
 

 فصلنامه اختصاصی تبلیغات و بازاریابی
 پارس مدیر

  1394، زمستان 1شماره 

  
 

 

 پورتر یرقابت يروین 5عمر با استفاده از  مهیب يعوامل موثر بر جذب مشتر ییشناسا
 

 (ب) *یگیماقجربیس(الف)، ي دیدکتر ناصر حم
 نیقزو یدانشگاه آزاد اسلام یعلم ئتیهالف: 
 shh.ghajarbeigi@gmail.com - نیقزو یدانشگاه آزاد اسلام مهیب شیگرا یارشد بازرگان یکارشناسب: 

 چکیده
و رفاه جوامع از لحاظ توسعه  نیتأم زانیسنجش م يشناخته شده براهاي  از شاخص یکیعمر به عنوان  مهیب

 نیدر ا يعوامل موثر بر جذب مشتر ییپژوهش به شناسا نیدارند. لذا در ا ییبالا تیدرجه اهم یو انسان ياقتصاد
و از نظر روش انجام  يهدف کاربرد رتوسعه پرداخته شده است. پژوهش حاضر از نظ مهیبهاي  حوزه در شرکت

 يمنظور پرسشنامه ا نیپورتر استفاده شده است. بد یرقابت يروین 5انجام آن از مدل  يبرا. باشد می یفیتوص
قرار گرفت. جامعه پژوهش حاضر را  دییآن مورد تا ییایو پا ییو روا دهیردگ نیتدو روین 5محقق ساخته براساس 

داده اند. تعداد نمونه با استفاده از جدول مورگان تعداد  لیتوسعه تشک مهیبهاي  و کارشناسان شرکت انیمشتر
و معنادار بودن  رهایمتغ انیرابطه م PLSبا استفاده از نرم افزار . دیگرد نییکارشناس تع 181و  يمشتر 322
بر  رهایمتغ يارگذ ریو تاث یهمبستگ زانیم نییتع يبرا رمنیاسپ یشد و از آزمون همبستگ یبررسها  هیفرض

استفاده  دمنیاز آزمون فر رهایمتغ تیاهم زانیم يرتبه بند يبرا نیهمچن. استفاده شد يشاخص جذب مشتر
؛ ورود  انیگذار بوده و از نظر مشتر ریتاث انیپورتر بر جذب مشتر یرقابت يروین 5شد که  نیا جهیشد. نت
هاي  متفاوت شرکت طیو از نظر کارشناسان ؛ شرا هداشتها  مولفه نیرا در ب تیاهم نیشتریب دیجدهاي  شرکت

 .دیارائه گرد ییشنهادهایدر ادامه پ ورا داشته اند  تیاهم نیشتریب دیجد
 توسعه مهیشرکت ب ،عمر مهیب ،مهیب ،مدل پورتر ،يجذب مشترواژگان کلیدي: 
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 مقدمه -1
قابل مشاهده و  ریباشد. از آنجا که خدمات غ می مهیصنعت ب یابیدر مباحث بازار یهاي خدمات تیاز فعال یکی

 مهی) ب1389و همکاران،  یتر خواهد بود. (فرقان دهیچیپ انیمشتر تیجلب رضا لیدل نیناملموس است، به هم
 مهیاست استفاده از ب دهیخود برگز ياقتصادبا خطرها و رفع مشکلات  ییارویرو يکه انسان برا ییاز راهکارها یکی

افراد جامعه و  یسطح زندگ ياارتق ه،یآت نیاز اتفاقات، تأم یناش یمال يانهایمؤثر در جبران ز يا لهیبه عنوان وس
خطرها و حوادث  یعلاوه بر آن که آثار مال مهیباشد ب کشور می يرشد و توسعه اقتصاد يمطمئن برا يبستر جادیا

استعدادها و  ییآرامش موجب رشد و شکوفا نیبخشد که ا به انسان می يآرامش فکر یکند نوع را برطرف می
هاي عمر و پس انداز به علت  مهیب ،مهیهاي مختلف ب رشته نیدر ب. گردد در جامعه می يو بهره ور ییکارآ شیافزا
شده اند  یطراح يها به گونه ا مهینوع ب نیبرخوردار است ا يا ژهیو تیکه در بر دارد از اهم یقابل توجه يایمزا

و  دهید و خانواده اش تدارك دخو ندهیآ يرا برا يقابل ملاحظه ا هیتواند سرما در آمد می زانیکه هر کس با هر م
 )1391 ،یتورم و کاهش ارزش پول در امان بماند. (نصرت بیاز آس

از  یبانینهاد پشت نیتر يقو گرید ییو از سو ياقتصاد ينهادها نیتر از عمده یکی یاز طرف مهیصنعت ب امروزه
اشخاص  مهیب مه،یها و انواع مختلف ب رشته انی. در مشود یمحسوب م یو خانوادگ ياقتصاد ينهادها ریسا

 مهینوع ب نیا رای) ز1389 زاده، یو تق یبرخوردار است (طالقان يا ژهیو گاهیعمر و پس انداز از جا مهیبخصوص ب
و آرامش را  شیآسا نکهی) و علاوه برا1390 رتبار،یهر فرد باشد (م يبرا یپوشش کامل تواند یدارد که م ییایمزا
 )1386 ،يمطرح است. (آقازاده و رزمجو زین يگذار هیسرما نهیگز کیبه عنوان  کند یفراهم م ارگذ مهیب يبرا

 یاصل فهی. وظباشد یآنها م يبرا سکیمردم و ارائه پوشش ر يپس اندازها يگردآور يبرا یمال یخدمت مه،یب
 يها از خسارت یو مشکلات ناش ها ینگران مهی. بباشد یکننده خسارتها م جادیا یاحتمال يدر برابر رخدادها مهیب
 کند یجامعه فراهم م يرا برا ییها هیسرما نیچنهم مهی. بدهد یرا پوشش م ریم و از اموال و مرگ یشده ناش جادیا

  مجموعه ریدر ز مهیاند. ب شده يگذار هیسودمند سرما يها رفتن اندوخته شده در بخش نیاز ب يها هیسرما نیکه ا
 يمشتر تیمحصول و رضا تیفیبه ک یتوجه کاف دیخدمت، با نیا یابیو در بازار ردیگ یبخش خدمات قرار م

عمر درکشور  مهیب دیخر يو فرهنگ ساز یهاي زندگ مهی) بهبود فروش ب1390و همکاران،  يپرداخته شود. (سبز
بدون دارند  دیبرآن تاک ربطیودست اندرکاران ذ مهیهاي ب تمام شرکت يمرکز مهیاست که ب ياز جمله موارد

انواع مختلف  فروشو به دنبال آن  مهیشده در صنعت ب دیتولیها مهیاز حق ب یهاي زندگ مهیسهم ب شیافزا دیترد
 نیباشد درا می ریشبکه فروش امکان پذ تیموثر وهدا یابیهاي بازار تیانجام فعال قیهاي عمر ا زطر نامه مهیب

 یرقابت يایبه عنوان مزا انیعمر به مشتر يمههایروش عرضه ب نیو اتخاذ بهتر عیراستا انتخاب مناسب کانال توز
 )1390 ،يادو مر یشود. (همت محسوب می مهیهاي ب شرکت
 کیاز  گذاران مهیب يبرا یو روان ياقتصاد ،یمثبت اجتماع راتیتأث لیعمر به دل يها  مهیب ها، مهیانواع ب انیم از

درآمد از  شیکوتاه مدت و بلند مدت و افزا يها  يگذار هیجهت سرما يا مهیب يها  شرکت یتوان مال شیسو و افزا
در توسعه آن  ایدر سراسر دن يا مهیب يها  شوند که شرکت یمحسوب م ها مهیانواع ب نیتر از مهم یکی گر،ید يسو

چندان  -فراوان آن  تیاهم رغمیعل -عمر يها  مهی. در کشور ما فروش بندینما یم یتلاش و کوشش فراوان
در  ها مهینوع ب نیجهت توسعه ا یاساس يعمر، از راهکارها يها  مهیب  یعلم یابینبوده است. بازار زیآم تیموفق

کرده است و  دایپ ياریبس شیافزا مهیدر حوزه ب يریرقابت پذ امروزه )1386 ض،ی. (فدیآ یم مارکشور به ش
حوزه کمک  نیدر ا يمشتر شتریبر جذب هرچه ب توانند می یچه عوامل ابندیدر تلاش باشند تا در دیباها  سازمان
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توانند  می که ياز موارد یکی باشد می يمهم و ضرور اریحوزه بس نیدر ا رگذاریعوامل تاث ییشناسا نروی. از اندینما
را ها  مولفه نیو مناسب تر نیپورتر است، که بهتر یرقابت يروین 5 مدل ،کمک کندها  حوزه به سازمان نیدر ا
 مورد بحث قرارداده است.ها  سازمان يبرا

 پیشینه و مبانی نظري پژوهش -2
نحو میلادي تا کنون به  70ي  هاي دهه   بیمه یک محصول مبتنی بر خدمت است که بازاریابی آن از میانه

هاي  هیچ ارتباطی با محصول فیزیکی ندارد، در بین گروهبیمه از آنجایی که  اي تعریف نشده است. شایسته
 منظور به طرف دو بین که است قراردادي ). بیمه2002. (آوسوآگو،گیرد قرار میت، در گروه خدمات خالص خدما
 و گر بیمه یکی شخص دو بین است قراردادي بیمه( ایران مدنی قانون مطابق.گردد می منعقد خاص خدماتی ارائه

 به وارد معین خسارت بیمه حق نام به مبلغی دریافت قبال در کند می تعهد اول شخص که گذار بیمه دیگري
 و بیمه حق،ریسک با احتمالی خطر عمده اصطلاح سه عمل هر در تعریف این با .)کند جبران را دیگر شخص
 یک از خطر جاجایی به تنها زیرا است جویانه سود خصوصیات فاقد عملیات این آید می پیش خسارت جبران
 اقدام این با چون است مترقبه غیر وقایع با مقابله مزبور عملیات از منظور. شود می محدود دیگر طرف به طرف
  )1369، هوشنگی(. دهد می پوشش احتمالی خطر دربرابر را خود گذار بیمه بینانه پیش

 که است قراردادي عمر بیمۀ حقوقی، نظر از. است اشخاصهاي  بیمه مهم بسیار يها  رشته از یکی عمر بیمۀ
 در او ماندن زنده یا شده بیمه فوت صورت در که شود می متعهد بیمه حق دریافت مقابل در گر بیمه آن موجب به

 نظر از. بپردازد او طرف از شده تعیین ثالث شخص یا گذار بیمه به)مستمري یا سرمایه( مبلغی معینی زمان
 . )1367کریمی، ( .است انسان عمر طول تابع آن به مربوط تعهدات که است اي بیمه عملیات نوعی عمر فنی،بیمۀ

 انواع بیمه عمر 
 بیمه عمر درصورت حیات فوت شده 

 گردد؛  می دسته تقسیم 3این بیمه خود نیز به 
 بیمه عمر سرمایه به شرط حیات با برگشت حق بیمه و بدون برگشت حق بیمه 

 بیمه مستمري فوري مادام العمر و بیمه مستمري فوري فوت 
 بیمه مستمري بازنشستگی 

 عمر در صورت فوت بیمه شده ي ها بیمه
 مختلط عمر هاي  بیمه

 بیمه سرمایه فرزندان 

 جذب مشتري 
. هستیم مشتري وابسته به ما نیست وابسته ما به مشتري .است ستد و داد در شخص مهمترین مشتري،

 لطف ما به کند می انتخاب را ما مشتري وقتی ماست،هاي  فعالیت هدف او نمی کند دخالت ما کار در مشتري
 خودي غیر عنصر ما یک ستد و داد در مشتري ،کنیم می وظیفه انجام کنیم می لطف مشتري به ما وقتی و کند می

 گوید می ما به را خود نیاز مشتري ،دهیم وفق او با را خود باید ما بلکه دهد وفق ما با را خود نباید مشتري نیست،
 نباشد مشتري اگر و است، خدمات و بیشترین توجهات بالاترین سزاوار مشتري کنیم، برآورده او را نیاز باید ما و

 جذب روند جذب مشتري). 1390(سراجی و طرقی،.بود خواهد غیرممکن ما کارکنان و ما حقوق پرداخت
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 و همچنین دهان به دهان تبلیغات و است که اغلب با این .است مشتریان بالفعل و تبدیل آنها به مشتریان بالقوه
  .شود می انجام هدفمند ابیبازاری

 نیروي رقابتی پورتر  5مدل  -
. است) 1985( پورتر رقابتیهاي  نیرو مدل،رقابت وضعیت تحلیل و تجزیههاي  چوب چار ترین معروف از یکی

 مدل این علاوه به. است شده عرضه رقابتی حاشیه افزایش جهتها  شرکت براي استراتژي طراحی براي مدل این
 توانند می که نیرو پنج مدل این در. کند می بیان راها  شرکت رقابتی رشد و ارتقاء جهت اطلاعات تکنولوژي قدرت

 صنعت به صنعت یک از مدل جزئیات چه اگر. است شده تفکیک بیاندازند خطر به راها  شرکت رقابتی موقعیت
 به نیرو پنج این. گردد می صنایع همه شامل و بود تعمیم قابل آن عمومی ساختار ،باشد متفاوت است ممکن دیگر
 : باشند می زیر قرار

  جدید رقباي ورود تهدید)  الف
  گان کنند عرضه زنی چانه قدرت) ب
  مشتریان زنی چانه قدرت) ج
 جایگزین خدمات و تولیدات تهدید) د
 ). 2012 ،صنعت(پورتر در موجودهاي  شرکت بین چشمی هم) ه

 صورت گرفته توسط محققان دیگر در این حوزه آورده شده اند ؛ هاي  در ادامه پژوهش
 عوامل ونیز ایران در زندگیهاي  بیمه توسعه در شکست دلایل) 1389( همکارانش و شجاعی پژوهشی در

 آنان پژوهش از حاصل نتایج. دادند قرار بررسی مورد را صنعت این توسعه در نیاز موردهاي  زیرساخت و موثر
 داخل ضعف نقاط با مقایسه در بیشتر مطالعه شرکت براي را محیط در موجودهاي  فرصت از جاذبه که داد نشان

 در پیشرفت و داخلی عوامل از استفاده با خارجی محیط استفاده بالقوههاي  فرصت تواند می شرکت و سازمان
هاي  را در بیمه عمر بیمه موفق بازاریابی بر موثر ) عوامل2013درپژوهشی باقري و همکارانش ( .است سازمان

 و مستقیم رابطه اي بیمه خدمات فروش ایران شهر مشهد مورد بررسی قرار دادند. و نتیجه این شد که و آسیا
 بازاریابان نهایی تلاش و نتیجه آن از تر مهم شود می مرحله چند شامل که را بازاریابان فرآوري با معناداري ارتباط
 ترین مهم از یکی بیمه ارائه در.است آنها به خدمات ارائه یا محصول خرید و بیمه مشتریان کردن قانع به مربوط
درپژوهشی آقازاده و  .باشد می فروش تبلیغات و عمومی روابط،تبلیغات عناصر کنارسایر در ارتباطی عناصر

 آن از حاکی آمده دست به عمر پرداختند. نتایج بیمه فروشهاي  روش بخشی اثر بررسی ) به1391همکارانش (
هاي  شاخص با متقاطع و سیستمی،انطباقی ،اي رابطه،مشارکتی،اي مشاوره ،گرا مشتري فروشهاي  روش که است

) در مقاله اي با عنوان 2013دارند. درپژوهشی آنکس و همکارانش ( ي دار معنی و مثبت ارتباط بخشی اثر
که مشتریانی که از طریق  ،در جذب مشتریان با این سوال اصلی ،مشتریان خوب : ارزش مشتریان در حالت جذب

مورد مطالعاتی و با مدنظر قرار دادن رضایت، حفظ مشتري،  6578با ارزشترند؟ با بررسی  تبلیغات جذب میشوند
شوند با ارزش  می هزینه و نحوه جذب مشتریان به این نتیجه رسیند که مشتریانی که از طریق تیلیغات جذب

) عوامل تاثیر گذار در افزایش خرید بیمه عمر در نیجریه (کشوري که بهره 2011( 1امپتیمهینترند. در پژوهشی 
غربی برده است) را مورد بررسی قرار داد و به این نتیجه رسید هاي  کمتري از قوانین در بیمه عمر نسبت به کشور

1 Empetimehin 
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بیمه باید به وفاداري هاي  که عوامل متعددي در خرید و توسعه صنعت بیمه عمر تاثیر گذار است. و شرکت
 بیمه را مورد توجه خود قرار دهند. هاي  رویه ،میرزان رضایت تصور مشتریان از شرکت ،مشتریان، کیفیت خدمات

 روش شناسی پژوهش  -3

 روش تحقیق و جامعه آماري  .1.3
نیروي  5مدل  براي انجام آن از. باشد می پژوهش حاضر از نظر هدف کاربردي و از نظر روش انجام توصیفی

نیرو تدوین گردیده و روایی  5رقابتی پورتر استفاده شده است. بدین منظور پرسشنامه اي محقق ساخته براساس 
بیمه توسعه هاي  و پایایی آن مورد تایید قرار گرفت. جامعه پژوهش حاضر را مشتریان و کارشناسان شرکت

با . کارشناس تعیین گردید 181مشتري و  322گان تعداد تشکیل داده اند. تعداد نمونه با استفاده از جدول مور
بررسی شد و از آزمون همبستگی اسپیرمن ها  رابطه میان متغیرها و معنادار بودن فرضیه PLSاستفاده از نرم افزار 

همچنین براي رتبه . براي تعیین میزان همبستگی و تاثیر گذاري متغیرها بر شاخص جذب مشتري استفاده شد
 ان اهمیت متغیرها از آزمون فریدمن استفاده شد. بندي میز

 تحقیق هاي  . فرضیه2.3
جدید ارائه دهنده بیمه عمر از نظر مشتریان عامل تاثیرگذار بر جذب مشتري خرید هاي  ورود شرکت .1

 بیمه عمر است.
جدید ارائه دهنده بیمه عمر از نظر شرکت بیمه توسعه عامل تاثیرگذار بر جذب هاي  ورود شرکت .2

 مشتري فروش بیمه عمر است.
قدرت چانه زنی عرضه کنندگان بیمه عمر از نظر مشتریان عامل تاثیرگذار بر جذب مشتري خرید بیمه  .3

 عمر است.
قدرت چانه زنی عرضه کنندگان بیمه عمر از نظر شرکت بیمه توسعه عامل تاثیرگذار بر جذب مشتري  .4

 خرید بیمه عمر است.
عمر از نظر مشتریان عامل تاثیرگذار بر جذب مشتري خرید بیمه عمر قدرت چانه زنی مشتریان بیمه  .5

 است.
قدرت چانه زنی مشتریان بیمه عمر از نظر شرکت بیمه توسعه عامل تاثیرگذار بر جذب مشتري فروش  .6

 بیمه عمر است.
تهدید تولیدات و خدمات جایگزین بیمه عمر از نظر مشتریان عامل تاثیرگذار بر جذب مشتري خرید  .7

 مه عمر است.بی
تولیدات و خدمات جایگزین بیمه عمر از نظر شرکت بیمه توسعه عامل تاثیرگذار بر جذب مشتري فروش  .8

 بیمه عمر است.
موجود ارائه دهنده بیمه عمر از نظر مشتریان عامل تاثیرگذار بر جذب هاي  شرایط متفاوت شرکت .9

 مشتري خرید بیمه عمر است.
ائه دهنده بیمه عمر از نظر شرکت بیمه توسعه عامل تاثیرگذار بر موجود ارهاي  شرایط متفاوت شرکت .10

 جذب مشتري فروش بیمه عمر است.
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 ها  تحلیل یافته -4

انجام شد. ها  داده جمعیت شناسی نمونه مورد بررسی قرار گرفت. سپس آزمون نرمال بودنهاي  در ابتدا ویژگی
 متغیرهاي تحقیق صورت گرفت. تحلیل روابط میان  ،ها پس از بررسی نرمال بودن داده

 باشد ؛  می به شرح زیر جمعیت شناختی کارشناسانهاي  نتایج بررسی ویژگی
  از نظر جنسیت ؛

 . درصد زن بوده اند 22.65و  درصد مرد 77.35
 از نظر سن ؛

 4.97سال و  40تا  36درصد بین  28.73سال ؛  35تا  31درصد بین  60.22سال ؛  30درصد کمتر از  6.88
 سال بوده اند.  41درصد بیشتر از 

  از نظر مدرك تحصیلی ؛
 درصد کارشناسی ارشد به بالا بوده اند. 82.33درصد کارشناسی و  14.92درصد کاردانی به پایین ؛  2.76

 ی ؛ از نظر تجربه شغل
 . سال 5درصد بیشتر از  9.39سال و  5تا  3درصد  43.09سال ؛  3درصد کمتر از  47.51

 باشد ؛  می مشتریان به شرح زیر جمعیت شناختیهاي  نتایج بررسی ویژگی
  از نظر جنسیت ؛

 درصد مرد بوده اند.  50.31درصد زن و  49.69
 از نظرسن ؛ 

سال و  50تا  41درصد بین  31.68؛  40تا  31بین  درصد 23.60سال ؛  30درصد کمتر از  24.84
 . باشد می سال به بالا 50درصد 19.88

 از نظر مدرك تحصیلی ؛ 
 3.73درصد کارشناسی و  19.88درصدکاردانی ؛  13.04درصد دیپلم ؛  29.19درصد کمتر از دیپلم ؛  34.16

 . درصد داراي تحصیلات تکمیلی بوده اند
 از نظر مدت آشنایی ؛ 

 سال.  5درصد بیش از  21.43سال و  5تا  3درصد بین  45.65سال ؛  3کمتر از  درصد 32.92
 نتیجه بررسی رابطه بین متغیرها ؛ 

است. در  tدر مدل ( بخش ساختاري)، اعداد معناداري ها  ابتدایی ترین معیار براي سنجش رابطه ي بین سازه
هاي  و در نتیجه تائید فرضیهها  بین سازه بیشتر شود، نشان از صحت رابطه 1.96صورتی که مقدار این اعداد از 

 .% است95پژوهش در سطح اطمینان 

 از دیدگاه مشتریان 

 ): نتیجه بررسی رابطه بین متغیرها از دیدگاه مشتریان1جدول (
 t-values متغییر ردیف

 471/11 جدیدورود شرکتهاي  1
 978/15 قدرت چانه زنی عرضه کنندگان 2
 231/10 قدرت چانه زنی مشتریان 3
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 13.696 تهدید تولیدت و خدمات جایگزین 4
 14.897 شرایط متفاوت شرکتها 5

 
از دیدگاه ها  باشد ؛ پس کل فرضیه می 1.96با توجه به توضیحات بالا و اینکه معناداري کلیه متغیرها بیش از 

 . باشد می مشتریان مورد تایید
 

 از دیدگاه کارشناسان 

 ): نتیجه بررسی رابطه بین متغیرها از دیدگاه کارشناسان2جدول (
 t-values متغییر ردیف

 468/11 ورود شرکتهاي جدید 1
 235/12 قدرت چانه زنی عرضه کنندگان 2
 867/9 قدرت چانه زنی مشتریان 3
 456/13 جایگزینتهدید تولیدت و خدمات  4
 490/15 شرایط متفاوت شرکتها 5

 
از دیدگاه ها  باشد ؛ پس کل فرضیه می 1.96با توجه به توضیحات بالا و اینکه معناداري کلیه متغیرها بیش از 

 . باشد می کارشناسان مورد تایید
پرداخته شده شد که نتایج حاصل از آن به شرح زیر ها  و در ادامه پس از تایید برازش مدل به آزمون فرصیه

 است؛ 

 از دیدگاه مشتریان 

 .دارد ریهاي جدید ارائه دهنده بیمه عمر بر جذب مشتري خرید بیمه عمر تاث ورود شرکت:  آزمون فرضیه اول
تا  1هاي  از پنج متغیر قابل مشاهده (پرسشهاي جدید ارائه دهنده بیمه عمر  ورود شرکتبراي سنجش سازه 

جذب هاي جدید ارائه دهنده بیمه عمر با متغیر  قدرت رابطه میان متغیر ورود شرکت) استفاده شده است. 5
 tمقدار بحرانی بدست آمده است که بزرگتر از 11.471نیز  آماره آزمونمحاسبه شده است.  0.769برابر مشتري 

هاي  ورود شرکت معنادار است. مشاهده شدهدهد همبستگی  بوده و نشان می 96/1% یعنی 5در سطح خطاي 
 . دارد ریجدید ارائه دهنده بیمه عمر بر جذب مشتري خرید بیمه عمر تاث

 .دارد تاثیر عمر بیمه خرید مشتري جذب بر عمر بیمه کنندگان عرضه زنی چانه : قدرت آزمون فرضیه دوم
 تا 6 هاي پرسش( مشاهده قابل متغیر پنج از نیز عمر بیمه کنندگان رضهع زنی چانه قدرت سازه سنجش براي

 مشتري جذب متغیر با عمر بیمه کنندگان عرضه زنی چانه قدرت متغیر میان رابطه قدرت. است شده استفاده) 10
 سطح در t بحرانی مقدار از بزرگتر که است آمده بدست 15.978 آزمون آماره اما. است شده محاسبه 0.687.برابر

 عرضه زنی چانه قدرت بنابراین. است معنادار شده مشاده همبستگی دهد می نشان و بوده 96/1 یعنی% 5 خطاي
 .دارد تاثیر عمر بیمه خرید مشتري جذب بر عمر بیمه کنندگان
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 دارد. ریزنی مشتریان بیمه عمر بر جذب مشتري خرید بیمه عمر تاث قدرت چانه:  آزمون فرضیه سوم
) 15تا  11هاي  ابتدا از پنج متغیر قابل مشاهده (پرسشزنی مشتریان بیمه عمر  قدرت چانهبراي سنجش سازه 

 برابرجذب مشتري زنی مشتریان بیمه عمر با متغیر  قدرت رابطه میان متغیر قدرت چانه استفاده شده است.
در سطح خطاي  tمقدار بحرانی بدست آمده است که بزرگتر از 10.231 آماره آزمونمحاسبه شده است.  0.489

زنی مشتریان بیمه  معنادار است. بنابراین قدرت چانه مشاده شدهدهد همبستگی  بوده و نشان می 96/1% یعنی 5
 دارد. ریعمر بر جذب مشتري خرید بیمه عمر تاث

 ریجذب مشتري خرید بیمه عمر تاث تهدید تولیدات و خدمات جایگزین بیمه عمر برآزمون فرضیه چهارم: 
 دارد.

هاي  ابتدا از پنج متغیر قابل مشاهده (پرسشتهدید تولیدات و خدمات جایگزین بیمه عمر براي سنجش سازه 
قدرت رابطه میان متغیر تهدید تولیدات و خدمات جایگزین بیمه عمر با متغیر  استفاده شده است.) 20تا  16

مقدار از  بزرگتربدست آمده است که  13.696نیز  آماره آزمونه شده است. محاسب 0.514 برابرجذب مشتري 
. بنابراین استمعنادار  مشاهده شدهدهد همبستگی  بوده و نشان می 96/1% یعنی 5در سطح خطاي  tبحرانی 

 .دارد ریتهدید تولیدات و خدمات جایگزین بیمه عمر بر جذب مشتري خرید بیمه عمر تاث

موجود ارائه دهنده بیمه عمر بر جذب مشتري خرید بیمه هاي  شرایط متفاوت شرکت آزمون فرضیه پنجم:
 دارد. ریعمر تاث

از پنج متغیر قابل مشاهده موجود ارائه دهنده بیمه عمر هاي  شرایط متفاوت شرکتبراي سنجش سازه 
موجود ارائه هاي  قدرت رابطه میان متغیر شرایط متفاوت شرکت استفاده شده است.) 25تا  20هاي  (پرسش

بدست آمده 14.897نیز  آماره آزمونمحاسبه شده است.  0.612 برابرجذب مشتري دهنده بیمه عمر با متغیر 
 مشاهده شدهدهد همبستگی  بوده و نشان می 96/1% یعنی 5در سطح خطاي  tمقدار بحرانی از  بزرگتراست که 
ارائه دهنده بیمه عمر بر جذب مشتري خرید بیمه عمر موجود هاي  . بنابراین شرایط متفاوت شرکتاستمعنادار 

 . دارد ریتاث
 

 از دیدگاه کارشناسان 

 .دارد ریهاي جدید ارائه دهنده بیمه عمر بر جذب مشتري خرید بیمه عمر تاث ورود شرکت آزمون فرضیه اول:
تا  1هاي  ده (پرسشاز پنج متغیر قابل مشاههاي جدید ارائه دهنده بیمه عمر  ورود شرکتبراي سنجش سازه 

جذب هاي جدید ارائه دهنده بیمه عمر با متغیر  قدرت رابطه میان متغیر ورود شرکت) استفاده شده است. 5
بدست  11.468 نیز آماره آزمون. شود مقدار قابل قبولی محسوب میمحاسبه شده است که  0.587برابر مشتري 

مشاده دهد همبستگی  بوده و نشان می 96/1% یعنی 5 در سطح خطاي tمقدار بحرانی آمده است که بزرگتر از 
   .دارد ریهاي جدید ارائه دهنده بیمه عمر بر جذب مشتري خرید بیمه عمر تاث معنادار است. ورود شرکت شده

 دارد. ریزنی عرضه کنندگان بیمه عمر بر جذب مشتري خرید بیمه عمر تاث قدرت چانهآزمون فرضیه دوم: 
تا  6هاي  نیز از پنج متغیر قابل مشاهده (پرسشزنی عرضه کنندگان بیمه عمر  قدرت چانهبراي سنجش سازه 

جذب مشتري زنی عرضه کنندگان بیمه عمر با متغیر  قدرت رابطه میان متغیر قدرت چانه) استفاده شده است. 10
بدست  12.235 آزمون اما آماره. شود مقدار متوسط رو به پائینی محسوب میمحاسبه شده است که  0.659 برابر
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مشاده دهد همبستگی  بوده و نشان می 96/1% یعنی 5در سطح خطاي  tمقدار بحرانی آمده است که بزرگتر از 
 دارد.  ریزنی عرضه کنندگان بیمه عمر بر جذب مشتري خرید بیمه عمر تاث معنادار است. بنابراین قدرت چانه شده

 دارد. ریبیمه عمر بر جذب مشتري خرید بیمه عمر تاثزنی مشتریان  قدرت چانهآزمون فرضیه سوم: 
) 15تا  11هاي  ابتدا از پنج متغیر قابل مشاهده (پرسشزنی مشتریان بیمه عمر  قدرت چانهبراي سنجش سازه 

 برابرجذب مشتري زنی مشتریان بیمه عمر با متغیر  قدرت رابطه میان متغیر قدرت چانه استفاده شده است.
در سطح خطاي  tمقدار بحرانی بدست آمده است که بزرگتر از  9.867 آماره آزموناست.  محاسبه شده 0.444

زنی مشتریان بیمه  معنادار است. بنابراین قدرت چانه مشاده شدهدهد همبستگی  بوده و نشان می 96/1% یعنی 5
 دارد. ریعمر بر جذب مشتري خرید بیمه عمر تاث

 ریخدمات جایگزین بیمه عمر بر جذب مشتري خرید بیمه عمر تاثتهدید تولیدات و آزمون فرضیه چهارم: 
 دارد.

هاي  ابتدا از پنج متغیر قابل مشاهده (پرسشتهدید تولیدات و خدمات جایگزین بیمه عمر براي سنجش سازه 
قدرت رابطه میان متغیر تهدید تولیدات و خدمات جایگزین بیمه عمر با متغیر  استفاده شده است.) 20تا  16
مقدار از  بزرگتربدست آمده است که  13.456نیز  آماره آزمونمحاسبه شده است.  0.760 برابرب مشتري جذ

. بنابراین استمعنادار  مشاهده شدهدهد همبستگی  بوده و نشان می 96/1% یعنی 5در سطح خطاي  tبحرانی 
 .دارد ریتهدید تولیدات و خدمات جایگزین بیمه عمر بر جذب مشتري خرید بیمه عمر تاث

موجود ارائه دهنده بیمه عمر بر جذب مشتري خرید بیمه هاي  شرایط متفاوت شرکتآزمون فرضیه پنجم: 
 دارد. ریعمر تاث

از پنج متغیر قابل مشاهده موجود ارائه دهنده بیمه عمر هاي  شرایط متفاوت شرکتبراي سنجش سازه 
موجود ارائه هاي  متغیر شرایط متفاوت شرکتقدرت رابطه میان  استفاده شده است.) 25تا  20هاي  (پرسش

. شود مقدار قابل قبولی محسوب میمحاسبه شده است که  0.775 برابرجذب مشتري دهنده بیمه عمر با متغیر 
بوده و  96/1% یعنی 5در سطح خطاي  tمقدار بحرانی از  بزرگتربدست آمده است که  15.490نیز  آماره آزمون

موجود ارائه دهنده بیمه هاي  . بنابراین شرایط متفاوت شرکتاستمعنادار  مشاهده شدهدهد همبستگی  نشان می
 .دارد ریعمر بر جذب مشتري خرید بیمه عمر تاث

همچنین نتیجه بررسی همبستگی میان متغیرهاي پژوهش نشان داد که از دیدگاه مشتریان و کارشناسان بین 
از نظر مشتریان  و نیز نتایج آزمون فریدمن نشان داد که .وجود دارد کلیه متغیرهاي پژوهش همبستگی مثبت

و از نظر کارشناسان شرایط . جدید در بین سایر متغیرها از اهمیت بیشتري برخوردار بوده استهاي  ورود شرکت
  موجود در بین سایر متغیرها از اهمیت بیشتري برخوردار بوده است.هاي  متفاوت شرکت

 نتیجه گیري و پیشنهادات -5
باید در تلاش باشند تا دریابند ها  امروزه رقابت پذیري در حوزه بیمه افزایش بسیاري پیدا کرده است و سازمان

توانند بر جذب هرچه بیشتر مشتري در این حوزه کمک نمایند. از اینرو شناسایی عوامل تاثیرگذار  می چه عواملی
 باشد.  می در این حوزه بسیار مهم و ضروري
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تهدید هاي  فعلی مشخص گردید که مولفههاي  صورت گرفته و نتایج حاصل از پژوهشهاي  ژوهشبا توجه به پ
تهدید تولیدات و خدمات  ،قدرت چانه زنی مشتریان ،قدرت چانه زنی عرضه کنندگان ،و ورود رقباي جدید
 باشند.  می عمر تاثیر گذارهاي  موجود در صنعت بر جذب مشتریان بیمههاي  جایگزین بین شرکت

 پژوهش ارائه شدند ؛ هاي  در ادامه پیشنهادهایی براي بهبود هرچه بیشتر جذب مشتري مبتنی بر مولفه
 با توجه تأتیردو متغیر قدرت چانه زنی عرضه کنندگان و مشتریان بر جذب مشتري بیمه عمر پیشنهاد .1

با وي در فروش بیمه نامه  گردد شرکت در ابتدا صداقت و روراستی را با مشتري مد نظر قرار دهد و می
 صادق باشد و همه موارد را با وي در میان گذارد. 

در قصد خرید و توصیه به  با توجه به تأثیر متغیر ورود شرکتهاي جدید در جذب مشتري بیمه عمر .2
شرکت بیمه توسعه بایستی تلاش نماید تا با فراهم آوردن تسهیلاتی که منجر به برآورده کردن  ،دیگران

 گردد.  می گردد موجب رضایتمندي مشتري می اي بیمه گذاراننیازه

 و مشتري مجدد خرید قصد با شده ادراك ارزش جایگزین خدمات و تولیدات تهدید تأثیر به توجه با .3
 . نماید فراهم را وتسهیلاتی شرایط نامه بیمه ارائه در شرکت گردد می پیشنهاد ،مشتري جذب

 مزیت توسعه براي شده ادراك ارزش مفهوم نمودن عملیاتی براي شرکتها متفاوت شرایط تأثیر به باتوجه .4
 درك و احصا،شناسایی را مشتري ارزش منابع نسبی اهمیت باید مشتري جذب و بیمه شرکت رقابتی
 .نماید
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