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Уважаемые читатели!

Вы держите в руках очередной номер журнала, который уча-
ствовал в проведении акции по поддержке наших подписчиков. 
Некоторые участники акции заказали по несколько десятков 
номеров журнала – всем директорам агентств. Другие – всем 
топ-менеджерам и начальникам подразделений. Третьи – всем 
руководителям филиалов. 
Мы выполнили все заказы – а Вы увидели, что журнал действи-
тельно рассказывает о практическом и зачастую очень креа-
тивном опыте Ваших – будем честны! – конкурентов. 

В сегодняшних условиях вести бизнес без новых идей просто 
невозможно. Поэтому еще раз оцените перспективы, которые 
открывает журнал – и свои финансовые возможности.
Мы готовы обсуждать разные варианты оплаты, а если Вы под-
пишитесь на несколько экземпляров журнала, Вас ждут ощути-
мые скидки. 

Ждем Ваших писем и звонков!

С уважением, Елена Шарова, 
главный редактор журнала

«Современные страховые технологии» 
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5

Бывает и хуже!

При том что кризис в той или 
иной степени затронул прак-
тически всех участников рынка 
труда, страховая отрасль постра-
дала не так сильно, как, напри-
мер, банковская или сфера под-
бора персонала. 
«Сегодня в плане спроса на пер-
сонал у страховщиков одна из 
наиболее благоприятных пози-
ций на рынке», – говорит руково-
дитель отдела координации про-
ектов агентства по подбору пер-
сонала АНКОР Наталья Галочкина. 
Если сравнивать апрельские 
данные 2009 и 2008 годов, то 
по данным группы компаний 
HeadHunter, число вакансий 
в страховании уменьшилось на 
51%. В то же самое время чис-
ло вакансий в банковской сфе-
ре и в сфере управления персо-
налом сократилось почти на три 
четверти. А количество вакан-
сий в отраслях «бухгалтерия/фи-
нансы», «информационные тех-
нологии/интернет», «высший ме-

неджмент» и «административный 
персонал» уменьшилось на 64%.
Однако в последние месяцы ситу-
ация стала улучшаться. Так, если 
в декабре 2008 г. в базе ресурса 
SuperJob.ru насчитывалось около 
2500 вакансий для страховщиков, 
то на начало июня – уже 3000. 
На сайте группы компаний 
HeadHunter число вакансий 
тоже постепенно увеличивается. 

Положение на рынке труда 

в страховании улучшается 

Рынок труда будоражат слухи о новой волне сокращений, которая 
ожидается осенью. Однако эксперты кадровых агентств и агентств 
по трудоустройству считают, что у страховщиков меньше причин для 
беспокойства, чем у специалистов других сегментов экономики.

cct-2009-4_1-104.indd   5cct-2009-4_1-104.indd   5 30.07.2009   17:11:1230.07.2009   17:11:12



Индикаторы рынка6

В мае этого года вакансий было 
примерно столько же, сколь-
ко в ноябре прошлого, при этом 
прирост числа резюме сокраща-
ется. В мае было размещено резю-
ме лишь на 4% больше, чем в авгу-
сте прошлого года (см график 1).
Особо хочется отметить, что стра-
хование относится к числу тех от-
раслей, в которых в мае 2009 года 
число вакансий выросло более 
чем на 10% по сравнению с апре-
лем этого года (см диаграмму 1). 

Грамотных страховщиков 
по-прежнему не хватает

Сегодня в страховании – в отличие 
от других отраслей – количество 

соискателей уменьшается пропор-
ционально количеству вакансий. 
В результате индекс HeadHunter, 
который вычисляется как соотно-
шение числа резюме к числу ва-
кансий, для страхования составля-
ет сейчас 2,11. Иными словами, на 
каждую вакансию приходится 2,11 
резюме. Ольга Бруковская, дирек-
тор по маркетингу и PR группы 
компаний HeadHunter, поясняет, 
что эти цифры свидетельствуют 
о дефиците специалистов в стра-
ховании, поскольку работодате-
лю приходится выбирать всего из 
двух соискателей. 
В то же время в высшем менедж-
менте, а также таких сферах, как 
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Положение на рынке труда в страховании улучшается 7

«искусство/развлечения/СМИ», 
«управление персоналом/тренин-
ги», «некоммерческие организа-
ции» индекс НН больше 10. 
Статистические данные порта-
ла SuperJob.ru дают другое соот-
ношение числа резюме и вакан-
сий в страховании – 3,5. До нача-
ла кризиса этот показатель был 
чуть меньше 2.
Однако в регионах даже сейчас, 
в период кризиса, наблюдает-
ся острая нехватка квалифици-

рованных специалистов по стра-
хованию. Так, для Краснодарско-
го края и Ростовской области ха-
рактерен индекс HeadHunter, 
равный 0,2. То есть, в данном 
случае спрос значительно пре-
восходит предложение.

«Как показывают наши иссле-
дования рынка, довольно боль-
шое количество специалистов 
среднего уровня не готовы даль-
ше продолжать свою карьеру 
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в области страхования, особен-
но если они работали в компа-
нии, не входящей в первую де-
сятку, – рассказывает старший 
консультант группы FMCG кадро-
вого агентства AVANTA Personnel 
Полина Сухарникова. – Специа-
листы, пришедшие в страхование 
с других рынков, не видят даль-
нейшего развития своей карье-
ры именно в страховании и ухо-

дят (или возвращаются) в другие 
сферы экономики».
При этом, по мнению руково-
дителя спецпроектов компа-
нии «РДВ-Медиа-групп» («Рабо-
та для вас», «Куда пойти учиться», 
«Элитный персонал») Евгении 
Шатиловой, оценить масштабы 
миграции соискателей из стра-
ховой отрасли довольно сложно, 
так как сегодня задача соискате-

Таблица 1. Динамика изменений заработных плат специа-

листов 

Профессиональная область/
специализация

Зарплата (руб.)
IV кв. 2008 г.

Зарплата (руб.)
I кв. 2009 г.

Андеррайтер 50000 50000

Страховой агент 30500 30000

Источник: группа компаний HeadHunter

Индикаторы рынка8
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Положение на рынке труда в страховании улучшается 9

ля состоит не столько в том, что-
бы найти работу в привычной 
отрасли, сколько в том, чтобы 
найти подходящую работу.
Основное количество соискате-
лей в страховой сфере – это спе-
циалисты с небольшим опытом 
работы, которые первые попа-
ли под сокращение. В противо-
положность им профессиона-
лы высокого класса, как и пре-
жде, крайне редко ищут рабо-
ту через открытые источники 
и не спешат менять работодате-
лей. Что касается представителей 
смежных профессий (например, 
менеджеров по поддержке про-
даж), то они не отказываются от 
возможности перехода в другие 
сферы, констатирует «Анкор».

Самые нужные: 
профессии и позиции 

По поводу профиля деятельно-
сти наиболее востребованных 
специалистов в области страхо-
вания ничего нового эксперты 
кадрового рынка не говорят: это 
страховые агенты, опытные спе-
циалисты по продажам и андер-
райтеры. Спрос на последних из 

перечисленных объясняется раз-
работкой адаптированных к кри-
зису страховых продуктов и мо-
дификацией уже имеющихся (см 
таблицу 1). 
Что касается менеджеров по уре-
гулированию, спрос на которых 
всегда был высоким, то сегодня 
он падает, поскольку в результате 
прекращения деятельности стра-
ховых компаний или их фили-
алов на рынке оказалось много 
специалистов этого профиля. 

Таблица 2. Доля вакансий и резюме с указанием зарплаты 

«по договоренности» (общий срез по базе SuperJob.ru)

Вид объявления Май 2008г. Май 2009г.

вакансии 20% 33%

резюме 14% 20%
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Если сравнивать позиции сред-
него и высшего менеджмента, то 
по данным кадрового агентства 
AVANTA Personnel, сегодня лег-
че найти работу руководителям 
подразделений продаж среднего 
уровня, чем топ-менеджерам. 

Умерили аппетиты 

Как известно, большая часть воз-
награждений в страховании – это 
бонусы, зависящие от показате-
лей эффективности работы спе-
циалиста. По мнению Полины 

Сухарниковой, старшего кон-
сультанта группы FMCG кадро-
вого агентства AVANTA Personnel, 
сегодняшние изменения величи-
ны вознаграждения скорее связа-
ны с общим «проседанием» рын-
ка, чем с изменениями в отдель-
но взятых компаниях. 
«Величина дохода специалистов 
и менеджеров в страховой сфе-
ре изменилась. В ряде компа-
ний была резко уменьшена фик-
сированная составляющая дохо-
да, где-то сократилась бонусная 

Таблица 3. Доля вакансий и резюме в сегменте «Страхование» 

с указанием зарплаты «по договоренности» (база SuperJob.ru)

Вид объявления Май 2008г. Май 2009г.

вакансии 25% 40%

резюме 16% 25%

Таблица 4. Компенсационные предложения московских стра-

ховщиков (июнь 2009 г)

Позиция Минимальное пред-
ложение, руб.

Среднее предложе-
ние, руб.

Максимальное пред-
ложение, руб.

Начальник отдела 
страхования

37 000 62 000. 100 000 

Андеррайтер 25 000 37 500 70 000 

Менеджер отдела 
страхования

18 000 28 000 70 000 

Специалист по 
урегулированию 
убытков

20 000 28 000 70 000

Источник: SuperJob.ru

10 Индикаторы рынка
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Положение на рынке труда в страховании улучшается 11

часть. В целом уровень дохо-
да сократился на 20-30%, но по-
прежнему случаи перекупки не-
обходимых специалистов, в част-
ности, успешных продавцов со 
своими клиентскими портфеля-
ми, нередки», – рассказывает На-
талья Галочкина. 
Валерия Чернецова отмечает та-
кой же уровень падения доходов 
специалистов страховой сферы. 
«В то же самое время среднее зар-
платные предложения работодате-
лей по рынку снизилось пример-
но на 8-10% от докризисного уров-
ня», – отмечает г-жа Чернецова.
«В свою очередь соискатели, нахо-
дящиеся в активном поиске, реа-
гируют на снижение предложений 
по зарплате в зависимости от того, 
на каком этапе поиска работы они 
находятся, – продолжает Наталья 
Галочкина. Чем дольше ищут – тем 
с большим смирением». 
Так, по данным портала «Карье-
рист.ру», если год назад в сфе-
ре страхования ожидания по зар-
плате почти в два раза превышали 
цифру, которую предлагал рабо-
тодатель, то сейчас эти величины 
почти равны. В то же время веду-
щий аналитик Исследовательско-
го центра портала SuperJob.ru Ва-
лерия Чернецова отмечает рез-
кий рост числа вакансий и резю-
ме, в которых указана «зарплата по 
договоренности». В страховании 
тенденция выражена даже силь-
нее, чем в других отраслях эконо-
мики (см таблицы 2 и 3). 

Что впереди? 

Желающих прогнозировать си-
туацию на рынке труда в страхо-
вании сегодня практически нет. 
По мнению Натальи Галочкиной, 
страховые компании будут ста-
раться сохранить приемлемый 
уровень убыточности, ориенти-
ровать портфель в пользу стра-
хования имущества, что повле-
чет сохранение спроса на ме-
неджеров с портфелями, а также, 
возможно, привлечение новых, 
более надежных и профессио-
нальных команд по урегулирова-
нию убытков. 
Евгения Шатилова считает, что 
на плаву останутся те специали-
сты, которые производят и про-
дают товары и услуги первой не-
обходимости. Страхование в чис-
ло услуг первой необходимости 
не входит, поэтому вряд ли мож-
но надеяться на рост рынка. 
Эксперты отрасли ожидают уход 
с рынка ряда небольших игроков, 
а также переход значительно-
го количества небольших и круп-
ных компаний к новым собствен-
никам. 
«В настоящее время мы отмеча-
ем определенную стабильность 
на рынке труда, – говорит Вале-
рия Чернецова. – Летом наступа-
ет деловое затишье. А вот осенью 
можно будет сказать что-то более 
определенное».

Елена Ширкеева
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Обзор законодательства 

Антимонопольное законодательство

30 апреля 2009 года Правительством Российской Федерации 
сроком на 5 лет принято Постановление № 386 «О случаях до-
пустимости соглашений между кредитными и страховыми ор-
ганизациями». Документ регламентирует содержание согла-
шений, которое позволяет отнести их к разряду допустимых. 
Итак, соглашения должны 
– быть четко сформулированы и толковаться однозначно;
– содержать исчерпывающий перечень требований, направ-
ленных на оценку финансовой устойчивости и платежеспо-
собности страховщика, а также на раскрытие информации 
о собственниках страховой компании. 
Перечень требований к условиям предоставления страховой 
услуги должен быть исчерпывающим, при этом сами требования 
– не должны носить характер, явно обременительный для за-
емщиков;
– не должны относиться к предмету договора страхования;
– не должны содержать ограничений в отношении размера 
страховой суммы по заключаемым договорам страхования;

Алексей ИГНАТОВ, 
начальник 
юридического 
управления, 
ООО СК «Актив»
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Обзор законодательства 13

– должны содержать четкие формулировки, исключающие не-
однозначность толкования. 
В случаях, когда кредитование осуществляется на срок более 
одного года, на заемщика не должна быть возложена обязан-
ность заключать договор страхования на срок, равный сроку 
кредитования. 
Требования к страховщикам не должны 
– касаться размера уставного капитала, страховых сборов, ре-
зервов или собственных средств;
– допускать «отсев» страховых компаний, не имеющих разви-
той региональной сети обособленных подразделений, рейтин-
га российских или международных рейтинговых агентств. 
Требование к минимальному сроку осуществления страховой 
деятельности не должно превышать трех лет.
Кредитные организации должны сообщить страховым компа-
ниям 
– о перечне сведений и документов, необходимых для провер-
ки соответствия страховщиков предъявляемым к ним требова-
ниям и к условиям предоставления страховой услуги;
– о сроках, в течение которых страховщику, обратившемуся 
с соответствующей просьбой, будут направлены указанные ак-
кредитационные требования.
Условия допустимости заключенных соглашений предусма-
тривают также обязательное наличие в них сроков рассмотре-
ния представленных страховой организацией сведений и до-
кументов для проверки ее соответствия требованиям к стра-
ховым организациям и условиям предоставления страховой 
услуги, а также сроки направления мотивированного ответа 
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страховой организации о ее соответствии или несоответствии 
указанным требованиям.
Соглашение, являющееся допустимым, устанавливает 
– сроки включения страховой организации в перечень страхо-
вых организаций, отвечающих требованиям кредитной орга-
низации к страховым организациям и условиям предоставле-
ния страховой услуги; 
– порядок формирования перечня страховых организаций, от-
вечающих требованиям кредитной организации к страховым 
организациям и условиям предоставления страховой услуги, 
в том числе, основания для включения и исключения страхо-
вой организации из указанного перечня.
Потенциальные заемщики должны быть проинформирова-
ны о праве выбора любой страховой организации, отвечаю-
щей требованиям кредитной организации к страховым орга-
низациям и условиям предоставления страховой услуги. На 
официальном сайте кредитной организации в сети Интернет 
(при его наличии), на информационных стендах в помещени-
ях кредитной организации и местах обслуживания клиентов, 
а также при устном обращении до сведения заемщиков должна 
быть доведена информация о возможности страховать риски 
в любой страховой организации, отвечающей предъявляемым 
к ней требованиям; о перечне страховых организаций, отвеча-
ющих требованиям кредитной организации к страховым орга-
низациям и условиям предоставления страховой услуги; о тре-
бованиях кредитной организации к страховым компаниям и 
условиям предоставления страховой услуги; о перечне све-
дений и документов, которые страховая организация должна 
представить в кредитную организацию для проверки ее соот-
ветствия требованиям к страховым организациям и условиям 
предоставления страховой услуги.
Допустимые соглашения не устанавливают ограничений на ко-
личество договоров страхования, которые могут заключать 
с заемщиками страховые организации, отвечающие предъяв-
ляемым к ним требованиям, ограничений на размер страховой 
суммы, которую могут устанавливать в договорах страхования 
страховщики, а также ограничений на размер страховой пре-
мии, которая может быть получена страховой компанией.
Условиям допустимости противоречат соглашения, закрепляю-
щие обязанность сторон не заключать аналогичные соглаше-
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ния с иными кредитными и страховыми организациями, за ис-
ключением договоров, по которым страховым агентом высту-
пает кредитная организация. Обязанность сторон требовать 
от заемщика страховать риски у одного страховщика в тече-
ние всего срока кредитования также не удовлетворяет услови-
ям допустимости соглашений страховых компаний и кредит-
ных организаций.
Не допустимы соглашения, влекущие возникновение обязанно-
сти сторон требовать от заемщика страхования иных ри-
сков, чем риск утраты или повреждения заложенного имуще-
ства. Исключение составляют случаи, когда соглашение пред-
усматривает обязанность кредитной организации предложить 
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заемщику кредитование на условиях, исключающих обязан-
ность заемщика страховать иные риски, чем риск утраты или 
повреждения заложенного имущества.
Согласно Постановлению, кредитные организации вправе 
формировать несколько перечней страховых компаний, отве-
чающих требованиям к страховым организациям и условиям 
предоставления страховой услуги, а также предъявлять различ-
ные требования к страховым организациям и условиям предо-
ставления страховой услуги в зависимости от вида (програм-
мы) кредитования.
Соглашение не должно ограничивать права кредитной органи-
зации использовать такие характеристики, как размер устав-
ного капитала, размер собранной страховой премии, размер 
страховых резервов и собственных средств страховой органи-
зации при расчете относительных показателей, характеризую-
щих финансовую устойчивость и платежеспособность страхо-
вой организации.
В заключаемом соглашении обязательно должно содержаться 
условие, согласно которому заемщик вправе выбрать любую из 
аккредитованных при кредитной организации страховых ком-
паний. Кроме того, заключение такого соглашения не должно 
являться необходимым условием для включения страховщика 
в перечень страховых организаций, отвечающих требованиям 
кредитной организации к страховым организациям и услови-
ям предоставления страховой услуги.
В заключение следует отметить, что Постановление о допусти-
мости соглашений не затрагивает сферу взаимодействия кре-
дитных организаций и страховщиков в рамках реализации 
программ ипотечного кредитования.

Финансовое обеспечение туроператоров 
сильно выросло 

12 июля 2009 года вступил в силу Федеральный закон № 123-
ФЗ «О внесении изменения в статью 12.7 Федерального зако-
на «Об основах туристской деятельности в Российской Феде-
рации», которым законодатель увеличил размер финансового 
обеспечения туроператоров.
Не позднее 60 дней с момента вступления Закона в силу, юри-
дические лица, осуществляющие туроператорскую деятель-
ность в сферах международного (выездного) туризма, между-
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народного (выездного) и внутреннего туризма, должны иметь 
финансовое обеспечение, определяемое в договоре страхова-
ния ответственности туроператора или в банковской гаран-
тии, в новом размере, а именно:
• не менее 500 тысяч рублей (для туроператоров, осущест-
вляющих деятельность в сфере внутреннего туризма)
• не менее 10 миллионов рублей (для туроператоров, осу-
ществляющих деятельность в сфере въездного туризма)
• не менее 30 миллионов рублей (для туроператоров, осу-
ществляющих деятельность в сфере выездного туризма, в слу-
чае, если денежные средства, полученные ими от реализации 
туристского продукта, составляют не более 100 миллионов ру-
блей, а также для туроператоров, осуществляющих деятель-
ность в сфере выездного туризма, применяющих упрощенную 
систему налогообложения)
• не менее 60 миллионов рублей (для туроператоров, осущест-
вляющих деятельность в сфере выездного туризма, в случае, если 
денежные средства, полученные ими от реализации туристского 
продукта, составляют не более 300 миллионов рублей;
• не менее 100 миллионов рублей (для туроператоров, осу-
ществляющих деятельность в сфере выездного туризма, в случае, 
если денежные средства, полученные ими от реализации турист-
ского продукта, составляют свыше 300 миллионов рублей.

Туроператоры, намеренные осуществлять деятельность в сфе-
ре выездного туризма и ранее не осуществлявшие такую де-
ятельность, отныне должны иметь финансовое обеспечение 
в размере не менее 30 миллионов рублей, а в случае, когда ту-
роператор оказывает услуги в нескольких сферах туропера-
торской деятельности, применяется наибольший размер фи-
нансового обеспечения.

Законопроекты

Министерством финансов подготовлен проект Федерального за-
кона «О внесении изменений в Закон Российской Федерации 
«Об организации страхового дела в Российской Федерации».  
Законопроектом предлагается исключить так и не заработав-
шую обязательную аттестацию страховых актуариев. Взамен нее 
предлагается ввести саморегулирование, а сферу деятельности 
актуария расширить до осуществления расчетов страховых та-

cct-2009-4_1-104.indd   17cct-2009-4_1-104.indd   17 30.07.2009   17:11:1330.07.2009   17:11:13



В русле событий18

рифов и страховых резервов, а также анализа инвестиционной 
деятельности и перестраховочной политики страховщика.
В случае принятия проекта Закона, появится институт незави-
симых страховых актуариев, которых будут наделены статусом 
субъекта страхового дела, осуществляющего актуарную оцен-
ку страховых резервов страховой организации на основании 
заключенного с ней гражданско-правового договора. В каче-
стве одного из критериев независимости актуария выдвинут за-
прет на возможность актуария быть учредителем (участником) 
страховой организации, ее руководителем, главным бухгалте-
ром или состоять с ними в близком родстве (родители, супру-
ги, братья, сестры, дети, а также братья, сестры, родители и дети 
супругов). По прочтении статьи 8.1. закона в редакции Минфи-
на, складывается ощущение, что законопроект писался несколь-
ко «второпях», ибо заинтересованность в результатах актуарной 
оценки может быть также и у акционера страховой компании 
(а из буквального толкования виден запрет быть лишь учреди-
телем и участником страховщика, что относится лишь к страхо-
вым организациям, созданным в форме обществ с ограничен-
ной ответственностью).
Помимо изложенного выше, законопроект содержит также поло-
жения об обязанности страховщиков проводить при помощи не-
зависимых страховых актуариев ежегодную актуарную оценку ре-
зервов, результаты которой отражаются в заключении актуария 
о достаточности страховых резервов, сформированных страхо-
вой организацией для обеспечения исполнения обязательств по 
договорам страхования, а само заключение планируется ввести 
в состав годовой бухгалтерской отчетности страховщика.
В документе довольно подробно излагаются права и обязанно-
сти независимых страховых актуариев, порядок их внесения 
в единый государственный реестр субъектов страхового дела 
и меры ответственности за нарушение законодательства при 
проведении актуарной оценки. 
Кроме того, по понятным причинам, в Минфине посчитали, что 
Закон «Об организации страхового дела» необходимо дополнить 
нормами, регламентирующими деятельность саморегулируемых 
организаций страховых актуариев, а статью 14 Закона изложить 
в редакции, раскрывающей порядок внесения объединений субъ-
ектов страхового дела в единый государственный реестр субъек-
тов страхового дела и исключения из него.
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Федеральная служба по надзору в сфере защиты прав потре-
бителей и благополучия человека («Роспотребнадзор») пла-
нирует ввести обязательное санитарно-эпидемиологическое 
страхование. Эту идею в «Роспотребнадзоре» вынашивают дав-
но, а разрабатывать законопроект там начали еще в 2002 году. 
Сейчас в недрах службы дозревают поправки в законопроект, 
первая редакция которого была опубликована в мае прошлого 
года. В ближайшее время законопроект будет представлен на 
согласование в заинтересованные министерства и профиль-
ные комитеты Государственной Думы.
Пока проект не получил поддержки ни со стороны регулирую-
щего органа, ни даже со стороны основной массы страховщи-
ков – не говоря уж о производителях и продавцах товаров, ко-
торым как раз и придётся приобретать эту страховку. 
Легко предположить, что потребителям «продовольственный 
вариант ОСАГО» тоже не придется по вкусу, потому что введе-

Кто заплатит за пищевую 

надбавку?
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ние обязательного страхования означает повышение цен на 

продукты. 

В прошлом году «Роспотребнадзор» вместе с несколькими 

страховыми компаниями провел эксперимент по страхова-

нию производителей продуктов питания, потребительских то-

варов и услуг на случай причинения вреда здоровью или иму-

ществу потребителя – пока на добровольной основе. В ходе 

эксперимента было застраховано 33620 объектов. Суммарная 

страховая премия составила более 10 млрд. рублей, а страхо-

вые выплаты всего лишь 11 млн. рублей.

Такие результаты многие участники рынка вполне резонно 

интерпретируют как дополнительный налог на бизнес, кото-

рый даст возможность страховщикам получать дополнитель-

ную прибыль. В то же время выигрыш потребителя в случае 

принятия нового закона сомнителен, поскольку свои права 

ему придется отстаивать через суд, а выплаты в случае приня-

тия положительного решения минимальны. 

Учитывая неоднозначную реакцию участников рынка на ини-

циативу «Роспотребнадзора», мы обратились в несколько 

страховых компаний со следующими вопросами:

1. Как оценивает Ваша компания перспективы введения ново-

го вида обязательного страхования, его необходимость и ак-

туальность на сегодня?

2. В 2008 году «Роспотребнадзор» проводил эксперимент по 

страхованию производителей продуктов питания, потре-

бительских товаров и услуг на случай причинения вреда здо-

ровью или имуществу потребителя на добровольной осно-

ве. Участвовала ли Ваша компания в этом эксперименте? Как 

вы оцениваете его результаты? Какой резонанс эксперимент 

получил в страховом сообществе?

3. Можно ли рассматривать этот вид страхования как ис-

точник серьёзной дополнительной прибыли для страховщиков, 

перспективное направление развития страхового бизнеса?

4. Справедливы ли опасения, что обязательное страхование 

ничего не даст потребителю с точки зрения дополнитель-

События и мнения
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ной защиты, но приведёт к увеличению нагрузки на пред-
принимателя и, как следствие, вызовет рост цен?

5. Насколько серьёзным препятствием для введения обяза-
тельного санитарно-эпидемиологического страхования мо-
жет стать отсутствие статистической базы и методики 
страхования таких рисков, о чём предупреждает ФССН?

Андрей КРУПНОВ,
член Правления ОСАО «Россия», руково-
дитель Департамента стратегиче-
ского планирования и маркетинга

1. Перспективы введения обязательно-
го санитарно-эпидемиологического 
страхования весьма сомнительны. 
Данный вид страхования разрабаты-
вался как альтернатива лицензирова-
ния соответствующих видов деятель-

ности, но предусмотренные законом параметры страхова-
ния (в первую очередь, размер страховой суммы) делают 
его скорее формальным, чем действенным страховым ин-
струментом.

2. Наша компания не принимала участие в данном экспери-
менте.

3. Рассматривать этот вид страхования как источник серьёз-
ной дополнительной прибыли для страховщиков нельзя, по-
скольку размеры страховых сумм мизерны, и они не покро-
ют сколько-нибудь значимого ущерба. Скорее всего, этот за-
кон, в случае его принятия, ждёт судьба закона № 116-Ф3 от 
21.07.1997 «О промышленной безопасности опасных про-
изводственных объектов», где одни делают вид, что страху-
ют, другие – что застрахованы. Перспектив для страховщиков 
этот закон также не создаст, поскольку обязательные виды 
страхования выступают очень плохими локомотивами для 
видов добровольных, история российского страхового рын-
ка это со всей убедительностью показала.
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4. Предприниматели могут использовать в качестве предлога 
для роста цен всё что угодно, и обязательное страхование – не 
самый худший повод. Однако, учитывая мизерные объёмы 
страховой премии по этому виду, серьёзной причиной для ро-
ста цен оно быть никак не может. 
Что касается страховой защиты, то она также будет чисто но-
минальной.

5. Отсутствие статистической базы – главная проблема для адек-
ватного расчёта тарифов по любому виду страхования. Однако 
в данном случае статистикой никто особенно и не интересовал-
ся. Разработчики закона, скорее всего, ставили перед собой цель 
создать псевдо-рыночную альтернативу лицензированию и пе-
реложить ответственность за возможные инциденты с лицензи-
рующих, т.е. государственных, органов на плечи страховых ком-
паний. По факту, эта ответственность повиснет в воздухе, по-
скольку размер ответственности страховщиков не позволит им 
покрыть значительный ущерб, а государство с себя эту ответ-
ственность снимет. Однако все репутационные риски достанут-
ся страховым компаниям, и это ещё один довод против введе-
ния данного обязательного вида страхования.

Игорь ЧЕРКАШИН, 
первый заместитель генерального директора 
ОСАО «РЕСО-Гарантия» 

1. Этот вид необходим и актуален, но перспекти-
вы принятия очень слабые – даже остро необходи-
мое обязательное страхование опасных производ-
ственных объектов пока не нашло поддержки  за-
конодателей.

2. Не участвовали, и резонанса никакого не заметили.

3. Этот вид страхования мог бы стать источником серьёзной 
дополнительной прибыли для страховщиков, но… см. п.1

4. Это совершенно не так. Нагрузка была бы совсем неболь-
шой, а защита реальная появилась бы (см. опыт ОСАГО)

События и мнения
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5. Наверняка в «Роспотребнадзоре» статистика есть. Но если 
ФССН скептически оценивает перспективы принятия такого  за-
кона, то… см. п. 1

Сергей ОГОРЕЛЬЦЕВ, 
заместитель генерального директора по 
развитию бизнеса, СГ «УРАЛСИБ»

1. Разработка законопроекта «Об обяза-
тельном санитарно-эпидемиологическом 
страховании» крайне актуальна. Это связа-
но с тем, что ежегодно в России забраковы-
ваются тысячи тонн продукции, происхо-
дят отравления людей вследствие потребле-
ния некачественных продуктов или несо-

блюдения предприятиями санитарно-эпидемиологических норм. 
По статистике «Роспотребнадзора», до 80% забракованного продо-
вольственного сырья и пищевых продуктов приходится на долю 
отечественной продукции. При этом широкого распространения 
добровольное страхование ответственности производителей в 
России пока не получило. 

2. Эксперимент проводился в 8 регионах России, в т.ч. в Москве, 
Карелии, Татарстане, Ростовской области. Итоги эксперимента 
можно назвать неоднозначными в связи с отсутствием необходи-
мых нормативных документов для определения размера нанесен-
ного вреда. Проведение эксперимента, например, в парикмахер-
ских и салонах красоты дискредитировало его социально значи-
мую идею, поскольку основная статистика некачественных това-
ров и услуг приходится на пищевую и фармацевтическую отрасль. 

3. Мы оцениваем санитарно-эпидемиологическое страхование 
как перспективное направление страховой деятельности. Одна-
ко в первую очередь этот вид страхования актуален для граждан 
и продавцов продовольственных товаров. 

4. Тарифные ставки на страхование ответственности производи-
телей являются достаточно низкими – в среднем базовые тарифы 
составляют от 0,15 до 1,5% от страховой суммы. Исходя из прак-
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тики страховой группы «УРАЛСИБ», средний страховой взнос 
в расчете на одно среднее предприятие составляет 5-10 ты-
сяч рублей в год. Такую сумму нельзя назвать серьезной нагруз-
кой на предпринимателя. В то же время широкое распростра-
нение санитарно-эпидемиологического страхования поможет 
создать реальный и экономически эффективный механизм за-
щиты прав потребителей, и, кроме того, будет способствовать 
уменьшению избыточного административного регулирования 
предпринимательской деятельности.

5. Отсутствие необходимой законодательной базы, определяю-
щей требования к безопасности и качеству продукции (услуг), 
препятствует развитию санитарно-эпидемиологического стра-
хования. Однако, по нашим сведениям, уже приняты отдельные 
технические регламенты, в частности, на молочную, табачную, 
соковую и масложировую продукцию. Ведется активная работа 
для детального регулирования деятельности участников рынка. 
Впереди еще много вопросов, но все они решаемы.

Елена ФЕЛЬГЕНГАУЭР, 
заместитель генерального директора по регио-
нам, СК «Спасские ворота»

1. Сегодня закон актуален для обеих сторон: для 
товаропроизводителей уменьшится количество 
проверок, а для потребителей уменьшится коли-
чество недобросовестных производителей. Закон 
предусматривает использование практики стра-
хования ответственности товаропроизводителей, 
продавцов и исполнителей за качество продукции 

(или услуг) с целью уменьшения избыточного административ-
ного регулирования предпринимательской деятельности. Для 
потребителей – с целью обеспечения защиты от недобросо-
вестных производителей и продавцов, особенно сейчас, когда 
прилавки заполнены некачественными и даже опасными для 
здоровья продуктами и товарами.
Санитарно-эпидемиологическое страхование – мощный меха-
низм по освобождению местных бюджетов от нерациональ-
ных трат. Ведь все случаи сальмонеллы и ботулизма (впрочем, 

События и мнения
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как и другие инфекции), лечат за 
счет городских средств, а не за счет 
средств обязательного медицинско-
го страхования.

3. О прибыли говорить сейчас вооб-
ще не уместно, так как страховые пре-
мии пойдут на формирования страхо-
вых резервов исключительно для це-
лей компенсации ущерба и убытков 
застрахованным лицам и иным выго-
доприобретателям.

4. Опасения не справедливы. Товаро-
производитель будет вынужден под-
держивать качество продукции (това-
ров, работ, услуг), так как при расчете 
стоимости полиса к базовым ставкам 
тарифов применяются коэффициен-
ты в зависимости от годового оборота 
страхователя, наличия или отсутствия 
выплат в предыдущие периоды стра-
хования, наличия предписаний органа 
санитарно-эпидемиологического над-
зора. Предусмотрены также повыша-
ющие коэффициенты за сообщение 
страховщику заведомо ложных сведе-
ний и содействие наступлению стра-
хового случая. Этот вид страхования 
не может вызвать существенный рост 
цен, т.к. стоимость полиса по отноше-
нию к стоимости продукции, выпуска-
емой за год будет незначительной.

5. Отсутствие статистической базы вы-
зывает сложности в составлении пе-
речня групп продукции (товаров, ра-
бот, услуг), точно так же сложно про-
считать и прописать риски по груп-
пам продукции (товаров, работ, услуг).
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При выборе поставщика ДМС для своих сотрудников круп-
ные компании сталкиваются с рядом трудностей, тем более что 
сами медицинские программы представляют собой доволь-
но сложные продукты. Трудности усугубляются такими факто-
рами, как давление брэнда, демпинговые цены, участие агентов 
влияния и т.д. Таким образом, чтобы сделать правильный вы-
бор, нужна методика, которая позволяла бы минимизировать 
воздействие субъективных факторов. В качестве такой методи-
ки автор взяла международную методику оценки поставщиков, 
применяемую в компании SIEMENS, дополненную и перерабо-

Анжелика ТУТАЕВА, 
начальник отдела 
партнерских про-
грамм и коммуни-
кационных кам-
паний, ОАО АКБ 
«Росбанк»

Система оценки 

поставщика ДМС

Обычно страховщики предлагают стандартные программы 
ДМС, но крупные клиенты могут диктовать свои условия, осо-
бенно сегодня. В статье рассматривается методика проведе-
ния тендера по выбору поставщика услуг ДМС с точки зрения 
крупной компании. 
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танную для конкретного страхового продукта. В результате приме-
нения такого метода оценки в процессе выбора поставщика ДМС 
уже нельзя исключить из рассмотрения компании, которые, на-
пример, не могут похвастаться сильным брэндом. 

Описание метода

Если описать суть метода совсем кратко, то для принятия реше-
ния выделяется ряд критериев оценки объектов, из которых надо 
сделать выбор. Каждому из критериев присваивается количество 
баллов, соответствующее его весу (значимости) в комплексной 
оценке объекта. Затем задается функция (правило), следуя кото-
рой и происходит принятие решения. 
В случае выбора поставщика услуг по ДМС свод критериев с опи-
санием оценки страховщика и веса каждого критерия разрабаты-
вается заранее, а затем доводится до сведения всех страховщиков, 
принимающих участие в тендере. Рассмотрим подробнее, как это 
происходит. 

Условие сравнимости программ 

В начале тендера предприятие направляет всем его участникам 
одинаковый перечень лечебно-профилактических учреждений 
(далее – ЛПУ) и точное описание объема медицинской програм-
мы. Такой подход необходим для обеспечения сравнимости ре-
зультатов. Хочу отдельно подчеркнуть, что клиент не предлага-
ет страховщикам дать свое предложение по своей форме. В этом 
случае каждая страховая компания даст свой список ЛПУ и рас-
ценки на услуги, в результате чего предложения невозможно бу-
дет сравнить. 
Итак, клиент заранее выбирает ЛПУ в тех регионах, где представ-
лены его филиалы, заранее выбирает объем медицинской про-
граммы и запрашивает цены по форме, установленной в тендер-
ной документации. Таким образом, все кандидаты на роль постав-
щика услуг ДМС находятся в совершенно одинаковых условиях, 
и ык ним предъявляются одни и те же требования. 
Одним из главных требований клиента к страховщикам является 
четкое следование тендерному запросу, без отклонений как в сто-
рону увеличения, так и в сторону уменьшения программы – по-
вторюсь: чтобы можно было сравнить результаты. Однако в спе-
циальном разделе тендерных условий обязательно присутствует 
возможность для каждой страховой компании отдельно предста-
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вить дополнительные программы, например, программы веде-
ния беременности и родовспоможения. Компания, проводящая 
тендер, оценивает предложения страховщиков как по основ-
ному пакету ДМС, так и по дополнительным программам. 

Группы критериев оценки

Методика предусматривает оценку коммерческих предложе-
ний страховых компаний в разрезе несколько групп факторов. 
Первая группа – ценовые факторы, вторая – неценовые факторы 
и третья группа – готовность компании услышать потребности 
клиента и ее желание идти ему навстречу. 
Цена предложений, безусловно, занимают львиную долю в ком-
плексной оценке (не менее 70%) поставщика услуг ДМС. Неце-
новые факторы, отражающие качественные и количественные 
параметры продуктов, составляют 20% в общей оценке предло-
жения страховой компании. Остальная доля оценки приходит-
ся на такие факторы, как готовность страховщика к сотрудни-

Сегодня, в период повальной экономии 
финансовых ресурсов, многие компа-
нии стараются исключить стра-
хование из своего бюджета, поэто-
му большинству сотрудников прода-
ющих подразделений уже не хватает 
традиционных аргументов для обще-
ния с клиентом. 
Если раньше достаточно было со-
слаться на «дочернюю» связь род-

ной компании с именитой иностран-
ной, то теперь этого мало. Пробле-
мы, возникшие у таких лидеров стра-
хования, как AIG, Fortis и ING показали, 
что даже высокие рейтинги не мо-
гут гарантировать правильной ор-
ганизации страховой защиты. Убе-
дившись, что абсолютно надежных 
страховых компаний в природе не 
существует, страхователи стали 

Механизмы продаж

Если не хватает 

аргументов...

Максим СОННОВ,
директор управления прямых 
продаж, СК «Гелиос» 
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Таблица 1. Оценка финансовых параметров предложения 

Параметры 
оценки

Вес 
фактора

Значения баллов

5 4 3 2 1

Страховая пре-
мия за основной 
продукт ДМС (на 
одного человека)

66,0% В пределах 
$750

В пределах 
$750-850

В пределах 
$850-950

В пределах 
$950-
1000

Более 
$1000

Страховая премия 
за дополнитель-
ные программы

3,0% В пределах 
$1200

В пределах 
$1200-
1500

В пределах 
$1500-
1700

В пределах 
$1700-
1900

Более 
$1900

Страховая пре-
мия за включение 
ЛПУ в общий спи-
сок (за дополни-
тельную плату)

1,0% В пределах 
$200

В пределах 
$200-300

В пределах 
$300-500

В пределах 
$500-700

Более 
$700

Итого: 70%

предъявлять более жесткие требо-
вания не только к страховщикам, но 
и к сотрудникам продающих подраз-
делений и фронт-офиса. Таким обра-
зом, менеджер продающего подразде-
ления должен быть готов ответить 
на любые вопросы и решить любые 
проблемы, возникающие у клиента 
в связи со страхованием.  
В моей практике работы с добро-
вольным медицинским страховани-
ем был такой случай. Крупный кли-
ент имел много представительств 
в различных регионах России и хо-
тел, чтобы или страховая компа-
ния имела филиалы в тех же самых 
регионах, или известная асситан-
ская компания оказывала бы посред-
нические услуги. Поскольку страхо-
вую компанию, в которой я тогда ра-

ботал, нельзя было назвать крупной, 
то на первом этапе мне пришлось са-
мостоятельно искать подходяще-
го для клиента асситанса. В даль-
нейшем, после согласования вопроса, 
я совместно с андеррайтерами на-
чал разработку подходящей програм-
мы ДМС и ее согласования с клиентом. 
Когда программа была согласована 
и клиент выбрал нашу компанию, мы 
пришли к договоренности, что обслу-
живание и сопровождение этого кли-
ента я беру под свой контроль, что, 
разумеется, было согласовано с ру-
ководством страховой компании. 
В дальнейшем плотная работа с ди-
ректором по персоналу этого клиен-
та позволила мне застраховать еще 
и имущество указанной фирмы, и весь 
его автопарк.
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честву, намерение качественно сопровождать договор об оказа-
нии услуг по ДМС и так далее. 

Цена предложения

Рассмотрим более подробно группу ценовых факторов. Напри-
мер, при пятибалльной шкале оценок для того, чтобы опреде-
лить, каким баллом оценить тот или иной фактор, заранее опре-
деляются границы значений факторов (см. пример в таблице 1).
Цена предложения кандидата на роль поставщика программ 
ДМС оценивается согласно таблице. 

Неценовые параметры программы 

К разряду неценовых факторов могут быть отнесены такие 
параметры страховщика, как количество его филиалов, гео-
графическое совпадение территорий размещения филиалов 
страховщика и заказчика, круглосуточное дежурство медиков 
в call-центре страховщика и их число в дневное и ночное вре-
мя (последний критерий особенно важен для крупных пред-
приятий, иначе мощности call-центра не хватит для обслужи-
вания сотрудников предприятия, обратившихся за медицин-
ской помощью). 
Еще один важный неценовой фактор – график работы call-
центра страховщика во всех городах его присутствия, терри-
тория оказываемых услуг во всех городах присутствия в слу-
чае вызова врача на дом или вызова скорой помощи, в экс-
тренных случаях – возможность страховщика обеспечить пе-
ревозку больного вертолетом. 

В связи с повышением требований 
клиентов к сотрудникам продающих 
подразделений хочу дать несколько 
советов по проведению всех этапов 
продаж. 
• Поиск клиента. Как известно, лег-
че всего работать с клиентом, если 
он пришел по рекомендации. Но что-
бы ее получить, работа страховой 

компании должна удовлетворять 
требованиям потребителя к серви-
су и оперативности (что относится 
как к процессу оформления договора, 
так и к процессу его сопровождения, 
а также урегулированию страхового 
случая). О надежности компании кли-
ент судит по скорости проведения 
экспертизы предоставленных доку-

Механизмы продаж
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Таблица 2. Оценка неценовых параметров предложений по ДМС

Неценовой 
параметр 

Вес 
фактора

Значения баллов

5 4 3 2 1

Количество фили-
алов

1,5% В пределах 
100

В пределах 
60-100

В пределах 
40-60

В преде-
лах 
20-40

Менее 20

Количество 
сотрудников стра-
ховой компании

1,5% В пределах 
2000

В пределах 
1000-2000

В пределах 
500-1000

В преде-
лах 100-
500

Менее 100

Совпадения фили-
альных сетей кли-
ента и страховой 
компании

3,0% Все города — — — Частично

Отзывы существу-
ющих клиентов

10,0% Отлично Хорошо Удовлетвори-
тельно

— Неудовлетвори-
тельно

Территория 
предоставления 
услуги вызова 
врача на дом

1,5% Более 30 км 
от границ 
города

— От 10 до 
30 км от гра-
ниц города

— В пределах 
10 км от границ 
города

Территория пре-
доставления услу-
ги вызова скорой 
помощи

1,5% Более 30 км 
от границ 
города

— От 10 до 
30 км от гра-
ниц города

— В пределах 
10 км от границ 
города

Территория 
предоставления 
услуг call-центра 
в режиме 24 часа 
в сутки

1,0% Более, 
чем в 70% 
запрошен-
ных городов

От 30 до 
70% запро-
шенных 
городов

От 10 до 30% 
запрошенных 
городов

— Менее, чем 
в 10% запро-
шенных городов

Итого: 20%

ментов и оперативности при выпла-
те страхового покрытия. 
• Телефонный звонок. Служит толь-
ко для назначения встречи клиенту. 
Продавец, который начинает прода-
вать по телефону, обречен на неудачу.
• Первая встреча. Предназначена 
для вскрытия потребностей клиента, 
что в сегодняшней ситуации требует 

особой изобретательности. В конце 
встречи необходимо уточнить все по-
требности в страховой защите и на-
значить следующую встречу, на ко-
торой будут предложены варианты 
страховых решений.
• Вторая встреча. На ней прода-
вец представляет клиенту возмож-
ные варианты страховой защиты. Их 
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В обязательном порядке необходимо оценивать отзывы кли-
ентов о работе страховщиков, участвующих в тендере. При 
этом, желательно узнавать отзывы о качестве сопровожде-
ния договора других компаний, соизмеримых по масштабу с 
компанией-заказчиком. Отдельно отмечу, что получать отзывы 
надо непосредственно у клиентов страховщиков, связавшись 
с сотрудником, отвечающим за ДМС, а не у самих страховщи-
ков – только в этом случае можно рассчитывать на объектив-
ную оценку. 
Каждый параметр тендерного задания должен быть подробно 
описан и оценен в баллах, при этом границы значений каждого 
балла определяются до начала тендера. Все количественные и ка-
чественные неценовые параметры продуктов ДМС оцениваются 
по тому же принципу, что и ценовые факторы (см. таблицу 2). 

Готовность идти на компромисс

Еще один из важных факторов оценки страховщика – это его 
готовность идти навстречу клиенту. Оценить его можно уже на 
этапе проведения тендера.
Дело в том, что для андеррайтеров страховщика анализ тен-
дерной документации, включающий обширный список ЛПУ 
и описание медицинской программы, представляет собой до-
вольно трудоемкий процесс, а как показывает практика, дале-
ко не все хотят тратить время на подготовку подходящего для 

должно быть всего два – не больше и 
не меньше. Иными словами, у клиен-
та должен быть выбор, но не такой 
большой, чтобы в нем можно было за-
путаться. Но при этом, никогда нель-
зя решать за клиента, что ему нуж-
но. Гораздо предусмотрительнее обсу-
дить все возможные варианты, но вы-
бор оставить за клиентом. 
Хочу обратить внимание читате-
лей на то, как важно на всех эта-
пах переговоров использовать реаль-
ные примеры из жизни. Приведу при-

мер. Было время, когда я работал 
в иностранной страховой компа-
нии, которая только-только выхо-
дила на российский рынок. В активе 
у нее была всего лишь четко разрабо-
танная программа развития ритей-
ла, а я занимался корпоративными 
клиентами. Основной упор в работе с 
юридическими лицами при страхова-
нии жизни обычно делается на рас-
крытие потребности в обеспечении 
сотрудников социальным пакетом 
(накопительные, пенсионные про-
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клиента предложения. Гораздо легче предложить имеющую-
ся стандартную программу, и многие именно так и поступают. 
Хочу отметить, что на современном страховом рынке напере-
чет компаний, которые ставят во главу угла потребности кли-
ента и готовы выполнять требования заказчика, необходимые 
для получения сравнимых программ и проведения тендера.  

граммы, а также рисковое страхова-
ние жизни от несчастного случая и 
смерти по любой причине). В ходе ра-
боты с клиентом эти потребности 
были им осознаны, и руководству 
компании-клиента были предложе-
ны варианты программ страхования. 
Как раз во время ведения перегово-
ров один из руководителей компании-
клиента попал в автокатастро-
фу, из-за которой он стал инвалидом 
первой группы. В результате перего-
ворный процесс пошел семимильны-

ми шагами, и мы сделали для клиен-
та очень хорошую страховую защи-
ту сотрудников компании. 
• Последующие встречи и телефон-
ные звонки клиенту. Продавец никог-
да не должен забывать о своих кли-
ентах, иначе они его забудут. Регу-
лярное общение с клиентом дает 
возможность быть в курсе всех изме-
нений бизнеса, а это позволяет сво-
евременно подготовить для клиен-
та наиболее эффективную страхо-
вую защиту.
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Кроме вышеперечисленного, для оценки клиентоориентиро-
ванности страховщика оцениваются ответы операторов call-
центров, их квалификация (наличие диплома врача), профес-
сионализм и быстрота при решении текущих проблем (по-
иск необходимого специалиста, ЛПУ и т.д.). 
Обычно тендер проводится в два тура. По итогам первого 
тура составляется short-list из трех-четырех компаний с луч-
шими показателями. На втором этапе выбирается лучшая 
компания. С учетом масштабов компании-заказчика сроки 
проведения тендера могут занимать до двух месяцев. Опти-
мальное количество страховщиков для участия в тенде-
ре – не более 10. 

В заключении стоит отметить, что описанная методика не 
только предназначена для выбора лучшего поставщика услуг 
по ДМС, но и побуждает страховые компании развивать и по-
вышать качество и конкурентоспособность своих продуктов. 
В плане развития метода можно адаптировать его для проведе-
ния тендеров как по страхованию автотранспорта на предпри-
ятиях, так и по страхованию неоднородных рисков (имуще-
ство, ответственность), а также по страхованию рисков, не тре-
бующих высокого качества обслуживания.

Механизмы продаж34

cct-2009-4_1-104.indd   34cct-2009-4_1-104.indd   34 30.07.2009   17:11:1430.07.2009   17:11:14



35

Рынок ждет…  

Страхование на случай поте-
ри работы некоторые экспер-
ты рынка считают сегодня очень 
привлекательным – особенно 
с точки зрения маркетинга. Ми-
ровая экономика сжимается, 
и страх потери работы ощуща-
ет почти каждый. Поскольку про-
дукт всегда связан с кредитова-
нием, больше всего в нем заин-
тересованы банки. Вероятность 
наступления инвалидности или 
смерти в нынешних условиях го-
раздо ниже, чем безработица, 
поэтому банки сегодня продают 
этот продукт не только ради за-
работка, но и чтобы покрыть со-
ответствующий риск. Некоторые 
кредитные организации, впол-
не обоснованно опасаясь поте-
ри работы своими заемщиками, 

во время проведения тендеров 
даже запрашивают соответству-
ющий продукт у партнеров-
страховщиков. 
Их вполне можно понять: в слу-
чае увольнения заемщика, стра-
ховая компания определенное 
время (у всех разное) произво-
дит выплаты по кредиту. Одна-
ко, как показывает международ-
ная практика, ни один из стра-
ховщиков, покрывающих риски 
потери работы, не снимает с за-
емщика его обязательств перед 
банком навсегда – все ограничи-
ваются конкретным интервалом 
времени – независимо от вида 
кредита. 

Степень риска и цена 

На первый взгляд, страхование от 
потери работы в период массовых 
сокращений близко к экономи-

Страхование от потери работы 

в период массовых сокращений

На отечественном рынке только-только появились страховые продук-
ты по риску безработицы – и, разумеется, были приняты на «ура». 
Какие цели преследовали разработчики таких программ? Что пред-
приняли, чтобы минимизировать будущие убытки? И какую защиту 
они предлагают заемщикам?

Елена ШАРОВА, 
главный редактор 
журнала «Современные 
страховые технологии»
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ческому самоубийству. Чтобы из-
менить ситуацию, западные стра-
ховщики «размывают» систем-
ный риск несистемными демогра-
фическими. Например, продают 
страхование на случай потери ра-
боты заемщикам кредитов вместе 
со страхованием жизни. В таком 
случае ситуация становится более 
предсказуемой за счет демографи-
ческой статистики. 
«Самое сложное в этом продук-
те – корректное перестрахова-
ние, – считает Булад Субанов, ди-
ректор по продажам и марке-
тингу компании ООО «Стэнсин-
вест», – потому что по нему еще 
нет российской статистики, и 
никто не может сказать, какой 
будет убыточность». 

Следующий шаг в решении про-
блемы системного риска и отсут-
ствии необходимой статистики 
специалисты видят в правильном 
определении цены продукта. По 
понятным причинам она доволь-
но высокая. Булад Субанов оцени-
вает страхование на случай поте-
ри работы в 2-2,5 раза больше, 
чем страхование жизни заемщика. 
Василий Богданов, руководитель 
проектов банковского страхова-
ния ООО «Фортис Жизнь Стра-
хование», считает, что продукт 
должен быть дороже базовых ри-
сков заемщиков (НС и рискового 
страхования жизни) в 4-5 раз. 
Но спрос все равно есть, потому 
что в страховании от безработи-

цы люди находят ответ на свои 
страхи. Так, страховая компа-
ния «Стэнсинвест», начав пилот-
ные продажи в середине апреля, 
уже получила несколько миллио-
нов рублей подписанной страхо-
вой премии. 

«Когда человек пришел в банк 
за кредитом, ему неважно, какой 
будет цена страховки, если, по 
его представлениям, она уклады-
вается в разумные рамки, – гово-
рит Василий Богданов. – И срав-
нивать эту цену со страховками, 
которые предлагают другие бан-
ки в нынешней ситуации кли-
ент не будет. Дали кредит – и хо-
рошо!»

Да и зачем снижать цену, если 
спрос опережает предложение? 

«Пока продукт эксклюзивный 
и нет войны тарифов по это-
му риску, нет смысла делать его 
дешёвым, – считает Богданов. – 
В Шампани ведь не снижают 
цены на свою продукцию, имен-
но потому что она эксклюзивная». 

Чтобы уточнить величину тари-
фа, в компании Fortis будут в те-
чение года отслеживать объемы 
продаж и убытков. По сегодняш-
ней оценке актуариев Fortis, цена 
полиса на случай потери рабо-
ты должна составлять около 12% 
(или чуть больше) от размера 
страховой выплаты. Например, 
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для потребительских кредитов 
она равна ежемесячному взносу. 

Вместо со страхованием 
жизни или отдельно? 

Международная практика дает 
примеры продаж страхования от 
потери работы как через банки 
(вместе с кредитным страхова-
нием жизни), так и через торго-
вые организации (в качестве са-
мостоятельного продукта). При 
том, что страхование от безрабо-
тицы всегда связано с кредитова-
нием, оно далеко не всегда связа-
но с долгосрочным страховани-
ем жизни. 
Пионеры российского рынка по 
страхованию на случай потери 

работы – страховые компании 
Fortis и «Стэнсинвест» – подходят 
к выбору комплектности продаж 
совершенно по-разному. 
«Стэнсинвест» продает все стра-
ховые продукты отдельно, без 
привязки к совместным прода-
жам – несмотря на то, что выгод-
нее всего обеспечить каждому 
клиенту защиту по максимально 
возможному количеству рисков. 
Обусловлена такая стратегия раз-
личиями в мотивации продаж 
разных продуктов. В сегодняш-
них условиях продать полис НС 
гораздо сложнее, чем полис от 
потери работы, хотя всего год на-
зад найти покупателя на второй 
продукт было почти невозможно.  

Булад СУБАНОВ,
директор по про-

дажам и маркетин-

гу компании ООО 

«Стэнсинвест»

Наши эксперты:

Арташес СИВКОВ, 
заместитель гене-

рального директо-

ра по продажам СК 

«АльфаСтрахование-

Жизнь»

Василий БОГДАНОВ, 
руководитель проектов 

банковского страхо-

вания ООО «Фортис 

Жизнь Страхование»
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Fortis планирует продавать стра-
хование от безработицы толь-
ко вместе с долгосрочным стра-
хованием жизни, поскольку 
этот продукт возник по запро-
су банка-партнера как дополне-
ние к принципиально новому 
продукту по страхованию жиз-
ни. В такой ситуации ни о какой 
свободе выбора клиента – при-
обретать страхование жизни с 
риском потери работы или без 
него – речи не идет, поскольку 
считается, что страховаться от 
безработицы будет только чело-
век, не уверенный в устойчиво-
сти своего положения на службе.

В компании «АльфаСтрахование» 
подошли к вопросу совместных 
продаж с другой стороны – там 
разработали интегрированный 
продукт «Защита дохода, жизни 
и здоровья». Примечательно, что 
решение об оформлении этой 
программы заемщик принимает 
добровольно, а потому она сде-
лана прозрачной и понятной.
 
Рассмотрим подробнее, что 
представляют собой продукты 
компаний-первопроходцев. 

Стэнсинвест

«Одна из целей, которые мы стре-
мились достичь, выводя на ры-
нок продукт по страхованию от 
безработицы, состоит в том, что-
бы сделать увольнение персона-
ла максимально цивилизован-
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ным, – рассказывает Булад Суба-
нов. – Мы страхует всего два ри-
ска: сокращение сотрудника 
(с выплатой зарплаты за 2 меся-
ца) и увольнение в связи с ликви-
дацией предприятия. Все осталь-
ные варианты увольнений, на-
пример, увольнение по соглаше-
нию сторон, не относится к числу 
наших страховых случаев». 
 
Продукт покрывает все риски за-
емщика и разработан по прин-
ципу конструктора, что сделано 
по требованию банка-партнера. 
Сейчас идет этап тестирования, 
и в компании анализируют, на-
сколько новый продукт востре-
бован рынком, насколько он 
успешно продается и как влияет 
на продажи других продуктов. 
«Те параметры бизнес-плана, ко-
торые мы закладывали, уже до-
стигнуты, – говорит Булад Су-
банов. – То есть, продукт заем-
щикам банков очень интересен, 
продавать его достаточно легко, 
потому что аргументы в пользу 
страхования от потери работы 
клиенту понятны». 

Успешность продаж на этапе 
проникновения эксперт оцени-
вает в 10% – и это при том, что 
никакой маркетинговой под-
держки не осуществляется: ни-
где, кроме точек продаж, про-
дукт не рекламируют. Подобный 
подход применен из осторожно-
сти – чтобы не возникло взрыва 
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предложений на продукт, еще не 
прошедший тестирования.
Пока нет статистики по продажам 
и убыточности, в качестве кана-
лов продаж используются только 
банки – до получения первых ста-
тистических данных в компании 
«Стэнсинвест» не планируют при-
бегать даже к услугам такого про-
веренного партнера, как «Почта 
России», чьи отделения связи рас-
положены повсеместно, и потому 
продажи всегда успешны.
Разработанный компанией 
«Стэнсинвест» продукт по безра-
ботице может быть использован 
для любых видов кредитов. И се-
годня, когда основной партнер 

компании «Стэнсинвест» «Хоум 
Кредит энд Финанс Банк», не ра-
ботает ни с ипотекой, ни с авто-
кредитованием, продукт прода-
ется вместе с потребительскими 
кредитами и кредитами, которые 
выдаются наличными. В будущем 
планируется сопровождать стра-
хованием на случай потери ра-
боты кредитные карты. 
Продажа страховки осущест-
вляется без проведения допол-
нительного андеррайтинга, на 
основании скорринга, проведен-
ного банком. 
Уникальность предлагаемого 
«Стэнсинвест» продукта состо-
ит в длительности кредитных 
выплат: они осуществляются до 
окончания срока выплаты кре-
дита, но не более года. Междуна-
родная практика предусматрива-
ет более короткие (3-6 месяцев) 
сроки выплат, поскольку счита-
ется, что специалист, потеряв-
ший работу найдет ее в течение 
нескольких месяцев. 

«Определяя срок кредитных вы-
плат, мы руководствовались со-
ображением, что это очень силь-
ный аргумент на этапе продаж, – 
обосновывает конкурентное 
преимущество Булад Субанов.– 
Очевидно, что через некоторое 
время с аналогичными продук-
тами на рынок выйдут и другие 
компании, а модификация про-
граммы обойдется дороже, чем 
изначально заложенные предель-
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ные параметры, приемлемые для 
рынка». 

Второе соображение в пользу 
большой длительности выплат 
связан со временем, необходи-
мым для сбора пакета докумен-
тов на страховое возмещение. 
Например, на получение справ-
ки с биржи труда требуется две 
недели. Однако бизнес-процессы 
банка предполагают собствен-
ный хронометраж, и на получе-
ние полного комплекта нужных 
документов отводится всего 14 
банковских дней. 

«Мы очень четко выверяли сроки 
на получение документов и пе-
редачу их от страховой компа-
нии банку, потому что для нас 
очень важно, чтобы не возникла 
ситуация, когда за заемщика идут 
деньги от страховой компании 
и в то же время с ним работа-
ет внешнее коллекторное агент-
ство, – рассказывает Булад Суба-
нов. – Двухмесячная франшиза 
введена для того, чтобы заемщик, 
предоставив весь правильно за-
полненный пакет документов, не 
попал под взыскание банка». 

Разные кредиты предусматрива-
ют разные способы подтвержде-
ния статуса безработного. В не-
которых модификациях надо пе-
риодически, с частотой оплаты 
очередного кредитного взноса, 
предоставлять соответствующие 

справки. Но по одному кредиту 
заемщик может получить стра-
ховую выплату только один раз. 
Случаи тотального невезения, 
когда специалист второй (или 
даже третий) раз подряд оказы-
вается безработным, не относит-
ся к разряду страховых. 

Чтобы максимально увеличить 
количество контрагентов, про-
дающих разработанный продукт 
по страхованию на случай безра-
ботицы, «Стэнсинвест» предлага-
ет его другим страховым компа-
ниям по следующим схемам:
1.  за часть комиссии 
2. контрагент берет комиссию 
за генеральный подряд
3. контрагент предоставляет 
своего перестраховщика. 

АльфаСтрахование 

15 июля 2009 года СК «Альфа-
Страхование» начала продажи 
комплексной услуги «Защита до-
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хода, жизни и здоровья». Сейчас 
продукт предлагают в «Альфа-
банке», а в дальнейшем будут 
продавать и через другие кре-
дитные организации. Структура 
продукта позволяет интегриро-
вано связать его с разными фор-
мами кредитования. 
Цена новой программы зависит 
от величины кредита. По словам 
Арташеса Сивкова, заместителя 
генерального директора по про-
дажам СК «АльфаСтрахование-
Жизнь», цена продукта вполне 
удовлетворяет ожиданиями кли-
ентов и является разумной пла-
той за спокойствие. Выплаты 
по риску «увольнение/сокраще-
ние» начинаются через три ме-
сяца, а для их получения необ-
ходимо предоставить докумен-
ты, подтверждающие статус без-
работного. 

«Согласно условиям программы, 
страховка действует при уволь-
нении или сокращении застрахо-
ванного, – рассказывает Арташес 
Сивков. – Страховая компания 
платит за заемщика кредит в те-
чение трех месяцев с момента 
его увольнения, что дает ему воз-
можность спокойно найти рабо-
ту, не испытывать больших фи-
нансовых затруднений и не стол-
кнуться с проблемой долгов и 
штрафных санкций. Если вспом-
нить Трудовой кодекс, то при со-
кращении сотруднику должны 
выплатить два оклада. Таким об-

разом, уволенный заемщик полу-
чает достаточно крепкую финан-
совую защиту». 

Вариант фатального невезения, 
когда заемщик теряет работу два 
раза подряд, полисом тоже пред-
усмотрен. Если заемщик выпла-
чивает страховую премию за 
весь период срока действия до-
говора кредитования, то при по-
вторном увольнении он снова 
может получать выплаты. На слу-
чай возможных мошеннических 
действий предусмотрены вре-
менные франшизы. 

Fortis 

Стратегия Fortis включает внедре-
ние продуктов, распространен-
ных за рубежом, но отсутствую-
щих в России. Именно к  таким 
продуктам относится и страхо-
вание на случай потери работы. 
Благодаря этому продукту в Fortis 
планируют налаживать отноше-
ния с банками и завоевывать ры-
нок, поскольку они очень заин-
тересованы в страховании заем-
щиков на случай потери работы, а 
пока такие программы почти ни-
кто не предлагает. 

«У большинства крупных банков 
есть «своя» страховая компания. 
Если мы предложим покрытие 
риска потери работы заемщика, 
банку придется или отказаться от 
услуг страховой компании, с ко-
торой он работал раньше, или же 

Продуктовая линейка

cct-2009-4_1-104.indd   42cct-2009-4_1-104.indd   42 30.07.2009   17:11:1530.07.2009   17:11:15



43

обязать ее предлагать продукт 
с риском потери работы», – обо-
сновывает  возможности про-
дукта по завоеванию рынка Ва-
силий Богданов. 

Fortis предлагает страхование 
от риска потери работы вместе 
с потребительскими кредитами 
до 500 тыс. рублей или кредит-
ными картами. Выплата при на-
ступлении страхового случая со-
ставит примерно 15 тыс. руб-
лей в месяц. 

Продукт предусматривает уволь-
нение всего по двум причинам: 
реорганизации предприятия 
или сокращению штата сотруд-
ников. За заемщика, потерявше-
го работу по одной из этих при-
чин, страховая компания бу-
дет вносить кредитные взно-
сы в течение трех месяцев, если 
он в свою очередь в период вы-
плат ежемесячно будет предо-
ставлять справки из службы за-
нятости. Если компания осу-
ществляла кредитные выплаты 
в течение трех месяцев подряд 
и после этого заемщик так и не 
нашел работу, и, соответствен-
но, не смог вносить деньги по 
кредиту, то следующая серия вы-
плат начнется только через год. 
До начала погашения кредита за 
счет страховой компании клиент 
должен иметь 12 месяцев непре-
рывного стажа, причем не обяза-
тельно на одном рабочем месте. 

Продукт предусматривает вре-
менную франшизу продолжи-
тельностью в три месяца. В ка-
честве канала продаж предпо-
лагается только банковский, 
и сейчас компания ведет пе-
реговоры с несколькими бан-
ками о запуске пилотных про-
даж в течение ближайших ше-
сти месяцев (в Москве и Ново-
сибирске). 
Комиссия за продажи страхо-
вок от потери работы, по мне-
нию Богданова, должна быть 
небольшой, а комиссия за стра-
хование жизни (вместе с кото-
рым и продается новый про-
дукт) – стандартной для бан-
ковских каналов. 

«Сначала продукт может пока-
заться клиенту дорогим, но он 
будет ему понятен, – размышля-
ет Василий Богданов. – Кроме 
того, плату за страховку можно 
включить в сумму кредита, тогда 
для заемщика она будет не столь 
болезненна». 

Эксперт считает, что банки мог-
ли бы использовать страхова-
ние на случай потери работы 
как дополнительный аргумент 
в пользу получения кредитов. 
«Хотя сейчас это может казать-
ся неактуальным, но кризис дает 
шанс клиентам переоценить 
ценности, а банкам – улучшить 
свои позиции на рынке», – под-
водит итог Василий Богданов.
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«Каско Сказка»: 

как мы сделали это

Среди новых предложений по автокаско, которые регулярно 
появляются на рынке, продукт РОСНО «Каско Сказка» является 
одним из наиболее интересных для изучения. Компания потратила 
немало усилий, чтобы выделиться среди конкурентов – и это ей 
удалось. Сотрудники РОСНО, принимавшие участие в разработке 
нового страхового продукта, рассказывают о том, какие сообра-
жения принимались во внимание при разработке и запуске «Каско 
Сказки» и как они повлияли на конечный облик продукта.

Ханнес ЧОПРА, 
генеральный директор ОАО СК «РОСНО», глава 
Allianz Евразия:

Идея создания «особенного» франшизного про-
дукта по автокаско зрела в нашей компании доста-
точно давно, и сейчас уже нельзя сказать, что ини-
циатива исходила от какого-то одного подразде-
ления. В компании существует формализованный 
и описанный бизнес-процесс разработки и усо-
вершенствования страховых продуктов. Работа ве-

дется постоянно, но мы не ставим перед собой задачу обнов-
лять каждый продукт ежегодно – зачастую в этом просто нет 
необходимости. Любое изменение должно быть продикто-
вано объективными причинами, самая весомая из которых – 
смена приоритетов, предпочтений, пожеланий клиентов. Есть 
план работ по усовершенствованию продуктов, который осно-
ван на сформированных и устоявшихся потребностях наших 
целевых аудиторий, а так же планы по выводу на рынок новых 
предложений. Помимо этого, мы следим за рынком, стараемся 
оперативно реагировать на происходящие изменения, а ком-
плексный подход не позволяет делать опрометчивых заключе-
ний в части оценки потенциала нововведений. В среднем на 
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создание нового продукта уходит три месяца. В зависимости 
от формата запуска, сроки могут варьироваться.
Мы изначально не рассматривали «Каско Сказку» как замену су-
ществующим продуктам по автокаско. Рынок не готов к безаль-
тернативному предложению, поэтому наше новое предложение 
призвано расширить линейку классических продуктов РОСНО.  
Подводить какие-то итоги сейчас было бы преждевременно. 
Нынешний этап является в какой-то мере тестовым: мы про-
должаем наблюдать за тем, как рынок принимает наш новый 
продукт, анализируем мнения наших клиентов, и возможно, 
будем дополнять и совершенствовать «Каско Сказку».

Катерина ФЕДОРОВА, 
заместитель директора Департамен-
та анализа и развития продуктов ОАО 
СК «РОСНО»:

Так как изучение страховых продуктов 
конкурентов в РОСНО проводится на по-
стоянной основе, специальных исследо-
ваний перед запуском «Каско Сказки» мы 
не проводили. Основная рыночная тен-
денция, которая учитывалась при созда-

нии этого продукта, – сокращение объемов сегмента автостра-
хования и страхового рынка в целом. Клиенты сегодня стре-
мятся сэкономить. Наш продукт был рассчитан на тех, кто не 
готов отказаться от страхования, но хотел бы минимизировать 
свои расходы на эту услугу. Поэтому мы предложили решение, 
позволяющее существенно снизить тарифы на страхование, не 
снижая качества страховой защиты. На наш взгляд, сейчас та-
кое предложение наиболее востребовано.
Франшизные продукты появились в России не так давно, и рос-
сийский опыт несопоставим с опытом других стран, где они 
являются нормой. Наши исследования подтверждают тот факт, 
что потребители ещё не привыкли к франшизе. Однако стра-
ховая культура растет, и уже сейчас есть определенный сегмент 
потребителей, готовых к такой форме взаимодействия со стра-
ховой компанией, когда в целях минимизации своих расходов 
часть риска страхователь берёт на себя. Мы осознаём, что за-
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пуск любого продукта так или иначе связан с риском – возмож-
но, рынок окажется не готов принять новшество, либо заплани-
рованные результаты окажутся недостижимыми. Мы не боим-
ся экспериментировать. А клиентам, которым такая форма со-
трудничества не покажется привлекательной, мы всегда готовы 
предложить более привычные классические продукты. 

Малика КУЛАЕВА, 
директор Департамента маркетинга ОАО СК 
«РОСНО»:

Для команды маркетологов РОСНО было важ-
но, чтобы новый продукт имел четкие преимуще-
ства, востребованные целевой аудиторией. В дан-
ном случае это ценовая привлекательность поли-
са и скорость выплат. Нам также была важна ори-
ентированность программы  на широкую целевую 
аудиторию. Мы предполагали, что предметом но-

вой рекламной кампании РОСНО должен стать массовый про-
дукт, а его преимущества лягут в основу коммуникационного 
сообщения. Проводить рекламную кампанию нишевого про-
дукта неразумно и неэффективно с точки зрения затрат. Нуж-
но отметить, что намерения департамента маркетинга при за-
пуске продукта были учтены в полной мере.

Полис «Каско Сказка» ориентирован 
на владельцев транспортных средств, 
стоимость которых не превыша-
ет $100 тыс., а возраст – 9 лет с мо-
мента выпуска. Программа предусма-
тривает защиту  автомобиля стра-
хователя по рискам «Угон», «Ущерб», 
«Пожар» по всей территории Рос-
сии. Благодаря применению безуслов-
ной франшизы в размере 2% от сто-
имости транспортного средства 
(но не менее 25 тыс. рублей), автомо-
биль, цена которого не превышает $30 

тыс., можно застраховать в среднем 
на 55% дешевле, чем по каско с полным 
покрытием. Владельцам машин доро-
же $30 тыс. полис «Каско Сказка» об-
ходится в среднем на 40% дешевле, 
чем каско с полным покрытием. Тариф 
для Москвы составляет от 2,9%, для 
регионов от 2,2%. РОСНО предостав-
ляет клиентам возможность опла-
ты страхового полиса в рассрочку, 
в том числе, без повышения тарифа. 
Расчет выплаты страхового возме-
щения по риску «Ущерб» производится 

 Справка
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Название «Каско Сказка», на наш взгляд, отражает суть наше-
го предложения. Каждый клиент мечтает о качественной стра-
ховке, которая стоит недорого, а выплаты по ней происхо-
дят максимально быстро. Данный продукт исполняет все меч-
ты клиента, поэтому и получил титул «сказочного». Один из 
сказочных персонажей, который традиционно ассоциируется 
с исполнением желаний – это золотая рыбка-волшебница. Так 
возник образ, использованный в рекламной кампании. Марке-
тинговая концепция, название продукта, креативное решение, 
копирайт, использованный в радийных сообщениях и наруж-
ной рекламе, разрабатывались внутри компании. Подрядчика 
мы привлекли только для создания и прорисовки изображе-
ния золотой рыбки.
Основной акцент рекламной кампании был сделан на двух 
преимуществах программы – низких тарифах и быстрой вы-
плате страхового возмещения, так как именно эти факторы 
имеют решающее значение для клиентов. Основные каналы 
коммуникаций, которые были задействованы – это наружная 
реклама и радио. Кроме того, мы продвигали продукт в Интер-
нете и с помощью промо-акций. При этом большая часть бюд-
жета была потрачена на радио и наружную рекламу (пример-
но в равной пропорции). Затраты на интернет-продвижение, 
промо-акции и специальную акцию для агентов, в совокупно-
сти составили не более 20% от общего бюджета маркетинго-
вой кампании.

без учета износа деталей (за исклю-
чением автомобилей отечественно-
го производства сроком эксплуатации 
более 5 лет), отсутствуют требо-
вания к месту хранения автомоби-
ля. В Москве и Московской области вы-
плата производится  в течение трёх 
рабочих дней с момента предостав-
ления полного пакета документов. Ав-
товладельцы, проживающие в Санкт-
Петербурге, Екатеринбурге, Ниж-
нем Новгороде, Уфе, Оренбурге, Кирове, 
Чебоксарах, Самаре, Саратове, Пер-

ми, Тюмени, Новосибирске, Иркутске, 
Краснодаре, Воронеже, Туле, Смоленске, 
Рязани, Калуге могут получить стра-
ховое возмещение в течение семи ра-
бочих дней. Клиент, застрахованный 
по программе «Каско Сказка» может 
рассчитывать на круглосуточную 
поддержку специалистов телефон-
ного автопульта РОСНО, на помощь 
в организации эвакуации автомобиля 
с места ДТП, а также на скидки в ав-
тосервисах, которые являются пар-
тнерами РОСНО.
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Рекламная активность при запуске «Каско Сказки» была на-
правлена не только на поддержку нового предложения в об-
ласти автострахования. Кампания была призвана выступить 
«локомотивом» для дополнительного привлечения внимания 
физлиц к брэнду РОСНО в целом. Результаты, если говорить о 
количестве звонков и посещений сайта, превзошли самые сме-
лые ожидания. При сравнительно небольших затратах мы до-
бились эффекта, сопоставимого с рекламной кампанией на те-
левидении.  Только за месяц в московский колл-центр поступи-
ло 4204 звонка, примерно такое же количество звонков было 
зафиксировано в регионах. Количество заходов на промо-
страницу «Каско-Сказка» составило 48417. Такой активный ин-
терес – лишнее подтверждение тому, что продукт вызвал у по-
требителей большой интерес. Конкуренты же, пытаясь срав-
нить «Каско Сказку» со «скидочными» продуктами, поспешили 
обвинить нас в демпинге, хотя это абсолютно не обосновано.

Ольга ВЕРЕСОВА, 
директор Департамента страхования авто-
транспорта ОАО СК «РОСНО»:

В полисе «Каско Сказка» применяется безусловная 
франшиза в размере 2% от стоимости транспорт-
ного средства, но не менее 25 тыс. рублей. Этот 
объем был выбран по двум соображениям. Во-
первых, такой размер франшизы позволяет сде-
лать программу действительно привлекательной 
по цене. При уменьшении франшизы цена стра-

ховки будет существенно расти, а при её увеличении – снизит-
ся незначительно. Во-вторых, с 1 марта 2009 года вступили в 
силу изменения в законодательстве РФ об ОСАГО, касающие-
ся прямого возмещения убытков (ПВУ) и упрощенного оформ-
ления ДТП («Европротокол»), согласно которым мелкие убыт-
ки до 25 тыс. рублей можно возместить, обратившись в свою 
страховую компанию без справок из ГИБДД. Таким образом, в 
случае невиновности нашего клиента и наличия ответчика, он 
сможет получить полное возмещение в РОСНО – 25 тыс. рублей 
по полису ОСАГО (прямое урегулирование), а свыше 25 тыс. ру-
блей – по полису каско.
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В процессе создания «Каско Сказки» удалось оптимизировать 
наши бизнес-процессы настолько, что себестоимость обслу-
живания заметно снизилась и, соответственно, это положи-
тельно сказалось на цене продукта. 
«Каско Сказка» – безандеррайтинговый продукт. При его разра-
ботке перед андеррайтерами стояла задача предельно упростить 
работу продавцов. Все условия изначально известны продав-
цу и не требуют индивидуального согласования, полис крайне 
прост в оформлении, что значительно сокращает затраты вре-
мени на заключение договора. При расчете индивидуальных та-
рифов учитываются марка/модель транспортного средства, год 
выпуска, стоимость ТС и стаж/возраст лиц, допущенных к управ-
лению. Для регионов существуют поправочные коэффициенты, 
установленные с учётом убыточности, средней суммы выплаты 
и других факторов.
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Дмитрий МИЦУК, 
руководитель проекта отдела рекламы ОАО СК 
«РОСНО»:

При запуске «Каско Сказки» компания провела 
в Москве нестандартную промо-акцию. На ули-
цах столицы появилась огромная надувная золо-
тая рыбка, символ нашего нового продукта. Её со-
провождала команда промоутеров, которые под-
нимали настроение водителям в пробках веселы-

ми стихами про продукт «Каско Сказка». Такой неформальный 
способ коммуникаций вызвал неподдельный интерес водите-
лей, которые активно общались с промо-командой и интере-
совались условиями страхования. Акция проходила в течение 
шести дней на шести центральных улицах города: Тверской, 
Большой Якиманке, Ленинградском проспекте, проспекте Вер-
надского, Каширском шоссе и шоссе Энтузиастов. Нестандарт-
ная реклама хорошо воспринимается, не оставляет зрителя 
равнодушным, поднимает настроение, запоминается. Резуль-
тат подобного живого общения с брэндом находит отражение 
не только в продажах. Растет эмоциональная привязанность 
к марке, что служит залогом долгосрочной лояльности. Одна 
из брэнд-стратегий РОСНО направлена на построение и укре-
пление эмоциональной связи и неформальных, личностных 
отношений компании с клиентами. Надо сказать, что подоб-
ный подход получил признание. По результатам исследования 
компании Online Market Intelligence, направленного на выявле-
ние брэндов, вызывающих наиболее позитивное восприятие, 
РОСНО признано самым любимым брендом в категории «стра-
хование». 
Результаты стандартного и нестандартного продвижения 
нельзя сопоставлять, так как они подчинены решению раз-
ных задач. Традиционные методы генерировали входящий по-
ток, нестандартные – провоцировали интерес и к продукту, и к 
брэнду, формировали позитивный эмоциональный фон, соз-
давали эффект «сарафанного радио», что было важно для по-
строения отношений с целевой аудиторией. Разумеется, бюд-
жет на проведение промо-акций несопоставимо мал по срав-
нению с традиционным продвижением. Однако, эмоциональ-
ный эффект, которого удалось достичь благодаря проведению 
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промо-акций на улицах Москвы, не менее значим, чем охват 
аудитории, обеспеченный традиционными маркетинговыми 
инструментами. 

Дмитрий АЛЕКСЕЕВ, 
директор Центра экспертизы и урегу-
лирования убытков по автотранспорту 
ОАО СК «РОСНО»:

В условиях кризиса и обостряющей-
ся конкуренции между страховщиками, 
нам нужно было сделать что-то замет-
ное, что в глазах клиента отчетливо вы-
делило бы продукт из ряда аналогичных 
предложений. Проведенные нами иссле-

дования мнений, потребностей, пожеланий страхователей по-
казали, что быстрое получение страхового возмещения явля-
ется одним из главных критериев, по которому клиент оце-
нивает качество работы компании. Поэтому мы сосредоточи-
ли усилия на том, чтобы максимально сократить сроки выплат 
за счет оптимизации работы подразделений. В итоге, нам уда-
лось сократить заявленные сроки до минимально возможных – 
мы вышли на рынок с продуктом, предусматривающим выпла-
ту страхового возмещения в течение трёх рабочих дней. При 
этом для ускорения процедуры рассмотрения претензий нам 
не пришлось идти на увеличение штата, мы смогли мобилизо-
вать внутренние, «скрытые» ресурсы компании.
Работа в РОСНО подчиняется жестким стандартам качества, 
все бизнес-процессы максимально технологизированы. Поэто-
му перед специально созданной инициативной группой стояла 
скорее не организационная, а мотивационная задача. Это и ста-
ло ресурсом для повышения качества уже достаточно отлажен-
ного бизнес-процесса. Полученный опыт положительно сказал-
ся на развитии клиентского сервиса компании в целом – в бу-
дущем его можно будет масштабировать на весь поток убытков, 
которые урегулируют другие подразделения компании. 

         
Артем Пащук
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По мнению аналитиков, в насто-
ящее время региональный стра-
ховой рынок в России доволь-
но сильный: из 21 консолиди-
рованной группы 5 имеют ре-
гиональный капитал. Сегодня 
в регионах все сильнее ощущает-
ся тенденция к укрупнению ком-
паний, усиливаются интеграци-
онные процессы в сторону цен-
тра. А это означает, что следует 
ожидать сокращения числа реги-
ональных компаний, но на фоне 
кризисных явлений в экономике 
это естественный процесс. 
Примечательно, что так назы-
ваемые регионалы изначаль-
но формировались с целью удо-
влетворения потребностей кон-
кретного региона. Кроме того, 
большинство из них были кэп-
тивными, и создавались они 
в основном для защиты инте-
ресов владельца, а не для разви-
тия розничных продаж. Однако 
агрессивная политика федераль-
ных страховых компаний, наце-
ленная на захват новых сегмен-
тов рынка, а также введение ав-

тогражданки, не оставили ре-
гиональным компаниям иного 
пути, кроме развития собствен-
ной розничной сети и выхода на 
частного потребителя (если они 
хотели сохранить свою самосто-
ятельность). В результате у ре-
гиональных компаний сформи-
ровались обширные филиаль-
ные сети, правда, ограниченные 
территорией того субъекта Фе-
дерации, где  работает каждая из 
них. Для этих филиальных сетей 
были разработаны самобытные 
страховые продукты, имеющие 
свои территориальные особен-
ности, в основе которых лежит 
глубокое знание потребностей 
местного населения. 

Без маркетинговых 
исследований 

Опрошенные корреспондентом 
журнала "Современные страхо-
вые технологии" представители 
региональных страховых ком-
паний единогласно в качестве 
одного из своих основных пре-
имуществ перед «федералами» 

Антикризисные продукты 

местного формата

Региональным компаниям не надо тратить деньги на исследование спроса 
потребителей и время на согласование решений с центром, поэтому они 
очень оперативно создают страховые продукты, в том числе, и ориен-
тированные на кризис.
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назвали более глубокое знание 
специфики страхователей и их 
потребностей. 
«То, на что федеральным компа-
ниям приходится тратить боль-
шие деньги, в частности, на мар-
кетинговые исследования, реги-
ональным компаниям дано по 
факту рождения», – улыбается ме-
тодолог СК «Мегаполис» Люд-
мила Чертовских. По ее словам, 
очень сложно, не соприкасаясь 
напрямую с местными потреби-
телями, разрабатывать страхо-
вые продукты, на 100% удовлет-
воряющие их чаяния. 
Очень показательно в этом 
смысле автострахование. По-
требности автовладельцев в Мо-
сковском регионе и на перифе-
рии отличаются кардинально. 
Так, автоладелец, который ценит 
свое имущество, даже имея боль-
шой опыт водительский стаж, не 
рискнет ездить по дорогам сто-
лицы без полиса каско. А вот жи-
тели небольших городов и насе-
ленных пунктов нашей страны 
вполне могут себе это позволить. 
Поэтому и продукты разрабаты-
ваются, соответствующие их по-
требностям. 
Например, на некоторых терри-
ториях страхование автомобиля 
на случай угона имеет больший 
смысл, чем страхование от ри-
ска частичного ущерба. При этом 
для небольших городов актуаль-
ность страхования от частичного 
ущерба снижается еще и потому, 

что там практически отсутству-
ет выбор техсервисов, и зачастую 
автовладельцы занимаются ре-
монтом машин самостоятельно 
(очевидно, что в таких услови-
ях федеральным страховым ком-
паниям сложно предлагать своим 
клиентам дополнительные сер-
висные услуги). Однако несмотря 
на все описанные обстоятельства 
риск полной гибели автомоби-
ля свою актуальность не теряет. 
Как раз с учетом перечисленных 
особенностей страховая компа-
ния «Северная казна» разработа-
ла программу «Автооберег».  Про-
грамма предназначена для всех 
марок легковых автомобилей не 
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старше 7 лет и включает стра-
хование от угона и полной кон-
структивной гибели. Независимо 
от марки для всех автомобилей 
действует единый тариф – 3,49%. 
Продукт не накладывает ограни-
чений на количество водителей, 
допущенных к управлению, их 
стаж и возраст, а также на место 
хранения машины. 

Региональные страховые ком-
пании не только хорошо раз-
бираются в потребностях сво-
их страхователей, но облада-
ют лучшей, чем федералы стати-
стикой по страховым случаям в 
родном регионе, что очень важ-
но при разработке страховых 
продуктов. 

В качестве примера можно при-
вести Иркутскую область, часть 
территории которой являет-
ся сейсмоопасной зоной. Зна-
ние этой особенности регио-
на позволяет страховой компа-
нии «ВостСибЖАСО» предлагать 
своим клиентам соответствую-
щие продукты по страхованию 
имущества. Выплаты по страхо-
вым случаям, связанным с земле-
трясениями, не снижают финан-
совую устойчивость страховой 
компании, хотя процент этих 
выплат не маленький. 
Если говорить о страховании не-
движимого имущества, то Ир-
кутск – особенный город. Боль-
шую часть жилого фонда со-
ставляют старые деревянные 

Продуктовая линейка54
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постройки, как правило, распо-
ложенные в центре города, где 
стоимость земли очень высокая. 
Местным страховщикам извест-
но, что к страхованию этих соо-
ружений нужно подходить особо 
тщательно, поскольку они очень 
часто становятся объектами по-
жаров, причем умышленных. 
А в Южном регионе России, воз-
можно, как нигде в другом ме-
сте в страховании недвижимого 
имущества физических лиц осо-
бую роль играет сезонный фак-
тор. Местные страховые компа-
нии имеют возможность про-
давать продукты, покрывающие 
риски возникновения расхо-
дов по факту утраты застрахо-
ванного имущества в летний пе-
риод. Помимо полиса страхова-
ния имущества на дачный сезон 
на юге становятся популярными 
полисы страхования ответствен-
ности квартиросъемщиков перед 
третьими лицами. 
Однако самое главное преиму-
щество региональных компаний 
перед федеральными заключает-
ся в их мобильности. 
«Региональные компании име-
ют возможность быстрее реаги-
ровать на запросы потребите-
лей, оперативнее принимать ре-
шения о приеме на страхование, 
когда речь идет об объектах, не 
предусмотренных стандартны-
ми условиями, самостоятельно 
принимать решения о выплате 
страхового возмещения», – рас-

сказывает директор по развитию 
«ЮЖУРАЛ-АСКО» Инна Щеткина. 
В федеральных компаниях наме-
тилась противоположная тенден-
ция: принятие решений по выпла-
там там относят к компетенции 
центральных офисов, находя-
щихся в Москве. Соответственно 
срок для выплаты страхового воз-
мещения увеличивается в разы. 
Сотрудник «ВостСибЖАСО» Гали-
на Цветкова говорит, что ей не 
приходиться краснеть перед кли-
ентами из-за выплат, а при не-
обходимости она имеет возмож-
ность оказать им непосредствен-
ную помощь в момент урегули-
рования. Естественно, все это 
повышает уровень доверия мест-
ного населения к компании. 

Антикризисные новинки

Даже поверхностное изучение 
продуктового ряда региональ-
ных российских страховых ком-
паний позволяет сделать вывод, 
что в розничном сегменте они 
в основном ориентируются на 
автострахоание. Об этом свиде-
тельствуют новые продуктовые 
линейки, появившиеся в течение 
последнего полугодия. 
Так, например, СГ «Адмирал» 
предлагает своим клиентам до-
полнительные сервисные услу-
ги к стандартному полису по 
ОСАГО – «Клубный полис». Осу-
ществить задуманное позволили 
последние нововведения в авто-
гражданку. 
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Чтобы оградить своего клиента по 
ОСАГО от возможных неприятно-
стей, «Адмирал», в рамках страхо-
вания по «Клубному полису», пред-
лагает дополнительные сервисные 
услуги. В частности, консультации 
по оформлению и сбору необхо-
димых документов из ГИБДД, под-
тверждающих наступление стра-
хового случая, оказание техниче-
ской помощи на дороге, а при не-
обходимости, вызов сотрудников 
ГИБДД, скорой медицинской по-
мощи, эвакуатора, а также иных 
экстренных служб.
В это же время уральская страхо-
вая компания «ЮЖУРАЛ-АСКО» 
выпустила в продажу новинки 
по автокаско. Так, появился бо-
лее дешевый продукт без ущерба 
качеству – «Страхование по це-
нам СТО страховщика». Продукт 
предусматривает оплату стра-
ховщиком стоимости восстанов-
ления в определенном СТО, но 
клиент имеет возможность от-
казаться от ремонта и получить 
на руки сумму, рассчитанную на 
станции технического обслужи-
вания. Предложение особенно 
актуально из-за ограниченных 
возможностей страховых ком-
паний по оказанию высококаче-
ственных сервисных услуг авто-
мобилистам в регионах.
Кроме того, у компании поя-
вился продукт каско, в котором 
определена стоимость нормо-
часа по конкретным маркам. При 
расчете возмещения по кальку-

ляции применяется стоимость 
нормо-часа, указанного в полисе. 
Это позволяет обеспечить про-
зрачность при расчете возмеще-
ния (для страхователя) и избе-
жать рисков, связанных с изме-
нением стоимости ремонтных 
работ (для страховщика), что 
особенно важно во время кризи-
са, когда цены  на товары и услу-
ги не предсказуемы. 
СК «Северная казна» в новых 
экономических условиях выпу-
стила продукты с более четкой 
ориентацией на определенные 
сегменты потребителей. Напри-
мер, специально для небольших 
предприятий розничной торгов-
ли и сферы услуг создан продукт 
«911 – страховая неотложка для 
малого бизнеса».
Всем известные цифры телефона 
службы спасения обыгрываются 
в названии продукта по-новому. 
Так, 9 млн. рублей – это сумма от-
ветственности по возмещению 
материального ущерба в резуль-
тате пожара, залива и противо-
правных действий третьих лиц. 
1 млн. рублей – сумма ответствен-
ности по убыткам в результате 
перерыва в производстве, и еще 
1 млн. рублей – сумма ответствен-
ности по убыткам в результате 
нанесения вреда жизни и здоро-
вью третьих лиц. 
Руководителей предприятий и 
собственников бизнеса должно 
заинтересовать условие по стра-
хованию имущества, посколь-
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ку теперь можно выбрать, что 
важнее застраховать: товарно-
материальные ценности, мебель, 
отделку или все вместе. 
Новые продукты по автострахова-
нию «Северной казны» тоже чет-
ко спозиционированы на опре-
деленные группы клиентов. На-
пример, для мужчин в возрасте от 
30 лет с водительским стажем бо-
лее 3 лет и автомобилем не стар-
ше 7 лет предназначена страховка 
«ХХL-КАСКО для серьезных муж-
чин». Продукт гарантирует защи-
ту по полному пакету рисков от 
угона и повреждений и содержит 
много бонусов. В том числе, по-
лис «Авторезерв» на 600 тыс. ру-
блей, а также скидки от партне-
ров. Каждому клиенту гарантиру-
ется бесплатный выезд аварий-
ного комиссара и эвакуатор, если 
после ДТП автомобиль не может 
передвигаться.
Одно из самых интересных усло-
вий договора – отсутствие огра-
ничений на место хранения ав-
томобиля. При этом для наиболее 
рисковых моделей требуется на-
личие противоугонной спутнико-
вой системы. 
Для женщин от 30 лет с водитель-
ским стажем более 3 лет и ино-
маркой не старше 10 лет разрабо-
тана страховка «Автоклубничка». 
Продукт включает полный пакет 
рисков (угон, повреждение плюс 
все дополнительные риски к ба-
зовому риску «повреждение») и, 
кроме подарочного «Авторезер-

ва», предусматривает ряд бонусов: 
бесплатный ремонт прокола ко-
леса или его замену на имеюще-
еся запасное, эвакуатор при ДТП, 
а также ...бесплатную прививку от 
гриппа!
Что касается личного страхова-
ния в регионах, то в период кризи-
са специалисты отмечают сниже-
ние объемов продаж по доброволь-
ному медицинскому страхованию. 
Появление новых интересных 
предложений по ДМС, соответству-
ющих возможностям и потреб-
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ностям местного населения, мог-
ло бы исправить положение, одна-
ко здесь страховщики ограничены 
еще больше, чем в автострахова-
нии. Зачастую наполнение регио-
нального полиса ДМС практически 
не отличается от возможностей 
обязательного медицинского стра-
хования. Все это ведет к тому, что 
потребитель начинает раздумы-
вать, а стоит ли тратиться на ДМС. 
В этом смысле федеральные ком-
пании имеют некоторое преиму-
щество, поскольку их медицин-
ские программы имеют более 
широкий региональный охват, 
а страхователи – большие воз-
можностей для выбора медуч-
реждений. Это особенно акту-
ально для сотрудников предпри-
ятий, часто бывающих в коман-
дировках. Посещение Москвы по 
делам фирмы дает возможность 
при наличии полиса ДМС полу-
чить здесь разнообразные меди-
цинские услуги. 
И все-таки региональные компа-
нии работают над развитием лич-
ных видов страхования. Так, во-
преки всем пессимистическим 
прогнозам по поводу тенденций 
сокращения объемов потребления 
ДМС в регионах, «ЮЖУРАЛ-АСКО» 
в период кризиса активно внедря-
ет программу «+ДМС».
«Главным отличием новой про-
граммы является доступная цена 
полиса ДМС, что позволяет вклю-
чить в программу весь коллектив 
предприятия или, в крайнем слу-

чае, его большую часть», – расска-
зывает Инна Щеткина. 
По ее словам, снижение стоимо-
сти полиса в 1,5–2 раза по срав-
нению с предлагаемыми на рынке 
программами ДМС стало возмож-
ным благодаря реализации двух 
принципов. 
Первый из них можно охаракте-
ризовать оборотом «ДМС сверх 
ОМС», иными словами, это орга-
низация обслуживания застра-
хованного по полису ДМС в том 
же самом лечебном учреждении, 
к которому он прикреплен по 
ОМС. В результате застрахованно-
му не приходится второй раз пла-
тить за услуги, которые уже опла-
чены (и, соответственно, охваче-
ны полисом ОМС). 
Второй принцип касается отсут-
ствия отбора застрахованных по 
принципу «здоровый/больной», 
в результате чего выплаты произ-
водятся не каждому застрахован-
ному, а носят вероятностный ха-
рактер.

В заключении хочется отметить, 
что даже беглое знакомство с про-
дуктовыми новинками региональ-
ных страховых компаний пока-
зывает, что проявленная изобре-
тательность вместе с глубоким 
знанием местного рынка и опера-
тивностью в принятии решений 
дают все шансы для успешного раз-
вития – даже в условиях кризиса.  

Ольга Михаленко
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Влияние кризиса на 
соцпакет

В экономически развитых стра-
нах Запада масштабы увольне-
ний из-за кризиса на порядок 
меньше, чем в России – за исклю-
чением отраслей, которые по-
страдали из-за него сильнее дру-
гих, а также случаев слияния или 
поглощения компаний, произо-

шедших по той же самой причи-
не. Например, в одной из отрас-
лей металлургической промыш-
ленности в первом квартале 2009 
года сокращения на российском 
рынке приблизились к 20%, а в 
аналогичном сегменте промыш-
ленности США сокращение шта-
тов составило всего 2%. 
В таблице 1 приведено влия-
ние кризиса на разные секто-

Страхование жизни 

как элемент социального пакета 

в период кризиса

Замена медицинского страхования на рисковое страхование жизни 
в социальном пакете сотрудников обойдется работодателям дешевле 
и в то же время покроет наиболее серьезные риски. 

Андрей ГОЛИЦЫН, 
директор по 
корпоративным 
продажам, 
Fortis Life Insurance
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ры мировой экономики. Из та-
блицы видно, что иностранные 
компании используют сокраще-
ние лишь в крайнем случае, по-
скольку до сих пор надеются, что 
кризис будет иметь ограничен-
ное развитие и к концу года сно-
ва понадобится персонал. Поэто-
му основным элементом эконо-
мии западных компаний остает-

ся сокращение рабочего времени 
и сокращение второстепенных 
льгот – таких, как расходы на об-
учение, премии и прочее.

Использование кризиса как пово-
да для массовых увольнений и со-
кращений социального пакета го-
ворят о слабой стратегии разви-
тия компании и дальнейшей не-

Таблица 1. Влияние кризиса на разные отрасли экономики

СЛАБОЕ СРЕДНЕЕ СИЛЬНОЕ

Направления деятельности

– малозатратные рознич-
ные предприятия
– международные компа-
нии
– энергетические компании
– образовательная деятель-
ность

– товары народного потре-
бления
– фармацевтика

– финансовые услуги
– автомобильная индустрия 
США

– авиакомпании
– недвижимость

Действия компаний

– сократить персонал с 
низкими показателями про-
дуктивности
– обеспечить персоналу 
с высокими показателями 
продуктивности перспектив-
ные возможности
– планировать рабочую 
силу
– ограничить повышение 
зарплат
– увеличить долю перемен-
ных премий
– передислоцировать 
офисы в более дешевые 
районы
– сократить расходы на 
обучение

– сократить сотрудников в 
соответствии с результатами 
деятельности
– сократить льготы
– не повышать зарплату 
определенным категориям 
сотрудников
– сократить выплаты бонусов 
(уменьшить размер целевых 
выплат)
– отложить набор нецелево-
го персонала

– значительно сократить 
штат и ограничить найм 
нового персонала
– не повышать зарплаты 
сотрудникам
– аннулировать бонусы
– сфокусироваться на удер-
жании ключевого персонала

Источник: компания Mercer.

cct-2009-4_1-104.indd   60cct-2009-4_1-104.indd   60 30.07.2009   17:11:1630.07.2009   17:11:16



Страхование жизни как элемент социального пакета 61

предсказуемости менеджмента. 
Сильные компании находят новые 
способы мотивации персонала. 

Что выгоднее: страхование 
жизни или ДМС? 

С начала глобальных финансо-
вых трудностей самые большие 
изменения в социальном паке-
те претерпели программы меди-
цинского страхования, как самые 
дорогие и самые слабые в смыс-
ле налоговых льгот. Российские 
страховщики разработали целые 
линейки целевых предложений, 
из которых страхователь может 
формировать медицинские паке-
ты под имеющийся бюджет (см 
«Современные страховые тех-

нологии» №3-2009 – ред.). К сло-
ву сказать, покрытие наиболее 
острых медицинских потребно-
стей застрахованного как основ-
ная концепция формирования 
страхового медицинского пакета 
уже давно используется на Западе. 
Но, пожалуй, главное отличие 
социальных пакетов на Западе 
и в России состоит в програм-
мах страхования жизни. Если со-
циальные пакеты западных ком-
паний предусматривают страхо-
вание жизни, то в России этим 
могут похвастаться только наи-
более «продвинутые» компании. 
Однако, как видно из таблицы 2, 
страхование жизни (включая 
страхование от НС и критиче-
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ских заболеваний) гораздо силь-
нее защищает сотрудников и чле-
нов их семей, чем медицинская 
страховка. В то же самое вре-
мя стоимость названных видов 
страхования жизни существенно 
ниже стоимости ДМС, а налого-
вые льготы по страхованию жиз-
ни вдвое превышают налоговые 
льготы по ДМС (12% против 6%).
Более-менее приличный меди-
цинский страховой пакет сто-

ит порядка 30-40 тысяч рублей 
в год и имеет покрытие около 
20 000 долларов. Аналогичное 
покрытие в рисковом страхова-
нии жизни и НС будет стоить в 
несколько раз дешевле (от 3 до 
15 тысяч  рублей), но обеспечит 
выплаты и по таким рискам, как 
критические заболевания, по-
теря трудоспособности и самой 
жизни – что обычно не покрыва-
ет медицинское страхование. Бо-

Таблица 2. Сравнение покрытий ДМС и рисковых программ 

страхования жизни

Риски Покрытие

ДМС Страхование жизни

Амбулаторное обслуживание

Стоматология

Вызов врача на дом

Вызов «Скорой помощи»

Госпитализация

покрыто Выплаты по госпитализации, 
временной нетрудоспособ-
ности, травмам

Стандартные операции 

Лекарства

покрыто

Сложные операции 

Дорогие лекарства

не покрыто

Временная нетрудоспособность не покрыто

Инвалидность не покрыто покрыто (рекомендованное 
покрытие – от двух годовых 
доходов)

Смертельно опасные заболевания не покрыто покрыто (рекомендованное 
покрытие – от одного годо-
вого дохода)

Потеря жизни не покрыто покрыто (рекомендованное 
покрытие – от двух годовых 
доходов)
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лее того, современные страховые 
программы обеспечивают застра-
хованных пенсией по инвалид-
ности, что часто является суще-
ственным условием для обеспе-
чения достойных условий жиз-
ни. Таким образом, соотношение 
цена/покрытие у программ стра-
хования жизни более выигрыш-
ное, чем у программ ДМС той же 
стоимости. 
Однако при том что медицинское 
страхование обходится в несколь-
ко раз дороже, а покрывает намно-
го менее значительные риски, чем 
страхование жизни, персонал по-
прежнему предпочитает медицин-
скую страховку. 
Что поделать! Привычка – вторая 
натура, и исправление нерацио-
нальных привычек может обой-
тись дороже, чем следование тра-
диции. 
Компромисс между дорогими 
привычками и полноценной 

страховой защитой зависит от 
щедрости работодателя и от кор-
поративной культуры компании.
В международной практике встре-
чаются самые разные подходы к 
организации страховой части со-
циальных пакетов – от суперэко-
номных до расточительных. Рас-
смотрим их подробнее. 

Экономные варианты

Работодатели-экономы чаще все-
го за счет программ рискового 
страхования жизни и НС ограни-
чивают страховое покрытие сум-
мой, которая может равняться не-
скольким десяткам тысяч долла-
ров. Кроме того, работодатель 
может предложить сотруднику 
увеличить страховое покрытие 
путем самостоятельной или со-
вместной покупки дополнитель-
ной программы. 
Если страхование ограничива-
ется лишь самым дешевым по-
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крытием от несчастного случая, 
расходы работодателя будут со-
всем небольшими по сравнению 
с фондом оплаты труда. 

Щедрые варианты

Более щедрый работодатель мо-
жет приравнять сумму покрытия 
к величине одного или несколь-
ких годовых окладов. Некоторые 
работодатели берут на себя по-
крытие таких рисков, как времен-
ная нетрудоспособность и крити-
ческие заболевания, обеспечива-
ют своих сотрудников пенсион-
ными и бонусными программами.
Несмотря на кризис, западные 
фирмы продолжают приобре-
тать для ключевых сотрудников 
пенсионные программы. Причин 
этого две. Первая – социальная, а 
вторая заключается в существен-
ных экономических преимуще-
ствах программы. Через вестиро-
вание (схему раздела накоплен-
ной бонусной массы при досроч-
ном расторжении программы) 
работодатель получает возмож-
ность существенной экономии 
расходов на оплату труда при 
большой текучести кадров. Кро-
ме того он имеет шанс оценить 
степень сознательности и лояль-
ности своих сотрудников.

Мотивация антикризисных 
управляющих 

Кризисное время требует осо-
бых управленцев, которые, надо 
сказать, далеко не всегда эффек-

тивны в период роста экономи-
ки. Поэтому некоторые круп-
ные международные компании 
на время кризиса привлекают 
к работе пенсионеров, имеющих 
опыт соответствующего менед-
жмента, а с наступлением спо-
койных времен с ними расста-
ются. Очевидно, что условия мо-
тивации таких работников долж-
ны существенно отличаться от 
мотивации основного персона-
ла, чтобы облегчить расставание 
с ними при изменении экономи-
ческой ситуации. Наиболее под-
ходящими для данной ситуации 
представляются короткие нако-
пительные программы, которые 
позволят защитить интересы как 
работника, так и работодателя 
с помощью грамотно прописан-
ных правил вестирования.  

Достойный вариант 
соцпакета в экономном 
формате

Если руководство компании, 
пользуясь глобальными финан-
совыми проблемами, сокращает 
социальные пакеты сотрудникам, 
это сродни обману. Бизнес, по-
строенный на обмане, порожда-
ет встречные желания персонала 
и притягивает соответствующих 
работников. Рисковые програм-
мы страхования жизни – достой-
ный и экономный вариант соци-
ального пакета, который можно 
использовать как во время кризи-
са, так и в спокойное время. 

Кадровый менеджмент
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Дипломы в ассортименте  

Если проанализировать сооб-
щения о назначениях, то станет 
очевидным, что в подавляющем 
большинстве страховых ком-
паний успешные руководители 
среднего и высшего звена – это 
люди с самым разным образо-
ванием. Как правило, не страхо-
вым и часто даже не экономи-
ческим. Анализ требований, со-
держащихся в описаниях вакан-
сий, также говорит о том, что 
в страховые компании открыт 
путь практически любому умно-
му и активному человеку, незави-
симо от того, в каких аудиториях 
он  провёл пять лет после окон-
чания школы. Например, в ва-
кансиях андеррайтеров на сай-
те hh.ru преобладают следующие 
требования: высшее техническое, 
экономическое или юридическое 
образование; знание основ стра-
хового законодательства РФ, ме-
тодов определения степени ри-
ска при заключении договоров 
страхования, порядка заключе-

ния и оформления страховых до-
говоров и, что важно, опыт рабо-
ты от 1 года. Для успешного со-
искателя на позицию специали-
ста по урегулированию убытков 
в автостраховании важнее зна-
ние устройства и технологии ре-
монта автомобилей, чем наличие 
какого-либо диплома, хотя выс-
шее техническое образование, 
безусловно, приветствуется. От 
актуариев требуется высшее об-
разование в области математики, 
физики или статистики, но пре-
жде всего – владение техникой 
актуарных расчётов и опыт рабо-
ты в этой области.
Впрочем, смена специально-
сти, полученной в вузе, характер-
на не только для страховой обла-
сти: проведенное в мае 2009 года 
компании Morgan Hunt исследо-
вание  показало, что 51% менед-
жеров работают по специально-
сти, а 49% – нет. Иными словами, 
многим выпускникам вузов при-
ходится получать дополнитель-
ное образование – как показывает 
упомянутое выше исследование, 

Образование и карьера 

в страховании 

Хотя сегодня никто, пожалуй, не усомнится в том, что для успешной 
карьеры необходим приличный диплом, но зачастую в страховании 
связь между вузовским дипломом и карьерой прослеживается весьма 
слабо или отсутствует вовсе. 
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его получили 62% менеджеров, 
работающих не по специально-
сти. Однако и работающие по 
специальности не стояли на ме-
сте, и 61% из них (иными слова-
ми, практически столько же) по-
лучили диплом МВА, АССА или 
Высшей школы менеджмента.  

Кто более матери-компании 
ценен? 

Помимо специфики того или 
иного направления страхования, 
которое порой диктует свои тре-
бования, нельзя забывать, что на 
широкий ассортимент дипломов 
у российских страховщиков по-
влиял и элементарный истори-
ческий фактор. «В самом нача-
ле 90-х годов профильного стра-
хового образования ещё просто 

не существовало, и всем, ока-
завшимся в этой сфере, волей-
неволей приходилось приобре-
тать знания и навыки на практи-
ке, – вспоминает Михаил Жуков, 
генеральный директор группы 
компаний HeadHunter. – Есте-
ственно, сейчас они более вос-
требованы, чем молодые специа-
листы с соответствующим обра-
зованием, но без опыта». 

Тем не менее, в вопросе, чему от-
давать приоритет – опыту или 
образованию – специалисты по 
работе с персоналом отнюдь не 
единодушны. Точнее, у всех HR-
менеджеров присутствует пони-
мание, что в идеале необходимо 
сочетание образования и опы-
та, но всё же имеются нюансы 
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в подходах к оценке потенциаль-
ного работника.
«В условиях нехватки на россий-
ском страховом рынке квалифи-
цированного персонала опыт 
работы, безусловно, в приорите-
те, – утверждает Елена Кулакова, 
начальник отдела подбора пер-
сонала СК «МАКС». – Гораздо бы-
стрее результатов добьется ра-
ботник, применяющий уже име-
ющиеся практические навыки. 
Кандидат, имеющий успешный 
опыт работы в страховании, для 
любого страховщика в настоя-
щее время большая ценность».
Заместитель генерального дирек-
тора ОСАО «РЕСО-Гарантия» по 
персоналу Елена Лурье придер-
живается несколько иной точ-
ки зрения: «Если описать эффек-
тивность будущего сотрудни-
ка такими понятиями как «ком-
петентность» и «компетенции», 
где компетентность – это, скорее, 
за что человек отвечает, а ком-
петенция – это как человек до-
стигает своего результата, то об-
разование однозначно поможет 
и в первом, и во втором случа-
ях. Конечно, опыт необходим, но 
компетентность наработается го-
раздо быстрее, если основой слу-
жит специализированное обра-
зование. А если говорить о ком-
петенциях, о том, как человек вы-
полняет поставленные перед ним 
задачи, то основа этого зачастую 
закладывается в вузе, и здесь я бы 
предпочитала классическое об-

разование новомодным учебным 
учреждениям, где еще не нарабо-
таны единые методики и систем-
ные требования к студентам».
Марина Миронова, замести-
тель генерального директо-
ра HR-компании «Велес Персо-
нал» также считает необходи-
мым исходить из практических 
соображений бизнеса: «Компа-
нии нанимают людей для реше-
ния определённых задач, поэто-
му вряд ли их руководство хоте-
ло бы видеть у себя как смелые 
эксперименты по апробации те-
оретических знаний, так и бес-
конечное шаблонное повторе-
ние ранее накопленных навыков. 
Очевидно, что важнее их соче-
тание. Хотя, наверное, в каждой 
компании есть позиции для лю-
дей, едва окончивших институт, 
и стандартные операции, требу-
ющие только опыта».

Обострение тяги к знаниям 

Тяга к знаниям не покидает на-
ших сограждан даже в трудные 
времена. А может быть, как раз 
в трудные она и обостряется?
По данным исследовательского 
центра портала SuperJob.ru, 42% 
работающих россиян собирают-
ся в связи с кризисом повысить 
свою конкурентоспособность на 
рынке труда, причём 44% из них 
повышают квалификацию или 
получают дополнительное обра-
зование по специальности; 16% 
планируют переквалифициро-
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ваться, приобрести новое обра-
зование, 17% повышают уровень 
владения иностранными языками. 
Думается, стремление повысить 
конкурентоспособность подкре-
пляется ещё одним соображени-
ем: на фоне финансовой неста-
бильности наши соотечествен-
ники традиционно и небезосно-
вательно опасаются обесценения 
своих сбережений, а инвести-
ции в своё образование априо-
ри защищены от девальвации. 
Наверное, именно поэтому сей-
час многие сотрудники страхо-
вых компаний, давно и успешно 
работающие на этом рынке, по-
лучают второе высшее образова-
ние в области страхования, мо-
тивируя свою тягу к знаниям тем, 
что высшее специальное образо-
вание – это не только «корочка», 
но реальная, полезная для рабо-
ты систематизация знаний.

Вот как, например, выглядит 
с точки зрения образования 
СК «РЕСО-Гарантия». По состоя-
нию на конец февраля 2009 года 
в компании работали 21189 че-
ловек, из них 6400 – в штате. 65% 
сотрудников уже имеют выс-
шее образование или заканчива-
ют вуз, 10% из них получили два 
и более высших образования. По 
словам Елены Лурье, «перечень 
базовых вузов довольно разно-
образен – здесь и МГУ, и МАДИ, 
и Юридическая академия, одна-
ко, если посмотреть, где чаще 
всего получают второе высшее 
образование, то это в основном 
будут экономический, юридиче-
ский факультеты или факультет 
менеджмента».
Не стоит забывать и то, что по 
действующему законодательству, 
руководитель страховой ком-
пании должен иметь специаль-
ное юридическое или экономи-
ческое образование, так что при 
наличии у специалиста серьёз-
ных карьерных планов ему одна 
дорога – в вуз. Правда, как спра-
ведливо замечает Елена Кулако-
ва, «важно понимать, что для до-
стижения успеха и построения 
карьеры в страховом бизнесе, 
помимо образования, необходи-
мо иметь интерес к делу и обла-
дать высоким интеллектуальным 
потенциалом – независимо от 
должности и статуса».

Оксана Рустамова
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Как страховщики медиков 

«лечат»

По российской статистике, около 
9 0 % всех договоров Д М С при-
ходится на корпоративных кли-
ентов. Казалось бы, в этом сег-
менте можно не беспокоиться о 
проблемах страхового мошен-
ничества, более типичного при 
активной работе с физическими 
лицами. Но когда в дело вступает 
третья сторона – лечебные учреж-
дения – начинаются проблемы. 
Нередко медицинские учреждения 
заинтересованы в необоснован-
ном завышении объемов, а зна-
чит, и стоимости медицинских услуг. О том, как страховщики 
борются с мошенничеством со стороны клиник, нашему журналу 
рассказывает Сергей Фролов, начальник Управления медико-
экономической экспертизы страховой компании «МАКС».

Светлана Кошкарева: Сергей Сергеевич, какие способы не-
корректного поведения специалистов ЛПУ по отношению 
к страховщикам Вы можете назвать? 
Сергей Фролов: Чаще всего с целью увеличения стоимости 
лечения назначают максимально возможное количество ис-
следований и дополнительные посещения специалистов, кото-
рые с медицинской точки зрения не являются необходимыми. 
Еще один распространенный способ мошенничества – запись 
в медицинскую карту процедур и медицинских манипуляций, 
которые не были проведены. «Популярность» этого способа 
объясняется тем, что в большинстве коммерческих клиник па-
циент лишен возможности держать свою медицинскую карту 
в руках, в кабинет врача ее приносит регистратор. Проверить 
расхождение написанного с реальностью застрахованный мо-
жет только с помощью выписки из карты, что повышает шан-
сы на успех приписок.
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Очень часто мы сталкиваемся с тем, что назначается дорого-
стоящее лечение, например, физиотерапия. Нередко она не 
вписывается в программу ДМС, а медицинское учреждение «за-
бывает» об этом. 
С целью проведения дополнительных исследований и осмот-
ров другими врачами практикуется замена первично установ-
ленного диагноза на более сложный. Например, больному, об-
ратившемуся в поликлинику с обычным насморком, назнача-
ют сложные биохимические и серологические обследования, 
и ему приходится сдавать анализы на редкие инфекции и тра-
тить время, давая клинике возможность заработать. 
Если говорить о злоупотреблениях, касающихся лечения 
в стационаре, то к числу наиболее типичных я бы отнес не-
обоснованную госпитализацию при наличии показаний 
к амбулаторно-поликлиническому лечению, непрофильную 
госпитализация в отделение стационара с более высокой стои-
мостью лечения, превышение длительности пребывания в ста-

ционаре, превышение стандартов лечения 
в стационаре и одновременное лечение в по-
ликлинике и стационаре. В ряду более гру-
бых нарушений можно назвать повторное 
выставление счетов и завышение тарифов 
при калькуляции счетов за оказанные меди-
цинские услуги. 

С.К: А в Вашей практике подобные случаи 
бывали? 
С.Ф.: Честно говоря, особенно этим грешат 
стоматологи: практикуется снятие зубно-
го камня с отсутствующих зубов, постановка 
6 пломб в один день ребенку 2,5 лет. 
Нередко при лечении осложненного карие-
са применяется такая уловка: зубы, которые 
в силу своего строения могут иметь 1-2 кана-
ла, наделяются «мифическими» 4-5 каналами. 
Это удорожает стоимость проведенных ра-
бот вдвое. Сталкиваясь с описанием обостре-
ний хронического пульпита, мы видим, что 
в карту записываются совершенно ненужные 
манипуляции по распломбировке зубных ка-

Управление рисками
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налов. Приходится запрашивать данные рентгена, чтобы убе-
диться в их необходимости.
Гинекологи с урологами тоже весьма изобретательны: делают 
УЗИ матки и ее придатков у мужчин и массаж простаты у жен-
щин. Однажды мы зафиксировали 80 сеансов массажа про-
статы у одного пациента в месяц! Все эти неправдоподобные 
приписки много лет ходят анекдотами в среде специалистов-
страховщиков. Впрочем, сегодня столь грубые методы – про-
шлое российского ДМС, поскольку год от года страховые ком-
пании ужесточают контроль за лечебными учреждениями. 
Еще два-три года назад махинации с диагнозами были бога-
че на примеры – медики не были готовы к квалифицирован-
ному контролю со стороны страховщиков. А теперь действу-
ют более осторожно, и доказать злоупотребления стало гораз-
до труднее. 
Бывает, что мы сталкиваемся со случаями мошенничества кли-
ентов, купивших полис ДМС за свои деньги. Они утаивают за-
болевания, которыми страдают на момент заключения догово-
ра ДМС, чтобы снизать стоимость полиса. 

С.К: Правда ли, что чаще всего мошенничество со стороны 
физических лиц заключается в предоставлении полиса род-
ственникам или знакомым?
С.Ф: Да, это классический пример, но в последнее время уча-
стились случаи махинаций физических лиц по программам 
ДМС с расторжением договоров. Схема следующая: страхова-
тель заключает договор, получает полис, заводит в поликли-
нике карту, а затем расторгает договор, возвратив себе нема-
лую часть страхового взноса. Но при этом продолжает обслу-
живаться в поликлинике по программе ДМС, пока есть карточ-
ка. Некоторые снимают копию с полиса, возвращают оригинал 
в страховую компанию, расторгая договор, а сами продолжают 
обслуживаться по копии. Страховщику составляет немало тру-
да доказать ЛПУ, что человек не имел права получать уже ока-
занные услуги. 

С.К: Что страховщик может противопоставить некоррект-
ному поведению лечебных учреждений по программам ДМС?
С.Ф: С целью минимизации и предотвращения этих рисков 
в каждой компании созданы службы медико-экономической 

Как страховщики медиков «лечат»
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экспертизы. Они проводят подробный анализ счетов за ока-
занные в ЛПУ медицинские услуги. Для этого используется спе-
циализированное программное обеспечение, которое автома-
тически анализирует и выявляет счета с признаками медицин-
ского страхового мошенничества. Процедуру проверки еже-
месячно проходит гигантский объем документации – тысячи 
счетов. 
Схема проверки следующая. Сначала происходит первичный 
автоматизированный контроль объемов оказанной медицин-
ской помощи посредством проверки акта выполненных ра-
бот на соответствие установленным тарифам. Затем врачи-
эксперты проверяют обоснованность оказания медицинской 
помощи в соответствии с поставленным диагнозом и програм-
мой страхования по ДМС. В особых случаях создается эксперт-
ная комиссия с участием представителей лечебного учрежде-
ния и независимых экспертов-медиков. Как правило, к данной 
процедуре прибегают все компании, занимающиеся ДМС. Дру-
гого пути решения проблемы пока не нашлось.

Светлана Кошкарева – руководитель управления 
по связям с общественностью ЗАО «МАКС».

Пример карты с приписками. 

Проводилось пломбирование кариозной полости, наложена 
одна пломба. Представлено к оплате в счете две пломбы на 
один зуб, вторая пломба в карту дописана позднее.

Управление рисками
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Российский рынок страховых 
сюрвейерских услуг динамично 
движется вперед, растет объем 
предоставляемого сервиса. Одна-
ко нельзя сказать, что развитие 
рынка идет без проблем. Пере-
числим их.
• Само направление неразрыв-
но связано со страхованием как 
сервисная функция, и его разви-
тие ограничивается динамикой 
развития страхового рынка. За-
казчиками сюрвеев в РФ в основ-
ном являются страховые ком-
пании, хотя во многих странах 

инициаторами осмотров высту-
пают сами страхователи, кото-
рые приглашают риск-инженера, 
чтобы получить независимую 
оценку своих рисков. Эта прак-
тика пока имеет очень ограни-
ченное применение в России. 
Сюрвей в основном проводится 
для заключения договора стра-
хования, но мало используется 
для управления рисками, особен-
но вне страхового контекста. 
• Отсутствуют образовательные 
стандарты для риск-инженеров, 
равно как и единая образова-

Сюрвей как неотъемлемая часть 

программы страхования

В международной практике страховые компании не берут на страхо-
вание имущественные комплексы без проведения их осмотра – сюр-
вея. Это объясняется тем, что, принимая на себя риск, страховая ком-
пания хочет иметь полное представление об объекте страхования, 
а не получать «кота в мешке». Однако результаты осмотра важны и 
для самого страхователя, который увидит в сюрвейерском отчете свои 
риски, поймет, какой ущерб они могут нанести,  какие возможны пути 
их минимизации, а также получит условия страхования, адаптиро-
ванные под свои активы и специфику хозяйственной деятельности.

 Александр САМАРИН, Максим САПОЖНИКОВ, 
директор Департамента 
инженерной оценки 
рисков и рассмотрения 
претензий, ЗАО «Марш - 
страховые брокеры»

заместитель директора 
Департамента инже-
нерной оценки рисков и 
рассмотрения претензий, 
ЗАО «Марш - страховые 
брокеры»
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тельная система. Квалифици-
рованную подготовку в обла-
сти международных норм оцен-
ки страховых рисков и условий 
страхования имеют единицы 
российских риск-инженеров, 
что сильно ограничивает воз-
можности использовать отчеты 
для размещения страхового ри-
ска на международном перестра-
ховочном рынке.
• Большинство страховых ком-
паний не имеет в штате риск-
инженера и зачастую берут объ-
ект на страхование без предва-
рительной оценки страховых 
рисков. В результате непредсказу-
емые последствия реализации ри-
ска могут пошатнуть финансовое 
положение страховщика и ска-
заться на его деловой репутации, 
а также повысить вероятность не-

получения страхового возмеще-
ния для предприятия.

Есть и другие сложности, связан-
ные с единообразием понятий 
и стандартов. Так, например, су-
ществуют различные трактов-
ки понятия «максимально воз-
можный убыток», а российские 
нормы по пожарной безопасно-
сти отличаются от западных. Эти 
и другие обстоятельства ослож-
няют задачу взаимодействия с пе-
рестраховочными рынками как 
в России, так и за её пределами.

Однако несмотря на разноо-
бразие возникающих вопросов 
в большинстве случаев решение 
может быть найдено, если ис-
пользовать индивидуальный под-
ход и рассматривать проблему 

Урегулирование убытков 
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с позиций всех участников стра-
ховой программы. 

Что такое страховой сюрвей 
и зачем он нужен

Термин «сюрвей» (survey) в до-
словном переводе с английско-
го означает «осмотр» или «обсле-
дование». В страховании сюр-
вей – это осмотр объекта страхо-
вания с точки зрения выявления 
и оценки страховых рисков. 
В страховой терминологии так-
же используется понятие «пре-
риск», т.е. предстраховая оцен-
ка рисков объекта страхова-
ния. Сюрвейером называют так-
же представителя аварийного 
комиссара – организации, зани-
мающейся выяснением обстоя-
тельств и последствий страховых 
случаев. В данной статье мы бу-
дем использовать понятие «сюр-
вейер» и «риск-инженер» толь-
ко применительно к инженерной 
предстраховой оценке рисков.

Отвечая на вопрос, зачем ну-
жен сюрвей, сразу отметим, что 
выигрыш от него получают все 
участники страховой програм-
мы. Так, страховщику сюрвей ну-
жен для оценки реально прини-
маемых на себя обязательств (ве-
роятности и размера потенци-
ального ущерба), расчета ставки 
страховой премии и определе-
ния максимальной доли участия 
в риске. Кроме того, на основа-

нии сюрвейерских отчетов стра-
ховщики зачастую выдвигают 
собственные требования по без-
опасности с целью улучшения 
контроля за риском и потенци-
альным ущербом. 
С точки зрения страхователя 
сюрвей важен как основа для 
того, чтобы совместно со стра-
ховым брокером определить па-
раметры оптимальной програм-
мы страхования. Программа, со-
ставленная с учетом специфики 
деятельности страхователя, бу-
дет покрывать страховые риски 
в максимальном объеме. Уро-
вень лимитов возмещения будет 
выбран с учетом размера макси-
мально возможных убытков, бу-
дут введены специальные усло-
вия, дающие возможность возме-
щения специфических расходов 
страхователя при убытке (на-
пример, accumulated stock clause, 
debris removal и т.д.). Ставка пре-
мии будет соответствовать опти-
мальному ценовому предложе-
нию на рынке для данного уров-
ня рискозащищенности объекта 
страхования. Кроме того, страхо-
ватель научится адекватно оце-
нивать свои страховые риски,  
сможет разработать и эффектив-
но планировать мероприятия по 
их минимизации. 

Для брокера сюрвей дает воз-
можность получить максималь-
ный объем информации об объ-
екте страхования, обеспечить её 
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прозрачность, позволяя более эф-
фективно проводить переговоры 
с андеррайтерами, добиваясь луч-
ших условий для своих клиентов.

В международной практике пос-
ле сюрвея страхователь пригла-
шает к сотрудничеству консуль-
тантов по риск-менеджменту, за-
дача которых сводится к выяв-
лению нестрахуемых рисков, 
определению значимости каж-
дого отдельного риска и разра-
ботке программ по управлению 
этими рисками. Выявление ри-
сков и постоянный контроль над 
ними необходимы не только для 
получения хороших котировок 
на страховом рынке, но и для 
снижения вероятности возмож-
ных убытков, которые могут су-
щественно повлиять на жизнеде-
ятельность предприятия, поста-
вив под угрозу непрерывность 
его коммерческой деятельности.

Важно отметить, что сюрвей 
проводят не только до разра-
ботки страховой программы, но 
и в период, когда страховая про-
грамма уже действует. Это может 
быть необходимо для провер-
ки соблюдения ранее предъяв-
ленных страховщиком требова-
ний по безопасности либо в си-
туации, когда речь идет о стро-
ительстве. Тогда регулярные 
инженерные осмотры проводят-
ся для отслеживания отклонений 
фактического прогресса от зара-

нее намеченного графика работ. 
После этого страховщика ин-
формируют, как страхователь со-
блюдает требования страховой 
программы в части выполнения 
норм и правил безопасности. По 
результатам осмотров могут вно-
ситься определенные корректи-
вы в страховую программу, в том 
числе, и по требованию страхо-
вателя. 

Кто проводит осмотр? 

Сюрвейерские осмотры прово-
дят инженеры страховых компа-
ний или брокеров, а также ава-
рийные комиссары и независи-
мые консалтинговые компании. 
Лицензирования сюрвейерской 
деятельности как в России, так 
и за рубежом не существует.
Даже если осмотр проводит ин-
женер страховщика, а не незави-
симая компания, то регламенти-
рующими документами, как пра-
вило, являются не только внут-
ренние технические нормативы 
этой компании, но и требова-
ния признанных мировых лиде-
ров, как, например, Munich Re, 
Swiss Re, FM Global, и т.д.

В чем преимущество сюрвея, 
сделанного инженером 
страхового брокера?

Бытует мнение, что если страхо-
вой брокер представляет интере-
сы страхователя, то его внутрен-
ние риск-инженеры не являются 
независимыми экспертами, а их 

Урегулирование убытков 
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отчет об оценке рисков всегда 
оптимистичен, поскольку брокер 
заинтересован в успешном раз-
мещении риска по минимальной 
цене. Попробуем разъяснить, по-
чему такое мнение является не-
корректным.

Профессиональный брокер – это 
консультант, задача которого не 
только разработать качествен-
ную программу страхования/пе-
рестрахования, но и эффектив-
но её обслуживать. В отличие от 
агентов, чьей основной задачей 
является продажа страхования, 
брокер осуществляет работу в те-
чение всего периода действия 
программы и даже по её истече-
нию. Приведем примеры, под-
тверждающие этот тезис.

Пример № 1. Сюрвейерский от-
чет риск-инженеров брокера сви-
детельствует о том, что система 
пожаротушения работает и соот-
ветствует нормам пожарной без-
опасности. На момент наступле-
ния страхового случая при осмо-
тре становится очевидно, что в 
действительности система была 
изношена и не выполняла свои 
функции. Картина рисков пред-
приятия явно была приукраше-
на. На этом основании страхов-
щик отказывает в выплате стра-
хового возмещения, поскольку за-
явленная на страхование степень 
риска (предоставленная инфор-
мация) не соответствует фактиче-
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ской, или же страховщик умень-
шает размер возмещения пропор-
ционально эффекту от неработа-
ющей системы пожаротушения. 
Очевидным результатом такой ра-
боты будет отказ клиента от даль-
нейшей работы с брокером. Кро-
ме того, эта ситуация нанесет се-
рьезный ущерб репутации и не-
гативно повлияет на отношения с 
другими имеющимися и потенци-
альными клиентами. 

Пример № 2. При оценке мак-
симально возможного убыт-

ка риск-инженер брокера зани-
жает его размер, что позволяет 
получить более выгодные усло-
вия страхования. В соответствии 
с этой оценкой брокер рекомен-
дует лимит возмещения в про-
грамме страхования. При насту-
плении убытка оказывается, что 
его размер превышает лимит, т.е. 
выплаченного возмещения не 
достаточно для полного восста-
новления предприятия. 

Теперь переходим к этапу раз-
мещения риска в перестрахова-

Урегулирование убытков 
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ние, когда определяется, по ка-
кой ставке и с какими долями пе-
рестраховщики возьмут на себя 
ответственность по покрытию 
убытков. Брокер ведет перегово-
ры с перестраховщиками и под-
ключает к процессу штатного 
риск-инженера, который ком-
ментирует вопросы каждого ан-
деррайтера. Здесь эффект заклю-
чается в том, что диалог ведет-
ся на одном профессиональном 
языке андеррайтинга, и вероят-
ность получения оптимальных 
условий страхования/перестра-
хования значительно возрастает.

Независимый сюрвейер приво-
дит в отчете свою оценку рисков 
и на этом работу заканчивает, 
а риск-инженер брокера участву-
ет в процессе до момента подпи-
сания договоров страхования/
перестрахования.

Если произойдет страховой слу-
чай, то инженер брокера, уже 
хорошо ориентирующийся в 
специфике работы предприятия, 
сможет быстрее и эффективнее 
помочь в процессе урегулирова-
ния убытка с аварийным комис-
саром.

Квалификация риск-
инженера 

Термин «риск-инженер», на наш 
взгляд, недостаточно полно рас-
крывает объем знаний, которым 
должен обладать такой специа-

лист. Ведь риск-инженер, помимо 
базового технического образова-
ния, имеет страховую подготов-
ку и хорошо ориентируется в эко-
номических понятиях. В отличие 
от профильного инженера, риск-
инженер специализируется на не-
скольких областях промышлен-
ности и при этом знает требова-
ния по пожарной и промышлен-
ной безопасности, что позволяет 
ему оценивать такие сложные ри-
ски, как пожар, взрыв, поломка 
машин и оборудования.
Квалификация сюрвейера позво-
ляет ему описать страховые ри-
ски понятным для страховщи-
ка и перестраховщика языком, 
а также дать качественную и ко-
личественную оценку этих ри-
сков, основываясь на определе-
ниях, принятых страховщика-
ми именно этого рынка. Некото-
рые риск-инженеры оценивают 
риски, используя рекомендации 
андеррайтеров для конкретно-
го вида промышленности. Ког-
да отчет готовится для междуна-
родного рынка перестрахования, 
сюрвейер учитывает, что рос-
сийские стандарты пожарной 
и промышленной безопасности 
отличаются от международных 
(американского NFPA, FM, не-
мецкого VdS, английского LPC), 
и адаптирует свои комментарии 
для западного специалиста. 
К примеру, у NFPA есть отдельный 
стандарт, регламентирующий 
оборудование складов системами 
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пожаротушения. У нас отдельно-
го документа по пожарной защи-
те складов не существует.
В российских вузах нет специ-
альности «риск-инженер», поэ-
тому обучение сюрвейера начи-
нается с получения базового тех-

нического образования, а дальше 
идет повышение квалифика-
ции в области страхования, по-
жарной и промышленной безо-
пасности и наработка практиче-
ского опыта. Наличие практиче-
ского опыта позволяет выделить 
наиболее рисковые зоны объек-
та, максимально точно оценить 
уровень риска и величину веро-
ятного убытка, а также дать ре-
комендации, которые позволят 
улучшить риски.

Как делается сюрвей и что 
отражается в отчете

Сюрвей состоит из нескольких 
этапов. Сначала риск-инженер 
изучает предварительную ин-
формацию об объекте страхова-
ния, затем формирует запрос на 
предоставление документальной 
информации и примерный план 
осмотра (либо пожелания, какие 
участки объекта необходимо по-
сетить при осмотре). Параллель-
но к осмотру готовится и стра-
хователь – собирает документы 
и составляется план визита.
Работа риск-инженера на объек-
те, как правило, начинается с ин-
тервьюирования представителей 
предприятия. В ходе беседы риск-
инженер предварительно знако-
мится с деятельностью предпри-
ятия, его структурой, система-
ми защиты и жизнеобеспечения, 
а также действующими положе-
ниями по организации работы 
предприятия, включая противо-
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пожарный режим и планы ликви-
дации аварийных ситуаций. 
Если предметом страхования бу-
дет перерыв в производствен-
ной деятельности, сюрвейер из-
учает специфику хозяйствен-
ной деятельности, возможные 
меры по минимизации убыт-
ков, анализирует основных по-
ставщиков сырья, оценивает про-
изводственный план, выражен-
ный в физических и экономиче-
ских единицах, а также структуру 
себестоимости продукции и от-
пускные цены. Анализу подвер-
гается сезонность реализации 
продукции, а также взаимоза-
висимость предприятий в груп-
пе, если речь идет о страховании 
холдинга или группы компаний.

Уже в ходе интервью риск-
инженер формирует первое 
предметное представление об 
объекте страхования и опреде-
ляет участки, которые необходи-
мо осмотреть с особой тщатель-
ностью. В первую очередь выде-
ляются наиболее рисковые объ-
екты, например, подверженные 
таким рискам, как пожар/взрыв, 
поломка оборудования, обру-
шение и т.д. Оценка уровня рис-
ка обычно происходит методом 
сравнения конкретного пред-
приятия с аналогичными пред-
приятиями отрасли (страны или 
зарубежья).
Перечень рисков конкретного 
предприятия выявляется во вре-
мя его осмотра. Ведущие мировые 

Таблица 1. Масштабы убытка от пожара и условия, которые 

могут его остановить

Условия, при-
нятые во вни-
мание

N L E / E M L P M L

probable 
maximum loss

P M L

possible 
maximum loss

M F L C A T

Пожарные 
стены, про-
странственная 
сепарация

• • • • —

Внутренние 
пожарные раз-
рывы

• • — — —

Ручное пожаро-
тушение • • — — —
Стационарные 
системы пожа-
ротушения

• — — — —
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страховщики имеют свою класси-
фикацию производственных ри-
сков, схемы типовых технологи-
ческих процессов, используемых 
предприятиями отрасли.
Если, например, говорить о та-
ком риске, как пожар, то основ-
ной критерий оценки уровня 
этого риска – пожарная нагруз-
ка (теплота, выделяемая при го-
рении). В зависимости от типа 
производства предприятия раз-
делены на несколько классов.
К первому относятся предприя-
тия, имеющие малую пожарную 
опасность, например пивоварен-
ные заводы. К последнему – про-
изводства очень высокой пожар-
ной опасности, например, про-
изводство фейерверков, пороха 
и т.п. Такая классификация явля-
ется базой для определения став-
ки страховой премии для пред-
приятия.
После посещения объекта начи-
нается подготовка отчета. В нем 
риск-инженер с разных пози-
ций оценивает риски, стараясь 
ответить на все вопросы андер-
райтеров, которые существенны 
для принятия риска на страхова-
ние и для оценки собственного 
удержания по конкретному ри-
ску. Здесь важно иметь информа-
цию об истории убытков как на 
том предприятии, которое пред-
полагается страховать, так и  на 
аналогичных предприятиях от-
расли, чтобы дать аргументиро-
ванную оценку максимальных 

возможных убытков для страхуе-
мого предприятия.

Оценка максимально 
возможного убытка

Оценка возможных убытков 
позволяет страховым и пере-
страховочным компаниям по-
нять примерный размер выпла-
ты при наступлении страхового 
случая и установить адекватный 
лимит возмещения в страхо-
вой программе. В терминоло-
гии андреррайтеров часто ис-
пользуются аббревиатуры, ха-
рактеризующие масштаб убыт-
ка: NLE (normal loss expectancy), 
EML (estimated maximum loss), 
PML (possible maximum loss, 
probable maximum loss), MFL 
(maximum foreseeable loss), CAT 
(catastrophic). Однако дослов-
ный перевод не дает четкого по-
нимания сути этих терминов – 
за каждым из них стоит опреде-
ленная логика, причем разные 
страховые рынки или компании 
вкладывают в одну и ту же аб-
бревиатуру разный смысл.
Например, понятие максималь-
ного убытка MFL, относящее-
ся к риску «пожар», предпола-
гает, что все защитные системы 
не работают, ручное пожароту-
шение не эффективно, и рас-
пространение огня может быть 
ограничено только пожарной 
кирпичной стеной или перего-
родкой. Горизонтальное отделе-
ние не принимается во внима-
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ние. Факт отсутствия  горючих 
материалов не учитывается. 
Термин PML в расшифровке 
«probable maximum loss» опреде-
ляется как максимально ожида-
емый ущерб от пожара при не-
срабатывании стационарных си-
стем пожаротушения, но эффек-
тивной борьбе с огнем ручными 
средствами (огнетушители, по-
жарные рукава и т.д.) и ограниче-
нии пожара противопожарными 
разрывами.
Та же самая аббревиатура, 
но в расшифровке «possible 
maximum loss» означает ущерб, 
который может возникнуть при 
наложении самых неблагоприят-
ных обстоятельств пожара, борь-
ба с которым не дает эффек-
та, и он может быть остановлен 
только непреодолимыми прегра-
дами или отсутствием веществ 
для его поддержания. 
Согласитесь, что величина ущер-
ба, данная в различной трактов-
ке PML, может отличаться в разы. 
Поэтому рекомендуется вни-

мательно смотреть на расшиф-
ровку терминов в отчете риск-
инженера.
Существуют так называемые 
«нормальные убытки» (EML, 
MFL), когда борьба с пожаром 
эффективна во всех проявлени-
ях, а неблагоприятные обстоя-
тельства не учитываются. 
Самым тяжелым считается ущерб 
CAT, т.к. он предполагает ката-
строфические последствия, на-
ступающие в результате взрыва 
из-за массового выхода горючих 
веществ на большой территории 
объекта, землетрясении, наво-
днения или авиакатастрофы.
Расшифровка условий, которые 
могут остановить пожар, в свя-
зи с аббревиатурами размеров 
убытка приведены в таблице 1. 

В заключение отметим, что инже-
нерная оценка риска является ба-
зовым звеном на этапе разработ-
ки эффективной страховой/пе-
рестраховочной программы или 
оптимизации уже существующей.
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Принципы работы 

микрофинансовых организаций 

До начала кризиса многие страховые компании очень успешно 
сотрудничали с банками и имели постоянно растущий поток 
клиентов. Сейчас, когда кредитование физических лиц резко 
уменьшилось, страховщики несут большие потери. 
Между тем, мало кому известно о секторе не банковских микро-
финансовых организаций (МФО), которые совершенно легально 
выдают займы и привлекают сбережения. На вопросы о принципах 
работы МФО нашему журналу отвечают Риго Овчиян, президент 
Национальной микрофинансовой биржи и Мария Баум, управ-
ляющий партнер Национальной микрофинансовой биржи.

«Современные страховые технологии»: Расскажите, по-
жалуйста, в чём отличие работы микрофинансовых органи-
заций от банковских структур?
Риго Овчиян: Основной вид деятельности микрофинансовых 
организаций такой же, как и у банков– предоставление финан-
совых услуг. Но в отличие от банков самая многочисленная груп-
па микрофинансовых организаций, представленная в основном 

Мария БАУМ, Риго ОВЧИЯН,
управляющий партнер 
Национальной микрофи-
нансовой биржи

президент Национальной 
микрофинансовой биржи 
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85Принципы работы микрофинансовых организаций 

кредитными кооперативами, может обслуживать ограниченную 
аудиторию, а именно – своих членов. Подобно банкам, кредитные 
кооперативы привлекают сбережения своих членов, формируя 
тем самым фонд финансовой взаимопомощи, из средств которо-
го члены кооператива могут брать деньги взаймы.
На сегодняшний день действующее правовое поле не дает чет-
кого определения термина «микрофинансирование». Для про-
стоты понимания мы считаем микрозаймом денежную сум-
му в размере, не превышающем 350 тысяч рублей, которая вы-
дается на срок не более 12 месяцев. В реальности же средний 
размер займа российских микрофинансовых организаций со-
ставляет около 60 тысяч рублей. 
Согласно действующему законодательству, кредитные коопе-
ративы, которые смело можно назвать самой крупной груп-
пой микрофинансовых организаций, обладают возможностью 
не только поддерживать предпринимательские инициативы, 
но и финансировать потребительские нужды граждан, а также 
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сберегать средства своих пайщиков, предлагая более высокий 
по сравнению с банковским процент на привлечённые сбере-
жения. 

ССТ: Кто пользуется услугами микрофинансовых организаций? 
Риго Овчиян: Клиенты микрофинансовых организаций от-
личаются экономической активностью, но по ряду причин не 
могут пользоваться банковскими услугами. В ряду этих причин 
можно назвать отсутствие ликвидных залогов, а также суммы и 
сроки кредитования, которые не интересны банкам в силу сво-
их масштабов. Но как показывает опыт, сплошь и рядом встре-
чаются ситуации, когда заемщикам просто некуда обратиться 
за кредитом, поскольку далеко не все банки могут похвастать-
ся развитой филиальной сетью. Поэтому сегодня микрофи-
нансирование приобретает макромасштабы: по разным оцен-
кам, объем микрофинансового сектора в России оценивается 
от 1 до 2 миллиардов долларов США. Подтверждением эффек-
тивности микрофинансовых организаций может служить тот 
факт, что последние 4 года рынок микрофинансирования по-
казывал ежегодный тридцатипроцентный прирост по размеру 
активов работающих в этой сфере организаций.
В числе типичных клиентов микрофинасовых организаций 
можно назвать предпринимателей, занимающиеся частным из-
возом, владельцев небольших кафе и ресторанов, салонов кра-
соты и т.д. Список можно продолжать бесконечно, а, резюми-
руя, скажу, что микрофинансирование – это финансовые услу-
ги для людей с умеренными финансовыми возможностями. 

ССТ: Сравните, пожалуйста, ставки микрофинансовых орга-
низаций с типичными банковскими.  
Мария Баум: С учетом специфики клиентской базы ставки по 
займам микрофинансовых организаций выше банковских – 
ведь основная масса выдаваемых займов идет на удовлетво-
рение финансовых потребностей представителей мелкороз-
ничного бизнеса, где, как мы все знаем, важна оперативность 
доступа к финансированию. Говоря о ставках на займы ми-
крофинансовых органзаций, не следует забывать и о ставках, 
предлагаемых большинством кредитных кооперативов на при-
влеченные сбережения своих пайщиков, а они тоже выше бан-
ковских депозитов. 

Идея и реализация
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ССТ: В населенных пунктах какого масштаба микрофинан-
сирование развивается наиболее успешно?
Риго Овчиян: Более активное развитие микрофинансирова-
ния наблюдается вне границ крупных городов, где нет должно-
го развития банковского сектора, а спрос на кредиты все рав-
но существует. Надо отметить, что микрофинансирование дав-
но и активно развивается во всём мире. Сегодня отцом ми-
крофинансирования считается профессор Мухаммад Юнус, 
основатель «Grameen Bank» в Бангладеш, который в начале 
своей деятельности раздал сумму в 50 долларов в виде 27 зай-
мов самым бедным жителям. Он получил Нобелевскую премию 
мира за то, что за время работы его банка бедность в Бангла-
деш сократилась на 30%. Известный всем «Райффайзен банк» 
вырос из сберегательной кассы. 
Очень сильны и являются неотъемлемой частью финансовой 
системы кассы взаимопомощи в Германии и США. В царской 
России также действовали такие формы микрофинансиро-
вания. Сегодня у нас об этом известно немного, хотя потреб-
ность в поддержке небогатых слоёв населения (отставных во-
енных, начинающих бизнесменов, матерей-одиночек, пенсио-
неров) ничуть не меньше. 
Специфика микрофинансирования заключается в том, что ма-
лые деньги способны помочь малому бизнесу и населению 
в малых городах, в провинции, в селе, где на 50 тысяч рублей 
возможно что-то сделать. Казалось бы, в наших столицах се-
годня даже 300 тысяч рублей не способны ничего решить, од-
нако опыт ВТБ24 и Правительства Москвы говорит об обрат-
ном. Не так давно в столице появился новый участник финан-
совой инфраструктуры – ООО «Микрофинанс», учредителями 
которого выступили банк ВТБ24 и Правительство Москвы. Как 
оказалось, займы в суммах до 300 тысяч рублей вызвали боль-
шой интерес и у столичных предпринимателей, а повышен-
ные процентные ставки не стали барьером в продвижении фи-
нансовых продуктов ООО «Микрофинанс». Это в очередной 
раз подтверждает, что для малого бизнеса первична оператив-
ность доступа к финансовым ресурсам, а не их стоимость. 
К слову сказать, реальный срок рассмотрения заявки на предо-
ставления займа в микрофинансовых организациях, как пра-
вило, не превышает трех дней. Вообще, в микрофинансиро-
вании в отличие от банковских структур большее вниманию 

Принципы работы микрофинансовых организаций 
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уделяют оценке реального финансового состояния потенци-
ального заемщика, а не его способности предоставить фор-
мальный перечень необходимой документации и ликвидное 
обеспечение. Главным всегда является вопрос о том, как кли-
ент будет возвращать полученные средства, а не какими он 
располагает залогами для покрытия потенциального дефолта. 
На мой взгляд, в этом причина того, что риск портфеля займов 
у микрофинансовых организаций ниже аналогичного банков-
ского – еще в докризисный период уровень риска находился 
ниже 5%, а сейчас колеблется в пределах 6-7%, что также впол-
не объяснимо – люди перестали получать заработную плату, 
снижается покупательская способность населения, сократился 
объем грузо- и пассажироперевозок и т.д.  

ССТ: Микрофинансовые организации сильно пострадали от 
кризиса?
Мария Баум: Несмотря на воздействие внешнеэкономических 
факторов в большинстве своем кредитные кооперативы уверен-
но стоят на ногах, внедряя собственные программы антикризис-
ного управления, а именно: снижая максимальные суммы займов 
на одного заемщика, диверсифицируя портфель сбережений и 
снижая его концентрацию, уменьшая сроки кредитования и т.п. 

ССТ: Расскажите, пожалуйста, о принципах работы кредит-
ного кооператива.
Риго Овчиян: Для получения займа в кредитном кооперати-
ве необходимо стать его пайщиком. Как правило, кооператив 
образуется по определённому принципу – объединяет жителей 
одного поселения, сотрудников какого-то предприятия, лю-
дей одной профессии и т.д. Таким образом, кредитный коопе-
ратив представляет собой своеобразный клуб, члены которого 
довольно хорошо знают друг друга. Это способствует тому, что 
уровень рисков здесь значительно ниже, чем у банков. Кро-
ме того, большое значение имеет и неформальный (по срав-
нению с банковской процедурой) подход к оценке заёмщика. 
Часто в качестве обеспечения займа предстают вещи или тех-
ника, которые в банках считаются неликвидными: шуба, кол-
лекция кассет, оборудование, используемое в бизнесе, – словом 
предметы, имеющие для человека не только материальную, но 
и моральную ценность. И это реальные примеры из практики.

Идея и реализация
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Клиентскую базу кредитного кооператива можно разделать на 
две группы:
1. заемщики – члены кооператива, которые привлекают денеж-
ные средства кредитного кооператива на платной и возврат-
ной основе;
2. сберегатели – члены кооператива, которые передают свои 
личные сбережения в пользование кредитному кооперативу 
с целью получения дохода.
Высшим органом управления кредитным кооперативом явля-
ется общее собрание пайщиков, причем в отличие от корпора-
тивного права, в кредитных кооперативах действует принцип 
«один пайщик – один голос». Общее собрание уполномочено, 
в том числе, избирать директора и правление, утверждать го-
довые отчеты, принимать решения, связанные со стратегиче-
ским развитием кооператива.
В микрофинансировании также, как и в банковской сфере, 
внедрены сложные системы учета, внутреннего контроля и ау-
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дита. Решения о предоставлении займов принимаются кредит-
ным комитетом, а непосредственную работу с заемщиками и 
сберегателями ведут кредитные специалисты или менеджеры 
займов. 
Кредитные кооперативы могут формировать резервы, страхо-
вые и паевые фонды. К сожалению, до сих пор остается откры-
тым вопрос, делают они это или нет, но в ближайшем будущем 
будет принят федеральный закон «О кредитной кооперации», 
который введет регулятор, изменит правила игры, а также обя-
жет кредитные кооперативы формировать фонды и резервы. 
Появление такого закона вполне объяснимо: объем аккумули-
рованных в этой части рынка денежных средств требует ре-
гулирования, контроля и надзора. Кроме того, сейчас участи-
лись случаи создания финансовых пирамид, организованных 
в форме кредитных кооперативов.

Идея и реализация
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С введением нового закона кредитным кооперативам придется 
формировать реальные, а не номинальные паевые фонды, вво-
дить нормы резервов по просроченной задолженности и со-
блюдать предельно допустимые уровни концентрации как кре-
дитных, так и сберегательных портфелей. Это, конечно, не 
значит, что существующие кредитные кооперативы не следуют 
перечисленным нормам – введение закона в большей степени 
направлено на выявление структур, не являющихся кредитны-
ми кооперативами, а также на повышение уровня стандартиза-
ции всей индустрии в целом.   

ССТ: Существуют ли ограничения по использованию фонда 
финансовой взаимопомощи, сформированного из средств пай-
щиков? Можно ли гарантировать членам кооператива воз-
врат сбережений?
Мария Баум: Кредитные кооперативы не имеют права вкла-
дывать деньги в ценные бумаги, в валюту, поэтому деньги, со-
бранные на определенной территории, там же и работают, что 
определяет низкие риски работы организации. Кроме того, 
сам по себе принцип членства способствует снижению уров-
ней рисков и дефолтов.
Что касается возврата вкладов, то принятый недавно федераль-
ный закон о кредитной кооперации, предусматривает формиро-
вание компенсационного фонда, который будет гарантировать 
выплату сбережений пайщикам кооператива в случае дефолта.

ССТ: Риго, вы основали Национальную микрофинансовую биржу. 
Объясните, пожалуйста, в чём цель создания этого института. 
Риго Овчиян: Национальная микрофинансовая биржа, кото-
рую в дальнейшем для краткости будем именовать НМБ, была 
создана в конце 2008 года как ответ на потребность россий-
ского микрофинансового сектора в общенациональном ин-
формационном ресурсе, объединяющем МФО и потенциаль-
ных инвесторов. Это независимый проект, одна из целей кото-
рого состоит в повышении уровня прозрачности и коммерци-
ализации российского микрофинансового сектора. Благодаря 
НМБ, аккредитованные МФО получают возможность привлече-
ния финансовых ресурсов от широкого круга лиц в виде сбе-
режений, займов и кредитов, переуступки прав требования по 
портфелям займов и пр. НМБ формирует благоприятный кли-
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мат для привлечения финансовых ресурсов в российский ми-
крофинансовый сектор, причём как со стороны граждан, так 
и со стороны юридических лиц, заинтересованных в безопас-
ном и высокодоходном размещении средств. 
Как мы уже говорили, на рынке, безусловно, присутству-
ют организации, которые маскируются под кредитные коо-
перативы. Но благодаря многоступенчатой системе монито-
ринга и оценки – в результате чего формируется индекс на-
дежности – мы отсекаем те организации, которые, по наше-
му мнению, не способны выполнять внешние обязательства. 
К примеру, по итогам первых шести месяцев работы биржи, 
нами было аккредитовано 17 микрофинансовых организаций 
и только 12 из них были допущены к привлечению финанси-
рования через НМБ.  
Мы стремимся к тому, чтобы размещение средств третьих лиц че-
рез НМБ было максимально безопасным и надежным, поэтому 
каждая обратившаяся к нам организация проходит тщательную 
проверку. Диапазон изменения индекса надежности лежит в пре-
делах от 1 до 5. Организации, получившие при первичной аккре-
дитации индекс ниже 2,5 получают статус аккредитованных без 
права привлечения средств. Для этих организаций участие в на-
шем проекте важно для того, чтобы отслеживать динамику свое-
го развития. Индекс надежности НМБ изменяется ежемесячно, но 
может изменяться и ежедневно. Дело в том, что помимо оценки 
финансового состояния самой организаций, мы контролируем 
качество исполнения внешних обязательств, и в случае, если ор-
ганизация нарушает сроки платежа инвестору, тут же ее индекс 
надежности пересчитывается в сторону уменьшения. 
С позиции инвестора, финансовый кризис положительно ска-
зался на работе НМБ – на протяжении последних 10 месяцев 
мы фиксируем постепенное увеличение процентной ставки по 
привлекаемым инвестициям. Если в августе 2008 года мы за-
крывали сделки на уровне 24-26% годовых, то сейчас уровень 
поднялся до 27-29% годовых. При этом средневзвешенный 
срок привлечения средств уменьшился с 9,8 до 4,6 месяцев. 
Степень риска остается на нулевом уровне во многом благода-
ря тому, что каждая совершенная через НМБ сделка дополняется 
личным поручительством руководителя и главного бухгалтера 
кредитного кооператива. Кроме того, мы формируем собствен-
ное бюро кредитных историй микрофинансовых организаций, 

Идея и реализация
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Принципы работы микрофинансовых организаций 

аккумулирующее информацию о микрофинансовых организа-
циях, которые никогда не были аккредитованы на НМБ.  

ССТ: За счёт чего НМБ формирует благоприятный климат для 
привлечения финансовых ресурсов? Каким образом НМБ обеспе-
чивает безопасное и высокодоходное размещение средств?
Мария Баум: Мы уверены, что понимание принципов рабо-
ты микрофинансовых организаций, а также его высокая до-
ходность, будут способствовать привлечению инвесторов раз-
личных экономических и социальных групп в российский 
микрофинансовый сектор. На сегодняшний день через НМБ уже 
было размещено около 8500 тыс. рублей. Причем, 95% от суммы 
всех размещенных средств – средства граждан. Нашими услуга-
ми уже воспользовались профильные инвесторы – юридические 
лица, разместившие через НМБ свои средства. Несмотря на то, 
что на первый взгляд НМБ может показаться обычным броке-
ром – это далеко не так. Во-первых, инвестор всегда сам прини-
мает решение о том, в какую организацию вложить деньги. За-
дача НМБ состоит не в том, чтобы обеспечить максимальный 
уровень доходности, а в том, чтобы предоставить максималь-
но полную и исчерпывающую информацию о потенциальных 
объектах вложений. Мы всегда организуем конкурсные торги на 
размещаемые средства, и инвестор, используя данные об участ-
никах торгов, сам принимает инвестиционное решение. Приве-
ду пример.

Принципы работы микрофинансовых организаций 93
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Допустим, к нам приходит заявка на размещение 100 тысяч руб-

лей от инвестора А. В заявке он указал, что его интересует срок 

размещения 4 месяца с допустимым уровнем доходности от 20% 

годовых и ежемесячной выплатой процентов. Организации, 

допущенные к конкурсным торгам, получают заявку и делают 

встречные предложения. По итогам торгов оказывается, что на 

заявку инвестора откликнулось три организации с индексами 

надежности НМБ 2.6,  3 .1 и 2.9. Каждая организация предложила 

свой уровень доходности – 25%, 27% и 28%, соответственно. По-

лучив эту информацию, инвестор А решает часть средств напра-

вить в организацию с индексом надежности 3.1, а оставшиеся 

деньги – в организацию с индексом 2.9. Естественно, мы следим 

за тем, чтобы организации, участвующие в торгах, направляли 

встречные заявки, соответствующие их текущей возможности 

ответить по принимаемым на себя обязательствам. Далее мы 

приступаем к оформлению сделки и ее сопровождению.  

ССТ: Насколько сложно микрофинансовым организациям 

стать участниками НМБ? 

Мария Баум: Мы постарались максимально упростить прави-

ла работы на НМБ для микрофинансовых организаций, чтобы 

процесс привлечения инвестиций и сбережений был наибо-

лее удобным и простым. Выполнение трех простых условий – 

регистрация, аккредитация и своевременное предоставление 

ежемесячной отчётности –позволяет микрофинансовым орга-

низациям пользоваться возможностями НМБ для формирова-

ния собственных предложений, получения доступа к текущим 

заявкам от инвесторов и привлечению денежных средств для 

развития деятельности. 

Наряду с нашей основной деятельностью, мы стремимся вся-

чески улучшить инфраструктуру российского микрофинансо-

вого сектора. Например, за счет внедрения механизмов стра-

хования, проведения тренингов и обучающих семинаров, соз-

дания партнерских отношений с ведущими коллекторскими 

агентствами и разработчиками специализированного про-

граммного обеспечения. Поэтому даже организации, не полу-

чившие пока права привлекать средства, могут использовать 

НМБ как площадку для развития и повышения эффективности 

собственной деятельности.

Идея и реализация
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Пешеходный мост над железнодорожными путями продувался 
всеми ветрами – на нём было холодно и неуютно даже в такой 
жаркий августовский день, как сегодня. К тому же его ступень-
ки давно требовали ремонта, но, как водится в российской 
глубинке, тщетно. В общем, пользоваться мостом местные жи-
тели не любили, но сегодня миновать его было никак нель-
зя, потому что пути на маленькой станции в пригороде города 
N были плотно заставлены грузовыми составами, и напрямую 
через рельсы пробраться бы не удалось. Вера Васильевна по-
ловчее перехватила тяжёлые сумки и, вздохнув, начала караб-
каться наверх. В сумках глухо погромыхивали аккуратные су-
дочки, из которых доносился весьма непротивный запах еды. 

Путь наверх был преодолён без приключений, а вот при спу-
ске произошла неприятность – да ещё какая! На последней 
ступеньке корявой лесенки Вера Васильевна поскользнулась, 
потеряла равновесие и неловко приземлилась прямо в гру-
ду мусора, скопившуюся у парапета. При этом головой она 
ощутимо приложилась к перилам. Но самое ужасное – сум-
ки выскользнули из рук, и судочки с едой раскатились в раз-
ные стороны, щедро расплескав своё содержимое по дорож-
ной пыли.
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Охая и причитая, Вера Васильев-
на попыталась встать, но голова 
кружилась, и ей никак не удава-
лось найти точку опоры для сво-
его грузного тела. «Ну-ка, давай-
те, держитесь», – раздался вдруг 
над её головой приятный муж-
ской голос. Чьи-то крепкие руки 
приподняли неловкую женщи-
ну, поставили на ноги, а затем их 

обладатель, оказавшийся хоро-
шо одетым мужчиной лет сорока, 
принялся подбирать содержимое 
сумки. Надо ли говорить, что уже 
через пять минут Вера Васильевна 
и Эдуард Николаевич (так звали 
спасителя) подружились и знали 
друг о друге всё. Более того, выяс-
нилось, что они, можно сказать, 
как раз друг друга и искали!
Вера Васильевна служила на кухне 
в городской клинической больни-
це. Жила она при этом не в городе, 
а в маленьком посёлочке со смеш-
ным названием Заячий Взгорок, 
куда добираться надо было на элек-
тричке. Пути от работы до дома 
было минут 30–40, зато, преодолев 
его, скромная труженица общепита 
оказывалась в просторном, со все-
ми «городскими» удобствами, доме, 
стоящем в огромном саду. С боль-
шой застеклённой террасы откры-
вался роскошный вид на Волгу, и до 
пляжа было рукой подать. 

В летние месяцы посёлочек под-
вергался нашествию отдыхающих: 
жители города N, не имевшие сво-
их собственных дач, с удовольстви-
ем ссылали сюда детей с бабушка-
ми и нянями. На этот случай в доме 
у Веры Васильевны были выгоро-
жены комнаты «под сдачу», неиз-
менно пользовавшиеся спросом 
несмотря на довольно высокую 
цену: у дачников был отдельный 
вход, а также отдельный от хозяй-
ского санузел, кроме того, они по-
лучали от хозяйки вкусные и пита-

Страховой детектив
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тельные завтраки, обеды и ужины. Легко догадаться, что проис-
хождением эти трапезы, в основном, были обязаны больничной 
кухне. Вера Васильевна, которая сроду бы не взяла чужую копей-
ку, с чистой совестью везла каждый вечер домой увесистые сумки: 
с питанием в больнице дело было поставлено очень хорошо, но 
обычно родственники натаскивали больным столько домашней 
снеди, что до столовки почти никто из них и не доходил. Ну не 
пропадать же добру?! Поэтому из кухни с тяжёлыми сумками вы-
ходили не только повара и посудомойки, но и врачи, медсёстры, 
а также работники регистратуры и гардероба. 

Этим летом Вера Васильевна, как и обычно, сдала свои комна-
ты симпатичной паре с двумя детьми-погодками и бойкой ещё 
бабушкой. В июне и июле дети под присмотром бабули пас-
лись на Волге, на выходные к ним наведывались заботливые, 
но страшно занятые родители, а в начале августа вдруг заря-
дили дожди, и семья, хоть и заплатила до конца лета, приняла 

Сотрясение мозга
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решение эвакуироваться в город. Погода потом наладилась, но 
дачники уже не вернулись: родители с детьми предпочли по-
следние две недели перед школой провести в Турции.  Получи-
лось, что в конце лета Вера Васильевна осталась без жильцов. 

Эдуард Николаевич же приехал в славный город N из Москвы 
по делам, которые затянулись на неопределённый срок, и де-
ловые партнёры посоветовали ему не торчать в жару сре-
ди асфальта и автомобильной вони, а приискать себе времен-
ное пристанище в этом самом Заячьем Взгорке, потому что, 
с одной стороны, это близко от N, а с другой – на самом берегу 
Волги, в живописнейшем месте, знаменитом своими песчаны-
ми пляжами и отличной рыбалкой. Эдуард Николаевич решил 
последовать совету, сел на электричку и прибыл на станцию, 

Страховой детектив
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где и встретил Веру Васильевну 
в момент её неловкого падения. 

Таким образом, ещё не успев от-
ряхнуть с себя пыль, Вера Васи-
льевна обрела нового жильца, 
а Эдуард Николаевич – заботли-
вую хозяйку на ближайшие две 
недели. Подхватив одной рукой 
сумки, а другой – их владелицу, 
новоиспечённый дачник двинул-
ся в направлении к своему ново-
му дому. По дороге ему пришлось 
выслушать заслуженные прокля-
тия в адрес всех тех, кому полага-
ется содержать пешеходный мост 
в порядке, но кто этого никак де-
лать не хочет – и вот результат: 
честные граждане снопами валят-
ся с моста средь бела дня.

– И ведь не первый раз это уже, –  
жаловалась Вера Васильевна. – Два 
месяца назад я так уже свалилась. 
Ударилась головой о ступеньки, 
да так сильно – даже сознание по-
теряла. Благо шла с подружкой, 
она тоже у нас в больнице работа-
ет, в регистратуре. Клавка не рас-
терялась, мигом скорую вызвала 
и к нам в больничку меня отвезла. 
У нас врачи хорошие очень, вни-
мательные, дотошные – как толь-
ко меня ни обследовали, как ни ле-
чили, такую историю болезни мне 
написали, просто «Война и мир»! 
В общем, за две недели поставили 
на ноги. Да посоветовали ещё за-
страховаться, раз у нас тут такие 
опасности для жизни на каждом 

шагу. Только я в страховках ни-
чего не понимаю, поэтому и свя-
зываться не стала. А вот глядите-
ка – опять чуть шею себе не свер-
нула…

***
Разговор о том, как опасно хо-
дить по мосту, продолжился и 
поздно вечером, когда на чай за-
глянула подруга и соседка Клав-
дия Ивановна. Слава Богу, сегод-
няшнее падение Веры Васильев-
ны не имело таких серьёзных 
последствий, как прошлый раз. 
Эдуард Николаевич вниматель-
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но слушал обо всех обстоятель-
ствах перенесённого не так дав-
но лечения, а потом вдруг задум-
чиво произнёс: 

– А ведь и в самом деле, отче-
го бы не застраховаться?! Вы жи-
вёте одна, если потеряете трудо-
способность, кто о вас позаботит-
ся? А так – застрахуетесь и полу-
чите выплату, хоть здоровье и не 
вернёшь, да хоть в нужде не ока-
жетесь. 

Нуждой в богатом доме Веры Ва-
сильевны не пахло. Покойный 
муж, Павел Петрович Никифоров, 

не пил, не курил, не гулял, тащил 
в дом, а не из дома, отгрохал и об-
устроил хоромы всем на зависть. 
Да и после его безвременный 
кончины вдова не растерялась, 
приспособилась сдавать комна-
ты дачникам. Опять же – еда, счи-
тай, бесплатная вся, из больнички. 
Но с другой стороны, в Москве за-
канчивала аспирантуру любимая 
единственная дочка, и Вера Ва-
сильевна мечтала купить ей квар-
тирку. Так что лишняя копейка бы 
не помешала, а если верить Эду-
арду Николаевичу, то речь шла и 
не о копейках вовсе, а о многих 
тысячах рублей.

Клавдия Ивановна вдруг захихи-
кала:
– Да уж, знать бы, где упадёшь, так 
и соломку бы подстелить! Только 
ведь когда Верка-то в начале лета 
расшиблась, никакой страховки 
у неё не было. А сейчас вот стра-
ховку купит – и будет бегать, как 
ни в чём не бывало! Если бы ей за 
тот её несчастный случай запла-
тили, тогда – да. А так: то ли слу-
чится что, то ли нет, а денежки-то 
никто не вернёт.

Эдуард Николаевич начал было 
рассказать невежественным да-
мам об основных принципах 
страхования, но вдруг прервал 
сам себя на полуслове:

– Подождите-подождите, какая 
чудесная мысль пришла мне в го-

Страховой детектив
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лову! Скажите мне, Клавдия Ивановна, вы ведь имеет доступ 
к историям болезней всех пациентов больницы?

Скоро он уже знал обо всех тонкостях ведения учёта и отчёт-
ности в лечебном учреждении. Порядка, как и везде в неболь-
ших городах, где все друг друга знают, было мало: в больнице 
мало обращали внимания на формальную сторону дела, всё 
было «по-простому». Поэтому Клавдии Ивановне не состави-
ло труда буквально на следующий день притащить историю 
болезни Веры Васильевны – и впрямь толстую и увесистую. 
Внимательно ознакомившись с «делом», Эдуард Николаевич 
принялся звонить в Москву и что-то подробно обсуждать со 
своим знакомым, которого называл по-отечески ласково «мой 
юный друг». Разговаривали они вроде по-русски, но нить раз-
говора Вера Васильевна и Клавдия Ивановна быстро потеря-
ли. Впрочем, скоро Эдуард Николаевич в деталях растолковал 
им свой план.

***
– Мой друг Евгений работает в одной из московских страхо-
вых компаний. У него есть возможность в самый короткий срок 
оформить для вас договор страхования. Причём сейчас он мо-
жет это сделать задним числом, но только на середину июля. А у 
вас несчастный случай произошёл в июне. Так что мы с вами за 
пару дней аккуратненько перепишем историю болезни – в точ-
ности воспроизведём все диагнозы и назначения врачей, а даты 
поставим августовские. В Москву тем временем сообщим о на-
ступлении страхового случая. В вашу больничку придёт запрос, 
но ведь у нас всё без обмана: больная Никифорова В. В. на са-
мом деле поступила в больницу с черепно-мозговой травмой 
и прошла соответствующий курс лечения. А уж когда это всё 
было – в начале лета или в конце, никто и не вспомнит!

Вера Ивановна растерянно поглядела на подружку:
– Клав, что скажешь?

– Да что тут говорить, – замахала руками та. – Дело человек 
предлагает. Если бы мы вообще всё с тобой придумали, то не-
хорошо было бы. А так – ты же на самом деле пострадала, 
и любой это подтвердит. Только вот просто так историю бо-
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лезни подменить нельзя, у нас же они все пронумерованы, по 
месяцам, и место в хранилище у неё своё есть. 
Но и это не представлялось проблемой сообразительному Эдуар-
ду Николаевичу. Всё гениальное просто: настоящая история бо-
лезни с полагающимся ей номером возвращалась на своё место, 
чтобы нумерация не нарушилась. А новая (с тем же содержанием, 
но августовскими датами) получала свой номер, тоже августов-
ский, и занимала своё место на соответствующей полочке в ар-
хиве. Придёт запрос: лежала ли такая-то больная в августе в боль-
нице? – работник больницы пойдёт к полке с августом, проверит 
и с чистой совестью подтвердит, что – да, лежала. Искать вторую 
историю болезни в июне и в голову никому не придёт!

Развеяв последние сомнения подруг, Эдуард Николаевич с се-
рьёзным видом принялся производить какие-то расчёты, а по-
том торжественно вывел некую цифру и показал её снача-
ла Вере Васильевне, потом Клавдии Ивановне. Обе ахнули 
и с этой минуты были готовы на всё.

– Только один нюанс, – жилец на секунду задумался, а потом на-
писал ещё одну цифру. – Вот это вы будете должны моему Евге-
нию за всю выполненную работу. Сами понимаете, он в нашем 
деле главный. Ну, а между собой награду делите, как хотите.

– А… вам? – робко произнесла Вера Васильевна.
Эдуард Николаевич засмеялся.

– О нет! Я в этом деле – лицо незаинтересованное. Просто за-
хотел вам помочь. Да и, честно сказать, это такие мелочи по 
сравнению с доходами моего бизнеса… 

***
Лето быстро клонилось к закату. Эдуард Николаевич прекрас-
но отдохнул на Волге, сделал все свои дела в N и уехал в Мо-
скву, оставив своей гостеприимной хозяйке телефон страхово-
го агента Жени и подробные инструкции на случай разных нео-
жиданностей. Но ничего такого не случилось, события шли сво-
им чередом, и в положенный срок Вера Васильевна получила 
солидную выплату. Переведя оговоренную сумму Евгению и ще-
дро поделившись с «подельницей» Клавкой, госпожа Никифоро-
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ва поднатужилась и, присовокупив полученную страховку к ранее 
сделанным солидным сбережениям, к Новому году купила доч-
ке однокомнатную квартиру в не самом плохом районе Москвы. 
А чтобы накопить дочуре на автомобиль, затеяла к весне неболь-
шую перестройку дома – пускать дачников не в две, как раньше, 
а в четыре комнаты.

В больнице тем временем появилась новая заместитель главвра-
ча, которая первым делом принялась совершенствовать систе-
му учётно-отчётной документации. В пыльных помещениях реги-
стратуры и архива появились компьютеры, выделенные какой-то 
социально-ответственной компанией – дистрибьютором оргтех-
ники. Истории болезней с добрых старых бумажных носителей 
стали перегонять в  электронную базу данных. Тут, как водится, вы-
яснилось, что архив содержался из рук вон плохо, истории болез-
ней оформлялись кое-как. А одна из них – вот ведь анекдот про-
сто! – вообще оказалась в архиве в двойном экземпляре: один в 
один оформленные записи, только в одной карточке даты июнь-
ские, а в другой августовские. Как этот казус мог произойти, никто 
объяснить не смог. Впрочем, чего ещё ждать от несовершенной си-
стемы бумажного документооборота? 

Клавдия Ивановна всех этих новаций не одобряла и никак им не 
могла соответствовать по причине своей полной компьютерной 
безграмотности, поэтому в конце ноября её с почётом проводили 
на пенсию. Теперь бывший работник регистратуры выращивает 
цветы на продажу, а вечерами они с Верой Васильевной подолгу 
пьют чай и добрым словом вспоминают прошлогоднего дачника. 

***
– Какое всё же смешное название – Заячий Взгорок, – произнёс 
Евгений, задумчиво глядя в окно вагона и постукивая ложечкой 
по стакану с остывшим чаем. – Я так удивился, когда вы мне от-
сюда начали звонить…
Сидевший в купе напротив молодого человека элегантный 
джентльмен засмеялся.

– Да я сам ничего подобного не планировал. Просто решил от-
дохнуть от московской суеты, приехал в город, где когда-то не-
долго жил в детстве, сел в первую попавшуюся электричку и вы-
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шел на первой же станции. Оказалось – красота неописуемая, 
пляжи, рыбалка, тишина! Осталось найти, где жить. Но и тут 
повезло. Остальное ты знаешь… О, смотри, а мост-то этот злос-
частный таки начали ремонтировать!

И действительно, поезд, который по каким-то техническим 
причинам надолго застрял на крошечной станции близ горо-
да N, наконец тронулся и медленно поплыл под одетым в леса 
пешеходным мостом. 

– А мы неплохо тогда заработали, правда? Особенно учитывая, 
что вы были в отпуске, – добавил Евгений. 

Эдуард Николаевич хмыкнул:
– О да! А я ещё попутно открыл в себе талант переписчика. Ко-
пируя историю болезни, я так наловчился писать разными по-
черками, что впору заняться подделкой финансовых докумен-
тов. Жаль, что это не наш бизнес! 
 Оксана Рустамова
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