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ОНЛАЙН-СТРАХОВАНИЕ  

В РОССИИ* 
0,2% 

98,8% 

Онлайн-страхование 

Другие виды 
страхования 

* Доля рынка онлайн-страхования в России в 2013 году по данным аналитика «Прайм-страхования» Ильи Богданова  2 



КАК УВЕЛИЧИТЬ ДОЛЮ  

ОНЛАЙН-СТРАХОВАНИЯ? 

1. Привлекать новых клиентов; 

2. Переводить в онлайн уже существующих 

«офлайновых» клиентов. 
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ПОЧЕМУ ВТОРОЙ ПУТЬ 

ЭФФЕКТИВНЕЕ? 

1. «Офлайновых» клиентов много; 

2. для них проще создать мотивацию посетить сайт; 

3. они уже что-то купили, т.е. потенциально лояльны; 

4. список их потребностей шире, чем у новых 

клиентов. 
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ЗАЧЕМ КЛИЕНТ МОЖЕТ 

ПРИЙТИ НА САЙТ? 

Ищем мотивы 
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ОЗНАКОМИТЬСЯ  

С ЛИЧНЫМ КАБИНЕТОМ 

Основа для разового посещения:  

пришел, посмотрел, забыл как минимум на год. 
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ЗАЯВИТЬ  

О СТРАХОВОМ СЛУЧАЕ 

1. Основа для разового посещения; 

2. может стать основной для регулярных посещений, 

если отслеживать страховой случай через ЛК; 

3. вряд ли при этом клиенту можно продать что-то 

дополнительно. 
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УЗНАТЬ ПОБОЛЬШЕ  

О КОМПАНИИ И ПРОДУКТЕ 
1. Как правило, разовое посещение; 

2. при правильной подаче информации 
можно: 
– повысить лояльность клиента, убедив в правильности выбора; 

– дать идею о покупке еще одного полиса. 
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ПОЛУЧИТЬ ПОЛЕЗНУЮ 

ИНФОРМАЦИЮ 

1. Сейчас на большинстве сайтов нет ни полезных 

статей, ни новостей об акциях. 

2. Добавив качественный и регулярно обновляемый 
контент, можно создать базу для 

регулярных посещений сайта. 
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КУПИТЬ ЕЩЕ ОДИН ПОЛИС  
1. Наш идеал; 

2. Вопрос: как этого добиться? 
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РЕЗЮМЕ. САЙТ ДОЛЖЕН: 

1. Убедить клиента в правильности выбора; 

2. Создать мотивацию для регулярных заходов; 

3. Убедить купить еще один продукт; 
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РОССИЙСКИЕ  

И ЗАРУБЕЖНЫЕ САЙТЫ 

Ищем хорошие решения 



УБЕДИТЬ КЛИЕНТА В 

ПРАВИЛЬНОСТИ ВЫБОРА (1) 

1. Обозначить выгодные условия; 

2. создать доверие к компании: обозначить, что это 

надежная компания, которой можно доверять; 
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Трансляция выгоды и 

попытка обеспечить базу 

для лояльности. Жалко, 

что более подробной 

информации нет. 



Медали и регалии, 

выглядит внушительно 



Ссылка на 

рекомендательный сервис  

с отзывами клиентов 

Преимущества компании, 

трансляция выгоды, ссылки 

на калькуляторы и описания. 



УБЕДИТЬ КЛИЕНТА В 

ПРАВИЛЬНОСТИ ВЫБОРА (2) 

Понятным языком объяснить назначение продукта  

и покрываемые риски. 

 



Неудачное описание продукта: 

сложная терминология, нет 

четкого перечня рисков. 



Более удачный пример от 

Ренессанс-страхование: четкий и 

понятный список всего, что вошло 

в полис (риски, застрахованные 

объекты, доп.услуги) 



Social Proof: 87% 

довольных клиентов 

Информация о 

покрытии, ссылка на 

отдельную страницу 

Информация для 

существующих 

клиентов: скидки на 

другие продукты 

Страница автострахования в 

компании More TH>N.  Хорошо 

работает как на новых 

посетителей, так и на 

существующих клиентов 

Другая полезная 

информация 



УБЕДИТЬ КУПИТЬ ЕЩЕ ОДИН 

СТРАХОВОЙ ПОЛИС 

1. Предлагать различные продукты прямо на главной; 

2. кросс-ссылки на внутренних страницах сайта. 
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Крупная реклама одного из 

продуктов компании с 

кратким описанием. 

Ниже на странице расположен 

перечень других страховых 

продуктов. 



Крупная реклама одного из 

продуктов компании.  Показана 

выгода, обещан подарок. 



Страница «страхование дома». 

Кросс-ссылка на страхование 

автомобилей, обещание скидок за 

покупку обоих полисов. 



СКИДКИ ЗА ЛОЯЛЬНОСТЬ 

Явное предложение скидки за покупку  

двух и более полисов; 
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Отечественные компании уже 

используют этот прием 



Целый раздел с информацией о 

скидках для клиентов (однако его 

не очень просто найти) 



БАЗА ДЛЯ РЕГУЛЯРНОГО 

ПОСЕЩЕНИЯ САЙТА 

1. Акции; 

2. Новости; 

3. Полезные статьи. 

 

Вряд ли клиент будет заходить каждый день, но раз в 

месяц, глянуть «что нового» – почему бы нет? 
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Такие новости не работают: они не 

несут полезной информации для 

частных клиентов 



Правильные новости написаны в 

«мире клиента» и способствуют 

продаже определенных страховых 

продуктов 



У некоторых зарубежных компаний 

есть отдельные подсайты для 

новостей и полезных статей 



Можно показывать не только 

новости, но и акции  

(не обязательно, чтобы для участия 

надо было что-то покупать, как 

здесь) 



Статьи с полезными советами 

повышают грамотность клиентов, 

увеличивают глубину просмотра 

сайта и способствуют росту 

продаж 



МОБИЛЬНЫЕ ПРИЛОЖЕНИЯ 

1. Личный кабинет в мобильном; 

2. Вплетение мобильного приложения в жизнь, 

геймификация. 
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Типичное отечественное 

приложение 

Функционала вроде много, 

а польза сомнительна 



Хорошее приложение выполняет 

функцию карманного личного 

кабинета 

Электронный полис хранится 

непосредственно  приложении 



Геймификация: приложение для 

водителей, скидки на страховку 

за безопасное вождение.  



А КАК ЖЕ НОВЫЕ ПОСЕТИТЕЛИ 

(НЕКЛИЕНТЫ)? 

Если сайт будет интересен клиентам,  

то посетители-неклиенты увидят, что это  

страховая компания, сотрудничать с которой  

выгодно и интересно. 



НАСКОЛЬКО МЫ ПРАВЫ? 

ДАВАЙТЕ ИССЛЕДОВАТЬ! 



КАК ЛЮДИ  

ПОКУПАЮТ СТРАХОВКУ? 

1. Массовые опросы; 

2. Глубинные интервью; 

3. Customer Journey Map. 
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НАСКОЛЬКО ХОРОШО 

РАБОТАЕТ ВАШ САЙТ? 

1. Юзабилити-тестирование; 

2. Настройка веб-аналитики. 
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ХОЧЕТСЯ ГЛОБАЛЬНЫХ 

УЛУЧШЕНИЙ? 

1. Проектирование сайтов; 

2. проектирование мобильных приложений. 
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d.silaev@usabilitylab.net Моб.: +7 (926) 492-05-50 

Тел.: +7 (495) 933-01-37  

СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ! 

 
ПОЛУЧИТЕ ПРЕЗЕНТАЦИЮ И 

БОНУС С ИДЕЯМИ ДЛЯ 

СТРАХОВЫХ СЕРВИСОВ 


