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چکیده 
بیمه داشته و گستردگی شبکه توزیع  امروزه کانال های توزیع نقش مهمی در فروش محصولات 
توزیع  شبکه  گسترش  راه های  از  یکی  بانک  ـ  بیمه  دهد.  افزایش  را  بیمه  نفوذ  درصد  می تواند 
محصولات بیمه در سراسر دنیا است. از آنجا که یکی از مهم ترین عوامل موفقیت بیمه ـ بانک، 
ده  برای یک دوره  است،  بانک  کانال  از طریق  فروش  برای  مناسب  یا خدمت  انتخاب محصول 
ساله )2001-2010( سهم کانال بیمه ـ بانک برای فروش محصولات بیمه عمر و بیمه های غیر عمر 
T و  پارامتریک  از آزمون  استفاده  با  نتایج  اروپایی و هشت کشور آسیایی تحلیل و  هفده کشور 
آزمون ناپارامتریک Mann-Whitney آزمون شده است. همچنین، نتایج طرح بیمه ـ بانک پارسیان 
در پنجاه شعبه با استفاده از آزمون پارامتریک تی نیز مورد آزمون قرارگرفت. نتایج حاکی از آن 
است که ضریب نفوذ بیمه ـ بانک در اروپا و آسیا برای فروش محصولات بیمه عمر بیش تر از سایر 
محصولات بیمه ای است. همچنین نتایج اجرای طرح بیمه ـ بانک در طرح مشترک بانک و بیمه 

پارسیان بیانگر افزایش فروش محصولات بیمه عمر و سرمایه گذاری با اجرای این طرح است.
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مقدمه 

بیمه ـ بانک یکی از کسب وکارهای مهمی است که در دو دهه گذشته توجه بنگاه های 
بیمه ها را به خود جلب کرده و موجب تحولات اساسی و شکوفایی  بانک ها و  پیشرو نظیر 

اقتصادی فوق العاده ای در این مؤسسات شده است.
یا  بیمه ای  فروش خدمات  برای  بیمه  و  بانک  میان  متقابل  نوعی همکاری  بانک1  ـ  بیمه 
به دلیل گستردگی شبکه  بانک ها است که  از طریق شعب  بیمه ای  ـ  مالی  خدمات مشترک 
بانکی و ارتباط نزدیک با مشتریان می تواند شبکه توزیع قدرتمندی بسازد. در بیمه ـ بانک 
فعالیت های تجاری بانک و بیمه ترکیب شده و درآمدی بیش از درآمد معمول برای بانک 
و افزایش فروش محصولات بیمه ای برای شرکت بیمه را در پی دارد. در میان تمام رشته های 
بیمه ای، بیمه عمر )یا زندگی( با خدمات مالی بانک ها همخوانی بیش تری دارد؛ کشورهایی 
همچون ایران ــ که به دلیل ضعف ساختار شبکه فروش موفقیتی در توسعه بیمه های زندگی 
ندارندــ می توانند از بیمه ـ بانک برای ارتقای سطح بیمه های زندگی در میان مردم استفاده 
کنند. سهم 4/46 درصدی این بیمه ها از کل تولید ناخالص جهان، بانک ها را برای مشارکت 
و تصاحب بخشی از این کسب وکار تشویق می کند. امروزه بیمه ـ بانک در مسیر توسعه و 

شکوفایی قرار دارد و چهره یک کسب وکار جهانی را پیدا کرده است 2. 

1. بیان مسأله تحقیق

مزیت  عامل  یک  مشتریان،  به  بیمه  عرضه  روش  بهترین  واتخاذ  توزیع  کانال  انتخاب 
توزیع  کانال  انتخاب  در  زیادی  متغیرهای  بیمه محسوب می شود.  برای شرکت های  رقابتی 
تمام  باید  موفق  بازاریابی  کانال  یک  انتخاب  هنگام  بنابراین  دارند؛  نقش  بیمه  محصولات 
توزیع  کانال  موضوع  به  شرکت ها  توجه  عدم  متأسفانه  گیرند.  قرار  توجه  مورد  متغیرها 
کانالی  شرکت ها،  دلخواه  توزیع  کانال  شود.  صنعت  در  شرکت  آن  پویایی  مانع  می تواند 

است که هم نیازهای مشتریان را تأمین می کند و هم قدرت رقابتی دارد.
سنتی  توزیع  کانال های  سایر  کنار  در  که  است  جدیدی  توزیع  کانال  بانک  ـ  بیمه 

1. Bancassurance.
2. سایت بیمه مرکزی )1389(؛ فصل 1.
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محصولات بیمه می تواند برای بانک ها و شرکت های بیمه مزیت رقابتی1 ایجاد کند. ضریب 
نفوذ بیمه های عمر در ایران در سال 1389، 0/09 درصد بود که با استاندارد جهانی آن )4/46 
درصد( فاصله بسیار دارد2. این در حالی است که 17/5 میلیون خانوار ایرانی در کشورمان 
زندگی می کنند که بسیاری ازآن ها با وجود احتیاج شدید، فاقد این نوع بیمه هستند. استفاده 
از شبکه بانک )به خاطر پوشش وسیعی که در سراسر کشور دارد( یکی از راه های دسترسی 
به این خانوارها برای معرفی محصولات بیمه عمر3 است؛ اما این تحقیق می کوشد با استفاده 
کانال  آیا  که  دهد  نشان  آسیایی  کشور  هشت  و  اروپایی  کشور  هفده  آماری  داده های  از 
توزیع بیمه ـ بانک در فروش محصولات بیمه های عمر موفق بوده یا در فروش محصولات 
و  بیمه  شرکت های  برای  خوبی  راهنمای  می تواند  به دست آمده  نتایج  عمر؟  غیر  بیمه های 

بانک های ایرانی باشد. 

1ـ1. ضرورت انجام تحقیق
تاکنون تحقیقات اندکی برای ارزیابی کانال توزیع بیمه ـ بانک در ایران انجام شده است 
و با توجه به نقش مهم این کانال توزیع در گسترش پوشش بیمه ای و نامشخص بودن زوایای 
با استفاده از تجربیات کشورهای  بیمه ـ بانک در ایران، در این تحقیق کوشش شده است 
دارای کانال توزیع بیمه ـ بانک، نتایجی مشخص از اجرای این طرح در کشورهای مذکور 
ارائه شود. همچنین، با توجه به این که بانک پارسیان از سال 1388 این طرح )بیمه ـ بانک( 
را در بیش از پنجاه شعبه اجرا کرده است، ارزیابی نتایج حاصل از این طرح هم می تواند به 

سایر شرکت های بیمه ای و بانک ها در راستای پیاده سازی این طرح کمک کند.

2ـ1. اهداف تحقیق
این پژوهش اهداف زیر را دنبال می کند:

الف( بیمه ـ بانک یکی از کانال های اصلی توزیع محصولات بیمه عمر است.
ب( با استفاده از کانال توزیع بیمه ـ بانک، حجم فروش محصولات بیمه عمر افزایش می یابد.

1. Competitive Advantage.
2. سایت بیمه مرکزی )1389(؛ فصل 2، ص48.

3. Life Insurance.
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3ـ1. سؤال های تحقیق
نیز بر راستای اهداف ذکرشده تدوین شده است. سؤال اصلی  سؤال های اصلی تحقیق 
تحقیق در بخش تحلیل بیمه ـ بانک این است که آیا بیمه ـ بانک در زمینه فروش بیمه های 
عمر موفق بوده یا در زمینه فروش محصولات بیمه غیرعمر؟ سؤال دوم و اصلی تحقیق این 
است که آیا با اجرای طرح بیمه ـ بانک )بانک و بیمه پارسیان( فروش بیمه عمر افزایش یافته 

یا این که فروش محصولات تغییر نکرده است.

2. مبانی نظری و ادبیات تحقیق

1ـ2. بیمه ـ بانک
بیمه ـ بانک برای اولین بار در فرانسه در سال 1980 و به عنوان فروش محصولات بیمه 
از طریق شبکه بانکی مطرح شد. این شیوه فروش محصولات بیمه در فرانسه، اسپانیا، پرتغال 

و ایتالیا مرسوم است1.
کانال هایی  از  عمده  به صورت  بیمه  بازارهای  در  نفوذ  برای  ایران  در  بیمه  شرکت های 
نظیر فروش مستقیم، شبکه شعب، نمایندگان، کارگزاران و بازاریابان بهره برده اند. با توجه 
 7 از  )کم تر  گذشته  سال های  در  بیمه  صنعت  مجموعه  از  زندگی  بیمه های  کلی  سهم  به 
درصد(، نمی توان عملکرد واسطه های فروش را در این زمینه مثبت تلقی کرد2؛ درحالی که 
این رقم در کشورهای سوئیس، بلژیک، دانمارک، فنلاند، فرانسه، انگلیس، ایرلند، ایتالیا، 
انگلیس  در  است3.  درصد   50 از  بیش  سوئد  و  پرتغال  نروژ،  هلند،  مالت،  لوگزامبورگ، 
و  برداشته  را  بیمه  و  بانکداری  صنعت  میان  جدایی افکن  موانع  مالی«  »خدمات  ظهور 
می دهند4.  ارائه  را  مالی  خدمات  از  رده ای  که  است  آمده  به وجود  یکپارچه ای  مؤسسات 
 5)GLBA( بلیلی  ـ  لیچ  ـ  مالی گرام  قانون خدمات  تحت  مقررات زدایی  ایالات متحده،  در 
به کار گرفته شود. به طور وسیعی  قانونمند شده و در سراسر کشور  بانک  ـ  بیمه  باعث شد 

1. www.docstoc.com (2004).
2. سایت بیمه مرکزی )1389(.

3. www.cea.eu (2009).
4. Morgan (1994); 153-169. Salomon (1990).
5..Gramm, Leach, Bliley-ACT.
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را  مالی  خدمات  از  گسترده  رده  یک  مالی  مادر  شرکت های  می دهد  اجازه  جدید  قانون 
ارائه دهند1. بیمه ـ بانک همچنین در آرژانتین نیز توسعه پیدا کرد. در برزیل نیز بانک های 
بانک در مکزیک  ـ  بیمه  داشتند؛ همچنین،  بیمه  توزیع محصولات  نقش مهمی در  بزرگ 
بانک های مکزیکی  با  بیمه خارجی  نیز یک بخش در حال رشد است و غالباً شرکت های 
دست به سرمایه گذاری مشترک می زنند2. مدل بیمه ـ بانک برای شرکت های مالی صنعت 
خدمات مالی تایوان با پیام ادغام قانون مؤسسات مالی و قانون شرکت های مادر مالی در سال 
2000 و 2001 اهمیت بیش تری پیدا کرد. براساس این دو قانون، شرکت های بیمه، بانک ها 
و  محصولات  مشترک  فروش  و  متداول  مالکیت  تحت  می توانند  کارگزار  شرکت های  و 
بسیاری  مطالعات  شوند3.  وصل  به هم  بالقوه  مشتریان  و  فعلی  مشتریان  برای  مالی  خدمات 
ـ بانک تمرکز داشته است. برگندال4 مدعی  بیمه  ـ بانک بر روی منافع اجرای  بیمه  درباره 
مشتریان  تقاضای  زیرا  دارد،  وجود  طرح  این  از  استفاده  برای  زیادی  اقتصادی  دلائل  شد 
مختلف  محصولات  و  شده  ارائه  واحد  کانال  یک  از  می تواند  مختلف  محصولات  برای 
مالی نیز با هم ترکیب شود و از ظرفیت های ثابت نیز به خوبی استفاده شود. در طرف مقابل، 
یافته های تحقیقات اولیه بامول، پانزار و ویلینگ5 بر این موضوع اشاره دارد که یکپارچگی 
بامول  برخلاف  دیمون6  اما  ندارد.  پی  در  منفعتی  هیچ  بیمه  یرای شرکت های  بانک  ـ  بیمه 
معتقد است نوع فرآیند جذب و حفظ مشتریان می تواند سودمندی بیمه ـ بانک را هم برای 
بیمه گرها و هم برای بانک ها تضمین کند . مطالعات دیگر بر روی  کاهش ریسک و ارتقای 

ارزش یکپارچگی بانک ـ بیمه تمرکز دارد7.
  ساندرس و والتر8 و هیوج، لانگ، مسترو مون )1999( نشان دادند یکپارچگی بیمه ـ 
بانک با کاهش ریسک سازگار است، یعنی استفاده از کانال توزیع بیمه ـ بانک می تواند باعث 

1.. Field et al. (2007); pp.3646-3662.
2. Benoist (2002); pp.295-303.
3. Chen ,Yeh (1998); pp.402-415.
4. Bergendahl (1995); pp.17-29.
5. Baumol et al. (1982).
6. Dimon (1984); pp. 393-414.
7. Mamun et al. (2005); pp.351-388. Carow (2001); pp.129-150.
8. Saundres et al. (1994).



پژوهشنامه بازرگانی 124 

کاهش ریسک بیمه گرها و بانک ها شود1. فلگرن2 ادعا کرد بانک ها به خاطر تشکیلات شان 
نسبت به شرکت های بیمه، مزیت های هزینه بزرگ تری در فروش محصولات بیمه دارند. به 
اعتقاد کارو )2001( ، قیمت سهام بانک پس از ورود بانک به صنعت بیمه تغییر با اهمیتی 
 4)DEA( با استفاده از تجزیه و تحلیل  پوششی داده ها )نداشته است. جنگ و دیگران3 )2007
بیمه گر عمر در ایالات متحده را قبل و بعد از ادغام بررسی کرده اند.  کارایی شرکت های 
فقدان  و  عمر  بیمه  محصولات  بر  مالیات  اعمال  به وسیله  بانک  ـ  بیمه  موفقیت  فرانسه،  در 
رقابت در صنعت کاهش پیدا کرد5. بیمه ـ بانک برای نفوذ در بازار بریتانیا با محدودیت های 
بنک  محدودیت ها  این  علی رغم  بود.  مواجه  دولتی  بیمه های  قدرتمند  حضور  و  مقرراتی 
فروش محصولات  برای  بانک  ـ  بیمه  توزیع  کانال  از  توانست  در سال 1985  اسکاتلند  آو 
 65 از  بیش  بانک ها  و  هستند  مطلوب  بانک  ـ  بیمه  قوانین  بزریل  در  کند6.  استفاده  بیمه ای 
درصد کنترل بازار بیمه را در دست دارند7. اسپانیا نیز یکی از توسعه یافته ترین بازارهای بیمه 
از 75 درصد  بیش تر  بیمه های عمر  برای  بانک  ـ  بیمه  نفوذ  )یعنی ضریب  دارد   را  بانک  ـ 
است(. توسعه بیمه ـ بانک در بازار اسپانیا به وسیله ایجاد زیرساخت های شبکه ای خوب مهیا 
شده است8. پل ارنست9 در تحقیقی که در سال 2008 بر مدل های بیمه ـ بانک انجام داد به 
بانک ها  و  بیمه گران  متقابل  تعهدات  این کار،  اجرای  فنی  مهارت های  نتیجه رسید که  این 
و مهارت های نیروی فروش به عنوان چالش اساسی بیمه ـ بانک هستند. همچنین، به اعتقاد 
درصد،   50 کامل  ادغام  است:  زیر  به ترتیب  بانک  ـ  بیمه  مدل های  از  استفاده  میزان  وی، 
که  تحقیقاتی  براساس  درصد.   16 توزیع  در  توافق  و  درصد   34 مشترک   سرمایه گذاری 
میشرا10 در بازار بیمه ـ بانک هند انجام داد، این کانال توزیع دیگر یک کانال ناشناخته نیست 

و هم اکنون 93 درصد شرکت های بیمه عمر از کانال توزیع بیمه ـ بانک استفاده می کنند.

1. Hughes et al. (1999); pp.291-324.
2. Felgren (1985); pp.34-39.
3. Jeng et al. (2007); pp. 683-711.
4. Data Envelopment Analysis.
5. Bonnet et al. (2000); pp.1-9.
6. Sakr (2001).
7. Nigh et al. (2003); pp.1-4.
8. Durand (2003).
9. Ernest (2008); pp.10-13.
10.Mishra (2010); p.3.
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3. مدل ها و ساختار های ادغام بیمه بانک 

بانک ها و بیمه گرها برای تصمیم گیری درباره چگونگی همکاری با بازارهای مالی، سه 
گزینه پیش رو دارند: توافق در توزیع، سرمایه گذاری مشترک و مالکیت کامل. بدیهی است 
انتخاب یک مدل مناسب برای بیمه ـ بانک به محیط قانونی و فرهنگی خاص هر کشور نیز 
بستگی دارد و هیچ مدل واحدی وجود ندارد که برای تمام شرایط مناسب باشد. مدل های 

مرسوم بیمه ـ بانک و خصوصیات آن ها به شرح زیر است: 

1ـ3. توافق در توزیع1

ازای کارمزد  ● به محصولات شان را در  یا وابسته  بیمه ای مستقل  بانک ها محصولات 
توزیع می کنند. 

مشارکت کم یا عدم مشارکت در بانک اطلاعات مشتریان یکدیگر. ●
سرمایه گذاری های محدود. ●

بانک

بیمه گر 3 بیمه گر 2 بیمه گر 1

 نمودار 1ـ ساختار و مدل توافق در توزيع2

2ـ3. سرمایه گذاری مشترک 3

هماهنگی بیش تر در ارائه خدمات و توسعه محصولات. ●
مدیریت شبکه و امکان شراکت در بانک اطلاعاتی مربوط به مشتریان یکدیگر. ●

1. Distribution Agreement.
2. www.financial-insights.com (2005).
3. Joint-Venture.
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نیاز به سرمایه گذاری در IT و توسعه کادر فروش. ●

بیمه گر    بانک 

نمودار 2ـ ساختار و مدل سرمايه گذاری مشترک 

3ـ3. مالکیت کامل1

عملیات و سیستم ها می توانند کاملًا یکپارچه باشند. ●
توانایی در استفاده از مشتریان موجود بانک ها. ●
ارائه خدمات مالی گروهی. ●
نیروی بالقوه برای محصولات کاملًا یکپارچه و هماهنگ وجود دارد.  ●

گروه خدمات مالی /مالکیت کامل 

نمودار 3ـ ساختار و مدل مالکيت کامل 

4. مزایا و معایب ساختار های ادغام بیمه ـ بانک

 در جدول )1( مزایا و معایب سه مدل ذکرشده برای توافق های بیمه ـ بانک بیان شده و 
کشورهای استفاده کننده هر مدل نیز نامبرده شده است. مالکیت کامل نیازمند سرمایه گذاری 
قابل توجه و توافق در توزیع فاقد انعطاف پذیری است که این دو مدل را در انتها و ابتدای 

یک طیف قرار می دهد.

جدول 1ـ مزايا و معايب ساختارهای ادغام بيمه ـ بانک2

1. Full Ownership.
2. Score Publication Group (2003); p.3.
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کشور معایبمزایاشرحمدل
استفاده کننده

بانک به عنوان یک 1. توافق در توزیع
واسط برای شرکت 

بیمه عمل می کند.

تسریع در عملیات
بدون نیاز به سرمایه

کم هزینه تر

فقدان 
انعطاف پذیری 

برای محصولات 
جدید.

فرهنگ متفاوت

ایالات متحده
آلمان
ژاپن

انگلیس
کره جنوبی

2. سرمایه گذاری 
مشترک

بانک با یک یا تعدادی 
شرکت بیمه مشارکت 

می کند.

مشکل در مدیریت انتقال تخصص
در بلندمدت

ایتالیا
اسپانیا
پرتغال

کره جنوبی

سرمایه گذاری فرهنگ مشترکایجاد یک زیرمجموعه3. مالکیت کامل
قابل توجه

فرانسه
اسپانیا
بلژیک
انگلیس
ایرلند

5. روش تحقیق

مبنای  بر  و  می شود  محسوب  کاربردی  تحقیق  یک  هدف،  مبنای  بر  حاضر  تحقیق 
روش انجام تحقیق از نوع توصیفی ـ تحلیلی است که برای جمع آوری اطلاعات مربوط به 
ادبیات موضوع و آمار و ارقام آن، از منابع کتابخانه ای شامل کتاب ها، مجلات، پایان نامه ها، 
آماری  گزارشات  و  سالنامه  روزنامه ها،  انگلیسی،  و  فارسی  مقالات  تحقیقاتی،  طرح های 
آزمون  و   SPSS نرم افزار  از  نتایج  تحلیل  و  تجزیه  برای  همچنین،  است.  شده  استفاده  نیز 
پارامتریک  T و آزمون ناپارامتریک من ویتنی1 استفاده شده است. برای فرضیه اول تحقیق 
و  آسیایی  اطلاعات هشت کشور  از  دوم  فرضیه  برای  و  اروپایی  هفده کشور  اطلاعات  از 

برای فرضیه سوم از اطلاعات طرح بیمه ـ بانک پارسیان استفاده شده است.

1. Mann-Whitney Test.
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6. تجزیه و تحلیل کانال ـ بیمه ـ بانک در اروپا

تحلیل کانال بیمه ـ بانک در اروپا نشان می دهد استفاده از کانال توزیع بیمه ـ بانک برای 
فروش محصولات بیمه رو به افزایش است و این کانال توزیع درصد قابل توجهی از حجم 
فروش محصولات بیمه را به خود اختصاص داده است. همچنین، اغلب کشورهای اروپایی 

از کانال توزیع بیمه ـ بانک برای فروش محصولات بیمه عمر استفاده می کنند.

 جدول 2ـ سهم بازار کانال های توزيع بيمه در اروپا1
)درصد(

سایر کانال ها سهم کانال سنتی سهم کانال بیمه ـ 
بانک در فروش بیمه

سهم فروش 
مستقیم نام کشور

0 90/6 0 9/4 انگلیس

/1 12 85/4 2/5 ایتالیا

24 50/1 25/9 0 لوکزامبورگ

3/2 67/1 15/6 14/1 هلند

0 12/1 85 2/9 پرتغال

0 80/4 12/6 7 رومانی

/1 84/8 11/2 3/9 اسلوونی

0 94 0 6 اسلواکی

1. CEA Insurance Distribution Channels in Europe (2010).
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نمودار 1ـ درصد نفوذ بيمه ـ بانک برای فروش بيمه های عمر1

نمودار 2ـ درصد نفوذ بيمه ـ بانک برای فروش بيمه های غير عمر2

توزیع محصولات بیمه غیر عمر بیمه ـ بانک در تمام کشورهای اروپایی تقریباً کم تر از 
10 درصد بوده است.

7.توزیع محصولات بیمه در آسیا

است.تجربه  شده  اجرا  می دهد،  اجازه  قوانین  که  ازآسیا  مناطقی  در  بانک  ـ  بیمه 

1. CEA Insurance Distribution Channels in Europe (2010).
2. CEA Insurance Distribution Channels in Europe (2010).
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بازارِ 24 درصدی از کسب وکار  بانک نشان می دهد سهم  ـ  بیمه  موفقیت آمیز سنگاپور در 
جدید در بخش بیمه عمر را به دست آورده اند. بازار ژاپن نیز یک سهم اندک از حق بیمه را 

به وسیله بیمه ـ بانک به دست آورده است1.

8. گرایش مدل های ادغام بیمه ـ بانک در آسیا 

براساس نتایج به دست آمده، در آسیا بر توزیع بیش ترین سهم در پیمان های بیمه ـ بانک 
و  بیمه گر  شرکت های  بین  توافقات  در  سهم  کم ترین  کامل،  مالکیت  و  است  شده  توافق 
بانک ها را دارد. دلیل این امر، ریسک و پیچیدگی پایین توافق در توزیع است، هرچند در 

ادغام کامل ممکن است دو طرف ارزش افزوده و سود بیش تری به دست آورند2.

9. بیمه عمر و سرمایه گذاری

این بیمه نامه ترکیبی است از یک بیمه عمر و یک اندوخته سرمایه گذاری که در یک 
دوره بلندمدت علاوه بر ارائه پوشش خطر فوت و سایر پوشش های اضافی، سرمایه ای قابل 
اولویت  مشتریان و خانواده هایشان می کند.  بازنشستگی نصیب  تأمین درآمد  برای  را  توجه 
معرفی محصولات در بیمه ـ بانک، براساس میزان موفقیت فروش، عدم پیچیدگی، جذابیت 
و  بیمه عمر  برمی انگیزد.  مشتریان  در  می شود که  تعیین  نیازی  احساس  براساس  و همچنین 
هم اکنون  که  است  بانک  ـ  بیمه  در  ارائه  برای  محصولات  بهترین  از  یکی  سرمایه گذاری 
به عنوان جامع ترین بیمه نامه در جهان شناخته شده و محصول منعطفی برای رفع نیازهای مالی 

و معیشتی مشتریان و پاسخگویی به انتخاب های گوناگون است.

1ـ9. فرضیات تحقیق
مربوط  اول  فرضیه  دو  که  شد  مطرح  تحقیق  اهداف  و  سؤال ها  راستای  در  فرضیه  سه 
به هدف و سؤال دوم تحقیق است که  به هدف و سؤال اول تحقیق و فرضیه سوم مربوط 

به صورت زیر مطرح می شوند:

1. www.swissre.com/publications.sigma (2010). 
2. www.swissre.com/publications.sigma (2010).
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1. میان سهم کانال توزیع بیمه ـ بانک در فروش بیمه های عمر و غیر عمر در اروپا تفاوت 
معناداری وجود دارد.

2. میان سهم کانال توزیع بیمه ـ بانک در فروش بیمه های عمر و غیر عمر در آسیا تفاوت 
معناداری وجود دارد.

3. میان فروش بیمه عمر بعد از اجرای و قبل از اجرای طرح بیمه ـ بانک تفاوت معناداری وجود دارد.

10. تجزیه و تحلیل فرضیه ها و آزمون فرضیه های تحقیق

1ـ10. آزمون فرضیه اول تحقیق 
در این بخش با استفاده از آزمون پارامتریک تی و آزمون ناپارامتریک من ـ ویتنی، به 

تجزیه، تحلیل و آزمون فرضیه ها پرداخته شده است.
سؤال اصلی تحقیق در بخش تحلیل بیمه ـ بانک در اروپا این است که بیمه ـ بانک در 

زمینه فروش بیمه های عمر موفق بوده یا در زمینه فروش محصولات بیمه غیر عمر؟ 
اروپا  بیمه های عمر و غیر عمر در  بانک در فروش  ـ  بیمه  توزیع  میان سهم کانال   :H0

تفاوت معناداری وجود ندارد.
اروپا  بیمه های عمر و غیر عمر در  بانک در فروش  ـ  بیمه  توزیع  میان سهم کانال   :H1

تفاوت معناداری وجود دارد.
هفده کشور  برای  تا سال 2010  اروپا  بیمه  آمارهای کمیته  از  فرضیه  این  بررسی  برای 
اروپایی شامل )اتریش، بلژیک، بلغارستان، کرواسی، فرانسه، آلمان، ایرلند، ایتالیا، لیتوانی، 
لوگزامبورگ، هلند، لهستان، پرتغال، اسلواکی، اسپانیا، ترکیه و انگلیس(1 استفاده شده است. 

جدول 3ـ آزمون پارامتريک تی فرضيه اول

درجه آزمون Tمیانگین 2میانگین 1
آزادي

سطح معني دار 
)Sig(نتیجه آزمونمیزان خطا

31/944/953/86310/0010/01H0 رد

1. Data source:http://www.cea.eu/publications/statistics (2001-2010). 



پژوهشنامه بازرگانی 132 

قرار   H1 ناحیه  در   )t=2.576( بحرانی  مقدار  با  مقایسه  در   )T=3.86( آزمون  آماره 
می گیرد؛ بنابراین، فرض H0 در سطح خطای 1 درصد رد می شود. از طرف دیگر، ضریب 
معناداری از سطح خطا کوچک تر است؛ بنابراین، فرضیه H0 رد می شود و فرضیه H1 ــ که 
فرضیه پژوهشی است ــ تأیید می شود. از این رو، سهم بیمه ـ بانک برای فروش بیمه های عمر 
بیش تر از سهم بیمه ـ بانک برای فروش بیمه های غیر عمر بوده است. این فرضیه با استفاده از 
آزمون ناپارامتریک من ـ ویتنی نیز آزموده شده و نتایج آن در جدول )4( درج شده است.

جدول 4ـ آزمون ناپارامتريک من ـ ويتنی فرضيه اول

میانگین رتبه ها 
1

میانگین رتبه ها 
 2Z سطح معني دار آزمون

)Sig(نتیجه آزمونمیزان خطا

21/9411/75-3/0290/0020/01H0 رد

با توجه به سطح معنی داری کوچک تر از 1 درصد و بیش تر بودن آماره Z محاسبه شده 
از قدرمطلق مقدار بحرانی، فرضیه صفر با 99 درصد اطمینان رد شده و فرضیه H1 مبنی بر 
بیمه ـ بانک  به عنوان یک فرضیه صحیح  بیمه عمر توسط کانال  بیش تر بودن سهم فروش 
مورد تأیید است. با توجه به این که هر دو آزمون پارامتریک و ناپارامتریک فرضیه صفر را با 
99 درصد اطمینان رد کرده و فرضیه H1 به عنوان فرضیه صحیح تأیید می شود. بنابراین، سهم 
بیمه های  برای فروش  بانک  ـ  بیمه  از سهم  بیش تر  بیمه های عمر  برای فروش  بانک   ـ  بیمه 

غیر عمر بوده است.

2ـ10. آزمون فرضیه دوم تحقیق 

سؤال اصلی تحقیق در بخش تحلیل بیمه ـ بانک درآسیا این است که بیمه ـ بانک در 
زمینه فروش بیمه های عمر موفق بوده یا در زمینه فروش محصولات بیمه غیر عمر؟ 

درآسیا  عمر  غیر  و  عمر  بیمه های  فروش  در  بانک  ـ  بیمه  توزیع  کانال  سهم  میان   :H0

تفاوت معناداری وجود ندارد.
غیر عمر در آسیا  و  بیمه های عمر  فروش  بانک در  ـ  بیمه  توزیع  میان سهم کانال   :H1

تفاوت معناداری وجود دارد.
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برای بررسی این فرضیه از آمارهای Swiss Re مربوط به هشت کشورآسیایی تایوان،کره 
جنوبی، ژاپن، هنگ کنگ، سنگاپور، مالزی، چین و هند استفاده شده است1.

جدول 5ـ آزمون پارامتريک تی فرضيه دوم

درجه آزمون Tمیانگین2میانگین 1
آزادي

سطح معني دار 
)Sig(نتیجه میزان خطا

آزمون

6/421/753/78140/0020/01H0 رد

قرار   H1 ناحیه  در   )t=3.169( بحرانی  مقدار  با  مقایسه  در   )T=3.78( آزمون  آماره 
می گیرد؛ بنابراین، فرض H0 در سطح خطای 1 درصد رد می شود. از طرف دیگر، به علت 
ــ که   H1 فرضیه  و  رد شده   H0 فرضیه  از سطح خطا،  معناداری  بودن ضریب  کوچک تر 
فرضیه پژوهشی است ــ تأیید می شود. بنابراین، سهم بیمه ـ بانک برای فروش بیمه های عمر 

بیش تر از سهم بیمه ـ بانک برای فروش بیمه های غیر عمر بوده است.
این فرضیه با استفاده از آزمون ناپارامتریک من ـ ویتنی نیز آزمون شده و نتایج آن در 

جدول )6( آمده است.

جدول 6ـ آزمون ناپارامتريک من ـ ويتنی فرضيه دوم

میانگین  
رتبه ها 1

 میانگین 
سطح معني دار آزمون Zرتبه ها 2 

)Sig(نتیجه آزمونمیزان خطا

125-2/9450/0020/01H0 رد

با توجه به سطح معنی داری کوچک تر از 1 درصد و بالا بودن آماره Z محاسبه شده از 
بر  مبنی   H1 اطمینان رد شده و فرضیه  با 99 درصد  قدر مطلق مقدار بحرانی، فرضیه صفر 
بیمه ـ بانک  به عنوان یک فرضیه صحیح  بیمه عمر توسط کانال  بیش تر بودن سهم فروش 
تأیید می شود. با توجه به این که هر دو آزمون پارامتریک و ناپارامتریک فرضیه صفر را با 
99 درصد اطمینان رد می کنند، فرضیه H1 به عنوان فرضیه صحیح مورد تأیید است. بنابراین، 

1. Data source: http://www.swissre.com/publications (sigma 2001, 2010). 
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سهم بیمه ـ بانک برای فروش بیمه های عمر بیش تر از سهم بیمه ـ بانک در سال  برای فروش 
بیمه های غیر عمر بوده است.

3ـ10. آزمون فرضیه سوم تحقیق 

سؤال اصلی تحقیق این است که آیا با اجرای طرح بیمه ـ بانک )بانک و بیمه پارسیان( 
فروش بیمه عمر افزایش یافته یا تغییری نکرده است. بنابراین، فرضیه تحقیق به این صورت 

است که:
میانگین فروش بیمه عمر بعد از اجرای طرح بیش تر از میانگین فروش بیمه عمر قبل از 

اجرای آن است.

4ـ10. تحلیل آماری فرضیه تحقیق
فرضیه H0:میان فروش بیمه عمر بعد از اجرای و قبل از اجرای طرح تفاوت معناداری 

وجود ندارد.
فرضیه H1: میان فروش بیمه عمر بعد از اجرای و قبل از اجرای طرح تفاوت معناداری 

وجود دارد.
M1: فروش بیمه عمر بعد از اجرای طرح.

M2: فروش بیمه عمر قبل از اجرای طرح.

جدول 7ـ آزمون پارامتريک تی فرضيه سوم

درجه آزمون Tمیانگین 2میانگین 1
آزادي

سطح معني دار 
)Sig(نتیجه میزان خطا

آزمون

6420/665651/334/93100/0010/01H0 رد

قرار   H1 ناحیه  در   )t=3.169( بحرانی  مقدار  با  مقایسه  در   )t=4.93( آزمون  آماره 
می گیرد. بنابراین، فرض H0 در سطح خطای 1 درصد رد می شود. از طرف دیگر، به علت 
ــ که   H1 فرضیه  و  رد شده   H0 فرضیه  از سطح خطا،  معناداری  بودن ضریب  کوچک تر 
فرضیه پژوهشی است ــ تأیید می شود. بنابراین، میانگین فروش بیمه عمر بعد از اجرای طرح 
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بیش تر از میانگین فروش بیمه عمر قبل از اجرای طرح است.
این فرضیه با استفاده از آزمون ناپارامتریک من ـ ویتنی نیز آزموده شده و نتایج آن در 

جدول )8( درج شده است.

جدول 8ـ آزمون ناپارامتريک من -ويتنی فرضيه سوم

میانگین  
رتبه ها 1

 میانگین
سطح معني دار آزمون Zرتبه ها 2 

)Sig(نتیجه آزمونمیزان خطا

9/53/55-2/8820/0020/01H0 رد

با توجه به سطح معنی داری کوچک تر از 1 درصد و بالا بودن آماره Z محاسبه شده از 
بر  مبنی   H1 اطمینان رد شده و فرضیه  با 99 درصد  قدر مطلق مقدار بحرانی، فرضیه صفر 
فرضیه  به عنوان یک  بانک  ـ  بیمه  اجرای طرح  از  بعد  بیمه عمر  فروش  مقدار  بودن  بیش تر 
فرضیه  ناپارامتریک  و  پارامتریک  آزمون  دو  هر  این که  به  توجه  با  می شود.  تأیید  صحیح 
صفر را با 99 درصد اطمینان رد کرده و فرضیه H1 به عنوان فرضیه صحیح تأیید شده است، 
بیمه  از میانگین فروش  بیمه عمر بعد از اجرای طرح بیش تر  می توان گفت میانگین فروش 

عمر قبل از اجرای طرح است.

11. یافته های تحقیق 

انتخاب محصول یا خدمت مناسب برای فروش از طریق کانال بانک یکی از مهم ترین 
عوامل موفقیت بیمه ـ بانک است. بیمه عمر از میان تمام رشته های بیمه ای، بیش ترین سنخیت 
را با خدمات مالی بانک ها دارد. مقایسه حق بیمه تولیدی بیمه های زندگی در ایران با میانگین 
فراوان  بالقوه  بازار و وجود ظرفیت های  ناچیز آن، عدم توسعه  از فروش  نشان  جهانی آن، 

برای توسعه آن از طریق بیمه ـ بانک در کشور دارد1.
تحلیل بازار بیمه ـ بانک در هفده کشور اروپایی و هشت کشور آسیایی ــ که با استفاده 
ــ  نشان می دهد  تأیید شده است  ـ ویتنی  ناپارامتریک من  پارامتریک تی و  از آزمون های 

1. سایت بیمه مرکزی )1389(؛ فصل دوم، ص 48.
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سهم بیمه ـ بانک برای فروش محصولات بیمه عمر بیش تر از سایر محصولات بیمه ای است؛ 
یعنی کشورهای اروپایی و آسیایی از کانال توزیع بیمه ـ بانک عمدتاً برای فروش محصولات 
بیمه عمر استفاده کرده اند. از آنجا که حدود 17/5 میلیون خانوار ایرانی در کشورمان زندگی 
می کنند که بسیاری از آن ها با وجود احتیاج شدید به بیمه عمر، فاقد این نوع بیمه هستند، 
لذا با توجه به سهم اندک بیمه عمر در کل صنعت بیمه ایران )5/6 درصد( در مقایسه با کل 
دنیا )59 درصد( بسیار ناچیز است1، پیشنهاد می شود در بازار داخلی برای فروش بیمه عمر 
از کانال توزیع بیمه ـ بانک استفاده شود. همچنین، نتایج فرضیه سوم پژوهش نشان داد که 
با اجرای طرح بیمه ـ بانک پارسیان، حجم فروش محصولات بیمه عمر افزایش یافته است.

جمع بندی و ملاحظات

ارتباط  نوع  قوی،  و  پیشرفته، گسترده  بانکی  شبکه  هر کشور،  مقررات  مالیاتی،  قوانین 
اینترنتی، همه عواملی هستند  اینترنت و خدمات  بیمه و بستر  بانکی،  با شبکه  و تعامل مردم 
که در موفقیت بیمه ـ بانک سهم بسزایی دارند2. اجرای طرح بیمه ـ بانک منافع مالی برای 
بانک، شرکت های بیمه و مشتریان به همراه دارد. مزایای بیمه ـ بانک برای بانک ها عبارت 
است از ایجاد درآمد جدید برای بانک، ایجاد مزیت رقابتی در اثر تنوع محصولات، حفظ 
ارتباط بلندمدت با مشتری و برای بیمه گرها شامل افزایش کانال توزیع محصولات، دستیابی 
به بازار مشتریان بانکی، ایجاد رقابت در کانال توزیع و فروش محصولاتی است که از طریق 
عبارت  نیز  مشتریان  برای  بانک  ـ  بیمه  مزایای  نمی روند.  فروش  به  بیمه  مرسوم  کانال های 
و...3.  مشتریان  هزینه  و  وقت  در  صرفه جویی  و  بیش تر  مالی  خدمات  به  دستیابی  از  است 
و  بیمه گر  بین شرکت های  از همکاری  ناشی  قانونی  مسائل  و  ادغام  نوع  این که  به  توجه  با 
بانک ها مهم ترین مسأله ادغام بیمه ـ بانک است و با توجه به این که سایر کشورهای مجری 
طرح بیمه ـ بانک از نوع ادغام توافق در توزیع استفاده کرده اند و با در نظر گرفتن ریسک 
می شود  پیشنهاد  کامل،  مالکیت  نوع  به  نسبت  ادغام  نوع  این  کم  سرمایه  به  نیاز  و  پایین 
 شرکت های بیمه گر و بانک های داخلی در بدو امر از ادغام توافق در توزیع استفاده کنند و 

1. سایت بیمه مرکزی )1389(؛ فصل 1، ص 30.
2. Marjorie et al. (2005); p.13.
3. Swiss Re, Sigma (2002); no. 7, p.10.
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درصورت موفقیت آمیز بودن طرح بیمه ـ بانک در ادامه پیشنهاد می کنیم از مالکیت کامل 
استفاده کنند. همچنین، با توجه به اهمیت مسائل حقوقی و قانونی در ادغام شرکت های بیمه 
و بانک، لازم است مسائل قانونی و حقوقی ناشی از اجرای طرح ــ چه از طرف نهادهای 

قانون گذار مرتبط و چه از طرف مجریان طرح ــ به درستی پیش بینی و تدوین شود1.

1. Score Publication Group (2003); p.3.
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