
ОПЫТ ИТ-ПОДДЕРЖКИ 

БАНКОВСКОГО СТРАХОВАНИЯ  

Автоматизацию бизнес-проектов в страховом сообществе привыкли 

воспринимать лишь как существенный источник финансовых и вре-

менных затрат при неочевидных выгодах. Наш личный опыт ничем 

не подтверждает подобную «демонизацию» информационных тех-

нологий, и в этой статье мы постарались рассказать, как качествен-

ное ИТ-решение позволило существенно повысить эффективность 

бизнес-проекта (в нашем случае – банковского страхования) и 

добавило ему привлекательности в глазах партнеров – и на этапе 

запуска, и после перехода в режим плановой эксплуатации. При 

этом оно не стало ни тормозом в работе компании, ни бесконтроль-

ным потребителем средств.
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Эффективная модель продаж – 
лучшее преимущество

Общаясь с коллегами из дру-
гих компаний, мы довольно ча-
сто сталкиваемся с серьезной 
озабоченностью, которую они 
высказывают в отношении ИТ-
поддержки бизнес-проектов – 
идет ли речь о запуске новых 
страховых продуктов и каналов 
продаж, внедрении новой си-
стемы вознаграждения и моти-
вации или совершенствовании 
операционных и управленче-
ских процессов. При этом собе-
седники вроде бы понимают и 
даже соглашаются с необходи-
мостью автоматизации, но  
в то же время  уверены, что на 
ее внедрение требуется слиш-
ком много времени и финансо-
вых вложений, при том, что ко-
нечный результат не всегда со-
ответствует ожиданиям заказ-
чика. Причины такой уверен-
ности кроются в затягивании 
сроков запуска ИТ-системы 
разработчиками, а также в низ-
кой эффективности после за-
пуска – из-за «неизбежных» де-
фектов и продолжительных до-
работок ИТ-решений. 
Несколько лет назад мы  запу-
стили собственный проект по 
автоматизации банковского 
страхования  и на личном опы-

те убедились  в том, какую роль 
играют современные информа-
ционные технологии в работе  
с клиентами и партнерами.  
С самого начала деятельности 
нашей компании в 2006 году 
банковское страхование рас-
сматривалось в качестве одного 
из приоритетных каналов про-
даж. Оценив этот сегмент, мы 
пришли к выводу, что немало-
важным фактором успешного 
сотрудничества с банком, по-
мимо всего прочего,  являет-
ся способность страховой ком-
пании обеспечить для банка 
эффективную модель продаж 
страховых продуктов. 
Это должен быть простой, но 
гибкий и полнофункциональ-
ный бизнес-процесс, макси-
мально симметричный и инте-
грированный с уже налажен-
ными в банке процессами про-
даж и обслуживания собствен-
но банковских продуктов. При 
этом желательно, чтобы на эта-
пе банковской продажи стра-
хования ни сотрудникам банка, 
ни клиентам не приходилось 
обращаться в страховую ком-
панию для совершения каких-
либо операций или получе-
ния консультаций. Время осу-
ществления продажи страхово-
го продукта в отделении банка 
не должно отличаться от вре-
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мени обслуживания клиента по 
банковскому продукту, которое 
обычно не превышает несколь-
ких минут. А в случаях, когда 
страхование непосредствен-
но связано с банковским про-
дуктом (например, страхова-
ние жизни и здоровья заемщи-
ков по массовым банковским 
кредитам), оформление стра-
хового договора должно осу-
ществляться еще быстрее, что-
бы не замедлять основной про-
цесс оформления кредита. Кро-
ме того, не надо забывать, что 
сама страховая компания аб-
солютно заинтересована в том, 
чтобы при продаже через свое-
го партнера риски оценивались 
адекватно, договор оформлялся 
правильно, а информация 
 о подписанных обязательствах 
доставлялась в страховую ком-
панию максимально быстро  
и в полном объеме.
Все эти задачи нам удалось ре-
шить с помощью автоматиза-
ции – применения специаль-
ного ИТ-решения, построенно-
го на доступных современных 
интернет-технологиях. Это ре-
шение либо непосредственно 
интегрировано с  банковскими 
информационными системами 
с использованием веб-сервисов 
и стандартных программных 
интерфейсов, либо сотрудни-

ки банка работают с ним через 
веб-браузер.

Взаимодействие банка и 
страховой компании: как это 
было раньше

Прежде чем описать концеп-
цию нашего решения, хоте-
лось бы в общих чертах обо-
значить наиболее распростра-
ненную модель взаимодействия 
банка и страховщика при про-
даже индивидуальных полисов, 
которая естественным образом 
сложилась к тому моменту, ког-
да СК «Авива» вышла на рынок 
банковского страхования.
Итак, «как это было» без ис-
пользования онлайн-
интеграции:

• в силу требования законода-
тельства о заключении до-
говора страхования в пись-
менной форме (статья 940 ГК 
РФ) до начала продаж стра-
ховые компании готовили 
и распространяли по отде-
лениям банка-партнера бу-
мажные документы (блан-
ки заявлений, полисов, пра-
вила страхования). При этом 
бланки полисов должны 
были быть подписаны (под-
пись могла изготавливать-
ся типографским способом, 
при наличии соответствую-
щей оговорки в Правилах)  
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со стороны страховой ком-
пании или же подписыва-
лись сотрудниками банков на 
основании доверенности от 
страховой компании. 

• В отсутствии автоматизиро-
ванных решений для вычис-
ления премий сотрудники 
банка вынуждены были про-
водить расчеты/использо-
вать тарифный сборник и 
оформлять полисы вручную. 
В дополнение к этому также 
необходимо было оформить 
платеж: выдать приходный 
ордер и проверить его оплату 
или провести списание пре-
мии со счета клиента. 

• Данные о страховых продажах 
необходимо было учитывать,  
консолидировать по всем от-

делениям, параллельно соби-
рая пакет подписанных бу-
мажных документов по бан-
ковской розничной сети и 
доставлять в СК.

• Оператор страховой компа-
нии должен был вводить дан-
ные о продажах в свою учет-
ную систему. 

• После выверки данных, кото-
рая зачастую растягивалась 
на один-два месяца, страхо-
вая компания рассчитывала 
комиссионное вознагражде-
ние и после подписания ак-
тов о выполненных банком 
работах  выплачивала его.

В общем виде модель взаимодей-
ствия банка и страховой компа-
нии в том варианте, как это было 
раньше, представлена на рис. 1.

Рис.1. Старая  модель взаимодействия банка и страховой компании 
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Недостатки схемы очевидны – 
расходы на логистику докумен-
тов, затраты на разработку ИТ-
поддержки учета продаж стра-
ховых продуктов в банке, на 
сверку документации и данных 
внутри банковской сети и меж-
ду банком и страховой компа-
нией, двойной/тройной ввод 
одной и той же информации в 
разные системы/таблицы, за-
держка в выплате комиссии, от-
сутствие оперативного кон-
троля  процессов продаж и  за-
держки с формированием опе-
рационной и управленческой 
отчетности. О гибкости продук-
тового предложения и быстром 
запуске новых или модифици-
рованных продуктов также го-
ворить не приходилось. 

Разработка веб-сервиса как 
способ оптимизации продаж

Приступая к разработке реше-
ния по оптимизации поддерж-
ки банковских продаж, мы ис-
ходили из того, что всемирная 
сеть и сопутствующие ей тех-
нологии позволяют организо-
вать работу с информацион-
ными ресурсами из любой точ-
ки мира, где есть интернет. На-
чать мы решили с реализации 
библиотеки так называемых 
веб-сервисов – стандартизиро-
ванных в веб-технологиях про-

граммных компонент. В осно-
ву схемы были заложены сле-
дующие взаимодействия веб-
сервисов:

• по безопасному зашифрован-
ному интернет-протоколу 
один веб-сервис принимает 
на вход имя и пароль пользо-
вателя и определяет его пол-
номочия, в зависимости от 
которых другой веб-сервис 
перечисляет и предоставля-
ет доступные пользователю  
продукты и программы стра-
хования

• веб-сервис принимает на вход 
данные нового контрагента и 
регистрирует их в нашей стра-
ховой учетной системе, либо 
получает запрос на поиск уже 
существующего клиента и воз-
вращает его учетный номер и 
список зарегистрированных 
на этого клиента предложе-
ний и договоров

• веб-сервис получает на вход 
данные для страхового кон-
тракта и определяет значе-
ния и/или ограничения стра-
ховых сумм, проводит авто-
матический андеррайтинг по 
введенным параметрам кли-
ента, рассчитывает страхо-
вую премию, формирует и 
возвращает изображения для 
печати полисов и контракт-
ных приложений.

IT в страховании
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В дополнение к оформлению и 
учету страховых полисов веб-
сервисы формируют отчеты 
об оформленных предложени-
ях, проданных полисах и зара-
ботанном комиссионном воз-
награждении за заданный пе-
риод, по заданным продуктам, 
по определенному элементу ие-
рархии банковской структу-
ры, что позволяет банку опера-
тивно управлять этим процес-
сом. Кроме того, веб-сервисами 
осуществляется создание спра-
вочников продающей структу-
ры банка, банковских пользо-
вателей/участников процес-
са продажи и их полномочий 
Все необходимые бумажные до-
кументы печатаются из систе-
мы также веб-сервисами, при 
этом каждый экземпляр доку-
мента снабжается уникальным 
штрих-кодом, что позволяет 
после проведения сбора и до-
ставки документов в СК исполь-
зовать и учесть их в автомати-
зированном режиме.
Таким образом, мы получили 
программное решение, ком-
плексно автоматизирующее 
процессы поддержки продаж 
в банковском страховании, до-
ступное в режиме реального 
времени пользователям банка 
и одновременно дающее пред-
ставление о процессах продаж 

самой страховой компании – 
все данные и бизнес-логика 
централизованы под управле-
нием страховой компании на 
ее серверах. При этом полно-
стью соблюдаются все требова-
ния по информационной безо-
пасности. 
И здесь важно объяснить, поче-
му мы говорим именно о веб-
сервисах. Веб-сервис – это про-
граммный интерфейс, доступ-
ный через интернет на пре-
доставленном «Авивой» сайте. 
Веб-сервис может быть вызван 
и обработан из любой инфор-
мационной системы, поддер-
живающей этот протокол взаи-
модействия, при этом две взаи-
модействующие системы могут 
располагаться где угодно и ни-
чего не знать друг о друге, кро-
ме собственно форматов и пра-
вил вызовов веб-сервисов. Это 
позволяет достаточно про-
сто встроить страховой функ-
ционал в бизнес-логику рабо-
ты банковского приложения 
без необходимости разработ-
ки страховой бизнес-логики 
в банке. Для пользователя бан-
ковской системы в этом слу-
чае процедура работы выглядит 
«прозрачной и бесшовной»: на-
жал кнопку в экранном меню,  
и программа оформила банков-
скую операцию внутри банков-
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ской системы, нажал другую – 
программа обратилась к веб-
сервисам страховой компании, 
зарегистрировала страховой 
контракт и вывела на печать 
полис. Естественно, в случае 
прямой веб-сервисной инте-
грации между системами банка 
и СК и достигается наибольшая 
эффективность такой операци-
онной модели.
При всей очевидности преиму-
ществ такого решения, мы, тем 
не менее, столкнулись с тем, что 
некоторые банки насторожен-
но отнеслись к предложению 
сразу же внедрять полную веб-
сервисную интеграцию. При-
чины, в общем, понятны, хотя 
выгода от реализации онлайно-

вого взаимодействия очевидна 
обеим сторонам: информация 
вводится в одном месте и один 
раз, ошибки отсутствуют, а все 
данные в единой версии прав-
ды доступны сразу же и банку,  
и страховой компании. 
Настороженность же была вы-
звана несколькими фактора-
ми. Во-первых, для банка вне-
дрение в свои системы веб-
сервисного взаимодействия 
означает некоторые, пусть и 
минимальные, затраты на  про-
ектирование, разработку и те-
стирование. А во-вторых, и это, 
на наш взгляд, главный, но чи-
сто субъективный фактор – но-
вое комплексное решение вы-
зывало опасения (как электри-

Рис.2 Модель взаимодействия банка и страховой компании в условиях 
интеграции через интернет. 
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ческие лампочки в начале элек-
трификации), что привычная 
практика взаимодействия банка 
и страховщика изменится ра-
дикально. 
Чтобы снять эти опасения нами 
был разработан промежуточ-
ный «вариант нулевых затрат», 
который можно было приме-
нять к отдельным продуктам – 
на базе нашей библиотеки веб-
сервисов мы сами создали веб-
портал, который позволял 
пользователям банка вводить и 
получать всю необходимую ин-
формацию через обычный бра-
узер. После ввода логина и па-
роля интуитивно понятный ин-
терфейс позволяет пользовате-
лю в зависимости от полномо-
чий выбрать нужный страхо-
вой продукт, пройти по этапам 
оформления контракта, заре-
гистрировать оплату, получить 
набор необходимой отчетно-
сти. Через веб-портал мы сооб-
щаем новости, связанные с про-
дажей наших продуктов, орга-
низуем мотивационные кампа-
нии и конкурсы среди продав-
цов, снабжаем информацией 
и документацией на случай за-
явления о страховом событии. 
«Нулевые затраты» означают, 
что банку при данном вариан-
те в части ИТ не требуется ни-
каких затрат, кроме предостав-

ления пользователям стандарт-
ного веб-браузера и доступа на 
сайт «Авивы». Понимая, что ча-
сто в банках доступ в интернет 
для сотрудников бывает забло-
кирован или ограничен, мы  не 
требовали изменения этих пра-
вил – для работы нашей систе-
мы требовалось только адрес-
но соединить внутреннюю сеть 
банка по защищенному кана-
лу всего с одним нашим серве-
ром. Даже при варианте «нуле-
вых затрат» выгода использова-
ния предложенной интернет-
модели перед «традиционной» 
очевидна – информация для 
поддержки технических опе-
раций и управленческих реше-
ний предоставляется в режи-
ме реального времени, ИТ и ор-
ганизационные ограничения 
по вводу новых продуктов для 
банка отсутствуют, число оши-
бок при оформлении страхо-
вания сокращается на порядок. 
Единственным неудобством 
при этом является необходи-
мость для пользователей рабо-
тать в двух системах на одном 
компьютере, вводя одну и ту же 
информацию, например, пер-
сональные данные клиентов, в 
два окна. Такой эксплуатаци-
онный режим позволил нашим 
банковским партнерам оценить 
решение с точки зрения функ-
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циональности и надежности, 
проверить уровень оказывае-
мой нами поддержки и решить-
ся, наконец, на определенные 
инвестиции в доработку своих 
собственных систем. 

WSBA: разработка 
и внедрение

Теперь, после описания общей 
концепции нашего проекта, хо-
телось бы  раскрыть статисти-
ку и результаты нашей рабо-
ты. Итак, проект ИТ-поддержки 
банковского страхования, ко-
торый мы назвали WSBA (Web-
Services for BancAssurance), был 
запущен осенью 2006 года.  На 
этапе пилотного проекта WSBA 
для работ по технологической 
реализации нами приглашал-
ся внешний разработчик, ком-
пания EPAM Systems. Стоимость 
пилота была сопоставима с це-
ной автомобиля среднего клас-
са. А на этапе адаптации и запу-
ска в эксплуатацию мы уже са-
мостоятельно управляли проек-
том и обходились силами соб-
ственных бизнес-аналитиков и 
ИТ-специалистов, лишь изред-
ка привлекая внешние ресурсы 
в режиме аутстаффинга для ИТ-
разработки. 
При разработке WSBA (Web-
Services for BancAssurance) ис-
пользовались технологии, име-

ющие достаточно широкое рас-
пространение, а именно – СУБД 
Oracle; платформа ASP.NET; веб-
сервер Microsoft IIS; техноло-
гии безопасности TLS, SSL, СКЗИ 
КриптоПро (TLS с алгоритмами 
ГОСТ), VPN Check Point. 
С самого начала в проект были 
привлечены наши бизнес-
эксперты, аналитики и спе-
циалисты поддержки продаж, 
которые смогли четко и все-
объемлюще описать целевые 
бизнес-процессы, сформули-
ровать функциональные тре-
бования, помогли в проектиро-
вании эффективной архитек-
туры решения. Спустя всего 4 
месяца пилот был готов, и мы 
смогли его продемонстриро-
вать – сначала всем вовлечен-
ным подразделениям, а в даль-
нейшем – и потенциальным 
банкам-партнерам. Уже летом 
2007 года мы провели промыш-
ленную доработку решения под 
конкретного партнера и смог-
ли запустить продажи с исполь-
зованием WSBA в сентябре 2007 
года. В ходе подготовки про-
мышленного запуска мы уже 
совместно со специалистами 
банка проводили анализ про-
цессов и операционной моде-
ли и были способны быстро ре-
ализовывать предложенные из-
менения в системе. В 2009-2010 
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годах пять  банков были пере-
ведены в режим полной инте-
грации систем. Сотрудник бан-
ка теперь мог работать только в 
своей системе, а к веб-сервисам 
WSBA уже обращался не он сам 
через браузер, а банковская си-
стема через программные ин-
терфейсы. Как следствие, суще-
ственно выросла скорость об-
служивания, а количество поль-
зовательских ошибок значи-
тельно снизилось. Особенно 
востребованной и эффектив-
ной модель полной интеграции 
оказалась в случае страхования, 
связанного с банковским кре-
дитом – процесс оформления 
кредитного договора со стра-
ховым обеспечением выглядит 
для оператора единым и «бесшо-
вным», ведь практически вся ин-
формация для страхового дого-
вора уже имеется в соответству-
ющем кредитном договоре. Все 
партнерские банки, осуществля-
ющие розничную продажу на-
ших продуктов, работают с нами 
только с использованием WSBA, 
причем к настоящему времени 
11 банков реализуют 58 страхо-
вых программ в модели полной 
интеграции систем.
Мы сознательно выбрали для 
разработки общедоступные и 
распространенные на ИТ- рын-
ке технологии, что в совокуп-

ности с простой, но продуман-
ной архитектурой решения по-
зволило осуществлять дора-
ботки быстро и с минимальны-
ми затратами, не имея критиче-
ской зависимости и дефицита в 
части компетентного ИТ персо-
нала. Когда тот или иной про-
дукт реализован и отлажен в си-
стеме, его адаптация под но-
вый банк составляет несколь-
ко дней, включая специальные 
тарифы, печатные формы, мо-
тивационные и информацион-
ные кампании. В период с 2008 
по 2010 годы мы реализовали и 
ввели в эксплуатацию 38 стра-
ховых программ для 13 пар-
тнерских банков. Всего сейчас 
с WSBA работает 17 банков, ре-
ализующих 114 страховых про-
грамм в 80 регионах России.
Использование общедоступных 
и распространенных техноло-
гий позволяет нам также посто-
янно поддерживать соответ-
ствие системы требованиями 
регуляторов – например, в свя-
зи с вводом в действие Закона о 
персональных данных 152-ФЗ 
мы внедрили шифрование тра-
фика данных в соответствии  
с алгоритмами ГОСТ.
Анализируя причины успешно-
сти нашего проекта, мы можем 
выделить следующие ключевые 
факторы:
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• предложение не технологии, 
а готового отлаженного ре-
шения

• минимальные усилия по вне-
дрению со стороны партне-
ров 

• объединенная проектная ко-
манда в составе менедже-
ров по развитию бизнеса, 
бизнес-пользователей, ана-
литиков и тестировщиков, 
ИТ-специалистов и безуслов-
ное следование принципам 
управления проектом, вклю-
чая документирование реше-
ний

• комплексная организация вво-
да в эксплуатацию и каче-
ственная поддержка на эта-
пе эксплуатации – обучение 
пользователей, многоуровне-
вое управление инцидентами 
и изменениями

• глубокая бизнес- и техниче-
ская  экспертиза и предостав-
ление полного пакета техни-
ческой и пользовательской 
документации со стороны 
международной группы Aviva

В заключение хотелось бы при-
вести некоторую статистику, 
которая иллюстрирует наши 
достижения в банкострахова-
нии. Итак, на момент написа-
ния статьи (июнь 2012 г – прим. 
ред) в WSBA насчитывалось: 

• Выпущенных полисов:  	
1.731.508

• Уникальных страхователей: 	
1.178.871

• Застрахованных по выпущен-
ным полисам:  
1.806.075

• Всего зарегистрированных 
контрагентов: 
1.479.455

• Максимальное число полисов 
в день:  
4.216

• Пользователей, продавших 
хотя бы один полис: 
10.865

• На дату написания статьи ак-
тивных пользователей:	
2.341
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