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 چكیده

ه هستیم. ، شاهد پیشی گرفتن تمرکز بر روی روابط به جای تمرکز بر روی مبادلهامیان شرکت با شدت گرفتن رقابتامروزه 

و سازی ها با قابلیت ذخیرهظهور انبار داده است.بازاریابی شدهاصلی ها جزو اهداف گسترش روابط با آن بنابراین حفظ مشتریان و

بینی بهتری از مشتریان خود داشته باشند و در نتیجه در روابط ها فراهم کرده که پیشآنالیز حجم عظیم، این امکان را برای سازمان

های مدیریت ارتباط با سازد تا استراتژیها را قادر میقائل شود. این عمل سازمان تفاوتها برای آن خود با مشتریان و بازاریابی کالا

دهد چرا که با افزایش بهتری داشته باشند. این عمل در صنایع خدماتی مانند صنعت بیمه به طور موثرتری خود را نشان میمشتری 

ها، یک های آنها، صنایع بیمه باید با تجزیه و تحلیل و درک رفتار مشتریان و ویژگیروند خصوصی سازی و رقابت میان شرکت

ا با استفاده از آن بتوانند مشتریان بالقوه را جذب و حفظ کرده و ارزش مشتری را حداکثر نمایند. ت موثر اتخاذ کننداستراتژی رقابتی 

-را قادر می شرکت بیمهکه  ،بندی مشتریان بیمه با استفاده از مارکوف پنهان پیشنهاد شده استدر این پژوهش مدلی برای دسته

 ،ده و از طریق آن بتوانند به یک رفتار خرید طولانی مدت از مشتریبندی کرسازد تا مشتریان خود را به صورت دینامیکی بخش

و با تلاش در  کردهگذاری تری روی مشتریان خود سرمایهتواند به طور بهینهمی بیمه صنعت با استفاده از این مدل، دست پیدا کند.

 وری خود را افزایش دهد.بدست آوردن مشتریان سودده، میزان بهره
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ABSTRACT 

Nowadays by increasing in the competition intensity among companies,concentration on relationships 

has replaced focusing on conventional marketing trades. Consequently, retaining customers and 

expanding relationships with them have become the primary objective of marketing actions. One of the 

service industries in which the importance of customer-oriented approaches in its marketing efforts has 

been completely understood is the insurance industry. The aim of this study is to present a model in order 

to help the industry to evaluate the profitability of the customers more accurately. Using this model can 

help the insurance industry to make investments on its customers more optimally. By acquiring customers 

that are more valuable the productivity of the industry will increase.  
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