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دیجیتال مارکتینگ 
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صولات و دیجیتال مارکتینگ عبارت است از کلیه اقداماتی که در جهت بازاریابی و بازارسازی برای مح

همان خدمات شرکت ها انجام می شوند که برای انجام آنها از ابزارهای دیجیتالی و تکنولوژی های برتر

.دوره از زمان استفاده می شود



ارزش دیجیتال
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آیا می توانم از عهده افزودن اطلاعات با ارائه خدمات به مشتریان فعلی خود برایم؟-1

ر جدید آیا می توانم نیازهای جدید مشتری را با بررسی مجدد اطلاعات یا با خلق طرح های کسب و کا-2

با استفاده از اینترنت تأمین کنم؟

تریانی را جهت آیا می توانم به کمک توانایی های خود از قبیل تبلیغات یا فروش محصولات تکمیلی، مش-3

کسب منابع جدید درآمد جذب کنم؟

است که به آیا کسب و کار کنونی من به طور قابل ملاحظه ای مورد آسیب سایر شرکت هایی قرار گرفته-4

ارائه برخی از ارزش هایی می پردازند که هم اکنون به مشتریان ارائه می دهم؟



 4vتا 4cاز : آمیخته بازاریابی در عصر دیجیتال

1
5

Fromاعتباربهمشتریبهمحصولاز Product to Client to Validity

شافزایودادارائهبازاربرایراخوبیخدماتکهبودمحصولتوسعهرویبرتمرکز،4Pبرمبتنیمدلدر

اساسبروبودمشتریمطالعهرویبرتوجهمرکز،4Cبرمبتنیمدلدرپس ازآن.کردتسهیلرافروش

برنامه ریزینیمعبهاعتباربرمبتنیجدیدمدل.می شدارائهکیفیتبالاترینباخدماتمشترینیازهای

ویژگی هایوقیمت هاقالب ها،بارامشابهمحصولیک.کنیدفکرجزئیاتبهکهمعنیاینبهاست،کلان

.کنیداقداممشتریبهمحصولوخدماتارائهبرایسپسودهیدتطبیقمختلف
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5

Fromارزشبههزینهتاقیمتاز Price to Cost to Value

4Cربمبتنیمدلدرمی کند،استفادهتجاری سازیپارامتریکبه عنوانراقیمت،4Pبرمبتنیمدلدر

کهاستاین4Vبرمبتنیجدیدمدلواست؛مصرف کنندهبرایخریدهزینهکاهشرویبرتمرکز

.باشندیمنطققیمت هاتابدهیمارزشبایدماپساستخدماتیامحصولیکپرداختبهمایلمشتری

.هستندندیارزشمحسایجادباخریدبرایبیشتریتمایلوهستندآگاهبیشترمشتریانحاضرحالدر

 4vتا 4pاز : آمیخته بازاریابی در عصر دیجیتال
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5

Fromمجازیمکانبهبه راحتیمکانیاز Place to Convenience to Virtual Place

حضوریورتبه صفروشگاهبهمراجعهومی کننداستفادهخریدمحلوفروشگاهبه عنواناینترنتازاکنون

وشفراهمیتپسبرودآن هاسراغبهفروشگاهمی خواهندمصرف کنندگاناکنوناست،ثانویهامری

.استدیجیتالبازاریابیازجدایی ناپذیرامریراحتوآنلاینبه صورت

 4vتا 4pاز : آمیخته بازاریابی در عصر دیجیتال
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5

Fromزنجیره ایتاارتباطاتبهارتقااز Promotion to Communication to Virality

هکمعنیاینبهاستتعاملبدونویک جهتکهاستتبلیغاتمعنیبهارتقا،4Pبرمبتنیمدلدر

براقداماتوتوجهمرکز،4Cبرمبتنیمدلدر.می گیردشکلیک جهتتبلیغاتطریقازفروشافزایش

عرفیمدوطرفهتعاملوارتباطبرقراریباواستگفتگوهاموردتعامل،درهمه چیزاستارتباطاتروی

عنییاولگیرندهآندرکهاستزنجیرهبرمبتنیاکنونجدیدمدل.می گیردشکلخدماتومحصول

.ودمی شایجادجدیدیارتباطیرشته هایزنجیربهشبیهچیزیودادهگسترشرازنجیرهمشتری

 4vتا 4pاز : آمیخته بازاریابی در عصر دیجیتال



 4vتا 4pاز : آمیخته بازاریابی در عصر دیجیتال
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با هاشرکتارتباطنحوه.استماتجاریمدل هایتغییرحالدردیجیتالعصردربازاریابیترکیب

 خواهندمیشرکت هااگر.داردبازسازیوانطباقبهنیازآگاه،وجدیدمشتریباتعاملمصرف کنندگان،

ضورداشتهحاجتماعیشبکه هایدروکنندتبدیلدیجیتالبازاریابیبهراخودمدل هایبایدشوند،موفق

اعتمادوتحکیموانتقالمنعکس،رامکررگفتگوییکفروش،چرخهشروعازقبلبایدآن ها.باشند

.کنندکار4Vمدلسمتبهخودتکاملدرتامی کند.کنندجلبرامصرف کننده



پیش نیاز های بازاریابی و فروش دیجیتال
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دانش‌و‌اطلاعات‌کافی‌در‌خصوص‌برپایی‌و‌نگهداری‌وب‌سایت•

مختلف‌و‌شناخت‌فضای‌کاری‌و‌فلسفه‌وجودی‌هریکاجتماعی‌شناخت‌شبکه‌های‌•

یکو‌انتشار‌انواع‌محتوا‌از‌متن،‌عکس،‌پادکست،‌ویدئو‌و‌اینفوگرافدانش‌در‌خصوص‌بازاریابی‌محتوایی،تولید‌•

بهتر‌دیده‌شدن‌در‌موتورهای‌جستجوو‌سئو‌دانش‌در‌خصوص‌اصول‌•

شناخت‌روش‌های‌بازاریابی‌دیجیتال•

در مرحله دانش و مهارت فردی



پیش نیاز های بازاریابی و فروش دیجیتال
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برپایی‌و‌نگهداری‌وب‌سایت‌مناسب•

ایجاد‌قابلیت‌نرخ‌دهی‌و‌مقایسه‌سازی‌انواع‌رشته‌های‌بیمه‌ای‌روی‌سایت•

crmبرپایی‌سیستم‌مدیریت‌ارتباط‌با‌مشتریان‌•

مختلف‌اجتماعی‌راه‌اندازی‌و‌ایجاد‌اکانت‌مناسب‌در‌شبکه‌های‌•

راه‌اندازی‌و‌ساخت‌شبکه‌فروش‌قدرتمند•

ینفوگرافیکو‌انتشار‌انواع‌محتوا‌از‌متن،‌عکس،‌پادکست،‌ویدئو‌و‌انصب‌و‌آماده‌سازی‌نرم‌افزارهای‌کاربردی‌و‌ابزار‌های‌تولید‌•

شروع‌به‌اجرای‌روش‌های‌مختلف‌بازاریابی‌دیجیتال‌و‌فروش‌در‌فضای‌دیجیتال‌و‌توسعه‌تدریجی‌روش‌ها•

در مرحله اقدام



قابلیت های مورد انتظار برای بازاریابی و فروش دیجیتال

3
9

یکپارچهغیروپراکندهای،جزیرهفیزیکی،هایدادهسازییکپارچهوتجمیعوتبدیل•

(ساختندبرنشدن،دیدهبودن،دسترسدر)گوگلدرجایگاهواختصاصیسایتوبآنلاین،ویزینکارتایجاد•

(ساختنرندبشدن،دیدهبودن،دسترسدر)هاآنفضایبامتناسباجتماعیهایشبکهاختصاصیصفحهداشتن•

هارسانهدرمختلفپرسوناهایباارتباطایجادبرایمتنوعمحتواهایایجاد•

(بازاریابانشبکهبههموگذارانبیمهبههم)برخطبصورتشرایطونرخوبیمهحقاعلامامکانایجاد•

(...وهاملاقاتواقساطوتمدیدیادآوری)مشتریباارتباطمدیریتسازهوشمندهایسامانهازمندیبهره•

پرقدرتوقویبازاریابییشبکهمدیریتورشدنگهداری،پرورش،•

عمودیوافقیهایهمکاریوهاادغامازناشیجدیدفروشهایکانالایجاد•

مشتریپروسنایفراخوربهمشتریتجربهخلقدرابتکارونوآوری•

ترسهلوترهوشمندارزانتر،روکارهاکهروندهاییبویژهنوظهورهایفناوریروندهایازاستفادهوآشنایی•

...واشیااینترنتمصنوعی،هوشابری،خدماتمانند.میکنند



راه اندازی وب سایت

4
1

قدرتمند استیک ابزار بازاریابی -وب سایت 

اقدام‌به‌بیش‌از‌نیمی‌از‌بیمه‌گذاران،‌پس‌از‌جستجو‌و‌مقایسه‌روی‌پلتفرم‌های‌دیجیتالBain & Companyطبق‌گزارش‌

.انتخاب‌شرکت‌بیمه‌گر‌میکنند

سایت چهره برند شماستوب •

به هر بیمه گذار پنل مجزا بدهید•

روی سئوی سایت کار کنید تا ترافیک ارگانیک داشته باشید•

طراحی کاربر پسند و ساده ای داشته باشید•



نکات مهم در راه اندازی سایت

1
5

خرید خدمات از شرکت معتبر و سابقه دار•

مقرون به صرفه و دارای توجیه اقتصادی•

هزینه نگهداری و بروزرسانی مشخص •

قابلیت مدیریت محتوا•

قابلیت آنلاین نرخ دهی و فروش بیمه•

قابلیت دریافت فرم پیشنهاد•

قابلیت ارائه طرح های بیمه ای خاص•

قابلیت پورتال و ارائه اکانت به بیمه گذاران و بازاریابان•

قابلیت تعریف شبکه فروش و محاسبه کارمزد آنلاین•

د تخفیف، مثل برگزاری کمپین، تولید ک)قابلیت ارائه انواع خدمات مورد نیاز در حوزه بازاریابی و فروش دیجیتال •

...(ساخت لینک افیلیت، کد معرف و 



CRMافزارهای چرا نرم 

1
5

می خواهید یکجا جمع می شودچه در خصوص مشتری هر •

پیگیری مؤثر تعاملات مشتری•

مدیریت ارتباط با مشتری•

ایجاد روابط طولانی مدت•

صرفه جویی در زمان•

خدمات پشتیبانی مؤثر•

مدیریت درست کارمندان•

اولویت بندی نیازهای مشتری•

جلب اعتماد مشتری•



فروش بیمهشبکه 

1
5

:نیاز به ابزاری جهت تشکیل، نگهداری، توسعه و هدایت شبکه فروش

بازاریابی مستقیم•

آموزش فروشنده ها•

هدایت فروشنده ها•

ایجاد انگیزه در فروشنده ها•

محصولاتمعرفی محصولات و ارائه اطلاعات لازم برای فروش •



 را ممکن می سازد؟
ی
بازاریابی دیجیتال بیمه چه اهداف

4
1

ل کنند تا تعامل با ، بیمه گران می توانند کسب وکار خود را به صورت دیجیتالی متحوبازاریابی دیجیتال بیمهبا

، هر تال بیمهبازاریابی دیجیدر استراتژی.مشتریان دیگر آهسته و زائد نباشد، بلکه ساده و شهودی باشد

:شده استدستیابی به تعدادی از اهداف مهم طراحیباشد برای که هرگز نباید خسته کننده -تعامل منفرد 

ارتقای‌آگاهی‌از‌برند•

تولید‌سرنخ‌با‌کیفیت•

تجربه‌بهتری‌برای‌مشتری‌فراهم‌کند•

افزایش‌تعامل‌با‌مشتری•

حفاظت‌از‌حریم‌خصوصی‌داده‌ها•

ساخت‌یک‌رابطه‌مبتنی‌بر‌اعتماد•



رویکرد دیجیتال

4
1

یر خواهند داد را تغیشرکت  بیمه درصد از بیمه گذاران بگویند در مواجهه با دیجیتالی سازی ضعیف، 41اگر •

.....درصد انتظار محصولات بیمه ای شخصی شده تری دارند، می توانیم به راحتی حدس بزنیم88و 

اس معین، قابلیت های دیجیتال آنقدر حیاتی است که نه تنها موفقیت یک تبادل واحد در یک نقطه تم•

.بلکه کل ارتباط را نیز به خطر می اندازد



ی  یابی در فضای دیجیتال روش های مشتر

4
1

:این ابزارها عبارتند از. صنعت بیمه بسیار متنوع استدر 

استفاده از بازاریابی محتوا؛•

تحلیل داده های مشتریان؛•

شبکه های اجتماعی؛فناوری مدرن و•

.رسانه های دیجیتال•



محتواب  بازاریابی 

4
1

اعتمادجلب ایجاد رهبری فکری از طریق •

حفظ ماندگاری و کاهش نرخ پرش•

آگاه سازی، متقاعد سازی، حفظ و نگهداری•

پاسخ به سوالات مشتریان و ایجاد تصویر متخصص•



Content Marketingمحتواب  انواع بازاریابی 

4
1

آنلاینمحتوا بازاریابی •

اجتماعیمحتوا شبکه های بازاریابی •

اینفوگرافیمحتوا بازاریابی •

بلاگمحتوا بازاریابی •

پادکستمحتوا بازاریابی •

ویدئوییمحتوا بازاریابی •

پولیمحتوا تبلیغات بازاریابی •



Social Media Marketing (SMM)بازاریابی شبکه های اجتماعی یا همان 

4
1

رسانه های اجتماعی فعال باشیددر 

پلت فرم گسترده برای ایجاد هویت برند•

تعامل مداوم با مشتری•

پست های خلاقانه•

کمپین های مناسبتی•

بالا رفتن اعتبار برند•

هارفع ابهامات مشتریان در خصوص بیمه •



بازاریابی در شبکه های اجتماعی

4
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:اجتماعیبرای بازاریابی در شبکه های اصول همیشگی 

هدف•

استمرار•

زمان بندی •

فرکانس •

مخاطبدادن به حرف گوش •

گزارشتجزیه وتحلیل و •

تبلیغات روی شبکه های اجتماعی•

(زمان صرف شده ، تعداد بازدید، تعداد منشن های برندنرخ تبدیل،)برای سنجش موفقیت kpiداشتن •



  Pay-per-click (PPC)بازاریابی 

4
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پلتفرم برای جذب مشتری داریم25از مابیش •

میدهدهر پلتفرمی امکانات عالی برای شناخت و دسته بندی و تبلیغات هدفمند به شما•

جمعیتیبا توجه به سن، محل، هدف و سایر ویژگی های •



(همکاری در فروش)مارکتینگافیلیت 

4
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کانال های افیلیت مارکتینگ

اینفلوئنسرها•

بلاگرها•

ایمیلفهرست •

وب سایت•



بازاریابی ارجاعی یا ریفرال مارکتینگ

4
1

 شان را تشویق بازاریابی ارجاعی شکلی از تبلیغات و مارکتینگ است که در آن کسب و کارها مشتریان فعلی

.می کنند تا برند خود را به اطرافیانشان معرفی کنند

اندکبسیار هزینه ی .1

بالاارزش طول عمر مشتری . 2

بالااحتمال تبدیل . 3

اعتمادسازی. 4



تفاوت افیلیت مارکتینگ و ریفرال مارکتینگ

4
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فروشیفحهصدیدنیاومحصولخریدیامشتریتوسطکلیکازایبهپورسانتافیلیتبازاریابیروشدر

روشفدرهمکاریبرایاصلیهدفمالیانگیزهمارکتینگافیلیتروشدرواقعدر.می شوددریافت

حاصلهرابطواعتماداساسبربازاریابیروشایندر.استاصلیرکناعتمادریفرالروشدرامااست،

بهاقدامد،دارندیگرانبهکهاعتمادیبراساسافرادومی شودتأکیدمشتریجذببرایطرفینبینشده

کنندمیمحصولیکخرید



بازاریابی ریتارگتینگ

4
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بیشترینکهانیکستامی کندکمککسب وکارهابهکهاستموثریتبلیغاتیروشریتارگتینگ،تبلیغات

یرندمی گقرارهدفموردمجدداًکسانیتبلیغات،نوعایندر.گیرندقرارهدفمورددارند،راخریداحتمال

راآنیاده اندشدرگیرموجودخدماتومحصولاتباکرده اند،بازدیدشمااپلیکیشنیاوب سایتازقبلاًکه

.نکرده اندتکمیلراخودخریدمختلف،دلایلبهاماداده،قرارخریدسبددر

برندازآگاهیافزایش•

جذب شدهکاربرانحفظ•

بازاریابیبودجهکردنبهینه تر•

پیامموثرترانتقال•

بازاریابیهزینه هایدرصرفه جویی•

•ROIمی دهدافزایشرا



س برای تحقق بازاریابی و فروش دیجیتال ب
یمهابزارهای در دستر

4
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(ایزی بیمه)ابزارهای جامع هوشمندساز و سایت ساز ابری مخصوص بیمه -1

(، گوگل سرچ کنسولگوگل آنالایتیک)ابزارهای تحلیل سایت و بازدیدکننده ها-2

Moz)ابزارهای سئو-3 Keyword ExplorerوGoogle Tag Manager)

(یکتانت، تپسل، Google Ads)ابزارهای تبلیغات کلیکی-4

(Buffer  ،Sprout Social،، جریانHootSuite)ابزارهای مدیریت شبکه های اجتماعی-5

(Inshotآپارات یوتیوب )مارکتینگ ابزارهای ویدئو -۶

(Google Keyword Planner  ,Google Trends)کلیدیابزارهای تحقیق کلمات -۷

(چیمپ، هاب اسپاتمیل نجوا، )ابزارهای ایمیل مارکتینگ-8

(کریسپ، رایچت،ریتین،گفتینو)آنلاینابزارهای چت -9

(یکتانت)ریتارگتینگ ابزارهای -1۰



Google Analyticsگوگل آنالیتیکس 
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:هکشدخواهیدمتوجهآنکمکباشما.می‌دهدگزارششمابهومی‌گیردنظرزیرراوب‌سایتترافیکقدرتمندابزاراین

است؛آمدهدستگاهیچهباساعتیچهدروکجاازکاربر•
است؛چگونهتبلیغاتیکمپین‌هایوضعیت•
ه‌اند؛دادانجامرا(فرمارسالیاخریدسبدبهمحصولاضافه‌کردنلینک،رویکلیک)شماموردنظرعملبازدیدکنندگاندرصدچند•
است؛ماندهوب‌سایتدرمدت‌زمانیچهکاربر•
.استکردهطیوب‌سایتدررامسیریچهکاربر•



Google Search Consoleگوگل سرچ کنسول 
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است؛رسیدهشماسایتبهعبارتیچهجست‌وجویباکاربر•
است؛شدهظاهرجست‌وجونتایجصفحهدربارچندشمامحتوای•
کرده‌اند؛کلیکشمامحتوایرویکاربراندرصدچند•
است؛چگونهگوگلدر(متوسطبه‌طور)محتواهاموقعیتورتبه•
.داده‌اندارجاعشمابهسایت‌هاییچه•
کنید؛ایندکسرامحتواها•
کنید؛شناساییراسایتفنیمشکلات•
.کنیدبررسیرااسکیماوضعیت•



Google Trendsگوگل ترندز 
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بدانیدبخواهیدشاید،طرفیاز.بگیریدتصمیمنتوانیدوشویدمواجهمشکلباکلیدیٔ  کلمهچندانتخاببینشمااستممکن•
.نیستاطلاعاتکسببه‌دنبالِکسییااستداغمشخصیزمانیبازهدرشماموردنظرموضوعآیا

بیشترظرتانموردنمکانیموقعیتدرعبارت‌هاییچهببینیدبتوانیدتامی‌کندکمکشمابهشرایطایندرترندزگوگل•
.می‌شوندجست‌وجو



hotjarهاتجر 
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خروجلحظهتارودولحظهازکاربرببینیدکهکرده‌ایدفکراینبهولیاست؛آمدهکجاازواستچقدرسایتترافیکمی‌دانیدشما
:مثلاًمی‌دهد؟انجامکارهاییچه
کاربران‌روی‌چه‌بخش‌هایی‌بیشتر‌کلیک‌می‌کنند؟•
چند‌درصد‌صفحه‌را‌دیده‌است؟•
به‌چه‌بخش‌هایی‌بیشتر‌توجه‌کرده‌است؟•

حرارتینقشهقالبدرراکاربررفتار
.می‌دهدارائهشمابهویدئویا



سرویس های هوشمندساز ابری ایزی بیمه
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بیمه،ایندگیدفاترنمبهالکترونیکیبیمهخدماتارائهبسترایجادضمنکهاستوبتحتیکپارچهسامانهیکبیمهایزی
.کندمیفراهمپسندکاربروسادهفضاییکدرراآنهافروششبکهوداخلیهایفعالیتمکانیزاسیون



مدیریت شبکه فروش ایزی بیمه

4
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بیمه،ایندگیدفاترنمبهالکترونیکیبیمهخدماتارائهبسترایجادضمنکهاستوبتحتیکپارچهسامانهیکبیمهایزی
.کندمیفراهمپسندکاربروسادهفضاییکدرراآنهافروششبکهوداخلیهایفعالیتمکانیزاسیون



مدیریت شبکه فروش ایزی بیمه

4
1



شمااز توجه با سپاس 

44


