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عدم فروش این  درنهایتدر ذهن مشتریان و  ها نامه بیمهاز  یبرخ یبرا مناسب یابی جایگاه، عدم یمدار ینوین مشتر یها

ضعف را به نقاط قوت تبدیل نمود. لذا این مطالعه با  توان این نقاط، که با استفاده از بازاریابی الکترونیک میباشدیم ها نامه بیمه

نحوه  ازلحاظهدف، بنیادی و  ازنظرپژوهش حاضر انجام گردید.  مهیدر صنعت ب کیالکترون یابیبازار های مؤلفه یواکاوهدف 

توسط  مهیدر صنعت ب کیالکترون یابیبازار های مؤلفهها از نوع تحقیقات کیفی و استقرایی است. در این مطالعه، گردآوری داده

مصاحبه شناسایی شدند و سپس توسط پرسشنامه و روش دلفی، غربالگری و اعتبارسنجی شدند. جامعه آماری شامل اساتید 

هدفمند  گیری نمونهباشند که توسط های بیمه در سراسر ایران میدانشگاه مسلط به مدیریت بازاریابی الکترونیک و مدیران شرکت

فرعی و  مؤلفه 11اصلی،  مؤلفه 6 ابتدا توسط مصاحبه با خبرگان،نمونه آماری انتخاب شدند.  عنوان بهنفر  10د و سطح اشباع، تعدا
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 مقدمه-1

اقتصاد حرف اول را  آن در که یاست، جهان یو اجتماع یگسترده در مناسبات اقتصاد اریبس راتییبا تغ توأم یمروز، جهاناجهان 

و  حیصح یاست؛ تدوین استراتژیها یرقابت یحاکم، فضای یفضا و اشدب نمیمنابع نامحدود  یدارا یسازمان چیه که ازآنجایی. زندیم

 یمناسب براهای بازاریابی مدل درحال حاضر. برخوردار است تیاهم شترینیاز ب برساند؛ خود که سازمان را به اهداف کلان یرقابت

در هر کسب و  یرقابت یهاوهیش. شودی محسوب م ریمتغ دایماً کار کسب و طیومح دهیچیپ یایدر دن یها منبع مزیت رقابتشرکت

باسرعت رقابت، ناگزیر به  یهمراهی برا زین مهیصنعت ب. (2000، 1)هامبکورگ و جنسن یابندیرواج م یپس از دیگر یکار یک

 رو ددر حال حاضر  محصولات خود است. یافزایش تقاضا و ارتباط با مشتریانبهبود  یمناسب برا یاستفاده از روش ها و راهکارها

نوین  یها، عدم استفاده از روشمشتریان سودمند با یتجار روابط عدم ایجاد، حفظ و توسعه عوامل مهمی همچون مهیصنعت ب

، باشدیم ها نامه بیمهعدم فروش این  درنهایتدر ذهن مشتریان و  ها نامه بیمهاز  یبرخ یبرا مناسب یابی جایگاه، عدم یمدار یمشتر

 توان این نقاط ضعف را به نقاط قوت تبدیل نمود.بی مناسب میا استفاده از بازاریاکه ب

امروزه بازاریابی و تواند در این راستا موثر باشد، استفاده از بازاریابی الکترونیک یا بازاریابی دیجیتال است. یکی از عواملی که می

. این روند به سرعت در حال استملل تبدیل شده ال در سطح بین هاسازمانهای مهم حضور  ، به یکی از جنبهالکترونیک یها فناوری

کم  ناخواه از این چرخه حذف خواهند شد یا دست اعتنا باشند، خواه نسبت به این قضیه بی هاسازمانپیشرفت و نوآوری است و اگر 

و از  پردازندو محیط می خود، بازاررصد شرایط  بهکه  هاییسازمان از رونق پیشین خود را از دست خواهند داد. در مقابل، آن دسته

توانند مشتریانی خرسند و اهل تعامل داشته باشند؛ واضح است که  کنند، می خوبی استفاده می  به الکترونیکفناوری بازاریابی 

 نیاز که است جدید اصطلاح الکترونیک یک . بازاریابیدهد همین امر سودآوری سازمان را افزایش داده و آن را بالاتر از رقبا قرار می

شوند و می محور مشتری هابه جای ارتباط یک طرفه، شرکت در این ماهیت جدید، .دارد بازاریابی سنتی تعاریف از خروج به

 دلیل همین موثر باشد به بسیار تواندرویکرد می این شرکت تاثیر گذار خواهند بود. محصولات و خدمات ارزش ایجاد مشتریان در

اسیر  هاشرکت سیستماتیک، این رویکرد بدون. کند می ایفا فرایندهای شرکت در را مهمی نقش آن ساختار سازی بهینه و پردازش

الکترونیک را  بازاریابی ابزارهای و فرآیندها سازی بهینه که بنابراین ارائه چارچوبی ؛شوندمی موجود هایتاکتیک و ابزار انواع انتخاب

 .(1396)زاهای،  یانجامدموثری ب حل راه تواند به ارائهممکن سازد می

 یابیبازار نیمتخصص یرا برا ی بسیاریتواند فرصت ها یم یاستفاده سازمان یبرا الکترونیکابزاری و محتوایی بازاریابی  ادیتنوع ز

، یریگاندازه برای بهبود فعالیت های خود و  دیجد یهابا روش ابانیبازارو  است در حال رشد روز به روز نی. حوزه آنلاسازدفراهم 

ی ابیبازار یریگ میدر تصم یابیبازار لیو تحل هیتجز جادیا راه های نوین برای و یابیبازار یندهایفرآ یو خودکار ساز یساز نهیبه

و ارزیابی  لیو تحل هی، از تجزشودتا حدی استفاده می الکترونیکی ابیو خدمات بازار از مزایا در حال حاضر نکهیا رغمی. علمواجهند

 حاصل از استفاده از آن جینتا و در نتیجهشود  یهنوز به طور گسترده استفاده نم الکترونیکفاوت اجرای بازاریابی روش های مت

 یبراسازمان ارشد  مدیران یاز سو ندهیفزا یبا تقاضا ابانیهمزمان، بازار .دهدنمیقرار  ریتحت تأثآنچنان که باید را  یریگ میتصم

اگرچه بنظر می رسد مزایای بالقوه بازاریابی  سازمان روبرو هستند یدر سودآور الکترونیکی ابیبازار یتهایسهم فعال کمی نییتع

)چارلزورث،  است نییپا یاز آنها به طرز تکان دهنده ا کیحال، استفاده استراتژ نیسازمان ها بالا است، با ابرای  الکترونیک

1398.) 

 یها یوراشده توسط فن لیتسه یندهایو فرآ تیفعال عنوان بهممکن است  رونیکالکت یابیبازار ا،کیآمر یابیانجمن بازار فیتعرطبق 

 رتریفراگ دگاهید کی در. در نظر گرفته شود سهامداران ریو سا انیمشتر بهارزش  انتقالارتباط و  ی، برقرارجادیا یبرا الکترونیک
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 یو شرکا انیکه توسط آن شرکت ها با مشتر شود یم فیرتع "یتکنولوژ بر پایه یقیتطب ندیفرآ کی" عنوان به ،الکترونیک یابیبازار

 .پردازندمی نفعانیهمه ذ یو حفظ ارزش برا انتقالارتباط،  ی، برقرارجادیابه به طور مشترک  وکنند  یم یخود همکار

گردد  یبرم ستمیقرن ببه اواخر  نیو آفلا نیآنلا یابیبازار یهابهبود تلاش یبرا الکترونیک یابیبازار لیو تحل هیاستفاده از تجز

 یهاکه سازمان نشان می دهد قاتیحال، تحق نیشد. با ا جادیا یابیبازار لیو تحل هیتجز یاصل یها هیکه چارچوب ها و پا یزمان

بالقوه خود را، در مورد آنچه ممکن  ییتوانا جهیو در نتهستند غافل  الکترونیکبازاریابی  یهاروش نیاز بهتر هاستفاد در یادیز

 .آورند یبه دست نم است

توانند به حیات خود ادامه دهند؛ زیرا توجه های بازاریابی نمیهای بیمه بدون توجه به اهداف و استراتژیها به ویژه شرکتسازمان

گردد و در نتیجه، افزایش شهرت و اعتبار بیمه و همچنین افزایش های مهم، موجب رضایت و وفاداری مشتریان میبه این مقوله

، توجه به رفتار مصرف الکترونیک(. بازاریابی 2010و همکاران،  2های بیمه را به دنبال دارد )میتالآوری آتی و رشد شرکتسود

های بیمه سودمند هستند و در این راستا، رشد کننده، توجه به رقبا، خدمات برتر و غیره، همگی در جهت جذب مشتری به شرکت

های اثربخش بازاریابی در صنعت بیمه، تحولی عظیم در این صنعت به داشت. تدوین استراتژی های بیمه را به دنبال خواهندشرکت

شود مشتریان پیشین حفظ شده و به عبارتی وفاداری مشتریان افزایش یابد و همچنین مشتریان جدید به وجود آورده و موجب می

علاوه بر تحولات گسترده در صنعت بیمه، شهرت  کترونیکالهای بازاریابی شرکت بیمه جذب شوند. استفاده صحیح از استراتژی

 شوند.شرکت بیمه را افزایش داده و افراد بیشتری برای خرید خدمات، جذب شرکت بیمه می

بازاریابی الکترونیک در صنعت بیمه شناسایی شده و نسبت به ارائه راهکار  های مؤلفهبا توجه به توضیحات ارائه شده، لازم است 

 کیالکترون یابیبازار های مؤلفه یواکاوبنابراین پژوهش حاضر با هدف  ؛ش این نوع از بازاریابی در صنعت بیمه تلاش شودبرای گستر

 انجام شده است.  مهیدر صنعت ب

 ادبیات و پیشینه پژوهش-2

ای تصمیم گیری مهم را ها و ابزارهدر طی چند دهه گذشته، تحقیقات دانشگاهی در بازاریابی چندین تئوری مهم، چارچوبها، مدل

و  4اند. پاراسورامان( که تئوری رفتار خریدار را در بازاریابی بررسی نموده1969) 3ایجاد کرده است؛ مانند پژوهش هوارد و شث

دهند. ( دیدگاه جدید از بازاریابی را ارائه می2000و همکاران ) 1( تئوری کیفیت خدمات را توسعه می دهند. تولی1981همکاران )

( چارچوبی را توسعه می دهند که مدیریت دارایی مبتنی بر بازار را به ارزش سهامداران پیوند می 1998و همکاران ) 6سریواستاواا

اند. گرین و بینی تأثیر اقدامات بازاریابی بر انتخاب برند ایجاد کرده( مدلی را برای پیش1983) 0دهد. گواداگنی و لیتل

و همکاران  9تجزیه و تحلیل ترکیبات برای طراحی محصولات در بازاریابی بحث می کنند. راست ( در مورد1990) 8اسرینیواسان

( یک رویکرد مبتنی بر ارزش سهام مشتری را برای مقایسه سرمایه گذاری های بازاریابی توسعه می دهند )کوهلی و 2004)

 اند. ان بازاریابی الکترونیک را مورد تاکید قرار دادهاما اخیراً، تحقیقات نوع جدیدی از بازاریابی تحت عنو ؛(2020، 10هنلین
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 جادیرا در سازمان ها ا یمختلف یامدهای، پیابیبازار ی اطلاعات مشتریان در نتیجه ی دیجیتالی شدن در دسترس بودن گسترده

تمامی فعالیت های  مثال ی، براکرده است فیرا با اصطلاحات مختلف توصالکترونیک بازاریابی  ،کرده است. مطالعات گذشته

 تالیجیدر عصر د یابی، مفهوم بازاریبه طور کل. یا در فضای اینترنت صورت می گیردالکترونیک بازاریابی که با استفاده از ابزار 

، اصطلاح مورد یمفهوم نیبر اساس چن. کنند یم جادیمحصولات را با هم ا ایارزش خدمات  انیکه مشتر یی گشتهجا تبدیل به

ی بر مبنای ریگ میاز آنجا که تصم. می باشدالکترونیک ات بر ارتباطتاکید ، با الکترونیکی ابینامه، بازار انیپا نیا دراستفاده 

که هم متناسب  یاست، استفاده از اصطلاحات قیتحق نیا یاساسجنبه  کی، یابیدر بازار ژهی، به وبا مشتریانالکترونیک ارتباطات 

 است یاتیح ی، امراستفاده شده باشد موضوع نیدر ا یپراکنده قبل قاتیتحق از، ا حد ممکنآن ت قیانتخاب دق یباشد و هم برا

  .(1396زاهای، )

 یندهایمجموعه فرا و همینطور ،های بر پایه وب تیفعال" عنوان بهرا الکترونیک ی ابی( بازار2010) کایآمر یابیانجمن بازار

ارزش  ی، شرکا و جامعه به طور کلانیمشتر یبرا ی کهشنهاداتیو مبادله پ لیتحو والکترونیک ات ارتباط کنندهبرقرار کننده وجادیا

-، دادهیاجتماع ی، شبکه هاوب لیو تحل هیمانند تجز یاصطلاحات دربرگیرنده یتا حدالکترونیک ی ابیکند. بازاریم فیتوص "دارند

اصطلاحات این ، درک کامل الکترونیکی ابیازاردرک کل مفهوم ب ی، برانیبنابرا ؛شود یم یناش های بزرگ و موتورهای جستجو

 .ردیاصطلاح شکل گ نیا یدرباره معنامفهوم کامل تری مرتبط لازم است تا 

انجام داده است.  آن یایکاربرد ها و مزا یبررس نگ،یمارکت تالیجیدر د ینقش هوش مصنوع( پژوهشی تحت عنوان 1401امیری )

در فروش  یفروش و همکار شیافزا لیاز قب یاست که امروزه توانسته است خدمات یابیارو بروز باز نینو وهیش نگیمارکت تالیجید

در  دیجد یرقابت ها یتکنولوژ شرفتیو پ یتالیجید عیسر راتیبه مردم ارائه کند. با تغ کیو الکترون ینترنتیا یرا به روش ها

و کسب  انیخدمات و امکانات به مشتر تیفیبهبود ک یبرا تالیجید یاز فناور ابانیآمده است. بازار دبوجو تالیجید یابیبازار نهیزم

کمک  یاز هوش مصنوع میقصد دار تالیجید یابیبازخورد از بازار نیشتریب افتیدر یرو برا نیکنند. از ا یو کار ها استفاده م

 هوشمند و هدفمند داشته باشد. یابیدر بازار یفراوان ریتواند تاثیم یفناور نی. امیریبگ

 یپژوهش حاضربا هدف بررساند. انجام داده مهیدر صنعت ب تالیجید یابیبازار( پژوهشی تحت عنوان 1401نظری ) مصدق و

 یهدف اصل دنبهی)فرصت ها، چالش ها و راهکارها( انجام شد. در پژوهش حاضر به منظور رس مهیدر صنعت ب یجتالید یابیبازار

مرحله  نیمضمون استفاده شد. دراول لیتحل یسه مرحله ا ندیاز فرا ،ینظربه اشباع  دنیمصاحبه و رس 10پس از انجام  قیتحق

 یداده ها بکهیترت نیباز آن ها انجام شد؛ بد یو سپس کدگذار یساز ادهیمصاحبه ها پ هیکل یباز، محتوا یدگذارجهت انجام ک

خط به خط و پاراگرافبه پاراگراف  لیو تحل هیکاغذ درج، سپس با تجز یشده در مصاحبه ها به صورت مکتوب بر رو یجمع آور

بود که در  خود نوشته نیموارد ع یاز نوشته ها و در برخ یاقتباس میمفاه نی. ادیگرد جادیا میباز و مفاه یموجود کدها ینوشته ها

و  یممفهو قرابت هیمشابه بر پا یکدها یکثرت کدها، تمام لیشد. سپس به دل جادیمصاحبه ا 10از مجموع  هیکد اول 49مجموع 

 یمقوله اصل هشت ه،یباز ثانو یبر اساس کدها تی. در نهاافتندی لیتقل یمقوله فرع 30در گروه خاص خود قرار گرفتند و به  ییمعنا

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

 ،یفرهنگی اععوامل فناورانه، عوامل اجتم یتالیجید یابیبازار یدر بخش چالش ها یو چهار مقوله اصل ،یابیبازار تیریها، مد نهیهز

 شد. جادیا یابیو عوامل بازار یعوامل قانون

اند. ( پژوهشی تحت عنوان طراحی و تبیین الگوی بومی بازاریابی دیجیتال در سیستم بانکی انجام داده1399شافعیان و همکاران )

و توسعه  منظور ارتقا  به اضر با هدف بررسی طراحی و تبیین الگوی بومی بازاریابی دیجیتال در سطح صنعت بانکداریپژوهش ح

صورت کیفی و تئوری داده بنیاد با استفاده از   آمده در این پژوهش به  دست  های به بانکداری دیجیتال انجام گردید. تحلیل داده
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ای برای بازاریابی  وتحلیل در نهایت به نظریه لزومات انجام هر یک از این مراحل بعد از تجزیهکدگذاری باز، محوری و انتخابی و م

ها و دستاورد نهایی پژوهش حاضر، الگویی نسبتاً جامع و کامل بر اساس  دیجیتال در صنعت بانکداری منجر خواهد شد. یافته

که برای جوامعی غیرمالی  نظران با توجه به این شده توسط صاحب ارائه های ایرانی است و از سایر الگوهای های بانک الزامات و ویژگی

تر است. این پژوهش با  دهد و مناسب آمده جامعیت بیشتری را نشان می دست های به ها و شاخص ابعاد، مؤلفه ازنظراند،  تدوین شده

های  ها و شاخص ش حاضر از اکثر مؤلفههای داخلی و خارجی مقایسه شده است و ضمن برخورداری الگوی پژوه برخی از پژوهش

باشد و دستاورد اصلی  ها، تعدادی مؤلفه و شاخص جدید و بومی شناسایی و احصاء شده است که نقطه قوتی برای آن می آن

 .های فعلی نظام اقتصادی حاکم بر کشور است پژوهش جامعیت الگو و بومی بودن آن برای سیستم بانکی بر اساس ویژگی

اند. ( پژوهشی تحت عنوان الگو بازاریابی دیجیتالی پویا برای توسعه صادرات فناوری برتر انجام داده1399همکاران ) پاک پرور و

ها  های موثر است که توسط شرکت استراتژی اصلی بازاریابی دیجیتال با تاکتیک عنوان بههدف از این مقاله بررسی بازاریابی محتوا 

ها محتوای تبلیغاتی را براساس  از جمله دلایلی که این مطالعه انجام شد این مورد بود که شرکت. های آنلاین اجرا شود در محیط

دهند که باعث قطع  تبلیغات سنتی در اشکال تبلیغات شبانه روزی، مجله، تبلیغات تلویزیونی، تبلیغات رادیویی و غیره انجام می

نر ارائه محتوای مفید به د. هتوان به سه قسمت تقسیم کر ی محتوا را میشود. بنابر موارد ذکر شده بازاریاب ارتباط با مشتری می

 ها است.  مشتریان بدون ایجاد مزاحمت برای آن

( پژوهشی تحت عنوان بررسی تاثیر محتواسازی در بازاریابی دیجیتال، دیریت کسب و کارهای دانش بنیان 1399پیران و صفوی )

وفقیت دربازاریابی دیجیتال مانند راهبرد بازاریابی یا کسب و کار خلق یک فرایند راهبردی نقطه شروع برای کسب ماند. انجام داده

است که به خوبی تعریف شده باشد تا اهداف بازاریابی را از طریق ارتباطات بازاریابی پیوندداده و روشهایی را برای کسب اهداف 

رکتها را تغییر میدهد علی رغم تمرکز روز افزون بر بازاریابی مورد نظر طراحی کند.بازاریابی دیجیتال روش فروش محصولات ش

ابزار مدرن بازاریابی، تحقیقات در مورد آن کم است. بعد تعاملی اینترنت این امکان را به مشتری داده است که  عنوان بهمحتوا 

ری مداری را در اولویت قرار دادهاست. بخشی از بازاریابی هر نام تجاری، محصول، خدمات یا نهاد باشد. بازاریابی دیجیتال، مشت

مهمی در ورودی  مؤلفهبعبارتی سازمانها باید تمرکز خود را بر راهنمایی مشتری و ارائه ارزش به آنها معطوف کنند. مشتری مداری 

هدف از این مقاله بازاریابی دیجیتال است و جهت ایجاد ارزش و ارتباط با مشتری، بازاریابی محتوا را مورد استفاده قرار میدهد. 

استراتژی اصلی بازاریابی دیجیتال با تاکتیکهای موثر است که توسط شرکتها در محیطهای آنلاین  عنوان بهبررسی بازاریابی محتوا 

بستر تکنیکهای بازاریابی و تعریف  عنوان بهاجرا شود. بینش ارائه شده در این مطالعه بر روی معرفی استراتژی بازاریابی محتوا 

راتژی مناسب براساس بازاریابی محتوا متمرکز است. به عبارتی استراتژی مناسب برای سایر تکنیکهای بازاریابی را ارائه میکند. است

این مطالعه براساس گردآوری اطلاعات از مقالات و کتابها انجام شدهاست و هدف از آن آگاه سازی سازمانها در استفاده از بازاریابی 

 .باشددیجیتال به جای بازاریابی سنتی می محتوا در بازاریابی

 یدر هتل ها تالیجید یابیبازار یها یاز استراتژ ی: موردتالیجید یابیبازار( پژوهشی تحت عنوان 2023و همکاران ) 11دیمیتروس

مورد استفاده  یتماعاج یرسانه ها ژهیو به و تالیجید یابیبازار یکاربردها نیدتریجد یابیمقاله ارز نیهدف ااند. انجام داده مجلل

نقش  یاجتماع یها که رسانه دهد ینشان م قیتحق جی( است. نتازریادوا پیبوک، تر سیمجلل و مهمانان آنها )مانند ف یهتل ها

 یمورد توجه جد یاجتماع یرا در رسانه ها انینظرات مشتر دیهتل با کیمجلل دارند. به طور خاص،  یها هتل یابیدر بازار یدیکل

 ل،یدل نیتواند اعتبار آن را نابود کند. به هم یم نیقرار دهد، اما همچن ریهتل را تحت تاث کیتواند  یم یبررس کیقرار دهد. 

مقاله مرور  یداشته باشند. روش شناس یا ژهیکنند توجه و یارسال م یاجتماع یها که مهمانان در رسانه یبه نظرات دیبا بازاریابان
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 یها گاهیمناسب، انتشارات را از پا یدیبا استفاده از کلمات کل سندگانیخواهد کرد. نو هیرات تکرو، بر انتشا نیاست. از ا اتیادب

انتخاب شدند. به طور  قالهم نیبودن با هدف ا یبر اساس نسب اتیکرده اند. نشر یجمع آور SCOPUSمانند  یمختلف دانشگاه

 کیبحران که  نیرود ا یبزرگ روبرو شود. انتظار م چالش کیبا  دیبا COVID-19بحران  لیبه دل یخلاصه، صنعت هتلدار

است که از کدام  نیا ردیدر نظر بگ دیکه هتل با یراتییاز تغ یکیدهد.  رییاز هتل ها را تغ یبردار یکپ وهیمداوم است، ش دهیپد

 کند. یاستفاده م یاجتماع یرسانه ها در یاستراتژ

 یابیخوب و بازار شتریب یها ینوآور یبرا تالیجیمحصول د یها ینوآور ( پژوهشی تحت عنوان2021و همکاران ) 12واراداراجان

در طول ربع قرن اند. انجام داده ندهیآ یقاتیتحق یها یریدر ارتباطات و کانال ها: تکامل، مسائل نوظهور و جهت گ تالیجید

 تیاهم انیه محصولات با ارزش به مشترارتباط و ارائ یبرقرار جاد،یا یبرا تالیجید یها یبر فناور یمبتن یها یگذشته، نوآور

ها بر  آن ریاز طرق مختلف، مانند تأث تالیجید یها یبر فناور یمبتن یها یداده است. نوآور شیها افزا رقابت شرکت یبرا یتوجه قابل

اند. در  بوده نیآفر تحول ع،یبازارها و صنا یساختار یها یژگیو و ان،یمشتر دیجستجو و خر یها، رفتارها شرکت یابیبازار یارفتاره

 یابیبازار یها یو نوآور تالیجیمحصول د یها یو عمل در نوآور قیدر مورد تکامل تحق یانداز مقاله چشم نیا نه،یزم پس نیمقابل ا

ات و )ب( ارتباط بازاریابی دیجیتالدر حوزه  شتریمنافع ب یبرا ها ی)الف( نوآور ی. به طور خاص، مقاله بر رودهد یارائه م تالیجید

از  کیکاناله در حوزه دوم تمرکز دارد. با توجه به هر  همه یابیو بازار یاجتماع یها رسانه یها پلتفرم قیاز طر یا و واسطه میمستق

 کند یرشته را برجسته م نیا ریو مس یمسائل جار یبرخ کند، یارائه م شتهر نیا یفعل تیبر تکامل و وضع یموارد فوق، مقاله مرور

 .کند یم شنهادیپ ندهیآ قاتیتحق یبرارا  یریگ و جهت

ی انجام شبکه کتاب سنج لی: تحلیتعامل تالیجید یابیگسترده بر بازار یمرور( پژوهشی تحت عنوان 2021و همکاران ) 13کریشن

مختلف  یها کیاستناد، با استفاده از تکن ی، مقالات، استناد و شبکه هایمراحل تکامل مباحث اصل ییمقاله با شناسا نیااند. داده

را در  قیتحق ییای، پویاز اطلاعات کتابشناس یشبکه استناد لیو تحل هیرشد و تجز یمنحن لیو تحل هی، از جمله تجزیمحاسبات

 کی عنوان به یتعامل تالیجید یابیبازار نهیدر زم ییمطالعه مشارکت ها نیکند. سرانجام، ا یدنبال م یتعامل تالیجید یابیبازار

 دهد. یارائه م یرشته ا انیو م یالملل نیب یقاتیتحق نهیزم

 روش شناسی پژوهش-3

ها از نوع تحقیقات کیفی و استقرایی است. در این مطالعه، نحوه گردآوری داده ازلحاظهدف، بنیادی و  ازنظرپژوهش حاضر 

الگری و اعتبارسنجی توسط مصاحبه شناسایی شدند و سپس توسط روش دلفی، غرب مهیدر صنعت ب کیالکترون یابیبازار های مؤلفه

-های بیمه در سراسر ایران میشدند. جامعه آماری شامل اساتید دانشگاه مسلط به مدیریت بازاریابی الکترونیک و مدیران شرکت

های جمعیت نمونه آماری انتخاب شدند که ویژگی عنوان بهنفر  10هدفمند و سطح اشباع، تعداد  گیری نمونهباشند که توسط 

نفر مدیر بیمه و  1باشند که زن می 1مرد و  9( خبرگان شامل 1بر اساس جدول )( ارائه شده است. 1در جدول ) شناختی خبرگان

 6نفر کارشناسی ارشد و  4تحصیلات،  ازنظرسال دارند.  60سال و بیشترین  31سن، کمترین  ازنظرنفر استاد دانشگاه هستند.  1

ها، مصاحبه و ابزار گردآوری دادهسال است.  32سال و بیشترین  0، کمترین سابقه فعالیت ازنظرنفر دکترا دارند. همچنین 

 ها بدست آمده است. پرسشنامه دلفی است. پرسشنامه دلفی از نتایج تحلیل مصاحبه
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 جمعیت شناختی خبرگانهای ویژگی (1جدول )

 سابقه فعالیت سمت تحصیلات جنسیت سن ردیف

 سال 11 بیمه مدیر کارشناسی ارشد مرد 41 1

 سال 10 مدیر بیمه کارشناسی ارشد مرد 40 2

 سال 32 استاد دانشگاه دکترا مرد 60 3

 سال 21 استاد دانشگاه دکترا مرد 10 4

 سال 11 استاد دانشگاه دکترا مرد 38 1

 سال 0 استاد دانشگاه دکترا مرد 31 6

 سال 0 استاد دانشگاه دکترا مرد 36 0

 سال 21 دیر بیمهم کارشناسی ارشد مرد 46 8

 سال 10 مدیر بیمه کارشناسی ارشد زن 41 9

 سال 11 مدیر بیمه دکترا مرد 36 10

 

 ای در اختیار خبرگان قرار گرفت. پرسشنامهگزینهبسته پاسخ پنج  پرسشنامه قالب در شده شناسایی های مؤلفه راند اول دلفی، در

 روش از هدف. گردید محاسبه اکسل افزار نرم توسط هاسپس میانگین پاسخ. شدبامی فرعی های مؤلفه تعداد به اول، راند در دلفی

 از نظرخواهی و پرسشنامه از استفاده با که است خاص موضوعی مورد در خبرگان گروهی توافق ترینمطمئن به دسترسی دلفی،

 اندازه به اعداد میانگین که یابدمی ادامه زمانی تا فرآیند این. پذیردمی صورت آنها از حاصل بازخورد به توجه با دفعات، به خبرگان،

 هاپاسخ میانگین که صورتی در. است شده نظرگرفته در 1/3 عدد پژوهش این در هاپاسخ میانگین حداقل مقدار. شود باثبات کافی

 (.1380)احمدی و همکاران، شد  خواهد حذف مربوطه مؤلفه باشد، 1/3 از کمتر

 در مجدداً و شد تدوین قبل بخش های مؤلفه حذف از پس دوم پرسشنامه مانده، باقی های مؤلفه ررسیب در راند دوم دلفی، برای

 و شده طراحی مانده باقی فرعی های مؤلفه اساس بر ایگزینه 1 پاسخ بسته پرسشنامه دوم، راند در. شد داده قرار خبرگان اختیار

 . شد داده قرار خبرگان اختیار در

کت کنندگان درخواست می شود تا پاسخ ها را مجدداً مرور نموده در صورت نیاز در نظرات و قضاوت های خود در راند سوم، از شر

ت جدید نظر کرده و دلایل خود را در موارد عدم اجماع ذکر نمایند و با در نظر گرفتن میانگین نمرات هر عنوان، اهمیت آن را 

در اینجا نیز رتبه بندی نظرات انجام شده، پیش بینی های جدید ارائه می شود و خلاصه آماری پاسخ ها تهیه   درجه بندی نمایند.

های خود و سایرین را دوباره ملاحظه نموده و فرایند تا زمان عدم دستیابی به می گردد. بطور معمول، از این راند به بعد، اعضا پاسخ

 . (1380ای همه نظرات تکرار می گردد )احمدی و همکاران، ها و قوت هایده جدید و شناسایی ضعف

 

 هایافته-4

 11اصلی،  مؤلفه 6ها، توسط تحلیل مصاحبه توسط مصاحبه بدست آمدند. مهیدر صنعت ب کیالکترون یابیبازار های مؤلفهدر ابتدا، 

اولیه  های مؤلفهبرای جلوگیری از تکرار، شناسایی گردید.  مهیدر صنعت ب کیالکترون یابیبازارمفهوم برای  80فرعی و  مؤلفه

 اند.( همزمان با مرحله اول دلفی ارائه شده2شناسایی شده در جدول )
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غربالگری شدند. در مرحله اول دلفی،  هاتوسط مصاحبهشناسایی شده  های مؤلفهدر ادامه، توسط پرسشنامه و روش دلفی، 

ها به ر داده شد. نتایج مرحله اول دلفی شامل میانگین و انحرف معیار پاسخسوال در اختیار خبرگان قرا 80پرسشنامه مشتمل بر 

ها، خود بهبود شامل رایانش ابری، یکپارچه سازی، توانمندسازی داده مؤلفه 8( است. در مرحله اول دلفی، میانگین 2شرح جدول )

 1/3های صنعت بیمه کمتر از ا و کاهش هزینهه گذاری و چالش دهی، تحصیلات، خطرات مبتنی بر فناوری مانند امنیت، سرمایه

بدست آمده که  136/0ها از روند پژوهش حذف شدند. ضریب توافق کندال در این مرحله برابر بدست آمد؛ بنابراین این مولفه

 دهد. میزان توافق خبرگان را به میزان متوسط نشان می

 ( مرحله اول دلفی2جدول )

 انحراف معیار میانگین  مفاهیم فرعی مؤلفه اصلی مؤلفه

های فناوری

 بازاریابی

 های دیجیتالفناوری

 218/0 18/4 هوش مصنوعی

 236/0 09/4 های دادهشبکه

 269/0 09/4 اینترنت اشیاء

 214/0 18/3 رایانش ابری

 421/0 18/4 فناوری بلاکچین

 221/0 80/3 فناوری اطلاعات و ارتباطات

 121/0 63/3 های حجیمداده

 236/0 4 های داده کاویروش

 128/0 41/4 یاجتماع یشبکه ها

 یفناور یتوانمندسازها

 236/0 18/4 دستیابی و دسترسی

 968/0 18/4 هوشمندی

 128/0 02/3 اتوماسیون

 218/0 18/3 یکپارچه سازی

 021/1 32/3 هاتوانمندسازی داده

 216/0 4 تجزیه و تحلیل

 112/0 32/3 د بهبود دهیخو

 مدیریت بیمه

های شخصیتی ویژگی

 مدیرعامل

 108/0 36/4 سن

 139/1 31/3 تحصیلات

 210/0 4 تجربه

 مدیریت منابع انسانی

 339/0 02/3 اتصال با کارکنان

 669/0 02/3 نظم داشتن

 118/0 4 تعامل با کارکنان

 880/0 4 پشتیبانی شغلی

 118/0 02/3 ابع انسانیمن حمایت از

 218/0 91/3 جانشین پروری
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 302/0 90/3 دورکاری

 339/0 81/3 مدیریت استعداد

 410/0 02/3 هاتوسعه مهارت

 128/0 91/3 حفظ و نگهداری کارکنان

 480/0 90/3 وجدان کاری

 004/0 66/3 انگیزش شغلی

مدیریت ارتباط با 

 مشتری

 008/0 02/3 خدمات مشتری

 889/0 63/3 رفاه مشتری

 181/0 63/3 ترجیحات مشتری

بسترسازی 

بازاریابی 

 الکترونیک

 دیجیتالی سازی

سازی بسترهای دیجیتال  پیاده

 شده ادغام

18/4 118/0 

فراهم بودن بسترهای اینترنتی 

 لازم

09/4 368/0 

های اینترنتی و توسعه شبکه

 مجازی

81/3 911/0 

وردن امکانات اینترنتی فراهم آ

 و دیجیتالی

4 910/0 

 مدیریت ریسک

خطرات مبتنی بر فناوری مانند 

 امنیت

21/3 041/0 

ریسک جغرافیا و موقعیت 

 مکانی

63/3 002/0 

خطرات مبتنی بر فعالیت افراد 

 مانند محرومیت افراد

18/4 000/0 

عوامل مداخله 

گر و 

 هامحدودیت

فرهنگ حاکم بر 

 جامعه

 001/0 63/3 هنگ نوآورانهفر

 821/0 11/4 فرهنگ دجیتالی

 120/0 80/3 فرهنگ بازاریابی

های داخل محدودیت

 کشور

 320/0 10/4 فیلترینگ اینترنت

 328/0 80/3 سرعت پایین اینترنت

راهبردها و 

 هااستراتژی
 تامین مالی

های ارائه وام کم بهره به شرکت

 بیمه

09/4 420/0 

مالی تجار و تجارت امور 

 الکترونیک

4 121/0 

توانمندسازی از طریق 

 صورتحساب مالی

18/4 218/0 
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 236/0 09/4 تأمین مالی زنجیره عرضه

 توجه به بازار هدف

 269/0 09/4 شناخت درست نیاز بازار

 214/0 18/4 شناخت ترجیحات جامعه

 421/0 18/4 شناخت مسائل رفاهی جامعه

های کسب  م مدلاکوسیست

 وکار

80/3 221/0 

 121/0 33/3 ها گذاری و چالش سرمایه

 آموزش

آموزش و بهبود فضای بازاریابی 

 الکترونیک

4 236/0 

آموزش مشتریان برای استفاده 

 از خدمات الکترونیک

4 128/0 

 236/0 18/4 آموزش منابع انسانی

 968/0 18/4 آموزش مدیران

 تبلیغات

در جهت پذیرش  تبلیغات

 بازاریابی الکترونیک

02/3 128/0 

 218/0 02/3 شفافیت و صداقت در تبلیغات

مناسب و موثر بودن محتوا و 

 کانال تبلیغات

4 021/1 

تبلیغات برای خرید خدمات 

 بیمه

4 216/0 

 پیامدها و نتایج
دستاوردهای بازاریابی 

 الکترونیک

 112/0 63/3 نوآوری در خدمات بیمه

 108/0 36/4 المللی رفع موانع بین

 139/1 4 وکار تضمین اکوسیستم کسب

 210/0 4 دگردیسی ساختاری بازار

 339/0 02/3 های ارزش جدید ایجاد جریان

تضمین شفافیت عملیاتی و 

 استماع بهتر

02/3 669/0 

 118/0 4 تر بیمه ارائه خدمات متنوع

 تغییر شکل، بهبود کیفیت و

 انداز خدماتی ایجاد یک چشم

4 880/0 

حذف بروکراسی 

 سالاری( )دیوان

02/3 118/0 

ایجاد تحول صنعت بیمه 

 ها منظور کاهش هزینه به

90/3 218/0 
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 302/0 90/3 های خدماتیپذیرش فناوری

 339/0 81/3 ایسهولت ارائه خدمات بیمه

 پیامدهای اقتصادی

 410/0 02/3 هافزایش درآمدهای صنعت بیم

 128/0 33/3 های صنعت بیمهکاهش هزینه

 480/0 90/3 افزایش سودآوری صنعت بیمه

توسعه مالی صنعت بیمه و 

 کشور

66/3 004/0 

 008/0 02/3 رشد اقتصادی کشور

 

حی شده و مجدداً در طرا مؤلفه 02ذکر شده در مرحله قبل شامل  های مؤلفهدر مرحله دوم دلفی، پرسشنامه دوم پس از حذف 

شامل  مؤلفه 2در مرحله دوم دلفی، میانگین ( است. 3اختیار خبرگان قرار داده شد. نتایج مرحله دوم دلفی مطابق با جدول )

ها از روند پژوهش حذف شدند. ضریب بدست آمد؛ بنابراین این مولفه 1/3سالاری( کمتر از  انگیزش شغلی و حذف بروکراسی )دیوان

 دهد.بدست آمده که میزان توافق خبرگان را به میزان متوسط رو به بالا نشان می 639/0ل در این مرحله برابر توافق کندا

 دلفی دوم( مرحله 3جدول )

 انحراف معیار میانگین  مفاهیم فرعی مؤلفه اصلی مؤلفه

های فناوری

 بازاریابی

 های دیجیتالفناوری

 218/0 18/4 هوش مصنوعی

 236/0 09/4 های دادهشبکه

 269/0 09/4 اینترنت اشیاء

 421/0 18/4 فناوری بلاکچین

 221/0 80/3 فناوری اطلاعات و ارتباطات

 121/0 63/3 های حجیمداده

 236/0 4 های داده کاویروش

 128/0 41/4 یاجتماع یشبکه ها

 یفناور یتوانمندسازها

 236/0 18/4 دستیابی و دسترسی

 968/0 18/4 یهوشمند

 128/0 02/3 اتوماسیون

 216/0 4 تجزیه و تحلیل

 مدیریت بیمه

های شخصیتی ویژگی

 مدیرعامل

 108/0 36/4 سن

 210/0 4 تجربه

 مدیریت منابع انسانی

 339/0 02/3 اتصال با کارکنان

 669/0 02/3 نظم داشتن

 118/0 4 تعامل با کارکنان

 880/0 4 پشتیبانی شغلی
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 118/0 02/3 حمایت از منابع انسانی

 218/0 91/3 جانشین پروری

 302/0 90/3 دورکاری

 339/0 81/3 مدیریت استعداد

 410/0 02/3 هاتوسعه مهارت

 128/0 91/3 حفظ و نگهداری کارکنان

 480/0 90/3 وجدان کاری

 004/0 41/3 انگیزش شغلی

مدیریت ارتباط با 

 یمشتر

 008/0 02/3 خدمات مشتری

 889/0 63/3 رفاه مشتری

 181/0 63/3 ترجیحات مشتری

بسترسازی 

بازاریابی 

 الکترونیک

 دیجیتالی سازی

سازی بسترهای دیجیتال  پیاده

 شده ادغام

18/4 118/0 

فراهم بودن بسترهای اینترنتی 

 لازم

09/4 368/0 

های اینترنتی و توسعه شبکه

 مجازی

81/3 911/0 

فراهم آوردن امکانات اینترنتی 

 و دیجیتالی

4 910/0 

 مدیریت ریسک

ریسک جغرافیا و موقعیت 

 مکانی

63/3 002/0 

خطرات مبتنی بر فعالیت افراد 

 مانند محرومیت افراد

18/4 000/0 

عوامل مداخله 

گر و 

 هامحدودیت

فرهنگ حاکم بر 

 جامعه

 001/0 63/3 فرهنگ نوآورانه

 821/0 11/4 گ دجیتالیفرهن

 120/0 80/3 فرهنگ بازاریابی

های داخل محدودیت

 کشور

 320/0 10/4 فیلترینگ اینترنت

 328/0 80/3 سرعت پایین اینترنت

راهبردها و 

 هااستراتژی
 تامین مالی

های ارائه وام کم بهره به شرکت

 بیمه

09/4 420/0 

امور مالی تجار و تجارت 

 الکترونیک

4 121/0 

توانمندسازی از طریق 

 صورتحساب مالی

18/4 218/0 
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 236/0 09/4 تأمین مالی زنجیره عرضه

 توجه به بازار هدف

 269/0 09/4 شناخت درست نیاز بازار

 214/0 18/4 شناخت ترجیحات جامعه

 421/0 18/4 شناخت مسائل رفاهی جامعه

های کسب  اکوسیستم مدل

 وکار

80/3 221/0 

 آموزش

آموزش و بهبود فضای بازاریابی 

 الکترونیک

4 236/0 

آموزش مشتریان برای استفاده 

 از خدمات الکترونیک

4 128/0 

 236/0 18/4 آموزش منابع انسانی

 968/0 18/4 آموزش مدیران

 تبلیغات

تبلیغات در جهت پذیرش 

 بازاریابی الکترونیک

02/3 128/0 

 218/0 02/3 لیغاتشفافیت و صداقت در تب

مناسب و موثر بودن محتوا و 

 کانال تبلیغات

4 021/1 

تبلیغات برای خرید خدمات 

 بیمه

4 216/0 

 پیامدها و نتایج
دستاوردهای بازاریابی 

 الکترونیک

 112/0 63/3 نوآوری در خدمات بیمه

 108/0 36/4 المللی رفع موانع بین

 139/1 4 وکار تضمین اکوسیستم کسب

 210/0 4 دگردیسی ساختاری بازار

 339/0 02/3 های ارزش جدید ایجاد جریان

تضمین شفافیت عملیاتی و 

 استماع بهتر

02/3 669/0 

 118/0 4 تر بیمه ارائه خدمات متنوع

تغییر شکل، بهبود کیفیت و 

 انداز خدماتی ایجاد یک چشم

4 880/0 

حذف بروکراسی 

 سالاری( )دیوان

33/3 118/0 

ایجاد تحول صنعت بیمه 

 ها منظور کاهش هزینه به

90/3 218/0 

 302/0 90/3 های خدماتیپذیرش فناوری
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 339/0 81/3 ایسهولت ارائه خدمات بیمه

 پیامدهای اقتصادی

 410/0 02/3 افزایش درآمدهای صنعت بیمه

 480/0 90/3 افزایش سودآوری صنعت بیمه

عت بیمه و توسعه مالی صن

 کشور

66/3 004/0 

 008/0 02/3 رشد اقتصادی کشور

 

طراحی شده و مجدداً در  مؤلفه 00ذکر شده در مرحله قبل شامل  های مؤلفهدر مرحله سوم دلفی، پرسشنامه سوم پس از حذف 

ها ی، میانگین تمامی مولفه( است. در مرحله سوم دلف4اختیار خبرگان قرار داده شد. نتایج مرحله سوم دلفی مطابق با جدول )

خبرگان مورد تایید قرار گرفتند. ضریب  ازنظرکه به مرحله سوم دلفی وارد شدند،  مؤلفه 00بدست آمد؛ بنابراین  1/3بیشتر از 

 دهد.بدست آمده که میزان توافق خبرگان را به میزان بالا نشان می 098/0توافق کندال در این مرحله برابر 

 وم دلفی( مرحله س4جدول )

 انحراف معیار میانگین  مفاهیم فرعی مؤلفه اصلی مؤلفه

های فناوری

 بازاریابی

 های دیجیتالفناوری

 121/0 4 هوش مصنوعی

 012/0 4 های دادهشبکه

 212/0 4 اینترنت اشیاء

 123/0 18/4 فناوری بلاکچین

 121/0 90/3 فناوری اطلاعات و ارتباطات

 121/0 11/4 های حجیمداده

 011/0 10/4 های داده کاویروش

 109/0 33/4 یاجتماع یشبکه ها

 یفناور یتوانمندسازها

 121/0 09/4 دستیابی و دسترسی

 110/0 90/3 هوشمندی

 004/0 4 اتوماسیون

 008/0 4 تجزیه و تحلیل

 مدیریت بیمه

های شخصیتی ویژگی

 مدیرعامل

 889/0 90/3 سن

 181/0 90/3 تجربه

 مدیریت منابع انسانی

 118/0 18/4 اتصال با کارکنان

 368/0 09/4 نظم داشتن

 911/0 4 تعامل با کارکنان

 212/0 4 پشتیبانی شغلی

 109/0 90/3 حمایت از منابع انسانی

 218/0 4 جانشین پروری
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 302/0 4 دورکاری

 339/0 4 مدیریت استعداد

 410/0 4 هاتوسعه مهارت

 099/0 4 حفظ و نگهداری کارکنان

 480/0 4 وجدان کاری

مدیریت ارتباط با 

 مشتری

 098/0 90/3 خدمات مشتری

 889/0 18/4 رفاه مشتری

 181/0 18/4 ترجیحات مشتری

بسترسازی 

بازاریابی 

 الکترونیک

 دیجیتالی سازی

سازی بسترهای دیجیتال  پیاده

 شده ادغام

18/4 334/0 

فراهم بودن بسترهای اینترنتی 

 لازم

09/4 331/0 

های اینترنتی و توسعه شبکه

 مجازی

18/4 416/0 

فراهم آوردن امکانات اینترنتی 

 و دیجیتالی

18/4 112/0 

 مدیریت ریسک

ریسک جغرافیا و موقعیت 

 مکانی

18/4 002/0 

خطرات مبتنی بر فعالیت افراد 

 مانند محرومیت افراد

18/4 190/0 

عوامل مداخله 

گر و 

 هامحدودیت

فرهنگ حاکم بر 

 جامعه

 231/0 90/3 فرهنگ نوآورانه

 246/0 11/4 فرهنگ دجیتالی

 129/0 90/3 فرهنگ بازاریابی

های داخل محدودیت

 کشور

 111/0 10/4 فیلترینگ اینترنت

 144/0 80/3 سرعت پایین اینترنت

راهبردها و 

 هااستراتژی

 ن مالیتامی

های ارائه وام کم بهره به شرکت

 بیمه

09/4 416/0 

امور مالی تجار و تجارت 

 الکترونیک

4 111/0 

توانمندسازی از طریق 

 صورتحساب مالی

18/4 213/0 

 341/0 18/4 تأمین مالی زنجیره عرضه

 توجه به بازار هدف
 123/0 18/4 شناخت درست نیاز بازار

 214/0 18/4 هشناخت ترجیحات جامع
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 109/0 18/4 شناخت مسائل رفاهی جامعه

های کسب  اکوسیستم مدل

 وکار

90/3 123/0 

 آموزش

آموزش و بهبود فضای بازاریابی 

 الکترونیک

4 123/0 

آموزش مشتریان برای استفاده 

 از خدمات الکترونیک

4 128/0 

 236/0 18/4 آموزش منابع انسانی

 968/0 18/4 آموزش مدیران

 تبلیغات

تبلیغات در جهت پذیرش 

 بازاریابی الکترونیک

90/3 128/0 

 218/0 18/4 شفافیت و صداقت در تبلیغات

مناسب و موثر بودن محتوا و 

 کانال تبلیغات

18/4 032/0 

تبلیغات برای خرید خدمات 

 بیمه

4 216/0 

 پیامدها و نتایج

دستاوردهای بازاریابی 

 الکترونیک

 112/0 90/3 ی در خدمات بیمهنوآور

 108/0 36/4 المللی رفع موانع بین

 218/0 4 وکار تضمین اکوسیستم کسب

 218/0 4 دگردیسی ساختاری بازار

 036/0 18/4 های ارزش جدید ایجاد جریان

تضمین شفافیت عملیاتی و 

 استماع بهتر

18/4 010/0 

 321/0 4 تر بیمه ارائه خدمات متنوع

تغییر شکل، بهبود کیفیت و 

 انداز خدماتی ایجاد یک چشم

4 880/0 

ایجاد تحول صنعت بیمه 

 ها منظور کاهش هزینه به

90/3 218/0 

 302/0 90/3 های خدماتیپذیرش فناوری

 339/0 18/4 ایسهولت ارائه خدمات بیمه

 پیامدهای اقتصادی

 410/0 18/4 افزایش درآمدهای صنعت بیمه

 480/0 18/4 افزایش سودآوری صنعت بیمه

توسعه مالی صنعت بیمه و 

 کشور

18/4 004/0 
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 008/0 90/3 رشد اقتصادی کشور

 

 نتیجه گیری و بحث-5

-مشتریان، عدم استفاده از روش سودمند با یتجار روابط عدم ایجاد، حفظ و توسعه عوامل مهمی همچون مهیصنعت ب امروزه در

عدم فروش این  درنهایتدر ذهن مشتریان و  ها نامه بیمهاز  یبرخ یبرا مناسب یابی جایگاه، عدم یمدار ینوین مشتر یها

توان این نقاط ضعف را به نقاط قوت تبدیل نمود. پژوهش حاضر با ، که با استفاده از بازاریابی الکترونیک میباشدیم ها نامه بیمه

 انجام گردید.  مهیر صنعت بد کیالکترون یابیبازار های مؤلفه یواکاوهدف 

در صنعت  کیالکترون یابیبازارمفهوم برای  80فرعی و  مؤلفه 11اصلی،  مؤلفه 6 در این مطالعه، ابتدا توسط مصاحبه با خبرگان،

در  کیالکترون یابیبازارمفهوم برای  00فرعی و  مؤلفه 11اصلی،  مؤلفه 6شناسایی شد. سپس توسط روش دلفی، در نهایت  مهیب

 بدست آمد.  مهیعت بصن

ی است که توسط مفاهیم فناور یتوانمندسازهاهای دیجیتال و فرعی فناوری های مؤلفههای بازاریابی شامل اصلی فناوری مؤلفه

های داده های حجیم، روشهای داده، اینترنت اشیاء، فناوری بلاکچین، فناوری اطلاعات و ارتباطات، دادههوش مصنوعی، شبکه

 دستیابی و دسترسی، هوشمندی، اتوماسیون و تجزیه و تحلیل تعریف شد.ی، اجتماع یهاشبکه کاوی، 

های شخصیتی مدیرعامل، مدیریت منابع انسانی و مدیریت ارتباط با فرعی ویژگی های مؤلفهاصلی مدیریت بیمه شامل  مؤلفه

با کارکنان، پشتیبانی شغلی، حمایت از منابع اتصال با کارکنان، نظم داشتن، تعامل مشتری است که توسط مفاهیم سن، تجربه، 

خدمات مشتری، ها، حفظ و نگهداری کارکنان، وجدان کاری، انسانی، جانشین پروری، دورکاری، مدیریت استعداد، توسعه مهارت

 رفاه مشتری و ترجیحات مشتری تعریف شد.

لی سازی و دیجیتالی سازی است که توسط مفاهیم فرعی دیجیتا های مؤلفهاصلی بسترسازی بازاریابی الکترونیک شامل  مؤلفه

های اینترنتی و مجازی، فراهم آوردن شده، فراهم بودن بسترهای اینترنتی لازم، توسعه شبکه سازی بسترهای دیجیتال ادغام پیاده

 ومیت افراد تعریف شد.امکانات اینترنتی و دیجیتالی، ریسک جغرافیا و موقعیت مکانی و خطرات مبتنی بر فعالیت افراد مانند محر

های داخل کشور است که فرعی فرهنگ حاکم بر جامعه و محدودیت های مؤلفهشامل  هااصلی عوامل مداخله گر و محدودیت مؤلفه

 توسط مفاهیم فرهنگ نوآورانه، فرهنگ دیجیتالی، فرهنگ بازاریابی، فیلترینگ اینترنت و سرعت پایین اینترنت تعریف شد.

فرعی تامین مالی، تامین مالی، آموزش، تبلیغات است که توسط مفاهیم ارائه  های مؤلفهها شامل ردها و استراتژیاصلی راهب مؤلفه

های بیمه، امور مالی تجار و تجارت الکترونیک، توانمندسازی از طریق صورتحساب مالی، تأمین مالی زنجیره وام کم بهره به شرکت

های کسب وکار، آموزش  رجیحات جامعه، شناخت مسائل رفاهی جامعه، اکوسیستم مدلعرضه، شناخت درست نیاز بازار، شناخت ت

و بهبود فضای بازاریابی الکترونیک، آموزش مشتریان برای استفاده از خدمات الکترونیک، آموزش منابع انسانی، آموزش مدیران، 

مناسب و موثر بودن محتوا و کانال تبلیغات و تبلیغات در جهت پذیرش بازاریابی الکترونیک، شفافیت و صداقت در تبلیغات، 

 تبلیغات برای خرید خدمات بیمه تعریف شد.

فرعی دستاوردهای بازاریابی الکترونیک و پیامدهای اقتصادی است که توسط مفاهیم  های مؤلفهاصلی پیامدها و نتایج شامل  مؤلفه

های ارزش  وکار، دگردیسی ساختاری بازار، ایجاد جریان کسبالمللی، تضمین اکوسیستم  نوآوری در خدمات بیمه، رفع موانع بین

انداز  تر بیمه، تغییر شکل، بهبود کیفیت و ایجاد یک چشم جدید، تضمین شفافیت عملیاتی و استماع بهتر، ارائه خدمات متنوع
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ای، افزایش خدمات بیمه های خدماتی، سهولت ارائهها، پذیرش فناوری منظور کاهش هزینه خدماتی، ایجاد تحول صنعت بیمه به

 درآمدهای صنعت بیمه، افزایش سودآوری صنعت بیمه، توسعه مالی صنعت بیمه و کشور و رشد اقتصادی کشور تعریف شد. 

های پذیرش بازاریابی های بیمه توسط تبلیغات درست و موثر، زمینهشود شرکتبا توجه به نتایج بدست آمده پیشنهاد می

های ان افزایش دهند و آنها را به سمت استفاده از خدمات الکترونیک سوق دهند. برای پذیرش فناوریالکترونیک را در مشتری

دیجیتال، استفاده از خدمات بیمه الکترونیک باید برای مشتریان، آسان و در دسترس باشد. آموزش منابع انسانی و مدیران برای 

 های این نوع از بازاریابی برای مشتریان است. بازاریابی الکترونیک راهکار مهمی برای افزایش جذابیت
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