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 چكيده

 یهالشکشور، چا مهیفروش در صنعت ب یو مدل کسب وکار فعل کیالکترون مهیفروش ب اتیدر این مقاله ضمن مرور ادب

 ییشناسا مهیب کیپرسشنامه از فعالان فروش الکترون جینتا لیو تحل یطراح، مصاحبه قیاز طر نیدر توسعه فروش آنلا یاصل

هره شده و با ب یبررس ییدر صنعت حمل و نقل هوا کیالکترون تینوشتار مدل کسب و کار فروش بل نیشد. در ادامه ا

 مهیب نیتوسعه صدور آنلا یبرا یدیشده، مدل کسب و کار جد ییشناسا یهامدل و در جهت رفع چالش نیاز ا یریگ

 هینهاد تسو مه،یب تالیجیاز جمله نهاد صادر کننده نماد د یدیجد ینهادها یمدل ضمن معرف نیشده است. ا شنهادینامه پ

 تیر نهاکرده و د یآنها را بررس نیبمایف کننده و نهاد استاندارد کننده، نقش و تعاملات عیتجم یها چییحساب کننده، سو

 د.دهیارائه م یمدل در کنار مدل فروش سنت نیا یساز ییجهت اجرا یشنهاداتیپ
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  مقدمه -1

 یهامدل ها،یکار از جمله استراتژودر ابعاد مختلف کسب نیادیبن راتییتغ جادیو ا مهیبه صنعت ب نینو یهایوراورود فن با

کار وبکس یهامدل توان گفتو می میصنعت هست نیدر ا یدیوتحولات جدرییشاهد تغ ان،یانتظارات مشتر کار ووکسب

 به عرصه فروش دیجد گرانیباز ورود. ستندیلازم برخوردار ن یاز کارآمد های جدیدجهت پاسخگوئی به نیازمندی فعلی

 های ه اپلیکیشنفروش از جمل دیجد یهاو ظهور کانال 3هانشورتکیا ،2تالیجید ابانیبازار ،1گتورهایاز جمله اگر نامهمهیب

 راتییکار وجود نداشت، تغوکسب نیشیپ یهامدل که در یکاربرد هاینشیکیو اپل هاتیوبسا ،4یاجتماع یهاشبکه ل،یموبا

 یهارساختیکار و زوکسب یهامدل نیکه در قوان ستیدر حال نیا است. هکرد جادیا مهیفروش ب رهیزنج در را ینیادیبن

اصل عرصه ح نیدر ا نیز یچندان راتییتغاز پیش تعیین نگردیده و  مهم،برای مواجه با این  ای، برنامهفروش ازیمورد ن

  .نشده است

 ش نق فیتعر یکلان و جامع برا یک مدلعدم وجود  ،دیجیتال در خصوص فروش مهیصنعت ب یجمله مشکلات فعل از

 نیه اک قانونی و کسب و کار جهت توسعه فروش دیجیتال استتدوین ارتباطات زیرساختی،  و دیجد بازیگراناز  برخی

رنظر د ،درآمد فروش و نحوه کسب ندیفرا تیشفافعدم  ،ی اگریگیتورهاشکننرخهایی چون ایجاد چالش موضوع باعث

 و های مصوب، تداخل و تزاحم مدل فروش دیجیتال با شبکه فروش سنتینامهنگرفتن برخی از بازیگران جدید در آیین

 یارآمدک ،یفعل یهااستفاده از مدل نی. بنابراباشدل میدیجیتا عدم امکان توسعه فروش باعثشده است که  موارد مشابه

  .باشدضروری می تدرصنع دیمدل جد کی یریگکلش و شتهرا ندا یکاف

کارگزاران و  ندگان،ینما گر،مهیب یهااز نهاد ناظر، شرکت صنعت اعم یفعل گرانیباز مدل یضمن بررس مقاله نیا در

 مشابههای مدل با بررسی داد و میانجام خواه را در وضع موجوددیجیتال  کار و فروشوبر ابعاد کسب یمرور کل، ابانیبازار

ها و بهبود وضعیت موجود کمک به حل این چالش ییبا استفاده از راهکارهاکه  شودمیسایر کشورها، مدلی پیشنهاد 

ساب ح هینهاد تسو مه،یب تالیجیاز جمله نهاد صادر کننده نماد د یدیجد ینهادها ه معرفیب یشنهادیدر مدل پخواهد نمود. 

 .نماییممی یآنها را بررس نیبمایف نقش و تعاملاتخواهیم پرداخت و  کننده و نهاد استاندارد کننده عیتجم یها چییکننده، سو

 دید و جدموجو گرانیباز نیمابیاز تعاملات ف یانهیچارچوب به نییتب تال،یجیکار فروش دوکسب دیاز ارائه مدل جد هدف

 نینو یهاو کانال هایاز فناور یریگبهرهبا  بتوان است تا با تالیجید یدر فضا دیجد یهانهاد فیو تعر مهیصنعت ب
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 تالبیمه دیجیگسترش فرهنگ  در کشور و مهینفوذ ب بیدر جهت ارتقا ضر یمجاز یو فضا یاجتماع یهاهمچون شبکه

 .برداشت یاساس های گام

  مبانی نظری تحقیق -2

 بیمه الکترونیک  ادبیات فروش ی بر مرور1-2

 حوزه هرفعالیت ، زیرا نقش موثری در ساخته استوکار را متحول مدل کسب یتنوآوری تکنولوژیکی تا حد زیادی کل

 ئهارا یهاواستفاده از فرصت جهت دیجیتالی شدندر  هانیز همانند بانک مهیب یهاشرکت. (Cappiello, 2018) کندایفا می

 کندیم یگذارهیسرما بر دیجیتالی شدن اًعمدت مهیحال، صنعت ب نیاند. با اکند عمل کرده اریبس 1تالیجیشده توسط تحول د

 گذاردیم ریتاثدر صنعت بیمه  یها و روابط مشترداده تیریمد ندها،یرافو  محصولات ،هافرهنگ شرکت که این امر بر

(Albrecher et al., 2019; IAIS, 2017).  

 نعتصاز بازار را در  توجهیسهم قابلها نیز ینشورتکابا حرکت صنعت بیمه به سمت دیجیتالی شدن،  های اخیر،در سال

 2۱1۲میلیارد دلار در سال  2.۲به  2۱11میلیون دلار در سال  13۱ها به طور نمایی از گذاریاند. سرمایهبیمه به دست آورده

 2۱1۲میلیارد دلار در سال  1۲۲افزایش سرمایه را از  ،ورتکشهای اینرشد آتی پلتفرمکه شود یمبینی پیش و یافتهافزایش

تر، بیشتر بر توزیع و از همه مهم فناوری بیمه تمرکز. (Kaesler, 2019) خواهد رساند 2۱21میلیارد دلار در سال  23۲به 

های استارتاپی را در پی داشته گذاریدرصد از سرمایه ۲۲های نمایندگی است. این نوع تمرکز کاهش وابستگی به کانال

مشتریان  که دارداظهار می 3تاورز واتسون مدیر جهانی فناوری بیمه در بخش اتکائی شرکت ویلس 2اندرو جانستون است.

ی که گرانارائه شود و بیمه خواهندطریقی که می انتظار دارند تا بیمه در هر زمان و به هرای کارها به طور فزایندهوو کسب

رای بقاست و بافزاید استقبال از فناوری نازلترین شرط . وی میشوندقادر به پاسخگویی نباشند به تدریج از دور خارج می

گران سندیکای بیمه) برند رشد خواهند نمودبیمه بهره می صنعتدر  آن برای بازتعریف خدمات خود آنهایی که از

 .(10۱۱ایران،

 اتبرخی از این تحقیقدر ادامه  در طول این تحولات، تحقیقات متعددی در راستای بیمه الکترونیک انجام شده است که 

  را با هم بررسی خواهیم نمود.
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 گتورها،یمانند اگر دیجد یهاکانال قیاز طرکه  نمودند انیب کیالکترون مهیعوامل موثر بر ب یو سلوام با هدف بررس ایسوم

 مهیب یهاشرکت انیشده است. رقابت در م ارمتحولیبس مهیفروش ب ندیاوب، فر قیاز طر میدفاتر پست و فروش مستق

 مهیب تیارض نی. بنابرااندکرده دایورود پ مهیبه بازار ب یاریبس یهااپوارد و استارت تازه یهاشرکت رایپرقدرت است ز

پژوهش،  در این شده است. مهیب یهاشرکت یبرا یاتیمساله ح کیبه  لیبالقوه، تبد مشتریانحفظ و جذب جهت  گذاران،

است گرفته قرار  یمورد بررس کیالکترون مهیب اتیادب ک،یبه خدمات الکترون بیشتر ازیو ن مهیب موانع فروش ییبا شناسا

(Swmiya, Selvam, 2017). 

 را خدمات مورد نیاز خوددهد که بیمه الکترونیک به مشتریان این امکان را می که و حداد در پژوهشی بیان کردند سیاتت

خدمات پس  ، مشاهده و مدیریتخریدتوان به خدمات می اینه از جمل .دریافت نماینددر خانه  بدون مراجعه حضوری و

ه بیمه ها نسبت بش آنرمصرف کنندگان بر نگ محقق شدهاین مطالعه به بررسی تاثیر منافع . اشاره نمود بیمه از فروش

به  ،ه دیجیتالتجربو درک شده کاربردی که مزایای  هنتایج نشان داد .پردازدمی ایشان آن بر نیات رفتاری الکترونیک و تاثیر

ستفاده از بیمه ا کننده رفتاربینیپیش این موضوع که توجهی با نگرش نسبت به بیمه الکترونیک مرتبط بودندطور قابل

 .(Ettis, Haddad, 2019) باشدمیالکترونیک 

و  یساز یها با شخصآن یسازگارتبیین و تالیجید مهیب یهاپلتفرم یموجود برا یهاحلراه بررسیهدف  با بارانائوسکاس

 یهاو روش هادهیاشاره دارد که ا موضوع نیبه ا این پژوهش جی. نتاپژوهشی انجام داد ،رزشخلق مشترک ا یهایژگیو

شده  لیو تحل هیتجز حوزهبه  تال،یجید یهاحلها با راهآن بیترک نیانبوه و همچن یسازیشخص میو مفاه یسازیسفارش

و کاربران  مهیب یهاشرکت یسودمند متقابل برا جهینت کینفوذ کرده و به  اروپا شرقشمال یکشورهاعمر در ریغ مهیبازار ب

 .((Baranauskas,2021 شده استمنجر  یینها

انجام داده  ایبیمه مطالعه موبایل در خدمات الکترونیکی صنعتشناسایی عوامل مؤثر بر پذیرش کاربرد  محمدی به منظور

در پذیرش خدمات الکترونیکی موبایلی صنعت بیمه، ریسک  تأثیرگذارترین عوامل که هدادنتایج حاصل نشان  .است

ی ارائه هااستراتژیترین مهمو  اندترتیب اعتماد، امنیت، تأثیرات اجتماعی و هزینهشده و سپس به سود ادراک، شدهادراک

 .(1331 ی،محمد) ، استراتژی جایگزینی بخشی و اجرای موازی استخدمات و بازاریابی از طریق موبایل

ت مدبلند یزیربرنامه هایافقرا  شوندیم کیتکنولوژ یکه موجب بهبود قدرت رقابت یعواملزاده طی پژوهشی گل

آرمان  ای هدف دیبا مهیب یرهبران شرکتهاشود که پژوهش تاکید میکند. در این تشریح می یو نوآور تیخلاق قات،یتحق

قادر  یآن و حت لیموجود، تحل تیکنند تا آنان قادر به شناخت وضع یطراح روانیپ یبرا قیرا به طور روشن و دق یخاص

 یت خارجرقاب ،کیتکنولوژ یمطلوب باشند. نوآور گاهیجا یآن و حرکت به سورییبه منظور تغ لیو تما زهیانگ جادیبه ا

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%B1%D9%88%D9%BE%D8%A7
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%B1%D9%88%D9%BE%D8%A7
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و درصدد کاهش زمان چرخه  بوده یاقتصاد زیآنها در کوتاه مدت ن تیشرکت ها را تحت فشار قرار داده است تا فعال

 .(1331، گل زاده) باشند به بازار دیمحصولات جدتسریع ورود  توسعه محصول و

کنند که بر خطی را اتخاذ می وکارهای کسبمدلوری به طور کلی اهای مبتنی بر فنپااستارتکنند بیان می زولورنکاتلین 

های خاص تمرکز دارند و دارای محتوای تکنولوژیکی غنی هستند که تقریبا به طور کامل به نوآوری در بخش بیمه حوزه

کنند و ظرفیت زیادی برای تجزیه و می استفاده 2ویژه یادگیری ماشینی، به 1ها از هوش مصنوعیاختصاص دارد. اکثر آن

ه شدهای ارائهتوانند فرصتها میپاها، این استارتآن دارند. با توجه به دیجیتالی شدن3های بزرگپردازش دادهتحلیل و 

ها اغلب فرهنگی دارند که برای نوآوری های سنتی به دست آورند. به این ترتیب، آنتر از شرکتتوسط بازار را سریع

 Catlin and) دهدقرار می ،ها را در موقعیت اصلی تغییرذهنیتی دارند که آنگذارد و کند و به آن احترام میتلاش می

Lorenz, 2017).  

رخوردار توجهی باز مزیت قابل ،های سنتی در مقایسه با رقبای وارد شونده به این بخششرکتافما  مینی وجاز نظر کاپ 

های توجهی در بازار دارند و مجموعه عظیمی از اطلاعات در مورد مشتریان از نظردادهشهرت قابل این شرکت ها .هستند

ه با ساختار سرمای های فعلیاندازه شرکت . علاوه بر اینمشتریان را در اختیار دارند ریسکو از همه مهمتر،  ایزندگینامه

های جدید بازار شوند، خدمات سازد تا وارد بخشقادر میها را آشکار خود و امکان دسترسی آسان به منابع جدید، آن

های جینظرسن ریسک را امتحان کنند.پر های اندازی محصولات جدید حمایت کنند و استراتژیخود را بهبود بخشند، از راه

یت و ا را از نظر امنهرسد آماده ترک ارائه دهندگان بیمه سنتی باشند، زیرا آندهند که مشتریان به نظر نمیاخیر گزارش می

 .دهندتعامل شخصی نسبت می دانند و ارزش زیادی را به شهرت برند واعتمادتر میحفاظت در برابر تقلب قابل

(Capgemini and Efma, 2019).  

 

 . نماییمبررسی می را مهیکار فروش در صنعت بوکسبدر ادامه برخی از مفاهیم بکار رفته در مدل های 

کاربردها و  د،یخدمات جد جادیا نوپا به منظور یهااساسا به ارائه خدمات و داده به شرکا، جوامع و شرکت4گری بازبیمه

ها Api5یا همان  های برنامه کاربردیرابط گری بازابزار موفقیت بیمه مهمترین .وکار نوآورانه اشاره داردکسب یهامدل

شان را عرضه کنند و به یندهای عملیاتیراها و فها، الگوریتمدهند تا دادهمیها به سازمان این امکان را این واسط. هستند
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5 Application Programming Interface 
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ها و اطلاعات برای خدمات و تجربیات خود بهره ببرند. به عقیده این ترتیب شرکای اکوسیستمی بتوانند از این داده

مات و مشتریان را به هم پیوند دهندگان خدها، ارائههای محکمی هستند که اکوسیستمها مانند چسبApi ، کارشناسان

های رابط زا ورمنظ .گذارندها را در اکوسیستم بین همه به اشتراک میها هستند که حجم زیادی از داده Api دهند. اینمی

کارها وکسب ریسا اریخود را در اخت یهاسیبه سرو یکه بخواهد امکان دسترس یکاروکسب هر این است که 1کاربردی باز

 .خود را باز کند یها Apiبه  یدسترس دیدهد باقرار 

 ویک سازمان موقت است که با هدف ایجاد یک مدل کسبیا  پاکار نووکسب ،ارائه شده بر اساس تعاریف هااستارتاپ 

 .(Rise,2011مده است )آکار تکرار پذیر و مقیاس پذیر بوجود 

مختلف  رشته های یهامهیبحق نرخ ومشاهده  دارند که یتیسابو ،بیمه گانکنندعیتجمیا همان  بیمه یاگریگیتورها 

 سیاست یینتع و صدور با اینکه تجمیع کنندگان نقشی در .نمایدفراهم می انیمشتررا برای ، مقایسه و خرید آنلاین ایبیمه

ه ب اطلاعات مشتریانآوری به مشتریان در خرید بازار بیمه و جمع کمک برای مفیدی ابزار ندارند، ایبیمه ضوابط و ها

های بیمه از تجمیع کنندگان به عنوان راهی برای رهبری و سبقت گرفتن از رقبا استفاده کارگزاران و شرکت آیند.شمار می

 .(1333کنند)سندیکای بیمه گران،می

ک تهای فینو یکی از زیرمجموعه ایکاربرد نوآوری فناوری برای ارائه خدمات بیمه ،فناوری بیمههمان  یا اینشورتک 

  است.

 یمـا در معنـاا ،اسـت تالیجید یهاخدمات با استفاده از کانال و لاتمحصو یابیبازار یمعنابه تـالیجید یـابیبازارمفهـوم 

فروش  شیاو افز انیبرند، حفظ مشتر یارتقا ان،یجذب مشتر یبرا تالیجید یهایاستفاده از فناور گرانیکلمـه ب عیوسـ

 نیـون یهـایفنـاور ۀو هم ستین نترنتیا یمحدود به فناور تالیجید یهایمنظور از فناور ف،یتعر نیبراساسِ ا .اسـت

 ـردیگیرا دربـرمـ4 ایاشـ نترنـتیو ا هـادادهکلان ،3یو مجاز2افزوده  تیواقع ل،یموبا ،یاجتماع یهاشامل رسانه تالیجید

 .(1333،یعیشف،یعرب،یباباشاه)

                                                           
1 Open Api 
2 Augmented Reality 
3 Virtual Reality 
4 Internet of Things (IOT) 



 

۲ 

 

 کار فروش در صنعت بیمه و بمعرفی وضعیت موجود مدل کس2-2

و  قوقیححقیقی،  نمایندگانشعب،  کار فروش سنتی در صنعت بیمه شاملودر مدل کسببازیگران اصلی  در حال حاضر

یک از  که نقش هر (10۱۱)وزارت امور اقتصادی و دارایی، باشندمی کارگزاران و گرشرکت های بیمهتخصصی بیمه عمر

 .شده است نمایش داده 1بازیگران در فروش به تفکیک جدول شماره 

 صنعت در فروش یاصل گرانینقش باز .1 جدول

 

ر و به گمهیب یهاشرکت هیو کل گرددیم نینهاد ناظر تدو یاز سو و مقررات نیقوانفروش بیمه،  کاروکسب یدر مدل فعل

مربوط به ارائه کارمزد به شبکه فروش هم از این امر  نیقوان ملزم به رعایت قوانین هستند. ،بازیگران صنعت نآ دنبال

بیمه  13آیین نامه شماره ) تنظیم شده است کارگزاران بیمه مرکزی، برای نمایندگان و مستثنی نبوده و مطابق آئین نامه

  .( مرکزی ج.ا.ا

 ، مدل فروش در صنعت بیمه ایران به صورت شماتیک نمایش داده شده است.1در شکل شماره 

 وظایف مرتبط با فروش کارکرد و ماموریت عنوان

شعب شرکت های 

 بیمه

فروش مستقیم برای 

 شرکت های بیمه

 هاصدور بیمه نامه 

 هابازاریابی بیمه نامه 

  گذاران،کارگزاران و نمایندگانشرایط به بیمهارائه نرخ و 

 کارگزاران

 و حافظ گذارمهیب ندهینما

در بین تمامی  منافع آنان

 شرکت های بیمه گر

 گذاران در خصوص انتخاب بیمه مشاوره فروش به بیمه

 نامه و شرکت بیمه گر

 گرگذار و شرکت های بیمهنقش واسط بین بیمه 

  گرشرکت های بیمهبازاریابی بیمه نامه برای 

نمایندگان 

 )حقوقی/حقیقی(

گذارن در یک نماینده بیمه

 شرکت بیمه گر

 گذارنمشاوره فروش به بیمه 

 هاصدور بیمه نامه 

 هابازاریابی بیمه نامه 

نمایندگان تخصصی 

 بیمه عمر

بازاریابی بیمه نامه عمر 

انفرادی از طرف شرکت 

 گربیمه

 جهت  گربه شرکت بیمه گذارارائه پیشنهاد دریافتی بیمه

 صدور بیمه نامه

 رگهای عمر انفرادی برای یک شرکت بیمهبازاریابی بیمه 



 

1 

 

 

  .(1911گزارش پژوهشکده بیمه،برگرفته از ) در صنعت بیمه ایران مدل فروش .1شکل 

 

مانند ه برخطان کارگزار .اندخط به سایر بازیگران اصلی اضافه شدهکارگزاران بر و فروش آنلاین بیمه هایاستارتاپ

 و مایندن ای را به مشتریان ارائهو شرایط خدمات بیمه بیمهحق نرخ و مشاوره برخط توانند امکان مقایسهمیها اگریگیتور

 خصوص رای دنامهآیین دارند. نامهجهت صدور بیمه نیز بیمه راحقآنلاین  دریافت امکان فروش، امکان و علاوه بر بازاریابی

 ( بیمه مرکزی ج.ا.ا 2/32)آیین نامه شماره  ه استاز سوی بیمه مرکزی تصویب شدها و وظایف این کارگزاران مسئولیت

های شرکت و داشته باشند از طریق سوییچ بیمه مرکزی اًصرف را نامهبیمهصدور آنلاین  مقرر شد که این کارگزاران امکان و

و و با توجه به مشکلات فنی  ندارند به صورت مستقیم به این کانال فروش را ی خودبیمه گر های Api گر اجازه ارائهبیمه

ست اگر و هم برای کارگزارن بر خط مشکل ساز شدههای بیمهها این قوانین هم برای شرکتسازی سوییچمربوط به پیاده

اید خوب ش گر همکاری نمایند.های بیمهآنلاین با شرکت توانند به صورت سفارشگیریخط همچنان میبر البته کارگزاران

 1یریگیا همان سیستم سفارش ر نماییم. در فروش آنلاینمرو همبا در اینجا تفاوت میان صدور و فروش آنلاین را دباش

 پرداخت حق بیمه رغمها علیکه در این حالت بیمه نامهرا دارد  از طریق سایت یا پلتفرم کاربر امکان خرید آنلاین آنلاین

ادر ص فرصت شرکت منتخب در اولین گاناز طریق یکی از شعب یا نمایندات صادر نشده و سفارش به صورت آنلاین

حت صادر و مشتری ت ،بیمهحقآنلاین  بلافاصله پس از خرید و پرداخت کاربری بیمه نامه ،آنلاین خواهد شد. اما در صدور

                                                           
1 Booking 



 

3 

 

-نشورتک، ایهااپاستارت های فروش از جمله حضوربا حضور بازیگران جدید و توسعه کانالگیرد. نامه قرار میپوشش بیمه

نیازمند  مه،یصنعت ب سنتی کار فروشوکسبمدل  باز گریرویکردهایی همچون بیمه ها، بازاریابان دیجیتال و همچنین

 باشد. می بنیادی ایجاد تغییرات

 

 های موجود در صنعتبررسی چالش9-2

بر اساس نظر خبرگان شامل مدیران عامل استارتاپ ها چالش اساسی  1۲ ابتدا ،تالیجیکار فروش دوکسب جهت ارائه مدل

ها از طریق پرسشنامه از اهمیت این چالش و بر خط، نمایندگان و مدیران تحول دیجیتال بیمه استخراج شدوکارگزاران 

پایایی و  1محتوامورد سنجش قرار گرفت. روایی پرسشنامه از طریق روایی گیری هدفنمد به صورت نمونه منظر افراد خبره

تعیین گردید که  ۱.3۲ضریب آلفای کرونباخ پرسشنامه بدین منظور  .رفتمورد تحلیل قرار گ SPSSبه کمک نرم افزار آن 

 قبولی قابل یئپایا از آزمون باشد، ۱.۲ از بیشتر آلفا ضریب اگر کهبا اشاره به این موضوع . دهدرا نشان می قابل قبولیمقدار 

ر دی و همچنین اخذ نظ های شناسایی شده براساس تجربه فروش دیجیتال بیمه در شرکت بیمهچالش .است برخوردار

 احصاء گردید. 2خبرگان به شرح جدول شماره 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 های فروش الکترونیک در صنعت بیمهچالش. 2 جدول

                                                           
1 Content Validity 



 

1۱ 

 

ف
ردی

 

متغیر های مدل بر اساس 

 بازیگران فروش/ نقش بازیگران
 عنوان چالش

 نقش نظارتی بیمه مرکزی ج.ا.ا 1
  برخی از بازیگراننقص در فرایند نظارتی نهاد ناظر بر روی فروش 

 ها(پا)ازجمله بازاریابان دیجیتال و استارت صنعت

2 
نقش ایجاد زیرساخت فنی نهاد 

 ناظر

  نقص زیرساخت های لازم  از سوی نهاد ناظر در خصوص فروش

 سرویس و...(، وبApiالکترونیک )

 نقش تشویقی نهاد ناظر 9
  عدم وجود مشوق های لازم از طرف نهاد ناظر برای فروش

 دیجیتال

 اج.ا. یمرکز مهیب ینقش نظارت 4
  عدم وجود حداقل استاندارهای لازم برای فروش الکترونیک بیمه

 نامه در بین شرکت های بیمه گر

 نقش فنی بیمه گر 5

 الکترونیک در برخی از رشته های  عدم امکان پیاده سازی فروش

 ه نامهبیمای بدلیل جزییات زیاد، و نیاز به بازدید جهت صدور بیمه

 های بیمه گری core از طرف Apiو عدم امکان ارائه 

 نقش مالی بیمه گر 6

 یین آ عدم امکان ارائه کارمزد به بازیگران فروش الکترونیکی که در

)مانند بازاریابان دیجیتال،  اندهنامه کارمزدی تعریف نشد

 ها و.. (پااستارت

7 

 نقش نظارتی بیمه گر

  خصوص فروش الکترونیک بیمه نامه ها به مقاوت نمایندگان در

 نسبت مدل فروش سنتی

8 
  چالش نیاز به دریافت ضمانت اجرایی کار از طرف برخی

 بازیگران فروش دیجیتال

 کارگزاران بر خط مالی نقش 1
  چالش مطالبه امتیازات و تسهیلات از شرکت های بیمه گر توسط

 کارگزاران بر خط

 هزینه بالا تبلیغات کارگزاران بر خط در بازار رقابتیچالش   کارگزاران بر خط 11

 هااستارتاپ 11
 اپکار استارتوچالش تعریف بیمه نامه های متناسب با نیاز کسب-

 ها

 هااستارتاپبازاریابان دیجیتال/  12
  چالش عدم آگاهی و دانش کافی از جزییات فنی و قوانین بیمه ای

 توسط عاملین فروش دیجیتال

 هااستارتاپبازاریابان دیجیتال/  19
  عدم آگاهی کافی جامعه در خصوص قوانین بیمه ای و سخت

 شدن فروش بیمه نامه توسط عاملین فروش دیجیتال
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ف
ردی

 

متغیر های مدل بر اساس 

 بازیگران فروش/ نقش بازیگران
 عنوان چالش

14 

 نمایندگان

 ندگاننمای با هااپاستارترقابت سالم  چالش 

15 
 نیدر خصوص فروش آنلا یگرمهیب یهاتیاعمال محدود 

 ندگانینما

16 

 انیمشتر

 نامه و تمدید اعتبار اعتماد مشتریان به خرید الکترونیکی بیمه

 نامهبیمه

17 
 نیو همچن یا مهیب یاز پوشش ها انیمشتر یعدم وجود آگاه 

 ی شرکت های بیمه گر.نحوه خسارت ده

 

 (انتخاب شده استبر اساس نمونه گیری هدفمند  خبره تعداد افراد) خبرگان میان پرسشنامه 3۲ چالش،هر  اهمیتبرای تعیین 

 نتروپیآ وشر ازها برای تحلیل داده سپس. گردید توزیع کار بیمه و فروش الکترونیک هستندوکه مسلط به مبحث کسب

ها نیاز شاخص و یا چالشبه دانستن اهمیت نسبی در مسائلی که  .شد استفاده هاضریب اهمیت چالش تعیین برای 1شانون

قرار  سنجش مورد روش این تصمیم گیری از برای بقیه به نسبت شاخص و یا چالش را هراولویت  باشد، می توان درجه

ردآوری پس از گمورد پرسش قرار گرفت و  رتلیک ای پنج گزینه با طیف چالش هر نظر خبرگان برای پژوهشدر این  .داد

درصد( به شرح  ۲بیش از چالشی که بیشترین اولیت را داشت )با ضریب اهمیت  1به کمک روش مذکور،  هاپرسشنامه

 .شناسایی شدند 1 شماره نمودار

 

                                                           
1 Shannon Entropy Method 
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 کار فروش الکترونیک در بیمهوهای کسباولویت دهی چالش  .1 شماره نمودار

 

تعیین گردیده است که در این نمودار  2 شمارهمطابق با جدول  چالش ردیف ،قسمت از شکل در هر 1شماره  نموداردر 

ه بدر صنعت بیمه  دیجیتالهای مربوط به فروش عمده ترین چالش باشند.بیشتری میهای مهمتر دارای مساحت چالش

 باشد.شرح ذیل می

 (از نمایندگان و کارگزارانر به غیالکترونیک) کارمزد از سوی بیمه گران به بازیگران فروش نحوه پرداخت. 

   نهاد ناظرو بازاریابان دیجیتال از سوی  هااپاستارتعدم امکان نظارت بر فروش.  

  له ارائه مای فنی از جهنبود زیرساختApi ه گر به عاملان فروش بیمه نامههای بیمو وب سرویس شرکت. 

 ای توسط عاملین فروشضمانت فروش حرفه. 

  گرنبود یک استاندارد فروش الکترونیک از سوی نهاد ناظر برای شرکت های بیمه. 

  هاعدم آگاهی کامل عاملین فروش ازجزییات بیمه نامه. 

   ی شرکت های بیمه گرنحوه خسارت دهو  یا مهیب یاز پوشش هاعدم آگاهی مشتریان. 

 .عدم اعتماد مشتریان به خرید الکترونیکی بیمه نامه 

 در صنعت حمل الکترونیکبلیت  های استخراج شده به بررسی یک مدل فروشدر ادامه پژوهش بر اساس چالش 

 گردد.ارائه می مهیدر صنعت ب تالیجیکار فروش دوکسبپرداخته و درنهایت مدل نهایی  و نقل هوایی

 



 

13 

 

 در صنعت حمل و نقل هوایی الکترونیک بلیت فروش بررسی مدل4-2

 دیگرسوی و از  ای در زنجیره ارزش خود داردصنعت هوانوردی یکی از صنایعی است که توزیع جغرافیایی گسترده

های متنوع و با پراکندگی جغرافیایی بسیار زیاد با هم در تعامل ساخت ها و زیرها و نهادهای مختلف با سامانهشرکت

به همین جهت  .رسانندمی فروشهرا به صورت الکترونیک ب های سیستمی خدمات خودهستند و از طریق برهم کنش

یمه در صنعت ب دیجیتال عنوان یک نمونه بهینه و موفق برای فروشوکار فروش در این صنعت به توان از مدل کسبمی

وش های هواپیمایی در سراسر دنیا بفرهای هواپیمایی توسط آژانسهای شرکتدر صنعت گردشگری بلیت الگوبرداری کرد.

ق زیر ساخت ها از طریهای هواپیمایی نیز در سراسر جهان دارای خطوط پروازی هستند که این آژانسرود و شرکتمی

توانند بروی هر یک از خطوط پروازی به صورت آنلاین ظرفیت پرواز را چک کرده، رزرو کنند و سپس الکترونیک می

تسویه حساب مالی نمایند. مسافرین نیز پس از خرید ، مبلغ بلیت را با شرکت مربوطه که در هر کشور دنیا مستقر است

عه شبکه کنند. پس از توساجعه به فرودگاه مبدا از خدمات پروازی استفاده میگونه بلیت فیزیکی با مربدون نیاز به هیچ

 های آنلاین مستقیما توسط مشتری نهایی نیز محقق گردید. اینهای موبایل امکان خرید بلیت از درگاهاینترنت و اپلیکیشن

های مختلف درصنعت و مالی نهادای کار یک مدل پیشرفته توزیع شده و استاندارد است که تعاملات دادهومدل کسب

هوانوردی در آن تعریف و به کمک آن امکان تبادلات مالی و دیتا فی مابین سامانه های مختلف و توزیع شده فیزیکی و 

 های متنوع در سراسر دنیا را فراهم کرده است.  تعداد زیادی شرکت

نهاد قانون گذار درصنعت هوانوردی طراحی و عرضه شد.  IATAمبنای این مدل، بلیت الکترونیک است که توسط 

 هایهای فروش بلیتاکنون جایگزین سیستمشد و  طراحی 1330 سال های الکترونیکی در صنعت هواپیمایی در حدودلیتب

 .استاستفاده از بلیت الکترونیکی اجباری بوده IATA ، برای اعضای2۱۱1ژوئن  1از تاریخ  و استشده کاغذیقدیمی 

 1.3بیش از  IATAها ابلاغ شده و به کلیه شرکت IATAبلیت الکترونیک دارای ساختار داده ای استاندارد است که توسط 

های هواپیمایی برای راه اندازی پروژه بلیت الکترونیک سرمایه میلیون دلار جهت ارائه خدمات مشاوره رایگان به شرکت

 بازیگران ذیل حضور دارند:  گذاری کرد. در جریان فروش بلیت الکترونیک

های فیزیکی و های الکترونیک را از طریق کانالکه وظیفه فروش بلیت 1های مسافرتی فیزیکی و آژانسهای آنلاینآژانس

های تجمیع ها از طریق عقد قرار داد با شرکتآژانس ها را بر عهده دارند.ها و اپهای الکترونیک یعنی وب سایتکانال

کنند و بدون نیاز به عقد قرار ها متصل شده و یا وب سرویس دریافت میبه سامانه آنلاین این شرکت 2محصولاتکننده 

ها، هتل ها و غیره از طریق یک سامانه واحد اقدام به داد با تک تک ارائه کنندگان محصولات گردشگری اعم از ایرلاین

                                                           
1 Online Travle Agency)OTA( 
2 Global Distribution System (GDS) 
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یا نهاد تسویه کننده   BSP1ها از طریق دریافت خط اعتباری ازانسکنند. همچنین آژرزرو محصولات برای مشتریان خود می

تسویه   BSPبدون نیاز به تسویه حساب با هر یک از ارائه کنندگان خدمات، مبالغ فروش خود را به صورت سر جمع با

توانند به صورت آنلاین یا آفلاین گستره وسیعی از محصولات متنوع را براحتی بفروش ها میکنند. بدین ترتیب آژانسمی

 رسانده و تسویه حساب کنند. 

نه این ساماکه  شودیاداره مایجاد و شرکت  کتوسط یاست که  یوتریکامپ ستمیس کی GDSتجمیع کننده محصولات یا

 و لیاتومب هیکرای هاها، شرکتهتل ،ییط هوادهندگان خدمات صنعت سفر، عمدتاً خطوارائه نیمعاملات ب

های هواپیمایی واسیون مرکزی شرکتاز طریق اتصال به سامانه رزر GDS سامانه .سازدیم ریپذرا امکان یمسافرتیهاآژانس

به عنوان  لحظه ای آنها یموجود نرخ و بهCRS2که عملیات رزرو، نرخ گذاری و فروش بلیط را بر عهده دارند یا همان 

های در لحظه دسترسی داشته و آژانس موجود یهالیتعداد اتومب ایپرواز  یهایهتل، تعداد صندل یهااتاق مثال تعداد

 GDS سامانه کی ،براین توانند اقدام به خرید نمایند. علاوههای فروش آنلاین از طریق این سامانه میمسافرتی و سامانه

 ،ییرزرو خطوط هوادر سه بخش  را متنوع دهد و محصولات و خدمات وندیها و رزروها را به هم پخدمات، نرخ تواندیم

. این سامانه از طریق ارائه پنل به آژانس های مسافرتی و ارائه وب سرویس به کند کپارچهی اجاره خودروو  رزرو هتل

 کند.ها امکان فروش در لحظه را میسر میسایت

 حمل و نقل هواییوکار بلیت الکترونیک در صنعت مدل کسب .2شکل 

                                                           
1 Billing and Settlement Plan 
2 Central Reservation System 



 

1۲ 

 

فروش،  یهاروش یسازو ساده لیتسه جهتکه  IATAنهادی است تحت نظارت  BSPنهاد تسویه حساب کننده یا 

 ینقد انیو جر یبهبود کنترل مالجهت  نیو همچن اتای تحت نظارت فروش معتبر مالی آژانس های تعاملاتو  یدهگزارش

و  یمسافرت یآژانس ها نیها و وجوه بآن داده قیاست که از طر یمرکز BSP. شده است یطراح ییخطوط هوا یبرا

 یکهبمالی و قراردادی یکرابطه  ییمایبا هر شرکت هواپ آژانس هر نکهیا یبه جا در این مدل .ابدییم انیجر ییخطوط هوا

های الکترونیک پذیرد. همچنین این نهاد اطلاعات فروش و گزارش بلیتانجام می  BSPبلکه این رابطه از طریق داشته باشد

طی  ندگانینما .کندتجمیع و مغایرت گیری می ها دریافت ووآژانس GDSهاینقاط فروش از سامانه تمام  صادر شده را از

 BSP. کندمی تسویه را خود  ییدهند که فروش تمام خطوط هوایانجام م BSPبه  واحد پرداخت کدوره های زمانی ی

ا در کشور/منطقه ر ندگانیانجام شده توسط همه نما یدهد که فروش هایانجام م نیرلایبه هر ا یقیپرداخت تلف کی نیز

 دهد.یپوشش م

  .دهدشکل ذیل جریان کار صدور و تسویه حساب بلیت الکترونیک فی مابین نهاد ها را نمایش می

 

  BSPجریان گردش پرداخت در . 9شکل 
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 مدل پیشنهادی5-2

شد.  یو جمع بند یبررس مهیصنعت ب دیجیتالفروش  در یمهم در مدل کسب و کار فعل یهابراساس نظر خبرگان، چالش

 و یبررس کیمدل و نقش هر  نیفعال در ا ینهادها ،ییدر صنعت حمل و نقل هوا کیمدل فروش الکترون گرید یاز سو

 ازیدر حوزه فروش،  ن تالیجیتحول د قیعم راتییبا توجه به تغ شده  و ییمهم شناسا یها. جهت حل چالشدیگرد یمعرف

 دفروشیدج ستمیدر اکوس یدیجد یکه نهادها یگردد، به گونه ا یباز طراح مهیبدیجیتال  است تا مدل کسب و کار فروش

 دیجد ستمیاکوس نیدر ا یقبل ینتس یاز نهاد ها کیهر  گاهیاز نقش و جا یفیاضافه شده و باز تعر مهیصنعت ب تالیجید

 و جادیا کیمقررات در حوزه فروش الکترون میتنظ یبرا یدیجد ینامه ها نییآ یراستا در موارد نیو در ا دیبه عمل آ

بکه فروش ش قیشامل فروش از طر یفضا لازم است فروش سنت نی. در اردیقرار گ یمورد بازنگر یقبل ینامه ها نییبعضا آ

اقدام  یمجزا و به طور مواز دیمدل جدو  کرده دایادامه پ یکسب و کار قبل بر اساس ضوابط و مدل نیلاآن یریو سفارش گ

نوظهور از جمله کارگزاران  یهافروش به نهاد یفعال در مدل سنت ینهاد ها یبرخ یو هم ارزساز قیکند. تطب تیبه فعال

اشته د یشده را در پ ییاز جمله موارد شناسا یمسائل مختلف تواندینبوده و م یلزوما مدل همه جانبه ا تورهایگیبه اگر

  .باشد

 . گردد. یم شنهادیو برخط پ تالیجیدر جهت توسعه فروش د لیشده مدل ذ یاساس موارد بررس بر

 

بیمه صنعتدیجیتال  مدل پیشنهادی فروش . 4شکل   
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 تخواهند داش یو اطلاعات یتعامل مال گریکدیبا  مهیب تالیجیو توسعه فروش د لیجهت تسه لیذ یمدل نهاد ها نیدر ا

 یاهمتمرکز شرکت یگر مهیب یسامانه ها یهاسیاتصال به وب سرو فهیوظ هاچیسوئ نیا کننده: عیتجم یهاچیسوئ

 عیجمرا به صورت ت یا مهیمحصولات ب دینمایکه نهاد استاندارد کننده مشخص م یمختلف را داشته و بر اساس استاندارد

 ها تحت چیسوئ نیا خواهد گذاشت. نیفروش آنلا یدرگاه ها هیکل اریواحد در اخت نگیو بر اساس کد کسانیشده و 

مورد  یکرده و موظف هستند اطلاعات و داشبوردها تیاقدام به فعال یمرکز مهیتوسط ب نسسینظارت نهاد ناظر و با ارائه لا

 یکسب و کار تخصص یدارا یا مهیب یاز رشته ها کیکه هر  نیقرار دهند. با توجه به ا شانیا ارینهاد ناظر را در اخت ازین

 یخاص قابل ارائه م ستمیاکوس کیدر  یا مهیب یهر رشته ا گرید یخاص بوده و از سو یامهیو ب یفن یهاگیدیچیو پ

را  حوزه خاص کیبوده و محصولات مختلف در  یکننده به صورت تخصص عیتجم یها چیشود سو یم شنهادیباشد پ

 عیتجم یشود. سوئچ ها جادیا یزندگ ایدرمان  ایمرتبط با خودرو و  لاتصرفا به محصو یچیمثال سوئ یکند. برا عیتجم

قرار داده و مستندات لازم به  نیفروش آنلا یدرگاه ها اریدراخت White label ای Api را در قالب یا مهیکننده محصولات ب

  .خواهند کرد هارائ نفعانیرا به ذ یو حسابدار یریگزارش گ یهمراه سند باکس مربوطه و داشبوردها

 مهیو فروش ب انیحفظ حقوق مشتر ک،یمهم در صدور الکترون یهااز چالش یکی :بیمه تالیجید صادر کننده نمادنهاد  

 ن،یآنلا فروش یاز تقلبات و تخلفات است. در مدل فعل یریو جلو گ یبر اساس ضوابط و قواعد قانون کینامه الکترون

نظارت بر فروش کارگزاران بر خط را داشته نقش  سنهاب چیدر سوئ نیآنلا یسهایوب سرو عیتجم قیاز طر یمرکز مهیب

 لیموبا کیفروش که  یینقطه نها سیوب سرو یفن تیبا توجه به ماه رای. زستین ریامکان پذ یمورد از لحاظ فن نیکه ا

 شتهارا د سیاز وب سرو یافتیو در یارسال یباشد امکان هرگونه دخل و تصرف در محتوایسامانه تحت وب م کی ایاپ 

دهد. لذا  یفروش را نم ییموارد در نقطه نها تیدر خصوص صحت و رعا ینیواسط تضم یها چیو عملا نظارت بر سوئ

 ازیورد ناز موارد م یگر مهیحقوق مصرف کننده و ضوابط ب تیو رعا تیفروش از نظر شفاف ییبر سامانه نها قینظارت دق

 باشد.وکار میکسب مدل

ماد ن افتیکسب و کار خود به نهاد ناظر و در یملزم به معرف یمجاز یفروشگاه ها ک،یتجارت الکترون گونه که درهمان

فروشنده  تیبودن فعال یتواند از قانونیمشاهده نماد م قیاز طر زین یهستند و مشتر تیجهت شروع فعال کیفروش الکترون

روش را ف ییبه نقاط نها یمجوز ده فهیوظ مهیب تالیجید نهاد صادر کننده نماد زین یشنهادیحاصل کند، در مدل پ نانیاطم

ملزم خواهد بود تا ضمن ثبت نام در سامانه نماد  تیجهت شروع فعال تالیجید ابیبازار ایپ اخواهد داشت. هر استارت

 فروش انتخاب یکرده و محصولات مورد نظر خود را برا یخود را معرف یساختها ریکسب و کار خود و ز مهیب دیجیتال

 تیتواند از هویم نیآنلا یبا مشاهده نماد در سامانه ها زین ی.  مشتردینما افتیکند و بابت فروش آن محصولات نماد در
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آگاه گردد. هر  نهیزم نیو مشخصات محصول قابل فروش توسط آن مطلع شده و از حقوق خود در ا تالیجید ابیبازار

 افتیکننده  ملزم به در هیکننده و عقد قرارداد با نهاد تسو عیتجم یهاچیاز سوئ هاسیووب سر افتیجهت در ابیبازار

  .خواهد شد یینهاد ها شناسا هیتوسط کل ستمیدر اکوس یرسم تیهو کینماد به عنوان  افتیو پس از در نماد بوده

 یکاف ییعدم آشنا لیبه دل یخود دارند ول یهانامه در پلت فرم مهیبه فروش ب لیتما یادیز یهاپااستارت گرید یسو از

 افتیمدل جهت در نیکنند که در ایورود نم مهیراستا به صنعت ب نیدر ا یکسب و کار و الزامات قانون یها یدگیچیو پ

در خصوص محصولات منتخب خود را گذرانده و پس از  هیاول یآموزشها هملزم خواهد بود دور تالیجید ابانینماد بازار

   .کسب دانش لازم، مجاز به فروش خواهند بود

مربوط  مشکلات ،دیجیتال فروش یدل فعلاز مسائل و مشکلات عنوان شده در خصوص م یکی حساب کننده: هینهاد تسو 

 لگونه که در مدچالش همان نیاست. جهت حل ا تالیجید ابانیحساب با بازار هیکارمزد و تسو افتیبه عقد قرار داد و در

IATA مهیب یاهشرکت نیحساب کارمزد ماب هیو تسو یتبادلات مال فهیتا وظ هشد جادیا یاست تا نهاد ازیهم اشاره شد ن 

تنوع بوده م اریبس انیبا مشتر هاتکنیف یاودات مالرحساب و م هی. امروزه مدل تسوردیرا بر عهده گ تالیجید ابانیو بازار

 تالیجید ابانینمود. لذا بازار هاشار رهیپول، باشگاه ها و غ فیک ،یچون صندوق اعتبار یتوان به مواردیکه از جمله آن م

از جمله  یطیااز شر ایرا داشته باشند و  یمنصفانه ا طیشرا زیگر نمهیب یحساب با شرکتها هیدارند در خصوص تسو لیتما

  .برخوردار شوند یکارمزد به صورت آن افتیدر ایبه کسر کارمزد و مهیخالص حق ب هیتسو

 یارگزارک ای یندگینما کی قیکارمزد مجبورند تا از طر افتیجهت در یها در مدل فعلاز استارتاپ یاریبس گرید یاز سو 

 رهینجز نیکارگزار در ا ای ندهینما نیروش ا نیکه در ا ندینما افتیاقدام به عقد قرار داد کرده تا بتوانند کارمزد خود را در

  د.هر دو طرف خواهد بو یبرا سکیو ر تیمنجر به عدم شفاف صرفاکند و  ینم جادیا یگونه ارزش چیه

ازم را نزد ل یکننده ضمانت ها هیبا عقد قرارداد با نهاد تسو مهیب تالیجید پس از اخذ نماد تالیجید ابانیمدل، بازار نیا در

 ابانیزار. باندیصادر نما تالیجینامه د مهیتوانند تا سقف اعتبار خود بیم یخط اعتبار افتینهاد قرارداده و ضمن در نیا

کننده متصل شده و اقدام به فروش محصولات  عیتجم یها چیاز سوئ کیتوانند به هریپس از عقد قرارداد م تالیجید

لاوه بر نظارت، تواند عیداشته و م یکننده دسترس عیتجم یها چیکننده به صورت مستمر به اطلاعات سوئ هی. نهاد تسوندینما

  .را متوقف کند تالیجید ابانیاز بازار کیصدور هر 

-شرکت یامهیبابت صدور محصولات ب یبده زانیکننده م هیوتوافق شده با نهاد تس یبر اساس دوره ها تالیجید ابانیبازار

 مهیکه با  هر شرکت ب یکننده طبق قرارداد هینهاد تسو نیکنند. همچنیم افتیو کارمزد خودرا در هیگر را تسو مهیب یها

طرف قرارداد خود را  یهااستارتاپ کل صدور یبده یکه به صورت دوره ا دهکه نزد آن ها قراردا ینیمنعقد کرده و تضام
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ود ها وجاز استارتاپ کیگر با هر  مهیب یبه عقد قرارداد جداگانه شرکت ها یازینموده و ن هیگر تسومهیبا شرکت ب

  .نخواهند داشت

ورت و محصولات مختلف به ص متینهاد جهت انتشار قیک  کیالکترون تیگونه که در مدل بلهمان نهاد استاندارد کننده: 

 یاندارد سازاست ع،یجهت تجم یشود نهادیم شنهادیفروش وجود دارد، پ ستمیدر اکوس نفعانیذ هیو متمرکز به کل کپارچهی

 ریدرگ یانهاده نیما ب یف کیتبادلات الکترون یبرا یکل یاستاندارد اد،نه نیشود. ا جادیا یا مهیمحصولات ب یو کدگذار

ا دارد ر نیگر که بنا به فروش محصولات خود به صورت آنلامهیکرده و هر شرکت ب جادیا مهیب کیدر فروش الکترون

ها، ن شده، پوششییکرده و بر اساس استاندارد تع یکننده استاندارد معرف فیموظف است محصول خود را به نهاد تعر

    .ندک جادیشده ا نییاستاندارد تع  یرا بر مبنا کینامه الکترون مهیو ساختار صدور ب یو خصوص یعموم طیشرا

 ستمیسنهاب را به اکوس یهاداده بر یمبتن یهاسیو سرو یتیحاکم یها Api سنهاب نقش ارائه چی: سوئسنهاب چیسوئ

  .گذاردیم مهیب تالیجید نماد یفروش دارا یدرگاه ها اریارائه کرده و در اخت

مرتفع  کیالکترون مهیب نیشده در فروش آنلا ییشناسا یفعل یهااز چالش یمدل برخ نیگونه که عنوان شد بر اساس اهمان

ست ا ازیآن ن یساز ییاما جهت اجرا خواهد کرد تیکسب و کار اقدام به فعال یدر کنار مدل سنت ستمیاکو س نیشده و ا

 نیخصوص تدو نیدر ا زین یدینامه جد نییآ ،یفعل ینامه ها نییاز آ یخبر یو اصلاح جزئ دیجد ینهادها جادیتا ضمن ا

 .شود

 و پیشنهادات نتایج -9
ر جهت پیاده سازی کامل مدل د گرددیم شنهادیپ و مدل پیشنهادی در خصوص فروش دیجیتال پژوهش جیبا توجه به نتا

 نظر گرفته شود. در زیرساختی ، پیشنهادات زیرصنعت

 نهاد تسویه  ،بیمه دیجیتال صادر کننده نمادجمله نهاد  زا جدید هاینهاد مدل ارائه شده بر اساسشود پیشنهاد می

و هر کدام مطابق با مدل نقش خود را ایجاد شده  استاندارد کننده و نهاد تجمیع کنندههای حساب کننده، سوییچ

 بر عهده بگیرند.

 فعلی ایجاد نشده و مدل پیشنهادی برای تنظیم اکوسیستم فروش تغییری اساسی در مدل سنتی شودپیشنهاد می 

 شود. فروش آنلاین صنعت ایجاد

  نامه آیین و گردد و ابلاغ تدوین جدیدی ینامهفروش دیجیتال در صنعت بیمه آیین روابط تبیین جهت تنظیم و

 فعلی ازجمله آیین نامه کارمزد وکارگزاری برخط بر اساس مدل پیشنهادی مورد بازنگری قرار بگیرند. های
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  جهت دریافت کارمزدها و... ها، اگریگیتوراستارتاپجمله  ازدیجیتال  های فعال در فروشنهاد گرددپیشنهاد می 

ارمزد کعقد قرارداد  نبوده و پس از دریافت نماد دیجیتال بیمه وسنتی  با شبکه فروش جدیدی قراردادنیازمند 

 نمایند.خود را از طریق نهاد تسویه کننده دریافت 

 فروش  هایاهدرگ تخفیفاتی برای کلیه نهاییجهت توسعه فرهنگ الکترونیک در میان مشتریان گردد پیشنهاد می

تخفیفات از طریق نهاد صادر کننده نماد نحوه ارائه  و گردد نهاد ناظر مقرر توسط دیجیتال از محل کارمزد صدور

 رصد گردد.

 صادرکننده نماد هاینهادبیمه مرکزی وظیفه نظارت بر کلیه نهادهای درج شده در مدل، از جمله گردد پیشنهاد می 

 .بر عهده بگیرد را های تجمیع کنندهتسویه کننده، سوییچ استاندارد کننده،، بیمه دیجیتال

 استفاده گردد هاتکاز رگهای پیشنهاد شده گردد جهت تسهیل وتوسعه نظارت بر نهادپیشنهاد می.  

 

 

 تشکر و قدردانی

ن خانم ااز همکاران عزیزم. میرا به پایان برسان مقالهساخت تا این  اننثار ایزد منان که توفیق را رفیق راهم ،شکر شایان

 سحر شکری ومهرناز محسنی که در کنارمان بودند کمال تشکر را داریم.

 

 مراجع
 گران ایران، گزارش سندیکای بیمه(10۱۱) های بیمهاستفاده از فناوری راه بقا برای شرکت

 قاتیمجله تحق ،مضمون لیبا روش تحل تالیجید یابیبازار رانیمد یستگیمدل شا یطراح، (1333) ثمیم ،یعیشف ،محمد ،یعرب ،جبار ،یباباشاه

 (0) 1۱ ،نینو یابیبازر

 (، گزارش پژوهشکده بیمه1333)های دگردیسی دیجیتال در صنعت بیمه ایران بررسی فرصت ها و چالش

 33، ییو دارار یگزارش وزارت امور اقتصاد (،10۱۱) تالیجیبیمه گری آینده و تحول د

 گرانگزارش سندیکای بیمه ،(10۱۱) گرهای بیمهاستفاده از فناوری راه بقا برای شرکت

 (، گزارش سندیکای بیمه گران1333) و جهان رانیشناخت وضع موجود ا

ای نوین دستاورده ، مجلهبررسی به کارگیری نوآوری های تکنولوژیک در راستای ارتقا صرفه جویی و کارایی بازار بیمه ،(1331)فاطمه ، زادهگل 

   .1۱۱-۲1 ،(2) 11 ،در مطالعات علوم انسانی

تحقیقات  ،کۀ فازیحلیل شبتحلیل عوامل مؤثر بر پذیرش موبایلی خدمات الکترونیکی صنعت بیمه با استفاده از فرایند ت ،(1331) داریوش، محمدی

  .1۲1-1۲3 ،(3) 3 ،بازاریابی نوین
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