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Подобно большому отливу, об-

нажающему скрытые полной во-

дой острые и опасные для ко-

раблей рифы, кризис рельефно 

явил страховым компаниям ряд 

проблем в организации работы 

с агентами и клиентами. Сниже-

ние дебиторской задолженности 

и потерь от мошенничества важ-

ны в любые времена, но особен-

но это актуально сейчас, во вре-

мя трансформации рынка к но-

вому балансу спроса и предложе-

ния, цены и качества страховых 

услуг. Системный подход к реше-

нию этих проблем поможет вы-

вести страховые компании на 

новый, более высокий уровень 

эффективности, соответствую-

щий кризисным и посткризис-

ным экономическим реалиям. 

Наша компания является систем-

ным интегратором и операто-

ром отраслевых платежных ре-

шений, поэтому предлагаемое 

решение является специализиро-

Антикризисный пакет 

страховых технологий 

Статья посвящена возможностям решения проблем управления агентской 
сетью путем адаптации и переноса в страхование технологий, апроби-
рованных другими отраслями. 

Виктор 
НАСОЧЕВСКИЙ, 
к.т.н., генеральный 
директор, 
ООО «Директ24»
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ванной услугой, предоставляемой 
страховой компании на условиях 
аутсорсинга.
Рассмотрим для примера стра-
ховую компанию, значительная 
часть объема продаж которой 
формируется агентской сетью. 
Агенты действуют самостоятельно 
и получают вознаграждение в виде 
комиссионных от суммы собран-
ных страховых премий после сда-
чи ежемесячного отчета. Агенты 
обязуются своевременно сдавать в 
кассу компании наличные денеж-
ные средства, полученные от кли-
ентов. Преимущества описанной 
схемы очевидны. Главное из них – 
возможность использовать услуги 
агентов без постоянных издержек 
на заработную плату и другие со-
путствующие расходы. При этом 
страховая компания несет посто-
янные издержки на обеспечение 
агентов инфраструктурой для их 
деятельности (кстати, сколько сто-
ит содержание бэк-офиса в вашей 
компании?). 
Каковы основные недостатки 
схемы?
Как правило, страховая компа-
ния не осуществляет оператив-
ный контроль за работой агента и 
узнаёт постфактум когда, кому и в 
каком объеме он продал её услу-
ги. Следствием этого являются:
1. неконтролируемая компанией 
дебиторская задолженность агента;
2. риск мошенничества при 
оформлении страховых полисов 
задним числом.

Как исключить недостатки, со-
хранив преимущества? 
Нашей компанией совместно 
с экспертами страхового дела 
разработаны идеи пакета но-
вых технологий для страхования, 
предлагаемые ниже на суд чита-
телей. Мы «подсмотрели» реше-
ния в опыте других отраслей. На-
пример, операторы сотовой свя-
зи, чья клиентская база насчиты-
вает десятки миллионов человек, 
продают контракты и принима-
ют платежи через агентов, в том 
числе независимых. Активация 
проданных контрактов осущест-
вляется в считанные минуты, 
а оплата телефона происходит 
едва ли не быстрее, чем печатает-
ся чек, подтверждающий платеж. 
Таким образом, по крайней мере, 
некоторые идеи давно и успешно 
используются в других отраслях, 
а новизна заключается в адап-
тации к отраслевой специфике, 
пакетировании смежных услуг 
и связывании их в непрерыв-
ную цепь бизнес-процессов. При 
этом весь пакет услуг предостав-
ляется нами страховой компании 
«под ключ» как единая услуга, ре-
ализованная на единой техноло-
гической платформе. 

Учет сделок в режиме 
реального времени 

Базовая идея пакета – введение 
в повседневную практику работы 
страховой компании транзакци-
онного учета сделок в режиме ре-
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ального времени. Это означает, 
что страховая компания узнает о 
сделке в момент её заключения и 
установит действенный контроль 
за сроками поступления денеж-
ных средств. Одновременно 
страховая компания предоста-
вит агенту/клиенту удобную воз-
можность оплаты полиса, а также 
обеспечит быстрое вознагражде-
ние агента за результат. Ниже да-
ется описание того, как это мо-
жет выглядеть на практике.
Учитывая распространенность 
сотовой связи, регистрацию 
сделки и контроль оплаты поли-
са можно организовать как SMS-
сервис. 
Агент, достигнув договоренности 
о покупке полиса с клиентом, от-
правляет на специальный номер 
SMS, указав в тексте сообщения 
сумму полиса, номер мобильно-
го телефона клиента и другие не-
обходимые страховой компа-
нии реквизиты (например, но-
мер используемого бланка поли-
са или тип полиса и т.п.). В ответ 
и агент, и клиент получают SMS 
с кодом оплаты полиса, который 
должен быть предъявлен в кас-
се/терминале при оплате сдел-
ки. Код оплаты имеет срок дей-
ствия, установленный страховой 
компанией. Клиенту его присы-
лают тем же SMS. Далее, вплоть до 
момента оплаты полиса агент и 
клиент будут получать напомина-
ния о необходимости оплаты по 
графику, установленному стра-

ховой компанией. При посту-
плении оплаты агента и клиента 
уведомляют, что полис вступил 
в силу. В случае если оплата так 
и не поступит в компанию, агент 
и клиент будут уведомлены о том, 
что сделка со страховой компа-
нией не состоялась и полис не 
действует.
Очевидно, что предлагаемая схе-
ма регистрации сделки и кон-
троля оплаты полиса практиче-
ски полностью исключает воз-
можность мошенничества путем 
оформления полиса задним чис-
лом, а также дает компании опе-
ративную информацию о деби-
торской задолженности агентов/
клиентов и сроках её оплаты.

Сети приема платежей для 
оплаты страховых полисов

Чтобы обеспечить быстрое посту-
пление денежных средств за по-
лис в страховую компанию, наря-
ду с собственными офисами стра-
ховой компании можно и нужно 
воспользоваться уже существую-
щей платежной инфраструкту-
рой. За последние годы благодаря 
массовому распространению со-
товой связи наряду с банковской 
была сформирована большая не-
банковская сеть приема платежей, 
включающая как кассы салонов 
связи и других магазинов, так и 
терминалы для приема наличной 
оплаты. Точки этой сети облада-
ют хорошей культурой обслужи-
вания и востребованы потребите-
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лями. Это создает для страховых 
компаний хорошие возможности 
для оптимизации собственной 
структуры. Использование чужой 
сети приема платежей позволяет 
в ряде случаев отказаться от соз-
дания собственной службы ин-
кассации или даже от открытия 
собственных офисов для работы 
с агентами, а также позволяет из-
бавиться от рисков, связанных с 
приемом, хранением и перевоз-
кой наличных.
В любом случае нужно правиль-
но организовать работу по при-
ему платежей с учетом специ-
фики страховых платежей. На-
пример, информация об опла-
те полиса (передача в страховую 
компанию предъявленного аген-

том или клиентом кода оплаты 
полиса) должна быть мгновен-
ной. Важно, чтобы технология 
платежей в собственной (офи-
сы страховой компании) и внеш-
ней (отделения банков, ритейле-
ры, терминалы) сетях была еди-
ной, а процедура оплаты понят-
ной и прозрачной для агентов 
и клиентов. Прежде всего, необ-
ходимо ввести единую, непро-
тиворечивую и простую систему 
идентификации основных объ-
ектов учета: уникальные коды 
агентов, клиентов, бланков поли-
сов, сделок. И это лишь самое на-
чало, если страховая компания 
ставит целью самостоятельную 
реализацию излагаемых идей. На 
наш взгляд, секрет успеха в раци-
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ональном комбинировании соб-
ственных возможностей и воз-
можностей внешнего интегра-
тора. Например, страховая ком-
пания может развернуть сеть 
терминалов для приема плате-
жей (и не только страховых!) на 
базе собственной сети, исполь-
зуя процессинговые и расчетные 
возможности интегратора.

Дополнительный плюс – 
быстрое перечисление КВ 

Последним по порядку, но не по 
значимости, является быстрое пе-
речисление агенту, причитаю-
щегося ему комиссионного воз-
награждения. На наш взгляд, бы-
страя и непосредственная связь 
между выполненной для страхо-
вой компании работой по поиску 
клиента и продаже полиса и полу-
чением агентского вознагражде-
ния способна эффективно стиму-
лировать агентов. 
Не секрет, что агенты часто ис-
пользуют (по крайней мере, ча-
стично) полученные от клиен-
тов средства в собственном «обо-
роте». Отнимая эту возможность, 
необходимо дать ей разумное за-
мещение. Например, агенту мож-
но дать банковскую карту для пе-
речисления на нее причитающе-
гося вознаграждения в режиме 
реального времени, сразу же по-
сле того, как страховая компания 
получит информацию, что по-
лис оплачен любым из доступных 
клиенту способов.

Выигрыши от внедрения 
платежной системы 

Подведем краткие итоги. Внедре-
ние страховой компанией опи-
санной выше единой услуги по-
зволит: 
• сократить и сделать управляе-
мой дебиторскую задолженность 
агентов и клиентов
• снизить риски как агента, так 
и страховой компании 
• уменьшить постоянные ин-
фраструктурные издержки (на-
пример, на содержание персо-
нала бэк-офиса страховой ком-
пании, занятого обслуживани-
ем агентов) при одновременном 
увеличении производительно-
сти труда 
• полностью исключить риск 
мошенничества, тяжелым бреме-
нем лежащий на страховой от-
расли и порожденный возмож-
ностью оформлении полисов за-
дним числом (нельзя отправить 
SMS сегодня вчерашней или по-
завчерашней датой!) 
• стимулировать продажи аген-
тов быстрой выплатой возна-
граждения.
Страховая компания также смо-
жет получать в рамках услу-
ги оперативную управленче-
скую отчетность в любых раз-
резах (по агентам, по бизнес-
единицам, по территориям, по 
продуктам и т.д.) на основе дан-
ных потранзакционного учета 
сделок. 
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Компании, имеющие каналы пря-
мых продаж через Интернет или 
call-центр, также могут получить 
ощутимую выгоду от использова-
ния пакета. В этом случае клиент 
акцептует предложение страхо-
вой компании, оплачивая сделку 
по коду платежа, выданному через 
сайт или по телефону, во внеш-
ней платежной сети. Код платежа, 
как и в случае с продажей поли-
са через страхового агента, имеет 
срок действия, и клиент будет по-
лучать SMS-уведомления о необ-
ходимости платежа, пока не про-
изойдет его оплата или платеж не 
будет окончательно просрочен. 
После поступления оплаты полис 
и сопроводительные документы 
можно доставить клиенту с курье-
ром, услуги которого стоят суще-
ственно дешевле услуг страхово-
го агента.
Реализация пакета в формате «на-
турального хозяйства», наверное, 
возможна, но вряд ли целесоо-
бразна. Ведь единая услуга пред-
ставляет собой сложную комби-
нацию, включающую специаль-
но разработанное прикладное 
и системное программное обе-
спечение и аппаратную плат-
форму, которые интегрированы 
с системами различных сервис-
провайдеров (внешних платеж-
ных сетей, SMS интеграторов и 
др.) для работы в режиме реаль-
ного времени, а также комплекс 
договорных отношений со все-
ми компаниями, вовлеченными 

в оказание единой услуги. Само-
стоятельная разработка чревата 
серьезными рисками потери вре-
мени и денег, если только ком-
пания не имеет внутренней ко-
манды разработчиков, обладаю-
щих необходимыми компетенци-
ями не только общего характера, 
но и практическим опытом раз-
работки и успешного внедрения 
платежных решений, работаю-
щих в режиме реального времени. 
К великому, но поздно осозна-
ваемому сожалению внутренние 
проекты, якобы конкурентные 
внешним предложениям, доволь-
но часто становятся для владель-
цев бизнеса «черными дырами», 
безрезультатно поглощающими 
ресурсы компании. Есть надежда, 
что кризис обострил чутье вла-
дельцев бизнеса и ответственных 
менеджеров на подобные «чер-
ные дыры». Образно говоря, ры-
баку вовсе не обязательно само-
му делать удочку и уж точно не 
стоит самостоятельно изготов-
лять леску или крючки, если он, 
конечно, хочет поймать круп-
ную рыбу, а не мелкого пескари-
ка (или просто хорошо провести 
время на свежем воздухе, наблю-
дая красивый восход или закат). 
Лучше взять на вооружение пер-
воклассную, промышленно изго-
товленную снасть! В противном 
случае, рыбак рискует остаться 
и без улова, и без самопального 
орудия лова. Как говорится, кош-
кам на смех :).
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