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صنعت بیمه در ایران: بررسی الگوی رفتار مصرف   سیاسیاقتصاد 
 کننده مبتنی بر رویکرد داده بنیاد

 

 1مریم یگانه زاده  

 *   2  ئزی رازی فرشاد فا 

     3  سید  عبدالله حیدریه                                                                                  

 چکیده 
از   یاریبس     تیموفق  دیکننده کلو توجه به رفتار مصرف  یمدار  یمشتر  رهابازادر اقتصاد سیاسی  
. ه  دف همین کسب و کارهاستاز  یکی نیز  مهیب یهااست که شرکت یخدمات کسب و کارهای

 نی جامعه آماری ا .است  ادیداده بن  کردی بر رو  یکننده مبتناز رفتار مصرف  ییارائه الگو  لعهمطا  نی ا
 یک  ه ب  ا روو گلول  ه برف    م  هیو ص  نعت ب  یهر از خبرگان دانشگاحبنظنفر صا17شامل    قیتحق

پژوهش   نی در الذا  .  دی استفاده گردازین  مورد  یهاانتخاب شدند و از مصاحبه برای گردآوری داده
بالاتر از ده سال ب  وده و   یتجربه کار  یانتخاب شوند که دارا  یمصاحبه افراد  یتلاو شد تا برا

 ه  اداده ،برخوردار باش  ند مهیب نی کننده و خدمات نور مصرفرفتااز دانش موضوعات مربوط به  
ها با کدگذاری ب  از، مح  وری و داده  لیتحل  .شدند  لیتحل  ادیداده بن  کردی و رو  یفیبا روو  ک  نیز
وهف  ت بع  د   س  تیو ب  یص  لشامل شش بع  د ا  ییانجام شد و سرانجام به ارائه مدل نها  یانتخاب
حول  مهیب نی کننده در اخذ خدمات نورفتار مصرف  یالگوکه    دهدینشان م  جی نتا  .دیانجام  یفرع

 یمقوله محور ای  دهی پد، و توسعه خدمات قراردارد نی نو یامهیخدمات ب یابی بازار یمقوله محور
ب  ا  ن  دی فرآ نی   ااس  ت.  ن  دی که اساس و محور فرآ ای دهی )انگاره، تصور( پد دهی عبارت است از ا

 ،یزی   گر س   ی ر ،یرس  انخدمت دی   جد یهاوهیش   ب  ر    و اث  رات آن  گ  رددیآغاز م  یعل  طی شرا
مش  خ    هاهیو توص     یتجربه شخص     مه،یخدمات  ب  دی بودن خر  یاجبار  د،ی جد  یهایاستراتژ

صنعت بیمه و نقشی که در اقتصاد سیاسی رفاه مصرف کننده و ا برای امدهیپ  تی و درنها  گرددیم
 حائز اهمیت است. رفاه ملی دارد 
 ی رفاه مل   رویکرد داده بنیاد، ، صنعت بیمه  ، لمللی ن ا ی ب اقتصاد   : واژگان کلیدی 
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 مقدمه .  1

 کسب،  با  رابطه  در  کنندگان  مصرف  تصمیمات  مجموع  از  موجی  کننده  مصرف  رفتار

 گیری  تصمیم   واحدهای  توسط  ها  ایده  و  زمان  خدمات،  کالاها،  واگذاری  و  مصرف

  افرادی   زیکی یف  لیت فعا  و  است. فرآیند  تصمیم  یک  کننده  مصرف  رفتار.  است (  انسانی)

 انجمن.  هستند  درگیر  خدمات  و   کالاها  دفع  یا   استفاده  خرید،  ارزیابی،  هنگام  در  که

  و   رفتار  شناخت،  پویا  تعامل"  عنوان  به  را  کننده  مصرف  رفتار(  AMA)   آمریکا  بازاریابی 

 "دهند  می  انجام  را  خود  زندگی  تبادلی  جنبه  ها  انسان  آن  توسط  که  محیطی  رویدادهای

  انتخاب،  را  هامحرک   فرد   آن  توسط  که  است   فرآیندی»  عنوان  به  ادراک   .کند  یم  تعریف

  برای   کننده  مصرف  ادراک .  «کندمی  تفسیر  منسجم  و  معنادار  ایشیوه  به  و  سازماندهی

بیمه   شکست   یا  موفقیت   ساز  زمینه  اغلب   و  است   حیاتی  بازاریابان  محصولات 

  عوامل   تأثیر  تحت   زیادی  حد  تا  بیمه  خدمات  کنندهمصرف  رفتار   . (2018،  است)کربی

  عواملی )  موقعیتی  عوامل:  کرد  بندیطبقه   دسته  چند  در  را  هاآن   توانمی  که  است   متعددی

 حین  در  ،نامهبیمه  اخذ  از  قبل:  شوندمی  ظاهر  گیریتصمیم  فرآیند  مراحل  تمام  در  که

  جمله زا  که  بیمه  هایشرکت   بازاریابی  فعالیت   با  مرتبط  عوامل  .(خرید  از  پس  و  خرید

 ایبیمه  محصولات  هایویژگی  بیمه،  هایشرکت   تبلیغاتی  سیاست  تأثیر  به  توانمی  هاآن 

  تسهیلات .  کرد  اشاره...    و  پرداختی  بیمه  حق  با  مرتبط  عوامل  ،ایبیمه  خدمات  توزیع  و

  کارکنان  تأثیرگذاری  با   مرتبط  عوامل  بیمه،  هایشرکت   توسط   شده ارائه  پرداختی

  گذاری قانون  اقتصادی،  جمعیتی،  طبیعی،  عوامل)  بیرونی  محیط  عوامل  بیمه،  هایشرکت 

  ( زمینه   این  در)  کنندگانمصرف  شناختیجامعه  هایویژگی  با   مرتبط  عناصر  ،(فناوری  و

  در  که  است   اجتماعی   تبادل  نوعی  ،خدمات  با   مواجهه  و   کنندهمصرف  بین  تعامل .  است 

  ها هزینه  رساندن  حداقل  به   و  پاداش  رساندن  حداکثر  به  دنبال  به  معمولاً  طرفین  آن

و  هستند پیتان   پدیده  یک  عنوانبه  خدمات   مواجهه  درک   کلید  تعامل،.  (2021،وایت ) 

  خدمات   با  مواجهه(  2017)  همکاران  و  وورهیز.  است   نتایج   بر  آن  متعاقب   تأثیر  و  روانی

  "شود می  ارائه   مشتری  به  اولیه  خدمات   آن  طی  در  که  زمانی  فاصله "  عنوانبه  را  اصلی

  برخوردهای   فیزیکی،  خدمات  تنظیمات  در  رودررو  تعاملات   از  فراتر.  کردند  تعریف

  طریق   از  ،(کننده مصرف   گفتمان  تالار  چت،  مانند)  آنلاین  صورتبه  است   ممکن  خدماتی
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 سی سااا اقتصااا   

صااا بی هیدااا     

ایااا:ابر ه: سااا  

مص:ف  الگوی  فت   

ک  اا م منت اا  هاا: 

  ویک:   ا م ه ی  

 

. (2022،  دهد)اسنیدر  رخ  سرویسسلف  طریق  از  حتی  یا  ایمیل،  یا  پست   طریق  از  تلفن،

را به کار    استانداردشدهاز رفتارهای    ایوعهمجمر  در هر رویارویی با خدمات، هر بازیگ

 .کمک کند تا به هدف خود دست یابند هاآنتا به  گیردمی

نشان   قبلی  به  که    دهدیممطالعات  توجه  و  مداری  موفقیت    کنندهمصرفمشتری  کلید 

از   است   یهاتجارتبسیاری  این    هایشرکت که    خدماتی  از  یکی  .  هاست تجارتبیمه 

مثال زیرا    زیسایشارسف  برای  است  مشتریان جذاب  را   هاآنخاص    یهاخواستهبرای 

  توان میرا    کنندگانمصرف(. ترجیحات و رضایت  2021،  )ژانگ و چانگ  کندیمبرآورده  

طریق که    وتحلیلیهتجز  سازییسفارش  از  یک  توانمیکرد،  ایجاد  به  منجر  فرآیند د 

تقاضای    یرپذانعطاف  طراحی ارضای  بر  همچنین مصرفشود. علاوه  فرآیند  این  کننده، 

نیازهای خاص مصرف دهننشان نوآورانه است که  برآورده  ده یک مدل طراحی  کننده را 

اجازه میمی اپراتورها  یا سایر  تولیدکنندگان  به  تا مزیت کند و  به  دهد  توجه  با  را  هایی 

بوه ید انمحصولات مدرن تول .سود را بهبود بخشند یجهدرنتآورند،  رقابت قیمت به دست 

توجه به نیازهای جدید ،  روینازارا برآورده کنند.    کنندهمصرففردی    توانند نیازهاینمی

تقاضای    کنندهمصرف  با  است) سازگار    کنندهمصرفکه  مهم  بسیار  ؛  2015،  غوشباشد 

ها 2014،رید بیمه  نظریه  یجابه  (.  ارائه  برای  مشتری  با  دیدگاه  رابطه  در  رفتار  پردازی 

)پالانت و   دهند  ، باید کارهای بیشتری انجام  اخذ خدمات نوین  مورددر    نکنندگامصرف 

صنعت بیمه در    بین المللیالگوی اقتصاد    بنابراین هدف این مقاله ارائه(.  2020،  همکاران

 است.  بتنی بر رویکرد داده بنیادبررسی الگوی رفتار مصرف کننده م ایران و

 مبانی نظری . 2

سسه مالی این است که توان و قدرت خویش را در ارائه  ؤ له ممنزوظیفه صنعت بیمه، به

بنیه سرماینتأم تقویت  از    .اقتصادی جامعه نشان دهد  گذارییه، تشکیل سرمایه و  یکی 

مولد    هایگذارییهسرماعوامل اصلی و مهم رشد و توسعه اقتصادی یک کشور افزایش  

وجود    ها گذارییهرمای و سدر آن جامعه و رابطه مستقیمی است که بین توسعه اقتصاد

بر    .دارد عنوان    هابانکعلاوه  به  اعتبارات  ینتأمکه  مدت  یانمیا    مدتکوتاهکننده 

شناخته   اقتصادی  نیز  یمواحدهای  بیمه  مهم    منزلهبهشوند،  منبع  و  تأمیک  مالی  ین 

ایفا  هیسرما اقتصاد  در  مهمی  نقش  راستای    .نمایدیمگذاری  در  بیمه  صنعت  همچنین 
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خانوارها  تکایی خودا خرد  اقتصاد  کمک    و  به  درمان  حوزه  در  کشور  کلان  اقتصاد  به 

در   گر یمعنوان مقام ناظر و تنظبه  جمهوری اسلامی ایران    مرکزی  یمهب  نماید.یم  یمؤثر

م صنعت،  ب  تواندیاین  صنعت  تحول  از  در  استفاده  باشد.  داشته  کلیدی  مسئولیت  یمه 

نظا  هایتوانمند ایفای نقش  ، سود  گرییتنظیم گری و خروج از تصد  رتی ودر جهت 

و حضور صنعت بیمه کشور    المللیینبردن از فضای پسا برجام برای گسترش تعاملات ب

ب محیط  نفوذالمللییندر  ضریب  افزایش  بیمه،  صنعت  در  رقابتی  فضای  گسترش  و    ، 

ب  یبخشتنوع محصولات  در    اییمهبه  انسانی  سرمایه  کیفی  و  کمی  ارتقاء  نیز  بیمه و 

عوامل مؤثر بر گسترش    ینترو صنعت بیمه ازجمله مهم  جمهوری اسلامی ایران  مرکزی

م بیمه  بباشدیصنعت  صنعت  تقابل  راهکارهای  بررسی  چالش)“گزارش؛  با  های یمه 

 .(1397راهکار آموزشی نوآورانه برای رشد صنعت بیمه”،  5درونی و بیرونی؛

جمع در  اندازها   یآوربیمه  سرما   یپس  توسعه  و    ،دارد  ایویژهنقش    گذارییهکوچک 

  یتفوربه  آنکه  یجابه  اشخاص  درآمد   از  قسمتی  که  شود یم  موجب   عمر  بیمه  یژهوبه

  برای   سپس  و  یابد  تمرکز  بیمهمؤسسات    نزد  هبیم  حقصورت  به  شود،  مصرف

مطلوب    که  ییها رشته  در  گذاری یهسرما اقتصادی  قرار  هستندازلحاظ  مورداستفاده   ،

اعتبار مالی هر شخص اعم از حقیقی یا حقوقی برای افراد طرف معامله، ارتباط  .  بگیرد

رایی شخصی باقی که دامستقیم با میزان دارایی او دارد و این اعتبار تا زمانی برقرار است  

همچنین نقش  .گرددیمحض تلف شدن دارایی، اعتبار وابسته به آن نیز منتفی م باشد و به

در   محصولات  شرایط    هایفعالیت بیمه  در  زیان  احتمال  پوشش    و   آب  بدکشاورزی، 

امنیت  هوا یعنی  است.  در  یهسرما یی  را  افزایش    هایفعالیت گذاری  دهد. یماقتصادی 

ریسک   عدموجود  در    و  با   هایفعالیت قطعیت  رابطه  در  مهمی  بسیار  مانع  کشاورزی 

 .شودیمگذاری توسط کشاورزان تلقی یهسرمای جدید و فناّورپذیرش 

دهنده خدمات مربوط به  عنوان بخش مالی ارائهتوجه به تأثیرگذاری صنعت بیمه به ✓

مال بخش  اثرگذاری  زمینه  در  مهم  موضوعات  از  یکی  که  ریسک  رشد ی  مدیریت  بر 

 .اقتصادی است 

س ✓ مشارکت    هاییاست اجرای  افزایش  همچنین  و  رقابتی  فضای  ایجاد  و  آزادسازی 

 بخش خصوصی در بخش بیمه 
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 بهبود کیفیت سیستم قانونی بیمه  ✓

به  استفاده از تجربه سایر کشورها در زمینه تقویت اقتصاد با استفاده از صنعت بیمه ✓

کارآفرینی و    یدر جهت حمایت و توسعه  مهبی  یهاشرکت   هاییهجریان انداختن سرما

 وکار و تولید بهبود فضای کسب 

 بیمه در مورد توانگری مالی  یهاتوجه شرکت  ✓

 گسترش بیمه کشاورزی در راستای توسعه بیمه کشاورزی  ✓

توسعه ✓ و  رشد  در  آن  جایگاه  به  توجه  با  انسانی  منابع  )پورصادق،  پایدار  ی آموزش 

1397) 

های تولیدی و خدماتی را فراهم  بیمه با ایجاد امنیت و اطمینان ، زمینه گسترش فعالیت 

بهسازدیم ایج  یهاشرکت   دیگریانب ،  با  ج بیمه  در  ثبات  طریق  اد  از  را  اضطراب  امعه، 

م کاهش  خسارت  شرکت دهندیجبران  همچنین  جانش  یها .  برای    هایینبیمه  خوبی 

دولت   ینتأم  یهابرنامه هستنداجتماعی  و    باوجود  .ها  اطمینانی  بی  از  سرشار  دنیای 

هرگونه   عقلایییهسرماریسک،  غیر  امری  از  یم  گذاری  استفاده  با  آنکه  مگر  نماید 

دااب کاهش  را  آن  بتوان  مختلفی  آن  زارهای  تبعات  لااقل  یا  توزیع  رابد  بیشتری  افراد  ین 

. به باشدیبیمه م  یهاروش جهت انتقال ریسک انتقال آن به شرکت   ینترمعقولانه   .نمود

دلیل     و   شناسندیم  ریگذایهسرما  اصلی  رکنعنوان  به  امروزه  را  هایمهب  که  است  همین 

  پایین   سطح  علل  درک . درواقع  دانندیم  تولید  پایداری  و  ثبات  نضام  راها  آن  شکوفایی

و   بدون  ما  کشور  در  تولید  آن  دنبال  به  و  گذارییهسرما نقش  جامع  و  دقیق  بررسی 

بود نخواهد  میسر  بیمه  صنعت  تحقق   .جایگاه  در  بیمه  صنعت  نقش  مناسب  ایفای 

منویات  هاییاست س شدن  برآورده  موجب  مقاومتی  اقتصاد   رهبری،  معظم  مقام کلی 

 .(1393یدری،  ح)هزاوئی و زیرکیاست  ایران  مردم و دولت  جمهور،ییسر

 ارزش مشتری و بیمه 2-1

  ط مربو   رشته  این  سنتی  اخلاق.  اند  کرده  توجه  بیمه  زمینه  به  خاص  طور  به  محققان  اخیراً

 به  پاسخ  در   مداری  مشتری  بر  تمرکز  افزایش  با اکچوئری.  ریاضیات  و  ریسک  نظریه  به

روفناچت   طور  به.  است   شده  تکمیل  اخیر  تحولات و    گرایش   سه (2018)خاص، مس 

  عملیات   بر  خاص  تأکید  با  که  اند  کرده  شناسایی  را  بیمه  زمینه  در  متمایز  اما  مرتبط
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 مصرف  اعتماد  پایین  سطح:  کنند  می  ت صحب  مشتری  ارزش  ویژه  به  و  محور  مشتری

  تا   خدمات  صرف  کننده  مصرف  از   مشتری  نقش  گسترش  بیمه،  های  شرکت  به   کننده

  دیجیتال   ابزارهای   برای  کنندگان   مصرف  بالای  استانداردهای  و  ارزش  فعال،  همکاری

  ی تعامل  خدمات  زمینه  در  ویژه  به  توان  می  را   ها  دیدگاه  این(.  آنها  با  آشنایی  از  برخاسته)

همکاران  مرتبط  و  مهم و    مصرف   اقدام  به  مشتری  خرید  رفتار  .(2020،  دانست)تالونن 

  مشاوره   شامل  است   ممکن  فرآیند  این.  دارد  اشاره  خدمات  یا  محصول  خرید  از  قبل  کننده

  اقدامات   انواع  یا   اجتماعی  هایرسانه  هایپست   با  شدن  درگیر  جستجو،  موتورهای  با

 توانند  می  بازاریابان  زیرا   است   ارزشمند  کار  و  کسب   ایبر  فرآیند  این  درک .  باشد  دیگر

  رفتار .  داد  خواهند  پاسخ  بازاریابی  های  استراتژی   به  چگونه  مشتریان  که  کنند  بینی  پیش

  بیمه   تجارت   اصلی  رکن  مشتریان.  دارد  اشاره  نهایی   مشتری  خرید  رفتار  به  مشتری   خرید

  سود  تا  کند  حفظ  و  جذب  را   یفعل  مشتریان  کندمی  سعی  شرکتی  هر.  به حساب می آیند

 بیمه  دهندگان  ارائه  به  آنها  انتظارات  و  نیازها  مشتریان،  صحیح  درک .  دارد  نگه  بالا  را  خود

  و  است پادشاه  مشتری.  بخشند  بهبود را  شده ارائه خدمات و محصولات تا  کند می  کمک

  ی ریاببازا  برنامه یک بنابراین و  چیست  تجارت یک گیرد می تصمیم که  است  مشتری این

  شروع   مشتریان  نیازهای  و  ها  انگیزه  ها،  نگرش  عادات،  دقیق  تحلیل  و  تجزیه  با  صحیح

  و   چگونه  چرا،  زمانی،  چه  مردم  که  است   این  مطالعه  کننده  مصرف  خرید  رفتار.  شود  می

 یک  خرید  بین  کننده  مصرف  رفتار.  خرند  نمی  یا  کنند  می   خریداری  را  محصولی  کجا

،  است)سیندوجا و کوماران  متفاوت  خدمات  با  طتبمر  محصول  یک   و   فیزیکی  محصول

2021). 

  بر   تمرکز  گسترده،  آگاهی  ایجاد  مشتریان،   رضایت   ارائه  کنونی،  اقتصادی  سناریوی  در

 تر،کوتاه  تحویل  زمان  با  خسارت  پرداخت   و  نوآورانه  و   جدید  محصولات   انتخاب  لزوم

به  این.  است   بیمه   های شرکت   وظایف   از  یکی   کلی   مزایای  تا  کند  می  کمک   افراد   امر 

  و   کنند  محافظت   آتی  خطرات  به  توجه  با  خود  زندگی  از   و  کنند  درک   را  بیمه  محصولات

یابند  کنند  می  تجربه  زندگی  در  که   مختلفی  های  اطمینان  عدم  از   این،  از  پیش.  رهایی 

 اندازپس  خانواده،  اعضای  درآمد  حفظ  برای  اصلی  ابزار  عنوان  به  عمدتاً  بیمه  محصولات

  در  اما  شد،می  استفاده  غیره  و  بازنشستگی  از  پس  درآمد  برای  ریزیبرنامه  نده،یآ  برای
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  عنوان   به  عمدتا  ایبیمه  محصولات  بازار،  در  ترنوآورانه  محصولات  با  فعلی  سناریوی

  از   حفاظت   و  سرمایه   بازارهای   در  گذاری  سرمایه   ،  انداز  پس  ثروت،  حفظ   برای  ابزاری

که بیشترین    کشورهاییدر گراف زیر  .  (2018،  مکارانشود)گورو و ه  می  استفاده  زندگی

است  شده  داده  نشان  اند  داشته  بیمه  خدمات  روی  را  بیشترین  تمرکز  اساس  این  بر   ،

مطالعات مربوط به کشور ایلات متحده بوده و ایران کمی بیشتر از ایتالیا، پاکستان ، هند 

 : و سایر کشورها در این زمینه صاحب مطالعه است 

 
 2022-2018مربوط به بیمه در سال های  مطالعات: 1شکل 

 یافته های پژوهش

 بازاریابی بیمه   2-3

  نسبت   دهنده  نشان  که   است   این  تعریف  ترین  مناسب   ای،  بیمه  خدمات  بازار  برای

  بیمه   خدمات  خرید  با  -  دارند  قرارداد  عقد  به  نیاز  است که  هایی  شرکت   و  افراد  تقاضای

  مجوز   و  نیاز  این  رفع  به  تمایل  پرداخت،  ظرفیت .  هستند  نیاز  مورد  قانوناً  خاص که  ای
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  نیاز، )  تقاضا  بازار  تعریف  برای  عوامل  این  چهار  هر.  بیمه  خدمات  خرید  یا  قرارداد  برای

  بازار   وجود  عوامل  این  از  یک  هر  فقدان  و  هستند  مهم(  اختیار  و  تمایل  پرداخت،  ظرفیت 

 .  (2019، انکند)میلتیک و همکار می نفی کامل  معنای به را بیمه

باشد،  بیمه  بازار  اینکه  برای  هم:  کنند  مشارکت   فعالانه  باید  قرارداد  طرف  دو  هر  فعال 

یعنی  این  دهندگان  ارائه  هم  و  بیمه  خدمات  دهندگان  ارائه .  بیمه  های  شرکت   خدمات 

  برای   که  و کسانی است    موجود  گذاران  بیمه  تمامی  مجموع   بیمه،  خدمات  بالقوه  بازار

  را   آن  تمدید  قصد  یا  کنند  می  منعقد  بیمه  قرارداد  موجود  بیمه  های  کت رش  با  بار  اولین

  بیمه  های  شرط  پیش  تمامی   که  حقوقی  و  حقیقی  اشخاص  از  دسته  آن  همچنین  و  دارند

وهمکاران.  دارند  را  شدن گرسیس    و   افراد  را  بیمه  خدمات  هدف  بازار  (2019)نیکولا 

  خاص  حوزه  یک  در  را  ای  بیمه  تخدما  تواند   می  بیمه  شرکت   که  دانند  می  هایی  گروه

  با  باید  که  ای  بیمه  خدمات  انتخاب  و  نام  ثبت   هنگام  بیمه  های  شرکت .  دهد  ارائه  آنها  به

  بیمه   شرکت   اگر.  کنند  می  تعریف  را  خود  هدف  بازار  یا  بالقوه  بازار  شود،  برخورد  آنها

  شده   ت بث  شرکت   هدف  بازار  با  شرکتی  چنین  هدف  بازار  باشد،  شده  ثبت   عمر  بیمه  برای

  اتکایی  بیمه  های  فعالیت   انجام  برای  که  شرکتی.  است   متفاوت   غیرزندگی  های  بیمه  برای

  است  بیمه  های  شرکت   به  مربوط  آن  خدمات  هدف  بازار  که  داند  می  است   کرده  نام  ثبت 

 .کنند می منتقل اتکایی بیمه به را  شده پذیرفته ریسک از بخشی که

 خدمات  از  یکسانی  مشتریان  دارای  بیمه  یاه  شرکت   که  است   ضروری  نکته  این  به  توجه

  افراد،   توان  می  اگرچه   یعنی .  شوند  می  ظاهر  مختلف  حالات  در  که  هستند  بیمه   مختلف

به دلایل   که  هستند  زنده  افرادی  بیمه  پیمانکاران  اما  کرد،  تأمین  را  ها  مسئولیت   و  اموال

در   امکان   تنها  بیمه  بازار  که   گفت   توان  می  آن  مانند  و  شوند  می   ظاهر   بیمه  مختلف 

  انواع   و  مجامع   این.  کند  می  فراهم  را  خاص  های  بیمه  انواع  و  مجامع   به  انبوه  دسترسی

  است،   شده  تعیین  قانون  توسط   آنها  تعهدات  که   است  هایی  بیمه  به  مربوط  عمدتاً  ها   بیمه

 شده  استاندارد  آنقدر  امروزه   که  شود   می   مربوط  نیز  سنتی  شده  پذیرفته   های  بیمه  به  بلکه

  سایر   برای.  (2017،  شوند)کوگولویچ   عرضه  جهانی  بازارهای   در  توانند  می  که  دان

 اموال  با  خصوص  به  عمل،   در.  است   ضروری  متمایز  بازار  به  دسترسی   ای،   بیمه  خدمات

 متفاوتی  علایق  و  ها  خواسته   نیازها،  با  مشتریانی  عمر،  بیمه  در  بیشتر  حتی  و  داوطلبانه
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 خدمات  دامنه  افزایش  با  بیمه  شرکت   توسط  هایی  ت درخواس  چنین  به  آنها.  دارند  وجود

  ظاهر   جدیدی  های  خواسته  با  دائماً  خدمات  این  مشتریان.  دهند  می   پاسخ  بیمه  مختلف

  برآورده   را  آنها  بهتر  کیفیت  با  و  جدید  خدمات  با  باید  بیمه  های  شرکت   که  شوند  می

 نیازهای   تا  شود  انجام  ربازا  بندیتقسیم  باید  بهتر،  بازار  رویکرد  به  دستیابی  برای.  کنند

 یابد  افزایش بیمه  خدمات فروش نتیجه در و شود برآورده امکان حد تا شدهبیمه

  این   که  است   فعالیتهایی  کلیه  شامل  بیمه  فروش  های  کانال  و  ای  بیمه  خدمات  تحریف

 شود می ارائه بالقوه شدگان بیمه به  مناسب  مکان و زمان در خدمات

 روش  به  را   آن  توان  می   یا  شود  فروخته  مختلف  های  روش  به  تواند  می  بیمه  خدمات

  را   بیمه  خدمات  توزیع  ابزارهای  کلیه.  کرد  توزیع  احتمالی  گذاران  بیمه  بین  مختلفی  های

 :کرد بندی طبقه گروه سه به توان می

 گذاران،  بیمه از خود فروش   شبکه طریق از بیمه فروش •

 i بیمه، نمایندگان طریق از بیمه فروش •

 .بیمه کارگزاران طریق از بیمه فروش •

می  تبلیغات  از  هدف  بیمه،  خدمات  های  ویژگی   ارتقای:  از  باشد  عبارت  تواند   بیمه 

  بازار   سهم  افزایش  خدمات،  دریافت  محل   از  اطلاع  بیمه،  خدمات   دانش  سطح   افزایش

 ( 2016، شرکت)دوکیک

  مجموع   در  ندتوامی  اما   است،  پایین  نسبتاً  بالقوه  گذاربیمه  یک  برای  تبلیغات   هایهزینه

  طور به  اغلب   مروج  یک  عنوانبه  تبلیغات  زیرا  باشد،  توجه  قابل  تبلیغات  هایهزینه

  تبلیغات که  شود می تأکید  ضعف، نقطه یک عنوان  به. گیرد می قرار  استفاده  مورد  گسترده 

 شخصی  فروش.دهد  می   ارائه  تبلیغات   اثرات  مورد  در  را   سریعی  بازخورد  ندرت  به

  متناوب  ارتباط  طریق  از  بالقوه  شده  بیمه  افراد  تضمین  و  صیشخ  اطلاعات  از  شکلی

همکاران و  فروش ( 2017،  است)پیلجان    گروه   عنوان  به  نفر  چند  یا  یک  به  شخصی  . 

  با   ارتباط  کلمه،  ارتباط  بر  علاوه.  دهد  می  ارائه   فوری  بازخورد  و  شود  می  محدود  هدف

  ارتباط  و(  غیره  و  نبد  وضعیت   انگشتان،  دست،  چشم،  سر،   خاص  حرکات)  بدن  حرکات

  شکلی   عمومی  روابط  و  تبلیغات.  رود  می  کار  به  نیز...(    زدن،  ضربه  زدن،  دست )  لمسی

  روزنامه  مقاله  طریق  از  احتمالی  گذاران  بیمه  به  اطمینان  و  رسانی  اطلاع  از  دستمزد  بدون
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 مجلات،  در)  آن  خدمات  یا  بیمه  شرکت   مورد  در  پرداخت   بدون  تبلیغاتی   مطالب  سایر  یا

  است  تبلیغاتی  ترکیب  یک   از  بخشی   فروش   پیشبرد  .است (  تلویزیون  یا  رادیو   ها،  هنامروز

  امر   این.  کنند  خریداری  را  موجود  خدمات  یا  محصولات  تا  کندمی  تشویق  را  مشتریان  که

  و  مسابقات  جوایز، های بازی  ها،  تخفیف ها، کوپن فروش، مختلف  های  کمپین  طریق از

. شود  می  محقق  شود،  می  انجام  فروش  افزایش  و  یقتشو  برای  که  مشابه  های  فعالیت 

  از   ترکیب   بهترین.  کنند  می  استفاده  ارتقاء  برای  مختلفی  های  روش  از  بیمه  های  شرکت 

  به   کمتر  روش   کدام  و  کرد  خواهد  استفاده  هاییروش  چه  از  شرکت .  ها  روش  این  همه

 هدف،  بازار  ایهویژگی  ارتقا،  برای  موجود   بودجه:  دارد   بستگی  زیر   معیارهای  بیشتر

  بیمه   خدمات   هایویژگی  و  فروش  هایکانال  انتخاب  فروش،  کارکنان  مهارت  و  آموزش

 .(2019) خاص)نیکولا گرسیس وهمکاران

 رفتارمصرف کننده 2-4

به  با  ارتباط  در  کنندگان  مصرف  که  است  اعمالی  تمام  شامل  کننده  مصرف  رفتارهای 

خد یا  کالاها  کناراندازی  و  استفاده  آوردن  دهند.  دست  می  انجام  مصرف  از  بعد  مات 

خدمت   یا  کالا  یک  مورد  در  گفتاری  اطلاعات  کردن  فراهم  یا خدمت  کالا  یک  خرید 

از مصرف یکبرای فردی دیگر محصول و جمع کردن اطلاعات برای   ، گرایشات بعد 

فردی دیگر، گرایشات بعد از مصرف یک محصول و جمع کردن اطلاعات برای خرید،  

 رفتار مصرف کننده اند. همگی مواردی از 

  بـه   رسـیدن  راسـتای  در  عمومـاً  و  اسـت   برانگیختـه   کننـده  مصرف  رفتار •

 است.   خاص هدفی

از جمله   تصادفی   و  عمدیی  فعالیـتهـا  بـر   متمرکز  کننده  مصرف  رفتار •   است 

   و خرید بدون قصد قبلی) تصادفی( (عمدی) خرید، تصمیم و  مـشتری بـا صـحبت 

 و  استفاده  خرید،  انتخاب،  مباحـث   .  اسـت   فراینـد  یـک  ،کننـده  مصرف  رفتار •

  فراینـد   کلـی   طور  به.   دارد  دلالت   مصرف  رفتار  بودن  فراینـدی   بـر   کـالا  انـداختن  دور

 خرید  ضمن  فعالیتهای  خریـد،  از  قبـل  فعالیتهای  مرتبط  مرحله  سه  کننده  مصرف  رفتـار 

 .  دمیگیر بـر در را خریـد از بعـد فعالیتهای و



303 

 

 

 

 

 سی سااا اقتصااا   

صااا بی هیدااا     

ایااا:ابر ه: سااا  

مص:ف  الگوی  فت   

ک  اا م منت اا  هاا: 

  ویک:   ا م ه ی  

 

. باشد  می  تحلیل   قابل  پیچیـدگی  و  زمان  نظر   نقطه   از  کننده  مصرف  رتارف •

  و   زمانبری  ویژگی  دو.  است   تصمیم  یک  سختی  و  فعالیتها  تعداد  پیچیدگی  از  منظور

  هستند مستقیم  ارتباط در هم با پیچیـدگی

  کننده  مصرف  رفتار   .است   خـارجی   عوامـل   تـأثیر   تحـت   کننـده  مصرف  فتارر •

..و  خانواده  مرجع،  گروههای  فرهنگ،  مانند  خارجی  روهایین  از   زیادی  حد  تا   تأثیر. 

  .میگیرد

 

 پژوهش پیشینه . 3

داده(  1400نژادافراسیابی و همکاران) با رویکرد    مورد را    محورکشف مشتریان سودآور 

هدایت  .  دادند  قرار  مطالعه در  حیاتی  و  مهم  بسیار  عامل  به  مشتریان  -سرمایهامروزه 

ها  اند. به همین دلیل، سازمانگذاران، تولیدکنندگان و حتی محققان و نوآوران مبدل گشته

ریزی کنند. در این پژوهش، تلاش  نیاز دارند مشتریان خود را بشناسند و برای آنان برنامه

اساسی  شده از  یکی  به  سازمانتا  سؤالات  بیمهترین  پیشهای  یعنی  سطح  ای،  بینی 

شودخسا داده  پاسخ  مشتریان،  منظور    .رت  این  دادهبرای  ابزار  دادهاز  برای  های  کاوی 

 .است   شدهاستفاده  1396تا    1394مشتریان صنعت بیمه، بخش بیمه بدنه خودرو از سال  

پیش تصمیم،برای  درخت  میزان صحت    بینی،  این بهتری  %86/ 21با  در  که  بود  مدلی  ن 

تمعرفی شد  پژوهش   در مدل درخت  بیمه  شده ارائهصمیم  و  درآمد   عنوانبهگذار  معیار 

تواند کار رفته میه  روش بکه  دهنده آن است  گره ریشه درنظرگرفته که همین نکته نشان

 .دآور به درآمد بیشتری برسندهای بیمه کمک کند تا با تمرکز بر مشتریان سو به شرکت 

  ران ایبیمه الگوی رفتارهای انحرافی مثبت کارکنان در صنعت    (1400رنگریز و همکاران)

ماهیتی مخرب است،    ازنظرر موارد اگرچه انحراف در محیط کار در اکثرا طراحی کردند. 

های اخیر به دلیل این واقعیت که سالهای مثبتی هم داشته باشد. در  اما ممکن است جنبه

ها و ارتقاء نوآوری منجر شود، تواند به ایجاد تغییرات مثبت در سازمانانحراف مثبت می

نوع  د پژوهش از  است. رویکر  شده دیدهها  علاقه زیادی به این نوع انحراف در سازمان

است. گردآوری    شدهانجاممند استراوس و کوربین  بنیاد نظامکیفی است که با روش داده

بهداده مصاحبه  ها  از  مشارکت  17با    ساختاریافته  نیمهصورت  بیمه  7کننده  ای  شرکت 

https://jir.irc.ac.ir/article_134716_b06b9d3a5bc9b2b763c65a8063918b64.pdf
https://jir.irc.ac.ir/article_134716_b06b9d3a5bc9b2b763c65a8063918b64.pdf
https://jir.irc.ac.ir/article_134716_b06b9d3a5bc9b2b763c65a8063918b64.pdf
https://jir.irc.ac.ir/article_131966_eb3ee96d84ad966784d5a9ed5e590fe2.pdf
https://jir.irc.ac.ir/article_131966_eb3ee96d84ad966784d5a9ed5e590fe2.pdf
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اب  انتخ  برفی  گلولههای هدفمند و  کنندگان از طریق ترکیب روشانجام گردید. مشارکت 

بر اعتباربخشدند.  از زاویه  راهبرد  ازشی،  ای  پس  گردید.  استفاده  )همسوسازی(  بندی 

مصاحبه کلیه  تعداد  تحلیل  گرفته،  از    231های صورت  پس  که  شد  شناسایی  اولیه  کد 

پنج مؤلفه همچنین، مقوله اصلی تبدیل گردید.  6مقوله فرعی و  23مفهوم،  57پالایش به 

انحرافی   رفتارهای  صنعبرای  در  رفتارهای    ایران   بیمهت  مثبت  شامل  که  شد  شناسایی 

درست هنجارها و قوانین سازمان،   انگیزه باکاری خلاقانه و نوآورانه، نقض محترمانه و  

می افشاگری  و  سازمان  و  مدیران  منصفانه  نقد  سازمانی،  شهروندی  ا  ب  .باشدرفتارهای 

صنعت  به  توجه   سمت    ایراندر    بیمهحرکت  رقابه  اهمیت  فضای  ابتی،  ز  رفتارهایی 

های  ای دارد و در این راستا فراهم نمودن زمینهاهمیت فزایندهجنس رفتار سازمانی مثبت 

دستیابی به اهداف   گر تسهیلتواند  بروز رفتارهایی از جنس رفتارهای انحرافی مثبت می

 .کسب مزیت رقابتی باشد ازجمله شدهتعیین پیشاز 

و   اسنیدر    خدماتی   برخوردهای  در  کنندهمصرف  گوییوغرد  (رفتار2022)  همکارانهانا 

 چه  بخواهند  چهبیمه    هایشرکت و بخصوص    هاشرکت .  قراردادند  موردمطالعهرا    بیمه

  طور به  ،حالاین  با.  اندتعامل  در  گو دروغ  کنندگانمصرف   با  هرروز  نخواهند،

  در   آن  نقش  و  کنندهمصرف  گوییدروغ  رفتار  مورد  در   کمی  اطلاعات  انگیزیشگفت 

 دروغ  2976  از  تجربی  مطالعه   دو  اساس  بر.  دارد  وجود  خدماتی  برخوردهای

  با شرکت بیمه    کنندهمصرف  گوییدروغ  رفتار  بررسی  دنبال   به  مطالعه  این  کننده،مصرف 

  های ویژگی  ،گوییدروغ  هایانگیزه  شامل  جامع  مفهومی  چارچوب  یک  آزمایش  و  توسعه

 بررسی  را  مفهومی  چارچوب  اجزای  1  العهطم.  است   کنندگانمصرف  برای  نتایج  و  دروغ،

  گویی دروغ  رفتار   هایمؤلفه  بین  روابط   بیشتر  2  مطالعه  و  کند،آن را بیان می  جزئیات  و

  و   بررسی  را  کنندگانمصرف  برای  مالی  و  رفتاری  عاطفی،  پیامدهای  و  کنندهمصرف 

  کارکنان   آموزش  و  آموزش  چگونگی  و   جدید  هایسیاست   هایافته  این.  کندمی  آزمایش

مقاله    این.  دهدمی   نشان  کنندهمصرف  گوییدروغ  رفتار  به  رسیدگی  برای  را   مقدم  خط

  برخوردهای   در  گوییدروغ  رفتار  مورد  در  آینده  تحقیقات  برای  کاری  دستور  درنهایت 

 . کندمیمطرح  خدماتی
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میساس روبیا  و    مستمری   و  عمر  بیمه  خرید  در  تصمیم   تا  قصد  (از2021)کیومنس 

را    و  دانش  عوامل  متفاوت  ثیراتأت:  خصوصی درقراردادند  مطالعه  موردرفتاری   این   . 

  خرید   بر  جمعیتی  -اجتماعی   و  رفتاری  عوامل  تأثیر  مورد   در  را  فرضیه  چندین  مقاله،

آزمایش  خصوصی  مستمری  یا  عمر  نامهبیمه  نمونه   یک  از  هاداده.  انددادهقرار    مورد 

پژوهش    پرسشنامه.  است   شدهآوریجمع  یاییرومان  کنندگانمصرف  نماینده  نفری،  1579

-اجتماعی  عوامل  اقتصادی،  که شامل: عوامل  هاست کنندهتعیین  از  متمایز  دسته  شامل پنج

  از   خودساخته  شاخص  یک   و  خاص،  رفتاری  عوامل  عمومی،   رفتاری   عوامل   جمعیتی،

است   شدان  را  وتیمتفا  مکانیسم  لاجیت،   رگرسیون  هایمدل   از  استفاده  با  هاآن  .بیمه 

  خصوصی   بازنشستگی  و  عمر  بیمه  برای  تصمیم  و  قصد  بین  ارتباط  بر  که  کردند  برجسته

  رفتاری   عوامل  که  دهدمی  نشان  هاآن  هاییافته.  کندمی  تأکید  آن  کنندهتعیین  عوامل  و

 هستند.  مهم بسیار خرید به تصمیم برای بیمه دانش و خاص

ت رفتاری و بات آن: بررسی نقش تعصبادلایل تقاضای بیمه و تعص(2021)پیتان و وایت 

های تقاضای بیمه را این مقاله پازل.  دادند  قرار  مطالعه   موردرا    سواد مالی بر تقاضای بیمه

می ب  و  کندبررسی  مفهوم  بر  مبتنی  رفتاری  توضیحات  از  کلی  مرور  فراهم    یمهیک  را 

ه توضیح وجود  کند که برا مشخص می  ها گیریجهت خاص، این مطالعه    طوربه .کندمی

تر از حد را از  ها شانس بیمه کمدهد که تعصب نتایج نشان می.  کندماها کمک میاین مع

ها، تحریک  تر از حد بهینه یا برآورد احتمال اشتباه از ریسکطریق وزن دهی احتمال کم

ی کوتاه  ،هاهای ممکن برای پازلحلکه ادبیات در ارائه راه  ندکن بحث می  هاآن .  کندمی

  و  دانش  بهبود  آن  هدف  که  شود،می  پیشنهاد  مالی  سواد  راهکار  مطالعه  این  بااست،    ردهک 

 مطرح است.   سیستماتیک حلراه  یک عنوانبه مالی، امور از استفاده

رفتارهای مرتبط با سلامت و وضعیت بیمه سلامت  (  2021)ژائو و همکاران  گگیکسیان

  2017سال    پرخطر  م نظارت بر عوامل رفتاریهای نظاآمریکایی: یافته  الانگسبزردر میان  

و  .  قراردادند  بررسی  موردرا   سلامت  بیمه  وضعیت  بین  ارتباط  بررسی  به  مطالعه  این 

با استفاده  .  است   رداختهپآمریکایی    الانس بزرگ اتخاذ رفتارهای مرتبط با سلامت در میان  

داده جمعاز  سال  آوریهای  رفتاری  ریسک  بر  نظارت  سیستم  طریق  از  در    2017شده 

بیمه، نوع  بیمه سلامت و  )یعنی، عدم   هاآن  مورد پوشش  با سلامت  چهار رفتار مرتبط 
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نوشیدن   تنباکو،  از  متوسط،    زیاداستفاده  یا  فیزیکی  توصیه  انجامآشامیدنی  فعالیت  های 

  بررسی   موردبا وضعیت بیمه سلامت را    هاآنبدن سالم(و ارتباط    و داشتن وزن  هوازی

  گونه هیچکه    الانیسبزرگ شده در درصد  نتایج نشان داد که در میان افراد بیمه.  دادند  قرار

 طوربه  هانشدهبیمه  در    های فعالیت فیزیکی را گزارش نکردنداستفاده از تنباکو یا توصیه

توجهی  قابل  طوربهکه وزن بدن سالم داشتند    الانیسزرگ بتوجهی بیشتر بود و درصد  قابل

گر  این الگوها پس از تعدیل چند متغیره برای عوامل مداخلهبود.  ها  نشدهبیمه  از  تر  کم

.  های مزمن باقی ماندندجمعیتی، معاینه روتین و تعداد بیماری  -اجتماعی    عوامل  شامل

بدون بیمه گزارش استفاده از تنباکو    نالاس بزرگ % بیشتر از    7یمه عمومی  با ب   بزرگسالان

% بیشتر از   7% و    8سال با بیمه خصوصی به ترتیب  علاوه بر این، افراد بزرگ .را دادند

های  استفاده از تنباکو و توصیه  گونههیچال با بیمه عمومی احتمال دارد که  سافراد بزرگ 

نکن گزارش  را  فیزیکی  کم  10ولی  ند،  فعالیت  بز%  افراد  از  دولتی  رگتر  بیمه  با  سال 

می گزارش  را  متوسط  نوشیدن  یا  و  آشامیدنی  غیر  ارتباط    درنتیجه.  کنندمصرف 

توجهی بین داشتن پوشش بیمه سلامت و درگیر شدن در برخی رفتارهای مرتبط با  قابل

 .آمریکایی وجود دارد الانسبزرگسلامت در میان 

 پژوهش  شناسیروش . 4

نوین از    ای بیمهدر اخذ خدمات    کنندهمصرفالگوی رفتار    ارائه   منظوربهدر این پژوهش  

بنیاد   داده  بنیادنظریه    است.  شده  استفادهروش  داده  پژوهشپردازی  روش  کیفی   ، 

ارائه گلیسر  و  استراوس  توسط  که  است  است پرکاربردی  ای زمینه  پردازییهنظر  .شده 

نظام تئوری(، روشی  تجز)گراندد  به  ی هاداده  وتحلیل یهمند جهت  که  منظور  کیفی است 

ویژگی از  نظری  گزارشی  نظریه ارائه  تولید  همچنین  و  موردنظر  موضوع  عمومی  های 

می قرار  پژوهشگران  مورداستفاده  کلی(  نظریه  .گیرد)تبیین  بنیاد  فرایند  داده  پردازی 

کدگذاری    یرندهدربرگ  مرحله  آزاد  :است سه  یا  باز  محوری ،کدگذاری   ،کدگذاری 

« )به نقل 2ها در گراندد تئوری در »شکلدادهنحوه کار با   .بی یا گزینشیکدگذاری انتخا

 .شده است از پندیت( خلاصه
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 ( 2012، به نقل از پندیت)ها در گراندد تئوری: فرآیند کار با داده2شکل 

های تحقیق و برای انتخاب نمونه  نیمه ساختاریافتهدر این پژوهش از مصاحبه اکتشافی و  

گلوله   روش  مشارکت    ترتیب اینبهاست.    شدهاستفادهبرفی  از  با  مذکور  نفر  17پانل 

دانشگاه آشنا به مباحث بیمه    علمیهیئت شامل مدیران، کارشناسان و اساتید    نظرصاحب 

  د.ایجاد گردیکه تجربه زیستی قابل قبولی در این زمینه داشتند 

 ها  داده  لیوتحل هی تجز روش . 5

اند  نیاد، سه رهیافت با طرح پژوهش وجود دارد که عبارتهای داده ببرای انجام پژوهش

نظام رهیافت  )از:  کوربین  و  استراوس  اثر  با  که  می1998مند  شناخته  رهیافت  (  شود؛ 

( گلاسر  اثر  به  مربوط  که  ظهوری  یا  به  1992پیمایشی  که  ساخت  رهیافت  و  است   )

( چارمز  می2000وسیله  حمایت  )کرسول،  (  پژوه2004شود  این  در  رهیافت  (.  از  ش 

-شود. این رهیافت، که در آثار مشترک استراوس و کوربین در سالمند استفاده مینظام

صورت  شده، برای تدوین نظریه درباره یک پدیده، بهبه آن پرداخته  1998و    1990های  

مجموعه ازاستقرایی  میرویه  ای سیستماتیک  بکار  را  و  ها  )استراوس  پارادایم  مدل  برد. 

 ( به شکل زیر است:1998کوربین، 
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 ( 2017،  : مدل پارادایم پژوهش)آمار و هاگ 3شکل 

 

 یافته های پژوهش  . 6

 باز یکدگذار 6-1

 و شدهشناسایی هامقوله و مفاهیم آن، طریق از که است  تحلیلی فرایند باز، کدگذاری

پ شودمی کشف ها داده  در هاآن ابعادو   ها ویژگی و  مانوج  گملگارد،  فلنت،  ، ولن)دی. 

 مفاهیم سازمانی، اسناد و هامصاحبه متن عمیق بررسی با  باز، کدگذاری مرحله (. در2012

، شدند )لی بندیطبقه اولیه هایمقوله قالب در مفاهیم این و شدهشناسایی هاآندر   مستتر

 پاراگراف به پاراگراف یا و جمله به جمله سطر،  به سطر یبامطالعه  اول، گام (. در2001

 هایفعالیت  سازیشبکه پدیده با مرتبط عبارات و هاواژه سازمانی، و اسناد هاصاحبهم متن

 داده اختصاص ایاولیه کد عبارات و هاواژه از یک هر به استخراج گردید. سپس بازاریابی

)مهرا در  (2006،  شد  مرحله  .  شد،    270این   در کدگذاری نحوه از مثالیکدشناسایی 

 .است  شدهارائه 1 جدول

 

 

 

 

 

 



309 

 

 

 

 

 سی سااا اقتصااا   

صااا بی هیدااا     

ایااا:ابر ه: سااا  

مص:ف  الگوی  فت   

ک  اا م منت اا  هاا: 

  ویک:   ا م ه ی  

 

 ( های تحقیقمنبع: یافته)هامصاحبهاز کدگذاری باز  اینمونه : 1جدول 

 

 هیچ بدون پژوهشگر زیرا ،شودمی نامیده باز مرحله این در کیفی هایداده کدگذاری

 (.   2002، )گلدینگپردازدمی هامقوله  و مفاهیم گذارینام به باز ذهنی با محدودیتی و

 ذاری محوری  کدگ 6-2

متمرکز   استکدبندی  یا    عبارت  و  معنادارترین  از  استفاده  اولیه    ینترفراواناز  کدهای 

  ها دادهه  . در این مرحله از کدبندی، انبو هادادهبرای غربال کردن و تقلیل میزان زیادی از  

 ؟ اندکدم نوین   ایبیمهدر اخذ خدمات  کنندهمصرفرفتار  راتیتأث: تسؤال 

 مضامین دریافتی به سؤال مصاحبه یهاپاسخ ردیف 

PEQ8  د موجب تولید و  توانمی رفتار بیمه گذاران در قالب مطالبه خدمات جدید

 یهاوه یش/  نامهبیمهجدید عرضه  یهاوه یشجدید/  یهانامهمهیبعرضه 

 به هنگام خسارت شود  رسانیخدمت جدید 

جدید عرضه   یهاوه یش

 نامهبیمه

جدید   یهاوه یش

 رسانیخدمت

14Ru ًموردتوجهو انتفاع مادی  وکارکسبآل و فراتر از جنبه در حالت ایده  قطعا 

نظام مدیریت کارآمد و اتاق فکر در بدنه   گران، در صورت وجودبیمه

محرکه   نیتریاصل، کنندگانمصرفرفتار  ریتأثای، تحلیل بیمه یهاشرکت

. باشدیمدر پیشبرد اهداف موجود و تغییر و تبیین استراتژی آتی 

این مقوله در سایه بسیار تاریک انتفاع مادی و رشد مالی   متأسفانه

 است  شده واقعمغفول  هاشرکت

رفتار  ریتأثلیل تح

 کنندگان مصرف

 ایجاد اتاق فکر

 آتی  هایاستراتژیتبیین 

 

 

tDyE  ایجاد فضای مناسب باشدراهبرد مناسبی  تواند یم افراد، تجربه مناسبایجاد فضای 

 تجربه افراد 

Kc2Q قابل  راتشیتأث عام طوربه کننده مصرفدر قشر ، در جامعه، در شرکت بیمه

باشد که  اگر توصیه دوستان یا توصیه افراد خانواده بخصوص  رویت است

 دارد بیشتری نمود 

 کننده مصرفروی  ریتأث

 توصیه دوستان

 توصیه خانواده 

UFxc  کننده مصرف رضایت  دارد ریتأثدر قیمت و کیفیت خدمات  کننده مصرفاستقبال و رضایت 

1VYI رانه بر رفتار رضایت از خدمات نوین کارکنان و رضایت از تنوع خدمات نوآو

سود   کننده نیتضممعناداری دارد. مشتریان  ریتأثمشتری در بیمه 

هستند. آنچه تأثیر همیشگی بر این فرآیند دارد، رضایت آنان   هاسازمان 

 کنندیمکیفیت خدماتی است که دریافت  گرواست و این رضایت نیز در 

 رضایت از تنوع خدمات 

 سودآوری 

 خدماتکیفیت 

zIAG  که برای او آرامش   ازشین موردخرید بیمه با  گذارمهیبدن نیاز ش برآورده

 .آوردیمبه ارمغان 

 آرامش نیتأم
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 های پژوهش 

الملطط   بطط  روابطط 

  دوازدهطططط دوره 

شماره    مدوشماره  

  پططن و  ه پ اپی چ

  1401 ستانتاب

 
 
 

)کوربین و اشتراوس،    یابندیمعمده کاهش    یهامقولهبه تعداد مشخص و محدودی از  

 مقوله اصلی شناسایی شد  و ششمقوله فرعی  وهفت یست بله  در این مرح. (2008

 کدگذاری انتخابی  6-3

پیشین   دو نتایج اساس بر که است  پردازییهنظر مرحله اصلی انتخابی کدگذاری مرحله 

  شده ارائهدر ادامه    شدهییشناسا  یهامقوله.  پردازدیم نظریه تولید به استراوس و کوربین،

 است:  

این  شرایط   میعلی:  محوری  مقوله  یا  پدیده  توسعه  و  ایجاد  باعث  این شرایط  شوند. 

مجموعه را  مقولهشرایط  از  ویژگیای  همراه  به  میها  تشکیل  بیشترین هایشان  که  دهند 

  شده ارائه  2کدگذاری عوامل علی در جدول    گیری مقوله محوری دارند.را بر شکل   تأثیر

 است: 
 : کدگذاری عوامل علی2جدول 

 مفاهیم های فرعی قوله م

 

 

 

 پیشرفت تکنولوژیک

 ای مجازی فض

 دیجیتال مارکتینگ  

 فناوری  رشد

 وکارکسب هایشیوه  تغییر

 ارتباطات  نوع تغییر

 مشتری یآگاه 

 افزایش بینش     کننده مصرف اساسی  یازها ین

 متفاوت یقشرهامناسب برای  یهاارزش 

  ینگرنده یآ

 دن سرمایه فوبیای از دست دا

 آسودگی ذهن  

 

 

 

 اطمینانی  نا

 نوظهور   یهاسک یر

 نا اطمینانی از جامعه

 نا اطمینانی از آینده 

 شایسته گیریتصمیم عدم وجود 

 کمبود منابع طبیعی
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صااا بی هیدااا     

ایااا:ابر ه: سااا  

مص:ف  الگوی  فت   

ک  اا م منت اا  هاا: 

  ویک:   ا م ه ی  

 

 ایجاد نگرانی و دغدغه 

 

 

 

 عوامل روانی

 خصوصیات فردی  

 عوامل فرهنگی

 اجتماعی عوامل 

 انواده  مرجع، خ یهاگروه 

 سن  

 شخصیت

 سبک زندگی 

 شغل و موقعیت اقتصادی 

 انگیزش، ادراک و باور

 

 

 

 ارائه خدمات نو

 ارضای ویژگی سودجویانه 

 گستردگی خدمات 

 هاطرحبهترین یافتن 

 پیشگیری از فرصت سوزی  

 حفظ احترام متقابل  

 کننده مصرفارائه خدمات مناسب با نیاز 

  کاهش ریسک

 افزایش مطلوبیت  

 ایجاد ارزش  

 گذار بیمه آگاهی

 های تحقیق منبع: یافته 

ای که طبقه محوری: پدیده یا مقوله محوری عبارت است از ایده )انگاره، تصور( پدیده

مقوله است.  فرآیند  محور  و  که  اساس  می  عنوانبهای  انتخاب  محوری  باید مقوله  شود 

کدهای حاصل از  بتوان سایر مقولات اصلی را به آن ربط داد.  کافی انتزاعی بوده و    قدربه

 است:  شدهارائه 3مقوله محوری در جدول 
 : کدگذاری مقوله محوری 3جدول 

 مفاهیم های فرعی مقوله 

 تبلیغاتی های کمپین   نوین ایبیمه بازاریابی خدمات 

 انگیزشی و تشویقی هایمدل

 ارتباطات 

 تبلیغات 

 ند بر یرگذاریتأث

 استفاده از مدیاها 

 متنوع  یهانامهمهیب
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 آگاهی در مورد بیمه 

 کننده مصرفنیاز شدن  فراورده 

 خدمات  یروزرسانبه

 شناساندن درست خدمات 

 

 

 توسعه خدمات

 سابقه خدمات

 خریدار درک درست 

 و مقررات قوانین 

 اجبار قانونی

 های فردی ترجیحات و نگرش

  بندیطبقه

 های تحقیق منبع: یافته

از   هاآنشود. تمیز  گذارند بستر گفته میمی  تأثیربستر: به شرایط خاصی که به راهبردها  

ای از متغیرهای فعال است،  شرایط علی مشکل است. در برابر شرایط علی که مجموعه

مجموعه را  شرایط  مقولهاین  مفاهیم،  از  زمینه ای  متغیرهای  یا  میها  تشکیل    . دهندای 

 است شدهارائه 4کدهای مربوط در جدول 
 ای زمینه طی شرا:  یاصل مقوله: 4 جدول

 مفاهیم های فرعی مقوله 

 

 

 تبلیغات

 ایتبلیغات محیطی و رسانه

 استفاده از اینترنت 

 مؤثر تبلیغات مفید و  

 ی ارسانهتبلیغات مجازی و 

 انگیزشی  یهایآگهتبلیغات و 

 

 

 

 

 

 

 سواد مالی

 ن کارشناسا

 تحصیلات عالی 

 شخصیت فردی

 فرهنگ 

 مشتری یهاخواست

 تحول دیجیتال

 توسعه اقتصادی

 اصلاح قوانین 

 شناسایی نوع نیاز 

 حاکم بر جامعه یهاارزش 

 ت دراکاا

 توجه به ذائقه مشتریان 

 رفتار فنی و تخصصی نماینده فروش 
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ک  اا م منت اا  هاا: 

  ویک:   ا م ه ی  

 

 و هنجارها  مورسوآدابتغییر  نیازهای نوظهور بیمه گذاران 

 نیازهای نوظهور بیمه گذاران 

 جدید  یهامهیبعرضه 

 گذار آگاهی بیمه

 اجتماعی  پذیریمسئولیت

 مناسبتی  فتیتخفاعلام  ارتباطات 

 رسانیاطلاع 

 ارتباط فعال

 اعتماد به شرکت بیمه 

 ایجاد انگیزه و انگیزش  بستر مناسب 

 اقتصادی  ثبات

 رونق اقتصادی 

 یی دقیق محیط شناسا

 مصرف هوشمند منابع 

 طراحی مناسب محیط کار وکار کسبطراحی فضای 

 کارکنان پوشش یکدست 

 جغرافیایی  منطقه

 حیط فیزیکیم

 فضای دیجیتال

 های تحقیقمنبع: یافته

: شرایط علمی و ساختاری هستند که مداخله سایر عوامل را تسهیل یا  گرمداخلهشرایط  

 . است  شدهارائه 5کدهای مربوط در جدول  .کنندمحدود می
 گرمداخله  طیشرا: یاصل مقوله. 5 جدول

 مفاهیم های فرعی مقوله 

 

 

 

 

 

 اقتصاد بیمار 

 رقابت ناسالم 

 تبلیغات اغواگرانه و مکارانه 

 از نظام بیمار اقتصادی  یریگبهره 

 در بیمه هادولتمداخله 

 زار با شیواپاعدم اعتماد به مقام ناظر در 

 تجربه حوادث ناگوار

 سرمایهاز دست رفتن 

 ریسک گریزی 

 رکود تورمی 

 نظام مالیاتی کشور 
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 تجربیات خرید اطرافیان  موقعیت مالی

 تجربیات خرید گذشته

 درامد سطح 

 ی ریپذسک یر

 انگیزش

 برند سازی  گرمهیبتعهد 

 یزیربرنامه

 نیاز بازار 

 نوع محصول 

 خدمات هئرانوع ا

 رضایتمندی تلاش در کسب 

 توسعه دانش در بین بیمه گذاران

 پیگیری خدمات پس از فروش

 های تحقیقمنبع: یافته

کنش: کنش تعامل و  فعالیت   هاکنشبرهمها و  راهبردهای  رفتارها،  تعاملات بیانگر  ها و 

گر، اتخاذ  ه شرایط مداخل  تأثیرهستند که در پاسخ به مقوله محوری و تحت    داریهدف 

تحت عنوان فرآیندها نیز    هاآنشود. البته از  شوند. به این مقولات راهبرد نیز گفته میمی

 . است  شدهارائه 6کدهای مربوط در جدول شود.  یاد می
 راهبردها :  یاصل مقوله: 6 جدول

 های فرعی مقوله  مفاهیم

  نامهبیمه جدید عرضه  یهاوه یش

 

 رسانی خدمت جدید  یهاوه یش
 ایجاد فضای مناسب

 کننده مصرف رضایت 

 رضایت از تنوع خدمات 

 ای بیمه یهاشرکتشدن  روزبه

 ایافزایش کیفی خدمات بیمه

 رقابتی و منصفانه شدن قیمت 

 افزایش سرعت در ارائه خدمات

  آرامش نیتأم

 

 ریسک گریزی 
 ریسکقبول 

 ریسک فرار از 

 ارزش و خلقایجاد 

 یریپذتیمسئول افزایش حس

 بیمه هایشرکت
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 ترغیب دیگران

 جدید  هایاستراتژی طراحی محصول 

 ی گذارمتیق

 ی گذارهدف 

 بیمه  خدمات اجباری بودن خرید اجباری  یهاپوشش

 حاکم بر جامعه یهاارزش 

 اجبار قانونی

 تجربه شخصی بخشلذت خرید 

 تجربه خوب پذیرش ریسک 

 تجربه افراد 

 مشتری  ذائقه به توجه 

 ها توصیه توصیه دوستان

 توصیه خانواده 

 توصیه همسالان 

 های تحقیقمنبع: یافته

مقوله تئوری  پیامد:  آن  با  رابطه  در  که  کنش    شدهارائهای  و  تعامل  راهبردهای  نتیجه  و 

شود. این مقوله همان عنوانی )نام یا برچسب مفهومی( است که  است، پیامد خوانده می

  7کدهای مربوط در جدول  شود. آمده در نظر گرفته می  وجود به چارچوب یا طرح برای 

 . است  شدهارائه

 
 امدهایپ:  یاصل مقوله 7 جدول

 مفاهیم های فرعی مقوله 

 توسعه فروش  سودآوری 

 فروش بیشتر 

 سود بیشتر 

 ها کاهش هزینه 

 تقویت  مشتری مداری ماندگاری مشتری

 وفاداری مشتری 

 تری حفظ مش

 توسعه فروش  پیامدهای مربوط به خود بیمه 
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 فروش بیشتر 

 سود بیشتر 

 کنندهمصرف ی پاسخ به تقاضا پیامدهای مربوط به جامعه 

 آسودگی روانی و ذهنی 

 ی و معنوصیانت از سرمایه مادی 

 هاخانواده بینش  پیامدهای مربوط به  خانواده

 تفاوت بین افراد خانواده

 بخشلذت خرید 

 استفاده سایر اعضای خانواده از بیمه

 های تحقیقمنبع: یافته

 

 است:  شدهدادهنشان   4الگوی پژوهش در شکل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                                               

 

 

 

 شرایط علی

 

 پیشرفت تکنولوژی  

نیاز های اساسی مصرف  

 کننده   

 نااطمینانی 

 عوامل روانی 

 ارائه خدمات نو 

 

 

ی عوامل مداخله ا  

 اقتصاد بیمار 

 موقعیت مالی 

 تعهد بیمه گر 

 

 شرایط زمینه ای

 تبلیغات 

 سواد مالی 

ن گذارازهای نوظهور بیمه نیا  

 ارتباطات 

 بستر مناسب 

کار  طراحی فضای کسب و  

رفتار ی مقوله محور

مصرف کننده در اخذ 

 خدمات بیمه 

بیمه ای  بازاریابی خدمات 

 نوین  

 توسعه خدمات 

 

 

 

رفتار  راهبردهای 

مصرف کننده در اخذ 

 خدمات بیمه ای نوین  

شیوه های جدید خدمت  

 رسانی 

 ریسک گریزی 

ی های جدید استراتژ  

  اجباری بودن 

بیمه    خریدخدمات   

 تجربه شخصی 

 توصیه ها 

 

 

رفتار مصرف    یامدهایپ

کننده در اخذ خدمات 

 بیمه ای نوین 

 سودآوری

 ماندگاری مشتری 

 پیامدهای خانواده  

 پیامد های مربوط به جامعه  

 شرکت های بیمه  
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 گیرینتیجه 

  و   سازندمی  مشتری  محور   حول  را  خود  وکار کسب   تمام  امروزی  هایشرکت   ترین موفق

 از   درصد  84.  است   وفاداری  کنندهتعیین  عامل  ترینمهم  تنها  تجربه  مشتری،  برای

 یا  محصولات  اندازهبه  دهدمی  ارائه  شرکت   یک  که  ایتجربه  که  گویندمی  مشتریان

 بیشتر  آنچه  و  مشتری  انتظارات   بین  بزرگی  شکاف  ،حالاین  با  و  -  است   مهم  آن  خدمات

  نیز  مدرن بیمه هایشرکت   مورد در موضوع این .دارد وجود دهندمی ارائه درواقع مشاغل

 کالایی  محصول  یک  عنوانبه  را  بیمه  بیمه،  مشتریان  دهه،   چندین  برای.  کندمی  صدق

  بازار   گذشته،  دهه  در  اما.  کنند  خریداری  بود  دسترس  در  آنچه  اساس  بر  باید  که  دیدندمی

  با   تریپیچیده  خریدار  و  است   شدهاشباع  مختلف  هایگزینه  و  بیشتر  ایبیمه  محصولات  با

 در  نیازهای  این کردن  برآورده برای .  است  کرده ایجاد  هاخواسته و  نیازها از  وسیعی طیف

  را   برتر  مشتری  تجربه  ارائه  و  کنند  کار  ترسریع  باشند،  تر زیرک   باید  گرانبیمه  تغییر،  حال

به    .دهند  قرار  خود  اولویت   در توجه  و    آمدهدست به  هایدادهبا  پژوهش  فرایند  در 

فوق    هادادهرویبر    شدهانجام  هایتحلیل نهایی  مدل  کدگذاری،  روش  از  استفاده  با 

است. در این پژوهش تلاش شد تا برای مصاحبه افرادی انتخاب شوند که    آمدهدست به

موضو  دانش  از  و  بوده  سال  ده  از  بالاتر  کاری  تجربه  رفتار  دارای  به  مربوط  عات 

توسط    شدهآوریجمع  هایدادهبرخوردار باشند. کلیه  و خدمات نوین بیمه    کنندهمصرف 

پژوهش   به  در    بیمهشرکت های  است.    شدهگردآوریمحققان اصلی  توجه  با  نیز  ایران 

سایر   از  بیش  باید  است  گذر  حال  در  که  اقتصادی  سخت  رفتار    کشورهادوران  به 

ک   کنندهمصرف  را    مشتریانا حدی آرامش فکری  نند و تلاش کنند در این مسیر تتوجه 

اساس   بر  کنند.  مطالعه  های یافتهتضمین  محوری    این  رفتار    شده شناساییمقوله  برای 

است که برای دستیابی به    توسعه خدماتو    نوین  ایبیمهبازاریابی خدمات    کنندهمصرف 

بازا از طریق  بیا راین  بود.  پذیرکانام قوی    رسانیاطلاعی خدمات  و    رسانیاطلاعخواهد 

شایانی   کمک  موضوع  این  به  باکندمیشفافیت    بر   اطلاعات  غنای   آیا  اینکه  به  توجه  . 

  غنای   که  کنندمی   استدلال (  2013)  لی  و  پاتراکوسول  گذارد،می  تأثیر  کنندهمصرف  اعتماد

  مناسب  طوربه  و  کنند  درک   وضوحبه   را  لازم  اطلاعات  تا  دهدمی  اجازه  افراد  به  اطلاعات

  در   اطلاعات  غنای  بنابراین،.  کندمی  عمل  کنندگانمصرف  با  ارتباط  برای  پلی   عنوانبه
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  و   محصولاتارتباط    مؤثر  طوربه  تا  کند  کمک  وکارهاکسب   به   تواندمی  بیمه  هایشرکت 

  ایجاد   تجارت  در  را  اعتماد   ویژه  طور  به  و  کنند  برقرار  کنندگان مصرف  با  را  خود  خدمات

اطلاعات    کههنگامی.  گذاردمیمحیطی نیز غنای اطلاعات بر رفتار افراد تأثیر    ازنظر  .کنند

تجربیات    توانمی ، در خدمت ارجاع به رفتار است که از طریق آن  شودمیبیشتری ارائه  

و   کرد  مشاهده  را  فراهم    حالدرعیندیگران  را  اعتماد  توسعه  بعد  .  کندمی امکان  در 

به اعتماد فرد یا گروهی که با آن   تنهانهعتماد متقابل بین افراد،  ا رفتاری، اعتماد به دلیل  

.  شودمییک وابستگی در نظر گرفته    عنوانبهبلکه    شودمیتعریف    کنندمیپنداری  زادهم

 .یک تعهد مشترک است  دهندهنشانبنابراین، ساخت ارزش و هنجارهای آن 

موارد   از  دیگر  ای  زااستفاده    هامصاحبهدر    شدهمطرح یکی  در  زیان اربیمه  دلیل  به  ن 

است  این    توانمیکه    گریزی  توسعه خدمات    مؤلفهاز  برد  ایبیمهدر  بهره    زیان .  نوین 

  را   مردم  رفاه  دتوانمی  چگونه   بیمه  دهدمی  نشان  که  است   ایکنندهقانع  استدلال  گریزی

  کمتر   قلحدا  که  ایبیمه  حق  یا)  عادلانه-اکچوئری  بیمه  حق  پرداخت   زیرا  بخشد،  بهبود

  بهبود . است  مفید ابزار  یک خسارت   برابر در کامل  شدن  بیمه برای( است قطعی معادل از

 مردم   دادند  نشان  شد و  معرفی  ( 2017)توسط تورسکی و کاهنمن  گریز  زیان  افراد  برای

تمایل    ( 2019)بویج   .میزان  همان  به   سودی  تحقق  تا   کنند  اجتناب  ضرر   از  دارند  بیشتر 

  بیمه   ادبیات   در  . است   غالب  مسئلهاین    ترگسترده  جامعه  در  که  هددمی  نشان   را  شواهدی

  احتمال   و  پیامد  میزان  اساس   بر  دارند  بیمه  به  نیاز  که   پرخطری  رویدادهای  معمولاً

  پیامدهای   با   احتمال  کم  خطرات  عنوانبه  طبیعی  بلایای  مثال،  برای.  شوندمی  بندیدسته

 خواهد   عواقب   کم  زیاد  احتمال  با  راتخط  دوچرخه  دزدی.  شودمی  گرفته  نظر  در  بالا

 اساس  بر.  هستند  بالا  احتمال   با  بالا  عواقب   با  خطرات  بهداشتی  مسائل  کهدرحالی.  بود

  عواقب  کم   خطرات  به   بالا  عواقب   با  خطرات  برای  بیمه  انتظار،  مورد   مطلوبیت  تئوری

  با  یسکر  برای  تقاضا  زیرا  ،شودمی  داده  ترجیح(  انتظار  مورد  ضرر  همان  برای  حتی)

 و   براون)  است   کم  احتمال  با  بالا  عواقب   با  خطرات  از  بیشتر   نسبتاً  کم  پیامد  و  بالا  احتمال

در    در  بیمه   شرکت   یک  هایداده  از  استفاده  با  هاآن)  (2015  ،همکاران   2015آلمان 

  استفاده   طبیعی  خطرات  نامهبیمه  از  نامهبیمه  دارندگان  از  درصد  13  تنها  که  دریافتند

بنابراین آموزش و افزایش .  است(  بیشتر  دوچرخه  سرقت   بیمه  برای  تقاضا  لیو  کنندمی
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  اصلی   کارهایراه  از  یکی  درواقعبیمه مفید باشد.    هایشرکت د برای  توانمیسواد مالی  

  استفاده   مورد  مالی  سواد  درجات  بهبود  و  هاسوگیری  کاهش   به  کمک  برای  دتوانمی  که

  از   .است   مالی  رفاه  و  مالی   گیریتصمیم   بهبود  نآ   هدف  که  است   مالی  آموزش  گیرد،  قرار

 به  و  مالی  دانش  بر  توجهی  قابل  تأثیر  مالی  آموزش  ،(2019)  منخوف  و  کایزر  فراتحلیل

  دستاوردهای   که  کند  می  استدلال(  2017)  آلتمن.  دارد  مالی  رفتار  بر  کمتری   میزان

  فرآیندهای   و  اه  سوگیری  خطاها،  توسط  تواند  می  بهتر  گیری  تصمیم  برای   مالی  آموزش

  پیشنهاد   اضافی  درمان  عنوانبه  را  هاسیاست   از  تعدادی  او.  شود  محدود  ما   مغز  خودکار

  علاوه. است  مالی سوادبی افراد برای  بهتر هایحلراه ساختن ترآسان آن هدف که کندمی

  تر  کاربردی  گیری  تصمیم  محیط  با  مالی  آموزش  که  کند  می  خاطرنشان  نویسنده  این،  بر

  سواد   قبلی  ادبیات  اگرچه.  بخشد  بهبود  را  افراد  مالی  تصمیمات  تواند  می  نیز  تر  خاص  و

  اما   کرد،  نمی  گذاری  سرمایه  بیمه  تقاضای  در  رفتاری  سوگیری  حل  راه  در  مستقیماً  مالی

  برای   را  احتمالی  بهبودهای  دهد،  می  کاهش  را  مالی  سوادی  بی  که  هایی  درمان  طریق  از

  از(  2018)  همکاران  و  کول.  بود  کرده  پیشنهاد  نوین بیمهیا اخذ خدامت    کم  بیمه  مشکل

  در  کشاورزان  بیمه  تقاضای  مالی  سواد  مواد  که  دادند  نشان  خود  میدانی  آزمایشات  طریق

  دارد  کشاورزانی  برای  اجتماعی  سرریز   اثرات   و  بخشد  می   بهبود  را  خشکسالی  خطر  برابر

  آشکارا (  2017)  همکاران  و  لین.  دافت  نمی  اتفاق  این  اند  نکرده  دریافت   ای  ماده  هیچ  که

  و   لین  دیگر،  سوی  از.  دانندمی  مرتبط  عمر  بیمه  برای  بیشتر  تقاضای  با  را  بهتر  مالی  سواد

  می   که  است   گنجانده  را  بیمه  تقاضای  برای  سوگیری  انداختن  لنگر  ایده(  2019)  همکاران

  های   داده  روی  بر   تنها  تحقیق  این  حال،  این  با.  شود  محدود  بهتر   بیمه  سواد   به  تواند

  سوگیری   یا  و  کرد   تحلیل  و   تجزیه  را   درمان  اثرات   که  آن  بدون  بود،   متمرکز   نظرسنجی

از    گیرد.  نظر  در  را  دیگر  های مناسب هاسیاست استفاده    برای   بهتر  راهکار  عنوانبه  ی 

زیرا  مالی  سوادبی  افراد گردد  می  توصیه  بیمه  های  شرکت  به  مهم  ای  توصیه    بعنوان 

  افراد   مالی  تصمیمات  د توانمی  ترخاص  و  ترکاربردی  گیریتصمیم  محیط  با  مالی  آموزش

 .بخشد  بهبود را
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