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Экономическая ситуация, которая сложилась в Украине, очень далека от совершенства. И описывать положение, в котором очутились финансовые организации совершенно не нужно – сегодня даже самый отдаленный от экономики человек знает, что такое финансовый кризис и как он, собственно, влияет на экономику нашей страны. 

Обвинять того или иного участника, или группы участников финансового рынка бессмысленно – ведь на текущее экономическое положение это будет иметь практически нулевое воздействие. Отдельного внимания заслуживают «антикризисные меры», которые предлагают украинские страховщики и надзорные органы. Ситуация на банковском рынке (ввиду государственной поддержки) ясна, а страховщикам приходится преодолевать трудности самостоятельно. Что же страховщики рекомендуют в качестве «антикризисного меню», и как они видят «оздоровление» этого рынка в самом ближайшем будущем?

Одним из грамотных решений, которые могут принять СК в текущий период – это урезание и качественная оптимизация своих затрат. С наступлением кризиса каждая компания поголовно пересмотрела свою финансовую политику и урезала ненужные траты. Структурирование и определение необходимости издержек сегодня является краеугольным камнем в финансовой стратегии любой СК. «Мы в прошлом году своевременно заметили падение рынка, и мы не постеснялись заявить о сокращении расходов, персонала и зарплат. Основной постулат: переход от объемных показателей и завоевания объема рынка к стратегии увеличения прибыли, рентабельности каждого продукта, каждого канала, каждого сегмента», - подчеркивает важность оптимизации своих издержек и финансовой стратегии представитель компании НАСК «Оранта». Во время нестабильной экономической ситуации в стране в целом можно отступить от политики «жесткого урезания затрат», но и «прибавить» средств в статьи трат. Главное – чтобы это были действительно необходимые расходы, которые сиюминутно или в перспективе повлияют положительно на состояние СК. «Кроме того, в условиях кризиса необходимым является тщательный контроль финансового состояния компании, оптимизация расходов. Мы определили основные статьи расходов компании и в течение года работали над их оптимизацией. Какие-то расходы мы сократили, какие-то увеличили», - подытоживает Президент-Председатель Правления ЗАО «СК «ПРОВИДНА» Ирина Сиренко.

Еще одним пунктом «антикризисного плана» для СК является создание или оптимизация существующей системы мониторинга эффективности работы персонала. «Эффективность работы важна для компании в любых условиях, но в условиях кризиса она становится жизненно необходимой. Мы определили показатели эффективности для разных категорий сотрудников и наладили постоянный контроль выполнения этих показателей с помощью внедрённой системы операционного учёта», - советует на примере своей компании Ирина Сиренко. Ключевым моментом в деятельности любой организации является повышение эффективности работы своего персонала через повышение мотивации и донесения целей, считает Павел Литвин, генеральный директор СК «НАСТА»: «Важно донести новые приоритеты до всех сотрудников СК. Отдел продаж должен быть максимально мотивирован на привлечение новых клиентов, урегулирование – на сокращение сроков выплаты, маркетинг – на применение максимально обоснованных и эффективных инструментов продвижения. Только тогда, когда выполнение поставленных задач станет личным делом каждого сотрудника СК, у нее появится возможность выйти из кризиса».

«Добрые советы» для СК в кризисное время на этом не заканчиваются. В качестве «гарнира» к «основному блюду» хочется привести еще несколько ключевых моментов, которые смогут помочь компаниям в это нелегкое время. Своим видением успешного противодействия кризисным явлениям и залога эффективного развития СК поделился Председатель Совета Лиги страховых организаций Украины Александр Филонюк: «Сегодня крайне необходимо соблюдение финансовой стратегии и недопущение превалирования одного вида страхования над другими в своем портфеле более чем на 50%. Ключевым моментом эффективного функционирования является сбалансированный страховой портфель. Крайне важно не допустить демпинг и высокие комиссионные, которые вкупе ведут к недофинансированию СК. Для эффективной деятельности СК нужно обращать внимание на формирование своих резервов, поскольку именно отсутствие таковых является основной причиной банкротства СК сегодня. Одним из ключевых положений, которое поможет страховому рынку выйти из «крутого пике», является повышение уровня доверия клиента к страховому рынку и транспарентность рынка для его участников. Стоит отметить так же социальную ориентированность СК на своих клиентов и крайне точного выполнения всех своих обязательств перед клиентом».

Павел Литвин подтверждает данную точку зрения своими соображениями по поводу недопущения демпинга и его негативного воздействия на рынок: «Демпинговать нельзя в любом случае. Краткосрочный эффект от такой политики незначительный, а стратегические последствия разрушительны. При необходимости нужно осуществить финансовые вливания для покрытия кассового разрыва, что позволит нормализовать процесс осуществления выплат, а значит, повысит доверие к компании среди существующих и потенциальных клиентов».

Основной «соломинкой», которая позволит рынку украинского страхования пережить кризис, является клиент. Никакое отсутствие «лишних» издержек не сможет «перекрыть» отсутствие клиента для СК. Кроме того, чтобы «осторожно» подходить к осуществлению выплат, клиента нужно уважать и всячески поощрять. На данный момент существует множество программ лояльности, систем скидок и т.д. Во время потрясений главным «золотым резервом» компании являются лояльные клиенты, которые приобретаются исключительно в проверенном сотрудничестве и взаимном уважении. «В своей работе мы делаем ставку на удержание существующих клиентов. В условиях сокращения притока новых потребителей важно сохранить лояльность наших клиентов. Для достижения этой цели мы провели целый ряд мероприятий: доработали стандарты обслуживания клиентов на всех этапах сотрудничества с компанией – на этапе продаж, сопровождения, урегулирования страховых событий (при этом проводится постоянный мониторинг выполнения стандартов), прописали процедуры, регламентирующие процесс возобновления договоров страхования и кросс-продажи; наладили постоянные коммуникации с клиентами; доработали страховые продукты с учетом пожеланий клиентов, реализовали программы лояльности для клиентов, так как уверены, что именно лояльные клиенты являются демонстрацией состоятельности, надежности и развития компании», - подчеркивает Ирина Сиренко.
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