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СТРАХОВЫХ ПРОДУКТОВ

ORGANIZATIONAND TECHNOLOGY OF EFFECTIVE COMPREHENSIVE SALES
OF INSURANCE PRODUCTS

В условиях рыночной экономики главной целью страховых компаний является сохранение и расширение своих конку-
рентных позиций на страховом рынке. На современном этапе развития в условиях конкурентной борьбы страховым
компаниям необходимо применять различные технологии эффективных продаж страховых продуктов и методы воздей-
ствия на страхователя, посредством создания разнообразных продуктов и способов обслуживания, соотношением цен,
чтобы удовлетворять спрос клиентов с более сложными потребностями, все это позволит удержать свои позиции на
страховом рынке и сохранить эффективность своей деятельности. Важнейшей задачей страховых компаний является
эффективная организация техники продвижения страховых услуг к страхователю, то есть выбор соответствующих
каналов продаж. Создание адекватной системы продажи страховых услуг в значительной мере определяет успех страхо-
вой компании на рынке. В статье определено, что ученые выделяют в основном три канала продаж: прямой, косвенный и
альтернативный. В современных условиях страховые организации на практике применяют разнообразные каналы про-
даж страховых продуктов и услуг в этой связи в работе были рассмотрены типы каналов сбыта страховой продукции
классификация технологий продаж страховых продуктов. В исследовании были отображены основные элементы система
сбыта современного страховщика, поскольку система сбыта современного страховщика, ориентируется на широкий
спектр страхователей. В статье представлены современные технологии продаж страховых продуктов, так как именно
успешная торговля зависит от того, насколько грамотно они используются. В соответствии с вышеупомянутым форму-
лированы основные принципы организации комплексных продаж и обеспечения эффективности деятельности страховых
компаний В случае их соблюдения комплексная продажа страховых продуктов и услуг должна занять важное и главное
место в деятельности страховщика и способствовать обеспечению удовлетворения разнообразных запросов страховате-
лей, а также повышению эффективности функционирования страховой компании.

Ключевые слова: организация продаж, технология продаж, страховой продукт, страховая услуга.

In a market economy, the main goal of insurance companies is to maintain and expand their competitive positions in the
insurance market. At the present stage of development in a competitive environment, insurance companies need to apply various
technologies for effective sales of insurance products and methods of influencing the policyholder, through the creation of various
products and methods of service, price ratio, in order to meet the demand of customers with more complex needs, all this will
allow them to maintain their positions in the insurance market and maintain the efficiency of their activities. The most important
task of insurance companies is the effective organization of the technique of promoting insurance services to the policyholder,
that is, the choice of appropriate sales channels. The creation of an adequate system for the sale of insurance services largely
determines the success of an insurance company in the market. The article determines that scientists distinguish mainly three
sales channels: direct, indirect and alternative. In modern conditions, insurance organizations in practice use a variety of sales
channels for insurance products and services in this regard, the types of sales channels for insurance products and the classification
of sales technologies for insurance products were considered in the work. The study reflected the main elements of the sales
system of a modern insurer, since the sales system of a modern insurer focuses on a wide range of policyholders. The article
presents modern technologies for selling insurance products, since successful trading depends on how well they are used. In
accordance with the above, the basic principles of organizing complex sales and ensuring the effectiveness of the activities of
insurance companies are formulated, if they are observed, the complex sale of insurance products and services should occupy an
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important and main place in the activities of the insurer and contribute to ensuring the satisfaction of various requests of
policyholders, as well as improving the efficiency of the functioning of the insurance company.

Keywords: sales organization, sales technology, insurance product, insurance service

ВВЕДЕНИЕ
В современных условиях развития формирование отечественного страхового рынка характе-

ризуется разнообразными факторами, влияющих на его развитие: с одной стороны, количество
действующих на нем страховых компаний постоянно растет, с другой стороны — собственно
темпы развития самого рынка уменьшаются. Это происходит в основном из-за невозможности
страховых организаций самостоятельно обслуживать большое количество клиентов, и естествен-
но, что определенная их доля (потенциальные клиенты) остаются без внимания, что является
недопустимым в условиях жесткой конкуренции.

Соответственно для того, чтобы расширить свою долю на рынке страховых услуг через увели-
чение клиентской базы, почти все страховые компании стараются создавать собственную сеть
продвижения страховых услуг: организуют агентские сети, сотрудничают с банковскими и кредит-
ными учреждениями, каждую из которых можно рассматривать, как маркетинговый канал сбыта
страховых полисов. Однако количество и качество таких каналов продаж страховых продуктов не
соответствует реальным потребностям рынка, что значительно тормозит его темпы развития. Учи-
тывая вышесказанное, использование различных технологий продаж страховых продуктов будет
способствовать улучшению организации широкой сети сбыта страховых продуктов и услуг.

ПОСТАНОВКА ЗАДАЧИ
Целью статьи является исследование процесса организации и технологии эффективных комп-

лексных продаж страховых продуктов.
Основными задачами исследования являются:
 рассмотреть технологии продаж страховых продуктов и услуг;
 определить принципы организации эффективных комплексных продаж страховых продуктов и

услуг.
РЕЗУЛЬТАТЫ
В условиях рыночной экономики главной целью страховых компаний является сохранение и

расширение своих конкурентных позиций на страховом рынке. На современном этапе развития в
условиях конкурентной борьбы страховым компаниям необходимо применять стратегии марке-
тинга и методы воздействия на страхователя, посредством создания разнообразных продуктов и
способов обслуживания, соотношением цен, чтобы удовлетворять спрос клиентов с более слож-
ными потребностями, это позволит удержать свои позиции на страховом рынке и сохранить эф-
фективность своей деятельности [1].

Важнейшей задачей страховых компаний является эффективная организация техники продви-
жения страховых услуг к страхователю, то есть выбор соответствующих каналов продаж. Созда-
ние адекватной системы продажи страховых услуг в значительной мере определяет успех стра-
ховой компании на рынке.

Проблемами применения технологий продаж занимались такие ведущие зарубежные и отече-
ственные ученые, как Г. Армстронг, И. Ансофф, Болт, Ф. Котлер, Ж.-Ж. Ламбен, С. Гаркавенко,
Е. Голубков, М. Коноваленко, А. Павленко, С. Скибинский и др.

Необходимо отметить, что ученые по-разному рассматривают, какие именно методы и кана-
лы продаж являются эффективными для страховых компаний, которые функционируют на страхо-
вом рынке. Так, выделяют в основном три канала продажи:

1) прямая (непосредственная) продажа страховых услуг через головной офис или через филиал
страховой компании штатными работниками. Этот канал реализации считается недостаточно
эффективным из-за его затратности. В случае применения данного метода для обеспечения ши-
рокого территориального охвата страхового поля страховщики должны создавать соответствую-
щую сеть пунктов продажи, а, следовательно, открывать и содержать большое количество фили-
алов и представительств.

Содержание филиалов означает дополнительные расходы, которые часто не подкрепляются
соответствующими доходами со стороны филиалов. Это приводит к необоснованному росту доли
расходов на ведение дела в структуре цен на страховые услуги.
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2) продажа через страховых посредников (агентов и брокеров). Этот канал является более
эффективным, поскольку повышается оперативность заключения договоров страхования без ощу-
тимых дополнительных затрат. Посредники позволяют обеспечить широкий территориальный охват
страхового поля, географически приблизить страхователя к страховщику. Услуги посредников об-
ходятся значительно дешевле, несмотря на необходимость выплаты им комиссионных. Исполь-
зование услуг страховых посредников дает возможность страховщику повышать свою конкурен-
тоспособность, поскольку он пользуется ценной информацией «из первых рук», которую предос-
тавляют страховые посредники относительно потребностей страхователей.

3) альтернативный канал продаж (банковский учреждения, туристические фирмы, агентства
недвижимости, автосалоны, станции технического обслуживания автомобилей и др.). В после-
дние годы получило распространение продажа страховых услуг через банковские учреждения, в
нем смысле это результат взаимопроникновения страхового и банковского капитала —
«bancassurance» и создания на этой основе возможности распространения страховых услуг через
так называемые «банковские окошки».

Также необходимо отметить, что в последнее десятилетие активно распространяется исполь-
зование новых каналов сбыта:

 telemarketing (телефонный маркетинг и близкие к нему факс-маркетинг, ЅМЅ-сообщения, ис-
пользование телефонного автоответчика);- direct mail advertising (по почте, когда в почтовый ящик
укладываются бесплатные открытки или конверты с экземплярами договоров страхования, за-
полнив и отослав которые страхователь может застраховаться без лишних хлопот);

 coupon advertisement: (реклама в прессе с отрывным купоном; этот купон страхователь соб-
ственноручно вырезает, заполняет и, известив об этом страховщика и уплатив страховую премию,
считается застрахованным);

 electronic servis (электронное обслуживание с помощью Интернета).
Таким образом, важно отметить, что использование новых каналов продвижение страховых

продуктов и услугу дает большую экономию и является достаточно выгодным для страховщика.
Однако необходимо учесть некоторые ограничения, так как каждый страховой договор является
по-своему уникальным и имеет индивидуализированный характер, следует понимать, что указан-
ные каналы продаж никогда не смогут полностью заменить традиционные каналы.

Выбор канала сбыта определяется такими основными факторами:
 уровнем развития страхового рынка;
 структурой страхового портфеля страховщика;
 степенью территориальной разветвленности страховой организации;
 имиджем страховой компании, ее историей, культурой, традициями;
 правовой средой, в которой осуществляется страховая деятельность;
 стратегией страховой компании (то есть мерами, которые должна предпринять компания для

достижения своих целей);
 расходами на внедрение данного канала продаж, оценке его эффективности и перспективы

применения в будущем;
 качественными характеристиками самой страховой услуги.
Технология продаж является главнейшим компонентом бизнеса, оказывающая непосредствен-

ным образом воздействие на результативность.
Современные условия хозяйствования определяют необходимость усовершенствования сбы-

та продукции в направлении адаптации его к потребностям рынка. Развитие рыночных процессов
обусловливается активизацией деятельности, которая связана с прямым маркетингом, и все боль-
шим использованием информационных технологий как средства поддержки процесса продажи.

В настоящее время очень много совершенствуется методов стимулирования сбыта, призван-
ные способствовать увеличению объемов реализации. Большое значение имеет внедрение удоб-
ных для покупателей и современных методов продажи. Также важно знание того, какие именно
методы продажи и стимулирования сбыта будут способствовать эффективным продажам.

В современных условиях страховые организации на практике применяют разнообразные кана-
лы продаж страховых продуктов и услуг. Так, существует несколько типов каналов сбыта страхо-
вой продукции (рис. 1).
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через независимых специализированных
страховых посредников - брокеров соот-
ветственно предоставленных страховщи-
ком полномочий в рамках страхового со-

трудничества

Типы каналов сбыта страховой продукции

через представителей страховщика, являю-
щегося его штатными и внештатными со-
трудниками (агентами) и тогда этот канал

сбыта является частью самой страховой ком-
пании

через независимых посредников, для которых
продажа страховой продукции не является

основным занятием — банки, супермаркеты,
автосалоны, турагентства, почта и др.

 по телефону, почтой или компьютерной
сети;
 непосредственно в офисе страховой ком-
пании

Рис. 1. Типы каналов сбыта страховой продукции (Составлено на основе [2])

Важно отметить, что на современном этапе многие страховые компании испытывают трудно-
сти со сбытом страховых продуктов и услуг. Объемы продаж падают из-за того, что страховые
продукты становятся идентичными друг с другом, имеют схожесть и в этой связи страхователь
уже не отличает страховщиков, а старые схемы продаж не приносят ожидаемых результатов.

Данные обстоятельства и перспективы развития говорят о том, что возникает необходимость
поиска и внедрения новых подходов по продаже страховых продуктов и услуг, а также перехода на
современные технологии сбыта. А страховщики в свою очередь пытаются завоевать лояльность
страхователей с помощью новых, нетипичных технологий продаж страхового продукта.

Также важно учесть и классификацию технологий продаж страховых продуктов, что отобра-
жено в таблице 1.

Таблица 1. Классификация технологий продаж страховых продуктов *
Критерии классификации Виды технологий продаж

по продукту
а) монопродажи
б) мультипродажи;
в) кросс-продажи

по отношению к договору
страхования

а) технологии новых продаж;
б) технологии пролонгации договоров

по уровню автоматизации
а) вручную с использованием бумажных справочников;
б) автоматизированные с участием продавца;
в) полностью автоматизированы

по каналам продаж а) технологии прямых продаж;
б) технологии посреднических (косвенных) продаж

* Составлено на основе [2]

Современная торговля страховыми продуктами представляет собой широкую сферу страхо-
вой деятельности, в которой применяются различные технологии продаж. Система сбыта совре-
менного страховщика, ориентируется на широкий спектр страхователей, и включает в себя такие
основные элементы (рис. 2).

С каждым днем подходы к процессу продажи страховых продуктов совершенствуются, появ-
ляются новые, более эффективные, методы. Успешная торговля зависит от того, насколько гра-
мотно используются современные технологии продаж. Современные технологии продаж страхо-
вых продуктов представлены на рисунке 3.

Таким образом, создавая определенные каналы продвижения страховых продуктов, страхов-
щик обязательно должен ориентироваться на степень удобства этих каналов для использования

Смирнова Е.А. Организация и технология эффективных комплексных продаж страховых продуктов
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Пассивная система сбытаАктивная система сбыта

а) физическим лицам (структура для прода-
жи полисов пассивным физическим лицам);
б) юридическим лицам (агентская служба
для продажи страховой продукции мелким,
средним и большим предприятиям)

а) физическим лицам (система сбыта страхо-
вой продукции для активных страхователей);
б) юридическим лицам (сеть для работы с
мелкими, средними и крупными фирмами,
самостоятельно осуществляют выбор стра-
ховщика).

Рис. 2. Основные элементы система сбыта современного страховщика (Составлено на основе [2])

Технологии продаж страховых продуктов

Прямые каналы продаж, используются
технологии

Прямые каналы продаж, используются
технологии

персональные продажи
(офисные и вне-офисные)
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агентские продажи

брокерские продажи

Рис. 3. Современные технологии продаж страховых продуктов (Составлено на основе [2])

будущими страхователями. Стоит отметить, что важнейной задачей страховых компаний являет-
ся эффективная организация техники продвижения страховых услуг к страхователю, то есть вы-
бор соответствующих каналов продажи. Создание адекватной системы продажи страховых услуг
в значительной мере определяет успех страховой организации на рынке.

В современных условиях экстенсивный рост страховщиков не так велик, поэтому возникает
необходимость применения интенсивных стратегий развития, а также организации комплексных
продаж страховых продуктов.

В условиях пандемии 2020 года наблюдается некая зависимость эффективности страхования
от объемов поступления страховых премий. При этих обстоятельствах для осуществления воз-
мещений страховщики не используют страховые резервы, прежде всего, из-за их недостаточной
ликвидности или низкого качества.

Согласно глобальным трендам в страховом деле, дальнейшее развитие отечественного стра-
хования, очевидно, будет тесно связано с обеспеченностью направленности страховых продуктов
на расширение круга потенциальных клиентов. Стоит согласиться с таким фактом, что страхов-
щикам необходимо развивать полноценные структуры продаж. В этой связи становиться очевид-
ным, что для того чтобы обеспечить полноценное привлечение страхователей то необходимо в
сферу страхования внедрять новые подходы. Поэтому, считаем, что привлечению клиентов мо-
жет существенно поспособствовать комплексная продажа страховых продуктов в страховании. В
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связи с указанным выше, определим характерные признаки комплексных продаж страховых про-
дуктов физическим лицам:

1) интеграция момента реализации различных страховых продуктов;
2) отсутствие привязки страховых сумм к одной базе;
3) наличие у страхователя свободы выбора из перечня отдельных страховых продуктов с наи-

более приемлемыми для него характеристиками;
4) возможность расширения и углубления страховой защиты в рамках любого отдельного стра-

хового продукта;
5) необходимость аккумуляции информации о клиенте.
Следует отметить, что именно поэтому, вследствие совершения вышеуказанных действий,

невозможно достичь эффективности продаж, присущей страховым продуктам.
Обеспечение эффективности деятельности страховщика и организация комплексных продаж

страховых продуктов тесно связаны с несколькими специфическими чертами страхового бизне-
са, а именно:

 «для страховой услуги характерным является отложенный характер ее предоставления, а
если страховой случай не наступает, то клиент не получает возможности оценить ее качество. В
этих условиях обеспечение удержания клиентов в значительной степени зависит от взаимоотно-
шений, которые существуют между ним и страховой компанией за пределами деятельности по
урегулированию претензий, возникающих в случае страхового случая;

 страховые продукты чрезвычайно сильно дифференцированы по технологии продаж. Так,
хотя автострахование, страхование недвижимости и страхование от несчастных случаев базиру-
ются на аналогичных принципах, предусматривающих оценку риска, возможность классификации
объектов, оценку страховой суммы, идентификацию застрахованного объекта, восприятие риска,
оценку трудоемкости страхования и обеспечение мотивировки клиентов» [3–6].

Очевидным является тот факт, что в зависимости от предлагаемых к реализации страховых
продуктов, технологии их продаж будут значительно отличаться, как и требования, которые будут
выдвигаться в ходе таких продаж к квалификации продавцов.

Акцентируя внимание на вышесказанном необходимо отметить, что до последнего времени
структура подразделений страховых организаций по реализации страховых продуктов и услуг, как
правило, создавалась с учетом того, что определенная бизнес-единица будет заниматься реали-
зацией специфического страхового продукта, или если взглянуть на этот вопрос под другим углом
зрения, то окажется, что для реализации отдельного страхового продукта выстраивается соб-
ственная иерархическая структура бизнес-единиц.

Итак, реализация концепции комплексных продаж страховых продуктов должна, прежде всего,
иметь цель решения проблем «продуктовой» разрозненности внутри подразделения страховой
компании, которое занимается реализацией страховых продуктов и обеспечением концентрации
усилий персонала этого подразделения и всех других подразделений страховщика на максимиза-
ции положительного результата от совместных усилий;

 страховщик, пользуясь тем, что договоры страхования, как правило, имеют длительный срок
действия, кроме аккумулирования данных о клиентах, и их первичного анализа, должен обеспе-
чить такую их научно-практическую интерпретацию, которая позволяла бы формировать эффек-
тивно действующий клиентоориентированный бизнес.

Выйти из ситуации, которая сложилась в сфере производства клиентоориентированного бизне-
са в области страхования, возможно, соблюдая следующие условия:

1) осуществление оперативной и стратегической деятельности страховой компании с учетом
профилей конкретных клиентов;

2) интеграция процессов информационной поддержки, разработки страховых продуктов, моти-
вировка клиентов и персонала, по обеспечению организационного взаимодействия и перекрест-
ных продаж;

3) регулярная оценка эффективности деятельности в сфере комплексных продаж страховых
продуктов, в основу которой, с одной стороны, должны быть положены финансовые показатели, а
с другой-репрезентативные данные социологических исследований клиентуры;

4) проведение корректировки деятельности страховщика в случае выявления отклонений от
плановых показателей.
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Деятельность страховой компании, которая ориентируется на производство комплексных про-
даж страховых продуктов, должна осуществляться с учетом профиля клиента. Для обеспечения
эффективной работы, страховщик должен взаимосогласовывать и обеспечить органическую вза-
имосвязанность стратегий отдельных бизнес-процессов, что будет способствовать обеспечению
эффекта синергии. В то же время перспективным направлением развития страхового бизнеса
является обеспечение эффективности организации продаж страховых продуктов, в том числе и за
счет внедрения в деятельность страховых компаний клиентоориентированного подхода и комп-
лексных продаж. Учитывая это, необходимо обосновать и сформулировать основные принципы
организации эффективных комплексных продаж в страховании.

В соответствии с вышеупомянутым сформулируем основные принципы организации комплек-
сных продаж и обеспечения эффективности деятельности страховых компаний, что представлено
на рисунке 4.

введение системы скидок

обеспечение индивидуа-
лизированного подхода к

клиентам

активный маркетинг стра-
ховых продуктов и техно-

логий обслуживания
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кумулирование полной истории взаимодействия с конкретным
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более эффективной деятельности оперативных сотрудников стра-
ховой компании

все страховые продукты, которые надо реализовывать комплекс-
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чать стимулы к производству перекрестных продаж

для снижения остроты конкуренции между страховыми продук-
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страхового продукта который входит в пакет
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налаживание оперативного взаимодействия продавцов и специа-
листов в процессе комплексных продаж

должна быть разработана система дополнительных скидок клиен-
ту в случае комплексного приобретения страховых продуктов
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мающихся реализацией страховых  продуктов, должны быть дове-
дены характеристики целевой клиентуры в практику работы стра-
ховщика — внедрены тренинги и обучение продавцов для нара-
ботки у них знаний, умений и навыков по выявлению латентных
потребностей клиентов в дополнительных страховых продуктах

организация системы постоянного информирования клиентов о
существующих и новых страховых продуктов и новых техноло-
гий обслуживания клиентуры и т.д.
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Рис. 4. Основные принципы организации комплексных продаж и обеспечения эффективности
деятельности страховых компаний (Составлено на основе [2–8])
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В случае соблюдения вышеуказанных принципов комплексная продажа страховых продуктов
и услуг должна занять важное и главное место в деятельности страховщика и способствовать
обеспечению удовлетворения разнообразных запросов страхователей, а также и повышению эф-
фективности функционирования страховой компании.

ВЫВОДЫ
Важнейшей задачей страховых компаний является эффективная организация техники продви-

жения страховых услуг к страхователю, то есть выбор соответствующих каналов продажи. Со-
здание адекватной системы продажи страховых услуг в значительной мере определяет успех
страховой компании на рынке.

Технология продаж является главнейшим компонентом бизнеса, оказывающая непосредствен-
ным образом воздействие на результативность. Основной принцип системы сбыта страховщика
заключается в максимальном удовлетворении потребителя и благодаря этому в обеспечении
высокого уровня продаж страховых продуктов. Одной из главных задача страховых компаний
является эффективная организация техники продвижения страховых услуг к страхователю, то
есть выбор соответствующих каналов продажи. Создание адекватной системы продажи страхо-
вых услуг в значительной мере определяет успех страховой компании на рынке.
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