
СКРЫТЫЙ 
ПОТЕНЦИАЛ 
омниканальных продаж
страхования жизни
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Построение 
омниканального
взаимодействия



Эволюция 
выбора 
клиента
Предпочтения меняются 
в зависимости от стадии 
покупки 

1



Эволюция 
выбора 
клиента

Формирование потребности

Предпочтения меняются 
в зависимости от стадии 
покупки 

1



Эволюция 
выбора 
клиента

Формирование потребности

Поиск альтернатив

Предпочтения меняются 
в зависимости от стадии 
покупки 

1



Эволюция 
выбора 
клиента

Формирование потребности

Поиск альтернатив

Живое общение

Предпочтения меняются 
в зависимости от стадии 
покупки 

1



Эволюция 
выбора 
клиента

Формирование потребности

Мультиканальная поддержка

Поиск альтернатив

Живое общение

Предпочтения меняются 
в зависимости от стадии 
покупки 

1



Эволюция 
выбора 
клиента

В страховании жизни 
тенденция к общению 
с людьми становится 
более сильной
Обеспечение финансового будущего для себя 
и своей семьи – это серьезное решение, которое 
сопровождается сложным процессом продажи, 
значительным сроком и ценой

Предпочтения меняются 
в зависимости от стадии 
покупки 

1



Ценность 
экосистемных 
партнерств

Тенденция 

встраивания 

страховых продуктов 

в партнерские 

экосистемы

Клиентам 

предлагаются 

недорогие продукты, 

приносящие мало 

прибыли
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Тенденция 

встраивания 

страховых продуктов 

в партнерские 

экосистемы

Клиентам 

предлагаются 

недорогие продукты, 

приносящие мало 

прибыли

Ценность 
экосистемных 
партнерств

2

Реальная ценность заключается
в способности генерировать 
потенциальных клиентов 
и превращать их в долгосрочных 
клиентов



Сложности 
при построении 
омниканальной
модели
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Сложности 
при построении 
омниканальной
модели

3

Разрозненные 
процессы

Сложные 
продукты

Отсутствие 
стимулов

Устаревшие 
технологии

Скучные 
данные



Принципы 
масштабирования 
омниканальных
продаж

4



онлайн-чат личная встреча

заблаговременное бронирование

требуются время на обдумывание

самообслуживаниевидео звонки

немедленное подключение

принимают решения немедленно

4

Бесперебойное взаимодействие 
между каналами и этапами

Принципы масштабирования омниканальных продаж

Все клиенты разные:
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Бесперебойное взаимодействие 
между каналами и этапами

Принципы масштабирования омниканальных продаж



4

Бесперебойное взаимодействие 
между каналами и этапами

Принципы масштабирования омниканальных продаж

Данные и текст передаются
в режиме реального
времени между
каналами и этапами



4

Бесперебойное взаимодействие 
между каналами и этапами

Принципы масштабирования омниканальных продаж

Данные и текст передаются
в режиме реального
времени между
каналами и этапами

Консультанты имеют доступ
к данным
о цифровых
взаимодействиях
потенциальных клиентов



4

Бесперебойное взаимодействие 
между каналами и этапами

Принципы масштабирования омниканальных продаж

Данные и текст передаются
в режиме реального
времени между
каналами и этапами

Консультанты имеют доступ
к данным
о цифровых
взаимодействиях
потенциальных клиентов

Ключевой фактор
увеличения конверсии –
гибкость формата
коммуникаций
с потенциальными
клиентами
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Консультант как единая 
точка контакта

Принципы масштабирования омниканальных продаж
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Консультант как единая 
точка контакта

Принципы масштабирования омниканальных продаж

Клиент попадает 

к консультанту, 

подобранному 

в зависимости 

от предпочтений 

клиента
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Консультант как единая 
точка контакта

Принципы масштабирования омниканальных продаж

Клиент попадает 

к консультанту, 

подобранному 

в зависимости 

от предпочтений 

клиента

Консультант вовлекается 

во все этапы 

взаимодействия 

с клиентом, 

во всех каналах 

коммуникации
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Консультант как единая 
точка контакта

Принципы масштабирования омниканальных продаж

Клиент попадает 

к консультанту, 

подобранному 

в зависимости 

от предпочтений 

клиента

Консультант вовлекается 

во все этапы 

взаимодействия 
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коммуникации
Консультант 

обучен 

правильному 

набору 

инструментов 

цифрового 

взаимодействия



4

Консультант как единая 
точка контакта

Принципы масштабирования омниканальных продаж

Клиент попадает 

к консультанту, 

подобранному 

в зависимости 

от предпочтений 

клиента

Консультант вовлекается 

во все этапы 

взаимодействия 

с клиентом, 

во всех каналах 

коммуникации
Консультант 

обучен 

правильному 

набору 

инструментов 

цифрового 

взаимодействия

Единая точка
контакта позволяет
существенно
изменить ситуацию
в отношениях
между клиентом и
страховщиком



4

Подготовленные 
потенциальные клиенты

Принципы масштабирования омниканальных продаж
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Подготовленные 
потенциальные клиенты

Принципы масштабирования омниканальных продаж

Потенциальные
клиенты обычно
не ищут страховку
на цифровых
платформах
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потенциальные клиенты

Принципы масштабирования омниканальных продаж

Потенциальные
клиенты обычно
не ищут страховку
на цифровых
платформах

Чтобы привести
клиента к
принятию
решения, может
потребоваться
несколько
взаимодействий
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Потенциальные
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несколько
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клиента к принятию
решения
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Подготовленные 
потенциальные клиенты

Принципы масштабирования омниканальных продаж

Потенциальные
клиенты обычно
не ищут страховку
на цифровых
платформах

Важно
не только
повторять
сообщение, 
но и повторять его
в форме, которая
будет актуальна
для клиента, чтобы
оно закрепилось в
его памяти

Чтобы привести
клиента к
принятию
решения, может
потребоваться
несколько
взаимодействий

Для этого нужно
использовать
несколько
сообщений, 

чтобы подтолкнуть
клиента к принятию
решения
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Привлекательные 
продукты-крючки

Принципы масштабирования омниканальных продаж

Мало кто из 

потенциальных 

клиентов, сразу же 

решает потратить 

крупную сумму на 

страхование жизни
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Привлекательные 
продукты-крючки

Принципы масштабирования омниканальных продаж

Мало кто из 

потенциальных 

клиентов, сразу же 

решает потратить 

крупную сумму на 

страхование жизни

Продукты начального
уровня, которые
привлекают новых
клиентов, доказали свою
эффективность
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Привлекательные 
продукты-крючки

Принципы масштабирования омниканальных продаж

Мало кто из 

потенциальных 
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эффективность

Доступные или
freemium-предложения –
это хороший первый
шаг
к снижению
входного барьера
для клиентов
и первоначальной
покупки
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Привлекательные 
продукты-крючки

Принципы масштабирования омниканальных продаж

Мало кто из 

потенциальных 

клиентов, сразу же 

решает потратить 

крупную сумму на 

страхование жизни

Продукты начального
уровня, которые
привлекают новых
клиентов, доказали свою
эффективность

Доступные или
freemium-предложения –
это хороший первый
шаг
к снижению
входного барьера
для клиентов
и первоначальной
покупки

Продукты-крючки
помогают привлечь
потенциальных
клиентов
и разогреть лиды, 
предоставляя мягкое
и интерактивное
знакомство
со страхованием
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Plug-and-play интеграция 
в партнерские платформы

Принципы масштабирования омниканальных продаж
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Plug-and-play интеграция 
в партнерские платформы
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Страхование 

никогда 

не является 

главным 
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цифровых 

платформ
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Plug-and-play интеграция 
в партнерские платформы

Принципы масштабирования омниканальных продаж

Страхование 

никогда 

не является 

главным 

приоритетом 

цифровых 

платформ

Чтобы стать предпочтительным 

партнером для экосистемных 

платформ, необходимо выполнить 

следующие ключевые элементы:

Явные преимущества для пользователей

Бесшовный клиентский опыт

Привлекательная экономика

Интеграция "без усилий"



Построение 
омниканального
взаимодействия
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Построение 
омниканального
взаимодействия

5

Для создания целостного
и бесшовного опыта, приносящего
результат, 

технологического

маркетингового

дистрибьюторского


