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داشتن یه ایده ی خوب برای 
ولی داشتن یه . محصول مهمه

توزیع ایده ی خوب برای 
مهم ترهخیلی محصول
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اهمیت کانال توزیع
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وجهتبازاریابیمدیریتعلممحققیناخیردههچندطی
یزانمبتوانندتااندداشتهرقابتمقولهبهچشمگیری

اینزا.ببرندبالاترسازمانمحصولبرایرابازارتقاضای
بردقیقترینگاهاندنمودهتوصیهسازمانهابهرو

درراتژیاستاین.بیاندازندخودبازاریابیکانالاستراتژی
منشر)استهدفبازاردرمحصولتوزیعروشبرگیرنده

،1992)
برایارزشخلقدرمهمینقشکهبازاریابیابعادازیكی

بهعتوزی.استتوزیعکانالهایکند،میایفاءمشتریان
فیتکیکناردربازاریابیچهارگانهارکانازیكیعنوان

رببسزاییتاثیرتواندمیترفیعوقیمتمحصول،
سنوفاوامارکوس)باشدداشتهمشتریانرضایتمندی



اهمیت کانال توزیع
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.  کانال توزیع ، می تواند مزیت رقابتی باشد

. کانل توزیع باید ارزش آفرین باشد 



اهمیت کانال توزیع تکافلی
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ازیبسیارپوششدرتكافلصنعتسایهتوسعهبهتوجهبا
وجهتموضوعوجوهکلیهبهاستنیاز،دنیاسراسردرریسكها

وقوانینبهپرداختن،تكافلیمحصولاتتولید.گردد
تهیا،گذاریسرمایهومالیمسایل،مرتبطدستورالعملهای

بهافلتكوبیمهصنعتفعالانکهمسایلیستازهمه...وشرعی
موضوعنیزحاضرحالدرواندپرداختهآنبهمختلفطرق

وجهتآنبهکمترکهمسایلیازیكیلذااستبحثوتحقیق
رحمطسوالاین.استمحصولاتفروشوتوزیعکانالهایشده
تكافلمحصولاتوخدماتفروشوارایهترتیباتکهاست

دنورآفراهموتغییراتبهنیازیاواسترایجهایبیمههمانند
.داردراخودخاصومناسببستر



کانال توزیع
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مصرفبهرسیدنبرایخدماتومحصولاتکهمسیری-
.کنندمیطینظرموردکننده

جریانتسهیلباعثکهتأمینزنجیرهیکفیزیكیتدارکات-
.گرددمیخدماتومحصولات

آن هاطریقازکههاواسطهیاکارهاوکسبازایزنجیره-
.شودمیمنتقلمشتریبهسرویسیامحصولیک

نهاییمصرف کننده بهمحصولرسیدنروش-



انواع کانال توزیع در صنعت بیمه و نظام تکافل
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گردندمیتقسیمدستهسهبهتوزیعکانالاجزایکلیطوربه
:

کنندگانتولید
فروشانعمده
فروشانخرده

:تكافلوبیمهصنعتدرو
گرانبیمه

نمایندگان
کارگزاران
بازاریابان

دلالان



توزیعانواع 
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:مستقیمتوزیع

بهشتریمدسترسیوتولیدمسئولیتخودش،تولیدکننده
.می گیردعهدهبهراخدماتومحصولات

:غیرمستقیمتوزیع
ولاتمحصوتوزیعیندآفردرکهاستواسطه هاییشامل

.دارنددخالتهدفبازاربهآنرساندنوخدمات



انواع توزیع

8

Intensiveگستردهتوزیع Distribution)
تكافلمیكرووخردتكافلدربرداریبهرهقابلبیشتر

Exclusive)انحصاریتوزیع Distribution)
شدهسازیسفارشیوخاصمحصولاتتوزیعجهت

Selective)انتخابیتوزیع Distribution

محصولاتکلیه



معرفی کانالهای توزیع
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شورهایکازبسیاریدر:تكافلیمحصولاتارایهدرپیشروعنوانبه:بانكها-
ارایهنالکامهمترینبانكیشبكههندمثلشرقیاسیایخصوصبهدنیا

باشندمیتكافلیمحصولات

ارایهدرنیزمالیموسساتوگذاریسرمایهشرکتهای:مالیموسسات-
تكافلمیكرودرخصوصبههستندپیشروتكافل

تكافلخردمحصولاتفروشدر:گرانتولیدومالیغیرموسسات-
ولمحصهرفروشبامثالبراینمایندمیایفارامهمینقشتولیدگران

.نمایندمیارایهنیزرامربوطهتكافلیپوشش

بههمباخاصیهدفبهکهگروهیگردهماییبهتوجهبا:هاتعاونی-
هم،باشدمیفروشمسیرهایبهترینازیكیاندرسیدهتعاونوتعامل
بابمنترپیشتعاونیگروهاعضایوباشدمیتعاونبرتكافلاساساینكه

اندرسیدهنتیجهبههمباهمكاریاین



معرفی کانالهای توزیع
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وزیعتومعرفجهتمناسبیبسترتعاونیهامانندنیزایشان:هااتحادیه-
.دارندآنازپسخدماتارایهحتیومحصولات

-NGO

وافلتكمیكروتوزیعمسیرهایکارآمدترینازیكی:روستاییشوراهای-
واعضاکلیهبهآساندسترسیباکهروستاییستشوراهایخردتكافل

مهمیجزءتواندمیایشانایبیمهنیازهایشناختوخانوارهااطلاعات
.باشدتوزیعکانالهایاز

هلدینگهامجموعهزیرکارگزاران-

نمایندگان-

آزادبازاریابان-



نحوه تعامل و عقد قرارداد با شبکه فروش تکافلی
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وزیعتترتیباتهایینامهآیینطیمرکزیمحترمبیمهحاضرحالدر
تماحکانالهاکلیهکهاستنمودهاعلامومشخصراایبیمهمحصولات

(...و92،75،75/2).بگنجندهانامهآیینازیكیدربایستمی

فروشبكهشتعریفبهنیازتكافلیمحصولاتارایهرسدمینظربهولی
بهیاوشدهبازخوانیبایدیاموارداینوداردراخودبهمخصوص

شوندنگاشته،بیمهپیشفرضبدونوجداگانهصورت



برخی دلایل نگاه متفاوت به شبکه توزیع تکافلی
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رایجبیمهصنعتباتكافلنظامماهویتفاوت-

ایرانبازاربهآنبودنواردتازه-

محصولاتتنوع-

بازاردررسانیآگاهیبهنیاز-

گروهیفروشهایاهمیت-

ولاتمحصوتوزیعدرخصولتیودولتیسازمانهایدخالتبهنیاز-
خدمات



برخی موارد مهم در آیین نامه های مربوطه به شبکه توزیع
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قوانینسایر-

مالیالگوهایبهتوجهباکارمزدهاتعریف-
لیتكافشرکتهایدر(اسلامیعقود)متفاوت

کارمزدهادرصندوقزیانیاسودتاثیر-

انعنوبهصندوقسهامدارانتعریفچگونگی-
توزیعکانال

کانالیکدرمتفاوتسطوحتعریف-

اختیاراتحدود-

وظایفشرح-

WTO)تكافلیشرکتنوعبهتوجه- – TO)



آسیب شناسی 
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ماتابهابرخیوایراندرتکافلبودننوظهوربهتوجهبا

انالهایکطبیعتاآنتسهیموبازاریابیومعرفی،ماهیتدر

ایلمساینازبعضیشدخواهندمواجهمشکلاتیباتوزیع

میتشخیصقابلمیدانیتحقیقاتبدونوحاضرحالدر

:باشند

کافیآموزشعدم-

-متاسفانهمثالبرای:هدفبازارهایبااشناییعدم-

ذهبیماقلیتبهمحدودراتکافلصنعتفعالانازبسیاری

متصورند،سنتاهلبرادرانوخواهران

متعارفهایبیمهفروششبکهباتعارضات-

بااجههمودرتکافلیشرکتهایبرخوردنحوهشفافیتعدم-

صندوقسودوخسارات

دریتکافلمحصولاتبارایجهایبیمهمقایسهامکانعدم-

مشتریاننزدمواردبرخی

المللیبینوایمنطقهبازاریابیهایمشکلات-



پشتیبانی از شبکه توزیع
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:کردتقسیمدستهسهبهراخدماتاینتوانمیکلیطوربه

فروشوتوزیعازقبل-

توزیعوفروشحیندر-

آنازپسو-



برخی موارد مهم در آیین نامه های مربوطه به شبکه توزیع
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فروشازقبلخدمات-
عدموتكافلنظامبودنواردتازهبهعلمباتكافلیشرکتهای

جهترازیرحداقلیاقداماتبایستمی،آنبابازارآشنایی
:دهندانجامفروششبكهتقویت

تكافلیمحصولاتفنیآموزش-

محصولاتبازاریابیآموزش-

STPکاملانجام-

رقباکاملشناساندنوشناختن-

بالقوهمشتریاناطلاعاتیبانکارایه-

موثرتبلیغات-

..وبروشور،کاتالوگتقدیموتهیه-

متخصصافرادتوسطشبكهفروشراهبری-

هدفبازارهایدرقدرتمنداقدامجهتسازیشبكه-

دیجیتالبسترآوریفراهم-



برخی موارد مهم در آیین نامه های مربوطه به شبکه توزیع
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فروشحینخدمات-

ویژهتوجهموردبایستمیکهاستپشتیبانیبخشهایمهمتریناز
:گیردقرار

اقدامحینفروششبكهمالیوفنیسوالاتبهپاسخ-

بازاریابیحینلاینآنولاینآفاستعلاماتارایهامكان-

بازینقشهچندینتهیهورقبافعالیتاساسبرانعطاف-

بازاریابیانفرادیوگروهیجلساتدرشرکت-



برخی موارد مهم در آیین نامه های مربوطه به شبکه توزیع
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فروشازپسخدمات-

محصولاتجهتمناسببندیبستهارایه-

مخاطبجهتفهمقابلوشفافنامهتكافلارایه-

شرکتسایتدربارگذاریومشتریخاصآموزشهایارایه-

فروششبكهباسهامدارانارتباطهایاپلیكیشنتعریف-

خسارتمسایلدرفروششبكهتسهیم-

فروششبكهبهارایهوخریدتجربهخصوصدرسهامدارانازبازخوراخذ-

نامهتكافلدرتغییراتاعمالجهتمناسبشرایطارایه-

دهدارتقاراسهامدارانوفاداریکهنحویبهخسارتخدماتارایه-

صندوقعملیاتازحاصلسودبرگشتجهتمتنوعشرایطارایه-
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