
Гибкий подход к продуктам  

Выход в партнерский канал прои-

зошел благодаря заключению пар-

тнерского соглашения между ОАО 

«ИНТАЧ СТРАХОВАНИЕ» и ООО 

«РОЛЬФ Импорт» – компанией, ко-

торая входит в группу «РОЛЬФ» 

и является эксклюзивным дистри-

бьютором марки Mitsubishi на рос-

сийском рынке. «РОЛЬФ Импорт» 

представляет собой совместное 

Прямой страховщик выходит 
в  партнерский канал 

До недавнего времени «ИНТАЧ» позиционировал себя как ком-
панию, которая занимается исключительно прямым страховани-
ем. Однако в ближайшем будущем страховщик будет предлагать 
полисы каско и ОСАГО покупателям новых автомобилей Mitsubishi 
в 104 дилерских центрах 73 городов России. Прежде офисы 
компании располагались всего в трех городах: Москве, Санкт-
Петербурге и Самаре. 

Мария Мальковская, Майкл Фромм, Эндрю Бурк, 
генеральный директор  

СК «ИНТАЧ СТРАХОВАНИЕ»

директор по экономике депар-

тамента финансовых услуг 

«РОЛЬФ Импорт»

главный исполнительный 

директор группы RSA
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предприятие ГК «РОЛЬФ» (60%) и 

Mitsubishi Corporation (40%). 

Обычно страховщики имеют воз-

можность предлагать в автосало-

нах только один стандартный про-

дукт каско без дополнительных оп-

ций.  

Компании «ИНТАЧ» удалось дого-

вориться с «РОЛЬФ Импортом» о 

том, что в рамках партнерства бу-

дут предлагаться разные продукты. 

Более того – у каждого из них пред-

усмотрен ряд опций, позволяющих 

модифицировать программу под 

запросы клиента. 

«При выходе в новый канал 

мы не были готовы пожертво-

вать ни одним из плюсов директ-

страхования, но нам повезло встре-

тить партнера, очень близкого нам 

по идеологии, – говорит Мария 

Мальковская, генеральный дирек-

тор ОАО «ИНТАЧ СТРАХОВАНИЕ». – 

В результате в партнерском кана-

ле мы сохраняем преимущества на-

шей модели страхования: возмож-

ность конструировать програм-

мы по запросу клиента, андеррай-

тинг по более чем 20 параметрам и 

технологию урегулирования fast-

track, не требующую приезда кли-

ента в офис компании при страхо-

вом случае».

Каждому – по потребностям  

Перед выходом «ИНТАЧ» в партнер-

ский канал были проведены фокус-

группы, отражающие настроения 

покупателей автомобилей по поводу 

приобретения каско. По результатам 

опросов всех потенциальных поку-

пателей продукта разделили на три 

основные категории. 

Первую составляют водители 

с большим стажем, которые отказы-

ваются от страховки, считая ее пу-

стой тратой денег. 

Вторую – автовладельцы, недавно 

севшие за руль и потому предпочи-

тающие  страховку с максимально 

полным покрытием,  которая защи-

щает от всех возможных напастей.  

Третью – водители, согласные толь-

ко на недорогую страховку в усечен-

ном варианте, которая покрывала 

бы исключительно те риски, кото-

рые присущи их стилю управления 

автомобилем. 

На основании данных, получен-

ных при проведении фокус-групп, 

в «ИНТАЧ» разработали три про-

граммы, ориентированные на опи-

Прямой страховщик выходит в партнерский канал 
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санные группы клиентов, при этом 

основной идеей был фокус на инте-

ресах клиента. 

«Мы строили продукты таким обра-

зом, чтобы каждый человек, в зави-

симости от своей манеры управле-

ния автомобилем мог бы подобрать 

именно тот продукт, который ему 

больше всего подходит, – рассказы-

вает Мария Мальковская. – При этом 

у него не должно возникать ощуще-

ния, что он переплачивает или что 

ему продают абсолютно не подходя-

щий для него продукт». 

Для опытных водителей в рамках 

проекта разработан базовый пакет 

под названием «Катастрофическое 

покрытие». Он включает только пол-

ную гибель автомобиля и его угон. 

Переплачивать за царапины опыт-

ным водителям не надо.

Для противоположной категории – 

неуверенных водителей – предлага-

ется полный пакет каско, который 

представляет собой более-менее 

стандартный продукт с расширен-

ным покрытием на Европу. 

Промежуточный вариант, получив-

ший название «Каско с ограничени-

ем», содержит много лимитов и оп-

ций, из которых клиент может вы-

бирать подходящие на основе своих 

страхов и навыков. Например, если 

водитель-женщина плохо паркует-

ся, то она может выбрать этот про-

дукт и лимит, покрывающий мелкий 

ущерб, который можно понести в 

результате неудачной парковки. Или 

если водитель знает, что он попада-

ет в небольшие ДТП примерно дваж-

ды в год, он волен предусмотреть в 

программе те самые незначитель-

ные аварии.  

Майкл Фромм, директор по эконо-

мике департамента финансовых 

услуг ООО «РОЛЬФ Импорт», гово-

рит, что каждый из трех продуктов 

представляет собой некую основу, 

которую можно дополнять разными 

опциями в соответствии с потреб-

ностями клиента. Иными словами, 

в партнерском канале сохраняется 

принцип конструктора, провозгла-

шенный компанией «ИНТАЧ» в ин-

тернете. При этом Мария Мальков-

ская полагает, что прежде ни одна 

страховая компания не могла пред-

ложить в партнерском канале такую 

гибкость продуктов, какую сейчас 

предлагает «ИНТАЧ». Почему? Гиб-

Каналы продаж 
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кость предполагает комфорт в рабо-

те с большим количеством продук-

тов, чего невозможно достичь без 

современной и достаточно мощ-

ной  ИТ-системы с дружественным 

интерфейсом. Если бы выбор про-

дукта и тарифа к нему не были авто-

матизированы, продавцу пришлось 

бы долго подбирать их вручную, что 

постепенно, на уровне подсознания, 

свело бы программы к более-менее 

стандартному каско, считает Мария 

Мальковская. 

Техническая реализация 
гибкости 

Перед продавцом, работающим в ав-

тосалоне – экран, а на нем – схема, 

подсказывающая, как выяснять на-

выки и потребности клиента. В иде-

але продавцы в автосалонах, руко-

водствуясь подсказками на экране 

монитора, должны выяснить, чего 

клиент ждет от страхования, и по-

нять в какой сегмент он попадает. 

Затем в рамках одного из трех вы-

бранных продуктов предложить 

клиенту разные опции. Это полный 

аналог ситуации в контакт-центре. 

«Cотрудники нашего контакт-

центра профессионально продают 

страхование по телефону, и сейчас 

мы тому же самому учим и сотруд-

ников дилерских центров, которые 

продают Mitsubishi, – рассказыва-

ет Мария Мальковская. – Однако ил-

люзий по этому поводу не питаем – 

должно пройти время. Между тем, 

нам приятно менять модель продаж, 

которая утвердилась на рынке. Одно 

дело, когда продавцу надо просто 

выполнять план продаж, что его ни-

сколько не вдохновляет, и совсем 

другое – помогать клиенту, когда 

есть возможность подобрать имен-

но тот продукт, который действи-

тельно нужен клиенту. Тут уже появ-

ляется  эмоциональная составляю-

щая процесса продаж». 

Дальнейшие перспективы

«Итак, «ИНТАЧ» не только вышел в 

новый канал продаж, но и расширил 

географию своего присутствия» –  

прокомментировал событие Эн-

дрю Бурк, главный исполнитель-
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ный директор группы RSA, акцио-

нера «ИНТАЧ» в Центральной и Вос-

точной Европе. Вместе с тем, Мария 

Мальковская отмечает, что у компа-

нии нет стратегического перехо-

да из прямого канала в партнерский. 

Прямой канал очень активно рас-

тет – по итогам девяти месяцев сбор 

премий компании вырос на 20% по 

сравнению с аналогичным перио-

дом прошлого года.

«Изменение концепции продаж 

тоже не произойдет – утверждает 

генеральный директор «ИНТАЧ». Не-

смотря на появление компании в 73 

городах России,  все решения по-

прежнему будут приниматься дис-

танционно, что позволит обеспе-

чить минимальные сроки их при-

нятия. В этом и заключается одно из 

основных преимуществ «прямой» 

компании».

Естественным следствием выхо-

да в партнерский канал автору ста-

тьи представляется расширение це-

левой аудитории – но и тут Мария 

Мальковская непоколебима: «Наша 

целевая аудитория все та же: водите-

ли старше 30 лет с пятилетним ста-

жем вождения. Они получают луч-

шие ценовые предложения». 

Однако в любой из 104 из дилерских 

центров Mitsubishi может случайно 

забрести клиент, далекий от идеала, 

который рисовали представители 

«ИНТАЧ» на протяжении трехлетне-

го существования компании в Рос-

сии – человека с активной жизнен-

ной позицией, привыкшего к само-

стоятельному принятию решений. 

Страхование через интернет авто-

матически выделяло клиентов нуж-

ного профиля – в автосалонах этот 

отбор придется делать продавцу. 

«У «Рольф Импорт» сильная опера-

ционная ИТ-поддержка, и это для 

нас очень важно, т.к. позволяет со-

хранить все преимущества работы 

прямой модели. Если есть компании 

с хорошей ИТ-поддержкой, готовые 

поддержать наш формат работы, 

когда продавцы ничего не пишут от 

руки, а все документы, включая по-

лисы, распечатываются из системы, 

то мы будем рады новому партнер-

скому сотрудничеству, – говорит 

Мария Мальковская. – Особенно, 

если потенциальные партнеры сфо-

кусированы на интересах клиента».

Каналы продаж  


