
«ИНТАЧ СТРАХОВАНИЕ» работа-

ет с апреля 2008 года. К выходу на 

рынок мы готовились с 2007 года. 

Особое внимание при этом уделя-

лось разработке и адаптированию 

к условиям российского рынка 

мощной ИТ-платформы – благода-

ря ей во многом и достигается эф-

фективность нашей компании. Так, 

ни один из бизнес-процессов не 

подразумевает у нас бумажной ра-

боты, все операции, начиная с те-

лефонного звонка клиента и закан-

чивая урегулированием убытков, 

содержатся в операционной систе-

ме. Та же самая система включает 

и аналитический блок для прове-

дения глубокого сегментирования, 

анализа и систематизации убытков. 

Особняком от нашей информаци-

онной платформы стоит только си-

стема 1С, в которую перекачивают-

ся данные для автоматической ге-

нерации отчетов в регулирующие 

органы и  организации. Несмотря 

на то, что «ИНТАЧ» входит в старей-
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шую страховую компанию  – RSA – 

и у нас была возможность исполь-

зовать самые современные запад-

ные страховые технологии, нельзя 

сказать, что их внедрение проходи-

ло без помех. Расскажу о них под-

робнее.  

Знакомство с учетом 
национального менталитета

Прямая модель, которой следу-

ет компания «ИНТАЧ»,  подразуме-

вает общение с клиентами без по-

средников: через контакт-центр 

или интернет. Более того,  в идеа-

ле  прямая модель не предусматри-

вает реальной встречи страхов-

щика с клиентом, что легко осуще-

ствить в странах, где законодатель-

но закреплены электронная под-

пись, электронный полис, и нет та-

кой категории, как бланк строгой 

отчетности. 

Готовясь к старту компании на рос-

сийском рынке, мы пытались найти 

ИТ-разработку  местных програм-

мистов, которая была бы настроена 

на страховую деятельность, одна-

ко поиски остались безуспешными: 

в 2007 году рынок быстро бурно 

развивался и был направлен глав-

ным образом на поддержание это-

го развития. 

Следующим шагом стала попытка 

найти подходящую ИТ-платформу 

в рамках группы, в которую вхо-

дит «ИНТАЧ». Однако ИТ-система, 

настроенная на Великобританию, 

нам не подошла, поскольку все ал-

горитмы, заложенные в нее, на-

строены на европейский ментали-

тет, сильно отличающийся от рос-

сийского. 

Затем мы стали анализировать ИТ-

платформу, настроенную на сла-

вянские страны – Чехию и Поль-

шу. В конце концов, за основу взяли 

именно ее, правда, разработчикам 

пришлось модифицировать неко-

торые модули системы.  

Чтобы иметь возможность про-

давать полисы в России, надо 

было, во-первых, изменить систе-

мы идентификации клиента, во-

вторых, изменить алгоритм веде-

ния беседы с ним. Почему? Когда 

Проблемы высокого старта
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российский потребитель звонит 

в контакт-центр страховой ком-

пании, он совсем не готов к тому, 

что его попросят оставить свои па-

спортные данные и номер телефо-

на, прежде чем перейти к обсужде-

нию котировок. Между тем, на За-

паде такая практика считается 

обычной. Замена системы иденти-

фикации клиентов и модуля веде-

ния беседы потребовала большого 

количества времени. 

Зарегулированность  
ОСАГО

Больше всего времени мы потра-

тили на изменения, связанные с за-

конодательными ограничениями 

по ОСАГО, потому что ни в одной 

стране мира нет таких жестких ре-

гламентов, касающихся продуктов 

по автострахованию. Даже такая, 

казалось бы, мелочь, как размер по-

лиса, стоила нам определенных 

временных затрат: по вертикали 

полис больше стандартного фор-

мата бумаги А4 примерно на 7 мм, 

что само по себе  порождает  неко-

торые проблемы с печатью. 

Отсутствие единой  
базы данных по убыткам

На страховом рынке много гово-

рят о проблемах, возникающих из-

за отсутствия единой базы данных 

по убыткам, а нам ее отсутствие 

кроме традиционных сложностей 

стоило  еще и разработки допол-

нительных программных модулей. 

Дело в том, что на западном рын-

ке не предусмотрено предстрахо-

вого осмотра автомобиля. В боль-

шинстве стран этот вопрос решает-

ся благодаря наличию единой базы 

данных страхователей. Благодаря 

ей человек, единожды попавшийся 

с подозрением на мошенничество, 

навсегда получает повышающий 

коэффициент, а зачастую также не 

может и рассчитывать ни на какие 

кредиты. В результате, уровень убы-

точности по рынку в целом снижа-

ется, а желание нажиться на стра-

ховании у обывателя возникает до-

статочно редко. 

Бизнес-процесс
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Вместе с электронной подписью 

и электронным полисом, единая 

база данных по убыткам позволя-

ет западным страховщикам эко-

номить на курьерах и экспертной 

оценке. 

Ценообразование 

К моменту старта «ИНТАЧ» на рос-

сийском рынке была всего одна 

компания, реализовавшая ту же мо-

дель продаж. Воспользоваться ее 

статистикой не представлялось 

возможным. Поэтому нам при-

шлось отталкиваться от тарифов, 

принятых в других каналах про-

даж, а они учитывают затраты на 

посредников, которых нет в нашей 

модели. Так, тариф страховой ком-

пании, работающей по традицион-

ной схеме продаж и предлагающей 

свои услуги через посредников, уже 

включает в себя значительный про-

цент комиссионного вознагражде-

ния, которое компания должна бу-

дет заплатить агенту за заключе-

ние договора. В конечном счете, 

все оплачивается клиентом. Наша 

же модель страхования предусма-

тривает работу с клиентом напря-

мую, без посредника. Кроме того, 

в прямой модели есть ряд особен-

ностей, связанных с более деталь-

ным сегментированием клиентов, 

а значит, наличием большего чис-

ла тарифных факторов. Нам нуж-

на была статистика, учитывающая 

особенности именно прямой моде-

ли продаж. 

Франшиза и посредники

Основная проблема российско-

го рынка автострахования – вы-

сокая частота страховых случаев. 

Она превышает европейскую прак-

тически вдвое. В то же время рын-

ки Европы акцептуют, например, 

такой инструмент, как франшиза, 

что у нас не принято. Почему? Офи-

циальное объяснение заключает-

ся в том, что клиент не любит фран-

шизу. 

Однако если проверить, действи-

тельно ли посредники предлагают 

конечному потребителю франши-

зу, то окажется, что далеко не всег-

Проблемы высокого старта
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да. Между тем, франшиза не только 

влияет на убыточность, но и фак-

тически играет социальную роль. 

Так, при массовом использова-

нии франшиза способна повлиять 

на уровень аварийности на доро-

гах: клиент, который купил полис 

с франшизой, зная, что ему самому 

придется оплачивать часть убыт-

ков, будет совсем иначе управлять 

машиной, чем тот, который рас-

считывает, что за его ошибки будет 

платить страховщик. 

Не будем забывать, что посредни-

ки – доминирующее звено в опре-

делении стратегии страховой ком-

пании. Через них традиционным 

страховщикам приходит до 85% 

премии. Таким образом, получает-

ся, что своей низкой популярно-

стью на российском рынке фран-

шиза как раз таки обязана посред-

никам. «ИНТАЧ» обходится без них, 

что положительно влияет на эф-

фективность компании –  в том 

числе, и в плане использования 

франшизы: она включена в 75%  

всех полисов компании. 

Являясь частью старейшей запад-

ной страховой группы, «ИНТАЧ» 

принесла на российский рынок та-

кие новые инструменты оценки 

риска, как  

1.	 использование большого (более 

20) числа параметров для оцен-

ки риска;

2.	 анализ поведения клиентов в за-

висимости от изменения цены 

полиса;

3.	 детальная сегментация портфе-

ля (что означает выгодные пред-

ложения для представителей це-

левой аудитории). 

Конечно, на старте из-за отсут-

ствия собственной статистики 

и единых баз данных по убыткам 

«ИНТАЧ» столкнулся с высокой ан-

тиселекцией. Однако теперь благо-

даря глубокой сегментации компа-

ния имеет возможность делать сво-

им целевым клиентам выгодные 

предложения.    

Вклад в общее оздоровление 
рынка

В качестве основной причины не-

достаточной эффективности рос-
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сийского страхового рынка обыч-

но называют стадию его разви-

тия, и с этим утверждением нель-

зя не согласиться. Что мог бы сде-

лать каждый российский страхов-

щик в отдельности для улучшения 

обстановки на рынке?  

Прежде всего, последовательно 

продвигать идею создания единой 

базы  данных по убыткам и вместе 

с другими страховщиками рабо-

тать над ее созданием.  

Автоматизировать все свои бизнес-

процессы. Автоматизация делает 

процессы прозрачными, что дает 

множество преимуществ менед-

жерам, которые управляют прода-

жами и персоналом. Впрочем, оче-

видно, что отсутствие прозрачно-

сти только играет на руку менедже-

рам, которые не настроены на дол-

госрочное сотрудничество с ком-

панией, где они работают. Не нуж-

на была прозрачность и при прода-

же компаний западным страховщи-

кам, что было типичным для рос-

сийского рынка незадолго до кри-

зиса.

Проблемы высокого старта


