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Introduction: Social media in companies helps facilitate the flow of 

information, share knowledge within the company, strengthen the 

company's interaction with customers, and improve the company's 

internal and external cooperation. Therefore, relying on the 

development of media and social media, businesses and companies 

have gained unique opportunities to communicate easily with their 

customers in a dynamic manner. Considering the developments in the 

field of digital technology and the development of social media, the 

competences and capabilities of marketers in order to optimally use 

these tools and keep pace with these developments in the insurance 

industry are vague and unclear. In the last two decades, Iran's insurance 

industry has faced major structural changes such as privatization, 

liberalization and changes in regulatory frameworks. Despite such 

developments, the country's insurance industry is still facing a low 

penetration rate and inappropriate development indicators compared to 

global and regional statistics. The low level of these indicators can be 

attributed to the weak performance of companies in formulating and 

implementing strategies suitable for the insurance industry and market 

in Iran. The emergence of insurance technology has provided an 

opportunity to increase the sales position of insurance services by 

gaining the trust of people and industries, and by relying on these 
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services, individuals, businesses and entrepreneurs can increase the 

security of business and economic activities. Therefore, the main 

purpose of the research is Identifying the factors affecting the 

competencyies of future marketing specialists for the development of 

the insurance industry. 

Methodology: In terms of purpose, this research is in the category of 

applied-developmental research. This study has two statistical 

populations. The first statistical population includes previous 

researches related to the subject of the present study and the second 

statistical population includes managers, sales representatives and 

marketers active in different insurance companies who have at least 5 

years of work experience in sectors related to the insurance industry. 

The selection of samples was done with the purposeful sampling 

method and out of 36 articles, only 28 articles related to concepts such 

as competencies and skills of the future of marketing were selected. 

Also, semi-structured interviews with 6 questions were continued until 

theoretical saturation was achieved in the 12th interview. Using the 

qualitative method of theme analysis, the dimensions, components and 

indicators of the competence model of the future marketing specialists 

in the insurance industry will be identified. After identifying the 

themes, three-stage open, central and selective coding was done 

manually and it was shown in the theme grid. The statistical population 

of the research consists of managers and active marketers in different 

insurance companies of the country. Non-probability methods are often 

used in qualitative research to select samples. With this attitude, the 

selection of experts in the qualitative stage is done according to two 

criteria: having at least 5 years of work experience in the sectors related 

to the insurance industry and having a master's degree or higher 

(business management and insurance) and the number of will be 

determined based on reaching theoretical saturation in the interviews. 

Therefore, the interviews and data collection will continue until the 

interviewees mention new things about the factors affecting the 

competences of future marketing specialists for the development of the 

insurance industry. Otherwise, the interviews will be stopped and 

theoretical saturation will be achieved. 

Discussion and Results: Based on the findings, 7 organizing themes 

and 68 basic themes have been identified, which are: the emergence of 

dynamic business models with 2 sub-organizing themes and 6 basic 
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themes, entering the era of artificial intelligence with 2 themes Sub-

organizer and 6 basic themes, environmental factors with 2 sub-

organizer themes and 5 basic themes, development of insurance 

marketers' capabilities with 4 sub-organizer themes and 12 basic 

themes, insurance industry development with 2 sub-organizer themes 

and 6 basic topics that were included under new general and specialized 

competencies comprehensive topics and were shown in the topic 

network. Then, the conceptual model was presented. Then, according 

to the basic themes and the identified organizing themes, a model in the 

form of a theme network was presented to show the competencies of 

future marketing specialists. 

Conclusion: This research responded to the previous deficiencies and 

gaps in studies related to the competences of insurance marketers by 

examining various factors and emphasizing the changes in the business 

environment. Therefore, strengthening the dimensions and components 

of the model through planning and using it in attracting and training 

insurance marketers, evaluating their competences, and creating a 

database of competencies marketers as a part of the administrative 

system's memory. It can be a facilitator for the better implementation of 

the research model framework and the realization of transformation and 

development of the insurance industry in the country. 
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 چکیده
صه  ولاتتح به توجه با سعه  و الکترونیکی فناوری عر سانه  تو  هایصلاحیت  اجتماعی، هایر

 هدف  بنابراین، . اسنننت مبهم بیمه  صننننعت  در تحولات این با  همگامی  برای بازاریابان    ۀآیند 
سا    ،پژوهش صلاح مؤعوامل  ییشنا ص    هایتیثر بر  ص سعه   یابیبازار ۀندیآ نیمتخ جهت تو

های شننامل بخش اول نتایپ پژوهش دو بخشی در آماره جامعکشننور اسننت.   مهیصنننعت ب
های های فعال در شننرکت بازاریاب و فروش پیشننین و بخش دوش شننامل مدیران، نمایندگان  

صنننعت بیمه برروردارند.  با مرتبط یکارسننابقه سننال 5 هسننتند که حدا ل از مختلف بیمه
با  انتخاب نمونه   عداد       هدفمند   یریگروش نمونه  ها  پذیرفت و از ت جاش  له،    36ان قا قا  28م له  م

ه  ادام نظریتا تحقق اشباع کلی سوال   6با طرح  سارتاریافته یمهن مصاحبه  12انتخاب شدند و  
سه مرحله کدگذاری باز، محوری و انتخابی  یافت. تحلیل داده   ها با روش تحلیل مضمون و در 

ستخراج   سازمان    7مفهوش،  68منجر به ا ضمون  صلی و  م از عی دهنده فرسازمان  17دهنده ا
  ۀندیآ نیمتخصنننصننن هایتیثر بر صنننلاحؤعوامل منتایپ نشنننان داد که  شننند. یممفاه یقتلف

صنعت ب    یابیبازار سعه  صلاح  نینو یعموم تیصلاح شامل   مهیجهت تو ص    تیو  ص  یتخ
صر ابرهوش  ا،یپو یتجار هایمدل شیدایپ ن،ینو صنوع  هایورود به ع و  ،یطیعوامل مح ،یم

 است. مهیب ابانیبازار هایتیتوسعه  ابل
 ، آینده.یمصنوع هایابرهوش، ابانیبازار هایتی ابل صلاحیت، های کلیدی:واژه
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 مقدمه 
)یانگ است  کردهمتحول  زیرا ن یابی، نقش بازاریالکترونیکسال گذشته، تحول  15 طی

 یهارسانه ژهیو، بهالکترونیک یابیبازار یهاوهیاتخاذ گسترده ش. 1(2020و همکاران، 
طرز را به انیها و مشترشرکت انیارزش م جادیو ا تلفن همراه، رفتار، تعاملو  یاجتماع
ارتقاء داننش و  با. 2(2019)دی گریگوریو و همکاران،   رار داده است ریتاثتحت بارزی
از پژوهشگران تمرکز رود را بر روی ارتباط آموزش  ارییبس ،یهای بازاریابتئوری

و دانش را  تیاند تا بتوانند صلاحردی آن  رار دادهاز منظر کارب یبازاریاب و پژوهش
در حوزه  یالکترونیکچرا که تحول  به ارتقاء سازمان کمک کنند. و بیبا هم ترک

 یروهاین یریکارگکند تا در هنگاش جذب و بهیها را ملزش مدر عمل شرکت ی،ابیبازار
در  تیموفق یرا برا یدیجد یسازمان یو سارتارها یاحرفه مشخصات اب،یبازار

که آنچه  ،امروزه. 3(2016)لمبرتن و استفن،  کنند یرود طراح یابیازارب راهبردهای
سارته،  مواجهدر ارائه ردمات با مشکل را  الکترونیک یابیبازار یندهایاستفاده از فرا

 الکترونیکهای متخصصین بازاریابان عدش آشنایی مدیران با عوامل موثر بر صلاحیت
 آن یهااز حوزه یکیکه در  یهر فردو تی باعث شده چنین مدلی،  است. عدش وجود

ها شرکت بهموضوع  نیا وکرده  یمعرف یالکترونیک ابیرود را بازار ،کندیم تیفعال
صلاحیت عوامل موثر بر در حوزه  پیشینهضعف  ،گرید یسو از. زندیضربه م

عمل به یهای. بررسدیآیشدت به چشم ماست که به یگرینکته د یالکترونیک ابیبازار
 ازیموردن یهاصلاحیت فراوان پیرامون یهاپژوهش سازد که علیرغمآشکار می آمده

-تیعوامل موثر بر صلاحبا محوریت  یفروش، تاکنون پژوهش رانیمد و فروشندگان
، در 4(2014) نگیو لا لیرو و صرفا نپذیرفتهانجاش  یابیبازار ندهیآ نیمتخصص های

 ا داش و الکترونیک یابیبازار رانیموضوع صلاحیت مد به مطالعهنسبت  پژوهش رود
 اند. اذعان نمودهحوزه  نیجامع در ا قاتیو عدش وجود تحقنظری  هایبه رلأ

 یکی یمهکشورها دارند و صنعت ب یدر توسعة ا تصاد ینقش اساس ی،ردمات عیصنا
 یه ا تصادکننده چررتضمین جوامع و یو ا تصاد یاجتماع یاتاز ارکان مهم ح
-یهاز راه حفظ سرما یات ا تصادیداشتن چرره حسبب سالم نگه یرا،کشورها است. ز

 یبا توسعه ا تصاد یمهب پیشرفت دهدینشان م یزن پیشینه تحقیقشود. یم یمال یها
شمار  رار یب یدهایمعرض تهد را ا تصاد یمه،در کشورها مقارن است و عدش اتکا به ب

دلیل نقش های بیمه، بهبقای شرکت ،رونیاز ا (.1400، مکارانفرد و هیدی)رش دهدیم
موتور رشد ا تصادی توجهات  ،ها در زمینه ایجاد شغل و تولید درآمد ابل توجه آن
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کشور  مهیاز اهداف مهم صنعت ب ،مهیب فروشبسیاری را به رود جلب کرده است. 
 .(1392ی، ردار و پاپ)س ستین شرفتهیپ یبا کشورها مقایسهفروش  ابل  نیاست و ا

 لیاردمی 5/27حق بیمه تولیدی صنعت بیمه ایران  ،(1400) 2021براساس آمار سال 
را تشکیل های تولیدی جهان درصد از کل حق بیمه 4/0دلار بوده که این میزان تنها 

جهان ایستاده است. حق بیمه  28و از این نظر صنعت بیمه ایران در جایگاه  دهدمی
جهان،  برای دلار 874در مقایسه با عدد است که  هزار تومان 323یران سرانه برای ا

(. با توجه به 1400 ،رانیا یاسلام یجمهور یمرکز مهی)بشود بسیار ناچیز تلقی می
آمارهای مذکور، صنعت بیمه کشور نیازمند تحول جدی است تا بتواند در جایگاه 

، گرانمهیب یبرا حیصح راهبردکه  رسدینظر مه شایسته رود  رار بگیرد. ب
 تیموفق یبرا ازیموردن راهبردیمنابع  گریو د الکترونیک یهاتیدر  ابل یگذارهیسرما

ها، نفوذ در بازارها و انجاش امور بازاریابی دلیل ر ابت تنگاتنگ شرکتهمدت است. ببلند
 هایتیحدشوارتر از پیش شده و توفیق در این زمینه، مستلزش آگاهی، دانش و صلا

رود  یهاییکه امروزه در توانا ییهاشرکت. 1(2015)ترزا و همکاران،  است ژهیو
غلبه بر  یتوان بالقوه برا کنند،یم تیرود را تقو انیبا مشتر وندیو پ یگذارهیسرما

تر در حوزه حضور موفق یبرا مهیصنعت ب ،مباحث نیا یدر پ .رواهند داشت ر با را
شرکت در  یابیحوزه که  ادر به انجاش امور بازار نیبه افراد متخصص ا الکترونیک

وجود  ین،بنابرا (.1400ی، هرندیرجائنیاکان و دارد ) ازیهستند ن الکترونیک یفضا
 یدهند، به سازگارمی رود نشان بالا از یریپذتطابق ییراتکه در مقابل تغ یکارمندان

یز و رنگرید )انمیم یتوجه یانکمک شا یای کنونیپو یطها در محشرکت یشترب
مرتبط با موضوع تحت  یپژوهش نهیشیپ یبررس ،راستا نیدر ا(. 1400همکاران، 

گذشته کمتر به آن توجه شده و لزوش پردارتن  قاتیکه در تحق دینمایمشخص م یبررس
عوامل موثر  که است پژوهش این یسوال اصل ،نیبنابرا .استبه مسأله کاملا مشهود 

 کدامند؟ مهیجهت توسعه صنعت ب یابیبازار ندهیآ نیمتخصص هایتیبر صلاح
 

 مبانی نظری و پیشینه تحقیق
 گیریاندازه و مشاهده ابل هایتوانایی و هامهارت دانش، فرد، صلاحیت. مبانی نظری

 وا ع، در .2(2022 همکاران، و دوتا)دهد می توضیح را او شغلی عملکرد که است
 با مرتبط شخصی رصوصیات سایر و ارتمه نگرش، دانش، از ایروشه ،هایتصلاح

 شغل در عملکرد با دهد،می  رار تأثیرتحت را فرد شغل از ایعمده بخش است که هاآن
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 طریق از شود، گیریاندازه  بول ابل استانداردهای اساس بر تواندمی است، مرتبط
. 1(2021ن، شود )احمد و همکارا تقسیم یتصلاح ابعاد به تواندمی و یابد بهبود آموزش

 دشوار است، یتصلاح عملیاتی و د یق تعریف همانطورکه ،2(1991) به نظر نوریس
 که کنندمی فرض ،3(2002) کلینک در ون و بون .است پیچیده بسیار آن نیز نظری بحث

 بین است پلی و بوده مفید اصطلاح یک این حال،این است. با مبهم مسئله یک صلاحیت
 الزامات اساس بر یتصلاح که شد متذکر ،4(1993) سمیتا .شغلی نیازهای و شکاف
 همین به(. شغلی یت)صلاح شودمی تعریف دهندمی تشکیل را راص کار یک که وظایفی
 کارمند از صفتی ،یتصلاح که داشتند اظهار 6(2004) منسفیلد و 5(1995) هارتل ترتیب،
 منبع یک یا انیانس سرمایه نوعی یعنی شود،می گرفته نظر در( شخصی یت)صلاح
 .7(2020گردد )اوتو،  تبدیل عملکرد از معینی سطح به تواندمی که انسانی
 و فراتر رفته( نگرش /توانایی مهارت، دانش،) سنتی سه مفهوش از یتصلاح تعریف
شود )والش و همکاران، می اثبات  ابل موثر عملکرد باعث که است چیزی هر شامل
 یا توسعه در گاش اولین سازد؟می حائز صلاحیتفرد را  یک چیزی چه اما 8(2020

 سایر و هاتوانایی ها،مهارت شناسایی ،شخص انتخاب برای ارزیابی روش انتخاب
 تلقی زیربنایی هایویژگی ،هاصلاحیت. است کار در موثر عملکرد برای هاویژگی

یابد  دست شایستگی به راص شغل یا زمینه یک در دهدمی اجازه فرد به که شوندمی
 که کنندمی استدلال صلاحیت مورد در ها. پژوهش9(2022)گازیت و همکاران، 

 گذاشتناشتراک به تجربه، آموزش و طریق از و تلاش با تنها توانمی را هاصلاحیت
 دنبال آموزشی مدارلات با اغلب هاصلاحیت در شکاف. آورد دستبه دیگران با تجربه

 هایصلاحیت که بر این باورند ،10(2015) مدینا کابلو و سانچز مورالس. شودمی
 نیست دستیابی  ابل راحتیبه و یابد پرورش و توسعه زمان طول در باید سازمانی

 (.2022 همکاران، و دوتا)
 

-(، در پژوهش رود به سنجش مهارت1400زاد و همکاران )احمدی. پیشینه پژوهش

منظور بررسی تند. در این پژوهش بهی پردارالکترونیکهای بازاریابی مبتنی بر فناوری 
و کاربردی،  فنی، دانش های پژوهشیاین موضوع چهار مهارت کسب و کاری )مهارت

 و سه مهارت تکنیکی (یالکترونیکهای سازی مهارتگیری و یکپارچهپایش و اندازه
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گ نیی، با استفاده از مدل رویل و لا(بینی آینده و ارتباط با مشتریسازمانی، پیش)
 در مرحله اهمیت، بیشترین مقدار هامورد مطالعه  رار گرفت. مطابق با یافته( 2014)

. استی الکترونیکهای زی مهارتاسبینی آینده و یکپارچههای پیشمیانگین مهارت
های مربوط به مهارت الکترونیکهمچنین بیشترین شکاف میان ابعاد مهارتی بازاریابان 

 ،(1399) و همکاران یباباشاه .استری گیپایش و اندازههای بینی آینده و مهارتپیش
 یابیحوزه بازار نیو متخصص رانیمصاحبه با ربرگان، مد قیاز طر یپژوهش یط

 رانیمدل صلاحیت مد یمضمون ا داش به طراح لیو با استفاده از روش تحل الکترونیک
 ،یخصصت- یفن یهاکه در آن سه مقوله صلاحیتند نمود الکترونیک یابیبازار
(، در پژوهش 1393ابیلی و همکاران ) .اندکرده ییرا شناسا یلیو تحل یرفتار -یانسان
مدل صلاحیت فروشندگان بیمه برای تحقق مدیریت مبتنی بر صلاحیت  به شنارترود 

فروشندگان صنعت بیمه در سطح ررد و کلان  ازیموردن یهاصلاحیت ییشناسابه 
ابتدا  ،تجربی کردیاز رو یریگو بهره محورمنبع یدیپژوهش با د نی. در اپردارتند
و سپس با  نییتع یبا استفاده از فن دلف مهیفروشندگان ب ازیموردن یهاصلاحیت

احصاء شده  یهاصلاحیت یبندا داش به رتبه یفاز یاشبکه لیاستفاده از مدل تحل
ل مسئله، توان ح یهاصلاحیت ت،یاولو بیترتکه به هآن بود یایگو پی. نتاگردید

 ت،یاطلاعات، رلا  یاز فناور یریگبهره ییتوانا ،یاارلاق حرفه مه،یارتباطات، دانش ب
با فنون  ییمتنوع و آشنا یبا ردمات مال ییآشنا ،یهوش عاطف سک،یر تیریمد

است.  مهیفروشندگان ب ازیموردن یهاصلاحیت نیتراز جمله مهم ینترنتیا یابیبازار
، کارکنان فروش یهابا عنوان صلاحیت یپژوهشدر ، (2021) 1و استاچوسکا تکوسکایو
 سطح و فروش کارمند یک توسط اعتماد ایجاد ،مهیبازار ب درردمات  تیفیکننده کنییتع

و  لیروای معرفی نمودند. وی را عامل اصلی ارائه ردمات با کیفیت بیمه دانش بالای
-صلاحیت ضعف، لکترونیکا یابیبازار یها، در پژوهش شکاف مهارت(2014) نگیلا

 قی، در تحق(2011) 2و همکاران های فنی را مهمترین معضل صنایع ارتباطی دانست. لیو
 یاثربخش ،یاکردند که نگرش حرفه انیب یابیبازار رانیمد یبرا یاصلاحیت حرفه

 یروابط مشتر تیریو مد یابیبازار ختهیآم تیریمد ،یابیبازار یزیربرنامه ،یاحرفه
 باشند. برروردار دیبا یابیبازار رانیهستند که مد ییهاصلاحیت نیمهمتر

های متخصصین دهد که عوامل موثر بر صلاحیتهای پیشین نشان میمرور پژوهش
یعنی  .اندنگرفته  رار واکاوی و مطالعه مورد بیمه صنعت آینده بازاریابان جهت توسعه

 تحولات و اندشده شناسایی موجود شرایط به نگاهی با غالبا عوامل شناسایی شده،

                                                           
1 . Witkowska & Stachowska 2 . Liu 
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 این به. اندنگرفته  رار ملاحظه مورد هاپژوهش این در کارها و کسب و صنایع آتی
 بروز است، دادنرخ حال در بیمه صنعت در بزرگی تحولات اینکه به توجه با ترتیب،

 رواهد صنعت این در متخصص نیروی کارگیریهب در بازنگری به منجر تحولات این
 هایتیعوامل موثر بر صلاح ییشناسامین اساس، هدف پژوهش حاضر ه شد، بر

تحلیل  روشبا استفاده از  مهیجهت توسعه صنعت ب یابیبازار ندهیآ نیمتخصص
 مضمون در صنعت بیمه است و می رواهد به سوال زیر پاسخ دهد:

 مهیجهت توسعه صنعت ب یابیبازار ندهیآ نیمتخصص هایتیعوامل موثر بر صلاح
 ؟دکدامن

 
  پژوهش شناسیروش

دارای  لذااست.  یاتوسعه -یکاربرد هایپژوهشپژوهش از نظر هدف در دسته  ینا
های پیشین مرتبط با موضوع شامل پژوهش ی اولآمار هجامعدو جامعه آماری است. 

های بازاریاب و فروش مدیران، نمایندگان ی دوش شاملآمار هجامعمطالعه حاضر و 
 هایبخش در یکارسابقه سال 5 هستند که حدا ل از مختلف بیمه هایفعال در شرکت

انجاش  هدفمند یریگروش نمونه ها باصنعت بیمه برروردارند. انتخاب نمونه با مرتبط
ها مقاله مرتبط با مفاهیمی همچون صلاحیت 28مقاله، تنها  36پذیرفت و از بین تعداد 

با  یمه سارتاریافتهنهای همچنین مصاحبههای آینده بازاریابی انتخاب شدند. و مهارت
 یفیبا استفاده از روش کادامه یافت.  12نظری در مصاحبه سوال تا تحقق اشباع 6طرح 

 آینده متخصصین هایی مدل صلاحیتهاها و شارصابعاد، مؤلفهتحلیل مضمون، 
تحلیل مضمون روشی برای شنارت رواهند شد.  ییشناسا بیمه صنعت در بازاریابی

های کیفی است. این روش فرایندی برای تحلیل و گزارش الگوهای موجود در داده و
هایی غنی و تفصیلی های پراکنده و متنوع را به دادههای متنی است و دادهتحلیل داده
(. پس از شناسایی مضامین، به کدگذاری 2006، 1کند )براون و کلارکتبدیل می

صورت دستی پردارته شد و در شبکة مضامین های باز، محوری و انتخابی بمرحلهسه
را مدیران، نمایندگان فروش و بازاریابان فعال  پژوهش آماری جامعه نشان داده شد.

غالباً از  یفیک یهادر پژوهش. دهندهای مختلف بیمه کشور تشکیل میدر شرکت
 ت آوردنبدس هدف زیرا ،شودیاستفاده مها برای انتخاب نمونه یاحتمالریغ یهاروش
 به هدف ویژه توجه . اینهایافتهاست و نه تعمیم  بررسی مورد پدیده عمیق از درک

معنا که  نی. بداست شده مندهدف به گیرینمونه نوع این نامگذاری موجب پژوهش

                                                           
1 Braun & Clarke 
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موضوع  نهیکند که در زمیتماس بر رار م یاطلاعات با افراد یگردآور یپژوهشگر، برا
فهم مسئله و بتوانند به  باشند یز آن اطلاعات و شنارت کافا ییهاجنبه ای یتحت بررس

 مرحله در ربرگان با این نگرش، انتخاب .کمک کنندمطالعه  یمحور دهیپژوهش و پد
 با مرتبط هایبخش کاری درسابقه سال 5 حدا ل داشتن معیار: دو به با توجه کیفی

های مدیریت  )رشتهبالا ارشد به کارشناسی تحصیلات صنعت بیمه و بررورداری از
 در نظری اشباع به دستیابی اساس بر هاآن تعداد پذیرد ومی بازرگانی و بیمه( انجاش

ها تا زمانی آوری دادهها و جمعبنابراین، مصاحبه. شد رواهد مشخص هامصاحبه
 شوندگان مطلب جدیدی پیرامون عوامل موثر بریابد که مصاحبهتداوش می
ذکر نمایند. در غیر  بیمه صنعت جهت توسعه بازاریابی یندهآ متخصصین هایصلاحیت

روش تعیین روایی و شود. ها متو ف و اشباع نظری محقق میاین صورت، مصاحبه
پذیری پذیری و انتقالپذیری، تاییدیعنی باورپذیری، اطمینان اریچهار معپایایی، شامل 

عه انتخاب شدند که از است. برای باورپذیری، افرادی جهت مشارکت در این مطال
برروردار بودند. همچنین فرایند پژوهش تحت نظر  ستهزیتجربهتخصص، شایستگی و 

مستمر همکاران پژوهشی از جمله اساتید راهنما و مشاور صورت گرفت. جهت 
ها ثبت و ضبط شدند. برای پذیری، جزییات پژوهش و یادداشت برداریاطمینان

صص و منابع چندگانه در تحلیل متون مقالات استفاده تاییدپذیری، از راهنمایان متخ
 .کردند ینقد و بررس را محقق نگریافراد ربره جامعهپذیری، شد. سرانجاش جهت انتقال

 
 های پژوهشها و تفسیر یافتهتحلیل داده

های موضوع این پژوهش مطابق جامعه اول تحقیقف به مطابق پیشینه تحقیق، شارص
 ، است.1شرح جدول

های پیشینهای خروجی پژوهششاخصشناخت . 1ول جد  
 هاشاخص نویسنده )سال( ردیف

1 
و  یدانیاسف ،یرمضان

(1400ی )انصار  

و  جادیتوسعه و ا) شدنی الکترونیکی برا یآمادگپذیرش نوآوری و رلا یت، 
 آموزش و یآگاهی(، رسارتیها و ردمات زداده ی،الکترونیکی هاسکواستفاده از 

در ارکان  رییاز تغ تیحما(، در سازمان الکترونیک یابیبازار نهیدر زم توسعه دانش)
 یدستور لاتیتسه، عوامل سیاسی )الکترونیک یابیبازار مدل کسب و کار به سمت

 یبرا نهیسارتار هز فیتعر یهااستیس ،دولتی تیحما یهااستیس ی،بانک مرکز
بر  هیتک د،یجد یها یبر فناور هیتک(، استراتژی )الکترونیک یبانکدار، ردمات

 یمنابع کاف صیتخص ،یالکترونیکردمات  تیفیبهبود ک ،یوهوشمند دیجد یازهاین
 (.الکترونیکردمات  دیتول یبرا

2 
ی عیشفو  یعربی، باباشاه

(1399)  

، پرانرژی بودن، ایجاد انگیزه در رریدار، دیجد اتیتجرب شریپذ، بودنی اجتماع
دانش و مهارت ، برند تیریدانش مد، نیکمپ یمهارت طراحتعامل با مشتری، 

، تفکر رلاق )رلا یت و ذهن رلاق(، دانش و مهارت فروشی، شخصی برندساز
ی، همکار یةداشتن روح، بیمهارت نفوذ و تر هوش هیجانی، مذاکره و متقاعدسازی، 
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 رفع تعارضات(، تیمیصم) رویبه ن یبخش زهیانگی، دوست جادیو ا یبشردوست
دانش ی؛ کیالکترون یابیدانش بازاری، مهارت اعتمادسازی(، لهمد جادیا ییتوانا)

ی، اجتماعی هاشبکه یابیدانش بازاری، نترنتیا یابیدانش بازار، الکترونیک یابیبازار
 یابیبازاری، لیمیا یابیبازارئو، دانش محتوا، شنارت سی، لیموبا یابیدانش بازار

 .الکترونیک مختلف یهاشنارت حوزهیی، دئویو

3 
 مندیپرور، محمودی م پاک

(1399ی )نیو حس  

)هوش  هوشمند لیتحل(، انیمشتر یکیالکترون یروابط عموم) هوشمند انیمشتر
 یابیبازار دیابزارهای جد) هوشمند دیجد رییگ میابزارهای تصممصنوعی(، 

، های کاربردی هوشمندبرنامه(، دیمحتوای مف دیتول) محتوای هوشمند(،  الکترونیک
ی(، های اجتماعهای رسانهکانالو  الکترونیکهای رسانه) ندارتباطات هوشم

 .تجارت هوشمند، هوشمندسازی دانش

4 
لحمدی زاد، شافعی و 

(1399محمودی )  

 کالیدانش تکن، به شکل کارآمد و مؤثر گرانیرابطه با د یبر رار ییتوانا
 یارتهامه(، الکترونیکدر بستر  یابیبازار یو ابزارها میدانش مفاه) یکاربرد و

 ی.مشتر با ارتباط

5 
ی و فرران کخواهینی، لیاب

(1393صاح نیا )  
از فناوری  رییبهره گ ییتوانای، رلا یت، دانش بیمه، مدیریت ریسک، ارلاق حرفه

 .توان حل مسئله، ارتباطاتی، نترنتیا یابیبه فنون بازار ییآشنات، اطلاعا

6 
رمضان پناه و همکاران 

(1399)  
 یارتباط تیصلاح

7 
پورعزت و همکاران 

(1398)  
 یارتباط تیصلاح

(1398و همکاران ) یاسد 8  یارتباط تیصلاح 

(1395) و همکاران فری  طب 9  الکترونیکدر بستر  یابیبازار یو ابزارها میدانش مفاه 

2022مونانگ و همکاران ) 10  یو نوآور شرفتیپ یریگجهت )

2022و همکاران ) ولیراب 11  یارتباط تیصلاح )

12 
و همکاران ویسامپا   
(2022)  

ارلاق،  ،یجانیهوش ه ،ییگراجهیارتباطات، نت ،ی)شامل رهبر یرفتار یهاتیصلاح
(، یاسترس و رودکنترل تیریمد ،یآور)تاب یجانیهوش ه، (زهیو انگ تیرلا 
 (لیتفکر رلاق و تخ ر،ی)تدب تیرلا 

13 
و استاچوسکا   تکوسکایو

(2021)  
 کارمند بیمه دانش بالای فروش، سطح کارمند یک توسط اعتماد ایجاد

(2020آلوارنگا و همکاران ) 14  ی، صلاحیت فنیارتباط تیصلاح 

15 
و  مهیپات ،یسگروات
(2020ی )پوروانت  

 دانش و مهارت بازاریابی آنلاین

(2019) وی 16  یابیمهارت بازارهای فنی، ی، مهارتارتباط تیصلاح 

(2019)  نیکانسال و ج 17  ی، صلاحیت فنیارتباط تیصلاح 

18 
 و همکاران یگوریگرید

(2019)  
 یابیمهارت بازاری، مدار یمشتر

(2018) سوسا و روچا 19  
 یمشتر، الکترونیکدر بستر  یابیبازار یو ابزارها میدانش مفاهی، مشتر با ارتباط

 یمدار

(2018)چن و اسکل  20  یمشتر با ارتباط یهامهارت 

(2018) پلسماکر و همکاران 21  الکترونیک یابیراهبردها و فنون بازار 

(2017ی )کونسکیدز 22  
حل  ییمذاکره، توانا ییتوانا زه،یانگ جادیا ییتوانا، ارتباطات مناسب، تیهوش، رلا 

 .منعطف یتیریارتلافات و سبک مد

(2016) راماناتان 23  
 یهاتیساو وب نیآنلا دارانیرر بهاطلاعات شفاف  با دیرر یهاتیساطراحی 
 متقابل. ارتباط

24 
و همکاران  ییماه بانو
(2016)  

 یارتباط تیصلاح
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(2016و همکاران ) یارباب 25  یارتباط تیصلاح 

(2014) نگیو لا لیرو 26  
های تعامل مشتری عالی، روابط عالی و دانش کامل مشتری، دانش فنی )سئو، مهارت

های موبایل، سیستم ، برنامهسایتتبلیغات ویدئویی، انیمیشن سه بعدی، توسعه وب
 (.الکترونیکهای عامل

(2011) و همکاران ویل 27  مدیریت روابط مشتری 

(2011) و همکاران نگین 28  مدیریت ارتباط با مشتری 
 

های مختلف های فعال در شرکتبازاریاب و فروش ها با مدیران، نمایندگانمصاحبه
جهت  بازاریابی آینده متخصصین هایصلاحیت انجاش گرفت تا عوامل موثر بر بیمه

نفر( و  8صورت حضوری )به ها عمدتاًشناسایی شود. مصاحبه بیمه صنعت توسعه
نفر مصاحبه به پایان رسید. مبنای  12نفر( انجاش شد که در نهایت با  4البته تلفنی )

و  11از مصاحبه  ها، رسیدن به اشباع نظری است. به این معنا کهتعیین تعداد مصاحبه
 هایکننده صلاحیتشوندگان مطالب جدیدی را پیرامون عوامل تعیینمصاحبه ،12

مطرح نکردند و با تکرار موارد  بیمه صنعت جهت توسعه بازاریابی آینده متخصصین
ماه  3ساعت( مصاحبه در  7د یقه )حدود  400 بلی، اشباع نظری محقق شد. در مجموع 

 30اش گرفت. میانگین مصاحبه با هر نفر حدود از طریق هماهنگی با ربرگان امر انج
 5ارشد و شوندگان دارای مدرک تحصیلی کارشناسینفر از مصاحبه 7باشد. د یقه می

گیری هدفمند علاوه، در نمونهاند. بهنفر دارای مدرک تحصیلی دکتری تخصصی بوده
. کمترین شوندگان از اهمیت زیادی برروردار استآموزشی مصاحبه و سابقه اجرایی

 23سال و بیشترین آن  6های فروش و بازاریابی بیمه سابقه فعالیت ربرگان در حوزه
 .ارائه شده است 2شوندگان در جدولسال است. مشخصات مصاحبه

.شوندگانمصاحبه مشخصات -2جدول   
 نوع مصاحبه مدت مصاحبه سابقه اجرایی و آموزشی تحصیلات کد

یارشد مدیریت بازرگانکارشناس 1 سال / بیمه سامان7  د یقه 39   تلفنی 

سال / بیمه ایران 15 دکترای مدیریت بازرگانی 2 د یقه 31   تلفنی 

بازرگانی مدیریت دکترای 3 سال / بیمه ایران 17  د یقه 40   حضوری 

بازرگانی مدیریت ارشدکارشناس 4 نوین بیمه / سال6  د یقه 33   حضوری 

مدیریت بیمه ارشدکارشناس 5 بیمه آرمان /سال  11  د یقه 34   تلفنی 
بیمه مدیریت ارشدکارشناس 6 سال / بیمه پارسیان9  د یقه 30   حضوری 

بازرگانی مدیریت ارشدکارشناس 7 سال/ بیمه کوثر6  د یقه 30   تلفنی 

بیمه مدیریت ارشدکارشناس 8 سال/ بیمه دانا8  د یقه 29   حضوری 

بازرگانی مدیریت ارشدکارشناس 9 ه پاسارگادسال/ بیم 10  د یقه 33   حضوری 

سال/بیمه ایران 20 دکترای مدیریت بازرگانی 10 د یقه 35   حضوری 

بازرگانی مدیریت دکترای 11 سال/بیمه ایران 22  د یقه 31   حضوری 
بازرگانی مدیریت دکترای 12 سال/بیمه ایران 23  د یقه 36   حضوری 
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 ها به شرح زیر هستند:سوالات مصاحبه
 مهیصنعت ب یابیبازار هندیآ نیمتخصص هایتیصلاحه روندهای موجود، با توجه ب -1

 کدامند؟
 ؟کدامند مهیصنعت ب یابیبازار ندهیآ نیمتخصص هایتیصلاح ابعاد -2
 کدامند؟ مهیصنعت ب یابیبازار ندهیآ نیمتخصص هایتیصلاح زیرابعاد -3
 چگونه است؟ مهیبآینده صنعت در  یهوش مصنوع یابزارها -4
 دارد؟ مهیتوسعه صنعت بچه تاثیری بر  یابیبازار ندهیآ نیمتخصص هایتیحصلا -5
 شامل چه مواردی هست؟  مهیب ابانیبازار هایتی ابل -6

 ها و در نتیجه کدها،در این پژوهش به جهت محدودبودن تعداد سؤالات، محدوده پاسخ
 رته است. درها به  رار زیر پرداصورت دستی به تحلیل و تفسیر دادهپژوهشگر به

 ضبط هاآن صدای شوندگان،مصاحبه از اجازه هماهنگی و کسب با مصاحبه، هر طول
یند و فرآ به رشته تحریر درآمد هامصاحبه مصاحبه، هر از راتمه بعد بلافاصله و گردید

 کدگذاری آغاز شد.
 الگوهای گرتحلیل که شودمی آغاز زمانی مضمون تحلیل فراگرد. تحلیل مضمون

 شامل تحلیل این. دهدمی  رار مدنظر دارند بالقوه را که جذابیت موضوعاتی و یمعنای
 هاییداده تحلیل و هاکدگذاری مجموعة و هاداده مجموعة بین وبرگشت مستمررفت یک

 این شود. دریم شروع اول مرحلة همان از تحلیل نگارش. اندوجود آمدهبه که است
 برای جامعی و گاشبهگاش فرایند (،2006) کلارک و براون پیشنهادی با روش پژوهش،

 .شودمی عرضه مضمون تحلیل
ای همتون مصاحبه با آشنایی برای ابتدا گاش، این در: هاداده با آشنایی ن لاو مرحلة

ده آورده ش 2از آن در جدول  . نمونةمطالعه شدند کامل صورتبه هاآن همة مکتوب،
 تخراج شده است.که از متن مصاحبه با نفر اول اس

گیری شد. ها تصمیمکدگذاری ۀدرباردر این مرحله، : اولیه کدهای ایجاد دوش ن مرحلة
آثار مشاهده  به معنی 1DOکد  (:N-R-DOدر این تحقیق به این صورت بود ) کدگذاری

 به معنی شمارۀ ترتیبی Nو  مصاحبه به معنی 3R به معنی مقاله، کد 2A مکتوب، کد
ای و استخراج مضامین مرحلهپس از این کار، فرایند کدگذاری سه. (1398، فراستخواه)

( و برای ارائة 4)جدول  استخراج شد پایهعنوان مضاوین ابتدا کدهای باز به :آغاز شد
( صورت 6( و سرانجاش کدگذاری محوری )جدول 5نظریه، کدگذاری انتخابی )جدول 

 .گرفت

                                                           
1. Documents 
2 Article 

3. Storytelling 
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استخراجی یۀپامون و مض هاهمقالات و مصاحبای از متن نمونه -3جدول   
هاای از متن مقالات و مصاحبهنمونه  مضمون پایه استخراج شده 

( 2021، و استاچوسکا تکوسکایوفروش  ) کارمند یک توسط اعتماد ایجاد  ایجاد فضای اعتماد 

هوش  ،ییگراجهیارتباطات، نت ،ی)شامل رهبر یرفتار یهاتیصلاح
 تیریمد ،یآور)تاب یجانیهوش ه، (هزیو انگ تیارلاق، رلا  ،یجانیه

و  ویسامپا) (لیتفکر رلاق و تخ ر،ی)تدب تی(، رلا یاسترس و رودکنترل
(2022، همکاران  

 تیاز رلا  تیحمای، جانیهوش ه تقویت
مهیب داریدر رر زهیانگ جادیا، تیرلا داشتن   

را حل  مردش یو ا تصاد یشتیمشکلات معبه نظرش تا زمانی که نتوانیم 
 سبد رانوارها را در یامهیا لاش ب ، نمی توانیم انتظار برگشت مجددکنیم

 داشته باشیم. )مصاحبه با نفر هفتم(

 مردش یو ا تصاد یشتیمشکلات معکاهش 
سبد  در یامهیا لاش ب جهت برگشت مجدد

 رانوارها
 

 ریتواند تحت تاث یم مهیما مخصوصا در صنعت ب یکسب و کارها ندهیآ
 نترنتیها، اباتچت ،یمجاز یارهایمانند دست یوعهوش مصن یابزارها

رود را آماده  دیحالا با نیاز هم نیباشند. بنابرا یو محاسبات ابر ایاش
)مصاحبه با نفر سوش( .میکن یموارد نیچن  

 ،یهوش مصنوع یمجاز یارهایظهوردست
 ؛یمصنوع هوش یهاباتظهورچت

یظهو محاسبات ابر ا،یاش نترنتیظهورا  
 

 

کدگذاری باز  -4جدول   
شدهمضامین پایۀ استخراج کد  

DO-R-1 بودن  یشنونده روب  

DO- R-2 یسخنور ییو توانا ی و انیفن ب  

DO- A -3 بالا(  یگذار )روابط عموم مهیمناسب با ب هیارتباط دوسو یبر رار  

DO- A -4 مذاکره  ییتوانا  

DO- R -5 استفاده از زبان بدن 

DO- R -6 افراد در زمان کوتاه  یتیشخص یهایژگیو لیتحل ییو توانا یشناسروان با اصول ییآشنا  

DO- A -7 مهیب داریدر رر زهیانگ جادیا  

DO- R -8  انجاش تعهدات به مو ع کارکنان شرکت بیمه 

DO- R -9 ای ای و فروش حرفهای مانند ارلاق حرفهانجاش رفتارهای حرفه  

DO- A -10 تماعیپذیری اجداشتن مسئولیت  

DO-A -11 ی مشارکت یریگمیتصم  

DO- A -12 اعتماد یفضا جادیا  

DO- A -13 از افراد تیحما  

DO- A -14 ی مثبت و کار گروه یتعامل یفضا جادیا  

DO- R -15 یاطلاعات انیجر لیتسه  

DO- A -16 ی و رودکنترل یبه رودسازمانده قیتشو  

DO- A -17 تیاز رلا  تیحما  

DO- A -18 جانیشور و ه جادیا  

DO- A -19  تیرلا داشتن  

DO- A -20 یشنارت یریپذانعطاف  

DO- A -21 رشد تیفعال با ذهن یریادگی  

DO- A -22 ی لیو تحل یتفکر انتقاد  

DO- A -23 ی جانیهوش ه تقویت  

DO- A -24 ی فرد نیب یارتباط یهامهارت  

DO- A -25 رییتغ رشیپذ  

DO- A -26  یرهنگهوش فتقویت  
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شدهمضامین پایۀ استخراج کد  

DO- A -27 زیآممخاطره یرفتارها پیعوا ب و نتا رشیپذ  

DO- R -28 شدهحساب سکیر تی ابل یدارا  

DO- R -29 پنهان هایشناسایی فرصت  

DO- R -30 کسب و کار  یهاسکوکارگیری به هایو مهارت هاتیبا صلاح یمنابع انسان نشیاستخداش و گز
 هوشمند

DO- R -31  افزوده تیو وا ع یمجاز تیوا عاز طریق  یانسانمدیریت منابع  

DO- A -32 و کشف  ینوآور یکردیمسئله با رو ییشناسا یبرا یمنابع انسان یپرورش هوش نوآور
دیجد یهاحلراه  

DO- R -33 گرایی افزایش ملی  

DO- R -34 رودکفایی در استفاده از عوامل تولید 

DO- R -35 کسب و کار یفضا راتییبه تغ عیواکنش سر تیو  ابل یرپذیو انعطاف ییکارا شیافزا  

DO- R -36  ی صوتی هابات( و رباترودکار )مانند چت یگفتگو یهاستمیسعلا ه بیشتر برای استفاده از
 جای ارتباط با متصدیان انسانیبه

DO- R -37 های هوش مصنوعیعلا مند شدن مشتریان به ررید از سیستم  

DO- R -38 تر هوش مصنوعیتر و مناسبمشتریان نسبت به دریافت اطلاعات د یق وابستگی  

DO- R -39 یهوش مصنوع یمجاز یارهایظهور دست  

DO-ST-40 یهوش مصنوع یهاباتظهور چت  

DO- R -41 ایاش نترنتیظهور ا  

DO- R -42 یظهور محاسبات ابر  

DO- R -43 مهیب ابانیبازار یبرا یشغل تیامن  

DO- R -44  شعب و  یبرا یامهیب یافزارها نرش طورنیو هم یابیبازار کپارچهیکردن آموزش  یاتیعمل
  ندگانینما

DO- R -45  سبد رانوارها در یامهیا لاش ب جهت برگشت مجدد مردش یو ا تصاد یشتیمشکلات معکاهش  

DO- R -46 های مختلف در حوزههای معاصر آمادگی جهت مقابله با پیوستگی و پیچیدگی درونی بحران
 مانند کرونا

DO- A -47 ها و روندها برای کسب آمادگی مقابله با بینی لازش، داشتن سناریو و ارزیابی ریسکپیش
هایی همچون افزایش  یمت املاکی نوسانات بیشتری دارند.بحران  

DO- R -48 برندها بشوند نیتر زیمتما دیشا یانسان تیشخص یدارا یبرندها  

DO- A -49 انسان به  یرا مجذوب و ارتباطات انیمشتر توانندیرا که م یانسان یها یژگیو دیبرند ها با
کنند، نشان دهند جادیانسان ا  

DO- A -50 و اعتماد  نانیاطم یاست که به مشتر نیبرجسته شدن در بازار امروز ا یراه برا نیبهتر
.میبده  

DO- R -51 نایمشتر گاهی رار دادن رودمان در جا  

DO- R -52 اتخاذ ارزش انیجلب تعامل مشتر یمناسب برا ییها  

DO- R -53 شوند.یم یابیشان ارزبراساس ارزش متیو   تیفیک یامروزه برندها به جا  

DO- A -54 کننده  ریو درگ تیفیمرتبط، با ک یمحتوا دیتول  

DO- A -55  سکوحضور برند در مختلف یها  

DO- A -56 انیارتباط با مشتر یهاوهینظارت بر ش  

DO- R -57 چابک باشند دیبا ندهیکسب و کار آ یهامدل  

DO- R -58 است ریپذانعطاف یهادر اتخاذ مدل نده،یآ یر ابت کسب و کارها  

DO- R -59 و اصلاح شوند. یریگیانداز یتوانند در هر زمانیها ممدل نیا  

DO- R -60 یرفاه اجتماع  

DO- R -61 یلت اجتماعتوسعه عدا  
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شدهمضامین پایۀ استخراج کد  

DO- R -62 در جامعه  یبه زندگ دیام شیافزا  

DO- R -63 مهیگسترش فرهنگ استفاده از ب  

DO- R -64 صادر شده یهانامه مهیتعداد ب شیافزا  

DO- R -65 شده  دیتمد یهانامه مهیتعداد ب شیافزا  

DO- R -66 نامه مهیب بیتنوع و ترک شیافزا   مهیببازار  یازهایها متناسب با ن

DO- R -67 صادرشده یهانامه مهیب یفن تیفیبهبود ک  

DO- R -68 گذاران مهیب یمندتیرضا شیافزا  

 

 یا نا ص کدهای مرحله، محققان این در: انتخابی کدهای جویوجست -سوش  مرحلة
 .یافتند دست انتخابی کد 68 به تا کنار گذاشتند را تکراری کدهای همچنین و نامرتبط

کدگذاری انتخابی -5جدول   
 مضامین اصلی مضامین فرعی مضامین پایه

ارتباط  ی+ بر رار یسخنور ییو توانا ی و انیبودن + فن ب یشنونده روب

مذاکره +  ییبالا( + توانا یگذار )روابط عموم مهیمناسب با ب هیدوسو

 لیتحل ییو توانا یشناسبا اصول روان ییاستفاده از زبان بدن + آشنا

 مهیب داریدر رر زهیانگ جادیافراد در زمان کوتاه + ا یتیشخص یهایژگیو

  صلاحیت ارتباطی

صلاحیت 

 عمومی نوین
ای انجاش تعهدات به مو ع کارکنان شرکت بیمه +  انجاش رفتارهای حرفه

 پذیری اجتماعیای + داشتن مسئولیتای و فروش حرفهمانند ارلاق حرفه
 اعتبار اجتماعی

 جادیا + از افراد تیحما+ اعتماد  یفضا جادیای + تمشارک یریگمیتصم
به  قیتشو ی +اطلاعات انیجر لیتسهی + مثبت و کار گروه یتعامل یفضا

 جانیشور و ه جادیا + تیاز رلا  تیحما ی +و رودکنترل یرودسازمانده
یکوانتوم یرهبر  

صلاحیت 

 تخصصی نوین
+  رشد تیل با ذهنفعا یریادگی + یشنارت یریپذانعطاف + تیرلا داشتن 

 نیب یارتباط یهامهارتی + جانیهوش ه  ی + تقویتلیو تحل یتفکر انتقاد

 یهوش فرهنگ+ تقویت  رییتغ رشیپذ  ی +فرد

حل  یهامهارت

 دهیچیمسائل پ

یهوش مصنوع  

 سکیر تی ابل یدارا+  زیآممخاطره یرفتارها پیعوا ب و نتا رشیپذ

 پنهان های+ شناسایی فرصت شدهحساب

 ینیکارآفر

ریپذسکیر  

کارگیری به هایو مهارت هاتیبا صلاح یمنابع انسان نشیاستخداش و گز

 تیوا عاز طریق  یانسان+ مدیریت منابع  کسب و کار هوشمند یهاسکو

 یبرا یمنابع انسان یپرورش هوش نوآور+  افزوده تیو وا ع یمجاز

  دیجد یهاحلو کشف راه ینوآور یکردیمسئله با رو ییشناسا

منابع  ضرورت

هوشمند یانسان  

 

 شیدایپ
 یتجار یهامدل

ایپو  

 
 ییکارا شیافزاگرایی +  رودکفایی در استفاده از عوامل تولید + افزایش ملی
  کسب و کار یفضا راتییبه تغ عیواکنش سر تیو  ابل یرپذیو انعطاف

 رهیزنج شکست

یسنت نیتام  

بات( رودکار )مانند چت یگفتگو یهاستمیسعلا ه بیشتر برای استفاده از 

ی صوتی به جای ارتباط با متصدیان انسانی + علا مند شدن هاو ربات

های هوش مصنوعی + وابستگی مشتریان مشتریان به ررید از سیستم

 تر هوش مصنوعیتر و مناسبنسبت به دریافت اطلاعات د یق

 حاتیترج رییتغ

هوش  انیمشتر

یمصنوع  

 
به عصر  ورود

 هایشابر هو
یمصنوع  

هوش  یهاباتچتی + ظهور هوش مصنوع یمجاز یارهایدستظهور 

 ی + ظهور اینترنت اشیا + ظهور محاسبات ابریمصنوع

-رسارتیز رییتغ

صنعت یها  

 کپارچهیکردن آموزش  یاتیعمل+  مهیب ابانیبازار یبرا یشغل تیامن
+  ندگانیماشعب و ن یبرا یامهیب یافزارها نرش طورنیو هم یابیبازار

های کلی سیاست

 دولت
 عوامل محیطی
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 مضامین اصلی مضامین فرعی مضامین پایه

 یامهیا لاش ب جهت برگشت مجدد مردش یو ا تصاد یشتیمشکلات معکاهش 
 سبد رانوارها در

های معاصر در آمادگی جهت مقابله با پیوستگی و پیچیدگی درونی بحران
بینی لازش، داشتن سناریو و ارزیابی های مختلف مانند کرونا + پیشحوزه
هایی همچون افزایش ها و روندها برای کسب آمادگی مقابله با بحرانکریس

  یمت املاکی نوسانات بیشتری دارند.

 هایبروز بحران

دهیچیچندگانه و پ  

برندها بشوند + برندها  نیتر زیمتما دیشا یانسان تیشخص یدارا یبرندها

 یرتباطاترا مجذوب و ا انیمشتر توانندیرا که م یانسان یهایژگیو دیبا

برجسته شدن  یراه برا نیکنند، نشان دهند + بهتر جادیانسان به انسان ا

 .میو اعتماد بده نانیاطم یاست که به مشتر نیدر بازار امروز ا

 یابیبازار

محورانسان  

توسعه  ابلیت
 های بازاریابان

 بیمه

 یمناسب برا یی+ اتخاذ ارزش ها انیمشتر گاهی رار دادن رودمان در جا

 متیو   تیفیک یبرندها به جا یابی+ امروزه ارز انیتعامل مشتر جلب

 شوند. یم یابیبراساس ارزششان ارز

 یبرندساز

محورارزش  

 یهاسکوکننده + حضور برند در  ریو درگ تیفیمرتبط، با ک یمحتوا دیتول

 انیارتباط با مشتر یها وهیمختلف + نظارت بر ش

جامع  تیریمد

یاجتماع یهارسانه  

 یچابک باشند + ر ابت کسب و کارها دیبا ندهیکسب و کار آ یل هامد

توانند در هر  یمدل ها م نیاست + ا ریانعطاف پذ یدر اتخاذ مدل ها نده،یآ

 و اصلاح شوند. یریگ یانداز یزمان

کسب و  یهامدل

یقیکار تطب  

در جامعه  یبه زندگ دیام شی+ افزا ی+ توسعه عدالت اجتماع یرفاه اجتماع

 مهیگسترش فرهنگ استفاده از ب+ 

 داریپا رشد

 یدستاوردها

و  یاجتماع

در  مهیب یا تصاد

 جامعه
توسعه صنعت 

 بیمه
 دیتمد ینامه ها مهیتعداد ب شیصادر شده + افزا ینامه ها مهیتعداد ب شیافزا

+  مهیبازار ب یازهاینامه ها متناسب با ن مهیب بیتنوع و ترک شیشده + افزا

 مهیب یمند تیرضا شیصادرشده + افزا ینامه ها مهیب یفن تیفیبهبود ک

 گذاران

شبکه  یاثربخش

صنعت  یابیبازار

مهیب  

 

کدگذاری محوری -5جدول   
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مضمون 

 فراگیر

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 یهاتیصلاح

 نیمتخصص

یابیبازار ندهیآ  

 مضامین

دهنده اصلیسازمان  
دهنده فرعیسازمان مضامین  

صلاحیت عمومی 
 نوین

 صلاحیت ارتباطی
 اعتبار اجتماعی

صلاحیت تخصصی 
 نوین

یکوانتوم یرهبر  
یهوش مصنوع دهیچیحل مسائل پ یهامهارت  

ریپذ سکیر ینیکارآفر  
 یهامدل شیدایپ

ایپو یتجار  
هوشمند یمنابع انسان ضرورت  
یسنت نیتام رهیزنج شکست  

به عصر ابر  ورود
یمصنوع هایهوش  

یهوش مصنوع انیمشتر حاتیترج رییتغ  
صنعت یهارسارتیز رییتغ  

 های کلی دولتسیاست عوامل محیطی
دهیچیچندگانه و پ هایبروز بحران  

های توسعه  ابلیت
 بازاریابان بیمه

محورانسان یابیبازار  
محورارزش یبرندساز  

یاجتماع یهاجامع رسانه تیریمد  
یقیکار تطب کسب و یهامدل  

در جامعه مهیب یو ا تصاد یاجتماع یدستاوردها داریپا رشد توسعه صنعت بیمه  
مهیصنعت ب یابیشبکه بازار یاثربخش  

 

مضمون  68دهنده و مضمون سازمان 7ها، و براساس یافته 6تا  3با توجه به جداول 
 2با  ایپو یتجار هایمدل شیدایپاند از: پایه شناسایی شده است که به تفکیک عبارت

ی مصنوع یهاورود به عصر ابر هوش مضمون پایه، 6دهنده فرعی و مضمون سازمان
مضمون  2ی با طیعوامل مح مضمون پایه، 6دهنده فرعی و مضمون سازمان 2با 

مضمون  4با  مهیب ابانیبازار هایتیتوسعه  ابل مضمون پایه، 5سازمانده فرعی و 
مضمون  2با  مهیتوسعه صنعت ب مضمون پایه، 12دهنده فرعی و سازمان
 های عمومی و تخصصی نوینصلاحیتمضمون پایه که تحت  6دهنده فرعی و سازمان

عنوان مضامین فراگیر  رار گرفتند و در شبکة مضامین نشان داده شدند. سپس، با 
 مدل مفهومی ارائه شد. 

جه به مضامین پایه و مضامین مضامین: در این گاش، با تو شبکة ترسیم چهارش ن مرحلة
دادن در  الب شبکة مضامین برای نشان مدلی شده،دهندۀ شناساییسازمان
 (.1ارائه شد )شکل  یابیبازار ندهیآ نیمتخصص هایتیصلاح
 که تصویری شد آغاز زمانی پنجم مضامین: مرحلة شبکة پنجم ن تحلیل مرحلة

 که برای مضامین پایه را ه، محققانمرحل این در. داشت وجود مضامین از بخشرضایت
 و تعریف دادند. با  رار مجدد بازبینی مورد و کرده تعریف کرده بودند، ارائه تحلیل

 تعیین شد، سپس مشخص کندمی بحث آن دربارۀ مضمون هر آنچه ماهیت بازبینی،
 از پس محققان در نهایت،. دارد رود در ها راداده از جنبه پایه کداش مضمون هر که شد
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یافتند که تحت  دست دهندهسازمان مضمون 7 به پایه میان مضامین در وبرگشترفت
 در و اند رار گرفته های عمومی و تخصصی نوینصلاحیتیک مضمون فراگیر یعنی 

 . اندتبیین  ابل نظر تحقیق مورد زمینة
وثر بر که عوامل م اینکهنتیجه  در پاسخ به سؤال تحقیق، گزارش: مرحلة ششم ن تدوین

ی جهت توسعه صنعت بیمه شامل صلاحیت ابیبازار ندهیآ نیمتخصص هایتیصلاح
ورود به عصر  ا،یپو یتجار یهامدل شیدایپعمومی نوین و صلاحیت تخصصی نوین، 

 .است مهیب ابانیبازار یهاتیتوسعه  ابل ،یطیعوامل مح ،یمصنوع یهاابر هوش
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 مهیجهت توسعه صنعت ب یابیبازار ندهیآ نیمتخصص هایتیعوامل موثر بر صلاح. شبکه مضامین 1 شکل
 
 
 

 رهیشکست زنج
یسنت نیتام  

صنعت هایرساختیز رییتغ  

 یعموم تیصلاح
نینو  

یارتباط تیصلاح  اعتبار اجتماعی 

 تیصلاح
نینو تخصصی  

یکوانتوم یرهبر  

حل مسائل  هایمهارت
یمصنوعشهو دهیچیپ ریپذسکیر ینیکارآفر   

 یهاتیصلاح

 ندهیآ نیمتخصص

یابیبازار  

 هایدلم شیدایپ
ایپو یتجار  

ضرورت منابع 
هوشمند یانسان  

ورود به عصر ابر 
یمصنوع هایهوش  

 حاتیترج رییتغ
  انیمشتر

یهوش مصنوع  

 یکل هایاستیس
 دولت

 هایتیتوسعه قابل
مهیب ابانیبازار  

رمحوانسان یابیبازار  

رمحوارزش یبرندساز  

کسب و کار  هایمدل
یقیتطب  

مدیریت جامع 
اجتماعی هایرسانه  

 عوامل محیطی

 هایبروز بحران
دهیچیچندگانه و پ عه صنعتستو   

بیمه   

و یاجتماع یدستاوردها داریرشد پا  
در جامعه مهیب یاقتصاد  

  یابیشبکه بازار یاثربخش
مهیصنعت ب  
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 گیری و پیشنهادهانتیجه
 در پیشین هایپژوهش رلاهای و هاکاستی بر منطبق حاضر پژوهش نوآوری جنبه

 براساس. بیمه است صنعت در بازاریابی متخصصین هایرصوص شناسایی صلاحیت
 مطالعات این در آنچه اند،آورده عملبه مرتبط هایپژوهش از پژوهشگران که تحلیلی

 و عمومی کلی یا بسیار اندشناسایی شده صلاحیت، ها و عوامل موثر برعنوان مولفه با
 ها لحاظ نگردیده وو یا با تمرکز بر مدیران انجاش پذیرفته و بحث کارکنان در آن بوده

 ها،پژوهش ده این صنعت نبوده است. همچنین برریدر نتیجه مبتنی بر تحولات آین
. ندارد وجود فعلی هایمدل در اعتنایی ابل یکپارچگی و نموده گزارش را متفاوتی نتایپ

 با باشد، پذیرفتنی حوزه این در پیشین هایمدل وجود فرضپیش اگر حتی حال،این با
 تجربه مجازی فضای بستر در ویژهبه و گذشته دهه یک در کشور که تغییراتی به توجه

 هاآن در تغییرات و  بلی صلاحیت پیرامون عوامل موثر بر بازاندیشی لزوش نموده،
آماری ضمن اینکه، جامعه .شودمی احساس صنعت بیمه راص شرایط با متناسب
اند که بتوان برای شناسایی عوامل موثر های فوق بازاریابان صنعت بیمه نبودهپژوهش

ها استناد نمود. به این ترتیب، سوال اصلی های آنبه یافته متخصصین هایبر صلاحیت
آینده بازاریابی جهت  متخصصان هایصلاحیت این است که عوامل موثر بر پژوهش

 کدامند؟ توسعه صنعت بیمه
جهت  بازاریابی متخصصین آینده هایصلاحیت در پاسخ به این سوال، عوامل موثر بر

دهنده فرعی سازمان 17دهنده اصلی و مضمون سازمان 7بیمه شامل  صنعت توسعه
 و منحصربفرد سازیپیاده و اجرا منظر از پژوهش مدل عناصر اگرچه .معرفی شدند

 نتایپ و هایافته با مقایسه  ابل مفهومی لحاظ به امّا بازاریابان بیمه هستند راص
 .است حاضر پژوهش عطف نقاط از مهم این و بوده پیشین شده انجاش هایپژوهش

 هایپژوهش در مدل عناصر از دهد که تعدادیهای معرفی شده نشان میمقایسه عوامل
 کاملا حاضر پژوهش در متغیرها گیریشکل و روابط نحوه و اندشده تکرار پیشین

 پرکردن در را آن رسالت و پژوهش نوآوری جنبه و است  بلی هایپژوهش از متفاوت
 هایعوامل موثر بر صلاحیت جامع مدل یک نبود رصوص در موجود رلاهای

  .سازدمی بیمه نمایان صنعت جهت توسعه آینده بازاریابی متخصصین
 متخصصین هایتواند صلاحیتطوری که نتایپ نشان داد، یکی از عواملی که میهمان

ی عموم تیصلاحبیمه تحت تاثیر  رار دهد،  صنعت را جهت توسعه آینده بازاریابی
، تنها زیرمولفه نینو یعموم تیصلاحی نوین است. در بحث تخصص تیصلاحنوین و 

و همکاران  یجیبس، (1399رمضان پناه و همکاران )صلاحیت ارتباطی با نتایپ تحقیقات 
کانسال  (،2019)، یو (2020آلوارنگا و همکاران ) ،(1398پورعزت و همکاران ) ،(1398)
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و  یلرو ،(2016و همکاران ) یارباب ،(2016و همکاران ) ییماه بانو، (2019)  ینو ج
( مشابه است و زیرمولفه اعتبار اجتماعی کمتر 2011و همکاران )  ینگن ،(2014)  ینگلا

مورد توجه  رار گرفته است، بنابراین این نتیجه دارای نوآوری است. در رابطه با 
 یبررههایی همچون ، کمتر پژوهشی این متغیر را با زیرمولفهنینو یتخصص تیصلاح

 ریپذ سکیر ینیکارآفری و هوش مصنوع دهیچیحل مسائل پ یهامهارتی، کوانتوم
جهت  آینده بازاریابی متخصصین هایسنجیده و به بررسی تاثیر آن بر صلاحیت

 بنابراین این نتیجه هم دارای نوآوری است. پردارته است. بیمه صنعت توسعه
 هایتواند صلاحیتمی ایپو یتجار هایمدل شیدایپهمچنین نتیجه نشان داد که 

بیمه تحت تاثیر  رار دهد. اگرچه  صنعت را جهت توسعه آینده بازاریابی متخصصین
اند. اما با اشاره به یکی از ای دست نیافتههای پیشین به چنین نتیجهکه پژوهش

 هوشمند یضرورت منابع انسانبه  توانمی ایپو یتجار هایمدل شیدایپ هایزیرمولفه
و  لیروها مانند کرد که این نتیجه از نظر واژه هوشمندی، با از برری پژوهشاشاره 

 ندهیفقدان ثبات آکه به  الکترونیک یابیبازار یهامهارت( در بررسی 2014) نگیلا
در  (1400و همکاران ) یکرهرود یرحمت؛ ایتوسعه و تحول فناورانه پو یهوشمند برا

دست یافتند، مشابه  فناورانه یهوشمنده ، بالکترونیکهای رهبران بررسی صلاحیت
 است. 

تواند ی میمصنوع یهاورود به عصر ابر هوشاز دیگر نتایپ این پژوهش این است که 
بیمه تحت تاثیر  رار  صنعت را جهت توسعه آینده بازاریابی متخصصین هایصلاحیت

غیرهای دهد. در این زمینه تحقیقات بسیاری راجع به تاثیرات هوش مصنوعی بر مت
های پیشین در بحث جاست که پژوهشبازاریابی صورت گرفته است. اما مساله مهم این

 یهارسارتیز رییتغی و هوش مصنوع انیمشتر حاتیترج رییتغهوش مصنوعی به 
 آینده بازاریابی متخصصین هایصلاحیت ها را برتوجهی نکرده و تاثیرات آن صنعت

 اند. بنابراین از این منظر دارای نوآوری است.هبیمه آزمون نکرد صنعت را جهت توسعه
 

 متخصصین هایتواند صلاحیتمی یطیمح عوامل علاوه بر این، نتایپ نشان داد که
بیمه تحت تاثیر  رار دهد. این نتیجه با نتایپ  صنعت را جهت توسعه آینده بازاریابی

 یابیبازار تیر  ابلب یطیوامل مح( که نشان دادند که ع1401تحقیق عسگری و همکاران )
وامل دارد، مشابه است. البته در مطالعه حاضر ع یمثبت و معنادار ریبانک تاث ییپوشا

بود.  دهیچیچندگانه و پ یهابحران بروزت و دول یکل هایاستیسی صرفا شامل طیمح
دهنده فرعی( هایی )مضامین سازمانبنابراین مطالعه حاضر از منظر چنین زیرمولفه

 ری است.دارای نوآو
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 هایتواند صلاحیتمی مهیب ابانیبازار یهاتی ابل توسعهسرانجاش نتایپ نشان داد که 
بیمه تحت تاثیر  رار دهد. در این  صنعت را جهت توسعه آینده بازاریابی متخصصین

های بازاریابی بر توسعه های پیشین به بررسی تاثیرات  ابلیتزمینه اکثر پژوهش
 یهاتی ابل( نشان دادند که 1397ند. مثلا شریفی و یزدانی )اصنایع مختلف پردارته

دارند.  ریتأثی صادرات یشرکت ها یالملل نیب یبر توسعه بازارها ینترنتیا یابیبازار
تاثیر  بر عملکرد سازمان یابیبازار یهاتی ابلنشان دادند که  (1399) یاصفهان یاحمد
بر عملکرد  یابیبازار یهاتی ابلکه ( هم نشان دادند 1401فلاحی و همکاران ) دارد،

و  یابیبازار یهاتی ابل ریتأث( هم نشان داد که 1402تاثیر دارد. فراهانی ) هاشرکت
یی تاثیر دارد. همچنین با سبز روستا عیصنا یبر عملکرد صادرات یارتباط یهامهارت

در  یابیارباز تی ابل( که نشان دادند که 2022و همکاران ) سالو-جونسونتایپ تحقیق 
( نشان 2023) ژائو و ژانگکسب و کارهای کوچک و متوسط تاثیر دارند. همچنین  رشد

تاثیر دارد. از آنجاکه مطالعه  عملکرد بر کیتجارت الکترون یابیبازار یهاتی ابلدادند که 
 یابیبازار هایی همچونبا زیرمولفه مهیب ابانیبازار یهاتی ابل توسعهحاضر به بررسی 

 یهادلی و ماجتماع یهاجامع رسانه تیریمد، ارزش محور یبرندساز، حورانسان م
ی پردارت و کمتر پژوهشی به آن توجهی داشت، بنابراین از این منظر قیکسب و کار تطب

 دارای نوآوری است.
 

 شود که:های عمومی نوین پیشنهاد میبراساس صلاحیتها. پیشنهاد
 ی باشند.شنونده روبمشتریان، بازاریابان بیمه در زمان ارتباط با  -
 ی را تقویت کنند.سخنور ییتوانا و انیفن ب -
 توجه کنند. بالا یروابط عمومبه داشتن  -
 تقویت نمایند. مذاکره ییتوانا  درت و -
 توجه کنند. استفاده از زبان بدن به -
 افراد در زمان کوتاه یتیشخص هاییژگیو لیتحل ییو توانا شناسیبا اصول روان-

 آشنا شوند.
 کنند. زهیانگ جادیا مهیب داریدر رر -

 توجه کنند. تعهدات به مو ع انجاشبه  مهیکارکنان شرکت ب -
 در رود تقویت کنند. ایو فروش حرفه ایمانند ارلاق حرفه ایحرفه یرفتارها -
 ی داشته باشند.اجتماع یرپذیتیمسئول -

 که:شود های تخصصی نوین پیشنهاد میبراساس صلاحیت
 ی عمل کنند.مشارکتها یرگیمیتصمدر  -
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 ی ایجاد کنند.اعتماد ی  ابلفضادر زمان فعالیت  -
 مشغول به کار حمایت کنند.از افراد  -
 ایجاد کنند. یکار گروه ومثبت  یتعامل یفضا -
 ببخشند. لیتسهرا  یاطلاعات اتانیجر -
 کنند. قیتشو یو رودکنترل یبه رودسازمانده -
 کنند. تیحما تیاز رلا  -
 کنند. جادیارا  جانیشور و ه -
 را در رود تقویت کنند. تیرلا  -
 ی توجه کنند.شنارت یریپذانعطافبه  -
 داشته باشند.رشد  تیفعال با ذهن یریادگی -
 ی داشته باشند.لیو تحل یتفکر انتقاد -
  کنند. تیتقوی را در رود جانیهوش ه -
 کنند. اتخاذ یفرد نیب یارتباط هایمهارت-
 ات را بپذیرند.رییتغ -
 ی را در رود تقویت کنند.هوش فرهنگ -
 را بپذیرند. زیآممخاطره یرفتارها پیعوا ب و نتا -
 باشند. شدهحساب سکیر تی ابل یدارا -
 را شناسایی کنند. پنهان یهافرصت -

 شود که:یا پیشنهاد میپو یتجار هایمدل شیدایپبراساس 
 یهاسکو یرکارگیبه هایو مهارت هاتیبا صلاح یبع انسانمنا نشیاستخداش و گز -

  ؛کسب و کار هوشمند
  ؛افزوده تیو وا ع یمجاز تیوا ع قیاز طر یمنابع انسان تیریمد -
و  ینوآور یکردیمسئله با رو ییشناسا یبرا یمنابع انسان یپرورش هوش نوآور -

  ؛دیجد یهاحلکشف راه
  ق ارائه ردمات و کالای با کیفیت؛گرایی از طرییمل تقویت شعار -
 ؛دیدر استفاده از عوامل تول ییرودکفا -
 .ارکوکسب یفضا راتییبه تغ عیواکنش سر تیو  ابل یرپذیو انعطاف ییکارا شیافزا -

 شود که:ی پیشنهاد میمصنوع یهاورود به عصر ابر هوش براساس
 ی؛صوت یهاو ربات بات(رودکار )مانند چت یگفتگو یهاستمیاستفاده از س -
 ی ررید و فروش؛هوش مصنوع هایستمیس استفاده از -
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 هوش ترو مناسب ترقیاطلاعات د  افتیدر ایجاد بستری برای مشتریان جهت -
 مصنوعی؛

  ی؛هوش مصنوع یمجاز یارهایدستاستفاده از  -
 ی؛هوش مصنوع یهاباتچت استفاده از -
 ؛ایاش نترنتیا استفاده از -
 ی.محاسبات ابریری کارگبه -

 شود که:ی پیشنهاد میطیمح عواملبراساس 
ی راهبرد یامهیب یهابرنامه یسازادهیجهت پ مهیب ابانیبازار یبرا یشغل تیامن -

 فراهم نمایند.
 یبرا یامهیب یافزارها نرش طورنیو هم یابیبازار کپارچهیکردن آموزش  یاتیبا عمل -

 .ندیفزایب مهیب ابانیبازار یهایدبر سطح توانمن ندگان،یشعب و نما
سبد  در یامهیا لاش ب جهت برگشت مجدد مردش یو ا تصاد یشتیمشکلات معکاهش  -

 .رانوارها
های های معاصر در حوزهآمادگی جهت مقابله با پیوستگی و پیچیدگی درونی بحران -

 مختلف مانند کرونا 
و روندها برای کسب آمادگی  هابینی لازش، داشتن سناریو و ارزیابی ریسکپیش -

 افزایش  یمت املاکی مانند رودرو که نوسانات بیشتری دارد. مانندهایی مقابله با بحران
 شود که:پیشنهاد می مهیب ابانیبازار یهاتی ابل توسعه براساس

 تعریف کنند. یانسان هاییو ویژگی تیبرند شخصبرای  -
 لازش را بدهند.و اعتماد  نانیاطم یربه مشت امروز بازار در شدنبرجسته یبرا -
  رار دهند. انیمشتر گاهیدر جا  بل از هر کاری ابتدا بازاریابان رود در -
 اتخاذ کنند.  انیجلب تعامل مشترای برند جهت مناسب بر هاییارزش -

 کنند. یابیارز ی که می آفرینند،براساس ارزشرود را  برند -
-ریو درگ تیفیمرتبط، با ک ییمحتواهای اجتماعی، ههای بازاریابی در شبکدر فعالیت -

 تولید نمایند. کننده
 حضور دایمی داشته باشند. مختلف هایسکودر  -
 نظارت داشته باشند. انیارتباط با مشتر هایوهیشبر  -
پذیر و انعطافچابک  رود اتخاذ و طراحی کنند که ندهیکسب و کار آ هایی را برایمدل -
 و اصلاح باشند. یریگیندازا یدر هر زمانو 
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همراه علیرغم دستاوردهایی که پژوهش به. ها و پیشنهادات به تحقیقات آتیمحدودیت
-روش و ادبیات مرور طورکههایی نیز مواجه بوده است. همانداشته، با محدودیت

آینده بازاریابی  متخصصین هایصلاحیت شناسایی عوامل داد، نشان پژوهش شناسی
 پیشین هایمدل کمبود نتیجه، در و بوده جدیدی ایده کاملا بیمه نعتص جهت توسعه

 دشوار بسیار پژوهشگران برای را شده استخراج مفاهیم بندیمقوله و گذاریناش کار
های شارص ویژهبه آمده بدست نتایپ جامع مقایسه امکان به این ترتیب، عملا. سارت

های دیگر، مدل پژوهش تفاوت سوی از .نداشت وجود پیشین هایپژوهش با صلاحیت
های بیمه دولتی و رصوصی را لحاظ ننموده که در این رصوص موجود میان شرکت

در  الب پژوهشی کمی، روابط موجود در مدل  تا شودمی به پژوهشگران توصیه
 .های بیمه را آزمون نمایندپژوهش را به تفکیک برای شرکت

 

 منابع 
Abili, Kh., Nikkhah Farkhani, Z., Salehnia,M.(2015). The insurance salesmen 

competency model for the implemention of competency-based management. 

Journal Of Insurance Reserch, 3(3), 95-124(In Persian) 

https://ijir.irc.ac.ir/?_action=article&keywords=%D8%A7%D8%A8%DB%8C%D9

%84%DB%8C 
Ahmadi Esfahani, A.(2019). "The effect of dynamic capabilities of intelligence and 

business analysis on the empowerment of organizational performance", Rehiyafti 

magazine in business management, 5,589-605 (In Persian) 

Ahmadizad, A., Shafei, R., Mahmoodi, H. (2021). Measuring marketing skills based 

on digital technologies. Quarterly Journal of Industrial Technoligy 

Development, 18(42),79-92(In Persian) 

http://jtd.iranjournals.ir/article_243541.html?lang=en 

Ahmed, R., Philbin, S.P., & Cheema, F.e. (2021). Systematic literature review of 

project manager's leadership competencies. Engineering, Construction and 

Architectural Management, 28(1),1-30. 

https://dx.doi.org/10.2139/ssrn.3884750 

Alvarenga, J.C., Branco, R.R., Guedes, A.L.A., Soares, C.A.P & Silva, W.d.S.e. 

(2020). The project manager core competencies to project success. International 

Journal of Managing Projects in Business, 13(2), 277-292. 

https://doi.org/10.1108/IJMPB-12-2018-0274 

Arbabisarjou, A., Siadat, SA., Hoveida, R., Shahin A., Zamani, B. (2016). Managerial 

Competencies for Chairperson: A Delphia study. International journal of 

Humanities and cultural studies, 3(1), 1-15. 

Asadi,E.,Kushki Jahromi,A.,Banshi,E.,Sadeghi,R.(2020).Iranian public manager's 

competency model .journal of Strategic Management Studies Of National 

Defense, 3(10),197-226. (In Persian) 

https://dorl.net/dor/20.1001.1.74672588.1398.3.10.7.1 

https://ijir.irc.ac.ir/?_action=article&keywords=%D8%A7%D8%A8%DB%8C%D9%84%DB%8C
https://ijir.irc.ac.ir/?_action=article&keywords=%D8%A7%D8%A8%DB%8C%D9%84%DB%8C
http://jtd.iranjournals.ir/article_243541.html?lang=en
https://dx.doi.org/10.2139/ssrn.3884750
https://issk.sndu.ac.ir/article_828_3c3ba550ceebe98a7f515b7605764780.pdf?lang=en
https://issk.sndu.ac.ir/article_828_3c3ba550ceebe98a7f515b7605764780.pdf?lang=en
https://dorl.net/dor/20.1001.1.74672588.1398.3.10.7.1


 1402 زمستان ،ارچه و سی شماره پانزدهم، ، سالهای مدیریت بازرگانینشریه کاوش    137

Babashahi, J., Arabi, M.,Shafiee,M.(2020). Designing a Competency Model for 

Digital Marketing Managers with Thematic Analysis Method. New Marketing 

Research Journal, 10(4),127-150. (In Persian) 

https://nmrj.ui.ac.ir/article_25227.html?lang=en 

Basiji, A., Babaei ,MA., Husseinzadeh Shahri,M.,  Khadivar A. (2019). Designing 

and Verifying the Competency Model of the International Marketing Managers. 

Journal of Research in Human Resources Management,12(2),35-62. (In Persian) 

i20.1001.1.82548002.1399.12.2.2.1 

Di Gregorio, A., Maggioni, I., Mauri, C., & Mazzucchelli, A. (2019). Employability 

skills for future marketing professionals. European Management Journal, 37(3), 

251-258. 
Dutta, D., Kumar, S., Budhwar, M. (2022). Ethics in competency models: A 

framework towards developing ethical behaviour in organisations. IIMB 

Management Review Available online 22 October 2022, In press, journal pre-

proof. 

https://doi.org/10.1016/j.iimb.2022.10.002 

Dziekoński, K. (2017). Project managers’competencies model for construction 
industry in Poland, Procedia Engineering, Vol. 182: 174-181. 

https://doi.org/10.1016/j.proeng.2017.03.157 

Ebrahimiam,M.,Malekan,M.,Rabeti,R.(2017). Identification and prioritization of key 

characteristics of marketers. Journal of Tadbir Management, Vol 27, No 290: 

i39-43 (In Persian).  

http://tadbir.imi.ir/article-1-3492-fa.html 

Fallahi,M., Kohandel,M., Khalifeh,N., Noorbakhsh,M.(2021). the impact of 

marketing capabilities on the performance of companies in the manufacturing 

sector of Iran's sports industry, journal of management and organizational 

behavior in sports,11(7),45-54(In Persian) 

https://jmobs.stb.iau.ir/article_698196.html?lang 
Farahani, T. (2023). The effect of marketing and communication skills capabilities on 

export performance of Rural green industries, journal of Green management and 

development,2(1) (In Persian) 

i10.22077/jgmd.2023.6256.1029 

Gazit, Noa., Ben-Gal, Gilad., Eliashar, Ron. (2022). Using Job Analysis for 

Identifying the Desired Competencies of 21st-Century Surgeons for Improving 

Trainees Selection. Journal of Surgical EducationAvailable online 27 September 

 .In press, corrected proof ه,2022
https://www.researchgate.net/publication/363863240_Using_Job_Analysis_for_Iden

tifying_the_Desired_Competencies_of_21st-Century_Surgeons_for_ 

Improving_Trainees_Selection 

Itoh, T., Mori, H., Mehara, M., Izumi, Y. (2021). Nurse Practitioners Interdisciplinary 

Practice Competencies in Japan: A Qualitative Research. The Journal of Nurse 

Practitioners, 17)6(, 727-731. 

https://doi.org/10.1016/j.nurpra.2021.02.003 

Joensuu-Salo,S.,Viljamaa,A.,Kangas,E.(2022). Marketing first? The role of 

marketing capability in SME growth. Journal of Research in Marketing and 

Entrepreneurship, 25(2) 

DOI:10.1108/JRME-05-2021-0070 

https://nmrj.ui.ac.ir/article_25227.html?lang=en
https://dorl.net/dor/20.1001.1.82548002.1399.12.2.2.1
https://doi.org/10.1016/j.proeng.2017.03.157
http://tadbir.imi.ir/article-1-3492-fa.html
https://jmobs.stb.iau.ir/article_698196.html?lang
https://doi.org/10.22077/jgmd.2023.6256.1029
https://doi.org/10.1016/j.nurpra.2021.02.003
https://www.researchgate.net/profile/Sanna-Joensuu-Salo?_tp=eyJjb250ZXh0Ijp7ImZpcnN0UGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIiwicGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIn19
https://www.researchgate.net/profile/Anmari-Viljamaa?_tp=eyJjb250ZXh0Ijp7ImZpcnN0UGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIiwicGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIn19
https://www.researchgate.net/profile/Emilia-Kangas-2?_tp=eyJjb250ZXh0Ijp7ImZpcnN0UGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIiwicGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIn19
https://www.researchgate.net/journal/Journal-of-Research-in-Marketing-and-Entrepreneurship-1471-5201?_tp=eyJjb250ZXh0Ijp7ImZpcnN0UGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIiwicGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIn19
https://www.researchgate.net/journal/Journal-of-Research-in-Marketing-and-Entrepreneurship-1471-5201?_tp=eyJjb250ZXh0Ijp7ImZpcnN0UGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIiwicGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIn19
https://www.researchgate.net/journal/Journal-of-Research-in-Marketing-and-Entrepreneurship-1471-5201?_tp=eyJjb250ZXh0Ijp7ImZpcnN0UGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIiwicGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIn19
http://dx.doi.org/10.1108/JRME-05-2021-0070


  138   ...توسعهجهت  بازاریابی آینده متخصصین هاییی عوامل موثر بر صلاحیتشناسا /ربیعی و همکاران 

 

Kansal, J., Jain, N. (2019). Development of Competency Model and Mapping of 

employees Competencies for Organizational Developement: A New Appproach. 

Journal of Scientific and Industrial Research,78 )1(, 22-25. 

https://www.researchgate.net/publication/334001448 

Khoshnamak,B.,Iranzadeh,S.,Khadivi,A.,Taghizadeh,H.(2020). Designing a 

competency model for selecting managers in service organizations and 

determining the competence of managers in accordance with the organizational 

position. Journal of Decision and Operation Research, 5(1), 83-98(In Persian) 

https://doi.org/10.22105/dmor.2020.235628.1157 

Lamberton, C., & Stephen, A. T. (2016). A thematic exploration of digital, social 

media, and mobile marketing: Research evolution from 2000 to 2015 and an 

agenda for future inquiry. Journal of Marketing, 80 (6),146-172. 

https://doi.org/10.1509/jm.15.0415 

Liu, Shu-Ning., Lin, Yen-Ting., Chen, Yi-Chun. (2011). Professional competencies 

for marketing managers in Taiwan: an application of the Analytic Hierarchy 

Process (AHP). World Transactions on Engineering and Technology Education, 

9)4(, 220-215. 
https://www.researchgate.net/publication/288442985_Professional_competencies_fo

r_marketing_managers_in_Taiwan_An_application_of_the_Analytic_Hierarch

y_Process_AHP 

Mahbanoie B., Gholipour A., & Abuie Ardakan M. (2016). Presenting the 
Competency Model of the General Managers of the Ministry of Health and 
Medical Education. Quarterly Journal of Management Studies, 9(2), 217-241. 

(In Persian) 

https://doi.org/10.22059/ijms.2016.56950 

Nemati, H., Manzari Tavakoli, H., Pourkiani, M., Sheikhi, A. (2020). Identifying the 

Indicators of Managers Conpetency and Investigation Their Status in Iran 

Insurance Branches. Agricultural Marketing and Commercialization, 4)1(, 210-

220. 
https://dorl.net/dor/20.1001.1.2676640.2020.4.1.15.2 

Niakan,L.,Rajaei Harandi.S.(2021). Investigating the global trend of digital 

transformation in the insurance industry,28th insurance and development 

conference, Tehran (In Persian) 

https://civilica.com/doc/1390858/ 

Otoo, F.N.K. (2020). Measuring the impact of human resource management (HRM) 

practices on pharmaceutical industry’s effectiveness: the mediating role of 

employee competencies. Employee Relations,42(6), 1353-1380. 

https://doi.org/10.1108/ER-03-2019-0142 

Pakparvar, M. ,Mahmoudi Mimand,M., hosseini,M.H.(2021). Smart Digital 

Marketing Model (SDMM) for Developing Iran's High-Tech Exports in Central 

Asia and the Caucasus.central Asia and the Caucasus journal.26(110),39-76(In 

Persian) 

https://doi.org/DOR:20.1001.1.23223766.1399.26.2.2.3 

Pourezzat, A., Mokhtarianpour,M., Amini A.(1398). Designing Competency Model 

for the Ambassadors of the Islamic Republic of Iran, Journal of Research in 

Human Resources Management, 11)2(, 29-56(In Persian) 

https://dorl.net/dor/20.1001.1.82548002.1398.11.2.2.4 

https://www.researchgate.net/publication/334001448
https://doi.org/10.1509/jm.15.0415
https://doi.org/10.22059/ijms.2016.56950
https://dorl.net/dor/20.1001.1.2676640.2020.4.1.15.2
https://doi.org/10.1108/ER-03-2019-0142
https://doi.org/DOR:20.1001.1.23223766.1399.26.2.2.3
https://dorl.net/dor/20.1001.1.82548002.1398.11.2.2.4


 1402 زمستان ،ارچه و سی شماره پانزدهم، ، سالهای مدیریت بازرگانینشریه کاوش    139

Rahmati Kohroodi, S., Shams Moorkani, GH.R., Shami Zanjani,M., 

Abolghasemi,M.(2021). Presenting a Framework for Explaining the 

Competencies of Digital Leaders through Meta-Synthesis Method, journal of 

Research in Human Resources Management.13(1),9-42(In Persian) 

i20.1001.1.82548002.1400.13.1.1.5 
Ramezani, S; Esfidani,M.R; Ansari,M.(2021). Identifying and investigating the 

factors affecting the digital marketing ecosystem in the banking industry: A study 

on Bank Mellat, Quarterly Journal of Iranian Management Sciences 

Association,16(64), 63-86(In Persian) 

http://journal.iams.ir/article_365.html 

Ramezanpanah, N., Allameh,M., Samavatian,H., Ghanenia M.(1399). Designing the 

Competency Model for Top and Middle Managers of the National Iranian 

Petrochemical Company, Journal of Executive Management, 12(24),133-155(In 

Persian) 

https://doi.org/10.22080/jem.2021.18355.3143 

Rangriz, H., Hasanpoor, A., Jafari Nia, S., Shiri S.(1400). Designing a model of 

employees’ positive deviant behaviors in insurance industry, Journal Of 

Insurance Reserch, 10(2), 101-132(In Persian) 

https://doi.org/10.22056/ijir.2021.02.04 

Rashidifard, SM.,  Safari, S., Habibi Raad A.(1400). Identifying and prioritizing the 

criteria for evaluating entrepreneurial opportunities in the insurance industry, 

Journal Of Insurance Reserch, 10(1), 3-57(In Persian) 

https://doi.org/10.22056/ijir.2021.01.02 

Royle, J., & Laing, A. (2014). The digital marketing skills gap: Developing a digital 

Marketer Model for the communication industries. International Journal of 

Information Management, 34(2): 65-73. 

https://doi.org/10.1016/j.ijinfomgt.2013.11.008 
Sardar,S., papi S.(1392). Investigating the status of marketing channels in the 

insurance industry using ANP and DEA techniques, Journal of Business 

Management, 5(20): 97-118(In Persian) 

https://dorl.net/dor/20.1001.1.22520104.1392.5.20.6.2 

Shahvazian, S., Hashemi Gheinani,F.(2020). The Challenges of Human Resource 

Management During the Transition Period of Corona Pandemic Crisis and 

Providing Solutions in Iran Hotel Holding Industry, Tourism Management 

Studies , 15(0), 217-252(In Persian) 

  https://doi.org/10.22054/tms.2020.53919.2368 
Sharifi, E., Yazdani,N.(2018). Study the Effect of Internet Marketing Capabilities on 

the Development Strategies of the International Markets for Export Companies, 

journal of strategic management studies,9(34),169-186(In Persian) 

i20.1001.1.22286853.1397.9.34.6.7 

Sousa, Maria José., Rocha, Álvaro (2019). Skills for disruptive digital business, 

Journal of Business Research Universidad de Coimbra, Departamento de 

Engenharia Informática, Pólo II - Pinhal de Marrocos, 3030-290 Coimbra, 

Portugal. 94, 257-263. 

https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2017.12.051 

Siadat ,S., Amini ,M., Parhizgar ,M., Salar J.(1398). Designing and Explaining the 

Model of Strategic Control with Self-Controlling Approach Based on Data-

https://dorl.net/dor/20.1001.1.82548002.1400.13.1.1.5
http://journal.iams.ir/article_365.html
https://doi.org/10.22056/ijir.2021.01.02
https://doi.org/10.1016/j.ijinfomgt.2013.11.008
https://doi.org/10.22054/tms.2020.53919.2368
https://dorl.net/dor/20.1001.1.22286853.1397.9.34.6.7
https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2017.12.051


  140   ...توسعهجهت  بازاریابی آینده متخصصین هاییی عوامل موثر بر صلاحیتشناسا /ربیعی و همکاران 

 

Based Theorizing, Journal of Public Organzations Management, 8(1),11-32(In 

Persian) 

https://doi.org/10.30473/ipom.2019.42938.3370 

Tereza, K. (2015). Marketing communication of SMEs specialized in cosmetic 

industry in magazines for women, Procedia - Social and Behavioral Sciences, 

 175, 48 – 57. 

https://doi.org/10.1016/j.sbspro.2015.01.1173 

Walsh, A.P., Harrington, D. and Hines, P. (2020). Are hospital managers ready for 

value-based healthcare? A review of the management competence literature. 

International Journal of Organizational Analysis, 28(1), 49-65. 

https://doi.org/10.1108/IJOA-01-2019-1639 

Witkowska, J., Stachowska, S. (2021). Competencies of Sales Employees as a 

Determinant of the Quality of Provided Services Based on the Insurance Market. 

European Research Studies Journal, European Research Studies Journal, 

XXIV, (2), 841-855. 

https://ersj.eu/journal/2159 

Yeoh, A.(2019).Critical Assessment Of Skills And Knowledge For Entry-level 

marketing jobs: A Delphi STudy, Marketing Educational Review, 29(4), 242-

265. 
https://doi.org/10.1080/10528008.2019.1661258 

Young, L., Kolubinski, D. C., & Frings, D. (2020). Attachment style moderates the 

relationship between social media use and user mental health and wellbeing. 

Heliyon, 19, 1-7. 

https://doi.org/10.1016/j.heliyon.2020.e04056 

Zhao, J., Zhang,P. (2023). Investigating the role of E-commerce marketing 

capabilities to achieve the strategic performance of tourism firms, Frontiers in 

Psychology,14. 

https://doi.org/10.3389/fpsyg.2023.1105539 

https://doi.org/10.30473/ipom.2019.42938.3370
https://doi.org/10.1016/j.sbspro.2015.01.1173
https://doi.org/10.1108/IJOA-01-2019-1639
https://ersj.eu/journal/2159
https://doi.org/10.1080/10528008.2019.1661258
https://doi.org/10.1016/j.heliyon.2020.e04056
https://doi.org/10.3389/fpsyg.2023.1105539

