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Уважаемые коллеги!

Наступил новый трудовой год.  Благодаря вступлению в силу зако-

на об обязательном страховании ОПО и новому порядку прохож-

дения техосмотра он обещает быть  интересным, бурным и пол-

ным новых возможностей.

Как всегда, редакция журнала приложит максимум усилий, что-

бы собрать на рынке и передать вам наиболее перспективные идеи 

и результативные решения.

В этом номере мы впервые решили предложить вам тему заочно-

го обучения специалистов продающих подразделений, реализо-

ванную на опыте наиболее успешных бизнес-тренеров страхово-

го рынка. 

Кроме того, мы открываем новую рубрику – «Энергия хариз-

мы» – в которой будем размещать  истории успеха известных 

специалистов-страховщиков.

От всей души желаю вам новых творческих успехов!

				    С уважением, Татьяна Робулец,  

генеральный директор  

ООО «Современные страховые технологии»
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С момента подписания протокола 

у России есть 220 дней для его ра-

тификации парламентом и прези-

дентом. Через месяц после ратифи-

кации наша страна будет считаться 

полноправным членом Всемирной 

торговой организации.

Напомним, что переговоры 

по вступлению России в ВТО на-

чались еще в 1995 году. До этого, 

в 1986 году, с заявкой о присоеди-

нении к ГАТТ (преемницей кото-

рой является ВТО) обращался СССР, 

но эта заявка была отклонена. В ак-

тивную фазу переговоры о вступле-

нии России в ВТО перешли 8 лет 

назад, и только осенью прошлого 

года они подошли к своему логиче-

скому завершению. 

«Это было долгое путешествие, 

но сегодня Россия сделала большой 

шаг на пути к своей цели. Присое-

диняясь к ВТО, Россия принимает 

ряд правил и обязательств, которые 

являются основой для открытой, 

транспарентной и недискримина-

ционной глобальной торговой си-

стемы», – заявил генеральный ди-

ректор ВТО Паскаль Лами.

«Решение о присоединении Рос-

сии к ВТО – это событие, которо-

го многие годы ждали и в России, 

и во всем мировом сообществе, – 

сказала министр экономическо-

го развития Российской Федера-

ции Эльвира Набиуллина, выступая 

на Восьмой министерской конфе-

ренции ВТО, в рамках которой был 

России вступила в ВТО. 
Что дальше?

Вступление России в ВТО, совсем недавно казавшееся при-

зрачной перспективой, теперь считается решенным вопросом. 

Официальный протокол о присоединении к Всемирной Торговой 

Организации 16 декабря в Женеве подписали министр эконо-

мического развития Эльвира Набиуллина и генеральный дирек-

тор ВТО Паскаль Лами. С присоединением России к ВТО пра-

вилами этой организации будет охвачено более 97% мировой 

торговли
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подписан протокол. – Российское 

руководство всегда рассматрива-

ло членство в ВТО в качестве одной 

из приоритетных задач российской 

экономической политики. В ВТО 

вступает шестая по размеру эконо-

мика, а с присоединением России 

правила организации будут регули-

ровать более 97% мировой торгов-

ли». Она отметила, что вступление 

России в ВТО сопровождается соз-

данием единого экономического 

пространства с Казахстаном и Бе-

ларусью. «Построенный на осно-

ве правил ВТО Таможенный союз 

наших стран внесет дополнитель-

ный вклад в устранение барьеров 

для торговли и инвестиций. Члены 

ВТО получат доступ к рынку в 165 

млн. человек, который уже функ-

ционирует на основе единых пра-

вил», – сказала Эльвира Набиуллина.

Реакция общественности, эксперт-

ного сообщества и представителей 

различных сегментов экономики 

на вступление России в ВТО самая 

разная – от восторженной до от-

кровенно негативной. Так, некото-

рые эксперты полагают, что всту-

пление в ВТО не пойдет на поль-

зу России, поскольку общее состо-

яние экономики вызывает серьез-

ные опасения. Чиновники считают, 

что наша страна присоединяется 

к ВТО на выгодных условиях.

По словам заместителя начальни-

ка отдела нетарифных мер депар-

Надежда Мартьянова, 
генеральный директор СК «МАКС»

ВТО – не самый важный 
фактор, влияющий 

на страховой рынок 

Последствия вступления в ВТО для 

всей экономики в целом и  неста-

бильность на международном фи-

нансовом рынке мешает делать 

какие-то реальные прогнозы. И ду-

маю, что ВТО – не самый важный 

фактор, влияющий на страхо-

вой рынок. Сейчас главная задача 

для страховщиков – не потерять 

достигнутое: сохранить коллек-

тив,  возможно, осуществить пе-

рераспределение присутствия на 

рынке, развивать прямые продажи, 

расширять партнерство с банка-

ми и лизинговыми компаниями. 
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Убеждена, что 2012 год продемон-

стрирует способность страхов-

щиков к увеличению капитала. 

Мы увидим резкое сокращение чис-

ла компаний, возможна переда-

ча портфелей при слиянии компа-

ний, что обусловлено вступлением 

в силу закона об увеличении устав-

ного капитала. С началом его дей-

ствия произойдут и  качествен-

ные изменения всего рынка стра-

хования – не станет финансово 

неустойчивых и ненадежных ком-

паний, обладающих малым устав-

ным капиталом  и потому не всег-

да способных выполнять свои обя-

зательства перед клиентами.  

Что касается прихода иностран-

ных игроков, то реальной пробле-

мой, на мой взгляд, является се-

рьезное ограничение конкуренции. 

Например, рост числа страхо-

вых компаний, аффилированных 

с банками. Примером может быть  

компания «Дженерали ППФ Стра-

хование жизни» при «Хоум кре-

дит и финанс банке». Я считаю, 

что  у банков нет  целесообразно-

сти в создании многопрофильных 

компаний. Банк будет лишь зани-

маться сбором премий, а страхов-

щики – обслуживанием клиентов 

и урегулированием страховых со-

бытий (что требует серьезной 

инфраструктуры) 

Для того чтобы эффективно ра-

ботать на нашем страховом рын-

ке нужно пройти определенные 

этапы развития – нельзя сделать 

за год то,на что другие потрати-

ли десятилетия. Кроме того, не-

многие компании способны зани-

маться непрофильным бизнесом, 

не потеряв при этом части основ-

ного. 

На примере компаний, которые 

уже пришли, мы видим, что есть 

две проблемы: низкая рентабель-

ность бизнеса и недокапитализа-

ция отрасли. Постоянно растет 

доля расходов на ведение дел – се-

годня она уже составляет почти 

50%. Связано это с тем, что стра-

ховщики стали внедрять совре-

менные информационные  систе-

мы, создавать службы контроля 

для борьбы с мошенниками. Ведь, 

как известно, ответственность 

лежит на страховщике, а не на по-

среднике. Это, на мой взгляд, не-

правильно – контроль со стороны 

ФСФР должен распространять-

ся на всех участников рынка. Ка-

питализировать прибыль труд-

но именно потому, что рента-

бельность очень низкая. Для раз-

вития нужны серьезные  средства, 

но немногие собственники готовы 

вкладывать в развитие страхово-

го бизнеса. 
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тамента торговых переговоров 

Минэкономразвития России Ан-

дрея Кулешова, в процессе перего-

воров российской стороне удалось 

отстоять свои позиции по прин-

ципиальным вопросам.

На недавней встрече с журна-

листами президент Торгово-

промышленной Палаты РФ Сер-

гей Катырин сказал, что   вступле-

ние России в ВТО может прине-

сти самые большие риски таким 

отраслям, как легкая промышлен-

ность, сельское хозяйство, финан-

совая  сфера и ряд других. Но, от-

метил он, предусмотрены опреде-

ленные, и во многих случаях весь-

ма серьезные, меры защиты; есть 

семилетний переходный период, 

так что можно всерьез надеяться, 

что вступление в ВТО не станет 

«шоковой терапией».

«В целом, наши переговорщики 

работали не зря; условия вступле-

ния России в ВТО разительно отли-

чаются в лучшую сторону от усло-

Вступление России в ВТО: последствия для 
страхового сектора  

По нашему мнению, ожидать серьезного передела страхового рынка в 

связи с вступлением России в ВТО (и, следовательно, расширением до-

ступа для иностранных компаний) не стоит. Передел, безусловно, со-

стоится, и, более того, мы наблюдаем его уже сейчас, но связан он, ско-

рее, с уже устойчивой тенденцией увеличения концентрации на россий-

ском страховом рынке в целом. 

Концентрация продолжит повышаться и в будущем – за счет погло-

щения мелких (особенно, региональных) низкотехнологичных компа-

ний теми страховщиками, которые уже сегодня входят в первую десят-

ку лидеров страхового рынка России. Общими проблемами в местном 

В русле событий
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вий, на которых вступали в эту ор-

ганизацию другие страны. Но кри-

терий теории – практика; только 

она покажет, что принесет нашей 

стране членство в ВТО», – сказал 

президент ТПП РФ.

Необременительные 
обязательства? 

Накануне подписания офици-

ального протокола о присоеди-

нении России к ВТО, состоялось 

заседание Комитета  Торгово-

промышленной Палаты РФ по со-

действию внешнеэкономической 

деятельности. На этом заседании 

Андрей Кулешов разъяснил суть 

обязательств, которые берет на 

себя Россия, присоединяясь к Все-

мирной Торговой Организации. В 

частности, он уточнил, что наша 

страна не берет на себя обязатель-

ства по облегчению доступа ино-

странных компаний к своим при-

родным ресурсам и транспортным 

сетям и не обязуется предоставлять 

доступ иностранных компаний к 

рынку госзакупок. Никаких обя-

зательств не взято и в отношении 

рынка телекоммуникационных и 

медицинских услуг. Переговорщи-

кам удалось договориться по тако-

му сложному вопросу, как режим 

промышленной сборки автомоби-

лей, и согласовать уровень субси-

дирования в сельскохозяйствен-

ном секторе. Россия обязалась от-

казаться от экспортных субсидий, 

подчеркнул Андрей Кулешов, одна-

ко она их и не предоставляла (ча-

стичное погашение процентных 

ставок по экспортным кредитам 

России вступила в ВТО. Что дальше?

страховом сегменте по-прежнему являются отсутствие продвинутой 

инфраструктуры, оптимальных бизнес-процессов и т.д. 

В целом же, опасения относительно безудержного стремления ино-

странных страховщиков как можно быстрее ворваться на наш стра-

ховой рынок и захватить его, не совсем понятны. Ведь на самом деле 

вход иностранцев на российский рынок более похож на путь «через тер-

нии к звездам». Реалии российского рынка таковы, что риски, связанные 

с низким уровнем возврата инвестиций, вложенных в страховой бизнес 

в России, могут быть достаточно высокими. 

Западные компании, которые уже успели поработать в России, по-

нимают, что здесь есть свои особенности и самобытные традиции, 

связанные как с пресловутой низкой страховой культурой россиян, 

так и с ментальностью самих страховщиков и их методами ведения 

бизнеса. 



10 В русле событий

допускается правилами ВТО). Дей-

ствующие ставки импортных по-

шлин будут снижены незначитель-

но, а в целом ряде случаев останут-

ся на прежнем уровне. По «чувстви-

тельным» для российской эконо-

мики товарным позициям преду-

смотрен переходный период, со-

ставляющий от 3 до 7 лет.

Последствия снижения уровня вво-

зных пошлин на химические това-

ры (с 10% до 6.5%),  не станут слиш-

ком обременительными для отрас-

ли, полагает Андрей Кулешов. По-

шлины на компьютеры, средства их 

производства и элементную базу 

будут отменены, снизятся пошли-

ны на новые легковые автомобили, 

а на подержанные останутся преж-

ними (уровень 2006 г.) и достаточ-

но высокими (20%). Снизятся по-

шлины на различные виды мяс-

ной продукции, молочные продук-

ты, рыботовары, шампанское и ко-

ньяки. Россия приняла на себя обя-

зательства более чем по ста пози-

циям сектора услуг, сохранив пред-

сказуемость и стабильность секто-

ра и сделав его более привлекатель-

ным для инвестиций. Серьёзных 

корректировок законодательства 

России и Таможенного союза всту-

пление в ВТО не потребует, заклю-

чил Андрей Кулешов.

Относительно сектора услуг мож-

но добавить также, что в подавля-

ющем большинстве случаев обя-

зательства России при вступлении 

Комиссионное вознаграждение в размере 45% при разрешенных 10% 

по ОСАГО; нежелание сотрудников, работающих в крупных корпораци-

ях и ответственных за оценку рисков своих предприятий и обеспече-

ние оптимальной страховой защиты, отказываться от так называе-

мой системы откатов; работа по ПВУ по принципу «заплати по мелко-

му убытку, а выплату по крупному передай конкуренту»; чудовищно вы-

сокие объемы не просто страхового мошенничества, а мошенничества, 

связанного с деятельностью самих сотрудников страховых компаний, 

степень лояльности которых зачастую слабо кореллирует с их моти-

вационной системой…

Все это и многое другое – примеры того, с чем иностранным компани-

ям, привыкшим работать более цивилизованно и прозрачно, придется 

сталкиваться каждый день в конкурентной борьбе с нашими соотече-

ственниками.

В дополнение к этому существуют потенциальные проблемы, связанные 

с составление отчетности по двум стандартам (РСБУ и МСФО), неяс-
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в ВТО не предусматривают каких-

либо изменений в действующей си-

стеме регулирования. Основным 

исключением из этого правила яв-

ляется сектор страхования, в ко-

тором общая квота иностранно-

го участия должна быть повышена 

с 25% до 50%, а 49%-ое ограничение 

на участие иностранного капита-

ла в капитале компаний, занимаю-

щихся страхованием жизни и обя-

зательным страхованием, транс-

формируется в 51%-ое ограниче-

ние с даты присоединения и будет 

отменено через 5 лет. При этом с 

2004 года 49%-ое ограничение ино-

странного участия в капитале стра-

ховщиков, занимающихся стра-

хованием жизни и обязательным 

России вступила в ВТО. Что дальше?

ность с возможностью допуска к страхованию стратегических объек-

тов и обязательным видам страхования и т.д.

Более того, стоит посмотреть на опыт страхового рынка в Украине, где 

уже лет десять, как сняты ограничения доли иностранцев в уставном 

капитале одной страховой компании, а ограничения на «рынок» вооб-

ще не вводились никогда. Как мы видим, несмотря на их отсутствие, ино-

странцы не вытеснили с украинского рынка местных страховщиков. 

Можно, конечно, вводить искусственные ограничения и применять раз-

личные рычаги, однако соображения простой экономической целесоо-

бразности (а, точнее, практически полного ее отсутствия), в конце кон-

цов, возобладают в умах иностранных инвесторов. Как любят теперь го-

ворить многие из них – «если страхование – то не в России, если в России 

– то не страхование, а если страхование в России – то не сейчас». 

Если говорить о рынке страхования жизни – да, он показывает непло-

хие темпы роста в последнее время. Но давайте посмотрим на абсо-

лютные цифры: за 9 месяцев 2011 года по страхованию жизни собра-
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страхованием, не применяется к 

страховым компаниям с участием 

капитала из стран ЕС. Через 9 лет 

после присоединения к ВТО фор-

мально разрешается работа в Рос-

сии «прямых» филиалов иностран-

ных страховых компаний – одна-

ко, ограничения, предусмотренные 

обязательствами России, позволя-

ют сформировать для филиалов 

условия доступа и деятельности на 

российском рынке, идентичные 

условиям учреждения и деятельно-

сти юридических лиц, что в значи-

тельной степени лишает эти фи-

лиалы конкурентных преимуществ 

по  сравнению с российскими ком-

паниями. 

Отрасли с очевидными рисками

Условия присоединения России 

к ВТО прокомментировал также за-

меститель директора Департа-

мента государственного регули-

рования внешней торговли Мин-

промторга России Алексей Дьячен-

ко. По его мнению, увязывание от-

раслевых проблем с обязательства-

ми нашей страны при присоедине-

нии к ВТО неправомерно: систем-

ных проблем процесс вступления 

страны в ВТО создать не должен, 

хотя для некоторых отраслей ри-

ски очевидны. Надежды произво-

дителей, связанные с облегчением 

доступа на международные рынки, 

но 23,3 млрд. рублей, в то время как по всему рынку (кроме ОМС) собрано 

порядка 494 млрд. руб. Любой здравомыслящий человек понимает, что 

темпы роста на объемах, меньших в абсолютном выражении, будут 

выше темпов роста тех сегментов, которые уже достигли достаточно 

высоких показателей. Неразвитость страхования в данном сегменте, 

или его безЖИЗНенность является прямым следствием недоверия рос-

сиян к системе страхования в целом. А когда речь заходит о таких по-

нятиях как «доверие», говорить о бурном развитии не приходится, так 

как доверие или «приручение» к страхованию будет проходить посте-

пенно и займет не один десяток лет. И здесь приход иностранцев, кото-

рым придется вкладываться в развитие этих доверительных отноше-

ний, может только сыграть российским страховщикам в плюс.

Учитывая все вышесказанное, массового притока зарубежных компаний 

на российский страховой рынок в ближайшем будущем ждать не сто-

ит. У тех же иностранцев, которые несмотря ни на что захотят вы-

йти на наш рынок, освоение новых территорий, а именно: проведение 

маркетинговых кампаний, налаживание операционной платформы, 
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подчеркнул Алексей Дьяченко, мо-

гут реализоваться лишь в том слу-

чае, если качество продукции про-

изводителя будет соответствовать 

международным стандартам.

Наибольшее беспокойство вызыва-

ет в Минпромторге будущее таких 

отраслей, как автомобилестроение, 

легкая и лесная промышленность, 

частично – производство товаров 

народного потребления. Сравни-

тельно меньшее – авиастроение, 

судостроение, металлургия и ма-

шиностроение. Опасений по пово-

ду перспектив химической отрас-

ли Минпромторг России, по сло-

вам Алексея Дьяченко, также не ис-

пытывает. Не должны пострадать 

от присоединения к ВТО и такие 

отрасли, как производство меди-

цинской техники и медицинских 

инструментов: в этих секторах ре-

шающую роль играют госзакупки, 

по либерализации режима  кото-

рых никаких обязательства Россия 

на себя не взяла. Сложнее обстоит 

дело с экспортными субсидиями, 

которых в рамках ВТО запрещены. 

Однако в сфере производства авто-

мобилей, авиатехники, судов, сель-

ского хозяйства и транспорта эти 

субсидии следует переквалифици-

ровать таким образом, чтобы они 

соответствовали правилам ВТО, 

подчеркнул Алексей Дьяченко.

России вступила в ВТО. Что дальше?

адаптация продуктов и технологий, может занять не один год. Стоит 

только надеяться на то, что в это время местные страховые лидеры 

также не будут стоять на месте. 

Безусловно, что выгода от прихода иностранцев будет, так как наличие 

«под боком» высокотехнологичного западного конкурента должно про-

стимулировать российские компании. Таким образом, время, которое по-

требуется иностранцам для освоения российских просторов и адапта-

ции к местным реалиям, отечественные компании могут также исполь-

зовать с пользой, выстраивая свои собственные сети продаж, с прозрач-

ной и функционирующей моделью корпоративного управления и приня-

тия решений, а также с «работающей» отчетностью, с многофункцио-

нальными и в то же время оптимально настроенными и высокотехноло-

гичными бизнес-процессами. Время для этого у наших компаний есть, од-

нако воспользуются ли они им – вопрос, который остается открытым.

София Иевенко,  

менеджер отдела по расследованию мошенничества 

 и содействию в спорных ситуациях, «Эрнст энд Янг» (СНГ), к.э.н.



Распределение полномочий   

18 декабря 2011 был опубликован 

Федеральный закон от 30.11.2011 г. 

№ 362-ФЗ, которым уточнены пол-

номочия федеральных органов ис-

полнительной власти в сфере ре-

гулирования финансовых рын-

ков и страховой деятельности. Ряд 

указанных полномочий, в частно-

сти, определение перечня доку-

ментов, обязательных для хране-

ния страховщиками, перечня до-

кументов, подтверждающих вы-

полнение требований к уставно-

му капиталу страховщика, опреде-

ление порядка подтверждения ква-

лификации актуариев, и др., пере-

даны органу страхового надзора 

(ФСФР РФ); ранее эти полномочия 

были предоставлены федерально-

му органу исполнительной власти, 

Обзор законодательства  

Конец года и его начало были посвящены, в основном, вопросам 
распределения полномочий структурных подразделений мегарегу-
лятора (Федеральной службы по финансовым рынкам),  вопросам 
доработки механизма проведения технического осмотра автотран-
спорта (в связи с обязательностью его прохождения для  заключения 
договора ОСАГО), а также обязательного страхования ОПО.

Константин
Акилов, 
заместитель 

начальника 

юридического 

управления ОАО 

Страховое общество 

«ЯКОРЬ», к.ю.н.
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осуществляющему функции по вы-

работке государственной полити-

ки и нормативно-правовому регу-

лированию в сфере страховой де-

ятельности (Минфин РФ). Опреде-

ление иностранных финансовых 

активов некоторых видов, в кото-

рые могут быть инвестированы 

средства пенсионных накоплений, 

Минфин РФ уполномочен опреде-

лять без согласования с ФСФР РФ. 

Новые правила техосмотра
Бланки техосмотра

21 декабря 2011 г. Минюст РФ заре-

гистрировал Приказ Минфина РФ 

от 18 ноября 2011 г. № 155н «О по-

рядке обеспечения бланками тало-

нов технического осмотра и блан-

ками международных сертифика-

тов технического осмотра, а так-

же учета, хранения, передачи и уни-

чтожения таких бланков». 

С нового года операторы техосмо-

тра будут обеспечиваться бланка-

ми талонов, а также международ-

ных сертификатов техосмотра. Так, 

предусмотрено, что бланки предо-

ставляются на основании трехсто-

ронних договоров между профес-

сиональным объединением стра-

ховщиков, изготовителем и опера-

торами техосмотра. 

Количество бланков для каждого 

оператора техосмотра определяет-

ся профессиональным объедине-

нием страховщиков (РСА) на осно-

вании заявок на обеспечение ими. 

При этом учитывается пропускная 

способность операторов техосмо-

тра. Каждая партия бланков будет 

выдаваться с учетом остатков блан-

ков от предыдущей поставки и не-

обходимого запаса, составляюще-

го не более 5% от пропускной спо-

собности. В противном случае это 

может послужить основанием для 

отказа в утверждении заявки. За-

явки от оператора техосмотра бу-

дут приниматься ежеквартально 

не позднее чем за 45 календарных 

дней до начала очередного кварта-

ла. Заявка подлежит утверждению 

РСА в течение 10 рабочих дней со 

дня ее представления, но не позд-

нее чем за 30 календарных дней до 

начала очередного квартала. 

Затем заявка направляется изго-

товителю бланков не позднее чем 

за 30 календарных дней до начала 

очередного квартала. Заявка отзы-

вается (ее исполнение приостанав-

ливается) в случае аннулирования 

(приостановления действия) атте-

стата аккредитации оператора тех-

нического осмотра. 

Кроме того, установлены прави-

ла учета, хранения, передачи и уни-

чтожения таких бланков.

Аккредитация операторов 

техосмотра

21 декабря 2011 г. в Минюсте РФ 

был зарегистрирован Приказ Ми-

Обзор законодательства
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нистерства экономического разви-

тия РФ от 28 ноября 2011 г. № 697 

«Об утверждении Правил аккре-

дитации операторов техническо-

го осмотра», которые будут приме-

няться с 1 января 2012 г. Проведе-

ние техосмотра передано частным 

организациям – операторам. Для 

аккредитации организация, жела-

ющая стать оператором ТО, подает 

в профессиональное объединение 

страховщиков, созданное в соот-

ветствии с Законом об ОСАГО, за-

явление о предоставлении аттеста-

та с приложением документов, ука-

занных в перечне. Данное заявле-

ние регистрируется в течение ра-

бочего дня, следующего за датой 

получения, и  в течение пяти ра-

бочих дней пакет документов рас-

сматривается на предмет полно-

ты и соответствия установленным 

требованиям. В случае соответ-

ствия требованиям РСА, объедине-

ние страховщиков в течение 10 ра-

бочих дней со дня регистрации за-

явления проводит в отношении за-

явителя документарную проверку. 

По ее результатам в течение трех 

рабочих дней принимается реше-

ние о предоставлении аттестата 

либо об отказе в этом, что оформ-

ляется приказом, копия которого 

предоставляется заявителю в день 

его принятия под роспись или от-

правляется по почте с уведомлени-

ем о вручении. 

Единая информационная 

система

С 1 января 2012 г. должна зара-

ботать единая автоматизирован-

ная информационная система те-

хосмотра транспортных средств, 

в связи с чем принято Постановле-

ние Правительства РФ от 23 дека-

бря 2011 г. № 1115 «О единой авто-

матизированной информацион-

ной системе технического осмо-

тра транспортных средств». Дан-

ные о прохождении ТО заносятся 

в специальную автоматизирован-

ную систему. Установлены прави-

ла сбора, обработки, хранения, пе-

редачи и использования инфор-

мации, содержащейся в системе, 

а также порядок доступа к ней.

В системе содержится информа-

ция об операторах ТО, которые 

обязаны передавать в нее ряд све-

дений, в том числе, марку, модель, 

год выпуска, VIN и номер кузо-

ва ТС, ФИО лица, предоставивше-

го автомобиль на ТО, адрес пун-

кта ТО, реквизиты и срок действия 

талона или международного сер-

тификата ТО, ФИО техэксперта, 

электронную диагностическую 

карту.

Вся указанная информация ис-

пользуется при заключении дого-

воров ОСАГО, а также для обеспе-

чения прав и законных интере-

сов лиц, пострадавших в ДТП в ре-

зультате технических неисправно-
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стей, не выявленных либо не вне-

сенных в диагностическую карту 

оператором ТО. Кроме того, систе-

ма позволяет профессиональному 

объединению страховщиков кон-

тролировать деятельность опера-

торов ТО.

Информация об операторах ТО 

содержится  в спецреестре, кото-

рый ведет РСА, а он, в свою оче-

редь, обязан в течение суток с мо-

мента внесения соответствующих 

сведений сообщать об этом опера-

тору системы.

Данные передаются с применени-

ем средств усиленной квалифици-

рованной электронной подписи. 

Эти средства также необходимы 

для доступа к системе. Плата за до-

ступ не взимается. Закреплены тре-

бования к технологическим, про-

граммным, лингвистическим и ор-

ганизационным средствам систе-

мы.

Информация, содержащаяся в си-

стеме, и электронные журналы 

учета операций ежедневно копи-

руются на резервный материаль-

ный носитель. Он хранится пять 

лет. Электронная копия диагности-

ческой карты также направляет-

ся в единую автоматизированную 

информсистему техосмотра и хра-

нится у оператора в течение не ме-

нее 5 лет.  Оператором системы, 

отвечающим за ее функциониро-

вание, выступает МВД России. 

Изменение правил ОСАГО

1 января 2012 г. вступило в силу 

постановление Правительства РФ 

от 30 декабря 2011 г. N 1245 «О 

внесении изменений в Правила 

обязательного страхования граж-

данской ответственности владель-

цев транспортных средств», кото-

рым Правила ОСАГО приводятся 

в соответствие с системой техос-

мотра транспортных средств.

С 1 января, чтобы заключить до-

говор ОСАГО, нужен талон ТО, 

срок действия которого истека-

ет не более чем за 6 месяцев до 

окончания периода предполагае-

мого действия заключаемого до-

говора обязательного страхова-

ния. В противном случае страхов-

щик не вправе заключать дого-

вор. Это не касается случаев, когда 

ТС не подлежит ТО или его прове-

дение не требуется либо если по-

Обзор законодательства
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рядок ТО устанавливается Прави-

тельством РФ. 

Для транспортных средств, осу-

ществляющих перевозку людей и 

опасных грузов, периодичность ТО 

составляет 6 мес. По соглашению 

сторон страхователь теперь вправе 

представить необходимые для ОСА-

ГО документы в электронной фор-

ме и подписать заявление о заклю-

чении договора страхования элек-

тронной цифровой подписью.

При повторном обращении к стра-

ховщику, с которым был заклю-

чен последний договор ОСАГО, 

от страхователя нельзя требовать 

оригиналы документов, если их ко-

пии либо электронные версии ра-

нее представлялись и отсутству-

ет информация об их недостовер-

ности. Данное правило начнет дей-

ствовать с 1 января 2013 г.

Постановлением предусмотре-

но также создание автоматизиро-

ванной информационной систе-

мы ОСАГО (АИС ОСАГО). С 1 янва-

ря 2013 г. будет запрещено заклю-

чать договоры ОСАГО, если стра-

ховщик не внес сведения о страхо-

вании в АИС ОСАГО. Данные, пред-

ставляемые страхователем, долж-

ны быть сверены с информаци-

ей, содержащейся в этой системе 

и единой АИС ТО.

Если страховщик выявит расхо-

ждения, он должен заключить до-

говор согласно сведениям, пред-

ставленным страхователем. При 

этом информация о выявленном 

несоответствии заносится в АИС 

ОСАГО для последующей проверки 

оператором этой системы. 

Информация о владельцах ТС, 

представивших страховщику за-
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ведомо ложные сведения, в слу-

чае, если это повлекло уменьшение 

размера страховой премии, также 

заносится в АИС ОСАГО и исполь-

зуется при заключении договора 

на новый срок для применения со-

ответствующего коэффициента 

страховых тарифов. 

Если на момент наступления стра-

хового случая истек срок действия 

талона ТО, страховщик вправе 

предъявить к причинившему вред 

лицу регрессные требования. Речь 

идет о талонах ТО легкового так-

си, автобуса или грузового авто-

мобиля, предназначенного и обо-

рудованного для перевозок людей 

с числом мест для сидения более 

восьми (кроме места для водителя), 

специализированного транспорт-

ного средства для перевозок опас-

ных грузов.

Утверждены правила 
обязательного страхования 
ОПО

17 ноября 2011 было опубликова-

но Постановление Правительства 

РФ от 3 ноября 2011 г. N 916 «Об 

утверждении Правил обязательно-

го страхования гражданской от-

ветственности владельца опасного 

объекта за причинение вреда в ре-

зультате аварии на опасном объек-

те». Этим постановлением утверж-

дены Правила обязательного стра-

хования гражданской ответствен-

ности владельца опасного объек-

та за причинение вреда в результа-

те аварии. Список опасных объек-

тов приводится.

Постановление, утверждающее 

Правила, вступает в силу с 1 января 

2012 года, за исключением отдель-

ных положений, касающихся опре-

деления размера страховой выпла-

ты (фиксированной страховой вы-

платы, дополнительной фиксиро-

ванной страховой выплаты) в части 

возмещения вреда, причиненного 

здоровью потерпевшего, и порядка 

ее осуществления, которые вступа-

ют в силу с 1 января 2013 года. 

Согласно Правилам, обязательно-

му страхованию подлежит риск 

наступления гражданской ответ-

ственности владельца опасного 

объекта, расположенного на тер-

ритории РФ, и подлежащего реги-

страции в государственном рее-

стре, предусмотренном законода-

тельством о промышленной безо-

пасности опасных производствен-

ных объектов, или внесению в Рос-

сийский регистр гидротехниче-

ских сооружений. Кроме того, обя-

зательными для страхования будут 

риски, связанные с  причинени-

ем вреда жизни, здоровью или иму-

ществу потерпевших,  в пределах 

страховой суммы, определенной 

договором, которая будет варьиро-

ваться от 10 млн. рублей до 6 млрд. 

500 млн. рублей. 

Обзор законодательства
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Правила определяют понятия объ-

екта страхования, страхового ри-

ска, страхового случая, круг субъ-

ектов страхования (страховщик, 

страхователь), размер страховой 

суммы, порядок определения стра-

ховой премии и страховых тари-

фов, порядок заключения, измене-

ния, продления, расторжения (пре-

кращения) договора обязатель-

ного страхования, а также поря-

док осуществления страховой вы-

платы. В качестве страховщика мо-

жет выступать любая организация, 

имеющая лицензию на обязатель-

ное страхование.

В приложениях приведены об-

разцы необходимых документов, 

в том числе, страхового полиса 

обязательного страхования, заяв-

ления об обязательном страхова-

нии гражданской ответственности, 

нормативы определения размера 

страховой выплаты потерпевшему 

исходя из характера и степени по-

вреждения здоровья. 

Формирование страховых 
резервов

21 декабря 2011 г. в Минюсте 

РФ был зарегистрирован При-

каз Минфина РФ от 30 ноября 

2011 г. №165н «О внесении изме-

нений в Правила формирования 

страховых резервов по страхова-

нию иному, чем страхование жиз-

ни, утвержденные приказом Ми-

нистерства финансов Россий-

ской Федерации от 11 июня 2002 г. 

№ 51н». Данным приказом уста-

новлен метод расчета стабилиза-

ционного резерва по обязательно-

му страхованию (сострахованию) 

гражданской ответственности вла-

дельца опасного объекта за при-

чинение вреда в результате аварии 

на нем.

В качестве базы расчета принима-

ется величина коэффициента со-

стоявшихся убытков по указанно-

му виду страхования. Страховщик 

определяет стабрезерв, если коэф-

фициент отклоняется от его рас-

четной величины. 

Последняя рассчитывается как 

доля нетто-ставки в структуре стра-
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хового тарифа. Разработана так-

же методика расчета стабилизаци-

онного резерва, приведена таблица 

его расчета и установлен порядок 

ее заполнения страховщиком. 

Экспертиза в агростраховании 

30 декабря 2011 г. было принято 

Постановление Правительства РФ 

от № 1205 «О проведении экспер-

тизы в целях подтверждения фак-

та наступления страхового слу-

чая и определения размера причи-

ненного страхователю ущерба по 

договору сельскохозяйственно-

го страхования», вступившее в силу 

с 1 января 2012 года.

Данным постановлением пред-

усмотрено, что в случаях, когда 

сельскохозяйственное страхова-

ние осуществляется при поддерж-

ке государства в соответствии с 

федеральным законом № 260-ФЗ 

от 26.07.2011 г. и имеются разно-

гласия сторон по факту наступле-

ния страхового случая и величины 

причиненного ущерба, назначает-

ся специальная экспертиза.

Страхованию подлежат посевы 

(посадки) сельскохозяйственных 

культур и посадки многолетних на-

саждений. 

Если между сторонами договора та-

кого страхования имеются разно-

гласия в отношении факта насту-

пления страхового случая и разме-

ра причиненного ущерба, назна-

чается экспертиза, которая про-

водится независимыми эксперта-

ми, аттестованными Минсельхо-

зом РФ. При этом между страхов-

щиком и экспертом заключается 

договор. Сроки проведения экспер-

тизы и описание ее предмета (объ-

екта) согласовываются страховщи-

ком и страхователем и заверяют-

ся подписью последнего. Запреще-

но привлекать независимого экс-

перта, если он является учредите-

лем, акционером, участником, ра-

ботником страховщика или страхо-

вателем. При наличии заинтересо-

ванности эксперт обязан сообщить 

о невозможности своего участия 

в проведении экспертизы. 

Состояние посевов (посадок) об-

следуется независимым экспертом 

по месту их нахождения совместно 

со страхователем и страховщиком. 

В постановлении закреплено, как 

оформляется экспертное заключе-

ние. Оно составляется в трех экзем-

плярах (по одному для страховщи-

ка, страхователя и эксперта). Копия 

заключения в течение трех рабочих 

дней с даты его подписания направ-

ляется экспертом в Минсельхоз 

России. Услуги эксперта оплачива-

ются за счет страховщика. Установ-

лен также порядок аттестации экс-

пертов. Так, эксперт должен иметь 

высшее образование по специаль-

ности «агрономия» и стаж рабо-

ты по ней не менее пяти лет (в том 

Обзор законодательства



числе, в научно-исследовательских, 

учебных учреждениях и с/х ор-

ганизациях). Кроме того, он дол-

жен знать законодательство России 

в сфере страхового дела и с/х. 

Приказ Минфина ввел в 
действие МСФО

25 ноября 2011  года Минфина РФ 

издал Приказ N 160н  «О введении в 

действие международных стандар-

тов финансовой отчетности и разъ-

яснений международных стандар-

тов финансовой отчетности на тер-

ритории Российской Федерации», 

утвердивший применение на тер-

ритории РФ  Международных стан-

дартов финансовой отчетности 

(МСФО), в частности (IFRS) 4 «Дого-

воры страхования» и (IFRS) 7 «Фи-

нансовые инструменты: раскрытие 

информации». 

Первый МСФО требует, в частно-

сти, раскрытия информации, кото-

рое определяет и объясняет суммы 

в финансовой отчетности страхов-

щика, возникающие в связи с до-

говорами страхования (в т.ч. пере-

страхования), и помогает пользова-

телям этой финансовой отчетности 

понять величину, распределение 

во времени и неопределенность бу-

дущих потоков денежных средств 

по договорам страхования. МСФО 

применяется как к договорам стра-

хования (в том числе, перестрахо-

вания), так и к финансовым инстру-

ментам, которые предприятие вы-

пускает с негарантированной воз-

можностью получения дополни-

тельных выгод, а второй содержит 

требования к раскрытию инфор-

мации, позволяющей оценить вли-

яние операций с финансовыми ин-

струментами на финансовое поло-

жение и результаты деятельности 

предприятия. Стандартом установ-

лена сфера его применения, приве-

дена классификация финансовых 

инструментов, определена степень 

раскрытия информации по видам 

финансовых инструментов.

Законопроекты

В Министерстве финансов разра-

ботали поправки к закону об ОСА-

ГО, согласно которым, если води-

В русле событий
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тели после незначительной ава-

рии выбрали упрощенную схему 

оформления ДТП, не требующую 

вызова ГИБДД, страховые ком-

пании смогут потребовать осмо-

тра обоих автомобилей участни-

ков ДТП. 

Эта мера должна перекрыть ла-

зейку, которой в настоящее вре-

мя нередко пользуются мошенни-

ки. Схема проста: мнимый постра-

давший обращается к страховщику, 

предъявляя документы и свой авто-

мобиль. Страховщик имеет право 

потребовать предъявить и машину 

виновника аварии, на что мошен-

ник просто отвечает, что тот отка-

зывается сотрудничать и страхов-

щик в данном случае, обязан вы-

платить страховое возмещение в 

течение 30 дней с даты подачи «по-

терпевшим» документов. 

При этом никаких санкций за отказ 

позволить осмотреть второй ав-

томобиль «виновника ДТП» до сих 

пор Правилами ОСАГО не преду-

смотрено. Между тем, по данным 

Российского союза автострахов-

щиков, из всех выплат по ОСАГО 

от 10 до 15 процентов приходится 

на долю мошенников. С приняти-

ем поправок данная схема переста-

нет работать, а страховые компа-

нии получат возможность выпла-

чивать компенсации жертвам ДТП, 

застрахованным по каско, взыски-

вая оплату с виновников через суд.

Судебная практика

Пленум Высшего Арбитражного 

Суда РФ принял Постановление от 

22 декабря 2011 г. №81 «О некото-

рых вопросах применения статьи 

333 Гражданского кодекса Россий-

ской Федерации», в котором ука-

зал, что неустойка, предусмотрен-

ная по договору в случае наруше-

ния, допущенного виновной сто-

роной, может быть уменьшена су-

дом первой инстанции по ходатай-

ству нарушившей стороны. В по-

становлении приведен примерный 

перечень обстоятельств, которые 

суды должны учитывать либо, нао-

борот, не принимать во внимание 

при снижении неустойки. Креди-

тор в опровержение доводов о не-

соразмерности неустойки может, 

в частности, ссылаться на сред-

ние показатели по рынку (измене-

ние процентных ставок по креди-

там или цен на товары, колебания 

валютных курсов и т. п.). Сами по 

себе не играют роли доводы ответ-

чика о его тяжелом финансовом 

положении, наложении арестов на 

имущество, неисполнении обяза-

тельств контрагентами и т. д.

Не расцениваются как препятствие 

для снижения неустойки условия 

договора о ее минимальном и мак-

симальном размерах, а также о не-

применении названных норм ГК 

РФ. Ориентир для величины со-

Обзор законодательства
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размерной неустойки – двукрат-

ная учетная ставка ЦБР, существо-

вавшая в период нарушения. При 

обращении в суд с требованием 

о взыскании неустойки кредитор 

должен доказать неисполнение 

или ненадлежащее исполнение 

обязательства должником, которое 

согласно закону или соглашению 

сторон влечет возникновение обя-

занности должника уплатить кре-

дитору соответствующую денеж-

ную сумму в качестве неустойки. 

Снизить неустойку должник уже не 

сможет, если он внес ее доброволь-

но. Однако он вправе потребовать 

ее часть как переплату, если сум-

ма была списана банком с его сче-

та. Правила о снижении неустойки 

применимы и тогда, когда она вно-

сится по соглашению сторон не 

деньгами, а вещами.   Если креди-

тором заявлены требования о взы-

скании неустойки, установлен-

ной договором в виде сочетания 

штрафа и пеней за одно наруше-

ние, а должник просит снизить ее 

размер на основании ст.333 ГК РФ, 

суд рассматривает вопрос о сораз-

мерности неустойки последстви-

ям нарушения обязательств, исхо-

дя из общей суммы штрафа и пе-

ней. Разъяснения распространяют-

ся не только на договорную, но и 

на законную неустойку, а также на 

ту, которая установлена в виде со-

четания штрафа и пеней. 



Другие правила  

Как всем известно, реформирова-

ние системы техосмотра началось 

после того, как весной 2011 года 

Дмитрий Медведев поручил Пра-

вительству подготовить предложе-

ния о существенном упрощении 

процедуры технического осмо-

тра транспортных средств или 

о полной его отмене. В результате 

1 июля 2011 года был принят закон 

№ 170-ФЗ «О техническом осмотре 

транспортных средств и о внесе-

нии изменений в отдельные зако-

нодательные акты Российской Фе-

дерации». 

Согласно новому закону, процеду-

ра техосмотра упрощена: сокращен 

список документов, необходимых 

для прохождения ТО и расширен 

список операторов, уполномочен-

ных оказывать эту услугу (теперь 

техосмотр наряду с госоператора-

ми могут проводить и частные ком-

пании, аккредитованные в РСА).

Постепенно, в течение двух лет, 

от услуг госоператоров вообще от-

кажутся – с 2014 года ТО будут про-

водить только негосударствен-

«Шероховатости» упрощенного 
техосмотра

Новые правила техосмотра, несмотря на прогнозы о продлении 
моратория и даже об отмене соответствующего закона, все-таки 
начали действовать с 1 января 2012 года. Однако не прошло и 
месяца, как на страховом рынке вспыхнул скандал: противостоя-
ние между  ключевыми игроками сегмента ОСАГО привело к тому, 
что президент РСА заявил о намерении покинуть свой пост. Модель 
продажи полисов ОСАГО на базе предзаполненных талонов техос-
мотра, придуманная «Росгосстрахом»,  обратила на себя присталь-
ное внимание не только коллег по рынку, но и ФСФР, направив-
шей страховщику предписание о проведении внутренней провер-
ки. Вместе с тем, служба решила проверить на предмет возможных 
нарушений по техосмотру и ОСАГО и других страховщиков  – соот-
ветствующие письма из ФСФР получили 14 компаний. Похоже, бли-
жайшее время может стать «временем перемен» для многих участ-
ников рынка ОСАГО.
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ные пункты технического осмо-

тра. Переходный период преду-

смотрен для того, чтобы пункты ТО 

появились в достаточном количе-

стве. Сейчас же, исходя из потреб-

ностей рынка (более 40 млн авто-

мобилей в России), таких пунктов 

явно не хватает, считают эксперты. 

По состоянию на 16 января 2012 

года в Реестр операторов техни-

ческого осмотра РСА была внесе-

на 1961 организация (2483 пункта 

технического осмотра). 

«Упрощение техосмотра, безуслов-

но, позитивное явление, – гово-

рит заместитель генерального ди-

ректора, технический директор 

СК «Северная казна» Николай Иго-

шин, –  ведь цена техосмотра зна-

чительно снизилась, к тому же, со-

кращен список предоставляемых 

документов, время и объем прове-

ряемых узлов при проведении ТО».

Кроме того, сотрудники ГИБДД от-

ныне не вправе проверять у води-

телей наличие талона ТО – им до-

статочно предъявить полис ОСАГО. 

Талон техосмотра автовладельцу 

теперь будет нужен только  для за-

ключения договора ОСАГО.

Трудности переходного 
периода

Отмечая безусловную позитивность 

нового закона, участники рынка – 

и страховщики, и владельцы СТО – 

еще осенью прошлого года вырази-

ли свои сомнения в том, что система 

начнет действовать в срок. Ведь для 

того, чтобы техосмотр задействовал 

по новым правилам, под них нуж-

но было «подогнать» действовав-

шую систему, приняв соответству-

ющие нормативно-правовые акты. 

В общей сложности, на подготов-

ку почти трех десятков различных 

нормативно-правовых актов (НПА) 

шести ответственным ведомствам 

отвели срок до 1 января 2012 года. 

Как известно, один из последних 

ключевых документов был принят 

28 декабря 2011 года, всего за три 

дня до вступления закона в силу.

Все это не могло не вызвать озабо-

ченности на рынке, тем более, что 

практически до последнего момен-

та было недостаточно информации 

о ходе принятия нормативных доку-

ментов. На конференции, проведен-

ной РСА и Союзом организаций тех-

Реформы
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нических экспертов «ТехЭксперт» 

практически перед самым новым го-

дом – 20 декабря  – дискуссия участ-

ников рынка обернулась горячими 

дебатами, проявив все проблемные 

точки новой реформы. Например, 

выяснилось, что  на момент прове-

дения конференции около десяти 

НПА все еще не были приняты, кро-

ме того, у многих владельцев СТО 

отсутствовало понимание того, как 

будет происходить процесс аккре-

дитации операторов техосмотра и 

обеспечения уже аккредитованных 

компаний бланками ТО  –  особенно 

в регионах. 

Много вопросов вызывали квали-

фикационные требования к экспер-

там, работающим на пунктах техни-

ческого осмотра, а также устройство 

и условия подключения к единой ав-

томатизированной информацион-

ной системе технического осмотра 

(ЕАИС ТО).

Выступавшие на конференции 

представители МВД, Минэконом-

развития и РСА заверили присут-

ствующих, что, несмотря на некото-

рые «шероховатости», система нач-

нет действовать в срок, и каких-то 

непредвиденных ситуаций или сбо-

ев не ожидается.

Так, собственно, и случилось: год на-

чался, и новые правила техосмотра 

начали действовать без каких-либо 

отсрочек. Однако некоторые про-

блемы, которых опасались на рын-

ке, все же дали о себе знать. Так, на-

пример, в ряде регионов продол-

жился дефицит бланков ТО, и в свя-

зи с этим часть автовладельцев были 

вынуждены ездить от одного опера-

тора к другому в надежде найти того, 

у которого есть бланки.

По словам Николая Игошина, про-

блема с бланками в начале года 

действительно существовала, но, 

в основном, она решаема в пределах 

одного региона.

«На примере Свердловской обла-

сти могу сказать, что если, напри-

мер, в каких-то небольших городах 

бланков нет, автовладельцы вынуж-

дены ехать в Екатеринбург, – рас-

сказывает Николай Игошин. – Бы-

вают ситуации, правда, единичные, 

когда техосмотр пройден, а блан-

ки ТО на ПИКе отсутствуют. В дан-

ной ситуации могу посоветовать ав-

товладельцам перед прохождением 

ТО на конкретном пункте, предва-

рительно осведомиться о наличии  

бланков». 

То, что в некоторых регионах на-

блюдалась нехватка бланков, под-

тверждает и директор департамен-

та автострахования ЗАСО «ЭРГО 

Русь» Алексей Якушин. «Да, слож-

ная ситуация имело место,  – г ово-

рит эксперт.  – Например, в Крас-

ноярском крае в начале года физи-

чески отсутствовали талоны техни-

ческого осмотра ТС, владельцу ав-

томобиля выдавали диагностиче-

«Шероховатости» упрощенного техосмотра
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скую карту и квитанцию об опла-

те стоимости проведения техниче-

ской диагностики автомобиля. Ко-

нечно, новое законодательство по 

техническому осмотру автомоби-

лей имеет ряд существенных недо-

статков, а сама суть передачи кон-

трольной функции в РСА кажет-

ся несколько ошибочной, ведь доля 

аварий, вызванных технической не-

исправностью автомобилей крайне 

мала, в нашей стране, увы, подавля-

ющее большинство ДТП происхо-

дит по вине водителей и дорожно-

коммунальных служб, а не из-за от-

казов техники. К тому же, большое 

количество современных автомо-

билей обладает серьезным запасом 

технической оснащенности, про-

веряемой на ежегодных техниче-

ских осмотрах в дилерских станци-

ях, поэтому планка техдиагностики 

совершенно спокойно может быть 

поднята до 5 лет от даты производ-

ства автомобиля».     

Другой проблемой, обозначившейся 

в начале года, стала информацион-

ная – многие автовладельцы оказа-

лись неосведомленными об измене-

ниях в правилах техосмотра. Недо-

статок информации стал ощущать-

ся и среди страховых посредников, 

еще не усвоивших  новые правила 

заключения договора ОСАГО в ча-

сти наличия талона ТО.

По словам Николая Игошина, не-

смотря на то, что новый закон уже 

вступил в силу, многие автовла-

дельцы до сих пор понятия не име-

ют о новых правилах техосмотра и 

о том, что при заключении догово-

ра ОСАГО они должны предъявлять 

страховщику талон ТО. 

«В большинстве наших филиалов 

сотрудники проводят специаль-

ные мероприятия по разъяснению 

автовладельцам новых правил те-

хосмотра, – говорит Николай Иго-

шин. – Это требует некоторого до-

полнительного времени, но я  счи-

таю, что это особенности переход-

ного периода». На выравнивание  

всех «шероховатостей» нового зако-

на уйдет один год – и с 2013 года за-

кон будет работать в полной мере, 

уверен Николай Игошин.

Наличие вопросов по новым пра-

вилам подтверждает и Алексей Яку-

шин.  «В конце 2011 года страхо-

вые компании (участники рынка 

ОСАГО) получили разъяснения о 

порядке оформления полиса стра-

хования ОСАГО, несколько ранее 

были внесены изменения в заявле-

ние на страхование ОСАГО, в кото-

ром появилась информация о та-

лоне технического осмотра и сро-

ке его действия. Сотрудники под-

разделения автострахования ком-

пании ERGO подготовили достаточ-

но детальную презентацию о но-

вом порядке оформления полисов 

ОСАГО и провели обучение  про-

дающих структур во всех регио-

Реформы
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нах присутствия компании, – гово-

рит он. – Тем не менее, в первые дни 

действия нового закона со сторо-

ны клиентов и страховых посред-

ников возникали вопросы, требую-

щие некоторых разъяснений со сто-

роны РСА. Так, работники дипло-

матических посольств обращались 

к нам с просьбой оформить полисы 

ОСАГО на посольские автомобили  

без талона технического осмотра, 

ссылаясь на некое постановление 

Правительства Российской Федера-

ции середины 90-х годов об отме-

не ТО для таких автомобилей. Не ме-

нее сложной оказалась требование 

к проведению технического осмо-

тра автомобилей для клиентов, при-

обретающих так называемые тран-

зитные полисы ОСАГО». 

Несмотря на наличие определен-

ных проблем делать какие-либо вы-

воды о сокращении продаж поли-

сов ОСАГО с учетом новых требова-

ний при оформлении полисов до-

статочно рано, считает Алексей Яку-

шин. «К  тому же, никто не ожидает 

уменьшение емкости рынка транс-

портных средств, – говорит экс-

перт – поэтому возможна ситуация, 

при которой объемы продаж ОСАГО 

снизятся только в том случае, если 

один страховщик станет максималь-

но скрупулёзно исполнять все тре-

бования  нового закона, а другой 

просто закроет глаза на некоторые 

«ошибки» своих продавцов или ста-

нет использовать какую-ту специ-

ально разработанную схему». 

«Единичные случаи пробуксовыва-

ния заключаемых договоров ОСАГО 

имели место, однако в целом пато-

вой ситуации нет», – констатирует 

Николай Игошин.

С тем, что реализация реформы те-

хосмотра проходит  с некоторыми 

«шероховатостями», согласны все 

участники рынка. Большинство из 

опрошенных ССТ экспертов списы-

вает такое «медленное скольжение» 

на трудности переходного периода, 

который, по разным ожиданиям, мо-

жет продлиться от шести месяцев до 

одного года.

«Шероховатости» упрощенного техосмотра
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О «переходности» периода свиде-

тельствует и вопрос цены техосмо-

тра на данный момент. По информа-

ции Федеральной службы по тари-

фам (ФСТ), максимальный размер 

стоимости техосмотра в настоящее 

время не должен превышать 958 ру-

блей. При этом эксперты называ-

ют средней по стране цену техос-

мотра в 400 рублей. Тем не менее, 

большинство опрошенных ССТ ав-

товладельцев считают, что пока го-

ворить о снижении цены техосмо-

тра рано – закон только начал дей-

ствовать.

К тому же, еще не ушла в прошлое 

система покупки талона ТО че-

рез Интернет.  Это объясняется, 

с одной стороны, тем, что пунктов 

ТО пока недостаточно, и поэтому 

спрос на талоны без очереди по-

прежнему присутствует, а с другой 

стороны – тем, что многие автов-

ладельцы продолжают действовать 

по инерции, покупая талон ТО так 

же, как они это делали и год, и два 

года назад.

Так, на запрос «Купить талон техос-

мотра на 2012 год в Москве» поис-

ковая система «Яндекс» выдает око-

ло 3 млн. ответов, среди которых – 

десятки «горячих» предложений 

по прежней стоимости – в сред-

нем, это 3-4 тысячи рублей. В каче-

стве эксперимента сотрудники ре-

дакции ССТ обзвонили ряд компа-

ний, предлагающих купить тало-

ны техосмотра на 2012 год. Более 

половины предложений оказались 

действительными, при этом стои-

мость талонов ТО совпала с указан-

ной на сайте, наличие автомобиля 

не требовалось, а талон ТО можно 

было получить курьерской достав-

кой в день обращения.

История без подписи

Не прошло и двух недель с начала 

действия новых правил техосмотра, 

как на страховом рынке уже успел 

разразиться скандал. На фоне про-

блем, о которых говорилось выше, 

отдельные участники рынка нача-

ли обвинять «Росгосстрах» в прода-

же полисов ОСАГО на базе первич-

но заполненных талонов ТО, кото-

рые, в свою очередь, страховщик 

получил  от своего партнера  –  ЗАО 

«Техосмотр».

Как всем известно, такой предзапол-

ненный талон является недействи-
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тельным до тех пор, пока автовла-

делец не пройдет техосмотр, а экс-

перт, проводивший ТО, не заполнит 

диагностическую карту и не поста-

вит свою подпись на бланке.

18 января Генпрокуратура России 

распространила сообщение, соглас-

но которому прокурорам субъектов 

поручено активизировать надзор за 

исполнением законодательства о за-

щите прав граждан при техосмотре 

транспортных средств и ОСАГО. Со-

гласно сообщению, ведомство про-

анализировало состояние законно-

сти в указанной сфере правоотно-

шений и пришло к выводу, что неко-

торые факты не соответствуют тре-

бованиям закона, и соблюдение га-

рантий прав автовладельцев на про-

ведение техосмотра не обеспечено.

Обвинения в адрес «Росгосстра-

ха», а также проблемы, возникшие 

в сфере техосмотра с начала года, 

по мнению многих участников 

рынка, привели к тому, что 19 янва-

ря президент РСА Павел Бунин за-

явил о намерении уйти в отстав-

ку. Однако президиум РСА, заседа-

ние которого состоялось на следу-

ющий день, эту отставку не принял, 

отложив вопрос избрания нового 

президента Союза на 20 марта 2012 

года, когда состоится внеочеред-

ное общее собрание членов РСА. 

В этот же день, 20 января, руководи-

тель Федеральной Службы по фи-

нансовым рынкам Дмитрий Пан-

кин провел рабочую встречу с гла-

вами крупнейших страховщиков, 

входящих в члены правления РСА. 

По результатам этой встречи было 

решено создать рабочую группу, 

главными задачами которой ста-

нут выработка предложений по ре-

организации органов управления 

РСА, организация работы по упо-

рядочению взаимодействия стра-

ховых компаний и РСА по вопро-

сам технического осмотра, а так-

же корректировка законодатель-

ства и нормативных актов в обла-

сти страхования. 

Кроме того, ФСФР направила в Рос-

сийский союз автостраховщиков 

требование о проведении проверки 

деятельности ООО «Росгосстрах» 

по выдаче полисов ОСАГО и приня-

тии мер в отношении ЗАО «Техос-

мотр».

Также ФСФР сообщила, что будет 

на постоянной основе запраши-

вать у РСА информацию о ходе реа-

лизации мероприятий по прохож-

дению физическими и юридиче-

скими лицами техосмотра с предо-

ставлением количественных пока-

зателей по федеральным округам, 

а также информацию о наличии 

у операторов ТО бланков техосмо-

тра как старого, так и нового об-

разцов. «РСА необходимо детально 

и четко проработать внутренние 

процедуры  по организации сво-

ей работы в отношении соблюде-

«Шероховатости» упрощенного техосмотра
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ния страховыми компаниями норм 

российского законодательства», – 

говорится в сообщении ФСФР.

23 января президент «Росгосстра-

ха» Данил Хачатуров провел пресс-

брифинг, на  котором изложил соб-

ственное видение ситуации. В част-

ности, он отметил, что сеть «Рос-

госстраха», насчитывающая около 

3,5 тысяч офисов и 70 тысяч аген-

тов, позволила компании построить 

собственную модель, отвечающую 

духу самой реформы техосмотра. 

«Согласно такой модели, компания 

взяла на себя формальные действия 

по внесению в бланк ТО данных 

клиента, не связанных с проведени-

ем технического диагностирования 

транспортных средств, – говорит-

ся в сообщении, распространенном 

компанией на пресс-брифинге   – 

Первичное заполнение бланка та-

лона ТО производится только в от-

ношении клиентов, которые изъ-

явили желание воспользовать-

ся услугами партнера компании 

по ТО в целях прохождения оче-

редного техосмотра». Всего таких 

партнеров-операторов ТО, с кото-

рыми у «Росгосстраха» заключены 

договоры, насчитывается 260. 

По словам Данила Хачатурова, кли-

ент, получая предзаполненный 

бланк ТО на руки и заключая дого-

вор ОСАГО с «Росгосстрахом», ста-

вит свою подпись под обязатель-

ством пройти полный технический 

осмотр у аккредитованного опера-

тора. Действие полиса ОСАГО, по 

словам главы «Росгосстраха», начи-

нается с того момента, как клиент 

прошел техосмотр. 

В то же время Данил Хачатуров за-

явил, что модель, по которой сей-

час работает компания, являет-

ся временно вынужденной мерой. 

«Из 52 тысяч клиентов, ежедневно 

приходящих в компанию, повторно 

вернутся едва ли 2 тысячи – в случае 

если им предложить найти пункт 

инструментального контроля само-

стоятельно, – сказал он. – При такой 

ситуации работа региональной сети 

будет вообще не нужна». По его сло-

вам, это переходный период, и про-

должаться он будет примерно год, 

после чего страхователь приучится 

сначала проходить техосмотр и уже 

потом, имея на руках талон ТО, идти 

к страховщику за полисом ОСАГО.

Также президент «Росгосстраха» за-

явил, что далеко не все участники 

рынка оказались готовы работать 

в новых условиях, поскольку никто 

не верил, что закон вступит в силу 

с 1 января 2012 года. «Мы – един-

ственные, кто верил в то, что закон 

вступит в силу», – сказал Данил Ха-

чатуров. Пристальное внимание 

рынка к взаимодействию «Россгос-

страха» и ЗАО «Техосмотр», по его 

мнению, является следствием него-

товности рынка к новым правилам 

техосмотра. «На мой взгляд, про-

Реформы
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блема лежит именно в этой пло-

скости, – сказал он. – Хотя вре-

мя на подготовку  участников рын-

ка было, все обсуждалось полгода, 

в том числе и в РСА».

25 января, когда номер готовился к 

печати, ФСФР опубликовала офи-

циальное сообщение, согласно ко-

торому Служба располагает све-

дениями о том, что ООО «Росгос-

страх» выдавало полисы ОСАГО без 

предъявления страхователями та-

лонов, отвечающих требованиям 

законодательства. В связи с этим 

ФСФР направила «Росгосстраху» 

предписание о проведении вну-

тренней проверки на предмет выяв-

ления нарушений страхового зако-

нодательства при заключении до-

говоров ОСАГО и  устранении нару-

шений с требованием представить 

службе объяснение причин допу-

щенных нарушений. 

ООО «Росгосстрах» должно будет 

представить в ФСФР результаты вну-

тренней проверки с приложени-

ем документов, подтверждающих 

устранение выявленных наруше-

ний. Кроме того, ФСФР предписыва-

ет страховой компании представить 

реестр договоров ОСАГО, заключен-

ных в период с 1 января 2012 года 

по 15 января 2012 года включитель-

но, с указанием реквизитов талонов 

технического осмотра. 

На следующий день, 26 января, 

ФСФР также направила письма с за-

просом информации и требовани-

ем о проведении внутренних прове-

рок 14 крупнейшим страховщикам.

В частности, такие письма получи-

ли «РЕСО-Гарантия», «СГ МСК», «Ин-

госстрах», ВСК, «Согласие», РОСНО, 

«Альфастрахование», «Страховая 

группа «УралСиб», ОСАО «Россия», 

МАКС, ГСК «Югория», «Группа Ре-

нессанс Страхование», «Цюрих» 

и «ГУТА-Страхование».

Указанным компаниям велено 

представить в службу реестры дого-

воров ОСАГО, заключенных в пери-

од с 1 по 15 января 2012 года вклю-

чительно, с указанием реквизитов 

талонов ТО. Также страховщики 

должны направить в ФСФР инфор-

мацию о характере своих взаимо-

отношений и порядке взаимодей-

ствия с операторами техосмотра 

с приложением копий подтвержда-

ющих документов. Одновременно 

с этим, страховые компании долж-

ны провести внутренние провер-

ки на предмет выявления возмож-

ных нарушений по техосмотру 

и ОСАГО и результаты этих прове-

рок отправить в ФСФР до 20 февра-

ля 2012 года.

Журнал ССТ будет следить за даль-

нейшим развитием ситуации... 

Елена Фадеева

«Шероховатости» упрощенного техосмотра



В действующем Законе «Об органи-

зации страхового дела в Российской 

Федерации» не содержится значи-

мых отличий в отношении функ-

ций, выполняемых страховыми 

брокерами и страховыми агентами-

юридическими лицами. Главное от-

личие – концептуальное  – в пред-

ставлении интересов: агент действу-

ет в интересах страховщика, а бро-

керу разрешено действовать не 

только в интересах страховщика, 

Туманное будущее страховых 
посредников 

Как уже писал ССТ (№6-2011), 7 ноября 2011 года Правительство 
направило в Госдуму проект поправок к закону «Об организации 
страхового дела в Российской Федерации». Содержащиеся в нем 
формулировки статуса, прав и обязанностей страховых агентов 
и страховых брокеров вызвали много вопросов на рынке, особен-
но  у тех юрлиц, для которых  страховое посредничество не явля-
ется основной деятельностью. Суть предлагаемых поправок  наше-
му журналу разъяснила Вера Балакирева, заместитель директора 
департамента финансовой политики Министерства финансов РФ.

Вера 
Балакирева, 
заместитель 

директора

департамента

финансовой 

политики 

Министерства 

финансов РФ
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но и в интересах страхователя (как 

это происходит во всем мире).

На практике посредники, юриди-

ческие лица, предпочитают дей-

ствовать в интересах страховщи-

ка, тем более что действовать в ин-

тересах страхователя сложнее: воз-

никают проблемы, связанные с по-

лучением вознаграждения от стра-

хователя, и вопросы по уплате НДС. 

В результате функции, выполня-

емые юридическими лицами, ко-

торые называют себя страховыми 

брокерами, по сути, ничем не отли-

чаются от деятельности, осущест-

вляемой страховыми агентами-

юридическими лицами. 

Предполагалось, что нормы за-

кона «Об организации страхо-

вого дела», будут реализовывать-

ся путем использования разных 

форм гражданско-правовых дого-

воров: договор возмездного оказа-

ния услуг – страховым брокером, 

агентский договор – страховым 

агентом. Полномочия и объем от-

ветственности посредника долж-

ны были определяться формами 

гражданско-правовых договоров. 

Однако на практике при осущест-

влении страхового посредничества 

применяются самые разные виды 

договоров, а содержание деятель-

ности агента или брокера практи-

чески не раскрывается. 

Таким образом, возникло неравен-

ство в вопросах регулирования де-

ятельности страховых брокеров 

и страховых агентов – юридиче-

ских лиц. 

Действительно, почему юридиче-

ское лицо, называющее себя стра-

ховым брокером, должно получать 

лицензию на осуществление бро-

керской деятельности, представ-

лять в надзорный орган отчетность 

о результатах своей деятельности 

и контролироваться надзорными 

органами, а другое юридическое 

лицо, называющее себя страховым 

агентом и ведущее аналогичную де-

ятельность, лицензию не получает, 

перед надзорным органом не отчи-

тывается и под применение санк-

ций не подпадает? 

Преодоление существующего нера-

венства возможно в рамках совер-

шенствования норм закона «Об ор-

ганизации страхового дела в Рос-

сийской Федерации», проект кото-

Туманное будущее страховых посредников
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рого находится сейчас на рассмо-

трении в Государственной Думе РФ. 

Направления регулирования мо-

гут предусматривать объединение 

юридических лиц, называющих 

себя страховыми агентами и стра-

ховыми брокерами, в категорию 

страховых посредников с регла-

ментацией функций и установле-

нием ответственности за их выпол-

нение, получением лицензии на 

осуществление деятельности и рас-

пространением  контроля со сто-

роны органа страхового надзора.

Более либеральное регулирова-

ние можно сохранить в отношении 

страховых агентов-физических 

лиц, работающих от имени и за 

счет страховщика, ему подотчет-

ных и подконтрольных. Данный 

подход позволит более присталь-

но рассмотреть функционал и обо-

снованность статуса страхового 

посредника-юридического лица. 

Сложившаяся практика позволяла 

страховщикам использовать банки, 

торговые организации, туристи-

ческие фирмы в качестве каналов 

продаж страховых услуг, зачастую 

заключая с ними договор агенти-

рования. 

Реформы

Голос рынка

Пока в Комитете Госдумы по финансовому рынку продолжается об-
суждение проекта поправок к закону о страховом деле и подготов-
ка к дальнейшему его рассмотрению, на рынке тоже не утихают 
дискуссии. Некоторые его участники полагают, что принятие зако-
на может быть отложено до лучших времен, другие считают, что 
он может быть принят в ближайшей перспективе, но только после 
значительной доработки. Журнал ССТ  продолжает публиковать 
мнения авторитетных экспертов о том, как новый законопроект 
может повлиять на посредническую деятельность в страховании.
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На мой взгляд, вопрос являются ли 

банки, почтовые отделения, авто-

дилеры агентами, специализирую-

щимися на предоставлении стра-

ховых услуг, достаточно спорный. 

Все зависит от видов заключаемых 

договоров, определения в них пол-

номочий, прав и обязанностей сто-

рон. Одно дело, когда страховщику 

предоставляется канал для реализа-

ции стандартной страховой услу-

ги, и совсем другое, когда страхо-

вой посредник квалифицирован-

но оказывает страхователю широ-

кий спектр услуг: подбирает стра-

ховую компанию и наиболее вы-

годные условия договора страхо-

вания, разъясняет условия страхо-

вания, оформляет заключение до-

говора страхования от имени стра-

ховщика, в отдельных случаях при-

нимает страховую премию, разъяс-

няет последствия расторжения до-

говора страхования, сопровожда-

ет договор страхования в период 

его действия, участвует в процессе 

Туманное будущее страховых посредников

Галина Малюгина, 

вице-президент, директор 

департамента развития 

клиентского бизнеса «Первого 

республиканского банка»

«Данный проект закона, будем на-

деяться, был тщательно прора-

ботан и имеет своей целью упоря-

дочение работы в сфере посредни-

чества в страховой отрасли. То, 

что заниматься посреднической 

деятельностью должны лицензи-

рованные страховые брокеры – 

это, на мой взгляд, правильно. Фи-

зические лица также могут быть 

страховыми агентами, поэтому в 

любой из компаний, будь то банк, 

туристическая фирма, автоса-

лон или гостиница, могут быть за-

ключены договоры с конкретными 

сотрудниками, и деятельность по 

страхованию будет продолжена. 

Наличие же неразберихи на стра-

ховом рынке, когда практически 

каждая организация могла зани-

маться посреднической страховой 

деятельностью, приводила к неу-

веренности конечных страхова-

телей в корректности полученных 

ими страховых полисов».
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урегулирования убытков (собирает 

документы и предоставляет в стра-

ховую компанию), осуществля-

ет андерайтинг и оказывает иную 

юридическую поддержку. Страхо-

вой посредник должен раскрывать 

страхователю всю информацию 

о страховщике, его услугах и усло-

виях страхования, включая размер 

страхового тарифа, предоставлять 

сведения о своей деятельности, ве-

личине комиссионного вознаграж-

дения. Деятельность страховых по-

средников и организация ими вза-

имодействия между страховщиком 

и страхователем, должна предусма-

тривать широкий набор функций, 

становиться более прозрачной и 

понятной для потребителей стра-

ховой услуги, обеспечивая их права 

Анжелика Тутаева, 

начальник отдела по работе 

со страховыми компаниями 

«Росбанка»

«Данный закон, если он вступит 

в силу, будет означать для таких 

агентов-юридических лиц, как бан-

ки, некоторую реорганизацию со-

трудничества со страховыми ком-

паниями. Например, возможным 

вариантом может стать заклю-

чение банком соглашений с броке-

рами – как толкование ст. 74 Фе-

дерального закона «О Централь-

ном банке РФ (Банке России)» о 

том, что банк не вправе зани-

маться агентской деятельностью 

напрямую, но может работать с 

брокерами. Среди других вариан-

тов – создание в своей структу-

ре отдельного юридического лица 

– брокера. Также это может быть 

сделка-поручение от страховой 

компании к брокеру, элементы ко-

торой сформулированы в интере-

сах банка. 

Вообще, до принятия данного зако-

нопроекта еще далеко, и пока бан-

ку рано предпринимать какие-либо 

действия. Однако обращение к мне-

нию банковского сообщества по 

данному проекту закона в процессе 

его согласования было бы очень по-

лезно для создания закона, удобного 

для исполнения всеми участниками 

данного рынка услуг».

Реформы
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и интересы во всех регионах Рос-

сийской Федерации.

В случаях, когда юридическое лицо 

предоставляет страхователю узкую 

информацию и оказывает услугу, 

направленную на расширение про-

даж страховых полисов, вряд ли его 

можно отнести к специализиро-

ванным страховым посредникам. 

И, соответственно, вводить требо-

вания о необходимости лицензи-

рования деятельности, профессио-

нальной пригодности и т.д. На мой 

взгляд, этого не требуется. Кроме 

того, функции страхового агента 

всегда выполняются конкретным 

сотрудником, физическим лицом.

Сегодня отношения между стра-

ховщиками и банками строятся 

на принципах зависимости стра-

ховщиков от желаний банков. Раз-

мер вознаграждения выплачивае-

мого страховщиками банкам рас-

тет год от года несоразмерно объ-

ему предоставленных услуг, оказы-

вает серьезное влияние на струк-

туру и размер страхового тарифа, 

не позволяет формировать страхо-

вые резервы, достаточные для осу-

ществления страховых выплат по 

договорам страхования. Стоимость 

и качество страховых услуг, приоб-

ретаемых в кредитных организа-

циях заемщиками, вызывает много 

нареканий. 

Разрешение поставленных про-

блем возможно в рамках совершен-

ствования законодательства о стра-

ховых посредниках.

Леонид Зубарев, 

юрист, партнер компании CMS

«Данный законопроект вообще 

запрещает юридическим лицам 

быть агентами. Кроме того, по-

явился запрет агенту и брокеру 

указывать себя в качестве выго-

доприобретателя по договору, за-

ключаемому им в пользу третьих 

лиц. Тут нюанс – обычно ни агент, 

ни брокер договоров не заключа-

ют, они содействуют заключению 

договора, а не заключают его от 

имени страховщика».

Туманное будущее страховых посредников



Менеджер агентской группы, по 

классификации менеджеров в орга-

низации, относится к среднему или 

младшему управленческому звену. 

От эффективности  и  профессио-

нализма деятельности этих специ-

алистов зависит   успешность вы-

полнения плана по сбору брутто-

премий в агентской сети любой 

страховой компании.  

Кто такой менеджер агентской 
группы? Необходимые знания, 

умения, навыки

Как мы и обещали, с этого года журнал открывает заочный универ-
ситет страхового бизнеса для своих подписчиков. В каждом номере 
журнала Вы найдете теоретические материалы для самостоятель-
ного обучения по курсу «Менеджер агентской группы – организа-
тор продаж». Практические задания и тесты Вы сможете получить 
по электронной почте. Итак, предлагаем вниманию студентов  тео-
ретический материал по первой теме курса – «Кто такой менеджер 
агентской группы? Необходимые знания, умения, навыки».

Алина 
Семенова, 
бизнес-тренер, 

ООО «Современные 

страховые 

технологии»
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Функционал

В разных компаниях функцио-

нальные обязанности менеджера 

агентской группы  трактуются по-

разному, однако некоторые пози-

ции при переходе от компании к 

компании остаются неизменными. 

Перечислим их, сгруппировав в три 

группы (см. табл. 1).   

Выполнение плана агентской 
группой

Выполнение собственного плана 
продаж

Документооборот и первич-
ный андеррайтинг

1.	 Выполнение плана продаж 
агентской группой.

2.	 Рекрутинг агентов с 
использованием раз-
личных каналов поиска, 
селекция, обучение,  про-
фессиональное развитие.

3.	 Проведение тренингов по 
развитию навыков продаж 
для агентов, наставниче-
ство, коучинг, организация 
и проведение совместных 
«полевых» выходов.

4.	 Постановка индивидуаль-
ного плана продаж для 
агентов.

5.	 Контроль выполнения 
плана продаж группой, 
каждым агентом, принятие 
корректирующих мер.

6.	 Работа на выставках, пре-
зентациях с целью расши-
рения агентской группы и 
расширения клиентской 
базы агентства

1.	 Ведение и расширение кли-
ентской базы.

2.	 Консультирование и предо-
ставление клиентам инфор-
мации о продуктах страхова-
ния и условиях.

3.	 Работа на выставках, пре-
зентациях с целью расши-
рения  собственной клиент-
ской базы.

4.	 Ведение телефонных пере-
говоров  с потенциальными 
и уже существующими кли-
ентами

5.	 Встречи с клиентами.

6.	 Выполнение собственного 
плана продаж.

1.	 Первичный андеррай-
тинг.

2.	 Работа с дебиторской 
задолженностью

3.	 Ведение и расширение 
клиентской базы.

4.	 Консультирование и 
предоставление клиен-
там информации о про-
дуктах страхования и 
условиях.

5.	 Составление и заключе-
ние договоров.

6.	 Первичная бухгалтерия

7.	 Организация,  контроль 
и координация деятель-
ности агентов.

8.	 Контроль пролонгации 
договоров страхования.

Как видно из таблицы, спектр обя-

занностей менеджера агентской 

группы очень широк, так что неволь-

но приходят на ум строчки Пушкина: 

«Нужен мне работник:

Повар, конюх и плотник.

А где найти мне такого

Служителя не слишком дорогого?»

Таблица 1. Функционал менеджера агентской группы
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Чем заканчивается сказка, помни-

те? – « Не гонялся бы ты поп за де-

шевизной!» Что это значит в кон-

кретном случае? Это не означает, 

что менеджер агентской сети  дол-

жен бежать к руководству и гово-

рить: «Меня недооценили! При-

бавьте мне зарплату!»  

Это означает, что очень сложно 

найти готового специалиста, об-

ладающего в полной мере всеми 

необходимыми навыками и зна-

ниями для осуществления такой 

непростой деятельности. Имен-

но для того чтобы повысить цен-

ность и квалификацию менедже-

ров агентской группы мы начина-

ем цикл лекций нашего универси-

тета с обсуждения необходимых 

знаний, навыков и умений.

Рассмотрим, какие же из трех групп 

обязанностей являются самыми 

важными.

Предположим, что собственные 

продажи. Что же тогда получается? 

Получается, что менеджер агент-

ской группы занимается собствен-

ными продажами, выполняет свой 

собственный план по продажам и 

выполняет один план за всю группу, 

расписывая свои продажи на аген-

тов группы. В результате мы имеем 

супер-агента, который приносит 

необходимый объем премии, но 

не развивает своих агентов. Планы 

продаж, как известно, год от года 

Заочный университет страхового бизнеса
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растут, и в конце концов наступает 

момент, когда менеджер в одиноч-

ку  не может  с ними справляться. 

Он разочаровывается в себе, в про-

фессии и т.д.

Предположим, что главное – это 

выполнение плана продаж агент-

ской группой и ее развитие. Что же 

происходит, если ситуация разви-

вается по этому сценарию? Менед-

жер агентской группы набирает 

себе агентов, обучает их, проводит 

полевые встречи, но план продаж 

выполняется лишь на 75%, и тог-

да менеджер группы перехваты-

вает инициативу и благодаря лич-

ным продажам выходит на плано-

вые показатели и…. дальше смо-

трим первый вариант развития си-

туации.

И последнее предположение, что 

самым важным является ведение 

документооборота, отчетность 

по бланкам строгой отчетности и 

т.д. Тогда менеджер превращается 

в буквоеда, и, соответственно, ему 

не хватает времени на организа-

цию деятельности агентской груп-

пы. 

Можно ли делать что-то одно из пе-

речисленных групп обязанностей? 

Нет. Следовательно, необходимо 

правильно расставить приоритеты. 

Что же должно являться приори-

тетным в деятельности менеджера 

агентской группы? Это выполнение 

плана продаж агентами собствен-

ной группы. Разумеется, менеджер 

агентской группы должен обладать 

знаниями, навыками, необходимы-

ми для решения именно этой зада-

чи. Поэтому мы будем рассматри-

вать в приоритете менеджерские 

компетенции над компетенциями 

хорошего продавца.

Немного остановимся на личност-

ных особенностях профессиональ-

ного менеджера агентской группы. 

Прежде всего, это эмпатия, умение 

мотивировать, тактичность, тер-

пение и стрессоустойчивость, спо-

собность развивать других людей. 

Если говорить об образовании, то 

у успешных менеджеров агентских 

групп оно, как правило, педагоги-

ческое, высшее или среднее специ-

альное.

А теперь рассмотрим, какие необ-

ходимы знания, умения и навыки  

для успешной работы в страховой 

компании на позиции менеджера 

агентской группы.

Знания, умения, навыки

Менеджер – это сотрудник, зани-

мающийся управлением людьми 

и процессами, в которых эти люди 

участвуют. Эффективность, или  

мастерство, менеджера подразуме-

вают способность в той или иной 

ситуации осуществлять управлен-

ческую деятельность лучше других.  

Мастерство менеджера слагается 

из  четырех составляющих: искус-

Кто такой менеджер агентской группы?
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ства управления, предметных зна-

ний, эффективных коммуникаций, 

искусства продаж. Все составляю-

щие важны, но на первом месте, ко-

нечно, стоит искусство управления.

Управленческая деятельность ме-

неджера агентской группы подра-

зумевает планирование деятель-

ности агентской группой (не пута-

ем с планированием продаж!), ор-

ганизацию ее работы, мотивацию 

агентов, контроль деятельности 

агентов, анализ деятельности груп-

пы и руководителя.

Рассмотрим каждую из них более 

подробно.

Планирование – это постановка 

стратегической цели с использова-

нием технологии SMART, разбивка 

цели на тактические задачи с обяза-

тельной привязкой ко времени  для 

менеджера группы, каждого  аген-

та и группы в целом.  Для менедже-

ра агентской группы это значит, 

что планировать нужно начинать 

с постановки стратегической цели 

на год. В первую очередь менеджер 

формулирует  свою цель, разбива-

ет ее на тактические шаги, затем 

проводит анализ собственных ре-

сурсов и ресурсов агентской груп-

пы, выявляет слабые стороны – как 

собственные, так и своей агентской 

группы, намечает пути корректи-

ровки ситуации. 

Следующий этап – планирование 

человеческих, временных и финан-

совых ресурсов, необходимых для 

решения задач, поставленных пе-

ред менеджером компанией. Толь-

ко после того, как завершены эти 

этапы планирования, мы можем 

перейти к планированию продаж 

агентской группы.

Например. Перед менеджером 

агентской группы ставится зада-

ча – увеличить долю немоторных 

видов страхования в портфеле 

группы, не снижая плановые пока-

затели по объему, собранной пре-

мии. Что нужно сделать?  

1.	 Выяснить, что есть сейчас: итак, 

объем собираемой премии 

агентской группой составля-

ет 1 млн. руб. ежемесячно, доля  

авто 90%, т.е. 900 000 руб. В груп-

пе 8 агентов.

2.	 Определяем критерии достиже-

ния цели: объем немоторных ви-

дов страхования должен соста-

вить 20%, то есть 200 000 руб. 

Следовательно,  необходимо со-

брать 100 000 руб. по немото-

рым видам. Средний размер пре-

мии составляет 2 000 руб. Зна-

чит, нам необходимо допол-

нительно заключать не менее 

50 договоров по немоторным 

видам страхования ежемесячно. 

3.	 Определяем временные рамки: 

в течение трех месяцев.

4.	 Определяем, за счет каких видов 

страхования, возможно увели-

чить долю немоторных видов.

Заочный университет страхового бизнеса
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5.	 Выбираем продукты компании, 

за счет которых планируем уве-

личить долю «немотора». Вы-

бираем оптимальные продукты 

для кросс-продаж.

6.	 Анализируем способности аген-

тов к кросс-продажам.

7.	 Подготавливаем и проводим об-

учение по продуктам и техноло-

гии кросс-продаж. 

8.	 Распределяем план по продажам 

немоторных видов страхова-

ния внутри группы. Анализиру-

ем возможности и ресурсы каж-

дого агента, и закрепляем план 

от 5 до10 полисов немоторых 

видов страхования за каждым 

агентом группы.

9.	 Определяем точки контроля. 

10. Анализируем систему мотива-

ции. Выделяем ресурс для прове-

дения краткосрочного конкур-

са в агентской группе с призо-

вым фондом, равным 30 000 руб. 

Определяем номинации, крите-

рии участия и победы.

Типичные  
ошибки  
планирования

Рассмотрим типичные ошибки 

планирования.

Ошибка первая: личные планы ме-

неджера агентской группы как  че-

ловека не совпадают с планами ме-

неджера агентской группы как со-

трудника.

Ошибка вторая: планирование 

продаж без анализа ресурсов груп-

пы.

Ошибка третья: некорректные вре-

менные рамки. Изменение плана 

деятельности группы по ходу ре-

шения поставленных задач.  К сере-

дине квартала становится понятно, 

что группа не может выполнить по-

ставленные перед ней задачи, и ме-

неджер меняет способы решения 

этой задачи.

Ошибка четвертая: цели постав-

лены нечетко, размыто, не имеют 

конкретных показателей и репер-

ных точек.

Ошибка пятая: «русский рывок», 

когда все откладывается на послед-

ний момент.

Кто такой менеджер агентской группы?
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Ошибка шестая: отсутствие иерар-

хии и сонаправленности целей: 

цели компании – отдельно, цели 

подразделения – отдельно, цели 

менеджера агентской группы – от-

дельно, а о целях компании он во-

обще не осведомлен. А у агента 

есть только одна цель – заработать 

деньги.

Знания и навыки для 

планирования

Для реализации функции плани-

рования менеджер агентской груп-

пы должен обладать следующими 

знаниями: технология постанов-

ки цели SMART, SWOT-анализ, диа-

грамма Ишикавы, диаграмма Гаусса.

Обладать навыками расчета фи-

нансовой эффективности деятель-

ности агентской группы, корреля-

ции личных и профессиональных 

целей как своих собственных, так 

и агентов группы, расчета времен-

ных и финансовых показателей 

на каждого агента, с учетом его ре-

сурсных возможностей, планиро-

вания сбалансированного портфе-

ля агентской группы в целом и каж-

дого агента в отдельности.

Организация – это осуществление 

деятельности агентской группы. 

Для менеджера агентской  группы 

это означает

•	 Подбор необходимого количе-

ства агентов.

•	 Обучение агентов до достиже-

ния ими необходимого профес-

сионального уровня, используя 

наставничество, полевые тре-

нинги и др.

•	 Координация деятельности 

агентов для выполнения плана.

•	 Делегирование определенных 

полномочий. 

Типичные ошибки организации

Ошибка первая:  заблуждение: «Я 

сделаю все сам, потому, что я сде-

лаю это лучше». 

Ошибка вторая: подбор «непро-

фильных» агентов. В результате 

впустую тратятся ресурсы на обу-

чение, наставничество, развитие 

агента. Демотивируются остальные 

агенты. 

Ошибка третья:  отсутствие спо-

собности руководить. Эта ошиб-

ка возникает в том случае, ког-
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да на должность менеджера агент-

ской группы ставят агента с очень 

хорошими показателями выпол-

нения плана продаж, не учиты-

вая его способности руководить 

людьми и процессами. Эффектив-

ный руководитель умеет грамот-

но распределять время и силы – 

как собственные, так и своих со-

трудников. Он четко определяет 

роли, в соответствии с квалифика-

цией и способностями, исключает 

расточительность в работе и кон-

фликтность во взаимоотношени-

ях. В противном случае, бессмыс-

ленная трата  рабочего времени 

и неэффективность методов рабо-

ты приводят к тому, что сотрудни-

ки начинают чувствовать себя неу-

довлетворенными, работать ниже 

своих возможностей, моральный 

климат группы быстро ухудшает-

ся, взаимоотношения в коллективе 

портятся. Руководитель, который 

не умеет добиваться практических 

результатов от своих сотрудников 

не способен руководить. 

Ошибка четвертая:  отсутствие до-

верия к подчиненным и отсутствие 

ответственности у подчиненных 

перед руководителем.

Ошибка пятая: безответственность. 

Агенты, выполняя задание руково-

дителя, не  чувствуют ответствен-

ности за те проблемы, которые воз-

никают в их деятельности, зная, что 

за это не придется отвечать. На-

пример, агент забыл вовремя сдать 

деньги, полученные у клиента. Про-

ходит три недели – у клиента ДТП, 

он обращается в страховую ком-

панию, а там ему сообщают, что он 

не застрахован. Клиент начина-

ет разбираться, находит агента, тот 

в свою очередь сознается менедже-

ру в своей «забывчивости» и просит 

помочь. Что происходит дальше 

всем хорошо известно. Отвечать 

за агента будет его непосредствен-

ный руководитель.

Знания, необходимые 
менеджеру агентской группы

Для реализации функции органи-

зации менеджер агентской группы 

должен обладать следующими зна-

ниями: 

•	 основные типологии личности, 

•	 основы социальной психологии 

(введение нового сотрудника в 

команду), 

•	 принципы обучения взрослых 

(цикл Колба), 

•	 способы анализа потребитель-

ского рынка, 

•	 способы расширения клиент-

ской базы, 

•	 способы управления взаимоот-

ношениями с клиентами, 

•	 правила делегирования полно-

мочий  

•	 принципы постановки задач, 

•	 принципы конструктивной об-

ратной связи, 

Кто такой менеджер агентской группы?
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•	 принципы внедрения измене-

ний в компании, 

•	 правила проведения собраний 

и их виды, 

•	 основы конфликтологии, типы 

конфликтов, способы предот-

вращения и разрешения кон-

фликтов. 

Навыки  
менеджера  
агентской группы

Менеджер агентской группы дол-

жен обладать следующими навы-

ками: 

•	 постановка задачи агенту,  

•	 проведение собеседований,

•	 введение  в должность и объяс-

нение функциональных обязан-

ностей,

•	 определение критериев эффек-

тивности деятельности,

•	 проведение  переговоров с клю-

чевыми клиентами, 

•	 использование технологии 

SPIN,

•	 навык публичного выступления, 

•	 навык делегирования полномо-

чий,

•	 выявление,  управление и ней-

трализация конфликтных ситуа-

ций,

•	 тайм-менеджмент.

Мотивирование агентов – это по-

строение, развитие и анализ эф-

фективности  системы мотивации. 

Она бывает  материальной и нема-

териальной, эпизодической или 

ситуативной, и т.д. 

Что же такое мотивация? Как она 

воспринимается сотрудниками ком-

пании? «Мотивация вообще что-то 

странное, и как она работает, никог-

да не угадаешь!» «А как мы можем по-

влиять на систему мотивации в ком-

пании – да никак! Что нам «сверху» 

спустили на том и работаем!» – это 

довольно частые высказывания ме-

неджеров агентских групп. А  что го-

ворят агенты? «У нас низкое КВ!  Нас 

никто не знает! (у нас мало рекла-

мы) У нас высокие тарифы по срав-

нению с рынком!» О чем говорят по-

добные реплики? Они говорят о не-

достаточной эффективности суще-

ствующей системы мотивации.

Для менеджера агентской группы 

это значит, что он  должен прини-

мать непосредственное участие в 

построении системы мотивации 

своих агентов, использовать пока-

затели KPI для оценки эффектив-

ности агента. Использовать методы 

нематериальной мотивации, разра-

батывая и внедряя систему конкур-

сов и соревнований. 

Как понять, эффективна ли суще-

ствующая система мотивации? Ка-

ковы основные критерии эффек-

тивности системы мотивации? 

Ниже приведены основные кри-

терии, по которым можно опреде-

лить эффективна ли существующая 

система мотивации:

Заочный университет страхового бизнеса
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1.	 Повышен объем собранной пре-

мии.

2.	 Внедрены новые продукты. Объ-

ем, собранной премии по новым 

продуктам соответствует или 

превышает запланированные 

показатели.

3.	 Снижена текучесть кадров. 

4.	 Отмечается как количествен-

ный,  так и качественный рост 

агентской сети.

5.	 Отмечается снижение убыточ-

ности как портфеля в целом, так 

и по видам страхования. 

6.	 Наблюдается повышение при-

влекательности компании для 

кандидатов.

7.	 Наблюдается повышение спло-

ченности коллектива.

Какие типичные ошибки допуска-

ются при  создании  системы моти-

вации?

Ошибка первая: мотивация не 

соответствует потребностям аген-

тов.

Ошибка вторая: превратное по-

нимание сути и предназначения си-

стемы мотивации.

Ошибка третья: мотивирование 

подменяется манипулированием.

Ошибка четвертая: мотивирова-

ние подменяется созданием усло-

вий, вынуждающих агентов выпол-

нять стоящие перед ними задачи. 

Ошибка пятая: мотивирование ба-

зируется на постоянном повыше-

нии КВ. 

Ошибка шестая: копирование си-

стемы мотивации из другой ком-

пании. 

Ошибка седьмая: представле-

ние, что лояльность можно купить 

за деньги.

Ошибка восьмая:  чем больше мо-

тивирования, тем лучше. Чем боль-

ше мы придумаем конкурсов, об-

учения, коучинга и т.п., тем лучше 

будут работать наши агенты.

Для реализации функции мотива-

ции менеджер агентской группы 

должен обладать следующими зна-

ниями: 

•	 теории мотивации Маслоу, Мак-

Грегора,  

•	 основ социальной психологии – 

распределения ролей в группе,  

экономического обоснования 

теории мотивации, оптимально-

го сочетания нематериальной 

и материальной мотивации.

Кроме того, для реализации функ-

ции мотивации менеджер агентской 

группы должен обладать навыками: 

•	 построения системы мотива-

ции, используя показатели KPI 

для оценки эффективности 

агента,

•	 использования знаний основ-

ных типов персонала для опре-

деления ключевых мотиваторов 

агентов, 

•	 разработки и внедрения  систе-

мы конкурсов и соревнований 

для агентов группы.

Кто такой менеджер агентской группы?
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Контроль может быть текущим или 

долгосрочным, разовым и т.д.

 Менеджер агентской группы кон-

тролирует следующие показате-

ли: объем собранной премии, ка-

чество портфеля агента, уровень 

удовлетворенности системой мо-

тивации, переход на более вы-

сокий профессиональный уро-

вень, соотношение числа агентов-

новичков и агентов-звезд, темпы 

профессионального роста аген-

тов, количество встреч, развитие 

клиентской базы, процент про-

лонгации и т.д.

Типичные ошибки 

 при осуществлении  

контроля:

Ошибка первая: отсутствие соот-

ветствия между планированием 

и контролем.

Ошибка вторая: наличие только за-

ключительного контроля, при от-

сутствии предварительного и теку-

щего.

Ошибка третья: отсутствие про-

зрачных критериев и стандартов 

оценки деятельности. 

Ошибка четвертая: желание пе-

реложить вину на агента за соб-

ственные промахи.

Ошибка четвертая: несовпадение 

типов контроля с типологией под-

чиненного.

Ошибка пятая: из инструмента 

развития агента функция контро-

ля превращается, как теперь при-

нято выражаться, в инструмент 

«кошмарения».

Ошибка шестая: контроль  огра-

ничивается инцидентами. Кон-

троль – это норма, система посто-

янных мероприятий, и он не дол-

жен носить характер тушения по-

жара или принципа «хватай меш-

ки – вокзал отходит!»

Для реализации функции контро-

ля менеджер агентской группы 

должен обладать следующими зна-

ниями: 

•	 теории контроля, 

•	 видов и форм контроля, 

•	 места контроля в мотивацион-

ной системе.

Обладать навыками: 

•	 осуществления всех видов кон-

троля: предварительный теку-

щий, финальный,

•	 использования системы «план-

отчет».

Выделим уровни знаний, умений 

и навыков.

Если мы представим это в виде та-

блице, то мы получим матрицу для 

успешного менеджера, часто ее на-

зывают стандартами компетенций.

Рассмотрим понятия компетен-

ция, компетентность, стандарт 

компетенции и другие, важные 

для осмысления, кто такой успеш-

ный менеджер агентской группы.

Компетенция – это совокупность  

знаний, умений, навыков и пове-

Заочный университет страхового бизнеса
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дения (или личностные качества), 

которые позволяют эффективно 

работать, достигать поставленных 

целей и показателей в установлен-

ные работодателей сроки с наи-

меньшими физическими, эмоцио-

нальными затратами для человека, 

а в нашем случае – для менеджера 

агентской группы. 

Во многих страховых компани-

ях уже есть стандарты, регламен-

тирующие основные виды дея-

тельности, как менеджеров агент-

ских групп, так и самих агентов. 

Есть примеры проведения интер-

вью с кандидатами, есть пропи-

санные стандарты обслуживания 

клиентов (как устанавливать кон-

такт, как выявлять потребности, 

как проводить презентацию про-

дукта, и т.д.). Это большое подспо-

рье для менеджеров и агентов, так 

как не надо тратить время на по-

иск своих  вариантов, набивание 

шишек. Время тратится на доведе-

ние до автоматизма навыков про-

даж, изучение преимуществ ком-

пании, продукта и т.д.

Стандарты, охватывающие глав-

ные аспекты работы, определя-

ются как ряд «единиц», которые, 

в свою очередь, делятся на мень-

шие элементы.

Наша цель – проанализировать 

должность менеджера агентской 

группы по ключевым функцио-

нальным обязанностям и соста-

вить перечень возможных аспек-

тов работы, то есть составить про-

фессиональный стандарт или 

стандарт компетенций.

Для сравнения ознакомимся с со-

временной моделью ключевых 

компетенций менеджеров по 

продажам, подготовленной про-

ектной группой «Event Дизайн» 

(Ростов-на-Дону) по результатам 

проведённого опроса российских 

компаний. Модель состоит из 14 

кластеров и включает 20 компе-

тенций (см. табл. 2).

Кто такой менеджер агентской группы?
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№ 
п/п

Описание компетенции Компетенция

1. Коммуникабельность Способность устанавливать контакт, поддержи-
вать его и завершать.

2. Активность, инициативность Способность проявлять инициативу.

Активная жизненная позиция.

Способность влиять на внешнюю среду.

3. Навык ведения переговоров Способность и стремление достигать резуль-
тата на основе взаимопонимания в процессе 
непосредственного делового общения.

4. Нацеленность на результат Способность прилагать усилия и сохранять 
активность для достижения поставленных целей 
и задач.

5. Гибкость в общении Способность адекватно использовать разно-
образные коммуникативные средства в различ-
ных ситуациях.

6. Ответственность Способность принимать ответственность  
(«локус контроля»).

Способность самостоятельно принимать реше-
ния и брать на себя ответственность за их реа-
лизацию.

Способность осознавать и принимать собствен-
ную вину при неверно принятом решении.

7. Обучаемость Способность к обучению, открытость  к новой 
информации.

Способность применить, использовать имеющи-
еся знания и опыт в других условиях.

8. Динамичность Свойство мышления, отражающее скорость 
восприятия, переработки и воспроизведения 
информации.

9. Лояльность Способность принимать и разделять цели и цен-
ности компании, как свои собственные.

10. Клиентоориентированность Способность понимать потребности клиента и 
стремиться их удовлетворить.

11. Представительность Способность расположить к себе в процессе 
общения.

12. Стрессоустойчивость Способность выдерживать большие эмоцио-
нальные нагрузки.

Умение восстанавливаться после стрессовой 
ситуации и сохранять работоспособность.

13. Исполнительность Готовность принимать и реализовывать постав-
ленные задачи.

Таблица 2. Ключевые компетенции менеджеров по продажам
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14. Дисциплинированность и организо-
ванность

Способность и стремление действовать в соот-
ветствии с правилами в рамках определенной 
компетенции и полномочий, выполнять задан-
ные условия и требования.

Напомню цели, достижение кото-

рых являются залогом успеш-

ной работы менеджера агент-

ской группы:

•	 Выполнение плана продаж 

группой агентов (5-20 человек).

•	 Поиск и привлечение новых 

страховых агентов.

•	 Увеличение клиентской базы.

•	 Развитие существующей агент-

ской группы.

Для победы в битве командиру нуж-

но хорошо понимать боеспособ-

ность армии.

В нашем случае руководителю 

агентской группы нужно понимать 

способности своих агентов. Для 

этого профессиональный руково-

дитель должен составить стандарт 

компетенция для себя и своих аген-

тов, оценить уровень владения зна-

ниями и навыками, необходимы-

ми для реализации поставленных 

компанией задач. Именно этим Вы 

и займетесь, выполняя практиче-

ское задание.

Если в тексте вы столкнулись с тер-

минами, о которых раньше не слы-

шали, то это не проблема, это даже 

хорошо. Во-первых,  мы более де-

тально рассмотрим эти термины 

в ходе наших дальнейших лекций, 

а во-вторых Вы можете найти для 

себя много интересного в различ-

ных статьях, если обратитесь с во-

просом о неизвестном термине  

к поисковым системам в интернете.

Успехов Вам!

Кто такой менеджер агентской группы?

Внимание!
Только для подписчиков жур-
нала!
Чтобы получить домашнее 
практическое задание, на-
правляйте заявки по адресу 
office@consult-cct.ru



1.Цели и задачи  

внедрения  

мотивационной системы 

Первая и главная задача, стоящая 

перед агентом по страхованию 

жизни, состоит в том, чтобы озву-

чить клиенту (физическому лицу) 

предложения компании и сфор-

мировать у него потребности 

в страховании жизни. Как прави-

ло, до встречи с агентом у клиента 

не возникает потребности в стра-

ховании жизни, поскольку в Рос-

сии не принято заранее готовить-

ся к собственной смерти и думать 

о том, как меняется жизнь при уве-

Параметры системы мотивации 
агентской сети по страхованию жизни 

Программы мотивации агентов по страхованию жизни должна учи-
тывать специфику продуктов, этапы профессионального становле-
ния агентов, оптимальную структуру клиентского портфеля на раз-
ных этапах трудовой деятельности агента и, конечно, рыноч-
ную обстановку. На вопросы о параметрах мотивационной систе-
мы для агентов нашему журналу отвечает директору по продажам 
«Ренессанс Life&Pensions» Юрий Смышляев.

Юрий 
Смышляев,  
директор

по продажам,

«Ренессанс 

Life&Pensions»
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чьях и тяжелых болезнях. Продук-

ты по страхованию жизни не поку-

паются, а продаются, и без агент-

ской сети осуществить прода-

жу практически невозможно. Чем 

агентская сеть принципиально от-

личается от банковских или корпо-

ративных каналов? Продукты для 

корпоративных клиентов чаще все-

го связаны с рисками, которые ра-

ботодатель стремится снять с себя. 

Банки, продавая заемщикам про-

дукты по страхованию жизни, фак-

тически вменяют их под кредиты. 

Агенты – или как их часто назы-

вают финансовые консультанты – 

создают потребность  в страхова-

нии жизни. Причем схема, по кото-

рой происходит создание потреб-

ности, не связана ни с местом ра-

боты человека, ни с получением им 

кредита в банке. 

Поскольку агент работает сдель-

но, мотивационная система – 

единственный регламент, кото-

рый определяет отношения меж-

ду продавцом и страховой компа-

нией. Цель внедрения мотивацион-

ной системы одна – создание ин-

струментов побуждения к прода-

жам. Задача тоже одна – долгосроч-

ное удержание финансового кон-

сультанта как предпринимателя для 

ежемесячного получения нового 

бизнеса и поддержания существу-

ющего портфеля имеющихся кон-

трактов.  

Страхование жизни в агентском ка-

нале на 80% построено на накопи-

тельной составляющей страхова-

нии жизни, что подразумевает от-

ношения между страховой компа-

нией и клиентом как минимум в те-

чение 10-20 лет. Столько ждать ни 

один финансовый консультант не 

может, поэтому страховая компа-

ния, фокусируя внимание на ини-

циации продажи, авансом выпла-

чивает агентскую комиссию за все 

годы действия договора в первые 

пять лет. При этом размер КВ год 

от года снижается. Таким образом, 

у агента появляется возможность 

зарабатывать, начиная с первых 

платежей. 

Вторая немаловажная задача за-

ключается в том, чтобы агент как 

человек, который сделал прода-

жу, поддерживал отношения с кли-

ентом, потому что тому необхо-

дим сервис. Такая хрупкая материя, 

как страхование жизни, во мно-
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гом строится на человеке, который 

произвел продажу. Поэтому тут, 

безусловно, многое зависит от лич-

ностных качеств финансового кон-

сультанта – особенно, от его жи-

тейской мудрости, взвешенного от-

ношения к жизни. Успешные фи-

нансовые консультанты умеют на-

ходить общий язык с клиентами, 

быть своими. С одной стороны их 

никак нельзя назвать стеснитель-

ными, а с другой – их присутствие 

не раздражает. А самое главное – 

они умеют спокойно подбирать ар-

гументы и в позитивных тонах го-

ворить на такую невеселую тему, 

как страхование жизни. 

2.Какой должна  

быть структура системы 

мотивации? 

Поскольку задачи системы мотива-

ции заключаются в привлечении и 

удержании клиентов, она должна 

предусматривать, во-первых, ощу-

тимое авансированное вознаграж-

дение за привлечение новых кли-

ентов, а во-вторых, небольшое, но 

стабильное вознаграждение за под-

держание портфеля. Численное со-

отношение этих частей зависит от 

этапа профессиональной зрелости 

агента. 

А) Для новичков.

Система мотивации начинающих 

агентов направлена на новые про-

дажи, поскольку у них еще не сфор-

мирован портфель. Агент должен 

быть заинтересован в самом фак-

те продаж и получении максималь-

ной прибыли. Но и здесь возможны 

разные подходы. 

Обычно в компаниях по страхо-

ванию жизни с первого же взноса 

авансом выплачивают такое комис-

сионное вознаграждение, которое 

позволяет сразу почувствовать вкус 

денег. Комиссия может составлять 

до 50% от первого взноса, хотя если 

говорить о рентабельности, то она 

должна составлять примерно 3-5%. 

Однако компания идет на такие вы-

сокие комиссионные, чтобы агент 

смог быстро набрать обороты про-

даж и выйти на нормальный уро-
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вень дохода. Более того, некоторые 

страховые компании для усиления 

эффекта по привлечению клиентов 

добавляют к 50%-ному КВ еще и до-

полнительные бонусы. Их выпла-

чивают ключевые за показатели, 

которые отражают деятельность 

агента: количество проведенных 

встреч, количество рекомендаций 

и т.п. Бонусы – это своего рода сти-

пендия на период обучения про-

дажам, когда агент еще не нарабо-

тал собственного портфеля, чтобы 

получать хотя бы 30 тысяч в месяц. 

В сумме авансированное КВ и бо-

нусы могут превышать 100% от по-

лученной премии. 

В Европе и Америке комиссионные 

от первой продажи могут превы-

шать размер полученной премии, 

однако, как показывает практика, 

у нас далеко не всегда работают за-

падные системы мотивации, пото-

му что уровень ответственности за 

принятые обязательства в России 

гораздо ниже. Случается, что ради 

сделки агенты идут на мошенни-

чества, вплоть до того, что вклады-

вают собственные деньги, чтобы 

получить КВ больше 100%, или же 

оформляют договор на человека, 

который и понятия о нем не имеет.  

Таким образом, если в агентской 

сети по страхованию жизни ис-

пользовать систему, предусматри-

вающую субсидирование нович-

ков, необходим серьезный кон-

троль за правомерностью заклю-

ченных договоров, что требует 

больших финансовых затрат. При-

менение системы бонусов за актив-

ность тоже требует контроля, по-

тому что  показатели активности 

агента должны быть объективными 

(конкретные данные рекомендате-

ля, отчет о проведенных перегово-

рах), и их тоже надо проверять. 

Б) Для опытных агентов. 

В портфеле агента со стажем ба-

ланс между накопительными и еже-

годно возобновляемыми програм-

мами должен отражаться соотно-

шением 20:80.

Почему это важно? При долгосроч-

ном накопительном страховании 

агент получает очень высокие ко-

миссионные в первый год. Затем, 

в течение последующих пяти лет, 

КВ постепенно снижается и вы-

ходит почти на ноль. Таким обра-

зом, хотя договор накопительно-

го страхования заключается на 20 

лет, нельзя сказать, что агент все 

это время получает с него комис-

сионные. Динамика развития кли-

ентского портфеля в накопитель-

ном страховании такова, что сна-

чала он нарастает, а потом «сдува-

ется», потому что клиенты, с кото-

рыми агент работает больше пяти 

лет, перестают его «кормить». На-

ступает стагнация: число приходя-

щих клиентов сравнивается с чис-

лом уходящих. 
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Это второй после периода вхожде-

ния в профессию сложный этап в 

работе агента и наработки портфе-

ля. Чтобы момент стагнации не на-

ступил, надо, чтобы примерно 20% 

портфеля составляли продукты с 

постоянным возобновлением. Это 

может быть страхование от НС или 

другие аналогичные продукты, свя-

занные, например, с обязательным 

пенсионным страхованием. Глав-

ное – чтобы клиент каждый год 

вносил пусть небольшую (скажем, 

5000 рублей) премию, а агент, в за-

висимости от структуры продукта, 

получал 15-25% комиссионных. 

Если 20% портфеля составляют 

ежегодно возобновляемые про-

дукты, портфель быстро выйдет на 

плато, но каждый год он будет уве-

личиться, хотя агент будет тра-

тить на работу столько же време-

ни, сколько и раньше. А когда доход 

агента постоянно растет, его связь 

со страховой компанией все боль-

ше и больше укрепляется. Таким об-

разом, страховая компания должна 

создать такую систему мотивации, 

которая могла бы без потерь прове-

сти агента через все сложные этапы 

его профессионального развития и 

обеспечить его лояльность. 

3. Должна ли система  

мотивации ориентироваться  

на разные группы агентов  

или должна быть  

универсальной? 

Самые успешные агенты, которым 

удаются очень крупные продажи, 

составляют примерно 2-5% от всей 

сети. Для них нужна особая систе-

ма мотивации, которая была бы 

направлена на признание, а не на 

уплату более высоких комиссион-

ных. Когда человек достигает вы-

дающихся результатов, ему важно, 

чтобы эти результаты были бы за-

мечены, оценены компанией и кол-

легами. 

Какие возможны формы призна-

ния результатов? 

Конкурсы. Зарубежные поездки 

в компании лучших финансовых 

консультантов. Обеды с генераль-

ным директором или президентом 

компании. Членство в клубе эли-
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тарных консультантов. Вручение 

знаков отличия за определенные 

агентские достижения (например, 

самый высокий уровень сохране-

ния клиентского портфеля). Статья 

в корпоративном журнале о жиз-

ни и истории успеха агента. И даже 

иномарка средней ценовой катего-

рии в награду. 

Эти инструменты очень эффек-

тивно работают – ведь если вспом-

нить, в советские времена люди 

покоряли Енисей не ради денег, а 

почувствовать себя победителями, 

чтобы об их успехе узнали другие. 

В страховой компании должен 

быть разработан целый арсе-

нал инструментов нематериаль-

ной мотивации, которые давали 

бы возможность людям почувство-

вать себя первыми, лучшими, ины-

ми словами, которые позволяли бы 

управлять продажами и вдохнов-

ляли бы агентов на покорение но-

вых вершин. При использовании 

инструментов нематериальной 

мотивации должно выполняться 

следующее условие:  чем больше 

объемы продаж агента, тем больше 

должно появляться вариантов по 

признанию его успехов. 

Подводя промежуточный итог, от-

мечу, что система мотивации со-

стоит из двух частей: 

А). базовая –  материальная, кото-

рая используется на этапе профес-

сионального становления агента;

Б)  нематериальная, которая ис-

пользуется для элиты агентов, кото-

рым кроме денег, нужно еще и при-

знание. Правда, надо отметить, что 

существуют люди, которые не ори-

ентированы на признание – им до-

статочно денежного вознагражде-

ния. 

4. Формы коммуникации, 

которые используются  

для реализации системы 

мотивации

В нашей компании не принято да-

вать агентам мотивационную про-

грамму как некий цельный доку-

мент, который можно прочитать 

от  «А» до «Я». В то же время, мы до-

водим до агентов информацию 

обо всех изменениях системы мо-

тивации – в корпоративной прес-

се, на досках объявлений, на вну-

треннем сайте компании, на го-

довых и полугодовых конферен-

циях. 

5. Каким должен быть  

горизонт планирования 

мотивационной системы?

В нашей компании минимальный 

период для подведения итогов – 

год. Но если говорить о микро-

менеджменте, то есть о взаимоот-

ношениях менеджера с агентом, 

то там цели ставятся каждую не-

делю, а комиссионные, бонусы и 

призы за участие в конкурсах вы-
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даются ежемесячно. Например, 

это регулярное подведение ито-

гов в номинации «Лучший прода-

вец», «Самая крупная продажа». А 

для агента очень важно видеть чу-

жой успех, потому что когда по-

лучаешь один отказ за другим, а у 

кого-то, кто работает рядом, про-

дажи идут, понимаешь, что систе-

ма работает. 

Месяц – это минимальный шаг 

мотивационной программы для 

промежуточного подведения ито-

гов. Однако мы проводим конкур-

сы, которые продолжаются квар-

тал и даже целый год. Более дли-

тельные периоды для мотиваци-

онных мероприятий мы приме-

няли только один раз, когда вво-

дили так называемые опционные 

планы. Тогда  агенты получали не-

который аналог акций компании 

на три года. 

Цена этих бумаг менялась в зави-

симости от двух показателей: 

1.	 капитализации компании;

2.	 результатов самого финансово-

го консультанта. 

Таким образом, агент должен был 

быть заинтересованным не толь-

ко в собственных результатах, но и 

в росте компании. Однако для ря-

довых агентов трехлетний гори-

зонт планирования оказался слиш-

ком длинным, гораздо эффектив-

нее, когда желанная награда за тру-

ды маячит в конце года.  

6. Цена мотивационной 

программы

Очевидно, что так называемая нема-

териальная мотивация агентов для 

компании совсем не бесплатна – за-

траты на нее составляют от 2 до 5% 

от получаемых за год премий (это 

касается только нового бизнеса, а 

не всего портфеля компании). Если 

переходить к цифрам, то при плане 

в 1 млн долларов на поощрение за-

кладывается около 20-50 тысяч. 

Надо сказать, что если те же са-

мые деньги, просто заплатить аген-

ту в качестве комиссионных, то мо-

тивации не получится. А вот если 

устроить на них праздник, он вне-

сет свежую струю в продажи и 

вдохновит на новые подвиги.

7. Жизненный цикл  

системы мотивации

В системе мотивации есть стержне-

вые вещи, которые не меняются на 

протяжении пяти-десяти лет. Пре-

жде всего, это портфель и комисси-

онные за новый бизнес.

Но есть и вариативные составляю-

щие системы мотивации, прежде 

всего, это инструменты поощрения 

агентов, которые работают пер-

вый год.  

Считается, что чаще, чем один раз 

в год даже локальные поправки 

в систему мотивации вносить неце-

лесообразно. Почему? Дело в том, 

что любые – включая и позитив-
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ные –  изменения люди восприни-

мают консервативно. Сначала они 

вызывают оторопь. Затем форми-

руется оценка изменений. Еще поз-

же – действие. И наконец – актив-

ность. Только спустя какое-то вре-

мя люди понимают, что именно 

они получили от внесенных изме-

нений: плюс или минус. 

Весь цикл преобразований, от мо-

мента поступления информации 

до момента, когда человек привы-

кает работать в новых условиях, за-

нимает примерно полгода. Только 

через полгода система стабилизи-

руется, и люди начинают жить в но-

вом режиме. Отсюда вывод: менять 

систему мотивации надо не чаще 

одного раза в год, чтобы люди хотя 

бы полгода поработали.

Очевидно, что все изменения про-

водятся в интересах бизнеса ком-

пании – чтобы перераспределить 

усилия агентов. От одних  продук-

тов надо отказаться, на других, на-

оборот, сосредоточиться. Конечно, 

всегда найдутся люди, не заинтере-

сованные в проводимых изменени-

ях, но задача заключается как раз 

в том, чтобы показать новые  цели, 

которые стали важны компании, 

и повернуть к ним агентов. 

Что считается оптимальным вари-

антом изменений системы мотива-

ции? Если перемены приняты в по-

ложительном ключе, все равно же-

лательно, чтобы хотя бы один раз 

в  три года все же происходили из-

менения – даже серьезные. Пере-

фразируя  поговорку «Два переез-

да равны одному пожару», можно 

сказать, что два изменения систе-

мы мотивации равны увольнению 

половины агентского состава. Поэ-

тому оптимально вносить измене-

ния в систему мотивации один раз 

в год. Мы, как молодая компания, 

пока что находимся в поиске наи-

более эффективной системы мо-

тивации, поэтому как правило до-

полняем ее каждый год – даже если 

прошлая нас вполне устраивает.

Вопросы задавала Елена Шарова
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ССТ: Те, кто профессионально за-

нимаются страхованием жизни, 

хорошо знают, что эта услуга не 

продается сама по себе. Для того 

чтобы заключить договор стра-

хования жизни, нужно, чтобы про-

фессиональный консультант при-

шел к потенциальному клиенту, 

сумел понять его финансовые по-

требности и раскрыл необходи-

мость первоочередного решения 

вопросов финансовой защиты. Ка-

кой опыт продаж имеет «Группа 

Генеральных Агентов»?

Валерий Зинченко: Мы долж-

ны так подготовить консультан-

та, чтобы он дал возможность кли-

енту увидеть свою жизнь под дру-

гим углом – оценил все свои обяза-

«Жизнь» в России. Шанс продать! 

На  форуме «Будущее страхового рынка»,  проведенном 
«Экспертом РА»  в ноябре 2011 года, было отмечено, что наиболь-
ший потенциал страхового рынка России заключен сегодня в  стра-
ховании жизни. О динамке продаж в этом сегменте рассказывают 
президент компании ООО «Группа Генеральных Агентов» Евгений 
Карнаков и генеральный партнер Валерий Зинченко.   

Евгений Карнаков, Валерий Зинченко, 

президент компании ООО «Группа 

Генеральных Агентов»

генеральный партнер компании ООО 

«Группа Генеральных Агентов»
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тельства и финансовую ответствен-

ность, цели, планы, предусмотрел 

возможные риски и угрозы, и по-

казал клиенту выгодное и своевре-

менное решение. Наш консультант 

умеет показать: именно в програм-

мах, с которыми он пришел в дом 

клиента, содержится полный ком-

плекс финансовой защиты.

В качестве результата такого под-

хода приведу пример. В ноябре 

1999 года, сразу после  тяжелей-

шего кризиса 1998 года,  когда Ев-

гений Карнаков зарегистрировал 

ООО «Группа Генеральных Аген-

тов» и заключил первый договор о 

продаже услуг со страховой ком-

панией, сегодня работающей под 

именем «АЛИКО», у него была под-

держка всего нескольких друзей и 

твердая личная уверенность, что 

потребность в услугах страхова-

ния жизни после дефолта 1998 года 

стала  более острой.

В 2000 году, имея поддержку всего 

пяти партнеров по бизнесу, мы су-

мели организовать продажу поли-

сов страхования жизни на сумму 

чуть более 300 тыс. долларов стра-

ховых взносов за год. В следующем 

году, используя эффективные воз-

можности метода сетевых продаж, 

компания достигла объема продаж 

в 1 млн. долларов. А спустя еще три 

года, в 2004 году, сборы страховых 

премий достигли уже 4,7 млн. дол-

ларов. 

За двенадцать лет «Группа гене-

ральных агентов» стала крупней-

шим страховым брокером по стра-

хованию жизни в России, который 

привлек 4 миллиарда 260 милли-

онов страховых взносов по стра-

хованию жизни от десятков тысяч 

клиентов со всей России.

ССТ: Экономика переживала кри-

зис. Изменялись ли подходы к про-

дажам страхования жизни? 

В.З: До кризиса мы довольно часто 

«продавали»  идею долгосрочных 

сбережений со страховой защитой. 

Это было своеобразным откликом 

на довольно длительный период  

благополучного роста экономики 

и денежных доходов, который рез-

ко завершился в 2008 году. Надо от-

метить, что до кризиса клиенты до-

вольно часто сравнивали доход-

ность инвестиций в накопительное 

страхование жизни с инвестиция-

ми в фондовый рынок, и часто это 

сравнение было не в пользу страхо-

вых компаний, что нередко приво-

дило к отказу от заключения дого-

воров долгосрочного страхования 

жизни в пользу других вариантов 

долгосрочных накоплений.

Когда в 2008 году продажи упали 

почти на 35%, возник вопрос: что 

делать в новых условиях? На совете 

директоров рассматривались раз-

ные предложения. Одно из них за-



64

ключалось в том, чтобы снизить 

размер страхового взноса, с кото-

рого разрешается вхождение в биз-

нес.  Другое предложение, с учетом 

сокращения количества заключае-

мых договоров, заключалось в том, 

чтобы выйти на другой сегмент 

клиентов – с большее высокими за-

просами по финансовой защите и, 

соответственно, с большими стра-

ховыми взносами. Было приня-

то решение не уменьшать, а увели-

чить размер взноса.  Кризис опре-

делил   важный перелом в настро-

ениях людей – страх победил жад-

ность. Потребность в безопасно-

сти, финансовой защите в услови-

ях кризиса вышла на первый план. 

А чем меньше уверенность людей в 

своем будущем, тем нужнее им про-

дукты финансовой защиты. В изме-

нившейся ситуации мы стали пока-

зывать клиентам финансовые по-

следствия внезапной потери рабо-

ты, здоровья, ухода из жизни кор-

мильца семьи. Иными словами, на 

смену продажи идеи накопления и 

дохода пришла продажа идеи фи-

нансовой защиты и надежности, 

заботы о будущем. Таким образом, 

мы не только компенсировали па-

дение продаж, а вышли на новый 

их уровень.

В 2011 году практика продаж пока-

зала, что начинает возрастать ин-

терес к накопительной составляю-

щей, которую предоставляют про-

граммы долгосрочного страхова-

ния. Мы обсудили ситуацию на со-

вете директоров и рекомендовали 

продавцам добавить акцент  важ-

ности элемента накопления. И 

не прогадали: только в четвертом 

квартале прошедшего, 2011 года, 

по сравнению с третьим кварталом, 

увеличение объемов продаж в ГГА 

составило более 29%. 

Евгений Карнаков: Мы ищем 

в каждой текущей ситуации  но-

вые возможности для себя, для на-

шей компании. Чем меньше уве-

ренность людей в своем будущем, 

тем нужнее им продукты финансо-

вой защиты, которые мы предлага-

ем. Но надо научиться в каждой си-

туации продавать эти услуги по-

новому.  К тому же,  клиенты очень 

ценят надежных партнеров – в дан-

ном случае, я имею в виду финансо-

Механизмы продаж
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вых консультантов -  тех, кто пред-

ложил клиенту  заключить договор 

накопительного страхования жиз-

ни и чьему совету клиент последо-

вал.   Мы приложили и продолжаем 

прикладывать значительные уси-

лия для поддержания у клиентов 

уверенности, что таким партнером 

является для них «Группа Генераль-

ных Агентов».  Мы с гордостью мо-

жем говорить, что процент опла-

ты очередных взносов в ГГА превы-

шает 90%. Это один из самых высо-

ких показателей в стране. Ведь вне 

зависимости от того, кто победит 

на выборах, страхование жизни га-

рантирует человеку, что его буду-

щее, его мечты, семейные ценно-

сти не пострадают в результате не-

предвиденных обстоятельств. Этот 

факт является решающим в поль-

зу выбора страхования жизни. Важ-

ной особенностью сегодняшней 

ситуации является растущее пони-

мание такого выбора и увеличение 

числа наших клиентов среди со-

всем молодых людей 20-25 летне-

го возраста. 

ССТ:  Многие специалисты по про-

дажам  утверждают, что глав-

ный успех в продажах обеспечи-

вается правильным построением 

агентской сети. Каково ваше мне-

ние по этому вопросу? 

Е.К: Вся история нашей компа-

нии – пример того, как можно ис-

пользовать неблагоприятные 

внешние условия для успешно-

го роста бизнеса. Компания стар-

товала в бизнесе в 1999 году. Кри-

зис 1998 вызвал недоверие людей 

к любым предложениям финансо-

вых услуг, в том числе и от государ-

ства. При этом ГГА не просто меня-

ется в условиях рынка, но исполь-

зует эти изменения для укрепления 

своего бизнеса, усиления своих по-

зиций на рынке.

Если говорить о построении агент-

ской сети по страхованию жизни, 

часто приходится сталкиваться с 

кризисными ситуациями. Я имею 

в виду не общий экономический 

кризис – он, конечно, тоже оказы-

вает большое воздействие на агент-

скую сеть – а кризис  агентской 

структуры, то есть любое значимое 

падение продаж.  Кризисы в агент-

ских структурах происходят глав-

ным образом «в головах». В период 

испытаний  люди проявляют сла-

бость, пугаются, ищут виноватых 

в своих проблемах. Плохо, когда 

этим настроениям поддаются ру-

ководители структур по продажам. 

Часто они теряют способность ло-

гически мыслить и принимают ре-

шения, которые наносят ущерб не 

только им самим, но также их со-

трудникам и клиентам. Они на-

чинают искать выход из кризис-

ных ситуаций за счет перехода из 

одной компании в другую, ищут бо-

«Жизнь» в России. Шанс продать!
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лее высокую комиссию и надеются 

на получение за этот счет быстро-

го дополнительного дохода. Идея 

легкого скорого обогащения поль-

зуется необыкновенной популяр-

ностью у тех, кто никогда не дости-

гал настоящего финансового успе-

ха на протяжении длительного пе-

риода времени.  Почему еще ухо-

дят агенты или целые структуры из 

одной компании в другую? Потому 

что они не могут работать в новых 

условиях. Продавать по-старому 

не получается, по-новому – не уме-

ют или просто не хотят учиться. 

Для руководителей таких струк-

тур зачастую переход – послед-

ний шанс «продать свое имя», сде-

ланное в своей компании, «продать 

свою структуру». При этом, «прода-

вая людей в другую компанию», они 

преследуют только свои личные 

интересы, что в дальнейшем при-

водит к потере и клиентов, и репу-

тации, и большей части сотрудни-

ков.

В. З:  Думаю, избежать внутрен-

них кризисов в структурах невоз-

можно, да это и не нужно. Кризи-

сы по-своему полезны: они застав-

ляют искать новые решения, что 

оздоравливает компанию.  На се-

годняшний день в нашей компа-

нии существует и строго соблюда-

ется джентльменское соглашение, 

согласно которому переход аген-

тов из одного подразделения в дру-

Механизмы продаж
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гое, из одной структуры в другую 

осуществляется только при пол-

ном одобрении и желании руково-

дителей структур. Этот переход на-

поминает трансфер футболистов 

из одного клуба в другой. Мы куль-

тивируем понимание, что перема-

нивание агентов в других подраз-

делениях неприлично для прилич-

ных людей в приличном обществе. 

Такой подход не разрушает агент-

скую сеть, а улучшает ее качество, 

обеспечивает доверительный пози-

тивный климат в коллективе. А он, 

в свою очередь, транслируется кли-

енту, который понимает, что его 

финансовый консультант не махи-

натор и однодневка, а надежный 

знающий специалист. А  надежная 

связь между продавцом и клиентом,  

безусловно, положительно отража-

ется на продажах.

Уходят неуспешные агенты, силь-

ные – остаются. Сильным и успеш-

ным мы создаем самые лучшие 

условия для развития бизнеса. Раз-

работаны и внедрены технологии, 

которые позволяют поддерживать 

пришедших в бизнес людей. Ведет-

ся дистанционное обучение  со-

трудников на практических приме-

рах их ежедневной работы. 

Отдельно хочется сказать о награ-

дах. Они в ГГА делятся на два вида. 

Есть награды за личные рекорды в 

бизнесе, например, швейцарские 

часы с символикой ГГА. Другие свя-

заны с достижением в системе ГГА 

очередного карьерного уровня, на-

пример, компьютер, золотое коль-

цо директора или автомобиль. Мы 

проводим конкурсы, самый глав-

ный по итогам 2011 года – «Боль-

шой конкурс ГГА – поездка в Аме-

рику», победители которого в кон-

це марта 2012 года поедут в Нью-

Йорк, посетят главный офис наше-

го партнера – компании MetLife, 

встретятся с высшими руководите-

лями компании.

Е. К: Наша цель на рынке – со-

хранить лидерство в России и за 

пять следующих лет стать лучшим 

брокером по страхованию жиз-

ни в Европе. Для такой победы не-

обходимы твердые личные каче-

ства, которыми сегодня облада-

ют наши сотрудники. Это – вера, 

жгучее желание добиться успеха, 

стремление к своей мечте и упорство.                                                                                                                                        

«Нельзя победить человека, кото-

рый, упав, каждый раз поднимает-

ся. Который продолжает путь, когда 

другие падают без сил. Который не 

бросает пути, когда другие повер-

нули назад». 

Мы верим в будущее, в наш бизнес 

и в нашу команду!

Беседовала Татьяна Робулец

«Жизнь» в России. Шанс продать!



«ИНТАЧ СТРАХОВАНИЕ» работа-

ет с апреля 2008 года. К выходу на 

рынок мы готовились с 2007 года. 

Особое внимание при этом уделя-

лось разработке и адаптированию 

к условиям российского рынка 

мощной ИТ-платформы – благода-

ря ей во многом и достигается эф-

фективность нашей компании. Так, 

ни один из бизнес-процессов не 

подразумевает у нас бумажной ра-

боты, все операции, начиная с те-

лефонного звонка клиента и закан-

чивая урегулированием убытков, 

содержатся в операционной систе-

ме. Та же самая система включает 

и аналитический блок для прове-

дения глубокого сегментирования, 

анализа и систематизации убытков. 

Особняком от нашей информаци-

онной платформы стоит только си-

стема 1С, в которую перекачивают-

ся данные для автоматической ге-

нерации отчетов в регулирующие 

органы и  организации. Несмотря 

на то, что «ИНТАЧ» входит в старей-

Проблемы высокого старта  

О типичных сложностях внедрения новых технологий в страхо-
вом бизнесе нашему журналу рассказывает генеральный директор 
«ИНТАЧ СТРАХОВАНИЯ» Мария Мальковская.

Мария 
Мальковская, 
генеральный 

директор  

СК «ИНТАЧ 

СТРАХОВАНИЕ»
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шую страховую компанию  – RSA – 

и у нас была возможность исполь-

зовать самые современные запад-

ные страховые технологии, нельзя 

сказать, что их внедрение проходи-

ло без помех. Расскажу о них под-

робнее.  

Знакомство с учетом 
национального менталитета

Прямая модель, которой следу-

ет компания «ИНТАЧ»,  подразуме-

вает общение с клиентами без по-

средников: через контакт-центр 

или интернет. Более того,  в идеа-

ле  прямая модель не предусматри-

вает реальной встречи страхов-

щика с клиентом, что легко осуще-

ствить в странах, где законодатель-

но закреплены электронная под-

пись, электронный полис, и нет та-

кой категории, как бланк строгой 

отчетности. 

Готовясь к старту компании на рос-

сийском рынке, мы пытались найти 

ИТ-разработку  местных програм-

мистов, которая была бы настроена 

на страховую деятельность, одна-

ко поиски остались безуспешными: 

в 2007 году рынок быстро бурно 

развивался и был направлен глав-

ным образом на поддержание это-

го развития. 

Следующим шагом стала попытка 

найти подходящую ИТ-платформу 

в рамках группы, в которую вхо-

дит «ИНТАЧ». Однако ИТ-система, 

настроенная на Великобританию, 

нам не подошла, поскольку все ал-

горитмы, заложенные в нее, на-

строены на европейский ментали-

тет, сильно отличающийся от рос-

сийского. 

Затем мы стали анализировать ИТ-

платформу, настроенную на сла-

вянские страны – Чехию и Поль-

шу. В конце концов, за основу взяли 

именно ее, правда, разработчикам 

пришлось модифицировать неко-

торые модули системы.  

Чтобы иметь возможность про-

давать полисы в России, надо 

было, во-первых, изменить систе-

мы идентификации клиента, во-

вторых, изменить алгоритм веде-

ния беседы с ним. Почему? Когда 

Проблемы высокого старта
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российский потребитель звонит 

в контакт-центр страховой ком-

пании, он совсем не готов к тому, 

что его попросят оставить свои па-

спортные данные и номер телефо-

на, прежде чем перейти к обсужде-

нию котировок. Между тем, на За-

паде такая практика считается 

обычной. Замена системы иденти-

фикации клиентов и модуля веде-

ния беседы потребовала большого 

количества времени. 

Зарегулированность  
ОСАГО

Больше всего времени мы потра-

тили на изменения, связанные с за-

конодательными ограничениями 

по ОСАГО, потому что ни в одной 

стране мира нет таких жестких ре-

гламентов, касающихся продуктов 

по автострахованию. Даже такая, 

казалось бы, мелочь, как размер по-

лиса, стоила нам определенных 

временных затрат: по вертикали 

полис больше стандартного фор-

мата бумаги А4 примерно на 7 мм, 

что само по себе  порождает  неко-

торые проблемы с печатью. 

Отсутствие единой  
базы данных по убыткам

На страховом рынке много гово-

рят о проблемах, возникающих из-

за отсутствия единой базы данных 

по убыткам, а нам ее отсутствие 

кроме традиционных сложностей 

стоило  еще и разработки допол-

нительных программных модулей. 

Дело в том, что на западном рын-

ке не предусмотрено предстрахо-

вого осмотра автомобиля. В боль-

шинстве стран этот вопрос решает-

ся благодаря наличию единой базы 

данных страхователей. Благодаря 

ей человек, единожды попавшийся 

с подозрением на мошенничество, 

навсегда получает повышающий 

коэффициент, а зачастую также не 

может и рассчитывать ни на какие 

кредиты. В результате, уровень убы-

точности по рынку в целом снижа-

ется, а желание нажиться на стра-

ховании у обывателя возникает до-

статочно редко. 

Бизнес-процесс
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Вместе с электронной подписью 

и электронным полисом, единая 

база данных по убыткам позволя-

ет западным страховщикам эко-

номить на курьерах и экспертной 

оценке. 

Ценообразование 

К моменту старта «ИНТАЧ» на рос-

сийском рынке была всего одна 

компания, реализовавшая ту же мо-

дель продаж. Воспользоваться ее 

статистикой не представлялось 

возможным. Поэтому нам при-

шлось отталкиваться от тарифов, 

принятых в других каналах про-

даж, а они учитывают затраты на 

посредников, которых нет в нашей 

модели. Так, тариф страховой ком-

пании, работающей по традицион-

ной схеме продаж и предлагающей 

свои услуги через посредников, уже 

включает в себя значительный про-

цент комиссионного вознагражде-

ния, которое компания должна бу-

дет заплатить агенту за заключе-

ние договора. В конечном счете, 

все оплачивается клиентом. Наша 

же модель страхования предусма-

тривает работу с клиентом напря-

мую, без посредника. Кроме того, 

в прямой модели есть ряд особен-

ностей, связанных с более деталь-

ным сегментированием клиентов, 

а значит, наличием большего чис-

ла тарифных факторов. Нам нуж-

на была статистика, учитывающая 

особенности именно прямой моде-

ли продаж. 

Франшиза и посредники

Основная проблема российско-

го рынка автострахования – вы-

сокая частота страховых случаев. 

Она превышает европейскую прак-

тически вдвое. В то же время рын-

ки Европы акцептуют, например, 

такой инструмент, как франшиза, 

что у нас не принято. Почему? Офи-

циальное объяснение заключает-

ся в том, что клиент не любит фран-

шизу. 

Однако если проверить, действи-

тельно ли посредники предлагают 

конечному потребителю франши-

зу, то окажется, что далеко не всег-

Проблемы высокого старта
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да. Между тем, франшиза не только 

влияет на убыточность, но и фак-

тически играет социальную роль. 

Так, при массовом использова-

нии франшиза способна повлиять 

на уровень аварийности на доро-

гах: клиент, который купил полис 

с франшизой, зная, что ему самому 

придется оплачивать часть убыт-

ков, будет совсем иначе управлять 

машиной, чем тот, который рас-

считывает, что за его ошибки будет 

платить страховщик. 

Не будем забывать, что посредни-

ки – доминирующее звено в опре-

делении стратегии страховой ком-

пании. Через них традиционным 

страховщикам приходит до 85% 

премии. Таким образом, получает-

ся, что своей низкой популярно-

стью на российском рынке фран-

шиза как раз таки обязана посред-

никам. «ИНТАЧ» обходится без них, 

что положительно влияет на эф-

фективность компании –  в том 

числе, и в плане использования 

франшизы: она включена в 75%  

всех полисов компании. 

Являясь частью старейшей запад-

ной страховой группы, «ИНТАЧ» 

принесла на российский рынок та-

кие новые инструменты оценки 

риска, как  

1.	 использование большого (более 

20) числа параметров для оцен-

ки риска;

2.	 анализ поведения клиентов в за-

висимости от изменения цены 

полиса;

3.	 детальная сегментация портфе-

ля (что означает выгодные пред-

ложения для представителей це-

левой аудитории). 

Конечно, на старте из-за отсут-

ствия собственной статистики 

и единых баз данных по убыткам 

«ИНТАЧ» столкнулся с высокой ан-

тиселекцией. Однако теперь благо-

даря глубокой сегментации компа-

ния имеет возможность делать сво-

им целевым клиентам выгодные 

предложения.    

Вклад в общее оздоровление 
рынка

В качестве основной причины не-

достаточной эффективности рос-

Бизнес-процесс
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сийского страхового рынка обыч-

но называют стадию его разви-

тия, и с этим утверждением нель-

зя не согласиться. Что мог бы сде-

лать каждый российский страхов-

щик в отдельности для улучшения 

обстановки на рынке?  

Прежде всего, последовательно 

продвигать идею создания единой 

базы  данных по убыткам и вместе 

с другими страховщиками рабо-

тать над ее созданием.  

Автоматизировать все свои бизнес-

процессы. Автоматизация делает 

процессы прозрачными, что дает 

множество преимуществ менед-

жерам, которые управляют прода-

жами и персоналом. Впрочем, оче-

видно, что отсутствие прозрачно-

сти только играет на руку менедже-

рам, которые не настроены на дол-

госрочное сотрудничество с ком-

панией, где они работают. Не нуж-

на была прозрачность и при прода-

же компаний западным страховщи-

кам, что было типичным для рос-

сийского рынка незадолго до кри-

зиса.

Проблемы высокого старта



Удобство для страхователей 
или прибыль для страховщиков?   

Прямое возмещение убытков (ПВУ) 

введено в России с 1 марта 2009 

года. За прошедшие три года систе-

ма показала себя в действии, обозна-

чив проблемные точки в своей реа-

лизации. Так, главным негативным 

трендом системы ПВУ практически 

единодушно признана возможность 

на ней заработать. 

То, что некоторые компании пыта-

ются получить прибыль от ПВУ, не 

отрицают и в Российском Союзе Ав-

тостраховщиков. Например, летом 

прошлого года представители РСА 

сообщили, что за каждый случай 

«селекции убытков» на недобросо-

вестного страховщика будет нало-

Бизнес на селекции убытков  

Разговоры о селекции убытков возникли на рынке почти сразу 
после введения системы прямого урегулирования. Известная 
схема, согласно которой компания производит мелкие выплаты по 
ПВУ, но отказывает в крупных, по мнению ряда экспертов, прино-
сит немалые прибыли некоторым страховщикам.

Евгений Васильев, Дмитрий Шабунин, 

начальник Управления Европейского 

протокола РСА

начальник Управления страховых 

продуктов и прикладной методологии  

«Ингосстраха»
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жен штраф, размер которого по со-

стоянию на июнь 2011 года состав-

лял 10 тыс. рублей. 

После некоторого затишья тему 

селекции убытков поднял гене-

ральный директор «Ингосстра-

ха» Александр Григорьев. На пресс-

конференции 1 декабря 2011 года 

он заявил, что одной из главных 

проблем ОСАГО (наряду с завы-

шенными агентскими и др.) являет-

ся неправильная реализация ПВУ. 

По его мнению, прямое возмеще-

ние убытков как система является 

абсолютно правильным, однако его 

реализация оставляет желать луч-

шего. Например, некоторым реги-

ональным страховым компаниям 

ПВУ приносит прибыль большую, 

чем их основной бизнес, подчер-

кнул генеральный директор «Ин-

госстраха».  

Схема, согласно которой страхов-

щик может получить прибыль от 

ПВУ, общеизвестна: если потерпев-

ший обращается за выплатой, мень-

шей, чем фиксированная  сумма, 

установленная между страховщи-

ками в системе ПВУ, то компания 

охотно выплачивает возмещение. 

Если сумма убытка больше, чем так 

называемый «фикс», то страховая 

компания под различными пред-

логами отправляет клиента полу-

чать выплату в компанию виновни-

ка ДТП.

Заметим, что далеко не все компа-

нии готовы говорить о проблеме 

«селекции убытков» вслух, тем бо-

лее – в прессе, и только несколь-

Бизнес на селекции убытков 

Сергей Масленков, Игорь Иванов, 

член Гильдии актуариевзаместитель генерального 

директора «РЕСО-Гарантии»
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ко экспертов согласились озвучить 

свою позицию по этому вопросу.

«Компании, занимающиеся селек-

цией убытков, действительно есть, – 

говорит член Гильдии актуариев 

Сергей Масленков. – Это видно по 

средней сумме реальной выплаты 

потерпевшему по прямому возме-

щению (она у таких компаний силь-

но ниже средней и соответственно 

сильно ниже фиксированной став-

ки, за счёт чего и получается при-

быль) и по количеству таких претен-

зий (оно ниже ожидаемого числа, 

но достаточно высокое чтобы сде-

лать вывод о средней выплате)». 

По словам Дмитрия Шабунина, на-

чальника Управления страховых 

продуктов и прикладной методо-

логии  «Ингосстраха», оценить мас-

штаб селекции достаточно сложно, 

так как доказанных случаев немно-

го. «К сожалению, в рамках РСА так 

и не создан работающий механизм 

выявления «селекционеров» и при-

влечения их к ответственности», – 

говорит он. 

«Действительно, случаи «селекции 

убытков» на рынке встречаются. Од-

нако сложно достоверно сказать, на-

сколько часто, поскольку действия 

подобного рода страховщики осу-

ществляют устно, без документаль-

ного подтверждения, – считает на-

чальник Управления Европейского 

протокола РСА Евгений Васильев. – 

Например, потерпевший приходит 

получать страховое возмещение по 

ПВУ, а ему под любым надуманным 

предлогом предлагают обратить-

ся к страховщику виновника ДТП. 

В итоге страдает потерпевший, ко-

торый вынужден идти в другую ком-

панию».

На рынке есть мнение, что список 

таких «надуманных» предлогов со-

трудники отделов урегулирования 

убытков не сочиняют, что называ-

ется, на ходу. В большинстве компа-

ний, зарабатывающих на ПВУ (да и, 

что скрывать, не только в них) суще-

ствуют четко прописанные инструк-

ции, в которых указано, что нуж-

но говорить в том или ином случае, 

отказывая незадачливому клиенту 

в выплате по ПВУ.

«В настоящий момент документаль-

ных подтверждений наличия в той 

или иной компании «селекции» 

нет, – считает начальник отдела 

Управление рисками
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методологии и развития прямо-

го возмещения убытков по ОСАГО 

СК РОСНО  Юлия Родионова. – Го-

ворить о перечне компаний, учиты-

вая вышеизложенное, некорректно, 

так как нельзя обвинять ту или иную 

компанию в селекции, основываясь 

на домыслах».

То, что схема получения прибыли 

от ПВУ существует в реальности, не 

вызывает сомнений. И то, что нео-

боснованные отказы в выплатах не 

лучшим образом сказываются на 

имидже всей системы прямого уре-

гулирования, тоже доказывать не 

нужно. Достаточно почитать сооб-

щения на форумах любого из попу-

лярных страховых сайтов – на каж-

дом из них найдется что-нибудь 

«эдакое» (жалоба страхователя, ко-

торому было отказано в ПВУ, или 

возмущение страховщика, ставшего 

«донором» ПВУ).

Вопрос в том, насколько быстро 

«практика селекции» стала распро-

страняться среди страховщиков. 

Ведь дурной пример, как извест-

но, заразителен, а правила «если ему 

можно, значит, и мне не запрещает-

ся» никто не отменял.

В основном, таким видом «бизне-

са» занимаются мелкие компании, 

для них не важна репутация, для них 

это способ заработать, уверен Сер-

гей Масленков. «Крупные страхов-

щики этим не занимаются, – гово-

рит эксперт. – В Москве и Санкт-

Петербурге таким «бизнесом» зани-

маться сложнее, так как страхова-

тель в целом образованнее и требо-

вательнее с точки зрения урегулиро-

вания убытков, поэтому его просто 

не пошлёшь в другую компанию, по-

скольку это необоснованно (нару-

шает право на прямое возмещение 

убытков) и требует дополнительных 

временных затрат, а вот в регионах, 

где страхователь менее требовате-

лен, более распространено. Назва-

ния компаний, считаю, приводить 

некорректно».

«По нашим сведениям,  к такой ме-

тодике прибегают как мелкие реги-

ональные страховщики, так и ком-

пании входящие в топ-20, – говорит 

Дмитрий Шабунин. – Некоторую 

Бизнес на селекции убытков 



78

«информацию к размышлению» от-

носительно того, кто работает чест-

но, а кто занимается по сути мошен-

ничеством, можно понять анализи-

руя статистику средних выплат по 

ПВУ (например, у некоторых ком-

паний средняя выплата по ПВУ на 

30 – 40% ниже, чем у рынка в целом). 

В принципе, любой аналитик, раз-

бирающийся в данной страховой 

отчетности, публикуемой ФССН на 

своем официальном сайте, может 

получить соответствующую инфор-

мацию».

Парное катание страховщиков

Рассуждая о системе ПВУ, целесоо-

бразно остановиться на тонкостях 

взаиморасчетов между страховщи-

ками в рамках прямого урегулиро-

вания. Анализируя все нюансы сис-

темы, можно понять, почему ино-

гда случается так, что «кто-то везет, 

а кто-то едет».

На рынке такой расклад сил уже 

успели охарактеризовать, как раз-

деление на «доноров» и «парази-

тов». 

Вообще, все взаимодействия по 

ПВУ между компаниями происхо-

дят в рамках действующего закона 

об ОСАГО и Соглашения о прямом 

возмещении убытков, которое за-

ключается членами РСА.

«В стандартной схеме взаимодей-

ствия страховщиков по ПВУ после 

того, как потерпевший подал пол-

ный пакет документов своему стра-

ховщику, последний направляет со-

общение страховщику причините-

ля вреда с данными по убытку. Стра-

ховщик причинителя вреда должен 

проверить, застрахован ли у него 

виновник, и дать ответ. Если не за-

страхован, страховщик потерпев-

шего должен отказать своему кли-

енту в ПВУ, – поясняет Евгений Ва-

сильев. – Если застрахован, стра-

ховщик потерпевшего рассматри-

вает документы по существу и в слу-

чае, если событие признается стра-

ховым, осуществляет выплату и 

направляет еще одно сообщение 

страховщику причинителя вреда с 

указанием суммы выплаты потер-

певшему. Именно последнее сооб-

щение и является основанием для 

проведения взаиморасчетов меж-

Управление рисками
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ду страховщиками. Все взаимодей-

ствие происходит через единую ав-

томатизированную систему, к кото-

рой подключены все страховщики 

ОСАГО». 

 «Законом об ОСАГО предусмотре-

на возможность двух схем взаимо-

расчетов: путем возмещения сум-

мы оплаченных убытков по каждо-

му требованию («по фактическим 

выплатам») и исходя из числа удо-

влетворенных требований в тече-

ние отчетного периода и средних 

сумм страховых выплат («по фик-

сированным суммам»), – поясня-

ет  Дмитрий Шабунин. – Конкрет-

ный порядок взаиморасчетов опре-

деляется РСА и прописывается в 

Соглашении о прямом возмеще-

нии убытков, к которому каждый 

страховщик-член РСА обязан при-

соединиться».

По словам Дмитрия Шабунина, дей-

ствующая схема взаимодействия 

страховщиков в рамках ПВУ упро-

щенно выглядит следующим обра-

зом. Потерпевший, имуществу ко-

торого причинен вред, может обра-

титься к своему страховщику в слу-

чае, если вред причинен в результа-

те ДТП с участием двух ТС и ответ-

ственность владельцев обоих ТС за-

страхована в соответствии с Зако-

ном об ОСАГО. Потерпевший обра-

щается к своему страховщику с за-

явлением о ПВУ и приложением не-

обходимых в соответствии с зако-

ном документов. Страховщик по-

терпевшего принимает заявление и 

направляет страховщику причини-

теля вреда через специальное про-

граммное обеспечение (АПК ИРЦ 

ОСАГО) заявку, в которой указы-

вается основания информации о 

страховом случае и прикладывают-

ся копии предоставленных потер-

певшим документов. Страховщик 

причинителя вреда акцептует заяв-

ку или отказывает в акцепте заявки 

(отказ в акцепте по сути означает, 

что страховщик причинителя вреда 

уполномочивает страховщика по-

терпевшего отказать в ПВУ). Отка-

зать в акцепте заявки можно только 

по строго определенным причинам 

(например, если полис страховщи-

ка причинителя вреда недействите-

лен по каким-либо причинам).

После получения акцепта страхов-

щик потерпевшего осуществляет 

выплату потерпевшему, после чего 

выставляет требования к страхов-

щику причинителя вреда. Выпла-

та осуществляется в размере факти-

ческого ущерба (в пределах страхо-

вой суммы), а требования выстав-

ляются в размере фиксированной 

суммы, которая зависит от регио-

на, в котором проживает потерпев-

ший, и типа поврежденного ТС.

Раз в неделю Информационно-

расчетный центр, созданный при 

РСА, осуществляет клиринг (то есть, 

зачет взаимных требований всех 
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страховщиков друг к другу) и опре-

деляет, какая сумма по итогам кли-

ринга должна быть списана со сче-

та конкретного страховщика или 

зачислена на его счет. 

Как определяется размер так назы-

ваемых «фиксов» ССТ разъяснил Ев-

гений Васильев: «Размер фиксиро-

ванных сумм определяется на осно-

ве статистики по выплатам в рам-

ках ПВУ. То есть берется сумма всех 

выплат в конкретном регионе по 

определенному типу транспортно-

го средства и делится на количество 

урегулированных убытков. Опре-

деляется средняя сумма выплаты 

по ПВУ. Именно по ним и осущест-

вляются расчеты. Это сделано для 

того, чтобы страховщик потерпев-

шего не был заинтересован завы-

шать сумму выплаты своему клиен-

ту за счет страховщика причините-

ля вреда». 

В других странах система ПВУ рабо-

тает по такой же схеме, говорит он.

О том, как в процессе взаимодей-

ствия двух страховщиков появля-

ется прибыль, рассказывает Сергей 

Масленков.   «Ответственный стра-

ховщик обязан возместить выпла-

ту прямому, но не реальную выпла-

ту, а сумму в соответствии с уста-

новленными РСА фиксированны-

ми ставками, – говорит он. – Раз-

мер фиксированной ставки зави-

сит от марки/модели автомоби-

ля потерпевшего (разный для оте-

чественных легковых ТС, легковых 

иномарок, прочих ТС), а также фе-

дерального округа, в котором прои-

зошло ДТП, и составляет на данный 

момент от 12 028 (легковые отече-

ственные ТС в Сибирском ФО) ру-

блей до 31 726 рублей (прочие ТС в 

Санкт-Петербурге и ЛО). В среднем, 

например, размер фиксированной 

ставки для отечественных легковых 

ТС в 1.5-2 раза ниже, чем для дру-

гих ТС.

В случае если размер фактической 

выплаты потерпевшему прямым 

страховщиком меньше, чем размер 

определенной РСА фиксированной 

ставки, то прямой страховщик ока-

зывается «в плюсе» , поскольку он 

выплатил своему страхователю (по-

терпевшему) меньше, чем получил 

компенсации от ответственного 

страховщика. Ответственный стра-

ховщик оказывается «в минусе», так 

как в рамках традиционного урегу-

лирования он выплатил бы потер-

певшему меньше (реальная выплата 

за причинённый ущерб), чем фик-

сированная ставка, которую он воз-

местил прямому страховщику.

В случае если размер фактиче-

ской выплаты потерпевшему пря-

мым страховщиком оказался боль-

ше, чем размер определённой РСА 

фиксированной ставки, то пря-

мой страховщик оказывается «в 

минусе», так как он выплатил сво-

ему страхователю (потерпевше-
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му) больше, чем получил компенса-

ции от ответственного страховщи-

ка. Ответственный страховщик ока-

зывается «в плюсе», так как в рамках 

традиционного урегулирования он 

выплатил бы потерпевшему меньше 

(реальная выплата за причинённый 

ущерб), чем фиксированная став-

ка, которую он возместил прямому 

страховщику. Ответственный стра-

ховщик оказывается «в плюсе», так 

как в рамках традиционного урегу-

лирования он выплатил бы потер-

певшему больше (реальная выплата 

за причинённый ущерб), чем фик-

сированная ставка, которую он воз-

местил прямому страховщику».

«Очень важно подчеркнуть, что 

«специалисты» по извлечению при-

были из ПВУ за счет коллег по стра-

ховому цеху нажали на спуско-

вой курок неконтролируемого па-

дения, – говорит Дмитрий Шабу-

нин. – Суть следующая: суммы фик-

сов подлежат периодическому пе-

ресмотру по мере накопления ста-

тистики. Уменьшая фактическую 

выплату, «селекционер», заработав 

сегодня, после установления но-

вых фиксов получит меньшую раз-

ницу. И тогда он опять уменьша-

ет свои средние фактические вы-

платы, т. е. несмотря на постоянную 

инфляцию, клиенты таких бизнес-

менов от ПВУ получают все мень-

ше и меньше денег. К сожалению, 

это не вымысел, а реальная практи-

ка ряда компаний: как только РСА в 

апреле 2010 года ввел новые мень-

шие «фиксы», так сразу же средняя 

фактическая сумма вопреки эконо-

мической реальности упала,  чтобы 

обеспечить заданный доход от каж-

дого убытка. Нам очень хочется до-

нести до наших граждан, что про-

блемы ПВУ – это не проблемы вза-

имоотношений между страховыми 

компаниями, а проблемы, напря-

мую выходящие на справедливое 

урегулирование убытков по ОСАГО.

В сложившейся ситуации уже ясно, 

что в своих клиентских отношени-

ях компании разные и, голосуя ру-

блем, выбор надо делать, зная прак-

тику работы конкретных компа-

ний».

Пути решения проблемы

Журнал ССТ обратился к участни-

кам рынка с вопросом – что имен-

но надо сделать, чтобы схемы полу-

чения прибыли от ПВУ перестали 

существовать в принципе. Ведь, как 

уже было сказано выше, такие ме-

тоды ведения бизнеса дискредити-

руют не только отдельные компа-

нии, но и рынок в целом. 

«В масштабах всего рынка пробле-

ма так называемой селекции убыт-

ков выглядит не настолько устра-

шающе, как это кажется на пер-

вый взгляд, – считает  заместитель 

генерального директора «РЕСО-

Гарантии» Игорь Иванов. – Основ-
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ная проблема реализации ПВУ со-

стоит не в том, что какие-то ма-

ленькие компании пытаются полу-

чить прибыль от ПВУ, а в том, что в 

целом в этой системе есть недора-

ботки, связанные с возможностью 

потерпевшего обращаться на вы-

бор в две компании». Единствен-

ный выход в сложившейся ситуа-

ции – сделать ПВУ безальтернатив-

ным, уверен Игорь Иванов. 

В РСА уверены, что закрепление 

безальтернативного ПВУ суще-

ственно облегчит жизнь страхова-

телям.  «На наш взгляд, наиболее яв-

ным недостатком системы ПВУ на 

сегодняшний день является ее аль-

тернативность. То есть потерпев-

ший имеет право обратиться за по-

лучением возмещения как к свое-

му страховщику, так и к страховщи-

ку причинителя вреда, – говорит 

Евгений Васильев. – Это приводит 

к большому количеству необосно-

ванных отказов по ПВУ со стороны 

недобросовестных страховых ор-

ганизаций и не дает в полной мере 

реализовать задачи, которые при-

звана решить система ПВУ: повы-

шение уровня конкуренции сре-

ди страховщиков при осуществле-

нии выплат потерпевшим и повы-

шение уровня ответственности ав-

товладельцев при выборе страхов-

щика ОСАГО. Минфин России уже 

подготовил пакет поправок в закон 

об ОСАГО, который помимо уве-

личения лимита выплат по ОСАГО, 

введения системы фиксированных 

выплат по здоровью,  установле-

ния ценового коридора предусма-

тривает и закрепление безальтер-

нативного ПВУ. Сейчас законопро-

ект находится на доработке в Мин-

фине».

С тем, что безальтернативность 

ПВУ, должна решить многие про-

блемы, согласны и эксперты ком-

пании РОСНО. «В целом, считаю 

что, перспектива безальтернатив-

ного ПВУ должна разрешить во-

прос о подозрениях той или иной 

компании в «селекции», – говорит 

Юлия Родионова. По ее словам, вы-

явлению недобросовестных стра-

ховщиков может, во многом, по-

мочь элементарная грамотность 

клиентов. 

«Если вы приходите в банк и прово-

дите там какие-либо операции, то 

точно знаете, что вам на руки долж-

ны выдать документ о проведении 

этой операции, – говорит Юлия 

Родионова. – То же самое долж-

но происходить при обращении в 

страховую компанию, тем более, 

если вам отказывают в приеме до-

кументов». 

Проблему, безусловно, нужно ре-

шать, так как сложившаяся ситуа-

ция опасна не только для страхов-

щиков и системы ПВУ, она наносит 

огромный ущерб всему рынку, счи-

тают в «Ингосстрахе». Для решения 
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этой проблемы компания предла-

гает несколько путей.

 Первый путь – это ввести безаль-

тернативное ПВУ, то есть преду-

смотреть, что потерпевший при 

определённых законом обстоя-

тельствах сможет обращаться толь-

ко к своему страховщику.

«Мы неоднократно предлагали со-

ответствующие изменения в за-

кон, – говорит Дмитрий Шабу-

нин. – В Минфине, наконец, отре-

агировали, однако, реакция оказа-

лось совсем не такой, как ожида-

лось. Сейчас в своем законопроек-

те Минфин действительно пред-

лагает ввести безальтернативное 

ПВУ, но, к сожалению, законопро-

ект имеет существенную брешь. 

Он подразумевает, что потерпев-

ший, имуществу которого причи-

нен вред в результате ДТП, впра-

ве будет обращаться за возмещени-

ем только к страховщику, с кото-

рым он заключил договор ОСАГО. 

При этом если потерпевший до-

полнительно  застрахован по дого-

вору каско, и страховщик каско вы-

платил ему страховое возмещение, 

то к страховщику переходят те же 

права на предъявления требований 

к страховщику ОСАГО, которые 

были у потерпевшего (то есть, по 

сути, страховщик каско также смо-

жет обращаться за выплатой толь-

ко к страховщику ОСАГО потер-

певшего). Учитывая, что страхов-

щик ОСАГО потерпевшего и его же 

страховщик каско в большинстве 

случаев совпадают (большинство 

автовладельцев заключают эти до-

говоры в одной компании), полу-

чается, что страховщик каско смо-

жет предъявить требования толь-

ко к самому себе. А со страховщика 

ОСАГО виновника ДТП страховщик 

потерпевшего сможет получить 

только фиксированную сумму.

Для конкретного автовладельца, 

имеющего договор каско, это озна-

чает, что в случаях, когда он будет 

потерпевшим в ДТП, для него будет 

весьма проблематично получить 

выплату по каско. Сейчас страхов-

щик каско без проблем осущест-

вляет выплату в таких ситуациях, 
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так как знает, что выплатив по ка-

ско, он получит возможность взы-

скать эту выплату со страховщика 

ОСАГО в порядке суброгации. По-

сле внесения изменений в закон, 

страховщик будет понимать, что 

вместо полного возмещения он по-

лучит только фиксированную сум-

му, соответственно, и по каско он 

будет стараться отказать в выплате 

или по максимуму занизить сумму 

выплаты. Таким образом,  те про-

блемы с селекцией убытков, кото-

рые есть сейчас в системе ПВУ, не 

только не решатся, но и распро-

странятся на автострахование в це-

лом».

Второй путь, который предлага-

ет «Ингосстрах» для решения про-

блемы – это осуществлять дорас-

четы между страховщиками по ре-

зультатам какого-либо отчетного 

периода.

«Это предложение также неодно-

кратно озвучивалось «Ингосстра-

хом», однако, не нашло поддерж-

ки среди других страховщиков, – 

продолжает Дмитрий Шабунин. – 

Суть предложения заключается в 

том, что страховщики продолжа-

ют рассчитываться по фиксиро-

ванным суммам в течение отчетно-

го периода (например, квартала). А 

по завершении его проводят свер-

ку, и те, кто по результатам расче-

тов оказался «в плюсе», вносят де-

нежные средства, соответствую-

щие полученному доходу, в общий 

фонд, а те, кто оказался «в минусе», 

эти деньги из общего фонда заби-

рают».

«Проблема заключается не толь-

ко в том, что некоторые компа-

нии проводят селекцию убытков 

на предмет урегулирования по схе-

ме ПВУ (таких компаний мало и 

это не крупные компании), – гово-

рит Сергей Масленков. – Пробле-

ма в том, что разные страховщи-

ки по-разному платят, по сути, за 

одно и то же повреждение, хотя по-

рядок расчета выплаты по ОСАГО и 

установлен законодательством. Это 

объясняется как политикой выплат 

той или иной страховой компании, 

так и структурой её портфеля (на-

пример, выплата по новым ТС бу-

дет выше выплаты по старым ТС).

В итоге, страховщики, которые 

платят в среднем больше, в рам-

ках ПВУ будут выплачивать больше, 

чем им будут компенсировать от-

ветственные страховщики (по рас-

считанным РСА средним выпла-

там). А страховщики, которые пла-

тят в среднем ниже, наоборот, по 

прямому возмещению будут выпла-

чивать ниже, чем будут получать 

компенсацию от ответственных 

страховщиков и будут на ПВУ «за-

рабатывать». То есть фиксирован-

ные ставки для почти всех компа-

ний оказываются чуть выше сред-

ней выплаты, которую они выпла-
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чивают в рамках ПВУ (исключение 

из крупных компаний – это как раз 

«Ингосстрах», у них большая сред-

няя выплата), поэтому почти все 

компании в качестве прямого стра-

ховщика имеют «плюс» (размер вы-

плат потерпевшему ниже размера 

получаемой компенсации). Одна-

ко есть другая проблема. По теории 

вероятности, если страховая ком-

пания X урегулировала S претен-

зий в рамках ПВУ, в которых ответ-

ственным страховщиком является 

страховая компания Y, то страховая 

Y должна урегулировать S (столько 

же) претензий в рамках ПВУ, в ко-

торых ответственным страховщи-

ком является страховая X, то есть, 

проще говоря, количество исхо-

дящих и входящих требований по 

ПВУ у каждой компании с каждой 

должно быть примерно равным. 

Но это не так, некоторые компа-

нии урегулируют большой процент 

претензий в рамках ПВУ, а некото-

рые нет. Поэтому и «плюс» у компа-

нии тем выше, чем больше она уре-

гулирует претензий в рамках ПВУ 

по отношении к тем требованиям, 

которые приходят к ней от других 

страховщиков».

Порядок исправления ситуации, на 

взгляд Сергея Масленкова, должен 

быть следующим:

1. Страховые компании делают 

всё, чтобы каждый их клиент-

потерпевший имел возможность 

урегулирования в рамках ПВУ 

(сейчас в некоторых компани-

ях есть препятствия в виде несо-

вершенства информационной 

системы, нехватки кадров и т.д.). 

В идеале это будет безальтерна-

тивное ПВУ (то есть все потер-

певшие будут получать выплату 

по ОСАГО в той страховой ком-

пании, в которой они приобре-

ли полис ОСАГО).

2. Одновременно РСА должно для 

каждой компании сверять раз-

меры средней выплаты по ПВУ 

и средней выплаты по претен-

зиям, урегулированным тради-

ционным путем. Эти выплаты не 

отличатся, а если отличаются – 

это как раз и есть первый при-

знак селекции урегулирования 

убытков.

3. Как только количество претен-

зий, урегулированных в рамках 

ПВУ, станет больше, чем урегу-

лированных традиционным пу-

тём, нужно снова пересчитать 

размеры фиксированных ставок. 

При этом необходимо как ми-

нимум добавить такой параметр, 

как  «возраст ТС», от которого 

размер фиксированной ставки 

должен зависеть. Возможно до-

бавление и других параметров.

Елена Фадеева

Бизнес на селекции убытков 



Понятие страхового 
мошенничества и особенности 
связанного с ним российского 
законодательства

Ведущие эксперты дают следую-

щее определение: «Страховое мо-

шенничество – это противоправ-

ное поведение субъектов догово-

ра страхования, направленное на 

получение страхователем стра-

хового возмещения путем обма-

на или злоупотребления доверием, 

либо внесение меньшей, чем не-

обходимо при нормальном анали-

зе риска страховой премии, а так-

Ключевые аспекты 
страхового мошенничества 

в России 

Проблема борьбы со страховым мошенничеством актуальна для 
страховщиков с момента возникновения института страхования. С 
одной стороны, острота данной проблемы напрямую зависит от раз-
вития самого рынка страхования, а с другой – от разработки эффек-
тивных методов борьбы с таким видом преступлений.

София
Иевенко, 
менеджер отдела 

по расследованию 

мошенничества 

и содействия 

в спорных 

ситуациях «Эрнст 

энд Янг (СНГ) Б.В.», 

к.э.н.
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же сокрытие важной информации 

при заключении или в период дей-

ствия договора страхования».1  Со-

гласно консолидированному мне-

нию специалистов по страхованию, 

в 2010 году в России на долю выплат 

мошенникам пришлось более 10% 

от всего объема страховых выплат 

(кроме ОМС), или не менее 27 мил-

лиардов рублей. При этом стоить 

отметить, что страховое мошенни-

чество – это проблема не только 

страхового рынка России, она про-

должает оставаться ключевой даже 

в странах с передовыми страховыми 

практиками. Так, в США от 17 до 20 

центов каждого выплаченного дол-

лара по убыткам, связанным с воз-

мещением вреда жизни и здоровью 

в результате автокатастроф, прихо-

дится на выплаты страховым мо-

шенникам2 , а в Великобритании 

доля мошенников в общем объе-

ме выплат по страхованию автомо-

билей составляет около 10%  и око-

ло 15% – в выплатах по страхованию 

домашнего имущества.

С точки зрения законодательства, 

в России страховое мошенничество 

определяется обычными нормами 

уголовного права, предусматриваю-

щими ответственность за мошенни-

чество в целом. Однако в большин-

1    Лопашенко Н. Мошенничество в сфе-

ре страхования // «Закон», 2002, №2

2    Источник: Insurance Research Council

стве стран страховое мошенниче-

ство включено в уголовное законо-

дательство как самостоятельный со-

став преступления. В частности, это 

относится к Швеции, Австрии, Гер-

мании, Болгарии и Польше. Такая 

мера существенно облегчает про-

цесс доказательства факта престу-

пления. Официальной статистиче-

ской отчетности по мошенничеству 

в сфере страхования в России тоже 

не существует. Подобные преступле-

ния классифицируются, как прави-

ло, по статье 159 УК РФ «Мошенни-

чество», но могут быть классифи-

цированы, в том числе, как присво-

ение или растрата (ст. 160 УК РФ), 

причинение имущественного ущер-

ба путем обмана или злоупотребле-

ния доверием (ст. 165 УК РФ), неза-

конное предпринимательство (ст. 

171 УК РФ), легализация (отмыва-

ние) денежных средств или иного 

имущества, приобретенного неза-

конным путем (ст. 174, 174.1 УК РФ), 

и другие. Дискуссии о целесообраз-

ности включения в УК РФ нового от-

дельного состава преступления – 

страховое мошенничество – ведутся 

давно,  примерно с 2003 года, одна-

ко на данный момент нам неизвест-

но о законодательных инициативах 

в этой области. Важно отметить, что 

судьи крайне неохотно принима-

ют решения в пользу страховщиков, 

и мошенники, обманувшие страхо-

вую компанию, обычно отделыва-

Ключевые аспекты страхового мошенничества
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ются возмещением ущерба и услов-

ным сроком. К сожалению, стоит от-

метить, что достаточно часто суды 

сталкиваются с затруднениями, свя-

занными с пониманием сути и спец-

ифики страхового бизнеса. 

Классификация 
и психологические аспекты 
страхового мошенничества

Согласно общей классификации, 

принятой в международной прак-

тике, страховое мошенничество 

по своей сути и составу участников 

преступления условно можно разде-

лить на четыре основных вида (та-

блица 1). Исследования страхового 

рынка США показывают, что объем 

страховых выплат, произведенных 

страховщиками в результате косвен-

ного мошенничества, превышают 

выплаты, связанные с прямым мо-

шенничеством, в десятки раз.

Исходя из приведенной выше клас-

сификации, можно выделить три 

группы субъектов страхового мо-

шенничества: 

1) страхователи; 

2) посредники (агенты, брокеры и 

прочие третьи лица); 

3) сотрудники страховой компа-

нии (далее – «СК»). 

Согласно собранной статистике 

отдельных экспертов по вопросам 

мошенничества, типичные харак-

теристики представителей в каж-

дой группе субъектов страхового 

мошенничества выглядят прибли-

зительно следующим образом: 

•   Сотрудник СК, вовлеченный или 

инициирующий мошенниче-

ские действия – женатый муж-

чина в возрасте около 40 лет, 

в среднем, с двумя детьми, веду-

щий активный образ жизни, хо-

рошо образованный, произво-

дящий впечатление уверенного 

в себе и честного человека. Зача-

стую он работает с конфиденци-

альной информацией и слывет 

Управление рисками

Прямое мошенничество Косвенное мошенничество

Спланированная инсценировка страхово-
го случая

Завышение сумм и искажение обстоя-
тельств страхового случая

Внешнее мошенничество Внутреннее мошенничество

Предпринимаемое заявителями или треть-
ми лицами, участвующими в урегулирова-
нии убытков

С участием штатных и внештатных 
сотрудников страховой компании

Таблица 1. Классификация страхового мошенничества
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трудоголиком, который пред-

почитает не пускать кого-либо 

в зону своей ответственности. 

•	 Страхователь-мошенник – же-

натый мужчина активного 

и работоспособного возраста 

(от 21 до 35 лет), имеющий выс-

шее или среднее образование, 

работающий в коммерческих 

структурах или занимающийся 

каким-либо видом бизнеса, как 

правило, ранее не судимый, по-

ложительно характеризуемый 

по месту работы и жительства, 

хорошо осведомленный в во-

просах страхования.

Наряду с выделением субъектов мо-

шенничества целесообразно рас-

смотреть и прочие психологиче-

ские аспекты мошенничества в сфе-

ре страхования, которые описыва-

ются гипотезой Дональда Р. Кресси, 

получившей своё распространение 

под названием «треугольник мо-

шенничества» (см. рис.1.)

Телефонный опрос мнений отно-

сительно того, как население от-

носится к факту незаконных завы-

шений сумм убытка, дважды прове-

денный в США Insurance Research 

Council, показал, что 90% всех опро-

шенных признают страховое мо-

шенничество уголовным престу-

плением. Однако порядка 35% 

опрошенных полагают, что завы-

шение суммы убытка нормаль-

но и допустимо, т.к. компенсиру-

ет условие безусловной франши-

зы по их полисам. Около 25% опро-

шенных считают завышение сум-

мы убытка оправданным, посколь-

ку это, по их мнению, возмеща-

ет их расходы по уплате страхово-

го взноса при заключении догово-

ра страхования. По данным специ-

алистов ВНИИ МВД России, латент-

Рисунок 1. Треугольник мошенничества (гипотеза Дональда Р. Кресси).

Ключевые аспекты страхового мошенничества

Возможность Оправдание

Давление
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ность преступлений в страховой 

сфере составляет 93-95% 3. В табли-

це 2 приведены примеры, соответ-

ствующие вершинам треугольника 

мошенничества, по группам субъ-

ектов страхового мошенничества.

Программа мероприятий 
по снижению уровня 
страхового мошенничества 

Для борьбы со страховым мошен-

ничеством рекомендуется исполь-

зовать итеративный подход, ког-

да достижение поставленной цели 

происходит через реализацию по-

следовательных этапов. На первом 

этапе  происходит диагностика СК 

с целью идентификации присут-

ствующих в ней мошеннических 

рисков и последующий приблизи-

тельный расчет соответствующих 

финансовых утечек, а на втором – 

разработка конкретных меропри-

ятий по предупреждению, иденти-

фикации и расследованию выяв-

ленных и наиболее существенных, 

исходя из их размера, утечек.

Этап 1. Диагностика

Диагностика СК по выявлению ха-

рактерных для нее рисков мошен-

ничества может осуществляться че-

рез формирование матрицы с опи-

3    Алгазин А.И. Противодействие стра-

ховому мошенничеству. Сборник мето-

дических материалов. / Омск - 2008

санием способов мошенничества в 

разрезе контрагентов и специфики 

страховых продуктов/линий бизне-

са. Данный подход способствует как 

формированию полного перечня 

большинства мошеннических ри-

сков, присущих той или иной ком-

пании, так и оценке потенциальных 

утечек, которые она несет по каждо-

му из них. Ниже приведен фрагмент 

данной матрицы (таблица 3). 

Отдельно стоит отметить существен-

ное влияние внутренних видов мо-

шенничества, связанных с искаже-

нием информации, содержащейся в 

базах данных (далее – «БД») СК. Факт 

подобных искажений может проис-

ходить в том числе и в силу объек-

тивных причин (например, исполь-

зования компанией устаревших ин-

формационных технологий). Для 

определения того, насколько наме-

ренно искажалась и/ или не вноси-

лась информация в БД страховщика, 

целесообразно строить так называе-

мые «информационные карты», цель 

которых идентифицировать сотруд-

ников СК, вовлекаемых на этапах 

ввода, изменений и консолидации 

данных, а также подготовки отчетно-

сти. Кроме того, необходимо опреде-

лять зоны ответственности по каж-

дому из таких сотрудников.

Формирование матрицы мошен-

нических рисков может осущест-

вляться с помощью следующих ме-

роприятий: 

Управление рисками
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Таблица 3. Фрагмент матрицы с описанием способов и схем обмана 

страховщиков4 

4    www.antiobman.ru

Ключевые аспекты страхового мошенничества

Вид страхования/
вид субъекта

Описание способа

ОСАГО •	 инсценировка ДТП в полном объеме;

•	 получение полиса ОСАГО «задним числом»;

•	 замена водителя, виновного в ДТП;

•	 умышленное провоцирование ДТП («подставы») с выбором жертвы;

•	 приобретение поврежденных ТС и выдача их за автомобили, участвовав-

шие в ДТП;

•	 замена неповрежденных деталей автомобиля на поврежденные;

•	 документальная фальсификация ДТП с подкупом сотрудника ГИБДД;

•	 сговор с представителями страховщика (аварийными комиссарами);

•	 одновременное страхование ОСАГО у разных страховщиков;

•	 …..

Автокаско •	 инсценировка кражи или неправомерного завладения транспортным сред-

ством;

•	 инсценировка повреждения транспортного средства в результате 

дорожно-транспортного происшествия или иного события;

•	 умышленный поджог застрахованного транспортного средства;

•	 заключение договора страхования после причинения ущерба транспорт-

ному средству;

•	 искусственное завышение суммы ущерба причиненного действительным 

страховым событием;

•	 …

Посредники (страховые 
агенты и брокеры)

•	 заключение договора страхования после наступления страхового случая;

•	 незаконное посредничество и превышение данных посреднику полномо-

чий

•	 умышленное занижение тарифов на страхование;

•	 присвоение премий (обман как страховщика, так и страхователя, «двой-

ные полисы»);

•	 …
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1) проведение общих аналитиче-

ских тестов; 

2) анализ бизнес-процессов и адек-

ватности контрольных процедур; 

3) анализ электронных баз данных; 

4) анализ первичной документации, 

формирование выборки для ко-

торой должно осуществлять-

ся с использованием методов 

стратифицированной выборки 

(stratified sampling).5

Так, аналитические тесты могут по-

мочь оценить общую адекватность 

внутренних данных компании. На-

пример, ситуация когда наблюда-

ются резкие необъяснимые паде-

ния показателей частоты убытков 

(FREQ) и коэффициента убыточно-

сти (LR)  в последних кварталах, а 

также очень низкий по сравнению 

со среднерыночными показателя-

ми  уровень частоты и убыточно-

сти, могут свидетельствовать о том, 

что электронные журналы убытков 

содержат недостаточно достовер-

ную информацию.  Как правило, в 

компаниях с аналогичной картиной 

практикуется систематическая не-

дооценка обязательств, выявляемая 

даже на уровне анализа существую-

щей отчетности с помощью пере-

группировки значений по дате стра-

хового события. Рисунок 2 иллю-

стрирует ситуацию одного из стра-

ховщиков, у которого частота стра-

ховых событий, произошедших в 

четвертом квартале 2009 и первом 

квартале 2010 годов, была занижена 

приблизительно на 20 п.п., что под-

тверждалось статистикой компании 

за прошлые периоды. Кроме того, 

во втором и  третьем кварталах 2009 

года в данной СК наблюдались раз-

нонаправленные тренды развития 

частоты и убыточности, что было 

безосновательным ввиду сохране-

ния среднего размера страховой вы-

платы за указанный период.

Этап 2. Разработка 

мероприятий по борьбе с 

мошенничеством

Мероприятия по снижению уров-

ня идентифицированных на пер-

вом этапе рисков мошенничества, 

как правило, должны касаться трех 

основных направлений (см. табл.4).

1) Предупреждение мошенниче-

ства. Например, ужесточение 

процедур предстраховой экс-

пертизы, а также процедур оцен-

ки и выбора партнеров, участву-

ющих в урегулировании убытков 

(СТОА, ЛПУ и пр.).

2) Идентификация (выявление) ри-

ска мошенничества. Например, 

внедрение системы «красных 

Управление рисками

5    Иевенко С.В. «Методика анализа за-

крытых выплатных дел как ключево-

го инструмента диагностики деятель-

ности страховой компании по урегули-

рованию убытков» // Страховое дело, 

2011, №3.
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флажков» – автоматических ин-

дикаторов на присутствие при-

знаков мошенничества в выплат-

ном деле. При этом данные ин-

дикаторы должны быть интегри-

рованы  в информационную си-

стему компании, поддерживаю-

щую урегулирование убытков в 

страховой компании. 

3) Расследование. Например, раз-

работка и стандартизация про-

цедур расследования и урегули-

рования случаев мошенничества 

с одновременным пополнением 

«черного списка» субъектов мо-

шенничества (в лучших практи-

ках  участие/ наличие доступа к 

консолидированной базе дан-

ных участников страховых пре-

ступлений с другими страховы-

ми компаниями).

В рамках данной статьи остано-

вимся немного подробнее на иден-

тификации выплатных дел с при-

знаками мошенничества на при-

мере страхования автокаско. При 

срабатывании «красных флажков» 

на наличие признаков страхово-

го мошенничества сотрудники СБ 

проводят дополнительную оцен-

ку данного убытка. При подтверж-

дении факта мошенничества и воз-

можности его доказательства стра-

хователь получает отказ либо (в 

случае необходимости) проводят-

ся дальнейшие судебные процеду-

ры. 

Системы «красных флажков», или 

специализированных анкет, боль-

шинства отечественных СК явля-

ются достаточно примитивными и 

основаны на таких очевидных про-

верках, как, например, сопоставле-

ние даты полиса и даты наступле-

ния страхового события. Кроме 

того, большая часть ответов предпо-

лагает ручное или полуавтоматиче-

ское заполнение, что априори под-

вергает их корректность влиянию 

человеческого фактора. На практи-

ке это означает, что, например, ад-

министратор по вводу выплатно-

го дела в региональном подразделе-

ние СК с большой долей вероятно-

сти предпочтет умышленно отве-

тить на вопросы анкеты таким обра-

зом, чтобы выплатное дело не было 

классифицировано как сложное и, 

как следствие, не было передано на 

дальнейшее урегулирование в го-

ловной офис. В западных страхо-

вых практиках используются бо-

лее комплексные системы «крас-

ных флажков», основанные на при-

менении прогнозного моделирова-

ния (predictive modeling) 6, в резуль-

тате использования которого со-

трудники СБ привлекаются  только 

Ключевые аспекты страхового мошенничества

6    Иевенко С., Корогодски А.  Прогноз-

ное моделирование как ключевой фак-

тор успеха в современном страхова-

нии//Современные страховые техноло-

гии, 2008, №5.
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к урегулированию выплатных дел, 

требующих их профессионально-

го вмешательства. Иными словами, 

мониторинг убытков осуществля-

ется через отбор заявлений о насту-

плении страховых событий с при-

знаками мошеннических действий 

при использовании аналитических 

инструментов в сплошном режи-

ме, а затем  проводится  последую-

щий документальный анализ выяв-

ленных случаев. В результате прове-

дения данного статического отбора 

компания формирует «короткий» 

список убытков, по которым необ-

ходимы дополнительные докумен-

тальные и «полевые» проверки. Эф-

фективность данного мониторин-

га может быть измерена с помощью 

двух ключевых метрик:

•	 Detection rate: процент убытков 

с подтвержденными фактами 

мошенничества в общем объеме 

выбранных дел;

•	 False positive rate: процент убыт-

ков с неподтвержденными фак-

тами мошенничества в общем 

объеме выбранных дел.

Точность механизма идентифика-

ции убытков с признаками мошен-

ничества тем выше, чем больше 

значение Detection rate  и, соответ-

ственно, чем ниже значение False 

positive rate. 

К сожалению, работа СБ отдельных 

страховых компаний в России на-

поминает имитацию бурной дея-

тельности с весьма сомнительным 

исходом. Так, один из наших клиен-

тов просил провести анализ журна-

ла 20000 закрытых расследований, 

лишь в 18 из которых были сделаны 

отказы в страховой выплате в связи 

с подтвердившимся фактом страхо-

вого мошенничества. В другой ком-

пании сотрудники СБ для повыше-

ния собственной значимости в гла-

зах руководства компании и, соот-
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Рис. 2. Частота страховых событий и убыточность по договорам 

страхования автокаско (по дате страхового события)
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ветственно, необоснованного за-

вышения базы для расчета преми-

ального фонда своего подразделе-

ния, относили к списку успешных 

расследований отказы по таким де-

лам, когда страхователь ошибоч-

но предполагал наличие незначи-

тельных повреждений (в пределах 

допустимого процента от размера 

страховой суммы) и не предостав-

лял справку из компетентных орга-

нов. После проведения эксперти-

зы у транспортного средства (ТС) 

обнаруживались скрытые повреж-

дения, о которых страхователь мог 

и не знать на момент наступления 

Специфические мероприятия Общие мероприятия

Мошеннические действия со стороны 

страхователей

•	 система фильтров дел, проверяемых на ежедневной основе;

•	 контроль работы филиалов, агентов, брокеров, штатного пер-

сонала, т.е. всех тех, кто имеет доступ к бланкам страховых по-

лисов ОСАГО;

•	 инструктаж по наблюдению за психологическими особенно-

стями поведения  страхователей при обращении за выплатами;

•	  …

•	 горячая линия;

•	 программы поддержки со-

трудников;

•	 тренинги для сотрудников;

•	 тренинги для руководства;

•	 обязательный отпуск;

•	 кодекс корпоративной этики;

•	 программа противодействия 

мошенничеству;

•	 проверки менеджментом;

•	 внешний аудит СВК;

•	 внутренний аудит

•	 независимый аудиторский 

комитет;

•	 аудит финансовой отчетно-

сти;

•	 награды осведомителям;

•	 ...

Мошеннические действия со стороны посредников

•	 более регулярная отчетность агентов (сокращение сроков 

сдачи полисов и денежных средств);

•	 замена линейной (пропорциональной) оплаты агентских воз-

награждений (% от собранных премий) на сложную систему 

оплаты труда и материального стимулирования агентов, учиты-

вающую не только сборы, но и убыточность;

•	 работа с кандидатами при приеме на работу страховыми 

представителями (сбор и проверка подлинности документов, ан-

кетирование и верификация данных, ведение БД досье неблаго-

надежных агентов);

•	 доведение фактов раскрытия мошенничества страховой ком-

панией и последующего наказания до всей агентской сети;

•	 …

Таблица 4. Примеры мероприятий по профилактике и выявлению 

страхового мошенничества

Ключевые аспекты страхового мошенничества
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страхового события. Причастность 

службы СБ, на наш взгляд, здесь 

весьма сомнительна, поскольку к 

таким случаям, классифицируемым 

данным страховщиком как мошен-

нические, относились даже незна-

чительные превышения фактиче-

ских повреждений ТС над допусти-

мым лимитом, по которому мож-

но получить страховую выплату без 

справки.

Препятствия к внедрению 
современных моделей  по 
борьбе с мошенничеством

Реалии современного страхово-

го рынка таковы, что использова-

ние прогнозных моделей в России, 

мягко говоря, сдерживается, во-

первых, отсутствием достаточных 

внешних единых баз данных, а во-

вторых – скудной аналитикой вну-

три самих компаний. Многие стра-

ховщики, даже из числа сегодняш-

них лидеров, в стремлении объ-

ять всё и сразу пытаются внедрить 

в свои аналитические системы 

огромное количество новых полей 

для ввода информации. Однако на 

практике основная часть этих по-

лей так и остается незаполненной. 

Как результат, разрыв между словом 

и делом остается неизменным. 

На самом же деле, внедрение ново-

го поля для ввода данных должно 

сопровождаться его последующим 

корректным заполнением. Меха-

низмы по достижению данной цели 

должны включать как разработку 

стандартных «защит от дураков», так 

и введение соответствующих изме-

нений в мотивационной политике 

тех сотрудников, от которых непо-

средственным образом зависит кор-

ректность ввода. В реальности, та-

кая очевидная информация, как VIN 

транспортного средства и точный 

адрес места наступления ДТП, за-

полняется даже у лидирующих стра-

ховщиков далеко не идеальным об-

разом. По нашему опыту, даже та-

кая информация как точное ме-

сто ДТП в совокупности с указани-

ем Ф.И.О. сотрудника ГИБДД, зафик-

сировавшего факт его наступления, 

может стать ощутимым преимуще-

ством при идентификации мошен-

нических убытков. Вместо бессмыс-

ленных попыток ввести как можно 

большее количество полей за один 

день СК следует приоритезировать 

имплементацию новых полей с ис-

пользованием «отцифрованного» 

перечня присущих данным компа-

ниям мошеннических рисков (ре-

зультаты этапа диагностики). Ины-

ми словами, следует определить и 

поэтапно внедрять только те поля, 

которые действительно могут по-

мочь компаниям в дальнейшем ав-

томатически идентифицировать 

наиболее материальные случаи по-

тенциального мошенничества. 

Управление рисками



По данным ФСФР, за 9 месяцев 

2011 года российские страховщи-

ки собрали по страхованию грузов 

премию в размере около 15,5 млрд. 

рублей. Годом ранее за этот же пе-

риод было получено 13 млрд. руб-

лей. Емкость рынка страхования 

грузов по итогам 2010 года состав-

ляла 18,5 млрд. рублей, в 2009 году – 

15,5 млрд. рублей. 

Анализ статистики страховых сбо-

ров за предшествующие годы по-

казывает, что в среднем доля  стра-

хования грузов в совокупной пре-

мии составляет 1,6-1,8% и, по-

видимому, такой уровень будет со-

Основные тренды рынка 
страхования грузов  

В 2011 году, на фоне наблюдавшегося роста практически во всех 
сегментах страхового рынка, увеличился и рынок страхования гру-
зов  –  премия по этому виду возросла примерно на 20%. Основной 
причиной роста в сегменте является восстановление объемов грузо-
перевозок до докризисного уровня. Однако дальнейшего стреми-
тельного развития рынка страхования грузов в ближайшие полтора-
два года ожидать не стоит.

Михаил 
Родин,  
начальник 

управления 

страхования судов 

и грузов компании 

«ЭРГО Русь»
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храняться и в ближайшие несколь-

ко лет. 

В целом, на развитие сегмента стра-

хования грузов влияют те же факто-

ры, что и на весь страховой рынок. 

Среди таких факторов  –  снижение 

рентабельности инвестиций, уве-

личение расходов на ведение дела 

и демпинг. Хотелось бы подроб-

нее остановиться на каждом из этих 

факторов. 

Относительно рентабельности ин-

вестиций российских страхов-

щиков можно сказать следующее: 

в 2010 году она снизилась до 7,8% 

(против 9,1% в 2009 году). При этом 

разброс в показателях рентабельно-

сти инвестиций российских стра-

ховщиков существенно сократил-

ся. Так, в 2009 году доля крайних ва-

риантов (менее 5% либо более 15%) 

составляла порядка 40%, а в 2010 

году – уже 25%. Доля компаний, по-

лучающих сверхприбыли от инве-

стиционных вложений (более 20%), 

сократилось с 8 до 3%.

Увеличение расходов на ведение 

дела связано, прежде всего, с «заоб-

лачными» комиссиями страховым 

посредникам, и в 2011 году эти рас-

ходы продолжили свой рост.

Усредненный показатель доли РВД 

у российских страховщиков в 2010 

году составил 42,2%, что практиче-

ски в два раза превышает аналогич-

ные средние показатели по евро-

пейским страховым рынкам. 

Страховщики слишком сильно 

увлеклись конкуренцией по комис-

сиям: заниженные тарифы не спо-

собны покрыть их реальные рас-

ходы, а  недорезервирование, как 

следствие, приводит к невозможно-

сти выполнить будущие обязатель-

ства страховщиков в полном объ-

еме. Одним из вариантов повыше-

ния прозрачности комиссионных 

взносов в страховании,  предложен-

ных ФСФР, является внесение сум-

мы вознаграждения страхового по-

средника в качестве обязательно-

го  пункта в договор страхования. 

Таким образом, сумма посредниче-

ской комиссии становится публич-

ной офертой. Эта мера позволит по-

высить прозрачность работы стра-

ховых посредников. При заключе-

нии договора страхования клиент 

будет обращать внимание на размер 

комиссии, имея возможность срав-

нить его с другими компаниями.  

Введение такого пункта в страховой 

договор также позволит регулятору 

контролировать отношения стра-

ховщиков с посредниками,  привле-

кать к ответственности нарушите-

лей публичной оферты.

К сожалению, превалирующим не-

гативным трендом на рынке был и 

остается демпинг. В долгосрочной 

перспективе есть ожидания сме-

ны данного тренда, но в ближай-

шие полтора-два  года каких-то по-

ложительных изменений в этом 

Сегменты рынка
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направлении, полагаю, ожидать не 

стоит.

Желание страхователей максималь-

но сэкономить при заключении до-

говора фактически поощряет дем-

пингующих страховщиков. В стра-

ховании грузов ситуация усугубля-

ется тем, что такое желание сэко-

номить перекладывает расходы 

на страхование на непосредствен-

ных исполнителей – перевозчи-

ков и экспедиторов. С одной сторо-

ны, грузовладельцы руководству-

ются принципом – «плачу, сколько 

могу, потому что больше денег нет». 

С другой стороны, на рынке всег-

да найдется страховщик, который 

возьмет риск, от которого рынок 

отказался. Все это, опять же, не спо-

собствует развитию рынка страхо-

вания грузов. 

Если говорить об иных  факторах, 

которые будут оказывать влияние 

на рынок в 2012 году, то это, прежде 

всего, рост стоимости перестрахо-

вочной защиты на международном 

рынке. 

Например, стоимость грузовой пе-

рестраховочной защиты  в Лондо-

не в 2012 году предсказать доволь-

но трудно – сложнее, чем в преды-

дущие годы. В целом, значительное 

число природных катастроф, про-

изошедших в 2011 году, безуслов-

но, приведет к увеличению тарифов 

по облигаторным договорам пере-

страхования, а для факультативных 

рисков рынок будет пытаться удер-

живать тарифы без изменений, но в 

некоторых случаях они все-таки бу-

дут увеличиваться.

Подводя итоги, можно сказать сле-

дующее. В долгосрочной перспек-

тиве существенный рост россий-

ского страхового рынка возможен 

лишь в случае развития доброволь-

ных видов страхования. 

Согласно оптимистичному про-

гнозу (если в 2012 году рост рос-

сийской экономики продолжится), 

объем страховых взносов достигнет 

760 млрд. рублей, увеличившись по 

сравнению с 2011 годом на 15-20%. 

Согласно пессимистичному про-

гнозу (в случае если в 2012 году кри-

зис на рынке повторится),  тем-

пы прироста взносов замедлят-

ся до 2-6%, объем рынка составит 

675 млрд. рублей. Российский стра-

ховой рынок не «уйдет в минус», в 

основном, за счет роста взносов в 

обязательных видах страхования 

(ОПО, ОСАГО) и средств государ-

ства (сельскохозяйственное страхо-

вание с господдержкой, страхова-

ние СМР по крупным строительным 

проектам с участием государства). 

Тогда рынок страхования грузопе-

ревозок, наряду с ДМС и сегмента-

ми, связанными с банковским кре-

дитованием,  окажется серьезно уяз-

вимым.

Основные тренды рынка страхования грузов



Когда я заканчивал школу, в 1986 

году, мы писали в школьном аль-

боме, кто и кем хочет стать че-

рез 10 лет. Я совершенно искрен-

не написал, что хочу стать извест-

ным врачом-хирургом. В 1996 году 

мы, к сожалению, классом не со-

брались. К тому времени я уже стал 

врачом-хирургом (хотя и извест-

ным в совсем узких кругах). Из это-

го периода я вынес несколько важ-

ных выводов:

1. Нужно тщательно исследо-

вать ситуацию, понимать 

причинно-следственные связи, 

ставить диагноз (делать выво-

ды и прогнозы), основываясь на 

своевременной информации.

2. Если проблема не поддается ле-

чению (лечится долго и нудно, 

Что делает из обычного человека 
Генерального директора 

С этого номера журнала мы открываем рубрику, которая будет 
посвящена людям, самостоятельно сделавшим себе имя в страхова-
нии. Первым о своем профессиональном пути рассказывает гене-
ральный директор самой значимой региональной страховой компа-
нии – «Северная казна» – Александр Меренков.  

Александр
Меренков, 
генеральный 

директор

СК «Северная 

казна»
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а то и совсем не лечится), то 

нужно оперировать. Короче, не 

можешь привести организм в 

порядок – удаляй, что ему ме-

шает.

Параллельно с врачебной деятель-

ностью я активно занимался меди-

цинским страхованием. В тот пери-

од мало кто знал, что такое риско-

вое ДМС, а мне удалось создать ком-

панию, которая несколько лет жила 

исключительно на доход от риско-

вого добровольного медицинского 

страхования.

Это позволило сделать мне еще 

один важный вывод:

3. Если никто даже и не пытался 

решить какую-то задачу, это 

не значит, что ее   нельзя ре-

шить: может быть, просто ни-

кто не пробовал. Значит – про-

буй, и у тебя получится!

К 1998 году я стал директором 

страховой компании классическо-

го рискового страхования (срабо-

тали первые три принципа). На-

ступил кризис, и в нашу компанию 

приехал первый французский экс-

перт. Именно благодаря ему и кри-

зису я уяснил еще два принципа:

4. Кризис – в головах, и каждый мо-

жет сделать свое состояние во 

время финансовых потрясений.

5. Если можно что-то позаим-

ствовать на Западе, то нужно 

заимствовать, адаптировать 

и использовать. 

Благодаря кризису удалось сделать 

резкий рывок и выйти в ТОП-10.

Потом был долгий период успеш-

ного развития, формирования ко-

манды, подбора людей, открытия 

филиалов, активного обучения и 

так далее (как положено по клас-

сическому французскому менед-

жменту). В 2003 году появилось 

ОСАГО, что принесло еще один вы-

вод:

6. Розница вечна, научишься управ-

лять розницей – сможешь соз-

дать успешный бизнес.

Этот принцип проверялся с 2003 

года по 2008 год. За это время я стал

счастливым обладателем еще одно-

го вывода:

7. Хочешь работать с успешными 

людьми, не командуй. Тренируй 

и применяй коучинг. Тогда ты 

сможешь развить тех, кто ря-

дом. А они разовьют тебя.

Именно из-за этого (и для этого) я 

стал тренером и коучем. И тут на-

ступил 2008 год, когда то, что ка-

залось незыблемым, вдруг оказа-

лось шатким – исчез основной ак-

ционер, стали уходить неуверен-

ные клиенты, сдали нервы у сотруд-

ников и они ушли к конкурентам. 

В этот период ощутил на собствен-

ной шкуре два крылатых выраже-

ния:

8. Большому кораблю – большая 

торпеда, или чем крупнее биз-

нес, тем сильнее ему достается 

Что делает из обычного человека Генерального директора
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и тем больше желающих его по-

топить.

9. Спасение утопающих – дело рук 

самих утопающих, или бизнес 

может выжить и успешно раз-

виваться, если он кому-нибудь 

нужен (например, мне).

За время кризиса увидел свой 

основной пробел – не всегда умею 

общаться с людьми и не всегда по-

нимаю, что они от меня хотят. Бла-

годаря этой неудовлетворенности 

познакомился с успешной теорией 

развития личности, которая сильно 

помогает во взаимоотношениях – 

эннеаграммой (девять типов лич-

ности, каждый из которых общает-

ся по-своему), а так же медиацией – 

способом ведения переговоров, 

позволяющему выйти из любой 

ситуации по принципу «выигрыш-

выигрыш». Все это позволило сде-

лать главный на сегодня вывод:

10. Бизнес делают не деньги, биз-

нес делают люди и идеи. Поэто-

му нужно научиться качествен-

но общаться, а деньги помога-

ют все сделать быстрее.

В результате сегодня компания 

полностью восстановилась после 

кризиса, активно развивается и за 

время кризиса стала почти феде-

ральной (уже 35 филиалов и пред-

ставлена более чем в 80 городах 

России).

Итоговый вывод, который могу сде-

лать по результатам своего кратко-

го директороописания:

11. Глаза боятся, а руки делают. 

Или если каждый день понемно-

гу идти к цели, то однажды ты 

к ней придешь.

Энергия харизмы


