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ПЕРСПЕКТИВИ РОЗВИТКУ ІНТЕРНЕТ-СТРАХУВАННЯ В УКРАЇНІ ТА ЄВРОПІ 
Постановка проблеми: Cистеми продажу страхових послуг постійно вдосконалюються, застосовуються  нові  форми  та  методи. Дослідження інтернет-страхування є актуальним на сьогодні, тому що тільки нещодавно  почала  використовуватися форма  реалізації  страхових  послуг  через  мережу  Інтернет. Користуючись  цим  ресурсом,  спеціаліст  страхової  справи розширює можливості для отримання, дослідження, представлення, збереження інформації, необхідної для успішного виконання покладених на нього обов'язків, що забезпечує розширення страхового ринку.
Визначення завдання: Дати пояснення основним аспектам інтернет-страхування та провести аналіз  стану онлайн-страхування в Україні. Визначити основні фактори впливу на розвиток онлайн-сервісів у сфері страхування.

Аналіз публікацій: Інтернет-страхування є актуальною темою для досліджень, тому цю тему розглядали багато науковців, зокрема такі як : Берко А.Ю, Зведенюк С.І., Свєшкіна К.Т., Спіцина Н.М. ті інші.
Виклад основного матеріалу дослідження. Сучасні клієнти страхових компаній стали більш вимогливими: вони запитують більш детальну інформацію від страхових компаній і звикли до широкого спектру страхових та інвестиційних продуктів і каналів продажу. Сьогодні європейський страховий ринок характеризується двома основними підходами до продажу продукції: - традиційна персональна або індивідуальна модель, що включає повний комплекс послуг преміум брендів, в основному, зосереджена на «якості» топ-менеджменту, справедливі тарифи і на якісному обслуговуванні клієнтів. Більший ефект досягається шляхом надання повного спектру фінансових послуг та індивідуальних рішень, що включає персоналізований сервіс та індивідуальний підхід до продажу продукції за ринковими цінами.
 Прямі продажі і модель «low-cost» сегмента сфокусовані на недорогій вартості бренду і, в основному, зосереджені на низькій ціні та справедливій  вартості з урахуванням особливостей клієнтів, для яких вирішальним фактором є ціна продукту. Дана модель включає пропозицію  стандартизованих продуктів, а також легкий, швидкий і зручний спосіб отримання послуги, яка надається через інтернет або телефон. Дві бізнес-моделі мають потенціал розвитку, особливо прямі продажі в «low-cost» сегменті, які показують високі темпи зростання у всіх секторах економіки на ринках Європи. Так, 175 млн. європейців уже здійснюють покупки через інтернет, в порівнянні з 80 млн. 6 років тому (зростання активних онлайн-покупців у 2,2 рази).Нинішня економічна ситуація в Європі додатково підсилює чутливість клієнта до ціни продукту або послуги. Інтернет- і direct-продажі страхових послуг приносять страховикам 80 млрд. євро.

Укладання угоди в онлайн-страхуванні або direct-страхування, в основному, відбувається через інтернет або по телефону, але може відбуватися і через поштові розсилки, SMS або по факсу. Угода здійснюється через страховика або шляхом прямих продажів партнерів страховика (через онлайн-брокерів  чи агрегаторів, які роблять розрахунок по декільком компаніям і пропонують кращий страховий тариф). Модель прямих продажів, як правило, передбачає продаж продуктів або послуг за цінами нижче, ніж через інші канали продажу. В принципі, майже всі страхові продукти можуть продаватися онлайн, однак є суттєві відмінності в тому, як це відбувається в Європі. 
Основним сегментом прямих продажів поки ще залишається non-life сектор. Проте в різних країнах Європи структура продажів відрізняється. Так, у Німеччині частка прямих продажів по страхуванню життя набагато вище, ніж з ризикового страхування, а в Нідерландах, навпаки, найбільші продажі здійснюються в сегменті страхування здоров'я. Розвиток прямих каналів продажів показує помітну зміну у країнах Європи. Частки ринку онлайн- і прямого страхування від спільного бізнесу істотно розрізняються по всій Європі. Так, «зрілі» ринки, такі, як у Великобританії, мають частку інтернет- і прямих продажів більше 10%, розвинені країни, такі як Іспанія-частку між 1,1% і 10% і країни, що розвиваються - 1% і нижче. 13 найбільших європейських страхових ринків показали середньорічні частки прямих каналів (CAGR) по країні на 26% порівняно з загальним зростанням європейського ринку на 7%. Вцілому, страховий ринок Західної Європи показав середньорічне зростання на 4%, у Східній Європі - на 10%. В той же час, прямі продажі в Західній Європі зросли на 14%, а в Східній Європі - на 40%. 
Основна цільова аудиторія прямих продажів - приватні клієнти та представники малого бізнесу (приватні підприємці, фрілансери і т.д.). протягом найближчих 10 років експерти оцінюють зростання ринку прямих продажів в Європі на 44 млрд. євро, тобто,місткість  даного каналу продажів перевищить 124 млрд. євро.

Пасивні онлайн-канали в основному зосереджені на утриманні клієнтів і на залученні нових через власні мережі та веб-сайти з мінімальними витратами та інвестиціями [6].
Інтернет-страхування можна визначити як комплекс взаємовідносин між страховиком і страхувальником, які виникають у процесі продажу страхової послуги, її обслуговуванні, а в разі виникнення страхового випадку покриття збитків страхувальника на основі укладеного договору через мережу Інтернет. Щоб Інтернет-представництво страховика функціонувало як повноцінний офіс, воно повинно забезпечувати: надання клієнту інформації про страхову компанію і її послуги; можливість розрахунку величини страхової премії й визначення умов її виплати для кожного виду страхування й залежно від конкретних параметрів; заповнення форми заяви на страхування; замовлення та оплату поліса страхування безпосередньо через Інтернет; передачу поліса, завіреного електронно-цифровим підписом (далі – ЕЦП)[1] страховика, клієнтові безпосередньо по мережі Інтернет; можливість інформаційного обміну між страхувальником і страховиком під час дії договору (для одержання клієнтом різних звітів від страхової компанії); інформаційний обмін між сторонами при настанні страхового випадку; оплату страхової премії страхувальником за допомогою мережі Інтернет; надання страховиком клієнтові інших послуг та інформації[2]. 
Зазвичай для того, щоб оформити поліс через Інтернет, необхідно зробити 5 кроків. Для полегшення вибору часто використовують так званий “страховий калькулятор”. Порядок процедури при замовленні наступний:
По-перше, потрібно вибрати страховий продукт однієї компанії або декількох (для порівняння);
По-друге, необхідно розрахувати тариф, страхову суму (покриття), а також вартість додаткових послуг (асистансу);
По-третє, при найкращій пропозиції оформити замовлення, заповнивши необхідні для цього форми необхідними даними;
По-четверте, обов’язково оплатити страховку за допомогою електронного платежу (банківською картою, електронними грошима) або іншими доступними способами; 
Наступним кроком буде зустріч зі штатним співробітником чи агентом для огляду майна, якщо це необхідно, або отримати страховий поліс способом доставки, який пропонується (кур'єром, поштою).
До основних переваг онлайн-страхування можна віднести:
1. Скорочення витрат часу і сил страхувальника завдяки можливості замовлення не виходячи з будинку або офісу;
2. Автоматизація розрахунку страхової суми і тарифів за допомогою  “страхового калькулятора” ;
3. Простота та універсальність способів оплати (банківський переказ, платіжні картки, електронні гроші, готівковий розрахунок);
4. Мінімізація «людського» чинника: відсутність у більшості випадків необхідності зустрічі і спілкування з представниками страхової компанії;

5. Укладання договору страхування без звертання до посередників( за рахунок цього зменшуються витрати)[5]
Розглядаючи питання реалізації страхових послуг на українському ринку, варто приділити  увагу  деяким  тенденціям,   що  формують  сучасний підхід, стратегію  страховиків щодо  пошуків нових  шляхів з’єднання інтересів потенційних клієнтів зі стабільним розвитком страхових компаній. Мається на увазі розширення діапазону фінансових послуг, розвиток нових методів поширення  фінансових  послуг  і,  як наслідок,  підвищена  увага  до  витрат,  ризиків  і прибутку[3].

В Україні онлайн-страхування знаходиться на початку свого зародження та розвитку. Продажі полісів з використанням Інтернету виконуються в більшості випадків у вигляді «Інтернет заявки», коли клієнт передає через Інтернет тільки свої контактні дані, далі взаємодія з ним відбувається телефоном, з подальшим виїздом спеціаліста (як правило страхового агента). Існують також «Інтернет-магазини», де потрібно відзначити лише вид страхування, що зацікавив і залишити контактні дані. На цьому участь Інтернету у продажу як правило закінчується.
За останні роки ряд компаній (АХА Страхування, АСКА, ОРАНТА, ІНГО Україна, Альфа Страхування, ТАС, Універсальна) свій продаж в режимі on-line удосконалили у зв’язку з пошуком малозатратних каналів збуту своїх продуктів. Більшість страхових компаній в Україні почали надавати послуги страхування через інтернет переважно з 2012 року. Проте, далеко не всі страхові компанії України , які збирають досить великі суми страхових премій, але не надають послуги Інтернет-страхування [4]. 
Як показали дослідження, проведені Swiss Re, адміністративні витрати з укладання договору страхування каналами дистрибуції прямого збуту при безпосередньому контакті становлять до 19 дол. США на угоду, при використанні телефону – до 8 дол. США на угоду, за допомогою Інтернету – до 0,5 дол. США на угоду (або за іншими підрахунками вартість страхового продукту при придбанні за допомогою Інтернету знижується в середньому на 20-25%). 
Продаж страхових послуг в онлайн-режимі
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	PZUУкраїна
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	Страхування автоцивільної відповідальності
	+
	
	
	
	+
	+
	+
	+
	+
	+
	+
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Отже,можна передбачити, що інноваційний метод продажу страхових полісів буде і в Україні набирати обороти до 70% щорічно, як вже котрий рік відбувається закордоном, однак він потребує врегулювання законодавства щодо зазначення на допустимість використання ЕЦП при укладенні договорів страхування; освітлення статусу паперових копій електронних документів та порядку їх посвідчення . Також чинниками, що стримують розвиток Інтернет-страхування в Україні, є: низький рівень доходів страхувальників; незначна питома вага Інтернет-користувачів в порівнянні з провідними країнами світу; слабкі рівні фінансової грамотності населення та забезпечення електронних платіжних систем в Україні; недовіра до веб-сайтів і низький рівень страхової культури населення.
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