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 The aim’s paper is to identify the challenges affecting the sales performance 

of insurance agents and to provide strategies for overcoming these 

challenges, as well as to develop a model that can enhance the sales 

performance of insurance agents. This research employs a mixed-method 

approach, utilizing grounded theory in the qualitative section and structural 

equation modeling in the quantitative section. The qualitative sample 

comprises eight managers from Novin Insurance headquarters, while the 

quantitative sample consists of 295 Novin Insurance agents. According to 

the qualitative findings, the factors influencing the enhancement of sales 

performance in the insurance industry include: Sales Force Characteristics 

(Knowledge, skills, perseverance, and inherent traits), Environmental 

Factors (Demographic, economic, cultural, technological, political, social, 

and environmental conditions), Organizational Factors (Insurance 

proposals, rate-setting, advertising, training, support, issuance, claims, 

supervision, and control), Non-Sales Agent Behavior Performance 

(Alignment with the organization, organizational commitment, social 

responsibility, efficiency, and motivation), Sales Agent Behavior 

Performance (Sales and marketing activities), Agent Performance 

Outcomes (Increased commissions and number of policyholders). The 

quantitative results confirm the model and indicate that the primary 

characteristics of the sales force have a significant impact on the sales 

performance of insurance agents. 

How to cite this article: 

Alireza Habibi. (2023). Signaling the challenges and exploring strategies to improve the sales performance of insurance 

agents. Journal of Business Administration Researches, 35(16), 116-134. (In Persian with English abstract). 

https://doi.org/10.22034/JBAR.2024.20092.4312 

 ©2023 The author(s). This is an open access article distributed under Creative Commons Attribution-NonCommercial 

4.0 International (CC BY-NC), which permits use, sharing, adaptation, distribution and reproduction in any medium or format, as long as 

you give appropriate credit to the original author(s)and the source. 

Journal of Business Administration researches 
 

Homepage: https://bar.yazd.ac.ir/?lang=en 

 

Original Research Article          10.22034/JBAR.2024.20092.4312 

 

 



    
J. Bus. Adm. Res, 35(16), 2024, PP: 116-134       ISSN (Print):X368-2645, (Online): 2645-3878 

EXTENDED ABSTRACT 

 

Introduction 

In modern economy, protecting against unfavorable outcomes is considered crucial not only for individuals but also for 

society as a whole, with insurance being one of the significant components of this protective approach. Insurance is 

considered a significant investment for national savings due to its ability to provide financial protection and security in 

the face of unforeseen events. The significance of insurance for any country's economy is self-evident, as it not only 

provides support to individual households but also serves as an economic security fund for organizations. The principle 

of inseparability, which is unique to all services including insurance, makes it necessary to improve the performance of 

insurance agents in order to ensure the survival of service-oriented insurance institutions in today's competitive market. 

Hence, companies offering insurance services make an effort to manage their sales network, particularly their insurance 

agents, with the aim of sustaining and enhancing their market share. The management of sales networks in commercial 

insurance companies may encompass a variety of activities, such as selecting individuals possessing the essential traits 

to work in this field, providing training, facilitating interaction, offering guidance, and ultimately monitoring the 

performance of representatives. Enhancing the performance of insurance agents, who serve as the distribution network 

for insurance companies, can result in increased sales and profitability as well as higher customer satisfaction. However, 

the quality improvement of representatives in an insurance company is essential to achieving these outcomes. The 

competition amongst insurance companies to gain a larger market share has intensified in Iran's insurance industry due 

to the emergence of private insurance companies and the end of the state insurance companies' monopoly over insurance 

activities. Consequently, weaknesses in the management of sales networks have become more apparent, highlighting the 

need for research in developing a model to improve the performance of sales representatives in insurance companies.   

 

Methodology 

The present study is classified as qualitative research in terms of its nature and applied research in terms of its goal. It is 

exploratory in nature because both qualitative and quantitative data are used. The mixed research type is exploratory since 

the study aims to investigate a phenomenon. Qualitative section: Grounded theory is a qualitative research method that 

holds a prominent position in current qualitative research, particularly in interpretive research, owing to its approach. The 

grounded data theory is a flexible method that can be applied in various domains and can accommodate diverse types of 

data. The data collection method utilized in this part involved conducting focus group research and asking open-ended 

questions. "All senior managers of Novin Insurance were invited to participate in a focus group session that was selected 

through a judgmental sampling. The data collected in the qualitative section has been examined and analyzed using the 

Strauss and Corbin's grounded theory approach. Quantitative section: In this phase of the research, data will be collected 

through the use of a questionnaire. The statistical population for the quantitative aspect of the research comprised all 

representatives of the Novin Insurance Company's General Insurance agents. A total of 295 individuals participated in 

the quantitative aspect of this research as the statistical sample size. The management of the sales network of Novin 

Insurance Company provided the representatives with the questionnaire online. To ensure the validity of the 

questionnaire, expert managers from the novin insurance company who had participated in the qualitative research and 

were familiar with the research objectives were invited to provide their input. The Smart PLS3 software was utilized to 

examine the model's design and the relationships between variables. 

 

Results and discussions 

The outcome of the qualitative research, which employed Strauss and Corbin's coding method - a systematic and iterative 

process, resulted in the identification of five key components. These components are instrumental in developing a basic 

theory, and they comprise of: The "Causal condition" refers to the underlying cause or condition that results in the 

phenomenon under investigation. This condition sets the sequence of events that lead to the phenomenon. In this case, 

the primary characteristics of the sales force are deemed as the causal condition. 

The "Intervening condition" alludes to the variable or condition that occurs between the causal condition and the 

phenomenon being studied. This variable can either enhance or hinder the process leading up to the phenomenon. In this 

case, agents' non-sales performance, their motivational characteristics, and organizational factors are all deemed as 
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intervening conditions. "Contextual conditions" or "context" refers to the broader social, cultural, economic, and political 

conditions that impact the phenomenon being studied. The "Central phenomenon" is the primary concept or phenomenon 

being studied, and it is the focus of the study's explanation and comprehension. In this case, the agent's sales performance 

has been chosen as the central phenomenon since it can serve as a comprehensive basis for an insurance company's 

profitability. The "Consequence" or "result" refers to the outcome of the phenomenon being studied. This outcome can 

be either positive or negative and can be either intentional or unintentional. In this study, the effectiveness of the 

representative's performance has been chosen as the outcome or result. Factors such as an increase in agent fees, an 

increase in the number of policyholders, and sales and marketing results are considered effective in achieving the desired 

outcome. The quantitative aspect of this study involved the approval of a questionnaire by the managers of the new 

insurance headquarters, with limitations on the number and type of questions.  

 

Conclusion 

At least three questions considered to measure each variable in the paradigm model, and the questionnaire distributed to 

the representatives by branch management. Total of 295 new insurance representatives responded to the questions, and 

the relationships between the variables were subsequently confirmed. The practical implications of this research for 

insurance companies include: Developing a comprehensive understanding of the sales force's characteristics; Identifying 

the external and contextual factors that influence sales; Taking into account the non-sales behavior of the representatives 

and motivating the sales force effectively. 

 

Keywords: Salesforce performance, Insurance industry, Sales increase strategies. 
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ارائه و  مهیب ندگانینمابر عملکرد فروش  مؤثر هایچالش هدف این پژوهش شناسایی 
 فروشعملکرد بازده است که بتواند  یتوسعه مدلو ها چالش اینبه  فائق آمدن یبرایی راهبردها

. این پژوهش از نوع آمیخته است که در بخش کیفی از روش نظریه دهد شیرا افزا مهیب ندگانینما
ی از روش معادلات ساختاری استفاده شده است. نمونه آماری در ده بنیاد و در بخش کمّدا

 295ی متشکل از بخش کیفی، متشکل از هشت نفر از مدیران ستادی بیمه نوین و در بخش کمّ
ها در بخش کیفی، عوامل مؤثر بر ارتقاء عملکرد فروش بر اساس یافته نماینده بیمه نوین است.

های اولیه نیروی فروش )دانش، مهارت، پشتکار، اند از ویژگیصنعت بیمه عبارت نمایندگان در
ی، سیاسی، فناّورهای ذاتی(، عوامل محیطی )جمعیت شناختی، اقتصادی، فرهنگی، ویژگی

ای، نرخ دهی بیمه، تبلیغات، آموزش، حمایت، بیمه هاشنهادیپاجتماعی، محیطی(، عوامل سازمانی )
راستایی با سازمان، هم) ندهینمات و کنترل(، عملکرد رفتار غیر فروش صدور، خسارت، نظار

فروش و ) ندهینمای(، عملکرد رفتار فروش زشیانگ تعهد سازمانی، مسئولیت اجتماعی، کارایی،
گذاران( بوده است. نتایج بخش بازده عملکرد نماینده )افزایش کارمزد، تعداد بیمه ،بازاریابی(

های اولیه نیروی فروش بر ید مدل، حکایت از تأثیرگذاری بیشتر ویژگیکمی نیز علاوه بر تائ
 عملکرد فروش نمایندگان دارد.

، یبازرگان تیریمد یهاکاوش .مهیب ندگانیعملکرد فروش نما یارتقا یراهبردهاکاوش در ها و چالش یابینشان (.1402)؛ علیرضا ،حبیبیبه این مقاله:  استناد
35(16) ،116-134. 
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 قدمهم .1

 رایببیمه بلکه  .نیست ینامطلوب احتمال یامدهایافراد در برابر پ ی حفاظت ازتنها برا مه، اهمیت بیو بازرگانیدر اقتصاد 
ارد، بلکه پشتوانه د بر عهده. بیمه نه تنها نقش پشتیبان برای افراد و خانوارها را دارد ییبالا از اهمیت زین کشور وکارهایکسب

 اندازپسکه بخشی از  دهدمیبیمه سرمایه عظیمی را تشکیل . در واقع شودمینیز محسوب  هابنگاهنایع و اقتصادی مهم برای ص
ر (. این د1400)اصلی و همکاران، آیدمی حساببه  یافتگیتوسعه هایشاخصو گستردگی خدمات آن در کشور یکی از  ملی است

 مهیب یسالنامه آمارسهم بیمه در تولید ناخالص ملی بسیار ناچیز گزارش شده و بر اساس اخیر  هایسالکه در  حالی است
جهت رشد  است. دهیدرصد رس 1.8داشته و به  یروند کاهش 1401در کشور در سال  مهینفوذ ب بیضر یاسلام یجمهور یمرکز

ضروری به نظر  گربیمه هایشرکتی و فروش این ضریب و ارتقاء نقش صنعت بیمه در تولید ناخالص ملی، تقویت بخش بازاریاب
 .رسدمی

به منظور ارتقای سهم خود در بازار، سعی بر مدیریت شبکه فروش، بخصوص نمایندگان  گربیمه هایشرکتهمواره  ،از این رو
جمله گزینش افرادی از  هافعالیتاز  ایگستره تواندمیبازرگانی  ایبیمه هایشرکتمدیریت شبکه فروش در  خود دارند. ایبیمه

اولیه برای شروع فعالیت در این حوزه هستند تا آموزش، تعامل، هدایت و در نهایت کنترل نمایندگان را شامل  هایویژگیکه دارای 
در قالب فروش  ،بیمه هایشرکت ایبیمهشبکه توزیع خدمات در (. ارتقا عملکرد نمایندگان بیمه 1،2020نیکولاینکو و کاشچوکشود )

گردد که بدون ارتقای کیفی نمایندگان یک شرکت بیمه میسر نخواهد بود میو یا رضایت بیشتر مشتریان نمایان  الاب ودآوریسو 
 (.1395)اکبری و همکاران، 

دولتی در زمینه  ایبیمه هایشرکتران و با شکسته شدن انحصار ای بیمهای در صنعت خصوصی بیمه هایشرکتبا حضور 
ه سهم بیشتر از ب بیمه برای دستیابی هایشرکتاز سوی بیمه مرکزی، رقابت  هاتعرفهبا حذف  چنینهمو  ایبیمهی هافعالیت

برای سهم بیشتر از یک  ایبیمه هایشرکتن یااز این رو افزایش رقابت م (.1397بازار افزایش یافته است )نامدار و قره خانی، 
ضعف در مدیریت شبکه فروش را به صورت بارزتری  قدرت خرید افراد، بازار مشترک در شرایط اقتصادی بحرانی و کاهش

 هایشرکتدر  فروش هاینمایندهآشکار کرده و لزوم بر انجام تحقیقی در حوزه تبیین مدلی برای ارتقا عملکرد نمایندگان به عنوان 
ح عملکرد فروش بدون ارتقا سط  ،ری بیشتربه سهم بیشتر از بازار بیمه و متعاقب آن سودآو یابیدست .کندمیبیمه را نمایان 

 تأثیرافزایش  یبرا ریزیبرنامه لیدر تسهبود. لذا تبیین مدل ارتقا عملکرد فروش نمایندگان بیمه  نمایندگان بیمه میسر نخواهد
موضوع،  نۀشیپی. با مرور رسدمیضروری به نظر  بیمه و دستیابی به سهم بازار بیشتر هایشرکتفروش  یبر ارتقا مؤثرعوامل 

 وتحلیلتجزیها بررسی و ربر ارتقای عملکرد فروش نمایندگان بیمه  تأثیرگذارکه نحوه تعامل عوامل گردد نمایان میهایی فقدان مدل
ان در صنعت بیمه برای هدایت تصمیمات مدیر نظرانصاحبنمایند. هدف از این تحقیق طراحی مدل کیفی مبتنی بر نظرات 

 به نتیجه بهینه در فروش است. نیلهدایت نمایندگان بیمه در  بیمه برای هایشرکت
گذارند و می تأثیراز این رو پژوهش در پی پاسخ به این پرسش است که چه عوامل کلیدی بر عملکرد فروش نمایندگان بیمه  

 شوند؟ ایبیمهو سهم بیشتر از بازار  سودآوریاین عوامل چگونه با یکدیگر تعامل دارند تا منجر به افزایش 
 

 پژوهش نهیشیپ و ینظر یمبان. 2
مشاوره و  هستند، انیو مشتر مهیب هایشرکت نیواسطه ب را هاآن. دارند مهیدر رقابت صنعت ب ینقش مهم مهیبنمایندگان 

 هایتشرکو  انیمشتر نیاعتماد ب جادیدر ا ندگانینما .دهندمیارائه  مهیمحصولات و خدمات ب برای یمندارزش هایراهنمایی
 سازیشخصیخدمات نمایندگان بیمه  کنند. زیمتما شانیان کمک کنند تا خود را از رقباگربیمهبه  توانندمیهستند و مؤثر مهیب

                                                                                                                                                               
1. Nikolaienko & Kashchuk 



 121 ------------------------------------------------------حبیبی /یمه ب یندگانعملکرد فروش نما یارتقا یها و کاوش در راهبردهاچالش یابینشان

 کنندمی هیرا توص ایبیمه هایسیاستو  کنندمیرا درک  هاآن فردمنحصربه طیو شرا ازهای، ندهندمیارائه  انیرا به مشتر ایشده
 ندیتا فرآ کنندمیکمک  انیبه مشتر نیهمچن هاآن .(2،2020)عینیه و همکاران متناسب باشد هاآن یازهایکل با نش نیکه به بهتر

 یعامل توانندمی مهیب ندگانینما ،یرقابت اریبازار بس کیدر  را درک کنند. بیمه هایسیاستو ضوابط  طیشرا ،مهیب دهیچیاغلب پ
یان خدمات با مشتر یدر توسعه روابط قو انتخاب نمایند. حضور نمایندگانرا  گربیمه کیباشند که مشتریان  گیریتصمیمبرای 
 ب،یترت نیبه ا(. 2005، 3نور محمد و محمد)منجر شود  انیمشتر با بلندمدتخلق ارتباط  به تواندمی کهاست  یضرور ایبیمه
حاصل کنند که دانش و ابزار لازم  نانیکنند تا اطم اریگذسرمایهخود  ندگانیاز نما تیآموزش و حماانتخاب،  یرو دیان باگربیمه
 مهیدر صنعت ب یرقابت اندازچشماز  یجز مهم مهیب ندگانینما ،یبه طور کل خود را دارند. انیبه مشتر یارائه خدمات عال یبرا

 گرفت. دهیناد تواننمیرا  هاآن تیو اهم هستند
بیمه و در نهایت ضریب  هایشرکتنقش بسزایی در افزایش سهم بازار که  هستندبیمه  هایشرکتبازوهای اجرایی ، نمایندگان

نمایندگی  داوطلباولیه  هایویژگیبه  بالاییتا حد  مهیب گیندینما تیموفق(. 1400نفوذ صنعت بیمه دارند )احمدی و همکاران، 
 هایویژگی .(4،1999)باکر بگذارد تأثیر یمشتر تیو رضا هاآنبر عملکرد فروش  یبه طور قابل توجه تواندمیکه  دارد یبستگ
ارتباط  انیبتوانند با مشتر دیبا مهیب از قبیل مهارت ارتباط با سایرین نقش بسزایی در عملکرد او خواهد داشت. نمایندگان گینمایند
ی سوال ای یر گونه نگراندهند و ه حیرا به زبان ساده توض مهیب دهیچیرا درک کنند، محصولات پ هاآن یازهایبرقرار کنند تا ن مؤثر

 سازدمی مدتطولانیروابط  یو برقرار انیارتباط با مشتر جادیرا قادر به ا نمایندگان ،خوب یارتباط هایمهارت پاسخ دهند. را
 هاآندانش  مه،یب گیندیمهم نما هایویژگی گریداز  .(5،2001)سخون و کنیگتون دنشو یو حفظ مشتر یوفادار شیکه منجر به افزا

سلامت  مهیعمر، ب مهیمانند ب ایبیمهاز انواع مختلف محصولات  یقیدرک عم دیبا مهیب نمایندگان است. مهیز صنعت و محصولات با
و  قیروندها و مقررات صنعت هماهنگ باشند تا اطلاعات دق نیبا آخر دیبا نیهمچن هاآن داشته باشند. غیر اموالاموال و  مهیو ب

 ایبیمهارائه دهند، محصولات  انیبه مشتر یارزشمند هایتوصیه توانندمیآگاه  نمایندگان ه دهند.ارائ انیمرتبط را به مشتر
 .(1400)اصلی و همکاران، بالقوه بپردازند سکیو به هر ر کنند هیمناسب را توص

 هاانینگرممکن است  انیمشتر باشند.داشته صبر و حل مساله  ،یمانند همدل یقو یفرد نیب هایمهارت دیبا عوامل فروش بیمه
نمایندگان صبور  .حل اختلافات ایپرونده  لیدارند، مانند تشک ندهینما ییبه کمک و راهنما ازیداشته باشند که ن یمختلف یهاچالش ای

حل مساله  هایمهارت دهد. شیرا افزا هاآنو اعتماد  تیکه رضا ارائه دهند انیرا به مشتر یشخص تیتوجه و حما توانندمی
کنند فراهم  انیمشتر یا برارممکن  جینتا نیو بهتر ابندیب دهیچیمسائل پ یبرا هاییحلراهتا  سازدمیرا قادر  ندگانینما نیهمچن

 .(1391زیویار و همکاران،)
 برانگیزلشچا ایزمینه تواندمی مهیفروش ب باشند. پذیرانعطافسازگار و  زه،یانگ با دیبا مهیب نمایندگان، مذکور هایویژگیعلاوه بر 

بازار  ریمتغ طیبا شرا دیبا نیهمچن هاآن کنند.مشکلات را برطرف بتوانند ضمن حفظ نگرش مثبت،  دیبا ندگانیباشد و نما یو رقابت
رفتار  .(1988،و همکاران  6مایلزباشند )خود  هایمهارتو بهبود مداوم  یریادگیبه  لیسازگار باشند و ما یمشتر یازهایو ن

 فروش، به اهداف فروش اشاره دارد. دنیو رس عقد قرارداد یفروش برا ندگانینما هایاستراتژیبه اقدامات و  ننمایندگافروش 
 نیا یحال، اثربخش نیبا ا .ردیگیبرمفروش را در قراداد و بستن  یتعامل با مشتر ،نگریآیندهاز جمله  هافعالیتاز  یعیوس فیط

نیز بستگی دارد  ندگانیفروش نماغیر مرتبط با رفتار انگیزش نماینده بلکه به ذاتی و  هایویژگیبه تنها نه  هافعالیت

                                                                                                                                                               
2 .Ainiyah 

3 .Mohd Noor & Muhamad 

4 .Barker 
4.Sekhon & Kennington 
6 .Miles 
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به نماینده  فروش ریغرفتار  فروش داشته باشد. تیبر موفق یقابل توجه تأثیر تواندمی گینمایند های متنوعرفتار .(7،1993)کراونز
با اهداف شرکت  راستاییهمعواملی از قبیل  ا فروش ندارند.ب یمیفروش اشاره دارد که ارتباط مستق ندگانینما یرفتارها ایاقدامات 

بر بازده عملکرد نماینده  غیرمستقیمبسزایی بر فروش و به طور  تأثیربیمه، تعهد سازمانی و مسئولیت اجتماعی یک نماینده که 
مثال،  برای .است تأثیرگذار ند. عدم برخورداری از عوامل اشاره شده  به طور معکوس بر عملکرد نهایی یک نمایندهتأثیرگذار

 8سانهستند ) یو از کار خود راضتعلق بیشتری به صنعت بیمه دارند ، ترزهیانگبا ، بالایی دارند یسازمان تعهدکه به  یندگانینما
خود  به سازمان مهیب ندگانیکه نما یزمان .دارد تأثیر هاآنعملکرد فروش  یرو برموضوع به نوبه خود  نیا .(2012،و همکاران 

ی هافعالیتنتیجه  .دهندهای بیشتری انجام میفعالیتخود،  انیمشتر یازهایبرآورده کردن ن یبرا ادی، به احتمال زشوندمیمتعهد 
و ارائه  هاتر درخواست عیسر یریگ ی، پهاآن یازهایدرک کامل ن یبرا انیبا مشتر شتریممکن است شامل صرف زمان ب فوق

 نمایندگانی فروش شود. شیو افزا یمشتر تیاز رضا یمنجر به سطوح بالاتر تواندمیاقدامات  نیا شد.با انیبه مشتر یخدمات عال
و  دارتریفروش پا میت بیمه هایشرکت جهیو در نت کنندمیشغل خود را ترک  ترکمبه سازمان خود دارند،  ییکه تعهد بالا

 .(2010،و همکاران  9کوئنداشت )خواهند  تریمنسجم
و  یبهداشت هایمراقبتگرفته تا  آوریفنمختلف، از  عیفروش موضوع مورد علاقه محققان در صنا یرویعملکرد ن، به علاوه

 یمشتر تید رضادرآمد، بهبو شیفروش در افزا یروین تأثیر وتحلیلتجزیهمطالعات معمولا بر  نیا .(1جدول )است فروشیخرده
ابتی در صنعت رق مهیب ندگانیدر مورد عملکرد نما ات محدودیقیحال، تحق نیابا  تمرکز دارند. یسازمان یعملکرد کل شیو افزا

 (.2019مظلومی و ناطقی،است )بیمه در ایران انجام شده 
 )اسکوپوس( 10عملکرد نیروی فروش پیشینۀ -1جدول 

 خلاصه مجله عنوان نویسنده

 و همکاران 11ماهندران
(2023) 

: یسازمان یو خارج یداخل هایاستراتژی
اطلاعات بر رفتار فروش  تیریزتاب مدبا

 فروش یرویو عملکرد ن ایرابطه

International Journal of 

Intellectual Property 
Management 

اطلاعات بر رفتار  تیریمد تأثیر ییمطالعه بر شناسا نیا
 فروش تمرکز دارد. یرویو عملکرد ن ایرابطهفروش 

 و همکاران 12تامسون
(2022) 

 یکیتاکت ماتتصمی فروش بر هایکنترل تأثیر
 یسازمان نیب یفضا تی: اهمدکنندگانیتول

Journal of Business and 
Industrial Marketing 

نفوذ در عملکرد  یبرا یضرور ییایپو کی یجو سازمان
 فروش است. یروین

 13واریآدو نیگلاک
(2022) 

 قاتیدر تحق نیماش یریادگیاستفاده از قدرت 
 توانمندیو  ندیفروش: فرآ

Journal of Personal 

Selling and Sales 

,Management 

د از کاربر یمثال قیرا از طر هاروش نیا یایمطالعه مزا نیا
 هایداده بر اساسفروش  یرویعملکرد ن یبینپیش یبرا

 .دهدمینشان  یشناخت تیو جمع ینگرش ،یرفتار

 (2021) 14فاطیما
بر  ی: مرورنیروی فروشکنترل  هایسیستم

 مطالعات

 
International Journal of 

Business Excellence 

 

منتشر شده  قاتیتحق بر اساسجامع  یبررس مقاله با نیا
سال گذشته،  43فروش در  یرویکنترل ن ستمیدر حوزه س

 .کندمیفروش کمک  یرویکنترل ن پیشینهبه 

 همکاران  .15ویوارد
(2019) 

 
 موزش فروشآ تأثیر: ییعملکرد بانک روستا

International Journal of 

Scientific and 

Technology Research 

آموزش فروش و تجربه فروش بر  رینقش متغ یبررس نیا
و  جادیا ییکه با توانا کندرا تبیین میفروش  یرویعملکرد ن
 .شودمی لیتعد وکارکسبشبکه  یرهایحفظ متغ

 و همکاران 16ایسوس
(2018) 

 یرویعملکرد ن یو عاطف یناختش هایکنندهنییتع
 فروش

Industrial Marketing 

Management 

فروشندگان و رفتار  (1997و اسلوموشن  مدل براون، کرون
 .دهدمیرا گسترش  هاآنمند هدف

                                                                                                                                                               
7 .Cravens 
8 .San 

9 .Kuean 
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1 2 .Thompson, K.,  
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 17آموآکو، اوکپاتاه
(2018) 

 تأثیراتفروش:  یرویکاهش عملکرد ن
بازار  کیدر  آوریفنو  یشخص یبرندساز

 نوظهور
Technology in Society 

فروش  یروین تیریکه چگونه مد کندمی یابیارز طالعهم نیا
 آوریفنفروش  یو ابزارها یشخص یبرندساز ییایاز پو

 وریبهرهبهبود  یبازار در حال ظهور برا نهیمحور در زم
 .کندمیفروش استفاده  یرویو عملکرد ن

 و نیپرانگ
 18کوسوماواردانی

(2018) 

 تأثیرو  یقیوش تطبفر ،یارزش رابطه اسلام
 فروش یرویرابطه بر عملکرد ن تیفیک

Journal of Business and 
Retail Management 

Research 

 تیفیک ،یارزش رابطه اسلام ریمتغ چهار به قیتحق نیا
 پرداختهفروش  یرویو عملکرد ن یرابطه، فروش انطباق

 است.

 (2017) 19کیم و تیوانا
کاملا  هایکانالفروش در  یرویکنترل دوگانه ن

 Journal of Retailing کپارچهی
و  دکنندهیفروش، کنترل تول یرویبهبود عملکرد ن یبرا

 را جبران کنند. گریکدیف نقاط ضع دیبا فروشخردهکنترل 

 20بارکر و منگو
(2015) 

 یبرا تیعوامل مهم موفق یبرخ یتجرب یبررس
 واحد فروش یبهبود اثربخش

Developments in 

Marketing Science: 
Proceedings of the 

Academy of Marketing 
Science 

 یکردهایاز منابع و رو یتا تعداد کندمیمطالعه تلاش  نیا
تا  کندمیکند که به واحد فروش کمک  ییسامهم را شنا

 داشته باشد. یعملکرد موثرتر

 21چونگ و فلورا
(2009) 

فروش:  یرویعملکرد در ن تیریکاربرد مد
 ییایو رومان ینیچ یدگاهید

Journal of 
Euromarketing 

 کیبر عملکرد  یفرهنگ یمولفه ها تأثیر یچگونگ یبررس
 فروش یروین

 (2006) 22پلهام
فروش بر عملکرد و سود  تیریمد هایامهبرن ایآ

 ؟گذارندمی تأثیرفروش  یروین
Journal of Business and 

Industrial Marketing 

 هایبرنامه نیب یروابط عل یمطالعه به دنبال بررس نیا
از  یروابط مشتر جادیا یشده برا یفروش طراح تیریمد
 و عملکرد فروش شرکت است. یحل مشکلات مشتر قیطر

  و همکاران 23تپی
(2002) 

 Industrial Marketing یفروش صنعت یرویو عملکرد ن ایحرفهرفتار 

Management 

مساله عملکرد فروشنده و ساختار  یمقاله به بررس نیا
 .پردازدمیرفتار فعال 

 و همکاران 24لاسک
(2001) 

مدرن  اندازچشم کیفروشنده:  یمشارکت شغل
 دیجد اسیمق کی

onal Journal of Pers

Selling and Sales 
Management 

فروش  یرویساختار مهم در عملکرد ن کی یمشارکت شغل
 است

هاشم دقیقی و 
 (1400همکاران )

عملکرد شبکه فروش  نییتب یبرا یمدل یطراح
 مهیدر صنعت ب

 
 مدیریت بازرگانی

طراحی مدل تبیین عملکرد شبکه فروش در صنعت بیمه 
 .انجام شده است

و مسکین نواز 
 (1396همکاران )

فروش در صنعت  رانیالگوی توانمندسازی مد
در  مهیفروش ب هاینمایندگی : مطالعه درمهیب

 استان خراسان رضوی
 پژوهشنامه بیمه

ی توانمندساز بر تأثیرگذار هایمؤلفهو  هاشاخص ییشناسا
لب عوامل در قا نیا نییو تب مهیب فروش هاینمایندگی رانیمد

 ت.الگوس

 نی کجوریسیاه سرا
 (1394) و زارعی

ی پیشروی شبکه هاچالششناسایی و غربالگری 
فروش در صنعت بیمه و ارائه راهکارها با 

 استفاده از شیوه دلفی فازی
 تحقیقات بازاریابی نوین

شبکه فروش در  یشرویپ یهاچالش یو غربالگر ییشناسا
 است مهیصنعت ب

علی حیدری و 
 (1392سایرین )

 و آموزش پایدار یرقابت یتمز خلق یاثربخش
 فروشندگان بیمه هایمهارته توسع

 مطالعات مدیریت راهبردی
بر  مهیفروشندگان ب هایمهارت هتوسع یاثربخش یبررس

بر منبع به صورت  یمبتن نظریهبر اساس  یرقابت تیخلق مز
 .است رانای بیمهدر شرکت  یمورد همطالع

امیر محمودیان 
(1381) 

بیمه  هایشرکتهاشرکتاتژی فروش استر تأثیر
 هاشرکت( بر عملکرد این غیرمستقیم)مستقیم و 

 پژوهشنامه بیمه
 نیا یبر عملکرد کل یدو نوع استراتژ نیا تأثیر مطالعه نیا

 دینمایم یها را بررسشرکت

محمود صالحی و 
 (1380سایرین )

عه و راهکارهای مناسب توس نیافتگیتوسعهعلل 
 ضوری خدمات بیمهحرفه فروشندگی ح

 پژوهشنامه بیمه
 مهیخدمات ب یحضور یفروشندگ عدم توسعه حرفهبه علل 

 پرداخته است

 
 .بیان کردبه صورت ذیل  توانمی راپژوهشی موضوع تحقیق  خلأهایی، 1جدولبا بررسی مطالعات 
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  :اما کنندمی ییرا شناسا بر عملکرد شبکه فروش مؤثراز عوامل  ایگسترده فیط هایافته نیافاقد جزئیات بودن ،
 هایستراتژیاتوسعه  ن،یبنابرا؛ دهدمیعوامل بر عملکرد ارائه ن نیاز ا کیهر  تأثیر یدر مورد چگونگ یخاص اتیجزئ

 باشد. برانگیزچالشممکن است  هایافته نیا بر اساسقابل اجرا 

 مهینعت به بر عملکرد شبکه فروش در صک دندهمیعامل را نشان  نیچند هایافته نیاگرچه ای: فقدان شواهد تجرب 
 .یافت نشدآن  عوامل و عملکرد نیا نیاز روابط ب تیحما یبرا یگذارند، اما شواهد تجربتأثیر

 
 پژوهش یشناسروش. 3

 رااست زینوع پژوهش آمیخته اکتشافی کیفی و از نظر هدف کاربردی است.  هایپژوهشپژوهش حاضر از نظر ماهیت، از دسته 
 . کندمیاستفاده  یکیفی و کمّ هایدادهاز 

در مطالعات  یقابل توجه گاهیآن، جا یاست؛ و با استراتژ یفیک قیتحق یهاروشاز جمله  داده بنیاد هینظر یطراح. بخش کیفی
از  دیمساله جد کیکشف و در  حیصر هایفرضیهبدون در تحقیقات  .(25،1965گلیزردارد ) یریتفس قاتیدر تحق ژهیمعاصر، به و

 وتحلیلتجزیهبا  ینظری هاچارچوبتوسعه  یاست که برا یفیک قیروش تحق، داده بنیاد هینظر. گرددمیظریه داده بنیاد استفاده ن
شروع  یاست که به جا هینظر دیکشف و تول یروش برا نیا .دکنمیاستفاده  کنندگانشرکتشده  یجمع آور هایدادهاز  مندنظام

در این بخش از پژوهش گروه تمرکز و از طریق  یگردآورابزار  است. یتجرب هایدادهبر  یده مبتنش نییتع شیاز پ هاینظریهبا 
این دعوت . باز انجام شده است. از تمامی مدیران ارشد بیمه نوین برای برگزاری گروه تمرکز یا کانونی دعوت به عمل آمد سؤالات
بخش کیفی از رویکرد نظریه داده بنیاد استراوس و کوربین  هایدهدامند انجام شد. برای بررسی و تحلیل رویکرد هدف مطابق

 شد. استفاده
گان در این بخش پژوهش پرسشنامه است. جامعه آماری پژوهش در قسمت کمی، تمامی نمایند هاداده یگردآورشیوه . یبخش کمّ

یق بر اساس حداقل حجم نمونه آماری این تحق نفر بودند. 1012جنرال شرکت بیمه نوین بود که در زمان تحقیق به تعداد  یهامهیب

مدیریت شبکه فروش شرکت بیمه در اختیار  به صورت برخط سؤالاتنفر است.  295فرمول کوکران برای جامعه آماری تحقیق 

خبره  رانروایی پرسشنامه از مدی تائید. برای استتصادفی ساده  یریگنمونهروش  .نوین در اختیار تمامی نمایندگان قرار گرفت

 شرکت بیمه نوین که در تحقیق کیفی شرکت نموده و در جریان اهداف تحقیق بودند دعوت به عمل آمد. برای بررسی روابط و

صورت تصادفی  نفر از نمایندگان به 30 میاند. پایایی پرسشنامه با توزیع  شاستفاده  Smart PLS3 افزارنرممدل طراحی شده از 

 که این مقدار گویای پایایی مناسب سنجه است. بدست آمد 9/0بالای و مقدار شد  تائید

 

 پژوهش یهاافتهی و هاداده لیتحل. 4
 قیدق یاوهیشبه  یفیک هایداده وتحلیلتجزیهشامل  یو تکرارمند نظام ندیفرآ با نیاشتراوس و کورب یروش کدگذار. بخش کیفی

کمک تحقیق  یاست که به توسعه چارچوب نظر یانتخاب یدگذارو ک یمحور یکدگذار ه،یاول یشامل کدگذار ندیفرآ نیا .است
 لذاحاصل شود،  یکه اشباع نظر شودمیکامل  یزمان یکدگذار ندیفرآ .ردیگبررا در  هاداده یالگوها و موضوعات اصل تا کندمی
که ور اقتصادی، معاون شبمعاون پشتیبانی و ام بدین منظور دو جلسه گروه کانونی متشکل از است. افتهیتوسعهجامع  هینظر

 رگزار شد.باربری در بیمه نوین ب یهامهیبفروش و بازاریابی، مدیر بازاریابی و امور مشتریان، مدیر تحقیق و توسعه و مدیر 

 ارائه شده است 2ی پژوهش کیفی در جدول هایافته. ی پژوهش کیفیهایافته

                                                                                                                                                               
2 5 .Glaser 
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 گزینشی یذارکدگمحوری و  یکدگذارباز،  یکدگذارتجمیع مراحل -2جدول 

 کدگذاری باز محوری یکدگذار اصلی یهامقوله

نیروی  اولیه هایویژگی
 فروش
 ی()عوامل علّ

 

 دانش

 

 ،شناسایی درست بازار هدف، دانش شبکه فروش، دانش و معلومات فروش

 ،دانش رفتار، یشناسمردمدانش ، یشناسجامعهدانش ، دانش بازاریابی، ایبیمهدانش فنی ، دانش نماینده در مورد بیمه
سایر به روز بودن در بیمه و ، محیطی یشناسروان، ایبیمهدانش و تخصص غیر ، دانش فروش، یشناسرواندانش 
 شناخت نماینده از محیط، دانشموارد 

 مهارت

 

، ئه خدماتنحوه ارا، شناساندن ریسک به مردم، ارتباطات زیاد، تأثیرگذارارتباطات ، گذارانبیمهروابط با ، مهارت فروش
، b to bبه صورت  هانامهمهیبمیزان فروش ، توانایی در نگه داشت مشتریان، خوب ارائهبیان و ، ارائه خدمات مناسب

در صد موفقیت نماینده در انجام ، صریح منافع برای مشتری حتشری، B to Cبه صورت  هانامهمهیبمیزان فروش 
 ،رفتار فروش نماینده با شرکت ،رفتار فروش نماینده با مشتریان، بازاریابی

 ،میزان تسلط بر فنون مذاکرهنحوه رفتار، 

استفاده از تجربیات ، حفظ مشتری، ارتباط با مشتری، برقراری ارتباط سریع با سایرین، ارتباط با مدیران سازمان
 ،شخصی

 تعامل اطلاعاتی با شرکت بیمه، کلامی و غیر کلامی هایمهارتتسلط به ، حسن شهرت

 ذاتی هایژگیوی

 

، پر رو بودن نماینده، شخصیت ییگرابرون، استعداد ذاتی در بازاریابی، انگیزه کار، نمایندگان تیشخصی هایویژگی
 ،زود رنج نبودن نماینده، سمج بودن نماینده

پیش ، انگیزه داشتن، صبور بودن، فیزیک و ظاهر نماینده، و هنجارها مثل صداقت هاارزش، خجالتی نبودن نماینده
 وتحلیلتجزیه، قدرت بودن ختهیخودانگ، کنشگر

 پشتکار

 
 پیگیری پس از فروش، پیگیری در فروش، پیگیری بازاریابی، تعداد مشتریان ویزیت شده

 فروش نمایندگان 

 )پدیده محوری(
 عملکرد فروش

 ،صادر شده یهانامهمیزان بیمه 

 ،میزان فروش، سهم بازار بیشتر

 مختلف یهارشتهمیزان فروش در 

 ،ایبیمهمختلف  یهارشتهدر  توزیع پراکندگی میزان فروش

 ،متوازن بودن پرتفوی فروش

 ،سرانه پرتفوی نماینده

 ،فروش بیش از میانگین فروش شرکت

 سرانه فروش ،هانامهمهیبترکیب پرتفو از 

 

عملکرد رفتار غیر 

 فروش نمایندگان

 (گرمداخله)

با  راستاییهم
 سازمان

 

 ،سازمان هایسیاستبودن با  تاراسهم
 ،شرکت هایسیاستانطباق با 

 ،تعامل اطلاعاتی با شرکت بیمه

 ،شرکت یهادستورالعملرعایت 
، هانامهبخشو  هانامهنییآرعایت ، میزان تطبیق نماینده با استانداردها، رعایت استانداردهای سازمانی توسط نماینده

 ،شرکت هایسیاستتطبیق با 

 رعایت ضوابط، ه قوانینپایبندی ب

 تعهد سازمانی

 

 ،به برند دلبستگی 

 ،وفاداری نماینده به شرکت بیمه
 شهروند سازمانی

 مسئولیت اجتماعی

 
 نماینده مسئولیت اجتماعی

 

 معوق یهایبده، نمایندگان به شرکت یهایبدهمیزان ، ضریب خسارتمدیریت  ،مدیریت ریسک کارایی

 عوامل محیطی

 )زمینه(

 ، سطح تحصیلات مشتریان، شغل مشتریان، سن، جنسیتبالقوه انیسطح درآمد مشتر معیت شناختیج

 ، جایگزینی خدمات بیمهالمللنیب، مقررات بیمه، نرخ ارز، تجارت هانامهمهیببازار، نرخ  یهاشیگرا وضعیت اشتغال، اقتصادی

 هایماریب یریگهمهبلایای طبیعی، بحران سلامت و  محیطی

 ، رویکرد مشتری بالقوه نسبت به بیمه، رویدادهابالقوه انیمشتر یمذهب یوابستگ پیش زمینه فرهنگی مشتری، فرهنگی

 توزیع مجازی، بازاریابی دیجیتال یهاشبکهاجتماعی،  یهاشبکه، نیآنلاتسلط مشتریان به خرید  تکنولوژی

 المللیبینادهای ملی و در مورد بیمه، روید هادولتی، مقررات اسیثبات س سیاسی

 سبک زندگی، میزان تفریح و سرگرمی اجتماعی
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بازده عملکرد فروش 

 )پیامد( نماینده
 

 ،سودآوریو  درآمدافزایش کارمزد، 

انگیزشی  هایویژگی

 (گرمداخله) نماینده
 

شغلی، رضایت از  ، احساس امنیتهاییتوانااحساس استفاده از  احساس رشد و توسعه، احساس قابل احترام بودن،
و ارتباطات  یسازشبکهشغل نمایندگی، احساس دسترسی به اهداف، احساس رقابت، ارتقا در شغل، درامد بیشتر، 

 ، کسب مهارت بیشتر، رشد مداوم، غرور در شغلتأثیرگذاریبیشتر، 

 عوامل سازمانی

 (گرمداخله)

 ایبیمهپیشنهادات 
خاص برای برخی خدمات  هایویژگیبرای موارد خاص، طراحی  ایبیمه، قابلیت طراحی خدمات هانامهمهیبتنوع 
 بالخصوص در خدمات بیمه عمر که از سایر رقبا متفاوت شود ایبیمه

 برای مشتریان، شفافیت یبندقسطویژه، قابلیت  یهافیتخف، نرخ شکنی، ایبیمهنرخ دهی رقابتی خدمات  نرخ دهی

 تبلیغات
رگزاری کمپین، تبلیغات مناسب برای بازارهای هدف، بازاریابی برای شرکت و برای سازی شرکت بیمه، ب برند

 محصولات

 ، حمایت پس از فروش خدماتایحرفه آموزش آموزش و حمایت

 خسارت صدور،
سهولت در فرایند صدور، سهولت در پرداخت خسارت، ارزیابی و قبول ریسک، اطلاعات فنی کارمندان شرکت، 

صدور به نمایندگان، پرداخت به موقع کارمزدها، همراهی  یمجوزها، ایبیمه یافزارهانرماز  آساناستفاده 
 نمایندگان در مواقع لازم برای فروش، سرعت در تحقیقات برای پرداخت خسارت، پرداخت مکفی تعهدات

 ت نمایندهنظارت مستمر عملکرد، تشویق نماینده، تنبیه نماینده، رسیدگی به انتقادا نظارت و کنترل

مورد استفاده ، پدیده و نتیجه ایزمینه، شرط گرمداخلهی، شرط شامل شرط علّ ییمبنا هینظر کیتوسعه  یبرا یدیپنج مولفه کل
 (. 1شکل  )رندیگیقرار م

از  یارهیزنجنشانگر ط، ایشراین  .شودمیمورد مطالعه  دهیاشاره دارد که منجر به پد یطیشرا ای ایزمینهبه علت ی: شرایط علّ
 هایویژگی. شودمی ییباز شناسا یدر طول مرحله کدگذار یعلّ شرط ،در مدل .شودمیپدیده بُروز که منجر به  استرویدادها 

 از دانش و مهارت بالاتری، فروش بیشتری خواهند داشت. با، نمایندگانی مانندی است. شرط علّ ،اولیه نیروی فروش
را  دهیپد نیمنجر به ا ندیفرآ تواندمیامر  نیا .گیردمیمورد مطالعه قرار  دهیو پد یعلّ طیشرا نیب طیبه شرا نیا: گرمداخلهط ایشر
عملکرد غیر فروش نمایندگان،  .شودمی ییشناسا یمحور یمداخله کننده در طول مرحله کدگذار طیشرا مانع کند. ای لیتسه

، بیمه ایحرفهنمایندگان مثلاً در نظر گرفته شده است.  گرمداخلهشرط  ،عوامل سازمانی چنینهمانگیزشی نماینده و  هایویژگی
 دارند. هاشرکت یهادستورالعمل. آنان همواره سعی بر پیروی از هستندگذاران بیمه و فروشندگان متعهد به سازمان

مورد مطالعه  دهیکه بر پداشاره دارند  یترگسترده یاسیو س یاقتصاد ،یفرهنگ ،یاجتماع طیبه شرا :ایی یا زمینهمتن طیشرا
عوامل محیطی به عنوان  .شوندمی ییشناسا یمحور یباز و کدگذار یدر هر دو مرحله کدگذار یمتن طیشرا .گذارندمی تأثیر

 شرایط متنی یا زمینه در نظر گرفته شده است.
 و درک آن است. حیبه دنبال توض است که مطالعه یزیهمان چ نیا مورد مطالعه است. یاصل دهیپد ایمفهوم  نیاپدیده محوری: 

 عملکرد فروش نماینده به عنوان پدیده محوری انتخاب شده است زیرا  .شودمی ییباز شناسا یدر طول مرحله کدگذار دهیپد نیا
 .نمایدمیفراهم  ی یک شرکت بیمهسودآور یرا برا یبستر جامع

در  ناخواسته باشد. ایمند باشد و  هدف یمنف ایمثبت  تواندمی جهینت مورد مطالعه اشاره دارد. دهیپد جهیبه نتپیامد و یا نتیجه: 
 نشانۀ سودآوریمد و آ. افزایش کارمزد نماینده، افزایش درگیرددر نظر میپیامد و یا نتیجه  رااین تحقیق، بازده عملکرد نماینده 

 است. مؤثرنتایج فروش و بازاریابی 
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بر فروش و بازده عملکرد گرمداخلهو  ایزمینه، یعلّ رگذاریتأثیابی و راهبردهای نشانمدل  -1کل ش
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 استفاده یمیپاراداهر یک از متغیرها در مدل  یریگاندازهبرای از آن مدیران ستادی بیمه نوین  تائیدپرسشنامه، پس از .یبخش کمّ

 مدل کیفی را در نظر گرفته است. یهامقولهی و نمایندگی به نمایندگان ارسال شد. لذا مدل کمّ مدیریت امور شعب برایشد و 
  .است(  3 جدول)پاسخ تحقیق سؤالاتاز نمایندگان بیمه نوین به  ندهینما 295. تحلیل آماری

 نمایندگان ویژگی -3جدول  

 درصد فراوانی هاویژگی

 جنسیت
 61.3 181 مرد
 38.7 114 زن

 سن

 59.4 175 30الی  21
 18.9 56 40الی  31
 14.3 42 50الی  41
 5.7 17 60الی  51

 1.7 5 60بالای 

 مدت فعالیت

 17.9 53 کمتر از یک سال
 13.7 40 یک تا سه سال

 25.4 75 سه تا شش سال
 43 127 بیش از شش سال

 ،کندمیراهم را ف رهایمس یهانشانه و یدر مدل داخل هاسازه نیب یروابط نظر ای یروابط ساختار ،ریمس بیضربا توجه به اینکه 
 .ستزادرون یرهایمتغ یرا بر رو زابرون یرهایقدرت متغجلوۀ  ر،یمس بیقدرت ضر

 

 استاندارد شده ریمس بیدر حالت ضرا قیمدل تحق-2شکل 

 tکه اندازه مقدار  یهنگام .گیردمیقرار  یمورد بررس tمقدار  یابیارز یبرا نگیبوت استرپ یپارامتر ریمطالعه، آزمون غ نیدر ا
 .(1،2013لیناست ) متفاوتاز صفر  0/0 5 یدارامعن ریمس بیفرض کرد که ضر توانمیباشد،  1.96 تر ازحاصل بالا یتجرب

                                                                                                                                                               
1 .Lin 
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 t یداریمعن بیدر حالت ضرا قیتحق یمدل مفهوم-3شکل 

پنهان است.  یساختارهابرای روایی همگرا  یاریمع (AVE)استخراج شده  سانیوار نیانگیم ،یجزئ یهامربعکمترین  هایمدلدر 

AVE است.   5/0برای تمامی ساختارهای بالای  ریمقاد 3 طبق جدول را نشان دهد. یکاف یباشد تا اعتبار همگرا 5/0بالاتر از  دیبا

بالاتر  ریاست و مقاد ری، متغ1تا  0مقدار از  نیا. شودمیسازه محاسبه  یبر رو تمیهر آ یهایبارگذار بیبا ترکپایایی ترکیب 

رنل وفاست ) 7/0بالاتر از  هاسازهپایایی ترکیب برای همه  است. هایریگاندازه نانیاطم تیو قابل شتریب ینشان دهنده ثبات داخل

 (.1،1981و لارکر

Rho_A (تیکامپوز نانیاطم بیضر )یمعادلات ساختار یسازمدل نهیه در زمسازه نهفت کی ییایپا ای یدرون یاز سازگار یاریمع 

 .(2020، 2کمیس و همکارانشود )میقابل قبول در نظر گرفته  یقاتیاهداف تحق یبالاتر برا ای 7/0مقدار  است.
 نتایج پایایی و روایی مدل معادلات ساختاری-4جدول 

   میانگین واریانس استخراج شده پایایی ترکیبی روآ ضریب آلفای کرونباخ

0/993 0/993 0/996 0/993 ( عوامل محیطی)زمینه  

0/766 0/776 0/842 0/517 ( گرمداخلهشرایط   آموزش (

(اولیه نیروی فروش هایویژگی) یعل 0/647 0/88 0/857 0/82  

0/778 0/778 0/9 0/818 ( یسودآور)پیامد  

 پدیده )فروش( 0/843 0/915 0/819 0/815

 

 .شودمی یابیرزا  Heterotrait-Monotrait ای Fornell-Larcker هایاریمعمولا با مع یراقافت روایی، SmartPLS افزارنرم در

 .ندارند یپوشانهمو  بوده زیمتما گریکدیمدل از  یشود که سازه هامیحاصل  نانیاطم ارهایمع نیابا 

 

 

 

                                                                                                                                                               
1 .Fornell & Larcker 
2 Kamis 
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 ی افتراقیی روا-5جدول 

( عوامل نهی)زم 
یطیمح  

گر( شرایط مداخله)
 آموزش

های اولیه علی( ویژگی)
 نیروی فروش

یپیامد( سودآور)  پدیده )فروش( 

     0/996 (زمینه( عوامل محیطی

گر( آموزششرایط مداخله)  0/123 0/719    

های اولیه علی( ویژگی)
 نیروی فروش

0/053 0/353 0/804   

یپیامد( سودآور  ) 0/007 0/375 0/207 0/905  

فروش (پدیده)  0/08 0/286 0/285 0/416 0/918 

 

است، تمامی روابط متغیرها )فرضیات(  1.96در مورد تمام فرضیات بالاتر از  t مقدار آماره  شودمیمشاهده  6چنانچه در جدول 
 هستند. تائیددرصد مورد  99در سطح اطمینان 

 
(TOTAL EFFECTS اثرات کل )-6 جدول   

 Original Sample (O) T Statistics (|O/STDEV|) P Values 

( )عوامل محیطی نهیمز  0/037 2/089 0/119- پدیده )فروش( <- 

( گر )آموزششرایط مداخله  0/000 3/649 0/226 پدیده )فروش( <- 

 0/000 3/891 0/212 پدیده )فروش( <- های اولیه نیروی فروشعلی( ویژگی) 

ی)پیامد( سودآور <-پدیده )فروش(   0/416 6/615 0/000 

 
 

 هاادشنهیپ و یریگجهینت. 5
اموال و  یهامهیباعم از  ایبیمهاز محصولات  ایگسترده فیوجود دارد که ط رانیدر ا مهیشرکت ب 30از  شیدر حال حاضر ب

آن شبکه توزیع یا  نیترمهمکه از جمله  است یاز عوامل مختلف یناش رانیا در مهیرقابت در بازار ب .دهندمیرا ارائه غیر اموال 
 هاآن ییهستند و توانا مهیب هایشرکتفروش  یاصلشبکه  مهیب ندگانینمابیمه هستند.  هایشرکتگان شبکه فروش و یا نمایند

و حفظ  دیجد وکارکسب جادیا یبرا مهیب هایشرکت .گذاردیم تأثیربر درآمد و رشد شرکت  میبه طور مستق هانامهمهیبدر فروش 
 هستند. یخود متک نمایندگانموجود به شدت به  انیمشتر

. عوامل علی، کندمیتقسیم  گرمداخلهو  ایزمینهی، بر عملکرد نمایندگان را در سه دسته عوامل علّ تأثیرگذارمدل حاضر، عوامل 
شامل عوامل  ایزمینهشود. عوامل ذاتی و پشتکار را شامل می هایویژگیفردی نمایندگان مانند دانش، مهارت،  هایویژگی

نیز خود به سه دسته  گرمداخلهی، فرهنگی، تکنولوژیکی، سیاسی و اجتماعی است. عوامل اقتصادی، جمعیت شناختی، محیط
انگیزشی و عملکرد  (،ایبیمهمانند فرایند صدور و خسارت، نظارت و کنترل، آموزش، تبلیغات، نرخ دهی و پیشنهادات ) یسازمان

 .اندشدهیت اجتماعی و کارایی( تقسیم با سازمان، تعهد سازمانی، مسئول راستاییهمرفتار غیر فروش )مانند 
ی در حوزه ارتقای عملکرد فروش نمایندگان بیمه در مقایسه با سایر تحقیقات تحقیق حاضر از روش تحقیق آمیخته کیفی و کمّ

مزمان ه مشابه به جای استفاده تنها از روش کیفی و ارائه مدل مفهومی استفاده نموده است. از دیگر مزایای تحقیق حاضر ارائه
، برگرفته از نظرات گرمداخلهو  ایزمینهی، برای ارتقای عملکرد شبکه فروش در ذیل عوامل علّ مؤثرو راهبردهای  هاچالش

این  جینتا .دهندمیفروش ارائه  یروهایموثرتر ن تیریمد یبرا یملموس هایتوصیه، یعمل بیمه است. راهبردهای نظرانصاحب
 .دنبگذار تأثیرعملکرد فروش  جیبه طور بالقوه بر نتا دننتوایممختلف  یرهایمتغچگونه دهد که تحقیق نشان می

در گزینش افراد با در نظر گرفتن مولفه های ذکر شده نمایندگان  مؤثربیمه با اتخاذ راهبردهای  هایشرکتمدیریت شبکه فروش  
را دارند. شخصیت مناسب در امور  گذارانبیمهبیمه با  هایشرکتبهتری را جذب نمایند. نمایندگان بیمه نقش صف اول ارتباط با 



 1402 زمستانـ  56ـ شماره  های مدیریت بازرگانیکاوش  131

 
بیمه برای اهداف فروش دارند که نتایج این تحقیق با تحقیقات  هایشرکتبسزایی در موفقیت  تأثیرنمایندگی و توانایی نمایندگان 

 همسو است. (1400همکاران )و  یاصل( و 1395(، اکبری و همکاران )1993همکاران )کراوانس و 
، نرخ دهی، تبلیغات، آموزشی، صدور و خسارت، نظارت و ایبیمه هایهای پژوهش حاضر عوامل سازمانی از قبیل پیشنهادیافته

بر افزایش  تأثیرگذار یگرهامداخله راو در کنار انگیزش نمایندگان و رفتار غیر فروش نمایندگان،  گرمداخلهکنترل نمایندگان را 
بر عملکرد فروش نمایندگان بیمه  تأثیرگذارعوامل سازمانی  دبیمه بای هایشرکتیران ستادی میزان فروش معرفی نموده است. مد

های سازمان بر عملکرد عوامل وابسته به سازمان در تحقیقات متفاوتی از قبیل آسایش سیاست تأثیرقرار دهند.  مدنظررا همواره 
که به  رفتارهاسایر ه با نتیجه این تحقیق نیز همسو است. همچنین گردیده ک تایید( 1395( و اکبری و همکاران )1401همکاران )و 

است. ایجاد انگیزش در نمایندگان برای  قرین( هم1993همکاران )تحقیق کراوانس و نتایج با  ندتأثیرگذاربر فروش  غیرمستقیمطور 
در این تحقیق معرفی شده با نتایج  گرخلهمدارسیدن و ارتقای در کار فروش نیز از دیگر نتایج این تحقیق است که در ذیل عامل 

 .گراستهم( 1402همکاران )تحقیقات خباز و 
جمعیت های مولفهی تحقیق  هایافته. اندداشتهدر بازده عملکرد نمایندگان  ایزمینههای پژوهش، عوامل محیطی نقش در تبیین یافته

بر فروش نمایندگان معرفی نموده  تأثیرگذارا عوامل محیطی ، سیاسی و اجتماعی رفناوریشناختی، اقتصادی، محیطی، فرهنگی،
خصوصی و نمایندگان و کارگزاران بیمه و تغییرات مداوم محیط کلان بدون شک بر عملکرد  هایشرکت بسیاراست. حضور تعداد 

 است. 1401همکاران )آسایش و   تحقیقو این تاییدی با  است تأثیرگذارفروش نمایندگان 
 پیشنهادها

 بر فروش نمایندگان بیمه: تأثیرگذاری شروط علّاز  قیعم درک. 1

 دتوانمیامر  نیاشروط علی تاثیرگذار بر فروش نمایندگان بیمه را شناسایی نمایند.  دیبا مهیب یهاشرکت شان یابی:ن
 خواهد گردید.باشد که منجر به فروش موفق  ، ویژگی ذاتی و پشتکاردانش ،هامهارت ییشناسا

بیمه با استفاده از راهبردهایی مانند تحلیل شغلی، الگوی شایستگی شغلی، مصاحبه شغلی و  هایکتشرراهبردها: 
 یبرا ازیمورد ن هایویژگیکمک کنند تا  مدیریت شبکه نمایندگانبه  دننتوایم روانشناسی یهاآزموناستفاده از  چنینهم

 هستند را انتخاب کنند هایژگیو نیا یکه دارا یداوطلبان نیکرده و بهتر ییرا شناسا نمایندگی بیمهشغل  کی
 

 :نمایندگان بیمه فروش بر مؤثر ایزمینه طیشرابررسی . 2

شناسایی عوامل محیطی  کنند. ییبر فروش را شناسا مؤثر ایزمینهو  یرونیب طیشرا دیبا مهیب هایشرکتشان یابی: ن
که بر فروش  ندیآیمجتماعی از جمله عواملی بشمار از قبیل جمعیت شناختی، اقتصادی، فرهنگی، تکنولوژی، سیاسی و ا

 هاآننظارت و خود را با  یعوامل خارج نیمهم است که بر ا رانیان در اگربیمه یبرا ،یبه طور کلهستند.  تأثیرگذاربیمه 
واکنش  ییاو توان محیطی طیاز شرا یدرک قو ازمندیامر ن نیا بمانند. یو سودآور باق یدهند تا در بازار رقابت قیتطب
 است. یخارج طیدر مح راتییبه تغ عیسر

رصد عوامل مرتبط با رقبا،  اتخاذ کنند. یعوامل خارج تیریمد یبرا رانهیشگیپ یکردیرو دیبا مهیب هایشرکت راهبردها:
رصد عوامل مرتبط با مشتریان، رصد عوامل مربوط به قوانین و مقررات، رصد عوامل مربوط به نهادهای مرتبط، رصد 

وامل فرهنگی و اجتماعی، رصد عوامل اقتصادی، رصد عوامل تکنولوژی، رصد عوامل سیاسی و تحقیقات بازاریابی از ع
 است. ایزمینهجمله راهبردها برای مدیریت عوامل 

 بر فروش نمایندگان بیمه: مؤثر گرمداخلهمورد ملاحظه قرار دادن شرایط . 3
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 ی. بررسگذارندیم تأثیر مهیب نمایندگانفروش و عملکرد  جیبر نتا یمنف ای به طور مثبت ،گرمداخله یرهایمتغشان یابی: ن
از جمله این متغیرها به  هستند، فراهم کند. مهیکه محرک فروش ب یفیدر مورد ظرا یدیمف نشیب تواندیگر ماثرات مداخله

 د.اشاره نمو توانمیعوامل سازمانی، رفتار غیر فروش نمایندگان و انگیزش نمایندگان 
تقویت روحیه همکاری و انگیزشی، استفاده از ، برای نمایندگان هارسالتبیمه با تبیین اهداف و  هایشرکتراهبردها: 

خود  های غیر از فروش نمایندگانعملکرد توانندمیارزیابی متداوم عملکرد و معیارهای عملکرد، فرصت توسعه شغلی 
آن مهم است  ندگانینما یبرا گربیمهسازمان  کیعملکرد بعلاوه  کنند. دایپبلندمدت دست  تیکنند و به موفق یسازنهیبهرا 
 تأثیر انیبالا به مشتر تیفیو ارائه خدمات با ک دیجد وکارکسب جادی، انامهمهیبدر فروش  هاآن ییبر توانا تواندمی رایز

نمایندگان و  آموزشمی، مدیریت ، مدیریت روابط عمومدیریت ریسکراهبردهایی از قبیل استفاده از دانش  بگذارد.
بر عملکرد فروش و در نهایت بازده  تأثیرگذارامور خسارت و صدور و نظارت بر عملکرد نمایندگان  رصد کارکنان،

 عملکرد نمایندگان است.
، گرهمداخلعلاوه بر راهبردهای اشاره شده در مدل پارادایمی، تحت عوامل های بیمه در ایران، شرکت. راهبردهای تکمیلی. 4

 :ندینمایمو پدیده، از راهبردهای تکمیلی به شرح زیر استفاده  ایزمینه، عوامل علی، عوامل ایزمینه

 اموال و غیر اموال(  یهامهیبرفیع دادن رتبه نمایندگان از فروشنده بیمه عمر به فروشنده جنرال )فروشنده کلیه ت
 و از فروشنده جنرال به فروشنده حقوقی بیمه

 نماینده از سوی هانامهمهیبر امکان صدو 

 فراهم آوردن امکان پرداخت خسارت توسط نماینده 

  ایحرفهمانند انجمن جهانی فروشندگان  المللیبینبیمه داخلی و  ایحرفهفراهم آوردن امکان عضویت در مجامع 
 بیمه عمر
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