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Полис от посредника
В связи с кредитным бу-

мом от 30 до 50 % полисов 
каско сейчас продаются че-
рез посредников, что тео-
ретически может вызвать 
определенные сложности у 
страхователей и их страхов-
щиков. Последние считают, 
что профессионалы имеют 
даже больше проблем, чем 

их клиенты. Основная проб-
лема — высокие комиссион-
ные, которые запрашивают 
посредники. При этом раз-
мер вознаграждения уста-
навливается в процентном 
отношении от стоимости ав-
томобиля, хотя трудозатраты 
при заключении договора 
практически одинаковы для 
всех авто, сетуют страхов-
щики.

Дмитрий Синишев убеж-
ден, что если в качестве по-
средников выступают банки, 
то никаких проблем не будет: 
«Это солидные организации 
с хорошо выстроенной си-
стемой организации работы. 
Слияние банковского и стра-
хового бизнеса (объединение 
каналов продаж) — обще-
мировая тенденция, которая 
будет с годами только усили-
ваться».

По его данным, в послед-
ние годы страховщики взаи-
модействуют в основном с 
внутренними брокерами ав-
тосалонов. А вот так называе-
мые универсальные брокеры, 
работающие за счет своих 
агентских сетей и офисов про-
даж, имеют намного более 
скромные продажи.

«Уровень их профессиона-
лизма также ниже, — призна-
ет Дмитрий Синишев. — От-
сюда вытекает ряд проблем, 

связанных с ошибками при 
заключении договоров стра-
хования, недостачей блан-
ков строгой отчетности; в 
ряде случаев фиксирова-
лись случаи мошенничества 
по сговору с клиентами. 
К сотрудничеству с такими 
брокерами приходится под-
ходить осторожнее, внима-
тельно изучая информацию 
о партнере. Исключение со-
ставляют крупные известные 
организации, для которых 
продажа полисов — попут-
ный бизнес (кросс-продажи), 
связанный с их основным биз-
несом: ассистанские компа-
нии, сервисные центры по 
установке противоугонного 
оборудования, агентства нед-
вижимости».

Это мнение парирует ди-
ректор по страхованию жур-
нала «Страховой случай», 
руководитель страховой ри-
елторской группы Дмитрий 
Желудев: «Посреднику, кото-
рый пришел на рынок всерьез 
и надолго, профессионализма 
не занимать. Он однозначно 
гораздо компетентнее «са-
лонных девочек», привыкших 
продавать типовой продукт 
для определенных марок 
автомобилей. И безусловно, 
брокер автосалона ничем 
не поможет страхователю на 

этапе выплаты, поскольку за-
дача такого брокера или аген-
та — продажи. «Полевым» же 
игрокам рынка посредников 
приходится решать для кли-
ентов подчас очень сложные, 
нестандартные задачи как на 
этапе страхования, так и при 
получении выплаты. Такой 
опыт в салоне получить не-
возможно».
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