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One of the most important major changes that have recently occurred in 

the field of financial services is the emergence and development of "Bank-

Insurance". The purpose of the article is to review the concepts of the 

emergence and development of "Bank-Insurance" in the world and Iran, to 

identify and prioritize the motivations and some obstacles to its formation. 

The research method is descriptive in terms of purpose and practical in 

terms of results. The research strategy in the qualitative part is the Delphi 

method and in the quantitative part, the hierarchical analysis process is one 

of the multi-criteria decision making methods. In this research, first by using 

primary studies and library sources, and then by using a questionnaire and 

Delphi interview with university professors and banking and insurance 

experts, the final research model has been determined and the 

prioritization results related to it have been extracted. Finally, 9 

motivational criteria were identified and ranked, among which, increasing 

profitability has the highest priority and internationalization of activities has 

the lowest priority. Also, in this article, some obstacles in the formation of 

"Bank-Insurance" have been identified and introduced. 
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رانیتهران، ا ،یطباطبائ ۀدانشگاه علام ،یو حسابدار تیریمد ۀدانشکد ،یبازرگان تیریگروه مد  

:دهیچک  عات مقالهلااط 

 ۀو توسع شیدایاست، پ وستهیوقوع پ به یخدمات مال ۀدر حوز راًیکه اخ یا عمده راتییتغ نیتر از مهم یکی

در  «مهیب -بانک» ۀو توسع شیدایپ میبر مفاه یاست که در کنار مرور نیاست. هدف مقاله ا «مهیب -بانک»

از  قیآن بپردازد. روش تحق لیموانع تشک یبرخ زیو ن ها  زهیانگ یبند تیو اولو ییبه شناسا ران،یجهان و ا

و در بخش  یروش دلف ،یفیدر بخش ک قیتحق یاست. استراتژ یکاربرد ج،یو از نظر نتا یفینظر هدف، توص

 قیتحق نیاست. در ا ارهیچندمع یریگ میتصم یها است که جزو روش یمراتب سلسله لیتحل ندیفرا ،یکم

با  یدلف ۀو سپس با استفاده از پرسشنامه و مصاحب یا ابخانهو منابع کت هیابتدا با استفاده از مطالعات اول

مرتبط با آن  یبند تیاولو جیو نتا نییتع قیتحق ییمدل نها یا مهیو ب یاستادان دانشگاه و خبرگان بانک

 شیها، افزا آن نیشدند که در ب یبند و رتبه ییشناسا زا زهیانگ اریمع 1 ت،یااستخراج شده است. درنه

مقاله  نیدر ا نیاند. همچن را کسب کرده تیاولو نیتر نییپا ها تیفعال شدن یالملل نیو ب نیتربالا یسودآور

 شده است. یو معرف ییشناسا «مهیب -بانک» یریگ موانع در شکل یبرخ
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 مقدمه

دهندۀ خدمات مالی برای بقا و موفقیت در این عرصه  توان عصر رقابت در زمینۀ ارائۀ خدمات مالی دانست. شرکتهای ارائه عصر حاضر را می
مندی هرچه بیشتر مشتریان خود گام بردارند. با توجه به این  مداری و ایجاد سهولت در عرضۀ خدمات مالی برای رضایت باید در مسیر مشتری

کنند که نگرش خود را نسبت به سودآوری تغییر دهند و  دهندۀ خدمات مالی، شرکتهای بیمه تلاش می قابت شدید میان شرکتهای ارائهر

 گام بردارند. ها و افزایش فروش در نظر گیرند تا برای افزایش سهم از بازار خود سازماندهی جدیدی برای کنترل هزینه

توانستند  ای تأمین مالی محدودی وجود داشت و شرکتها فقط از روشهایی که در قوانین آمده بود میهای مشارکت و روشه در گذشته شیوه

چه  با سایر مؤسسات همکاری کنند یا به تأمین مالی بپردازند؛ اما اکنون شرکتها با انواع مختلف مشارکت و روشهای تأمین مالی چه در داخل و

خواهد  0جویی در مقیاس یافتن به حد مطلوبی از صرفه تند. ادغام در صنعت خدمات مالی باعث دسترو هس در خارج از مرزهای جغرافیایی روبه

ترین  ها، اهداف مشارکتها و ادغام شرکتها مهم تنهایی، شاهد آن نخواهیم بود. همچنین انگیزه شد که در صورت فعالیت هر یک از این خدمات به

 .شاخص ارزیابی موفقیت یا شکست این روندهاست

های تولیدی در رتبۀ چهل و ششم دنیا قرار دارد. ضریب نفوذ بیمه در هر کشور  بیمه درصدی از کل حق 11/1صنعت بیمۀ ایران با سهم 

که  درصد است، در حالی  1شود. ضریب نفوذ بیمه در ایران زیر  ترین شاخص بررسی وضعیت صنعت بیمه در کشورها تلقی می عنوان مهم به

دهندۀ فاصلۀ بسیار زیاد وضعیت فعلی با وضعیت مطلوب در صنعت بیمه است.  درصد است. این موضوع نشان 5/7ص در دنیا میانگین این شاخ

های جدید برای آن باشند. ایجاد روشهای  دنبال افزایش ضریب نفوذ بیمه و پیداکردن راه وجود، مسلم است که شرکتهای بیمه باید به  با این 

بیمه، راهکاری است که در کشورهای پیشرو در بازار بیمه مورد استفاده قرار  -نالهای توزیع جدید و متنوع از قبیل بانکارتباط با مشتریان و کا
تر بوده  در بازارهای مالی اروپا و آمریکای شمالی سریع« بیمه -بانک»بودن این روش است. تشکیل  دهندۀ اثربخش گرفته است و نتایج آن نشان

عنوان روشی مؤثر برای رودرروشدن بخش  تواند به محور کشور ما نیز، این ابزار می گیری است. در اقتصاد بانک در حال شکلو در آسیا و ایران 

های خصوصی همراه شد. بسیاری از  زمان با تأسیس بیمه ای از جامعه با موضوع بیمه مدنظر قرار گیرد. روندی که آغاز آن هم گسترده

دانند که نیاز به بررسی بیشتر  بیمه را یک راه دوطرفه برای رشد دوجانبه می -و بانکداری در سالیان اخیر، بانککارشناسان هر دو صنعت بیمه 

 و کلان اقتصادی در کشورمان دارد.های خرد  برای تطبیق با محیط

زا در  و لزوم شناسایی عناصر انگیزهبیمه در ایران  -کارگیری پدیدۀ بانک کارگیری محدود یا نبود به درواقع مسئلۀ اصلی تحقیق، بررسی به

رسد. حال با توجه به تمایل و ترغیب  نظر می های تشکیل، بهبود و توسعۀ آن ضروری به  رو، شناسایی انگیزه  تشکیل و توسعۀ آن است. از این

دنبال پاسخگویی به چهار مسئلۀ اصلی   بیمه، این تحقیق در اهداف خود به -ها در تشکیل بانک ایجاد نوعی اتحاد و همگرایی بین بانکها و بیمه

گیری آن در جهان و ایران، دوم شناسایی و تبیین  و روند شکل« بیمه -بانک»است. نخست پرکردن شکاف اطلاعاتی در خصوص مفاهیم اولیۀ 

ر یک از عوامل، و چهارم شناسایی های اهمیت ه بندی و تعیین وزن در ایران، سوم اولویت« بیمه -بانک»گیری یا توسعۀ  زا در شکل عوامل انگیزه

 .«بیمه -بانک»گیری  و تبیین برخی چالشها، موانع و مشکلات شکل

 

 مبانی نظری پژوهش

 بیمه -تعاریف و مفاهیم بانک

 پردازیم: بیمه به ارائۀ چند مفهوم مهم از آن می -بودن مفهوم و کاربرد بانک دلیل نوین در این قسمت به 

ای با یک شبکۀ توزیع بسیار  شود. بانک بیمه یک فعالیت بیمه عنوان توزیع محصولات بیمه از طریق بانک تعریف می بهبیمه، معمولاً  -بانک

حل مناسب برای  بیمه یک راه –. بانک (Chevalier, 2005)توانمند است که دارای پیوستگی زیادی با مشتریان خصوصی و تجاری خود است

 .(Chen et al., 2009)ش سهم از بازار است هر دوطرف بانک و بیمه برای افزای

افزایی  کنند. این هم ایجاد می 1افزایی ها در تولید خدمات مالی با یکدیگر هم ها و بیمه توان گفت که بانک بیمه می -در مورد مزایای بانک

های آن واحدها ایجاد شود.  واسطۀ کاهش هزینه های بانک و بیمه بین واحدهای آنها به گذاشتن داراییها و سرمایه تواند از طریق به اشتراک می

                                                
شود و شرکت را در موقعیت  شدۀ محصولات می ها و بهای تمام جویی در مقیاس به معنی افزایش در اندازه و حجم تولید است که موجب کاهش هزینه صرفه. 0

 دهد. می رقابتی بهتری قرار
2. Synergy 

 و همکاران کفاش یقیحق یمهد
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گیری و  کارگیری دانش نوین بر شکل ترین شریک، ایجاد ارتباطات اعتماد برانگیز، و جذب و به همچنین عواملی مانند توانایی انتخاب مناسب

نظر می رسد که  ابی به منافع مشترک ضروری بهبیمه تأثیرگذار است. بنابراین ایجاد یک مکانیزم مدیریتی مؤثر برای دستی -انتخاب ابزار بانک

 .(Wu et al., 2008)توان به مدیریت ارتباط با مشتریان، مدیریت ریسک و مدیریت سرمایه اشاره کرد  از جملۀ این مکانیزمها می

بیمه خطرات و معایبی نیز وجود دارد که بایستی با برخورداری از یک فرهنگ و مدیریت صحیح  -که برای بانکیادآوری این نکته لازم است 

توان به موارد زیر اشاره کرد: شعب بانکها ممکن است تغییر جریان وجوه و سرمایه از سمت خدمات و  بر آنها غلبه کرد. از آن جمله می

ای کارشکنی  شمار آوردند و در امر فروش خدمات بیمه ای را تهدیدی برای منابع خود به ت بیمههای بانکی به سمت خدمات و محصولا سپرده

ای باشند که این به  عنوان نیروی فروش فاقد انگیزۀ کافی برای معرفی و عرضۀ محصولات بیمه کنند. همچنین ممکن است کارکنان بانک به

های زندگی و محصولات  یک نکتۀ قابل توجه در این مورد، وجود شباهت زیاد میان بیمهتواند باشد.  نبودن مشوقهای فروش نیز می دلیل کافی

هاست و خطر جانشینی میان محصولات مشابه بیمه و بانکداری وجود دارد و از میان برداشتن این اختلاف در زمان  ای انواع سپرده سرمایه

 (.0387بیمه یک چالش بزرگ است )پیکارجو،  -اجرای موافقتنامه بانک
 

 بیمه در جهان -روند تکامل بانک

ییر بیمه در کشورهایی مانند فرانسه، اسپانیا، ایتالیا با موفقیت همراه بوده و در برخی کشورها نظیر آلمان، بریتانیا و آمریکا در امر تغ -بانک

به مسائل قانونی، جغرافیایی، فرهنگی و  در نقاط مختلف دنیا« بیمه -بانک»ساختار سازمانی روند کندی داشته است. ساختارهای متفاوت 

 .(Staikouras, 2007)شود مالیاتی مربوط می
کرد، های خدمات مالی را مجاز اعلام می که فعالیت بانکها در سایر رشته 0111در سال 0در ایالات متحده پس از تصویب قانون گرام لیچ

متحده برای ورود سایر شرکتها از جمله بانکها به بازار بیمه،  های قانونی در ایالات راههنوز در حال بررسی است. یکی از « بیمه -بانک»مفهوم 

 -بانک»ایجاد یک شرکت مادر و دارای زیرمجموعه است. البته در اکثر ایالتهای این کشور طبق قوانین ایالتی بانکها مجاز به انجام فعالیت 

 هستند.« بیمه

ویژه در کشورهای آسیای شرقی و هند(، رشد این شبکه را تسهیل کرده  تهای قانونی و حقوقی )بهدر کشورهای آسیایی نیز کاهش محدودی

 (.0387دهد )پیکارجو،  های زندگی تشکیل می را فروش بیمه« بیمه -بانک»است. در قسمتهای آسیای شرقی و هند، اکثر فعالیت 

 

 بیمه در ایران -روند تکامل بانک

زمان یا بعد از افتتاح  گردد. تعدادی از بانکهای خصوصی هم سازی بانکها برمی مه در ایران به دورۀ آغاز خصوصیهمکاری بانکها و شرکتهای بی

صورت صددرصد در اختیار داشتند و نام یکسانی نیز برای  خود، یک شرکت بیمه را نیز ایجاد کردند. اغلب این بانکها سهام شرکت بیمه را به 

شود، ولی گامی اولیه  تعبیر نمی« بیمه -بانک»این عمل مفهوم کامل « بیمه-بانک»هرچند که از لحاظ تعریف  شرکتهای بیمه انتخاب کردند.

دیدگان در  شدگان یا زیان نامه و محلی برای تسویۀ خسارات پرداختی به بیمه تدریج باجۀ فروش بیمه برداشته شد. به« بیمه -بانک»در تشکیل 

 نامه تخفیفاتی در نظر گرفته شد. تریان آن بانک برای خرید بیمهبرخی بانکها ایجاد شد و برای مش

 

 پیشینۀ پژوهشمروری بر 

 -بانک»کارگیری آن در بازار مالی داخل ایران، نوشتگان و مقالات دربارۀ  بیمه در ایران و سابقۀ کوتاه به -بودن مفهوم بانک علت جدید به 

 توان به موارد زیر اشاره کرد: سابقۀ زیادی برخوردار نیست. در مورد منابع داخلی میدر ایران بسیار محدود بوده است و از « بیمه

عنوان یکی  های عمر و زندگی به ، گسترش بیمه«بیمه -بانک»های اصلی تشکیل  دارد که از جملۀ انگیزه ( بیان می0311آبادی ) قاسمی علی

شدن بخشهایی از فعالیت  شده توسط شرکت بیمه است. با یکپارچه منابع مالی جذب از منابع اصلی تأمین مالی در اقتصاد و دستیابی بانکها به

 یابند. شده توسط شرکتهای بیمه دست می ها، نقش صنعت بیمه در تأمین مالی افزایش یافته و بانکها نیز به منابع مالی جذب بانکها و بیمه

                                                
1. Gram-leach-Bileg Act 
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ساله پرداخته  کشور آسیایی )از جمله ایران( در یک دورۀ زمانی واحد ده 8کشور اروپایی و  07( به بررسی و مقایسۀ آن در 0310زاده ) مهدی

ای است و انگیزۀ   ولات بیمهگذاری بیشتر از سایر محص برای فروش محصولات بیمۀ عمر و سرمایه« بیمه -بانک»دارد ضریب نفوذ  و اعلام می

 گذاری است. ، فروش بیشتر محصولات بیمۀ عمر و سرمایه«بیمه -بانک»اصلی استفاده از کانال 

افزایی و پاسخگویی بیشتر در فضای  دارد ایجاد هم بیمه در ایران، بیان می -بندی عوامل کلیدی موفقیت بانک (، ضمن دسته0313کیماسی )

 ها به یکدیگر است. شدن بانکها و بیمه انگیزۀ نزدیک وکار رقابتی امروز، کسب

 توان به موارد زیر اشاره کرد. در مورد منابع خارجی می

توسط « بیمه -بانک»گیری فعالیت  دارد که در صورت شکل های بازارهای مالی بیان می ( در تحقیقی با بررسی داده1117) 0استایکوراس

 شرکتها، صرفه به مقیاس روی خواهد داد و قیمت سهام این گونه شرکتها افزایش خواهد یافت.

ه و بانکها را در اثر ادغام فعالیتهای شرکتهای بیمه با بانکها ( با انجام تحقیقی، رابطۀ میان کاهش ریسک شرکتهای بیم1100) 1چن و تن

 1114تا  0181ادغام و مشارکت بین بانکها و شرکتهای بیمه اروپایی را در بین سالهای  71آوردن این رابطه، آنها  دست   بررسی کردند. برای به

اشت که ریسک داخلی بانکها و شرکتهای بیمه در اثر این ادغام کاهش ای که از این تحقیق ارائه شد بر این نظر تأکید د بررسی کردند. نتیجه

 داری ندارد. که این ادغام بر ریسک سیستماتیک تأثیر معنی یابد. در حالی  می

در سه سطح مشتریان، بازار و سطح خرد  4( به آزمایش مزیتهای و زیانهای بالقوۀ ناشی از همگونی مالی1110) 3ون دن برگ و وروایر

ای در فرایند  بیمه را حفظ مشتریان اعم از خرد و کلان از طریق ارائۀ مطلوب و مناسب خدمات بیمه -ختند. آنها از جملۀ اهداف بانکپردا

 کنند. گانۀ تولید، فروش و خدمات پس از فروش معرفی می سه

به همراه ویژگیهای مثبت و منفی آن « یمهب -بانک»پذیر برای  ترین ساختارهای امکان بندی مناسب ( به اولویت1118و همکاران ) 5وو

 اند. پرداخته

 

 چارچوب و مدل نظری تحقیق

ای، یک چارچوب اولیه برای مدل  ها )ابزارها(، ابتدا با استفاده از منابع علمی و کتابخانه در این تحقیق در خصوص شناسایی معیارها وگزینه

نفر از استادان دانشگاهی بانکی و  01ارچوب اولیه و استخراج مدل نظری نهایی با سازی این چ نظری تهیه و سپس برای تأیید، تکمیل و بومی

ای که برای این امر تهیه  دقیقه بود. در پایان مصاحبه، پرسشنامه 11الی  61ها حدود  خبرگان بانکی مصاحبۀ دلفی انجام شد. زمان مصاحبه

کردن سایر پارامترها به مدل بیان  وص تأیید یا تأییدنکردن معیارها و نیز اضافهشده بود در اختیار ایشان قرار گرفت تا نظرات خود را در خص

ها، درنهایت مدلی استخراج شد که پایایی آن از طریق تأیید استادان دانشگاه و سایر خبرگان نامبرده مورد تأیید  کنند. بعد از بررسی پرسشنامه

سال تجربه بوده است. درحقیقت  05ای و داشتن حداقل  نایی با مسائل بانکی و بیمهقرار گرفته است. منطق انتخاب این افراد، خبرگی و آش

معیار در چارچوب  1( است که دارای AHP6مراتبی ) گیری در روش فرایند تحلیل سلسله مراتب تصمیم مدل نظری تحقیق همان درخت سلسله

 ارائه شده است. 0ل شوند. مدل نظری تحقیق در شک نظری تحقیق است که در ادامه معرفی می

  

                                                
1. Staikouras 
2. Chen and Tan 
3
. Van den Berghe and Verweire 

4
. Financial Convergence 

5
. Wu 

6. Analytical Hierarchy Process 
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 مدل نظری تحقیق، در سطح اول مدل، هدف و در سطح دوم، معیارها قرار دارند. :0شکل 

 

 «بیمه -بانک»گیری  زا برای شکل عوامل انگیزه

« بیمه -بانک»گیری ساختار جدیدی به نام  پیوستن به یکدیگر و شکلها موجب ترغیب آنها به  در این بخش عواملی که از نظر بانکها و بیمه

 شود تبیین می شود: می

تواند از طریق به  افزایی می کنند. این هم افزایی ایجاد می ها در تولید خدمات مالی با یکدیگر هم افزایی: بانکها و بیمه . کسب هم0

 ,Staikouras)های آن واحدها ایجاد شود  واسطۀ کاهش هزینه ن واحدهای آنها به های بانک و بیمه بی گذاشتن داراییها و سرمایه اشتراک

2007). 
های دهد تا شبکۀ شعب خود را کاراتر و سودآورتر کنند و درنتیجه هزینهبه بانکها فرصتی ارائه می« بیمه -بانک». افزایش سودآوری: 1 

توانند هستۀ محصولات خود را پوشش دهند. سرانجام بانکها با ارائۀ این خدمت جدید میبالای مربوط به ادارۀ هر شعبه را در فعالیتهای جدید 

 .تر کرده و از مزیت رقابتی بیشتری بهره ببرندغنی

دست آید. نخست، افزایش درآمد تولیدشده از قبیل کارمزدها و  تواند از چندین روش به  می« بیمه -بانک»سود مالی برای بانکها در اثر 

شده و سوم،  های ثابت و جاری نسبت به تعداد خدمات یا محصولات ارائه گذاری، دوم کاهش هزینه عمل کاری یا سود حاصل از سرمایهال  حق

وری کارکنان و داراییها. درحقیقت کارکنان از این به بعد قادر خواهند بود طیف وسیعی از خدمات مالی را به  ایجاد فرصتی برای افزایش بهره

 .(Chevalier, 2005)شنهاد کنند مشتریان پی

و با استفاده از شبکۀ توزیع بانکها، موقعیت خود را در بازار رقابتی تقویت « بیمه -بانک»تواند به وسیلۀ  . کاهش ریسک: شرکت بیمه می3

منظور اجتناب از  خود را به  آورد که روش توزیع دست می  های توزیع سنتی خود را کاهش داده و شرکت بیمه نیز این امکان را به کند، هزینه

 (Chevalier, 2005). دهد  سازی ریسک شرکت بیمه را کاهش می تکیۀ بیش از حد بر یک کانال توزیع خاص متنوع کند و این متنوع

شرکتهای درگیر در  یابد. . افزایش سهم از بازار: با استفاده از استراتژی ادغام شرکتها، سهم از بازار شرکتها افزایش و تعداد رقبا کاهش می4

آورند و رهبری قیمت محصولات را برعهده   دست ادغام یا مشارکت، سعی دارند با مشارکت یا ادغام با شرکتهای دیگر، قدرت کنترل بازار را به 

 بگیرند.

 و همکاران کفاش یقیحق یمهد



 

055 

 

تک این مشتریان بالقوه بر اساس  بندی تک های گستردۀ دستیابی به مشتریان بانکها، برای طبقه توانند از پایگاه گران می . ارتقای برند: بیمه5

 (Munich Re Group, 2005).ای خود استفاده کنند  هایشان برای فروش محصولات بیمه نیازها و ارزش

ای است. بیمۀ  بندی ویژه المللی کالا و خدمات مرتبط است، سزاوار طبقه کردن ریسکهایی که با تجارت بین بیمهشدن فعالیتها:  المللی . بین6

الملل مرتبط است، بخشی از خدمات مرتبط با مجموعۀ  ونقل هوایی( که از نظر تاریخی با الگوی تجارت بین طور بیمۀ حمل دریایی )و همین

 (.0388المللی کالا ضروری است )همتی،  گرفتن سریع تجارت بین که برای موفقیت و انجامشود  اسناد و مدارک فروش محسوب می

دست   تر به توانند با ادغام، ظرفیت بدهی مالی خود را افزایش دهند و تسهیلات با نرخ بهرۀ پایین . افزایش ظرفیت بدهی: شرکتها می7

 بیاورند.

کردند، به  امکان ارائۀ محصولات جدیدی را که تاکنون ارائه نمی« بیمه -بانک»فعالیت در  های مالی: شرکتهای بیمه با شروع . کاهش هزینه8

های توزیع و اداری زیاد،  دلیل هزینه ای را که به  گران، امکان ارائۀ خدمات بیمه آورند. همچنین وجود کانال توزیع بانکها برای بیمه دست می 

تر در بازارهای جدید را بدون نیاز به ایجاد یک  توانند حضور سریع گران می ن مهیا کرده است و بیمهگرا اند را برای بیمه صرفۀ اقتصادی نداشته

 .(Munich Re Group, 2005)شبکه نمایندگی جدید تجربه کنند 

را « بیمه -بانک»لات . استفاده از مزایای مالیاتی بیشتر: در کشورهای فرانسه، ایتالیا و اسپانیا رفتارهای مثبت مالیاتی به توسعۀ محصو1
درصد  15ای زندگی در کشور فرانسه از معافیتهای مالیاتی تا سقف  میلادی محصولات بیمه 0115مثال، تا سال  عنوان  منجر شد. به

 .(Chevalier, 2005)مند بودند  های تولیدشده بهره بیمه حق

 

 «بیمه -بانک»روی  ها و موانع پیش  چالش

ناسب: یکی از موارد تسهیل ورود بانکها به بانک بیمه وجود قوانین و مقررات مناسب و آسان بوده و برعکس یکی . نبود قوانین و مقررات م0

 کننده از آن و لزوم تغییر قوانین موجود در زمینۀ بانکداری و بیمه است. از مشکلات آن فقدان قوانین حمایت

ای  سازی اطلاعات و نیز کمبود متخصصین بانکی و بیمه قوی با ظرفیت بالای ذخیرهداده قوی و ساختاریافته: فقدان سرورهای  . نبود پایگاه1

 کند. زمینه هستند که لزوم امنیت اطلاعات مشتریان نیز آن را تشدید می در بخش فناوری اطلاعات دو مشکل اصلی در این 

آید که ممکن است به یک مشتری یکسان،  وجود می . ارتباطات ضعیف میان شبکۀ فروش: تناقضات و تعارضات کانال توزیع، زمانی به 3

تواند از طریق مراجعه به شرکت بیمه و هم مراجعه به شعب بانک، آن خدمت را دریافت  خدمتی از طرق مختلف ارائه شود. مثلاً مشتری هم می

ریانشان و دورزدن آنها هستند بردن مشت ها در حال به سرقت کند. بنابراین ممکن است کارکنان هر بخش تصور کنند که دیگر دسته

(Voutilainen, 2005). 

انجام شده است، شناسایی عوامل کلیدی « بیمه -بانک»ها و تحقیقاتی که در حوزۀ توسعه  رو: با وجود نظریه . سایر چالشها و موانع پیش 4

ریزان راهبردی در شرکتهای گروه مالی )بانک و  رنامهموفقیت و استفاده از آنها پیچیده است که غالباً به ارزیابی ذهنی مدیران وابسته است. ب

 (.0313در نظر گرفته شود )کیماسی، « بیمه -بانک»گیری مدونی نیستند که معیاری در حوزۀ  ریزی و تصمیم بیمه( اغلب دارای فرایند برنامه
که به محصولات قبلی افزوده شده است، نبود مشوقهای قوی، نبود آموزش مناسب به کارکنان در یادگیری و تخصص در محصولات جدیدی 

شان )از جمله مدیران( موجب کندشدن  ناپذیری برخی سازمانها و کارکنان نبود تفکر سیستمی و جامع در بین برخی مدیران و نیز ریسک

 شود. می« بیمه -بانک»توسعۀ 

 

 شناسی پژوهشروش 

روش تحقیق از نظر هدف، توصیفی و از نظر نتایج، کاربردی است. استراتژی تحقیق نیز در بخش کیفی، روش دلفی و در بخش کمی، فرایند 

دست آمد. دلیل   گیری چندمعیاره است. مدل نظری تحقیق با مصاحبۀ عمیق دلفی به مراتبی است که جزو روشهای تصمیم تحلیل سلسله

شده با چند نفر بعدی، اطلاعات  های انجام ای که در مصاحبه گونه  برای این مصاحبه، رسیدن به اشباع نظری بود بهنفر  01انتخاب تعداد 

استفاده شده است. جامعۀ این تحقیق خبرگان،  00نسخۀ شمارۀ  Expert Choiceها از نرم افزار  جدیدی حاصل نشد. برای تحلیل داده

نفر از خبرگان، کارشناسان و  41ن، بیمۀ تعاون، بانک صادرات، و بیمۀ سرمد است. نمونۀ تحقیق تعداد کارشناسان و مدیران بانک توسعۀ تعاو

گیری هدفمند و بر اساس روش گلولۀ برفی  ای است. روش نمونه نفر از استادان دانشگاه در حوزۀ بانکی و بیمه 4شده و  مدیران نهادهای نامبرده

 .انتخاب شده است

 051-041ص  ،0316تابستان  ،3شماره  ،6دوره  مهیپژوهشنامه ب یعلم هینشر
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 ها تحلیل یافته

ابداع شد. اساس این روش بر مبنای  0گیری چندمعیاره است که توسط ساعتی ترین فنون تصمیم مراتبی یکی از معروف فرایند تحلیل سلسله
 شرح زیر است: مراتبی دربرگیرندۀ مراحلی به بندی در روش فرایند تحلیل سلسله بندی و اولویت مقایسات زوجی است. فرایند رتبه

 ترسیم می شود.آن  دهندۀ مراتبی از عوامل و عناصر تشکیل صورت سلسله مراتب: در این مرحله، مسئله تعریف و هدف به  . ساخت سلسله0

بودن یک معیار نسبت به دیگری، یکی از  اند. اصل معکوس . مقایسات زوجی: در این مرحله، خبرگان مقایساتی را بین معیارها انجام داده1

معیار،  nشود که برای مقایسۀ  مراتبی است. این خاصیت باعث می ای زوجی در فرایند تحلیل سلسله خاصیتهای اصلی ماتریس مقایسه

گیرنده تنها به  میمتص

( - )n n 1
 ارائه شده است. 0گانه نسبت به یکدیگر در جدول  1سؤال پاسخ دهد. ارجحیت هر یک از معیارهای  2

 
 گانه. 1ماتریس ارجحیت معیارهای  :0جدول 

 مزایای مالیاتی کاهش هزینۀ مالی افزایش ظرفیت شدنالمللی  بین ارتقای برند سهم از بازار کاهش ریسک سودآوری افزایش افزایی هم کسب معیار

 0 افزایی کسب هم
1
7 

0 
1
5 

1
5 

5 3 
1
3 

3 

 5 7 5 1 3 0 5 0  افزایش سودآوری

 0   کاهش ریسک
1
3 

1
3 

5 3 
1
3 

5 

 5 5 7 1 3 0    سهم از بازار

 5 3 3 5 0     ارتقای برند

 0      المللی شدن بین
1
3 

1
3 

1
3 

 0       افزایش ظرفیت
1
5 

3 

 5 0        هزینۀ مالی کاهش

 0         مزایای مالیاتی

 

بردار، مجموع سطری، مجموع ستونی، میانگین حسابی و  شود. روشهای ویژه محاسبۀ وزن: برای محاسبۀ وزن از روشهای مختلفی استفاده می

تر بوده ولی در صورت استفاده از محاسبات دستی مقداری  نسبت به بقیه دقیقبردار  میانگین هندسی از جملۀ این روشهاست. روش ویژه

بردار انتخاب شده است که پس از تعیین وزنها بایستی نرمال شوند. نتایج مربوط به وزن  گیر خواهد بود. در این مقاله روش ویژه طولانی و زمان

 است. 1افزار مطابق جدول  آمده از نرم دست یمه بهب -گیری بانک های شکل و سهم اهمیت معیارهای مؤثر بر انگیزه

 
 گانه. شدۀ معیارهای نه های نرمال وزن :1جدول 

 اولویت سهم درصدی اهمیت شده وزن نرمال وزن اهمیت معیار

 0 % 18 0 187/1 افزایش سودآوری

 1 % 16 871/1 158/1 افزایش سهم از بازار

 3 % 04 511/1 044/1 ارتقای برند

 4 % 01 345/1 113/1 های مالی هزینهکاهش 

 5 % 8 141/1 181/1 کاهش ریسک

 6 % 5 016/1 151/1 افزایی کسب هم

 7 % 4 030/1 131/1 افزایش ظرفیت بدهی

 8 % 3 118/1 118/1 استفاده از مزایای مالیاتی بیشتر

 1 % 1 165/1 101/1 ها شدن فعالیت المللی بین

  %011  0 مجموع

                                                
1. Saaty 
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وسیلۀ آن اعتبار پاسخ خبرگان در مقایسات زوجی  ( مکانیزمی است که به0     ها )نرخ ناسازگاری(: نرخ ناسازگاری ) . محاسبۀ اعتبار داده4

 صورت داشته باشیم و ماتریس مقایسۀ زوجی آنها به    ، ... و   ،  شرح  معیار به  nکلی، اگر  گیرد. در حالت  مورد سنجش قرار می

,     , 1,2, ..,ijA a i j n 
 

  
 

ijدهد، چنانچه در این ماتریس داشته باشیم  نشان می   را بر    ترجیح معیار     که در آن باشد،  ik kja a a 
  گوییم ماتریس  ، آنگاه می

 ت:دارای خصوصیات زیر اسهر ماتریس سازگار . سازگار است
 شدۀ هر عنصر است. مقدار وزن عناصر برابر مقدار نرمال

 است(.A بردار ویژۀ ماتریس   . )      مقدار برابر طول ماتریس است، یعنی  ویژه

 مقدار ناسازگاری در این ماتریس صفر است.

کردن آنها در اینجا  مراتبی که نیازی به مطرح یند تحلیل سلسلهبا در نظر گرفتن قضایای مهم موجود در محاسبه نرخ ناسازگاری در فرا

 صورت به  (I.I.1نیست، شاخص ناسازگاری )

max. . ,
1

n
I I

n

 


 
λشود، که در آن  تعریف می

   
از تقسیم شاخص ناسازگاری بر شاخص  (.I.R)است. در پایان نرخ ناسازگاری A مقدار ماتریس  بزرگترین ویژه 

 ( از رابطۀI.I.R.3ناسازگاری تصادفی )
. .

. . ,
. . .

I I
I R

I I R


 
یادآوری این نکته لازم است که شوند.  استخراج می 3بعدی از جدول  nشاخص ناسازگاری تصادفی برای ماتریسهای آید. مقادیر  دست می  به

 باشد، در مقایسات زوجی سازگاری وجود دارد. 0/1چنانچه نرخ ناسازگاری کوچکتر یا مساوی 
 

 (.Saaty, 1980شاخص ناسازگاری تصادفی ) :3جدول 

01 1 8 7 6 5 4 3 1 0   

45/0  45/0  40/0  31/0  14/0  01/0  1/1  58/1  1 1       

 

مطابقت داده  Expert Choiceافزار  آمدۀ نرم دست محاسبه و با اعداد به در این تحقیق نرخهای ناسازگاری هر یک از خبرگان از فرمول فوق 

، 0/1تربودن آن از عدد  به دست آمده است که پایین 11/1شده( برابر  نفر )ترکیب 44شد که ضمن تأیید تطبیق آنها، نرخ ناسازگاری مجموع 

 اند. داشته 0/1نفر نیز نرخ ناسازگاری کمتر از  44دهد. همچنین لازم به ذکر است که تک تک  ر و روایی آن را نشان میاعتبا

 

 نتایج و بحث

سؤال اصلی بود. اولین هدف و سؤال این تحقیق پرکردن شکاف اطلاعاتی در خصوص مفاهیم اولیۀ  4دنبال پاسخگویی به   این تحقیق به

گیری آن در جهان و ایران بود که در ابتدای مقاله به آن پرداخته شد. دومین هدف و سؤال تحقیق شناسایی  بررسی روند شکلو « بیمه -بانک»
گیری و توسعۀ آن در ایران بود که در قسمت مدل نظری تحقیق بیان شد. سومین سؤال این تحقیق  زا برای شکل و پیمایش عوامل انگیزه

ها از طریق  آوری نظرات خبرگان و تحلیل داده و تعیین وزنهای اهمیت آنها بود که پس از جمع« بیمه -بانک»یل های تشک بندی انگیزه اولویت

ارائه شد. چهارمین سؤال تحقیق  1بندی و وزن و سهم مربوط به هریک مشخص شد که در جدول  مراتبی، ترتیب اولویت فرایند تحلیل سلسله

 بود که معرفی شدند.« بیمه -بانک»ت پیش روی شناسایی برخی چالشها، موانع و مشکلا

                                                
1
. Inconsistency Ratio 

2
. Inconsistency Index 

3. Inconsistency Index of Random Matrix 

 و همکاران کفاش یقیحق یمهد
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ها برای پیوستن به یکدیگر شناسایی، تبیین و معرفی شد. به بیان دیگر بانکها  های بانکها و بیمه در پاسخگویی به سؤال اصلی تحقیق، انگیزه

افزایی، مقدار آن بیش از جمع جبری نتایج منفرد آنهاست و این  آورند که طبق قاعدۀ هم دست می از اتحاد با یکدیگر نتایجی به ها پس  و بیمه

اند و یا توسعه برای مؤسساتی است که در  های تشکیل برای مؤسساتی است که هنوز از این ظرفیت بهره نبرده اثرات و نتایج همان انگیزه

شارکت قرار دارند. با رشد و توسعۀ بخش خصوصی در کشور در هر دو صنعت بانکداری و بیمه، عنصر جذاب این بخش سطوح پایین این م

معرفی شده است، بیش از گذشته خود را نشان « بیمه -بانک»ترین عامل و انگیزۀ تشکیل  عنوان با اولویت یعنی سودآوری که در این تحقیق به

های مالی، به دست آوردن سهم از بازار،  تواند نتیجۀ چندین عامل دیگر از جمله کاهش هزینه ودآوری میرسد س نظر می دهد. هرچند به  می

افزایی و کارایی بدون آنکه در مسیر سودآوری گام برداشته باشیم، توجه کرد.  توان به هم افزایی، ارتقای برند و غیره باشد. یعنی نمی کسب هم

 رسد. نظر می در بین سایر معیارها معقول و منطقی به بنابراین برترشدن معیار سودآوری 

شدن فعالیتها لحاظ کرده  المللی های پایینی برای سه معیار افزایش ظرفیت بدهی، استفاده از مزایای مالیاتی بیشتر و بین این وزنها، اولویت

افزایش ظرفیت بدهی، یادآوری این نکته لازم است که خود است که دلیل آن کاربرد کمتر آنها در ایران است. در خصوص اهمیت پایین معیار 

هندۀ نهاد بانک که اعتباردهنده است یا در بازار بین بانکی از بانکهای دیگر و یا در یک سطح بالاتر از بانک مرکزی، دولت، نهادهای اعتبارد

المللی  آمده برای کشور، دریافت اعتبار از نهادهای بین شکند. اما با توجه به مسائل تحریمی پی المللی مانند بانک جهانی استقراض می بین
 کاهش یافته و در مورد نهادهای داخلی از جمله دولت و بانک مرکزی نیز بیشتر قدرتهای ارتباطی و دولتی و نوع مأموریت سازمانی نقش ایفا

کننده از بازار  ه سازمان تجارت جهانی و نبود قوانین حمایتالمللی، نپیوستن ب کند تا معیاری مانند ظرفیت بدهی. با توجه به تحریمهای بین می

تواند با بانک  شدن فعالیتها نیز درجۀ اعتبار چندانی ندارد. طبق قوانین کشور هیچ بانک یا بیمۀ )و هیچ شرکت( ایرانی نمی المللی آزاد، معیار بین

اظ شود که این موضوع انگیزۀ شرکتهای خارجی برای فعالیت را درصدی برای آن لح 50یا بیمۀ خارجی ادغام شود مگر اینکه حداقل سهم 

 رسد. نظر می بندی معیارها توسط خبرگان کاملاً معقول و منطقی به  دهد. بنابراین اولویت کاهش می

 

 بندی و پیشنهادها جمع

ریزی منابع سازمان اعم از  هنگام برنامه شود در شدن ضریب اهمیت هر یک از آنها، پیشنهاد می بندی معیارها و مشخص با توجه به اولویت -

درصد  51ترتیب اهمیت معیارها تخصیص یابد. اولویت بالای دو معیار سودآوری و افزایش سهم از بازار )که بالای  پولی، زمانی و غیره نیز به

ز پیش به استفاده از مدیران توانمند و اند( و فاصلۀ قابل توجه آنها از سایر معیارها نیازمند توجه بیش ا اهمیت را به خود تخصیص داده

اهمیت( نیستند و بایستی به همۀ  متخصص در مدیریت این ساختار جدید است. البته بدیهی است که سایر معیارها نیز دارای اهمیت صفر )بی

 آنها هرچند با اولویتهای خودشان پرداخته شود.

بیمه و نیز اولویت و وزن بسیار  -عالیتها در کشورهای رو به رشد در موضوع بانکشدن ف المللی با توجه به اهمیت قابل ملاحظۀ عامل بین -

شود به سبب افزایش و بهبود  درصد اهمیت را به خود اختصاص داده است(، پیشنهاد می 1پایین عامل مربوط در این تحقیق )که فقط 

گیرد در  المللی مورد استفاده قرار می ونقل هوایی که در تجارتهای بین حمل های دریایی و نامه بیمه، استفاده از بیمه -المللی بانک فعالیتهای بین

 ایران بیشتر مورد توجه قرار گرفته و تقویت شوند.

انگیزگی در این بخش است و نیز با توجه  دهندۀ غفلت و بی با توجه به اولویت و وزن بسیار پایین عامل استفاده از مزایای مالیاتی که نشان -

های زیادی برای  شده که خود موجب انگیزه درصد تخفیفات مالیاتی برای خرید از این کانال درنظرگرفته 51در برخی کشورها تا  به اینکه

شود وزارت امور اقتصادی و دارایی و مجلس شورای اسلامی، قوانین و دستورالعملهایی برای اعمال و  مشتریان می شود، پیشنهاد می

 بیمه در مقایسۀ با خرید مجزای محصولات تدوین کنند. -لیاتی به گروه بانککردن تخفیفهای ما کاربردی

که نشان از انگیزۀ پایین آن در بین مدیران کشور است، پیشنهاد « افزایش ظرفیت بدهی»با توجه به اهمیت ناچیز اعطاشده به معیار  -

بیمۀ مرکزی )که در کشورهای پیشرفتۀ حوزۀ مالی، نسبتهای بدهی از ها در بانک مرکزی و  بندی اعتباری بانکها و بیمه شود که نظام رتبه می

 ترین نسبتهای مالی است( اجرایی شود. جمله مهم

ها  شود بانکها و بیمه ها و ارتباطات ضعیف میان شبکۀ فروش، پیشنهاد می با توجه به شناسایی چالش نبود تفکر سیستمی در بانکها و بیمه -

صورت منظم و هدفمند برگزار کنند. در ابتدا این جلسات  مختلف سازمانی اعم از مدیریتی و کارشناسی به  جلسات مشترکی در بین سطوح

 د.سازی شو حلهایی عملی در سطح وسیع پیاده شده و به صورت راه بندی تواند در هر سطحی با شیوۀ دلفی برگزار و به مرور نتایج دسته می

 051-041ص  ،0316تابستان  ،3شماره  ،6دوره  مهیپژوهشنامه ب یعلم هینشر
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عنوان مثال بانک سامان و بیمۀ سامان در مقایسه با بانک صادرات و بیمۀ  استفاده از برند یکسان برای بیمه یا بانک متحدشده. به -

 سرمد)شرکت بیمۀ متعلق به بانک صادرات(.

گیری در مورد قوانین و  که عمدۀ تصمیم بیمه، از آنجایی  -کنندۀ بانک مناسب تقویت با توجه به شناسایی چالش نبود قوانین و مقررات -

ی مقررات حمایتی از این اتحاد بر عهدۀ بانک مرکزی، بیمۀ مرکزی، وزارت امور اقتصاد و دارایی، مجلس شورای اسلامی و سایر نهادهای قانون

های مشترک بین آنها تشکیل شود  و بهتر این نهادها شکل بگیرد و حتی کارگروه شود تعاملات و جلسات عملی هرچه بیشتر است، پیشنهاد می

 و رفع محدودیتهای قانونی آن فراهم شود.« بیمه -بانک»تا موجبات تقویت و رشد بیش از پیش 
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