




توزیع چند کانالی در شبکه فروش صنعت بیمه

نیاکان لیلی :ارائه دهنده
بیمههیئت علمی پژوهشکده 



مقدمه
 مصرف کنندگاندر رفتار تغییرات جدید و ظهور فناوری های

 به خصوص ید خدمات فرآیند خرمشتریان در بیمه؛ راحتی دسترسی چندگانه به کانال های توزیع در فرایند فروش صنعت کلیدی مفهوم موضوع

.توزیعشیوه های عمیق در تغییرات بیمه؛ در زمینه خدمات مالی و 

 یا خدماتیعوامل در هر شرکت یا سازمان تولیدیحیاتی ترین و ترین مهمیکی از کارآمد، توزیع شبکه( Poulaki, & Katson 2020)  .

 داشتنامطلوبی خواهد حاصل از آن کسب وکار تأثیر سود فاقد کانال توزیع مؤثر باشد، بر کسب وکاری کهKulinskaet al., 2020)   .)

 می شود سبب ایجاد مزیت رقابتی یک شبکه توزیع مناسب، دقیق و منسجموجودRambocaset al., 2015) .)

 شن های موبایل، طریق بسترهای مختلف شامل وب سایت ها، اپلیکیشرکت از و خدمات توزیع؛ ارائه محصولات چندگانه به کانال های دسترسی

بهه بیمه شرکت های ریع واکنش سدسترسی مشتریان و بهبود تجربه کاربری آنها، مشتریان؛ افزایش شبکه های اجتماعی و نمایندگان سنتی به 

.بازارنیازهای متغیر 



 بیمهدر کانال های توزیع توجه به تحول  .

 ندگانمصرف کنپیشرفت فناوری و تغییرات در رفتار بیمه، با در استراتژی های توزیع شرکت های ضرورت بازنگری .

 بیمهبه نوآوری و استفاده از ابزارهای دیجیتال برای بهبود تجربه مشتری و افزایش کارایی در توزیع محصولاتنیاز  .

به سمت کانال های به تنهایی کافی نیست و این صنعت بایددیگر توزیع سنتی روش های : نگری صنعت بیمهسیر تحول و آینده

. توزیع مدرن و دیجیتال حرکت کند

 درآمدهزینه های عملیاتی و افزایش مشتریان، کاهش خدمات و رضایت بهبود : این تحولنتیجه.

مقدمه



توزیعراهبردهایهای

راهبردانحصاری

ار محصول در یک یا تعداد بسیفروش 

ن انحصاری بودفروشگاه ها، تا کمی از 

.کندمحصول را منعکس 

راهبردفشرده

تعداد یک محصول در فروش 

.امکانتا حد ها فروشگاهزیادی از 

راهبردانتخابی

یک محصول در برخی فروش 

.مکان های خاصفروشگاه ها در 

Mondal et al., 2017



چندگانهدسترسی

-اجتماعیشبکه هایوموبایلاینترنت،تلفن،تاگرفتهحضوریومتداولتماس هایاز-مشتریانباشرکت هاتعاملروش هایگسترشبا

.می شودانجاممشکلبدونوروانبه طورارتباطیکانال هایبینانتقالآندرکهاستگرفتهشکلچندکانالهمشتریتجربیات

.مشتریارتباط گیری ارائه نگاهی دقیق تر به مسیر 

بیمهشرکت هایبامحصولیکخریدازبعدوحینقبل،گوناگون،کانال هایطریقازومختلفنقاطدرمشتریانارتباط*

بیمه گرانتوسطمشتریانبرایعالیتجربه اینمودنفراهموکانال هاتمامیدرفردیتعاملاتازحمایتبرتمرکز*

مشتریانبابیمه گرانروابطتقویت*

تعریف

هدف

کاربرد 



بیمهدرفروشچندگانهنکاتکلیدیتحول

تنوعدرنقاطدسترسی

مراکز فیزیکی•

دیجیتالکانال های•

اجتماعیرسانه های•

و وسهههایل ههههوش چت بات هههها•

مصنوعی

مشتریتجربهبهبود

آسانانتقال •

کاربرانواسط های مورد تایید •

فناوریادغامپلتفرمهای

فرآیندهاخودکارسازی•

استفاده از هوش مصنوعی و •

یادگیری ماشینی



تریمششخصیسازیوتمرکزبر

سفارشیمحصولات •

هدفمندبازاریابی •

محصولنوآوریدر

دهسفارشی سازی شبیمه های•

خردبیمه های•

بیمهدرفروشچندگانهنکاتکلیدیتحول



تامنیقوانینومقرراتورعایت

مصرف کنندهحفاظت از امنیت •

داده هاحریم خصوصی •

همکاریباشرکتهایفناورانه

(InsurTech)

فناورانهراهکارهای •

چابکی و نوآوری •

بیمهدرفروشچندگانهنکاتکلیدیتحول



یمهچندگانهبهکانالهایتوزیعدرفروشبراهبرددسترسیاهمیت

رقابت پذیریافزایش 
تحلیل داده ها و شناخت 

مشتریان

بهبود تجربه مشتری

ازاربه ببیشتردسترسی

افزایش فروش



بیمه گراندر فرایند خرید خدمات بیمه ای برای تعامل با نقاط دسترسی مشتریان 



تهیه پوشش بیمه ای سنتی برای روش های دلایل استفاده از 



هفتنکتهکلیدیدرباره
یرفتارمشتریانچنددسترس



چندکانالهبیمهبهنیازهایمشتریانشرکتهایرویکردپاسخگویی

تعامل 
دیجیتال با 
مشتریان

تقویت 
مهارت های 

چندگانه

دیجیتالی1.

کردنکانال

نمایندگان

موجود افزایش دید، 
دسترسی و 
دامنه تأثیر



ارائه محصولات چند دسترسی

ن تسهیل انتقالات بدوو فروش کانال های سازی یکپارچه

مشکل

راهبردهای همکاری داخلی

کانالهایکاملادغام-2
نمایندگی



توزیعچندگانهکانالهایاستفادهازچالشهای

پیچیدگی
مدیریتکانالها

هزینههایبالای
پیادهسازی

تفاوتدرتجربه
مشتری

چالشهای
فناوری

رقابتفزاینده



توزیعچندگانهکانالهایفرصتهایاستفادهاز

دسترسیبه
بازارهایجدید

بهبودتعاملبا
مشتری

افزایشفروش

تحلیلدادههای
مشتری

نوآوریدر
محصولاتو
خدمات



توسعهیکاستراتژییکپارچه

سرمایهگذاریدرفناوری

آموزشوتوانمندسازیکارکنان

تحلیلوارزیابیمستمر

تمرکزبرتجربهمشتری

یمهپیشنهاداتکاربردیبرایصنعتب



باتشکرازتوجهشما


