
Результативность свежеоткры-

той страховой точки продаж за-

висит, в том числе, и от создания 

эффективной информацион-

ной инфраструктуры. Аналогич-

ная ситуация и у компаний, ко-

торые осуществляют региональ-

ное развитие путем слияний или 

поглощений – с той лишь разни-

цей, что у присоединенной орга-

низации уже есть свои информа-

ционные системы и стандарты, 

и они, скорее всего, отличаются 

от систем и стандартов головной 

компании. 

В рамках объединенной компа-

нии страховщикам приходится 

решать следующие задачи:

– создание единых баз данных, 

в первую очередь, по клиентам 

и истории взаимоотношений 

с ними;

Анна ПАВЛОВА, 
руководитель 
проектов 
в финансовой 
сфере, 
Digital Design 

Корпоративный портал 
как инструмент 

для регионального развития 

Организация эффективного и бесперебойного обмена информаци-
ей – одна из задач развивающейся страховой компании. Особенно 
актуальной она становится при региональной экспансии. 
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– исключение дублирования ин-

формации, ошибок в представле-

нии данных;

– доступ к единым ИТ-системам 

для осуществления дальнейшей 

работы (чтобы сотрудники еди-

ной компании использовали 

одни и те же инструменты для 

работы). 

С последним пунктом могут быть 

проблемы. Иногда одну главную 

систему не выбрать, и тогда воз-

никает потребность в интегра-

ционном решении, объединяю-

щем информацию из различных 

систем. Как вариант можно ис-

пользовать Excel. Именно это мы 

и наблюдаем в большинстве ком-

паний, когда значительную часть 

времени сотрудники головно-

го офиса тратят на сбор, анализ 

и консолидацию данных по все-

му объединенному бизнесу. Эф-

фективность подобных трудоза-

трат под большим вопросом. 

Корпоративный портал (на-

пример, на базе Microsoft Office 

Sharepoint Server) является мощ-

ным инструментом, который 

с легкостью может решить зада-

чу создания единой норматив-

ной базы компании, в  том чис-

ле, законодательной базы в сфе-

ре страхования, собранной 

из внешних информационно-

справочных систем («Гарант», 

«Консультант +» и так далее). 

Кроме того, портал может слу-

жить единой точкой доступа со-

трудников к используемым в ра-

боте системам, позволяет авто-

матизировать документооборот 

и различные бизнес-процессы, 

решает ряд других важных за-

дач, которые появляются перед 

географически распределенной 

страховой компанией.

IT в страховании
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При этом опыт показывает, что 

для десяти приложений исполь-

зование портала в качестве ин-

струмента интеграции обойдется 

примерно во столько же, сколь-

ко и самостоятельное написание 

интерфейсов (а если нет разницы, 

почему бы не выбрать более со-

временное и масштабируемое ре-

шение?), и в разы (!) дешевле, чем 

переход на одну, покрывающую 

все бизнес-процессы, систему. 

Интеграция приложений
В начала рабочего дня каждый 

сотрудник страховой компании, 

будь он в головном офисе или 

в географически удаленной точ-

ке продаж, одним нажатием на 

кнопку попадет на внутренний 

корпоративный портал – еди-

ный для всех интерфейс для ра-

боты. В отсутствие портала каж-

дому сотруднику приходится на-

страивать доступ к целому ряду 

используемых в работе систем. 

В их числе:

– специализированные системы 

Unicus, Master Insurance, разра-

ботанные внутри компании про-

граммные модули и пр.;

– CRM (при наличии);

– системы электронного доку-

ментооборота (при наличии);

– бухгалтерские системы (1C 

и прочие).

Это влечет за собой дополни-

тельные трудозатраты как само-

го сотрудника, получающего до-

ступ к той или иной системе, так 

и согласователей данного про-

цесса (сотрудников департамен-

тов IT, информационной безо-

пасности и пр.). Кроме того, по-

добная организация работы соз-

дает дополнительную нагрузку 

на оборудование (одновремен-

ный доступ к множеству систем) 

и неудобство в работе пользова-

телей, переходящих в процессе 

работы от одного окна к друго-

му. Особенно актуальной данная 

проблема становится при откры-

тии новых точек продаж и на-

боре новых сотрудников, ког-

да трудозатраты на организацию 

рабочего пространства должны 

быть сведены к минимуму.

При использовании портала 

каждому сотруднику страховой 

компании может быть настроен 

индивидуальный интерфейс для 

работы (так называемый «тон-

кий клиент»), позволяющий по-

пасть именно в те модули си-

стем, с которыми он работает. 

При этом доступ в любой модуль 

производится из «единого окна» 

портала. 

Документооборот
Корпоративный портал позволяет 

автоматизировать документообо-

рот страховой компании – согла-

сование договоров, заявок и так 

далее. Как известно, обычно дого-

воры проходят длительное согла-

сование. Ситуация усложняется, 

если согласовать договор с голов-
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ной компанией надо из удален-

ного подразделения, когда ини-

циатор договора не может лично 

прийти и «постоять над душой» 

у согласователя. Корпоративный 

портал позволяет сократить вре-

мя на документооборот, а значит, 

снижает транзакционные затра-

ты. Здесь можно привести пример 

согласования индивидуальных 

условий договора с VIP-клиентом, 

для которого важна, в том числе, 

скорость принятия решений. Как 

это обычно происходит? 

Сотрудник филиала страховой 

компании формирует запрос на 

индивидуальные условия. Запрос 

поступает на согласование сна-

чала к ответственному руково-

дителю филиала, потом – в не-

сколько инстанций в головном 

офисе. Менеджер по продажам 

филиала в это время «сидит на 

телефоне» и пытается ускорить 

процесс, «отлавливая» ответ-

ственных сотрудников и убеждая 

их побыстрее согласовать нуж-

ный документ. Здесь счет может 

идти уже даже не на дни, а на не-

дели затрачиваемого времени. 

А будет ли ждать клиент? При на-

личии портала автоматически 

настраивается процесс согласо-

вания, когда документ маршру-

тизируется по заданной схеме, 

с назначением ответственных 

и установлением им времени на 

согласование (с мониторингом 

и контролем результатов). В лю-

бой момент исполнитель может 

посмотреть статус документа, 

увидеть замечания и оператив-

но на них отреагировать. Кро-

ме всего прочего, это укрепляет 

дисциплину сотрудников стра-

ховой компании.

Автоматизация бизнес-
процессов
На портале могут быть автома-

тизированы и отдельные бизнес-

процессы, например:

– ведение данных клиента 

и оформление договоров (с при-

креплением к карточке клиента 

всех необходимых документов, 

таких, как акт осмотра автомоби-

ля, фотографии, всевозможные 

справки и так далее),

– андеррайтинг,

– расчет и урегулирование убыт-

ков,

– перестрахование 

и прочие.

Помимо основных бизнес-

процессов, непосредственно свя-

занных с работой с клиентами, 

при помощи портала можно ав-

томатизировать и второстепен-

ные процессы. На первый взгляд, 

польза от такой автоматизации 

неочевидна, поскольку она на-

прямую не связана с основной 

активностью (продажами). Одна-

ко таких процессов в страховой 

компании много, и оптимизи-

руя каждый из них, в итоге мож-

но сэкономить время сотрудни-

ков, а также денежные средства 

компании. 

IT в страховании
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К второстепенным процессам 

можно отнести как связанные 

с бизнесом (разработка страхо-

вых продуктов и программ, кон-

троль исполнения решений кол-

легиальных органов), так и обе-

спечивающие (от заявки на 

Service Desk до заявки на коман-

дировку или покупку товарно-

материальных ценностей). В ка-

честве примера можно приве-

сти процесс разработки продук-

та. Обычно он занимает не менее 

месяца. Инициатор (методолог, 

работающий по одному из на-

правлений бизнеса) тратит мно-

го времени и сил на подготовку 

концепции продукта. В первую 

очередь, они уходят на поиск 

и консолидацию информации:

– по существующей клиентской 

базе (в том числе по предпочте-

ниям клиентов и истории взаи-

моотношений с ними);

– на маркетинговые исследования 

(анализ рынка и конкурентов);

 – по действующим в компании 

финансовым условиям работы 

с клиентами (принятой тариф-

ной политике и так далее);

– по результатам опроса регио-

нальных точек продаж с поста-

новкой им плановых показателей;

– о существующих ресурсах ИТ 

и прочее.

Потратив пару недель на сбор 

всей информации, методолог на-

чинает ее анализировать, состав-

лять концепцию продукта и со-

гласовывать ее с различными 

подразделениями. При необхо-

димости могут создаваться рабо-

чие группы. В итоге появляется 

несколько версий документации 

по продукту, часть из которых со-

гласована с одними службами, 

а часть – с другими. После приня-

тия решения о внедрении про-

дукта начинаются другие про-

блемы – мониторинг выданных 

поручений от подготовки всей 

необходимой нормативной и ме-

тодологической документации 

до контроля поставленного пла-

на продаж. Чаще всего последнее 

действие не выполняется, и руко-

водство страховой компании не 

cct-2010-4_1-104.indd   53cct-2010-4_1-104.indd   53 29.07.2010   13:18:2329.07.2010   13:18:23



54

может оценить степень успеш-

ности внедрения того или иного 

продукта. А ведь иногда выгоднее 

признать свои ошибки и вовремя 

остановиться (то есть убрать про-

дукт с рынка), чем нести убытки 

от его продаж. Отметим, что весь 

описанный бизнес-процесс мо-

жет быть автоматизирован сред-

ствами портала – от процесса бы-

строго и качественного сбора ин-

формации до анализа план-факт 

по итогами продаж продукта.

Бизнес-аналитика 
и отчетность
Из вышеизложенного следует 

еще одна функция портала – ин-

теграционная. То есть портал вы-

ступает некой надстройкой, кон-

солидируя всевозможную ин-

формацию из используемых си-

стем (в том числе, внешних), 

анализируя ее и представляя 

в требуемом виде. Такая опция 

незаменима при формировании 

отчетности разного рода. А от-

четность – больной вопрос для 

всех. Практически у каждого со-

трудника страховой компании 

периодически возникает потреб-

ность в получении той или иной 

консолидированной информа-

ции по деятельности компании. 

Менеджерам по продажам ин-

тересны плановые показатели, 

в том числе в разбивке по про-

дуктам. Их руководителям нуж-

на информация на уровень выше, 

то есть, в разбивке по продуктам, 

точкам продаж и по менедже-

рам. Руководство страховой ком-

пании должно проанализировать 

план-факт – для принятия стра-

тегических решений. Кроме оче-

видной ценности по получению 

отчетов «план» или «факт», при 

помощи портала можно автома-

тизировать составление отчетов 

по оценке эффективности кана-

лов продаж (прямые, агентские, 

партнерские и пр.), оценке эф-

фективности пакетных продаж 

и так далее. Альтернатива, суще-

ствующая в большинстве стра-

ховых компаний сейчас, выгля-

дит так: формирование запро-

сов на получение информации, 

ежедневные (и не по одному 

разу) звонки ответственным ис-

полнителям с просьбами (ино-

гда и угрозами) заполнить тот 

или иной формат отчета (при-

чем сами форматы – тоже вели-

чина далеко не постоянная), по-

лучение информации (не всегда 

в требуемом виде), ее проверка, 

выявление несоответствий, кон-

солидация, представление руко-

водству и пр. В итоге задейство-

ван далеко не один исполнитель, 

трудозатраты на, казалось бы, 

простую задачу, в каждой точке 

продаж зашкаливают.

Внутрикорпоративные 
коммуникации
Любой сотрудник страховой 

компании хочет и должен быть 

«в теме», то есть быть в курсе всех 

IT в страховании
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событий, проходящих в компа-

нии: от информации о том, «кому 

сегодня день рождения» до но-

востей о кадровых перестанов-

ках. Безусловно, «сарафанное ра-

дио» отключить не получится (да 

и не стоит), но дать сотрудникам 

доступ к единому информацион-

ному источнику, безусловно, по-

лезно. Региональные менедже-

ры, зачастую ощущающие себя 

забытыми и получающие инфор-

мацию о жизни компании с боль-

шим опозданием, смогут почув-

ствовать себя ближе «к центру 

событий», ощутить себя частью 

команды. Такие способы укре-

пления корпоративного духа, как 

проведение внутренних конкур-

сов, опросов, организация фо-

румов, введение сервисов «до-

ска почета» и «соседи по офису», 

предоставляющих собой ресурсы 

корпоративного портала, служат 

одним из нематериальных фак-

торов мотивации. 

Обучение
Организация рабочего процес-

са с помощью портала позво-

ляет решить и другую насущ-

ную проблему – обучение пер-

сонала, географически удален-

ного друг от друга и от учебного 

центра головного офиса. На-

пример, Microsoft предоставляет 

для этого инструмент eLearning 

Portal, с помощью которого мож-

но создавать репозитории учеб-

ного контента, организовывать 

аудио- и видеоконференции 

и веб-семинары для сотрудников, 

проводить автоматическое те-

стирование и делать мониторинг 

результатов. Еще одним удобным 

инструментом для обучения со-

трудников, является OCS – Office 

Communication Service. По умол-

чанию OCS применяет шифрова-

ние при передаче голоса и видео, 

поэтому работа в данной систе-

ме отличается высоким уровнем 

информационной безопасно-

сти – вся передаваемая в рам-

ках обучающих текстовых, ау-

дио- и видеоконференций ин-

формация может быть прокон-

тролирована на предмет утечки 
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из компании. Таким образом, со-

трудники региональных подраз-

делений могут проходить необ-

ходимое обучение и повышать 

свою квалификацию, не поки-

дая родной город и не отрываясь 

от работы. Страховая компания, 

в то же время, экономит значи-

тельные средства на командиро-

вочных расходах.

Этапы и стоимость 
Как правило, процесс постро-

ения корпоративного портала 

происходит следующим образом 

(опуская этап подготовки про-

екта): внутренний портал раз-

вертывается для одного из под-

разделений центрального офиса, 

интегрируется с приложениями, 

в которых работают сотрудни-

ки компании. Затем производит-

ся обучение пяти-шести ключе-

вых сотрудников подразделения, 

и неделю-другую портал нахо-

дится в режиме опытной экс-

плуатации. Далее, если первый 

этап прошел успешно, бизнес-

пользователи и ИТ-служба оста-

ются довольны друг другом, пор-

тал можно развернуть на весь 

центральный офис, настроить 

отчетность, разработать ком-

плект документации (руковод-

ство пользователя, руководство 

администратора, регламенты для 

службы IT и пр.), подключить до-

полнительные приложения. По-

вторно убедившись в том, что 

все работает правильно, можно 

экстраполировать портал на фи-

лиалы и в качестве финально-

го штриха оформить его в фир-

менном стиле компании. Если 

руководство опасается внедрять 

портал сразу во всех предста-

вительствах, то пилотный про-

ект может быть проведен на не-

скольких выбранных регионах, 

а далее точки продаж подключа-

ются по установленным схемам 

и процедурам.

Если говорить о выгодах и пре-

имуществах портала, то их мож-

но ощутить практически сра-

зу (базовый функционал разво-

рачивается в течение месяца). 

Даже если сотрудники понача-

лу пользуются этим инструмен-

том лишь на уровне «найти те-

лефон сотрудника, ответствен-

ного за решение того или иного 

вопроса» или «найти последнюю 

версию нормативного докумен-

та», это уже облегчает их рабо-

ту. По мере наполнения портала 

функциональностью и инфор-

мацией будет расти и его цен-

ность, и полезность – уже как ин-

струмента для решения конкрет-

ных бизнес-задач. Стоимость ба-

зового функционала портала – от 

500 тысяч рублей, в случае ин-

теграции с другими используе-

мыми в работе специализиро-

ванными системами – от полуто-

ра миллионов рублей. Как прави-

ло, срок окупаемости портала не 

превышает одного года. 

IT в страховании
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