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Поведінкові моделі в управлінні страховими ризиками 

Поведінкові характеристики, приписувані споживачам страхових послуг, є важливим фактором для аналізу 

поточної ситуації на страховому ринку і розробки ефективних стратегій дій страхових компаній. Своєю чергою, 

увага до цих характеристик дозволяє страховим компаніям бути більш успішними у висококонкурентній сфері, 

досягаючи взаємного задоволення у взаємодії з клієнтом.  

Дане дослідження спрямоване на розробку когнітивних моделей ситуації (фрейму) «страхування» з урахуванням 

специфіки російського страхового ринку і системних факторів, що впливають на поведінку учасників ринку. У 

зв’язку з цим дослідження передбачає систематизацію ризиків на різних рівнях економічної системи, 

узагальнення факторів мотивації споживачів страхових послуг, розробку описових і економіко-математичних 

моделей поведінки суб’єктів господарювання в ризикованих ситуаціях. 

Отримані результати являють собою поведінкову модель взаємодії суб’єктів страхового ринку, яка визначає 

можливості для ефективної та взаємовигідної координації їх діяльності. Розроблена модель включає в себе 

наступні елементи: структуровані індивідуальні та інституційні фрейми «страхування»; професійний індекс 

інтересу до страхування, представлений у вигляді математичної моделі; методологія управління відносинами між 

учасниками страхування в цифровому середовищі. 

Рекомендації дозволяють прогнозувати ситуацію на страховому ринку і найбільш точно визначати потреби 

споживачів в умовах ринкових змін. 
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