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В современных условиях образовалась жесткая конкуренция на рынке труда, в том
числе и на страховом рынке труда. Только наиболее опытные, квалифицированные, це-
леустремленные, способные и предприимчивые, и как следствие, конкурентоспособные
страховые агенты будут иметь конкурентные преимущества при получении работы.

В настоящее время услуги страхования очень востребованы и популярны, а одним из
самых существенных конкурентных преимуществ страховой компании является наличие
у нее развитой агентской сети. Страховой агент занимается не только продвижением стра-
ховых продуктов в интересах клиента, но, кроме того, оказывает значительное влияние
на формирование общей страховой культуры общества. Именно страховой агент являет-
ся лицом страховой компании, от него зависит размер получаемой прибыли и репутация
фирмы.

В рамках научно-исследовательской работы на базе Пензенского ГУАС проведен ана-
лиз современного страхового агента с помощью интервью и опросов.Для анализа современ-
ного страхового агента в качестве экспертов привлечены руководители страховых агентов-
менеджер агентской группы и два страховых агента. В качестве респондентов- опрошены
10 менеджеров и 30 страховых агентов. Таким, образом участниками интервью стали 33
работника ПАО «Росгосстрах» в Пензенской области.

По результатам интервью с респондентами выяснилось, что современный страховой
агент на сегодняшний день обладает стрессойстойчивостью, грамотностью, коммуника-
бельностью, знаниями страхового рынка, умением найти клиента и узнать его потреб-
ность. Также на вопрос «На что, по Вашему мнению, стоит обратить внимание при обуче-
нии и развитии страховых агентов?» все респонденты сошлись ответив, что агенты испы-
тывают трудности в дистанционном обучении. Респонденты считают, что главными фак-
торами при формировании конкурентного страхового агента являются: грамотность, ком-
муникабельность, стрессоустойчивость, «обработка» возражений клиентов, знание стра-
хового рынка, умение привлечь клиента, мобильность. Идеальный страховой агент, по
мнению опрошенных, умеет пользоваться ПК, знает страхового рынка, коммуникабелен,
компетентен, стрессоустойчив, умеет найти подход к клиенту и установить долгосрочные
отношения, внешний вид должен быть опрятен, должен быть порядок в документах.

Проведенный анализ позволил сделать следующие выводы о влиянии процесса обуче-
ния на конкурентоспособность страхового агента.

Существующую на данный момент практику обучения страховых агентов нельзя на-
звать эффективной. Современные страховые агенты зачастую испытывают трудности при
общении со своими клиентами, они не в силах дать квалифицированный ответ или по-
просту вводят в сомнение страхователей, часто не объясняя важных условий страхового
договора.

По итогам экспертного опроса выяснилось, что обучение страховых агентов не продол-
жительно, а также на профессиональные курсы принимают всех желающих, но остается
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лишь малая часть, это говорит о том, что качество обучения не высокое, не вызывает
мотивации к работе и не влияет должным образом на конкурентоспособность страховых
агентов. Зачастую страховые агенты ориентированы только на продукты одной страховой
компании, это влияет на их компетентность, а значит и уровень конкурентоспособности
на страховом рынке.

Также в исследовании процесса влияния обучения на конкурентоспособность совре-
менного страхового агента был использован метод анкетирования, в результате которого
было опрошено 30 страховых агентов ПАО «Росгосстрах».

Рис.1 Уровень обучения страховых агентов

Рис. 2 Желание страховых агентов обучаться

Таким образом для повышения конкурентоспособности современного страхового аген-
та была рекомендована модель «Личной конкурентоспособности современного страхового
агента». В которой было рекомендовано страховым агентам быть более мобильными,
учиться работать в команде, расширять свой кругозор, планировать свое время, зару-
чаться долговременными деловыми связями, и др. Даны рекомендации как беречь и пра-
вильно использовать свое время, используя еженедельник. Также рекомендовано быть
привлекательным и постоянно расширять свой кругозор, быть интересным. Предложены
рекомендации освоения технологий в работе страхового агента.
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