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نقش فروشندگان در توسعه وفاداري مشتريان بيمه عمر

كارشناسي ارشد مديريت بازرگاني  دانشجوي-1

 
  



ايجاد و توسعه وفاداري در مشتري مفهومي است كه در كسب و كارهاي امروزي مورد توجه بيش از پيش قرار گرفته است ؛ 

فروشندگان بيمه عمر بعنوان ، نقش  است

بايد ويژگي هاي اساسي و مهم يك فروشنده 

و نسبت به شركت به خريد بيمه عمر كند 

شود ، لذا در اين مطالعه ابتدا به بيان مقدمه اي از بيمه عمر و مفاهيم مربوط به آن پرداخته مي شود ، 

امعي سپس تعدادي از مطالعات صورت گرفته  در اين زمينه بررسي و باهم مقايسه شده و درنهايت مدل مفهومي مناسب و ج

  . كه بتواند تمامي جنبه هاي وفاداري مشتريان بيمه عمر را در حد امكان تحت پوشش قرار دهد معرفي مي شود

  . اعتماد مشتري

در  زيرا رقابتتوسعه وفاداري در مشتري مفهومي است كه در كسب و كارهاي امروزي مورد توجه بيش از پيش قرار گرفته است ؛ 

 مختلف در صنايع را برتري عملكرد كه شركتهايي

 ايجاد وفاداري و مشتريان همچنين حفظ باشند،

 عملكرد و مشتريان بين وفاداري مثبت رابطه 

مزاياي بسياري را با خود به همراه دارند ، از جمله اين مزايا ميتوان 

 به سودآوري شركت هاي بيمه ، كاهش هزينه هاي بازاريابي بيمه ، افزايش فروش شركت ، حساسيت قيمتي پايين مشتريان بيمه و

رد كه مشتريان راضي مجددا از شركت نيك مي دانيم كه هيچ تضميني وجود ندا

خريد كنند ، به همين دليل امروزه آشكار شد كه وفاداري مشتري در موفقيت كسب و كار يك شركت بطور قابل توجهي مهم تر از 

 مشتريان وفادار ، نيروي بازاريابي شگفت انگيزي را از طريق تبليغات دهان به دهان و توصيه كالاها و

. [8] وفاداري مشتريان يك عامل بارز در موفقيت كسب و كار يك شركت بيمه است

هنگامي كه تعامل نزديكي بين خريدار و فروشنده وجود دارد ، آنها به يكديگر وابسته مي شوند و رضايت ، تعهد و اعتماد يكديگر را 

  .[19]ري است در واقع بين رضايت و اعتماد همبستگي وجود دارد كه عامل تعيين كننده وفادا
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ايجاد و توسعه وفاداري در مشتري مفهومي است كه در كسب و كارهاي امروزي مورد توجه بيش از پيش قرار گرفته است ؛ 

است زياد شدت به جديد نيز مشتريان جذب هزينه هاي و افزايش در حال

بايد ويژگي هاي اساسي و مهم يك فروشنده ، پس بيمه گر تاثير بسزايي در حفظ و نگهداري مشتريان و بقاي سازمان دارد 

به خريد بيمه عمر كند  كه باعث مي شود مشتري با اطمينان و آگاهي كافي و با اعتماد به نفس اقدام

شود ، لذا در اين مطالعه ابتدا به بيان مقدمه اي از بيمه عمر و مفاهيم مربوط به آن پرداخته مي شود ، شناسايي 

سپس تعدادي از مطالعات صورت گرفته  در اين زمينه بررسي و باهم مقايسه شده و درنهايت مدل مفهومي مناسب و ج

كه بتواند تمامي جنبه هاي وفاداري مشتريان بيمه عمر را در حد امكان تحت پوشش قرار دهد معرفي مي شود

اعتماد مشتري، تعهد مشتري ،مشتري  رضايت،  وفاداري مشتري، بيمه عمر 

    :  

توسعه وفاداري در مشتري مفهومي است كه در كسب و كارهاي امروزي مورد توجه بيش از پيش قرار گرفته است ؛ 

شركتهايي تمامي، است زياد شدت به جديد نيز مشتريان جذب هزينه هاي

باشند،مي آنها در وفاداري ايجاد و موجود مشتريانحفظ  سمت به

 وجود بر متعددي محققان و تلقي ميشود حياتي امري كار و كسب

مزاياي بسياري را با خود به همراه دارند ، از جمله اين مزايا ميتوان  مشتريان وفادار در صنعت بيمه. تاكيد دارند

به سودآوري شركت هاي بيمه ، كاهش هزينه هاي بازاريابي بيمه ، افزايش فروش شركت ، حساسيت قيمتي پايين مشتريان بيمه و

نيك مي دانيم كه هيچ تضميني وجود ندا. [7]اشاره نمود تامين آرامش براي بيمه گذار

خريد كنند ، به همين دليل امروزه آشكار شد كه وفاداري مشتري در موفقيت كسب و كار يك شركت بطور قابل توجهي مهم تر از 

مشتريان وفادار ، نيروي بازاريابي شگفت انگيزي را از طريق تبليغات دهان به دهان و توصيه كالاها و. 

وفاداري مشتريان يك عامل بارز در موفقيت كسب و كار يك شركت بيمه است.خدمات شركت به ساير آشنايان ارائه مي دهند

هنگامي كه تعامل نزديكي بين خريدار و فروشنده وجود دارد ، آنها به يكديگر وابسته مي شوند و رضايت ، تعهد و اعتماد يكديگر را 

در واقع بين رضايت و اعتماد همبستگي وجود دارد كه عامل تعيين كننده وفادا .تحت تاثير قرار مي دهد

كنفرانس بين المللي دومين 

تهران  ، مرداد ماه  –ايران 

 

 

  

  چكيده

ايجاد و توسعه وفاداري در مشتري مفهومي است كه در كسب و كارهاي امروزي مورد توجه بيش از پيش قرار گرفته است ؛ 

در حال زيرا رقابت

بيمه گر تاثير بسزايي در حفظ و نگهداري مشتريان و بقاي سازمان دارد 

كه باعث مي شود مشتري با اطمينان و آگاهي كافي و با اعتماد به نفس اقدام

شناسايي وفادار بماند 

سپس تعدادي از مطالعات صورت گرفته  در اين زمينه بررسي و باهم مقايسه شده و درنهايت مدل مفهومي مناسب و ج

كه بتواند تمامي جنبه هاي وفاداري مشتريان بيمه عمر را در حد امكان تحت پوشش قرار دهد معرفي مي شود

  

بيمه عمر  :كلمات كليدي 

  

:    مقدمه  -1

توسعه وفاداري در مشتري مفهومي است كه در كسب و كارهاي امروزي مورد توجه بيش از پيش قرار گرفته است ؛ 

هزينه هاي و افزايش حال

به حركت حال در دارند،

كسب ادامه براي آنها در

تاكيد دارند و اشاره كار و كسب

به سودآوري شركت هاي بيمه ، كاهش هزينه هاي بازاريابي بيمه ، افزايش فروش شركت ، حساسيت قيمتي پايين مشتريان بيمه و

تامين آرامش براي بيمه گذار

خريد كنند ، به همين دليل امروزه آشكار شد كه وفاداري مشتري در موفقيت كسب و كار يك شركت بطور قابل توجهي مهم تر از 

. رضايت مشتري است 

خدمات شركت به ساير آشنايان ارائه مي دهند

هنگامي كه تعامل نزديكي بين خريدار و فروشنده وجود دارد ، آنها به يكديگر وابسته مي شوند و رضايت ، تعهد و اعتماد يكديگر را 

تحت تاثير قرار مي دهد

  

  

  


