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Для того чтобы не потерять 
бизнес в условиях перестройки 
страхового рынка, страховым 
брокерам приходится быть гиб-
кими и маневренными, особен-
но тем, кто работает в регионах. 
Казанская компания «Страховой 
и перестраховочный брокер 
«Мастер Сервис» нашла для себя 
оптимальную модель бизнеса, 
которая позволит ей не только 
«выжить», но и преуспеть.

В трудных условиях
В настоящее время российский 

рынок подвергается существен-
ным структурным изменениям. 
Неплатежеспособные страховщи-
ки уходят с рынка по причине не-
возможности качественно выпол-
нять взятые на себя обязательства. 
Сжатию рынка способствует в том 
числе и глобализация с вхождени-
ем России в ВТО. В этих процессах 
уже задействованы не только стра-
ховые компании, но и страховые 
брокеры как лицензированные 
субъекты страхового дела. 

На российском страховом рын-
ке работает около 160 брокеров. 
По территориальной расположен-
ности 70% из них находятся в Мо-
скве, 8% – в Санкт-Петербурге и, 
соответственно, 22% – в регионах. 
В некоторых субъектах Федерации 
вообще отсутствуют страховые  
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брокеры. В общем объеме россий-
ского рынка (900 млрд руб. в 2013 г.) 
брокерские продажи составили 
5%, соответственно доходы до-
стигли 4,5 млрд руб. Как видно 
из статистики географического 
расположения в субъектах Феде-
рации, «брокерское движение» не 
получило должного развития и в 
настоящий момент страховые ком-
пании в услугах брокеров не силь-
но нуждаются.

Отсутствие страховых брокеров 
в регионах – наглядный показатель 
неразвитости страховых отноше-
ний в стране. 

На ежегодной конференции Ас-
социации Страховых Брокеров, 
проведенной в декабре 2013 года, 
отмечалось, что страховой брокер –  
основное звено бизнеса. Но это в те-
ории, на самом деле российский ры-
нок с его консерватизмом, жесткой 
централизацией и регламентацией 
со стороны государства в большей 
степени является агентским (на-
пример, наблюдается очевидное 
сходство с немецким рынком). 

В статье «Брокеры в регионах» 
(«Современные Страховые Техно-
логии» № 02/37, 2013) исследова-
лась структура клиентской базы 
российских брокеров. В настоя-
щее время по видам страхования 
среднестатистический портфель 
российского брокера выглядит сле-
дующим образом: КАСКО и ОСА-
ГО – 75%, имущество – 8%, ДМС 
и страхование от н/с – 7%, грузы 
– 5%, накопительное страхование 
– не более 2%, другие – 3%.

Наметившиеся значительные 
изменения на рынке ОСАГО затро-
нут интересы страховых посредни-

ков непосредственно. Планируе
мое увеличение покрытия до 400 
тыс. рублей с небольшим ростом 
страховой премии оставит на рын-
ке наиболее сильные компании, 
которые, по большому счету, в ус-
лугах посредников не нуждаются. 
На российском рынке началась эра 
«офисных продаж». Рынок посред-
ников автострахования «штор-
мит». Например, в Татарстане в 
последнее время наблюдаются 
серьезные проблемы с наличием 
полисов ОСАГО, компании отказы-
ваются страховать некоторые ка-
тегории водителей. При этом навя-
зываются «дополнительные» виды 
страхования, что само по себе ка-
тегорически запрещается ФЗ № 40. 

Таким образом, если «портфель» 
брокера состоит в основном из 
моторных рисков, то при потере 
сегмента автотранспортного стра-
хования посредники в регионах 
остаются без «бизнеса». Это до-
статочно очевидно проявилось на 
примере страхового рынка Респуб
лики Татарстан.

Страховой рынок Казани имеет 
ряд особенностей, которые в зна-
чительной степени отличают его от 
ряда других региональных рынков.

Во-первых, на страховом рынке 
Татарстана сильными игроками 
являются местные страховые ком-
пании, создающие конкуренцию 
крупнейшим российским страхов-
щикам. Страховые компании «НА-
СКО», «АСКО», «Чулпан», «Ак Барс 
Страхование» контролируют не 
менее 70% регионального рынка. 

Во-вторых, «местные тради-
ции» формируют рынок по кла-
новым характерным признакам.  
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Наблюдается картина, когда стра-
хователь пойдет на менее выгодное 
условие страхования, но при этом 
страховая премия оплачивается по 
принципу «…платим родственни-
кам и друзьям». Естественно, при 
неразвитости страховых отноше-
ний такая психология страховате-
лей не способствует развитию дея-
тельности страховых брокеров. 

Если сравнить ситуацию с наи-
более развитыми рынками, напри-
мер Москвы и Санкт-Петербурга, 
можно отметить, что сложные 
виды страхования, такие как, на-
пример, BBB-банковское страхо-
вание, D&O-страхование ответ-
ственности руководителей на 
региональных рынках, не получи-
ли широкого развития. 

Это в первую очередь говорит  
о «неподготовленности» страхова-
теля к технологически сложным 
видам страхования и, соответ-
ственно, подчеркивает неразви-
тость финансовых рынков в регио-
нах. Для сравнения: в Москве полис 
ДМС, купленный организацией, 
имеют 75% офисных работников, 
тогда как в Казани не более 15%.

В последнее время рынок Та-
тарстана столкнулся с невозмож-
ностью размещения, например, 
строительно-монтажных рисков, 
ответственности застройщика; 
очень слабо развито накопитель-
ное страхование жизни.

Оптимальный вариант
Можно констатировать факт, 

что российские страховые броке-
ры больше играют роль статистов, 
чем полноправных участников 
рынка. Очевидно, чтобы успешно 

функционировать на страховом 
рынке, брокер должен стать меха-
низмом обслуживания крупных 
промышленных, коммерческих и 
торговых предприятий. В основу 
бизнеса должны войти универ-
сальные технологии кросс-продаж. 

За период 2010-2013 гг. стра-
ховой брокер «Мастер Сервис» 
заключил договоры на страховое 
брокерское обслуживание с рядом 
крупных предприятий города Ка-
зани и Республики Татарстан. 

К их числу относятся: предпри-
ятия коммерческой железной до-
роги «ПромТранс-А» и «ПромЖел-
ДорТранс», зеленодольский завод 
пищевой упаковки RotoPrint, тор-
говый холдинг «АвтоМир» и ряд 
других крупных производств. На 
каждом таком предприятии рабо-
тает до нескольких сотен сотруд-
ников, имеется большое количе-
ство оборудования, технического 
имущества, транспорта. 
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Как правило, на страхование 
предлагаются классические риски 
имущественного страхования от 
огня и других опасностей, стра-
хования залогового имущества, 
опасных производственных объ-
ектов (ОПО), корпоративного ав-
тотранспорта, грузов, страхование 
финансовых рисков и прочее.

В то же время, по оценке специа-
листов, в настоящий момент стра-
хование покрывает не более 30% 
потенциальных рисков на этих 
предприятиях, и во всех случаях 
«Мастер Сервис» выступает как 
управляющий их рисками: зани-
мается оценкой рисков, формиро-
ванием программы страхования, 
выбором страховщика. Дальней-
шее развитие продаж компания 
связывает с такими видами стра-
хования, как ДМС, коллективное 
страхование от несчастных случа-
ев и индивидуальное страхование 
жизни сотрудников предприятий. 

 
При комплексном обслужива-

нии предприятий и коллективов 
преимущества договоров Life на-
глядно проявляются в повышенной 
комиссии и дальнейшем формиро-
вании брокерского дохода за счет 

ежегодной пролонгации. Практика 
бизнеса показывает, что доход бро-
кера по одному такому договору с 
уплатой премий, например, в раз-
мере 100 000 рублей в год анало-
гичен доходу брокера по договору 
имущественного страхования со 
страховой суммой объектов до 300 
млн рублей.

Таким образом, выбирая для 
себя наиболее перспективные 
виды страхования в категориях life 
и non-life, страховой брокер может 
создать оптимальный механизм 
для успешного развития своего 
бизнеса.

Сочетая возможности перехо-
да на комплексное обслуживание 
предприятий и кросс-продажи по 
своим клиентам, брокер способен 
не только «выживать» в современ-
ных условиях, но и рассчитывать 
на перспективу дальнейшего раз-
вития. 
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