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 1390 پاييز ،3ه، شمار1 هدور

  
پردازي كاركردهاي ترفيع كارآفرينانه مبتني بر تبليغات  مفهوم

  گذاري كلامي در فروش بيمه عمر و سرمايه
  

  2پناه ، زينب يزدان1مهران رضواني

  
  ، تهران، ايراناستاديار دانشكده كارآفريني دانشگاه تهران -1
 ، تهران، ايراندانشكده كارآفريني دانشگاه تهران كارشناسي ارشد مديريت كارآفريني، -2

  
  20/9/90 :پذيرش   13/6/90:دريافت

  

  چكيده
ترفيع كارآفرينانه به مثابه يكي از كاركردهـاي بازاريـابي كارآفرينانـه در معرفـي و پيشـبرد محصـولات       

تبليغات كلامـي در گسـتره پيشـبرد خـدمات جايگـاه      . باشد هاي خلاقانه و كم هزينه مي براساس روش
پـردازي كاركردهـاي    مفهـوم  نوآوري اين تحقيق شناسايي، تبيين و. فرينانه دارداي در ترفيع كارآ برجسته

رويكرد مـورد اسـتفاده   . تگذاري اس تبليغات كلامي در صنعت بيمه و به طور خاص بيمه عمرو سرمايه
باشد كه در آن از منـابع متنـوع    مي مركباز نوع كيفي و در قالب استراتژي پژوهش موردي در پژوهش 

فعـال و  تـن از افـراد    20هـاي نيمـه سـاختار يافتـه بـا       از جمله مطالعات اسنادي و مصـاحبه  اطلاعاتي
  .ستبهره گرفته شده اشركت بيمه خصوصي  12 متخصص
گـذاري   كاركردهاي تبليغات كلامي در فروش بيمه عمر و سرمايه كه دهد نشان ميهاي تحقيق  يافته
 شـبكه فـروش  اسـتفاده از  از  نـد عبارتند كـه  ا هي شدهگويه سازماند 23زير مؤلفه و  11تم،  5در قالب 

قـرار دادن  استفاده از افراد موثق جامعه به عنـوان سـخنرانان شـركت بيمـه،     داراي روابط اجتماعي بالا، 
در ذهن و كلام افراد جامعه، تبديل كردن خدمات خوب شركت بـه موضـوع    خلاقانه و متمايزعباراتي 
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اسـتفاده از ابزارهـاي نـوين و خلاقانـه     هنرهـاي نمايشـي،    راه صحبت از موضوعصحبت مردم، ايجاد 
هاي سنتي تبليـغ بيمـه، سـهيم     داشتن رويكردي نوآورانه به شيوهجلب توجه افراد جامعه،  رايتبليغات 

ميـان افـراد    شـلوغي هاي آنـان و پيگيـري كـلام و     توجه به خواسته راهگذاران از  شدن در صحبت بيمه
  .شوند گوناگون اجرا مي هاي شيوه ختلف باهاي م كه در شركت جامعه
  

، گـذاري، فــروش بيمــه  ترفيـع كارآفرينانــه، تبليغــات كلامـي، بيمــه عمـر و ســرمايه    :واژگـان كليــدي 
  .پردازي  مفهوم

  

  مقدمه -1
يكي از ارزشمندترين دستاوردهاي بشر براي رويارويي با خطرها و تـأمين شـرايط اقتصـادي،    

كـه   هـاي عمـر بـه دليـل آن     هاي مختلف بيمه، بيمه در ميان رشته .اجتماعي و رواني، بيمه است
سـازند، از   مـي  –كـه هـدف توسـعه اسـت      -متوجه انسان  طور مستقيم بههاي خود را  پوشش

  ]. 38 -21صص ،1[اهميت بالايي برخوردارند 
در كشـور   ، اماهاي عمر داشته است صنعت جهاني بيمه پيشرفتي بسيار سريع در رشته بيمه

ايران از نظـر ميـزان   . ]28-3صص ،2[نوز اين رشته سهم زيادي از بازار را در اختيار ندارد ما ه
هاي دريافتي صنعت بيمه در  جهاني و از نظر ميزان تأثير حق بيمه 61هاي عمر رتبه  فروش بيمه

درصـد از توليـد    1/0كه در اين ميان تنها  باشد جهاني را دارا مي 78توليد ناخالص داخلي رتبه 
  .]3[هاي عمر است  هاي دريافتي بيمه ناخالص داخلي كشور متعلق به حق بيمه

هـاي عمـر در    توسعه نيافتگي بيمه و نكردن ، يكي از دلايل رشدمحققانهاي  يافتهاساس  بر
 ،5؛4[ است تبليغاتي نامناسب و ناكافي هاي برنامه و بازاريابي توجه ناكافي به كاركردهايايران 
  . ]30-15 صص

رفي خريد بسياري از خدمات مالي، از جمله بيمه، بسيار پيچيده است؛ يعنـي مشـتري   از ط
اين از  .ها را بررسي و از مشاوره ديگران استفاده خواهد كرد قبل از اقدام به خريد، كليه پيشنهاد

هـاي غيـر رسـمي همكـاران و افـراد فاميـل و        ها، توصـيه  منابع مختلفي نظير آگهي روزنامه رو
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خصوص خدمات و مؤسسـات رقيـب كسـب     مي مديران بانك يا مشاوران مالي درمشاوره رس
  ].6[كند  اطلاع مي
هـاي نوظهـوري    فروشند، بنگاه ايران كه بيمه عمر مي هاي بيمه خصوصي در شركت تر بيش

هـاي نوظهـور منـابع مـالي      چـون همـه بنگـاه    هـم  رسـد و  سال نميپنج  به آنان هستند كه عمر
نيازمنـد   نتيجـه  در، در اختيـار دارنـد  بازار  زي و مطرح كردن خود دراعتمادسا برايمحدودي 

و اعتماد  بازار و جلب نظر كم هزينه براي رقابت در هاي نوين، كارآفرينانه و روش كارگيري هب
 باشـند هاي نوين كه همراه با خلاقيت و نـوآوري   كارگيري روش به ين ترتيبه اب. مردم هستند

و  بيمـه عمـر  « در گروه خدمات و به طور خاص ها شركتاين بليغي در برنامه هاي ترفيعي و ت
  .ناپذير است اجتناب »گذاري سرمايه
اقدامات ارتباطي بنگـاه بـه    بازاريابي و دراخير ابزارهاي نويني دهه  در طول سوي ديگر از

 آن متـون بازاريـابي بـه    اسـت كـه در   »تبليغـات كـلام  «اين ابزارهـا   يكي از. وجود آمده است
 دانـش ارتباطـات و   اين تكنيك بازاريـابي ريشـه در  . شود گفته مي نيز »ليغات دهان به دهانتب«
، 8[ چـون رضـايت   نيازهايي هـم  كه با پيش] 59-44صص ،7[ويژه ارتباطات بين فردي دارد  به

 و ]87-70صـص  ،10[ ، كيفيـت، تعهـد، اعتمـاد   ]78-67صص ،9[ ، وفاداري]337-331صص
 و چـون آگـاهي از نـام    شود و تـأثيراتي هـم   ايجاد مي ]596-578صص ،11[ ارزش درك شده

قصـد خريـد    نگرش مثبت نسبت به برند، ارزيابي برند، انتظارات كيفيت خدمت و نشان، تغيير
كـم،   خطرپـذيري چـون هزينـه كـم،     با مزايايي هـم  افراد جامعه دارد و در] 73-57، صص12[

 ،]403-395صـص  ،13[ي بـه محصـول   اعتباربخش مكالمات و افزايش قابليت ديده شدن، آغاز
  .شود قلمداد مي منابع مالي محدود نوظهور باهاي  مناسب براي بنگاه ويكردير

ارتي قابل باور بودن آن است كـه  مزيت اصلي تبليغات كلامي، اعتبار و سنديت آن يا به عب
هاي بيمه خصوصـي نوظهـور بـه منظـور فـروش       تواند براي اعتمادسازي مورد نياز شركت مي
  .باشدگذاري روشي مناسب  بيمه عمرو سرمايهويژه  هاي عمر و به بيمه

 هاي بيمه خصوصي است كه خدمات بيمه عمـر و  بر شركت مطالعهدر اين اساسي تمركز 
هدف تحقيق حاضر پاسـخ بـه ايـن    . دهند هاي گوناگون ارائه مي گذاري را در قالب نام سرمايه
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گـذاري   و سـرمايه  كلامـي در فـروش بيمـه عمـر     سؤال است كه كاركردها و تأثيرات تبليغات
؟ رويكـرد  كنند كاري از اين تكنيك استفاده مي و هاي مورد بررسي با چه ساز و شركت ندا كدام

و در قالب استراتژي پژوهش موردي مي باشـد كـه   در اين پژوهش از نوع كيفي شده ستفاده ا
هـاي نيمـه سـاختار يافتـه      و مصاحبهدر آن از منابع متنوع اطلاعاتي از جمله مطالعات اسنادي 

  .بهره گرفته شده است
  

  مباني نظري -2
يكي از عناصر آميخته بازاريابي و مجموعه اقداماتي است كه سازمان در راستاي برقراري  ترفيع

هاي مورد نظر خود در بازار هدف و تحـت تـأثير قـراردادن آن هـا بـه منظـور        ارتباط با بخش
دهد و از اين طريق نقش بسيار مهمـي   حصولات و خدمات انجام ميچه بهتر م يابي هر جايگاه

هـا و راهبردهـاي بازاريـابي شـركت، نظيـر ارتبـاط بـا مشـتريان، معرفـي           در پيشبرد سياسـت 
محصولات جديد، اصلاح و تغيير ذهنيت مشتريان و مخاطبان نسبت به شركت و نـام تجـاري   

  ].14[كند  آن، ايفا مي
تر درصـدد برطـرف    كنندگان بيش ند كه در اقتصاد امروز مصرفمتخصصان بازاريابي معتقد

هـا   اين امر سبب شده اسـت شـركت  . خود هستند تا نيازهاي خود هاي كردن و ارضاي خواسته
به عبارت ديگر آنـان   ؛تهيه و اجرا كنند تنوعيهاي ترفيعي م تر، برنامه براي جلب مشتريان بيش

هاي ترفيعي اين نيازها را مطرح  است و بايد با فعاليت معتقدند كه نيازهاي مشتريان راكد مانده
  ].15[به همين دليل ترفيع اهميت زيادي دارد  ،ساخت
  

  ترفيع كارآفرينانه -2-1
 بـا  خـود  كـار  و كسب در بازاريابي اصول سازي پياده براي كارآفرينان، )2009(1نظر مارتين از

 پيشـبرد  بـراي  ها آن نمونه عنوان به .دنگرن مي مرسوم بازاريابي آميخته به متفاوت رويكردي

                                                                                                                   
1. Martin 
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 بـر  را سـازماني  ذينفعـان  بـا  شخصـي  ارتباطـات  گسـترش  و مستقيم تعاملات ،خود فروش

 كـاربردي  هاي تاكتيك آن بر علاوه .]16[ دهند مي ترجيح نظري و مرسوم اصول كارگيري هب

 رسـمي،  بليغاتت جاي به بازار، و مشتريان به برندشان و محصول شناسايي راستاي در ها آن

  .]357- 349صص ،17[ باشد مي مشتريان با شخصي تعاملات پايه بر
كار خود،  و كسب در راستاي توسعه اقدامات بازاريابيترين اقدامات كارآفرينان  يكي از مهم

، ترفيـع در يـك بنگـاه كـارآفرين     هـاي  فعاليـت . ترفيـع اسـت   هـاي متفـاوت   كارگيري شيوه هب
كار و چه در مراحـل رشـد    و كسب اندازي ه در مراحل اوليه راهترين مسيري است كه چ اساسي

خصـوص   كننـدگان در  دن مصـرف كـر خدمت در بـازار و متقاعـد   /شناسايي محصول برايآن، 
  .]18[ شود طي مي كار و باارزش بودن ايده كسب

از منظر بازاريابي كارآفرينانه بايد رويكردي كارآفرينانـه و نوآورانـه بـه ترفيـع محصـولات      
نظـر مـوريس و    اسـاس بر. ]38-19، صـص 19[ شـود  ناميـده مـي  شت كه ترفيع كارآفرينانـه  دا

  ).1جدول ( دكربندي  توان در سه شكل دسته انواع ترفيع كارآفرينانه را مي) 2002( همكاران
  

  تبليغات كلامي -2-2
اين اي و دهان به دهان بوده و در پاسخ به  تبليغات كلامي نوع جديدي از بازاريابي محاوره

هاي  رسانه راههاي ترفيع از  مشتريان نسبت به شيوه تر بيشاست كه  پيدا كردهواقعيت ظهور 
  ]. 23[اند  اي ديدي انتقادي داشته جمعي يا به عبارتي تبليغات رسانه

كارگيري  واسطه به برانگيختن و تحريك مشتريان، به برايتبليغات كلامي در حقيقت تلاشي 
اي كه خود محصول و كالا به موضوع اصـلي بحـث ميـان     گونه ت، بههاي غيرمعمول اس فعاليت

اجراي ترفيع به شيوه تبليغات كلامي، بسترهاي ارتباطي  برايها  شركت]. 23[افراد تبديل شود 
ايجاد همهمه و پچ پچ، حول محصول  برايهاي تلفن همراه را  چون اينترنت، ايميل يا شبكه هم

ها مشـتريان را از وجـود    در واقع آن]. 38 -19، صص19[برند  ييا برند مورد نظر خود به كار م
  .كنند ده و تبليغات واقعي را برعهده خود مشتريان واگذار ميكرمحصول يا برند مورد نظر آگاه 
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  ]19-1، صص20[ انواع ترفيع كارآفرينانه  1جدول

  توضيحات  هاي اصلي ويژگي  نوع

 
  بازاريابي پارتيزاني

 

خلاقانه از منـابعاستفاده  ،كم هزينه
موجود و آميخته بسيار هدفمندي از

هـــاي مـــؤثر نـــوآوري و تكنيـــك
ســازي، انــرژي و ارتباطــات، شــبكه
  تصور مورد استفاده

 ـ    براينوعي بازاريابي نامنظم  كـارگيري هكسب حـداكثر نتـايج بـا ب
حداقل منابع است و درگير ابتكارات، نوآوري، شكسـتن قـوانين و

هـاي بازاريـابي سـنتي روش برابـر در  جستجوي راهكارهاي بديل
ترين بنابراين مهم. بازاريابي پارتيزاني نوعي روش تفكر است. است

.اختلاف بين بازاريابي پارتيزاني و سنتي حالت ذهنـي كِـارا اسـت   
  ]96-15، صص21[ خلاقانه است روش كاملاًاين 

 
 تبليغات كلامي

انتشار اطلاعات ايجاد شده از سوي
 ـ ها ه توصيهويژ مشتري، به وسـيله هب
هـاي شخصـي شـبكه راه كلام و از 

وسيله ايجـاد هيجـان، شـيفتگي و هب
  .اشتياق مرتبط با وقايع

نقـش) فرستنده و گيرنده پيـام (ارتباط بين افراد در تبليغات كلامي 
اساسي دارد و در اين روابط بايد اعتماد متقابل وجود داشـته باشـد

بـه طـور كلـي ايـن نـوع. باشـد و پيام و منبع اطلاعاتي آن موثـق  
كاربرد، ها را لمس كرد توان آن در صنايع خدماتي كه نمي ارتباطات

  ].347-346، صص22[ زيادي دارد

 
  بازاريابي ويروسي

 

1انتشار و تكثير ترفيع خود همتاساز

در سرتاسر تارهاي ارتباطي هماننـد
كلامـي امـا تبليغاتمشابه . ويروس

  .تر مبتني بر اينترنت بيش

عبارت است از انتشار پيام بازاريابي و شايعاتي در مـورد محصـول
هاي ارتباطي داوطلبانـه و صـادقانة واسطه روابط و شبكه يا برند، به

پذيرد و مي تر انجام كه در جهت جلب مشتريان بيش ميان مشتريان
گسترش مانند يك ويـروس در شـبكه همانندهايي  داراي مشخصه

 ـ ارگيري اينترنـت بـه عنـوان بسـتر ارتبـاطيك ـ هارتباطات بنگاه و ب
  ].38-19صص ،19[باشد  مي

  
بـا برپـايي يـك برنامـه مناسـبتي، همهمـه و غوغـايي        تـا   كنـد  چنين سـعي مـي   شركت هم

ساز تبليغات، هواخواهي و ايجاد وفـاداري در   ده و آن را زمينهكرخصوص كالاي خود ايجاد  در
 ،24[شـود   هاي ترفيعـي بـه برندسـازي خـتم مـي      ند كه در نهايت تمامي اين فعاليتكمشتري 
  .]159-151صص

                                                                                                                   
1. Self-replicating 
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زيرا افراد به تجربه آشـنايان و دوسـتان خـود     ؛استمزيت اصلي تبليغات كلامي، اعتبار آن 
ترين ضعف در تبليغـات   لازم به ذكر است كه بزرگ. ها اعتماد دارند هاي رسانه تر از آگهي بيش

كه محصول از كيفيـت   ست كه در صورتيا ترفيع، اينكلامي به عنوان يك شيوه كارآفرينانه در 
لازم برخوردار نباشد، قادر به متقاعد كردن مشتريان نبوده و در واقع دچار نوعي خود تضعيفي 

  .دهد را نشان ميهاي تبليغات كلامي  ترين ويژگي مهم 2جدول  .]23[د شو مي
  

  ]25[ هاي تبليغات كلامي ترين ويژگي مهم  2جدول

  حاتتوضي  ويژگي

 ارتباط ميان فردي
دهد كه با هـم تعامـل و تبـادل اطلاعـات داشـته       اجازه مي جامعه هدفتبليغات كلامي به 

 .هاي جمعي اطلاعاتي را دريافت كنند رسانه راهكه فقط از  باشند، نه اين

 انتشار يتقابل

 موضوعي براي صـحبت كـردن   جامعه هدفبه « ست كه ا پايه و بنيان تبليغات كلامي اين
اگـر  . كننـده هسـتند   خسـته  نسـبت  بهتر كالاها و خدمات  زيرا بيش، اين مهم است. »بدهيم

صحبت كنند، بايد دليلي براي صـحبت   خود خواهد كه مردم در مورد محصول شركت مي
 .ها بدهد و داستاني قابل انتشار به آن

 محصول يا ايده مهيج
ولي به كار رود، ولي اگـر شـركت   تواند براي هر محص ميدر اصل چه تبليغات كلامي  اگر

 .كند تري مي انگيز داشته باشد، كمك بيش محصولي هيجان

 يتأثيرگذار
كه گروه تبليغات كلامي موفق باشد، بازارياب بايد متوجه باشد كه پيـام نبايـد از    براي اين

بلكه بايد بـه هـر تعـداد از افـراد كـه       يك گوش شنيده شود و از گوش ديگر خارج شود
 .ها تأثيرگذار باشد ند برسد و در رفتار آنتوا مي

 انتشار گسترده

ها طول بكشد تـا بـه    شوند، ممكن است ماه هاي تبليغات كلامي آغاز مي زماني كه فعاليت
افـراد مناسـب    راهها برسند، ولي وقتي كه كلامي راه خود را به شبكه پيدا كـرد و از   رسانه

 .ي منتشر شوديده و نماتواند به صورت گستر ، ميپيدا كردانتشار 

  عدم كنترل كامل
ها هنوز تا حدودي نسـبت بـه تبليغـات كلامـي بـي ميـل        يكي از دلايلي كه اغلب شركت

  .روي آن ندارد ست كه شركت كنترل كاملي برا اين، هستند
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  روش اجرايي تبليغ كلامي -2-2-1
گانـه و چهـار گـام     ي ششها مانند پنج تي، قدم متفاوتي هاي روش تبليغات كلامي براي اجراي

هـاي روش اجرايـي پـنج تـي بـا       تر مؤلفـه  تطابق بيشدليل  بهبخش  اين در كهاست  شده بيان
  .شود پرداخته مي ارراهك اين بررسيصنعت بيمه به 

  
  تبليغات كلامي 1پنج تي -2-2-1-1

 لـي و آينـد  مي در اجرا به تصادفي صورت به اوقات بعضي دهان به كلامي و دهان هاي فعاليت
 در .اسـت  نيـاز  شـده  ريزي برنامه فعاليت يك به ها آن اجراي براي كه هستند هم اوقات بعضي
 اتفـاق  آن يا و ردك عملي را نظر مورد فعاليت بتوان تا است نياز مطمئن راه يك به صورت اين

 عبارتنـد  كه است پنج تي تبليغات كلامي از استفاده مطمئن راه اين .دبخشي سرعت را تصادفي
    :از

 سـخنگويان كننـد؟   صـحبت  ديگـران  بـا  شما به راجع دارند دوست كساني چه: سخنرانان
 هـا  سخنران. كنند پخش باز را شما هاي پيام خود روابط در ندا  مشتاق كه هستند مردم از گروهي

  .باشند شما دوستان يا شما پزشك شما، همسايگان شما، مشتريان توانند مي
تبليغـات  كننـد؟ همـه اقـدامات     صحبت خواهند مي ضوعيمو چه درباره ها آن :موضوعات

را داشـته باشـد، آغـاز     جامعـه هـدف  كلامي با ايجاد يك پيام كه توانايي پخش شـدن در بـين   
بنـدي   اي مثل يك بسته براي اين كار لازم نيست خيلي تخيلي فكر كنيد، جملات ساده. شود مي
سادگي  با وجودعاده جملاتي هستند كه ال ، يك مزه يكتا، يك فروش ويژه، يك فروش فوقزيبا
و  جالـب  هـاي  داسـتان  سـاختن . نفوذ كننـد  خود توانند در بين مردم و گفتگوهاي راحتي مي به

  .]26[است  مردم بين در نفوذ براي ها راه بهترين از يكي خودتان توليدات برايفرد  همنحصر ب

  

                                                                                                                   
1. 5T: Talker, Topic, Tool, Taking Part, Tracking 
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 موضـوعات مقـدار   بهتـرين  حتـي ؟ كنيد كمك پيام انتقال به توانيد مي گونهچ شما:  هاابزار
تبليغـات   هـا بـه   بازاريـاب  ضـربه  تـرين  بزرگ .شوند منتشر بتوانند كه نياز دارند راهنمايي كمي

 انتقـال  شده ساخته هاي پيام تا كنند آماده را زيربنايي توانندن ها كه آن شود مي ايجاد وقتي كلامي
تنوع در هر زمان به بهترين شيوه  صورتدر  كه دكر ايجاد را ابزارهايي بايد از اين رو.كنند پيدا
  :بعضي از ابزارها عبارتند از .كنند كمك ها پيام تر سريع انتقال به

   ؛متخصصان از استفاده -1
  ؛ها سخنراني و ها كارگاه سمينارها، -2
    ؛تبليغات كلامي اجرايي هاي بسته -3
  ؛جديد ارتباطي وسايل -4
  تبليغات كلامي در سنتي وسايل -5

شـروع   افراد جامعه هـدف زماني كه  كنيد؟ مشاركت مكالمه در بايد زماني چه: يم شدنسه
در حقيقـت   كنيـد؛ تشويق عمل  ها را به ادامه اين آن كردند؛ محصولبه صحبت كردن راجع به 
هاي كلامي و دهان به دهان منتشر شده در بين مردم نفوذ كرده و آن  بايد با اقداماتي در فعاليت

بـا انجـام اقـداماتي ماننـد جـواب دادن بـه تلفـن        . راهنمـايي كنيـد  ، خواهيد مي كهرا به سمتي 
نويسـند   ميهايي كه درباره شركت  گهاي مشتريان، تشكر از وبلا مشتريان، پاسخ دادن به ايميل

  .و رسيدگي به شكايات مشتريان در اسرع وقت

زمايش زيادي وجـود  امروزه وسايل آ گويند؟ مي چيزهايي چه شركت درباره مردم :پيگيري
هايي در ميان مردم به صورت دهان به دهان  چه صحبتيم بفهم تادهد  اين امكان را ميدارد كه 

هـا   سايت ها و وب وبلاگ، چرخد و متوجه شويم كه مشتريان ما در مورد ما چه نظري دارند مي
  .]26[ دهند تا نظر مردم را راجع به كالاي خود بدانيم اين امكان را به ما مي

چه تاكنون گفته شد تبليغـات كلامـي روشـي نـوين در بازاريـابي اسـت كـه         با توجه به آن
هـايي   شـود و بـا داشـتن ويژگـي     برمبناي ارتباط كلامي و صحبت ميان افراد جامعـه اجـرا مـي   

كامـل و روش اجرايـي   نداشـتن  كنتـرل   چون قابليت انتشار، تأثيرگذاري، انتشار گسـترده و  هم
  . گذاري راهكاري مناسب براي تبليغات در صنعت بيمه است و سرمايه متناسب با بيمه عمر
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 روش تحقيق -3

 كـه  اسـت  سـؤال  ايـن  پاسـخ  يـافتن  حاضر پژوهش از هدف، شد اشاره تر پيش كه گونه همان
 بـه  توجه با ند؟ا گذاري كدام و سرمايه كاركردها و تأثيرات تبليغات كلامي در فروش بيمه عمر

 كمتر پيشين، مطالعات در كه اين به توجه با و كارآفرينانه ترفيع مفهوم و موضوع بودن نوظهور

 مورد گذاري تأثيرات تبليغات كلامي را در فروش بيمه عمر و سرمايه كه شود مي يافت تحقيقي

 طـور  بـه  و اكتشـافي  كيفـي  رويكـرد تحقيـق   مطالعـه  اين در رو اين از باشد، داده قرار شناسايي
 مبنـاي  بـر  پـژوهش  انجـام  فراينـد  .است شده استفاده مركب ديمور پژوهش مشخص راهبرد

: اسـت  شـرح زيـر   به مرحله هفت شامل گائوري نظريه ب راساسموردي اجراي مطالعه مراحل
  :]40-29صص ،27[

 حاضـر  مسـأله پـژوهش  ، شـد  اشـاره  كـه  گونه همان :پژوهش مسئله تعريف  -اول مرحله

  .گذاري است و سرمايه در فروش بيمه عمركاركردها و تأثيرات تبليغات كلامي شناسايي 

 نظري چارچوب: پژوهش ابزارهاي طراحي و اوليه نظري چارچوب انتخاب  -دوم مرحله

در رابطـه بـا انـواع    ) 2002( هاي مـوريس و همكـارانش   يافته بر مبتني تحقيق اين در موردنظر
 دهـي  سازمان منظور به كه استو روش اجرايي تبليغات كلامي  رويكردهاي ترفيع كارآفرينانه

  .است شده گرفته كار به ها يافته مديريت و گردآوري و ها مصاحبه و ها گزارش نتايج

 گونـه  چيسـتي  و اكتشافي جنبه با موردي مطالعه كه جا آن از :نمونه انتخاب  -سوم مرحله

 يمـه ن و عميـق  هـاي  مصـاحبه  رو ايـن  از دارد، ها آن تفسير و درك و فرايندها بر فراواني تأكيد

ارشناسان بخـش بيمـه عمـر و    ن و كاز مسئولا نفر با بيست باز هاي سؤال طرح و يافته ساختار
 ـگذاري، مديران و كارشناسان بخش مطالعات بازار، مسئولا سرمايه ط ن و كارشناسان بخش رواب

   .انجام شد بيمه خصوصي شركت 12عمومي و نمايندگان برتر 
حقيقـات كيفـي مشـابه اجمـاع دقيقـي ميـان       در خصوص تعداد افـراد مـورد كفايـت در ت   

مـورد   50گـاهي اوقـات   و 30مورد گرفته تـا   4شود و مقادير متفاوتي از  صاحبنظران ديده نمي



 مهران رضواني و همكار ـــــــــــــــــــــــــــــ ...پردازي كاركردهاي ترفيع كارآفرينانه مفهوم

65 

ن مختلـف ديـده شـده اسـت؛ بـا ايـن حـال موضـوع مـورد اجمـاع همـه            انظر محقق اساس بر
ايند بررسي را صاحبنظران در كفايت بررسي موردها، رسيدن به مرحله اشباع است كه توقف فر

ها  در مصاحبه اندوزي اشباع و تجربه دست آوردن بهبه منظور اطمينان از رو   از اين .دنبال دارد هب
مصاحبه صورت گرفـت  شركت خصوصي  14شركت از  12در قالب و غناي كار از بيست نفر 

پـردازي كمـك    توانستند به فرايند مفهوم شد كه مي همه افرادي را شامل مي كه اين تعداد تقريباً
تر فرض بر اين بود كه طي چنـد مصـاحبه آغـازين محقـق      هاي بيش در انتخاب مصاحبه. كنند
 گيـري  نمونه در از اين رو. است پيدا كردهرا  ها هتدريج توانايي اداره و مديريت مناسب جلس به

ايـه  بـر پ  هـا  و نمونـه  گرفت قرار مورد توجه ملاكي هدفمند گيري نمونه آماري روش جامعه از
نحـوه انتخـاب   . ندانتخـاب شـد   ها با موضوع تحقيق آشنايي آنميزان  و شناخت محقق و درك

هـاي   شـغل در  سـابقه فعاليـت  سـال   5دست كـم   بايدافراد به اين صورت بوده است كه افراد 
بـرداري از   در اين مرحله هدف، بهره. دنباش داشته و نيز حداقل مدرك كارشناسيداشته مذكور 

افراد مصاحبه شده از هريـك   مشخصات 3 جدول .ي غني و مطلع، مدنظر استيك نمونه نظر
  .دهد مي نشان را از چهار گروه جامعه آماري

 مراجـع  از هـا  داده تفصيلي گردآوري كه جا آن از: ها داده مند نظام گردآوري  -چهارم مرحله
 روايي افزايش رمنظو به تحقيق اين در دهد؛ مي تشكيل را موردي مطالعه اصلي عنصر مختلف،

 نيـز  پيشـين  متون و ثانويه منابع از و نشده اكتفا ها مصاحبه از شده گردآوري نتايج به تنها نتايج
 و آوري جمع ماه 1 طول در تحقيق اين هاي داده .است شده گرفته بهره نتايج كردن تر غني براي

 اري هـم بـرد  يادداشـت  نكـات  مصـاحبه،  طـول  در كه شد ضبط آن مصاحبة ساعت 15حدود 

   .شد مي
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  مشخصات افراد مصاحبه شده  3جدول

يافته كد اختصاص شركت بيمه  سمت فرد مصاحبه شده 

O1 I1 بازاريابي و مطالعات بازار مدير  

O2 

I2 انفرادي هاي عمر پشتيباني بيمه رئيس اداره محاسبات و
I3 ريزي كارشناس اداره پژوهش و برنامه  
I4 مدير روابط عمومي

O3 
I5  روابط عمومي و بازاريابي گروهعضو  
I6 ساز هاي عمر اندوخته معاون بيمه

O4 I7 مدير روابط عمومي
O5 I8 كارشناس مطالعات بازار

O6 
I9 معاون روابط عمومي 
I10 هاي اشخاص مدير بيمه

O7 
I11 كارشناس صدور بيمه
I12 نماينده ارشد بيمه عمر و تأمين آتيه 

O8 I13 هاي زندگي مركز توسعه فروش بيمهمدير

O9 

I14 كارشناس صدور بيمه عمر و تشكيل سرمايه 
I15 مدير تحقيق و توسعه
I16 كارشناس انتشارات روابط عمومي 

O10 
I17 رئيس اداره عمر و حادثه
I18 مدير روابط عمومي

O11 I19 نماينده برتر بيمه عمر 
O12 I20 معاون روابط عمومي

  
هـا مطـرح شـدند و     دهي بـه صـحبت   مصاحبه تنها به منظور آغاز بحث و جهت هاي سؤال

اي بــر ذهنــي) انحــراف( گيــري جهــتگونــه  هــيچ »گيــري دام جهــت«منظــور اجتنــاب از  هبــ
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مطرح شده در مصاحبه به صورت زيـر   هاي سؤالبرخي نمونه  .شوندگان ايجاد نكردند مصاحبه
  :است
  .گذاري خود توضيح دهيد ت بيمه عمر و سرمايهدر مورد چگونگي فروش خدما اًلطف -1
  گذاري چيست؟ شركت شما براي بيمه عمر و سرمايه) تبليغي(هاي ترفيعي  برنامه -2
  كنيد؟ گذاران خود استفاده مي هايي براي حفظ ارتباط با بيمه از چه روش -3
  كنيد؟ استفاده مي و چگونه از چه ابزارهاي تبليغات كلامي -4
گذاري  چه مردم در مورد خدمات بيمه عمر و سرمايه هايي براي فهميدن آن از چه روش -5

  چگونه؟كنيد؟ گويند، استفاده مي شركت شما مي
گذاري در ذهـن   هايي به منظور تقويت جايگاه خدمات بيمه عمر و سرمايه از چه روش -6
  كنيد؟ گذاران خود استفاده مي بيمه

گذاري  هاي الكترونيكي براي بازاريابي و تبليغ خدمات بيمه عمر و سرمايه از چه روش -7
  كنيد؟ شركت خود استفاده مي

 ـ  ها هبا اين وجود رويه كلي ارائه جلس تعميـق   بـراي طـور مـداوم    هبه اين صورت بود كـه ب
مصاحبه شونده بـه منظـور درك و فهـم     وسيله بهچگونگي و چيستي مطالب ارائه شده ، ها يافته
  .شد قي موضوع پرسش ميعم

 آوري جمـع  هـا  مصـاحبه  در: شده گردآوري هاي داده بندي طبقه و مديريت -پنجم  مرحله

از به اين صورت بود كـه   ها منطق كفايت داده .كرد پيدا مي ادامه اشباع نقطه به رسيدن تا ها داده
بـا ايـن   . نشـد حاصل در قلمرو موضوع براي محقق هاي اضافي  به بعد داده 16مصاحبه شماره 

نفـر ادامـه    20مصـاحبه تـا   ها، انجـام   به منظور رعايت منحني يادگيري از فرايند مصاحبهحال 
  .داشت
 »يافته ساختار نيمه« درقالب هاي سؤال افراد، پاسخ شدن تر روشن منظور به مطالعه اين در

 زا خـارج  تـا  شـد  خواسـته  شـوندگان  مصـاحبه  از و شده طراحي نظري چارچوب بر مبتني و
  .بپردازند موضوع توصيف و تشريح به نظري چارچوب
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كاركردهـاي  عناصـر   ،كدگـذاري بـاز و محـوري    و كيفـي  يتحليل محتوا راه از نهايت در
 گـردآوري  هاي داده و شد حاصل گذاري سرمايهفروش بيمه عمر و  يدر ارتقا تبليغات كلامي

كدگـذاري  رويـه   .شـدند  نـدي ب دسـته  ياجـزا  و ابعاد قالب در استقرايي استنباط روش به شده
، ها اسـتخراج شـده بودنـد    هايي كه طي مصاحبه ها به اين صورت بود كه كليدواژه محوري داده

ها استفاده شـد كـه    بندي شدند و عباراتي براي تشريح آن برمبناي مطابقت با مباني نظري دسته
هـا   اي با يافته ليقهكنندگان باشد و به اين طريق از برخورد س گوياي وجوه سخنان همه مشاركت

  .احتراز شد
پـژوهش آورده شـده    هاي ايـن  يافته 4در جدول : پژوهش هاي يافته تحليل  -ششم مرحله

نگـاري در   سـرايي و نمايشـنامه   كـه بـه منظـور اجتنـاب از نـوعي داسـتان       توضـيح ايـن  . اسـت 
تبيين  براي گذاري اي كد تلاش شد تا از فرايند سه مرحله هاي مطالعه موردي گري يافته گزارش

 دوبارهها كه  گري در اعتباريابي يافته گونه از گزارش اين در ضمن. گيري شود بهتر موضوع بهره
  .دست داد ههاي داستاني ب نتايج بهتري از نمونه، كنندگان ارسال شده بود براي مشاركت

  

  ها تحليل يافته -4
  ارتباط ميان فردي: مؤلفه اول -4-1

تحليـل  . شـود  است و ويژگي اصـلي آن محسـوب مـي    ليغات كلامي اين مؤلفه پايه و اساس تب
هاي بيمه خصوصي با استفاده از ارتباطات ميان فـردي موجـود در    دهد شركت ها نشان مي داده

فـردي  مؤلفـه ارتبـاط ميـان    . پردازنـد  گذاري مي ميان افراد جامعه به فروش بيمه عمر و سرمايه
اسـتفاده از افـراد موثـق جامعـه بـه      و  اجتماعي بالا داراي روابط شبكه فروشاستفاده از شامل 

هـاي بيمـه خصوصـي شـامل      شبكه فـروش در شـركت  . شود مي عنوان سخنرانان شركت بيمه
ترين روش فروش  شود كه عمده مي) نفر 14(بازارياب و نماينده داراي شبكه اجتماعي گسترده 

هسـتند كـه مشـتاقند در مـورد     سخنرانان افرادي . گردد گذاري محسوب مي بيمه عمر و سرمايه
و ) نفر 11(نفوذ و مشهور  استفاده از افراد با. گذاري با ديگران صحبت كنند بيمه عمر و سرمايه
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به عنوان افراد موثق جامعه در قالـب سـخنرانان   ) نفر 9(حقوقي  هاي سازمانكارمندان نهادها و 
  .هاي بيمه خصوصي با استقبال بهتري مواجه شده است شركت

  
  هاي تحقيق  يافته  4لجدو

  تم 
ويژگي تبليغات (

  )كلامي 

هاي كدگذاري  مؤلفه
  محوري

 فراواني مضمونشوندگان كد مصاحبه  هاي كدگذاري باز مؤلفه

ارتباط ميان فردي

 شبكه فروشاستفاده از 
 روابط اجتماعي بالا با

داراي استفاده از بازارياب و نماينده 
راي فروش شبكه اجتماعي گسترده ب

  گذاري ه عمر و سرمايهبيم

I١, I٢, I٣, I۵, I۶, I٧, I٨, 

I١٠, I١١, I١٣, I١۴, I١٧, 

I١٨, I٢٠  
14 

استفاده از افراد موثق 
جامعه به عنوان 

 سخنرانان شركت بيمه

 براينفوذ و مشهور  استفاده از افراد با
گذاري به  معرفي بيمه عمر و سرمايه

  ديگران
I١, I٤, I٥, I٦, I٨, I١١, I١٢, 

I١٣, I١٥, I١٧, I٢٠ 
11 

گذاري به  سرمايه و فروش بيمه عمر
هاي حقوقي  كارمندان نهادها و ارگان

براي نفوذ در بازار و استفاده از توصيه 
ها به همكاران و اعضاي  و معرفي آن

  خانواده خود

I١, I۵, I۶, I٧, I١٠, I١١, 

I١٢, I١۶, I١٧ 
9 

  قابليت انتشار

قرار دادن عباراتي 
در  متمايزخلاقانه و 

ذهن و كلام افراد 
  جامعه

هاي جالب و واقعي در  انتشار داستان
مورد پيامدهاي مثبت خريد بيمه عمر 

  گذاري و سرمايه
I٥, I٦, I٩, I١٠, I١٢ 5 

  4 I٢٠ ,I١٩ ,I١٣ ,I١٢  فرد هارائه شعار تبليغاتي منحصر ب
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  4جدول  ادامه
  تم 

ويژگي تبليغات (
  )كلامي 

هاي كدگذاري  مؤلفه
  وريمح

 فراواني مضمونشوندگان كد مصاحبه  هاي كدگذاري باز مؤلفه

  قابليت انتشار

تبديل كردن خدمات 
خوب شركت به 

 موضوع صحبت مردم

 ها تارائه جدول اطلاعات خسار
 برايپرداخت شده به مشتريان جديد 

  ها به شركت جلب اعتماد آن
I٥, I٦, I٩, I١٠, I١٢ 5 

اخت ارائه خدمات خوب در زمان پرد
تقويت جايگاه  خسارت به منظور

  گذاران شركت بيمه نزد بيمه
I٤, I٥, I٦, I٧, I١٠, I١٥, 

I٢٠ 
7 

ايجاد كلام و صحبت از
  هنرهاي نمايشي راه

استفاده از نمايش و تئاتر براي معرفي 
 2 I١٩ ,I١  گذاري بيمه عمر و سرمايه

  تأثيرگذاري

استفاده از ابزارهاي 
 سنتي تبليغات در بيمه

 6 I١٩ ,I١٦ ,I١٣ ,I١١ ,I٧ ,I٣ تفاده از تيزرهاي تلويزيوني خلاقانهاس

 ,I١٢ ,I١١ ,I٩ ,I٧ ,I٣ ,I١  استفاده از بيلبورد براي تبليغات 

I١٣, I١۶, I١٩, I٢٠ 
10 

موزشي در مورد بيمه ارائه بروشور آ
  گذاري  سرمايه عمر و

I١, I٣, I۴, I۵, I٧, I٨, I١۶, 

I١٧, I١٨ 
9 

 6 I٢٠ ,I١٩ ,I١٥ ,I١١ ,I۴, I٧  ز تيزرهاي متمايز راديويياستفاده ا

ارائه مطالب در روزنامه، نشريه و مجله
 متمايز با بيمه

I۴, I۵, I۶, I٧, I٨, I١١, I١۴, 

I١۵, I١۶, I٢٠ 
10 

استفاده از ابزارهاي 
نوين و خلاقانه تبليغات

جلب توجه افراد  براي
  جامعه

اجاره غرفه و اسپانسرشدن در 
هاي غير مرتبط با بيمه و  ايشگاهنم

استفاده خلاقانه از اين وجه تمايز براي
معرفي و فروش بيمه عمر و 

  گذاري سرمايه

I٤, I٥, I٦, I٧, I٨, I١٣, I١٥, 

I١٩ 
8 

 هاي همايشبرگزاري مراسم، جشن و 
معرفي بيمه عمر و  برايمختلف 

  گذاري سرمايه
I٤, I٥, I٨, I١٢, I١٦ 5 

ها و  ميل، سايتاستفاده از اي
هاي اينترنتي براي معرفي و  وبلاگ

  گذاري آموزش بيمه عمر و سرمايه
I١٣, I١٧, I١٩ 3 
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  4ادامه جدول 

  تم 
ويژگي تبليغات (

  )كلامي 

هاي كدگذاري  مؤلفه
  محوري

 فراواني مضمونشوندگان كد مصاحبه  هاي كدگذاري باز مؤلفه

  تأثيرگذاري

غيب افراد جامعه به رت
مر و خريد بيمه ع

 راهگذاري از  سرمايه
  مداري مشتري

خلاقيت در ترغيب مشتري به خريد 
گذاري با ارائه  سرمايه بيمه عمر و

  ها نامه تخفيف در ساير بيمه
I١٢, I١٣ 2 

گذاران بيمه  راه اندازي باشگاه بيمه
گذاري به منظور ارائه  سرمايهر و عم

  ها خدماتي خاص به آن
I٤, I١٣ 2 

داشتن رويكردي 
هاي  نوآورانه به شيوه

  سنتي تبليغ بيمه

اسپانسرشدن و تبليغات در مسابقات 
  ورزشي و برروي لباس ورزشكاران

I5, I7, I13, I15, I16, I19, I20 7 

هاي تلويزيوني  شركت در برنامه
خانوادگي در قالب مصاحبه تخصصي 

  و آموزشي
I6, I11, I14 3 

  انتشار گسترده

سهيم شدن در صحبت 
گذاران از طريق  بيمه

هاي  توجه به خواسته
  آنان

 I5 1 رسيدگي سريع و رودررو به شكايات

پيام  راه گذاران از حفظ ارتباط با بيمه
كوتاه، ارسال گزارش ساليانه به درب 

ها و ارسال كارت تبريك عيد منازل آن
  نوروز

I4, I5, , I6, I7, I8, I12, 

I13, I16, I17, I19, I20 
11 

پيگيري كلام و همهمه  نترل كاملعدم ك
  ميان افراد جامعه

اطلاع از نظر و حرف مردم در مورد
 راهگذاري از  بيمه عمر و سرمايه

نظرسنجي از  هاي پرسشنامه
انديشي با    گذاران و هم بيمه

  نمايندگان

I4, I5, I8, I13, I17 5 
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 ،كنـد  اي مرسـوم متمـايز مـي   ه ـ را از روش چه تبليغات كلامي  قابليت انتشار؛ آن: مؤلفه دوم
توانايي انتشار آن در ميان تك تك افراد جامعه هدف در قالب صحبت، كلام و حرف است كه 

از . شـود  محقق مي، اين امر با ايجاد يك پيام كه بتواند موضوع صحبت آحاد جامعه هدف شود
تبديل ، افراد جامعه در ذهن و كلام خلاقانه و متمايزقرار دادن عباراتي رو اين مؤلفه شامل  اين

ايجـاد كـلام و صـحبت از طريـق     و  كردن خدمات خوب شركت به موضـوع صـحبت مـردم   
هـاي بيمـه خصوصـي بـا انتشـار       دهنـد كـه شـركت    ها نشان مي يافته. دشو مي هنرهاي نمايشي

و ) نفر 5(گذاري  هاي جالب و واقعي در مورد پيامدهاي مثبت خريد بيمه عمر و سرمايه داستان
در ذهن  خلاقانه و متمايزعباراتي به دنبال قرار دادن ) نفر 4(فرد  هتبليغاتي منحصر ب عارارائه ش

پرداخت شده بـه مشـتريان    هاي تاطلاعات خسارهستند و با ارائه جدول  و كلام افراد جامعه
تبـديل كـردن   در پـي  ) نفر 7(ارائه خدمات خوب در زمان پرداخت خسارت  و) نفر 5(جديد 

چنين با اسـتفاده از   ها هم اين شركت .باشند ت به موضوع صحبت مردم ميخدمات خوب شرك
گـذاري را   كنند كه كلام و صحبت در مورد بيمه عمر و سرمايه سعي مي) نفر 2(نمايش و تئاتر 

  .ندكناز طريق هنرهاي نمايشي ايجاد 

اهميـت   در اعمـال و افكـار مـردم از    تأثيرگذاري؛ تأثيرگذاري تبليغات كلامـي  : مؤلفه سوم
هاي اسـتفاده از ابزارهـاي سـنتي تبليغـات در بيمـه،       اي برخوردار است كه شامل زيرمؤلفه ويژه

ترغيب افراد جامعه جلب توجه افراد جامعه،  براياستفاده از ابزارهاي نوين و خلاقانه تبليغات 
بـه  داشـتن رويكـردي نوآورانـه    و  مـداري  گذاري از طريق مشتري به خريد بيمه عمر و سرمايه

تـر از ابزارهـاي سـنتي     هـاي بيمـه خصوصـي بـيش     شركت. شود مي هاي سنتي تبليغ بيمه شيوه
، )نفـر  9(، بروشور آموزشي )نفر 10( ، بيلبورد)نفر 6(تبليغات در بيمه مثل تيزرهاي تلويزيوني 

) نفـر  10( ارائه مطالب در روزنامه، نشريه و مجله متمـايز بـا بيمـه   و ) نفر 6(تيزرهاي راديويي 
با توجـه  . در راستاي نفوذ در افكار و كلام افراد جامعه دارند  كنند كه اثربخشي كمي ستفاده ميا

توانـد    استفاده از ابزارهاي نوين و خلاقانـه مـي   به خلاقيت و نوآوري نهفته در تبليغات كلامي 
غرفه  اين ابزارها شامل اجاره. تأثيرگذاري آن را در جهت جلب توجه افراد جامعه افزايش دهد
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، برگـزاري مراسـم، جشـن و    )نفـر  8(هـاي غيرمـرتبط بـا بيمـه      شدن در نمايشـگاه  و اسپانسر
و اسـتفاده از ايميـل،   ) نفـر  5(گـذاري   معرفي بيمـه عمـر و سـرمايه    برايمختلف  هاي همايش
) نفـر  3(گـذاري   سـرمايه ... هاي اينترنتي براي معرفي و آموزش بيمه عمر و  ها و وبلاگ سايت

مـداري در ترغيـب افـراد جامعـه بـه خريـد بيمـه عمـر و          ز سـوي ديگـر مشـتري   ا. شـوند  مي
هاي بيمـه خصوصـي بـا ارائـه تخفيـف در سـاير        سزايي دارد كه شركت هگذاري تأثير ب سرمايه
گـذاران   انـدازي باشـگاه بيمـه    و راه) نفر 2(گذاري  گذاران بيمه عمر و سرمايه ها به بيمه نامه بيمه

شـدن و تبليغـات در    اسپانسـر . به دنبال اين هـدف هسـتند  ) نفر 2(ي گذار بيمه عمر و سرمايه
هـاي تلويزيـوني    و شـركت در برنامـه  ) نفـر  7(روي لبـاس ورزشـكاران    ومسابقات ورزشـي  

رويكـردي نوآورانـه اسـت كـه     ) نفـر  3(خانوادگي در قالـب مصـاحبه تخصصـي و آموزشـي     
  .ددارن هاي سنتي تبليغ بيمه شيوههاي مورد بررسي به  شركت

هاي بيمه خصوصي بر استفاده از اين مؤلفه براي بيمه   انتشار گسترده؛ شركت: مؤلفه چهارم
گـذاران از طريـق توجـه بـه      سـهيم شـدن در صـحبت بيمـه    گـذاري در قالـب    عمر و سـرمايه 

گذاري خدمتي بلند مدت است و اگـر   تأكيد دارند چرا كه بيمه عمر و سرمايه هاي آنان خواسته
د و اثربخشي لازم را به دنبال نرو كم از بين مي كم، ه در ميان مردم را رها كنندهمهمه ايجاد شد
رسيدگي سريع و رودررو به شـكايات و حفـظ ارتبـاط بـا      راهاين مشاركت از . نخواهد داشت

هـاي بيمـه از روش دوم در قالـب حفـظ ارتبـاط بـا        تر شركت بيش. شود گذاران انجام مي بيمه
ها و ارسال كارت تبريـك   م كوتاه، ارسال گزارش ساليانه به درب منازل آنپيا راه گذاران از بيمه

كنند و تنها يك شركت به فكر استفاده از روش اول، رسيدگي  ، استفاده مي)نفر 11(عيد نوروز 
  .سريع و رو در رو به شكايات افتاده است

به ايـن مؤلفـه   هاي مورد بررسي در راستاي توجه  كامل؛ شركت نداشتن كنترل: مؤلفه پنجم
از طريق اطـلاع   گذاري  در مورد بيمه عمر و سرمايه پيگيري كلام و همهمه ميان افراد جامعهبه 

نظرسـنجي از   هـاي  پرسشنامهوسيله  هگذاري ب  از نظر و حرف مردم در مورد بيمه عمر و سرمايه
  .پردازند مي) نفر 5(انديشي با نمايندگان  گذاران و هم بيمه
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با استفاده از اطلاعات به دست آمده در پژوهش  :فرضيه ارائه /پردازي ريهنظ –هفتم  مرحله
داد يك پژوهش كيفي مطلوب با روش پـژوهش مـوردي   به اين مهم كه برون توجهر و با حاض

ايـن  ، ها شركت تر تر و بيش راستا تحليل دقيقدر اين  ،باشد اكتشافي ارائه يك فرضيه ميمركب 
تـم،   5شـامل  گذاري  يغات كلامي در بيمه عمر و سرمايههاي تبل هفرضيه را تقويت كرد كه مؤلف

، قابليـت  در تبليغات كلامي ارتباط ميان فرديها شامل  اين تم .باشد گويه مي 23زيرمؤلفه و 11
 ، انتشـار گسـترده  ابزارهـاي اجرايـي   راهتبليغات كلامـي از   ، تأثيرگذاريتبليغات كلامي انتشار

هـاي مختلـف    د كـه در شـركت  نباش ـ تبليغات كلامي مي كامل تننداشو كنترل  تبليغات كلامي
  .گيرند ميبه خود تفاسير گوناگون 

  

 گيري نتيجه -5

هاي تبليغات كلامي در فروش بيمه عمر و  ها و زيرمؤلفه در فرايند اين تحقيق به شناسايي مؤلفه
تبليغـات   ،دگونه كه در تحليل مباني نظري مشخص ش همان. ه استگذاري پرداخته شد سرمايه
ها  ثرترين و قدرتمندترين روشؤيكي از م عنوان سالان به در ميان خانواده، دوستان و هم كلامي

كنندگان تمايل دارند به اطلاعاتي كه از منابع  زيرا كه مصرف؛ است و خدمات در انتخاب كالاها
هـاي بيمـه    توانـد بـراي شـركت    از اين رو مـي  .تر اعتماد كنند بيش، آورند شخصي به دست مي

، خصوصي نوظهور كه منابع مالي اندكي دارند و به دنبال اعتمادسـازي در ميـان مـردم هسـتند    
  .روش مناسبي باشد

تجزيـه و تحليـل   مرحله ششم و هفتم از اجراي مراحـل تحقيـق مطالعـه مـوردي      براساس
كلامـي در  هـاي تبليغـات    مؤلفـه ي كيفي بيانگر آن است كه تحليل محتوا راهها از  مند داده نظام

ارتباط شامل  تم 5اين . باشد گويه مي 23زيرمؤلفه و 11تم،  5گذاري شامل  بيمه عمر و سرمايه
 راهميان فردي در تبليغات كلامي، قابليت انتشار تبليغات كلامي، تأثيرگذاري تبليغات كلامي از 

باشـند   مي مـي ابزارهاي اجرايي، انتشار گسترده تبليغات كلامي و عدم كنترل كامل تبليغات كلا
هـاي   متناظر با تم. گيرند هاي مختلف در مرحله اجرا تفاسير گوناگون به خود مي كه در شركت
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زيرمؤلفه  11 در قالب گذاري كلامي در فروش بيمه عمر و سرمايهتبليغات  كاركردهايياد شده 
راد خـاص  اسـتفاده از اف ـ استفاده از بازارياب و نماينده بـراي فـروش بيمـه،     عبارتند ازحاصل 

ايجاد تكه كلام در ميان افـراد جامعـه، تأثيرگـذاري در    جامعه به عنوان سخنرانان شركت بيمه، 
ابزارهاي سنتي تبليغـات در  گويند، ارائه موضوعي براي صحبت به افراد جامعه،  چه مردم مي آن

 داشـتن ابزارهـاي نـوين تبليغـات در بيمـه،     مـداري روش نـوين تبليـغ در بيمـه،      مشتريبيمه، 
گذاران، سـهيم   دهي مثبت به ذهنيت بيمه هاي سنتي تبليغ بيمه، جهت رويكردي خلاقانه به شيوه

هـاي   كـه در شـركت   گذاران و پيگيري كلام و همهمه ميان افـراد جامعـه   شدن در صحبت بيمه
  .ندشو هاي گوناگون اجرا مي شيوه مختلف با

هـاي مطالعـه مـوردي،     گـام  هـاي حاصـل از اجـراي    با توجه به يافتـه اين بخش انتهاي در 
اسـتفاده   برايمتناظر با كاركردهاي تبليغات كلامي در محورهاي مختلف كاربردي  هايپيشنهاد

ــديران و مســئولان شــركت  ــور    م ــه منظ ــزي ب ــه مرك ــه خصوصــي و مســئولان بيم ــاي بيم ه
هاي تبليغات كلامـي و براسـاس نتـايج تحقيـق آورده      هاي لازم، برمبناي ويژگي گذاري سياست

  .اند هشد
   :ارتباط ميان فردي

 چـون روحـانيون بـه عنـوان      تر از افراد موثق و قابـل قبـول جامعـه هـم     استفاده بيش
گذاري به افـراد   هاي عمر و معرفان بيمه عمر و سرمايه هاي بيمه در مورد بيمه سخنرانان شركت

 جامعه

   :قابليت انتشار
  گذاري به منظـور   و سرمايهتدوين سناريوي تبليغات كلامي مخفي در مورد بيمه عمر

 هاي عمر ها در مورد بيمه ايجاد نياز در افراد جامعه هدف و صحبت كردن و تفكر آن

 هاي خياباني در قالب تبليغات كلامي نيمه علنـي در امـاكن عمـومي و     اجراي نمايش
 بازار هدف به منظور ارائه موضوعي براي صحبت و بحث ميان افراد جامعه هدف
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 :تأثيرگذاري
 بـراي گـذاران   چـون باشـگاه بيمـه    مداري هم هاي مشتري اولويت قرار دادن برنامه در 

 گذاري  ترغيب افراد جامعه به خريد بيمه عمر و سرمايه

   چـون پخـش    هـا و ابزارهـاي سـنتي تبليغـات هـم      استفاده نوين و خلاقانـه از شـيوه
  هاي عمر در تلويزيون هاي انيميشني در مورد بيمه نمايش

 :سهيم شدن
 سايت به منظور سهيم شدن در كـلام   چون وبلاگ و وب تفاده از ابزارهاي نوين هماس

 و همهمه افراد جامعه هدف

  گذاران ايجاد ذهنيت مثبت در بيمه برايرسيدگي سريع و رو در رو به شكايات 

  :پيگيري
      راهگـذاري از   پيگيري صحبت و فكر مردم در مـورد خـدمات بيمـه عمـر و سـرمايه 

گـذاران از طريـق    بيمـه  نداشتن رضايت /ي مرتبط و پرسش در مورد رضايتها وبلاگ بررسي
 تلفن

  :به منظور توسعه و تعميق اين بخش از دانش ارائه شده استنيز پيشنهادهاي زير 
 ها نامه در پيشبرد فروش ساير انواع بيمه پردازي كاربرد تبليغات كلامي  مفهوم .1

 تقويت پايايي نتايج برايته هاي تحقيق كيفي و آميخ كارگيري ساير روش به .2

 اي مستندسازي ساير انواع ترفيع كارآفرينانه در خدمات بيمه .3

 هاي ترفيع كارآفرينانه به تفكيك نوع بنگاه اي روش بررسي مقايسه .4
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