
8 №5 (119) | 2016 Финансовые услуги

УДК 368
JEL G22

Березіна Світлана Борисівна,
к.е.н., доц., КНУ ім. Тараса Шевченка
Генсицька Анастасія Євгенівна,
студетка ІІ курс магістратури спеціальності «Фінанси 
та кредит», 
КНУ ім. Тараса Шевченка

Березина Светлана Борисовна, 
к.э.н., доц., КНУ им. Тараса Шевченка
Генсицкая Анастасия Евгеньевна,
студетка ІІ курс магистратуры специальности 
«Финансы и кредит», 
КНУ им. Тараса Шевченка

Berezina S. B.
Ph.D., docent, 
Gensytska A.E.,
student of II year student of Master, «Finance and Credit», 
Taras Shevchenko National University of Kyiv

Ключові слова: колл-центр, страховий агент, страховий брокер, канал реалізації , канали продажів, онлайн 
страхування.
Ключевые слова: колл-центр, страховой агент, страховой брокер, канал реализации , каналы продаж, онлайн 
страхование.
Keywords: channel sales, insurance agents, direct sales, indirect sales, insurance company, alternative sales, additional sales.

Анотація. Проаналізовано інноваційні канали збуту страхових продуктів, діючі канали реалізації в Україні та 
типи продажу ,які використовуються у зарубіжній практиці. Визначені актуальні проблеми реалізації прямих 
продажів і через страхових посередників. Виділена необхідність запровадження в Україні нових каналів збуту, з 
метою популяризації страхування. 
Аннотация. Проанализированы инновационные каналы сбыта страховых продуктов, действующие каналы 
реализации в Украине и типы продаж ,которые используются в зарубежной практике. Определены актуальные 
проблемы реализации прямых продаж и через страховых посредников. Выделена необходимость введения в 
Украине новых каналов сбыта, с целью популяризации страхования.
Abstract. In the article analyzed the innovative sales channels of insurance products, new sales channels operating in 
Ukraine and the types of overseas sales practices. Considered share of insurance distribution channels in the EU countries 
(some countries without life insurance). Highlights the problem of insurance intermediaries and direct sales. Established 
the need for insurance companies indirect marketing channels to promote insurance products, among people who are 
not interested in this type of insurance, but are potential consumers of these services. Dedicated sales of the ways that 
efficiently introduce in the domestic insurance market, to promote insurance products among the population, and the 
problems that hinder the development of the implementation of distribution channels in Ukraine, which for many years 
operating in the foreign arena.

КАНАЛИ ЗБУТУ СТРАХОВИХ 
ПРОДУКТІВ

КАНАЛЫ ПРОДАЖ СТРАХОВЫХ 
ПРОДУКТОВ

DISTRIBUTION CHANNELS OF 
INSURANCE PRODUCTS

Проаналізовано інноваційні канали збуту страхових 
продуктів, діючі нові канали реалізації в Україні та типи 
продажів за зарубіжною практикою. Висвітлено актуальні 
проблеми прямих продажів та реалізації через страхових 
посередників. Виділено необхідність запровадження 
в Україні нових каналів збуту, з метою популяризації 
продуктів страхування. 

Вступ. Сучасний стан розвитку національної економіки, 
розлад фінансової системи держави призвели до зниження 
купівельної спроможності громадян. Необхідною умовою 
для конкурентноспроможної діяльності вітчизняних 
страховиків є нагальна потреба застосування каналів збуту, 
які б зменшували собівартість страхових послуг, та цим 
самим надавали можливість ширшому колу споживачів 
користуватись послугами, які раніше були для них 
недоступними. 

Аналіз останніх досліджень та публікацій. Сучасні 
канали збуту страхових продуктів повинні відповідати 

наступним потребам страхувальника: бути простими 
та зручними, мати конкурентні переваги, відрізнятися 
сервісом та високою якістю тощо. Вивченню особливостей 
каналів збуту страхових послуг присвятили свої праці 
вітчизняні та зарубіжні вчені, зокрема В.Д. Базилевич, 
Л.А. Бернер, Н.В. Зозуля, Р.В.Пікус, Н.В. Приказюк, 
Г.Ю.Тлуста, Ф.С.Сорока, К. Борх, Б.Бюйвилер, Д. 
Дикинсон та інші. 

Метою даної роботи є дослідження каналів збуту 
страхових продуктів, можливості запровадження в Україні 
інновацій в системі реалізації, для модернізації продажів та 
зростання частки застрахованих осіб.

Доцільно визначити традиційні системи продажів 
послуг у страховій сфері. Страхові компанії можуть 
використовувати три системи реалізації страхових 
продуктів: продавати свої послуги безпосередньо 
страхувальникам (так звані канали прямого продажу), за 
допомогою посередників та альтернативні канали. 
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У випадку прямого продажу, тобто через головний офіс 
або філію, страховик зменшує витрати на страхування на 
величину комісійних, що виплачуються посереднику. Але 
використання тільки каналів прямого продажу призводить до 
звуження ринку збуту і погіршення фінансових результатів 
діяльності страхової компанії, оскільки призводить до 
необгрунтованого зростання частки витрат на ведення справи. 
В Україні вказаний метод є превалюючим. 

Продаж за допомогою страхових агентів, хоча і залишається 
одним із важливих в умовах кризового розвитку національної 
економіки, але демонструє певні внутрішні зміни [2]. Йдеться, 
зокрема, про поступовий перехід деяких вітчизняних 
страхових компаній від утримання армії страхових агентів до 
створення власних великих колл-центрів. Враховуючи, що 
комісійні страхового агента складають 30-50% від вартості 
страхового поліса, страхові компанії вважають більш вигідним 
організувати реалізацію страхової послуги через співробітника 
колл-центру, який отримає від потенційного страхувальника 
всю необхідну інформацію, а підписи та печатки сторін 
на друкованій копії договору будуть проставлені за 
допомогою кур’єрської служби. Зокрема, страхові компанії 
Великобританії в умовах складної фінансової ситуації також 
намагаються зменшити вартість страхових продуктів за 
рахунок скорочення частки комісійних страховим агентам, а 
замість цього створюючи власні колл– центри.

В європейських країнах домінують канали прямих продажів 
та з допомогою посередників. 

Таблиця 1. Канали збуту страхових продуктів в країнах 
ЄС у 2014 р., % 

Країна Прямий 
продаж

Агенти та 
брокери Банки Інші 

канали
Австрія 43,0 48,0 5,0 4,0
Бельгія 20,2 73,4 6,3 -
Чеська Республіка 29,0 65,0 3,0 3,0
Данія 40,0 15,0 5,0 40,0 
Естонія 30,0 60,0 10,0 -
Фінляндія 70,0 15,0 10,0 5,0
Німеччина 33,0 53,0 9,0 3,0
Греція 1,0 87,0 5,0 7,0
Ірландія 25,0 75,0 - -
Італія 6,5 91,5 2,0 0,1
Литва 48,0 36,0 0,0 15,0
Люксембург 4,0 65,0 22,0 9,0
Мальта 30,0 60,0 - 10,0
Нідерланди 38,0 42,0 17,0 3,0
Польща 23,2 69,3 7,4 0,1
Португалія 12,6 70,6 9,9 6,9
Румунія 30,0 60,0 10,0 -
Словаччина - 59,0 - 41,0
Іспанія 18,21 61,5 8,48 11,78
Швеція - 55,0 - 45,0

Джерело: складено автором за даними [5]
Розвиток реалізації страхових продуктів через страхових 

брокерів в Україні відбувається сповільненими тепами. В 
2014 році в обсязі чистих страхових платежів частка страхових 
брокерів України складала 0,66%, а чистих страхових виплат 
– 0,07%. 

Важливим напрямком розвитку альтернативних каналів 
продажу страхових послуг вважається продаж через мережу 
Інтернет. В Європі онлайн-страхування займає близько 14% 
від загального обсягу страхових премій. У Великобританії 
понад 20% акумульованих страхових премій приходиться 
на онлайн-канал [6]. Та в загальному обсязі проданих 
страхових полісів цей канал в Україні займає поки що менше 
1%. Зміна законодавчої бази страхування, яка очікується 
вже цього року, передбачає використання у договорах 
страхування електронного підпису. В цій ситуації можливий 

бурхливий розвиток різноманітних видів дистанційного 
продажу страхових послуг: наприклад, здійснення 
продажу по телефону (продавець пропонує тариф, клієнт 
погоджується, повідомляє номер своєї банківської картки для 
списання страхової премії, а потім отримує страховий поліс 
електронною поштою). 

 Аналізуючи зарубіжний досвід пошуку інноваційних 
каналів збуту, варто закцентувати увагу на проекті 
бразильського страховика Banco do Brasil і Mapfre In-
surance Group – «Family Always Protected« (Сім’я завжди 
захищена), який передбачає продаж страхових полісів в якості 
споживчих товарів. Страхові пакети (схожі на упаковку DVD-
дисків) реалізуються через мережі основних комерційних 
підприємств країни – супермаркети, роздрібні магазини, 
автозаправні станції, кіоски з продажу преси і т.д.

Все, що клієнту необхідно зробити для покупки страховки, 
– це вибрати коробочку з полісом на стендах в роздрібних 
магазинах або в торгових автоматах і заплатити за неї в касі 
або за допомогою автомата та активувати на сайті. 

В Україні прикладом використання інновацій в системі 
збуту є запропонована СК «Альфа Страхування« нова послуга 
– «Страховка на решту», яка може реалізовуватись в касах 
банків при оплаті комунальних, обміні валют, грошових 
переказах тощо. Тобто на решту клієнт може застрахувати своє 
майно або себе на випадок втрати роботи. Мінімальна вартість 
страховки – 10 грн., за які особа може застрахувати своє житло 
на суму 30 000 грн. на 30 днів з комплексним страховим 
покриттям від пожежі, вибуху газу, удару блискавки, аварій 
водопроводу, каналізації, отоплювальної системи. Також, в 
рамках нової послуги «Страховка на решту», клієнт може 
застрахувати себе на випадок втрати роботи. У випадку 
звільнення з причин: реорганізації, ліквідації, банкротства, 
скорочення – дана програма забезпечить компенсацію 
видатків на оплату комунальних платежів.

Висновки. Забезпечення конкурентоспроможних каналів 
реалізації страхових продуктів нині є першочерговим 
завданням, яке стоїть практично перед усіма страховиками. 
В першу чергу мова йде про створення й адаптацію каналів 
реалізації страхових продуктів з урахуванням потреб різних 
категорій клієнтів, оскільки це зумовлюватиме зменшення 
обсягів витрат, пов’язаних з реалізацією страхових продуктів, 
та, відповідно, забезпечуватиме зростання рентабельності 
діяльності страховика. Розглянуті тенденції розвитку 
каналів реалізації страхових послуг – як традиційних, так 
і альтернативних, свідчать, що страховий ринок України 
гнучко пристосовується до змін зовнішніх умов його 
функціонування. 
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