
тенденции
В условиях кризиса страхо­
вым компаниям приходится 
пересматривать каналы про­
даж. Если раньше достаточно 
большая доля приходилась 
на банковский и брокерский 
каналы, то теперь возрастает 
роль агентского канала. Об 
увеличении штата агентов 
говорят и сами участники 
рынка. По словам ведущего 
маркетолога филиала ОСАО 
«Ингосстрах» в Санкт-Петер­
бурге Анастасии Захаровой, 
в конце прошлого года ком­
пания в целях оптимизации 
рабочих процессов закрыла 
три точки продаж, распола­
гавшихся в офисах банка, и 
открыла два собственных 
офиса. Расширять сеть петер­
бургских офисов, которая 
насчитывает сейчас восемь 
отделений, «Ингосстрах» 
пока не планирует, зато уве­
личивает количество аген­
тов — как физических, так и 
юридических лиц. «Нельзя 
сказать, что мы делаем став­
ку только на агентов или на 
офисы, мы активно работа­
ем в обоих направлениях. 
Полагаем, что залог успеха 
заключается в сбалансиро­
ванной стратегии развития», 
— говорит госпожа Захарова.

«В 
”
РЕСО-гарантии“ в зна­

чительной степени произош­
ло замещение банковского и 
брокерского каналов агент­
ским каналом продаж, — рас­

сказывает директор филиала 
компании в Санкт-Петербур­
ге Дмитрий Большаков. — А 
совокупный спрос пример­
но остался на том же уровне, 
так как сейчас, в отличие от 
начала 90-х и даже 1998 го­
да, у людей есть имущество 
— машины, дома, квартиры, 
которые они хотят защи­
тить и знают, как защитить 
посредством страхования».
По словам господина Боль­
шакова, в последнее время 
на рынке появилось много 
квалифицированных про­
давцов страховых продук­
тов, и компания поспешила 
этим воспользоваться, чтобы 
усилить свои позиции. Клю­
чевую роль здесь сыграл 
уход «Русского мира» — круп­
нейшего петербургского 
страховщика с федеральной 
сетью продаж. В связи с этим 
многие опытные продавцы 
и целые агентства перешли 
в более крупные и сильные 
компании, говорит госпо­
дин Большаков. Например, 
в «РЕСО-гарантию» перешел 
ряд руководящих работни­
ков «Русского мира», в том 
числе заместитель генераль­
ного директора по страхова­
нию Олег Колосов, а также 
многие продавцы и целые 
структурные подразделения 
продаж — примерно десять 
агентств «Русского мира» в 
Санкт-Петербурге и Леноб­
ласти.

(Окончание на стр. 15)

Агент в поле воин
Страховщики активизировали агентские каналы продаж

Былого ажиотажа в офисах страховщиков уже нет, поэтому компании активно продают свои услуги через агентов ФОТО НИКИТЫ ИНФАНТЬЕВА
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Страховые компании в условиях кризиса увеличивают количество агентов. Этот канал становится особенно интересным, так как не требует зна­
чительных расходов, и постепенно замещает банковский, так как банки сильно сократили активность на кредитном рынке. Кроме того, во время 
кризиса растет интерес к вакансиям страхового агента со стороны рынка труда. К появлению на рынке опытных продавцов привел и уход с рын­
ка крупнейшей петербургской компании «Русский мир». Как признаются руководители страховых компаний, к ним переходят из «Русского мира» 
целые агентства. Так что у крупнейших участников рынка есть возможность еще более усилить свои позиции в регионе.


