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Грабли в агентской сети 

«Граблей в жизни не так и много, но они расставлены так грамотно, 
что постоянно на них натыкаешься» 

Народная мудрость

Правильно расславленные 
грабли – залог провала 
построения агентской сети 

Агентская сеть…. Так много все-

го написано о том, как правиль-

но строить агентскую сеть, как по-

добрать агентов, где их найти, как 

обучить, как мотивировать, какие 

продукты разработать… И все равно 

каждый раз, когда компания прини-

мает решение о построении и раз-

витии агентской сети, она насту-

пает на одни и те же грабли. Поста-

раемся проанализировать, где сто-

ят эти грабли и как на них не насту-

пить.

Грабли №1. 

У всех есть агентская сеть, а у нас 

нет!!! Давайте развивать агентскую 

сеть!!!! Это хорошо, это эффектив-

но и недорого!!! Это проще про-

стого! Чем больше агентов – тем 
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лучше!! Давайте привяжем агентов 

только к нашей компании!! А давай-

те, а давайте…. Короче, решили: раз-

виваем агентскую сеть! А кому бы 

поручить создание агентской сети… 

Придумали! У нас есть хорошая де-

вочка!!! Отправим ее в книжный ма-

газин, пусть книжек купит, почита-

ет и к первому мартобря составит 

презентацию по построению и раз-

витию агентской сети. В общем, по-

лучается как у Леонида Филатова – 

«Исхитрись-ка мне добыть То-Чаво-

Не-Может-Быть! Запиши себе на-

званье, чтобы в спешке не забыть! 

Не смогешь? Кого винить? Я должон 

тебя казнить – государственное 

дело, ты улавливаешь нить?!»

А таблетку от жадности, господа, не 

желаете? Желают, и тогда получает-

ся следующая модель граблей.

Грабли №2. 

Построение агентской сети – это 

дело серьезное. Мы должны по-

строить самую-самую агентскую 

сеть в России, да что там, в России, 

в мире! Так… у кого есть такая агент-

ская сеть, как мы задумали? Только у 

них, на Западе!!! Отлично! Пригла-

шаем западных консультантов. Мы 

им заплатим, и они все за нас сдела-

ют! Итак… «К нам на утренний рас-

сол прибыл аглицкий посол…»

Все хорошо, все замечательно, пре-

красные презентации, хорошие 

идеи, но не работает.

Почему не работает? Наверное, вы-

брали не тех консультантов – возь-

мем других! И снова «он тебе все 

ЙЕСС. Да ЙЕСС, отвернись – он пол-

Рассеи заглотнет в один присест».

Грабли №3. 

Мы сейчас переманим самых луч-

ших агентов, которые есть на на-

шем рынке, с их портфелями!!! И 

будем самыми лучшими!!! Мы при-

думаем самую лучшую в мире си-

стему мотивации, поставим самое 

высокое КВ на рынке и мы побе-

дим!

Грабли №4. 

Мы наберем новичков, обучим их 

продукту, продажам, мотивируем и 
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через три месяца у нас будет лояль-

ная, эффективная агентская сеть.

Грабли №5. 

А еще говорят, что должен быть 

этот, как его… менеджер агентской 

группы!!! Он должен… «нужен мне 

работник, повар, конюх и плотник, 

где бы найти такого, не слишком 

дорогого?» 

Грабли №6. 

Самый лучший директор агентства 

– это хороший агент с портфелем! 

Всегда план будет выполнен.

Грабли №7. 

Для того чтобы построить агент-

скую сеть, нужно обеспечить ста-

бильный поток агентов на обуче-

ние! Потом отсеем. А вдруг кто хо-

роший придет, а мы его пропустим! 

Всех их жалко, они такие несчаст-

ные, их нужно уговорить, убедить, 

чтобы они попробовали. Страхо-

вым агентом может быть каждый!

Уроки Чингачгука  

Итак, мы насчитали семь «граблей», 

которые встречаются на пути по-

строения агентской сети. Попро-

буем разобраться, как на них не на-

ступить. 

Начнем с последних «граблей». Дей-

ствительно ли любой человек мо-

жет работать страховым агентом? 

Рассмотрим основные мотиваторы 

успешного агента:

•	 возможность неограниченного 

заработка

•	 свободный график

•	 возможность общения с разны-

ми людьми

•	 удовлетворение от достижения 

цели

•	 карьерный рост.

Не будем забывать, что в нашей 

стране сложилось специфиче-

ское отношение к страховым аген-

там. Восприятие страхового агента 

большинством окружающих мож-

но выразить цитатой из кинофиль-

ма «Иван Васильевич меняет про-

фессию» – «эта роль ругательная, и 

попрошу ее ко мне не применять». 

Механизмы продаж
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В лучшем случае, образ страхово-

го агента – это Деточкин из кино-

фильма «Берегись, автомобиля». В 

худшем – пожилая дама, которая 

приходит к вам на дачу и предрека-

ет скорый пожар, или «Газель» возле 

отделения ГИБДД. 

Хочу отметить, что мы так долго 

обсуждаем стереотип восприятия 

обществом страховых агентов, что-

бы понять, какие люди могут прий-

ти стать успешным в этой профес-

сии. По моим наблюдениям, наи-

лучшие агенты – это девушки баль-

заковского возраста, которые вос-

питывают родных и приемных де-

тей, а также бывшие военные.

Перечислим основные личностные 

характеристики успешного агента:  

•	 коммуникабельность 

•	 активность

•	 стрессоустойчивость

•	 внимательность.

Основные умения:

•	 умение слушать

•	 умение доводить начатое дело до 

конца

•	 умение вести переговоры о цене

•	 умение обращать внимание на 

мелочи

•	 умение управлять конфликтны-

ми ситуациями.

Заповеди рекрутера 

Как же отобрать кандидата на по-

зицию страхового агента? Пре-

жде всего, нужно понимать, что по-

скольку далеко НЕ ВСЕ люди могут 

быть хорошими продавцами, хоро-

шими страховыми агентами может 

Грабли в агентской сети
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стать еще меньшее количество лю-

дей: продавать финансовую услу-

гу, отсроченную во времени очень 

сложно. Есть поговорка «Тот, кто 

может продать страхование жиз-

ни в России, может продать чукчам 

снег зимой». Поэтому заповеди ре-

крутера формулируются следую-

щим образом:

•	 никогда никого не приглашайте 

на работу из жалости

•	 перед тем, как начинать обу-

чение соискателя, представьте 

себе, что он предлагает вам при-

обрести страховку 

•	 никогда не позиционируйте об-

учение в компании как «замани-

ловку»

•	 никогда никого не уговаривайте

•	 предложите соискателю вопро-

сник «Быть или не быть страхо-

вым агентом?»

Самоанализ соискателя: 
адаптироваться в нише и 
достичь успеха 

В среде рекрутеров, подбирающих 

людей для работы в агентской сети, 

гуляет несколько тестов по опреде-

лению профпригодности будущих 

агентов. Все они тем или иным об-

разом нацелены на проверку безыс-

ходности финансового положения 

соискателя и его склонности к об-

щению. Рекрутеры эти тесты друж-

но ругают. 

Вопросник, который предлагается 

вниманию читателей, направлен на 

то, чтобы соискатель трезво оценил 

свои возможности стать страховым 

агентом, адаптироваться в этой со-

циальной нише и достичь успеха в 

профессии. Он возник как резуль-

тат моего многолетнего опыта ра-

боты в страховании и знания основ 

социальной психологии. 

Итак, вопросник «Быть или не 
быть страховым агентом?»

1.	 Вы действительно хотите рабо-

тать в страховании, понимая все 

достоинства и недостатки этой 

отрасли? 

2.	 Как долго вы планируете рабо-

тать страховым агентом? 

Механизмы продаж
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3.	 Как вы видите развитие вашей 

карьеры в страховании? 

4.	 Готовы ли вы учиться и следовать 

наставлениям в течение периода 

становления в профессии? 

5.	 Вы готовы работать во время об-

учения? 

6.	 Вы готовы быть дисциплиниро-

ванным, вести записи и следо-

вать намеченному плану? 

7.	 Вы готовы просить у знакомых/

друзей рекомендации? 

8.	 Вы готовы предлагать страховые 

услуги вашим друзьям? 

9.	 Готовы ли вы сделать 100 звон-

ков в день?

10. Готовы провести 20 встреч в не-

делю? 

11. Готовы ли вы к тому, что после 

проведения 20 встреч вам удаст-

ся заключить  всего два договора? 

12.  Что вы думаете о страховании? 

Дайте определение одним сло-

вом. 

13.  Сможете ли вы после многочис 

ленных отказов продолжать улы-

баться и двигаться к цели? 

14.  Вы можете спокойно слушать 

жалобы на жизнь? 

15.  Вы способны принимать спра-

ведливую критику со стороны 

коллег? 

16.  Какое главное качество страхо-

вого агента? 

17.  Вы можете представить себя в 

роли преуспевающего страхово-

го агента? 

18.  Сколько вам нужно зарабаты-

вать в месяц, чтобы чувствовать 

себя комфортно? 

19.  Как ваша семья/друзья/близкие 

отреагируют, на то, что вы рабо-

таете страховым агентом? 

Грабли в агентской сети


