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Для обеспечения успешной деятель-
ности на рынке руководство стра-
ховой компании при разработке 

стратегии должно решить, какой рынок их
интересует (локальный или по всей терри-
тории страны); какие они планируют ока-
зывать услуги (стандартные или индивиду-
ализированные); на что нужно ориентиро-
ваться в борьбе с конкурентами (на цены, 
качество обслуживания, дополнительный 
сервис) и т. д.

Факторы, которые необходимо изучить
для того, чтобы определить основные по-
казатели рынка, в основном стандартны:

размеры рынка;
масштабы конкуренции (в местном, 

региональном, национальном масштабе);
темпы роста рынка, стадия его разви-

тия (подъем, застой, спад и т. д.);
число основных конкурентов, их раз-

меры;
финансовые возможности покупате-

лей, их характеристики;

•
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легкость вхождения на рынок и выхо-
да с него;

имеется ли возможность экономии на
масштабах;

уровень доходов и рентабельности
по сравнению с другими отраслями эко-
номики.

Важнейшим элементом анализа ситу-
ации на рынке является тщательное изу-
чение идущей на нем конкурентной борь-
бы. Несмотря на то, что конкуренция на 
различных рынках проходит по-разно-
му, содержание ее схоже. Это позволя-
ет применить к анализу конкуренции на 
страховом рынке общую схему сил конку-
ренции1, разработанную американским 

1 Необходимо отметить, что точнее говорить о

«силах конкуренции», а не о «конкурентных силах», 

выявленных М. Портером. Так как под конкурентны-

ми силами многие специалисты понимают степень 

эффективности действий экономических субъектов

в конкурентной среде, а также основные средства

достижения успеха этих действий.
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ОСНОВНЫЕ НАПРАВЛЕНИЯ АНАЛИЗА 
СИЛ КОНКУРЕНЦИИ НА СТРАХОВОМ
РЫНКЕ

В сегодняшнем мире страхование является важнейшим фактором обеспечения непрерыв-
ности процесса общественного воспроизводства, экономической стабильности и безопас-
ности в обществе. Страховые компании как институциональные инвесторы обеспечивают 
значительные финансовые ресурсы, в том числе и долгосрочные, для развития экономики.
Роль и значение страхования постоянно повышаются и в российской экономике. Становит-
ся очевидным, что эффективность работы страховщиков является не только их индивиду-
альным интересом, но и соответствует интересам общества в целом. При этом действовать
страховщикам приходится в окружении различных сил, составляющих им конкуренцию.
Основным направлениям анализа этих сил посвящена данная статья.
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специали стом по менеджменту М. Порте-
ром, который доказал что состояние кон-
куренции можно охарактеризовать пятью
силами. Это:

конкуренция внутри отрасли;
попытки компаний из других отрас-

лей завоевать покупателей товарами-суб-
ститутами;

возможность появления новых конку-
рентов внутри отрасли;

способность поставщиков диктовать 
свои условия;

способность потребителей диктовать 
условия.

Из этих пяти сил конкуренции наиболь-
шее влияние на рынок оказывает конку-
рентная борьба между соперничающими 
фирмами, поставляющими однотипные то-
вары и услуги. В нашем случае речь идет о 
конкуренции между страховыми компани-
ями, уже действующими на том или ином 
секторе страхового рынка. В этой борь-
бе используются такие средства, как бо-
лее низкие цены, более широкий объ-
ем страхового покрытия, более высокий 
уровень качества обслуживания, особен-
но при урегулировании убытков по стра-
ховым случаям, разработка новых видов 
страховых полисов, предоставление со-
путствующих услуг и т. д.2 Обычно конку-
ренты стремятся придать какие-либо но-
вые черты своим товарам, отвечающие 
желаниям страхователей. В то же время 
они стремятся использовать для укрепле-
ния своих позиций слабости соперников.
Конкуренция — динамичный процесс, ус-
ловия и методы конкуренции постоянно 
меняются.

2 Подробнее см.: Туленты Д. С. Создание конку-

рентных преимуществ в системе стратегического

управления страховой компанией /  / Система бизнеса 

(Ученые записки Московской финансово-промыш-

ленной академии). Выпуск первый. — М.: Маркет ДС, 

2005. С. 173-175.
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Существует множество факторов, влия-
ющих на интенсивность конкуренции меж-
ду страховщиками. Приведем некоторые 
из них.

Конкуренция усиливается с увеличе-
нием числа участников рынка и по мере вы-
равнивания объемов проводимых ими опе-
раций. Примерно одинаковые возможности
конкурентов заставляют их искать новые, 
более эффективные способы конкурент-
ной борьбы. Российский страховой рынок 
в этом смысле имеет специфиче скую исто-
рию развития. Процесс его возрождения
был неразрывно связан с процессом демо-
нополизации, когда государ ственные мо-
нополисты Госстрах и Ингосстрах вынуж-
дены были уступить часть занятого ими ры-
ночного пространства част ным страховым
организациям. При этом на первых порах 
(в первой половине 90-х гг. ХХ в.) господ-
ствовал экстенсивный тип развития рынка. 
Число страховщиков росло впечатляющи-
ми темпами, и в 1995 г. в государ ственном
реестре страховщиков было зарегистри-
ровано 2800 страховых компаний — пока-
затель, недоступный даже для многих раз-
витых рынков. Небольшая часть этих ком-
паний (по оценкам автора до 10 %) в ост рой
конкурентной борьбе наступала на пози-
ции госмонополистов и захватывала вновь 
возникающие сегменты страхового рынка. 
На долю 50 ведущих страховщиков прихо-
дилось более 90 % собираемой страховой
премии. Подавляющая же часть участни-
ков рынка либо занималась обслуживани-
ем интересов (причем не всегда страхо-
вых) учредителей и в конкурентной борь-
бе практически не участвовала, либо вооб-
ще не вела страховой деятельности. В ре-
зультате, в условиях существования очень 
большого количества страховых организа-
ций наиболее крупные и агрессивные из
них действовали в условиях сильной кон-
куренции, а подавляющее большинство 
из них только обозначали свое присутс-
твие на рынке. Со второй половины 1990-х 

•
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гг. на рынке господствует тенденция сокра-
щения количества страховщиков, увеличе-
ния размеров их портфелей и капитализа-
ции. Этому способ ствовали разнообраз-
ные факторы: концентрация капиталов на
рынке; борьба органа страхового надзора
за повышение капиталов страховщиков и 
реальное обеспечение их активами; комп-
лексная борьба с «псевдостраховыми схе-
мами» и др. В настоящее время реально
действующих российских страховщиков 
с точки зрения их рыночных позиций мож-
но разделить на несколько групп: крупные 
универсальные компании, действующие на
всех сегментах рынка и по всей террито-
рии страны; узкопрофессиональные, или 
кэптивные компании, специализирующи-
еся на сложных рисках или обслуживаю-
щих отдельные замкнутые группы стра-
хователей; региональные компании, ра-
ботающие на ограниченных территориях
с местными вла стями и местными хозяйс-
твующими  субъектами. В рамках каждой из 
этих групп суще ствует интенсивная конку-
ренция, и можно прогнозировать ее даль-
нейшее усиление. Таким образом, для рос-
сийского страхового рынка с момента его
возрождения и до сегодняшнего дня ха-
рактерно существование и усиление кон-
курентной борьбы, локализованной внутри 
различных групп страховщиков с пример-
но равными рыночными запросами и воз-
можностями.

Если спрос на рынке растет медлен-
но, конкуренция усиливается, на быстро
растущем рынке — места хватает всем. 
При растущем рынке компания может
расходовать все свои ресурсы на то, что-
бы успевать за растущим спросом и не
интересоваться клиентами конкурентов. 
Но в случае падения спроса участники
рынка должны активизировать конкурен-
тную борьбу, которая может вытолкнуть
с рынка наиболее слабых соперников. 
При изучении этих факторов и их влия-
ния на конкуренцию в страховании необ-

•

ходимо учитывать специфику соотноше-
ния спроса и предложения в этой отрас-
ли. Если вынести за рамки рассмотре-
ния обязательные и «полуобязательные»
виды страхования (например, страхова-
ние залога), когда страхователя в той или 
иной степени принуждают к заключению 
договора страхования, оказывается, что 
спрос на добровольные виды страхова-
ния остается низким. Это является одной 
из существенных проблем развития стра-
хования в РФ. Даже наиболее востребо-
ванным на рынке страхованием автотран-
спортных средств вряд ли охвачена за-
щитой и половина зарегистрированных
автомобилей. А страхованием имущест-
ва юридических и физических лиц охва-
чено по самым оптимистическим оценкам 
не более 10 % потенциальных объектов.
Долгое время низкий спрос объясняли 
низкой платежеспособностью потенци-
альных страхователей. Однако экономи-
ческая стабилизация по следних лет кар-
динальных изменений не принесла, что 
позволяет говорить и о недостаточном 
осознании потребностей в страховании,
низком доверии к страховым компаниям 
и качеству их услуг. Данные факторы из-
мениться быстро не могут, значит, в бли-
жайшее время рынок будет характеризо-
ваться недостаточным спросом и интен-
сивным предложением, что не может не 
привести к усилению конкуренции.

Поскольку в подавляющем большин-
стве видов страхования отсутствуют ка-
кие-либо существенные препятствия для
того, чтобы страхователь перешел от од-
ного страховщика к другому, конкурентная
борьба за страхователя усиливается. При
этом в одинаковой мере важно эффектив-
но бороться как за сохранение собствен-
ных страхователей, так и за привлечение 
клиентов конкурентов.

Большая часть портфелей ведущих
российских страховщиков формируется

•

•



116

Современная конкуренция 

Отраслевая конкуренция

в результате взаимодействия с различны-
ми организациями, которые сами не явля-
ются страхователями, но служат канала-
ми привлечения клиентов. Чаще всего это 
банки (страхование залогов при кредито-
вании юридических лиц, автострахование, 
ипотека); лизинговые компании (страхо-
вание предметов лизинга); государствен-
ные органы (страхование в рамках госкон-
трактов) и т. д. Выбор партнеров-страхов-
щиков этими организациями проводится 
обычно на конкурсной основе в услови-
ях острой конкуренции. Периодическое
повторение подобных конкурсов приво-
дит к усилению конкуренции в результа-
те стремления увеличить свой портфель 
за счет доли конкурентов. Причем здесь 
могут применяться как индивидуальные
действия, так и соглашения групп стра-
ховщиков для упрочения собственных по-
зиций. Основные усилия направляются 
на прогнозирование конкурсных предло-
жений конкурентов и выдвижение более
привлекательных условий.

Усилению конкуренции на россий-
ском страховом рынке способствует вы-
ход и утверждение на нем иностранных 
страховщиков. Многие из них от разведки
перешли к активным действиям, в основ-
ном путем приобретения, частично или
полностью, российских страховых компа-
ний. Наибольшую активность в этом на-
правлении в прошлом году развил круп-
нейший европейский страховой концерн
Allianz (Германия). Он приобрел все ком-z
пании, входящие в группу РОСНО, а так-
же страховые компании «Прогресс-Га-
рант» и «Медэкспресс». Швейцарская
страховая группа Zurih владеет компани-
ями «Цюрих-Русь» и «НАСТА». Накануне
2008 г. о приобретении одного из ведущих 
игроков российского страхового рынка 
«РЕСО-Гарантии» объявил крупнейший
французский страховщик AXA. К возмож-
ностям приобретенных компаний запад-
ные страховщики добавляют собствен-

•

ный опыт, технологии и, самое главное, 
очень большие финансовые возможно-
сти. Все это значительно увеличивает 
конкурентную силу новых компаний, они 
ставят себе новые, более высокие цели,
что также не может не привести к усиле-
нию конкуренции.

Конкуренция усиливается, когда
крупные компании, действующие в дру-
гих отраслях, приобретают или учреждают 
новую страховую компанию с целью вы-
хода на страховой рынок. Такое обостре-
ние конкуренции на российском страхо-
вом рынке наблюдается всякий раз, когда
на нем появляется новая компания, учреж-
денная крупной банковской группой, топ-
ливной или производственной компанией, 
которые раньше не проявляли интерес к 
страховому рынку. Среди последних таких 
фактов можно привести пример создания
собственной страховой компании группой
«КИТ-Финанс», одним из крупнейших уча-
стников рынка ипотечного кредитования в 
РФ. Появление такой компании приведет к 
существенному перераспределению стра-
ховых премий в пользу данной компании
и усилению борьбы других страховщиков 
за сохранение данного бизнеса. Идет про-
цесс формирования страхового подраз-
деления банков ВТБ и ВТБ-24, что ведет к 
обострению конкурентной борьбы других 
страховщиков за сотрудничество с этими
банками.

Серьезность угрозы появления новых
конкурентов на страховом рынке зависит 
от барьеров на пути проникновения на ры-
нок. На возможность появления на стра-
ховом рынке новых игроков влияет целый 
комплекс факторов. Такому появлению 
препятствуют значительные издерж ки.
Эффект экономии на масштабах произ-
водства в страховании не настолько си-
лен, как в области материального произ-
водства. Однако компании, давно работа-
ющие на страховом рынке и продающие 

•
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значительное количество страховых по-
лисов, серьезно экономят на постоянных 
издержках, удельный вес которых на каж-
дый полис, а, соответственно, и на рубль
страховой премии, значительно уменьша-
ется. Экономия на масштабах может ка-
саться не только результатов собственно
страховой деятельности, но и рекламы, 
маркетинга, сбыта, инновационных раз-
работок и т. д. Кроме того, новички испы-
тывают трудности и несут значительные
затраты в связи с необходимостью при-
влечения квалифицированного персона-
ла, что является основополагающим фак-
тором успеха в страховом бизнесе. По-
мимо этого, в страховании очень сильна 
приверженность страхователей конкрет-
ным страховым компаниям и часто конк-
ретным людям, которые предлагают им
страховые услуги. Новичкам на страхо-
вом рынке придется идти на значитель-
ные затраты с целью создания себе по-
ложительного имиджа в глазах страхо-
вателей и «покупки» доступа к каналам
продаж и стимулирования сбыта. Так как
страхование — отрасль, контролируемая
государством, появление новых участни-
ков рынка осложняется необходимостью
выполнять существующие требования го-
сударственных органов (ограничение по
уставному капиталу, специфика лицензи-
рования и т. д.).

Рассматривая вторую группу сил кон-
куренции, определенных М. Портером, не-
обходимо сказать, что страховщики ред-
ко вступают в отношения острой конку-
ренции с фирмами другой отрасли, так
как страховым услугам трудно найти то-
вары-заместители. Но отдельные приме-
ры можно привести. Так, компаниям, спе-
циализирующимся на страховании жизни, 
серьезную конкуренцию могут составить 
негосударственные пенсионные фонды, 
особенно если они получат существен-
ные налоговые льготы и дополнительные 
возможности по долгосрочному инвести-
рованию средств. Кроме того, конкурен-

цию страховщикам могут составить фир-
мы, предлагающие косвенные товары-суб-
ститьюты. Это могут быть современные 
системы пожаротушения и безопасности
(в страховании от огня), услуги по охране 
и сопровождению грузов (в страховании
грузов) и другие. Как правило, чем ниже 
цена товаров-заместителей, чем выше их 
качество, тем сильнее они повышают кон-
куренцию в страховании.

Страхование, в отличие от многих других 
отраслей экономики, практически не требу-
ет закупок сырья, запасных час тей, обору-
дования и т. д. Основная деятельность стра-
ховщика заключается в формировании из
полученных премий страховых резервов и 
умелом управлении ими (т. е. главное для 
работы страховой компа нии — наличие до-
статочного количества денежных средств
и других ликвидных активов, а также ква-
лифицированного персонала, способно-
го эффективно работать с ними и с прини-
маемыми на страхование рисками). В этих 
условиях сложно говорить о возможно-
сти серьезного влияния на конкуренцию в
страховании поставщиков. Хотя некоторые
страховщики могут получить конкурентные
преимущества за счет возможности полу-
чения по более низкой цене помещений,
электронных средств и средств связи, а 
также снижения расходов на персонал. Од-
нако эти преимущества вряд ли могут быть
настолько велики, чтобы существенно пов-
лиять на конкуренцию на страховом рынке.
В то же время специфика страхования при-
водит к тому, что рядом со страховщиками 
действуют и обеспечивают их деятельность
другие субъекты хозяйствования, которых 
вряд ли можно назвать «по ставщиками» в
полном смысле слова, но которые могут су-
щественно повлиять на конкуренцию.

«Сырьем» для страховщиков являются
страховые премии, из которых они фор-
мируют страховые резервы и производят 
страховые выплаты при наступлении стра-
ховых случаев. То есть важнейшим усло-
вием прочной конкурентной позиции стра-
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ховщика является постоянное сохранение
и расширение числа страхователей и за-
ключаемых договоров страхования. Поми-
мо собственных возможностей страховых
компаний по привлечению страхователей, 
существуют и независимые от них «пос-
тавщики» клиентов — страховые брокеры,
независимые агенты, подразделения риск-
менеджмента крупных финансово-про-
мышленных структур. Они могут иметь 
связи со значительным числом потенци-
альных клиентов, и на оплату их услуг мо-
жет уходить значительная часть страховой 
премии, и они, таким образом, могут при-
обретать значительную конкурентную си-
лу и влиять на состояние рынка. В то же
время страховые компании, которые мо-
гут в значительной степени понизить рас-
ходы на оплату этих услуг, получат зна-
чительные конкурентные преимуще ства.
Кто, посредники или страховщики, будет
иметь в этом случае более сильные по-
зиции, зависит от прочности связей пер-
вых со страхователями и от возможностей 
страховых компаний установить контакт с 
этими потенциальными клиентами напря-
мую. Проблема правильной организации 
взаимодействия с нестраховыми посред-
никами в последнее время стала особен-
но актуальной для российских страхов-
щиков. В первую очередь речь идет о бан-
ках, реализующих ипотечные программы 
и программы автокредитования. Обяза-
тельным условием этих программ являет-
ся страхование автомобиля (при автокре-
дитованиии); квартиры, жизни заемщика 
и прав собственности (при ипотеке). На-
личие данного требования экономически 
вполне оправданно, так как является эле-
ментом обеспечения возвратности креди-
та. Однако в некоторых случаях банки вы-
двигают страховщикам требования, кото-
рые ведут, как минимум, к дополнительным 
расходам, а иногда к прямому обману за-
емщика (страхователя). В данном случае 
посредник (банк) является серьезной си-
лой конкуренции и диктует свои условия 

страховщику. В то же время и банк и стра-
ховщик могут быть подвергнуты санкциям
со стороны федерального антимонополь-
ного органа, о чем свидетельствует ряд 
дел, возбужденных ФАС в конце прошло-
го года.

Не менее, а возможно и более, важ-
ной конкурентной силой на рынке могут 
быть перестраховщики. Особенно это 
актуально для российского страхового 
рынка, когда емкости страховых компа-
ний сравнительно невелики, а принима-
емые ими на страхование риски могут 
быть весьма значительными. Так, даже 
компании, входящие в число 20 крупней-
ших российских страховщиков, вряд ли 
оставляют на своем чистом удержании 
боле 500 тыс. — 1 млн долл. ответствен-
ности даже по самым благоприятным 
рискам. В то же время для сегодняшнего 
российского страхового рынка не явля-
ются чем-то необычным риски в десятки 
и сотни миллионов долларов. В отноше-
нии таких рисков особенно велика кон-
курентная сила перестраховщиков, кото-
рые, принимая на себя до 90 % и более 
риска, фактически диктуют свои условия 
российским страховщикам.

И, наконец, о конкурентной силе поку-
пателей, которая также может колебать-
ся от значительной до слабой. Особенно 
очевидна конкурентная сила покупателей, 
если они являются крупнейшими потре-
бителями того или иного вида страховых
услуг, что дает им большие возможности 
влияния на ход переговоров со страхов-
щиками и на определение условий дого-
вора страхования. В качестве примеров 
можно привести крупнейшие авиаком-
пании («Аэрофлот», «Сибирь», «Волга-
Днепр») на рынке авиационного страхо-
вания или крупнейшие космические опе-
раторы (РКК «Энергия», ГНПЦ им. Хруни-
чева) на рынке космиче ского страхова-
ния. Страхователи выигрывают и тогда,
когда предлагаемые страховщиками ус-
луги сильно унифицированы по содер-
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жанию и цене и не составляет труда от-
казаться от  услуг одного страховщика в
пользу другого. В последнее время такая
ситуация на российском рынке склады-
вается вокруг обязательного страхова-
ния автогражданской ответ ственности
и страхования ответственности эксплуа-
тантов опасных производственных объек-
тов. Проведение этих видов страхования
почти полностью стандартизировано ре-
шениями государственных органов (объ-
ем страхового покрытия, страховые сум-
мы, тариф, размер комиссионного возна-
граждения и т. д.), и страховщики практи-
чески не имеют возможности индивидуа-
лизировать свои  ус лу ги, сделать их более
привлекательными для покупателя, и он
имеет существенную конкурентную си-
лу для влияния на действия страховщи-
ков. В целом, можно согласиться с авто-
рами «Справочника по страховому биз-
несу», которые  утверждают: «Существует
целый ряд факторов, определяющих тор-
говую силу покупателя… К числу таких 
факторов относятся: соотношение сте-
пени зависимости покупателя от продав-
ца со степенью зависимости продавца 
от покупателя; уровень информирован-
ности покупателя; наличие замещающих 
продуктов; стоимость для покупателя пе-
рехода к другому продавцу; чувствитель-
ность покупателя к цене; наличие опре-
деленных требований к каче ству товара 
и ответ ственности лиц, принимающих ре-
шение о покупке»3.

В дополнение к модели пяти сил конку-
ренции, разработанной М. Портером и при-
мененной нами к страхованию, отметим,
что специфика российского рынка вообще 
и страхового в частности приводит к тому, 
что на них периодически появляется еще
одна сила конкуренции — государство.
Речь идет не только о государственном 

3 См. Справочник по страховому бизнесу / Под ред. 

проф. Э. А. Уткина. — М.: Ассоциация авторов и изда-

телей «Тандем»; Издательство «Экмос», 1998. С. 44.

ре гулировании страховой деятельности, 
о нем уже говорилось выше и оно лишь 
устанавливает жесткие рамки, в которых 
должны свободно действовать силы кон-
куренции. Государство в России достаточ-
но часто напрямую само вступает в стра-
ховые отношения в качестве страховате-
ля (обязательное государственное стра-
хование) или «поставщика» клиентов (при
страховании имущества, полностью или
частично находящегося в государственной
собственности). Кроме того, различные 
государственные органы пытаются, и не-
безуспешно, воздействовать на страхов-
щиков при осуществлении ими различных 
видов страхования. Примеров можно при-
вести достаточно. Госгортехнадзор России
в значительной степени влияет на деятель-
ность страховщиков по страхованию от-
ветственности при эксплуатации опасных 
производственных объектов, на эту же де-
ятельность пытаются воздей ствовать госу-
дарственные органы, занимающиеся эко-
логией, природными ресурсами, чрезвы-
чайными ситуациями. Госатомнадзор РФ 
оказывает существенное влияние на кон-
куренцию в области ядерного страхова-
ния и деятельность российского ядерно-
го страхового пула. Активную позицию в 
отношении действий страховщиков зани-
мают противопожарные органы, органы, 
регулирующие деятельность воздушного
транспорта, и другие государственные ор-
ганы.

Экономические характеристики рынка
и структура сил конкуренции много гово-
рят о среде, в которой предстоит действо-
вать страховщику, но дают слабое пред-
ставление о том, как эта среда может из-
мениться. На любом рынке наблюдаются
тенденции развития и появляются новов-
ведения, которые вынуждают страховые 
компании менять свою стратегию. Поэтому 
менеджерам необходимо выявить факто-
ры, вызывающие изменения на рынке и в 
уровне конкуренции. Рассмотрим некото-
рые из этих факторов.
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Изменения долгосрочных тенденций 
роста рынка. Эти изменения влияют на со-
отношение спроса и предложения, воз-
можность проникновения на рынок, воз-
можный рост объема продаж страховой 
компании.

Несмотря на то, что страхование
про изводит довольно универсальный то-
вар, не претерпевающий значительных 
изменений, могут происходить некото-
рые изменения в составе потребителей,
их запросах и предпочтениях. Эти изме-
нения могут потребовать от страховщи-
ка внедрять новые виды страховых услуг,
вносить изменения в уже предлагаемые
на рынке товары, оптимизировать систе-
му продаж и т. д.

Как уже отмечалось выше, страховые
услуги — универсальный и стабильный то-
вар, и принципиально новые виды услуг
появляются на рынке очень редко. Обыч-
но они связаны с возникновением новых
явлений и процессов в других отраслях
экономики. В последние годы на страхо-
вом рынке появились такие новые виды 
страхования, как космическое страхова-
ние, ядерное страхование, страхование от
компьютерных преступлений и некоторые
другие. Кроме того, возможно некоторое
усовершенствование традиционных услуг, 
предлагаемых страховщиками на рынке.
Внедрение новых продуктов, усовершен-
ствование предлагаемых может расши-
рить круг потребителей, и это нужно учи-
тывать менеджерам, хотя в страховании 
этот фактор не столь значителен, как в от-
раслях, где инновации являются главной 
движущей силой, например, производство 
программного обеспечения, средств свя-
зи, электронных игр и т. д.

Внедрение технологических нов-
шеств может существенно повлиять на 
ситуацию на рынке. В современном стра-
ховании эти новшества могут быть связа-
ны с автоматизацией деятельности, раз-
работкой более эффективных методов
формирования резервов, оптимизацией 

•

•

•

•

перестрахования, объединения страхо-
вых возможно стей с возможностями рын-
ка ценных бумаг и т. д. На конкурентную
ситуацию влияет также скорость распро-
странения информации о ноу-хау и быст-
рота, с которой это ноу-хау могут освоить
конкуренты.

Изменения в системе организации
сбыта могут подхлестнуть интерес к стра-
ховым услугам, расширить спрос, что мо-
жет привести к изменению структуры и ха-
рактера конкуренции. Так, в последние го-
ды в страховании все сильнее и сильнее 
развиваются продажи с помощью средств 
электронной коммерции.

Появление на рынке новых или уход 
с него действовавших крупных страховых 
компаний может не только вызвать пере-
становку среди конкурентов, но и полно-
стью изменить характер конкуренции. Се-
рьезные изменения может повлечь за со-
бой выход крупных иностранных компаний
на ранее закрытые для них рынки или от-
дельные их сегменты, именно такая ситу-
ация складывается сегодня на страховых 
рынках России, Китая, Индии и некоторых 
других стран.

В страховании особенно сильно вли-
яние изменений в законодательстве и дей-
ствий правительственных органов на по-
ведение и стратегию компаний. Нужно
также помнить о возможном изменении
общественных ценностей, ориентации и
образе жизни. Так, в России серьезное 
осознание необходимости принятия мер 
для защиты от различных рисков, а не 
расчет на «авось» и помощь государства,
может привести к резкому росту спроса
на страхование со стороны широких сло-
ев населения.

Факторы, влияющие на ситуацию на
рынке, показывают менеджерам, какие 
внешние силы будут оказывать наиболь-
шее влияние на деятельность компании
в ближайшие несколько лет. Кроме то-
го, очень важно спрогнозировать разме-

•

•

•
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ры и последствия влияния каждого из них
в отдельности и объединенных в систему
(что часто не совпадает).

Анализ сил конкуренции позволяет ме-
неджменту страховой компании опреде-
лить ее конкурентную позицию. Под кон-
курентной позицией страховой фирмы
понимается место, которое она занима-
ет по отношению к каждой силе конку-
ренции и их комплексу. Конкурентная по-
зиция должна иметь качественные и ко-
личественные показатели. Для страхов-
щика основой оценки и сопоставления
собственной конкурентной позиции могут
быть следующие количественные показа-
тели:

основные виды страхования, их доля 
в портфеле;

характеристики основных сил конку-
ренции;

региональная сеть;
доля рынка по основным видам стра-

хования;
уровень убыточности страховых опе-

раций.

С точки зрения качественной оценки 
можно выделить различные виды конку-
рентных позиций:

стартовая, промежуточная, финишная;
сильная, слабая;
гибкая, негибкая;
доминирующая, подчиненная, ней-

тральная и др.4

Результаты анализа сил конкуренции 
являются одним из оснований для выявле-
ния ключевых факторов успеха деятель-
ности в конкурентной среде. К основным 
ключевым факторам успеха в страховании 
можно отнести:

4 Подробнее о конкурентной позиции см.: Ру-
бин Ю. Б. Конкуренция: упорядоченное взаимодей-

ствие в профессиональном бизнесе / 2-е изд. — М.: 

Маркет ДС, 2006. С. 116-121.
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низкий уровень постоянных издержек;
высокое качество обслуживания кли-

ентов, особенно при урегулировании убыт-
ков;

обеспечение активного участия стра-
хователя в формировании страхового по-
крытия;

высокий уровень автоматизации;
эффективную систему перестрахова-

ния;
широкую сбытовую сеть, приближе-

ние продавцов к потребителю, умелую ор-
ганизацию продаж;

широкий ассортимент предлагаемых 
услуг;

квалифицированный и доброжела-
тельный персонал;

благоприятный имидж компании.

Таким образом, для оценки структуры
конкуренции в страховании может быть
использована модель пяти сил конкурен-
ции, разработанная М. Портером. При
этом необходимо учитывать специфику
функционирования данных сил на стра-
ховом рынке. Неравномерность развития
страховых компаний, высокая концентра-
ция бизнеса среди небольшого количест-
ва участников рынка, приводит к высоко-
му уровню конкуренции среди этой груп-
пы страховщиков. Этому высокому уровню
конкуренции сопутствует недостаточный
уровень развития других сегментов рын-
ка. Общий уровень конкуренции на стра-
ховом рынке повышается за счет низко-
го спроса и насыщенного предложения
страхового товара.

В качестве специфических сил конку-
ренции в страховании необходимо допол-
нительно учитывать государство, пере-
страховщиков, независимых продавцов 
страхового товара. Для того чтобы проана-
лизировать конкурентное окружение руко-
водителям страховщика необходимо оце-
нит возможности каждой из сил конкурен-
ции. Коллективное воздействие этих сил
определяет характер конкурентной борь-
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бы на рынке. Анализ комплекса сил конку-
ренции и сопоставление результатов это-
го анализа с собственными конкурентны-
ми преимуществами и слабостями позво-
ляет менеджменту страховой организации 
выработать правильную линию поведения, 
опирающуюся на ключевые факторы ус-
пеха. В данной статье ключевые факторы 
успеха лишь перечислены, их взаимосвязь 
между собой и с основными силами конку-
ренции является самостоятельной пробле-
мой и может быть рассмотрена в рамках
отдельной статьи.
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KEY TRENDS IN INSURANCE
MARKET COMPETITION ANALYSIS

Insurance today is the most important factor contributing to the constant economy renovation,
economic stability and social security. Being institutional investors, the insurance companies raise 
sufficient funds and make long-term investments that contribute to the economic development.
Insurance companies are becoming increasingly important for the Russian economy. It becomes 
clear that the companies’ operational efficiency is not just in the interests of the insurance agents;
its increase will contribute to the welfare of all citizens. The insurance agents have to work in an
environment which is full of various competitors. The article is about the insurance market competi-
tion analysis trends.


