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  چكيده 

طورخاص در  هطورعام و تجارت الكترونيك ب هوري اطلاعات باكارگيري فن هب
از . هاي مختلف آن ايجاد خواهد كردصنعت بيمه، تغييرات اساسي را در بخش

 بازاريابي فرايند استفاده از اينترنت در ،وري اطلاعاترگيري فناكا هابعاد ب
ها و   ظرفيتباوجود صنعت بيمه در ايران ةتوسع. استهاي بيمه  شركت
 نبودترين آن،  كه عمده استهاي گسترده در كشور با موانع بسياري روبرو قابليت

براين  علاوه. هاي لازم جهت اجرايي نمودن استفاده از تكنولوژي استزيرساخت
هاي زندگي به بيمه  و چالشي است كه در بحث مربوط، خلأيكي ديگر از موانع

مين منابع و رفع نيازهاي متنوع و نياز دسترسي أبنابراين جهت ت. داريم) عمر(
 مناسب  عمر، امروزه بيش از هر زمان ديگري به روشةهمگان به مزاياي بيم

ف از اين مقاله بررسي ميزان استفاده از هد. بازاريابي در اين صنعت نيازمنديم
نتايج . ستا  عمرةثير آن بر عملكرد بازاريابي بيمأاينترنت در صنعت بيمه و ت

حاصل از اين تحقيق نشان داد كه استفاده از اينترنت باعث افزايش عملكرد 
   . عمر خواهد شدةبازاريابي بيم
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  مقدمه. 1
عنوان محور بسياري از  وري اطلاعات و ارتباطات، بهاهاي اخير استفاده از فن در سال

 امري انكارناپذير بوده و اين امر موجب تسريع در انجام امور ،تحولات جهاني
حاضر در هر تجارتي مثل بانكداري الكترونيكي، آموزش  درحال. گرديده است

. وري اطلاعات را مشاهده كرداهايي از فنتوان نشانه الكترونيكي ميةرونيكي و بيمالكت
وري جديد و مفاهيم اي از ابزارهاي فناسابقه ثير تحولات بيأبازاريابي نيز تحت ت

اي، بازاريابي مانند ابزار اتوماسيون نيروي فروش، بازاريابي پايگاه داده، بازاريابي رابطه
  .هاي تجارت الكترونيكي و درنهايت اينترنت قرار گرفته است سيستم بازاريابي،ةشبك

گيري مفيد و  مهم و كليدي، امكان بهرهيعنوان ابزار  اينترنت به،در جهان امروز
كارگيري اينترنت،  هب. كارآمد اطلاعات را در سطح يك سازمان ممكن ساخته است

لاعاتي صنعت بيمه نيز ايجاد هاي اطسيستم اي را در امور اداري وتحولات گسترده
ها، مدارك، اسناد و مكاتبات مختلف كه امكان انتقال الكترونيكي داده طوري كند، بهمي

  ).1382خجير، (شود از طريق كامپيوتر و خطوط ارتباطات مخابراتي فراهم مي
وري اطلاعات در توليد و توزيع خدمات كترونيكي با كاربري اينترنت و فنا الةبيم

 ةهاي تجارت الكترونيك، همگام و همپاي توسع زيرمجموعهعنوان يكي از اي بهبيمه
هاي اخير در كشورهاي  گسترش يافته و استفاده از آن در سال اينترنت، بسط و

ندي ايتمحال اگر نگاهي به صنعت بيمه و ميزان رض. مختلف جهان مرسوم شده است
حل بديهي،   خواهيم شد اين راهاندركاران اين صنعت بيندازيم، متوجه مردم و دست

  ).1383عليزاده،(هاست در كشورمان مجهور باقي مانده است  سال
گيري اندازه. بسيار بااهميت است ، تعيين مسير تحقيقبرايگيري عملكرد اندازه

 روش و ، براي مديران واست بازاريابي راهبرد يسازعملكرد در مركز تدوين و پياده
د كنن خود را ارزيابي يراهبردكه اثرات و الزامات تصميمات كند يا ميهفرصتي را م

)Cravens,1998(.   
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ة عمر سنجيده ميزان استفاده از اينترنت بر عملكرد بازاريابي بيمتأثير در اين مقاله 
هاي اشخاص است كه اگر صنعت هاي بسيار مهم بيمه  عمر از رشتهبيمة. خواهد شد

عنوان  فروش اينترنتي به توان به حركت كند، ميوري اطلاعاتابيمه همگام با رشد فن
  . دو عمر اميدوار بةيك بخش عمده از فروش بيم

  ادبيات تحقيق. 2

 1 بازاريابي اينترنتي.1-2
 

كه از است ترين تعريفي  ساده،  الكترونيكيفرايندانجام مبادلات تجاري در قالب يك 
موضوعي كه امروزه ذهن  .)1381صنايعي،(توان ارائه داد  الكترونيكي ميتجارت

 است كه اينترنت ، مسئلة تفاوتيزيادي به خود مشغول داشته است بازاريابان را تا حد
. كند اجراي بازاريابي ايجاد ميزمان در تئوري كلاسيك بازاريابي و استفاده از آن در 

انگيزي تعادل يك صنعت را  طور شگفت تواند در مدت زمان كوتاهي بهاينترنت مي
انجام «: صورت تعريف نمود توان بازاريابي اينترنتي را بدينطوركلي مي به. ريزد مه هب

هاي بازاريابي از طريق اينترنت در راستاي تحقق اهداف  تمام يا بخشي از فعاليت
  .»هاي بازاريابي برنامه

  رنت روي بازاريابيتاثر استفاده از اين. 1-1-2

 يارچوبه چ،2كاراياني  آولونيتيس و،ازاريابيبراي بررسي اثر استفاده از اينترنت در ب
 ارائه وري و ادبيات اينترنت و تئوري بازاريابيافنمفهومي از دو جريان پژوهشي 

.  نشان داده شده است1نمودارصورت شماتيك در  ارچوب مفهومي بههاين چ. دادند
    .استهاي فرضي بين چند ساختار  شده شامل لينك همدل مفهومي ارائ

  :شوند را شامل ميها هها چهار دسته از فرضي كاين لين

                                                                                                                
1. Internet Marketing 

2. Avlonitis & Karayanni, 2000  
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ارتباط بين دو شاخص ميزان استفاده از اينترنت يعني استفاده از ابزار اينترنت و  -
   ؛بودجه اينترنتي

هاي   فعاليتبر) استفاده از ابزار اينترنتي ودجه اينترنتي وب(اثر استفاده از اينترنت  -
 ؛بازاريابي

 عملكرد و بر) استفاده از ابزار اينترنتي بودجه اينترنتي و( نتاثر استفاده از اينتر -
  ؛وري فروش بهره

  .وري فروشهاي بازاريابي، عملكرد و بهرهروابط بين فعاليت -
  ميزان استفاده از اينترنت -

در اين . گيري ميزان استفاده از اينترنت وجود نداردهنوز معيارهاي مناسبي براي اندازه
 ةستفاده از اينترنت توسط دو متغير استفاده از ابزار اينترنت و بودجتحقيق ميزان ا
  .گيري شده است اينترنتي اندازه

هاي  اينترنت يك بسته از ابزار ارتباطي و خدماتي با بخش :استفاده از ابزار اينترنتي •
طورمستقل يا  دهد تا بههاي ارتباطي است كه به يك سازمان اجازه مي جدا و قابليت

شمار از خدمات بي.  براي رسيدن به اهداف ارتباطي از آن استفاده كندمشترك
كه ( )FTP( گستر و پروتكل انتقال فايل توان به ايميل، يوزنت، وب جهاناينترنت مي

  .ياد كرد) ندترين موارد معروف

عنوان  تواند بهشود مياي كه به اينترنت اختصاص داده مي بودجه:بودجه اينترنتي •
 . استفاده از آن باشديك شاخص 

  هاي بازاريابيفعاليت -

هاي   بازاريابي هستند كه قابليتة دو بخش عمد،مديريت محصول مديريت فروش و
 .  قابل استفاده استها خوبي در اين بخش اينترنت به

كردن محصولات   مديريت محصول به توسعه و تجاري:مديريت محصول هايفعاليت •
 . يا حذف محصول اشاره دارد عمر محصول ةجديد، طول چرخ



 

 87 /  102مسلسلشماره/1390 تابستان/2 ةشمار/وششمبيستسال/) سابقةصنعت بيم( بيمه ةپژوهشنام          

بندي بازار  هاي تقسيم مديريت فروش شامل فعاليت:هاي مديريت فروشفعاليت  •
  .حفظ مشتريان موجود است مشتري و همچنين هدف قراردادن، فروش، خدمات و

  عملكرد فروش -

هاي خريد طولاني مدت و تقاضا براي خدمات مشتري و ارتباط نزديك با يندافر
   .هاي عملكرد فروش هستنديندافرء مشتريان جز

  وري فروشبهره -

 تعيين هاييچرا كه توسط هزينه .گيري عملكرد استوري يك شاخص در اندازهبهره
وري فروش در نتيجه استفاده از بهره. راحتي قابل شناسايي هستند ه كه بشود مي

هزينه  ش،هاي فرو موجب كاهش در هزينه،هاي مديريت فروشيندافراينترنت در 
، زمان مسافرت هاي خدماتي تكراري مدت زمان انجام فعاليتمشتري،  خدمات

 . شودفروشندگان و تعداد نيروهاي فروش مي

 در 14H تا 1H فرضيه از 14 فرضيه ارائه شد كه اين 14 لينك فرضي، 4براساس 
 .ست نشان داده شده ا1نمودار 

  مدل مفهومي و روابط فرضي. 1ودارنم

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 
(Avlonitis & Karayanni, 2000) 

هاي مديريت  فعاليت
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ثير مثبتي در استفاده أ تي، اينترنتة مشخص شد كه بودج1H لباتوجه به فرضيه او
باتوجه به . حال اين ارتباط ويژه خيلي قوي نيست اين با. از ابزار اينترنت دارد

مشخص شد كه  2Hو 3Hو 4H  و5H و براساس فرضياتهاي بازاريابي  فعاليت
 ،)استفاده از ابزار اينترنتي و بودجه اينترنتي( هر دو متغير ميزان استفاده از اينترنت

ي از طرف. دنهاي مديريت فروش و محصول دارثير مثبت چشمگيري بر فعاليتأت
هاي   اثر مثبت و معناداري بر فعاليت،هاي مديريت فروشفعاليت 10H ةبراساس فرضي

 مستقيمي بين ة، رابط6H ة و فرضيباتوجه به عملكرد فروش. مديريت محصول دارد
 و مثبت حال اثر خنثي  بااين.ميزان استفاده از اينترنت و عملكرد فروش پيدا نشد

 براساس. يافت شدناچيزي بين عملكرد فروش و ميزان استفاده از ابزار اينترنت 
طور غيرمستقيم روي عملكرد فروش در  استفاده از ابزارهاي اينترنتي به 11H ةفرضي

برخلاف استفاده از ابزارهاي اينترنتي، . داردثير مثبتي أت، هاي مديريت فروش فعاليت
   .)7H( ثير مستقيم قابل توجه و مثبتي بر عملكرد فروش داردأ اينترنتي تةدجبو

ثير قابل اغماض أهاي مديريت محصول تنشان دادند كه فعاليت 13H ةفرضينتايج 
وري فروش و  و ناچيزي بر عملكرد فروش دارد و در نهايت رابطه مستقيمي بين بهره

در . يافت نشد) استفاده از ابزار اينترنت و بودجه اينترنت( ترنتميزان استفاده از اين
بين نيز اثرات غيرمستقيم مثبتي .  را قبول كنيم9Hو 8Hهايتوانيم فرضيهنتيجه نمي

   .)12H،14H(دارد  وري وجود هاي مديريت فروش و محصول و بهرهفعاليت
تواند به مزيت رقابتي  دهد صرف استفاده از اينترنت نمي ها نشان مي اين يافته

 اجراي قادر بهكند كه استفاده از اينترنت ما را ي بيان مهمچنين  ووري منجر شود بهره
 كاراييكاهش  محصول دلخواه بدون ةهاي مديريت فروش و ارائ تعامل فعاليت

  . سازد مي
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  هاي بازاريابي در يك محيط اينترنتي  راهبرد. 2-1-2

كه چندين ( در سطح واحد تجاري راهبرد تجاري رقابتي، راهبرددو بحث كليدي در 
 راهبردو  )گيرد  سازماني نظير بازاريابي، توليد و مالي را دربرميراهبردكاركرد 

  : اردوجود د) ف بازاريابيي در سطح وظاراهبرد( بازاريابي رقابتي
  ). مثلاً در كدام بازارهاي محصول رقابت كنيم (»در كجا رقابت كنيم« -
   .»چگونه در بازارهاي محصول رقابت كنيم« -

 عموماً براي ارجاع به چگونگي »چگونه رقابت كنيم«، در سطح واحد تجاري
اع، منظور تحقق و حفظ مزاياي موقعيتي رقابتي قابل دف كارگيري منابع در اختيار، به هب

چگونه « ،در سطح بازاريابي. است) اي يا تمايز مثلاً مزيت هزينه(در جايگاه بازار 
كارگيري منابع و اختيارات در  هو ب تجاري  شامل اقدامات يك بنگاه»رقابت كنيم

  . جهت تسهيل تحقق و حفظ مزاياي رقابتي موقعيتي در بازار است
 2  نمودار.پذيردثير ميأگوناگوني ت از عوامل ، بازاريابي يك تجارتراهبردتصميمات 

عنوان   جامع عوامل را بهةدهد كه پنج مجموع مفهومي را نشان مييارچوبهچ
دهد   بازاريابي يك تجارت در يك محيط اينترنتي نشان ميراهبردهاي اصلي  محرك

)Varadarajan & Yadav,2009(.   
 )پيوند2→1(شركت هاي ويژگي •

 )يوندپ3→1(صنعت هاي ساختار ويژگي •

 )پيوند4→1(هاي محصول ويژگي •

 )پيوند5→1(هاي خريدار ويژگي •

   )پيوند6→1(هاي محيط كلان ويژگي •
 دهندة نشانهمه  2در نمودار  6 و5، 4، 3، 2شده در كادرهاي  هاي نشان دادهويژگي

 راهبردهاي جنبه. دارند كه ارتباط بيشتري با محيط بازار اينترنتي مواردي است
عنوان  نوين رقابت است كه بههاي  راه بيانگر 1شده در كادر  صبازاريابي مشخ
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  جايگاهعملكرد .گيردها قرار مي دستاورد اينترنت و زيرساخت آن در دسترس شركت
 . بازاريابي نشان داده شده است راهبردةنتيجعنوان  هبازار و عملكرد مالي ب

  توانمند  اينترنتي  بازاريابي در يك محيط بازارراهبرد .2 نمودار

  

  
 

 )Varadarajan & Yadav,2009(  
 

. دهد  راهبرد بازاريابي در يك محيط اينترنتي نشان ميةدو نوع تحقيق را در زمين 1جدول 
پردازد، و مباحثي كه به كشف مي) داخل كادرها(تحقيقاتي كه به كشف مباحث گسترده 

طوركلي  به. پردازدي رسم شده است، م2 كه در نمودار) پيوند بين كادرها(روابط 

  راهبردهاي بازاريابي. 1
هاي سنتي در  تأكيد نسبي روي كانال •

  :مقابل اينترنت براي

  ه اطلاعات به مشتريانارائ -
 ايجاد ارتباط با مشتريان -

 انجام معاملات -

 برداري محصول هآزمايش و نمون -

 مديريت روابط مشتري -

 :تأكيد نسبي روي •

وق بازاريابي به مشتريان از طريق  س-
  اي هاي واسطه  در مقابل روشاينترنت

 :تقويت اينترنتي براي •

  سازي محصول  نوآوري؛ سفارشي-
  گذاري سازي قيمت  نوآوري؛ سفارشي-
  سازي ارتقاء آوري؛ سفارشي نو-
  سازي توزيع آوري؛ سفارشي  نو-
 هاي جديد بنيادي  رقابت در روش-

  هاي محصول ويژگي. 4

محصولات اطلاعاتي در مقابل  •
 محصولات غيراطلاعاتي

محصولات اطلاعاتي در شكل  •
ديجيتال در مقابل شكل 

 ديجيتال  غير

يا تست /كفايت تهيه اطلاعات   •
برداري به شكل رقمي از  و نمونه
 راه دور

 هاي هزينه ويژگي •

  ارزش- وزن-حجم •

 قابليت استهلاك •

 قابليت تجميع عدم •

 قابليت تجميع •

  ساختار صنعتي. 2
 كوچكي بازار •

 اكندگي مشتريپر •

 آشفتگي بازار •

 هاي كانال ويژگي •

  هاي خريدار ويژگي. 5
گرفته از  آگاهي بهتر و قدرت •

 : خاطر اطلاعات به

  هاي اطلاعاتي  كاهش هزينه-
تقارن در مقابل   كاهش عدم-

  خريدار
  ها  افزايش شفافيت قيمت-

 قول و قرار الكترونيكي

  هاي محيط كلان ويژگي. 6
اينترنت و زيرساخت فناوري   •

 مربوط

گيري   ابزارهاي كمكي تصميم-
  محاوره

  ية آنلاينهاي توص  آژانس-
  هاي خاص هاي وبلاگ  شبكه-

 Web 2.0هاي  فناوري

  هاي شركتي ويژگي. 3
 ها منابع و مهارت •

- ITو منابع اطلاعاتي   
  هاي پردازش اطلاعات  مهارت-
  آفريني خلاقيت هاي هم  مهارت-

  
  عملكرد بازاريابي. 7

 سهم بازار •

 سهم نسبي در بازار •

 رضايت مشتري •

 صداقت مشتري •

  
  د ماليعملكر. 8

 گذاري  برگشت سرمايه •

  نرخ رشد درآمد •
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 و پيوند بين )5 كادر(هاي خريدار  شواهدي دال بر تحقيقات قابل توجه روي ويژگي
هاي  به ويژگي. يافت شده است)  پيوند1→7 (راهبرد بازاريابي و عملكرد جايگاه بازار

هاي پردازش   و عملكرد افزايشي منابع فناوري اطلاعات و مهارت)2كادر (شركت 
  .)Sawhney et al, 2005( ر ضمني در برخي مقالات اشاره شده استطو اطلاعات به

  بازاريابي در يك محيط اينترنتيراهبرد در زمينةدو نوع تحقيق  .1جدول 

   بازاريابيراهبرد :1كادر

  فروشان اينترنتي مطلق خرده فروشان و  و پراكندگي قيمت چند مجرايي بين خردهبرخطقيمت 

  ويژگي خريدار :5كادر

  برخط خريد فرآيند  كلي در مقابل مراحلبرخطلويت براي كانال وكننده و ا ه اينترنت مصرفتجرب

  ها به زيرساخت اينترنت و اينترنت مربوط :6كادر

   برخطكلمات مصطلح ارتباط در جوامع 

     بازاريابيراهبرد              هاي شركتي ويژگي :پيوند 2→1 

                فرد لويت مشتريان منحصربهوحال تحول ايادگيري تطبيقي درباره نيازهاي در 

  فعاليت مديريت ارتباط با مشتري 
سازي انبوه،  سفارشي(سازي تعاملي  الكترونيكي مشتري             شخصيكردن پروفايل  جمع

  )يك به سازي يك شخصي
  مشي براي الزام مشتري در نوآوري محصول عنوان يك خط استفاده از اينترنت به

    بازاريابيراهبرد محصول                هاي ويژگي:  پيوند4→ 1

به محصول از  گذاري بهينه براي انتقال اطلاعات مربوط  خط محصول بهينه و قيمتراهبرد
   برخطصورت   مكانيكي به ديجيتال بهصورت آفلاين به

   بازار جايگاه بازاريابي               عملكردراهبرد:  پيوند1→7 

رضايت مشتري، وفاداري مشتري، (بر وب             عملكرد بازار  يفيت خدمات مبتنيك
  ) اعتماد، درك ارزش، تمايل به پرداخت هزينه بيشتر

آوردن  دست هب(         عملكرد بازار   )نفوذ بازاريابي الكترونيكي(اي  شدت بازاريابي محاوره
   )مشتريان جديد، رشد فروش، سهم بازار
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                       فروش و خدمات پس از فروش توسط فروشندگان الكترونيكي يد نسبي در پيشكأت
 )  ارزش خدمات كلي(نتايج بازار 

نگرش (             نتايج بازار برخطهاي   انسان در فروشگاههاستفاده از عوامل اطلاعات شبي
   )سايت، محصول و قصد خريد ت وببسنكنندگان به  مصرف

انواع نرخ اضافي، مقدار نسبي نرخ اضافي و (فروشي اينترنتي   در قيمت خردهبندي قسيمت
   كنندگان نيت خريد مصرف)              نرخ اضافيةروش ارائ

گيري  كننده              تصميم  براي كمك به مصرفبرخط اطلاعات هوشمند ةارائ
  ) محصول، رضايت در جستجودرك مناسب(كننده              نتايج بازار  مصرف

  

آن منجر شود و هاي خاص  سازي محصولات يا ويژگي تحقيقاتي كه به ديجيتالي
 بازاريابي كه منجربه عملكرد بهتر براي چنين محصولاتي در يك محيط يا يك راهبرد

تحقيق  ادبيات  بخش كه درهستند هايي زمينهاز ) 4و كادر پيوند4→ 1(اينترنتي شود، 
به ساختار اينترنت و مضامين  در مقابل كمبود مباحث مربوط. رار گرفتندقمورد توجه 

 بازاريابي در يك محيط اينترنتي شديداً در اين ادبيات احساس راهبردآن براي 
  .)3و كادر پيوند3→ 1( گردد مي
   بازاريابي در ايرانبراثر اينترنت . 3-1-2

سسات تحقيقاتي ؤ مدرت  اينترن،توسعه در بسياري از كشورهاي صنعتي و درحال
 مطالعات فيزيك نظري و ةسسؤ در م1992اينترنت در ايران در سال . شود استفاده مي

صورت ابزاري  هب 1997اين ابزار علمي تا سال .  شدرياضيات در تهران معرفي
طور   در چند سال گذشته استفاده از اينترنت در ايران به.بود  باقي ماندهتحقيقاتي 

   .)Adibi et al, 1999( فزايش پيدا كرده است ا العاده فوق
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. )3نمودار ( يك مدل بازاريابي مفهومي تحت وب را ارائه دادند1شموريس و همكاران
مفهوم يعني  تابع بازاريابي ةآنها نشان دادند كه وب يك متغير مستقل است كه دو جنب

. دهد ر قرار ميثيأسازماني فعاليت بازاريابي و تعريف بازارهاي سازماني را تحت ت
 تغيير در تعريف ،بازاريابي هايمفهوم فعاليت بخش اصلي تغيير سهمدل آنها شامل 

  .هاي جديد توليد ارزش تحت يك مدل بازاريابي تحت وب است بازار و راه

  مدل بازاريابي شبكه جهاني وب .3نمودار
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  

Morris et al, 1997)(  

 تحقيقي را در ايران انجام ،ه از اين مدلاستفاد با2 همكارانشوقاضي سعيدي 
عنوان  هاي بازاريابي به راهبردبرداشت بازاريابان در مورد تغييرات احتمالي در  .دادند

 ثبت عنوان نمره آن گزينه و ميانگين آن بهگيري شد  اثرات فناوري اينترنت اندازه
عنوان   بهگزينه 8بي و هاي بازارياعنوان تغيير در مفاهيم فعاليت  بهگزينه 11 .گرديد

 به عنوان توليد ارزش افزوده براي مشتريان تعريف گزينه 12تغيير در تعريف بازار و 
اند و به هاي ايراني خود را تطبيق دادهدهد كه شركتهاي آنها نشان ميافتهي. شدند

                                                                                                                
1. Morris et al, 1997  

2. Ghazisaeedi et al, 2007  

تغيير در 
 تعريف بازار

هاي  راه
جديد براي 
 توليد ارزش

تطبيق وب 
گستر جهان  

فهومي متغيير 
 هاي فعاليت

 بازاريابي
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 .ثير خواهد داشتأهاي مهم بازاريابي ت اند كه وب روي همه جنبه اين باور رسيده
اي در ايران نشان  هاي حرفه وسيله بازارياب شده به بيني ترين تغييرات پيش براين مهمبنا

 :موارد استاين سايت خوب شامل  سيس يك وبأدهد كه تمي

هاي  هاي ايراني در زمينه هاي بازاريابي شركت  فعاليتةنديثير وب در آأ تترين مهم -
مجوز و باط تعاملي با مشتريان توانايي ارت، خدمات/ثرتر اطلاعات محصولؤارتباط م

  .است در آينده برخطپرداخت 
كردن بازارهاي خود از طريق   دوباره تعريفيهاي ايراني برا سايت شركت ثير وبأت -

هدف قراردادن مشتريان جديد در بخش ، هدف قراردادن مشتريان در سطح جهان
  . استهاي جديد در بازار كردن بخش اضافه و بازار كاملاً جديد

هاي جديد با ايجاد ارزش  هاي بازاريابي با روش يتلتغييرات در تعريف بازار و فعا - 
عبارت از  ها سايت هاي ايراني در وب ترين نتيجه حضور شركت مهم. همراه است

توسعه و تر مشتريان براي خريد  هاي آگاهانه گيري تصميم، توانايي حفظ مشتريان
  . استتر محصولات جديد سريع

   عمرةابي اينترنتي بيم بازاري.3
IT از امروزه

1
 پردازش فرايندها،   براي برقراري ارتباط با واسطهگستردهطور  به 

. شودبيني فروش و حسابداري استفاده مي بيمه، تحليل بازار، پيش نامه، تعيين حق بيمه
وري اجانب فن ، بنابراين ازاستبديهي است كه بيمه يك صنعت وابسته به اطلاعات 

  . ثيرپذير باشدأتتواند بسيار ت و ارتباطات مياطلاعا

وري اطلاعات در اعنوان كاربرد اينترنت و فن هبه معناي عام ب 2ونيكيبيمة الكتر
مين أتوان به عنوان ت و در معناي خاص، آن را مياستاي توليد و توزيع خدمات بيمه

ره و قرارداد  درخواست، پيشنهاد، مذاكبرخطصورت  اي دانست كه بهيك پوشش بيمه

                                                                                                                
1. Information Technology  

2. E-Insurance 
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 الكترونيكي از دو جهت ةثير كارايي بيمأشود كه تبيني مي پيش. شودآن منعقد مي
هاي تجاري، فرايند الكترونيكي با خودكارسازي ة اول از اين جهت كه بيم؛باشد

 بين واحدهاي سازماني و بهبود اطلاعات 1درنگ  ارتباطي بيةكردن شبك فراهم
 و ديگر اينكه با فروش مستقيم دهدخلي را كاهش ميهاي مديريت دامديريت، هزينه

  ).1387اكبري، (يابد ها كاهش ميهاي پرداخت كارمزد به واسطهبه مشتريان، هزينه
   عمرةبيم. 1-3

 ، عمرةازنظر حقوقي بيم.  اشخاص استةهاي بيمترين شاخه بيمه عمر از مهم
شود كه بيمه متعهد مي قگر در مقابل دريافت ح قرادادي است كه به موجب آن بيمه

) سرمايه يا مستمري(ماندن او در زمان معيني مبلغي  شده يا زنده در صورت فوت بيمه
عمر نوعي ، بيمة فني ازنظر. شده از طرف او بپردازد گذار يا شخص ثالث تعيين به بيمه

  . انسان است به آن تابع طول عمر اي است كه تعهدات مربوطعمليات بيمه
   عمرةابي الكترونيكي بيمبازاري .2-3

اي  هاي بيمه به ديگر رشته  نسبتبرخطصورت  ه فروش بة عمر در ارائةوضعيت بيم
عنوان يك وسيله لازم و  هتواند اينترنت را ب ميرو به رشدروند يك . مناسب نيست

  .)Rokovska,2001(  عمر مطرح كندةهاي رقابتي در بيم مفيد براي ايجاد مزيت

 هاي بيمه  ريابي شركتعملكرد بازا. 4

  مديريت عملكرد .1-4

گيري اثربخش و بهبود منظور تصميم مديريت عملكرد به مفهوم تحليل اطلاعات به
طورمستقيم يا غيرمستقيم در رسيدن به اهداف  ميان هرچيزي كه به دراين. استعملكرد 

 .)1384نا، س(اشت دمتعالي سازمان نقش داشته باشد، با مديريت عملكرد سروكار خواهد 

                                                                                                                
1. Real-Time 
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 تضمين اين مورد است كه ،كارگيري يك سيستم مديريت عملكرد ههدف اصلي ب
) هاي كاري كاركنان ها، تصميمها، بخشيندافرشامل (هايش  سازمان و همه زيرسيستم

نند تا به نتايج مطلوب و مورد نظر سازمان كدر يك وضعيت بهينه با يكديگر كار 
  ).1385دانشور، ( دست يابند

  هاي بيمه  عملكرد شركت .2-4

توان ها را مياين شركت. هاي بيمه از جهات گوناگون متفاوت از يكديگرندشركت
مستقيم يا (، زمينه فعاليت )المللي بازارهاي محلي يا بين( فعاليت ةبرمبناي گستر

، ميزان نظارتي كه بر )هاي اموال يا مختلط هاي عمر، بيمه بيمه(، نوع فعاليت )اتكايي
  . بندي كرد هاي ديگر گروه لفهؤشود و م اعمال ميآنها 

هاي  ، فعاليت)تكنيكي(اي هاي حرفه هاي بيمه در سه زمينه فعاليت عمليات شركت
سسات يا ؤآن بخش كه وجه تمايز اصلي اين م. پذيرند مالي و خدمات اداري تفكيك

 ، در بدو امرآيد، شمارمي اي بهسسات بيمهؤحال وجه اشتراك بين م ها و درعين سازمان
  .ستهاي مالي آنها هاي تكنيكي و تا حدودي شيوه فعاليت فعاليت

  مدل تحقيق. 5
ثير اينترنت و عملكرد أ پژوهشي درباره ت2007 در سال ش و همكاران1جولين

هاي عملكرد بازاريابي در كشور استراليا انجام دادند و اثر اينترنت را در حوزه
اريابي، تحقيقات بازاريابي، افزايش حجم فروش، بازاريابي كه شامل ارتباطات باز

  . سنجيدند،ها، بهبود چهره تجاري و مزيت رقابتي بود كاهش هزينه
 هاي تجاري انگلستان به اين اي از بنگاه از نمونه با استفاده1997 در سال 2بنت

هاي قابل ملاحظه  سازد تا از فرصتسسات را قادر ميؤ م،نتيجه رسيد كه اينترنت
.  بازارهاي جهان داشته باشندي بهتر تر و راحت تر، ارزان  گرفته و دسترسي سريعبهره

                                                                                                                
1. Julian 

2. Bennett 
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سازد راه ارزان قيمت به بازارهاي جهاني مي  سسات يك شاهؤاينترنت نه تنها براي م
شود ها نيز مربوط مي  ذهنيتي ارتباطات، تحقيقات بازار، ارتقاةبلكه فوايد آن به حوز

ه يك مزيت رقابتي باعث افزايش حجم فروش آن نيز بر تجهيز شركت ب كه علاوه
  . )Selby, 2000( شودمي

 اينترنت .است كارآمد براي هدايت تحقيقات بازار اي اينترنت همچنين واسطه
هاي اوليه را از طريق ابزارهايي مانند  داده،سازدها را قادر مي سسات و شركتؤم

ي يهاي شناسا دكنندگان وب، سيستم بوردهاي بولتني، رديابي بازديبرخطهاي  بررسي
  . )Quelch & Klein, 1996(د كننآوري هاي بازاريابي ايميلي جمع مشتري و ليست
 .(Hamill & Gregory,1997)تواند ابزار بسيار قدرتمند فـروش باشـد  اينترنت مي

از نظر زماني و هم حجمي به مشتريان بالقوه در جاي جـاي دنيـا                ها قادرند هم   شركت
 بـه معنـي     بـرخط علاوه رشد عجيب جمعيت      هب. (Roccapriore,2000) فروشندكالا ب 

 بـرخط فروش  توانند از پيش  ها مي  شركت. هاست هاي بالقوه بيشتر براي شركت     تجارت
 وارد بــرخطهاي پرداخـت  فراينــدكالاهـاي خــود سفارشـات را بپذيرنــد و از طريـق    

هـاي بازاريـابي    بهبـود فعاليـت  در نتيجه اينترنت در   .  با مشتريان شوند   برخطمعاملات  
 باعـث تقويـت فـروش       كه اين مـسئله    است   كارآمدها و توسعه پايدار مشتري       شركت

 .)Radosevich,1999(شود مي

، معرفي ي انواع منظورها از جمله تبليغاتتواند برا سايت خوب مي يك وب
تقيم، ، انتشارات، جذب منابع مالي شركتي، فروش مس)برند(ي و نشان يشركت، شناسا

   .)Leong et al, 2003(شود  كاربرده ههاي فني ب پشتيباني از مشتري و كمك
عنوان  به و يابندسازد تا به مشتريان بالقوه دسترسي ها را قادر مي  شركت،اينترنت

اينترنت . گيرد نفع مورد استفاده قرار مي ابزاري راحت و ارزان براي تمام طرفين ذي
 قادر دارند،هاي عرضه   كه چندين كارخانه، انبار و محلها را تعداد زيادي از شركت

طوركامل هماهنگ نموده و وارد ساير  ههاي سراسري خود را ب سازد تا فعاليتمي
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هاي  ها فرصت در نتيجه اينترنت براي شركت. ها شوند ها با ديگر شركت همكاري
ي متنوع ها از جنبه(اي قابل ملاحظه هاي هزينه ييجو فراواني در جهت صرفه

  .  )Anthony,2003(سازد  فراهم مي)هاي تجاري فعاليت
توانند از آن براي هاي كوچك مي اينترنت يكي از چند ابزار معدود است كه شركت

 .)Ramsey et al, 2003(هاي مشابه استفاده كنند تر در زمينه هاي بزرگ رقابت با شركت
هاي تجاري از  چون بنگاه. بخشدميها را بهبود  فناوري اينترنت، مزيت رقابتي شركت

ورتر و  شدن به يك شركت بهره وجودآمده براي كشف چگونگي مبدل هاي به فرصت
   .(Slade & Van Akkeren, 2001)كنند تر استفاده مي رقابتي

 ششثير آن بر عملكرد بازاريابي در أدر اين تحقيق ميزان استفاده از اينترنت و ت
كاهش هزينه و   تجاري،ةبهبود چهر فروش، قيقات بازار،تح نام ارتباطات، هحوزه ب

  .گرديد شمزيت رقابتي سنج
مين به سه أهاي زنجيره ت  ميزان استفاده از اينترنت را برحسب فعاليت1و نام كوه

متغير تهيه و . ندكردبندي   متغير تهيه و توزيع، عمليات، فروش و بازاريابي تقسيمةدست
تقسيم مين و منابع سفارش أبودن آن، منابع ت  رديراهب محصول، ةتوزيع به توسع

 اصلي پايگاه داده، منابع انساني، ارتباطات و  متغيرچهاربه عمليات نيز . شود مي
 پارامتر اصلي فروش، تبليغات سهبه فروش و بازاريابي هم . شوداتوماسيون تقسيم مي

ترنت با هشت متغير توزيع، اساس ميزان استفاده از اين براين. شودو بازاريابي تقسيم مي
پايگاه داده، منابع انساني، ارتباطات، اتوماسيون، فروش، تبليغات و بازاريابي 

   .گيري شد اندازه

                                                                                                                
1. Koh & Nam, 2005 
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ثير أ ت2 و همچنين جولين و همكارانش1پژوهش كوه و نامدر اين تحقيق برحسب 
ي سنجيده هريك از پارامترهاي استفاده از اينترنت بر روي پارامترهاي عملكرد بازارياب

  :شود  مي ارائه4 مدل نموداراساس  براين. شودمي

 

  مدل تحقيق.4 نمودار

 

 

 

  
 

 

 

  هاي تحقيق فرضيه. 6

   اصليةفرضي. 1-6

  مستقيم وة رابط، عمرةبين ميزان استفاده از اينترنت و افزايش عملكرد بازاريابي بيم -
  .معناداري وجود دارد

  هاي فرعي فرضيه. 2-6

 ، عمرةكارگيري اينترنت و تسهيل ارتباطات در بازاريابي بيم هن ببي: 1فرضية فرعي
 .معناداري وجود دارد  مستقيم وةرابط

 ة رابط، عمرةكارگيري اينترنت و تسهيل تحقيقات بازاريابي بيم هبين ب: 2فرضية فرعي
 .معناداري وجود دارد مستقيم و

                                                                                                                
1. Koh & Nam, 2005 

2. Julian et al, 2004 

 ميزان استفاده از اينترنت
 

دادهپايگاه   

 تبليغات

 ارتباطات
 اتوماسيون

 فروش
 بازاريابي

 توزيع

 منابع انساني

 عملكرد بازاريابي

تحقيقات 
بازار

 چهره تجاري

 هزينه

 مزيت رقابتي

 فروش

 ارتباطات
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  مستقيم وة رابط، عمرةكارگيري اينترنت و افزايش فروش بيم هبين ب: 3فرضية فرعي
 .معناداري وجود دارد

هاي فعال در   تجاري شركتةچهر كارگيري اينترنت و بهبود هبين ب: 4فرضية فرعي
 . مستقيم و معناداري وجود داردة رابط، عمرةبيم

  مستقيم و، رابطة عمرةهاي بيم كارگيري اينترنت و كاهش هزينه هبين ب: 5فرضية فرعي
 .معناداري وجود دارد

 ، عمرآوردن مزيت رقابتي در بيمة دست هكارگيري اينترنت و ب هبين ب: 6فرضية فرعي
 .معناداري وجود دارد  مستقيم وةرابط

  روش تحقيق . 7
 عمر، از مطالعات ةثير اينترنت بر عملكرد بازاريابي بيمأدر اين تحقيق براي بررسي ت

اي طراحي گرديد  نامه  پرسشمنظور بدين. نامه استفاده شده است اي و پرسش كتابخانه
نامه از دو روش استفاده از نظرات خبرگان و  و جهت صحت اعتبار و پايايي پرسش

  . روش آلفاي كرونباخ استفاده شد
نامه همراه با مدل تحقيق در اختيار تعدادي از خبرگان بازاريابي و بيمه قرار  پرسش

 نظرات خبرگان با استفاده از. دگرفت تا در مورد روايي و اعتبار آن اظهار نظر نماين
همچنين براي شناسايي ميزان .  تحقيق انجام گرفتةنام اصلاحات لازم بر روي پرسش

افزار  نامه، آلفاي كرونباخ به كمك نرم الات پرسشؤسويي س پوشاني و هم هم
Microsoft Excel آمد كه اين مقدار  دست ه ب937/0گيري شد كه مقدار آن  اندازه

  .نامه است ايي مناسب پرسشبيانگر پاي
 عمر در ةارمندان ستادي بيماز ك  نفر200در بين شده   طراحيةنام پرسش

 ةنام  پرسش182 نهايتاً و  در شهر تهران توزيع گرديدمستقرهاي بيمه  شركت
نامه به شرح  به هر عامل در پرسش مربوطالات ؤس. آوري گرديد شده جمع تكميل

 خيلي كم، كم، متوسط، زياد و  گزينةپنج ،الؤ س پاسخ به هر براي. است2جدول 
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ها به هريك از اين  وتحليل پاسخ در تجزيه. خيلي زياد اختصاص داده شده است
ترتيب تا  ه و ب2 كم عدد ، گزينة1 خيلي كم عدد ةگزين (5 تا 1ها عددي بين  گزينه
  .شود داده مي) 5 خيلي زياد عدد ةگزين

  وتحليل تجزيه. 1-7

 استفاده شده SPSSافزار آماري  ، از نرمشده آوريهاي جمع ليل دادهوتح هدر تجزي
گويان  اي پاسخ ابتدا در بخش توصيفي به بررسي خصوصيات فردي و حرفه. است
هاي آماري  سپس در بخش آمار استنباطي از آزمون.  آماري تحقيق پرداخته شدةنمون

 متغيرها و سؤالات در .ضريب همبستگي پيرسون و رگرسيون چند متغيره استفاده شد
  .اند  آورده شده2جدول 

  الات مربوطهؤ و س متغيرها.2 جدول

  نويسنده  الاتؤس  متغيرهاي فرعي  متغيرهاي اصلي

  1-4  ارتباطات بازاريابي
  5-9  تحقيقات بازاريابي

  10-12  فروش
  13-16   تجاريةچهر

  17-21  هزينه

  عملكرد بازاريابي

  22-23  مزيت رقابتي

(Lu & Julian, 2007) 

  24-27  توزيع
  28-30  پايگاه داده

  31-33  منابع انساني
  34-36  ارتباطات
  37-40  اتوماسيون

  41-42  فروش
  43-44  تبليغات

ميزان استفاده از 

  اينترنت

  45-51  بازاريابي

(Avlonitis & Karayanni, 2000) 

(Koh & Nam, 2005) 
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  دهندگان شناختي پاسخ تهاي جمعي ويژگي. 2-7

 درصد از افراد نمونه را 33دهندگان رشته بيمة عمر،  جنسيتي پاسخاطلاعات براساس 
توزيع فراواني  .دهد درصد از آنها را نيز جنس زن تشكيل مي67جنس مرد و 

بيشترين درصد از نمونه به افراد  كه دهداز نظر سن نشان ميدهندگان بيمة عمر  پاسخ
سال اختصاص  50 تا 41سال و كمترين درصد نيز به افراد با سنين  30ا ت 20سنين با 

سابقه  ازنظر سابقه خدمت به افراد با دهندگان بيمة عمر پاسخبيشترين درصد  .دارد
   . سال اختصاص دارد21 سال و كمترين درصد نيز به افراد با سابقه بالاي 5زير 

به  ان، بالاترين فراواني مربوطدهندگ در مورد آمار فراواني مدرك تحصيلي پاسخ
ترين فراواني  افرادي است كه تحصيلاتشان در مقطع كارشناسي است و پايين

اين آمار حكايت از آن دارد كه در . استدكتري دهندگان در مقطع تحصيلي  پاسخ
  .دهندگان، تحصيلات دانشگاهي دارند  درصد از پاسخ85حدود بالاي 

  هاي اصلي پژوهش  يافته.8
بين ميزان استفاده از اينترنت و افزايش است كه  اصلي تحقيق اين بوده ةفرضي

نتايج ضريب  .معناداري وجود دارد  رابطه مستقيم و، عمرةعملكرد بازاريابي بيم
 است، α =05/0 در سطحr  =509/0دهد كه چون مقدار همبستگي پيرسون نشان مي

ديگر  عبارت هب. گردديد ميأيت درصد اطمينان 95لذا فرض صفر، رد و فرض تحقيق با 
 وجود دارد و اين ي عمر رابطه معنادارةبين استفاده از اينترنت و عملكرد بازاريابي بيم

به اين معني كه ميزان استفاده از اينترنت، باعث . استصورت مستقيم  رابطه به
 ةضيبنابراين فر. بالعكس گردد ورفتن سطح كيفيت و كميت عملكرد بازاريابي مي بالا

  .گيرديد قرار ميأيتحقيق مورد ت
ة ها براي توسع گزينهترين  باتوجه به نتايج آزمون رگرسيون چند متغيره، مهم

 عمر بااستفاده از بازاريابي الكترونيكي، پايگاه داده و منابع ةعملكرد بازاريابي بيم
  . استانساني
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ارتباطات در كارگيري اينترنت و تسهيل  هبين ب ، تحقيق1فرعي ةبراساس فرضي
نتايج ضريب همبستگي  .معناداري وجود دارد  رابطه مستقيم و، عمرةبازاريابي بيم

 در رابطه بين α=05/0در سطح معناداري  r دهد كه چون مقدارپيرسون نشان مي
بازاريابي، معنادار جايگاه هاي استفاده از اينترنت با تسهيل ارتباطات از عملكرد  لفهؤم

ديگر چون  عبارت به. گردديد ميأي صفر رد و فرض تحقيق تاست، بنابراين فرض
ها، منابع  هايي همچون توزيع، پايگاه داده بين ميزان استفاده از اينترنت در زمينهةرابط

انساني، ارتباطات، اتوماسيون، فروش، تبليغات و بازاريابي با تسهيل ارتباطات 
كارگيري  هين استنباط كرد كه بتوان چن، بنابراين مياستصورت مثبت و مستقيم  به

  .شود عمر ميةاينترنت باعث تسهيل ارتباطات در بازاريابي بيم
لفه استفاده از اينترنت روي ؤترين م كننده شدن نقش تبيين براي بررسي و روشن

بازاريابي، از رگرسيون چند متغيره به روش جايگاه تسهيل ارتباطات از عملكرد 
ترين مهمباتوجه به نتايج آزمون رگرسيون چند متغيره، ت كه گام استفاده شده اس به گام

 عمر با استفاده از بازاريابي الكترونيكي، ةهاي تسهيل ارتباطات بازاريابي بيم گزينه
  . منابع انساني و تبليغات هستند

كارگيري اينترنت و تسهيل  هبين بدارد كه بيان مي تحقيق نيز 2فرعي ةفرضي
نتايج ضريب  .معناداري وجود دارد مه عمر رابطه مستقيم وتحقيقات بازاريابي بي

در  α=05/0در سطح معناداري  r چون مقداردهد كه همبستگي پيرسون نشان مي
جايگاه هاي استفاده از اينترنت با تسهيل تحقيقات از عملكرد  لفهؤرابطه بين م

بنابراين . گرددييد مأيبازاريابي معنادار است، بنابراين فرض صفر رد و فرض تحقيق ت
كارگيري اينترنت باعث تسهيل تحقيقات در بازاريابي  هتوان چنين استنباط كرد كه بمي
  .شود  عمر ميةبيم

 اسـتفاده از اينترنـت روي       ةلف ـؤترين م  كننده شدن نقش تبيين   براي بررسي و روشن   
بازاريـابي، از رگرسـيون چنـد متغيـره بـه روش            جايگـاه   تسهيل تحقيقات از عملكرد     
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دهد كـه متغيـر   نتايج حاصل از تحليل رگرسيون نشان مي     . گام استفاده شده است    به گام
صد  از واريانس متغير     در 1/14ود  هاي استفاده از اينترنت در حد      لفهؤمنابع انساني از م   

ديگـر از   عبـارت  بـه . كندتسهيل تحقيقات در عملكرد بازاريابي را در گام اول تبيين مي          
بـه منـابع انـساني،       هـاي مربـوط    بين، استفاده از اينترنت در زمينـه       پيش هاي لفهؤمميان  

در گـام دوم نيـز بـا    . دهاي بازاريابي دار بيشترين نقش را در تسهيل تحقيقات در زمينه     
 در .كنـد  افزايش پيدا مـي    درصد 6/17به    جديد  سهم درصد تبيين   ،شدن تبليغات  اضافه
هـاي تـسهيل     گزينـه تـرين    غيـره، مهـم   باتوجه به نتايج آزمون رگرسيون چنـد مت       نتيجه  

 عمـر بـا اسـتفاده از بازاريـابي الكترونيكـي، منـابع انـساني و                 ةتحقيقات بازاريابي بيم  
  . تبليغات هستند

 ةكارگيري اينترنت و افزايش فروش بيم هبين ب تحقيق، 3فرعي ةباتوجه به فرضي
يرسون نشان نتايج ضريب همبستگي پ .معناداري وجود دارد  مستقيم وة رابط،عمر
هاي استفاده لفهؤ بين مةدر رابط α=05/0در سطح معناداري  r مقداردهد كه چون مي

ها، منابع انساني، فروش و بازاريابي با  هاي توزيع، پايگاه داده لفهؤاز اينترنت در زيرم
نابراين فرض صفر رد و ببازاريابي معنادار است، جايگاه افزايش فروش از عملكرد 

 بين ميزان استفاده از اينترنت ةديگر چون رابط عبارت  به.گردديد ميأيفرض تحقيق ت
ها، منابع انساني، فروش و بازاريابي با  هايي همچون توزيع، پايگاه داده در زمينه

توان چنين استنباط كرد كه ، بنابراين مياستمثبت و مستقيم ، افزايش فروش
  .شود عمر ميةريابي بيمكارگيري اينترنت باعث افزايش فروش در بازا هب

 استفاده از اينترنت روي ةلفؤترين م كننده شدن نقش تبيين براي بررسي و روشن
بازاريابي، از رگرسيون چند متغيره به روش جايگاه افزايش فروش از عملكرد 

ترين  مهمباتوجه به نتايج آزمون رگرسيون چند متغيره،   كهگام استفاده شده است به گام
 عمر با استفاده از بازاريابي الكترونيكي، پايگاه داده ةافزايش فروش بيم براي گزينه
  . است
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 تجاري ةكارگيري اينترنت و بهبود چهر هبين ب تحقيق، 4فرعي ةبراساس فرضي
نتايج ضريب  .معناداري وجود دارد  رابطه مستقيم و، عمرةهاي فعال در بيم شركت

در  α=05/0در سطح معناداري  r مقداردهد كه چون همبستگي پيرسون نشان مي
هاي فعال از   تجاري شركتةهاي استفاده از اينترنت با بهبود چهر لفهؤ بين مةرابط

يد أي بنابراين فرض صفر رد و فرض تحقيق ت،بازاريابي معنادار استجايگاه عملكرد 
هايي   بين ميزان استفاده از اينترنت در زمينهةديگر چون رابط عبارت به. گرددمي

ها، منابع انساني، ارتباطات، اتوماسيون، فروش، تبليغات و  مچون توزيع، پايگاه دادهه
، بنابراين است مثبت و مستقيم ،هاي فعال  تجاري شركتةبازاريابي با بهبود چهر

 تجاري ةكارگيري اينترنت باعث بهبود چهر هتوان چنين استنباط كرد كه ب مي
  .شود مي عمرةهاي فعال در بازاريابي بيم شركت

 استفاده از اينترنت روي ةلفؤترين م كننده شدن نقش تبيين براي بررسي و روشن
بازاريابي، از رگرسيون چند جايگاه هاي فعال از عملكرد   تجاري شركتةبهبود چهر

متغير منابع ها،  نتايج تحليلباتوجه به گام استفاده شده است كه  به متغيره به روش گام
 درصد از واريانس متغير 3/30 استفاده از اينترنت  در حدود هاي لفهؤانساني از م

ديگر از  عبارت به. كندافزايش فروش در عملكرد بازاريابي را در گام اول تبيين مي
ها به پايگاه داده هاي مربوط بين، استفاده از اينترنت در زمينههاي پيشلفهؤميان م

در گام دوم نيز با . دبازاريابي دارهاي  بيشترين نقش را در افزايش فروش در زمينه
 لذا .كند درصد افزايش پيدا مي4/34به جديد شدن تبليغات سهم درصد تبيين  اضافه

 تجاري ةهاي بهبود چهر گزينهترين  توجه به نتايج آزمون رگرسيون چند متغيره، مهم با
اني و تبليغات  عمر با استفاده از بازاريابي الكترونيكي، منابع انسةهاي فعال بيم شركت
  . هستند

معناداري   مستقيم وة رابط، عمرةهاي بيم كارگيري اينترنت و كاهش هزينه هبين ب
نتايج ضريب همبستگي .  تحقيق است5فرعي  ة فرضي، اين موضوع.وجود دارد
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رابطه بين در  α=05/0در سطح معناداري  r مقدار كه چون دهدپيرسون نشان مي
بازاريابي معنادار جايگاه ها از عملكرد  رنت با كاهش هزينههاي استفاده از اينت لفهؤم

ديگر چون  عبارت به. گردديد ميأياست، بنابراين فرض صفر رد و فرض تحقيق ت
ها، منابع  هايي همچون توزيع، پايگاه داده  بين ميزان استفاده از اينترنت در زمينهةرابط

مثبت و ، ها ازاريابي با كاهش هزينهانساني، ارتباطات، اتوماسيون، فروش، تبليغات و ب
كارگيري اينترنت باعث كاهش  هتوان چنين استنباط كرد كه ب، بنابراين مياستمستقيم 

  .شودها در بازاريابي بيمه عمر مي هزينه
لفـه اسـتفاده از اينترنـت روي        ؤترين م  كننده شدن نقش تبيين   براي بررسي و روشن   

زاريـابي، از رگرسـيون چنـد متغيـره بـه روش      باجايگـاه  هـا از عملكـرد    كاهش هزينه 
دهـد كـه     نـشان مـي    نيزتايج حاصل از تحليل رگرسيون      ن. گام استفاده شده است    به گام

درصــد  از  6/35حـدود  هـاي اســتفاده از اينترنـت در    لفـه ؤهــا از م متغيـر پايگـاه داده  
. كنـد مـي ها در عملكـرد بازاريـابي را در گـام اول تبيـين                متغير كاهش هزينه   واريانس

بـه   هـاي مربـوط    بين، استفاده از اينترنت در زمينه     هاي پيش  لفهؤديگر از ميان م    عبارت به
در . داردهـاي بازاريـابي      هـا در زمينـه     ها بيشترين نقش را در كاهش هزينـه        پايگاه داده 

 ة بيم ة كاهش هزين  گزينهترين   باتوجه به نتايج آزمون رگرسيون چند متغيره، مهم       نتيجه  
  . تفاده از بازاريابي الكترونيكي پايگاه داده استعمر بااس
كارگيري اينترنت و  هبين بكند كه  نيز اين موضوع را بيان مي6فرعيية فرض

نتايج  .معناداري وجود دارد  مستقيم و، رابطة عمرةآوردن مزيت رقابتي در بيم دست هب
 α=05/0ري در سطح معنادا r مقدارچون دهد كه ضريب همبستگي پيرسون نشان مي

آوردن مزيت رقابتي از عملكرد  دست هاي استفاده از اينترنت با به لفهؤ بين مةرابطدر 
. گردديد ميأيبازاريابي معنادار است، بنابراين فرض صفر رد و فرض تحقيق تجايگاه 

هايي همچون توزيع،   بين ميزان استفاده از اينترنت در زمينهةديگر چون رابط عبارت به
ها، منابع انساني، ارتباطات، اتوماسيون، فروش، تبليغات و بازاريابي با  دهپايگاه دا
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توان چنين استنباط ، بنابراين مياست مستقيم ، مثبت وآوردن مزيت رقابتي دست به
تي در بازاريابي بيمة عمر آوردن مزيت رقاب دست كارگيري اينترنت باعث به هكرد كه ب

  .شودمي
 استفاده از اينترنت روي ةلفؤترين م كننده ش تبيينشدن نق براي بررسي و روشن

بازاريابي، از رگرسيون چند متغيره به جايگاه آوردن مزيت رقابتي از عملكرد  دست به
دهد نتايج حاصل از تحليل رگرسيون نشان ميكه  گام استفاده شده است به روش گام

ز  درصد ا6/30د در حدوهاي استفاده از اينترنت لفهؤها از ممتغير پايگاه دادهكه 
آوردن مزيت رقابتي در عملكرد بازاريابي را در گام اول تبيين  دست واريانس متغير به

هاي  بين، استفاده از اينترنت در زمينه هاي پيش لفهؤديگر از ميان م عبارت به. كندمي
هاي  بتي در زمينهآوردن مزيت رقا دست ها بيشترين نقش را در بهبه پايگاه داده مربوط

 گزينهترين  باتوجه به نتايج آزمون رگرسيون چند متغيره، مهملذا . بازاريابي دارد
  .پايگاه داده استمتغير بي الكترونيكي، افزايش مزيت رقابتي با استفاده از بازاريا

هاي استفاده از  لفهؤهاي فعال از روي م  عملكرد بازاريابي شركتةنتايج رگرسيون چندگان .3 جدول

  ) اصليةفرضي( اينترنت
متغير 
  ملاك

  منبع تغيير
مجموع 
  مجذورات

 ةدرج
  آزادي

ميانگين 
  مجذورات

  سطح معناداري  Fمقدار 

  000/0  314/72  277/14585  1  277/14585  رگرسيون
  1      692/201  180  635/36304  مانده باقي

        181  912/50889  كل

  000/0  644/43  711/8340  2  422/16681  رگرسيون

  2      109/191  179  490/34208  اندهم باقي

        181  912/50889  كل
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  هاي استفاده از  لفهؤ تسهيل ارتباطات از روي مةنتايج رگرسيون چندگان .4 جدول

  ) اولةفرضي(اينترنت 

متغير 
  ملاك

  منبع تغيير
مجموع 
  مجذورات

ة درج
  آزادي

ميانگين 
  مجذورات

  سطح معناداري  Fمقدار 

000/0a 413/30 037/272 1 037/272  رگرسيون
 

  1   945/8 180 029/1610  مانده باقي

    181 066/1882  كل

000/0b 217/18 146/159 2 293/318  رگرسيون
 

  2   736/8 179 773/1563  مانده باقي

    181 066/1882  كل

  هاي استفاده از لفهؤ تسهيل تحقيقات از روي مةنتايج رگرسيون چندگان .5 جدول

  ) دومةفرضي (اينترنت
متغير 
  ملاك

  منبع تغيير
مجموع 
  مجذورات

 ةدرج
  آزادي

ميانگين 
  مجذورات

  سطح معناداري  Fمقدار 

000/0a 556/29 014/419 1 014/419  رگرسيون
 

  1   177/14 180 821/2551  مانده باقي

    181 835/2970  كل

000/0b 059/19 790/260 2 580/521  رگرسيون
 

  2   683/13 179 255/2449  مانده باقي

    181 835/2970  كل
  

  هاي استفاده از لفهؤ افزايش فروش از روي مةنتايج رگرسيون چندگان .6 جدول

  ) سومةفرضي(اينترنت 
  متغير 
  ملاك

  منبع تغيير
مجموع 
  مجذورات

 ةدرج
  آزادي

ميانگين 
  مجذورات

  سطح معناداري  Fمقدار 

001/0a 867/11 485/59 1 485/59  رگرسيون
 

  1   012/5 180 235/902  مانده باقي

    181 720/961  كل
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هاي استفاده از  لفهؤهاي فعال از روي م  تجاري شركتة بهبود چهرةنتايج رگرسيون چندگان .7 جدول

  ) چهارمةفرضي(اينترنت 

متغير 
  ملاك

  منبع تغيير
مجموع 
  مجذورات

 ةدرج
  آزادي

ميانگين 
  مجذورات

  سطح معناداري  Fمقدار 

000/0a 138/78 350/973 1 350/973  گرسيونر
 

  1   457/12 180 216/2242  مانده باقي

    181 566/3215  كل

000/0b 884/46 701/552 2 403/1105  رگرسيون
 

  2   789/11 179 163/2110  مانده باقي

    181 566/3215  كل

   استفاده ازهاي لفهؤها از روي م  كاهش هزينهةنتايج رگرسيون چندگان .8 جدول

  ) پنجمةفرضي(اينترنت 
  متغير
   ملاك

  منبع تغيير
مجموع 
  مجذورات

 ةدرج
  آزادي

ميانگين 
  مجذورات

  سطح معناداري  Fمقدار 

000/0a 614/99 366/1655 1 366/1655  رگرسيون
 

   618/16 180 206/2991  مانده باقي
1  

    181 571/4646  كل

  هاي استفاده از لفهؤآوردن مزيت رقابتي از روي م دست  بهةنتايج رگرسيون چندگان .9 جدول

  ) ششمةفرضي(اينترنت 
متغير 
  ملاك

  منبع تغيير
مجموع 
  مجذورات

   آزاديةدرج
ميانگين 
  مجذورات

  سطح معناداري  Fمقدار 

000/0a 530/79 240/276 1 240/276  رگرسيون
 

  1   473/3 180 211/625  مانده باقي

    181 451/901  كل

 

  جنتاي. 9
وتحليل صورت گرفته و نتايج آزمون رگرسيون چند متغيره، استفاده از  براساس تجزيه

ها  ترين گزينه  عمر خواهد شد و مهمةاينترنت باعث افزايش عملكرد بازاريابي بيم
 عمر با استفاده از بازاريابي الكترونيكي، پايگاه داده ةبراي توسعه عملكرد بازاريابي بيم

  . ندو منابع انساني هست
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گيري كرد كه اينترنت باعث تسهيل ارتباطات در بازاريابي  توان نتيجههمچنين مي
 عمر ة عملكرد بازاريابي بيمةها براي توسع ترين گزينه گردد و مهم عمر ميةبيم

كارگيري  هب. بااستفاده از بازاريابي الكترونيكي، پايگاه داده و منابع انساني هستند
هاي ترين گزينهشود و مهم عمر ميةقات در بازاريابي بيمنترنت باعث تسهيل تحقياي

 عمر بااستفاده از بازاريابي الكترونيكي، منابع انساني و ةتسهيل ارتباطات بازاريابي بيم
گردد و  عمر نيز مياز اينترنت باعث افزايش فروش بيمةاستفاده . تبليغات هستند

ستفاده از بازاريابي الكترونيكي،  عمر بااةترين گزينه براي افزايش فروش بيممهم
هاي فعال در   تجاري شركتةاستفاده از اينترنت باعث بهبود چهر. پايگاه داده است

 ةهاي فعال بيم هاي بهبود چهره تجاري شركت ترين گزينهگردد و مهم عمر ميةبيم
ده از استفا. عمر با استفاده از بازاريابي الكترونيكي، منابع انساني و تبليغات هستند

ترين گزينه  گردد و مهم عمر ميةبازاريابي بيم ها در اينترنت باعث كاهش هزينه
همچنين .  عمر بااستفاده از بازاريابي الكترونيكي، پايگاه داده استة بيمةكاهش هزين

گردد و  عمر ميةآوردن يك مزيت رقابتي در بازاريابي بيم دست اينترنت باعث به
يت رقابتي بااستفاده از بازاريابي الكترونيكي، پايگاه داده ترين گزينه افزايش مز مهم

  .است

  پيشنهادات. 10
هاي بيمه براي  شركتشود توصيه ميآمده در اين پژوهش،  دست هباتوجه به نتايج ب

، تحقيقات ) مستمر با مشتريانةبهبود ارتباطات داخلي و رابط(تسهيل ارتباطات 
نيز و ) رفتار مشتريان و ميزان رضايت مشتريان عمر، رديابي ة بيمةتوسع(بازاريابي 

رساني و   عمر، ميزان اطلاعةمعرفي خدمات جديد بيم(بهبود چهره تجاري شركت 
هاي  ، ميزان دسترسي كارمندان و نمايندگي)تصوير ذهني مثبت مشتريان از شركت

ت همچنين امور پرسنلي كاركنان از طريق اينترن. خود را به اينترنت افزايش دهند
انجام شود و شركت براي دادن اطلاعات به مشتريان و تبليغات هرچه بيشتر از 



 

 111 /  102مسلسلشماره/1390 تابستان/2 ةشمار/وششمبيستسال/) سابقةصنعت بيم( بيمه ةپژوهشنام          

 خود را روي منابع انساني ةهاي بيمه بايد توج عبارتي شركت به. اينترنت استفاده كند
  .و تبليغات متمركز نمايند

 براي افزايش فروش هاي بيمه شود شركتبااستفاده از نتايج تحقيق پيشنهاد مي
آوري اطلاعات بازار، اخذ  بازاريابي، جمع( عمر ةهاي بيم، كاهش هزينه عمرةبيم

آوردن يك مزيت رقابتي  دست و به) نمايندگي، تأسيس شعب جديد و انتشار تبليغات
 عمر، پايگاه داده شركت خود را تقويت كنند و به پايگاه داده ديگر ةدر بازار بيم

 .ها توجه نمايند شركت

  منابع
 مطالعات و ةمؤسستجارت الكترونيكي و توسعه صادرات، ، 1387، محسناكبري. 1

  .هاي بازرگاني، معاونت پژوهش و آموزش پژوهش
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