارائه مدل گردیده است. 

 پژوهش های یافته

شاده نشان داده 3ها در جدول احبهگزینشی حاصل تحلیل مص کدگذاری و محوری کدگذاری باز، کدگذاری مراحل در این بخش تجمیع
 است.

بندی عوامل مؤثر بر توانمندسازی نیروی فروش بوده و تمرکز بر شارکت لازم به ذکر است ازآنجا هدف پژوهش حاضر شناسایی و رتبه
خاصی مدنظر محقق نبوده است، در چنین شرایطی با توجه به یکسان بودن ماهیت توانمندسازی و فعالیات نماینادگان و کاارگزاران)دو 

 شده که منظور همان نماینده و یا کارگزار بوده است. ها صرفاً از کلمه نماینده استفادهریرکن نیروی فروش( در کدگذا
 
 
 
 
 
 

 
1 Maxqda 
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 . تجمیع مراحل کدگذاری باز، کدگذاری محوری و کدگذاری گزینشی3ول جد
صلی

ت ا
مقولا

 

(
ی 
کدگذار

گزینشی(
مقولات  

 فرعی

کدگذاری )

 محوری(

 )کدگذاری باز( کدهای باز
عوامل
 

ی
فرد

 
مربوط
به 

 
نمایندگان
 

 

های ویژگی

 ذاتی فردی

جامعههه  در نماینده شخصیتی نماینده/ محبوبیت  شخصیتی ظاهری/ کاریزمای جذابیت ذاتی

نماینههده/   تعهههد /  نماینههده نماینده/صههداقت  هوشههی کههار/ ضههریب  در سلامتی و صداقت  / 

 نفس نمایندهعزت

های ویژگی

اکتسابی 

 فردی

نماینههده/  آموزش و فنی نماینده/ دانش علمی ای/ توانبیمه دانش داشتن/ ظاهری  آراستگی

 /  ریسههک مههدیریت  نماینههده/ دانههش بیان نماینده/ قدرت رفتار نماینده/ نوع عمومی روابط

-حرفه اخلاق شناسی/رعایت بدن/ وقت  زبان بر مذاکره/ تسلط تحصیلات نماینده/ مهارت

مرکههزی/  سازمان با فرد ارتباط کیفیت  /  ایبیمه مسائلاداری  عملکرد از ای تجربه/ آگاهی

 به گر/ اعتمادبیمه در نماینده نفوذ بودن/ ضریب  روزبه/ مستمر دیدن  ای/ آموزشبیمه سواد

 نماینده/ قدرت تفکیک ریسک مالی نماینده/توان اجتماعی نفس موقعیت 

عوامل
 

مربوط
به 

 
ت
تشکیلا

 
نمایندگان
 

های ویژگی

 تشکیلاتی

 چیدمان نحوه/ دفتر دفتر/ ظاهر نماینده/ مکان تشکیلاتی ها/ وضعیت نامهبیمه مناسب  پایگاه

 دفتر/ بایگانی مناسب  داخل

مدیریت 

ارتباط با 

 مشتری

 زمههان مشتریان/مقدار بهتر به خدمات گذار/ارائهبیمه با همراهی / مشتری به موقعبه مشاوره

 شهههدن منقضهههی از قبهههل گهههذاربیمه بهههه دادن مشهههتری/اطلاع کنهههار شهههده صهههر 

 بودن/نحههوه دسههترس گذار/دربیمه به کافی احترام/  موقعبه و درست  هاینامه/راهنماییبیمه

 شکایات به پاسخگویی افزاری/سیستمسخت  افزاری/امکاناتنرم دهی/امکاناتخدمات

های ویژگی

 منابع انسانی

 فنی فروشنده/دانش عمومی بازاریابان/دانش دانش بودن روزمناسب /به بازاریابان بودن دارا

 تعههداد کارکنان/داشههتن انسانی/رضههایت  منههابع ازنظر سرمایه بازدهی فروشنده/نرخ ایبیمه

 بههالای عمههومی روابههط خود/داشتن شغل به فرد کافی/نگرش بازاریابان کافی/داشتن پرسنل

 بازاریابان

سهههههههاختار 

 بازاریابی

تبلیغات/تشههکیل  تبلیغههات/ اثربخشههی تبلیغات/نوع بازاریابان/میزان به مستمر آموزش دادن

بازاریاب  آموزش نماینده/بسترسازی آموزش بازاریابی/بسترسازی-مشاوره ای کلینیک دادن

 هایصههحیح/آموزش فههروش بازاریابی/اسههتراتژی مشههاوره مرکز محصول/وجود مهندسی/ 

هههای آموزشههی دوره آموزشههی فنی/برگههزاری هههایدوره برگههزاری/  دانش گروهی/مدیریت 

 رفتاری

عملکرد نماینده 

بیمه
  

عملکرد مالی 

 نماینده

 نبههودن اقسههاط/بدهکار موقعبههه پورتفههو/واریز پورتفو/جههذب خسارت/میزان ضریب  میزان

 فههروش رشههد فروش/نههرخ کل پورتفو/مبلغ ترکیب  مطالبات/کیفیت  موقعبه نماینده/وصول

 بیمههه حههق مههالی/میزان ازنظههر نفههوذ ریسک/ضههریب  ریسک/مدیریت  خسارت بیمه/نسبت 

 هایبیمههه فههروش خسههارت/افزایش نماینده/ضههریب  پورتفههوی بهینههه دریافتی/ترکیههب 
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 فههروش ماه/تعههداد طههی در نامهههبیمه فههروش روز/تعداد طی در نامهبیمه فروش خرد/تعداد

عمههر/  هایبیمههه فروش ثالث/تعداد شخص غیر نامهبیمه فروش سال/تعداد طی در نامهبیمه

 سههال به نسبت  عملکرد کل/افزایش نامهبیمه فروش کل/درصد در هانامهبیمه فروش کمیت 

 دریههافتی/میزان کههارمزد معههوق/میزان جاری/بههدهی عملیات/بههدهی مانههده بودن قبل/مثبت 

 درآمد نامه/کسب بیمه بیمه/ترکیب  محل از پرداختی خسارت

عملکهههههرد  

خههههههدماتی 

 نماینده

 میههزان/  نامهههبیمه مجههدد کاری/تمدیههد ترتیههب  و نظههم قبلی/داشههتن هاینامهههبیمه تمدیههد

-بیمههه مههداری/بازخوردهای مشتری مشتریان/میزان وفاداری گذاران/میزانبیمه رضایتمندی

 در نماینههده نفههوذ مشتریان/ضههریب  مندیرضههایت  میههزان /  مشههتریان گذاران/بازخوردهای

 از پههس بیمه/خههدمات صههدور گذاری/فرآیندهایصادره/هد  هاینامهبیمه گذار/تعدادبیمه

 شههرکت  خههدمات صحیح محصول/معرفی صحیح مشتریان/معرفی نگهداری فروش/ضریب 

 ههها/میزاننامهبیمه تمدید بیمه/تعداد شرکت  از استقبال محصول/میزان از استقبال بیمه/میزان

 وفادار به عادی مشتریان تبدیل

عملکهههههرد  

ارتبههههههاطی 

 نماینده

 تعامههل ها/ میههزانشههرکت  فنههی مههدیران تعامههل نماینده/نحوه و گذاربیمه بین کاری مراوده

 کارکنان/  و مدیران با نماینده

عوامل
 

مربوط
به 

 
ت بیمه

شرک
گر
ههههای ویژگی 

شهههههههرکت 

 گربیمه

 فههروش سههازمان گر/ایجادبیمه شرکت  از مردم مدیران/شناخت  فنی شرکت/دانش توانگری

 ایهههن در سهههتادی مهههدیران از فروش/اسهههتفاده شهههبکه از بیمه/اسهههتفاده شهههرکت  در

 پرداخههت  / موقعبههه هایخسههارت مربوطههه/پرداخت  گربیمه شرکت  هایسازمان/محدودیت 

 گههذار/دربیمه بههه خسههارت بخش ها/احترامخسارت پرداخت  در سرعت  مناسب/  خسارت

 ها/کمترشههرکت  سههایر بههه نسبت  مناسب  بیمه خسارت/حق پرداخت  شعبات بودن دسترس

 ها/تشههکیلنامهبیمه فههروش در شههرکت  بیمه/سیاسههت  شههرکت  در اداری بوروکراسی بودن

 هایپرداخت/بههدهی در بیمههه/تأخیر شرکت  صادر بیمه/دستورالعمل تخصصی هایکارگروه

 هانامهآیین و هاگذشته/بخشنامه سررسید

عوامل
 

مربوط
به 

 

ی
بیمه مرکز

ههههای ویژگی 

 بیمه مرکزی

 کشور، در بیمه صنعت  کلی هایمرکزی/سیاست  بیمه مقررات و قوانین

صههادره از  بیمه مرکزی/دسههتورالعمل بر حاکم مدیرههیئت  بیمه/تفکر صنعت  اندازهایچشم

 کارمزد از سوی بیمه مرکزی میزان مرکزی/تغییربیمه 

ویژگی
ی محیطی

ها
 

 عوامههههههههل

 اقتصادی

 اقتصادی محیط اقتصادی/مسائل اقتصادی/تورم/رکود

 عوامههههههههل

 سیاسی

 هادولت/مالیات هایسیاسی/سیاست  سیاسی/مسائل محیط

 عوامههههههههل

 فرهنگی

 در بیمههه نفههوذ فرهنگی/ضریب  فروش/مسائل سازمان با برتر نمایندگان و مدیران همراهی

 بیمه فرهنگ جامعه/افزایش
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 عوامههههههههل

 اجتماعی

 اجتماعی اجتماعی/مسائل محیط

 کشور گذاریقانون و حقوقی مسائل قانونی عوامل

عملکهههرد
 

شهههبکه
 

ش
فرو

 
در
 

ت 
صههنع

 

بیمه
 

 
عملکههههههرد 

 نمایندگان

 خدماتی/عملکرد بازاریابیعملکرد مالی/ عملکرد فرآیندهای داخلی/ عملکرد 

عملکههههههرد 

 کارگزاران

 عملکرد مالی/ عملکرد فرآیندهای داخلی/ عملکرد خدماتی/عملکرد بازاریابی

رشد و توسعه کشور
 

 

رشهههههههد و 

توسههههههههعه 

اقتصههههههادی 

 کشور

زایی اشههتغال / گذاری افزایش سههرمایه / توسعه بازارهای پولی و مالی /  اقتصادی رشد کلان

 بیشتر

رشهههههههد و 

توسههههههههعه 

اجتمهههههاعی 

 کشور

 جامعه در زندگی به امید افزایش / توسعه عدالت اجتماعی / رفاه اجتماعی

 شده است.افزار سوپردسیژن نمایش دادهای در نرمدر ادامه ، نمودار تحلیل شبکه
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 

 باشد.میشده به شرح زیر بندی عوامل شناساییخروجی رتبه
 
 
 
 
 
 
 

 عوامل مرکزی، بیمه به مربوط عوامل نمایندگان، به مربوط تشکیلاتی عوامل و اول رتبه نمایندگان به مربوط فردی بدین ترتیب عوامل
 .اندداده اختصاص خود به را چهارم تا اول رتبه ترتیب به گربیمه شرکت به مربوط عوامل و محیطی
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 بحث و نتیجه گیری 
از بازار، به سرعت در   شتریو رقابت بر سر سهم ب عیگستره توز ش یافزا ی برا مه یب ینشان داده است که شرکت ها ق یتحق یها افتهی

 یه یاست؛ چرا که بد ندگانینما یبرخوردار است، سطح توانمند یشتریب ت یهستند. اما آنچه درواقع از اهم ندگانیتعداد نما شیحال افزا
  ی به مراتب بهتر خواهد بود. توانمندساز ت یفیکم توان و کم ک ندهینما یادیاز تعداد ز تیفینمند و باکتوا ندهیانم ی است تعداد مناسب
سازمان   یبرخ تیکه در موفق یبالا و نقش مه  تیاهم لیگردد، اما به دل یمحسوب م تیریمد ات ینسبتاً نوپا در ادب یاگرچه مقوله ا

در عرصه   رانیمد یاصل های¬از دغدغه ی کیمقبول و محبوب بدل گشته است و همواره  یآن داشته، به سرعت به واژه ا یمجر یها
به عنوان   ندگانیقرار داده است. مربوط به نما تیرا در اول یلات یو عوامل تشک یکشور بوده است. مدل حاضر عوامل فرد مهیصنعت ب

در  یساختار کردیو با اتخاذ رو ی( در رابطه با عوامل فردی)ارتباط یکیمکان کردیبا رو یزنشان داده است که توانمندسا یعل طیشرا
  ی ارتباط کردیگردند. در رو مهیشبکه فروش در صنعت ب یدو رکن اساس نیا یتواند منجر به توانمندساز یم یلاتیرابطه با عوامل تشک

افراد در همه   یتر، دسترس نییپا سطوحبه افراد  یریگ میحق تصم یاعطا ار،یاخت ضیتفو لیاز قب یتیریگردد که اعمال مد یم شنهادیپ
و   افتدیخود اتفاق ب ندگانیگر نسبت به نما مه یب یشرکت ها ی نسبت به کارکنان خود و از سو ندگانینما یرده ها به اطلاعات از سو

  نیا نیی. در تبرددگ یم دیو مانند آن تاک یساز میبه ساختار تخت و ت ش یو گرا مهیب ندگانینما ی لاتیدر ساختار تشک راتییتغ نیهمپن

منظور تشویق آنان به ابتکار  فروش مربوطه به  ندگانیکارکنان و نما یاز طریق توانمندساز گرانمهیداشت که ب ان یب توان ¬یم افتهی
  بتوانند موج یعنوان مالکان سازمان، مبه  فهیوظجام عمل بدون اعمال فشار، ارج نهادن به منافع جمعی سازمان با کمترین نظارت و ان

فروش   ندهینموده اند که در جامعه امروز نما دییتا زی( ن1396)یو مراد یراستا صفر نیکاری خود شوند. در ا یهاط یدر مح یتوانمندساز
باشد که صرفاً در دفتر  یاندهینما یرایپذ تواندی برخوردار بوده و جامعه امروز نم یکامل یو فرد یعلم یهایاز توانمند دیبا مهیصنعت ب
اقدام   نامهمه یب دیوارد دفتر شده و نسبت به خر گذارمهیعنوان ببه  یفرد نکهیا دیدرب دفتر باشد به ام یمنتظر عبور افراد از جلو ودکار خ

فروش   میت کی لیتشک ¬یدهد که برا یقرار م دییمورد تا ز ی( را ن2017)  شنایپژوهش گرت  و گوپالاکر یها افتهیمطلب  نی. ادینما
 داشته باشند.  ییبالا یسطح توانمند  یلاتیو تشک یکه به لحا  عملکرد فرد کنندیبه عملکرد کمک م ستهیدرست و شا میت یاعضا

  می  گر¬مداخله ط یگر  به عنوان شرا مهیعوامل مربوط به شرکت ب یمرکز مهیدر نقش عوامل مربوط به ب قیتحق یها افتهی نییتب در
. ندینمای م نیرا تدو یاتیعمل یهای ها و استراتژو بخشنامه ییدستورات اجرامختلف،  یهادر رشته  یامه یب ران یداشت که مد انیتوان ب

و امکانات شبکه فروش شرکت،   هاتیبا محدود ییمختلف و عدم آشنا یهاها و بخش در رشته مهیاطلاعات نادرست از وضع بازار ب
اهداف   شبردیرا در پ یمخرب فراوان  رات یامر تأث نیو ا شودی و انتظارات نادرست از شبکه فروش م یرعملیسبب صدور دستورات غ

ارائه خدمات   نهیشرکت در زم یهایبانیپشت از ندهینما یدیباعث ناام ییفضا نیچن رد تیتوسعه بازار شرکت به همراه خواهد داشت. فعال
راستا   نیخواهد داشت. در ا یرا در پ یاجبار یهانامهمه یاز ب ی به برخ ندهینما تیانفعال و محدود شدن حوزه فعال تیو درنها شودیم
 گردد یم شنهادیپ
 داند.   یم رانیدر کشور ا مهیصنعت فروش ب یبرا ریانکارناپذ یا نهیرا به عنوان زم یطیعوامل مح نیهمچن قیتحق یها افتهی

باشد. درگذشته   یدر کشور م مهیاز جمله موانع رشد شبکه فروش در صنعت ب یطیمح طیو تحرک متناسب با شرا یریانعطاف پذ عدم
است.   شدهی درآمدزا در نظر گرفته م یوکارعنوان کسببه  یندگیشغل نما مه،یکننده خدمات بعرضه یهامحدود بودن شرکت  لیبه دل

فروشنده  یعنیداشت  یتجمع یتیوکار ماهو کسب شدی م انیاز مشتر یی قابل اتکا گاهیپا صاحب یمدت  یچراکه فروشنده پس از ط
لاوه  عگذشته به یهاانباشته سال یاز درآمدها شد،یم دیجد انیموفق به جذب مشتر کهیدرصورت یفعل انیاز مشتر یضمن برخوردار

و  نهیهزرا کم تیفعال نی اغلب، ا مه،یب یفروشندگ یبرا تیان فعالیاز متقاض یاریبس ل،یدل نی. به همشدیمند مدرآمد حاضر بهره
و   ندهینما یبرا یو اجتماع یفرد یهاو مهارت های ستگیکسب شا ازمندیدر بازار پررقابت امروز ن تیکه فعال. حال آن انگارندیپردرآمد م

نسبت به   زین گذارانمهیاست. ب  شدهمه یب فروشنده کیشدن دوره بلوغ  ی مهم ممکن است باعث طولان نیو ا باشدی م یشرکت متبوع و
 کیاز فروشنده  یراحتمختلف به  یهادر سال  مه، یکننده خدمات بعرضه  ر ییتغ نهیاند و با توجه به حداقل بودن هزآگاه شده اریگذشته بس

 ،مشتریان شناسایی ،آن متنوع نیازهای شناسایی ،بازار شناساییگردد که  یم شنهادیراستا پ نی. در اشوند یجابجا م یگریبه د گرمهیب
 .ردیدر کشور به جهت عملکرد رو به رشد صورت پذ مهیحاکم بر صنعت ب یو اجتماع یفرهنگ ، یقانون طیتسلط بر شرا

مربوط به عملکرد فروش در صنعت  یفیک های¬در مصاحبه رانیمد یو تخصص یعلم دگاهیعدم داشتن د قیموجود در تحق تیمحدود
مواجه   تیرا با محدود قی تحق یقابل کنترل بوده که روند علم ریغ ی اسیبوده و اغلب پرسش ها منجر به نسبت دادن عوامل س مهیب

 نمود.
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شود.چرا  یگرید یمنجر به مدل ها یفیک یروش ها ریتواند سا یاست که م بهره گرفته شده ادیداده بن یفیپژوهش از روش ک نیا در
 از خبرگان است.  یاستناد بر نظرات تعداد محدود وهیش نیکه در ا
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