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ние ряда показателей эффективности пассивных операций (например, показатель средне-

го срока хранения вкладного рубля), а также увеличит маневренность в управлении кре-

дитными ресурсами, позволит снизить зависимость банковского бизнеса от кредитных 

операций. 

Таким образом, активизация участия коммерческих банков в операциях на рынке про-

изводных финансовых инструментов несет выгоды как самим банкам, так и экономике 

страны в целом, усиливая взаимодействие реального и финансового рыночных секторов. 

В ближайшей перспективе можно ожидать усиление роли коммерческих банков в каче-

стве финансовых посредников при операциях с деривативами, и в качестве организаторов 

внебиржевой торговли производными финансовыми инструментами. 
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Современный этап в развитии рынка электронного страхования  в Республике Бела-

русь характеризуется высокими темпами изменений – как продуктовых, так и техниче-

ских и технологических. Реагируя на растущие запросы клиентов к качеству и удобству 

обслуживания, страховые компании постоянно выводят на рынок все новые продуктовые 

предложения, предоставляют клиентам дополнительные сервисы, позволяющие восполь-

зоваться страховыми услугами из любого места и с использованием разнообразных 

устройств. В результате меняется с одной стороны, отношение клиентов к услугам стра-

ховых компаний и страховому обслуживанию, с другой стороны – обновляется образ са-

мой страховой компании. Клиенты предъявляют повышенные требования к удобству и 

функциональности дистанционных каналов, а страховая организация становится не про-П
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сто физически расположенным в определенном месте офисом, но особым цифровым про-

странством, в котором можно обеспечить быстрый и удобный доступ клиентов к услугам, 

продвижение этих услуг, обсуждение интересующих клиентов вопросов и распростране-

ние любой другой информации. Причем динамика происходящих изменений достаточно 

высокая, в итоге инструменты и методы, которые оказывались действенными еще не-

сколько лет назад, в текущем периоде не дают ожидаемого эффекта. Это требует от стра-

ховых организаций  постоянного отслеживания доступных им новшеств технического и 

технологического прогресса и анализа возможностей применения их в своей работе. Ко-

нечно, такое под силу далеко не каждой страховой компании, обслуживающей своих 

клиентов, однако запуск той или иной новинки хотя бы несколькими компаниями позво-

ляет достаточно быстро проверить их на предмет востребованности рынком. А далее, по 

цепной реакции новинка может получить (или не получить) распространение. Так появи-

лось онлайн–страхование  (интернет–страхование), услуги с помощью смс и другие сер-

висы. 

Онла йн–страхова ние – заказ страхового полиса непосредственно через Интернет–сайт 

страховой компании либо страхового посредника, который включает в себя выбор стра-

хового продукта, расчёт тарифа и страховой суммы, оплату, организацию осмотра иму-

щества и доставки полиса.[1] 

По статистике более 70% жителей Великобритании, которые покупают страховку, 

предпочитают делать это через Интернет. Во Франции таких более 50%. В России, по 

разным оценкам, – от 6% до 12%. Первый страховой полис через сеть Интернет в Белару-

си был оформлен в октябре 2011 года. Процесс покупки страхового полиса обязательного 

страхования гражданской ответственности владельцев транспортных средств: от оформ-

ления и оплаты его на сайте до доставки документа курьером занял не более 10 минут. [2] 

Интернет – страхование в большей степени ориентировано на рынок физических лиц. 

Это связано с тем, что главным условием развития продаж страховых продуктов через 

Интернет является их простота и доступность. 

Одновременно, следует отметить, что и клиенты страховых организаций оказываются 

в большинстве своем, готовы к переходу на дистанционные каналы. Ежедневно средне-

статистический житель развитых стран проводит 94 минуты, используя приложения, 

проверяя электронную почту и отправляя текстовые сообщения до 100 раз в день. [3] 

Но в целом и наши соотечественники становятся все активнее, делая покупки онлайн 

и с помощью мобильных телефонов, и даже в магазине пользуются телефоном, чтобы 

сравнить цены на товары на полках с теми, что доступны в интернете или продаются в 

аналогичном магазине за углом. У клиентов сегодня имеется широкий выбор и больший 

доступ к более качественным и выгодным банковским  и страховым услугам, каналам и 

способам их предоставления. 

Происходящие изменения ведут к тому, что  модель взаимодействия «страховая ком-

пания–клиент» также меняется и это, в свою очередь, требует принципиального пере-

смотра взгляда страховой компании  на содержание и организацию страхового бизнеса.  

К основным барьерам, входа на рынок интернет – страхования Беларуси страховых 

организаций относят: 

–недостаточный уровень финансовой грамотности населения Беларуси; 

– малый охват  подключения к сети Интернет в регионах; 

–отсутствие опыта покупок через Интернет у пенсионеров и жителей сельской мест-

ности; 

–большие первоначальные затраты на приобретение и настройку системы; 

–сложности проектирования и создания качественного программного продукта; 

– дополнительные затраты связанные с обучением персонала; 

–отсутствие необходимой инфраструктуры в самих страховых компаниях; 

– нестабильное финансовое состояние белорусских организаций  и относительно не-

высокий уровень доходов населения, ограничивающие спрос на услуги страховых компа-

ний. 
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Все перечисленные барьеры показывают, что не все страховые компании без труда 

могут выйти на данный рынок  и это замедляет развитие интернет – страхования в Бела-

руси. 

Современный рынок интернет – страхования представлен следующими инструмента-

ми, которые страховые компании могут использовать как по линии продаж страховых 

продуктов, так и по линии продвижения продуктов и формирования имиджа страховой 

компании и распространения информации о ней, а также обмена информацией с клиен-

тами и получения откликов клиентов о деятельности страховой компании (таблица). 

 

Таблица – Инструменты привлечения клиентов в различных дистанционных и тради-

ционных каналах страхового  обслуживания 

 

Каналы  

обслуживания 

Целевой  

сегмент 
Инструменты и возможности 

Официальный 

сайт страховой 

компании 

Действующие 

и потенциаль-

ные клиенты 

Рекламные обращения 

Ссылки на страницы с описанием продуктов 

Ссылка на онлайн–услуги, электронные обраще-

ния, калькулятор страховых услуг, интернет–

банкинг 

Персональные льготные рекламные обращения 

Управление  денежными средствами, дополни-

тельные скидки, бонусы  и льготы 

Оценка качества страхового обслуживания. 

Мобильный теле-

фон 

Действующие 

и потенциаль-

ные клиенты 

Персональные льготные рекламные обращения 

Информационные услуги 

SMS – напоминание об истёкших сроках страховки 

и  необходимости её продления 

Социальные сети 

Действующие 

и потенциаль-

ные клиенты 

Получение откликов о страховой компании от кли-

ентов 

Ответы на замечания и вопросы клиентов 

Формирование имиджа страховой компании 

Целевые предложения в зависимости от тематики 

постов 

Офисы страховых 

компаний 

Действующие 

и потенциаль-

ные клиенты 

Бумажные рекламные проспекты 

Тематические рекламные постеры 

Рекламные ролики на экранах 

Реклама связанных услуг 

Личное продвижение услуг менеджерами 

Косвенные кана-

лы – торговые 

центры, магазины 

и др. 

Действующие 

и потенциаль-

ные клиенты 

Бумажные рекламные проспекты 

Тематические рекламные постеры 

Реклама на стойках, мебели, витринах и т.д. 

Источник: составлено автором 

 

Из данных таблицы мы можем видеть, что дистанционные каналы дают страховой 

компании намного больше возможностей для комплексного продвижения и продажи 

продуктов и услуг, причем все инструменты будут задействованы только по желанию и 

по инициативе клиента. Соответственно, скорее всего, у него не будет негативной реак-

ции на предложения страховой компании. В худшем случае, он просто не обратит на них 

внимания. 

Среди основных направлений развития рынка Интернет – страхования Беларуси сле-

дует выделить такие, как: 

– развитие широкой сбытовой сети, включающей как точки физического присутствия 

страховых компаний, так и полноценное развитие онлайн – страхования, смс–услуг, ин-

тернет – банкинга, «страховая компания–клиент» и другие каналы; 
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– развитие и внедрение приятного и интуитивно понятного интерфейса; 

– предоставление дополнительных, зачастую бесплатных услуг; 

– разработка приложения для мобильных телефонов: персональные льготные предло-

жения и сервисы для сравнения услуг разных страховых компаний; 

– активное использование возможностей социальных сетей для продвижения и обсуж-

дения услуг, для получения отклика от клиентов; 

– автоматизация консультирования за счет систематизации стандартных вопросов, со-

здания обучающих программ в игровой форме, внедрения роботов и т.д. 

Развитие рынка Интернет – страхования в Беларуси возможно только в том случае, ес-

ли все рассмотренные и предложенные инструменты будут использоваться всеми участ-

никами страхового рынка, а не конкретными страховыми компаниями. 

Таким образом, интернет – обслуживание меняет облик современного страхового биз-

неса, дает возможность увеличить степень комфорта клиента при его обслуживании, 

обеспечить прямой и быстрый доступ к клиенту, а при необходимости – предоставить 

ему справочную или рекламную информацию. В итоге у клиента меняется отношение к 

страховой компании и к её работе. Страховая компания не воспринимается как сложный 

и непонятный механизм, в котором  тяжело разобраться. Клиент сам управляет своим об-

служиванием в страховой компании. Страховые компании не могут не реагировать на 

происходящие изменения и должны подстраиваться под трансформирующиеся интересы 

клиентов, совершенствовать бизнес – модели и процессы, внедрять новые продукты и 

сервисы, менять организационную структуру и систему управления. Такие глобальные 

изменения оказываются под силу не каждой страховой компании; многие просто не хотят 

что–то серьезно менять в хорошо зарекомендовавшей себя модели. Однако без таких из-

менений дальнейшее развитие страхового бизнеса в каждой конкретной страховой ком-

пании  окажется невозможным. 
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Понятие "факторинг" зародилось на российском рынке более 28 лет назад.  

На нынешнем этапе  рынок факторинговых услуг развивается молниеносными темпа-

ми. Но его формирование в Беларуси имеет свою специфику, которая сопровождается 

различными трудностями и преградами БАНКОВСКАЯ АКТИВНОСТЬ, БАНКОВСКИЕ 

СДЕЛКИ, ФАКТОРИНГ, ОТКРЫТЫЙ СЧЕТ, СКРЫТЫЙ СЧЕТ. 

Исследуя всемирную практику финансирования субъектов хозяйствования факторинг 

выступает в качестве одной из наиболее активно развивающихся финансовых операций 

по взаиморасчетам между организациями. 

Чтобы быстро и качественно обслуживать товаропроводящую сеть денежные средства 

нужны всегда. Для решения этой задачи на макроуровне есть два направления. Первое–
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