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Аннотация 

В статье приведены фрагменты результатов 
исследования комиссионного дохода по 
розничному страхованию. Показано, что 
комиссионный доход формируется за счет 
продаж страховых продуктов населению, в 
связи, с чем объективно необходим отдельный 
анализ комиссионного дохода от розничного 
страхования. 

Abstract 

The article presents the results of the study 
fragments of commission income on retail 
insurance. It is shown that the fee income earned 
from sales of insurance products to the population, 
in connection with what is objectively requires a 
separate analysis of fee income from retail 
insurance.  
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1. Анализ комиссионного дохода по розничному страхованию 

Значительная доля чистого комиссионного дохода сформирована за счет 

продажи страховых продуктов населению (рис. 1), в связи, с чем необходим отдельный 

анализ комиссионного дохода от розничного страхования в части сравнительного 

анализа Уральского банка и других банков. 

Целью проведенного исследования являлось получение оценки эффективности 

Уральского банка в части продажи страховых продуктов. В связи с этим были 

поставлены следующие задачи:  

1. Сравнить Уральский банк с рынком по результативности продаж. 

2. Сравнить Уральский банк с другими территориальными банками по 

эффективности продаж, выявить сильные и слабые позиции Уральского банка. 

3. Определить факторы опережения или отставания Уральского банка. 

Решение поставленных задач позволило прийти к следующим Выводы 

исследования. 
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Рисунок 1 – Структура чистого комиссионного дохода 

 

2. Позиции Уральского банка в системе Сбербанка 

Уральский банк не в полной мере реализовал свой достаточно высокий 

потенциал продаж страховых продуктов в условиях высокого спроса населения на 

услуги страхования на территории присутствия: наблюдается отставание от 

большинства территориальных банков как по текущему уровню комиссий от продажи 

страховых продуктов на 1 сотрудника профильных подразделений (10 место из 16), 

так и по приросту этого показателя (11 место из 16). 

Высокие позиции Уральский банк занимает в рейтинге территориальных банков: 

- по уровню и приросту дохода от продаж продуктов Добровольное страхование 

жизни (далее – ДСЖ); 

- по приросту эффективности по получению дохода и продажам продуктов 

страхования залогового имущества; 

- по уровню эффективности в части получения дохода по продуктам 

Инвестиционного страхования жизни (далее – ИСЖ). 

Низкие позиции Уральский банк занимает в рейтинге территориальных банков 

по уровню эффективности получения дохода и продажам продуктов «Добровольное 

страхование жизни, здоровья и в связи с недобровольной потерей работы» (далее – 

ДСЖ с НПР). 

3. Доходность на 1 полис и влияние структуры 

Средняя страховая премия от одного полиса примерно соответствует уровню 

покупательской способности населения территорий присутствия Уральского банка – 

РКО ‐ 45%

Операции с банк.картами ‐
34,7%

Страхование: физ.лиц ‐ 8,7 
%, юр.лиц ‐ 0,2%

Прочие ‐ 11,4%
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внешняя среда не стала фактором отставания. Главная причина отставания от 

лидеров – структура комиссий в разрезе видов страховых продуктов. В структуре 

дохода сопоставимых территориальных банков доля высокодоходных видов 

страхования – ДСЖ с НПР и ИСЖ – больше, чем у Уральского банка. В сравнении с 

сопоставимыми территориальными банками и Сбербанком в целом Уральский банк 

имеет самую высокую долю страхования залогового имущества, являющегося менее 

привлекательным для банка продуктом страхования. 

 

 

Рисунок 2 – Сильные и слабые стороны территориальных банков 

 

4. Предложения 

Стимулирование клиентских менеджеров на увеличение объема продаж 

продуктов инвестиционного страхования: 

1. Организация регулярных конкурсов среди клиентских менеджеров на 

получение максимального объема страхования премий на 1 сотрудника. 

2. Ходатайство о включении в калькуляторы доли продаж данного вида полисов 

в общем объеме продаж страховых продуктов. 
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Включение информации по продуктам инвестиционного страхования во все 

рекламные презентации банка, целевой аудиторией которых является VIP-сегмент 

банка, а также массовый высокодоходный сегмент. 

Провести анализ – в каких отраслях работники наиболее высоко оценивают 

вероятность потери работы и сконцентрировать условия по продаже полисов ДСЖ с 

НПР на клиентах, работающих в данных отраслях. Организация презентаций по 

продаже страховых продуктов среди сотрудников банка. 

Добавить страховые полисы в обязательный перечень услуг, предлагаемых ВСП 

клиенту по операциям со вкладами и пластиковыми картами. 

Сотрудничество с застройщиками в части продажи полисов страхования 

залогового имущества: 

1. Предложение рекламировать продукты банка взамен в замен с рекламой 

застройщика при обращении клиента в банк за ипотечным кредитов. 

2. Размещение рекламы страховых продуктов в отделах продаж застройщика. 

5. Комиссионный доход по розничному страхованию за 8 мес. 2015 г. 

Уральский банк отстает от большинства территориальных банков как по 

текущему уровню эффективности работы по продаже страховых продуктов, так и по 

приросту эффективности за 8 месяцев 2015 по сравнению с аналогичным периодом 

прошлого года. 

Невысокие позиции Уральского банка занимает: 

- по получению комиссионного дохода от реализации страховых продуктов (10 

место по комиссионному доходу из 16); 

- по привлечению новых клиентов (9 место по количеству полисов на 1 

сотрудника). 

За 8 месяцев 2015 года в целом по системе Сбербанка наблюдается снижение 

объема получаемого комиссионного дохода и количества оформленных полисов в 

расчете на сотрудника, что во многом обусловлено ухудшением экономической 

ситуации и, как следствие, снижение доходов населения. 

Уральский банк имеет одни из наибольших темпов снижения результативности 

по продаже страховых полисов – в большей степени за счет Курганского и 

Свердловского ГОСБ (рис. 3). 
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Рисунок 3 – Комиссионный доход по розничному страхованию за 8 мес. 2015 г. 

 
*Для расчета показателей использована численность сотрудников, ответственных за организацию и развитие и 
продающих страховые продукты: сотрудники Управления организации и поддержки продаж продуктов 
благосостояния, менеджеры по продажам, специалисты по прямым продажам, менеджеры по ипотечному 
кредитованию, клиентские менеджеры Сбербанк Первый, Сбербанк Премьер и ВИП зоны ВСП. 

 
 
6. Результативность работы территориальных банков и потенциал страхового 

рынка в 1 полугодии 2015 г. 
 

На территории присутствия Уральского банка один из самых развитых рынков 

услуг, что создает возможности в части увеличения проникновения продуктов банка, 

и в то же время трудности в части охвата большей доли клиентов по причине высокой 

конкуренции и большого предложения. 

Данные рисунка 4 свидетельствуют, что Уральский банк не в полной мере 

реализовал потенциал в части продажи страховых продуктов. 
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Рисунок 4 – Результативность работы территориальных банков  
и потенциал страхового рынка 

 
*Для расчета показателей использована численность сотрудников, ответственных за 

организацию и развитие и продающих страховые продукты: сотрудники Управления организации и 
поддержки продаж продуктов благосостояния, менеджеры по продажам, специалисты по прямым 
продажам, менеджеры по ипотечному кредитованию, клиентские менеджеры Сбербанк Первый, 
Сбербанк Премьер и ВИП зоны ВСП. 
 

Рассмотрим показатель, характеризующий уровень развития страхового рынка 

на территории присутствия территориальных банков и спрос населения на услуги 

страхования. Расчет данного показателя основан на следующем выражении: 
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Страховые премии на одного экономически активного жителя делятся на 

коэффициент, характеризующий уровень потребительских цен региона в сравнении 

со среднероссийским уровнем цен, с целью исключения влияния уровня цен на 

полученные результаты (в противном случае по регионам Дальнего Востока и 

Крайнего Севера могут быть получены высокие результаты, обусловленные высоким 

уровнем цен, а не высоким уровнем развития рынка). 

7. Структура комиссионного дохода за 8 мес. 2015 г. в разрезе страховых 

продуктов 

Челябинское ГОСБ имеет одну из самых высоких долей инвестиционного 

страхования жизни (5,8%) и уступает лишь Свердловскому ГОСБ (рис 5). 

 

 

Рисунок 5 – Структура комиссионного дохода 
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Позиции Уральского банка по средним комиссиям с одного полиса (8-11 место) 

соответствует месту по стоимости фиксированной корзины (11 место) – то есть цена 

страховки примерно соответствует цене страхуемого имущества или уровню жизни на 

территории присутствия. Это говорит о том, что Уральский банк зарабатывает с одного 

полиса величину, адекватную рынку – фактор средней комиссии с одного полиса не 

стал фактором отставания Уральского банка. 

Самым доходным страховым продуктом является инвестиционное страхование 

жизни и добровольное страхование жизни, здоровья и в связи с недобровольной 

потерей работы (ДСЖ с НПР). Наименее доходным является страхование залогового 

имущества. Срединные позиции Уральского банка по комиссии с одного полиса 

свидетельствуют о том, что средняя комиссия в целом по страховым продуктам (кроме 

ИСЖ) не стала фактором отставания. 

8. Страхование физических лиц (анализ по все видам розничного страхования) 

В среднем по Сбербанку уровень проникновения страховых продуктов среди 

клиентов составляет 3 %. По Уральскому банку данный показатель выше среднего 

уровня по Сбербанку, но незначительно, как итог – срединные позиции в рейтинге и 

отставание от большинства территориальных банков. 

По данным рисунка 6 среди головных отделений Уральского банка наиболее 

эффективными являются Курганское (за счет высокого проникновения по ДСЖ с НПР 

и инвестиционного страхования) и Башкирское ГОСБ (за счет проникновения по ДСЖ, 

ДСЖ с НПР и ДСЖ Защищенный заемщик). 

Анализ данных таблицы рисунка 6 представляет уровень эффективности 

проникновения страховых продуктов в совокупности: суммарное количество всех 

реализованных полисов соотнесено с общим количеством оформленных продуктов: 

кредиты, вклады и карты (выданные и перевыпущенные). По данному уровню 

проникновения можно в целом оценить, насколько эффективны территориальные 

банки в части кросс-продаж страховых полисов всем категориям розничных клиентов. 
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Рисунок 6 – Страхование физических лиц 

 
9. Сложности, возникшие во время анализа 
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