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Уважаемые читатели!

Заканчивается еще один год, в течение которого мы рассказы-

вали Вам о новых бизнес-технологиях, точках роста и трендах 

страхового рынка. Если полистать номера журнала за прошед-

шие четыре года, то окажется, что с течением времени россий-

ские страховщики становятся все более и более изобретатель-

ными. Они находят новые рынки сбыта и каналы продаж, под-

страивают продукты под потребителя и даже ценой миллион-

ных вложений снижают расходы на ведение дел!

Так давайте и впредь оставаться вместе – ведь мы рассказываем 

о том, что придумывают другие игроки рынка, чтобы найти до-

полнительные источники финансовых поступлений и добить-

ся успеха!

С Новым годом!

С уважением, Елена Шарова, 

главный редактор журнала

«Современные страховые технологии»
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Драйверы роста и угрозы 
развитию страхового рынка

В начале ноября «Эксперт РА» провел очеред-
ной форум топ-менеджеров «Будущее стра-
хового рынка». Предлагаем вниманию чита-
телей материалы по докладу, сделанному на 
форуме заместителем генерального директора 
«Эксперта РА» Павлом Самиевым. 

Если рассматривать состояние на страховом 

рынке России в целом, то, прежде всего, не-

обходимо отметить, что несмотря на паде-

ние страховых взносов из-за кризиса, активы 

и собственные средства страховых компаний 

за последний год выросли (см диаграмму 1). 

Диаграмма 1. Состояние страхового рынка

Убедительную статистику дает сравнение основных показате-

лей бизнеса розничных и корпоративных страховщиков за пер-

вое полугодие 2010 года (см диаграмму 2). Так, по коэффициен-
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6 Индикаторы рынка

ту убыточности-нетто и по комбинированному коэффициенту 

убыточности розничные компании показывают худшие резуль-

таты, чем компании, основной портфель которых составляют 

корпоративные договоры. Обращает на себя внимание и показа-

тель расходов на ведение дела. И в розничных, и в корпоратив-

ных компаниях он достаточно высок. Сочетание высокой убы-

точности и РВД, составляющих почти 50%, ставит серьезные во-

просы эффективности страхового бизнеса в целом. 

Диаграмма 2. Основные показатели бизнеса розничных 
и корпоративных страховщиков

Еще один тренд посткризисного рынка – рост консолидации. 

Как показывает статистика, компании топ-5 держат от 40 до 60% 

рынка как по отдельным видам страхования, так и по рынку 

в целом. При этом процент консолидации увеличился более чем 

на 5% по сравнению с прошлым годом. Если рассмотреть топ-20 

компаний, то их доля составляет по отдельным видам уже 80% 

и консолидации по сравнению с прошлым годом увеличилась на 

3,8% в целом по рынку без учета сборов по ОМС.

Повышение социальных обязательств государства в период вы-

соких цен на нефть, финансовый кризис и бюджетный дефицит, 
крупные техногенные и природные катастрофы привели к тому, 

что впервые за всю современную историю страхового рынка 
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в России Президент обратил на него внимание и сказал, что от 

него требуется и чего ему не хватает. 

Анализ плотности страхования на душу населения показыва-

ет, что хотя Россия хотя и обгоняет страны БРИК (Россия – 281 

доллар, Индия – 54 доллара, Китай – 212 доллар, Бразилия – 

252 доллара1), но значительно отстает от европейских стран, 

где этот показатель выражается четырехзначными цифрами, 

США (3710 долларов) и Японии (3979 долларов). Чтобы у рос-

сийского страхового рынка появился шанс достигнуть уровня 

развития западных страховых рынков, к 2013 году надо увели-

чить рост взносов в 2,2 раза до 1,2 трлн рублей. 

Однако ряд пробелов в законодательстве допускает следующие 

угрозы, которые могут помешать столь благоприятному разви-

тию событий: 

необязательность для страховщика выполнения условий • 

страхования (необоснованные отказы)

нерентабельные тарифы• 

отсутствие на рынке стандартных правила страхования• 

возможность появления страховых пирамид, паразитирующих • 

на новых обязательных и добровольных видах страхования

возвращение схем.• 

Что же страховой рынок может противопоставить этим угрозам, 

что необходимо модернизировать? Прежде всего, существен-

ная капитализация страховых компаний обеспечит их платеже-

способность и, следовательно, надежность. Сейчас среднеста-

тистическая страховая компания может оставлять на собствен-

ном удержании риски на сумму около 30-40 млн рублей. Если 

капитализация страхового рынка не будет увеличена на порядок, 

российские страховщики превратятся в страховых брокеров. 

Увеличение капитала страховщиков возможно за счет:

Акционеров (финансово сильный и заинтересованный соб-• 

ственник)

Стратегического инвестора (надежный, эффективный • 

и рентабельный бизнес)

Фондового рынка (высокий уровень информационной про-• 

зрачности, эффективный и рентабельный бизнес).

Если говорить о надежности страховщиков, то существующая си-

стема требований к ним не выполняет свои основные функции:

1 с учетом ОМС и зарубежных аналогов
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поддержание достаточного уровня надежности отрасли• 

выявление ухудшения финансового состояния СК.• 

 

Кроме того, как показывает изучение рынка, надежность не яв-

лялась целевым ориентиром для руководства страховых ком-

паний. Активное развитие страхового рынка, стремительный 

рост взносов может сопровождаться снижением надежности 

страховщиков. Чтобы избежать подобного сценария, можно 

порекомендовать:

–  контроль инвестиций на неотчетные даты

–  введение актуарного аудита

–  стимулировании риск-менеджмента (с учетом опыта ЦБ)

–  использование рейтингов надежности при выборе страхов-

щика.

 

Постоянная работа по повышению эффективности бизнес-

процессов обеспечит рентабельность деятельности. Сейчас 

доля РВД российских страховщиков более, чем в 2 раза превы-

шает аналогичные показатели для европейских компаний. 

Кроме того, для того чтобы обеспечить масштабный рост рын-

ка, страховщики должны работать над своей инфраструктурой, 

транспарентностью и ответственностью. Сейчас во многих стра-

ховых компаниях нет даже своего актуарного отдела, страхов-

Таблица 1. РВД у российских и европейских страховщиков

Страна Доля РВД в среднем по рынку (2003 год), %

Россия (2009 год) 43,0

Великобритания 30,3

Германия 20,0

Франция 18,9

Италия 18,3

Испания 17,6

Источник: Ffsa, Abi, Ania, Icea, BaFin, «Эксперт РА» 
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щики испытывают нехватку офисов продаж и отделений, зани-

мающихся урегулированием убытков. Таким образом, рост биз-

неса в условиях старой инфраструктуры повысит операционные 

риски и снизит эффективность деятельности. Кроме того, рост 

проникновения страхования в экономику потребует от страхо-

вых компаний гораздо большей информационной прозрачно-

сти. В текущий исторический период порядка 10% российских 

страховых компаний публикуют отчетность (по РСБУ) на сво-

их официальных сайтах. Отчетность по МСФО готовят десят-

ки, публикуют – единицы. Таким образом, рынок неизбежно по-

требует от страховщиков подготовки к введению обязательного 

МСФО и построение бизнеса с учетом влияния публикации ин-

формации по финансовым показателям и жалобам в ФССН.

Все эти мероприятия могут продвинуть страхование в России 

по всем фронтам. В качестве точек роста и основных драйве-

ров рынка можно выделить: 

Страхование ответственности ОПО• 

Сельскохозяйственное страхование с господдержкой• 

Диаграмма 3. Оптимистичный прогноз развития российского 
страхового рынка

Источник: «Эксперт РА» 
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Противопожарное страхование• 

Страхование ответственности перевозчиков• 

Страхование ответственности медицинских организаций • 

Унификация оценки ущерба жизни и здоровью граждан • 

(в том числе в ОСАГО)

Стимулирование развития страховой розницы• 

Стимулирование страхования госимущества • 

Стимулирование развития страхования жизни.• 

Если страховому сообществу удастся ответить на все вызовы 

рынка и в дополнение к этому изменения законодательства про-

стимулируют внедрение обязательных видов, то оптимистиче-

ский прогноз до 2013 может выглядеть, как показано на диа-

грамме 3. 

Если заглянуть в будущее страхового рынка без учета новых за-

конопроектов, то пессимистическое развитие можно прогно-

зировать, как показано на диаграмме 4.

Источник: «Эксперт РА» 
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По данным информационного агент-

ства AK&M, в середине сентября 2010 

года совет директоров ОАО «Аэро-

флот» одобрил предложение правле-

ния о прекращении участия компа-

нии в 100%-ном дочернем предприя-

тии ОАО «Страховая компания «Мо-

сква» и продаже 100% его акций ОАО 

«АльфаСтрахование». Компания была 

продана как непрофильная. О наме-

рении ее продать «Аэрофлот» сооб-

щил еще в конце августа. Ранее пред-

полагалось, что купить «дочку» авиа-

компании планирует Страховое об-

щество газовой промышленности 

(СОГАЗ), но позднее представители 

СОГАЗа опровергли факт переговоров 

с «Аэрофлотом».

Стоимость сделки не раскрывает-

ся. Общий объем собранных страхо-

вых премий «Москвы» в 2009 году, по 

данным компании, составил с учетом 

входящего перестрахования 739,7 

млн. руб.,выплаты составили 431 млн. 

руб., прибыль—27,4 млн. руб. против 

убытка 30 млн. руб. в 2008 году. Пре-

мия в первом полугодии 2010 года со-

ставила 62,3 млн. руб., выплаты— 

147,2 млн. руб. Исходя из страховой 

премии в 2009 году, компания оценена 

для статистики бюллетеня с муль-

типликатором 1 в $24,3 млн. Благода-

ря покупке, «АльфаСтрахование» рас-

считывает добавить в свой порт-

фель страхование рисков «Аэрофло-

та». В начале 2010 года компания уже 

купила страховую группу «АВИКОС-

АФЕС», чьей основной специализацией 

также являлось страхование авиаци-

онных рисков.

Таким образом, введение новых обязательных видов страхования 

повысит социальную роль страховщиков, что потребует от них 

гораздо большей ответственности. А введение принципа наивыс-

шей добросовестности, повышение персональной ответствен-

ность руководителей страховых компаний на законодательном 

уровне должно стать повседневностью страхового рынка.

Слияния и поглощения в страховании

Редакция благодарит инфрмационное агентство AK&M за возможность публикации материалов ежемесяч-
ного бюллетеня «Рынок слияний и поглощений»



Законопроекты. 
Обязательное страхование

1 ноября 2010 года Государствен-

ной Думой был принят в первом 

чтении представленный Прави-

тельством Российской Федера-

ции проект Федерального зако-

на «Об обязательном страхова-

нии гражданской ответственно-

сти перевозчика за причинение 

вреда пассажирам». Действие за-

кона в представленной редакции 

предлагается распространить на 

все виды транспорта (за исклю-

чением легкового такси), для ко-

торых действует соответствую-

щий транспортный устав или ко-

декс, а также на перевозку на 

скоростном внеуличном транс-

порте, в том числе, на метрополи-

тен. При условии принятия зако-

на, договор страхования граждан-

ской ответственности перевозчи-

ка пассажиров будет заключаться 

сроком не менее одного года 

с любым обратившимся за его за-

ключением лицом. Минимальные 

страховые суммы, установлен-

ные для рисков причинения вре-

да жизни или здоровью пассажи-

ров, определены на уровне дей-

ствующего стандарта возмещения 

вреда, который действует для пас-

сажиров на воздушном транспор-

те, а именно: 

1) по риску гражданской от-

ветственности за причине-

Алексей Игнатов, 
генеральный 

директор, ООО 

«Темис-Лекс»

Обзор законодательства
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ние вреда жизни потерпевше-

го – в размере не менее двух 

миллионов двадцати пяти ты-

сяч рублей на каждого потер-

певшего;

2) по риску гражданской ответ-

ственности за причинение 

вреда здоровью потерпевше-

го – в размере не менее двух 

миллионов рублей на каждого 

потерпевшего;

3) по риску гражданской ответ-

ственности за причинение 

вреда имуществу потерпевше-

го – в размере не менее двад-

цати трех тысяч рублей на 

каждого потерпевшего.

При этом в договоре не может 

устанавливаться франшиза (часть 

причиненного вреда, не возме-

щаемая по договору обязательно-

го страхования) по рискам граж-

данской ответственности за при-

чинение вреда жизни или здоро-

вью потерпевшего.

Минимальный и максималь-

ный страховые тарифы устанав-

ливаются Правительством Рос-

сийской Федерации, в то вре-

мя, как по конкретному договору 

страхования тариф предлагает-

ся устанавливать на одного пас-

сажира по соглашению сторон 

в допустимых пределах с уче-

том вида транспорта и факто-

ров, влияющих на степень риска. 

В том числе, от обеспечиваемого 

перевозчиком уровня безопас-

ности и технического состояния 

парка транспортных средств.

Проектом закона предусмотрено, 

что страховая премия по каждо-

му из рисков определяется как 

произведение количества пас-

сажиров (порядок определения 

количества пассажиров для це-

лей расчета страховой премии 

устанавливается Правительством 

Российской Федерации в зависи-

мости от вида транспорта), стра-

ховой суммы по этому риску 

и соответствующего страхово-

го тарифа, определенного в про-

центах от страховой суммы. Об-

щий размер страховой премии 

по договору обязательного стра-

хования определяется путем сум-

мирования страховых премий, 

определенных по каждому из ри-

сков.

В законопроекте предусмотре-

ны последствия неуплаты и про-

срочки уплаты страховой пре-

мии. В частности, если страхо-

вой случай наступил в период, 

когда уплата премии или пер-

вого страхового взноса просро-

чена, страховщик кроме предъ-

явления к страхователю требо-

вания об уплате процентов за 

пользование чужими денежными 

средствами, определяемых учет-

ной ставкой банковского про-

цента, в соответствии со ста-

тьей 395 Гражданского кодекса 

Российской Федерации вправе 

предъявить регрессное требо-

вание к перевозчику, причинив-

шему возмещенный страховщи-

ком вред. Зачет страховой пре-
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мии или ее части в счет выплаты 

страхового возмещения возмо-

жен лишь в случае, когда стра-

ховое возмещение получает сам 

страхователь.

Уступка права требования выго-

доприобретателя к страховщи-

ку о выплате страхового возме-

щения не допускается, а отказ от 

него допускается лишь в том слу-

чае, если выгодоприобретатель 

одновременно отказывается и от 

своего права требования к пере-

возчику о возмещении причи-

ненного вреда.

Кроме того, законопроектом 

предусмотрен исчерпывающий 

перечень оснований для отказа 

в выплате страхового возмеще-

ния, порядок определения убыт-

ков, подлежащих возмещению 

страховщиком, затронуты и пра-

ва выгодоприобретателя при не-

достаточности страхового воз-

мещения для полного возмеще-

ния вреда.

Гарантии возмещения вреда ли-

цам, имеющим право на получе-

ние страхового возмещения, по 

мнению авторов законопроек-

та, должны предоставляться спе-

циальным профобъединени-

ем страховщиков (по аналогии 

с РСА), членство в котором долж-

но являться одним из обязатель-

ных условий для осуществления 

страхования гражданской ответ-

ственности перевозчика пасса-

жиров. Это профессиональное 

объединение создается в форме 

ассоциации (союза) или неком-

мерческого партнерства, а его 

основными целями деятельности 

должно быть обеспечение взаи-

модействия страховщиков при 

осуществлении ими обязатель-

ного страхования, аккумулирова-

ние средств для осуществления 

компенсационных выплат и осу-

ществление таких компенсаци-

онных выплат.

Изменения в Налоговом 
законодательстве
10 ноября 2010 года Комите-

том Государственной Думы Рос-

сийской Федерации по бюдже-

ту и налогам принято решение 

о включении в примерную про-

грамму законопроектной рабо-
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ты Государственной Думы в пе-

риод весенней сессии 2011 года 

проекта Федерального закона «О 

внесении изменений в статью 

346.16 части второй Налогового 

кодекса Российской Федерации».

Субъектом законодательной ини-

циативы в данном случае высту-

пили депутаты Сахалинской об-

ластной Думы, обратившие вни-

мание законодателя на различия 

в государственном подходе к на-

логообложению в части отнесе-

ния налогоплательщиком на за-

траты расходов по некоторым 

видам имущественного страхо-

вания, если в соответствии с за-

конодательством Российской Фе-

дерации такое страхование яв-

ляется условием осуществления 

налогоплательщиком своей дея-

тельности. В частности, как ука-

зывается в пояснительной за-

писке, в соответствии с подпун-

ктом 29 пункта 1 статьи 264 На-

логового кодекса Российской 

Федерации при определении на-

логовой базы по налогу на при-

быль организаций в составе про-

чих расходов, связанных с про-

изводством и реализацией, учи-

тываются взносы, вклады и иные 

обязательные платежи, уплачива-

емые некоммерческим органи-

зациям, если уплата таких взно-

сов, вкладов и иных обязатель-

ных платежей является условием 

для осуществления деятельно-

сти налогоплательщиками – пла-

тельщиками таких взносов, вкла-

дов или иных обязательных пла-

тежей. В то же время при опреде-

лении объекта налогообложения 

при упрощенной системе нало-

гообложения в составе расходов 

не учитываются взносы для всту-

пления в члены саморегулиру-

емой организации и получения 

допуска. К указанным налогопла-

тельщикам, в первую очередь, от-

носятся субъекты малого и сред-

него предпринимательства. Та-

кая позиция представляется ни-

чем не обоснованной и идущей 

вразрез с государственной поли-

тикой поддержки субъектов ма-

лого и среднего предпринима-
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тельства. Крупные строитель-

ные организации могут учиты-

вать взносы в компенсационный 

фонд и членские взносы как про-

изведенные расходы, а малые 

и средние – нет и обязаны пла-

тить с них налоги.

Подобная проблема возникает 

с расходами на страхование чле-

нами саморегулируемой орга-

низации своей ответственности 

перед третьими лицами. Пред-

ложенным законопроектом при 

определении объекта налогоо-

бложения предлагается отнести 

к расходам налогоплательщиков, 

применяющих упрощенную си-

стему налогообложения, следую-

щие расходы на:

– добровольное имуществен-

ное страхование, если в соот-

ветствии с законодательством 

Российской Федерации такое 

страхование является условием 

осуществления налогоплатель-

щиком своей деятельности;

– взносы, вклады и иные обяза-

тельные платежи, уплачивае-

мые некоммерческими органи-

зациями, если уплата таких взно-

сов, вкладов и иных обязательных 

платежей является условием для 

осуществления деятельности на-

логоплательщиками – плательщи-

ками таких взносов, вкладов или 

иных обязательных платежей.

Законопроект направлен в коми-

теты и комиссии Государствен-

ной Думы, во фракции в Государ-

ственной Думе, Президенту Рос-

сийской Федерации, в Совет Фе-

дерации Федерального Собрания 

Российской Федерации, Прави-

тельство Российской Федерации, 
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Общественную палату Россий-

ской Федерации, законодатель-

ные (представительные) и выс-

шие исполнительные органы го-

сударственной власти субъек-

тов Российской Федерации для 

подготовки в срок до 16 декабря 

2010 года отзывов, предложе-

ний и замечаний, а также в Пра-

вовое управление Аппарата Госу-

дарственной Думы для подготов-

ки заключения. 

Судебная практика
УФАС по Челябинской области 

вынесло решение о признании 

противоречащим Федеральному 

закону «О защите конкуренции» 

агентского договора, заключен-

ного банком «КИТ Финанс» с ря-

дом ведущих страховых ком-

паний, что повлекло выдачу 

предписания об устранении 

нарушений действующего зако-

нодательства о защите конку-

ренции. В частности, антимоно-

польным органом было указано 

на недопустимость навязывания 

заемщикам в рамках ипотечно-

го кредитования обязанностей 

по страхованию жизни и риска 

утраты трудоспособности, а так-

же на ограничения страховате-

лей в выборе страховщика пе-

речнем компаний, получивших 

аккредитацию при банке.

ОАО ГСК «Югория», в отношении 

которого были вынесены обжа-

луемые акты УФАС, обратилось 

в арбитражный суд с заявлени-

ем о признании их незаконны-

ми, однако решением Арбитраж-

ного суда Челябинской области 

от 25.01.2010 г. в удовлетворении 

требования общества отказано.

Постановлением Восемнадцато-

го арбитражного апелляцион-

ного суда от 02.04.2010 г. реше-

ние суда оставлено без измене-

ния. Федеральный арбитражный 

суд Уральского округа поста-

новлением от 23.06.2010 г. так-

же оставил без изменения судеб-

ные акты.

Страховщик решил доказать 

свою правоту в Высшем Арби-

тражном Суде Российской Феде-

рации, который, однако, вынес 

определение об отказе в переда-

че в Президиум для пересмотра 

в порядке надзора указанных су-

дебных актов.



Кто готов страховать леса?

В ОАО РОСНО действует про-

грамма страхования лесов на 

случай их гибели в результате 

пожаров и различных природ-

ных стихийных бедствий. Стра-

ховое возмещение может опре-

деляться как исходя из стоимо-

сти погибшей древесины, так 

и исходя из затрат, необходи-

мых для восстановления посадок 

леса. Последний вариант наибо-

лее интересен с точки зрения за-

щиты лесов, сохранения эколо-

гического баланса и компенса-

ции выбросов углекислого газа. 

На сегодняшний день у РОСНО 

заключено два договора страхо-

вания леса в Алтайском крае и 

один договор страхования сеян-

цев ели в Ленинградской обла-

сти. Участки леса на Алтае арен-

дованы страхователем для заго-

товки древесины и ведения охот-

ничьего хозяйства и находятся 

в залоге банка. В Ленинградской 

области застрахованы сеянцы, 

предназначенные для дальней-

шей высадки на делянки.

«Точно оценить общие объемы 

страхования леса, к сожалению, 

невозможно, так как страхова-

ние леса не выделяется в отчет-

ности страховщиков, – отмеча-

ет Леонид Голованов, руководи-

тель Управления страхования 

аграрных и природных рисков 

РОСНО, – что же касается убыт-

ков компании за 2010 год, то 

наиболее пострадавшие леса не 

были застрахованы. Участки леса 

Алтайского края, застрахованные 

в РОСНО, почти не пострадали».

В ГСК «Югория» в программу 

лесного страхования включены 

такие риски, как негативные воз-

действия на лесонасаждения в 

результате пожаров, опасных ге-

ологических и гидрометеороло-

гических явлений. 

«Хотя у ГСК «Югория» есть ли-

цензия на страхование лесов 

и соответствующие страховые 

программы, у нас, как и у мно-

Страхование леса в России: 
миф или реальность?

По итогам лесных пожаров 2010 года складывается впечатле-
ние, что рынок лесного страхования в нашей стране отсутствует 
вовсе. Однако это не так: у некоторых страховщиков уже давно есть 
лицензии на страхование лесов. Тем не менее, лес страхуют крайне 
редко. В чем причина?
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гих других страховых компа-

ний, за последние несколько лет 

ни одного обращения клиентов 

по поводу страхования леса не 

было», – рассказывает Юрий Во-

ловик, директор Департамента 

страхования АПК ГСК «Югория».

«Сейчас страхование леса поль-

зуется ограниченным спросом, – 

соглашается с коллегой Леонид 

Голованов. – Однако я не исклю-

чаю, что в связи с пожарами ны-

нешнего года, которые нагляд-

но продемонстрировали необхо-

димость страхования, ситуация 

начнет меняться. Сейчас, в основ-

ном, прибегают к страхованию 

компании-пользователи леса, по-

лучающие кредиты в банках под 

залог используемых лесов».

Корень проблемы лежит, как 

обычно, в области финансов и 

плохой проработки законода-

тельной базы. Владеет лесами го-

сударство, но денег на лесное 

страхование в бюджете не пред-

усматривается, государственная 

политика в отношении лесов не-

достаточно проработана, и от-

ветственность за состояние ле-

сов слабо регламентирована. 

Страховщики предлагают ори-

ентироваться на опыт Финлян-

дии, Канады и США. Однако в 

этих странах весь лес находится 

в частной собственности, соот-

ветственно, и ситуация проще – 

у владельцев леса есть явно вы-

раженный имущественный инте-

рес, и они заинтересованы в со-

хранности своего имущества и 

страховании леса в доброволь-

ном порядке. Значит, требует-

ся создание системы страхова-

ния леса с участием государства, 

когда страховщики отвечают по 

своим обязательствам по выпла-

те возмещения до определенно-

го уровня, а при его превыше-

нии – отвечает государство. 

Действующий Лесной кодекс 

нуждается в поправках, которые 

предусматривали бы ответствен-

ность за сохранность и воспро-

изводство лесов, но в то же вре-
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мя стимулировали формирова-

ние бюджета расходов на стра-

хование леса. 

Необходимые поправки
2 ноября 2010 года в Торгово-

промышленной палате Россий-

ской Федерации прошел кру-

глый стол на тему «О совершен-

ствовании правового регулиро-

вания экологически устойчивого 

лесопользования». Главной те-

мой стала необходимость внесе-

ния поправок в существующий 

Лесной кодекс. 

Дело в том, что законодатель-

ством не установлена система 

взаимодействия всех заинтере-

сованных сторон при подготов-

ке к пожароопасному сезону, что 

минувшим летом затруднило об-

наружение возгораний и лик-

видацию лесных пожаров как 

на федеральном, так и на реги-

ональном уровнях. Что касает-

ся лесного страхования, то в лес-

ном кодексе сегодня вообще нет 

такой статьи, и, соответственно, 

кодекс не регулирует правовые 

отношения, связанные с ним.

Участники круглого стола обсу-

дили следующие темы: 

– о необходимости укрепить си-

стему борьбы с лесными по-

жарами и негативными воз-

действиями природных ано-

малий на леса и окружающую 

среду; 

– о необходимости расширить 

права и повысить ответствен-

ность лесопользователей на 

лесных участках, не передан-

ных в аренду;

– о необходимости законода-

тельно определить систе-

му финансирования пожар-

ной безопасности лесов и по-

высить ответственность за 

использование выделенных 

средств за счет субвенций фе-

дерального бюджета и бюдже-

тов субъектов РФ.

По мнению экспертов комитета 

ТПП РФ, страхование необходи-

мо урегулировать на уровне фе-

дерального законодательства РФ, 

предусмотрев в нем страхова-

ние не отдельных случаев, а в це-

лом лесных участков от стихий-

ных бедствий и других страхо-

вых случаев.

Исполнительный директор Ассо-

циации экологического страхо-

вания Игорь Яжлев подтвердил, 

что «разработки, которые прово-

дились в форме небольших про-

ектов, показали свою востребо-

ванность и применимость в об-

ласти лесного страхования». 

Таким образом, настало то вре-

мя, когда страхование леса в Рос-

сии имеет шанс стать больше ре-

альностью, чем мифом.

Александра Цехмистренко



Попробуем проанализировать 

проблему. Для этого разобьем ее 

на составляющие. 

Первый блок проблемы – пси-• 

хологические барьеры продавца 

и особенности его поведения.

Второй блок – слабое знание • 

страховой программы.

Третий блок – плохо отрабо-• 

танный навык продажи стра-

ховых продуктов.

Четвертый блок – недостаток • 

знаний о психологии и пове-

дении клиента.

А теперь рассмотрим каждый 

блок подробнее. 

Алина Семенова, 
бизнес-тренер, 

ООО «Современные 

страховые 

технологии»

Как научить сотрудников банка 
продавать страховые продукты

Нередко сотрудничество страховой компании с банком пробуксо-
вывает из-за того, что банковские служащие предлагают страхо-
вые продукты недостаточно активно. Казалось бы, все было сделано 
правильно: обучение (включая ролевые игры) проведено, методички 
по технологии продаж, отработке возражений, программам стра-
хования выданы. Участники тренинга дружно отрапортовали, что им 
все понятно, а результаты продаж неутешительные...
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Особенности 
поведения продавца

Какое поведение продавца меша-

ет продаже? В качестве примера 

рассмотрим ситуацию, когда про-

давец проецирует собственный 

опыт или убеждения на клиента. 

Итак, он «внимательно прочитал» 

описание страховой програм-

мы и сделал вывод: она никому не 

нужна. Однако, продавать стра-

ховки все-таки придется: руковод-

ство приказало. Затем продавец 

делает еще один «гениальный вы-

вод»: если в этой услуге нет ника-

кого смысла, то буду продавать ее 

по минимальной цене. И тут воз-

никает еще одна проблема: про-

даем модуль тарифа, а не услугу. 

Приведу несколько примеров из 

собственного опыта. 

Тренинг по технологии продаж 

страховых продуктов у официаль-

ного дилера Lexus. Многие согла-

сятся со мной, что это недешевая 

марка автомобилей. На этапе ди-

агностики проблем, существую-

щих при продаже программы ка-

ско, предлагаю провести ролевую 

игру. Задание – продать каско для 

нового Lexus RX 400.

– Здравствуйте, меня зовут 

Марина, чем я могу Вам помочь?

– Здравствуйте, я сегодня 

оформляю документы на но-

вый Lexus RX 400, через три 

дня забираю машину и хоте-

ла бы ее застраховать. 

– Очень хорошо. Сейчас я рас-

скажу, какие у нас есть про-

граммы, и выберу для вас са-

мый экономичный вариант. 

Стоп! Игра на этом месте 

была остановлена.

Как вы думаете, почему? По-

тому что клиент приехал 

оформлять документы на до-

рогую машину, которая поми-

мо высоких технологий, каче-

ства и комфорта подчеркива-

ет его статус. Задаю вопросы 

продавцу:

– Почему произносите именно 

эту фразу? Почему начинаете 

продажу с предложения? По-

чему именно экономичный ва-

риант?

Ответа, не последовало, пото-

му, что продавец всегда так делает. 

Потому, что «А кто же будет пла-

тить на 20000 дороже, если мож-

но купить дешевле?» 

Это как раз та самая проекция 

своих установок на клиента.

Другая история, реальная, не 

игровая. 

Приезжаю оформлять доку-

менты на свою машину. Раз-

говариваю с менеджером по 

продаже авто – умник, краса-

вец, ненавязчив, внимателен, 

корректен. Обсудив все допол-

нительные опции, которые я 

желаю видеть на свой маши-

не, задаю вопрос: 

Механизмы продаж
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– А что насчет страховки? 

Выезжать от дилера, жела-

тельно на застрахованной 

машине.

– Возьмите ОСАГО.

– А каско? 

После минутного замеша-

тельства продавец спраши-

вает: 

– Сколько лет Вы за рулем?

– Больше десяти.

– У Вас были серьезные ДТП?

– Нет, так, по мелочи: стекла, 

противотуманные фары, ца-

рапины…

– Тогда зачем Вам платить 

деньги этим крахоборам?

– Это традиция, я восемь лет 

страхую машины по каско 

и ничего не случается!

– Восемь лет?! Да за деньги, ко-

торые Вы отдали страховым 

компаниям, можно еще одну 

машину купить!!!

– Не убедил, ведите к девушке, 

которая страхованием зани-

мается.

Приходим к девушке. Диалог 

примерно тот же.

– Здравствуйте, я могу Вам 

предложить компанию ХХХ, 

у них самые дешевые страхов-

ки, у остальных дороже.

– Девушка, вы правила страхо-

вания этой компании читали?

– Ну да, когда-то, а что?

– А то, что сумма, которую 

вы мне озвучиваете, это сто-

имость программы, которая 

ни покрывает необходимые 

мне риски.

– Да-а?

– А зачем вы мне это предлага-

ете?

– Ну, я хотела Вам денег сэко-

номить...

Какой негатив получает клиент 

в данном случае? Кроме снижения 

статуса, клиент получает програм-

му страхования, которая изобилу-

ет исключениями. Маловероятно, 

что он станет читать правила стра-
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хования, и если произойдет стра-

ховой случай, не покрываемый 

полисом, ему будет отказано в вы-

плате. В результате клиент сделает 

для себя выводы не в пользу стра-

хования. Отсюда еще одна пробле-

ма (или второй вариант препят-

ствий к продаже страхования) – 

Незнание страхового 
продукта
Сразу оговоримся: незнание про-

дукта не освобождает от обязан-

ности продавать. 

Я много общалась с выдающими-

ся продавцами страховых про-

дуктов, и эти «львы продаж» го-

ворили мне следующее: «Да я во-

обще продукты не изучаю! За-

чем? Главное продать идею!» 

Логично, но к этому приходишь, 

имея значительный и успешный 

опыт в продажах, и «львы про-

даж» уже забыли, как на первых 

порах разбирались с продуктом 

и детально изучали правила. За-

чем нужно знать продукт? 

Во-первых, для клиента нет боль-

шего оскорбления, чем неква-

лифицированный консультант. 

Предположим, что все клиенты 

в страховании вообще ничего не 

понимают и можно говорить им, 

что угодно. Но из любого правила 

бывают исключения. Если попа-

дется клиент, который попросит 

продавца объяснить продукт и бу-

дет вдаваться в детали, а продавец 

скажет ему: «Прочитайте правила 

и разберитесь» – то это уже мо-

жет обернуться серьезными не-

приятностями не только для кон-

сультанта, но и для компании.

Во-вторых, хорошее знание про-

дукта – это дополнительная уве-

ренность консультанта. Он не 

боится возражений по стоимо-

сти продукта и может сравнить 

его с аналогичными предложе-

ниями у конкурентов. На тре-

нингах меня часто просят рас-

сказать как можно больше о про-

дукте, потому что это дает до-

полнительную уверенность. 

В-третьих, хорошее знание про-

дукта дает основу для продажи 

услуги, а не модуля тарифа.

Слабые навыки продаж 
страховых продуктов
Как мы знаем, клиент очень не 

любит, когда им манипулиру-

ют – особенно, если продавец де-

лает это грубо и непрофессио-

Механизмы продаж



25Как научить сотрудников банка продавать страховые продукты

нально. На тренингах, когда я со-

бираю ожидания и пожелания 

участников, очень часто звучат та-

кие просьбы: «Научите нас НЛП!» 

и «Давайте, Вы придумаете нам 

«золотую, продающую речь», мы ее 

запишем, выучим и все продадим!»

Отвечаю: 

– С «золотой речью» не проблема, 

а Вы мне предоставите «золотого 

клиента»?

– Таких не бывает! 

– Тогда почему вы хотите «золо-

тую речь»?

 Многим известна технология 

«Три ДА» – когда человек на два 

логичных вопроса отвечает «ДА», 

а на третий, нужный продавцу, 

по инерции тоже говорит «Да». 

Тренеры, дающие технологию, 

считают ее практическим приме-

нением НЛП в продажах. Конеч-

но, так оно и есть, только такое 

применение НЛП аналогично за-

биванию гвоздей с помощью до-

рогого микроскопа. Будете ли вы 

довольны результатом? Вряд ли. 

Вот и клиент, когда над ним про-

водят подобные эксперименты, 

остается очень недоволен.

Есть такое замечательное 

утверждение «Продавайте выго-

ду, а не продукт!». Но почему-то 

у нас смогли довести его до аб-

сурда. Приведу пример. 

Наши коллеги возвращаются 

домой из замечательной евро-

пейской страны, где они были 

в командировке по обмену опы-

том. Забегает в кабинет кол-

лега и с порога кричит:

– Я знаю! Я знаю секрет прода-

жи страхования жизни с одной 

фразы!!! Угадай, что это за 

фраза!

– Теряюсь в догадках…

– Представляешь, приходишь 

ты к клиенту и после «здрав-

ствуйте», говоришь: «А пред-

ставьте и опишите, как прой-

дет первый день после Вашей 

смерти!» Клиент сразу на все 

согласен.

То, что продавать выгоду соб-

ственной смерти клиенту невоз-

можно, коллеге в голову не при-

ходит. Можно пойти дальше – 

запугать до смерти «добрыми» 

рассказами, потом задать три во-

проса, чтобы получить три «Да», 

закрыть сделку, а через две неде-

ли получить заявление на расто-

ржение договора

Что можно сделать, чтобы клиен-

ты оставались довольны обще-

нием с клиентом? Отрабатывать 

на практике с продавцами на-

вык консультирования клиента. 

Опять же из собственного опыта, 

я могу сделать вывод, что банков-

ские сотрудники гораздо эффек-

тивнее продают страховые про-

дукты, если приобретают навык 

кросс-продажи программ стра-

хования и банковских продуктов. 

Для того чтобы этот навык был 

отработан и потом активно при-
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менялся желательно объяснить 

идею страхования на примере 

финансовых инструментов. 

Смутные представления 
о психологии клиента
Клиент платит деньги и, разуме-

ется, у него есть некоторые ожи-

дания от стиля работы продав-

ца, его поведения и отношения 

к клиенту. Чего же ожидает кли-

ент от продавца?

Такой вовлеченности продав-• 

ца в процесс, такого пони-

мания клиента, когда он точ-

но знает, когда нужно что-

то спрашивать и предлагать, 

а когда нет. Иными словами, 

почти «читает мысли».

Положительных эмоций • 

и впечатлений от общения 

с продавцом, чего всем ката-

строфически не хватает в век 

стрессов. И если продавец 

внимателен и вежлив, преду-

предителен и знает преимуще-

ства и особенности своего то-

вара или услуги намного луч-

ше клиента, то тому уже неу-

добно отказывать.

Хорошего сервиса – приобре-• 

тая товар (и особенно услугу), 

покупатель хочет получить до-

казательства того, что у пред-

ставителей сервисных служб 

он получит такую же милую 

улыбку, как у продавца.

Подтверждения своего стату-• 

са. Людям всегда был важен со-

циальный статус, он помогает 

им позиционировать себя в об-

ществе. Сегодня статус ассо-

циируется с финансовым по-

ложением. Многие приобрета-

ют баснословно дорогие авто, 

использование которых, мяг-

ко говоря, не имеет смысла 

в условиях современных про-

бок. Противоречивые чувства 

вызвала реклама на перетяж-

ках очень дорогой модели за-

мечательного немецкого авто-

производителя: «Автомобиль 

стоимостью от 6 млн. рублей 

в кредит под 0% годовых». Ка-

кова была реакция? Да, возмож-

но, мне будет проще приобре-

Механизмы продаж
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сти этот автомобиль в кредит, 

но я не хочу, чтобы об этом 

знали. Ведь пилотирование 

данного автомобиля, прежде 

всего, это статус. Я не хочу, что-

бы кто-то знал, что я приобре-

тала свой статус в кредит.

Дополнительных бонусов. • 

Приобретая товар или услугу, 

клиент хочет, чтобы ему пред-

ложили комплекс услуг, кото-

рые потом могут пригодиться 

(даже если сейчас он об этом 

не задумывается).

Составляющие 
«абсолютной формулы»
Зачем мы рассматривали эту 

проблему так глубоко? Хотели 

понять, чего же не хватает на-

шим продавцам для того, что-

бы клиенты приобретали наши 

продукты чаще и оставались до-

вольными своим приобретением. 

Возможно ли научить продавцов 

«той самой золотой речи», услы-

шав которую все потенциальные 

клиенты немедленно станут ре-

альными? Если возможно, то как 

это сделать? Как выглядит «фи-

лософский камень или абсолют-

ная формула»? И вообще – суще-

ствует ли формула эффективного 

курса обучения? 

Рассмотрим ответ на примере 

технологии обучения сотрудни-

ков банков продажам страховых 

продуктов.

Как мы уже выяснили, основны-

ми причинами недостаточной 

эффективности работы продав-

цов являются: 

Отсутствие знаний о страхо-• 

вой компании, ее истории, 

традициях, преимуществах.

Недостаток знаний о страхо-• 

вом продукте, особенностях, 

аналогичных продуктах у кон-

курентов

Недостаток знаний о страхо-• 

вании

Психологические барьеры. • 

Проекция своих установок на 

клиента. 

Недостаточно отработанный • 

навык интеграции страховых 

программ в линейку банков-

ских продуктов.

Курс обучения сотрудников бан-

ка должен базироваться на трех 

китах:

Кит №1. Проведение группо-• 

вого тренинга в самом нача-

ле курса.

Кит №2. Индивидуальное кон-• 

сультирование (намеренно из-

бегаю термина коучинг, по-

тому, что коучинг – это тех-

нология, которая является ча-

стью консультирования)

Кит №3. Сопровождение • 

и поддержка.

Теперь более детально рассмо-

трим компоненты, составляю-

щие «абсолютную формулу», но 

прежде хочу отметить, что курс 

обучения обязательно должен 

иметь циклическую структуру. 
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Кит №1. Проведение группо-
вого тренинга в самом нача-
ле курса. 

Почему именно так? Проводя 

групповой тренинг, мы решаем 

целую группу важных задач: 

– Даем знания о страховой ком-

пании, особое внимание уде-

ляя тем ценностям и преиму-

ществам, которые важны для 

клиентов: надежность, тради-

ции, качество предоставляе-

мых услуг, качество сервиса.

– Даем знания об основах стра-

хования, делая (специально 

для сотрудников банка) осо-

бый акцент на том, что стра-

хование это – эффективный 

и полезный финансовый ин-

струмент.

– Даем знания о страховых про-

дуктах, которые сотрудни-

ки банка будут продавать сво-

им клиентам, выявляя вме-

сте с ними преимущества этих 

продуктов и анализируя пред-

ложения конкурентов.

– Даем знания о спектре воз-

можных ожиданий клиента от 

страхования. 

– Отрабатываем навык интегра-

ции страховых программ в ли-

нейку банковских продуктов, 

иными словами, учимся форми-

ровать эффективное финансо-

вое предложение для клиента.

– Отрабатываем навык расчета 

финансовой эффективности 

страхового продукта.

– Отрабатываем навык установле-

ния контакта с клиентом и на-

вык работы с возражениями.

– Даем мощный мотивацион-

ный заряд участникам группо-

вого тренинга (благодаря уме-

нию тренера управлять груп-

повой динамикой).

– Подводим участников тренин-

га к идее приобретения стра-

ховых продуктов для себя, по-

вышая тем самым лояльность 

к страховой компании.

– Выстраиваем длительные до-

верительные отношения меж-

ду ведущим тренинга и его 

участниками (что в ходе груп-

повой работы происходит лег-

ко и гармонично). 

– И главное – снимаем психо-

логические барьеры, которые 

мешают продавцам применять 

полученные знания, отрабаты-

вать и закреплять навыки.

Кит №2. Индивидуальное кон-
сультирование

Очень важный этап, в ходе кото-

рого:

– Укрепляются доверитель-

ные отношения между со-

трудником и тренером-

консультантом.

– Выявляются и совместно ана-

лизируются ошибки. 

– Закрепляются знания.

– Отшлифовываются навыки, 

полученные в ходе тренинга

– Формируется индивидуальный 

стиль коммуникации продавца.
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Кит №3. Сопровождение 
и поддержка
Сопровождение и поддержка 

применяется в том случае, если 

у банка имеется развитая фили-

альная сеть и уже проведено об-

учение достаточного количества 

сотрудников, которые могут ра-

ботать самостоятельно. В каче-

стве организационной формы со-

провождения и поддержки может 

быть выбрано дистанционное об-

учение с возможностью полу-

чения консультаций по телефо-

ну или электронной почте. Важ-

ным компонентом этапа сопро-

вождения и поддержки являются 

регулярные телефонные перего-

воры с региональными филиала-

ми банка.

Напоследок хочется отметить, 

что при создании любого курса 

обучения следует опираться на 

особенности поведения продав-

цов, предлагающих конкретные 

товары или услуги, и особен-

ности поведения потребителей 

этих товаров или услуг, посколь-

ку невозможно создать курс обу-

чения, который будет одинаково 

эффективен и для сотрудников 

банка, и для продавцов автодиле-

ра, и для агентской сети.

ООО «Современные страховые технологии» 
открывает новое направление бизнеса – 
консультирование в области обучения 
для финансового сектора экономики. 

Команда бизнес-тренеров с опытом работы в крупнейших запад-
ных страховых компаниях–Allianz, AIG, ING, ERGO, Fortis, Цюрих. 
Ритейл – а также крупнейших российских и западных банках – ВТБ 24, 
Альфа Банк, КИТ Финанс, Росбанк, Юникредит – проводит тренинги 
и оценивает эффективность обучения, проводимого в Вашей компании. 

Тема ближайшего тренинга: «Как научить сотрудников банка про-
давать страховые продукты».

В результате тренинга вы получите руководство по обу-
чению, мотивации и сопровождению, после чего сможете 
повысить эффективность продаж страховых продуктов 
сотрудниками банка.
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Большинство страховщиков на-

кануне нового года сосредоточи-

ли свое внимание на так называ-

емом экономном каско. Однако 

целесообразность этой эконо-

мии вызывает большие сомне-

ния, поскольку во всех продуктах 

присутствуют серьезные оговор-

ки, резко сужающие не только 

условия, на которых авто прини-

мается на страхование, но и воз-

можности получения выплат. 

Так, РОСНО запускает продукт 

по автострахованию «Автоаптеч-

ка», который позволяет владель-

цам подержанных автомобилей, 

уверенно чувствующих себя за 

рулем, защитить себя от серьез-

ного ущерба в результате ДТП, 

но не рассматривающих вариант 

покупки полного каско. Неза-

висимо от водительского стажа 

марки, возраста авто или каких-

либо других параметров полис 

обойдется 12 500 рублей в год. 

Продукт покрывает ремонт по-

павшего в ДТП автомобиля на 

сертифицированной станции 

технического обслуживания, не-

зависимо от того, является стра-

хователь виновной или постра-

давшей стороной.

Если страхователь не являет-

ся виновником аварии, РОСНО 

оплачивает стоимость ремон-

та автомобиля в рамках суммы 

выбранного пакета страхова-

ния (базовый – до 250 000, рас-

ширенный – до 500 000 рублей). 

Если же страхователь виновен 

в ДТП, часть расходов по ремон-

ту своего автомобиля он опла-

чивает сам: в случае базового 

покрытия размер участия стра-

хователя в ремонте составля-

ет 20 000 рублей, при расширен-

ном покрытии – 25 000 руб лей. 

«Согласно статистике, порядка 

90% автовладельцев в России не 

пользуются страхованием каско. 

Существенная часть из них не де-

лают этого из соображений эко-

номии. Мы считаем, что каждый 

клиент должен найти в продук-

товой линейке РОСНО страховое 

решение, отвечающее его потреб-

ностям, целям и задачам», – заявил 

по поводу запуска нового продук-

та Арташес Сивков, заместитель 

генерального директора РОСНО.

Неразумная экономия 

Очередной предновогодний сезон ознаменован широким спек-
тром недавно выведенных на рынок продуктов по автокаско. 
Однако во всем этом богатстве и разнообразии можно четко выде-
лить три основных сезонных тренда. 
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Компания «Русские страховые 

традиции» разработала програм-

му «Авто-профи», ориентирован-

ную на жителей Москвы и об-

ласти. По условиям программы, 

понижающий коэффициент 

к тарифу по договору страхова-

ния автокаско составляет 0,65, 

что обеспечивает страховате-

лю экономию в 35%. А если кли-

ент заключает договор стра-

хования автомобиля только от 

ущерба, то применяется понижа-

ющий коэффициент 0,6. На мо-

дельный ряд автомобилей, кото-

рые можно застраховать по этой 

программе, наложен ряд огра-

ничений, на их возраст – тоже. 

Страховая сумма – неагрегатная. 

Выплата страхового возмещения 

по риску «ущерб» производится 

только при наличии ответчика.

Кроме того, в РСТ предлага-

ют предновогоднюю (действую-

щую до 20 декабря) программу 

«Просто каско». Страховая сум-

ма – агрегатная, с коэффициен-

том выплат. К тарифу по дого-

вору страхования риска «ущерб» 

применяется понижающий ко-

эффициент 0,75, для полного ав-

токаско, то есть «ущерб» и «угон» 

– 0,8. По условиям договора 

страхования от ущерба в рам-

ках программы «Просто каско», 

автомобиль направляется стан-

цию технического обслужива-

ния официального дилера толь-

ко после наступления первого 

страхового случая не зависимо 

от года выпуска автомобиля. При 

повторных страховых случаях 

страховая компания производит 

выплату по собственной кальку-
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ляции с применением коэффи-

циента выплат.

СК «Согласие» вывела на ры-

нок новый эконом-продукт по 

страхованию автомобиля «Раз-

умная экономия», предполагаю-

щий страхование транспортного 

средства по риску «ущерб» в ре-

зультате ДТП. Однако, в отличие 

от предложения «РСТ», распро-

странение данного продукта осу-

ществляется на всей территории 

России, кроме Московского ре-

гиона. Плюс, в нем указана обя-

зательность приобретения поли-

са ОСАГО данного страховщика.

Особенностью продукта «Разу-

мная экономия» являются фик-

сированная стоимость продук-

та, зависящая от действительной 

стоимости автомобиля (возраст 

и водительский стаж лиц, допу-

щенных к управлению, не учи-

тываются), бесплатная эвакуация 

автомобиля либо компенсация 

расходов на эвакуацию при ДТП, 

в результате которых автомобиль 

не может передвигаться сво-

им ходом. Продукт рассчитан на 

владельцев подержанных авто-

мобилей не старше 10 лет и сто-

имостью не меньше 150 тысяч 

рублей, для которых стоимость 

страхования по риску «ущерб» по 

классической программе стра-

хования достаточно высока. Уре-

гулирование страхового случая 

по программе «Разумная эконо-

мия» происходит после урегули-

рования страхового события по 

полису ОСАГО, приобретенно-

го в СК «Согласие», в том случае 

если страхового возмещения по 

ОСАГО недостаточно для покры-

тия причиненного автомобилю 

ущерба. Получается, что по сути 

«Согласие» в данном случае про-

дает расширение по ОСАГО, но 

подавая это как продукт автока-

ско, покрывающий убытки, толь-

ко в случае, когда владелец поли-

са не является виновником ДТП.

Теперь перейдем к рубрике «уди-

вительное рядом». Так, компания 

«ЭКСПЕРТ-Премиум» запустила 

продукт «ЭКСПЕРТ-КАСКО», пред-

назначенный как для физиче-

ских, так и для юридических лиц. 

Основным преимуществом но-

вого продукта, по мнению ком-

пании, станет опция «открытый 

список водителей», согласно ко-

торой управлять автомобилем 

может любой человек, чей воз-

раст и водительский стаж будет 

Продуктовая линейка
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не меньше указанного в страхо-

вом договоре. Другая особенность 

продукта заключается в возмож-

ности формировать конечный 

продукт под конкретные пожела-

ния клиента. Страхователь выби-

рает те дополнительные опции, 

которые необходимы именно ему.

Интересно, что в продукте пред-

усмотрена «территориальная 

франшиза», которая может быть 

интересна жителям Московской 

области, которые редко бывают 

в столице. Особенностью этой 

услуги является то, что при на-

ступлении страхового случая на 

территории Подмосковья вы-

плата ущерба будет произведена 

в полном объеме. Если страхо-

вой случай произошел в преде-

лах административных границ 

Москвы, ущерб будет компенси-

рован частично.

Другим неожиданным продуктом 

оказалось предложение от компа-

нии «Контакт-Страхование», ко-

торая разработала новую про-

грамму «Назови свою цену на 

каско». Суть программы заключа-

ется в том, что любой позвонив-

ший в контакт-центр компании 

сможет купить полис каско по 

той цене, которая его устраива-

ет. Клиенты называют стоимость 

полиса, которая, по их мнению, 

является оптимальной, а спе-

циалисты компании «Контакт-

Страхование» подбирают под эту 

стоимость набор опций. 

«Не нужно копить, просить 

в долг: можно просто назвать 

цену и специалисты нашей ком-

пании подберут самый лучший 

вариант страхования каско для 

любого клиента и любого ко-

шелька»,– комментирует основ-

ную идею продукта Вера Гудкова, 

руководитель управления акту-

арных расчетов компании. 

СГ МСК обратила свои взоры на 

сегмент подержанных автомо-

билей и предложила рынку про-

грамму, название которой пол-

ностью соответствует ее целевой 

аудитории – «Подержанный ав-

томобиль». По словам страхов-

щика, программа может позво-

лить сэкономить от 26 до 58% 

страховой премии в зависимо-

сти от марки и модели автомо-

биля. Такое снижение связано, 

по видимому, с переносом прак-

тики, показавшей что кредитные 

машины на второй и третий год 

эксплуатации приносят меньше 

убытков, чем новые.

Новым продуктом могут вос-

пользоваться владельцы инома-

рок, возраст которых составляет 

от трех до семи лет, отечествен-

ных автомобилей возрастом от 

трех до пяти лет. Программа так-

же «предновогодняя» – полисы 

автокаско по ней можно приоб-

рести до 31 декабря 2010 года.

«Рынок продаж страхования 

авто с пробегом активно разви-

вается, – отмечает Сергей Еф-
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ремов, исполнительный вице-

президент, руководитель блока 

розничных продаж и маркетин-

га СГ МСК. – Примерно у 40% на-

ших страхователей автомобили 

старше трех лет. Специально для 

них мы разработали продукт, от-

вечающий требованиям страхо-

вания автомобилей с пробегом. 

Расчеты тарифов и условия про-

граммы произведены с учетом 

износа запчастей и всех про-

блем, связанных с эксплуатацией 

подер жанных автомобилей».

 

И, наконец, продукты, которые 

можно объединить под заголов-

ком «очевидно невероятное». 

Так, ОСАО «Россия» представила 

полис каско «Правильное стра-

хование» со скидками до 70%(!!!) 

Страховое возмещение владель-

цам этого правильного полиса 

по риску «ущерб» выплачивается 

только в случае, если виновным 

в причинении ущерба застрахо-

ванному транспортному сред-

ству признано третье лицо и его 

личность установлена. 

РСТ предлагает программу «Каско 

за 40%». Компания обещает стра-

ховать от угона или полной кон-

структивной гибели автомобили 

2006-2010 годов выпуска и при-

менять к тарифу будет понижаю-

щий коэффициент 0,4, что обес-

печит страхователю экономию 

в размере 60%. Однако выпла-

ту страхового возмещения мож-

но получить только в случае угона 

или полной конструктивной ги-

бели транспортного средства. 

В прицеле – модели
Вторым трендом стала ориен-

тация отдельных компаний на 

сегментирование новых про-

дуктов по маркам и моделям ав-

томобилей.

Так, «КИТ Финанс Страхование» 

предлагает спецусловия для но-

вых модификаций VOLVO – S60, 

V60 и XC60. 

«В новых моделях существенно 

доработаны системы обеспече-

ния безопасности и безаварий-

ного вождения, что позволило 

предложить владельцам этих ав-

томобилей оптимальные страхо-

вые условия, в том числе, более 

низкие тарифы, чем в среднем 

по рынку», – утверждает Антон 

Рюмин, директор департамента 

андерайтинга и продуктов пря-

мого страхования СК «КИТ Фи-

нанс Страхование».

«РЕСО-Гарантия» продлила спец-

условия на каско для новых BMW 

и Mercedes (программы «BMW 

Столица», «Mercedes-Benz Столи-

ца» и «Mercedes-Benz Северная 

столица»), а также ряд авто других 

производителей. В соответствии 

с программами защита нового ав-

томобиля от хищения и ущерба 

стоит на 10-15% дешевле (в зави-

симости от модели) по сравнению 

со стандартной стоимостью стра-

ховки. Предложения распростра-

Продуктовая линейка
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няются на автомобили 2008-2010 г 

выпуска с пробегом до 1000 км.

Компания МАКС запустила до 

15 декабря новую программу 

«Выгодное RENAULT». Как счи-

тают в компании, основное его 

отличие от базовой програм-

мы – более выгодная для кли-

ента стоимость страхования. 

Прог рамма рассчитана только 

на владельцев ряда моделей но-

вых автомобилей Renault, одно-

временно с заключением дого-

вора по каско приобретающих 

в МАКСе полис ОСАГО. По про-

грамме «Выгодное RENAULT» ав-

товладельцы будут обеспечены 

страховкой от двух основных 

рисков (угона и ущерба) или 

только от ущерба. 

Кроме этого, в МАКСе разра-

ботали специальное предло-

жение по добровольному стра-

хованию средств наземного 

транспорта «Народный автомо-

биль». Продукт предназначен 

для владельцев новых автомоби-

лей Volkswagen Polo /Sedan/. Та-

рифная ставка более низкая, чем 

при страховании других авто-

мобилей Volkswagen, при этом, 

не предъявляется требований 

по установке дополнительных 

(помимо заводских) средств за-

щиты транспортного средства 

и условиям его хранения в ноч-

ное время суток. «Народный ав-

томобиль» обеспечивает автов-

ладельцев страховкой от двух 

основных рисков: угона и ущер-

ба, но можно ограничиться 

и только страхованием от ущер-

ба. Страховщик предлагает вос-

пользоваться программой до 1 

февраля 2011 года.

А ранее упоминавшееся РСТ 

опять сыграло, как говорится, 

круче всех, предложив новую 

программу страхования автома-

шин ВАЗ!!! Видимо, расчет был 

на госпрограмму по обновлению 

автопарка «Жигулей». По догово-

ру страхования автокаско могут 

быть застрахованы новые авто-

мобили ВАЗ моделей 2104, 2105, 

2107 с пробегом не более 250 

км, выпущенные не ранее 2008 

года. После наступления страхо-

вого случая компания произве-
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дет выплату согласно собствен-

ной калькуляции или направит 

поврежденный автомобиль на 

станцию технического обслужи-

вания по собственному выбору 

или выбору страхователя. 

Где бы заработать 
еще хоть чуть-чуть
Третьим трендом продуктовых 

предложений сезона осень-зима 

стало расширение уже существу-

ющих лимитов либо сервисных 

предложений. Например, СК РОС-

НО расширила дополнительные 

сервисы по ОСАГО в «АГО Милли-

он». В страховой продукт добав-

лены такие новые сервисы, как 

бесплатный вызов аварийного ко-

миссара и эвакуатора. Стоимость 

обновленного продукта «АГО 

Миллион» – 100 рублей, а необхо-

димое его оформления – покупка 

в РОСНО полиса ОСАГО.

Продуктовая линейка

Таблица 1. ТОП-16 страховщиков каско на 1 полугодие 2010 год

Наименование
Премии, 
тыс руб

Заключено 
договоров

Действовало 
договоров

Выплаты, 
тыс руб

ИНГОССТРАХ 9 708 087 179 247 379 220 8 585 858

РОСГОССТРАХ 8 071 126 236 721 490 286 6 232 200

РЕСО-ГАРАНТИЯ 7 330 249 158 814 290 398 4 495 984

ВОЕННО-СТРАХОВАЯ КОМПАНИЯ 3 827 853 88 281 166 258 2 430 720

СОГЛАСИЕ 2 878 984 75 870 156 332 1 739 677

АЛЬФАСТРАХОВАНИЕ 2 596 323 52 103 102 854 2 216 283

ГРУППА РЕНЕССАНС 
СТРАХОВАНИЕ

2 359 906 52 355 54 000 2 184 842

РОСНО 2 243 046 65 598 137 210 1 667 424

УРАЛСИБ 2 112 427 66 526 147 264 2 840 836

СТРАХОВАЯ ГРУППА МСК 1 916 991 57 375 125 773 1 867 144

ЦЮРИХ 1 818 076 47 551 115 567 2 270 525

ЮГОРИЯ 1 198 545 33 947 70 881 975 891

СПАССКИЕ ВОРОТА 1 047 438 29 834 73 491 1 200 893

СОГАЗ 1 041 823 19 172 40 079 701 209

РОСТРА 1 000 880 22 859 42 451 593 292

ОРАНТА 972 028 23 770 46 741 878 894

Источник: ins.prime-tass.ru
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В свою очередь, «ИННОГАРАНТ» 

ввел линейку страховых про-

дуктов «Лайт», предназначен-

ных для частных клиентов. И 

хотя первым продуктом в ли-

нейке стал полис доброволь-

ного страхования гражданской 

ответственности автовладель-

ца «ДАГО-Лайт», в будущем ком-

пания планирует предложить 

ряд продуктов по другим ви-

дам страхования. «Все продук-

ты будут ориентированы на 

массовый сегмент страхования 

и адресованы клиентам, заинте-

ресованным в максимально эко-

номичных вариантах страховой 

защиты»,– заявили в компании.

Рекордсмен этого сезона по ко-

личеству новых продуктов СК 

«РСТ» предлагает москвичам 

и жителям Подмосковья про-

грамму «Сервис», которая пред-

назначена клиентам, предпо-

читающим ремонт автомобиля 

денежной компенсации. При 

этом если страховая премия по 

полису выше 90 тысяч рублей, то 

станцию технического обслужи-

вания автомобиля клиент выби-

рает сам. Повышающие коэффи-

циенты за это не применяются. 

Демпинг, посредник, пас
Традиционно приведем список 

крупнейших компаний по сбо-

рам в автокаско (табл. 1). Он не 

сильно отличается от аналогич-

ного по итогам 2009 год, кроме 

того, что в нем резко вверх под-

нялись две компании: «Согласие» 

и «Ростра». 

В заключении отметим, что 

из трех рассмотренных трен-

дов предновогодних продуктов 

по автокаско только один мо-

жет позитивно, по нашей оцен-

ке, отразиться на финансовой 

составляющей бизнеса страхо-

вых компаний, причем скорее 

в среднесрочной перспективе, 

чем «здесь и сейчас». Более-

менее ощутимый результат для 

убыточности автопортфеля мо-

жет принести сегментирование 

линейки продуктов с учетом ан-

деррайтингового результата за 

предыдущие периоды, как это 

и делается во всем цивилизован-

ном мире.

Борис Индюшкин



Законодательные гарантии 
для продуктового творчества 

Предпосылкой для создания 

программ добровольного ме-

дицинского страхования, адре-

сованных мигрантам, стало из-

менение законодательства. Со-

гласно Федеральному закону от 

24.07.2009 г. № 212-ФЗ «О стра-

ховых взносах», компании, при-

нимающие на работу мигран-

тов, освобождены от уплаты 

страховых взносов по этой ка-

тегории граждан, то есть, работ-

ники не подлежат обязатель-

ному медицинскому страхова-

нию. Однако требование По-

становления Правительства РФ 

№167 от 24.03.2003 (в редакции 

23.01.2007) осталось неизмен-

ным: работодатель обязан пре-

доставить гарантии медицинско-

го обслуживания иностранно-

му сотруднику в виде страхово-

го медицинского полиса. То есть 

фактически созданию программ 

ДМС по страхованию мигрантов 

был дан «зеленый свет», и работа 

над законодательной частью, ко-

торая подкрепила бы существо-

вание страховых продуктов для 

мигрантов, продолжилась. 

А в середине октября 2010 года 

под эгидой Всероссийского сою-

за страховщиков прошло заседа-

ние рабочей группы по внесению 

изменений в законодательство 

по страхованию трудовых ми-

грантов, где были сформулирова-

ны потребности этого клиентско-

го сегмента. В заседании рабочей 

группы приняли участие «РЕСО-

Гарантия», СОГАЗ, РОСНО, «Ренес-

санс Страхование», МАКС, ЖАСО, 

«Страховое общество «Сургутнеф-

тегаз», «АльфаСтрахование», «КИТ 

Финанс Страхование», «Югория», 

«Россия», «Основа». 

Продукты для трудовых 
мигрантов
Страхование для трудовых ми-

грантов сегодня предлагают не-

сколько страховых компаний. 

При этом они придерживают-

Новый рынок: страхование 
трудовых мигрантов

Если верить медицинским справкам, все трудовые мигранты, рабо-
тающие в России, практически здоровы. Но это вовсе не значит, 
что им периодически не требуется медицинская помощь, и сегодня 
несколько страховых компаний уже предлагают программы, ориен-
тированные на эту целевую аудиторию.
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ся разных подходов: одни, сле-

дуя букве закона и озаботившись 

тем, чтобы у иностранных граж-

дан появилась возможность по-

лучать медицинскую помощь, 

продают ДМС, а другие (вероят-

но, сосредоточившись на специ-

фике жизни мигрантов) – НС. 

Так, в «Медэкспрессе», предла-

гают две программы ДМС, удо-

влетворяющие потребностям как 

в экстренной госпитализации, 

так и в плановом лечении: «Ком-

плексная ВИЗИТ» и «Экстренная 

госпитализация ВИЗИТ». 

В программу «Комплексная ВИ-

ЗИТ» входят консультации и ле-

чение врачей-специалистов: 

терапевта, хирурга, невроло-

га, гинеколога, уролога, отола-

ринголога, офтальмолога, кар-

диолога, травматолога и инфек-

циониста. Сюда же включены 

риски, связанные с возникнове-

нием острых заболеваний. Про-

грамма предоставляет страхова-

телям возможность сделать це-

лый ряд амбулаторных обсле-

дований и диагностических 

процедур, в том числе, биохи-

мические, бактериологические, 

рентгенологические, эндоско-

пические,  ультразвуковые, ин-

струментальные исследования, 

МРТ и компьютерную томогра-

фию. Кроме того, предусмотре-

ны вызов врача на дом, услуги 

службы скорой и неотложной 

медицинской помощи, а при не-

обходимости – экстренная го-

спитализация. Стоимость полиса 

по данной программе начинает-

ся с 2 950 рублей.

По программе «Экстренная го-

спитализация ВИЗИТ» застра-

хованному будет обеспечена го-

спитализация по экстренным 

показаниям в базовые клини-

ки СЗАО «Медэкспресс», а так-

же услуги службы скорой и не-

отложной медицинской помо-

щи. Стоимость полиса по данной 

программе 1 350 руб. 

Организация медицинской по-

мощи будет осуществляться кру-

глосуточной врачебной службой 

«Ассистанс». Контроль качества 

проводимого лечения со сторо-

ны специалистов СЗАО «Медэк-

спресс» включен в обе програм-

мы. Страховая сумма на одного за-

страхованного по программам 

составляет от 100 000 до 150 000 

рублей. 

Программы страхования рассчи-

таны на иностранных граждан, 

приезжающих работать в Санкт-

Петербург и Ленинградскую об-

ласть, что связано с дислокацией 

самой компании. 

Еще один страховщик, обратив-

ший свои взоры на рынок тру-

довых мигрантов и решивший 

предложить им ДМС, – это «Ин-

ногарант». Предлагаемая компа-

нией программа направлена на 

то, чтобы дать возможность тру-

довым мигрантам пользоваться 
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наиболее востребованными ме-

дицинскими услугами. В нее вхо-

дит диагностика и лечение за-

болеваний в поликлинике, сто-

матологические услуги при 

возникновении острой боли, 

оформление листов временной 

нетрудоспособности и рецептов 

(за исключением льготных), ско-

рая медицинская помощь, экс-

тренная госпитализация. Мини-

мальный объем страхового по-

крытия – 100 000 рублей. Стои-

мость годового полиса зависит 

от списка медицинских учреж-

дений и объема включенных ме-

дицинских услуг и составляет не 

более 5 000 рублей.

Программа предусматривает ме-

дицинское обслуживание на 

всей территории РФ через кру-

глосуточную медицинскую служ-

бу, на пульте которой работа-

ют высококвалифицированные 

врачи-координаторы. В каче-

стве основного плюса програм-

мы специалисты компании отме-

чают ее доступность для клиен-

тов благодаря низкой стоимости 

и наличию самых необходимых 

медицинских услуг. 

СК «Россия» тоже вывела на ры-

нок продукт для иностранных 

граждан, работающих на терри-

тории России, однако его содер-

жание совсем другое. Программа 

«Мигрант» включает страхование 

от несчастных случаев, а также 

экстренные медицинские рас-

ходы, которые могут возникнуть 

в связи с внезапным заболевани-

ем или травмой. Страховая вы-

плата при наступлении страхо-

вого случая может составлять до 

50 000 рублей.

Покупатели и каналы 
продаж
Если говорить о потребителях 

программ, то, по словам предста-

вителей компаний «Медэкспресс» 

и «Россия», ими становятся пред-

приятия и организации, нанима-

ющие иностранных граждан. Фи-

зические лица сами по себе за 

оформлением страхового полиса 

не обращаются. Однако, как по-

лагают в СК «Россия», в ближай-

шее время ситуация может изме-

ниться, и тогда индивидуальных 

потребителей программ станет 

больше, чем корпоративных.

Переходя к каналам продаж, от-

метим, что для «Медэкспресса» 

и «России», это агентская сеть, 

хотя во второй из названных 

компаний задействованы и офи-

сы прямых продаж. В СК «Инно-

гарант» акцент тоже сделан на 

агентов, работающих через 

миграционные центры, посоль-

ства, землячества, союзы и про-

чие объединения, обеспечиваю-

щие поддержку соотечественни-

ков за пределами их государств. 

Обычные сложности… 
Чтобы программы для мигран-

тов не были убыточными, их 

Продуктовая линейка
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продажа требует большой разъ-

яснительной работы и среди ка-

дровиков страхователей, и в ря-

дах застрахованных, поскольку 

не видя разницы между экстрен-

ной и плановой медицинской 

помощью, застрахованные обра-

щаются в ЛПУ с проблемами, ко-

торые не входят в предусмотрен-

ный договором объем услуг. 

Аналогичные проблемы при-

ходится решать и при продаже 

программы «Мигрант», предусма-

тривающей, как уже было сказа-

но, расходы на медицинскую по-

мощь при внезапном заболева-

нии или травме. 

… и простота «коробок»
В СК «Медэкспресс» процесс 

оформления медицинского по-

лиса для мигрантов максималь-

но упрощен. Иностранному ра-

ботнику достаточно предъявить 

паспорт, миграционную карту 

и заполнить заявление. Что каса-

ется проверки подлинности до-

кументов мигрантов, то, по сло-

вам специалистов компании 

«Россия», обмануть сотрудников 

службы безопасности компании 

достаточно сложно, поэтому об-

ращаться к этой процедуре пока 

не приходилось. 

Прогнозы
Оценивать привлекательность 

нового рынка ещё рано – про-

шло еще слишком мало време-

ни с момента старта программ 

для мигрантов. Однако учиты-

вая необычайно широкую це-

левую аудиторию, практиче-

ски не охваченную страхова-

нием, компании-новаторы пол-

ны оптимизма. Так, в компании 

«Россия» к концу 2011 года наде-

ются застраховать 3000-5000 че-

ловек, учитывая, что в момент 

предоставления информации 

для статьи за 15 дней продаж 

программы «Мигрант» было за-

страховано почти 50 человек.

   Елена Шарова, 

Александра Цехмистренко



Дополнительные опции – 
в фаворе

В конце 2008 года казалось, что 

самыми востребованными на 

рынке будут экономные про-

дукты, которые предусматрива-

ют различные ограничения в по-

крытии рисков или в дополни-

тельном сервисе. Сейчас мно-

гие компании могут предложить 

широкий выбор таких продук-

тов: от страхования только ри-

ска тотальных убытков и уго-

на до покрытия только одного 

убытка с одинаковой страховой 

Дмитрий Усанов, 
независимый 

эксперт

Новые возможности 
при страховании каско

В соответствии с данными, опубликованными ФССН, по ито-
гам девяти месяцев 2010 года падение сборов по каско состави-
ло 2,4%, в целом по рынку наметилась тенденция к росту объе-
ма сбора страховых премий. Большинство компании из ТОП-15 по 
каско увеличили свои портфели, за исключением страховых ком-
паний «Ингосстрах» (-13,8%), «УралСиб» (-32,2%), МСК (включая 
«Спасские ворота») (-35,7%), а также «Цюрих. Ритейл» (-40,4%), 
которая теперь на 11 месте в рейтинге. 
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суммой для всех моделей авто-

мобилей. Но, как показало вре-

мя, такие продукты стали прода-

ваться «со скрипом». Связано это 

в основном с тем, что россий-

ский клиент заранее относится 

к страховщику, как к обманщи-

ку. И если при заключении дого-

вора он слышит об ограничени-

ях условий, то часто первая реак-

ция негативная.

На сегодняшний день многие 

страховщики предлагают допол-

нительные опции к полису ав-

токаско, предлагаю рассмотреть 

основные из них. 

Наиболее популярная опция, ко-

торую предлагают компании – 

услуга выезда аварийного ко-

миссара на место страхового со-

бытия. Многие компании пред-

лагают аварийного комиссара 

бесплатно для автомобилей пре-

миум класса, остальным клиен-

там предлагается услугу доку-

пить – её стоимость варьируется 

от 600 до 6000 рублей, что в пер-

вую очередь зависит от двух важ-

ных условий:

1. На какие события приезжа-

ет аварийный комиссар? Са-

мый дешевый приедет только 

на ДТП с двумя и более участ-

никами, более дорогой – на 

любое событие, например, 

если страхователь обнаружил 

утром оторванное зеркало.

2. Будет ли аварийный комиссар 

собирать справки в ГИБДД? 

Это очень популярная опция, 

так как клиенты не любят про-

стаивать в очередях в ГИБДД, 

а затем привозить в страхо-

вую компанию справки. Стоит 

такая «добавка» около 600 ру-

блей. 

Однако здесь существует оборот-

ная сторона медали, о которой 

не говорят при заключении до-

говора: часто аваркомы задержи-

вают передачу документов в ком-

панию, так как не проявляют 

должной настойчивости при по-

лучении справок. Причем в не-

которых регионах (например 

в Санкт-Петербурге) получение 

справок из ГИБДД превращается 

в целую эпопею. В итоге страда-

ет клиент, так как компания уве-

личивает сроки на выплату стра-

хового возмещения. 

В любом случае в будущем сто-

имость этой услуги будет сни-

жаться, так как аварийный ко-

миссар на месте ДТП препятству-

ет страховому мошенничеству, 

и компания получает досто-

верную информацию. Сейчас 

эта опция уже очень популярна 

в крупных городах – более 50% 

заключаемых договоров автока-

ско предусматривают выезд ава-

рийного комиссара.

В последнее время становится 

популярной услуга техпомощи на 

дорогах. Но из компаний, входя-

щих в ТОП-15, ее могут предло-

жить только «Росгосстрах», «Ин-

госстрах», «РЕСО-Гарапнтия», «Ре-

нессанс Страхование» и РОСНО. 
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В основном услуга включает по-

мощь водителю в следующих 

жизненных ситуациях:

Кончился бензин (долива-• 

ют пять литров бензина, чего 

с запасом хватит, чтобы дое-

хать до ближайшей заправки)

Не заводится автомобиль • 

(чаще всего эта услуга востре-

бована зимой и связана с раз-

рядкой аккумулятора)

Проколото колесо – его заме-• 

няют (если вдруг нет запасно-

го, то отвезут до ближайшего 

шиномонтажа – где отремон-

тируют проколотое колесо за 

счет клиента – и доставят об-

ратно).

«Ренессанс Страхование» 

и «РЕСО-Гарантия» дополнитель-

но включают в эту услугу эвакуа-

цию в автосервис или другое ме-

сто в случае поломки автомоби-

ля, если специалистам не удалось 

устранить неисправность на ме-

сте. А РОСНО предлагает от-

крыть двери, если случайно клю-

чи остались внутри автомобиля, 

но не выручит, если не заводит-

ся мотор. Из всего разнообра-

зия технической помощи «Цю-

рих.Ритейл» может только пред-

ложить эвакуировать автомобиль 

в случае неисправности.

За дополнительную плату «Ренес-

санс Страхование», «Цюрих.Ри-

тейл» и «Прогресс-Гарант» пред-

лагают клиентам возможность 

взять автомобиль в аренду на вре-

мя ремонта своего железного дру-

га. Лимита в 10 000 рублей хва-

тит на недельную аренду автомо-

биля среднего класса (например, 

Форд Фокус) или на два дня арен-

ды бизнес-класса (Тойота Камри). 

Первые две из названных компа-

ний готовы предложить клиен-

ту такси, в случае эвакуации авто-

мобиля с места ДТП, и стоит такая 

услуга 300 руб лей, даже если ДТП 

произошло в области.

Кроме того, распространены оп-

ции по выплатам без справок 

при повреждении стеклянных 

элементов, либо одной детали 

кузова. Ряд компаний предостав-

ляет их бесплатно на основании 

правил страхования, хотя боль-

шинство требует за них доплату. 

Цены
Наиболее актуальны эти допол-

нения для женщин-водителей, 

что-то вроде услуги «мужчина на 

час». Но и сильной половине ав-

товладельцев не помешает про-

фессиональная помощь, если 

вспомнить, какие суровые зимы 

у нас в последние годы: ведь даже 

новенькая иномарка может не 

завестись при морозе -30о. По 

данным опроса, проведенным 

Исследовательским центром 

портала SuperJob.ru в Москве, 

проколов колесо, 72% водителей 

поменяют его самостоятельно, 

19% позвонят мужу/другу и толь-

ко 6% готовы обратиться к спе-

циалистам. В первую очередь это 

связано с довольно высокой сто-
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имостью услуги – в среднем по 

Москве поменять колесо обой-

дется в 1800 рублей. А страхо-

вые компании просят в среднем 

1000 рублей за такую «добавку» 

к каско, либо предлагают её за 

символическую цену клиентам, 

страхующим автомобили доро-

же 1 млн рублей. У большинства 

компаний воспользоваться та-

кой услугой можно более одно-

го раза в течение договора. С 

учетом всех вариантов возмож-

ной помощи на дороге – услуга 

становится популярной. Ее реа-

лизовывают через риск «Допол-

нительные расходы», для этого 

страховые компании либо изме-

нили правила каско, либо созда-

ли новые правила страхования, 

как, например, «Ингосстрах». 

Многие компании предоставля-

ют дополнительные опции бес-

платно при страховании авто-

мобилей дороже 1,5 млн. рублей. 

Почти все предлагают мульти-

драйв, с небольшим ограничени-

ем возраста и стажа допущенных 

к управлению лиц. Некоторые 

предоставляют персонального 

менеджера по урегулированию, 

доставку направления на ремонт 

страхователю или на СТОА, выде-

ленную линию в контакт-центре, 

выплату без справок до 5% от 

страховой суммы, даже могут 

предложить страхование риска 

«Несчастный случай» в подарок. 
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Востребованность опций

Сегодня спрос на услуги компа-

ний, оказывающих помощь ав-

томобилистам при технических 

и юридических проблемах, се-

годня высок, как никогда. Чаще 

всего автомобилисты сталкива-

ются с такими неприятностями, 

как поломка электрооборудова-

ния или системы зажигания, не-

возможность запустить двигатель 

на морозе. 

В случае возникновения пере-

численных неприятностей боль-

шинство автовладельцев вынуж-

дено полагаться на собственные 

силы или обращаться за помо-

щью к другим водителям. Совсем 

иначе обстоят дела в экономи-

чески развитых странах, где це-

лая отрасль сервиса специали-

зируется на оказании помощи 

в нештатных ситуациях. В Евро-

пе подобные услуги востребова-

ны, и соответствующий сервис 

отлично развит. Например, в Ан-

глии 80–85% автолюбителей со-

стоят в автомобильных клубах, 

членами только одного немецко-

го клуба ADAC являются 15 млн. 

водителей.

Перспективы
В ближайшее время можно ожи-

дать развития клиентского сер-

виса, появления новых инте-

ресных опций к каско. Напри-

мер, уже давно «РЕСО-Гарантия», 

МАКС и «Ренессанс Страхование» 

активно используют SMS-сервис 

информирования страхователей 

о необходимости внести второй 

взнос или пролонгировать по-

лис, о действиях на месте ДТП, 

о состоянии выплатного дела. 

В марте аналогичный сервис за-

пустила страховая компания 

РОСНО, в апреле – НСГ, а 9 нояб-

ря проект стартовал в «Альфа-

Страховании». Компании пони-

мают, что в ближайшем будущем 

клиенты станут требователь-

ны не только к качеству услуги, 

а также к дополнительным оп-

циям продукта каско. Во многих 

компаниях активно внедряют-

ся принципы CRM системы, мо-

дели взаимодействия, предпола-

гающей, что центром всей фило-

софии бизнеса является клиент, 

а основными направлениями де-

ятельности– меры по поддержке 

эффективного маркетинга, про-

даж и обслуживания клиентов. 



Автоматизация требует 
систематизации

Общеизвестно, что использо-

вание ручного труда при вво-

де данных из документов не 

обеспечивает уверенности в пра-

вильности введенных данных 

и достаточной скорости вво-

да. При этом ручной ввод ин-

формации с бумажных носи-

телей в информационную базу 

данных компании чреват высо-

кими трудозатратами, а не вы-

явленные ошибки фактически 

становятся «слепыми» и способ-

ны дать непредсказуемые ре-

зультаты. Кроме того, скорость 

Ольга Морозова, 
руководитель 

направления 

корпоративных 

проектов ABBYY, 

Россия

Опыт внедрения потокового 
ввода документов

Переход на электронный документооборот подразумевает 
ввод документов в базу, то есть, их перевод в электронный вид. 
Обычно эта процедура производится вручную, причем не толь-
ко в небольших, но и в достаточно крупных страховых компани-
ях. Компания ABBYY разработала и уже опробовала на практи-
ке инструментарий автоматизации ввода большого количества 
бумажных документов. 
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ручного ввода даже при исполь-

зовании десятипальцевого мето-

да набора данных нельзя назвать 

удовлетворительной. Однако не-

смотря на перечисленные недо-

статки далеко не все страховые 

компании – даже из первой де-

сятки – находят возможность ав-

томатизировать этот процесс. 

Между тем, переход на потоко-

вый ввод данных позволяет не 

только упростить работу, повы-

сить эффективность ввода дан-

ных и обеспечить сохранность 

копий оригинальных докумен-

тов в системах электронного до-

кументооборота, но и способен 

выявлять совпадающие данные, 

гарантировать непротиворечи-

вость вводимой информации, 

значительно снижать уровень 

ошибок и упрощать контроль 

за ними. Однако очевидно, что 

внед рять потоковый ввод ин-

формации целесообразно толь-

ко в случае больших объемов 

входящих документов. 

Потоковый ввод документов под-

разумевает системный подход 

к организации процесса обра-

ботки документов, от их получе-

ния до сохранения извлечен-

ных данных в хранилище (см 

схему 1). Результаты, достигну-

тые на промежуточных этапах, 

должны быть согласованы с по-

следующими стадиями автомати-

зированного ввода. Потоковый 

ввод – это не просто набор про-

граммных и аппаратных инстру-

ментов, выстроенных в опре-

деленной последовательности, 

а проработанная система в орга-

низации всех составляющих эле-

ментов этого процесса, которая 

объединяет все операции в еди-

ную технологическую цепочку.

Все документы, которые необхо-

димо перевести в электронный 

вид, можно разделить на три ка-

тегории. 

Первая – это структурированные 

документы, к числу которых от-

носятся заявления, жалобы, ан-

кеты, т.е. любые унифицирован-

ные формы с фиксированной 

разметкой. Обычно такие доку-

менты применяются для сбора 

данных, например, это бланки, 

которые заполняются от руки. 

Отметим, что форму квитанции 

А7, предназначенную для руч-

ного заполнения агентом, мож-
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но привести к машиночитаемо-

му виду, и тогда ее можно будет 

успешно распознавать. 

Вторая категория документов – 

это гибкие формы для ввода 

данных, которые имеют значи-

тельно более сложный, слабо-

структурированный вид. К их 

числу относятся счета-фактуры, 

накладные, акты выполненных 

работ, платежные поручения 

и прочее. Документы этого типа 

представляют, пожалуй, наиболь-

шую сложность при вводе ин-

формации. Одновременно в них 

представлены цифры, буквы, гра-

фические элементы, причем все 

данные могут иметь различное 

расположение на странице. Каче-

ственный автоматизированный 

ввод информации в таких случа-

ях способна обеспечить далеко 

не каждая программа, и адекват-

ность полученных образов будет 

зависеть от обоснованного выбо-

ра программного инструмента.

Характерным признаком тре-

тьей категории входных доку-

ментов является наличие у них 

неструктурированного располо-

жения информации. Это догово-

ры, письма, служебные записки. 

Такие документы часто исполь-

зуются как доказательная или 

справочная информация. Поэто-

му ее хранение предусмотрено 

как в виде текста, удобного для 

выполнения поисковых задач, 

так и в графическом формате 

как подтвержденные копии юри-

дически значимых документов.

Построение системы 
потокового ввода 
документов
Подготовка документов для по-

токового ввода осуществляется 

исходя из требований тех аппа-

ратных средств, которые приме-

няются на последующих этапах 

обработки. Перед сканирова-

нием документов надо удалить 

скрепки, проклеить отдельные 

страницы, устранить сгибы. За-

тем документы направляются на 

сканер, где производится их ска-

нирование с последующим кон-

тролем качества полученных 

электронных копий. Операция 

может проводиться централизо-

ванно или удаленно на рабочих 

станциях в филиалах.

IT в страховании
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Следующий этап обработки свя-

зан с распознаванием получен-

ных электронных копий. Для 

этих целей применяются специа-

лизированные программы, такие, 

как ABBYY FlexiCapture. Для выяв-

ления содержательной информа-

ции на отсканированных копиях 

применяются заранее описан-

ные схемы (шаблоны). Програм-

ма определяет, какого вида полу-

чен документ, и находит на нем 

поля, соответствующие данному 

виду. Поля могут содержать раз-

нообразную информацию: текст, 

метки, штрих-код или графиче-

скую картинку. Например, в заяв-

лении на полис ОСАГО програм-

ма может распознать номер, дату, 

контактную информацию о стра-

хователе, сумму страховки и дру-

гие данные. 

Программа не только распозна-

ет содержимое полей, но и при-

водит их значения к заданному 

формату, если требуется. Приме-

няются правила проверки, зало-

женные в шаблон (соответствие 

суммы в цифровой форме ее за-

писи прописью, попадание даты 

в заданный интервал, проверка 

по внешней базе данных и т.п.).

Еще один этап потокового вво-

да – верификация полученных 

данных или, другими словами, 

подтверждение правильно-

сти проведенного распознава-

ния. Часть проверки выполняет-

ся в автоматическом режиме для 

исправления типовых ошибок, 

например, замены десятичной 

точки на запятую, орфографиче-

ская коррекция по словарю и т.д. 

Специализированная часть про-

цедуры верификации выполня-

ется по специально разработан-

ным сценариям. Страховщик 

заранее определяет, какие дан-

ные он хотел бы извлечь из доку-

ментов, какие применить к ним 

правила проверки, какие поля 

требуют обязательной верифи-

кации, а какие нет. Заданий на 

проверку может быть много, 

и все они закладываются в ша-

блон документа. Настройку ша-

блона может выполнять как за-

ранее обученные сотрудники 

страховой компании (для это-

го в ABBYY FlexiCapture есть все 

необходимые инструменты), так 

и компания-интегратор – все за-

висит от желания заказчика.

Отсканированный, распознан-

ный и верифицированный до-

кумент передается в целевую 

систему (электронный архив, си-

стему электронного докумен-

тооборота, корпоративную ин-

формационную систему) как 

изображение с присущим ему 

уникальным набором данных 

(тип документа, его атрибуты, 

системная информация). 

В дальнейшем по этой информа-

ции можно будет легко отыскать 

нужный документ в корпоратив-

ной информационной системе. 

При распознавании каждого эле-

мента программа определяет ве-
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роятность, с которой она со-

вершила эту операцию. Если 

вероятность распознавания ока-

зывается ниже заданного порога, 

то символ помечается как «рас-

познанный неуверенно», и право 

окончательного выбора переда-

ется человеку. Оператор должен 

подтвердить правильность вве-

денного знака либо внести ис-

правления. Если требуется очень 

высокая точность распознавания 

определенных данных в доку-

менте, то проверку можно деле-

гировать оператору в обязатель-

ном порядке – вне зависимости 

от того, насколько в них «увере-

на» сама программа. В этом слу-

чае последнее слово всегда будет 

за человеком.

Кроме верификации распознан-

ных символов, применяются ло-

гические правила проверки. Они 

позволяют отследить ошибки 

распознавания, а также опечат-

ки и ошибки при заполнении 

документов. В случае останов-

ки из-за непройденной провер-

ки на ошибки документ возвра-

щается на повторную обработку. 

Если же все проверки завершены 

успешно, то система переходит 

к перемещению данных в элек-

тронное хранилище. В результа-

те создается единая база данных 

с электронным архивом, на ко-

торых строится фундамент для 

всей системы электронного до-

кументооборота в компании.

Потоковый ввод может быть реа-

лизован двумя способами: по ин-

дивидуальной или централизо-

ванной схеме. Индивидуальный 

вариант применяется для входя-

щих документов, обрабатывае-

мых «по мере поступления» не-

посредственно в точке приема 

документов. В компании созда-

ются специальные рабочие места, 

где устанавливаются специализи-

рованные программы, такие как 

ABBYY FlexiCapture. Там же уста-

навливается сканер, любой мо-

дели, вплоть до самых дешевых 

планшетных аппаратов. Входя-

щие документы обрабатываются 

сразу же после их приема у кли-

ента. Время обработки одного ли-

ста формата А4 занимает обычно 

не более 1 минуты. 

Второй вариант потоковой обра-

ботки относится к централизо-

ванному типу. При этом в точке 

приема документы только скани-

руются и пересылаются в центр 

для дальнейшей обработки. Да-

лее в центре происходит распо-

знавание документов и их вери-

фикация. Если нет возможности 

установить в точках приема ска-

неры, то бумажные докумен-

ты отвозят в центральный офис, 

где их централизованно скани-

руют на высокопроизводитель-

ных промышленных сканерах. 

При таком подходе применяется 

принцип конвейера. За каждый 

этап (сканирования, распознава-

ния, верификации, экспорта) об-

IT в страховании
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работки отвечает специальная 

станция или сервер, а на скани-

ровании и верификации задей-

ствованы отдельные сотрудники. 

Пример проекта 
в «Цюрих. Ритейл»
В качестве примера реализации 

электронного документооборо-

та можно рассказать о системе, 

созданной для страховой компа-

нии «Цюрих. Ритейл». Компания 

имеет развитую структуру реги-

ональных филиалов с большим 

объемом бумажных документов 

в работе. Ежедневно через нее 

проходит в среднем около 500 

новых полисов ОСАГО, 160 дого-

воров каско, 150 документов по 

другим видам страхования. Об-

щий объем хранилища превыша-

ет 3 млн документов.

Если документооборот выполнять 

вручную, то при таких объемах 

неизбежно будут возникать зна-

чительные потери рабочего вре-

мени высококвалифицированных 

специалистов. Они будут вынуж-

дены неэффективно тратить его 

на поиск, сбор и копирование до-

кументов. Например, отсутствие 

доступа к оригиналам докумен-

тов из ее территориальных офи-

сов часто становилось серьезным 

препятствием для быстрого об-

служивания клиентов на местах.

Решение было найдено в перехо-

де на электронный документо-

оборот с потоковым вводом доку-

ментов. В Москве и региональных 

филиалах «Цюрих. Ритейл» были 

оборудованы более 100 рабо-

чих мест, где установлено про-



54

граммное обеспечение Citrix, 

с помощью которого были соз-

даны виртуализованные рабо-

чие места с загрузкой лицензион-

ного ПО с центрального сервера 

в Москве. Здесь же была установ-

лена и система для потоково-

го ввода ABBYY FlexiCapture 8.0 

Professonal, которую сотрудники 

территориальных офисов «Цю-

рих.Ритейл» стали использовать 

в режиме терминального доступа.

Такая организация техноло-

гического процесса позволи-

ла обеспечить корректный ввод 

данных на местах, сохранив от-

ветственность за качество вво-

да на сотрудниках региональных 

офисов. В центральном офисе 

в Москве решались задачи, свя-

занные с администрированием 

системы в целом. Вся обобщен-

ная информация и документы 

в электронном виде собирались 

здесь, а затем передавались в си-

стему электронного документоо-

борота IBM FileNet P8.

Как отметили в страховой компа-

нии, новая система смогла пол-

ностью обеспечить потребно-

сти компании в автоматизации 

ввода документов в электронный 

архив и позволила существен-

но снизить время на обслужи-

вание клиентов. При этом было 

выбрано решение с использова-

нием технологии виртуализации, 

надежность которого уже была 

подтверждена на практике мно-

гочисленными аналогичными 

внедрениями по всему миру.

Проект позволил компании 

«Цюрих.Ритейл» обеспечить раз-

мещение в системе электрон-

ного документооборота до 500 

тысяч страниц клиентских до-

кументов ежемесячно, загрузив 

в работу все 100 территориально 

распределенных филиала. Полу-

ченный опыт показал: внедрение 

потоковой автоматизирован-

ной системы документооборота 

в страховой компании – это воз-

можность предоставить сотруд-

никам надежный инструмент для 

работы, а для клиентов – полу-

чить качественный сервис при 

минимальных затратах времени 

на обслуживание.

IT в страховании



Кризис более жестко поставил 

вопрос о минимизации расходов 

на ведение дел, и в СК РОСНО 

подошли к его решению карди-

нально: в 2008 году задумались 

о создании единого операцион-

ного центра, а уже в 2009 старто-

вал соответствующий проект. В 

октябре 2010 года в РОСНО под-

вели годовые итоги работы опе-

рационного центра в Воронеже. 

На сегодняшний день около 80% 

операционной деятельности 

РОСНО уже сосредоточено в Во-

ронеже, и теперь те операции, ко-

торые выполнялись сотрудника-

ми различных структур компании 

по всей стране, сосредоточены 

в одном месте. В операционный 

центр, получивший название Alli-

anz Eurasia Business Services, пере-

ведены работа московского ком-

мутатора, работа автопульта ком-

пании по всей стране, работа ме-

дицинского пульта головной 

компании. В воронежском цен-

тре осуществляется администри-

рование полисов и урегулирова-

ние убытков по ОСАГО, обработка 

всех кассовых документов. Что ка-

сается каско, то в настоящий мо-

мент происходит передача в Во-

ронеж администрирования поли-

сов (сейчас обрабатывается около 

20% от общего объема) и урегу-

лирования убытков по этому виду 

(около 50% от общего объема). 

Отметим, что сама структура цен-

тра в Воронеже подразумевает 

возможности дальнейшей пере-

дачи операционных процессов из 

филиалов. 

Разделение бизнес-
процессов
Основная идея оптимизации 

бизнес-процессов заключается 

в том, чтобы 

все стандартные операцион-• 

ные процессы, позволяющие 

экономию на масштабе, скон-

центрировать в одном месте, 

за пределами Москвы;

Экспертизу – в центр, типовые 
процессы – в глубинку 

В целях экономии крупные западные страховщики уже давно консо-
лидируют типовые операции в одном сервисно-операционном цен-
тре, расположенном вдали от крупных городов. В России подобная 
практика пока не получила широкого распространения, хотя еди-
ничные примеры аналогичных управленческих решений назвать 
можно – это «ЭРГО» и «Ренессанс Страхование». 
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функции, требующие высокой • 

квалификации специалистов, 

высокого уровня экспертизы, 

постановки задач, методологии, 

оставить в экспертном центре 

в Москве. К таким функциям от-

носятся 

–  разработка стратегии;

–  контроль качества обслужива-

ния и поддержки клиентов;

–  урегулирование нестандарт-

ных убытков;

–  экспертная поддержка продаж; 

–  юридическая поддержка;

–  методология бизнес-процессов. 

Экономический эффект 
Достигнутая за год работы эко-

номия на масштабе превысила 

все ожидания. 

«По финансовым показателям 

мы идем гораздо лучше, чем пла-

нировали, – рассказывает Дми-

трий Попов, первый замести-

тель генерального директора, ис-

полнительный директор ОАО СК 

РОСНО. – За первые два года вло-

жения должны были составить 

2,3 млн евро, однако нам удалось 

уложиться в 0,6 млн евро. Плани-

ровалось выйти на точку окупае-

мости в 2012 году, но теперь на-

деемся выйти в 2011 году». 

Что и говорить, экономия в 1,7 

млн евро впечатляет. Естествен-

ный вопрос – каким образом она 

была получена?

«Есть две причины, почему уда-

лось затратить денег меньше, 

чем было запланировано, – рас-

сказывает Стефан Шмит, заме-

ститель генерального директо-

ра ОАО СК РОСНО. – Первая со-

стоит в том, что договоры на 

поставку оборудования для соз-

дания инфраструктуры заключа-

лись на пике финансового кри-

зиса, что было нам на руку. А вто-

рая, более важная, заключает-

ся в том, что проект реализуется 

только силами РОСНО. Проек-

Бизнес-процесс
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том занимается очень маленькая 

команда, но все руководители де-

партаментов в Москве и регио-

нах полностью его поддержива-

ют и вносят активный вклад в его 

реализацию». 

«2,3 млн евро должны были по-

крыть все расходы по запуску но-

вого проекта: затраты на покуп-

ку оборудования, аренду, зарпла-

ту сотрудников, которые продол-

жали работать на старом месте 

и в то же время учились для пе-

ревода на новое место работы, – 

добавляет Дмитрий Попов. – Не-

возможно на старте проекта 

арендовать небольшую площадь 

в бизнес-центре, а потом эту пло-

щадь наращивать и наращивать. 

Приходится сразу арендовать ту 

площадь, которая потребуется. 

Но каждый раз, когда надо было 

вкладывать деньги, мы думали, за 

счет чего сможем сэкономить». 

Один из ожидаемых источников 

экономии – уровень жизни в ре-

гиональном городе. 

«В смысле экономии на масшта-

бе Россия – уникальная стра-

на, – считает Стефан Шмит. – 

Здесь можно отъехать от Москвы 

на 600 км, и это будет все та же 

страна, где будут говорить на том 

же самом языке и где будут дей-

ствовать те же самые законы, но 

уровень жизни и, соответствен-

но, уровень зарплат будет совсем 

другой». 

Действительно, уровень зар-

плат в Воронеже в среднем на 

40% ниже, чем в Москве. По сло-

вам Ариеля Горелика, директо-

ра Allianz Eurasia Business Services, 

компенсация начинающего со-

трудника составляет 10 000-

12 000 рублей, у ведущего специ-

алиста – до 15 000 рублей, у экс-

перта – до 20 000 рублей. Дальше 

по иерар хической лестнице идут 

руководители, зарплата которых 

озвучена не была. 

Если говорить об экономии на 

сокращении числа сотрудни-

ков, то по информации, полу-

ченной от Дмитрия Попова, чис-

ло сотрудников на бэк-офисных 

функциях уменьшилось пример-

но на 70 человек при том, что 

в операционный центр набрано 

360 человек. Тех, кто был готов 

стать продавцом, переобучили. 

Остальные покинули компанию. 

Операционный эффект
По словам Стефана Шмита, кон-

центрация бэк-офисных функ-

ций в операционный центр по-

зволила предоставлять всем кли-

ентам единый стандарт качества 

обслуживания по всем продук-

там. Добиться этого без цен-

трализации обслуживания не-

возможно. Теперь, после ввода 

в строй операционного центра, 

отдельные этапы администриро-

вания полисов выглядят следую-

щим образом. 
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Агент приносит в филиал, где он 

работает, проданный полис. Его 

сканируют и пересылают в Во-

ронежский центр, где он вво-

дится в корпоративную инфор-

мационную систему. Первич-

ное регистрирование убытка по 

транспортному средству (фото-

графирование автомобиля, при-

ем документов) происходит 

в том филиале или агентстве, где 

был продан полис. Затем доку-

менты сканируются и передают-

ся на обработку.

Проактивная функция инфор-

мирования клиентов, у кото-

рых происходит урегулирования 

убытка по каско тоже переда-

на в Воронежский центр. Оттуда 

клиенту звонят, чтобы сообщить 

об этапе урегулирования убыт-

ка. Например, запчасти заказа-

ны, срок ожидания такой-то. На 

автопульте, с которого клиен-

та информируют об этапах про-

цесса урегулирования, работа-

ет гораздо больше сотрудников, 

чем на коммутаторе, где прини-

мают входные звонки. Однако 

это не значит, что число исходя-

щих информационных звонков 

по урегулированию превыша-

ет число входящих звонков. Еже-

месячно контакт-центр РОСНО 

принимает около 100 000 звон-

ков, и они касаются главным об-

разом покупки страховых про-

дуктов. Чтобы примерно оценить 

число исходящих информаци-

онных звонков по урегулирова-

нию, отметим, что ежемесячно 

в Воронежском центре урегули-

руется более 3000 страховых со-

бытий по ОСАГО и около 1500 

по каско. Однако входящие звон-

ки легче в обслуживании: звонок 

приняли и переадресовали вну-

три компании.

Кроме очевидных выигрышей от 

экономии масштаба, в РОСНО 

ожидают и заметного снижения 

уровня мошенничества, посколь-

ку, по мнению Дмитрия Попова, 

чем дальше процесс урегулиро-

вания от клиента, тем меньше он 

может на него влиять и тем объ-

ективнее проходит этот процесс. 

Елена Шарова

Бизнес-процесс



Как возникла идея 

Детально описанные и проанали-

зированные бизнес-процессы по-

зволяют оптимально распределять 

задачи между внутренними и внеш-

ними исполнителями, то есть, гра-

Жанна Оськина, Надежда Кислицина, 
начальник отдела 

медицинской экспертизы, 

ООО «1 СК», 

независимый эксперт1

Вынесение на аутсорсинг 
медицинской экспертизы 

страховых случаев

В последнее время наметилась тенденция выносить на аутсорсинг 
отдельные функции бизнеса, чаще всего – непрофильные, такие, как 
поддержка работы компьютеров и компьютерных сетей, автотран-
спортное обеспечение, курьерская служба, уборка помещений. Опыт 
ООО«1 СК», где вывели на аутсорсинг такую сложную функцию, как 
медицинская экспертиза страховых случаев, опровергает традицион-
ный подход к вопросу. 

1 В момент написания статьи оба 

автора работали в «Первой страховой 

компании»
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мотно принимать решения отно-

сительно необходимости вынесе-

ния той или иной функции на аут-

сорсинг. Сейчас для проведения 

медицинской экспертизы страхо-

вых случаев в ООО «1 СК» пользу-

ются услугами независимых ком-

паний, специализирующихся 

именно на этой услуге. Причин, по 

которым было принято такое ре-

шение, несколько. 

1. Объемы продаж программ 

ДМС постоянно растут, со-

ответственно, растет и коли-

чество страховых случаев по 

ним. Однако, как известно, да-

леко не все из заявленных ле-

чебными учреждениями стра-

ховые случаи действительно 

ими являются. Многие клини-

ки используют технологии, на-

правленные на проведение ди-

агностических и лечебных ме-

роприятий без имеющихся на 

то показаний. Таким образом, 

вместе с ростом продаж про-

грамм ДМС растут и объемы 

медицинской экспертизы стра-

ховых случаев. 

2. Тенденцией последних лет 

стало усложнение страховых 

продуктов по ДМС. Значит, 

для проведения медицинской 

экспертизы требуются врачи 

узких специальностей, такие, 

как нефрологи, эндокриноло-

ги и т.п. Однако обеспечить им 

объем работы на полную став-

ку достаточно сложно, поэто-

му на штатную работу в стра-

ховую компанию такие специ-

алисты идут неохотно. 

3. Для компании экономически 

выгоднее привлекать сторон-

них экспертов, чем содержать 

и поддерживать профессио-

нальный уровень собственных. 

Заработная плата штатного 

врача-эксперта, как правило, 

состоит из двух частей: фикси-

рованного оклада и процен-

та по результатам экспертизы. 

Кроме того, компания несет за-

траты на повышение квалифи-

кации и содержание рабоче-

го места штатного специали-

ста. В то же время при привле-

чении стороннего специалиста 

Бизнес-процесс
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затраты компании ограничива-

ются только процентом за про-

ведение экспертизы. По нашим 

расчетам, работа с внешними 

специалистами обходится ком-

пании в полтора раза дешевле. 

4. Оценка квалификации штат-

ных врачей-экспертов пред-

ставляет для страховой ком-

пании определенную пробле-

му, поскольку является для нее 

непрофильной деятельностью. 

Поэтому в ООО «1 СК» предпо-

читают доверять профессио-

налам. 

5. Вынесение медицинской экс-

пертизы на аутсорсинг позво-

ляет не только сэкономить, но 

и привлечь лучшие кадры рын-

ка, получить доступ к передо-

вым технологиям и опыту.

Преимущества, недостатки 
и эффективность
Перечислим преимущества выве-

дения медицинской экспертизы 

на аутсорсинг. 

Повышение качества проведе-• 

ния экспертизы. Как показал 

опыт ООО «1СК», результаты 

экспертизы внешних специа-

листов нередко бывают лучше, 

чем результаты штатных. 

Возможность концентрации • 

персонала на основном бизне-

се (продажах страховых про-

дуктов) без отвлечения на та-

кие мероприятия, как, напри-
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мер, оценка квалификации 

врачей-экспертов.

Использование опыта все-• 

го рынка, поскольку внешние 

медицинские эксперты, как 

правило, сотрудничают сра-

зу с несколькими страховы-

ми компаниями. Специализа-

ция на экспертизе позволяет 

им тиражировать готовые ре-

шения, причем накопленный 

положительный опыт дает 

возможность с каждым разом 

решать проблемы заказчика 

с более высоким результатом. 

Внедрение передовых техно-• 

логий. Чтобы получить весо-

мые конкурентные преимуще-

ства, сотрудники компаний, 

специализирующихся на про-

ведении медицинской экспер-

тизы, стараются быть в курсе 

самых последних разработок 

технологий предоставления 

медицинских услуг, мето-

дов лечения и диагности-

ки (что далеко не всег-

да удается штатным 

экспертам страховой 

компании). 

Основной недоста-

ток аутсорсинга – 

это риск утечки ин-

формации об усло-

виях договора по 

ДМС, согласован-

ном прейскуранте, 

программах предоставления ме-

дицинских услуг. В целях ниве-

лирования этого недостатка под-

писывается контракт о неразгла-

шении информации, касающей-

ся заказчика. 

Для оценки эффективности аут-

сорсинга медицинской экспер-

тизы в ООО «1 СК» используются 

следующие критерии: 

выявление клиник, использую-• 

щих технологию «раскрутки» 

пациентов

назначение диагностики и ле-• 

чения без медицинских пока-

заний

процент медицинских услуг, • 

не принятых к оплате. 

Как показал опыт самые лучшие 

результаты внешняя медицин-

ская экспертиза показала в сто-

матологии, оториноларинго-

логии, офтальмологии, уроло-

гии. По перечисленным разде-

лам медицины доля не принятых 

к оплате страховых случаев ино-

гда доходила до 40%. 

В заключении хочется отметить, 

что прежде, чем перейти к аутсор-

синговой модели экспертизы, не-

обходимо провести анализ ви-

дов медицинских услуг, подлежа-

щих экспертизе, оценить их объ-

емы и наладить управление между 

внутренними подразделениями 

компании.

Бизнес-процесс



Новые стандарты «качества» 
На прошедшей недавно во Все-

российском союзе страховщи-

ков встрече рабочей группы ко-

митета по развитию страхова-

ния жизни участники живо об-

суждали тему мошенничества. 

В рамках обсуждения упомяну-

ли, что по итогам первого по-

лугодия 2010 года общий объем 

мошеннических выплат оцени-

вается в 10-20% от возмещенных 

клиентам 360 млрд рублей. При 

этом оценить долю мошенников 

в страховании жизни страховщи-

ки пока затрудняются, но утверж-

дают, что «выпуск новых страхо-

вых продуктов, адаптированных 

под потребности населения, рост 

ставки дополнительного инве-

стиционного дохода, гаранти-

Вторая группа инвалидности 
как способ расплатиться за ипотеку

Российские мошенники активно изучают «лучшие западные прак-
тики» и постепенно переходят на аферы с полисами личного стра-
хования. Действительно, если в автокаско можно, что называется, 
по легкому срубить в пределах 10-20 тысяч долларов, то в страхо-
вании от НС, где все будет зависеть только от размера страхового 
покрытия, цифры могут быть и более внушительными. Что касает-
ся страхования жизни по ипотечным программам, то суммы выплат 
начинаются в среднем от 100 тысяч, а заканчиваться и нескольки-
ми миллионами долларов. Страховщикам же пока противопоста-
вить нечего, а сочетание ипотеки с кризисом только подтолкнуло 
сознание «наиболее находчивых» клиентов к новым формам неза-
конного обогащения.
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рующей увеличение вложенных 

средств – все это привлекло не 

только людей, которые осознали 

важность наличия защиты своего 

материального благополучия, но 

и мошенников».

В рамках обозначенной тенден-

ции можно привести несколь-

ко примеров, с которыми люди 

«спешат» за деньгами к страхов-

щикам. Так, по словам ряда пе-

рестраховщиков, одна из кэп-

тивных региональных компа-

ний вынуждена была выплатить 

7,5 млн рублей даме, которая – 

далее следим за цифрами – 

в 2006 году переквалифициро-

валась из воспитателя детса-

да в частного предпринимателя, 

в 2007 – взяла вместе с супру-

гом ипотечный кредит в одном 

из госбанков на 15 млн руб., 

а в 2008 году решила не платить 

за ипотеку, а вместе с ней и за 

страховку. Впрочем, просрочен-

ные платежи не помешали выше-

упомянутой даме объявить в на-

чале 2009 года, что у нее из-за 

падения и удара головой, случив-

шегося еще аж в 2005 году, «те-

перь на фоне экономического 

кризиса развилась шизофрения». 

Затем последовало получение II 

степени инвалидности и поход 

к страховщику за деньгами. Ком-

пания пыталась оспаривать пре-

тензии «приболевшей» – вплоть 

до Верховного суда региона, где 

та проживает, – теперь оспари-

вать решение суда, видимо, при-

дется уже перестраховщикам, ко-

торые явно не готовы платить за 

чужие ошибки.

По словам Александра Ага-

пова, возглавляющего дирек-

цию имущественного страхова-

ния СК МАКС, в последнее вре-

мя мошенничество в кредитном 

страховании, в том числе, в ипо-

теке носит «бытовой харак-

тер». Иными словами, у застра-

хованного в момент заключения 

договора имелось некое заболе-

вание, которое он скрыл, чтобы 

не «отягощать» анкету соот-

ветствующим повышающим ко-

эффициентом, а позже болезнь 

неожиданно стала прогрессиро-

вать. Другой вариант – в резуль-

тате травмы или заболевания, 

появившегося в течение много-

летнего договора страхования, 

застрахованный должен полу-

Управление рисками
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чить III группу инвалидности, 

однако после соответствующей 

«работы» с врачами он получа-

ет I или II группу, то есть, «вы-

платную». 

«Вышеприведенный случай впол-

не укладывается в практику, 

когда по многолетнему договору 

ипотечного страхования упла-

чивается первый взнос, а сле-

дующие уплачиваются, только 

если возникает страховой слу-

чай. Учитывая неоднозначную 

судебную практику в данной си-

туации, страховщики иногда 

вынуждены выплачивать возме-

щение по фактически растор-

гнутым и неоплаченным догово-

рам», – рассказывает г-н Агапов.

«Нельзя не отметить, что суды 

у нас очень часто встают на сто-

рону страхователя, –добавляет 

директор департамента правово-

го обеспечения и безопасности 

СК «Allianz РОСНО Жизнь» Вик-

тор Дубровин. – Неуплата взно-

сов по полису долгосрочного 

страхования не влечет автома-

тического расторжение догово-

ра, поскольку страховые компа-

нии рассматривают каждый слу-

чай задержки оплаты по поли-

су индивидуально и, как правило, 

идут навстречу клиенту, то есть, 

могут какое-то время поддержи-

вать действие полиса, по кото-

рому имеется задолженность по 

оплате. Однако, недобросовест-

ные страхователи, а проще гово-

ря, мошенники часто этим поль-

зуются».

Заместитель гендиректора, глав-

ный андеррайтер САК «Энергога-

рант» Антон Легчилин

считает, «что мошенничество 

в кредитных продуктах по НС – 

это наиболее опасные и крупные 

убытки, которые особенно труд-

но урегулировать, т.к. по догово-

ру страхования появляется тре-

тья заинтересованная сторона – 

банк, с которым тоже нужно как-

то договариваться».

Как отметил заместитель гене-

рального директора по ин фор-

мационно-аналитическому обе-

спечению ГСК «Югория» Алек-
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сандр Князев, география мо-

шенничества очень широка: это 

и Сибирь, и Кавказ, и Санкт-

Петербург, и северные районы. 

«Главная проблема – собрать до-

казательную базу для установле-

ния мошенничества, что край-

не сложно, поскольку в этих слу-

чаях действуют врачебная тай-

на и тайна личности. Типичная 

схема обмана – сокрытие на ста-

дии заключения договора ин-

формации о хронической бо-

лезни. И если в маленьких го-

родах найти историю болезни 

достаточно просто, то в городах-

миллионниках с большим чис-

лом медучреждений это требу-

ет значительных затрат времени 

и сил», – отмечает г-н Князев.

Еще одна схема получения вы-

плат по НС предполагает ко-

мандировку клиента в далекие 

и труднодоступные места. На-

пример, в высокогорный рай-

он Чеченской республики, где 

ему в районной больнице, ско-

рее похожей на фельдшерский 

пост, диагностируют заболева-

ние и там же его лечат. «Очевид-

но, что проверить такие данные 

очень трудно», – отмечает г-н 

Князев.

Третья типичная схема связана 

со смертью в результате суицида 

или из-за употребления алкоголя, 

наркотиков. «Обычно это стан-

дартные исключения из покры-

тия любого полиса, но ведь мож-

но попросить врачей в диагно-

зе написать и другое, или просто 

кое о чем умолчать», – рассказы-

вает Александр Князев. И приво-

дит реальный пример. 

У клиента ипотечный кредит 

на 9 миллионов. Неожиданная 

смерть в 37 лет. Диагноз – острая 

сердечная недостаточность. 

А когда полностью выяснили ди-

агноз, оказалось, что сердечная 

недостаточность была связана 

с употреблением алкоголя плюс 

наркотиков. 

«Не раз и не два бывали случаи, 

когда родня погибшего вступала 

в сговор с сотрудниками право-

охранительных органов и врача-

ми, скрывая факт суицида», – до-

бавляет спикер.

«Точной статистики нет, но по 

моим ощущениям это действи-

тельно так – случаи присвое-

ния клиенту страховой компа-

нии II группы инвалидности уча-

стились. Суть в том, что II группу 

присваивают сравнительно лег-

ко. В практике нашей компании 

была попытка мошенничества 

в размере 10 млн рублей, когда 

клиент будучи уже тяжело боль-

ным фальсифицировал страхо-

вой случай. Он подделал сначала 

медицинское заключение, потом 

направление на медэкспертизу, 

которая собственно и устанавли-

вает инвалидность. Однако это 

не предел, я знаю еще несколько 

случаев мошенничества, когда на 

кону стояло 11 млн рублей»,– ре-

зюмирует Виктор Дубровин.

Управление рисками
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Страхование от похмельного 
синдрома

По свидетельствам участников 

рабочей группы по развитию 

страхования жизни, сотрудники 

органов внутренних дел с насто-

раживающей регулярностью ста-

ли обращаться к страховщикам 

по поводу застрахованных НС.

Так, представитель крупной стра-

ховой компании на услови-

ях анонимности рассказал, что 

в одном из ее филиалов был за-

страхован коллектив доблестных 

сотрудников подразделения ор-

ганов внутренних дел одной из 

южных республик нашей необъ-

ятной Родины. Правда, с грустью 

отметил аноним, теперь в стра-

ховую компанию каждую неде-

лю по факсу приходят докумен-

ты о новых и новых страховых 

случаях. 

«Удивительно, но этих людей 

даже не смущает, что вместо ука-

занной в документе сломанной 

руки они посылают кадры рент-

гена переломанных ног, а вместо 

пальцев рук – пальцев ног, вме-

сто скул и челюстей – снимки 

носов», – сокрушается собесед-

ник ССТ. 

Большинство опрошенных 

ССТ страховщиков уверено, что 

в скором будущем стоит ждать 

буквально вала обращений по 

НС с Кавказа, поскольку там с по-

купкой любых документов, в том 

числе, медицинских, все просто, 

да и все отношения держатся на 

родственных связях. Все тот же 

собеседник ССТ, пожелавший 

остаться неназванным, счита-

ет, что для противостояния гря-

дущему валу мошенничества фи-

лиалам страховых компаний на 

Кавказе нужны директора с боль-

шими административными, род-

ственными и иными связями. 

Однако, по мнению Алексан-

дра Князева, такого массово-

го мошенничества, как по каско 

и ОСАГО, в личном страховании 

пока нет. 

«Правда, – уточняет эксперт – 

100-150 случаев мошенничества 

в автостраховании по объему вы-

плат примерно равны одному по 

страхованию жизни или от не-

счастного случая в рамках ипо-

течного страхования. Для этих 

видов характерны высокие ли-

миты ответственности, начина-

ющиеся обычно от 1 млн рублей. 

И если оценивать мошенниче-

ство в личном страховании – оно 

растет сейчас просто опасны-

ми темпами. Например, на западе 

нет мошенничества в автостра-

ховании, все завязано исключи-

тельно на личные виды, и види-

мо мы идем в западном тренде. 

По нашей статистике, процеду-

ра предварительного расследова-

ния запускается по два-три раза 

в месяц, однако подтвердить слу-

чаи мошенничества, когда уда-

ется собрать доказательную базу 

для суда, получается один-два 
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раза в квартал. Итого – четыре-

пять раз за год. Похоже, что пока 

народ осваивает новые форматы 

получения денег».

Если говорить о НС как источни-

ке дохода определенных катего-

рий граждан, то частота выплат 

находится в обратно пропорци-

ональной зависимости от серьез-

ности «травмы» или «болезни». 

«Обычно, если речь идёт о се-

рьёзном мошенничестве (инва-

лидность, критическое заболе-

вание и т.п.) – это штучная вещь, 

и один клиент, как правило, за-

являет такой убыток страховщи-

ку лишь однажды, – рассказывает 

Антон Легчилин. – Правда, не ис-

ключено, что он заявит его сразу 

нескольким страховщикам. Если 

же речь идёт о застрахованных от 

несчастного случая сотрудниках 

большого предприятия, напри-

мер, рабочих завода, тогда неред-

ки случаи регулярного предъяв-

ления одним и тем же человеком 

мелких травм. Вероятно, этим лю-

дям надо просто дотянуть до зар-

платы или срочно опохмелиться. 

С каждым таким застрахованным 

приходится разбираться отдель-

но: бывают и действительно неве-

зучие люди, но чаще всего удаёт-

ся доказать некую намеренность 

в заявлении убытков». 

Аналогичного мнения придержи-

вается и Александр Князев, счи-

тающий, что чаще всего мошен-

ничать пытаются при страхова-

нии ипотеки, где на фоне кризи-

са фигурируют большие суммы, 

а по полисам страхования от НС 

обращаются значительно реже. 

Правда, тот же самый Александр 

Князев рассказал историю се-

рийного мошенничества с НС. 

В одном крупном северном го-

роде бывший главврач больницы, 

выйдя на пенсию, оформил полис 

страхования от несчастного слу-

чая и стал ежемесячно (!) обра-

щаться к страховщикам за полу-

чением возмещения. Сотрясения 

мозга, многочисленные ушибы, 

травмы мягких тканей и другие 

заболевания сваливались на него 

регулярно, как по расписанию. 

«Все медицинские справки и до-

кументы у него были в поряд-

Управление рисками
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ке,– рассказывает Александр Кня-

зев, – но через некоторое вре-

мя он предложил: «Давайте, вы 

будете мне платить по пять ты-

сяч рублей в месяц и будете из-

бавлены от моих визитов». Ког-

да компания ему отказала, он на-

чал «водить» за страховыми вы-

платами еще и свою жену и внука. 

Тогда «Югория» вынуждена была 

обратиться к частным детекти-

вам. В ходе расследования сы-

щики зафиксировали, как в тече-

ние одного дня внук-подросток 

обратился с жалобами на голов-

ные боли и сотрясение мозга из-

за падения с лестницы (утром), 

в обед он уже играл в хоккей, 

а вечером отплясывал на диско-

теке. Эту информацию довели 

до сведения экс-главврача. После 

того, как ему показали фотосес-

сию внука и пояснили, что те, кто 

выписывает «липовые справки», 

тоже будут привлечены к ответ-

ственности, «находчивый» кли-

ент наконец расстался с нашей 

страховой компанией. Однако 

это не означает, что он отказал-

ся от подобного способа получе-

ния денег». 

Количество случаев «бытового» 

и «спланированного» типов мо-

шенничества, по мнению Алек-

сандра Агапова, примерно оди-

наковое. 

«Тем не менее, в страховании 

НС, – отмечает спикер, – мошен-

ничество, как правило, носит 

спланированный характер, и в 

результате в страховую компа-

нию поступает заявление о трав-

ме либо головы, либо позвоноч-

ника – это любимые диагнозы 

мошенников». 

По словам Антона Легчили-

на, в борьбе с перманентными 

«жертвами» несчастных случа-

ев нередко помогает работа с от-

делом кадров организации, по-

сле чего уже сами кадровики до-

ходчиво объясняют сотруднику, 

что предприятие тратит деньги 

на страхование от несчастного 
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случая, а не от похмельного син-

дрома. 

«Сомнительные травмы были 

всегда, но последнее время боль-

ше появилось случаев с присво-

ением инвалидности либо с за-

ключением договора страхова-

ния на случай возникновения 

критических заболеваний у заве-

домо больного человека. Что слу-

чается чаще, сказать не могу»,– 

добавляет эксперт.

«Мошенничество в страховании 

от несчастного случая получает 

все большее распространение,– 

соглашается с коллегой Виктор 

Дубровин. – Часть подобных кей-

сов, особенно мелких, компания 

может упустить из виду, но быва-

ет и так, что даже по одному от-

дельно взятому клиенту налицо 

целый ряд мошенничеств. А ино-

гда любители поживиться за счет 

страхования просто теряют чув-

ство меры: ну не может человек 

10 раз за год обжигать руки да так, 

чтобы каждый раз ожоги сходили 

практически моментально».

По словам спикера, чаще все-

го у мошенников есть правило: 

брать немного, но часто. В этом 

случае обычно совершаются дей-

ствия, которые впоследствии не-

возможно подтвердить экспер-

тизой, например, кратковремен-

ный ожог роговицы глаза. Хотя 

бывают и мошенники, кото-

рые ради выплаты готовы пойти 

вплоть до получения инвалидно-

сти. Но чаще всего люди исполь-

зуют то, что имеется под рукой. 

Например, прибегают к помо-

щи знакомых врачей. В результа-

те, согласно справкам, имевшее-

ся заболевание вдруг резко усугу-

бляется, превращаясь из легкой 

формы в тяжелую, а порой и ста-

новясь неизлечимым.

Артем Барабанов

Управление рисками
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Год назад, после того, как соотношение премий и убытков 
в ОСАО «Россия» достигло опасной точки, у компании сменил-
ся акционер, а затем и управленческая команда. Ее возгла-
вил Юрий Колесников. На встрече с журналистами, прошед-
шей в начале октября, Юрий Колесников рассказал о задачах, 
поставленных новым акционером, проведенных за год преоб-
разованиях, а затем ответил на возникшие вопросы.
Поскольку новый топ-менеджмент в процессе стабилизации 
бизнеса компании основной акцент сделал на реформирова-
нии филиальной сети, редакция сочла целесообразным  опу-
бликовать дискуссию именно по этой теме. 

Юрий Колесников: За прошедший год ОСАО «Россия» уда-

лось не только приостановить падение объемов страховых 

сборов в целом по компании, но и перейти к их росту. 

Для решения этой задачи, прежде всего, необходимо было опре-

делить наиболее проблемную зону бизнеса, в качестве которой 

было выделено развитие филиальной сети. Однако надо иметь 
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в виду, что все филиалы разные – 

настолько, что сотрудники неко-

торых из них даже в самые труд-

ные времена недоумевали по 

поводу возникших у компании 

сложностей. В этих филиалах про-

блем никогда не было, там урегу-

лировали убытки быстро, каче-

ственно и в положенные сроки.

В то же время, у нас есть семь 

филиалов, у которых был доста-

точно существенный объем неу-

регулированной задолженности 

перед клиентами и контрагента-

ми. С этими филиалами, начиная 

с января 2010 года, мы работа-

ем системно. В частности, на по-

гашение  накопившегося объема 

задолженности данных филиа-

лов была направлена существен-

ная часть денежных средств, 

инвестированных новым акци-

онером в бизнес компании в те-

кущем году. Совокупный объ-

ем этих инвестиций составил 

2 млрд рублей. Сегодня у нас практически нет нарушений по 

направлению урегулирования убытков, и если какие-то за-

труднения в этой сфере все-таки возникают, они, как прави-

ло, носят локальный характер и либо обусловливаются спец-

ификой бизнеса отдельно взятого филиала, либо являются 

следствием недостаточно компетентной деятельности от-

дельных сотрудников компании, например, на уровне руко-

водства филиалом. 

Вопрос: Перечислите, пожалуйста, проблемные филиалы. 

Ю.К: К числу проблемных – в прошлом – филиалов компании 

можно отнести подразделения в Москве, Нижнем Новгороде, 

Екатеринбурге, Перми, Самаре, Казани и Белгороде. Хочу уточ-

нить, что под проблемами имеются в виду текущие сложности, 

которые мы стремимся максимально оперативно разрешать. 

Стратегия и тактика
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Так, в филиалах в Екатеринбурге и Белгороде уже удалось обе-

спечить существенный сдвиг в позитивную сторону. 

Вопрос: С чем были связаны большие объемы задолженностей 

в этих филиалах? 

Ю.К: Причины возникновения задолженностей могут быть са-

мыми разными. Например, в нашей практике мы сталкивались 

с такими ситуациями, как уход команды филиала, у которой 

был наработанный клиентский портфель и которая, соответ-

ственно, обеспечивала большой объем продаж, и приход на ее 

место команды, еще не успевшей выстроить клиентский порт-

фель и не справляющейся  с погашением страховых возмеще-

ний. Вторая причина – мошенничество. Здесь я имею в виду 

ситуации, когда организованные преступные группировки 

брали под контроль тот или иной филиал компании и целе-

направленно подстраивали его под свои задачи. Чтобы ниве-

лировать перечисленные проблемные факторы и реализовать 

меры, обеспечивающие дальнейшее движение вперед, в 25 фи-

лиалах компании была произведена замена управленческих 

и продающих команд или замена директоров. 

Еще одним направлением реализуемых мер стала тщательная 

проработка тарифной политики и регулирование уровня комис-

сионного вознаграждения. Теоретически можно говорить о том, 

что если бизнес убыточный, то необходимо либо повышать тари-

фы, либо снижать КВ. Однако «лобовые» решения тут невозмож-

ны, поэтому мы остановились на следующих шагах. Во-первых, 

в рамках всей линейки страховых продуктов компании был вы-

строен четкий баланс между страховым покрытием и приемле-

мым для страхователей уровнем тарифов. Во-вторых, был уси-

лен андеррайтинговый контроль за деятельностью филиалов, 

а в-третьих, был проведен тщательный анализ убытков компании. 

Наиболее легкий для анализа показатель – это выплаты по 

ОСАГО. Если среднерыночная выплата по ОСАГО колеблется 

в интервале от 16 500 до 38 000 рублей, то в нашей компании 

ее размер составляет в среднем 28 500 рублей. Исходя из это-

го, в качестве одного из инструментов регулирования деятель-

ности филиальной сети мы ввели контроль, в том числе, и по 

этому показателю – его ориентировочный размер, по нашим 

расчетам, должен составлять 24 500-25 000 рублей, что позво-

лит снизить уровень выплат  приблизительно на 15%. 
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Кроме того, в 26 филиалах из 62 

имеющихся мы перешли к цен-

трализованному урегулирова-

нию убытков. До конца 2010 года 

на централизованное урегулиро-

вание убытков будет переведено 

еще 12 филиалов. Остальные фи-

лиалы планируется контролиро-

вать в зависимости от того, укла-

дываются они в лимиты по общей 

убыточности портфеля или нет.   

Глобальная задача, стоящая перед 

компанией, состоит в том, что-

бы повысить качество ее клиент-

ского портфеля. Очевидно, что 

за счет очищения портфеля  его 

объем будет сокращаться, однако 

при этом  будет существенно по-

вышаться его рентабельность. На-

пример, за 9 месяцев 2010 года 

сборы ОСАО «Россия» составили 

примерно 2,5 млрд рублей, а объ-

ем выплат –2,7 млрд рублей. То 

есть, фактически, компания со-

знательно отказывается от денеж-

ного потока любой ценой.

 

Вопрос: Чем ограничиваются функции филиала, переведен-

ного на централизованное урегулирование убытков?

Ю.К: Если филиал переходит на централизованное урегули-

рование убытков, его задача, по сути, заключается лишь в том, 

чтобы принять от клиента заявление, провести осмотр по-

врежденного объекта, собрать пакет документов и отправить 

его в центральный офис, где и проводятся все дальнейшие дей-

ствия по урегулированию убытка. 

Вопрос: Иными словами, нет  такого понятия, как  сумма 

убытка, начиная с которой урегулирование передается в центр?

Ю.К: Есть. В зависимости от показателей деятельности филиа-

ла лимиты передачи убытка в центр могут колебаться в преде-

Стратегия и тактика
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лах от нуля до 150 тысяч рублей. Кроме того, прежде чем при-

нять решение о переводе филиала в режим централизованного 

урегулирования, мы проводим его комплексный аудит. 

Вопрос: Удается ли при централизованном урегулировании 

убытков уложиться в оговоренные законом сроки?

Ю.К: Откровенно говоря, пока механизм удаленного урегулиро-

вания еще недостаточно отработан, вероятность задержек суще-

ствует. Поэтому мы решили ограничиться теми филиалами, ко-

торые уже переведены или в ближайшее время будут переведены 

на режим централизованного урегулирования убытков. 

Вопрос: Скажите, пожалуйста, в компании сегодня более склон-

ны к централизации или децентрализации урегулирования? 

Ю.К: Эта тема была предметом жарких дискуссий топ-

менеджеров компании. В конце концов было принято реше-

ние, что на сегодняшний день универсального рецепта не 

существует. Главный вопрос заключается в том, какой спо-

соб урегулирования убытков в большей степени соответству-

ет текущим потребностям компании. К примеру, если ставит-

ся задача по уменьшению убыточности, контролю за средней 

выплатой и частотой убытков, то в большей степени целесо-

образна централизация. Однако введение этого инструмен-

тария должно быть в достаточной мере гибким: когда уро-

вень  убыточности снизится до 

приемлемого уровня, необходи-

мо будет обеспечить системный 

переход филиала в режим децен-

трализации. 

Вопрос: Расскажите, пожалуй-

ста, какие шаги предпринима-

ются для развития филиалов. 

Ю.К: Топ-менеджментом ком-

пании было принято реше-

ние  о проведении эксперимен-

та и предоставления филиалам, 

отвечающим ряду выделенных 

критериев, режима наибольше-

го благоприятствования. Подоб-



76

ная мера была обусловлена же-

ланием понять, способствуют ли  

особые условия взрывному росту 

продаж того или иного регио-

нального подразделения. Крите-

риями отбора филиалов, уча-

ствующих в эксперименте, стало 

наличие высокопрофессиональ-

ного и квалифицированного ди-

ректора, который в состоянии 

брать на себя определенные обя-

зательства и отвечать за их реа-

лизацию, отсутствие у филиала 

большого объема не урегулиро-

ванных убытков и наличие хотя 

бы одного наработанного канала 

продаж (агентского, корпоратив-

ного или посреднического).

По данным параметрам было 

отобрано девять филиалов ком-

пании, которые и были пере-

ведены на режим наибольшего 

благоприятствования, включаю-

щий следующие мероприятия:

1. Централизованное погашение текущих задолженностей фи-

лиала по выплатам или операционным расходам. 

2. Совместная – силами головного офиса и филиала – разра-

ботка рекламной и пиар-компаний филиала. Финансирова-

ние проведения этих компаний за счет головного офиса. 

3. Опять же совместная (силами тех же участников) разработ-

ка мотивационной программы для продавцов филиала. 

4. «Точечная» помощь филиалу в реализации спецпроектов. Если 

филиал успешно продает полисы в павильонах, которые уста-

навливаются на территории АЗС или МРЭО, центральный 

офис помогает ему приобрести такие павильоны. Если для 

развития филиалу нужно участие в каком-либо общественном 

объединении, то компания вступает в него. Иными словами, 

если для выполнения плана филиал просит головной офис 

обеспечить ему какие-либо индивидуальные условия, мы эти 

условия выполняем – разумеется, если они не выходят за рам-
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ки разумного. И соответственно, в ответ ожидаем выход фи-

лиалов на плановые показатели к 1 апреля 2011 года. 

Вопрос: Существуют ли лимиты финансирования  филиа-

лов? 

Ю.К: Конечно, существуют. Для каждого филиала разработан 

так называемый паспорт, который отражает обязательства сто-

рон. С одной стороны, он содержит информацию о том, ка-

кие условия обеспечивает центральный офис, с другой – о том, 

какие  обязательства по объемам платежей, рентабельно-

сти портфеля, комиссионному вознаграждению (по портфе-

лю в целом) и какие ограничения по РВД берет на себя фили-

ал. Документ согласовывается обеими сторонами, после чего 

центр контролирует выполнение заявленных показателей.  

Уже сегодня можно подвести первые итоги по начатому экспе-

рименту. 

Три из девяти филиалов, включенных в проект, оправдывают 

наши ожидания. Это  Ульяновский, Калининградский и Хаба-

ровский филиалы компании. 

Пять филиалов пока не достигли плановых показателей, но мы 

считаем, что им требуется некоторое время на «разгон», и к 

апрелю 2011 года они выйдут на необходимые объемы продаж. 

Один из этих филиалов объединяет Москву и Московскую об-

ласть, второй работает в Южно-Сахалинске, третий – в Архан-

гельске, четвертый – в Самаре и пятый – в Новосибирске.  

И, наконец, еще один филиал – в Санкт-Петербурге – со взяты-

ми обязательствами пока не справляется, что, возможно, связа-

но с не совсем верной изначальной оценкой его потенциала. 

Особым образом хочется отметить, что при проведении экспе-

римента по введению режима наибольшего благоприятствова-

ния для отдельных филиалов топ-менеджмент компании хочет 

не только добиться конкретных результатов, но и понять, что 

больше влияет на рост продаж в регионах: емкость рынка или 

же инвестиции центра. Если мы увидим, что зависимость про-

даж от инвестиций прямо пропорциональна, то для нас это бу-

дет сигналом к тому, чтобы и в дальнейшем разрабатывать для 

регионов подобного рода инвестиционные программы. 

Вопрос: Что, по Вашему мнению, больше влияете на резуль-

таты филиала: личность директора или локальные особен-

ности рынка? 
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К.Ю: Глубоко убежден, что результаты работы любого фили-

ала в большей степени определяются личностными качества-

ми директора, чем возможностями региона. Приведу пример 

из практики нашей компании. Краснодарский филиал обе-

спечивает примерно 12% сборов компании – и по корпора-

тивным, и по агентским продажам – являясь лидером региона 

и занимая по объемам второе место в компании. В первую оче-

редь, это заслуга сильного руководителя, который, невзирая ни 

на какие кризисы, проводит четкое урегулирование убытков 

и справляется с планом. У соседнего филиала, в Ростове-на-

Дону, те же самые продукты, те же тарифами и тот же уровень 

КВ – но совсем другие результаты. 

В целом, если говорить об особенностях региона, то вспомина-

ется фраза, с которой практически каждый директор филиала 

начинает свою речь при обсуждении планов развития бизнеса – 

«У нас регион особый». Поэтому в центральном офисе компании 

должны работать люди, которые могут уверенно оппонировать 

директорам филиалов. И когда речь зайдет об «особом регионе», 

«плохом рынке» и тому подобных категориях, они смогут, опи-

раясь на маркетинговые исследования или иные аргументы, до-

казать несостоятельность тезисов о снижении плана. 

Впрочем, полностью исключать особенности рынка, конечно, 

нельзя. Например, в Санкт-Петербурге ЛПУ так жестко дикту-

ют свои условия страховщикам, что сделать ДМС прибыльным 

просто невозможно. Примерно аналогичная ситуация и на 

рынке автострахования региона: положение автодиллеров 

в Санкт-Петербурге таково, что они, несмотря на кризис, про-

должают диктовать страховщикам свои условия по КВ и загру-

женности СТОА, что приводит к убыточности портфеля стра-

ховых компаний. 

Завершая тему развития филиалов в нашей компании, отмечу, 

что до конца 2010 года перед топ-менеджментом ОСАО «Россия» 

стоит задача по открытию семи новых филиалов, два из которых 

уже работают, а остальные будут открыты в ближайшее время.
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К числу направлений, по кото-

рым осуществляется тесное взаи-

модействие банков и страховых 

компаний, помимо расчетно-

кассового обслуживания, отно-

сятся следующие:

1.  управление активами страхо-

вых компаний;

2.  проведение операций стра-

хования в рамках кредитных 

программ банков;

3.  страхование банками соб-

ственных рисков. 

Рассмотрим их подробнее. 

Управление активами 
страховых компаний
Банковские депозиты, векселя 

являются традиционным спосо-

бом размещения страховщиками 

как средств собственных капи-

талов, так и части сумм страхо-

Андрей 
Крупчатников, 
директор 

Кировского 

филиала ОАО 

«Страховая 

группа МСК», 

Председатель 

Комитета по 

страхованию при 

Вятской ТПП

Актуальные тренды 
сотрудничества страховых

 компаний и банков

В статье рассмотрены перспективы сотрудничества банков и стра-
ховых компаний, а также проблемы, ограничивающие это сотруд-
ничество.
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вых резервов. По сегодняшним 

оценкам экспертов, совокупные 

суммы таких активов в страхо-

вой отрасли достигают поряд-

ка 300 млрд. рублей и могут быть 

значительно увеличены в свя-

зи с тем, что иные активы в усло-

виях нестабильности финансо-

вой системы не дают необхо-

димых гарантий не только при-

быльности, но и ликвидности. 

Второй фактор роста вложений 

страховщиков в банки – это рас-

ширение сотрудничества в об-

ласти банковского страхова-

ния, где одним из условий явля-

ется работа СК с банком по раз-

мещению свободных средств 

в депозиты или векселя. Одна-

ко тенденцию сдерживают При-

казы Минфина РФ, утверждаю-

щие Правила размещения стра-

ховщиками средств страховых 

резервов и собственных средств 

(№ 100н от 08.08.2005 и № 149н 

от 16.12.2005). Правила разре-

шают максимально вкладывать 

в банковские депозиты, векселя 

и депозитные сертификаты со-

вокупно не более 50% сумм стра-

ховых резервов, причем основ-

ная часть этих сумм должна на-

ходиться в банках, имеющих 

рейтинг одного из международ-

ных рейтинговых агентств, пере-

численных в Правилах. При этом 

на один банк не должно прихо-

диться более 20% сумм резервов. 

Получение соответствующих 

рейтингов — процедура очень 

непростая и далеко не дешёвая, 

поэтому не каждый банк в РФ бе-

рется за такую работу, что, ко-

нечно же, существенно сужает 

рынок предложения банковских 

услуг по вкладам для страховщи-

ков.

Проведение операций 
страхования в рамках 
кредитных программ банков 

Потенциал посткризисного 
роста 

Проведение операций стра-

хования в рамках кредитных 

СК + банк
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программ банков в современ-

ных условиях включает в себя 

в основном такие направле-

ния, как страхование залогов 

и страхование жизни и здоро-

вья заемщика. До кризиса основ-

ным драйвером роста показате-

лей банкострахования было ав-

тострахование, на долю кото-

рого приходилось около 60% 

совокупных сборов рынка бан-

кострахования, вторую позицию 

занимало страхование имуще-

ства, переданного в залог банку 

по кредитной сделке (около 15% 

поступлений). Далее шли ипо-

тека (12%) и страхование жизни 

и здоровья заемщика потреби-

тельского кредита. Естественно, 

что в условиях кризиса кредит-

ная активность банков практиче-

ски равнялась нулю. Так, объем 

ипотечного кредитования сокра-

тился в 2009 году в 4,3 раза, ав-

токредитования — в 4 раза, ипо-

течное страхование и страхова-

ние каско сократились примерно 

в таких же пропорциях. Не имея 

нового бизнеса, все сегменты 

рынка банкострахования практи-

чески держались только за счет 

продолжающихся кредитных 

среднесрочных и долгосрочных 

договоров, требующих ежегодно-

го оформления страховки. 

Однако в настоящее время отме-

чается различная динамика вос-

становления нового бизнеса по 

указанным сегментам. В первую 

очередь это касается розничного 

бизнеса, который и до кризиса 

занимал наибольшую долю в об-

щих поступлениях банкостра-

хования (около 80%) и сейчас, 

в условиях, когда ещё ощущает-

ся посткризисный спад в корпо-

ративном сегменте, увеличивает 

обороты. Но теперь наибольшая 

частота сделок по страхованию 

отмечается в потребительском 

страховании (страхование жиз-

ни и здоровья заемщика) и ипо-

теке. Видимо, это связано с тем, 

что после кризисного спада бан-

ки очень осторожно восстанав-

ливают свою розницу и поэтому 

«запускают» на рынок менее ри-

сковые продукты (потребкреди-

ты), соединяя их со страховани-

ем заемщика. Ну а ипотека, под-

держиваемая государственны-

ми программами и призывами 

Правительства РФ по снижению 

ставки кредитования, ожива-

ет вслед за ростом предложения 

новых квартир и стабилизации 

цен на них. Актуальным в усло-

виях высокой неустойчивости 

экономической ситуации ста-

ло страхование риска заемщика 

банка в связи с потерей работы, 

хотя справедливости ради следу-

ет отметить, что пока этот вид не 

имеет существенной доли в об-

щем объеме банкострахования.

Однако не следует сбрасывать со 

счетов и автокредитование, ко-

торое хоть и «отошло в тень», но 

всё же сохраняет хороший по-

тенциал роста. И здесь уже к кон-



82

цу текущего года можно ожи-

дать роста продаж и сохранения 

тренда роста в следующем году. 

Во всяком случае, аналитики 

страхового рынка склонны счи-

тать, что новый бизнес в следу-

ющем году превысит по объему 

поступления по новым сделкам 

текущего года. Однако в общем 

объеме поступлений страхо-

вых взносов по банковскому ав-

тострахованию это не приведет 

к росту сборов, так как в 2011-

2012 годах ожидается массо-

вое прекращение ранее заклю-

ченных докризисных кредитов, 

а значит, и прекращение банков-

ского страхования по ним. 

Прогноз на ближайшие годы 

Учитывая разную направлен-

ность перечисленных тенден-

ций, можно констатировать, что 

в целом рынок банкострахова-

ния в ближайшие два года будет 

находиться в состоянии стагна-

ции и расклад сил на этом рынке 

будет продиктован целями, кото-

рые ставят себе в этих условиях 

стороны взаимодействия. 

Страховщики, рассчитывающие 

получить долю страховых пла-

тежей банкострахования, будут 

продолжать политику присое-

динения к условиям банков, ко-

торые в свою очередь будут пы-

таться получить от страховщи-

ков компенсацию своих потерь 

в доходах от кредитных и сопут-

ствующих им операций и макси-

мально перенести риски на стра-

ховые компании. 

Это уже проявляется в том, что 

за участие в страховании залогов 

страховые компании платят ко-

миссионные большинству бан-

ков, а технология оформления 

страховок такова, что вопрос 

страхования возникает не до, 

а после принятия решения о кре-

дитовании и проходит в столь 

сжатые сроки, что попросту ли-

шает страховщиков возможно-

сти качественной оценки ри-

сков. 

Возросшая конкуренция стра-

ховщиков на существенно су-

женном поле банкострахования 

приводит к частому проявлению 

демпинга, а влияние банков на 

андеррайтинг страховщиков как 

рынкообразующих субъектов за-

СК + банк
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ставляет последних подстраи-

вать свои страховые продукты 

под банковские требования, зна-

чительно расширяя страховое 

покрытие без изменения цены 

страхования, что может серьез-

но отразиться на финансовой 

устойчивости. Нельзя забывать 

и о таком негативном явлении, 

как мошенничество, что особен-

но ярко проявляется в автостра-

ховании залоговых автомобилей, 

где схемы ориентированы не на 

уклонение от возврата сумм кре-

дита, а на создание условий для 

расчета с банком за счет средств 

страховых выплат по специаль-

но организованным страховым 

событиям. 

Финансовые потоки идут 
к нужным страховщикам 

После того, как два года назад 

в процессы взаимодействия бан-

ков и страховых компаний очень 

активно вмешалась ФАС, банки 

формально лишились права на 

монопольное определение стра-

ховщика для страхования сво-

их залогов и теперь должны пу-

бликовать условия, соответствие 

которым наделяет страховщи-

ка правом участия в банкостра-

ховании. Кроме того, Федераль-

ной антимонопольной службе 

удалось исключить применение 

в соглашениях банков со стра-

ховщиками таких условий, кото-

рые позволяли бы последним по-

лучить преференции в борьбе за 

клиентов банка. Однако полно-

стью исключить влияние банков 

на принятие заемщиком реше-

ния о выборе страховщика всё 

же не удалось, и теперь оно реа-

лизуется либо путем убедитель-

ных рекомендаций кредитных 

менеджеров, либо через уполно-

моченных сотрудников банка, 

выполняющих в отделениях бан-

ка функции агентов аккредито-

ванных страховых компаний. 

Количество таких компаний 

очень ограничено, поскольку ан-

тимонопольное законодатель-

ство не регулирует условия за-

ключения агентских договоров. 

Таким образом, банк, формаль-

но не нарушая условия сотрудни-

чества с аккредитованными стра-

ховщиками, совершенно легаль-

но, в рамках агентского договора, 

ориентирует страховые пото-

ки по своим кредитам в нужную 

страховую компанию, наделив-
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шую банк полномочиями агента 

и щедро оплачивающую его рабо-

ту (а иначе, зачем бы банку заклю-

чать этот агентский договор?) Как 

будет развиваться антимонополь-

ное регулирование отношений 

страховщиков и банкиров в этом 

направлении пока не понятно, но 

ясно одно: подобная конструкция 

хоть и отвечает формально дей-

ствующему законодательству, но 

по своей сути опять создает усло-

вия для существенного ограниче-

ния клиентам банка свободы вы-

бора страховщика. Возможно, что 

одно из наиболее вероятных на-

правлений развития этой ситу-

ации – законодательный запрет 

для банков получать комиссион-

ное вознаграждение за страховые 

сделки, чтобы высвободившийся 

ресурс страховщики смогли на-

править на снижение стоимости 

страхования для клиентов банков.

Страхование банками 
собственных рисков 
Банки, являясь по своей приро-

де профессиональными риск-

управляющими, стремятся све-

сти к минимуму риски возмож-

ных финансовых потерь, в том 

числе, за счет страхования. Тра-

диционно предметом страхова-

ния выступает имущественный 

комплекс банков, включая зда-

ния офисов, автотранспорт, ком-

пьютерную технику и другое 

оборудование, в том числе, бан-

коматы и денежную наличность. 

Однако лидером по объемам 

страхования банковских инте-

ресов является ДМС. По эксперт-

ным оценкам, взносы на данное 

страхование достигают 55% от 

совокупных платежей банков по 

страхованию собственных ин-

тересов. Банки, стремясь повы-

шать свой имидж работодателя, 

как правило, включают в соци-

альный пакет своих сотрудников 

программы ДМС. И даже в усло-

виях кадровых сокращений в пе-

риод острой фазы финансового 

кризиса банки от них не отказа-

лись. Экзотикой для российско-

го рынка пока является тради-

ционное на Западе так называ-

емое комплексное страхование 

рисков банков (Bankers Blanket 

Bond – ВВВ). В 2009 году на 

страхование операционных ри-

сков банков (ВВВ), по оценкам 

«Эксперт РА», пришлось 270 млн 

рублей, что превысило объ-

ем 2008 года на 12,5%. Для рын-

ка банкострахования это незна-

чительная сумма, но постепен-

но она увеличивается, и следует 

ожидать продолжения этой тен-

денции и в текущем году. 

Другим перспективным направ-

лением защиты банков от убыт-

ков является страхование эми-

тентов банковских карт. И хотя 

этот сегмент страхования ещё 

слабо развит (по экспертным 

оценкам он составляет око-

ло 25 млн рублей годовых стра-

ховых сборов), но с ростом мо-

СК + банк
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шенничества, производимого 

с банковскими картами, инте-

рес к страхованию заметно рас-

тет, поэтому платежи за этот 

вид страхования не сократились 

даже в условиях кризиса. Ещё од-

ним – пока экзотическим для 

российского рынка – видом за-

щиты интересов банков являет-

ся страхование ответственности 

органов управления или, как его 

ещё называют, страхование от-

ветственности директоров и ру-

ководителей – D&O (Directors 

and Officers Liability). Такая прак-

тика западного страхования по-

буждает и отечественных бан-

киров решать такие задачи с по-

мощью механизма страхования, 

ведь цена неправильного реше-

ния, принятого руководством 

банка или, наоборот, его бездей-

ствия может повлечь за собой су-

щественные последствия для фи-

нансовой устойчивости банка, 

заключив контракт D&O, банк 

ограждает себя от возможных 

убытков. 

Первая скрипка — у банка 
Оценивая состояние всех на-

правлений сотрудничества бан-

ков и страховых компаний мож-

но сделать вывод, что основной 

причиной, порождающей воз-

никновение негативных факто-

ров во взаимоотношениях двух 

финансовых институтов, явля-

ется их экономическое нера-

венство. Размер активов любо-

го крупного банка исчисляет-

ся сотнями миллиардов рублей, 

в то время как у самых круп-

ных страховых компаний – все-

го лишь десятками миллиардов. 

То есть финансовая мощь банков 

на порядок выше, чем у страхов-

щиков, и это является основной 

причиной того, что сотрудни-

чество между ними не развива-

ется на должном уровне. Поэто-

му в современных условиях Рос-

сии именно банки либо уже яв-

ляются акционерами страховых 

обществ, либо вынашивают идею 

создания собственной страхо-

вой компании. Однако, по про-

гнозам ряда экспертов ситуация 

может измениться. Темпы капи-

тализации страхового рынка на-

бирают обороты. Кризис иници-

ировал процесс консолидации, 

и ТОР-10 страховщиков уже кон-

тролируют более 50% страхово-

го рынка. Меняющееся страхо-

вое законодательство и активная 

позиция Федеральной службы 

страхового надзора лишь уско-

ряют эти процессы, и, вполне ве-

роятно, что через несколько лет 

масштабы деятельности страхо-

вых компаний будут сопостави-

мы с банковскими, и отношения 

между ними можно будет в пол-

ной мере считать партнерскими, 

а значит, рыночными. 

Актуальные тренды сотрудничества страховых компаний и банков



Рынок банкострахования в РФ – 

молодой и стремительно разви-

вающийся. Доля продаж страхо-

вых продуктов через банки в об-

щем объеме страхового бизнеса 

росла, начиная с 2005 года, и до-

стигла своего максимума перед 

началом кризиса, в 2008 году (см 

диаграмму 1).

Финансовый кризис хотя и при-

остановил бурное развитие про-

даж страхования, связанного 

с кредитованием, но вывел на 

рынки новые виды страхования. 

Например, такой экзотичный 

вид защиты, как страхование от 

безработицы. Кроме того, полу-

чив положительный опыт в ис-

Анжелика Тутаева, 
начальник 

отдела по работе 

с партнерами, 

«Росбанк»

Как оставаться в рамках 
правил, установленных ФАС

Как известно, банкам и страховым компаниям приходится оценивать 
риски нарушения антимонопольного законодательства на каждом 
этапе своего сотрудничества: разрабатывая новые продукты, заклю-
чая агентские соглашения, организуя продажи совместных продук-
тов… Предлагаемая вашему вниманию статья содержит рекоменда-
ции об организации сотрудничества банка и страховой компании 
с учетом требований антимонопольного законодательства. 
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пользовании банка как канала 

продаж, страховщики изобрета-

ют все новые и новые варианты 

совместных продаж, используя 

уже не только кредитные продук-

ты, но и депозиты, текущие счета 

и прочие банковские услуги.

Сотрудничество страховых ком-

паний и банков сразу же стало 

предметом пристального внима-

ния со стороны антимонополь-

ного органа. Самым первым со-

бытием рынка в этой области 

стала ситуация, в которую попа-

ли банк «Русский Стандарт» и СК 

«Русский Стандарт Страхование». 

История имела широкий резо-

нанс, привела к снижению та-

рифных ставок на страхование 

и, соответственно, прибыли как 

страховщика, так и банка. В ре-

зультате все игроки рынка бан-

кострахования поняли: чтобы 

работать спокойно, надо самым 

внимательным образом оцени-

вать риски возможного наруше-

ния антимонопольного законо-

дательства на каждом этапе со-

трудничества. Главный маяк, по 

которому проходит сверка кур-

са – Федеральный закон «О за-

щите конкуренции», вступив-

ший в силу 4 года назад, 26 октя-

бря 2006. 

Как известно, при разработ-

ке продуктов в качестве отправ-

ной точки страховщики исполь-

зуют зарубежные продукты, пре-

доставляемые материнскими 

компаниями или пререстрахов-

щиками. Нужно отметить, что 

Российское антимонопольное 

Источник: Эксперт РА

Диаграмма 1. Доля банкострахования в общем объеме страхового рынка

2009

2008

2007

2006

2005

16

16,4

14,8

5,5

3,7

Банковский канал

Другие каналы продаж
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законодательство схоже с евро-

пейским и базируется на прин-

ципе контроля за злоупотре-

блениями рыночной властью, 

но оно предусматривает более 

жесткий контроль над финан-

совыми институтами по сравне-

нию с другими хозяйствующими 

субъектами. Так, закон обязыва-

ет банки и страховые компании 

уведомить антимонопольные ор-

ганы о заключении агентских 

договоров (договоров о сотруд-

ничестве между банками и СК). 

Кроме того, предусмотрено пра-

во предварительного согласо-

вания соглашений с антимоно-

польными органами проектов. 

Система государственного ан-

тимонопольного регулирова-

ния банкострахования развивает-

ся вместе с рынком, поэтому пра-

вила поведения участников рын-

ка, в том числе, и ФАС, еще только 

находятся в стадии формирова-

ния. Многие аспекты взаимодей-

ствия банков и страховых ком-

паний рассматриваются как на-

рушения антимонопольного за-

конодательства только после их 

практического применения в те-

чение продолжительного пери-

ода времени. Например, в тече-

ние многих лет требование бан-

ков о наличии полиса страхо-

вания залогового имущества от 

Таблица 1. Возможные нарушения федерального антимонопольного 
законодательства и соответствующие действия банка

Раздел рынка по тер-
риториальному прин-
ципу, объему оказания 
финансовых услуг, 
составу продавцов 
и покупателей

Необоснованное уста-
новление различных 
цен (тарифов) на одну 
и ту же финансовую 
услугу

Навязывание контраген-
ту условий договора, 
невыгодных для него или 
неотносящихся к пред-
мету договора

Создание препятствий 
доступу на рынок

– Полисы аккреди-
тованных страховых 
компаний принимаются 
банком в любом регио-
не РФ, вне зависимости 
от региона выпуска 
полиса.

– Банк не оказывает 
влияния на распреде-
ление объемов бизнеса 
между страховыми 
компаниями - партне-
рами

Банк не принимает 
участия в ценообра-
зовании страховой 
услуги

Банк не навязывает 
клиентам страховые 
продукты, которые не 
являются обязательны-
ми в силу закона. 

– Банк устанавливает 
прозрачные одинако-
вые условия аккредита-
ции для всех страховых 
компаний.

– Банк не создает пре-
пятствий компаниям, 
удовлетворяющим 
банковским условиям 
аккредитации
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утери права собственности на не-

движимость и полиса страхова-

ния жизни и здоровья заемщи-

ка ипотечного кредита являлось 

неотъемлемой частью ипотечно-

го кредитного продукта. Это рас-

сматривалось как общепринятая 

норма, соответствующая между-

народным стандартам и обеспе-

чивающая комплексную защиту 

возврата кредита и интересов за-

емщика. Однако в 2009 году при 

рассмотрении дела АИЖК ФАС 

усмотрела в перечне рисков, тре-

буемых банками, навязывание 

контрагенту (заемщику) невыгод-

ных условий. Речь идет о требова-

нии банков к заемщику застрахо-

вать свою жизнь и здоровье, а так-

же свое право собственности на 

заложенное имущество. Навязы-

вание услуг, по мнению ФАС, вы-

разилось в том, что страхование 

жизни и здоровья заемщика и ти-

тульное страхование не являют-

ся обязательными для заемщи-

ка в связи с тем, что Гражданским 

кодексом РФ предусмотрена обя-

занность заемщика застраховать 

только залоговое имущество. 

Рассмотрим, какие соглашения 

и согласованные действия явля-

ются нарушениями антимоно-

польного законодательства. Их 

всего четыре:

1. Раздел рынка по территори-

альному принципу, объему 

оказания финансовых услуг, 

составу продавцов и покупа-

телей. 

2. Необоснованное установле-

ние различных цен (тарифов) 

на одну и ту же финансовую 

услугу.

3. Навязывание контрагенту 

условий договора, не выгод-

ных для него или не относя-

щихся к предмету договора. 

4. Создание препятствий доступу 

на рынок. 

Мы свели перечисленные требо-

вания в таблицу и поставили им 

в соответствие правила, сформи-

рованные на практике поведе-

ния банка. 

А теперь прокомментируем та-

блицу. 

1. Банк не оказывает влия-

ния на распределение объе-

мов бизнеса между страховыми 

компаниями-партнерами. Очень 

часто банк стремится решить не-

сколько задач одновременно: 

привлечь страховщиков в каче-

стве вкладчиков или заемщиков, 

получить прибыль от агентских 

комиссий при продажи полисов 

и предоставить клиенту допол-

нительную интересную услугу на 

правах финансового супермарке-

та (тем самым ярко выделив себя 

из «скучной» и «серой» банков-

ской массы). Нередко решения 

этих задач закрепляются в согла-

шениях и договорах. Соответ-

ствие требованиям ФАС диктует 

следующие принципы: 

Не создавать приоритеты • 

и преференции среди стра-
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ховых компаний в зависимо-

сти от объема размещенных 

средств. 

Не устанавливать разный раз-• 

мер мотивации сотрудников 

банка по разным страховым 

компаниям за продажу одина-

ковых продуктов. 

Не указывать конкретный пе-• 

речень страховых компаний 

в таких банковских докумен-

тах, как заявление на кредит. 

2. Банк не принимает участия 

в ценообразовании страховой 

услуги. Практически всегда бан-

ки стремятся в качестве прило-

жений к договору о сотрудниче-

стве включить правила или усло-

вия страхования. Это желание 

абсолютно логично и понятно: 

стороны должны однозначно по-

нимать, что именно предлагает-

ся клиентам. Однако такой под-

ход считается сговором. Чтобы 

соответствовать закону, не реко-

мендуется прямое указание раз-

мера страховых тарифов в агент-

ском договоре или в догово-

ре о сотрудничестве. В догово-

ре о сотрудничестве могут быть 

прописаны только название вида 

страхования, но никак не усло-

вия или правила страхования. 

Будьте профессиональны и бди-

тельны, условия страхования, яв-

ляющиеся неотъемлемой частью 

агентского договора, – опасная 

тема для ФАС.

3. Банк не навязывает клиентам 

страховые продукты, кото-

рые не являются обязательны-

ми в силу закона. К сожалению, 

с этим страховщикам приходит-

ся мириться. И хорошей иллю-

страцией возможных послед-

ствий игнорирования этого по-

ложения является пример ипо-

течного страхования.

4. Банк устанавливает одина-

ковые прозрачные условия ак-

кредитации для всех страховых 

компаний. Банк не создает пре-

пятствий компаниям, удовлет-

воряющим банковским услови-

ям аккредитации (иными сло-

вами, любая компания может по-

дать документы на аккредитацию 

в банке, предоставив ему требуе-

мый комплект документов). 

Сейчас на рынке сложилась та-

кая ситуация, когда некоторые 

банки работают исключитель-

но со своими внутрихолдинго-

выми компаниями, не прини-

мают к рассмотрению компа-

нии, не размещающие депозиты 

и т.д. Бывает, что банк категори-

чески не принимает полис при-

обретенный в не аккредитован-

ной страховой компании. С точ-

ки зрения антимонопольного за-

конодательства, это нарушение. 

Чтобы избежать замечаний со 

стороны ФАС, желательна следу-

ющая процедура. 

Банк принимает полис не ак-

кредитованной страховой ком-

пании на период аккредитации 

и одновременно запрашивает у 

нее установленный перечень до-
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кументов, подтверждающий пла-

тежеспособность. В случае если 

платежеспособность компании 

не будет соответствовать при-

нятой для банка, он может тре-

бовать расторжения договора 

с не аккредитованной компани-

ей и заключения договора стра-

хования с одной из компаний, 

прошедших аккредитацию. Без-

условно, процедура долгая и за-

тратная, но она соответствует 

действующему законодательству.

«Связанный» страховой 
продукт 
В качестве одного из эффек-

тивных способов преодоления 

трудностей на этапе становле-

ния правил игры на рынке бан-

кострахования хочу предложить 

создание страховых продук-

тов, «связанных» с банковскими. 

«Связанный» страховой продукт 

означает: 

– предоставление потребите-

лю выбора: приобретать банков-

ский продукт со страхованием 

или нет; 

– дополнительные льготы по 

условиям банковского продук-

та для потребителя в случае при-

обретения страхового продукта 

(например, сниженная процент-

ная ставка по кредиту при при-

обретении полиса страхования 

жизни). 

Другими словами, в банке могут 

существовать две продуктовые 

линейки: одна – только банков-

ские услуги, вторая – банковские 

услуги, связанные со страхова-

нием. Продвижение связанных 

продуктов будет более эффек-

тивно, если на них распростра-

няются привилегии и льготы. Та-

кие привилегии и льготы, ко-

нечно, несколько снизят дохо-

ды банка, но помогут избежать 

крупных и несопоставимо более 

затратных неприятностей. «Свя-

занный» страховой продукт по 

своей сути не может быть навя-

зан. Следовательно, он автома-

тически обеспечивает соблюде-

ние антимонопольного законо-

дательства.

В заключении хочу отметить, что 

положительная динамика ро-

ста банкострахования свиде-

тельствует о том, что этот рынок 

только в самом начале пути и он 

будет являться одной из основ-

ных точек роста рынка. Поэто-

му фундамент взаимоотношений 

партнеров должен быть заложен 

правильно. 



PR-службы страховых компаний 

регулярно информируют СМИ, 

освещающие события на стра-

ховом рынке, о победах соб-

ственных служб безопасности 

в разоблачении очередных мо-

шенничеств. Набор схем, кото-

рые реализуют жулики в страхо-

вании, довольно ограничен, так 

неужели же нельзя предвидеть 

ситуацию и заранее выявлять не-

чистых на руку сотрудников? 

«На наш взгляд, не существует ме-

тодов, гарантирующих стопро-

центную защиту от работника-

мошенника. При этом труднее 

всего распознать задатки мо-

шенника при приеме на рабо-

ту, гораздо эффективнее – раз-

работать систему контроля за 

действиями специалистов, уже 

работающих в компании», – го-

ворит Михаил Стаканов, управ-

ляющий партнер консалтингово-

го объединения «Фактор Групп».

Как воры-домушники, способные 

открыть любую дверь, избега-

ют квартиры с излишне сложны-

Елена Крюкова, 
психолог

А глаза были такие честные….
Возможность распознать мошенника еще на этапе собеседования 
представляется почти фантастической. Тем не менее, в арсенале 
опытных рекрутеров есть целый арсенал приемов, позволяющих – 
конечно, с определенной долей вероятности – усомниться в честных 
намерениях потенциального сотрудника. 
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ми замками, так и страховые мо-

шенники сторонятся компаний, 

где система контроля поставле-

на лучше, чем у других игроков 

рынка. Опытные рекрутеры ре-

комендуют сообщать об этом об-

стоятельстве потенциальным 

сотрудникам, обращая внима-

ние на то, как кандидат реагиру-

ет на полученную информацию. 

Честного соискателя система 

безопасности заботит гораздо 

меньше, чем, скажем, система на-

числения бонусов или отпускной 

график. Человек, замышляющий 

поживиться за счет компании, 

охотно поговорит о схеме безо-

пасности. 

Не хотел, но так 
получилось… 
Корпоративные преступники 

страховой сферы разделяются на 

тех, кто

все деньги забирает себе или • 

«откусывает» лишь часть, на-

пример, взимая с клиента 

бо �льшую сумму, чем предусмо-

трено в контракте (так сказать, 

«дополнительный комиссион-

ный сбор») 

изначально устраивается для • 

совершения преступления или 

идет на него уже в ходе рабо-

ты, заметив лазейку. 

К сожалению, этих последних 

обнаружить труднее всего. При 

приеме на работу они высказы-

вают искреннее желание рабо-

тать на благо корпорации. А пой-

манные за руку спешат найти 

оправдание своим действиям. 

Имеет ли значение для компании 

их мотивация? Для финансового 

отдела вряд ли. Для службы пер-

сонала и департамента развития 

это важная информация, позволя-

ющая приобрести ценный опыт 

для распознания «слабых мест». 

Один начинает воровать из-за се-

мейных обстоятельств, другой хо-

чет жить красиво, третий излиш-

не предприимчив и увидел шанс 

безнаказанно обогатиться. 

«Мошенник может быть как со-

трудником, только что поступив-

шим на работу, так и работником 

с длительным стажем. Большой 

стаж работы влечет доверие ру-

ководства компании и расши-

ренные полномочия сотрудни-

ка, что, как показывает практика, 

очень соблазнительная основа 

для мошенничества», – рассказы-

вает Михаил Стаканов.

Кадровикам торговых сетей со-

ветуют с опаской смотреть на 

кандидатов на рядовые долж-

ности, которые одеты «с край-

ностями». При виде кассира, 

обвешанного лейблами lux и зо-

лотыми украшениями, возникает 

мысль – в его системе приорите-

тов личное благосостояние пре-

выше всего. Но в страховом деле 

не все так однозначно. В бизнесе, 

связанном с переговорами, оде-

ваться «статусно» необходимо 

для влияния на потенциального 

покупателя. 
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Допустим, вы видите, что соиска-

тель одет чрезвычайно скромно. 

Возможно у него большие фи-

нансовые проблемы, долги, се-

мейные тяготы, особого рода 

привычки (азартные игры, нар-

котики). Не все в этом случае со-

вершают преступления. Но стоит 

приглядеться. 

Обратный случай – одежда и ак-

сессуары кандидата намного до-

роже, чем он себе может по-

зволить, если судить по резюме. 

И в то же время он соглашается 

на компенсацию, гораздо мень-

шую тех сумм, которые, судя по 

одежде, он привык тратить. Сама 

по себе роскошь, конечно, не 

криминал, но откуда она? Обя-

зательно спросите. В ответах от-

кроется важный подтекст: 

«На последнем месте зарабаты-

вал очень много, поэтому при-

вык к красивым вещам» (то есть, 

имеются сложившиеся привычки 

потребления, которые будут для 

него источником недовольства 

на работе с меньшим окладом). 

«Друг/муж/родитель подарил» 

(значит, привык рассчитывать не 

только на свои силы). 

«Купил на распродаже /в диска-

унте», «Покупаю редко, но толь-

ко качественные вещи» (уме-

ние экономить при инвестициях 

в имидж – это только привет-

ствуется). К этой категории поку-

пателей дорогого имиджа с уцен-

кой чаще других относятся очень 

амбициозные люди, которые хо-

тят повысить свою самооценку. 

Ничего дурного в этом нет. Воз-

можно, желание лучше выглядеть 

будет заставлять такого кандида-

та работать более активно. 

Отметим, что имидж «человека, 

который привык брать от жизни 

все», причем чужими руками, – 

не повод для приговора, а только 

один из сигналов, чтобы насто-

рожиться. Однако следует учесть, 

что своим внешним видом себя 

выдают лишь воры «по случаю». 

Уроки опытных рекрутеров
Лауреат премии «HR-бренд года» 

в номинации «Выбор соискате-

лей» Татьяна Терентьева говорит: 

«Говорят, что первое впечатление 

о кандидате всегда верное, пото-

му что неосознанное». Однако 

она рекомендует принимать ре-

шение на основе его проверки.

Профессиональные жулики об-

ладают удивительным умением 

мимикрировать, поэтому такой 

человек явится в полном соот-

ветствии с корпоративным стан-

дартом дресс-кода. Возможно, он 

даже заранее зайдет компанию 

для того, чтобы присмотреться 

и оценить необходимость маски-

ровки. Поэтому по одежде и ма-

нерам настоящего мошенника 

отсеять трудно. 

«Существуют внешние проявле-

ния того, что человек не до кон-

ца откровенен. Понять это мож-

но по его жестам, выражению 

лица. Кроме того, важно следить 



95А глаза были такие честные….

за манерой речи», – говорит Та-

тьяна Тибилова, менеджер круп-

нейшего кадрового холдинга 

«Анкор». Она советует обратить 

внимание, прежде всего, на появ-

ление слов-паразитов, оговорок 

и к смене темпа речи. А другой 

сотрудник «Анкора», бизнес-

координатор Владимир Кузьмин, 

рекомендует обращать внимание 

на смену положения тела, ког-

да человек принимает закрытую 

позу, скрестив руки, или откиды-

вается на стуле назад. 

Психологи знают, что даже мо-

шенники со стажем часто себя 

выдают – однако не во время бе-

седы под лозунгом «Я вас выведу 

на чистую воду». Жесткий и по-

дозрительный работодатель за-

ставляет бывалого жулика быть 

настороже и использовать все 

свои артистические способно-

сти. Честного соискателя необо-

снованные подозрения оскор-

бляют, и не исключено, что он 

откажется от вакансии, на кото-

рую претендовал. 

В некоторых компаниях принято 

проводить стресс-интервью. Ре-

кретеры «Анкора» считают, что 

страх действительно способен 

заставить человека признаться, 

но только сильная его степень, 

а слабая наоборот мобилизует. 

Однако в условиях переговорной 

невозможно напугать собесед-

ника так, чтобы он опасался за 

свою жизнь. 

Разговор в стиле допроса с при-

страстием и угрозами поможет 

выявить человека с некоторыми 

грешками в прошлом или дур-

ными намерениями, но испо-
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ртит репутацию компании в гла-

зах приличных кандидатов. Если 

вы скажете: «Мы привыкли пове-

рять кандидатов самым строгим 

образом», матерый преступник 

одарит вас широкой улыбкой 

и заверит, что ему даже приятно 

работать в корпорации, где все 

под контролем. Такой прием от-

пугнет только воришек невысо-

кого полета. 

Гораздо больший результат при-

несет обстановка максимального 

доверия. Позвольте собеседнику 

расслабиться, для чего проде-

монстрируйте ему свою симпа-

тию. Мошенник может случай-

но себя выдать через 30-40 минут 

разговора, когда у человека на-

ступает естественное утомление 

от маски. Для особо важных ва-

кансий встречу записывают на 

видео и потом посматривают – 

вот тогда менеджер по набору 

персонала особенно четко заме-

чает оговорки, неконгруэнтность 

поз и слов. 

Опытные рекрутеры для выяв-

ления «белых пятен» в биогра-

фии, притворяются забывчивы-

ми и по несколько раз с разными 

формулировками спрашивают 

об одном и том же, чтобы выя-

вить нестыковки и ложь. У бы-

валых жуликов легенда хорошо 

отрепетирована, но опрос с раз-

ных сторон показывает, что это 

«заученная намертво басня», а не 

живое воспоминание. Владимир 

Кузьмин считает, что в случае со-

мнения можно даже попросить 

собеседника рассказать историю 

в обратной последовательности, 

но признает, что этот прием сра-

батывает только против спон-

танной лжи. Рекрутер рекомен-

дует метод «змейки» – вопросы 

в разброс, внезапная смена темы 

и такое же внезапное к ней воз-

вращение. 

Помогают ли откровенные во-

просы о намерениях и нарушени-

ях в прошлом? Странно было бы 

спросить: «Вы воровали раньше? 

Собираетесь ли искать лазейки для 

нечестного заработка?» – и ожи-

дать откровенного признания от 

мошенника. Но если закамуфли-

ровать этот вопрос под видом рас-

суждений, например, о важности 

приема на работу только честных 
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людей, или спросить о намерени-

ях в целом, то невербальная реак-

ция скажет многое. 

«Контролировать выражения эмо-

ций на лице непросто. Большин-

ство людей управляют выражени-

ями лица, но делают это далеко 

не идеально. Люди привычнее 

лгут словами, чем лицом (а ли-

цом привычнее, чем движения-

ми тела). Вероятно, это проис-

ходит из-за того, что люди несут 

большую ответственность за свои 

слова, чем за выражения лица», – 

подсказывает исследователь пове-

дения обманщиков Пол Экман.

«Кто ж его посадит? 
Он же памятник!» 
Когда в России появились тре-

нинги и книги о NLP (нейро-

лингвистическом программиро-

вании) некоторые люди усвоили 

полученную информацию до-

вольно прямолинейно – если че-

ловек во время разговора смо-

трит налево вверх, значит врет. 

Однако это только половина зна-

ния, которая может навредить 

ошибочным диагнозом. Потому 

что у левшей – все наоборот, на-

право и вверх. К тому же налево 

вверх свойственно даже правше 

в том случае, когда он говорит 

чистую правду, но объем ее так 

велик, что ему нужно придумать 

краткую формулировку. Когда за-

даешь кандидату вопрос о его 

планах, намерениях, целях – 

всем том, чего он еще не видел 

в реальной жизни – его зрач-

ки отъедут в «угол ментального 

конструирования информации». 

Важно помнить, что NLP требу-

ет слишком хорошей подготов-

ки для применения, а при толко-

вании мимики и жестов нужно 

знать весь спектр их значений. 

Психологи советуют непрофес-

сионалам, которые не научились 

считывать сигналы визуально-

го канала до тонкостей, обращать 

внимание прежде всего на то, не 

куда, а как смотрит собеседник. 

Неопытные лгуны отводят гла-

за или часто моргают. Излишняя 

суетливость подозрительна, если 

она не вызвана природной гипе-

рактивностью человека или его 

переживаниями о том, возьмут ли 

его на работу. Однако эти два ка-
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чества кандидат проявит с самого 

начала беседы, тогда сомнитель-

ная личность заерзает на стуле 

после какого-то особого вопроса. 

Опытный мошенник скорее все-

го будет смотреть подчеркну-

то в глаза и застынет, сложив 

руки, словно памятник. Но что-то 

в этом немигающем взгляде будет 

наигранное. Собеседнику в нор-

мальной позиции свойственно 

и моргать с периодичностью 20-

30 раз в минуту, иногда отводить 

глаза и менять положение голо-

вы. Если вам кажется, что на вас 

смотрит фотопортрет – значит, 

человек сознательно удержива-

ет себя от того, чтобы не «про-

колоться». В некоторых случа-

ях человек наоборот начинает 

говорить с интонациями МХАТа 

и размашисто жестикулировать, 

хотя до этого ему было не свой-

ственно такое поведение. 

Дополнительными сигналами 

о неискренности служит поло-

жение рук – прячет ли их собе-

седник за спину или глубоко под 

стол, прикрывает рот, чешет нос 

или хватает себя за ухо – в пси-

хологии все это принято счи-

тать признаками лжи. Хотя сле-

дует учесть и различного рода 

случайности – иногда люди ведут 

себя так, смущаясь. Однако сле-

дует иметь в виду, что ни один из 

признаков не является полным 

свидетельством обмана, поэто-

му необходимо анализировать их 

в комплексе. 

Чтобы обезопасить себя, Миха-

ил Стаканов рекомендует ра-

ботодателю регулярно анали-

зировать ситуацию. Например, 

определять те зоны риска, в кото-

рых сотрудник сможет обмануть 

компанию. Существуют ли про-

цессы, подконтрольные и доско-

нально известные только одному 

сотруднику? Необходимо чет-

ко прописать параметры доступа 

в офис, к базам данным, докумен-

там, контактным данным клиен-

та. Такие требования кажутся лег-

кими для исполнения, но часто 

игнорируются. Если мошенниче-

ство все же имело место и компа-

ния пострадала, то такой инфор-

мацией необходимо делиться 

с коллегами по отрасли. Напри-

мер, создать базу данных недо-

бросовестных специалистов.

Удивительно, но нечетные люди 

могут проникнуть в компанию 

с помощью рекомендаций уже 

работающих сотрудников. Мо-

шеннику легче окружить обаяни-

ем своего знакомого, чем опыт-

ного рекрутера, и в этом случае 

проверять его будут меньше. Пол 

Экман предупреждает, что «чело-

веческий фактор» также является 

источником коварства: «Неволь-

ные жертвы, дабы избежать рас-

платы за раскрытие обмана, со 

временем могут стать и добро-

вольными. Сотрудник, занимаю-

щийся подбором персонала, мо-

жет порой стать добровольной 

жертвой ищущего работу мо-
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шенника и скорее возьмет его 

в штат, чем признается в своем 

ошибочном заключении».

Большая честь психологических 

тестов позволяет выяснить уро-

вень профессиональных навы-

ков, темперамент, мотивацию 

и некоторые другие свойства ха-

рактера, но склонность к воров-

ству выявить трудно. И тут пси-

хологи нашли обходной путь. 

Из способов проверки тако-

го направления с высокой ва-

лидностью можно назвать тест 

К.Томаса, который выявляют по-

ведение индивидуума во время 

конфликта. В нем есть вопросы, 

которые показывают, насколько 

человек способен задеть чувства 

другого и защищать свои инте-

ресы до последнего, даже ценой 

ущемления прав другого челове-

ка. Но и такая проверка не дает 

стопроцентного результата. 

С большим успехом отсеять не-

чистых на руку сотрудников по-

зволяет проведенный по время 

испытательного срока реаль-

ный тест «на вшивость» – созда-

ние ситуаций, когда человек мо-

жет присвоить себе незаметно 

какую-то сумму денег или цен-

ность. Для этого, например, «слу-

чайно» оставляют купюру среду 

бумаг, которые передаются но-

вичку. Но и здесь опытный пре-

ступник, скорее всего, проде-

монстрирует честность, потому 

что предвидит такой контроль 

и стремится не к мелкому улову, 

а к организации планового сбо-

ра денег в свой карман.

Оперативники УБЭП ГУВД Ро-

стовской области долго следи-

ли за агентами одной страховой 

компании и выявили, что они 

выдавали реальные полисы «Зе-

леной карты», деньги сдавали 

в бухгалтерию, но… брали боль-

ше положенного на 400 рублей. 

Разницу забирали себе. Надбавку 

требовали за «заполнение вме-

сто гражданина заявления на 

страхование по «Зеленой карте», 

которое необходимо для полу-

чения сертификата». Что в срав-

нении с этим денежным кон-

вейером одна купюра, которая 

позволит жулику заявить «вот ка-

кой я честный!»

Поймать матерого мошенника 

нелегко, но в конце концов он 

обязательно ошибется и выдаст 

себя по одному из перечислен-

ных параметров, поэтому обяза-

тельно надо применять весь воз-

можный комплекс мер.
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– Евгений, друг мой, куда бы ты хотел поехать в отпуск? – Эду-

ард Николаевич в задумчивости крутил пальцем изящный гло-

бус, стоявший на углу его необъятного письменного стола. 

Друзья по традиции заканчивали свой ужин распитием рю-

мочки коньяка и хорошей сигарой в кабинете гостеприимно-

го холостяка.

– Куда бы я ни хотел поехать, поеду я все равно в лучшем слу-

чае в Египет, ибо моя супруга из всех видов отдыха признает 

только один – пляжный, – Женя горестно покачал головой. – 

Вот уж не думал, что внутри такой милой энергичной девушки 

живет ленивый тюлень!

– В каждом из нас кто-то живет, – философски заметил Эдуард, 

поставивший себе за правило никогда не критиковать жену 

своего друга и не обращать внимания на его жалобы: зачем 

вбивать клин между молодыми, которые, кажется, за исключе-

нием взглядов на отпуск, во всем прочем жили душа в душу?! – 

А я вот тут подумал: не махнуть ли мне в Индию?

Женя усмехнулся как-то невесело и откинулся в кресле:

– Отличное место, говорят. Правда, у меня на работе это сло-

во с некоторых пор вызывает аллергию у всех, начиная с моей 

коллеги, которая продала тут одной путешественнице страхов-

ку от невыезда за рубеж.

– Да? А что такое? При чем тут Индия? – Эдуард обожал расска-

зы своего товарища о его работе, так как искренне интересо-

вался всем, что связано со страхованием и сам в этом деле со-

баку съел. 

 ***

Анна Петровна, несмотря на свой неюный уже возраст, карье-

ру в страховании, можно сказать, только начинала. «Спасибо» 

кризису, который заставил осваивать новую профессию, а точ-

нее – искать новые источники средств к существованию. Так 

что в страхование она пришла от безысходности, но неожи-

данно легко освоилась и даже довольно быстро добилась кое-

каких успехов. В страховой компании ее очень ценили как ак-

тивного работника, регулярно премировали и потихонечку 

двигали по службе. И вдруг – такой конфуз!
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Началось все с того, что к ней обратилась соседка по лестнич-

ной площадке, Ольга Васильевна. Надо сказать, что Анна Пе-

тровна ее недолюбливала за злой язык и умение ловко устраи-

вать свои дела. Но, возможно, неприязнь объяснялась обычной 

завистью, так как Ольга Васильевна умела, что называется «вер-

теться» и вообще была «прожженной бабой». В самые лихие 

времена она не бедствовала, в самом начале 90-х смело броси-

ла свое НИИ, где была лаборанткой, и ринулась в пучину сво-

бодной торговли. Деньги у нее всегда водились, и она могла 

себе позволить не только самое необходимое, но и кое-какие 

излишества. Вот и сейчас она сообщила соседке, что решила 

себя порадовать экзотическим путешествием.

– А то так ведь и жизнь пройдет, а ты и света белого не уви-

дишь, – тараторила Ольга Васильевна. – Да вот только страш-

но: сумма большая за путевку уплачена, а времени впереди еще 

много. Вдруг что случится, и я не смогу поехать?! Да спасибо 

надоумили – есть же страховка от невыезда. Правильно? 

К этому ее просьба соседке и сводилась: помочь купить стра-

ховку на хороших условиях в надежной компании. 

Уже тогда у Анны Петровны было нехорошее предчувствие, 

что не надо, ни в коем случае не надо связываться с нелюби-
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мой соседкой, но клиент есть клиент. Страховку оформили 

в лучшем виде. Ох, как ругала себя за это Анна Петровна два 

месяца спустя, когда в пятый раз, сунув под язык валидол, шла 

на «дружескую беседу» с начальником службы безопасности. 

Дело в том, что Ольга Васильевна в Индию и в самом деле не по-

ехала, ибо оказалась вызвана в суд – повесткой, по всей фор-

ме. И вот теперь служба безопасности страховщика была твердо 

убеждена в том, что соседки об этом знали заранее и просто-

напросто сговорились обмануть страховую компанию. 

Коллеги Анне Петровне сочувствовали, но помочь ничем не 

могли.

***

– Такая вот у нас история вышла, – заключил Женя. – Тетку жал-

ко. Предъявить ей ничего серьезного не смогут, а из компании, 

как пить дать, выживут.

– Да уж, – Эдуард помолчал, в задумчивости постукивая паль-

цами все по тому же глобусу. – В такие минуты во мне просы-

пается мой далекий прадед Робин Гуд, защитник всех обижен-

ных и угнетенных. Говоришь, хорошая тетка Анна Петровна? 

А можешь узнать, в каком суде рассматривалось дело с уча-

стием нашей лягушки-

путешественницы? Уди-

вительно, что ваши 

эсбешники не удосужились 

проверить: повестка насто-

ящая или «липа». Я так вот 

почти уверен, что тут что-

то нечисто…

***

– У нас сегодня после ужи-

на – десерт! – торжествен-

но объявил Женя, воз-

ясь в прихожей с каким-то 

огромным пакетом. С тру-

дом распаковав три слоя 

полиэтилена, бумаги, еще 

чего-то шуршащего, он из-

влек на свет небывалой 
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пышности и румяности пирог, от которого по всей квартире 

поплыл яблочный дух. – Это от Анны Петровны, еще теплень-

кий…

Эдуард Николаевич выглянул из кухни:

– Ну, как у нее дела? 

– Да все отлично. Служба безопасности от нее отвязалась – 

они теперь озабочены исключительно судьбой драгоценней-

шей Ольги Васильевны. Не повезло и секретарю суда – гово-

рят, уволили девушку. Впрочем, ей это не слишком обидно, она 

все равно замуж выходит. Наверное, от предвкушения медово-

го месяца у нее в голове и помутилось, когда она ни с того, ни 

с сего принялась повестки выписывать. И невдомек проверить, 

вызывал ли кто на самом деле нашу мадам!

Женя прошагал на кухню, неся пирог на вытянутых руках, как 

трофей.

– И впрямь помутилось, – кивнул Эдуард. – Ольга эта Васильев-

на к ней пришла и говорит – мол, повестку потеряла, и эта глу-

пышка ей тут же, с ее слов, все, что надо, выписала и в руки 

лично отдала. А когда я в суд с вопросами явился, то девушка 

тут же и мне это все с самым невинным видом выложила. Свя-

тая простота!

 – Ну, чтобы в замужестве жить счастливо, умной быть не обя-

зательно, – авторитетно заявил Женя, супруга которого полу-

чала в настоящий момент MBA. Уж он-то знал, о чем говорил!

Оксана Рустамова



Сегодня мы редко вспомина-

ем о том, что страховой рынок 

России уходит своими корня-

ми в традиции, заложенные еще 

до революции первыми страхо-

выми компаниями. Однако они 

являются неотъемлемой частью 

современных бизнес-процессов. 

Что же происходило у колыбели 

российского страхования? 

27 июля 1827 года император 

Николай I подписал знаковый 

для российского страхового 

дела указ Правительственно-

му сенату, объявляя: «Обращая 

внимание на успешное распро-

странение полезных предпри-

ятий, промыслов и торговли, 

мы признали соответствующим 

цели сей дозволить образовать 

в России частное общество для 

страхования имуществ от огня. 

Вследствие чего проект тако-

вого Страхового общества, от 

некоторых частных лиц пред-

ставленный, был по повелению 

Нашему внесен Министром Фи-

нансов в Государственный Совет, 

оным в чем нужно был исправ-

лен и дополнен и на утвержде-

ние Наше поднесен».

Было решено, что Страховое об-

щество должно быть частным, 

но в то же время работать под 

патронажем государства, выпол-

няя его предписания. Главным 

идеологом создания первого 

российского страхового обще-

ства стал граф Н.С. Мордвинов. 

Компания была сформирована 

в Санкт-Петербурге и получила 

название «Российского страхо-

вого от огня общества». Облада-

тельницей первого полиса стала 

супруга председателя правления 

компании Н.С. Мордвинова, за-

страховавшая домовладение на 

120 тысяч рублей ассигнациями. 

Протекционистской мерой пра-

вительства стало предоставле-

ние обществу монополии на 

страхование от огня до 1847 

года в Санкт-Петербурге, Москве, 

Одессе, столичных и прибал-

тийских губерниях. «Российское 

страховое от огня общество» 

также было освобождено от на-

логов – взималась лишь незна-

чительная пошлина в 25 копеек 

с каждой тысячи рублей застра-

хованного имущества. 

Уже в первый год существова-

ния общество добилось впе-

чатляющих успехов – им было 

выдано 2297 полисов и 230 воз-

обновительных свидетельств. 

Впоследствии переименованная 

в «Первое российское страховое 

общество», компания занимала 

место в пятерке ведущих стра-

ховщиков российского рынка 

вплоть до революции 1917 года. 

У колыбели российского страхования 


