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EXTENDED ABSTRACT 

Background and Objectives: The aim of this study is to present a conceptual 

model for empowering the insurance industry sales network within the value 

chain framework. The present research is applied in terms of its objective and 

employs a mixed-methods (qualitative-quantitative) approach for data 

collection. 

Materials and Methods: The statistical population of this study consisted of 

managers, sales experts, and representatives’ affairs specialists in the 

insurance industry who are directly involved with the sales network. Due to 

limited access to experts, the study sample included 40 individuals selected 

using the snowball sampling method. In the initial stage, the factors 

influencing the empowerment of representatives were identified, and 

following in-depth interviews with the experts, these factors were extracted. 

Subsequently, through the use of a questionnaire, five main factors and 22 

final indicators were determined. Considering the limited number of experts 

and the objective of the study in presenting and validating the conceptual 

model, confirmatory factor analysis (CFA) within the framework of 

covariance-based structural equation modeling (CB-SEM) was employed 

using AMOS software. It should be noted that the analysis was conducted 

solely for the purpose of construct validation and examining the proposed 

relationships of the conceptual model, and the results were interpreted with 

caution. 

Results: The Cronbach’s alpha for the identified factors was above 0.7, 

indicating acceptable construct validity. The results of the conceptual model 

demonstrated that all factors have a positive and significant effect on the 

empowerment of the sales network. Although the model fit was interpreted 

with caution due to the limited sample data, it showed that the proposed  
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conceptual model is capable of providing a reasonable explanation of the 

relationships among the factors and the empowerment of insurance industry 

representatives. 

Conclusion: The main findings of this study emphasize the special 

importance of insurance industry representatives, as they are recognized as the 

most valuable part of the value chain in this sector. The results indicate that 

by strengthening the factors influencing the empowerment of representatives, 

it is possible to enhance the productivity, revenue, and profitability of 

insurance companies. This, in turn, contributes to the sustainable development 

and strategic growth of the entire insurance industry. In addition to providing 

a scientific framework for empowering the sales network, the present study 

paves the way for future research in the management of sales networks and 

the improvement of organizational performance in insurance companies. It 

can also offer significant guidance to managers and decision-makers in 

optimizing processes and strategic policymaking 
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یدهچک عات مقاله  لااط   

شبکه فروش صنعت بیمه در    توان افزاییهدف این پژوهش ارائه مدل مفهومی  :  سابقه و هدف

از نظر روش  حاضر  پژوهشچارچوب زنجیره ارزش است.   گردآوری    از نظر هدف کاربردی و 

 .کمی( است- ، آمیخته )کیفیهاداده

امعه آماری این پژوهش شامل مدیران، کارشناسان فروش و کارشناسان امور نمایندگان  جروش:  

محدودیت   به  توجه  با  هستند.  ارتباط  در  فروش  شبکه  با  مستقیم  طور  به  که  است  بیمه  صنعت 

برفی  افراد بود که با استفاده از روش گلوله  نفر از این  ۴۰برگان، نمونه پژوهش شامل  دسترسی به خ

افزایی نمایندگان شناسایی گردید و پس از  انتخاب شدند. در مرحله نخست، عوامل مؤثر بر توان 

گیری از پرسشنامه، پنج  های عمیق با خبرگان، این عوامل استخراج شد. سپس با بهرهانجام مصاحبه 

 .شاخص نهایی تعیین گردید ۲۲امل اصلی و ع

با توجه به تعداد محدود خبرگان و هدف پژوهش در ارائه و اعتبارسنجی مدل مفهومی، در این 

تأییدی عاملی  تحلیل  از  مدل  (CFA) تحقیق  چارچوب  بر  در  مبتنی  ساختاری  معادلات  سازی 

استفاده شد. لازم به ذکر است که تحلیل   AMOS افزارو با استفاده از نرم  (CB-SEM) کوواریانس

ها و بررسی روابط پیشنهادی مدل مفهومی صورت  انجام شده صرفاً در چارچوب اعتبارسنجی سازه

 .گرفته و نتایج آن با احتیاط تفسیر شدند

دهنده روایی قابل  بود و نشان   ۰.۷شده بالای  ضریب آلفای کرونباخ برای عوامل شناسایی  :هایافته

شبکه فروش اثر مثبت    توان افزاییهاست. نتایج مدل مفهومی نشان داد که همه عوامل بر  ازهقبول س
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های محدود نمونه، با احتیاط تفسیر شد، اما نشان داد برازش مدل با توجه به دادهو معنادار دارند.  

 ی نمایندگانافزای شده قادر به توضیح قابل قبولی از روابط بین عوامل و توان که مدل مفهومی ارائه 

 .است صنعت بیمه

اصلی این پژوهش بر اهمیت ویژه نمایندگان صنعت بیمه تأکید دارد، زیرا آنان   نتایج  :گیرییجه نت

دهد که  ها نشان میشوند. یافتهبه عنوان ارزشمندترین بخش زنجیره ارزش این صنعت شناخته می 

توان  تأثیرگذار در  تقویت عوامل  بهره نمایندگان، میافزایی  با  افزایش  وری، درآمد و  توان موجب 

راهبردی کل  سودآوری شرکت  پایدار و رشد  به توسعه  نوبه خود  به  این موضوع  بیمه شد.  های 

افزایی شبکه  شود. پژوهش حاضر ضمن ارائه یک چارچوب علمی برای توان صنعت بیمه منجر می 

های  های فروش و بهبود عملکرد سازمان که ساز تحقیقات آتی در حوزه مدیریت شبفروش، زمینه

های گذاریگیرندگان در بهبود فرآیندها و سیاستتواند به مدیران و تصمیم ای خواهد بود و می بیمه 

 .راهبردی کمک شایانی نماید

ارائه مدل مفهومی توان افزایی شبکه فروش صنعت بیمه در  (.  1۴۰۴)  .علی و عابدی، صادق،  محتشمی،  کامران ،کیانی  استناد:

 . 1۰1-81(، ۷) ۲، زنجیره ارزش راهبردیمجله مدیریت . چارچوب زنجیره ارزش
DOI:  https://doi.org/10.22075/svcm.2025.38836.1048 

 ناشر: دانشگاه سمنان     
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  . مقدمه1
نظام مالی در هر کشوری است. شرکت های بیمه از نهادهای مهم در بازار سرمایه هستند که    امروزه بیمه جزء جدانشدنی

در کنار دیگر نهادهای مالی در امر تهیه و تخصیص سرمایه به تامین مالی واحدهای اقتصادی کمک می کنند. به همین  
نادیده گرفت. اقتصاد  دنیای  در  را  آنها  اهمیت  و  نقش  توان  نمی  بی   خاطر  در  صنعت  اقتصاد  ارکان  مهمترین  از  یکی  مه 

کشورهای جهان است. امروزه بدون بیمه هیچ تجارتی در جهان شکل نمی گیرد. بیمه در بیشتر اقتصادهای بزرگ دنیا بعد  
  (.1403از بانکداری  مهمترین عامل در پیشبرد اهداف اقتصادی است.)سجادی، 

ها، تضمین امنیت  صنعت بیمه یکی از ارکان اصلی اقتصاد جهانی است که با پوشش ریسک(،  1403طابق با نظر امینیان)م 
اید که چه عاملی  کند. اما آیا تا به حال فکر کردهبدیل ایفا میوکارها و افراد، نقشی بیمالی و ایجاد اطمینان برای کسب

می شرکتباعث  خودشود  خدمات  بتوانند  بیمه  بر  های  مشتریان  دست  به  است:را  ساده  پاسخ  فروش سانند؟   .شبکه 
بیمه با تکیه بر توان نمایندگان در حوزه بیمه های زندگی و سایر محصولاتی که قابل ارائه به خانواده    (، صنعت1402ضرابیه)

  های ایرانی است می تواند به رشد ضریب نفوذ بیمه در کشور کمک کند تا سهم خوبی در رشد اقتصاد کشور هم داشته
به دست گرفتن  ا باشد. رو  از همین  و  است  و کار  مباحث کسب  برانگیزترین  و چالش  ترین  پیچیده  از  فروش  ز طرفی 

دیدگاه زنجیره ارزش ابزار    .(1402)شیردل شرقی و راجویی،  مدیریت و ایفای نقش در حوزه آن کاری چالش آفرین است
ی و راههایی برای توانمندسازی برای افزایش  ، مکانیسم های افزایش کارائرمهمی برای درک روابط تجاری کسب و کا 

الهی،   فراهم می کند)سیف  افزوده  ارزش  به  (. 1401بهره وری و  مفهومیاین زنجیره  الگوی  نشان    است که   عنوان یک 
و در    آورد دست  را به  وری در هر مرحله، برتری رقابتی  ها و بهرهسازی فعالیتتواند با بهینهدهد چگونه یک سازمان میمی

ها، زنجیره  بر اساس دیدگاه تئوری منابع و قابلیت(.  1404د)شفیعی نیکابادی،کن ایجادتیجه ارزش بیشتری برای مشتریان  ن
های  برداری از مزیتها بوده که یک سازمان برای ایجاد ارزش متمایز و بهرهای از منابع، فرآیندها و مهارتارزش مجموعه

(.  1404،  حمزوی و همکارانشود )گیرد و توسعه این زنجیره موجب پایداری و رشد سازمان میمیکار  رقابتی در بازار به
به میزان زیادی به رویکرد عمومی فعالیت  بعنوان یکی از عوامل مهم در این زنجیره    بیمه  جایگاه نیروی فروش در صنعت

می بازاریابی صنعت هستند که شکل دهنده شیوه  های بازاریابی در آن صنعت بستگی دارد. یعنی اینکه استراتژی های عمو
های بازاریابی هستند. از اینرو شناخت این رویکرد کلی می تواند به طراحی سیستم های بازاریابی کارآمد کمک شایانی  

  د می باشن   بعنوان بخش اصلی زنجیره ارزش صنعت بیمه. از آنجاییکه نمایندگان بیمه  (1399)دقیقی اصل و همکاران،  نماید
و در حقیقت بازوان اجرایی شرکت های بیمه و صنعت بیمه جهت فروش محصولات بیمه ای هستند، توانایی و بالندگی  

، ضریب نفوذ  1401تا پایان    1399از سال    آنها، شکوفایی آنها از لحاظ کیفی و کمی برای شرکت های بیمه مهم می گردد.
های جاری )اسمی( بیش از  که رشد تولید ناخالص داخلی به قیمتبیمه روند کاهشی داشته است. دلیل این امر آن است  

که  در حالی.  گزارش شده است   درصد  3رشد حق بیمه تولیدی بوده است. به عبارت دیگر، افزایش ضریب نفوذ بیمه حدود  
ن نسبت  یافته و اقتصادهای بزرگ ایدرصد است، در برخی کشورهای توسعه 7/۵میانگین جهانی ضریب نفوذ بیمه حدود  

دهنده آن است که صنعت بیمه ایران برای ایفای نقش واقعی خود در اقتصاد  باشد. این امر نشاندرصد متغیر می  11تا   8بین  
از اینرو توانمندسازی بعنوان یکی از ابزارهای سودمند ارتقاء کیفی    (.1403)سجادی،  کشور نیازمند تحولات اساسی است
 .(1399)دقیقی اصل و همکاران،  ش بیمه و افزایش اثربخشی سازمانی تلقی می گرددکارکنان و همچنین نمایندگان فرو

)مسکین نواز و  راهبرد توانمندسازی یکی از راهبردهای عمده سازمان های امروزی برای توسعه مدیریت منابع انسانی است
ن علیرغم میزان اهمیت شبکه  در سالهای اخیر بر اساس گزارشات بیمه مرکزی جمهوری اسلامی ایرا  (.1396همکاران،  

فروش در توسعه کسب و کار و سودآوری در این صنعت، بخش قابل توجهی از نمایندگان و بازاریابان در این صنعت نیمه  
عدم   صنعت  این  خبرگان  را  امر  این  در  عمده  دلایل  از  یکی  آن  علل  بررسی  با  که  گردند  می  فعال  غیر  گاهاً  و  فعال 
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ر حوزه های فنی و عمومی می دانند که به کرات توسط نهاد نظارت به شرکت های بیمه ای  توانمندسازی شبکه فروش د
لذا  و    نمایندگی های خود را افزایش می دهند  ،نیز تاکید می گردد. شرکت های بیمه برای کسب سهم بیشتر از بازار هدف

تای ارتقای این صنعت به سرمایه گذاری  سطح توانمندی آنها در سودآوری بسیار تعیین کننده است. مدیریت بیمه در راس
 (. 1396)مسکین نواز و همکاران، روی منابع انسانی توانمند و توانمندسازی آنها اهتمام ویژه داشته است

مفهومی برای توان افزایی شبکه فروش صنعت بیمه در چارچوب زنجیره  در این تحقیق بر آن هستیم تا با ارائه یک مدل  
روش، شرکت های بیمه و در نهایت صنعت بیمه را برای کسب سهم بیشتر از فروش، سوداوری  چالش های شبکه فارزش  

 و بازار مرتفع نماییم. لذا برای ارائه این مدل سوال مهم و اساسی این است که این عوامل چه عواملی هستند ؟ 

 . پیشینه پژوهش 2
نیروهای عملیاتی و به عبارتی    ء دگان بیمه جزنماین ،  اهمیت و نقش نمایندگان در صنعت بیمه بر هیچ کس پوشیده نیست

عملکرد درست و یا نادرست آنها    .د و از نقش بسیار مهمی برخوردارندن ای می باشهای بیمهنیروهای خط مقدم شرکت
شور  شرکت بیمه ای در ک  41با تعداد    .مستقیماً در موفقیت یا عدم موفقیت شرکت های بیمه ای تاثیر مستقیم داشته و دارد

اهمیت شبکه  . (1402)سالنامه آماری صنعت بیمه، 1402نماینده عمر در سال  ۵8.867 و نماینده جنرال 43.6۵8با دارا بودن 
 . استشرکت های بیمه ای بیش از پیش مورد توجه بر بیمه مرکزی بعنوان دستگاه ناظر و   فروش

 توان افزایی:    .1.2
تعریف  این   ارائه نموده اند و اگر از صدها نفر در خصوص    توان افزایی صاحبنظران مدیریت تعاریف متعدد و متنوعی از  

افزایش بهره وری منجر می گردند. مطالعات   سوال شود، صدها پاسخ متفاوت دریافت می شود اما در نهایت همگی به 
مطرح کرده است که در این باره اجماع نظر و   توان افزاییش های  کلاسیک عمدتاً چندین عامل در رابطه با عوامل و چال 

کارکنان به درجه خاصی از واگذاری اختیارات و مسئولیت   توان افزایی(. 201۵ ،1شفافیت وجود ندارد)کندلی و همکاران 
دیریتی است که  یک فلسفه م  توان افزایی(.  2016  ،2تصمیم گیری به کارکنان در حیطه وظایفشان تعریف شده است)هیما 

شغل افراد را غنی می کند و به آنها قدرت می دهد تا اعمال خود را کنترل کنند و مسئولیت در قبال کارهای خود را قبول  
در هسته خود، فرایند افزایش ظرفیت یک فرد یا یک گروه برای تصمیم گیری    توان افزایی(.  ۵201،  3کنند. )نواچوکوا 

 (.4،2023یمات به اقدامات و نتایج ملموس است)رحمان و همکاران آگاهانه و واقعی کردن آن تصم
(. کارکنان توانمند،  ۵،2023یا به شرایط شناختی مربوط می شود یا به شرایط محیطی افراد)سیورز و همکاران   توان افزایی 

  ساهادو امتحان کنند)انگیزه می شوند تا روش های جدید انجام کارها آزمایش و روش های خلاقانه برای حل مشکلات را  
به عنوان فرایندی پذیرفته می شود که به افرادی که قدرت کمتری دارند کمک می کند    توان افزایی(.  6،2024و همکاران 

  ی ه ی لتا در شناسایی مشکلات، تصمیم گیری و اقدامات خود برای بدست آوردن کنترل بر زندگی شان مشارکت کنند)
 (.   2023، 7زه یوونهوی ن و وارن

را به قدرتمند شدن، مجوز دادن، ارائه خدمت و توانایی معنی کرده است. در معنای   توان افزاییفرهنگ آکسفورد واژه  
خاص قدرت بخشیدن و دادن آزادی عمل به افراد برای اداره خود و در مفهوم سازمان به معنای تغییر فرهنگ و شهامت در  

 
1 Kennedy et al 
2 Hema 
3 Nwachukwu 
4 Sadekur Rahman et al 
5 Sievers et al 
6 Sahadev et al 
7 Leahy-Warren and Nieuwenhuijze 
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  بررسی های صورت گرفته در پژوهش های داخلی و خارجی   (.  1،2014ست)لی و نی ایجاد و هدایت یک محیط سازمانی ا
 ارائه شده است. به صورت خلاصه  1در قالب جدولدر حوزه توان افزایی و توانمندسازی 

 زنجیره ارزش پورتر:   . 2.2
  باین چارچو  دهد.  عرضه می  وکار مستمر به مشتریانهایی است که یک کسبمجموعه فرآیندها و فعالیتارزش  زنجیره  

های اصلی و پشتیبان، به افزایش کارایی و تمایز رقابتی  ها بتوانند با شناسایی فعالیتشود که سازمانزنجیره ارزش باعث می
همواره زنجیره های ارزشی که امروزه بسیار مورد استفاده قرار می گیرد، ریشه در کارهای    .(1403) عبداله زاده،  دست یابند

دهه  پی  اواسط  در  پورتر  مایکل  سال    1980شگامانه  در  را  تولید  های  زنجیره  اصطلاح  که   ، دان  جغرافی  دیکن،  پیتر  و 
و همکاران،  1992 نوروزی  بر می گردد)  )(.  1403ابداع کرد،  پورتر  ارزش  زنجیره  مدل198۵چارچوب  از  یکی  های  ( 

 :شوندهای سازمان به دو دسته اصلی تقسیم میعالیتهاست. در این چارچوب، فکلیدی در تحلیل مزیت رقابتی سازمان
ورودی، بازاریابی و فروش، و خدمات پس  ورودی، عملیات، لجستیک برونشامل لجستیک درون :  2لی های اصفعالیت*

 .از فروش

مکاران،  )رضایی و ه.شامل زیرساخت سازمان، مدیریت منابع انسانی، توسعه فناوری و تدارکات:  3های پشتیبان فعالیت*
1394 ) 

گزارش   اساس  کانالKMPG  (2020  ،)بر  و  )نمایندگان  فروش  شبکه  بسیار  نقش  بیمه  ارزش  زنجیره  در  توزیع(  های 
به مشتری  .محوری است انتقال ارزش  نمایندگان، هم عامل اصلی اتصال محصول  بازیگران کلیدی در خلق و  اند و هم 
  آموزش،   جمله  از  افزایی نمایندگاناعتمادسازی و نگهداری مشتری(. از این رو، توانای )از طریق مشاوره،  خدمات بیمه

 عملکرد  بر  نهایتاً  و  فروش«   و  »بازاریابی  حلقه  کارایی  بر  مستقیماً  ،سازمانی   سازوکارهای  و  مالی  انگیزش  پشتیبان،  فناوری
  و   توزیع  هایکانال  بازآرایی  که  کنند می  تاکید  ایمشاوره  هایگزارش  و   صنعتی  هایپژوهش .  گذاردمی  اثر  ارزش  زنجیره

 د. های بیمه برای رشد ارزش باید در دستور کار قرار دهن ترین اقداماتی است که شرکتنیروی فروش از بنیادی  توان افزایی

 پیشینه پژوهش های داخلی و خارجی  . 3.2
 

 های مورد بررسی توسط نویسندگان  داخلی و خارجی  مولفه خلاصه -1جدول

 
1 Lee and Nie 
2 Primary Activities 
3 Support Activities 

 نتایج حاصله  عنوان پژوهش  سال نام نویسنده

شیردل شرقی و  
 همکاران

1402 
تاثیر شبکه سازی بر عملکرد فروش: بررسی نقش میانجی 

 خلاقیت و رضایت شغلی در نمایندگی بیمه کوثر مشهد 
خلاقیت  رفتار شبکه سازی بر عملکرد فروش با میانجی گری  

 و رضایت شغلی تاثیر مثبت و معنا دار دارد.

 1399 سهیلی و  همکاران 
شناسایی عوامل فردی موثر بر توانمندسازی کارکنان بیمه  

 سلامت با مطالعه بر سازمان بیمه سلامت

کارکنان،   به  توجه  آموزش،  سازمان،  حمایت  مشارکت، 
واگذاری مسئولیت، روشن بودن اهداف، شفاف بودن نقش  

توانمندسازی    ها بر  موثر  فردی  عوامل  اختیارات  اعطای  و 
 هستند.

دهقانی نیری و   
 همکاران

1399 
بررسی تاثیر بهره وری دانش بر توانمندسازی کارکنان در  

 شرکت بیمه

توانمندسازی  های  مولفه  از  هریک  با  دانش  وری  بهره    بین 
وری   بهره  بین  رابطه  این  دارد.  وجود  مثبت  و  قوی  ارتباط 
شایستگی،   احساس  شغل،  داری  معنی  احساس  با  دانش 
و   شغل  در  بودن  موثر  احساس  استقلال،  داشتن  احساس 
احساس اعتماد به همکاران و همچنین رابطه قوی مثبت بین  
بدست  توانمندسازی  با  بنیادی  نوآوری  و  تدریجی  نوآوری 

 آمد. 
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دقیقی اصل و   
 همکاران

1399 
شناسایی و رتبه بندی عوامل موثر بر توانمندسازی نیروی فروش  

 در صنعت بیمه 

عوامل   از  تابعی  بیمه  فروش در صنعت  نیروی  توانمندسازی 
نماینده، با  محیطی    مرتبط  و  گر  بیمه  شرکت  مرکزی،  بیمه 

 است.

 1397 رمضانی و قیاسی 
حرفه ای در ارتقاء عملکرد  بررسی تاثیر آموزش های تخصصی 

 کارکنان نمایندگان شرکت های بیمه استان همدان

آموزش های تخصصی حرفه ای مولفه های آن)کیفیت زمینه،  
کیفیت در روند، کیفیت فرایند و کیفیت برونداد( بر عملکرد  
کارکنان نمایندگان شرکت های بیمه استان همدان تاثیر معنی  

 داری دارد. 

مسکین نواز و   
 مکارانه

1396 
شناسایی شاخص ها و مولفه های تاثیرگذار بر توانمندسازی  

 مدیران نمایندگی های فروش بیمه

  ۵الگوی توانمندسازی مدیران نمایندگی های فروش بیمه از  
از احساس موثر بودن،    مولفه تشکیل شده است که عبارتند 

معناداربودن.   و  خوداثربخشی  شایستگی،  نفس،  به  اعتماد 
اطمینان   در سطح  که  بود  مهم  این  مبین  ساختاری  معادلات 

دو مولفه احساس موثر بودن و اعتماد به نفس بیشترین    9۵%
 ارتباط را با مقوله توانمندسازی در صنعت بیمه دارند 

 139۵ حداد اسکویی 
تعیین رابطه بین انتقال دانش با فناوری اطلاعات و ارتباطات و  
 توانمندسازی کارکنان و نمایندگان بیمه ایران در استان اردبیل 

درونی    مولفه و  تلفیق  سازی،  اجتماعی   ( دانش  انتقال  های 
توانمندسازی   و  ارتباطات  و  اطلاعات  فناوری  با  سازی( 

 کارکنان رابطه مثبت و معنی داری دارد. 

 1394 بیات و  همکاران 
شناسایی و اولویت بندی عوامل موثر بر توانمندسازی کارکنان با  

 تان تهران مطالعه در سازمان آموزش فنی و حرفه ای در اس
مشارکت   و  سازی  تیم  پیشنهادها،  نظام  اجرای  سازی،  غنی 

 کارکنان بر توانمندسازی موثر است .

 عوامل موثر در توانمندسازی منابع انسانی  1388 محمدی 
  گانه ای که موجب توانمندسازی  ۵در پژوهش ایشان عوامل 

و بالندگی نیروی انسانی سازمان ها می شود عبارتند از: توان  
 جسمی، توان ذهنی، دانش، مهارت و انگیزه. 

 1387 عزیزی و  همکاران 
مدل عوامل موثر بر عملکرد نیروی فروش:رویکرد معادلات  

 ساختاری

از بین ادراکات شغلی نیروی فروش: اشتیاق شغلی بر عملکرد  
عینی فروش و سخت کوشی بر عملکرد ارائه فروش و رفتاری  
بیشترین اثر را دارند. همچنین در پژوهش آنها مشخص شد 
که برای تببین اثر تعارض، اشتیاق و رضایت شغلی باید متغییر  

 میانجی سخت کوشی را مد نظر قرار داد.

 1384 هیعبدالل 
توانمندسازی روان شناختی کارکنان ، ابعاد و اعتبار سنجی بر  

 اساس مدل معادلات ساختاری 

از    ۵توانمندسازی روان شناختی کارکنان شامل   بعد مجزاء 
معنی   تاثیرگذاری،  خودمختاری،  شایستگی،  یعنی:  هم 

اعتمادسازی  و  ابعاد    داربودن  با  فرهنگی  های  تفاوت  است. 
 توانمندسازی روان شناختی نیز رابطه دارد . 

 2024 ژو  و  همکاران 
چگونه توانمندسازی رهبری باعث ارتقای خلاقیت کارکنان  

 است ؟

توانمندسازی  بر  مثبتی  تاثیر  سازمانی  بر    شناسایی  را  رهبری 
می  تقویت  سازنده  تغییر  برای  کارکنان  شده  احساس  تعهد 

 کند.

کانجانکان و   
 همکاران

2023 
نابرابری توانمندسازی، توانمند شده و توانمندساز ) تجزیه و  

 توانمندسازی کارکنان ( تحیل چند سطحی از مدل یکپارچگی

تاثیر    توانمندسازی شناختی  روان  قرارداد  و  شناختی  روان 
نابرابری   و  دارد  تعامل  کیفیت  از  مشتریان  ارزیابی  بر  مثبتی 
و   توانمندساز  مدیر  رفتار  بین  پیوندهای  توانمندسازی 

 توانمندسازی روان شناختی را تعدیل می کند.

آدیکاری و   
 همکاران

2023 
مختلف بر اساس  توان افزایی زنان در هند به عنوان دیدگاه های 

 AHP , TOPSISروش تصمیم گیری چندمعیاره 
برای   توانمندسازی  تواند در جهت  برنامه های آموزشی می 

 دختران مدارس و بلکه خانواده های آنها نیز موثر باشد.

 راه کارهایی برای حفظ نمایندگان فروش بیمه عمر  2020 پسکادور 
افزایی استخراج گردید:  سه خروجی از این مطالعه برای توان  

 بازاریابی برند سازمانی، پاداش و مزایا و مزایای روانی. 

 توان افزایی کارکنان خط مقدم  2020 متمری و  همکاران 
یک ساختار که شامل شش بعد: تصمیم    توان افزایی را بعنوان

گیری، مهارت های اختیاری، دسترسی به اطلاعات، دانش،  
 ابزار و آموزش است تائید می کند.

 2020 برد و  همکاران 
کارکنان ، کیفیت ارزیابی عملکرد و کارایی با   توانمندسازی

 مطالعه نقش میانجی کیفیت سیستم ارزیابی عملکرد 

با توجه به اینکه توانمندسازی کارکنان بر چهار بعد کیفیت  
سیستم ارزیابی عملکرد ارتباط مثبت می گذارد اما بیشترین  

 تاثیر را بر روی اعتماد ایجاد می نماید .  
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توان افزایی شبکه فروش    درعوامل بسیار متعددی    مروری بر مبانی نظریه متغیر مورد مطالعه مشاهده می شودتوجه به  با  

  بر اساس مدل مفهومیتوان افزایی آنها  عوامل    ،های پیشین و مبانی نظریاساس پژوهش   هستند. بر تاثیرگذار  صنعت بیمه  
 .  نشان داده شده است1در شکل

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 پژوهش مدل مفهومی  -1شکل 

 پژوهش . روش 3

کتابخانه    – توانمندسازی شبکه فروش از روش مطالعه میدانی  توان افزایی و  در این پژوهش برای شناسایی شاخص های  
استفاده شده است، سپس شاخص های    های و مطالعه پژوهش های و پیشنه های داخلی و خارجی در حوزه توانمندسازی 

شناسایی شده بر اساس نظرات خبرگان به بحث و بررسی گذاشته شده است و بر اساس خروجی حاصل از این مرحله از  
طریق پرسشنامه شاخص ها نهایی گردیدند. برای سنجش عوامل شناخته شده در این پژوهش شاخص هایی توسط افراد  

، تاثیر کم نمره 4، تاثیر زیاد نمره  ۵قسمتی از تاثیر خیلی زیاد با نمره    ۵رسی در یک طیف  خبره در زمینه موضوع مورد بر
 مورد سنجش آماری قرار گرفته اند.  1و بدون تاثیر نمره  2، تاثیر خیلی کم نمره 3

 چگونه شرایط توانمندسازی منجر به رفتارهای توانمند می شود ؟ 2017 پی جن و  همکاران 

استقلال   و  رهبری  توانمندسازی)توانمندسازی  شرط  دو 
زیردستان از  انتظار  مورد  رفتاری  نتایج  بر  توانمند    شغلی( 

تصمیم گیری(   در  و مشارکت  توانمند  اختیاری،  )رفتارهای 
 تاثیر می گذارد. 

 2016 هانایشا
بررسی توان افزایی کارکنان، کارگروهی و آموزش کارکنان بر  

 تعهد سازمانی 

توان افزایی کارکنان بر تعهد سازمانی تاثیر مثبت و معناداری  
سازمانی مثبت و از نظر آماری  دارد. اثر کار تیمی نیز بر تعهد  

 معنادار بود. 

 201۵ روی
فرهنگ توان افزایی در صنعت بیمه )یک مطالعه موردی در  

 شرکت دولتی( 
شکاف بین باور و عمل در سازمان در رابطه با فرایندها و شیوه  

 های توان افزایی وجود دارد . 

 2013 ایسیمویا
کارکنان و رضایت مشتریان در صنعت بیمه در   توانمندسازی

 نیجریه 

بین توانمندسازی کارکنان و رضایت مشتریان رابطه معناداری  
وجود دارد. در این مطالعه توصیه شده است که مدیران باید  
کارکنان خود را توانمند کنند تا بقای کارکنان، وفاداری و  

 تعهد را در آنها ایجاد نمایند. 

عوامل توان 

افزایی شبکه 

فروش صنعت 

 بیمه 

 عوامل اکتسابی

 ویژگیهای تشکیلاتی و منابع انسانی نماینده

 عوامل مالی نماینده

 ویژگیهای شرکت بیمه گر

 عوامل ذاتی

 اسشاخص ها : کاریزمای شخصیتی ، ضریب هوشی ، احس

 برتری شخصیتی ، توانایی ارتباطی و اجتماعی 

 شاخص ها : دانش بیمه ای ، فن بیان و توانایی مذاکره 

شاخص ها : دارا بودن تیم فروش ، دارا بودن دفتر مناسب و 

 امکانات لازم ، آموزش مستمر به شبکه فروش  

شاخص ها : میزان پرتفوی ، ترکیب پرتفوی ، تعداد فروش 

 بیمه نامه های خرد ، وصول مطالبات 

سازمان  جادیا،  پرداخت بموقع و مناسب خسارتشاخص ها : 

اداری ،   یکاهش بروکراس،  نگیکوچ کردیفروش با رو

آموزش ، نامه ها  مهیب یفن یآموزش ها، فروش  یها سیاست

 جادیا،  تالیجیدر حوزه د یآموزش تخصص، نرم  یمهارت ها

حس موثر بودن در شغل  جادیا،  ندهیدر نما یتعلق سازمان

  یندگینما
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 در توضیح مراحل اجرای پژوهش موارد زیر مطرح می گردد: 
 شبکه فروش در صنعت بیمه     شناسایی شاخص های توان افزایی و توانمندسازی •

شاخص های شناسایی  و بهینه سازی  جهت بررسی شاخص های شناسایی شده    آنهامصاحبه با  و    شناسایی خبرگان •
 شده با توجه به نظر خبرگان

  جامعه  سطح   در  مطلع  خبرگان  بین   پرسشنامه  40  تعداد  تحقیق،  هدف  به   توجه   با  بخش   این   در.  پرسشنامه  توزیع •
  گردید توزیع آماری

  AMOS افزار با استفاده از نرم (CB-SEM) اجرای مدل معادلات ساختاری •

 ارائه نتایج تحقیق و همچنین پیشنهادات کاربردی با توجه به نتایج بدست آمده  •

بیمه که مطلع  مدیران، کارشناسان فروش و امورنمایندگان  کلیه  پژوهش  این   ضمناً جامعه آماری از فعالیت های    صنعت 
صنعت بیمه بوده و مستقیماً با نمایندگان ارتباط دارند هستند. ضمناً حجم جامعه پژوهش از روش گلوله برفی چهل نفر خبره  

داشته    کار  سابقه  ده سال  مشغول بکار باشند، حداقل  مرتبط  فعالیت  بایست در حوزه  می  انتخابی  تعیین شده است که خبرگان
با توجه به محدودیت حجم نمونه و هدف پژوهش در ارائه   همچنین در ارتباط مستقیم با شبکه فروش صنعت بیمه باشند.و 

 و اعتبارسنجی مدل مفهومی، این تحقیق از ترکیب مصاحبه با خبرگان و مطالعات میدانی )کیفی( با تحلیل عاملی تأییدی

(CFA)   چارچوب در  است  شدهاستفاده   (کمی) CB-SEM در  عملیاتی  و  آزمون  قابل  مدلی  ارائه  امکان  روش  این   .
می فراهم  را  بیمه  صنعت  ارزش  زنجیره  سازهچارچوب  و  شاخصکند  و  اعتبارسنجی  ها  علمی  صورت  به  را  مدل  های 

 ضمناً نسبت به پژوهش های مشابه از جامعه آماری با تعداد نفرات بیشتری استفاده شده است. .نمایدمی

 ها  یافته . 4 
بیست عامل اصلی و  پنج  بر اساس  پژوهش،  این  بیمه، مدل ودر  نمایندگان صنعت  افزایی  تاثیرگذار در توان  دو شاخص 

مفهومی توان افزایی شبکه فروش صنعت بیمه ارائه شد. این مدل با تأکید بر رویکردهای راهبردی و با استفاده از ترکیب  
های عمیق با خبرگان و مطالعات میدانی برای استخراج مدل مفهومی و  صاحبهروش کیفی و کمی اعتبارسنجی گردید: م

  .ها و روابط برای اعتبارسنجی کمی سازه (CB-SEM) در چارچوب (CFA) تحلیل عاملی تأییدی

 توصیف ویژگیهای فردی و جمعیت شناختی  . 1.4

 

 خصوصیات جمعیت شناختی نمونه  -2جدول

 درصد سطوح متغییر  درصد سطوح متغییر 

 جنسیت
 87 مرد

 سابقه کاری
 2۵ سال 1۵-10

 37.۵ سال 1۵-20 13 زن

 تحصیلات

 37.۵ سال  20بالای  62.۵ لیسانس 
 32.۵ فوق لیسانس

 جایگاه سازمانی
 30 معاونت 

 3۵ مدیر ۵ دکتری 

 3۵ کارشناس   

 روایی پژوهش  . 2.4
ی  یزمانی از روا  پژوهش ابزار  لذا  قابلیت اتکاء تحقیق حائز اهمیت است.  یا همان  روایی  شناخت و سنجش    پژوهشیدر هر  

 . بهره مند باشد 1کامل برخوردار خواهد بود که: از ضریب ثبات 

 
1 - Stability coefficient 
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ها  در این پژوهش، به منظور اعتبارسنجی و روایی اولیه پرسشنامه پیش از اجرای مدل معادلات ساختاری و بررسی سازه
 .آلفای کرونباخ انجام شد. نتایج این آزمون در جدول زیر ارائه شده استها، آزمون و شاخص

 
 میزان آلفای کرونباخ عامل های پژوهش -3جدول

 آلفا کرونباخ تعداد شاخص ها عوامل 

 876/0 4 عوامل ذاتی 

 877/0 2 عوامل اکتسابی 

 868/0 3 ویژگی های تشکیلاتی و منابع انسانی نماینده

 930/0 4 نماینده عملکرد مالی 

 963/0 9 ویژگی های شرکت بیمه گر 

 
  این مشخص است ضریب آلفای کرونباخ بدست آمده برای تمامی عامل های شناسایی شده در  3همانطور که در جدول

 .  استکه نشان دهنده روایی قابل قبول سنجش عامل های فوق الذکر  بوده 70/0پژوهش بالای 

روایی همگرا می باشد که نشان دهنده میانگین    یکی دیگر از معیارهای برازش مدل های اندازه گیری، استفاده از شاخص
همبستگی یک سازه با شاخص  واریانس به اشتراک گذاشته شده بین هر سازه با شاخص های خود است. در واقع میزان  

باشد    ۵/0مقدار این شاخص بایستی بیش تر از  ،  های خود را نشان می دهد. برای داشتن روایی همگرای مناسب و قابل قبول
 . جدول زیر به بیان این شاخص در متغیرهای پژوهش می پردازد.  (2016، 1هیر و همکاران )

 
 روایی همگرا -4جدول

 نام متغیر  شاخص در مدل مقدار  نتیجه گیری 

 عوامل ذاتی  879/0 برازش مدل مناسب 

 عوامل اکتسابی  890/0 برازش مدل مناسب 

 ویژگی های تشکیلاتی و منابع انسانی نماینده 876/0 برازش مدل مناسب 

 عملکرد مالی نماینده  830/0 برازش مدل مناسب 

 ویژگی های شرکت بیمه گر  781/0 برازش مدل مناسب 

 
متغیرها در مدل بیش از مقدار استاندارد است یعنی    روایی همگراملاحظه می شود مقدار شاخص    4همانگونه که در جدول  

 است، که مناسب بودن برازش مدل را نشان می دهد.     ۵/0
ه یک سازه  یکی دیگر از معیارهای برازش مدل های اندازه گیری سنجش روایی واگرا است. روایی واگرا بیانگر میزان رابط

با شاخص هایش در مقایسه رابطه آن سازه با سایر سازه ها است به عبارت دیگر واگرای قابل قبول یک مدل حاکی از آن  
های دیگر در مدل، تعامل بیشتری با شاخص های خود دارد. روایی واگرا زمانی در سطح  است که یک سازه نسبت به سازه

راج شده برای هر سازه بیشتر از واریانس اشتراکی بین آن سازه و سازه های دیگر  قابل قبول است که میزان واریانس استخ
در جدول زیر مقادیر روی قطر اصلی جذر مقادیر واریانس استخراج شده متغیرهای    . (1981 ،2رفورنل و لارک)در مدل باشد  

 پنهان مرتبه اول و مقادیر زیر قطر اصلی همبستگی میان متغیرهاست. 
 

 
1 Hair et al 
2 Fornell & Larcker 
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 روایی واگرا   -5جدول
عوامل   نام متغیر 

 ذاتی 

عوامل  

 اکتسابی 

ویژگی های تشکیلاتی و منابع انسانی  

 سازمانی نماینده

عملکرد مالی  

 نماینده

ویژگی های شرکت  

 بیمه گر 

937/0 عوامل ذاتی       

797/0 عوامل اکتسابی   943/0     

892/0 ویژگی های تشکیلاتی و منابع انسانی نماینده  787/0  936/0    

8۵1/0 عملکرد مالی نماینده   791/0  806/0  911/0   

920/0 ویژگی های شرکت بیمه گر   829/0  932/0  879/0  884/0  

 

  یشتر بوده و این امر نشان دهنده روایی واگرایبمشاهده می شود مقادیر قطر اصلی از مقادیر زیر آن    ۵همانطورکه در جدول  
 مناسب و برازش خوب مدل اندازه گیری است.  

 شاخص های پراکندگی  متغیرهای پژوهش  . 3.4
 

 متغیر های تحقیق های مرکزی و پراکندگی   شاخص -6جدول

انحراف   چولگی کشیدگی حداقل حداکثر
 استاندارد 

 متغیر  میانگین میانه نما

 عوامل ذاتی  7۵/14 16 17 901/3 - 937/0 - 221/0 ۵ 20
 عوامل اکتسابی  ۵8/7 9 9 448/2 - 934/0 - 679/0 3 10
 ویژگی های تشکیلاتی و منابع انسانی نماینده ۵8/11 ۵0/12 14 003/3 - 840/0 - 406/0 ۵ 1۵

 عملکرد مالی نماینده  13/1۵ 17 18 490/4 - 886/0 - 743/0 6 20
 ویژگی های شرکت بیمه گر  00/3۵ 39 38 084/9 - 181/1 2۵6/0 12 4۵

 

نمره، میانگین، میانه، نما و انحراف    حداقلدر توزیع شاخص های مرکزی متغیرهای تحقیق مورد بررسی،    6مطابق جدول
استاندارد  به متغییر عوامل اکتسابی و حداکثر آنها به ویژگی های شرکت بیمه گر تعلق گرفته است. لازم به ذکر است که  

بین   و کشیدنی  بازه چولگی  اینکه  به  توجه  تا    2با  های    - 2مثبت  داده  توزیع  که  توان گفت  می  لذا  است  کشیده شده 
 عوامل)متغییرها( است. 

  متغیرهای پژوهشمطلوبیت سطح  . 4.4
ما دارای یک متغیر هستیم از آزمون  در هر مرحله از آزمون ، چون پژوهش متغیرهای برای سنجش مطلوبیت در این بخش 

T    .لازم به ذکر است که ابتدا نمره های هر متغیر استاندارد گردیده و به صورت درصد  تک نمونه ای استفاده می کنیم
 به عنوان میانگین نظری در نظر گرفته شده است.  ۵0درآمده و سپس نمره 

 
 متغیرهای تحقیق تک نمونه ای برای  Tآزمون  -7جدول

 متغیر
Test Value = 50 

 tمیزان آزمون 
درجه 
 آزادی

سطح  
 معناداری

 میانگین 
اختلاف  
 میانگین 

3/ 648 عوامل ذاتی   39 001 /0  00/6۵  00/1۵  

2/ 777 عوامل اکتسابی   39 008 /0  36/6۵  36/1۵  
3/ 317 ویژگی های تشکیلاتی و منابع انسانی نماینده  39 002 /0  7۵/6۵  7۵/1۵  

2/ 993 عملکرد مالی نماینده  39 00۵ /0  18/6۵  18/1۵  
4/ ۵26 ویژگی های شرکت بیمه گر  39 000 /0  70/69  70/19  
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محاسبه    tباشد. بر طبق مقدار آزمون  می  های تحقیق ای برای بررسی متغیرنمونهتک  tدر جدول فوق نتایج آزمون آماری   
( با قبول خطای  Test Value=50، همچنین براساس میانگین نظری متغیر )d.f=39 و با توجه به درجه آزادیشده متغییرها  

نتیجه گرفتمی   99/0( و درجه اطمینان بیش از  Sig=0/001)  01/0کمتر از   با میانگین نظری   رهای تحقیقکه متغی  توان 
، و می توانیم بپذیریم( که نشانگر عدم وجود رابطه است را نمی0Hد. یعنی فرضیه خنثی )ندارای تفاوت معناداری می باش 

کلیه عوامل و  توان گفت ، لذا می استنمره از میانگین نظری بیشتر    1۵بیش از افراد نمونه به میزان  متغییرهایگوییم سطح 
 . در سطح مطلوبی قرار دارد 7بر اساس جدولافراد نمونه متغییرهای توان افزایی شبکه فروش 

 آزمون همبستگی متغیرهای پژوهش  .5.4
پنج عامل )متغیر( در نظر گرفته شد که همبستگی این متغیرها را بوسیله    شبکه فروش  توان افزایی  برای ارائه مدلی جهت

 نشان داده ایم.   8آزمون پیرسون در جدول شماره 
 

 ماتریس ضرایب همبستگی دو به دو میان متغیرهای پژوهش  -8جدول

 عوامل اکتسابی  عوامل ذاتی  متغیر 
ویژگی های تشکیلاتی  

انسانی سازمانیو منابع   

عملکرد مالی  
 نماینده

ویژگی های  
 شرکت بیمه گر 

     1 عوامل ذاتی 

 عوامل اکتسابی 
797/0  
000/0  

1    

نمایندهویژگی های تشکیلاتی و منابع انسانی   
892/0  
000/0  

787/0  
000/0  

1   

 عملکرد مالی نماینده 
8۵1/0  
000/0  

791/0  
000/0  

806/0  
000/0  

1  

شرکت بیمه گر ویژگی های   
920/0  
000/0  

829 
000/0  

942/0  
000/0  

879/0  
000/0  

1 

 

 . است* در هر خانه ارقام سطر اول ضریب پیرسون و سطر دوم سطح معناداری  
همبستگی حاصل از رابطه دو به دو میان متغیرهای تبیین کننده    نمایان است با توجه به ضرایب  8همانطور که در جدول 

بنابراین ،  است  01/0شبکه فروش و سطح معناداری حاصل از که برای تمامی این متغیرها کمتر از    مفهومی توان افزاییمدل  
 می توان گفت رابطه نسبتاً قوی، مستقیم و معناداری بین تمامی این متغیرها با هم وجود دارد.  

 اولویت بندی متغیرها و مولفه های آن ها  . 6.4
برای اولویت بندی متغیرهای تبیین کننده مدل توانمندسازی شبکه فروش همه نمرات مربوط به این متغیرها با استفاده از  
آماره فریدمن رتبه بندی گردید و سپس براساس میزان کای اسکوئر حاصل از آزمون فریدمن و سطح معناداری آن مورد  

 ضاوت قرار گرفت.ق

 رتبه بندی متغیرهای تبیین کننده توانمندسازی شبکه فروش  -9جدول
 رتبه میانگین انحراف استاندارد  میانگین عوامل)متغیرها( 

 34/3 901/3 7۵/14 عوامل ذاتی 

 04/1 448/2 ۵7/7 عوامل اکتسابی 

 14/2 003/3 ۵8/11 نمایندهویژگی های تشکیلاتی و منابع انسانی 

 49/3 490/4 13/1۵ عملکرد مالی نماینده 

 00/۵ 084/9 00/3۵ ویژگی های شرکت بیمه گر 

Chi-Square  330/14۵    =              df  = 4              Sig = 000/0  
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در رتبه بندی بدست آمده از طریق آزمون فریدمن در خصوص بررسی    شود، می  مشاهده  9شمارههمانگونه که در جدول  
با میانگین رتبه  ویژگی های شرکت بیمه گر و مقایسه متغیرهای تبیین کننده مدل مفهومی توان افزایی شبکه فروش، متغیر  

در رده دوم اولویت قرار می   49/3با میانگین رتبه  عملکرد مالی نماینده    دارای بالاترین میانگین رتبه است، متغیر     00/۵
با میانگین   ویژگی های تشکیلاتی و منابع انسانی سازمانیدر رده سوم، متغیر   34/3گیرد، متغیر عوامل ذاتی با میانگین رتبه 

در رده چهارم اولویت بندی تبیین این مدل قرار    04/1با میانگین رتبه    یدر رده چهارم و متغیر عوامل اکتسابی    14/2رتبه  
بدست آمده از آزمون فریدمن و همچنین سطح معناداری حاصل از    (145/330)1گیرند. با توجه به مقدارکای اسکور می  
 است که می توان گفت که این اولویت بندی به لحاظ آماری قابل قبول است.   01/0کمتر از   (Sig = 0/000)آن 

 الگوی معادلات ساختاری. 7.4
ساختاری تکنیکی برای تحلیل داده ها است که بمنظور ارزیابی بین دو نوع از متغییرها طراحی شده   الگوسازی معادلات 

است. الف(متغییرهای آشکار، ب( متغییرهای مکنون یا پنهان. الگوی معادلات ساختاری نسبت به سایر تکنیک های تحلیل  
پیچیده را در تحلیل آزمون کند. ویژگی بسیار ارزشمند  داده این امکان را فراهم می سازد که محقق بتواند مدل های نظری  

الگوی   از  که  زمانی  است.  سنجش  مدل  متغییرهای  میان  روابط  زمان  هم  پردازش  و  تحلیل  ساختاری،  معادلات  الگوی 
معادلات ساختاری استفاده می شود، یک مولفه ی مهم تحلیل ارزیابی چگونگی برازش مدل فرضیه ای با داده های مشاهده  

های واقعی آزمون کند. های نظری پیچیده را در قالب دادهدهد تا مدلاستفاده از این الگو به محقق امکان میده است.  ش
به   زمان، تحلیل همCB-SEM های ارزشمندیکی از ویژگی بین متغیرهای مدل سنجش و مدل ساختاری است و    روابط 

 2مدل ساختاری تحقیق با کاربرد نرم افزار آموس .کندهای مشاهده شده کمک میای با دادهارزیابی برازش مدل فرضیه
مربوط به  ی  و معناداری تمامی گویه ها  ضرائب رگرسیونی  استاندارد  غیر  تخمین   10در جدولانجام شد. برای اعتبار سنجی  

 مورد بررسی قرار می گیرد.   متغیرهای تحقیق
 

 سوالات مربوط به متغیرهای تحقیقضرایب رگرسیونی استاندارد غیر تخمین -10جدول

 شاخص  متغیر
تخمین  
 استاندارد

خطای 
 استاندارد

نسبت بحرانی   
C.R. 

سطح  
 معناداری

 عوامل ذاتی 

q1 1.000    

q2 .951 .170 5.601 *** 

q3 1.082 .196 5.525 *** 

q4 1.248 .213 5.866 *** 

    q5 1.000 عوامل اکتسابی 

q6 1.015 .136 7.455 *** 

 ویژگی های تشکیلاتی و منابع انسانی نماینده
q7 1.000    

q8 1.050 .152 6.905 *** 

q9 .952 .129 7.392 *** 

 عملکرد مالی نماینده 

q10 1.000    

q11 1.005 .128 7.824 *** 

q12 .943 .124 7.602 *** 

q13 1.151 .149 7.729 *** 

 ویژگی های شرکت بیمه گر 

q14 1.000    

q15 .923 .102 9.032 *** 

q16 1.028 .102 10.041 *** 

q17 1.105 .120 9.240 *** 

q18 1.027 .105 9.755 *** 

q19 .845 .117 7.222 *** 

q20 .973 .095 10.288 *** 

q21 .903 .097 9.294 *** 

q22 .827 .150 5.500 *** 

 
1 Chi-square 
2 AMOS 
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سطح معناداری در تمامی سوالات    به اینکهبزرگتر و همچنین نظر    96/1با توجه به اینکه نسبت بحرانی در تمامی سوالات از  
 لذا تمامی سوالات می توانند در مدل باقی بمانند. است، 0۵/0کمتر از 

 
 بار عاملی سوالات مربوط به متغیرهای تحقیق  -11جدول

 بار عاملی  شاخص  متغیر بار عاملی  شاخص  متغیر

 عوامل ذاتی 

q1 .769 

 
 

 ویژگی های شرکت بیمه گر 

q14 .923 

q2 .805 q15 .878 

q3 .796 q16 .910 
q4 .835 q17 .885 

 عوامل اکتسابی 
q5 .878 q18 .902 

q6 .889 q19 .800 

 ویژگی های تشکیلاتی و منابع انسانی نماینده
q7 .880 q20 .917 

q8 .803 q21 .887 

q9 .832 q22 .690 

 
 عملکرد مالی نماینده 

 

q10 .867 

 q11 .890 

q12 .878 
q13 .885 

 
و در نظر گرفتن این نکته که بار عاملی برای تمامی سوالات متغیرهای    11جدول  بارهای عاملی مذکور در  با توجه به

می توان گفت که بارهای عاملی تمامی گویه های مذکور متغیرهای که تحت عنوان    است، لذادرصد    30/0تحقیق بالای  
 متغیر مکنون ذیل آن قرارگرفته اند را می سنجند و برای این سنجش از اعتبار لازم برخوردارند.

 پژوهش  کواریانسی متغیرهایبرازش مدل . 8.4
مدل را اجراءکرده  و سپس در ادامه برای آگاهی از برازش  ابتدا    آموسبررسی برازش مدل با استفاده از نرم افزار  برای  

 مدل حاصل، از کواریانس متغیرهای تحقیق، ضرایب کواریانسی گزارش و  آماره های مربوط را مورد تحلیل دادیم.  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 استاندارد غیردر حالت  سازه های توانمندسازی شبکه فروش کواریانسی مدل  -2شکل 
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 در حالت استاندارد سازه های توانمندسازی شبکه فروش کواریانسی مدل  -3شکل 

 

 :ارائه شده است 12شمارهدر جدول  سازه های توانمندسازی شبکه فروش کواریانسیهای برازش مدل شاخص
 

 برازش مدل نیکویی های شاخص  -12جدول

Chi-square DF Probability level CMIN/DF RMSEA NFI CFI IFI 

3۵4/207  199 032/0  042/1  033/0  823/0  991/0  990/0  

 

را به عنوان نقطه    ۵هر چه کوچکتر باشد بیانگر برازش بهتر است و معمولاً عدد    CMIN/DFلازم به ذکر است حاصل  
نیز هر چه به صفر نزدیکتر باشد بیانگر برازش بهتر است. معمولاً عددی بین   RMSEAدهند. شاخص  برش مد نظر قرار می

( هر چه به یک نزدیکتر باشد  NFI, IFI   و  CFIها )گیرد. سایر شاخص به عنوان نقطه برش مد نظر قرار می  10/0تا    0۵/0
 بیانگر برازش بهتر است.  

-P)است که با توجه به سطح معناداری آن    (Chi-square = 207/354)مقدار خی دو    شودهمان طور که مشاهده می

value = 0/032)     با     دو بر درجه آزادی برابرحاصل تقسیم مقدار خیبوده، قابل قبول است. همچنین    0۵/0که کمتر از
. مقدار  که نقظه برش قابل قبولی است قرار دارد و از این نظر این آماره قابل قبول است  ۵، که کمتر از نمره  است  1/ 042

RMSEA  مقدار  است لذا قابل قبول است.  10/0، که کمتر از است 033/0برابر با نیزIFI و CFI   قابل قبول است و از عدد
با این حال، با توجه به   ،اندکی کمتر از نقطه برش تعیین شده است NFI ر است. مقدارکه معیار قابل قبولی است بیشت  90/0

به علت  در محدوده مطلوب قرار دارند و  (Chi-square/df) و نسبت CFI ،IFI ،RMSEA های برازشاینکه سایر شاخص
ی توان گفت که شاخص های  در کل م  و  نیز قابل پذیرش در نظر گرفته شد حجم نمونه محدود است، این مقداراینکه  

 .  دارای برازش مناسبی استبرازش حاکی از آن است که مدل بدست آمده 
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 کواریانس سازه های پژوهش . 9.4
 ضرائب کواریانسی سازه های پژوهش  -13جدول

 ESTIMATE S.E. C.R. P کواریانس سازه ها 

 *** 3.425 251. 859. عوامل اکتسابی  <--> عوامل ذاتی 

 *** 3.622 218. 789. ویژگی های تشکیلاتی <--> ذاتی عوامل  

 *** 3.483 237. 826. عملکرد مالی  <--> عوامل ذاتی 

 *** 3.692 234. 863. عوامل ذاتی  <--> ویژگی های شرکت بیمه گر 

 *** 3.615 256. 926. ویژگی های تشکیلاتی <--> عوامل اکتسابی 

 *** 3.564 288. 1.026 عملکرد مالی  <--> عوامل اکتسابی 

 *** 3.715 274. 1.019 عوامل اکتسابی  <--> ویژگی های شرکت بیمه گر 

 *** 3.606 236. 852. عملکرد مالی  <--> ویژگی های تشکیلاتی

 *** 4.023 241. 969. ویژگی های تشکیلاتی <--> ویژگی های شرکت بیمه گر 

 *** 3.779 259. 977. عملکرد مالی  <--> ویژگی های شرکت بیمه گر 

 

ضرائب کواریانسی بین سازه های پژوهش ، انحراف استاندارد، نسبت بحرانی و سطوح معناداری آن ارائه شده    13در جدول
، است  0۵/0که کمتر از     (P-value < 0/05)است. با توجه به سطوح معناداری بدست آمده از کواریانس بین داده ها  

 شبکه فروش می باشند.  توان افزاییژوهش قادر به ارائه یک مدل می توان گفت که سازه های پ

 گیری  . بحث و نتیجه 5

یکی    و بعنوان  نمایندگان بیمه یکی از بخش های کلیدی و تاثیرگذار در صنعت بیمهیافته های تحقیق نشان داده است که  
سهم فروش بیشتر در سال های اخیر  های بیمه برای افزایش  شرکت  هستند.  از مهمترین فاکتورهای زنجیره ارزش این صنعت

تا از این طریق بتوانند سهم بیشتری را از مجموع فروش صنعت بیمه  به سرعت در حال افزایش تعداد نمایندگان خود هستند  
به این مقوله باعث شده که به جای کیفیت جذب نماینده موثر و موفق تر در این  اما شاید توجه خیلی زیاد    کسب نمایند.

توانمند سازی نمایندگان به شدت  توان افزایی و  حوزه توجه بیشتر به کمیت آنها شود. از اینرو در سال های اخیر توجه به  
های بیمه این مهم در دستور کار ویژه   مورد توجه قرار گرفته به شکلی که در آئین نامه های بیمه مرکزی و همچنین شرکت

 آنها قرار گرفته است.  
های قبلی، این مطالعه نشان داد که توان افزایی شبکه فروش یک فرآیند چندلایه است که نیازمند  در مقایسه با پژوهش 

دهد شده، نشان میدر مدل ارائه  باشد. رویکرد زنجیره ارزشزمان به توسعه فردی و اصلاح ساختارهای پشتیبان میتوجه هم
که هر فعالیت و فرآیند توان افزا در شبکه فروش، به طور مستقیم بر خلق ارزش برای مشتری و سازمان تأثیر دارد. بنابراین،  

برای مدیران و تصمیماین مدل می بهبود فرآیندها، طراحی سیاستتواند راهنمایی عملی  راهبردی و  گیرندگان در  های 
های فروش و بهبود عملکرد  ساز تحقیقات آتی در حوزه مدیریت شبکهعملکرد شبکه فروش باشد و همچنین زمینه ارتقای
 .ای شودهای بیمهسازمان

بهیافته میدستهای  نشان  پژوهش  آماری  تحلیل  از  مؤلفهآمده  از  بیمه  نمایندگان  ادراک  که  و  های  دهد  افزا  توان 
حد متوسط ارزیابی شده است. این امر بیانگر آن است که ساختارهای موجود در شرکت  ، در سطحی بالاتر از  توانمندساز

اند. از سوی دیگرضرایب گر، عوامل فردی و سازمانی مؤثر بر عملکرد نمایندگان را در جهت مثبت تحت تأثیر قرار دادهبیمه
ای  گونهبه  ،است  توان افزاییانسجام میان ابعاد  دهنده یکپارچگی و  همبستگی بالا و معنادار بین متغیرهای اصلی پژوهش نشان

 .نیز منجر شود با رویکرد راهبردی هاتواند به بهبود سایر حوزهکه تقویت هر یک از عوامل، می

های مختلف در زنجیره ارزش، در تعامل با یکدیگر، به خلق ارزش برای مشتری  دهد که فعالیتنتایج پژوهش نشان می
سا سودآوری  افزایش  میو  کمک  و  زمان  دارند  زنجیره  این  در  کلیدی  نقش  فروش  نمایندگان  بیمه،  صنعت  در  کنند. 
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آنتوان ارزشافزایی  کیفیت  ارتقای  و  مشتریان  به  بهبود خدمات  باعث  میها  صنعت  عوامل  افزوده  این،  بر  علاوه  شود. 
نیازهای  های مدیریتی قوی، پیش سیستم  های سازمانی وپشتیبانی شامل فناوری اطلاعات، آموزش نیروی انسانی، زیرساخت

روند. بنابراین، به منظور بهبود عملکرد شبکه فروش و تقویت زنجیره ارزش  افزایی مؤثر نمایندگان به شمار میاساسی توان
 .در صنعت بیمه، توجه همزمان به توسعه فردی نمایندگان و ارتقای ساختارهای پشتیبان سازمانی ضروری است

گذاری هدفمند در ارتقاء دانش، مهارت و ، این نتایج بیانگر آن است که سرمایهو رویکرد راهبردی  مدیریتیاز منظر  
)به نمایندگان  آموزشانگیزش  طریق  از  سیستمویژه  و  اثربخش  سازمانی،  های  فرآیندهای  بهبود  کنار  در  انگیزشی(  های 

توان  توان نتیجه گرفت که  ها گردد. در نهایت، مینکرد مالی آوری شبکه فروش و بهبود عملتواند منجر به افزایش بهرهمی
گذاران سازمانی به تعامل میان  واقعی در صنعت بیمه، تنها در صورتی محقق خواهد شد که سیاست  افزایی و توانمندسازی

 .عوامل فردی و سازمانی توجهی راهبردی داشته باشند

،  پرداخت بموقع و مناسب خسارتبیمه گر شامل شاخص های:    در نتیجه آزمون های صورت گرفته ویژگی های شرکت
،  نامه ها مه ی ب ی فن  یآموزش ها، فروش یها  اداری،  سیاست ی کاهش بروکراس، نگی کوچ   کردیسازمان فروش با رو جادیا

حس موثر بودن در    جادیاو    ندهیدر نما  یتعلق سازمان  جادیا،  تالی ج یدر حوزه د  یآموزش تخصص ،  نرم  یآموزش مهارت ها
بالایی در توانمندسازی شبکه فروش و بعد از آن عملکرد مالی نماینده با شاخص های:  ندگیشغل نما ی از اهمیت بسیار 

میزان پرتفوی، ترکیب پرتفوی، تعداد فروش بیمه نامه های خرد، وصول مطالبات و سپس عوامل ذاتی با شاخص های:  
برتری شخصیتی، توانایی ارتباطی و اجتماعی و ویژگی های تشکیلاتی و منابع    کاریزمای شخصیتی، ضریب هوشی، احسای

انسانی نماینده با شاخص های: دارا بودن تیم فروش، دارا بودن دفتر مناسب و امکانات لازم، آموزش مستمر به شبکه فروش  
 مورد توجه است. و در نهایت عوامل اکتسابی با شاخص های: دانش بیمه ای، فن بیان و توانایی مذاکره

با توجه به نتایج پژوهش،  پیشنهادات کاربردی ذیل برای پژوهش های آتی ارائه می گردند. الف: بهره گیری از سایر  
شبکه فروش. ب: تست مدل در یکی از شرکت های بیمه ای به جهت    توان افزاییمدل های تصمیم گیری در خصوص  

. پ: خروج عوامل غیر قابل کنترل و تاکید بیشتر بر عوامل تحت  ارائه شدهاز مدل    سنجش میزان خروجی های مورد انتظار
 شبکه فروش.   توان افزایی کنترل شرکت های بیمه ای به جهت 

هایی قرار دارد و پژوهش حاضر نیز از این قاعده مستثنی  هر تحقیق علمی تحت تأثیر محدودیت: محدودیت های تحقیق  
ه تعداد افراد خبره کمتر بود، در این مطالعه تلاش شد تا تعداد خبرگان بیشتری در  های پیشین کنیست. نسبت به پژوهش 

های تحقیق به  ترین محدودیتها و تعداد نسبی خبرگان همچنان از مهمنمونه گنجانده شود، با این حال محدودیت داده
در   (CFA) یژه تحلیل عاملی تأییدیوها و دقت تحلیل آماری، بهآوری دادهرود. این محدودیت بر روند جمع شمار می

، تأثیر گذاشت و موجب شد که برازش مدل و روابط پیشنهادی تنها با احتیاط تفسیر شوند و تعمیم  CB-SEM چارچوب
های  نتایج به کل شبکه فروش صنعت بیمه با محدودیت مواجه باشد. علاوه بر این، عدم امکان اجرای مدل در یکی از شرکت

 .های پژوهش استعملکرد واقعی شبکه فروش نیز از دیگر محدودیتبیمه برای سنجش 
 

 تضاد منافع 
 وجود ندارد.  تعارضی در منابع بین نویسندگان هیچگونه  
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 منابع  
 (. ایزی بیمه 1403امینیان، امید. ) 

کارکنان: مطالعه موردی سازمان    بندی عوامل مؤثر بر توانمندسازی (. شناسایی و اولویت 1394. ) امیر و گروسی،  علی ، باباییان، ماندانا بیات، 
 /https://civilica.com/doc/958268بازیابی از   .27مدیریت بازرگانی،   .ای آموزش فنی و حرفه 

طات و توانمندسازی کارکنان و نمایندگان بیمه  (. تعیین رابطه انتقال دانش از طریق فناوری اطلاعات و ارتبا 139۵. ) مهدی حداد اسکوئی،  
 /https://civilica.com/doc/631545بازیابی از   .المللی نخبگان مدیریت کنفرانس بین  .ایران در استان اردبیل 

هوش    کاربست های بهسازی و توسعه  بندی پیشران (. بازشناسی و رتبه 1404. ) ضا آذرپرا، ر و    جمشید ، صالحی صدقیانی،  سین مزوی، ح ح 
ایران  ج.ا.  گاز  و  نفت  صنعت  ارزش  زنجیره  در  راهبردی مجله   .مصنوعی  ارزش  زنجیره   .8۵- ۵9،  ( 1) 2،  مدیریت 

https://doi.org/10.22075/svcm.2025.38434.1033 
بندی عوامل مؤثر بر توانمندسازی  (. شناسایی و رتبه 1399کار، سید مظفر و رحمتی، یلدا. ) اصل، هاشم، شاهرودی، کامبیز، میربرگ دقیقی 

 http://noo.rs/u87dxبازیابی از    .337-331،  (4)2توانمندسازی سرمایه انسانی،   .نیروی فروش در صنعت بیمه 

وری دانش بر توانمندسازی کارکنان در یک  (. بررسی تأثیر بهره 1399الإسلامی، نسرین. ) دهقانی نیر، مهدی، محمدی مقدم، یاسر و شیخ 
  .113–94،  ( 27) 7توسعه منابع انسانی و آموزش،   .ای شرکت بیمه 

چهارمین کنفرانس ملی و دومین کنفرانس  تجزیه و تحلیل زنجیره ارزش. در  (.  1394. ) سیدیوسف موسوی،    حاتم و سلیمانی،  ،  عماد رضائی،  
 https://civilica.com/doc/427932تهران. بازیابی شده از   .المللی حسابداری و مدیریت بین 

 .ای بر بهبود عملکرد نمایندگان شرکت بیمه در استان همدان (. بررسی تأثیر آموزش تخصصی حرفه 1397. ) مجتبی جواد و قیاسی،  رمضانی،  

 بازیابی از     .دومین همایش ملی حسابداری، مدیریت و اقتصاد با محوریت اشتغال پایدار و نقش آن در رشد صنعت 
https://civilica.com/doc/844229/ 

 -https://www.centinsur.ir/fa(. بازیابی از  1402سالنامه آماری صنعت بیمه. ) 

- 49، ( 30) 11فصلنامه امنیت اقتصادی،  .1403یمه در پنج سال منتهی به سال  (. گزارش عملکرد صنعت ب 1403. ) عصومه سادات ، م ی سجاد 
38. 

کارکنان بیمه سلامت:    (. شناسایی عوامل فردی مؤثر بر توانمندسازی 1399، حسین. ) فاندیز و    حبیب اله ، طاهرپور کلانتری،  حمید سهیلی،  
   .21۵–189،  2های مدیریت منابع انسانی،  پژوهش  .مطالعه موردی سازمان بیمه سلامت 

https://dor.isc.ac/dor/20.1001.1.82548002.1399.12.2.6.5 
مجله  (، مطالعه موردی صنایع لبنی ) اثر استراتژیهای رقابتی بازاریابی کشاورزی بر توسعه زنجیره ارزش: تحلیل (. 1401سیف اللهی، ناصر. ) 

  . 93۵- 944،  4شماره  ،  53دوره  ن،  تحقیقات اقتصاد و توسعه کشاورزی ایرا 
https://doi.org/10.22059/ijaedr.2022.340629.669137 

م شفیعی  ) حسن نیکابادی،  شایستگی 1404.  برای  مدلی  تأمین (.  زنجیره  و  ارزش  زنجیره  مدیران  کلیدی  ارزش   .های  زنجیره  مدیریت 
 https://doi.org/10.22075/svcm.2025.36997.1025شگاه سمنان.  سمنان: دان  .40–2۵،  1راهبردی، 

سازی بر عملکرد فروش: بررسی نقش میانجی خلاقیت و رضایت شغلی؛  (. تأثیر شبکه 1402. ) مرتضی ،  رجوعی و    محمدعلی شیردل شرقی،  
  .16–1،  ( 1) 13،  نوین   بازاریابی   تحقیقات  .بیمه کوثر مشهد   مطالعه موردی: نمایندگی 

https://doi.org/10.22108/nmrj.2023.134795.2745 
 .2023(. بازدید از شبکه فروش شرکت بیمه سامان، گردهمایی بزرگ  1402. ) حمدرضا ضرابیه، ا 

فصلنامه پژوهش و   .یابی معادلات ساختاری شناختی کارکنان: ابعاد و اعتبارسنجی بر اساس مدل (. توانمندسازی روان 1384. ) بیژن عبداللهی،  
 https://sid.ir/paper/67966/faبازیابی از   .64–37ریزی در آموزش عالی،  برنامه 

در    زنجیره ارزش و نوآوری عملکرد از طریق    بر بهبود  (TQM) مدیریت کیفیت جامع   بررسی تاثیر (.  1403. ) اسم ق ،  سورشجانی   اده ز عبدالل 
- 118،  ( 3) 1مدیریت زنجیره ارزش راهبردی،  .ارائه خدمات بانکی)مورد مطالعه: بانک توسعه تعاون استان های سمنان و مازندران( 

138.   https://doi.org/10.2207۵/svcm.202۵.36۵89.1۰1۷ 

(. مدل عوامل مؤثر بر عملکرد نیروی فروش: رویکرد  1387. ) هوشنگ و اسداللهی،    حمید ، روستا، احمد، خدادحسینی، سید  شهریار عزیزی،  
 https://www.sid.ir/paper/449275/faبازیابی از   .274–2۵3،  29انداز مدیریت بازرگانی،  چشم  .یابی معادلات ساختاری مدل 

https://civilica.com/doc/958268/
https://civilica.com/doc/631545/
https://doi.org/10.22075/svcm.2025.38434.1033
http://noo.rs/u87dx
https://civilica.com/doc/427932
https://civilica.com/doc/844229/
https://www.centinsur.ir/fa-
https://dor.isc.ac/dor/20.1001.1.82548002.1399.12.2.6.5
https://doi.org/10.22059/ijaedr.2022.340629.669137
https://doi.org/10.22075/svcm.2025.36997.1025
https://doi.org/10.22108/nmrj.2023.134795.2745
https://sid.ir/paper/67966/fa
https://doi.org/10.22075/svcm.2025.36589.1017
https://www.sid.ir/paper/449275/fa
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 بازیابی از   .(20۵- 204تعامل،   .(. عوامل مؤثر بر توانمندسازی منابع انسانی 1388. ) حامد محمدی،  
https://ensani.ir/file/download/article/1633072901-10463-1400-9.pdf 

دیران فروش در صنعت  (. مدل توانمندسازی م 1396. ) حسینعلی و نیرومند،    اکبر پور طباطبایی، سید  لی ی ، ن محمود ، قربانی،  سعید مسکین نواز،  
 بازیابی از   .40–21،  ( 2) 32ای،  های بیمه پژوهش  .بیمه: مطالعه موردی نمایندگان فروش بیمه در استان خراسان رضوی 

https://ensani.ir/file/download/article/20180218093152-9539-244.pdf 
جله مدیریت  م  .سنجی و ارائه نقشۀ دانشی زنجیرۀ ارزش جهانی (. تحلیل کتاب 1403. ) ریم و عطایی، م   امد چی، ح ، خامه سین نوروزی، ح 

 https://doi.org/10.22075/svcm.2025.37135.1026 .71،  (3)1زنجیرۀ ارزش راهبردی،  
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