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Тема 12. Маркетингові інструменти в онлайн-страхуванні 

1. Цифровий маркетинг у страховій галузі 

Цифровий маркетинг у сфері страхування — це сукупність онлайн-

інструментів і стратегій, які спрямовані на просування страхових продуктів, 

залучення нових клієнтів, формування довіри та підвищення лояльності до 

бренду. 

Особливістю страхового маркетингу є те, що він просуває не фізичний 

продукт, а обіцянку фінансового захисту, тому важливо будувати 

емоційну, освітню та прозору комунікацію з клієнтом. 

У віртуальному страхуванні цифровий маркетинг виступає основним 

каналом взаємодії з потенційними клієнтами. Найбільш поширені напрями: 

• контент-маркетинг (статті, відео, гіди — про типи 

страхування, поради, пояснення термінів); 

• SEO-оптимізація сайтів та посадкових сторінок; 

• пошукова реклама (Google Ads) за страховими 

запитами; 

• email-маркетинг — автоматизовані листи, нагадування, 

акційні пропозиції; 

• реферальні програми та партнерський маркетинг; 

• SMM — регулярна присутність у соціальних мережах. 

Цифровий маркетинг дозволяє не лише охопити широку аудиторію, 

але й точно сегментувати клієнтів за поведінкою, інтересами, місцем 

проживання, пристроєм тощо. 
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2. Особливості просування віртуальних страхових продуктів 

Віртуальні страхові компанії, на відміну від традиційних, мають 

обмежений або повністю відсутній фізичний контакт із клієнтом. Тому 

маркетингове просування в онлайні має бути максимально: 

• зрозумілим — пояснювати, що таке страховий продукт, 

як він працює, що включає, коли активується; 

• довірливим — містити елементи соціального доказу 

(відгуки, рейтинги, приклади виплат, відгуки клієнтів); 

• швидким — оптимізованим під мобільні пристрої, 

мінімально бюрократизованим, з простою формою заявки; 

• персоналізованим — наприклад, страхування 

подорожей одразу під конкретну країну, автострахування з 

урахуванням стилю водіння; 

• візуально доступним — з використанням іконок, відео, 

анімацій, калькуляторів замість складних PDF-документів. 

Також важливо формувати інформаційну довіру — через ведення 

блогу, відповіді на типові запитання, пояснення юридичних термінів 

людською мовою. Усе це формує імідж прозорого та сучасного страховика. 

 

3. Використання соціальних мереж та таргетованої реклами для 

залучення клієнтів 

Соціальні мережі (Facebook, Instagram, TikTok, YouTube, LinkedIn) — 

це потужний інструмент не лише комунікації, а й активного залучення 

клієнтів. Основні можливості, які використовують страховики: 
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• таргетована реклама за демографією та поведінкою 

(наприклад: молоді батьки, мандрівники, власники авто); 

• інформаційні кампанії про нові продукти (відеоогляди, 

короткі ролики, stories); 

• корисний контент — поради з безпеки, історії клієнтів, 

роз’яснення, аналітика; 

• опитування, інтерактиви, конкурси — для залучення 

підписників та збирання зворотного зв'язку; 

• співпраця з блогерами — особливо в нішах 

мікрострахування, подорожей, здоров’я. 

Також ефективно працюють ретаргетинг (remarketing) — повторна 

реклама для користувачів, які вже заходили на сайт або додавали поліс у 

кошик, але не завершили покупку. 

У світі страхові компанії активно експериментують із форматами 

реклами у TikTok (особливо для молодої аудиторії), створюють власні 

канали на YouTube з пояснювальними відео, інтегрують чат-боти у 

Facebook Messenger для первинного консультування. 

 


