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И ПОВЫШЕНИЕ ИХ ЭФФЕКТИВНОСТИ

ANALYSISANDASSESSMENT OFTHE SALES CHANNELS LIFE INSURANCE
SERVICESAND IMPROVING THEIR EFFECTIVENESS

В статье рассматривается современное состояние страхования жизни в РФ, проведен анализ каналов реализации
полисов по страхованию жизни. Предложен механизм реализации услуг по страхованию жизни на основе дифференциа-
ции клиентской базы.
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The article considers the current state of life insurance in the Russian Federation, the analysis of distribution channels for life
insurance policies. The mechanism of life insurance services implementation on the basis of customer base differentiation is
proposed.
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ВВЕДЕНИЕ
Рынок страхования жизни является стратегически важным сектором российского страхового

рынка и экономики страны. Его значение особенно повышается в нестабильных экономических
условиях, так как население желает сохранить и защитить свои сбережения от инфляции и финан-
сово обезопасить себя и своих близких. Для обеспечения эффективности функционирования дан-
ной отрасли, страховой компании важно правильно выбрать эффективные каналы продвижения
полисов по страхованию жизни. В настоящее время в научных публикациях достаточно широко
рассматриваются вопросы относительно видов каналов продаж страховых продуктов [1, 2, 7, 9,
10]. Однако недостаточно изучен вопрос относительно каналов реализации продуктов по страхо-
ванию жизни. Т.о., мы считаем целесообразным, рассмотреть существующие каналы реализации
страховых продуктов по страхованию жизни и соответствующие им целевые аудитории.

ПОСТАНОВКА ЗАДАЧИ
Целью статьи является анализ существующих каналов реализации полисов по страхованию

жизни, разработка механизма реализации услуг по страхованию жизни путем дифференциации
клиентской базы.

РЕЗУЛЬТАТЫ
Под страхованием жизни понимают защиту имущественных интересов застрахованного лица,

связанных с его жизнью или смертью. Данный вид страхования в 2015 году занимал 12,7% стра-
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хового рынка РФ, что почти на 2% больше 2014 года. Это увеличение обуславливается ростом
премий по страхованию жизни в 2015 году на 19,5% (рис. 1).
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Рис. 1. Динамика страховых выплат и страховых премий по страхованию жизни за 2013-2015 гг.
(Составлено авторами на основании источника [3]).

Однако, несмотря на увеличение рынка страхования жизни в абсолютных показателях, количе-
ство заключаемых договоров снижается. Это свидетельствует о том, что рост страховых премий
по страхованию жизни, обусловлен платежами по ранее заключенным договорам. В 2015 году
совокупные страховые премии в 5,5 раз превышали страховые выплаты.

По мнению Всероссийского союза страховщиков, в 2016-2017 гг. следует ожидать падение
темпов роста рынка страхования жизни [4]. Однако, мы считаем, что рынок страхования жизни
является перспективным направлением деятельности страховых компаний, так как «страхование
жизни — продукт исключительный: чем хуже экономическая ситуация, тем выше спрос населе-
ния». Следует отметить, что полисы страхования жизни есть у 2,7% граждан РФ, в то время как
в странах Европы этот показатель доходит до 90% [5]. Это свидетельствует о наличии потенциа-
ла роста данной отрасли страхования. Таким образом, страховым компаниям необходимо напра-
вить усилия на развитие такого сектора, как страхование жизни, что включает в себя, в частно-
сти, поиск новых и активизацию имеющихся каналов сбыта страховых продуктов.

Под каналом продаж понимается способ коммуникации страховой компании с клиентом в про-
цессе продажи страховой услуги. Каналы продаж страховых продуктов бывают прямые и посред-
нические. К прямым относят непосредственное заключение договоров страхования между кли-
ентом и сотрудником страховой компании. Посреднические каналы продаж включают в себя ре-
ализацию страхового продукта через кредитные организации, агентские сети, брокеров, почту,
турагентства и других посредников [6].

Структура каналов продвижения страхования жизни в РФ представлена на рис. 2. Как видно из
рисунка 2, наибольшую долю в структуре каналов продвижения страхования жизни занимают
кредитные организации, в частности банки, причем эта доля стремительно растет. Однако, недо-
статком продвижения полисов страхования жизни через банки является его дороговизна, так как
страховые компании выплачивают банкам комиссионное вознаграждение, которое в 2015 году
составило 29% от собранных ими страховых премий. На наш взгляд, банкострахование будет
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оставаться в положительной динамике роста, так как накопительные и инвестиционные програм-
мы страхования жизни, которые предлагают страховщики через банки, могут служить дополни-
тельным инструментом диверсификации личных финансовых вложений.

На втором месте по каналам реализации услуг по страхованию жизни находится распростра-
нение договоров страхования жизни через физических лиц, в том числе индивидуальных предпри-
нимателей. Следует отметить снижение удельного веса данного канала продвижения за 2012-
2015 гг.

На наш взгляд, негативной следует считать динамику снижения удельного веса прямых про-
даж страхования жизни, в 2015 году они составили всего 3,8%. Между тем, прямые продажи
обладают рядом преимуществ, среди которых полный контроль над процессом продаж, усовер-
шенствование стандартов обслуживания, формирование собственной клиентской базы. Среди
недостатков прямых продаж можно отметить высокие первоначальные затраты, потерю клиен-
тов, которые не желают посещать офис страховой компании [7]. Для активизации прямых продаж
страхования жизни необходима более активная рекламная кампания, а также удобство располо-
жения офисов страховых компаний.

К прочим посредникам, которые занимаются продвижением страхования жизни, относят стра-
ховых брокеров, организации, осуществляющие деятельность по торговле транспортными сред-
ствами, туроператоров, турагентства, объекты почтовой связи, медицинские организации, другие
юридические лица. Доля этих каналов продвижения страхования жизни незначительна.

Проанализировав каналы реализации полисов по страхованию жизни, которые используются в
РФ, мы предлагаем механизм продвижения продуктов по страхованию жизни, который основан на
выявлении предпочтений отдельных возрастных групп населения тому или иному каналу продви-
жения и создание наилучших условий для заключения максимального количества договоров по
данному виду страхования (рис. 3).

Следует отметить, что на рис. 3 нами были выделены наиболее перспективные каналы про-
движения продуктов по страхованию жизни. Все указанные каналы могут быть использованы для
каждой из возрастных групп. Предложенный механизм позволил дифференцировать приоритет-
ность каналов продвижения по возрастным группам для формирования предложений по повыше-
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Рис. 2. Изменение структуры каналов реализации полисов по страхованию жизни за 2012-2015 гг.
(Составлено авторами на основании источника [3]).
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нию эффективности использования канала реализации. Таким образом, мы сузили объект иссле-
дования до отдельных связей: канал продвижения — целевая аудитория. Цифрами обозначены
необходимые мероприятия, способствующие повышению эффективности реализации продуктов
по страхованию жизни.

1 связь: «страховые агенты — молодежь», «страховые агенты — люди среднего возраста».
Для повышения эффективности данного канала реализации можно предложить создание таких
продуктов, как микрострахование жизни. Страховщик при этом, создает агентскую сеть путем
заключения договоров о сотрудничестве с микрофинансовыми организациями, неправительствен-
ными организациями и кооперативами. Микрострахование представляет собой продукт, направ-
ленный на страховую защиту отдельных лиц или групп с низкими доходами. При этом предполага-
ется страхование одного конкретного риска, а не их совокупности. Таким образом, микрострахо-
вание характеризуется доступными страховыми платежами. Микрострахование может предла-
гаться, как в качестве отдельного продукта, так и быть привязано к другим формам микрофинан-
сирования, например, при микрокредитовании [8].

2 связь: «страховые агенты — люди старшего возраста». Для повышения эффективности дан-
ного канала реализации, необходимо активизировать деятельность страховых агентов — физи-
ческих лиц. Для клиентов такие отношения являются удобными, так как они могут получить
информацию о страховых продуктах, а также заключить договор страхования жизни, не выходя из
дома. Однако надо иметь в виду, что для людей старшего возраста существуют определенные
ограничения при заключении договора страхования.

3 связь: «страховая компания — люди старшего возраста», «страховая компания — люди сред-
него возраста». Данные взаимоотношения носят название — прямые продажи. Мы отнесли пря-
мые продажи к этим возрастным категориям, так как люди старшего и среднего возраста более
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Рис. 3. Механизм реализации услуг по страхованию жизни путем дифференциации клиентской
базы (Составлено авторами)
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склонны к классическим вариантам заключения договоров. Для повышения эффективности пря-
мых продаж предложены следующие мероприятия:
 разъяснительная работа среди населения, проведение «специальных акций» среди возраст-

ных групп;
 использование баз данных для выявления потенциальных клиентов;
 дифференциация ценовой политики;
 разработка систем поощрения;
 совершенствование технологии и тактики процесса продаж.
Немаловажным на наш взгляд, является создание индивидуальных договоров страхования

жизни, которые предусматривают приемлемые для каждого отдельного клиента условия страхо-
вания. Например, страхование людей старшего возраста является, рисковым для страховщика,
поэтому стоит дорого. Рационально предложить дополнительные критерии для определения уров-
ня риска, что в отдельных случаях будет способствовать снижению стоимости договора страхо-
вания жизни и увеличению объёмов продаж.

4 связь: «интернет — молодежь». Мы выбрали для Интернет реализации, возрастную катего-
рию — молодежь, так как считаем, что они более подвержены влиянию новых технологий и
способны пойти на риск. На данный момент, российские страховые компании в основном исполь-
зуют Интернет для формирования имиджа в качестве инструмента рекламы, но редко его исполь-
зуют как канал реализации своего продукта. Интернет продажи обладают существенными пре-
имуществами для страховщика. В частности, включают большой охват аудитории, работают 24
часа в сутки, 7 дней в неделю, предполагают минимальные расходы на продавцов, аренду и об-
служивание офисов. Для клиентов преимущества Интернет покупок продуктов по страхованию
жизни заключается в том, что они имеют возможность ознакомиться с полной и подробной ин-
формацией о страховщике, рассчитать стоимость и купить полис в любой момент, не теряя вре-
мени на проезд в офис или беседу с агентом. Кроме того, при покупке страхового продукта через
Интернет очень часто клиенты получают скидку.

Для более эффективного продвижения страхования жизни через Интернет, страховой компании
необходимо разработать четкий и максимально простой алгоритм заключения сделки: от предос-
тавления информации о страховом продукте до заключения договора страхования и уплаты стра-
ховых взносов через Интернет системы. От того насколько качественно, эффективно и выгодно
для обеих сторон страхования, будет организован процесс продажи продуктов страхования жизни
через Интернет, зависит количество заключаемых договоров по данному каналу реализации [9].

5 связь: «банкострахование — молодежь», «банкострахование — люди среднего возраста». В
связи с развитием таких направлений страхования жизни как накопительное и инвестиционное
страхование жизни, продаваемое через банки, мы отнесли данный канал реализации к молодой и
средней возрастной группе.

Процесс предоставления страховых услуг и продаж страховых продуктов через банки получил
название банкострахование. Целью банкострахования является увеличение портфелей банков и
страховых организаций путем совместной реализации своих продуктов. Банки активно участвуют
в продвижении страховых продуктов, так как получают дополнительный источник доходов, осу-
ществляют перекрестное внедрение своей продукции, повышают свою конкурентоспособность в
связи с расширением продуктового предложения, увеличивают клиентскую базу за счет клиен-
тов страховых компаний, увеличивают привлечение свободных средств страховых компаний на
счетах [10].

Преимуществами продажи договоров страхования жизни через банки для страховых компа-
ний, являются:

1) уменьшение расходов страховщика на оплату труда агентов;
2) широкая банковская сеть;
3) снижение затрат на привлечение клиентов;
4) получение прибыли страховщиком от своей деятельности;
5) возможность полностью контролировать и управлять страховым портфелем и страховыми

продуктами [8].
Для повышения эффективности банкострахования рационально предложить следующие

мероприятия:
 уточнение и закрепление на законодательном уровне антимонопольных требований к стра-

ховщикам и банкам в процессе их взаимодействия при кредитовании и страховании заемщиков;

Мельник Н.А., Кирильчук Н.А. Анализ и оценка каналов продаж услуг по страхованию жизни и повышение их
эффективности



69
Научный вестник: Финансы, банки, инвестиции - 2016 - №3

 создание законодательной базы для развития таких форм сотрудничества между страховы-
ми компаниями и банками как контрактный альянс и «финансовый супермаркет», которые дадут
возможность создавать комплексный банкостраховой продукт;
 создание единой методики при выборе банком партнера — страховой компании. Это может

способствовать развитию здоровой конкуренции в области страхования жизни;
 разработка страховой компанией технологии продаж через банки, а также осуществление про-

фессиональной подготовки специалистов банка по продаже продуктов по страхованию жизни [11].
6 связь: «страховые банкоматы — молодежь», «страховые банкоматы — люди среднего воз-

раста». Страховые банкоматы или «страхоматы» относятся к нестандартным каналам сбыта.
Они эффективно применяются во многих странах, как правило, при продаже страховки, которая не
требует специальной подготовки или обследования объекта страхования. По нашему мнению,
страховые банкоматы можно внедрить для продажи полисов страхования жизни в РФ. Это уско-
рит процесс по заключению договора страхования жизни, минимизирует издержки страховщика
на заключение договора. Для этого требуется разработка определенных технологий страховыми
компаниями, а также поддержка со стороны государства, которая заключается в разработке нор-
мативно-правовой документации, а также в предоставлении страховщикам некоторого доступа к
базе данных физических лиц, для идентификации клиентов и недопущения мошенничества при
заключении договора страхования жизни.

Для увеличения эффективности продаж полисов по страхованию жизни по каждому из каналов
реализации, страховая компания должна осуществлять рекламные мероприятия и PR. Необходи-
мо, всеми возможными способами (через телевидение, радио, Интернет, баннеры, билборды, спон-
сорство, проведение акций и т.д.) доносить информацию населению о преимуществах продуктов
по страхованию жизни. Повышение грамотности населения в этих вопросах, а именно осознание
населением рисков и возможных финансовых убытков при наступлении страховых случаев позво-
лит повысить спрос на страховые услуги.

ВЫВОДЫ
В статье проведен анализ относительно динамики роста платежей и выплат по страхованию

жизни, а также каналов реализации полисов по страхованию жизни. На основе проведенного ис-
следования, можно сделать вывод, что страхование жизни в РФ является динамично развиваю-
щимся сектором страхования и за последние годы показывает положительные темпы роста. Для
сохранения такой тенденции страховым компаниям необходимо постоянно искать новые и активи-
зировать имеющиеся каналы сбыта страховых продуктов. За последние годы наиболее распрос-
траненным каналом продвижения продуктов по страхованию жизни являются банки.

Для повышения эффективности реализации услуг по страхованию жизни в статье предложено
осуществлять дифференциацию клиентской базы в зависимости от предпочтений отдельных воз-
растных групп тому или иному каналу продвижения. Таким образом, формируются связи между
каналом реализации и конкретной целевой аудиторией, на которую он направлен. В дальнейших
исследованиях мы планируем разработать этапы реализации полисов по страхованию жизни че-
рез интернет.
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