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 چکیده

 یابیاربازه است اخته شدی پردزندگ یها مهیب دیخر یآن بر الگو ریو تأث تالیجید یابیبازار یراهبردهااین مقاله به بررسی  در

ند. توسعه ده آن را وکنند  دایپ یمجاز یتا بازار خود را در فضا کندیکمک م مهیمختلف، از جمله صنعت ب عیبه صنا تالیجید

تا از  کندیکمک م مهیوکار در صنعت بکسب رانیدارد که به مد ییهاو روش هاکیمنظور، تکن نیا یبرا تالیجید یابیبازار

ارند. حضور د نیآنلا یهادر کانال یاندهیطور فزابه مهیصنعت ب انیمشتر .به کسب درآمد بپردازند تالیجید یدر فضا یابیبازار

 مهیخصوص ببه نامهمهیبانواع  نیفروش آنلا تال،یجید یابیبازار یهاو پلتفرم یاستفاده از فناور شیبا افزا لیدل نیبه هم

 یابیازارب یبردهاراه به تعریفدر این مقاله سعی بر آن است که علاوه بر  بنابراینآن است. ی، بهتر از فروش حضورزندگی

 مهیب دیرخ ین بر الگوآ ریو تأث تالیجید یابیبازار یراهبردهادر زمینه  شده انجام تحقیقات مبانی نظری و پیشینه ،تالیجید

هت بهبود جکاربردی  شود و در انتهای مقاله نتیجه گیری و پیشنهادات پرداخته ای ستفاده از روش کتابخانهی با ازندگ یها

 ارایه گردید. مهیب در صنعت تالیجید یابیبازاروضعیت 

 ی.زندگ یها مهیب دیخر، راهبردها ،تالیجید یابیبازارهای كلیدی: واژه
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  مقدمه -1

 بشر زندگی ابعاد مامت که دانیم می خوبی به ما همه و ندارد توضیح به نیازی هیچ , هاننفوذ امروزه اینترنت در ایران و ج

 در نندهک خیره آمار ریس یک ارائه حال این با اما  ت و یا در حال وابسته شدن به اینترنت می باشد.هس اینترنت به وابسته یا

 .نیست لطف از خالی ایران در مجازی های تکنولوژی و اینترنت از کنندگان استفاده با رابطه

فاده است 139۷ ول سالابر اساس آماری که ) سازمان تنظیم مقررات و ارتباطات رادیویی ( منتشر کرده است تا پایان سه ماهه 

 تعداد این از که  (  ۷2،941،8۷۷می رسد ) عدد دقیق  میلیون نفر ۷3 کنندگان از شبکه اینترنت در ایران به عدد خیره کننده

بیش   کنند.ایل استفاده میدیگر از اینترنت موب نفر میلیون 60 کنند ومیلیون نفر از اینترنت ثابت استفاده می 12 حدود

 استفاده اینترنت از نفر کی فقط ایرانی نفر 8 به بیان ساده تر از هر  .کننددرصد از جمعیت ایران از اینترنت استفاده می 8۵ از

در آماری . نترنت می شودوارد شبکه ای موبایل وسیله به آنها نفر 6 کننداز اینترنت استفاده میه ک نفری هفت هر از و کند نمی

سال هستند  29 تا 20  درصد از استفاده کنندگان اینترنت ایران گروه سنی 40 دیگر از مرکز مدیریت توسعه ملی اینترنت

نت ایران درصد از کل کاربران اینتر ۷0 عبارتی به  سال تشکیل می دهند, 44 تا 30 درصد دیگر را گروه سنی 30 و

قت در مطالعه این دبا کمی  .هاست کار و کسب برای عالی بازار یک وجود بخش نوید  سال هستند که این آمار44 تا 20 افراد

ضای مجازی اینترنت و ف میلیاردها تومان برای تبلیغات خود در ,آمار به راحتی می توان دریافت که چرا کسب و کارهای بزرگ

  ,کرد رکد را مجازی فضای در قدرتمند کمپین یک داشتن اهمیت توان می راحتی به همچنین  بودجه در نظر میگیرند.

 خدمات و ولاتمحص خواستار که متفاوت سلایق با و مختلف سنی هایگروه با مختلف افراد از متشکل قدرتمندی کمپین

های  شرفتراهی با پیبقای کسب و کار در فضای رقابتی کنونی سازگار شدن و هم تنها راه برای بنابراین  .دباشن می متفاوت

ی  وزه با توسعهامر (.1400)میرعمادیان و همکاران،  باشد ی کسب و کار می فناوری و عبور از رویکردهای سنتی در عرصه

 ظه ایملاحابل و لذا کسب سهم قی خدمات و تولید رشد روزافزونی داشته  کسب و کارهای مختلف، شرکتهای فعال در عرصه

مهم ترین  یکی از سدظر میرناز این بازارها بدون توجه به الزامات بازارهای نوین و ابزارهای رایج در آن امری بسیار دشوار به 

سب ک یبه رو است که یا چهیدر «تالیجید یابیبازار»های دیجیتال میباشدمفهوم  ی فناوری این ابزارهای نوین، توسعه

 صرف کنندهم ازینبه  ییپاسخ گو یروز بهبود بخشند و برا یمطابق با فناور یا وهیها باز شده تا فروش خود را به شوکار

 و کانال ازارهبا ریشک تحت تاث یب یهر کسب وکار است. رفتار مصرف کننده امروز ییدارا نیمهم تر یبکوشند که به راست

ر نظر ارکتینگ دیجیتال متعریف ارائه شده را به عنوان یک چهارچوب کلی برای داگر  .قرار دارد تالیجید یابیمختلف بازار یها

نوعی در  هب , روش داردهر شخص و یا شرکت و سازمانی که محصول یا خدماتی را برای ارائه و ف امروزه بگیریم در می یابیم که

 (.1401)خسروی و همکاران، باشدحال انجام دیجیتال مارکتینگ می

گران  مهیب است،یکسب وکار در دن یسنت یروش ها رییدرحال تغ اریبا سرعت بس یدر جهان امروز که تکنولوژ از سوی دیگر

در  ریاخ یسالها یط یراتییباشند. اگرچه تغ یم یخدمات مشتر یندهایبه دنبال ساده کردن فرآ یرقابت جهان یهمپا زین

از  مهیصنعت ب تیمواجه است. با توجه به جذاب یدیکل ییش هاصنعت همچنان با چال نیحاصل شده، اما ا ایدر دن مهیصنعت ب

 یتالیجیفناورانه و د ییکند بودن آنها در همپا جهیو درنت مهیب یشرکت ها تیبودن ماه یسنت نیو همچن ییلحاظ درآمدزا

 یم در کشورهاو ه افتهیتوسعه  یهم در کشورها ر،یاخ یدر سال ها نینو یها یفناور یریبا به کارگ فناوری بیمهشدن، 
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و همکاران،  1 ینیشوند)حس یا مهیو ارائه محصولات و خدمات ب یدرحال توسعه توانسته اند منجر به بهبود تجربه مشتر

را در  مهیب یشرکت ها تواندیم یدارند و تکنولوژ یانتظار پاسخ فور انیکه مشتر میکن یم یزندگ ی(. ما در عصر2023

 اریو سهولت بس یزمان ییبا آرامش، صرفه جو مهیب یبا فناور انی. مشتردینما یاری شتریب یها تیامکانات و قابل جادیا یراستا

مدارک و پرنمودن فرم  یوحادثه، کپ هیاول دیبازد یزمان صدور وخسارت )مانند: ارائه عکس ها یها اتیاز عمل یاریبس توانندیم

 اریبرد بس-روش به سبک برد نیانجام دهند. ا یکیزیف ورحضبه  ازی( را بدون نرهیها وغ متیخدمات، پوشش ها و ق سهیها، مقا

خدمات  افتیدر تیبر سهولت و شفاف یمبن یشدن امکانات رفاه ایباتوجه به مه مهیب انیتر خواهد بود و مسلما مشتر کینزد

 یتالیجید یابیزاراز با ابانیامروزه بازار (.2023و همکاران، 2)دیمیتریوس تر خواهند بود یخوشنودتر و راض اریبس مه،یب

 یاستراتژ یامر، ضرورت بررس نیکنند. ا یخود، استفاده م انیمشتر دیخر لیکردن تما تی( به منظور هدانگیمارکت تالیجی)د

به  ابانیزارروند که با یبه شمار م یازجمله محصولات زین یزندگ یها مهینموده است. ب شتریبرند ها را ب ییمحتوا یابیبازار یها

 ییمحتوا یابیوجود، بازار نی. با ارندیگ یبهره م یابیبازار وهیش نیو فروش آن ها در نقاط مختلف جهان، از ا یابیمنظور بازار

صنعت بیمه یکی از مناسب ترین می توان گفت  (. 1400)باکی و صدیقیان، ستیچندان متداول ن ران،یدر ا یزندگ یها مهیب

 به نیازی هیچ , در تمامی کشورهانفوذ امروزه اینترنت  در تمام دنیا بشمار می رود.موثر  یتالیجید یابیبستر ها برای انجام بازار

 به شدن وابسته حال در یا و هست اینترنت به وابسته یا بشر زندگی ابعاد تمام که دانند می خوبی به همه و ندارد توضیح

بر الگوی خرید بیمه ، شودطور مؤثر انجام و به تالیجید یابیهای بازاریابی بیمه در قالب بازاراگر تکنیک لذا .باشد می اینترنت

برای  طور کلی نرخ بازگشت سرمایهافراد بیشتری مشتری ثابت خواهند شد و بههای زندگی تاثیر خواهد گذاشت و 

درصد از  ۷1های صورت گرفته طبق بررسی لذا (.1401و همکاران،  یبیشتر از روش سنتی خواهد بود)خلف هاکاروکسب

اند نامه اقدام کردهاند و سپس برای خرید بیمهنامه، تحقیقات دیجیتالی انجام دادهقبل از خرید بیمه زندگی های ریداران بیمهخ

 .کندرا بازگو می در صنعت بیمه تالیجید یابیبازار که این موضوع اهمیت

 .است ی مهمزندگ یها مهیب دیخر یآن بر الگو ریو تأث تالیجید یابیبازار یراهبردهابنابراین 

آن  ریو تأث تالیجید یابیربازا یراهبردها عنوان با تحقیقی انجام که نمود ادعا توان می شده مطرح موارد اهمیت به توجه با لذا

 یابیبازار یردهاراهب تا است این حاضر مقاله در اصلی هدف بنابراین،  .یابد می ی ضرورتزندگ یها مهیب دیخر یبر الگو

 دمور ای تابخانهک مطالعات طریق از موجود نظری مبانی اساس بر ی رازندگ یها مهیب دیخر یآن بر الگو ریو تأث تالیجید

 .دهد قرار بررسی

 

 ادبیات و پیشینه تحقیق -2

  تالیجید یابیبازار یراهبردهاادبیات نظری  -2-1

 تالیجید یابیبازارمفهوم 

فعال در  یحضور ،یلازم است هر کسب و کار رود،یم شیشدن پ یو مجاز زهیتالیجیکه روز به روز به سمت د ییایدر دن

که از آن در  ییهایابیاز بازار یکیلذا  کند. نیمناسب را تدو یتالیجید یابیبازار یهایداشته باشد و استراتژ یمجاز یفضا

 ریها را در زها و برنداز شرکت یاریتوانسته است بس یابیبازار نیاست ا یتالیجید یابیبازار شودیاستفاده م اریها بسکسب و کار

                                                           
1 Hoseini 
2 Dimitrios 
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 دیآیمحصولات و خدمات متنوع به حساب م یبرا یابیازارب «تالیجید یابیبازار» (.1400 ا،یک یمجموعه خود قرار دهد)عبداله

 نیدر ا که ی. افرادردیگیصورت م نترنتیا یاغلب در فضا یابینوع بازار نی. اشودیاستفاده م تالیجید یهایکه در آن از فناور

 شیخود و فروش محصولاتشان را افزا تیساوب یدهایبازد زانیهستند که م ییهابه دنبال روش شهیهم کنندیم تیحوزه فعال

 لیحوزه، با ورود وسا نی. استین یدیحرفه جد تال،یجید یابیبازار(. در تعریف دیگری 1400)قادری و همکاران، دهند

محتوا و  یابیتنها به بازار ،یابینوع بازار نیکه ا کنندیکرد. اغلب افراد تصور م یریگلافراد شروع به شک یبه زندگ کیالکترون

 یو تمام ندیآیبه حساب م تالیجید یابیاز بازار یموارد فقط بخش نیکه ا ی. در صورتشودیمحدود م یاجتماع یهاشبکه

طیف وسیعی از را بازاریابی دیجیتال توان همچینن می(. 1401)زمانی و همکاران، رندیگیحوزه را دربر نم نیا یهارمجموعهیز

های اینترنتی و استفاده از که به کمک فعالیت شود،داده میدر اختیار کسب و کارهایی قرار دانست که ها و ابزارها فعالیت

به پایان برسانند و بلندمدت خود را  مدت و  کوتاه هایکنند تا هدفکمک می ها و سازمان هافناوری های دیجیتال به شرکت

 یطیرا مح تالیجید یابیازاری( 2018اتاپن و همکاران ) (. از طرفی دیگر2020، 3)فرانکلبه سودآوری بیشتری دست یابند

 حیصح دمانیچبنابراین  .کنندیتعامل برقرار م گریکدیروابط مشترک هستند و با  یکه در آن افراد دارا دانندیم نیآنلا

 انیآن بر توسعه خدمات به مشتر ییاثر نها لیبه دل انیمشتر تیدر حفظ، توسعه و تقو تالیجید یابیبازار یاصل یهاسازه

از محصول ها و خدمات به  انیدرک مشتر تیشده است. حفظ و توسعه و تقو یابیچالش ها در بازار نیاز مهمتر یکیبه  لیتبد

 نیاز مهمتر یکیبه  لیتبد انیمجدد مشتر دیآن بر خر یینها اثر لیبه دل تالیجید یابیبازار یها سازهاز  یبرخ یعنوان خروج

 نی. در اشوندیمحسوب م یو اساس هر کسب و کار هیپا ان،یکه مشتر نیشده است. به علاوه ا یابیعوامل اثربخش در بازار

توسعه روابط  یراب یاصل یها تیاز فعال یرا به عنوان بخش انیمشتر قیحفظ و تشو یاز سازمان ها برنامه ها یاریراستا بس

و استفاده از روش  تالیجید یابزارها نهیزم نیابزارها در ا نیاز موثرتر یک(. ی2022و همکاران،  4)شانکار کرده اند فیخود تعر

و  اسازه ه نیهم تلاش دارد با استفاده از هم تالیجید یابیکنند. بازار یاستفاده م تالیجید یفناور یاست که از بسترها ییها

باعث شده است که  یتالیجید یابیبازاراز سویی  (.1401و همکاران،  انی)شافعابدیدست  یابیبازار یتواند به هدف هابسترها ب

یکی از نکاتی که برای سیستم دیجیتال باید آن را در نظر داشت این . استفاده کنند یابینوع از بازار نیها از اکسب و کار یتمام

موبایل شروع شده است و برای همین این بازاریاب است که باید بداند چگونه باید از این  است که سیستم دیجیتال به نوعی از

توان گفت که باید هایی که وجود دارند رشد خوبی اتفاق بیفتد با این حال میدر این میان باید برای رسانه.روند استفاده کند

 نیکه ا یزمان (.2022و همکاران،  ۵انید داشته باشد)کادسازی بسیار قدرتمندی وجوها فرهنگبرای استفاده از این ابزار

 نیو استفاده از آن بروند با ا یتالیجید یابیبه سمت بازار یشتریکه تعداد افراد ب شودیباعث م دیآیبه وجود م یسازفرهنگ

 یابیر تمام مراحل بازاردلذا  خواهد شد. شتریب یبه نوع زیافراد ن نشیب یسازفرهنگ  نیگرفت که در ا جهینت توانیحال م

امروز، تمام کسب و کارها  نیآنلا یای. در دندیآیاصل به شمار م کیو  زندیاز برند حرف اول و آخر را م یآگاه تالیجید

تا  کنندیم ینداشته باشند، سع تیسااگر وب ی. حتدانندیرا از واجبات کسب و کار خود م تیسادارند و داشتن وب تیساوب

کسب و  انیدر م یآن به قدر یابیو بازار تالیجید یداشته باشند. محتوا یها حضور پررنگکانال گرید ای یاجتماع یهادر شبکه

                                                           
3 Frankel 
4 Shankar 
5 Kadyan 
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داشته باشند و  اریرا در اخت تالیجیاز ابزارها د یکیاست که اکنون مصرف کنندگان از کسب و کارها انتظار دارند تا  جیکارها را

 (.2022و همکاران، 6)دایود دانندیم یجلب اعتماد مشتر یبرا یرا راهابزارها  نیکارها ا واز کسب  یاریبس

ا در است ت یارو تج یشرکت ها، موسسات مال یو فروش کالا و خدمات برا دیخر شیافزا ،ی دیجیتالابیبازار کلی هدف بنابراین

 یکردیور یابیزارشد، بابا یخدمات نم محصولات و یو معرف غاتیتبل یفقط به معنا یابیسود گردد. اما بازار شیافزا باعث تینها

 یم یات تجارآن موسس لهیاست که به وس یتیریو مد یگسترده اجتماع ندیفرآ کیو  انیمشتر یازهاین یبرآورده ساز جهت

 غیو تبل جیترو با زیمناسب و ن یگذار متیارائه کالا و خدمات، ق قیو از طر انیو علائق مشتر ازهایتوانند باشناخت ن

رسال و تا با ا کنند یتلاش م یابیبازار رانیدم شرکت ها هدف شوند.در  یگسترش نفوذ خود در بازارها ان باعثمحصولاتش

لب ات خود جرسانه ها، توجه آنها را به خدم قیاز طر نیمخاطب بری خاص به قصد اثرگذار ییها دهیها و ا امیپخش پ

 (.1401)معروفی، کنند

 

 تالیجید یابیانواع كانال های بازار

ر بالاتر د ”یرتبه بند“ یبرا شودیجستجو انجام م یموتورها یساز نهیبه ایکل آنچه در سئو و : بهینه سازی موتورهای جستجو

که از  ییهاال. کانابدییم شیافزا تیسا( وبگانیرا ای) کیارگان دیبازد زانیم جهیموتور جستجو است و در نت جیصفحات نتا

 (.1400 ان،یقیو صد ی)باکشوندیم هاکینفوگرافیها و اوبلاگ ها،تیسال وبشام شوندیمند مسئو بهره

 تیو هدا دیل شیفزاا ک،یرافاز برند، رشد ت یآگاه جادیمحتوا به منظور ا جیو ترو دیتول یاصطلاح به معنا نیا: بازاریابی محتوا

 اند از:ارتاشته باشند عبنقش دیی محتوا یابیازارب یدر استراتژ توانندیکه م ییها. کانالباشدیم تیسابه سمت وب یمشتر

تخصص صنعت را به بتوان  کند تا و نوشتن و انتشار مقالات در وبلاگ کمک می استخدام تولید کننده محتوا :های وبلاگپست

دهد تا . در نهایت این کار فرصت بیشتری میشدو باعث ایجاد ترافیک از جستجوی ارگانیک برای تجارت خود  گذاشتنمایش 

 . دادو در نهایت لید را افزایش  نمودسایت را به مشتریان بالفعل تبدیل بازدیدکنندگان وب

ه به آموزش بیشتر بازدید کنندگان کترونیکی محتواهای طولانی و مفیدی هستند های الککتاب :های الکترونیکیکتاب

، برای نموددهند تا محتوایی برای افزایش اطلاعات مخاطب و مشتری ایجاد کنند. همچنین این امکان را میسایت کمک میوب

 مود.نکسب و کار خود افزایش لید به وجود آورد و مشتریان را در سفر خرید خود هدایت 

 صری است که بهبگاهی اوقات، خوانندگان به دنبال تصویر هستند تا متن. اینفوگرافیک نوعی محتوای  :هااینفوگرافی

 (.1400 ان،یقیو صد یکند تا به مفاهیمی که به دنبال آنها هستند دست پیدا کنند)باکسایت کمک میبازدیدکنندگان وب

های اجتماعی در شبکه ویج محتواروش باعث افزایش آگاهی از برند و همچنین تر این: های اجتماعیبازاریابی از طریق شبکه

توان در بازاریابی هایی که می. کانالدادو در نهایت لید را افزایش  دادسایت را افزایش شود، تا با کمک آن ترافیک وبمی

 (:1400)باکی و صدیقیان، شودشامل موارد زیر می نمودهای اجتماعی استفاده شبکه

، تبلیغات نیتیو، افیلیت مارکتینگ، پرداخت به ازای کلیک، پینترست، اسنپ چت، اینستاگرام، لینکدین، توییتر، بوکفیس

 .بی درونگرابازاریا، بازاریابی آنلاین، ایمیل مارکتینگ، اتوماسیون بازاریابی و فروش

سایت به ازای مبلغی است که بابت هر بار کلیک روی تبلیغ پرداخت روشی برای هدایت ترافیک به وب: پرداخت به ازای کلیک

 دهد که در صفحاتها در این روش بازاریابی دیجیتال، گوگل ادز است که این امکان را میترین روششود. یکی از رایجمی

                                                           
6 Daud 

https://www.irantalent.com/jobs/journalism-copy-writing-editing-jobs
https://www.irantalent.com/jobs/journalism-copy-writing-editing-jobs
https://www.linkedin.com/feed/
https://www.linkedin.com/feed/
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سایت را به ازای هر کلیک و پرداخت هزینه و به این ترتیب هدایت به سمت وب دادغ خود را قرار ابتدایی نتایج جستجو تبلی

 :اند ازعبارت نموداستفاده  کلیک ازای به پرداخت توان درهای دیگری که می. کانالدادافزایش 

ه یش اسلایدی، را منتشر کنند کتوانند ویدیو، پست تصویری یا نمادر این روش، کاربران می :بوکتبلیغات پولی در فیس

 همخوانی شرکتدهد که محتوای آن و مخاطبان آن با محتوا و نوع مخاطبان بوک آن را به فیدهای خبری افرادی قرار میفیس

 .دارد و در یک راستا است

به  شود و محتواخت میها هزینه پرداتوییت در این روش، برای قرار گرفتن محتوا در بالای فید: های تبلیغاتی توییترکمپین

ود. همه شکه پروفایل به مخاطبان نشان داده  رفتتوان سراغ تبلیغاتی شود و همچنین میمخاطبان بیشتری نشان داده می

سایت، افزایش دنبال تواند ترافیک وبشود. این هدف میمربوط می دارداز اجرای کمپین  شرکتاینها به هدف خاصی که 

 .نگیجمنت بیشتر با حساب کاربری و حتی افزایش میزان دانلود اپلیکیشن باشدکنندگان در توییتر، ای

کاربران  توانند با توجه به صنعت و پیشینه خود، هزینه کنند تا مستقیماً بهدر این روش، کاربران می :تبلیغات در لینکدین

 (.1400)باکی و صدیقیان، خاص در لینکدین پیام ارسال کنند

 خدمات شخص برای فروش محصولات یاشرکت ها این نوعی تبلیغات مبتنی بر عملکرد است که در آن : افیلیتبازاریابی 

 :شودهای بازاریابی وابسته به این روش شامل موارد زیر مید. کانالنکنسایت خود کمیسیون دریافت میدیگری در وب

 .قرار دادن ویدیوی تبلیغاتی در یوتیوب و کسب درآمد از آن

 (.1400)باکی و صدیقیان،  سایت خودهای اجتماعی و یا وبری لینک افیلیت از حساب شبکهاشتراک گذا

 مطالب ریاسو در کنار  شودیم تیمحتوا هدا قیکه در درجه اول از طر شودیاطلاق م یغاتیبه تبل ویتین غاتیتبل :تبلیغات نیتیو

 کنندیر مرا منتش اتغیتبل نیخود ا تیساهر قسمت از وب . کسب و کارها درشودیداده م شیپلتفرم نما کیدر  یپرداخت ریغ

 (.1400)باکی و صدیقیان، دارد جودو غاتیتبل نگونهیا یبرا ییهاو معمولا پلتفرم

اریابی ات کلی بازشود که در خدمت خودکار سازی عملیاتوماسیون بازاریابی به نرم افزاری گفته می: اتوماسیون بازاریابی فروش

دادند، خودکار کنند، توانند کارهای تکراری را تا به امروز به صورت دستی انجام میهای بازاریابی میاز بخشاست. بسیاری 

 :مانند

دهد ن را میدهد. همچنین این امکااتوماسیون ایمیل تنها امکان ارسال اتوماسیون ایمیل خبرنامه را نمی :ارسال ایمیل خبرنامه

 .شودسال می، بنابراین خبرنامه تنها برای افرادی خاص ارنمودتر و بزرگ ترتا لیست مخاطبان خود را کوچک

های اجتماعی برجسته ا در شبکهد کسب و کار خود رنخواهمیشرکتها اگر  :های اجتماعیزمان بندی ارسال پست در شبکه

ها کمی سخت شود. در شبکهشود که ارسال دستی پست د. این موضوع باعث میند، باید به صورت مداوم پست منتشر کننکن

توان زمان بیشتری را با کنند، بنابراین میهای اجتماعی منتشر میدر شبکهرا  های اجتماعی محتواابزارهای برنامه ریزی شبکه

 نمود.تمرکز بر استراتژی محتوا صرف 

 های الکترونیکیبا ارسال نامه توان میطولانی باشد.  تواند یک روندافزایش لید و تبدیل آن به مشتری، می :چرخه افزایش لید

 نمود.د، این فرآیند را خودکار نکنخاص و محتوای خاص، هنگامی که هدف خاصی برای خود تعیین می

های بازاریابی در هر شرکت ممکن است تعداد بالایی داشته باشند و شامل ایمیل مارکتینگ، کمپین :ردیابی و گزارش کمپین

تواند کمک کند هر آنچه را که های تلفنی و موارد دیگر باشند. اتوماسیون بازاریابی میحات وب، تماسبازاریابی محتوا، سئو صف
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ها در طول د و سپس عملکرد آن کمپین را براساس پیشرفتی که همه این مؤلفهند، بر اساس کمپین مرتب کنندهانجام می

 .(1400)باکی و صدیقیان،  دنآورند، ردیابی کنزمان به دست می

های مبتنی بر سایتها و سایر وبتوان با استفاده از نشریات دیجیتال، وبلاگبازاریابی آنلاین عملی است که می: بازاریابی آنلاین

توان در هایی که میپذیرد. کانال. این روش تقریباً شبیه بازاریابی سنتی است، اما در فضای آنلاین صورت میدادمحتوا، انجام 

 :اند ازعبارت کردین خود استفاده بازاریابی آنلا

رتباط ارای ایجاد بهای اجتماعی: به عنوان مثال گفتگو با خبرنگاران در توییتر یک روش عالی ارتباط خبرنگاران از طریق شبکه

 نمود.ها را حفظ کند که ارتباط شرکت خود با رسانهبا مطبوعات است که این فرصت را فراهم می

اشد و جه بظر خوب نشرکت: وقتی فردی به صورت آنلاین درباره شرکت و کسب و کار نظر بدهد، چه این نظرات آنلاین درباره 

تر به نظر برسد و با پاسخ دادن اعتبار شود که برند انسانیباعث می . برعکس، پاسخگوییندادای نیست که به آن پاسخ بد، حرفه

 داد.خود را حفظ و افزایش 

های اجتماعی برای پاسخ دادن به سایت یا وبلاگ: همان کاری که در شبکهنت بالا بر روی وبهای دارای اینگیجمکامنت

سایت اربر با وبکو به این ترتیب میزان تعامل  دادم سایت و وبلاگ نیز انجاد، باید در مورد نظرات وبنگیرنظرات در پیش می

 (.1400داد)باکی و صدیقیان، خود را افزایش 

مشتری  فر خریدارسحله از در هر مر شرکت هابازاریابی درونگرا به یک روش بازاریابی اشاره دارد که در آن : رابازاریابی درونگ

ک ی، در طول ده در بالاشاز هر روش بازاریابی دیجیتال ذکر  می توانندد داشت. ند و با او تعامل خواهنکنمشتاق را جذب می

ازاریابی بلاسیک از مونه ک. چند ننمایندا تجربه مشتری را به بهترین تجربه تبدیل د تناستراتژی بازاریابی درونگرا استفاده کن

 که عبارتند از: درونگرا در مقابل بازاریابی سنتی آورده شده است

ه بان خاص برای مخاطارسال ایمیل ب، بازاریابی ویدیویی در مقابل تبلیغات تجاری، وبلاگ نویسی در مقابل تبلیغات پاپ آپ

 .ال ایمیل اسپمجای ارس

 

 یزندگ یها مهیب دیخر یالگوادبیات نظری  -2-2

بهترین خصوص در دوران بازنشستگی است. های مدیریت مشکلات غیرمنتظره در آینده بهانداز کردن یکی از روشترفند پس

های گزاف در زینهگذاری برای تأمین هتواند یک روش سرمایه. این بیمه میاست زندگیانداز خرید بیمه برای پس روش

های بیمه آتیه، بیمه ساز برای تأمین آرامش افراد، از آن با عنوانهای این خدمت آیندههای آینده باشد. به دلیل مزیتسال

های بانکی، شرکت در بورس، خرید ارز و سکه گذاریشود. در واقع این بیمه مثل سپردهگذاری هم یاد میزندگی و بیمه سرمایه

 مهار برای مطمئن مالی پشتوانه یک تواندمی بنابراین. دارد تضمینی سودی که تفاوت این با است؛ گذاریسرمایه نوع یک …و

بسیاری از افرادی   (.1401باشد)امین پور و ربیعی،  سالمندی دوران خصوصبه آتی هایسال در بینیپیش غیرقابل هایهزینه

وکار اندازی کسبهای تحصیل و ازدواج فرزندان یا فراهم کردن سرمایه برای راهرسند، برای تأمین هزینهکه به دوران پیری می

توانند از این سرمایه خود برای باشند، می یزندگ مهیشوند. در چنین شرایطی اگر زیرمجموعه پوشش بها دچار مشکل میآن

انداز کردن به وجود آمد؛ که با پیشرفت های مختلفی برای پساز ابتدای حیات بشر، روش. ها استفاده کنندپرداخت هزینه

دانیم انداز کردن بیشتر شد. امروز همه میها برای پسهای انسانها روز به روز دامنه انتخابجوامع بشری و قوه خلاقیت انسان

ال کوچکی انداز کردن این است که نه تنها اصل سرمایه حفظ شود، بلکه به بازدهی و سوددهی هم برسد و نهبهترین روش پس
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انداز، افتتاح حساب بانکی و دریافت سود ماهانه نیست؛ تنها روش پس. سپاریم روز به روز پربارتر شودکه به دل خاک می

کند. بورس، طلا، ارزهای های کارآمدتری هم وجود دارد که مزایای اقتصادی پایدارتر و سود بیشتری نصیب شما میروش

گذاری هستند که هر کدام با مزایا و معایب ترین ابزارهای سرمایهگذاری و... رایجههای سرمایدیجیتال، مسکن، صندوق

توانند توجه افراد مختلف را به خود جلب کنند. یکی از ابزارهای جدید و کارآمد که هم دربرگیرنده مخصوص به خود، می

معمولا  (.1401 ،همکارانو  خلفیندگی است)های زگذاری را دارد، بیمههای بورس است و هم امنیت و ضمانت سرمایهمزیت

بیمه زندگی است و در  عمر زیرمجموعه . درصورتی که در واقع بیمهشناخته شده اندهای عمر های زندگی با نام بیمهبیمه

رنده های زندگی که دربرگیشرایطی که شخصی بخواهد پس از فوتش از خانواده و عزیزانش حمایت کند، کاربرد دارد. اما بیمه

گذاری، بیمه عمر زمانی، بیمه تمام عمر، بیمه عمر مانده بدهکار، گذاری، بیمه عمر و سرمایهچند محصول از جمله بیمه سرمایه

های زندگی در بدو بیمه(. 2022و همکاران،  ۷)آزونه تواند بسته نیاز هر فرد مورد استفاده قرار بگیردبیمه مستمری و... است می

تواند ای است که میها به اندازهاند اما باز هم پتانسیل آنهای متعددی که دارند، مورد توجه قرار گرفتهتورود به دلیل مزی

های اغلب مردم تامین آتیه و افزایش سطح درآمد ترین دغدغهبیش از پیش مورد توجه اقشار مختلف قرار بگیرد. یکی از بزرگ

زندگی قراردادی است میان شرکت  بیمه(. 2022و همکاران، 8)توبینگ ی باشندتوانند راهکار مناسبهای زندگی میاست، بیمه

ماهه... سالانه و یکجا( از تعهد شرکت بیمه و فرد که به موجب آن، فرد به ازای پرداخت حق بیمه )به صورت ماهانه، دوماهه، سه

انداز سرمایه شود یا در صورت تمایل به پسمند میرهبیمه در برابر وقایعی مانند بیماری، مرگ، از کارافتادگی، نقص عضو و... به

کند )در صورت فوت هم شخص خود را به اضافه میزان سودی که به آن تعلق گرفته به صورت یکجا یا مستمری دریافت می

ندگی، شرکت های زکند(. نکته قابل توجه این است که در برخی بیمهثالثی که خود فرد تعیین کرده این سرمایه را دریافت می

گذارد تا بتواند کند و بخشی از آن را کنار میگذاری میای که از فرد دریافت کرده را سرمایهبیمه فقط بخشی از سرمایه

ها گذاریگذاری است. بنابراین مثل سایر سرمایهنوعی سرمایه یبیمه زندگ(. 2023، 9)یولداشوتعهدات آینده خود را جواب دهد

گیرد. این سود در کنار اندوخته بیمه به صورت شدگان، درصدی سود تعلق میعبارت بهتر، به بیمهیا به به افراد سهیم در آن

های واریز های بیمه با کمک حق بیمهشود. برای رسیدن به این سود، شرکتجا به فرد بیمه شده پرداخت میمستمری یا یک

شدگان هم مثل یک شریک تجاری، در سود در نتیجه همه بیمهکنند. های اقتصادی مشارکت میشده، در بسیاری از تجارت

علاوه بر نوسانات بازار اقتصادی، عوامل   (.2022، 10)سگوندی و سیبیندیگذاری سهم خواهند داشترسیده از این سرمایه

ر واقع نوع و تجارت اقتصادی آن است. د ترین آن شرکت بیمه منتخبمختلفی در تعیین میزان این سود نقش دارند که مهم

 .گذاردگذاری در آن مشارکت دارد، بر میزان سود تعلق گرفته به صورت مستقیم تأثیر میتجارتی که این شرکت برای سرمایه

 توان به موارد زیر اشاره نمود:می های دیگرگذاریهای زندگی نسبت به سرمایهمزیت بیمهاما از 

گذاری در جهان است. خرید های سرمایهترین روشزندگی یکی از رایجهای خرید بیمه: گذاری بدون دانش تخصصیسرمایه

های کند. بیمه، کفایت میشودنامه با دقت مطالعه نیاز به دانش تخصصی ندارد و همین که موارد و مفاد بیمه زندگیبیمه 

گزارش مجله فوربز، این روند  اند و براساسرو شدهزندگی در کشورهای پیشرفته با استقبال بسیار خوبی از سوی مردم روبه

های اقتصادی های این استقبال این است که لازم نیست در حوزهترین علترفته رو به افزایش هم هست. یکی از مهمرفته
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که در نهایت  داددر اختیار کارشناسانی قرار میتوان را  شده استای که مشخص نامه سرمایه، بلکه با خرید بیمهبودمتخصص 

 (.1400)باکی و صدیقیان،  مداری سرمایه را افزایش دهنددر چارچوب ضمانت و قانون شفافیت و

دهند که گذاران این امکان را میهای زندگی با در اختیار داشتن سود مشارکت در منافع، به بیمهبیمه: سود مشارکت در منافع

 (.1400)باکی و صدیقیان، وندمند شبتوانند ضمن منتفع شدن از سود تضمینی، از سود مشارکت هم بهره

های مختلفی وجود دارد و گاه حتی هایی مانند بورس، مسکن، ارز و طلا ریسکگذاریدانیم که در سرمایههمه می: ضمانت

موظف  زندگیهای بیمه رو شود. اما شرکتممکن است نه تنها سودی نصیب افراد نشود بلکه اصل سرمایه هم با تهدید روبه

 (.1400)باکی و صدیقیان، در هر زمان بازگردانند را ایه هستند اصل سرم

هایی است که پرداخت های زندگی این است که از معدود روشگذاری با بیمههای سرمایهیکی دیگر از جذابیت: سود تضمینی

ت رمایه راحت اسل ساز بابت دریافت اص شدهمهیب کند. در این صورت، نه تنها خیالشده تضمین میدرصدی از سود را به بیمه

 (.1400می شود )باکی و صدیقیان، از مقدار سود تضمینی هم برخوردار  داردبلکه اطمینان 

اندوزی است. های ثروتترین روشترین و شفافهای زندگی یکی از روشنگذاری با بیمهسرمایه: رعایت اصل شفافیت 

شده گذاری و اندوخته بیمهامه شفاف و روشنی از مسیر سرمایههای زمانی مشخص، کارنهای بیمه موظف هستند در بازهشرکت

اش در چه مسیری قرار گرفته و چگونه به راه تعالی داند سرمایهشده به خوبی میرا به او اطلاع دهند. بر همین اساس، فرد بیمه

 (.1400)باکی و صدیقیان، دهدو رشد خود ادامه می

 مهیب دیسال از خر 2ا ماه ت 6بعد از گذشت  ،می شودکه انتخاب  یامهیجه به شرکت ببا تو: زندگیدریافت وام با کمک بیمه 

است  نیا یادار لاتیتسه وام نسبت به نیا یهاتی. از مزگرفتشرکت وام  نیدرصد از مبلغ اندوخته خود را از ا 90تا  توانیم

ت بازپرداخ سود زانی. حداکثر مدنمو افتیمناسب وام در یبا سود توانیم قه،یعنوان وثبه یسند ملک ایبه ضامن  ازیکه بدون ن

 (.1400)باکی و صدیقیان، است مهیب یشده برااز سود مشخص شتریدرصد ب 4وام  نیا

منظور،  نی. به همشوندیم یگزند مهیخطرناک مشمول پوشش ب یهایماریاز ب یاریبس: یهای پزشکی بیمه زندگپوشش

 تیاز مز توانندیعروق م یاحو جر یاتیح یاعضا وندیپ ،یو قلب یمغز یهاسرطان، سکته یهانهیپرداخت هز یبرا شدگانمهیب

به  یسالگ 60قبل از  دیبا ماریفرد ب کهنیاول ا شود؛یم یدو نکته بررس تیمز نیاستفاده از ا یاستفاده کنند. البته برا مهیب نیا

 نیابه  تیعضو بعد از شروع شدهمهیاست؛ اگر فرد ب مهیدر ب تیامراض دچار شده باشد. نکته دوم هم مربوط به زمان عضو نیا

مشمول  ه،میب اداردقبل از شروع قر یهایماریاستفاده کند. در واقع ب یماریپوشش ب تیاز مز تواندیامراض دچار شود، م

 یاتثنا هم براس کیبلکه  ست،یدرمان ن نهیهز نیتأم یفقط برا زندگی مهیب یپزشک پوشش. شوندینم زندگی یپوشش درمان

درصد از  200داکثر تا ح مهیدچار نقص عضو شود، شرکت ب شدهمهیهم وجود دارد. اگر فرد ب یموارد نقص عضو و از کارافتادگ

 نیا یا برار یدرصد مهیب یها. هر کدام از شرکتکندیم تپرداخ اتیفرد در زمان ح نیدر زمان فوت را به ا یپرداخت هیسرما

اگر فرد  نیهمچن. شودیها محسوب مهمه شرکت نایمبلغ در م نیحداکثر ا هیدرصد از سرما 200اند، اما تهپوشش در نظر گرف

. ردیبگ یمستمر مهیاز شرکت ب تواندیخود را م مهیاز حق ب برابر 3شود، تا  یخاطر بروز حادثه دچار کارافتادگبه شدهمهیب

درمان  یهانهیهز مهیب یهاشرکت شتریا پرداخت نکند. ناگفته نماند که بخود ر مهیحق ب تواندیفرد از کارافتاده م نیهمچن

 (.1400)باکی و صدیقیان، کنندیپرداخت م شدهمهیبه ب یاز حوادث را تا سقف مشخص آمدهشیمشکلات پ

 

 



 مطالعات مدیریت و کارآفرینی

 162-180، صفحات 1402 تابستان ،2 شماره ،9 دوره

1۷1 

 

 یزندگ یها مهیب دیخر یبر الگو تالیجید یابیبازار یهبردهارا ریتأثادبیات نظری  -2-3

های اخیر، توجه صنعت بیمه در آن کشورها است. در سال یافتگی اقتصاد کشورها، میزان توسعهوسعههای تیکی از شاخص

 های کلیدی اقتصادعنوان یکی از ارکان صنعت مالی و یکی از بخشویژه در بخش بیمه بهگذاران بر فراگیری فناوری بهسیاست

ور دسترسی بیشتر افراد به خدمات ، بیش از پیش مورد توجه قرار منظمعطوف شده است. استفاده از فناوری در صنعت بیمه به

وکار وارد عرصه رقابت با مدل کسبوکارهای نوپای بیمه با خلق ارزش پیشنهادی یکتا و بهبود ای که کسبگونهگرفته، به

خدمات مالی در دنیا  (. صنعت بیمه نیز مانند سایر بخش های2022،  11اند)ندی و انجوجیای شدهبیمههای سنتی شرکت

ضمن توسعه اقتصادی، مجموعه گسترده ای از تغییرات را به واسطه دیجیتالی شدن فرآیندها، تجربه کرده است. این تغییرات 

بر جنبه های گوناگون این صنعت از جمله شیوه های بازاریابی در بیمه اثرگذار بوده است که منجر به بهبود عملکرد ورونق 

 غاتیو تبل یکرده، اطلاع رسان دایپ تیموجود مهیکه ب ییسال ها یاگرچه ط(. 1400د )قادری و همکاران، اقتصادی خواهد ش

و گران هستند( انجام  نهی) که در نوع خود پرهزیتالیجید ریو غ یسنت یگران که اغلب با استفاده از روش ها و رسانه ها مهیب

 مهیدانش ب شیدر افزا یمناسب و به حد کاف انبطن خود دارند، در زمدر  یسنت غاتیکه تبل ییها تیشده اما به خاطر محدود

دامنه این ناآگاهی به حدی گسترده بوده که حتی  کند. نییرا در جامعه تب یزندگ یها تیجامعه موثر نبوده و نتوانسته مز یا

است که  یدر حال نیا(. 1400ران، )قادری و همکابیمه شدگان قرارداد های گروهی بیمه زندگی هم از مزایای آن بی اطلاع اند

 نهیهز نیگوناگون را پوشش داد و با کمتر  قیو علا قیمتنوع سلا یفراهم آورده که بتوان با محتواها یبستر تالیجید یفضا

نان جوا ژهیاز جامعه به و یمختص به قشر خاص تالیجید یبسترها ن،یاز ا شیاطلاعات را به دست مخاطبان رساند، اگر تا پ نیا

کرده اند  دایپ یدسترس تالیجید یها به فضا یمردم فارغ از دسته بند یشکسته شده وتمام تالیجید یفضا انحصاربود، امروزه 

 عیاز آن در صنا یبهره بردار یبرا نهیحد خود برسد و زم نیبه بالاتر تالیجید غاتیتبل یامر  سبب شده اثرگذار نیو هم

شده  بازارمختلف وارد  عیدر جوامع، صنا تالیجیوتحولات د راتییبه دنبال تغ (.1400، و همکاران یمختلف فراهم شود)قادر

 یفناور ن،یبا وجود ا کنند. دایشده خود دست پ نییتع شیبتوانند به اهداف از پ یحداکثر یبهره بردار کردیاند تا با رو

فرهنگ   جیدر ترو تالیجید یو پنهان فضا دایپ یها لیو پتانس ستیبرخوردار ن یمناسب گاهیاز جا مهیدر صنعت ب تال،یجید

هم خدمات به  ینامه و اندک مهیصدور ب یندهایشدن فرآ یتالیجیبستر، تنها در حد د نیاز ا استفاده. مغفول مانده است مهیب

نسبت  یا مهیو سواد ب یآگاه شیافزا یبرا تالیجید یفناور یها تیقابل (.1400 ان،یقیو صد یمحدود مانده است)باک یمشتر

آن به  یبار مال انیکاهش آثار ز یبرا یا مهیب یطور پوشش ها نیو هم تیولئو مس یرزندگیغ ،یها، اعم از زندگ سکیبه ر

 برداشته اند. یموثر یها امتوسعه آن ، گ یموثر است و  برا اریتر از آن بس نییمتوسط و پا یخصوص در افراد با درآمدها

بر  یو بهبود شمول مال مهیتوسعه ب ی) در گزارش پژوهش مهیکه توسط پژوهشکده ب ینبانک جها 2014براساس مطالعه سال 

 یامور مال یزیو برنامه ر تیریمد ییتوانا ،یسواد مال نییسطح پا لیبه دل یادی( منتشرشده، افراد زتالیجید یها یبستر فناور

 .کنند نهیهز ،یاحتمال انیپوشش ز یاز درآمد خود را در ازا یندارند که بخش یلیافراد، تما نیا را ندارند.

بودند، اما  دهیشن مهیبنگلادش از افراد کم درآمد انجام شده، اکثر مردم در باره  ب یدر داکا 201۷که در سال  ینظر سنج طبق

درصد  ۵4 مه،یب یایها و مزا ازیدر مورد ن حیکه پس از توض یکرده بودند، در حال یگذار هیسرما مهیدرصد از آنها در ب 14تنها 

پس  یذهن نهیو زم نهیشیپ یکه دارا یقابل مشاهده است، مردم یبه روشن طیشرا نیا .اند دادهنشان  لیتما مهیب دیبه خر

 مهیاز ب ند،یآ یم زیبضاعت ن یبه کمک افراد ب رخواهانهیخ یها تیبا فعال یخود و بازماندگان هستند و در موارد یانداز برا
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اگر به واسطه  کهیدرحال (.1400 ان،یقیو صد ی)باک اطلاع اند یمتعدد آن ب ازاتیاند و از امت دهیفقط نام آن را شن یزندگ

 ،یمستمر ایمشخص  هیدر قالب سرما گرانیآن در کمک به د گاهیو جا یزندگ مهیب ژهیبه و مهیب یایبه مزا تالیجید یفناور

کنند  یم یگذار هیسرما زین گرانیکمک به د یخود بلکه برا یخود را نه تنها برا انهیو سال انهیاز درآمد ماه یواقف شوند، بخش

 بازاریابیکارشناسان و متخصصان حوزه  باشد. زندگی نیتام یسنت یمدت آن بتواند ثمره بخش تر از روش ها یطولان یایتا مزا

 یبرا مه،یساعد صنعت بم  یها نهیاز خود نشان داده اند که در صورت وجود زم یها یو کارها توانمند رکسبیدر سا دیجیتال

و  یابیو در دسترس، موجبات تحول در بازار ینیب شیقابل پ یکسب درآمدها نیشوند و درع یم بیترغ زیحوزه ن نیورود به ا

توسعه به کمک  یاز ابزارها یکی (.1400 ان،یقیو صد ی)باک آورند یرا فراهم م یزندگ یها مهیها و به خصوص بمهیبفروش 

سطح سواد  یصادرشده در چند ده سال گذشته به منظور بررس ینامه ها مهیدر اطلاعات ب یداده کاو ،تالیجید بازاریابی

 یعرضه و معرف ،یطرف و طراح کیگذاران از  مهیب یا مهیسواد ب شیافزا یبرا یزیو برنامه ر تلاش گذاران و مهیب یامهیب

جوان و متخصص در  یروهایحضور ن است. یفناور نیکمک ا با گریاز طرف د انیمشتر یازهایو ن قیبه سلا همحصولات با توج

و  نینو یها یاز تکنولوژ یریحوزه باشد که با بهره گ نیا یتازه به رو یا چهیدر شیبخش گشا دیتواند نو یم مهیصنعت ب

 مهیب یت هاوقت آن باشد که شرک دیشا آحاد جامعه گسترش دهد.  انیرا در م مهیفرهنگ ب شه،یاز هم شتریکارآمد بتواند ب

 یبشتابندو به آنها در داده کاو مهیدر ب تالیجید یابیدارند، به کمک کارشناسان بازار اریدر اخت یخوب یاطلاعات یکه بانک ها

 نیکمک کنند و به ا ،یا مهیب یو راهکار ها سکینسبت به ر یآگاه شیافزا یجذاب و ساده و روان برا یمحتواها دیتول یبرا

و  یزندگ یها مهیموجود و توسعه ب یبالا از داده ها اریارزش افزوده بس جادیا یبرا تال،یجید یاز فناور یاز تحول ناش بیترت

نشان داده در  ر،یاخ یتجربه سال ها (.1400 ان،یقیو صد یبهره مند شوند)باک ندگانیرونق کسب وکار خود، کارگزاران و نما

آنها و همگام شدن با توسعه فناورانه  قیشناخت دق کرد،یرو نیوبهترتوان مقاومت کرد  ینم دیجد یها یبرابر ورود تکنولوژ

طلب، باهوش و شکارچی فرصت هستند و به دنبال قیمت و شرایط رقابتی بهتر بوده  باتوجه به اینکه مشتریان امروز تنوع است.

با استفاده  های نوپا متنوع باشد. شرکت ها میتواند بسیار زیاد وناپذیری دارند، تقاضاهای آنان در تمامی حوزه و انتظارات سیری

ای در استفاده از آنها  های بزرگ بیمه های جدیدی هستند که شرکت طور دائم درحال بررسی بیمه های فناوری به از نوآوری

است های ابتکاری بیمه  های قابل تنظیم و اتوماسیون فرآیندها و همچنین مدل محدودیت دارند. این موارد شامل ارائه سیاست

 های دارای اینترنت میتوانند باتوجه به رفتار مشاهده شده، تعهدات و حق ها از دستگاه که با استفاده اثر جریان جدید داده

 یهای ، شرکتمهیبه ب نینو یها یورود فناوربا (.بنابراین 1400 ان،یقیو صد یگذاری کنند)باک صورت پویا قیمت بیمه را به

و با  تالیجید یابیکنند. این شرکتها با بازار ای ایجاد ارزش می ای مشتریان و کارفرمایان بیمهمبتنی بر نوآوری هستند که بر

صنعت بیمه را مجبور میکند  نینو یها یرویکردی کاربر محور، درحال ایجاد تحول در زنجیره ارزش بیمه هستند. ورود فناور

اهمیت دارد این است که رویه  مهیب یها یهد. آنچه که در فناوربه مشتریان ارائه د بالاتریو خدمات خود را درسطح  کالاهاتا 

کار کنارگذاشته شود و با استفاده از ابزارهای جدید شرایط به طوری مساعد شود تا مشتریان به راحتی  سنتی طریقه انجام

این است  مهیب یهایالش فناورچ (.1400 ان،یقیو صد یی آن بهره ببرند)باک بتوانند بیمه خود را کنترل کنند و از مزایای ویژه

متناسب با نیاز افراد باشند. استفاده از تکنولوژی  محصولاتکه بتواند برای مشتریان جذاب باشد و بدین منظور نیاز است که 

گران جهت بقاء و پیشرفت می باشد لذا به منظور حفظ، بقاء و پیشرفت صنعت بیمه و افزایش ارزش افزوده جهت  نیاز بیمه

در حوزه ها ریزی  ن تاکید گردیده است که البته درنهایت بیشترین بهره برداران مشتریان خواهند بود زیرا تمام برنامهمشتریا

منطبق با نیاز مشتری، ایجاد سهولت و رفع سختی دریافت خدمات بیمه ای، ترسیم  یزندگ یهامهیب دیخر بازاریابی دیجیتال و
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برای حفظ بازار خود و توسعه خدمات باید به دنبال  بیمههای  تصادی از جمله شرکتهای اق و اجرا می شود. درحقیقت بنگاه

خدمات جدید  بازاریابی دیجیتال و نتیجه استفاده از کسب سود باشند و کسب سود درگرو جذب و نگهداری مشتریان است. در

گذاری مردم  نهایت افزایش اعتماد و سرمایهتواند در جذب و درو متنوع به منظور رضایتمندی و حفظ بازار مشتریان بیشتر می

 (.1400 ان،یقیو صد یموثر باشد )باک زندگی بیمه الگوی خرید در

 (:1401ن، توان به موارد زیر اشاره نمود ) اسدنژاد و همکارامی مهم ترین دستاوردهای دیجیتال مارکتینگ بیمهاما از 

ز اات جدیدی د انتظارکه رفتار مصرف کننده تغییر کند، بله باعث ایجاانقلاب دیجیتال نه تنها باعث شده است  شناخت بازار

د. زیرا کار بگیریای آن را ببرای اینکه در بازار بمانید نیاز است که در فضای دیجیتال حضور پیدا کنید و ابزاره .بیمه شده است

ه همین بچیست. ری مشتنیازهای که امروز  دریافتو  نمودتنها به این وسیله می توانید تغییرات گرایش های بازار را درک 

ی ر و کاربردبه نتایج بسیار بک گیردقرار میبررسی  مورددلیل است که وقتی داده های موجود در بازاریابی دیجیتالی بیمه 

این به  .هستندمشتریان  چه محصولات و خدماتی مورد توجه بازار درک نموددهد که . این نتایج اجازه مییافتدست توان می

ل های حنها راه آو برای نیازهای جدید  گرفتدر پیش  مشتریترتیب می توان رویکرد هدفمند تری را در جهت شناخت بازار 

 .نمودشخصی سازی شده ارایه 

 شناسایی مشتریان احتمالی

یان مشترد تا ی دهم دیجیتال مارکتینگ بیمه همان اندازه که به شما شناخت بهتری از بازار می دهد، به همان میزان اجازه

ابزارهای  فقط.استنیاز شود، ارایه می نکه د که واقعا به آنچه نو با کسانی ارتباط بگیر کنندرا بیشتر از قبل عرضه خود 

اری پیشرفته جست و جو در شبکه های اجتماعی پیشرفت چشم گیری نسبت به روش های بازاریابی سنتی مثل برقر

 .لا مشتریان مورد نظر راحت تر از گذشته در دسترس هستندحا .های سرد ایجاد می کنندتماس

 پشتیبانی مشتریان

که با ای اینجدر سال های گذشته گرایش مردم به سمت شبکه های اجتماعی رشد داشته است. مخاطبان ترجیح می دهند به 

ال حاضر در ح.ا منتقل کنندشرکت تماس بگیرند و ایمیل بدهند، آن را تگ یا منشن کنند و یا از طریق چت مسایل خود ر

ننده خود امین کتمصرف کنندگان بیشتر از قبل به کیفیت خدمات دریافتی توجه دارند و حتی به خاطر دریافت خدمات بهتر 

ای صا شبکه ه)مخصو را تغییر می دهند. پس نیاز است شرکت ها و نمایندگان بیمه در جایی که مشتریان حضور فعالانه دارند

علت ضعف خدمات  در واقع بر اساس پژوهشی در میان بیمه گذارانی انجام شد که به.فعالتری داشته باشند اجتماعی( حضور

شد  ن تماس با بیمه رفع میدرصد آنها اعلام کرده اند اگر مساله شان در اولی 80تامین کننده دیگری را برگزیده اند، بیشتر از 

 .با آن ادامه همکاری می دادند

 هدایت افکارآگاهی از برند و 

. ارنددت رقابتی لی و قیمنیاز به ارایه خدمات عا کسب و کارها در دنیایی که مصرف کنندگان انتظارات بیشتری پیدا کرده اند، 

محتوایی می  در بازاریابی.اما راه سومی هم وجود دارد و آن رساندن ارزش بیشتر به مخاطبان به وسیله بازاریابی محتوایی است

 ا محتوایییی کند و کند، یا محتوایی که هدایت فکری ایجاد مکه خدمات جدید را اطلاع رسانی می نمودتولید توان محتوایی 

بر روی  رکز بیش از حددیجیتال مارکتینگ بیمه ابزاری فوق العاده برای ایجاد ارزش بیشتر بدون تم.که اعتماد ایجاد می کند

 .فروش شناخته می شود
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 ام شدهپیشینه تحقیقات انج -2-4

 مود: های زیر اشاره نتوان به پژوهشاز تحقیقات داخلی و خارجی نزدیک به موضوع مقاله می

 پرداختند. رانیا مهیدر صنعت ب ینیبر ارزش آفر یمبتن تالیجید یابیبازار یبرا یمدل(، به بررسی 1401اسدنژاد و همکاران)

 یابیبازار یبخش تی)هو یعل طیتوسط شرا رانیا مهیدر صنعت ب ینیبر ارزش آفر یمبتن تالیجید یابینشان داد که بازار جینتا

مورد  رساختیو توسعه ز تالیجید طیمح مه،یارتقا نفوذ فرهنگ ب تال،یجید یابیبازار نیکمپ جادیا مه،یدر صنعت ب تالیجید

 یو علائق در فضا ازهایبه ن ییپاسخگو تال،یجید یابیبازار یساز ادهیپ تال،یجید یرندسازتمرکز، ب ی)استراتژ یا نهی(، زمازین

انقلاب  ،یتالیجید یها تیقابل ،یطیعوامل مح ان،یمشتر نشی(، مداخله گر )بیتالیجید یها تیفعال یساز نهیو به تالیجید

انتظارات  ،یتعامل کردیبر رفتار، رو یمبتن یاز)برندس یمحور ی(، مقوله هایسازمان یو چالش ها متیق تیشفاف ،یتالیجید

 قیاز طر ینیارزش آفر ،یارتباط یکانال ها یارتقا ،یابی گاهیجا ی(، راهبردها )ارتقایو تجربه مشتر مهیخدمات باز  یمشتر

 یو نوآور تالیجید یها یتوسعه فناور ،یکیدهان به دهان الکترون غاتیبر تبل یمبتن یمحتوا، تعامل و مشارکت مشتر دیتول

 یکیبرند الکترون ژهیارزش و یبرند )شرکت(، ارتقا گاهیارتقا و جا ،یسازمان یبخشسهم بازار، اثر شی)افزا یامدهای( و پیتالیجید

(، به بررسی روند تحول و راهبرد دیجیتال 1401همچنین نظری و همکاران) .ابدی ی( تحقق متالیجیو توسعه کسب وکار د

کشور به صورت کامل آماده نشده است صنعت بیمه کشور پرداختند. نتایج نشان داد که بسترهای لازم برای تحول صنعت بیمه 

و شرکت های نوپا با چالش های بسیار جدی روبرو هستند. در نهایت مدل نظریه سازی شده شرکت های نوپای بیمه ای ارائه 

شده و پیشنهادهایی برای کمک به این روند تحولی بیان شده است. ایجاد زیرساخت های لازم توسط نهاد نظارتی صنعت بیمه 

سهیل زمینه ای شرکت های نوپا در مرحله گذار دیجیتال می تواند با طراحی استراتژی تحول صنعت و ترسیم نقشه برای ت

(، به بررسی 1401تحول دیجیتال صنعت بیمه، راهی روشن را پیش روی فعالان بازار قرار دهد. از جانبی مصدق و نظری)

شامل  یهشتمقوله اصلاز طرفی  ه،یباز ثانو یکه بر اساس کدهاداد  پرداختند. نتایج نشان مهیدر صنعت ب تالیجید یابیبازار

 نهیهز تیریمحصولات،مد یمعرف ،یارتباط با مشتر تیریشامل مد یتالیجید یابیبازار یدر بخش فرصت ها یچهار مقوله اصل

 ،یفرهنگیه، عوامل اجتماععوامل فناوران یتالیجید یابیبازار یدر بخش چالش ها یو چهار مقوله اصل ،یابیبازار تیریها، مد

 یابیبازار کیاقدامات استراتژ یو رتبه بند ییشناسا(، به 1401از سویی علیان) شد. جادیا یابیو عوامل بازار یعوامل قانون

کرونا باعث کاهش  که نشان داد جینتا پرداخت. کرونا یماریب وعیش یمنتخب در اصفهان ط یها مهیب یدر شرکت ها تالیجید

دانند. در  یان م تیبهبود وضع یراه ها نیاز مهمتر یکیرا  تالیجید یابیشده است و استفاده از بازار مهیرکت بش یدرامد ها

خود در  یابیبازار عتیبهبود وض یبرا مهیب یشرکت ها یبرا یتواند راه یم تالیجید یابیبازار کیراستا اقدامات استراتژ نیا

 رییو خدمات تغ متیرا در مورد سرعت، دقت، ق انیانتظارات مشتر یر اساسوب به طو یکرونا باشد. شبکه جهان وعیدوره ش

 یسنت یابیبا بازار سهیدر مقا تالیجید یابیاستفاده از بازار ریتاث(، به بررسی 1400در همین راستا باکی و صدیقیان) داده است.

 شیبه افزا یبه صورت کل ،ییو محتوا یسنت یابیبازار وهیاگرچه هر دو ش که ی پرداختند.نتایج نشان دادزندگ یها مهیبر ب

به  ،یاجتماع یشبکه ها یابیمخاطبان بازار دیخر لیتما شیافزا زانیشوند، م یمنجر م یزندگ یها مهیب انیمشتر دیخر لیتما

 امیسب، پمنا یغاتیتبل یاز محتوا فادهقابل ملاحظه است ریاز تاث یحاک جینتا ن،یاست. همچن گریاز گروه د شتریب یطور معنادار

نوع  نیدر ا فیکد تخف یبا فعالساز دیخر نکیو کاربرد ل یزندگ یها مهیب ییمحتوا یابیدر بازار فیو کد تخف یغاتیتبل یها

پرداخت. نتایج نشان  مهیب یدر شرکت ها تالیجید یابیاراِئه مدل توسعه بازار(، به 1400همچنین شفا ) بوده است. یابیبازار

اول  تیدر اولو 0,338سازمان با وزن نرمال شده  یتالیجید یها رساختیز اریمع ؛یاصل یارهایمع یبند تیاولو یبرا که داد
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و  یرگذاریتاث نیشتریاز ب یمربوط به مشتر یها تیفعال اریمع ؛یاصل یارهایمع انیم یروابط درون یقرار گرفت. در بررس

 تیرضا یارهایرمعیز ز؛ین ارهایرمعیز یینها یبند تیت. در اولوبرخوردار اس یادیز اریبس یریرپذیتاث زانیاز م یابیاقدامات بازار

از سویی  شده اند. ییبرتر شناسا اریرمعیبعنوان سه ز یو ارتباط با مشتر تالیجید یابیبازار یاستفاده از کانال ها ،یمشتر

 مجلل یدر هتل ها تالیجید یبایبازار یها یاز استراتژ ی: موردتالیجید یابیبازار(، به بررسی  2023دیمیتریوس و همکاران)

 دیهتل با کیمجلل دارند. به طور خاص،  یهاهتل یابیدر بازار یدینقش کل یاجتماع یهاکه رسانه نشان داد جینتا پرداختند.

قرار دهد،  ریهتل را تحت تاث کیتواند  یم یبررس کیقرار دهد.  یمورد توجه جد یاجتماع یرا در رسانه ها انینظرات مشتر

 یاجتماع یهاکه مهمانان در رسانه یبه نظرات دیبا کنندگاننیتمر ل،یدل نیکند. به هم ابودتواند اعتبار آن را ن یم نیچناما هم

های بازاریابی (، به بررسی کاربرد و کارایی استراتژی2021)12همچنین ایتیپراسرت داشته باشند. یاژهیتوجه و کنندیارسال م

یابی در نتایج نشان داد که استراتژی دیجیتال سازمان به هدف همراه با موقعیت ایلند پرداخت.دیجیتال بازار بیمه زندگی در ت

بازار و درک عمیق مزیت رقابتی قابلیت فناوری شرکت، یعنی توسعه محصول جدید در پاسخ به تغییر رفتار، کانال توزیع 

 تالیجید یابیبازار ریتاث(، به بررسی 2020و همکاران)13سال از طرفی کان خدمات، ارتقاء و انتقال ارتباطات کارآمد بستگی دارد.

انتخاب  یبرا یاز فناور زیمختلف ن یشرکت ها یابیبازار رانیکه مدپرداختند. نتایج نشان داد  سلامت مهیمحصولات ب دیبر خر

به آنها  یابیبازارشدن  یتالیجیبرند. د یمناسب بهره م یها یمحصول کلاس متفاوت خود با استراتژ یمناسب برا یمشتر

(، 2019)14همچنین نیدهی کنند. ییگذارد، شناسا یم ریتأث انیمشتر یریگ میرا که بر تصم ییکند تا تمام پارامترها یکمک م

تک های فینشرکت که به بررسی بازاریابی بیمه از طریق ابزارهای دیجیتال: فرصت ها و چالش ها پرداخت.نتایج نشان داد

سازی توانند با سرعت فعالهای موجود که میشوند. بنابراین، شرکتعمده در خدمات مالی ظاهر میعنوان اخلالگران به

دیجیتالی پیش بیایند، تنها بر این امر حکومت خواهند کرد. فین تک ها، به طور خاص در زمینه صنعت بیمه، اکنون به عنوان 

InsureTechs گران سنتی و ویکرد مشترک بین بیمهشناخته می شوند. این مطالعه نشان داد که یک رInsureTechs  در حال

(، به 2019)1۵های آینده است. در نهایت آناندادر زمان Y-Genرشد، کلیدی برای ارائه یک تجربه مشتری برای مشتریان 

های بهره هزینه که بررسی بازاریابی بیمه دیجیتال با توجه به شرکت بیمه خصوصی در بنگلور پرداخت. نتایج نشان داد 

برداری، فشارهای نظارتی و زیرساخت های فناوری غیر قابل انعطاف در حال افزایش است و از سوی دیگر رکود اقتصادی اجازه 

افزایش تعداد بیمه شدگان را نمی دهد.همچنین بخش خدمات مالی با افزایش سطح رقابت مشخص می شود، بیمه مجبور به 

 نک ها و سایر موسسات مالی برای دفاع از سهم خود در بازار است.رقابت با صندوق های بازنشستگی، با

                                                           
1 2 Ittiprasert 
1 3 Kansal 
1 4 Nidhi 
1 5 Ananda 
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 متغیرهای بررسی شده در تحقیقات گذشته  -2-5

 یناورفاده از فانع استچالش ها و مو در جدول زیر به مهمترین تحقیقاتی که در ایران و خارج از ایران به متغیر تحقیق یعنی

 از: پرداختند عبارتند در صنعت تکافل نینو یها

 متغیرها (: جدول1)جدول

 های تحقیقپیشینه

 یزندگ یها مهیب دیخر یآن بر الگو ریو تأث تالیجید یابیبازار یراهبردها

 راهبرد

 دیجیتال

 یابیبازار

 تالیجید

 یالگو

 دیخر

 یها مهیب

 یزندگ

ارزش 

 ینیآفر

اقدامات 

 استراتژیک

بازاریابی 

 سنتی

های استراتژی

 بازاریابی

ابزارهای 

 لدیجیتا

مزیت 

 رقابتی

      √      (1401اسدنژاد و همکاران)

   √         (1401و همکاران) ینظر

            (1401)یمصدق و نظر

     √       (1401)انیعل

    √         (1400)انیقیو صد یباک

  √           (1400شفا)

            (2023دیمیتریوس و همکاران)

   √          (2021ایتیپراسرت)

            (2020کانسال و همکاران)

  √   √       (2019نیدهی )

 √      √     (2019آناندا )

 

 گیرینتیجه -3

 .گرفت یزندگ یها مهیب دیخر یآن بر الگو ریو تأث تالیجید یابیبازار یراستای راهبردها تحقیق حاضر در

های هتبلت و رسان -لپ تاپ  -کنولوژی های جدید مانند موبایل و به سبب آن ت است پدیده اینترنت در حال گسترش روزافزون

دگی نز در و ردهک پیدا معنا پیش از بیش  اینترنتی نظیر موتورهای جستجوگر صفحات اجتماعی و رسانه های ویدیویی و...

اربران ت شده و کینترنی اروزمره مردم جاری شده اند. مردمی که در گذشته بازارهای سنتی را شروع می کردند امروز وارد دنیا

وتورهای کنند و در صفحات مجازی دید و بازدید می کند از ماینترنت را می سازند از فروشگاه های اینترنتی خرید می

 با و پرسند می درسآ  ...و ویز و مپ گوگل از  جستجوگر سوال می پرسند و در وب سایت های خبری اخبار را دنبال می کنند.

 همان با و گیرند می طارق و هواپیما بلیط بابا علی اپلیکیشن از  .دهند می سفارش غذا و گیرندمی اکسیت اسنپ اپلیکیشن

 .د را پوشش داده اندیباً تمامی ابعاد زندگی افراتقر که دیگر اپلیکیشن و سایت هزاران و کنند می رزرو هم هتل اپلیکیشن

یجیتالی دخدمات شما از طریق ابزارهای  ودن به مشتریان محصولات ای از اقدامات برای رسیدیجیتال مارکتینگ , مجموعه

ردار ت بالایی برخوشبکه اینترنت یکی از بسترهای اصلی دیجیتال مارکتینگ میباشد که از اهمی, می باشد. حال در این فضا

م برای نگیزه لازادی که یا افرااست زیرا تقریباً تمام نیروهای خرید جامعه ) افرادی که توان خرید محصولات شما را دارند و 

ارد اینترنت می شوند و همچنین کاربران اینترنت در ایران چگونه و .دریافت خدمات شما رادارند ( در این آمار جای می گیرند

   بستر های معروف اینترنتی امروزه چه سهمی از کاربران اینترنت ایران را دارا می باشند.
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 ریدخ تصمیم بر حد چه تا یتالدیج بازاریابی مختلف هایکانال دریافت توانانجام شده می هایمطالب و بررسی با توجه به

 ررفتا و دیجیتال بازاریابی حوزۀ فعالان و مدیران برای قضیه این ظریف و دقیق فهم رو،ازاین است؛ تأثیرگذار کنندگانمصرف

 مشتری تجربۀ اینجا در زیرا کنند؛ تقلید آن از راحتیبه توانندنمی رقبا که شودمی محسوب رقابتی مزیت یک کننده،مصرف

رفت. از  نخواهد رقبا سراغبه مشابه خدمات دریافت برای هرگز باشد، خوشایند مشتری برای اگر که ایتجربه است؛ مطرح

مراتب ظر سلسلهاز ن مهیب تالیجید یابی. بازارکندیم فایا ینقش مهم مهیمرتبط با ب یوکارهادر کسب تالیجید یابیبازارسویی 

ید شناخت ، باتالیجیاریابی دبرای موفقیت در بازها شرکت ردیگیم یجا هامهیب ریسا ای زندگی مهیمعمولا در بخش ب یسازمان

به  ازین یابت امروزشلوغ و پر رق مهیبرنده شدن در بازار ب یبرا د.نمشتری داشته باش خود و  کسب و کاردرستی از وضعیت 

 ساده ندیرآف کی نیاشدن است و اگرچه  یتالیجید یفاکتورها به معنا نیبه ا یابیو سهولت استفاده است. دست ییاسرعت، کار

 کتریزدن تالیجید یابیبازار یایاز مزا یریگرا به بهره ها شرکتهوشمند، هر مرحله  یاستراتژ کی یریبا به کارگ ست،ین

 نیاهمه  یساز ادهیپ دهیاطلاعات دارند، ا یفناور یمیقد یهاستمیاز س دهیچیپ یبیکه ترک ییشرکت ها یبرا .کندیم

 تالیجید یابیارباز. و پرخطر به نظر برسد نهیآور، پرهزدلهره تواندیم دیجد یهاستمیس یسازادهیو پ تالیجید یهایروزرسانبه

 یفناور یاا روندهبمتناسب  تالیجیل دنقشه راه تحو کی نییدر آن تب تیموفق یسفر تجسم کرد و برا کیبه عنوان  یستیرا با

 جست وجو، یتورهامو لیازقب تالیجید یابیبازار یهااست که همه ابزارها و کانال یگفتن و لازم است. یهیبد یو صنعت امر

 قیطر زا یابیازاربو  یکیپست الکترون قیطر از یابیوابسته، بازار یابیبازار ن،یآنلا یروابط عموم ،یاجتماع یمحتوا، رسانه ها

و  داشتند یرمعنادا مثبت و ریتاث انیمشتر انیم در الگوی خرید بیمه های زندگیمجدد بر  یاز هدف گذار ریتلفن همراه به غ

 یابیبازار یهاانالها و کابزار نیموثرتر یاجتماع یهارسانه قیطر از یابیمحتوا و بازار یابیبازار ن،یآنلا یالبته روابط عموم

ها و کانال نیموثرتر با تالیجید یابیبازار بر یاقدامات مبتن صنعت نیدر ا دیشدند که با ییشناسا یمهصنعت ب یبرا تالیجید

 یهاکیو تکن هایاتژاستر نیدتریجد یاجرابنابراین   .ابدیتوسعه  انیمطلوب مشتر تیریبه منظور مد دیخر الگویابزارها بر 

ها بتوانند آژانس وافراد  نیتا ا ردیقرار گ تیدر اولو دیبا زندگی مهیب ای مهیدر صنعت ب تالیجید یابیو بازار نیآنلا غاتیتبل

ر دو  کنندظ را حف یفعل انیکنند، روابط موجود با مشتر دایپ یدسترس دیجد انیصورت بالقوه خود را رشد دهند، به مشتربه

و  غاتیلازخورد تباز ب یهمنجر به آگا تواندیم مهیدر صنعت ب تالیجید یابیاستفاده از بازار داشته باشند. یشتریفروش ب تینها

در مورد تعداد  یاحظهلاطلاعات  تواندیم تالیجید یابیشود. بازار سنتی روش به نسبتکمتر   نههزی با  تریعال جیارائه نتا

ستند، را ه ریدرگ شرکتبا  یاجتماع یهارسانه قیاز طر ایو  کنندیرا مطالعه م محتوا ایحضور دارند  تیساکه در وب یافراد

صنعت  رانیمد اریختادر  تواندیم تالیجید یابیاست که بازار یاز اطلاعات و گزارشات یتنها بخش نیقرار دهد. البته ا اریدر اخت

مدار ایجاد تر و مشترید یک برنامه منسجمنتوانمی های بیمهشرکت کارگیری ابتکارات بازاریابی دیجیتال،به . باقرار دهد مهیب

 .شدهای زندگی داشته باو تاثیری مثبت بر الگوی خرید بیمه د که منافع را برای مشتریان به حداکثر برساندنکن

 پیشنهادهای كاربردی  -4

 :گردددست آمده از این پژوهش، مجموعه پیشنهادهای کاربردی زیر ارائه می طبق نتایج به

  های این صنعت و هر ایحرفه د.نتخصصی نیز غافل نشو دهنده در نشریاتاز تبلیغات آگاهیمدیران شرکت ها باید

کنند تا در جریان اخبار و تغییرات قرار شان را دنبال میی کاریصنعت دیگری، معمولا نشریات تخصصی در حیطه

 .آورنددست با حضور در این نشریات، فرصت معرفی بیشتر خود و کسب شهرت را به می توانندبگیرند.
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  هدف از  .استفاده کنند و چاپی است تبلیغات تلویزیونی که همانها و ابزارهای مناسب بازاریابی از روشمدیران می توانند

 است افزایش فروش و افزایش مشتریان های مختلف بازاریابی بیمه و تبلیغات،مندی از روشبهره

  راحتی مشتریان به است های جذب مشتریان بهترین راه یکی از که بازاریابی در شبکه های اجتماعیمدیران می توانند با

 .کنندبالقوه را جذب و آنها را وارد فرایند ارتباط و خرید 

 راحی و طهای مختلف خود  شباید اهداف کوتاه مدت، بلندمدت و میان مدت را برای تحول دیجیتال در بخ شرکت

 .اجرای آن را پایش کند

 شویق شودتدیجیتال باید توسط مدیریت ارج نهاده شده و  بازاریابیی  های موثر در زمینه و ایده خلاقیت ها. 

  رنگ است وبسیار پر و تاثیر آن بر خرید بیمه زندگی ای های بیمه دیجیتال در افزایش سهم بازار شرکت بازاریابینقش 

ن ی ارکا عهبا توس است تا توجه بیشتری به این مسئله در این قبیل شرکتها صورت گیرد. لذا غنی کردن شرکت لازملذا 

ت فزایش مزیایی در دیجیتال نظیر امادگی، اکتشاف و بهره برداری از فناوری دیجیتال میتواند نقش به سزا بازاریابی

 .رقابتی شرکت داشته باشد

 

 

 فهرست منابع:

بتنی بر ارزش آفرینی ممدلی برای بازاریابی دیجیتال  (.1401.)جلالی، سید مهدی و تبریزیان، بیتا ؛روز اسدنژاد، به .1
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نتی بر ه با بازاریابی سبررسی تاثیر استفاده از بازاریابی دیجیتال در مقایس(.1400.)باکی، کوشیار و صدیقیان، سمیرا .3
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ش قصد خرید در (.طراحی الگوی بازاریابی محتوایی برای افزای1401نعامی، عبدالله و حمدی، کریم.)؛زمانی،حسین .6

 .2، شماره: 14دوره:  ،یگانبازر تیریفصلنامه مد .بازاریابی دیجیتال

 ا استفاده از رویکرد دادهبررسی الگوی بازاریابی دیجیتال ب (.1401)آقایی، محمد و غریب نواز، نادر. ؛شافعیان، نیلوفر .۷
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 ی.و حسابدار تیریمد
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https://www.chetor.com/81361-%D8%AA%D8%A8%D9%84%DB%8C%D8%BA%D8%A7%D8%AA-%D8%AA%D9%84%D9%88%DB%8C%D8%B2%DB%8C%D9%88%D9%86%DB%8C-%DA%86%DB%8C%D8%B3%D8%AA/
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