
Современные страховые технологии   6/2012  

Журнал зарегистрирован Федеральной
службой по надзору за соблюдением законо-
дательства в сфере массовых коммуникаций
и охране культурного наследия.
Свидетельство ПИ № ФС77-27908
от 12.04.2007.

Учредитель и издатель
ООО «Современные страховые технологии»

Редакция
(495)641-05-67

главный редактор
Марина Шумилина
glr@consult-cct.ru

редактор
Елена Серебренникова

корректор 
Борис Соколов

дизайн и верстка
Диана Ретунская

иллюстрация на обложке
Корнил Пузанков

директор по развитию
Марина Федоткина
offi ce@consult-cct.ru

администратор 
Ольга Мансурова

Адрес
115583, Москва, ул. генерала Белова, д. 26
http://www.consult-cct.ru
Подписка по телефону/факсу
(495)641-05-67
по e-mail:
offi ce@consult-cct.ru

Подписные индексы:
Каталог агентства «Роспечать» – 81097

Подписано в печать 01.12.12
Тираж 2000 экз.
Отпечатано с готового оригинал-макета
в типографии ООО «Технология ЦД»

ЭКСПЕРТНЫЙ СОВЕТ

Балакирева Вера Юрьевна,
заместитель директора,
Департамент финансовой политики, 
Министерство финансов РФ

Иванов Игорь Евгеньевич,
заместитель генерального директора,
ОСАО «РЕСО-Гарантия»

Робулец Татьяна Юрьевна,
генеральный директор,
ООО «Современные страховые технологии»

Ромашова Марина Петровна,
начальник отдела мониторинга
страховых и социальных программ
Управления страхования,
ОАО «Газпром»

Окунев Олег Борисович, 
ректор Института Страхового 
и Инвестиционного бизнеса

Николенко Николай Петрович, 
научный руководитель курса «MBA 
в страховании»  Международной школы 
бизнеса финансового университета 
Правительства РФ

Пылов Константин Иванович, 
заместитель председателя Экспертного 
совета по законодательству о страховании 
при Комитете Государственной Думы РФ 
по финансовому рынку

Коваль Александр Павлович, 
Президент  Союза страховых организаций 
«Страховой Союз», председатель Экспертного 
совета по страховому законодательству 
при Комитете по финансовым рынкам 
Государственной Думы РФ

Все права защищены. Никакие  
материалы или их части не могут быть 
воспроизведены каким-либо способом или 
переведены без письменного разрешения 
владельца авторских прав

© ООО «Современные страховые
технологии»



Тема номера

5 ПО НОВЫМ ПРАВИЛАМ
Интервью с Константином Пыловым, Заместителем председателя Экспертного сове-
та по законодательству о страховании при Комитете Государственной Думы РФ по 
финансовому рынку. О том, что ждать страховому рынку от изменений в законе «Об 
организации страхового дела».

В русле событий

13 В ИНТЕРЕСАХ СТРАХОВОГО РЫНКА
Прошло первое собрание саморегулируемой организации страховщиков «Союз страхо-
вых организаций».

15 ТЕХНОЛОГИИ ЗАЩИТЫ
На конференции SAS Forum Russia 2012 обсудили вопросы управления рисками и прак-
тику борьбы с мошенничеством на предприятии.

18 ДЕЛОВОЙ РАЗГОВОР
В Твери прошел круглый стол «Взаимодействие независимых автосервисов кузовного ре-
монта со страховыми компаниями».

Опрос номера

20 НУЖЕН ЛИ МЕГАРЕГУЛЯТОР СТРАХОВОМУ РЫНКУ?

Вокруг  страхования

22 НЕРАВНЫЙ БОЙ
Интервью с генеральным директором «ГлавСтрахКонтроль» и Президентом Ассоциа-
ции защиты страхователей Николаем Тюрниковым. В интересах бизнеса страховщи-
кам придется пересмотреть свой подход к урегулированию убытков, считает эксперт.

32 КРИЗИС УРЕГУЛИРОВАНИЯ
О практике урегулирования убытков в российских страховых компаниях.
Автор: Михаил Воробьев

40 БЕЗ ЗАЩИТЫ
Оценка юриста: что ждет российских страховщиков со вступлением России в ВТО. 
Автор: Людмила Балеевских

46 ПО ЕВРОПЕЙСКИМ СТАНДАРТАМ
Вступление России в ВТО: Российские страховые брокеры и агенты окажутся в уязви-
мом положении.
Автор: Мария Щепелева

52 СИСТЕМА ЛОЯЛЬНОСТИ & ЗАЩИТА ОТ МОШЕННИКОВ
Единая страховая база данных может быть построена по примеру банковской базы дан-
ных кредитных историй. 
Автор: Олег Лагуткин

Крутой поворот

Наш журнал выходит в конце 2012-го, 
и не удивительно, что уже сейчас мы ду-
маем о том, что ждет страховой рынок 
в будущем году. Переходный период, ко-
торый переживает страховая отрасль, 
можно условно назвать крутым поворо-
том или виражом, поскольку следующий 
год для страховщиков может оказаться 

весьма непростым. Грядут изменения в пра-
вовой сфере, эксперты прогнозируют ужесто-

чение конкуренции, рост самосознания потре-
бителей требует от страховщиков изменения 
подходов к работе. Эти и другие темы мы по-

старались осветить на страницах нашего предновогоднего номера. 
Как вы успели заметить, в новый год «Современные страховые 

технологии» входит с обновленным дизайном, новыми рубриками, а 
это значит, что в наших планах на первом месте стоит активное 
развитие. Оптимизма, энергии, профессионального роста, успехов в 
бизнесе в Новом году хочется пожелать и нашим читателям! Искрен-
не надеемся, что следующий год мы проведем вместе и наш журнал 
станет для вас настоящим помощником в ведении страхового дела!

Главный редактор журнала
 «Современные страховые технологии» 
Марина Шумилина
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доцент. Один из соавторов и 
разработчиков первого в России 
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(1991 г.), Всероссийского союза 
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президентом АССО, РОСС, вице-
президентом ВСС. Входил в состав 
Советов по предпринимательству 
при Президенте СССР (1991 г.), 
Президенте РСФСР (1992 г.); являлся 
ответственным секретарем 
Экспертного совета по страхованию 
при Правительстве Российской 
Федерации. С 1996 по 2004 гг. занимал 
посты заместителя Руководителя 
Департамента страхового надзора 
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Департамента. С 2004 по 2005 г. 
работал советником аппарата 
Комитета Государственной Думы 
по кредитным организациям и 
финансовым рынкам. Постоянный 
член Экспертного совета по 
законодательству о страховании при 
Комитете Государственной Думы 
РФ по финансовому рынку, с 2012 
года – Заместитель председателя 
Экспертного совета.
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вправе рассматривать эту заявку в 
течение тридцати дней. Эти прави-
ла должны относиться не только к 
страховщикам, но и к другим участ-
никам страхового рынка, услуги ко-
торых проходят лицензирование.

«ССТ»: Законопроект предусматри-
вает право Минфина, как органа 
страхового регулирования, опре-
делять в своих нормативных пра-
вовых актах минимальные (стан-
дартные) требования к условиям 
и порядку осуществления отдель-
ных видов страхования.

К.П.: Да, это предложение мы тоже 
поддерживаем. Наличие таких тре-
бований позволит в разы ускорить 
лицензирование страховой дея-
тельности, создать банк типовых 
(стандартных) правил страхования, 
что положительно скажется на ка-
честве страховых услуг. При этом в 
законе должно быть предусмотре-
но, чтобы соответствующие прави-
ла и требования разрабатывались 
Минфином при участии саморегу-
лируемых организаций субъектов 
страхового дела.

Следует также принять правила, 
в соответствии с которыми норма-
тивные правовые акты Минфина 
могут содержать определения ин-
ститутов, понятий и терминов, от-
ражающих специфику страховой 
деятельности (страхового дела). 
Это приблизит нас к решению дав-

ней проблемы российского стра-
хового рынка, мы сможем создать 
официальный глоссарий страховых 
терминов, что не только будет спо-
собствовать повышению качества 
страховых услуг, но и в определен-
ном смысле упорядочит судебную 
практику.

«ССТ»: Страховым сообществом 
давно обсуждается вопрос о стра-
ховых посредниках – агентах и бро-
керах. Как он решается в этом за-
конопроекте?

К.П.: Рабочая группа не поддержи-
вает предложение о том, что стра-
ховыми агентами могут выступать 
только граждане. Такое положение 
вещей могло бы отрицательно ска-
заться на обслуживании страхо-
вателей через банки и различные 
дилерские структуры, – на рынке 
действуют и страховые агентства. 
В этом случае, на мой взгляд, име-
ет смысл взять за основу европей-
скую практику, которая предусма-
тривает наличие различных катего-
рий страховых агентов, в том чис-
ле и коммерческие организации.

Кроме того, большая часть участ-
ников страхового рынка согласи-
лась с необходимостью введения 
обязательной аттестации/серти-
фикации страховых агентов, а это 
влечет за собой и требование обя-
зательной профессиональной под-
готовки, повышения квалификации 

ПО НОВЫМ ПРАВИЛАМ

В Государственной думе 
РФ готовится законопро-
ект «О внесении измене-
ний в закон «Об органи-
зации страхового дела»». 
Константин Пылов, глава 
рабочей группы по подго-
товке предложений в этот 
законопроект, рассказал 
о грядущих изменениях в 
законодательстве и о том, 
как новые правила отразят-
ся на деятельности страхов-
щиков.

«Современные страховые техно-
логии»: Константин Иванович, Вы 
возглавляете рабочую группу при 
Комитете Госдумы по финансовому 
рынку, по подготовке предложений 
в законопроект Правительства РФ 
«О внесении изменений в закон «Об 
организации страхового дела в Рос-
сийской Федерации»». Как Вы оцени-
ваете этот законопроект?

Константин Пылов: Прежде все-
го, рассматриваемый законопро-
ект является сводным, совмещен-
ным текстом из двух законопро-
ектов, принятых в первом чтении, 
это законопроекты № 391338-5 и 
№ 625509-5. Большинство пред-
ложенных изменений я поддержи-
ваю. Но некоторые из правок – чи-
сто разъясняющего характера, они 
не несут нормативно-правовой на-
грузки. Среди предложенных норм 

есть и такие, которые дублируют 
основополагающие нормы граж-
данского законодательства. На-
пример, «Страховщик обязан ис-
полнять договоры страхования…», 
«Страховщики не вправе отказать в 
страховой выплате по основаниям, 
не предусмотренным федеральным 
законом или договором страхова-
ния», «Субъекты страхового дела 
обязаны создавать объединения 
субъектов страхового дела в слу-
чаях, предусмотренных федераль-
ными законами».

«ССТ»: Один из волнующих всех во-
просов – лицензирование страхо-
вой деятельности. Какие измене-
ния предполагает новый закон по 
этой теме?

К.П.: Да, это – один из важных во-
просов. Мы исходили из того, что 
Закону об организации страхово-
го дела уже 20 лет, рынок страхо-
вых услуг сложился, новых уникаль-
ных правил страхования практи-
чески нет. Поэтому лицензирова-
ние должно быть облегченным. На-
пример, если страховщик подает 
на лицензирование типовые пра-
вила страхования, утвержденные 
СРО, лицензия должна быть выда-
на в 15-дневный срок. Зачем их чи-
тать, если СРО их проработало и со-
гласовало с надзором? Но если стра-
ховщик желает получить лицензию 
на уникальные продукты, надзор 

ТЕМА НОМЕРА
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ях (315-ФЗ) с некоторым учетом 
специфики страхового рынка.

«ССТ»: Будут ли переданы СРО 
какие-либо функции страхового 
надзора?

К.П.: Во-первых, как мы уже гово-
рили, у СРО будет право разрабаты-
вать и утверждать 
типовые докумен-
ты, необходимые 
для лицензирова-
ния. Кроме того, в 
ведение СРО и дру-
гих объединений 
субъектов стра-
хового дела пред-
лагается передать 
сбор и составление 
сводной статисти-
ческой отчетности, 
которую сейчас со-
бирает страховой 
надзор. Всем дав-
но ясно, что надзо-
ру она нужна толь-
ко для того, чтобы 
в конце отчетного 
периода показать 
данные по рынку, 
которые в таком 
виде нужны только 
для СМИ и PR-служб крупных ком-
паний. Исходя из компетенции ор-
гана страхового надзора, опреде-
ленной Правительством РФ и Зако-
ном РФ «Об организации страхово-

го дела в Российской Федерации», 
указанная отчетность регулятору, 
для осуществления его функций, 
не требуется, тогда как СРО и дру-
гие объединения субъектов страхо-
вого дела смогут их использовать с 
большей пользой для расчетов ри-
сков рынка в целом, своей платеже-
способности, тарифной политики. 

Есть и другие 
предложения, но 
их нужно еще рас-
смотреть исходя 
из представлений 
власти о функциях 
финансового мега-
регулятора, созда-
ние которого сей-
час обсуждается.

Есть предложе-
ние, чтобы в орган 
страхового надзо-
ра страховщиками 
направлялась толь-
ко отчетность, не-
обходимая для кон-
троля за их плате-
жеспособностью. 
Кроме того, учи-
тывая, что при вве-
дении новых форм 
отчетности субъек-
ты страхового дела 

постоянно находятся в цейтноте, за 
что часто расплачиваются больши-
ми штрафами, предлагается пропи-
сать сроки уведомления страховщи-
ков об изменении порядка и фор-

ПО НОВЫМ ПРАВИЛАМ

агентов, контроля за их деятельно-
стью и наличия единого реестра 
сертифицированных/аттестован-
ных страховых агентов. Страховой 
агент – одно из центральных зве-
ньев в процессе оказания страхо-
вых услуг, и только в России их де-
ятельность все еще не лицензиру-
ется и никак не контролируется. От 
брокерского сообщества поступи-
ло также предложение о формиро-
вании и ведении единого реестра 
страховых брокеров, что позволит 
страховщикам и страхователям бы-
стро находить нужного партнера, 
не выискивая его по всему реестру 
субъектов страхового дела.

«ССТ»: Законопроектом предла-
гается новая статья 8.2. «Право 
страхователей, застрахованных 
лиц, выгодоприобретателей на по-
лучение информации о страховщи-
ке, страховом агенте, страховом 
брокере и об условиях страхования». 
Как Вы оцениваете ее содержание?

К.П.: Практика страхового дела 
показала, что такая норма должна 
быть включена в страховое зако-
нодательство. В нем должны быть 
предусмотрены нормы ответствен-
ности страховщиков и страховых 
посредников за неисполнение или 
ненадлежащее исполнение своих 
обязанностей. В нашем законода-
тельстве прописано достаточно 
много обязанностей страховщи-

ка, но не прописаны меры ответ-
ственности и санкции за несоблю-
дение утвержденных правил.

«ССТ»: В настоящее время активно 
обсуждается тема саморегулирова-
ния на финансовом рынке. Это как-
то отражается в законопроекте?

К.П.: В предложенном законо-
проекте тема саморегулирова-
ния не была затронута. Однако 
есть много предложений от СРО 
«Страховой Союз». Союзом пред-
ложено принять статью 14 «Объ-
единения субъектов страхового 
дела» действующего закона в но-
вой редакции. Эта статья значи-
тельно переработана, и в ней ста-
вится акцент на саморегулирова-
нии субъектов страхового дела. 
Кроме того, предлагаются нормы, 
исключающие какие-либо преи-
мущества одних членов СРО пе-
ред другими при реализации ими 
управленческих правомочий, как 
это имеет место сейчас в РСА и 
НССО. То есть согласно новой ре-
дакции закона каждый член само-
регулируемой организации дол-
жен иметь один голос при приня-
тии решений органом управления 
СРО. Фактически в новой редак-
ции статьи закона в отношении 
объединений субъектов страхо-
вого дела на страховой рынок пе-
реносятся нормы общего закона о 
саморегулируемых организаци-

«...большая часть участ-

ников страхового рынка 

согласилась с необходимо-

стью введения обязатель-

ной аттестации/серти-

фикации страховых аген-

тов, а это влечет за собой 

и требование обязатель-

ной профессиональной 

подготовки, повышения 

квалификации агентов, 

контроля за их деятель-
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го реестра сертифициро-
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видов работ, которые будут финан-
сироваться за счет соответствую-
щего РПМ, как было раньше, в со-
ветское время.

«ССТ»: Стоит ли страховщикам 
ожидать дополнительных слож-
ностей от принятия разрабаты-
ваемого закона? 

К.П.: Стоит. Наше страховое зако-
нодательство отстало, как говорят, 
от лучших европейских, да и сред-
неазиатских образцов. А Россия – 
уже в ВТО. Предлагаемые измене-
ния призваны хоть как-то улучшить 
законодательную ситуацию в стра-
ховом деле. Однако в законопроек-
те есть и излишние, на мой взгляд, 
требования. Например, новой ста-
тьей 28.3 вводится требование об 
обязательном стороннем аудите го-
довой бухгалтерской (финансовой) 
и годовой консолидированной фи-
нансовой отчетности страховщи-
ка. На мой взгляд, такое требова-
ние излишнее.  Статьи 28.1 «Вну-
тренний контроль» и 28.2 «Вну-
тренний аудит» законопроекта со-
держат нормы, которые являются 
достаточными для осуществления 
требуемого финансового контроля. 
Кроме того, в соответствии с зако-
нодательством, годовая бухгалтер-
ская отчетность любого страхов-
щика утверждается собственника-
ми только после обязательного за-

ключения аудитора, ревизионной 
комиссии страховщика.

Еще одна проблема связана с 
введением внутреннего аудита у 
страховых компаний. Законопро-
ект устанавливает, что внутренний 
аудитор обязан иметь стаж работы 
по специальности не менее чем два 
года. Вопрос: где найти такого спе-
циалиста, если норма о внутреннем 
аудиторе вводится только сейчас? 
В этой связи рабочая группа пред-
лагает отсрочить вступление в силу 
указанной нормы как минимум на 
два года, так как подготовкой та-
ких специалистов никто ранее не 
занимался.

«ССТ»:  Решит ли законопроект во-
прос со штрафами, налагаемыми 
на страховщиков в соответствии 
с Законом РФ «О защите прав по-
требителей»?

К.П.:Нет. Но есть предложение вне-
сти в закон новую специальную ста-
тью, где будут отражены все санк-
ции, которые могут применяться к 
субъектам страхового дела; сегод-
ня штрафы, которые применяют-
ся, в том числе и ФСФР, не учиты-
вают специфику страхования, дого-
ворных страховых отношений меж-
ду страхователями и страховщика-
ми, страхователями и страховыми 
брокерами.

ПО НОВЫМ ПРАВИЛАМ

мы предоставления отчетности. 
Страховщики и страховые броке-
ры должны получать такую инфор-
мацию не позднее чем за тридцать 
календарных дней до даты начала 
отчетного периода.

Рабочей группой рассматрива-
ется также предложение о вклю-
чении в закон нормы, согласно ко-
торой орган страхового надзора 
обязан представ-
лять участникам 
страхового рын-
ка и соответству-
ющие компьютер-
ные программы.

«ССТ»: Как реша-
ется давняя про-
блема – передача 
страхового порт-
феля?

К.П.: Предложен-
н а я  М и н ф и н о м 
конструкция в це-
лом поддержива-
ется рабочей груп-
пой, хотя есть не-
которые положе-
ния, которые, на 
мой взгляд, нужда-
ются в уточнении.

«ССТ»: В свое время страховщики 
были весьма огорчены выходом 
запрета на формирование резер-
ва предупредительных мероприя-

тий (РПМ) из производственных 
затрат. Затронут ли этот вопрос в 
законопроекте?

К.П.: В самом законопроекте – 
нет. Но от страховщиков поступи-
ли предложения вернуться к этой 
проблеме. На мой взгляд, следует 
разрешить формировать РПМ за 
счет производственных затрат, но 

только страховщи-
кам, осуществляю-
щим обязательные 
виды страхования. 
При этом, памятуя 
о ранее допускае-
мых страховщика-
ми «вольностях», 
стоит учесть, что 
финансирование 
предупредитель-
ных мер долж-
но осуществлять-
ся на основании 
с о о т в е т с т ву ю -
щих гражданско-
правовых догово-
ров, заключаемых 
страховщиком с 
юридическими 
лицами, предме-
том деятельности 
и/или лицензией 

которых предусмотрено осущест-
вление соответствующих предупре-
дительных мер (работ, услуг). Кро-
ме того, я считаю, что Правитель-
ству следует установить перечень 
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НИЗАЦИЙ

В ИНТЕРЕСАХ СТРАХО-

ВОГО РЫНКА

В конце октября представите-
ли 27 страховых компаний собра-
лись на первое собрание саморе-
гулируемой организации (СРО) 
страховщиков –«Союз страховых 
организаций». На нем были при-
няты основные правила и утверж-
ден состав Президиума. Президент 
«Союза страховых организаций» 
(ССО) Александр Коваль заявил, 
что создание СРО продиктовано 
значительным числом нерешен-
ных проблем в страховой отрасли, 
которые серьезно тормозят ее раз-
витие: «Пришло время страховщи-
кам взять на себя ответственность 
за будущее страхового рынка», – от-
метил он. 

На общем собрании «Союза стра-
ховых организаций» его участники 
утвердили стандарты деятельности 
СРО и определили задачи органи-
зации на ближайшую перспекти-
ву. В числе задач «ССО» – измене-
ние принципов и подходов к лоб-
бированию интересов страховщи-
ков на государственном уровне и 
защита интересов членов СРО во 
всех органах власти. Неотложными 
задачами, требующими скорейше-
го решения, президент СРО «ССО» 
Александр Коваль назвал вопро-
сы, связанные с утратой товарной 

стоимости в рамках ОСАГО, изме-
нением закона о страховом деле, 
применением к страхованию Зако-
на о защите прав потребителей. «В 
настоящее время мы все наблюда-
ем изменение в отношении к стра-
ховщикам со стороны органов госу-
дарственной власти. Произошел по-
ворот от обнадеживающего внима-
ния в период 2010-2011 гг. (приня-
тие новых ФЗ по ОПО, сельхозстра-
хованию) к сегодняшнему созда-
нию условий, значительно затруд-
няющих деятельность страховых 
компаний», – обратился к коллегам 
Александр Коваль. Среди упомяну-
тых условий глава Союза назвал по-
становление Пленума Верховного 
суда по защите прав потребителей; 
избыточный контроль за деятель-

СОБРАНИЕ «СОЮЗА СТРАХОВЫХ ОРГАНИЗАЦИЙ»
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ностью страховых компаний со сто-
роны органов надзора и усиление 
штрафов; возросшую активность 
со стороны адвокатских и «псевдо-
адвокатских» контор; подготовку 
проекта ФЗ «О финансовом упол-
номоченном по правам потреби-
телей финансовых услуг» и другие. 
«Сегодня как никогда остро встает 
вопрос о необходимости объеди-
нения сил и возможностей страхо-
вого сообщества», – считает Алек-
сандр Коваль.

В настоящее время в состав СРО 
«Союз страховых организаций» вхо-
дит 27 страховых компаний. Союз 
ведет активную деятельность по 
привлечению новых членов. В дан-
ном контексте немаловажным во-
просом является порядок вступле-
ния в СРО. Как было озвучено на об-
щем собрании, принцип внесения 
взносов по наполнению гарантий-
ного фонда СРО членами Союза бу-
дет демократичным, то есть размер 
взноса участника будет определять-
ся в соответствии с величиной его 
бизнеса. Формула для определения 
суммы взноса членами СРО будет 
выведена по итогам года. На общем 
собрании участники СРО утверди-
ли новых членов Президиума «Со-
юза страховых организаций». В со-
став Правления вошли: председа-
тель комитета РСПП по развитию 
саморегулирования Виктор Пле-
скачевский, председатель совета 
директоров «РЕСО-Гарантия» Сер-
гей Саркисов, генеральный дирек-
тор «МАКС» Надежда Мартьянова, 
генеральный директор «Межреги-
онгарант» Евгений Потапов, гене-
ральный директор МСК «Страж» 
Сергей Гущин, председатель сове-
та Ассоциации профессиональных 
страховых брокеров Юрий Бугаев 
и управляющий партнер адвокат-
ского бюро «Филиппков и партне-
ры» Вадим Филиппков.

ТЕХНОЛОГИИ ЗАЩИТЫ
Участники VII междуна-
родной конференции 
SAS FORUM RUSSIA 2012, 
которая прошла в конце 
октября в Москве, обсуди-
ли вопросы управления 
рисками и практику борьбы 
с мошенничеством на пред-
приятиях.

Ключевой темой SAS FORUM
 RUSSIA 2012 стало управление ри-
сками, противодействие мошенни-
честву и сокращение неоправдан-
ных потерь в разных отраслях эко-
номики. По мнению Михаила Ха-
зина – экономиста, публициста и 
консультанта, открывшего дискус-
сию на форуме, – для эффективно-
го решения этих задач компаниям 
и государственным учреждениям 
по всему миру необходимо исполь-
зовать современные инструменты 
углубленной аналитики. 

Сегодня в компаниях осознают, 
что управление рисками должно 
быть основано на прогнозирова-
нии, но по факту в настоящее вре-
мя оно носит больше реактивный 
характер, то есть компании либо 
устраняют последствия уже реали-
зовавшихся рисков, либо пытаются 
их предотвращать в плановом ре-
жиме. В то же время важнейшим 
условием эффективного управле-

ния рисками является целостность 
и полнота данных. Серьезной про-
блемой становится нехватка ана-
литиков с опытом в области оцен-
ки рисков. Эти и другие темы об-
суждались в докладах участников 
конференции.

Выступающие делились опы-
том решения проблем, связанных 
с управлением большим массивом 
данных, опытом применения совре-

SAS FORUM RUSSIA 2012В РУСЛЕ СОБЫТИЙ
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менных IT-технологий для реше-
ния задач по управлению рисками, 
внедрения инструментов анали-
тического CRM. Особое внимание 
на форуме было уделено пробле-
ме противодействия мошенниче-
ству. В рамках SAS FORUM RUSSIA 
была проведена отраслевая сек-
ция – «Государственный сектор. От-
четность. Предотвращение мошен-
ничества. Текстовая аналитика». 
Ее ключевыми темами стали про-
тиводействие фроду и возможно-
сти текстовой аналитики, актуаль-
ные для государственных учрежде-
ний. В ходе секции, например, об-
суждались реальные примеры ис-

пользования бизнес-аналитики го-
сударственными организациями в 
разных странах мира для решения 
различных задач: повышения со-
бираемости налогов, противодей-
ствия злоупотреблениям и проти-
воправным действиям, выявления 
каналов поставки наркотиков, мо-
ниторинга общественного мнения 
на основе информации из Интер-
нета, прогнозирования цен на бен-
зин, построения демографических 
прогнозов и др.

Среди докладчиков SAS FORUM
 RUSSIA 2012 были представители 
Сбербанка, Ситибанка, БИНБАНК’а, 
компании «Мобильные ТелеСисте-

мы», казахской нефтедобывающей 
компании «Разведка Добыча “Каз-
МунайГаз”», других компаний раз-
ных отраслей экономики, а также 
эксперты SAS Россия/СНГ. 

Организатор Форума, компания 
SAS, является крупнейшей в мире 
частной IT-компанией, специализи-
рующейся на разработке и продаже 
решений и услуг в области бизнес-
аналитики. Клиентами SAS в Рос-
сии и СНГ являются все 10 круп-
нейших российских банков (Сбер-
банк России, банк ВТБ, Газпром-
банк, Альфа-банк, ЮниКредит Банк 
и др.), банк «Тинькофф Кредитные 
Системы», БИНБАНК, Райффайзен 

Банк Аваль, ПриватБанк, Укрсиб-
банк, Kaspibank и десятки других 
финансовых институтов, а также 
РЖД, МТС, МегаФон, МГТС, Энел 
ОГК-5, Казахтелеком, Налоговый 
Комитет Республики Казахстан, НП 
«Совет рынка» и другие компании.

SAS FORUM RUSSIA 2012В РУСЛЕ СОБЫТИЙ
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ДЕЛОВОЙ РАЗГОВОР

Журнал «Современные стра-
ховые технологии» и Тверская 
ассоциация предприятий тех-
нического обслуживания (ТАП-
ТО)  25 октября провели круг-
лый стол в Твери на тему «Вза-
имодействие независимых ав-
тосервисов кузовного ремонта 
со страховыми компаниями».

Впервые за столом перего-
воров встретились владельцы 
и гендиректора независимых 
автосервисов Твери и предста-
вители российских страховых 
компаний. Участники круглого 
стола пытались найти ответ на 
два важных вопроса: «Что ме-
шает независимым автосерви-
сам продавать страховые поли-
сы?» и «Почему страховщики не 
очень стремятся продавать по-
лисы КАСКО, сотрудничая с не-
зависимыми станциями техоб-
служивания?». 

В процессе дискуссии уда-
лось проанализировать недо-
статки и преимущества новых 
продуктов по автострахованию, 
поделиться опытом, обсудить 
пути решения проблем раз-
вития автострахования в Тве-
ри, договориться о взаимодей-
ствии и сотрудничестве.

КРУГЛЫЙ СТОЛ С ТАПТОВ РУСЛЕ СОБЫТИЙ
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НУЖЕН ЛИ МЕГАРЕГУЛЯТОР СТРАХОВОМУ РЫНКУ?

Ольга Бутковская, генеральный 
директор страховой компании 
«СДС»:

Эльнур Сулейманов, генеральный дирек-
тор страховой компании «Согласие»:

«С точки зрения управляемости и внедрения единых стандартов 
регулирования и надзора, возможно, нужен. В то же время есть 
риск поглощения «большим меньшего» и автоматическое приме-
нение процедур и методов ЦБ к субъектам страхового дела, что 
вряд ли положительно скажется на деятельности страховщиков. 
Кроме того, любая реорганизация ведет к потере значительной 
части квалифицированного персонала. Поэтому в любом случае
необходим переходный период».

«Создание финансового мегарегулятора – на мой взгляд, мера ско-
рее техническая и имеет как преимущества, так и недостатки. Сре-
ди положительных моментов: единое регулирование устранит ряд 
противоречий, которые сегодня существуют на российском финан-
совом рынке, а также ликвидирует тактические и стратегические 
проблемы; будут созданы единые стандарты и правила, функции 
надзора и разработки методологии. Да, ужесточится контроль, но 
эта мера также даст положительный результат: повысится надеж-
ность страховых компаний, а значит, вырастет и доверие населе-
ния к страховщикам.

Среди минусов я бы отметил тот факт, что ежегодное реформирова-
ние главного надзорного органа такой специфичной и сложной от-
расли, как страхование, крайне затрудняет эффективное взаимо-
действие государства со страховым рынком. Есть опасения, что за 
переходный период контроль может быть ослаблен, поэтому реше-
ние насущных проблем может затянуться или быть отложенным на 
неопределенное время».

ОПРОС НОМЕРА 
НУЖЕН ЛИ МЕГАРЕГУЛЯТОР СТРАХОВОМУ РЫНКУ?

В Правительстве 

обсуждается воз-

можность создания на базе 

ФСФР и Центробанка мегаре-

гулятора, который будет осу-

ществлять функции надзора и 

регулирования деятельности 

участников финансового рын-

ка, включая страховые компа-

нии, банки и пенсионные фон-

ды.  По мнению руководства 

ФСФР, которое выдвинуло идею 

о создании мегарегулятора, се-

годня крупный участник рын-

ка может играть на всех пло-

щадках – и на банковской, и на 

страховой, и на финансовой. 

Поэтому возникает необходи-

мость в создании единого регу-

лятора, который может ис-

пользовать общие информа-

ционные системы и видеть все 

операции участника по всем 

этим рынкам.

Владимир Скворцов, ге-
неральный директор 
«АльфаСтрахование»:

«С одной стороны, Центральный Банк Рос-
сийской Федерации – один из самых успеш-
ных банковских регуляторов, который глу-
боко проработал вопросы мотивированно-
го суждения, ежедневного контроля за бан-
ками. Столь же эффективную систему кон-
троля Центробанку под силу выстроить и в 
страховой отрасли.

Однако необходимо внимательно подойти к 
особенностям страхового рынка, одному из 
главных вопросов – регулярности контро-
ля. Та система, которая существует на рын-
ке сейчас, никого не устраивает, но и бы-
стрый переход к ежедневному контролю, 
как в банковской сфере, также невозможен.

 С другой стороны, в тонкостях регулирова-
ния того же самого страхования Централь-
ный Банк в настоящий момент до конца не 
разбирается. Перед тем как перейти к ново-
му регулятору, необходимо взвесить все ри-
ски «перехода», четко прописать все функ-
ции, порядок их осуществления».
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НЕРАВНЫЙ БОЙ 
Интервью взяла Татьяна Робулец

окончил Государственный Университет – Высшую Школу Экономики, аспирантуру Института 
законодательства и сравнительного правоведения при Правительстве РФ. В разные годы работал 
заместителем начальника юридического управления ОСАО «Ингосстрах», входил в состав комитета 
по правовым вопросам Российского союза автостраховщиков, правовых комитетов Российского 
ядерного страхового пула и Российского антитеррористического страхового пула, являлся генеральным 
директором консалтинговой компании Uberrima Fides Company. В настоящее время – генеральный директор 
«ГлавСтрахКонтроль», президент Ассоциации защиты страхователей.

Основан в 2010 году. 
Оказывает услуги 
страхователям по 
защите их интересов в 
страховых спорах, является 
участником Американской 
национальной ассоциации 
независимых страховых 
эджастеров – NAPIA, а также 
учредителем Ассоциации 
защиты страхователей, 
объединяющей участников 
рынка в различных регионах 
России.

Николай Тюрников

Процесс урегулирования 
убытков в России – неред-
ко настоящая битва между 
страховщиком и страхо-
вателем. Причем послед-
ний, привлекая профессио-
нальных экспертов и юри-
стов, все чаще выигрыва-
ет этот бой в суде. Как отме-
чает генеральный директор 
«ГлавСтрахКонтроль» и пре-
зидент Ассоциации защи-
ты страхователей Николай 
Тюрников, в США более 99% 
споров страхователей со 
страховыми компаниями 
разрешается сегодня в досу-
дебном порядке. Возможно, 
и российским страховщи-
кам пора задуматься об 
изменении подхода к урегу-
лированию убытков.

«Современные страховые техно-
логии»: Процесс урегулирования 
убытков сегодня является камнем 
преткновения для развития россий-
ского страхового рынка: страхов-
щиков обвиняют в тотальном не-
желании «платить по счетам», а 
они, в свою очередь, жалуются на 
«сложность» рынка, высокий про-
цент мошенничества и выступа-
ют за повышение страховых пре-
мий. Почему так происходит?

Николай Тюрников: Если углубить-
ся в историю вопроса, поворотным 

моментом в формировании сегод-
няшнего страхового рынка в Рос-
сии стало введение ОСАГО, кото-
рое позволило страховщикам со-
бирать огромные премии. Когда 
сегодня страховщики говорят, что 
ОСАГО убыточно, они лукавят. До 
2003 года в России не было ни одно-
го «миллиардера» в страховании. 
Сейчас они появились. Примерно 
у пяти ведущих страховых компа-
ний в России капитализация дохо-
дит до двух миллиардов долларов. 
Именно введение ОСАГО стало се-
рьезным толчком для их роста. При 
этом если проанализировать прак-
тику выплат по ОСАГО и КАСКО, то 
чаще всего страховые компании не-
доплачивают на основании заклю-
чений «карманных» экспертиз; не 
платят совсем или тянут с оплатой. 

По сути, ОСАГО сегодня – это 
один из наиболее выгодных вари-
антов беспроцентного кредитова-
ния за счет клиентов. Беспредел со 
стороны страховых компаний се-
годня достиг такого масштаба, что 
если страховщик хоть что-то запла-
тит клиенту, последний считает, что 
ему повезло, и не предъявляет боль-
ше никаких претензий. 

Другой проблемой рынка явля-
ется банкротство страховых ком-
паний. ФСФР и ее предшествен-
ник (ФССН) выполняют свои функ-
ции неудовлетворительно, служ-
ба не умеет предвидеть банкрот-
ство страховщиков, страховщики 

НЕРАВНЫЙ БОЙ
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умеется, эксперты рынка знали о 
положении дел в «Ростре» и могли 
прогнозировать такой исход еще 
два года назад. Но огромное коли-
чество людей в результате банкрот-
ства «Ростры» не получили выпла-
ты по КАСКО и разочаровались в 
страховании как в инструменте фи-
нансовой защиты. Теперь пробле-
мы «Ростры» пожинает весь стра-
ховой рынок, все страховщики из-
за этого недополучают премии. 
Какие действия в 
этом случае должен 
предпринять регу-
лятор? – Провести 
анализ ситуации и 
разработать ком-
плекс мер для ее ис-
правления. Что сде-
лано? – Ничего или 
ничего из того, что 
реально изменило 
ситуацию к лучше-
му. 

Б а н к р о т с т в о 
«Ростры» на рын-
ке – не первое и, к 
сожалению, не по-
следнее. Бездей-
ствием контроли-
рующих органов 
ситуация доводит-
ся до стадии, когда 
сделать уже прак-
тически ничего не-
возможно. Проблемы возникают 
всегда, но трагедия в том, что их 

никто на страховом рынке не ре-
шает или не умеет решать. А закон 
спиралевидного развития и геге-
левская диалектика говорят нам 
о том, что если не искоренить ис-
точник беды вначале, то потом – 
на следующем витке – будет толь-
ко хуже. 

Сейчас мы наблюдаем позитив-
ную тенденцию: у людей растет пра-
восознание, они учатся требовать 
свои деньги и достигают успеха. 

В качестве воз-
можной альтер-
нативы нашему 
страхованию я хо-
тел бы представить 
американскую мо-
дель организации 
страховых выплат. 
В США страховая 
компания прикла-
дывает максимум 
усилий по скорей-
шему закрытию 
убытков клиента. 
Физическое лицо 
не взаимодейству-
ет с сотрудниками 
страховой компа-
нии, ведение дел 
передается ква-
лифицированным 
юристам и эджа-
стерам. Они зани-
маются определе-

нием виновности или невиновно-
сти страхователя, согласуют от име-

просто убегают с рынка, выводя со 
счетов сотни миллионов и оставляя 
клиентов ни с чем. Такое положе-
ние дел на страховом рынке, по мо-
ему мнению, связано, прежде все-
го, с низким уровнем квалифика-
ции сотрудников регулятора. Если 
бы проблема заключалась только 
в законодательстве, то за двадцать 
лет существования страхового рын-
ка его можно было бы поменять. 
Хорошо известно, что ФСФР всег-
да получала поддержку правитель-
ства, но те рычаги и инструменты, 
которые она использует, не изме-
няют ситуацию на рынке в лучшую 
сторону. 

«ССТ»: Приведите, пожалуйста, 
пример.

Н. Т.: С удовольствием! Страховые 
компании уходят с рынка одна за 
другой. Если у клиента было застра-
ховано КАСКО, то он ничего не по-
лучает. Как я говорил, к процеду-
ре банкротства страховая компа-
ния или ее собственники успели 
«подготовиться» и вывели все ак-
тивы, приобретенные за счет пре-
мий своих клиентов. Если вред при-
чинен по вине автомобилиста, от-
ветственность которого застрахо-
вана в компании-банкроте, то по-
терпевший обращается за компен-
сационной выплатой в РСА, ком-
пенсационный фонд которого суще-
ственно оскудевает от ухода с рын-

ка страховых компаний, особенно с 
большими портфелями по ОСАГО. 

Например, к нам в мае 2011 года 
обратился за помощью клиент по 
КАСКО компании «Ростра» с прось-
бой помочь ему урегулировать убы-
ток. (Прим. Ред.: 19 июня 2012 года 
решением Арбитражного суда г. 
Москвы «Ростра» признана банкро-
том.) Страховой случай, по которо-
му обратился клиент, сомнения не 
вызывал, и компания была соглас-
на заплатить, но записала клиен-
та на получение страховой выпла-
ты на сентябрь, то есть фактиче-
ски взяла на себя право необосно-
ванно задержать выплату на пять 
месяцев. Какой я, как думающий 
человек, делаю из этого вывод? – 
Бизнес-план у «Ростры» рассчитан 
до сентября, позже эта компания 
просто перестанет существовать, 
то есть взыскивать убыток будет 
уже не с кого. Регулятор отрасли 
серьезно на этот факт не отреаги-
ровал, не предпринял действий по 
предотвращению банкротства или 
хотя бы информированию клиен-
тов «Ростры» о возможном банкрот-
стве компании. В чем причина – в 
коррупции, некомпетентности или 
халатности сотрудников службы?

Огромные вложения в марке-
тинг «Ростры» привели к тому, что 
многие страхователи понесли в эту 
компанию премии. Как только при-
шло время платить по счетам, ком-
пания приказала долго жить. Раз-

Бездействием контроли-
рующих органов ситуация 
доводится до стадии, ког-
да сделать уже практи-
чески ничего невозмож-
но. Проблемы возникают 
всегда, но трагедия в том, 
что их никто на страхо-
вом рынке не решает или 
не умеет решать. А закон 
спиралевидного развития 
и гегелевская диалектика 
говорят нам о том, что 
если не искоренить источ-
ник беды вначале, то по-
том – на следующем вит-
ке — будет только хуже. 

НЕРАВНЫЙ БОЙВОКРУГ СТРАХОВАНИЯ
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Н. Т.: Нет. Страхование авто в Аме-
рике или Европе дешевле, чем в 
России. 

«ССТ»: За счет чего тогда страхо-
вая компания оплачивает такие 
расходы? 

Н. Т.: Для начала предлагаю из-
бавиться от мифа, что страхова-
ние убыточно. Все эти разговоры 
представителей страховых компа-
ний  – откровенное вранье. Стра-
хование  – очень прибыльный 
бизнес. Посмотрите на рост ка-
питализации страховых компа-
ний в России. Где оказались ак-
тивы ушедших с рынка страхов-
щиков? В недвижимости? Но не 
компании вложили деньги своих 
клиентов в недвижимость, а соб-
ственники таких компаний выве-
ли деньги и купили недвижимость 
себе. Так же как, несмотря на бан-
кротство Mirax Group, господин 
Полонский остается небедным 
человеком. Если бы собственни-
ки страхового бизнеса не трати-
ли ресурсы страховой компании 
(я говорю не о чистой прибыли и 
дивидендах, я говорю о резервах 
страховщиков) на свои личные 
нужды, отрасль бы процветала. В 
США такой ситуации быть не мо-
жет. За банкротство компании от-
вечает ее собственник (доктрина 
поднятия корпоративной завесы, 
«piercing the corporate veil»). Не мо-

жет быть такого, чтобы предпри-
ниматель создал компанию, по-
том ее обанкротил, а сам остался 
миллиардером. 

«ССТ»: Тогда почему не открыва-
ются новые компании? 

Н. Т.: Потому, что входная планка 
очень высока. Для того чтобы стар-
товать, нужно вложить достаточно 
много денег и нанять высококвали-
фицированных специалистов. 

«ССТ»: Давайте вернемся к срокам 
страховых выплат. 

Н. Т.: В Америке, так же как и в 
России, страховая выплата долж-
на быть произведена в определен-
ный в договоре страхования или по-
лисе срок. Так вот, если в США вы-
плата в срок не произведена, кли-
ент обязательно подаст иск о недо-
бросовестности страховщика. По-
этому страховые компании платят 
исправно. 

В России же получила повсе-
местное распространение практи-
ка занижений и отказов в выплатах. 
Страховщики максимально оттяну-
ли маятник на себя. По КАСКО мож-
но не платить, по ОСАГО платится 
не более половины того, что должно 
платиться по закону. По всем убыт-
кам, по которым мы производили 
пересчет через независимую экс-
пертизу, была показана недопла-

ни клиента размер компенсации 
и пр. При любых разногласиях со 
страховой компанией клиенты пре-
доставляют страховщику контакт-
ные данные своего юриста или эд-
жастера. 

У нас страхователи нередко за-
нимаются «самодеятельностью». 
Американские граждане живут 
по принципу: не следует жить на-
туральным хозяйством, нужно 
пользоваться услугами профес-
сионалов. В нашей стране люди 
привыкли по воз-
можности все во-
просы решать са-
мостоятельно: и 
машину чинить, и 
ангину лечить, и 
бороться со стра-
ховыми компа-
ниями. Отсюда и 
проблемы. 

В  а м е р и к а н -
ском праве есть 
такое понятие, 
как недобросо-
вестность. Есть 
много причин, по которым стра-
ховщику в Штатах может быть 
предъявлен иск со стороны стра-
хователя из-за его недобросовест-
ного отношения к выполнению 
профессиональной деятельности. 
Например, если страховая ком-
пания не предпринимает шагов к 
урегулированию убытка, если она 
не высылает экспертов, если она 

не отвечает на звонки, если она 
уклоняется от принятия решений 
либо предлагает заведомо зани-
женную оценку ущерба, – все это 
основания для исков по недобро-
совестности. По этим искам кли-
ент получает со страховой ком-
пании в разы больше, чем в слу-
чае добросовестного выполнения 
ею своих обязательств перед ним. 
Один мой друг попал в Канаде в 
ДТП, его здоровью был причинен 
совсем незначительный вред. Обо-

шлось без сотрясе-
ния мозга, и чув-
ствовал он себя 
абсолютно здоро-
вым, но врач ре-
комендовал ему 
на время ограни-
чить движения. 
Н а  с л е д у ю щ и й 
же день предста-
витель страховой 
компании привез 
ему домой три ко-
робки всевозмож-
ных приспособле-

ний для поддержания гигиены в 
условиях ограничения движения. 
Вот тут он почувствовал заботу и, 
естественно, никаких претензий 
к страховой компании после ком-
пенсации причиненного ему вре-
да не имел. 

«ССТ»: Вероятно, страховой тариф 
в США существенно выше?

Для начала предлагаю изба-
виться от мифа, что стра-
хование убыточно. Все эти 
разговоры представителей 
страховых компаний – от-
кровенное вранье. Страхо-
вание – очень прибыльный 
бизнес.

НЕРАВНЫЙ БОЙВОКРУГ СТРАХОВАНИЯ



28 Современные страховые технологии 29Ноябрь-декабрь 2012

ми компаниями в 18% случаев яв-
ляется сложность договоров стра-
хования, 21% – высокие тарифы, 
22% – недостаточная информиро-
ванность о процессе урегулирова-
ния убытков. Это все. Других при-
чин не выявлено! 

Я провел альтернативный опрос 
клиентов страховых компаний в 
Интернете. Проголосовало более 
9 тыс. человек из разных регионов 
страны. На вопрос «Довольны ли вы 
качеством услуг страховой компа-
нии?» я получил следующие отве-
ты: около 4 тыс. человек указали, 
что они получили выплату только 
после обращения в суд; еще 4 тыс. 
опрошенных ответили, что страхо-
вая компания отказала им в выпла-
те; около 700 респондентов посето-
вали на то, что компания заплати-
ла мало; 350 – написали, что стра-
ховая выплата затянулась надолго, 
но в результате они все получили; и 
только 400 участников опроса ска-
зали, что они полностью довольны 
работой страховой компании.  

Таким образом, полностью удо-
влетворенными деятельностью 
страховых компаний остались все-
го 5% респондентов. 

«ССТ»: То есть от страховщиков 
трудно ожидать социального парт-
нерства?

Н. Т.: Да. Это бизнес не партнер-
ский. Не надо говорить о социаль-

ной ответственности страховщи-
ков, для них главное – заработать! 

Более того, урегулирование 
убытков в России происходит в кор-
не неверно. В случае когда клиент 
страховой компании сталкивает-
ся с крупным убытком, он переста-
ет быть для нее интересен. Клиент 
интересен только на этапе оплаты 
премии. Если убыток в пределах 
оплаченной премии, то это непри-
ятно, но терпимо. Если больше, то 
это уже не клиент, а субъект юри-
дического спора. 

Приведу пример. Наша компа-
ния представляет интересы кли-
ента страховой компании, кото-
рая не хочет платить. Представи-
тель страховщика на переговорах 
напрямую сообщает нам, что если 
страховая компания заплатит пол-
ную сумму ущерба, то их убыточ-
ность по нашему клиенту в теку-
щем году составит более 500%, а по 
всей истории работы с клиентом 
убыточность составит 105%. Та-
кое положение вещей, по мнению 
страховой компании, дает основа-
ние не платить клиенту доброволь-
но, а только по решению суда. Но 
суд мы выиграли и деньги для кли-
ента получили.

Я считаю, что это в принципе не-
верный подход. Что такое страхова-
ние? Страхование – это распределе-
ние рисков. Есть клиенты убыточ-
ные, есть прибыльные. Бизнес пе-
рестает быть справедливым, если 

та. В половине случаев она состав-
ляла более 50%. 

Теперь постановлением Верхов-
ного суда маятник качнулся в сто-
рону клиента. Страховщики в пани-
ке, но оснований для паники нет. 
Если страховая компания соблюда-
ет закон и условия договора, вовре-
мя и в полном объеме платит кли-
ентам, ей бояться нечего! Панику-
ют те, для кого не-
добросовестное 
ведение бизнеса – 
основа личного 
финансового бла-
гополучия. 

«ССТ»: Страхов-
щики опасаются 
роста мошенниче-
ства при поддерж-
ке юридических 
фирм.

Н. Т.: У нас страхо-
вой рынок суще-
ствует 20 лет. Идет 
период его станов-
ления. Участники 
рынка пока толь-
ко учатся взаимо-
действовать друг с 
другом. 

Страховщики должны правильно 
бороться с мошенничеством. Мож-
но использовать базу недобросо-
вестных клиентов, можно догова-
риваться о правилах взаимодей-

ствия по выявлению мошенниче-
ства, можно изменять законода-
тельство. Страховщики должны 
не придумывать отговорки для 
повышения тарифов, а работать 
над улучшением своих бизнес-
процессов. В США также присут-
ствует страховое мошенничество. 
Но оно никого не пугает, по край-
ней мере не в такой степени. Рос-

сийские страхов-
щики оценивают 
мошенничество на 
уровне 20% от все-
го объема выплат. 
Я думаю, что циф-
ра сильно завыше-
на. Если недопла-
чивать или отка-
зывать 100% кли-
ентам, то каждого, 
кто пробует отста-
ивать свои права, 
можно признать 
мошенником! В 
России страховой 
компании просто 
выгодно видеть в 
каждом клиенте 
жулика! 

Страховщики 
любят говорить, 
что страхователи 

в целом довольны их услугой. Гла-
ва ВСС г-н Кигим сказал, что были 
проведены исследования и опросы, 
которые показали, что причинами 
недовольства клиентов страховы-

Я провел альтернатив-
ный опрос клиентов стра-
ховых компаний в Интер-
нете. Проголосовало более 
9 тыс. человек из разных 
регионов страны. Только 
400 участников опроса 
сказали, что они полно-
стью довольны работой 
страховой компании.  Та-
ким образом, полностью 
удовлетворенными дея-
тельностью страховых 
компаний остались всего 
5% респондентов. 
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не применяется; если ущерб при-
чинен, случай страховой, то стра-
ховая компания платит. И ника-
ких «но» и «если».  

«ССТ»: А сколько стоят в Америке 
услуги эджастера?

Н. Т.: В разных видах по-разному, 
но в целом стоимость услуг эджа-
стера и в США, и в России состав-
ляет определенный процент от 
суммы выплаты. Обычно это око-
ло 10-15%. При этом услуги кли-
ент оплачивает уже после полу-
чения возмещения от страховой 
компании. Эджастеров в США бо-
лее 6 тысяч. Только во Флориде их 
порядка трех тысяч – в этом шта-
те часто случаются ураганы. Стан-
дартный договор клиента с эджа-
стером и уведомление страховой 
компании может поместиться на 
одну страницу, настолько все от-
регулировано законодательством. 
А клиенту остается только подпи-
сать соглашение и уведомление, а 
дальше ожидать выплаты от стра-
ховой компании. Почему так? Да 
потому, что бизнес клиентоори-
ентирован. Кто такой страхова-
тель? Это простой человек, без 
специальной подготовки и осо-
бых знаний в страховании. Он не 
обязан знать все тонкости страхо-
вого дела и разбираться в крючко-
творстве юристов. Деятельность 
эджастеров и в США лицензиру-

ется, и они готовы взять на себя 
всю работу по расчету и получе-
нию компенсации. 

Еще одна проблема России  – 
недоверие страховых компа-
ний к  св оим специа лис там-
выплатникам. Очень часто убыт-
ки свыше 10 млн. рублей рассма-
триваются правлением компании 
или даже собственниками, то есть 
сотрудникам выплатных отделов 
решение таких вопросов не дове-
ряют. А собственники рассматри-
вают такие выплаты практически 
как оплату из собственного карма-
на. В США урегулирование убыт-
ков – это часть бизнеса, а не лич-
ное дело. Если у клиента убыток – 
компания должна быстро, четко, 
в полном объеме заплатить! 

«ССТ»: Как можно изменить ситуа-
цию на российском страховом рын-
ке?

Н. Т.: Нужно прекратить всеобщий 
обман. Страхование прибыльно! 
Страховщики никогда не занима-
лись бы демпингом и не платили за-
облачные комиссии за привлечение 
клиентов, если бы клиенты были 
для них убыточны. Нужно прямо 
смотреть на изменившуюся ситуа-
цию. Пришло время отказаться от 
сверхприбылей и начать работать 
честно.

страховая компания стремится сде-
лать прибыльным каждого клиен-
та. Такой подход приводит к недо-
платам и отказам. 

В России независимые экспер-
ты привлекаются страхователями 
к урегулированию убытков еще до-
статочно редко. Это очень большая 
проблема, так как «карманный» 
эксперт страховой компании дей-
ствует в ее интересах, занижая вы-
плату всеми возможными спосо-
бами. Хотя эта проблема благода-
ря нашим усилиям и усилиям на-
ших коллег постепенно начинает 
разрешаться.

«ССТ»: Как же происходит согласо-
вание размера выплаты в России?

Н. Т.: Считается, что в России 
страховая компания привлекает 
к оценке убытка независимых экс-
пертов. Но как можно считать их 
независимыми, если они получают 
гонорары от страховщика? Ясно, 
что такие эксперты будут к нему 
лояльны. С таким же «беспристра-
стием» дается оценка страховому 
случаю – является событие страхо-
вым или нет. Кто платит, тот и за-
казывает музыку. В США существу-
ют специальные профессионалы 
(независимые эджастеры, public 
adjuster), которые работают на сто-
роне страхователей. Они опреде-
ляют наличие страхового случая и 
размер компенсации. Количество 

споров клиентов со страховыми 
компаниями, которые доходят до 
суда в США, составляет менее 1%. 
Да и спорят, как правило, относи-
тельно оценки стоимости. Вопрос 
о наличии страхового случая прак-
тически не стоит. 

Ураган прошел, и страховые 
компании не пытаются доказы-
вать, что страхового случая не 
было. Перечень страховых случа-
ев от компании к компании унифи-
цирован. Условия по страхованию 
у разных компаний практически не 
отличаются. Клиенту все понятно. 

А у нас на этапе определения 
цены за услугу страховщик дем-
пингует, а потом признает чуть 
ли не любой случай не страхо-
вым. Признание или непризна-
ние случая страховым очень ча-
сто служит предметом торговли 
страховой компании с клиентом 
в России. Страховщики говорят: 
«Да, мы признаем случай стра-
ховым и платим на 30% меньше. 
А если вы не согласны, то мы не 
признаем случай страховым, об-
ращайтесь в суд – доказывайте. 
А вот когда докажете – приходи-
те». Помимо этого в России уре-
гулирование убытков часто со-
пряжено с обязательствами буду-
щего страхования. Вот, дескать, 
мы вам платим, теперь вы обяза-
ны страховаться у нас в течение 
пяти лет, чтобы мы смогли отбить 
свои убытки. В США такой подход 
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Как справедливо заметил на последнем 
съезде ВСС глава ФСФР Андрей Панкин, 
главной проблемой российского страхово-
го рынка сегодня является постоянная тен-
денция к сокращению объема выплат со сто-
роны страховщиков. Наглядно эту тенден-
цию иллюстрирует цифра соотношения сум-
мы премий, собираемых страховщиками, 
и суммы выплат, которые получают стра-
хователи. 

 «Тенденцию сокращения объема выплат 
мы наблюдаем из года в год, из квартала в 
квартал», – отметил Панкин, добавив, что 
клиенту экономически невыгодно идти в 
страховую компанию, если на вложенный 
рубль он получит обратно менее 50 копеек.

Но владельцам и топ-менеджерам стра-
ховых компаний эта сторона их деятельно-
сти откровенно неинтересна. Они хотят со-
бирать деньги – а задача отдавать и распре-
делять собранное им кажется ненужной на-
грузкой, «отягощением». Поэтому и на уре-
гулирование убытков они смотрят без ува-
жения – в лучшем случае рассматривают де-
ятельность подразделения урегулирования 
убытков в компании наравне с бэк-офисом, 
где регистрируются договоры и учитывают-
ся бланки строгой отчетности, в худшем – 
воспринимают урегулирование как вынуж-
денную, нежелательную нагрузку, вроде вы-
воза мусора и очистки улиц. Статус урегу-
лировщиков выглядит в глазах хозяев соот-
ветственно: «От бухгалтеров и охранников 
и то больше пользы. То ли дело – продавцы! 
Это герои, они деньги приносят. Им – почет 
и уважение. А зануды из отдела урегулиро-
вания убытков деньги только выносят…».

КРИЗИС УРЕГУЛИРОВАНИЯ

КРИЗИС 
УРЕГУЛИРОВАНИЯ
Современное состояние российского страхового рынка экспер-
ты называют «идеологическим кризисом». Этот термин как нель-
зя лучше подходит для описания положения дел на отечествен-
ном рынке страхования: страховые компании совершенно забы-
ли о том, для чего они существуют, – а существуют они для ком-
пенсации ущерба страхователям.
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ных самим клиентам. Часто 
есть длинные и нудные ин-
струкции и регламенты – а хо-
рошей технологии нет.

• Много формального контро-
ля, замедляющего решения о 
выплатах или отказах, а кон-
троля по существу не хватает.

• При урегулировании убыт-
ков в автостраховании не учи-
тывается разница между мас-
совыми индивидуальными 
и корпоративными клиента-
ми (все делается по стандар-
ту убытков физических лиц), 
вследствие чего возникают 
конфликты из-за отсутствия 
адекватного подхода к кор-
поративным клиентам, и они 
уходят к конкурентам.

• В практике урегулирования 
убытков слабо применяют-
ся высокие технологии, кото-
рые активно используются на 
рынках развитых стран, по-
тому что сами урегулировщи-
ки не стремятся к тому, чтобы 
процесс урегулирования был 
прозрачным. 

•  Страховщики не стремятся к 
прозрачности процессов по-
тому, что в урегулировании 
(особенно по автострахова-
нию) процветает воровство. 
Воруют в сговоре со СТОА, ле-
чебными учреждениями, по-
лучают откаты от аварийных 
комиссаров. Эта – последняя 

по порядку, но не по значе-
нию – проблема делает оздо-
ровление и модернизацию 
урегулирования убытков в 
российском страховании осо-
бенно трудной задачей. 

ВЗАИМООТНОШЕНИЯ С КЛИЕНТСКИМИ 
ПОДРАЗДЕЛЕНИЯМИ 

Другой проблемой, препятству-
ющей совершенствованию системы 
урегулирования убытков, являются 
взаимоотношения между подразде-
лением урегулирования убытков и 
другими подразделениями страхо-
вой компании.

По мере роста масштабов страхо-
вых компаний и усложнения их вну-
тренней структуры это взаимодей-
ствие неуклонно ослабевало. Выде-
ление в крупных компаниях урегу-
лирования в отдельное направле-
ние наряду с продажами и андер-
райтингом для всех линий бизне-
са, кроме ДМС (а в некоторых ком-
паниях и для ДМС тоже), привело к 
потере управляемости единой тех-
нологической цепью обслужива-
ния клиента. При этом разрыв взаи-
мосвязи между подразделениями по 
управлению продажами и урегули-
рования убытков во всех компани-
ях более значителен, нежели меж-
ду подразделениями по управлению 
продажами и андеррайтинга. 

Продавцы-клиентщики и уре-
гулировщики мало сотрудничают 
друг с другом, они живут как бы в 

Но даже если руководство ком-
пании более разумное, часто – со-
знательно или бессознательно – 
управляющие считают, что основ-
ными драйверами по привлечению 
денег в компанию являются про-
дающие подразделения и прибыль 
создается только ими, – ну, может 
быть, еще и андеррайтерами и пе-
рестраховщиками. Хотя на самом 
деле и доход, и прибыль, и стои-
мость компании создают все под-
разделения, участвующие в тех-
нологической цепи обслуживания 
клиентов; считать же «зарабаты-
вающими» только продавцов – все 
равно что в авиакомпании считать 
зарабатывающими деньги только 
билетных кассиров.  

Совсем по-другому смотрят на 
урегулирование убытков клиенты. 
Для них это главная задача компа-
нии, но контакта с занятыми в ней 
людьми они ждут с тревогой и нехо-
рошими предчувствиями – пример-
но так же обычные граждане с нео-
хотой контактируют с сотрудника-
ми ГИБДД. Опасаются обмана, воло-
киты, невыполнения обязательств, 
хамства – поскольку наслышаны об 
этом от знакомых, а иногда и сами 
имеют печальный опыт такого рода. 
И уж точно не ждут быстрого и вни-
мательного обслуживания. 

РАБОТА СО СТРАХОВАТЕЛЯМИ

Тревожные ожидания клиентов, 
обращающихся в страховую компа-

нию за законным страховым воз-
мещением, вполне обоснованны. 
В самом урегулировании убытков 
как процессе есть ряд очень серьез-
ных проблем, влияющих и на ка-
чество обслуживания клиентов, и 
на затраты, и на финансовый ре-
зультат. 
• Прежде всего, на клиентов 

смотрят как на просителей 
или как на мошенников, то 
есть между страховщиком и 
страхователем отсутствуют 
отношения сотрудничества. 

• Работа по рассмотрению пре-
тензий и урегулированию 
убытков идет медленно, ча-
сто с остановками (особен-
но в сложных убытках) – отча-
сти это и есть следствие отсут-
ствия отношений сотрудниче-
ства с клиентами; урегулиров-
щики не считают нужным на-
помнить или даже сообщить 
страхователям, какие доку-
менты или сведения те долж-
ны предоставить. 

• Практика извещения клиен-
тов о ходе урегулирования не-
достаточно распространена в 
России, а в тех страховых ком-
паниях, где эта услуга суще-
ствует, она часто неудовлетво-
рительна по форме.

• Не хватает отработанных, чет-
ких технологий урегулирова-
ния – согласованных с продав-
цами, методологами и понят-
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своего права дается клиенту мень-
шей кровью. 

В последние год-полтора круп-
ные компании запустили на своих 
сайтах подпрограммы для сбора и 
анализа жалоб. Источник 99% та-
ких обращений – урегулирование 
убытков, другие вопросы мало кого 
интересуют. 

Клиентов очень волнует, как 
проходит процесс рассмотрения их 
убытков, они хотят получать (жела-
тельно – без звонков, через интер-
нет) информацию о статусе убытка 
и ожидаемом времени завершения 
рассмотрения. Но такую возмож-
ность предоставляют далеко не все 
компании, а там, где такой сервис 
существует, часто он неудобен, ин-
формация поступает клиенту не в 
полном объеме, с опозданием. 

При этом пока позиция боль-
шинства компаний остается оборо-
нительной и запаздывающей. Сил 
хватает на урегулирование пото-
ка жалоб, контроль сроков исправ-
ления ошибок, но причины жалоб 
так и остаются неисправленными и 
даже невыясненными, до них про-
сто не доходят руки. 

КОНТРОЛЬ КАЧЕСТВА НА ПРАКТИКЕ 

Службы контроля качества соз-
даны уже в более чем двух десят-
ках ведущих страховых компаний; 
большинство из них работают уже 
несколько лет, некоторые были за-
пущены только в этом году. 

Как правило, это подразделе-
ния невысокого статуса (отдел или 
управление), с небольшой числен-
ностью, их влияние на деятельность 
подразделений компании незначи-
тельно. Они подчиняются или руко-
водству отдела маркетинга, или ру-
ководству урегулирования убытков 
(хотя сами его и контролируют). 

Функции этих подразделений:

• учет поступающих жалоб 
(обычно просто в Excel);

• контроль ответов на жалобы 
(сами ответы готовят «вино-
вные подразделения» в соот-
ветствии с заданными служ-
бой контроля качества стан-
дартами);

• контроль переписки по жало-
бам; 

• анализ жалоб (их содержания 
и динамики). 

Какие-либо другие задачи обыч-
но перед данными подразделения-
ми и не ставятся. Предложения по 
изменению бизнес-процессов, пра-
вил, внутренних нормативов эти-
ми службами инициируются редко. 

Основная забота этих служб – 
урегулирование убытков по авто-
страхованию. 

СОВЕРШЕНСТВОВАНИЕ ПРОЦЕССА 
УРЕГУЛИРОВАНИЯ УБЫТКОВ 

Есть целый ряд действий, кото-
рые собственники и руководители 
страховых компаний могут осуще-

разных мирах. Во многих случаях 
для продавцов коллеги из отдела 
урегулирования убытков – свое-
го рода внутренний враг, который 
портит всю их работу. Корпоратив-
ные клиенты, особенно требова-
тельные, «живут» в компании до 
первого крупного убытка: познако-
мившись поближе с технологией (и 
идеологией) урегулирования, они 
уходят к конкурентам, и никакие 
скидки их уже не могут удержать. 

Для урегулирования продавцы – 
тоже чужие или враги, они посто-
янно надоедают своими просьба-
ми в интересах клиентов и меша-
ют достичь нужной степени эконо-
мии в выплатах, чтобы можно было 
получить премию (не страховую, а 
к зарплате). 

Продажи и урегулирование 
очень неохотно обмениваются ин-
формацией (особенно «секретни-
чают», конечно, урегулировщики), 
так что полной картины о клиентах 
и их рентабельности нет ни у тех, 
ни у других. 

Недостаточно или вовсе нет ко-
операции на стадии заключения 
и возобновления договоров – хотя 
сотрудники отдела урегулирова-
ния хорошо понимают, что «про-
цесс урегулирования убытков на-
чинается при заключении договора 
страхования», на практике совмест-
ная работа с продавцами, андеррай-
терами и методологами мало где 
налажена. 

Самая большая проблема состо-
ит в том, что за сохранение клиен-
тов и возобновление договоров от-
вечают только продающие подраз-
деления, хотя зависит это не только 
от них. Для урегулирования убыт-
ков сохранение клиентского порт-
феля не является KPI ни формально, 
ни неформально. Они могут затя-
гивать выплаты или отказывать без 
серьезных причин – и это не счита-
ется ошибкой или недоработкой. 
Когда продавцы ссылаются на не-
довольство урегулированием как 
причину потери клиентов, им не-
редко «объясняют», что они рабо-
тают с клиентами «и в любом слу-
чае должны их уболтать». Вот та-
кой продвинутый клиентский ме-
неджмент… 

УРЕГУЛИРОВАНИЕ И ОЦЕНКА КАЧЕСТВА 
УСЛУГ 

Несмотря на значительное чис-
ло проблем в сфере урегулирова-
ния, именно этот сервис является 
определяющим в оценке качества 
услуг страховой компании. На зре-
лых страховых рынках на оценку 
качества услуг страховщика вли-
яет множество факторов – от ме-
блировки и расположения клиент-
ских офисов до репутации компа-
нии в мире, – в реалиях российско-
го рынка все сводится к борьбе кли-
ента за получение своего законного 
страхового возмещения. Качество 
услуг выше там, где отстаивание 

КРИЗИС УРЕГУЛИРОВАНИЯВОКРУГ СТРАХОВАНИЯ



38 Современные страховые технологии 39Ноябрь-декабрь 2012

ствить достаточно быстро, посколь-
ку они давно назрели и не требуют 
длительной подготовки. Например:

• Ввести порядок рассмотре-
ния убытков корпоративных 
клиентов с участием продав-
цов (клиентских кураторов). 
При этом продавцы ставятся 
в известность обо всех заяв-
ленных убытках и визируют 
финальные страховые акты. 
Опыт применения такой тех-
нологии уже есть.

• Создать выплатные комитеты 
(комиссии) для рассмотрения 
не только наиболее важных 
убытков, но и вопросов взаи-
модействия урегулирования, 
продаж и андеррайтинга. Луч-
ше, если эти комитеты будут 
собираться регулярно, а не 
только при «нападениях жаре-
ного петуха».

• Согласовать между подразде-
лениями андеррайтинга, ме-
тодологии, продаж и урегули-
рования все вопросы, влия-
ющие на процесс рассмотре-
ния претензий. Должны быть 
согласованы правила стра-
хования (формулировки ри-
сков, расчет страховых сумм 
и размеров ущерба, обязанно-
сти клиента при наступлении 
страхового случая), тексты до-
говоров (то же самое – но для 
отдельных договоров), усло-

вия перестрахования, инфор-
мирования клиентов о дей-
ствиях при убытке, коорди-
нацию действий по сбору не-
обходимых для рассмотрения 
документов. 

• Ввести для подразделений 
урегулирования убытков до-
полнительные KPI (с доста-
точно большим удельным ве-
сом) – по возобновлению до-
говоров, по которым уже 
было произведено урегулиро-
вание.

• Ввести технологический кон-
троль сверху за урегулирова-
нием убытков по автострахо-
ванию с применением ком-

пьютерных программ, обеспе-
чивающих прозрачность про-
цесса и контроль обоснования 
сумм выплат.

• Информировать клиентов в 
автоматическом режиме о 
ходе урегулирования каждого 
убытка и о документах, кото-
рые от него ожидаются, – же-
лательно даже без клиентско-
го запроса, в виде извещения 
после каждого этапа рассмо-
трения.

• Ввести постоянный анализ 
клиентских жалоб и разработ-
ку предложений по измене-
нию технологии урегулирова-
ния. 

Изменения в процессе урегулиро-

вания убытков, которые компания 

может произвести в более дли-

тельные сроки:

• Наладить работу служб безо-
пасности по поиску внутрен-
них мошенников в системе 
урегулирования. Такая работа 
потребует не только примене-
ния технических средств, но и 
вербовки информаторов. 

• Сделать прозрачными сами 
технологии рассмотрения, 
чтобы все суммы выплат и 
все расходы были объективно 
обоснованы.

• Наладить обмен данными (в 
том числе «черными списка-
ми» клиентов) между страхо-
выми компаниями для эффек-
тивной борьбы с «внешним» 
мошенничеством. 

• Ввести взаимосвязанные KPI 
для всех основных блоков 
компаний – продаж, андер-
райтинга, урегулирования – 
на базе основных показателей 
развития бизнеса: сбора пре-
мии, технического и финансо-
вого результатов. 

Ближайшее будущее покажет, 
насколько серьезно повлияет уре-
гулирование убытков на рыноч-
ные позиции компаний и даже их 
судьбу. Поживем – увидим.
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Вступление России в ВТО существенно изменит рынок 
страховых услуг. Российским страховщикам стоит под-
готовиться к усилению конкуренции со стороны ино-
странных коллег.

ХОТЕЛИ КАК ЛУЧШЕ…

Не секрет, что Россия вошла в ВТО не про-
сто так – «безусловно и безоговорочно», – а 
принимая на себя определенные обязатель-
ства в отношении допуска на свой рынок ино-
странных компаний. Для российских страхов-
щиков это означает одно: в течение пяти–де-
вяти лет ситуация на нашем страховом рын-
ке может в корне измениться, и, вероятнее 
всего, не в пользу отечественных игроков.

Изначально, пытаясь сдерживать экс-
пансию зарубежных страховщиков на оте-
чественный рынок, Россия стояла на стро-
го протекционистских позициях по отноше-
нию к «своим» компаниям. Но в ходе перего-
воров эти позиции были сданы. 

Так, например, согласно проекту 1999 
года, Россия не брала на себя обязательств 
в отношении услуг по страхованию жизни, 
всех видов обязательного страхования, стра-
хования государственных закупок. 

С ратификацией Протокола «О присоеди-
нении РФ к Марракешскому соглашению об 
учреждении ВТО», которая состоялась в июле 
2012 года, Россия приняла на себя достаточ-
но большой объем обязательств в сфере стра-
ховых услуг и отказалась от множества огра-
ничений, действующих для иностранцев. В 
итоге порог вхождения иностранных компа-
ний на российский страховой рынок был су-
щественно снижен. 

Вкратце суть обязательств России по до-
пуску иностранных лиц к оказанию страхо-
вых услуг заключается в следующем:

Иностранным лицам разрешено оказы-
вать трансгранично (т.е. по почте, телефону, 
электронной почте и т.д.) только услуги по 
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Вместе с тем важно отметить, 
что для создания как филиалов, 
так и дочерних предприятий ино-
странных страховщиков продолжит 
действовать квота иностранного 
участия в уставном капитале стра-
ховых компаний, превышение ко-
торой означает отказ в выдаче ли-
цензии.

Однако размер квоты увеличива-
ется вдвое – с 25 (по действующе-
му страховому законодательству) 
до 50%.

При этом в иностранной доле не 
будут учитываться иностранные 
инвестиции, вложенные в россий-
ские страховые компании до 1 ян-
варя 2007 г., иностранные инвести-
ции в российские страховые ком-
пании, которые будут приватизи-
рованы после вступления России 
в ВТО, и др.

Стоит отметить, что в Перечне 

обязательств России отсутствуют 

такие имеющиеся по действующе-

му российскому законодательству 

ограничения, как: 

• требование об оплате ино-
странными инвесторами при-
надлежащих им акций/до-
лей в уставных капиталах 
страховых компаний исклю-
чительно в валюте Россий-
ской Федерации (абз. 6 п. 3 
ст. ФЗ «Об организации стра-
хового дела в Российской Фе-
дерации»); 

• ограничения, связанные с ме-
стом постоянного прожива-
ния лиц, осуществляющих 
функции исполнительного 
органа и главного бухгалте-
ра страховой компании с ино-
странными инвестициями на 
территории России (абз. 7 п. 
3 ст. 6 ФЗ «Об организации 
страхового дела в Российской 
Федерации»); 

• требование о предоставлении 
иностранным инвестором 
письменного согласия надзор-
ных органов своей страны на 
участие в уставном капитале 
страховой компании на тер-
ритории России. А если тако-
го согласия не требуется, что, 
кстати, имеет место в боль-
шинстве стран,

• требование письменного под-
тверждения национальных 
надзорных органов об отсут-
ствии необходимости в полу-
чении такого согласия (п. 7 ст. 
32 ФЗ «Об организации стра-
хового дела в Российской Фе-
дерации»). В этой связи с мо-
мента вступления России в 
ВТО указанные правила пере-
станут распространяться на 
иностранных лиц как противо-
речащие нормам международ-
ных договоров, регулирующих 
вступление России в ВТО.

Сформулированные Россией 
ограничения/обязательства прак-

страхованию рисков, связанных с 
международными перевозками пас-
сажиров и грузов (морскими пере-
возками, коммерческими воздуш-
ными перевозками), международ-
ными коммерческими запусками 
космических кораблей, а также по 
страхованию ответственности, свя-
занной с такой перевозкой.

Оказание иностранцами услуг 
по трансграничному страхованию, 
покрывающему полностью или ча-
стично ответственность при транс-
граничном перемещении индиви-
дуальных транспортных средств, 
будет возможно не ранее чем че-
рез несколько лет, а именно лишь 
после присоединения к междуна-
родной системе договоров и сер-
тификатов «Зеленая карта» (меж-
дународная система обязательно-
го страхования ответственности 
автовладельцев). 

Иностранные лица из членов 
ВТО, как и прежде (по действую-
щему российскому законодатель-
ству), смогут оказывать услуги на 
территории РФ только через учреж-
даемое ими в России юридическое 
лицо. Однако такое ограничение 
будет действовать на протяжении 
первых девяти лет с момента всту-
пления страны в ВТО.

Через девять лет иностранным 
страховым компаниям также бу-
дет разрешено создавать в России 
филиалы при условии соблюдения 
определенных требований их ма-

теринскими компаниями, в том 
числе наличия разрешения на осу-
ществление соответствующих ви-
дов страхования в своей стране; 
минимального пятилетнего опы-
та управления филиалами, акти-
вов в размере не менее 5 миллиар-
дов долларов США. 

Такие филиалы будут допущены 
во все сферы страхования, вклю-
чая страхование жизни, за исклю-
чением сферы обязательного стра-
хования (кроме ОСАГО), а также в 
сферы страхования государствен-
ных закупок.

При этом уже через пять лет по-
сле вступления России в ВТО к ока-
занию услуг по страхованию жиз-
ни, обязательному личному страхо-
ванию пассажиров и обязательно-
му страхованию гражданской от-
ветственности владельцев автомо-
билей (ОСАГО) будут допущены до-
черние общества, доля иностранно-
го участия в уставном капитале ко-
торых превышает 51 %. 

Таким образом, будет отменен 
установленный действующим за-
конодательством порог в 49%, пре-
вышение которого лишает стра-
ховщика права заниматься стра-
хованием жизни (за исключением 
страховщиков из стран ЕС, в отно-
шении которых действует соглаше-
ние ЕС с Россией). Такое ограни-
чение сохранится только для услуг 
по страхованию государственных 
закупок.

БЕЗ ЗАЩИТЫВОКРУГ СТРАХОВАНИЯ
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сюрпризов для иностранных стра-
ховщиков. Формально КНР открыла 
рынок для иностранцев, но на прак-
тике эффективная работа филиалов 
иностранных страховых компаний 
в этой стране невозможна. 

В БЛИЖАЙШИЕ ДЕСЯТЬ ЛЕТ

С получением Россией статуса 
члена ВТО, в особенности по про-
шествии переходных периодов в 5 
и 9 лет, конкуренция на рынке стра-
ховых услуг серьезно возрастет. Ли-
берализация рынков финансовых и 
страховых услуг сделает их более 
чувствительными к колебаниям ми-
ровой экономики, усилит риск воз-
никновения финансовых кризисов. 
Экспансия иностранного капитала 
на российский рынок сделает его 
еще более уязвимым.

На отечественном страховом 
рынке появятся новые крупные 
игроки, для которых сфера стра-
ховых услуг является чрезвычай-
но интересной и прибыльной. Они 
привнесут новые технологии, в том 
числе и по управлению бизнесом. 
Спектр страховых услуг будет рас-
ширен, можно ожидать повыше-
ния качества услуг и снижения цен 
(хотя бы в отдельных сегментах).

Такие изменения станут след-
ствием действия законов конку-
ренции, и с точки зрения потре-
бителя их можно назвать положи-
тельными. Но открытый доступ на 
все еще недостаточно развитый 

российский страховой рынок бо-
лее сильных иностранных игроков 
может негативно сказаться на при-
быльности отечественных страхо-
вых компаний. В частности, это мо-
жет привести к понижению капита-
лизации отрасли за счет переклю-
чения большей части финансовых 
потоков на зарубежное перестра-
хование, к уводу на международ-
ные финансовые рынки значитель-
ной доли внутренних инвестицион-
ных ресурсов, аккумулированных 
через страхование (по каналам пе-
рестрахования и инвестирования). 
Итогом может стать монопольное 
положение крупных иностранных 
страховщиков на нашем рынке, к 
чему национальные игроки могут 
оказаться просто не готовы.

тически аналогичны как для услуг 
страхования, так и 
для услуг перестра-
хования и ретроцес-
сии.

Что же касает-
ся услуг страховых 
брокеров, для них 
продолжит дей-
ствовать общий за-
прет на заключение 
и распространение 
страховых догово-
ров от имени ино-
странных страхо-
вых компаний на 
территории Россий-
ской Федерации.

Минэкономраз-
вития (МЭР) Рос-
сии, ответственное за перегово-
ры, деликатно обходит внимани-
ем грядущие перемены на страхо-
вом рынке. В Справке МЭР от 11 но-
ября 2011 года акцент намеренно 
сделан на незначительности изме-
нений. Министерство подчеркива-
ет, что изменения правил, регули-
рующих деятельность иностранных 
компаний на российском рынке, 
носят сугубо формальный харак-
тер и положения российских стра-
ховщиков не ухудшат. 

На деле же перемены будут су-
щественными. После юридическо-
го анализа Перечня обязательств 
России в сфере услуг это становит-
ся еще более очевидным. К слову, 

этот Перечень по какой-то причине 
очень долго не был 
дос тупен широ-
кой общественно-
сти. Ознакомиться 
с ним и проанали-
зировать его было 
разрешено толь-
ко после того, как 
Россия объявила о 
подписании Про-
токола о вступле-
нии в ВТО. Изме-
нить что-либо в нем 
было уже фактиче-
ски невозможно.

Отметим, что 
другие развиваю-
щиеся страны, с ко-
торыми часто срав-

нивают Россию, – Бразилия и Ин-
дия – взяли на себя минимум обя-
зательств по допуску иностран-
ных лиц (из членов ВТО) к оказа-
нию страховых услуг. В ЮАР огра-
ничения в основном касаются 
организационно-правовой формы 
страховых компаний, которые мо-
гут быть учреждены иностранны-
ми лицами на территории ЮАР, по-
мимо этого иностранные страхов-
щики должны получить разреше-
ние на осуществление своей ком-
мерческой деятельности в стране 
со стороны соответствующих го-
сударственных органов.

Показателен и опыт Китая, кото-
рый приготовил массу неприятных 

БЕЗ ЗАЩИТЫВОКРУГ СТРАХОВАНИЯ
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На деле же перемены будут 
существенными.
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ОШИБКИ ПРАВА

Развитие института страховых 
брокеров в России требует суще-
ственного пересмотра действую-
щего законодательства.

Среди правовых недостатков 
можно назвать необоснованное 
ограничение, установленное За-
коном «Об организа ции страхово-
го дела в Российской Федерации», 
на выполнение брокером функций 
страхового агента. Страховые бро-
керы, действуя в инте ресах страхо-
вателей, могут обеспечивать значи-
тельную часть продаж стра ховым 
компаниям, но при этом послед-
ние имеют право ничего не пла-
тить брокерам. 

Для сравнения, в Европе прак-
тически не встречается запрета на 
полу чение брокерами комиссии 
от страховщиков, исключение со-
ставляют лишь Финляндия и Дания. 
Возникающая при этом проблема 
морального риска, ко гда, с одной 
стороны, брокер должен представ-
лять интересы страхователя, а с дру-
гой – получать деньги от страхов-
щика, решается за счет прозрачно-
сти деятельности страховых и пере-
страховочных брокеров, доступно-
сти для страхователя информации 
о структуре и размере брокерско-
го возна граждения, получаемого 
от страховщика. 

Второй важной проблемой яв-
ляется незащищенность страховых 

посредников по отношению к стра-
ховым компаниям. Довольно часто 
можно наблюдать картину, когда 
при возобновлении договоров стра-
хования страховщик вступает в не-
посредственное взаимодействие со 
страхователем, отказывая посред-
нику в выплате причитающегося 
ему вознаграждения или пытаясь 
значительно снизить его. 

Сдерживающим моментом в раз-
витии компаний страховых броке-
ров также является неэффективный 
режим налогообложения операций 
страховых посредников. Согласно 
НК РФ, страховые посредники обя-
заны уплачивать с комиссионного 
вознаграждения налог на добавлен-
ную стоимость, в то время как стра-
ховщики освобождены от уплаты 
налога со страховой премии, в том 
числе с той ее части, которая пред-
назначена для выплаты комиссион-
ного воз награждения, что ставит в 
неравные условия участников стра-
хового рынка. 

Сегодня большинство потенци-
альных страхователей не воспри-
нимают стра ховых посредников 
как профессионалов, которые мо-
гут оказать квалифицированную 
помощь при выборе страховщика 
или страхового продукта. Для по-
вышения профессионального уров-
ня страховых посредников необхо-
дима система стандартов и профес-
сиональной подготовки таких спе-
циалистов.

Автор: Мария Щепелева
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ПО ЕВРОПЕЙСКИМ 

СТАНДАРТАМ  
Вступление России в ВТО спровоцирует усиление конкуренции 
на российском страховом рынке. В уязвимом положении окажут-
ся отечественные страховые брокеры и агенты. Решить пробле-
му поможет изучение европейского опыта и пересмотр законода-
тельных норм.

ПО ЕВРОПЕЙСКИМ СТАНДАРТАМ
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ствами для выплаты компенсаций 
пострадавшим в резуль тате своей 
небрежности.  

Требования в отношении срока 

действия регистрации

Государ ства-члены ЕС могут соз-
давать несколько реестров для стра-
ховых и пере страховочных посред-
ников, но в этом случае они долж-
ны обеспечить быст рый доступ к 
информации, содержащейся в этих 
реестрах, и установить в них крите-
рии классификации посредников. 

Прежде чем зарегистрировать 
посредника, уполномоченный ор-
ган должен убедиться, что все усло-
вия профессиональных требова-
ний выпол нены: он обладает нуж-
ным уровнем знаний, у него хо-
рошая репутация, он застраховал 
свою профессио нальную ответ-
ственность и сохранность денеж-
ных средств, полученных от кли-
ентов или от страховых компаний. 

Орган надзора также обеспечи-
вает контроль за тем, чтобы стра-
ховые организации пользовались 
страховыми и перестраховочными 
посредническими услугами только 
зарегистрированных страховых и 
перестраховочных посредников и 
лиц, которые продают страхование 
в качестве дополнения к поставля-
емым ими продукту или услугам. В 
противном случае регулятор вправе 
применять соответствующие санк-
ции.

Что касается режима налого-
обложения, то в ЕС финансовый 
сектор освобожден от уплаты НДС, 
включая страховщиков, перестра-
ховщиков и связанных со страхо-
вым сектором посредников – стра-
ховых брокеров и аген тов. 

В настоящий момент в ЕС гото-
вится проект изменения Директивы 
2002/92/EC – процесс, известный 
как IMD II, начало которому было 
положено в 2009 г. на волне миро-
вого финансового кризиса. Основ-
ными направлени ями реформы ста-
нут расширение объема информа-
ции, предоставляемой страховым 
посредником страхователю. Об-
суждаются характер и сумма воз-
награждения, получаемого первым 
при заключении договора страхо-
вания, форма предоставления та-
кой информации (обязательная/по 
запросу) и процесс урегу лирования 
конфликтов между сторонами до-
говора страхового посредниче ства.

ЖИЗНЬ В ВТО

Протокол присоединения Рос-
сии к ВТО не предусматривает зна-
чительных изменений в правилах, 
существующих в настоящее время 
в отношении страховых брокеров и 
стра ховых агентов у нас в стране. 
По-прежнему требуется создание 
российского юридического лица и 
не допускается посредническая де-
ятельность в целях заключения до-
говоров страхования с иностранны-

При разработке методов реше-
ния существующих проблем, на 
мой взгляд, стоит обратиться к из-
учению опыта функционирования 
посреднической деятельности в ев-
ропейских странах.

ЕВРОПЕЙСКАЯ ДИРЕКТИВА

Деятельность страховых и пере-
страховочных посредников в Евро-
пейском Союзе регу лируется дирек-
тивой № 2002/92/ЕС от 9 декабря 
2002 года «О страховых по средниках» 
(введена в действие в каждой стране 
ЕС до 15 января 2005 года). 

Основными положениями Ди-
рективы являются: регистрация по-
средников, про фессиональные тре-
бования, содержание методов и це-
лей надзора. 

Регистрация посредников

Директивой предусмотрена обя-
зательная регистрация посредни-
ков и занесение их в реестр, кото-
рый ведется уполномо ченным го-
сударственным органом. В реестре 
указываются фамилии руководите-
лей юридического лица, ведуще-
го посредническую дея тельность, 
страны, в которых посредник ве-
дет бизнес через со здание предпри-
ятия или прямым предоставлением 
услуг на всей террито рии.

Требования к знаниям и навыкам

Директива устанавливает ми-
нимальные профессиональные 

требова ния, но государства-члены 
ЕС могут вводить дополнительные 
правила. Государства-члены ЕС 
должны определить, что считает-
ся достаточным уровнем знаний и 
способностей для страховых и пе-
рестраховочных посредников. 

На органы страхового надзора 
возлагаются функции контроля за 
про фессиональной подготовкой и 
повышением квалификации по-
средников. Они утверждают про-
граммы учебных курсов, квалифи-
кационные требования, порядок 
проведения экзаменов и пр. Наи-
более строго контролируется про-
фессиональный уровень брокеров – 
физических лиц и руководителей 
брокер ских организаций; наимень-
шие требования предъявляются к 
агентам, рабо тающим по совмести-
тельству. 

Требования к репутации

Поскольку посредники занима-
ют положение доверенного лица 
страхо вателя и могут держать у 
себя средства клиента, они долж-
ны иметь положительную репута-
цию. Посредники не могут иметь 
судимо сть в сфере экономических 
преступлений. 

Требования к страхованию про-

фессиональной ответственности

Страховые и перестраховоч-
ные посредники должны обладать 
достаточ ными финансовыми сред-

ПО ЕВРОПЕЙСКИМ СТАНДАРТАМВОКРУГ СТРАХОВАНИЯ
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бует решения вопрос ответственно-
сти за недобросовестное пове дение 
агента (возможно, путем введения 
ответственности страховщика, на 
которого агент работает). 

Полагаю, с ледует принять 
отдельный закон о страховых 
посредни ках, как это сделано 
в большинстве стран с развитым 
страховым рынком. 

Для стимулирования деятельно-
сти страховых посредников необхо-
димо снять все необоснованные 
ограниче ния на деятельность бро-
керов, в частности отменить запрет 
на исполнение брокерами функций 
агентов. Данное предложение свя-
зано не только с воз можностью по-
лучать вознаграждение от страхов-
щика, но и с разрешением броке-
ру исполнять ряд важных функций, 
связанных со страхованием, таких 
как страховой андеррайтинг, управ-
ление процессом урегулирования 
убыт ков, администрирование по-
лисов и осуществление расчетов, 
которые широко представлены в 
деятельности брокеров на рынках 
ЕС. В рамках действую щего россий-
ского гражданского законодатель-
ства страховой брокер сможет вы-
полнять большинство из этих функ-
ций, действуя лишь на основании 
дого вора агентирования. 

В целях дальнейшего развития 
института страховых брокеров сле-
дует исключить деятельность стра-
ховых посредников из сферы при-

менения НДС, предоставить стра-
ховым посредникам возможность 
для целей налого обложения исчис-
лять доходы, исходя из фактическо-
го поступления денеж ных средств, 
а не методом начисления. 

Для защиты страховых брокеров 
от недобросовестных страховщи-
ков нужно признать положение о 
праве собственности страховых по-
средников на создаваемую ими кли-
ентскую базу существенным усло-
вием договора, за ключаемого стра-
ховщиками со страховыми посред-
никами, и внести соот ветствующие 
изменения в законодательство.

Полезным будет введение для 
страхового брокера обязанности за-
ключать договор страхования сво-
ей гражданской ответствен ности с 
суммарным лимитом ответственно-
сти не менее 60 миллионов рублей 
и лимитом по одному страховому 
случаю не менее 40 миллионов ру-
блей, – подобное правило действу-
ет в европейских странах. 

Необходимо также разр аботать 
и принять стандарты страховой 
брокерской деятельности – кодекс 
этики страхового брокера и стан-
дарты раскрытия информации о его 
коммерческой деятельности.

ми страховщиками. Исключением 
явля ются договоры страхования ри-
сков, связанных с междуна родными 
перевозками, и договоры перестра-
хования. 

На российском рынке уже ра-
ботают крупнейшие иностранные 
страховые брокеры (AON, EOS Risq, 
Cooper Gay, Marsh, MAI, Willis), ко-
торые зарегистрировали россий-
ские юридические лица или име-
ют представительства (Colemont, 
JLT, Glencairn и др.).

Как правило, иностранные бро-
керы, которые выходят на россий-
ский рынок, обладают лучшими фи-
нансовыми возможностями, чем 
отечественные компании, и про-
фессиональный уровень иностран-
цев значительно превосходит уро-
вень их российских коллег. Для того 
чтобы успешно конкурировать с 
иностранцами, российские стра-
ховые брокеры должны будут вы-
расти профессионально.

Для этого в страховом законода-
тельстве должны быть четко опре-
делены функции страхового бро-
кера и страхового агента. В насто-
ящее время оба могут получать 
вознаграждение от страховщика, 
пред ставлять интересы нескольких 
страховщиков. Подобные действия 
приводят к конфликту интересов.

В соответствии с установка-
ми проектируемой европейской 
Дирек тивы-2 по страховым посред-
никам, а также на основании реко-

мендаций Международной Ассоци-
ации Страховых Надзоров, которые 
не требуют за конодательного раз-
деления посредников на брокеров 
и агентов, целесообразно ввести в 
российское законодательство раз-
граничение между независимыми и 
зависимыми страховыми посредни-
ками. Независимые страховые по-
средники (с учетом действующего 
законо дательства РФ к ним может 
быть применено название «стра-
ховые брокеры») не должны быть 
«привязаны» только к страховате-
лям или только к страхов щикам. Их 
деятельность должна осуществлять-
ся на основа нии государственных 
лицензий, а также в соответствии 
со стандартами веде ния бизнеса, 
устанавливаемыми СРО. Другой 
группой станут зависимые стра-
ховые посредники (с учетом дей-
ствующего законодательства РФ к 
ним может быть применено назва-
ние «страховые агенты»), представ-
ляющие только одного страховщи-
ка, который будет нести полную от-
ветственность за их деятельность.

В отношении агентов мне кажет-
ся целесообразным введение реги-
страции и единого реестра: стра-
ховщики и все заинтересован ные 
лица должны иметь подтвержде-
ние, что человек, занимающийся 
прода жей полисов, действительно 
является агентом. Необходимо вве-
сти институт профессиональной ат-
тестации агента. Кроме того, тре-

ПО ЕВРОПЕЙСКИМ СТАНДАРТАМВОКРУГ СТРАХОВАНИЯ
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& Уже не первый год страхователей 
«пугают» новостями о том, что ско-
ро будет создана единая база дан-
ных, с помощью которой история 
каждого водителя будет как на ла-
дони. Безусловно, в данном про-
екте должны быть заинтересова-
ны сами страховые компании, ко-
торые, имея полные данные о кли-
енте, могли бы устанавливать ему 
более персонифицированные и 
справедливые тарифы – в зависи-
мости от его страховой истории. Но 
отечественные страховщики до сих 
пор очень настороженно относят-
ся к данному проекту – боятся раз-
глашения конфиденциальной ин-
формации.

Основным сторонником вве-
дения подобной системы до не-
давнего времени была Федераль-
ная Служба по страховому надзо-
ру, теперь же к ней присоединился 
и Минфин в лице заместителя ру-
ководителя Департамента финан-
совой политики, которая заявила 
о том, что появление автоматизи-
рованной информационной систе-
мы (АИС) ОСАГО – в интересах всех 
участников рынка (и страховщи-
ков, и страхователей). Основным 
оператором этой системы сдела-
ли Российский Союз Автострахов-
щиков.

АИС призвана стать мощным 
инструментом лояльности клиен-
тов – определение цены полиса на 

основании как можно более мно-
гочисленных данных. С другой 
стороны, важно, чтобы АИС стала 
также значительным подспорьем 
в борьбе со страховым мошенни-
чеством – единой базой данных, в 
которой будет накапливаться вся 
история о застрахованных лицах 
и автомобилях, а также о страхо-
вых случаях, которые с ними про-
исходили. Система должна позво-
лять не только проверить клиента 
на предмет двойного страхования, 
предлагать ему более выгодные та-
рифы, но и оперативно анализиро-
вать его страховую историю, опре-
делять вероятность мошенничества 
на основании данных из полисов и 
страховых случаев и собирать мак-
симум необходимой информации о 
предыдущих страховых событиях.

К сожалению, на сегодняшний 
день страховые компании никак не 
защищены от мошенников. Право-
охранительные и судебные органы 
чаще всего выступают на стороне 
клиента и видят в нем «обиженно-
го» человека, которому страховая 
компания не хочет платить возме-
щение. Хотя стоит отметить, что от-
каз в выплате страхового возмеще-
ния зачастую базируется либо на 
нарушении клиентом условий до-
говора страхования, либо на откро-
венном обмане клиентом страхо-
вых компаний. Осознание безнака-
занности способствует появлению 
все большего количества страховых 
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СИСТЕМА ЛОЯЛЬНОСТИ 
ЗАЩИТА ОТ МОШЕННИКОВ  

Страховой рынок нуждается 
в эффективном инструмен-
те для борьбы с мошенниче-
скими действиями. Таким 
инструментом призва-
на стать единая страховая 
база данных, которая может 
быть построена по приме-
ру базы данных кредитных 
историй в банковском сек-
торе.

СИСТЕМА ЛОЯЛЬНОСТИ & ЗАЩИТА ОТ МОШЕННИКОВ
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каза в сотрудничестве, позволит сэ-
кономить не только деньги, но и 
время, поднять репутацию страхо-
вой компании, а также избежать су-
дебных тяжб. Предупрежден – зна-
чит вооружен.

МЕЖДУНАРОДНЫЙ ОПЫТ 

Зарубежное страховое сооб-
щество давно осознало необходи-
мость противодействия мошенни-
кам. Уже много лет в странах Евро-
пы и Америки существуют единые 
базы данных, а также различные 
ИТ-системы на основе единых баз 
данных, которые служат прекрас-
ными инструментами для сниже-
ния рисков и повышения лояльно-
сти клиентов.

Приведу некоторые примеры из 
нашего международного опыта вы-
явления мошенников.

В США, Великобритании и Ка-
наде успешно работает система 
борьбы с мошенниками, основан-
ная на единой базе страховых по-
лисов, по которой происходит от-
работка «опасных» правил, с боль-
шой долей вероятности сообщаю-
щих страховой компании о том, что 
ее потенциальный клиент – мошен-
ник. Система рассчитывает общий 
уровень риска по каждому подан-
ному страховому случаю.
• Одновременное страхование 

в различных страховых ком-
паниях: поиск совпадающих 
данных (ФИО, реквизиты ТС 

и др.) в разрезе общей базы 
страховых компаний с выда-
чей результата в едином от-
чете.

• Утаивание информации при 
заключении договора: поиск 
по нескольким параметрам 
поможет выявить информа-
цию, которая была сокры-
та при заключении договора 
(произошедшие ДТП, невер-
ная информация о ТС и др.)

• Страхователь в роли злоу-
мышленника: система позво-
ляет выявить частые и схожие 
факты умышленного причи-
нения ущерба.

• Инсценировка страховых слу-
чаев: в системе фиксируют-
ся как страховые случаи, так и 
факты выплат по ним. Единый 
отчет поможет выявить слу-
чаи подобного вида мошенни-
чества.

Анализ страхового мошенниче-
ства при помощи статистических 
моделей также распространен за 
рубежом:
• Insurance score (США): ско-

ринг построен на основании 
единой базы данных страхо-
вых полисов. Результаты ско-
ринга прогнозируют потери 
и риски страховой компании 
по страховому полису;

• Risk score (США, Бразилия): 
скоринг-балл строится на 
основании данных бюро кре-

мошенников, способы обмана стра-
ховщиков становят-
ся все более дерзки-
ми и масштабными. 
Данная ситуация 
может стать для не-
которых компаний 
одним из факторов 
ухудшения финан-
совой стабильно-
сти и уменьшения 
возможности осу-
ществлять страхо-
вые выплаты добро-
совестным клиен-
там. Уберечь стра-
ховые компании от 
недобросовестных 
клиентов, опять же, призвана еди-
ная база данных.

Первые попытки создать ин-
формационную систему для стра-
ховых компаний в России отно-
сятся к 2004 году – тогда была соз-
дана система «Спектр», но ее су-
щественным недостатком явля-
лась скудость информации о кли-
енте и неоперативная обновляе-
мость. Все участники рынка чув-
ствуют потребность в совершен-
ном инструменте – базе данных, 
но слишком много сомнений и 
нет четкого понимания, как дан-
ная система должна выглядеть, ра-
ботать, хранить и передавать ин-
формацию, обеспечивать сохран-
ность конфиденциальной инфор-
мации и, самое главное, как она 

поможет компаниям противосто-
ять мошенникам, 
которые приносят 
м а к с и м а л ь н ы й 
процент убытков 
страховому биз-
несу. Некоторые из 
этих вопросов я хо-
тел бы осветить в 
своей статье, раз-
веять некоторые 
мифы вокруг еди-
ной базы данных, 
проанализировать 
опыт борьбы с мо-
шенниками за ру-
бежом и в России.

ПРЕИМУЩЕСТВА АИС

Общая база данных позволит 
компаниям увидеть всю страховую 
историю водителя и рассчитать по-
лис ОСАГО с учетом скидок за без-
аварийность и надбавок за неакку-
ратную езду. Обратившись к элек-
тронной базе данных, страховые 
компании смогут узнать, проводил-
ся ли техосмотр машины, а сами бу-
дут заносить в электронную базу 
все данные о проданных полисах 
ОСАГО. Планируется включить в 
эту базу все пункты технического 
осмотра и всех страховщиков, ра-
ботающих на рынке ОСАГО.

Подробная единая страховая 
история поможет распознать мо-
шенника еще на этапе подписания 
договора и станет причиной для от-

ВОКРУГ СТРАХОВАНИЯ СИСТЕМА ЛОЯЛЬНОСТИ & ЗАЩИТА ОТ МОШЕННИКОВ

Первые попытки создать 
информационную систему 
для страховых компаний в 
России относятся к 2004 
году – тогда была создана 
система «Спектр», но ее су-
щественным недостатком 
являлась скудость инфор-
мации о клиенте и неопе-
ративная обновляемость. 
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достаточно высокой степенью эф-
фективности и при этом подходит 
для большинства розничных бан-
ков России. Общие правила систе-
мы модифицируются и устанавли-
ваются во время регулярных обнов-
лений системы аналитиками опе-
ратора. Любые изменения в об-
щих правилах осуществляются по-
сле оповещения всех ее участников. 

Как система помогает предотвра-

тить мошенничество: 

• система может выявить та-
кие случаи, если от настояще-
го владельца паспорта уже по-
ступала заявка на оформле-
ние кредита с данными ново-
го паспорта; 

• в системе уже может хранить-
ся заявка с теми же данными;

• в системе также хранятся за-
явки, поданные в другие бан-
ки. Система фиксирует ин-
формацию о том, была ли одо-
брена или отклонена заяв-
ка, было ли выявлено наличие 
признаков мошенничества;

• система позволит сверить ин-
формацию с заявками, кото-
рые были поданы ранее, и вы-
явить противоречия в дан-
ных;

• система поможет оценить ин-
формацию о потенциальном 
заемщике, особенно если он 
уже обращался в любой банк, 
подключенный к системе;

• в системе может уже хранить-
ся заявка от другого человека 
с данными предоставленного 
документа;

• система позволит выявить, 
подавалась ли ранее заявка с 
аналогичными контактными 
данными, была ли она одобре-
на, выплачен ли кредит, была 
ли заявка мошеннической;

• система позволит отследить 
заявки от одних и тех же фи-
зических лиц и выявить про-
тиворечия в данных (если они 
есть).

Внутри системы создано множе-
ство правил, предназначенных для 
борьбы с разными видами мошен-
ничества. Частота срабатывания за-
висит от самого правила и состав-
ляет от долей процента до десятков 

дитных историй – нашими 
аналитиками доказана высо-
кая корреляция между кре-
дитным риском и вероятно-
стью потерь по страховым по-
лисам. Чем выше кредитный 
риск (и ниже Risk score), тем 
выше вероятность потерь по 
страховым случаям;

• Wealth score (США): скоринг, 
построенный на базе данных 
по имуществу. Наши анали-
тики также доказали высо-
кую корреляцию данного по-
казателя с размером стра-
ховой премии. Чем выше 
Wealth score, тем выше уро-
вень страховой премии, ко-
торый может быть заплачен, 
а также чем выше данный 
скоринг-балл, тем ниже уро-
вень прекращения внесения 
премий (lapsation).

БАНКОВСКИЙ ОПЫТ

Американский страховой ры-
нок, безусловно, более продви-
нутый в вопросах безопасности, 
и нам следовало бы «подсматри-
вать» их опыт и стараться приме-
нять на своей территории. Одна-
ко не стоит пренебрегать и опы-
том из других отраслей. Напри-
мер, судьба российского стра-
хового бизнеса во многом схо-
жа с банковским, особенно в ча-
сти создания единой базы дан-
ных. Только в 2005 году переда-

ча информации о «плохих» заем-
щиках стала обязательной для 
всех игроков рынка рознично-
го кредитования, после того как 
вышел закон «О бюро кредитных 
историй». Благодаря этому зако-
ну стало возможно создание еди-
ной базы данных о заемщиках, а 
любой банк может запросить кре-
дитную историю своего потенци-
ального заемщика и выявить воз-
можные риски.

На основании межбанковской 
базы данных кредитных заявок 
мы создали специальный инстру-
мент для борьбы с недобросовест-
ными заемщиками (FPS).

С чем борется система: 

• оформление кредитов по 
утраченным и подложным до-
кументам;

• оформление товарного креди-
та с целью обналичивания;

• заявки на лиц, оформивших 
кредит под давлением / за 
вознаграждение;

• оформление кредита по ксе-
рокопиям документов;

• другие виды и способы фаль-
сификации данных и мошен-
нические действия.

Система предлагает базовый на-
бор правил, которые являются об-
щими для всех участников. Набор 
общих правил позволяет идентифи-
цировать мошеннические заявки с 
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процентов. Зачастую чем большее 
количество раз срабатывает прави-
ло, тем меньший уровень дефолта 
будут иметь заявки, соответству-
ющие правилу. Таким образом, 
для каждого конкретного банка-
участника можно найти оптималь-
ный баланс между уровнем сраба-
тывания и показателем дефолта.

Вопрос конфиденциальности 
данных в системе решен за счет 
обезличивания данных с приме-
нением хэширования – банки не 
боятся, что конкуренты воспользу-
ются личными данными заемщика 
и переманят его.

НА СЛУЖБЕ У СТРАХОВЩИКОВ

По аналогии с FPS можно сде-
лать эффективный инструмент 
борьбы с мошенниками для стра-
ховых компаний. Какая информа-
ция должна содержаться в системе 
для эффективной работы:
• о физическом лице (полисы, 

страховая компания, страхо-
вые случаи);

• о транспортном средстве (по-
лисы, страховые случаи);

• факт выплаты страхового воз-
мещения (дата и сумма вы-
платы);

• статистика по имеющимся за-
просам.

Работа системы основывается на 
наборе правил и анализе поведения 
заемщика и выдает прогноз веро-
ятности совершения мошенниче-

ских действий конкретным потен-
циальным клиентом.

Например:
• Страхователь пытается за-

страховать транспортное 
средство одновременно в не-
скольких страховых компани-
ях (завышение суммы страхо-
вой премии).

• Большое количество схо-
жих страховых случаев и вы-
плат по одному страховате-
лю (умышленное причинение 
ущерба, инсценировка стра-
ховых случаев).

• Сокрытие фактов ДТП (пре-
доставление неполной и/или 
недостоверной информации).

Данный вариант борьбы с мо-
шенниками не исключает созда-
ния единой базы данных страховых 
компаний, но выступит надежным 
помощником в принятии решений 
и снижении рисков компании. Мы 
все понимаем, насколько остро сей-
час стоит вопрос противодействия 
мошенничеству, какие серьезные 
финансовые потери приносит оно 
компаниям, и, безусловно, хотелось 
бы не только говорить об этом, но 
и действовать.

ВЫГОДНЫЙ «БОНУС» 

ВОКРУГ СТРАХОВАНИЯ

Автор: Виталий Гарштя
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В отличие от России, где запуск 
единой системы Бонус-малус 
для нужд страховщиков пла-
нируется уже более десяти 
лет, в Казахстане удалось реа-
лизовать проект по созданию 
такой системы еще в 2007 году. 
Виталий Гарштя, генеральный 
директор компании «Актуарное 
статистическое бюро», опера-
тора базы данных по страхова-
нию в Казахстане, рассказал о 
том, как был реализован проект 
и как функционирует эта систе-
ма сегодня.
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ПОЛИС С ЗАЩИТОЙ

Как сегодня оформляется полис 
по автострахованию в Казахстане:

Агент, пользуясь своим личным 
криптографическим ключом, полу-
чает доступ к базе данных, находит 
в ней по ФИО или паспортным дан-
ным клиента, всю необходимую ин-
формацию о нем, проверяет данные 
его транспортного средства и фор-
мирует полис. Программное обе-
спечение Единой страховой базы 
данных (ЕСБД) рассчитывает стра-
ховую премию с учетом всех коэф-
фициентов и присваивает полису 
уникальный номер. После этого по-
лис можно распечатать.

Печатаются полисы строго на 
специальных бланках, которые 
имеют несколько степеней защи-
ты и поставляются страховщикам 
единой типографией Национально-
го банка Казахстана. В шапку тако-
го бланка помещают логотип стра-
ховой компании и номер бланка 
строгой отчетности. В центре до-
кумента размещается информация 
о страхователе, застрахованных, о 
транспортном средстве, специаль-
ных условиях, сроках и стоимости 
страхового полиса. 

Далее, эти данные будут доступ-
ны через ЕСБД самому агенту (по-
скольку он их заносил в базу) и со-
трудникам страховой компании, 
которая предоставила для него до-
ступ к ЕСБД. Конкуренты информа-

цию по оформленному полису уже 
не увидят. Зато им, как, впрочем, и 
всем страховщикам, будет доступ-
на единая база клиентов и транс-
порта; общедоступными являются 
и клиентские коэффициенты по си-
стеме Бонус-малус.

Дополнительно внутри каждой 
компании для сотрудников пред-
усмотрены разные права доступа 
к информации ЕСБД. Разный до-
ступ к информации может быть у 
сотрудников филиала и головного 
офиса, а агент увидит только те све-
дения, которые он ввел сам. В ка-
честве инструментов защиты дан-
ных ЕСБД предусмотрены крипто-
графические ключи, сложная си-
стема ролей.

Полный доступ к ЕСБД имеет 
только регулятор, который может 
наложить штраф на страховщика 
за неверные или несвоевременно 
предоставленные сведения. 

Таким образом, в общих чертах, 
устроена база ЕСБД в Казахстане, 
без обращения к которой сегодня в 
этой стране невозможно выписать 
страховой полис по аналогу наше-
го ОСАГО, обязательному страхо-
ванию ответственности владель-
ца транспортного средства. 

ПЕРВЫЕ ШАГИ

В ЕСБД хранится полная инфор-
мация о страхователе, лицах, допу-
щенных к управлению транспорт-
ным средством (данные их води-

тельских удостоверений, даты рож-
дения и данные паспортов, адреса и 
телефоны), о самом транспортном 
средстве (VIN-код, номера и другие 
данные о машине). По словам Вита-
лия Гарштя, в базу вводятся макси-
мально подробные сведения о стра-
хователе, туда попадают все дан-
ные, которые вносятся в договор 
страхования. 

Начало создания такой базы в 
Казахстане положил закон. В 2007 
году в закон «Об обязательном стра-
ховании владельцев транспортных 
средств» внесли несколько важных 
дополнений, среди которых было 
требование об обязательном при-
менении  системы Бонус-малус и 
использовании единой базы дан-
ных. Основными целями постро-
ения ЕСБД являлись формирова-
ние страховой статистики; ведение 
персональных историй страхова-
ния (обслуживание системы Бонус-
малус); создание дополнительных 
инструментов для противодействия 
страховому мошенничеству.

Предполагалось, что операто-
ром ЕСБД станет коммерческая 
организация, которая будет осу-
ществлять свою деятельность, то 
есть предоставлять качественный 
сервис по обслуживанию базы дан-
ных за счет отчислений страхов-
щиками определенного процен-
та от стоимости полиса. При этом 
помимо доступа к информации 
ЕСБД оператор базы должен пре-

доставлять страховщикам допол-
нительный сервис, например от-
четы на идентификацию мошен-
ничества, содержащие сведения 
обо всех ДТП, в которых участво-
вал интересующий страховщика 
автомобиль, и другие. 

ПРОТИВ ТЕЧЕНИЯ

Историю автострахования в Ка-
захстане, по мнению Виталия Гар-
штя, можно условно разделить на 
два этапа: до того как появилась 
ЕСБД, и после. До ЕСБД страховые 
компании могли выписывать по-
лисы на самокопирующихся блан-
ках буквально на коленке. Такой по-
рядок порождал огромное количе-
ство проблем, начиная со сложно-
сти учета бланков полисов и закан-
чивая растущим числом мошенни-
честв. Основным преимуществом 
такой системы являлась экономия 
на системах учета. 

С запуском ЕСБД пришлось пе-
рестраивать сам принцип работы 
участников страхового рынка. Это 
было непросто! Поскольку любые 
масштабные изменения для стра-
ховых компаний сопряжены с су-
щественными затратами на пере-
обучение агентов и сотрудников, на 
закупку оборудования и доработку 
своих информационных систем. Не 
все страховщики готовы были ра-
ботать по-новому. Но постепенно 
страховые компании начали пони-
мать важность ЕСБД в процессе по-
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строения цивилизованно-
го рынка. 

Сейчас база работает 24 
часа в сутки и ежедневно 
обслуживает более 5000 
пользователей. В ней содер-
жится более 15 миллионов 
договоров страхования, ве-
дется история по более чем 
5 млн. клиентам, обслужи-
ваются 34 страховые ком-
пании.

Как вспоминает Виталий 
Гарштя, с самого начала ра-
боты страховщикам было 
предоставлено на выбор два 
вида интерфейса по работе 
с ЕСБД: клиентский и ин-
теграционный. Первый по-
зволял работать в системе, 
используя даже каналы свя-
зи GPRS или DialUp, а вто-
рой давал возможность ин-
тегрировать систему ЕСБД 
с информационной систе-
мой страховой компании. 
Сегодня интеграционным 
интерфейсом пользует-
ся порядка 90% страховых 
компаний Казахстана.

По словам Виталия Гар-
штя, создание ЕСБД вооб-
ще дало мощный толчок к 
развитию информацион-
ных систем страховых ор-
ганизаций в Казахстане, а 
также стандартизации уче-
та и борьбе с мошенниче-

ством. К примеру, благода-
ря внедрению выписки по-
лиса обязательного стра-
хования ответственности 
автовладельца в режиме 
«он-лайн» был полностью 
искоренен такой тип мо-
шенничества, как выписка 
полиса «задним числом». 

 НОВЫЕ ВОЗМОЖНОСТИ

За время существования 
ЕСБД в ее работу были вне-
сены некоторые изменения, 
продиктованные новыми 
нормами законодательства. 
Например, в 2011 году в си-
стему включили все обяза-
тельные классы страхова-
ния, появились и добро-
вольные личные классы 
страхования. А со следу-
ющего года законодатель-
ством предусмотрено до-
бавление к учету в ЕСБД и 
добровольных имуществен-
ных классов страхования.

Помимо этого, теперь за-
конодательство Казахстана 
требует, чтобы оператором 
ЕСБД была некоммерческая 
организация в форме акци-
онерного общества, где дер-
жателем не менее 25% ак-
ций станет Национальный 
банк РК. В данный момент 
ТОО «Актуарное статисти-

ческое бюро» проходит процесс ре-
организации.

С учетом высоких требований к 
режиму информационной безопас-
ности в ЕСБД, рассматривается воз-
можность создания специального 
органа – офицера информационной 
безопасности, который с помощью 
специализированных программно-
технических средств, таких как не-
зависимое выборное лицо, от име-
ни страховщиков будет следить за 
соблюдением режима информаци-
онной безопасности в организации-
операторе ЕСБД.

В качестве меры по повышению 
культуры страхования планирует-
ся предоставление доступа к пер-
сональным историям страхования 

для самих страхователей. Для по-
вышения эффективности работы 
системы обязательного страхова-
ния гражданско-правовой ответ-
ственности владельцев транспорт-
ных средств и противодействия ис-
пользованию поддельных полисов 
страхования доступ к ЕСБД будет 
открыт сотрудникам органов до-
рожной полиции (аналог ГИБДД). 

Кроме этого, постоянно прово-
дится работа с Комитетом по про-
тиводействию мошенничеству при 
Ассоциации страховщиков Казах-
стана в части разработки дополни-
тельных инструментов, позволяю-
щих повысить эффективность ра-
боты служб безопасности страхо-
вых организаций.

ТОО «Актуарное 
с татис тическое 
бюро»

Основано в 2007 г., 
является операто-
ром базы данных 
по страхованию в 
соответствии с за-
коном Республики 
Казахстан «О стра-
ховой деятельно-
сти»
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В начале октября этого года на 
своей страничке в фейсбуке Олег 
Тиньков, основатель банка «Тинь-
кофф Кредитные Системы», похва-
стался, что на сайте его банка те-
перь доступно онлайн-страхование 
и сам он только что воспользовал-
ся новым сервисом, отправляясь в 
очередную поездку за рубеж. Поль-
зователи новость оценили, немно-
го на эту тему поспорили и пришли 
все-таки к выводу, что за онлайн-
страхованием будущее, потому что 
это «легко и просто».

Однако заманчивое предложе-
ние г-на Тинькова, банк которо-
го сотрудничает в направлении 
онлайн-страхования с компанией 
«Ренессанс страхование», не яв-
ляется единственным на россий-
ском рынке. В последнее время 
все больше страховых компаний 
предлагают своим клиентам ку-
пить страховку не выходя из сво-
его дома или офиса, через Интер-
нет. Например, «АльфаСтрахова-
ние» представляет пользовате-
лям свой сайт www.alfastrah.ru как 
интернет-магазин страховых услуг, 
где на главной странице размеще-
на информация о продуктах, а не о 
компании. Здесь же, на сайте, мож-
но не только просчитать стоимость 
полиса, но и купить его с помощью 
пластиковой карты, что называет-
ся, не отрываясь от компьютера.

БЫСТРЫЕ ПОЛИСЫ

Сегодня страховщики осущест-
вляют продажу электронных поли-
сов страхования выезжающих за 
рубеж, страхования имущества, а 
также КАСКО (когда автомобиль 
не требует осмотра). Но если про-
дажа электронных туристических 
полисов – уже норма, то остальных 
продуктов – пока скорее исключе-
ние. И, конечно, сейчас на рынке 
не хватает онлайн-продаж самых 
популярных страховых полисов – 
КАСКО и ОСАГО. Но организовать 
их продажу не позволяет действу-
ющее законодательство. Получа-
ется, что российский рынок готов 
к онлайн-страхованию: страхова-
тели проявляют стабильную заин-
тересованность в электронных по-
лисах, страховщики предоставляют 
соответствующие продукты, – не-

ОПЕРЕЖАЯ ЗАКОН
В ожидании легали-
зации электронных 
продаж страховых 
полисов российский 
рынок онлайн-стра-
хования растет и раз-
вивается, опережая, 
но не нарушая дей-
ствующего законода-
тельства.

ОПЕРЕЖАЯ ЗАКОН
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щества не требуется. В целом про-
цедура оформления занимает все-
го несколько минут. В HandyBank 
уверены, что покупка страховых по-
лисов через интернет-банкинг бу-
дет востребована пользователями. 
По словам Дмитрия Гондусова, ге-
нерального директора системы, в 
ближайшее время HandyBank пла-
нирует расширить линейку страхо-
вых электронных сервисов и при-
ступить к реализации дистанцион-
ного приобретения таких продук-
тов, как медицинское страхование 
выезжающих за рубеж, страхование 
от несчастных случаев и страхова-
ние строений.

«Приобретение страховых поли-
сов через Интернет стремительно 
развивается, как и другие покупки 
через Всемирную сеть, – комменти-
рует Дмитрий Медведев, директор 
департамента маркетинговых ком-
муникаций «АльфаСтрахование». 

– Не секрет, что многое из распро-
страненного на Западе, в том чис-
ле и онлайн-страхование, в России 
только начинает набирать оборо-
ты. Основные проблемы, которые 
мешают полноценному развитию 
и распространению такого спосо-
ба страхования, заключаются в не-
развитости законодательной базы, 
технических сложностях и консер-
вативности мышления.

На Западе страхователь может 
просто распечатать полис, и он бу-
дет действительным, у нас в стране 
пока это законодательно невозмож-
но: страховой полис не может быть 
действительным, пока на нем не бу-
дет стоять оригинальной подписи 
страхователя и он не будет оформ-
лен на бланке строгой отчетности. 
Для этого страховым компаниям 
приходится организовывать ку-
рьерскую доставку. Эту проблему 
можно решить законодательно, а 

готовыми к прогрессивным мето-
дам страхования оказались толь-
ко наши законы.

По словам Сергея Савосина, ге-
нерального директора «Страховой 
группы МСК», одним из основных 
пунктов в стратегии успешного раз-
вития их компании является пере-
ход на электронный документообо-
рот. Но на данный момент этот пе-
реход тормозится несовершенством 
законодательства. Одной из клю-
чевых законодательных проблем, 
безусловно, является электронная 
подпись. «В действующем законе 
фактически прописаны правила 
использования электронной циф-
ровой подписи, но пользуются ею 
крайне редко, поскольку оформле-
ние электронной подписи «по всем 
правилам» – процедура сложная. 
Излишне усложнив процесс оформ-
ления, законодатели сделали циф-
ровую подпись практически нера-
бочим инструментом», – отмечает 
Сергей Савосин.

Сейчас в Государственной Думе 
готовятся поправки к закону, ко-
торые дадут возможность для раз-
вития электронного документо-
оборота в страховании. Страховые 
компании ожидают принятия дан-
ных законодательных норм в 2013 
году. Но многие страховщики уже 
сейчас пытаются изыскивать вари-
анты для развития онлайн-продаж.

Так, опыт страхового онлайн-
супермаркета «СравниКупи» 

(www.sravnikupi.ru) показывает, 
что продавать электронные поли-
сы можно и сейчас в рамках дей-
ствующего законодательства. На-
пример, совместно с СК «МАКС» 
онлайн-супермаркет впервые на 
российском рынке страхования ор-
ганизовал продажу электронных 
полисов КАСКО. Выбрав на сай-
те страховой продукт, доступный 
для онлайн-продажи, автовладе-
лец вводит данные, необходимые 
для оформления полиса, оплачи-
вает покупку с помощью платеж-
ной системы RBK Money или через 
QIWI Кошелек, затем получает по 
электронной почте бланк оформ-
ленного полиса КАСКО. На третий 
день после оплаты страховой пре-
мии Договор страхования вступа-
ет в силу.

В ноябре этого года РОСГОС-
СТРАХ совместно с системой 
HandyBank запустили новый сер-
вис – онлайн-покупку полиса стра-
хования квартиры. Сервис доступен 
клиентам всех банков-участников 
системы HandyBank на территории 
РФ. Пользователи системы могут 
в онлайн-режиме ознакомиться с 
несколькими пакетными вариан-
тами страхования, выбрать наи-
более подходящий для себя, опла-
тить его и получить страховой по-
лис по адресу своей электронной 
почты. Страховка оформляется сро-
ком на один год. Предварительный 
осмотр и оценка недвижимого иму-

ОПЕРЕЖАЯ ЗАКОНВОКРУГ СТРАХОВАНИЯ
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именно сделать легитимной элек-
тронную подпись и, соответствен-
но, отказаться от бланков строгой 
отчетности. Это, в первую очередь, 
поможет снизить расходы на ку-
рьерскую доставку и, кроме того, 
сделает страхование дешевле».

Еще одним препятствием на 
пути онлайн-страхования являет-
ся техническая проблема, которая 
заключается в создании специаль-
ных программ для расчета поли-
са по каждому виду страхования. 
Именно из-за этого препятствия 
пока в сети Интернет можно при-
обрести только те виды страхова-
ния, которые не требуют сложных 
расчетов и зависят от конкретных 
показателей, которые страхователь 
сам может вписать, а программа – 
просчитать их стоимость. Так, ком-
пания «АльфаСтрахование» предла-
гает оформить онлайн ОСАГО, КА-
СКО (на новые транспортные сред-
ства), страхование граждан, выез-
жающих за рубеж (электронный 
вид страхового полиса действует 
и принимается во всех странах), а 
также личное страхование и стра-
хование имущества. С другой сто-
роны, некоторые виды страхования 
в принципе невозможно оформить 
без участия страховщика (услуги, 
требующие предварительной оцен-
ки).

По-прежнему острой остается 
проблема консервативности наших 
граждан, которые пока еще не до-

веряют услугам, продающимся че-
рез Интернет.

И наконец, для развития элек-
тронного страхования мало про-
сто осуществлять онлайн-продажи. 
Следующий шаг, который будет не-
обходимо совершить страховщи-
кам, – урегулирование убытков без 
появления клиента в офисе стра-
ховой компании. И этот шаг будет 
сделан быстрее, чем ожидает ры-
нок. Сейчас страховщики активно 
решают этот вопрос».

ВЗГЛЯД В БУДУЩЕЕ

Ряд экспертов полагают, что при-
нятие закона об электронном стра-
ховании будет способствовать при-
росту рынка в среднем на 30-40%, 
в первую очередь за счет добро-
вольных видов страхования (КА-
СКО, ДМС, страхование жизни). Од-
нако многие страховщики придер-
живаются другого мнения и с осто-
рожностью относятся к подобным 
оптимистичным прогнозам, пола-
гая, что онлайн-страхование при-
влечет лишь незначительное коли-
чество новых клиентов, предпочи-
тающих приобретать услуги через 
Интернет. В то же время позитив-
ным примером для страховщиков 
является успешный опыт развития 
онлайн-продаж авиа- и железнодо-
рожных билетов.

Как отметил в одном из интер-
вью президент страховой компа-
нии «Алико» Александр Зарецкий, 

сегодня многие финансовые ор-
ганизации переходят на удален-
ные формы работы с клиентами, и 
этот факт важен для страховщиков. 
«Мы не хотим отстать от рынка. Ду-
маю, доля продаж через Интернет 
и call-центры составит от 5 до 10%. 
Но надо заметить, что речь идет не 
о накопительных программах, а о 
более простых продуктах», – зая-
вил он.

Поскольку онлайн-с трахо-
вание – новое для российского 
рынка направление, рассматри-
вая перспективы его развития, в 
первую очередь стоит обратить-
ся к опыту западных стран, счита-
ет директор по продукту онлайн-
супермаркета «СравниКупи» Сер-
гей Богодух: «На сегодняшний день 
практически все страны Европы и 
Прибалтики прошли путь от бумаж-
ных полисов к электронным. Такой 
переход неизбежен и для России. 
Зарубежный опыт показывает, что 
электронные полисы – очень вос-
требованная услуга. Например, в 
Венгрии продажа полисов в режи-
ме он-лайн была разрешена в 2006 
году, и уже в 2009-м доля онлайн-
продаж ОСАГО составила 50%.

Введение электронных полисов 
можно сравнить с распространени-
ем электронной почты: сейчас для 
отправки письма необходим лишь 
компьютер с выходом в Интернет – 
нет необходимости идти в одно из 
отделений почты, покупать кон-

верты, марки и ждать, пока пись-
мо дойдет до отправителя.

Онлайн-страхование позволит 
значительно сократить админи-
стративные расходы страховщиков, 
у них отпадет необходимость физи-
ческого присутствия во всех реги-
онах России, что открывает значи-
тельные перспективы для тех ком-
паний, которые ориентированы на 
прямое страхование».

По мнению эксперта, не стоит 
бояться, что развитие электронно-
го страхования вытеснит агента как 
продавца. Необходимо разделить 
продажу бумажных или электрон-
ных полисов и прямое страхование 
(которое как раз и подразумевает 
отсутствие посредника между стра-
ховщиком и страхователем). Раз-
ница между покупкой бумажных 
или электронных полисов для стра-
хователя фактически заключается 
только в способе доставки полиса – 
лично в руки или по электронной 
почте. «Живые агенты, безуслов-
но, останутся. Например, в Гер-
мании, где также развито онлайн-
страхование, существенная доля 
продаж приходится именно на про-
дажу через агентов. Ничто не поме-
шает агентам в России продавать 
полисы через свои сайты и, таким 
образом, заниматься уже оформле-
нием электронных, а не бумажных 
страховок», – заключает он.

Елена Серебренникова

ОПЕРЕЖАЯ ЗАКОНВОКРУГ СТРАХОВАНИЯ
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Начинающие менеджеры часто задают во-
прос: «Какие из функций менеджера агент-
ской группы наиболее важны, а какими мож-
но пренебречь?». Так вот, у менеджера агент-
ской группы нет неважных функций! В чис-
ло его задач входят рекрутинг, селекция, кон-
троль и мониторинг работы агентов, обуче-
ние и тренинги, первичный андеррайтинг 
договоров, планирование и мотивация аген-
тов. Все они одинаково важны, и недопусти-
мо пренебрегать любой из них. 

Но в сутках всего 24 часа, и не все они ра-
бочие, как все успеть? Для этого у менедже-
ра есть возможность делегирования полномо-
чий. Делегировать можно рекрутинг или обу-
чение. Менеджер может попросить опытно-
го агента провести занятие с новичками. Это 
повысит самооценку опытного агента и одно-
временно поможет новичку адаптироваться в 
коллективе. Рекрутинг силами агентов очень 
эффективен. Если агент приведет в агентство 
своего знакомого, то в дальнейшем он возь-
мет над ним шефство, сможет ему помогать, 
и начинающему будет комфортнее работать. 
Но при этом оценивать потенциального со-
трудника и принимать решение о его работе 
в агентстве должен только менеджер. Деле-
гировать эти обязанности нельзя.  

ПРАВИЛЬНЫЙ РЕКРУТИНГ

Оптимальное число участников агентской 
группы – 15 человек. Очень важно следить за 
тем, чтобы оно не превышало этой величины, 
иначе группой будет сложно управлять. Если 
число агентов в группе переваливает за пят-
надцать, ее нужно разбивать на две. К каж-
дой из новых групп следует назначить менед-

Автор: Евгений Бабин

Независимый специалист в об-
ласти построения отделов про-
даж. В разное время работал 
агентом, менеджером отделе-
ния компании AIG LIFE (Лучший 
менеджер в Центральной и Вос-
точной Европе), исполнитель-
ным директором АльфаСтрахо-
вание – Жизнь, Regional Executive 
METLIFE ALICO.

ОШИБКИ 
В УПРАВЛЕНИИ
Есть несколько типичных ошибок, которые допускают 
менеджеры агентских групп при формировании своих 
команд и управлении их деятельностью. Эти ошибки 
могут крайне негативно сказываться на эффективности 
работы агентских групп, поэтому их стоит запомнить и 
стараться не допускать.

ОШИБКИ В УПРАВЛЕНИИ
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жера, задачей которого будет дове-
сти численность группы до 15 эф-
фективных продавцов. 

Каждый год менеджер агентской 
группы получает план по сбору пре-
мий, рассчитанный на определен-
ное количество продуктивных аген-
тов. Менеджер должен спланиро-
вать, какое количество агентов 
потребуется для его выполнения. 
Очень часто менеджеры сталкива-
ются с ситуацией, когда продуктив-
ных агентов для выполнения пла-
на не хватает и быстро их набрать 
не получается. Причиной этого мо-
жет быть чрезмерная торопливость 
при рекрутинге. 

Перед менеджером стоит со-
блазн быстрого набора кандидатов, 
он может невольно убедить себя в 
том, что кандидат подходит, и при-
нять неэффективного агента. Поэ-
тому при проведении каждого пер-
воначального собеседования ме-
неджеру нужно поставить перед со-
бой вопрос: почему данный канди-
дат не подходит к работе, а не на-
оборот – почему стоит его взять. В 
первую очередь следует обращать 
внимание на недостатки соискате-
ля. Если причин для отказа не нахо-
дится, то, скорее всего, он подходит. 

С каждым кандидатом нужно 
провести как минимум три собе-
седования в течение одной или двух 
недель – так проще избежать ошиб-
ки. Если кандидат не придет на оче-
редное собеседование, значит, он 

не заинтересован в работе. Проведя 
всего одно собеседование и приняв 
решение пригласить кандидата на 
обучение, менеджер рискует тем, 
что будущий агент уйдет от него че-
рез несколько дней. Быстрый на-
бор – это самообман, неэффектив-
ная трата времени и денег компа-
нии на обучение новичка. 

Чтобы не бояться отказать со-
искателю, менеджер должен соз-
дать непрерывный поток канди-
датов на собеседование, причем 
из разных источников, и зани-
маться рекрутингом постоянно 
и ежедневно, а не от случая к слу-
чаю. Хорошо, если у менеджера 
будет постоянный резервный спи-
сок потенциальных агентов даже 
при полной комплектации груп-
пы или агентства. Список должен 
состоять из агентов, прошедших 
собеседование, но пока не рабо-
тающих в компании. Это могут 
быть агенты других компаний, 
которые интересны менеджеру 
как сотрудники, но которых пока 
не удалось привлечь на работу в 
свою группу, – такой кадровый 
резерв в работе агентской груп-
пы крайне необходим. В любой 
момент лучшие агенты могут за-
болеть, уйти в запланированный 
отпуск, их могут переманить кон-
куренты и пр. Поэтому агентов у 
менеджера всегда должно быть 
больше, чем необходимо для вы-
полнения плана. 

РАБОТА С НОВИЧКАМИ

Типичной ошибкой менеджера 
агентской группы является иллюзия 
легкого выполнения плана при на-
боре большого количества нович-
ков. Самый большой отсев агентов 
происходит в первые три месяца ра-
боты. Поэтому, для того чтобы два 
агента прошли трехмесячный ис-
пытательный срок, надо изначаль-
но рекрутировать не менее шести. 
Оптимальный набор сотрудников – 
два за месяц. Набор сразу большого 
числа новичков так-
же является ошиб-
кой. В этом случае у 
менеджера не хва-
тает времени на ра-
боту с новыми аген-
тами, они чувству-
ют себя брошенны-
ми, их мотивация 
снижается, и они 
уходят.  

Самого перспек-
тивного новичка 
очень легко поте-
рять за первую же 
неделю работы, 
если не уделять ему должного вни-
мания. Как только в агентстве появ-
ляется новый агент, он для менед-
жера становится самым «главным» 
сотрудником. Для него у менедже-
ра всегда должно находиться вре-
мя. Можно провести такую анало-
гию: новичок – как маленький ре-
бенок, он познает новый мир, и ме-

неджеру нужно его правильно вос-
питывать, прививать нужные при-
вычки, обучать полезным вещам; 
его нельзя оставлять без контроля. 
Правильные привычки прививают-
ся в первые недели работы, и, пре-
жде всего, это привычка быть дис-
циплинированным. Новый агент 
должен ежедневно пополнять спи-
сок потенциальных клиентов, а ме-
неджер – его контролировать. Если 
у агента нет двух встреч в день, ме-
неджер должен обратить внимание 

на его недостаточ-
ную активность. С 
самого начала но-
вому агенту необ-
ходимо прививать 
правильные при-
вычки, поэтому не-
обходимо реагиро-
вать на его ошибки 
и корректировать 
поведение. 

При приеме на 
работу агент дол-
жен совместно с 
менеджером со-
ставить план по 

количеству ежедневных звонков, 
встреч, заключенных договоров, 
а также план по обучению. Выпол-
нение этих планов агентом строго 
обязательно. Менеджер и сам дол-
жен быть очень дисциплинирован-
ным, в этом залог успеха. 

Очень важно при составлении 
агенту плана ставить реально до-

ОШИБКИ В УПРАВЛЕНИИ

Можно провести такую 
аналогию: новичок – как 
маленький ребенок, он по-
знает новый мир, и менед-
жеру нужно его правиль-
но воспитывать, приви-
вать нужные привычки, 
обучать полезным вещам; 
его нельзя оставлять без 
контроля.
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стижимые задачи. Поэтому при со-
ставлении плана по продажам нуж-
но взять за основу минимальные 
стабильные показатели продаж 
агентов. Агент каждой категории: 
новичок, стабильный и суперагент – 
должны иметь минимальный план 
продаж своего уровня на месяц. 

Частой ошибкой менеджера 
является то, что он не требует от 
агента жесткого выполнения ми-
нимальных нормативов продаж. Но 
если минимальный план не выпол-
няется агентом, и уже не первый 
раз, то, скорее всего, это происхо-
дит из-за его нежелания работать, 
и лучше с таким агентом расстать-
ся. Хотя предварительно можно на-

значить испытательный срок. Если 
продажи агента нестабильны – за-
дача менеджера разобраться, како-
вы причины этого, и попробовать 
исправить ситуацию. 

Для менеджера агентской груп-
пы есть еще один очень важный 
аспект. Если агент плохо продает, 
менеджер должен спросить себя, 
все ли он сделал для того, чтобы 
агент справлялся с планом: каким 
было обучение, сколько проведено 
тренингов и полевых встреч… Ме-
неджер должен быть честным по от-
ношению к себе и давать объектив-
ную оценку своей работе. Если он 
действительно сделал все возмож-
ное для того, чтобы агент мог хоро-

шо работать, но он не продает, тог-
да стоит с ним расстаться. Лучше 
потратить время на обучение но-
вичка, чем на нерадивого и непер-
спективного сотрудника.

ПРАВИЛА ОБУЧЕНИЯ АГЕНТА

На третьем собеседовании ме-
неджер прописывает план обуче-
ния и работы агента на испытатель-
ный срок, в котором зафиксирова-
ны часы и дни теоретических за-
нятий, тренингов и полевой рабо-
ты. Если обучение проводить фор-
мально, то новичок не приобретет 
нужных навыков, будет допускать 
ошибки, не сможет заработать, ра-
зочаруется и уйдет. Даже если такой 
агент останется, то, скорее всего, 
у него будут спонтанные продажи, 
что грозит проблемами с выполне-
нием плана. Агент отработает так 
называемый проект 100, продаст 
полисы своим близким и знакомым, 
и на этом его бизнес закончится. 
Недоработки в обучении приведут к 
отжиманию ближнего круга клиен-
тов и потери агента. Работа агент-
ской группы лишится стабильно-
сти, она с трудом будет достигать 
плановых показателей, а менеджер 
будет перегружен постоянным ре-
крутингом. 

После каждого курса обучения 
агент должен сдать тест, который 
покажет менеджеру, насколько его 
подопечный понял тему и готов ис-
пользовать полученные знания в 

работе. Проведение тестирования 
убережет агента от ошибок и разо-
чарований. 

В обучении важен баланс тео-
ретических и практических заня-
тий. Очень часто в агентствах не 
уделяют должного внимания обу-
чению, но есть случаи, когда обу-
чающих семинаров слишком мно-
го. Если агента перегружать тео-
ретическими занятиями, без поле-
вой работы, теория не будет усваи-
ваться. Неправильный баланс тео-
рии и практики приводит к отсут-
ствию результата. 

МОТИВАЦИЯ АГЕНТА

Способы мотивации делятся на 
два вида – материальные и немате-
риальные. Нематериальные спосо-
бы мотивации строятся на желании 
агента развивать и доказывать свои 
способности, стремиться к лучше-
му будущему и ощущать положи-
тельную оценку результатов сво-
его труда со стороны менеджера. 
Эти три положения и должны лечь 
в основу нематериальной мотива-
ции агента. 

Материальная мотивация долж-
на быть диверсифицирована в за-
висимости от выполняемого пла-
на. Желательно разработать ма-
териальную мотивацию для каж-
дого уровня агентов, важно также 
учесть мотивацию агента в случае 
перевыполнения плана. Если по 
каким-то причинам компания при-

ОШИБКИ В УПРАВЛЕНИИ
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Развитие технологий позволяет компаниям уменьшать свои 
расходы, одновременно увеличивая продуктивность, в том 
числе за счет выбора местонахождения офиса. В кризисном 
2008-м СК «Альянс» приняла решение о консолидации регио-
нальных операционных функций и их переносе из Москвы 
в специально созданный операционный центр в Воронеже. 
Сегодня менеджмент констатирует результат: администра-
тивные расходы сократились на 30-40%, и значительно 
выросла продуктивность работы оперцентра. 

нимает решение уменьшить раз-
мер комиссионного вознагражде-
ния, то об этом нужно предупре-
дить агентскую сеть как минимум 
за месяц. Этот срок необходим для 
того, чтобы агентская сеть могла 
подготовиться к переходу и, воз-
можно, пересмотрела бы число за-
ключаемых договоров, в первую 
очередь это важно для того, чтобы 
доход агента не понизился неожи-
данно для него. 

Многие компании сталкивают-
ся с трудностями во время внедре-
ния в агентскую сеть новых про-
дуктов и развития кросс-продаж. 
Типичной ошибкой в этом случае 
является отсутствие контроля за 
исполнением принятых решений. 
Недостаточно поручить агентам 
что-либо сделать, менеджер дол-
жен проконтролировать этот про-
цесс. К примеру, призыв к увели-
чению продаж полисов по страхо-
ванию квартир обречен на провал. 
Чтобы достичь роста продаж, ме-
неджер должен довести до сведе-
ния каждого агента, сколько по-
лисов по страхованию квартир 
тот должен продать в этом месяце. 
Кроме того, нужно провести обу-
чение агентов, подготовить базу 
потенциальных клиентов, важно 
убедиться, что агент понял зада-
чу и в состоянии ее выполнить. 
Ошибкой будет ожидание конца 
месяца для обсуждения результа-
та. Мониторить ситуацию нужно 

ежедневно, измерения результа-
тов работы агента стоит проводить 
ежедневно. 

Для того чтобы взаимодействие 
менеджера и агента было эффек-
тивным, руководитель должен пе-
редать своему подопечному зна-
ния и умения, практические на-
выки продаж, навыки планирова-
ния работы, помочь сделать пер-
вые продажи. Агент ожидает от ме-
неджера также помощи в состав-
лении ежегодного плана продаж и 
личных доходов. Только при такой 
поддержке агентская группа может 
достичь успешной работы. Менед-
жер должен быть хорошим управ-
ленцем, и в случае если его квали-
фикация недостаточно высока, ему 
стоит работать над ее повышени-
ем. Для агента менеджер – пример 
для подражания, и невыполнение 
плана агентской группой являет-
ся в первую очередь ошибкой ме-
неджера.
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Как отмечает заместитель Ге-
нерального директора, Директор 
по операционной деятельности СК 
«Альянс» Стефан Шмид, курировав-
ший проект переноса операцион-
ного центра страховой компании 
из столицы в Воронеж, за прошед-
шие пять лет не было ни одного дня, 
чтобы менеджмент компании по-
жалел о принятом в кризисный год 
решении. Хотя, по словам Шмида, 
решение о размещении оперцентра 
«Альянса» за пределами Москвы не 
было обусловлено исключительно 
влиянием кризиса, его приняли в 
рамках общей реструктуризации 
компании. 

К 2008 году в компании (на тот 
момент еще ОАО СК «РОСНО») 
была создана разветвленная сеть 
региональных представительств, 
насчитывавшая тогда около 100 
филиалов от Владивостока до Ка-
лининграда. При этом каждый фи-
лиал работал как отдельная, само-
стоятельная страховая компания, 
предоставляющая клиенту полный 
цикл услуг и ежемесячно отчиты-
вавшаяся перед головным офисом. 
Минусы подобной структуры оче-
видны: низкий уровень контроля 
(особенно оперативного), слабые 
возможности оптимизации и стан-
дартизации процессов. С целью 
консолидировать back-офисные 
функции всех филиалов и было ре-
шено создать единый оперцентр 
компании, разместив его не в сто-

лице, а в одном из крупных регио-
нальных центров. 

«Мы хотели выстроить операци-
онные процессы, которые работа-
ют по западноевропейским стан-
дартам, выгодно используя особен-
ности российского рынка – суще-
ственную разницу в уровнях затрат 
на организацию офиса в зависимо-
сти от региона. Поэтому, когда воз-
никли вопросы «где» и «как» разме-
стить оперцентр – на базе москов-
ского call-центра, расширив его 
функционал, или в одном из регио-
нальных городов, выстроив новый 
центр фактически с нуля, – мы вы-
брали регионы. Кроме того, мы хо-
тели взять под контроль операцион-
ную деятельность в регионах и по-
этому решили создать центр в Во-
ронеже и передать туда функции из 
Москвы. Принятие решения уско-
рил кризис 2008 года – компании 
нужно было придумать эффектив-
ный способ сокращения расходов. 
Я твердо убежден, что это было сде-
лано в правильный момент», – ком-
ментирует Стефан Шмид.

Сегодня воронежский оперцентр 
объединяет три ключевых блока. 
Первый – call-центр, функциони-
рующий 24 часа в сутки, в основ-
ном обслуживающий страховате-
лей по ДМС и автострахованию. 
Второй – администрирование по-
лисов, осуществление ввода дан-
ных в информационные системы 
компании (ДМС, страхование иму-

щества и ответственности), и тре-
тий блок – урегулирование убыт-
ков (автострахование, ДМС). В цен-
тре также представлен ряд функций 
поддержки, например финансы, IT, 
HR. За три квартала 2012 года опер-
центр принял 1,3 млн. звонков, об-
работал 675 тыс. страховых поли-
сов и урегулировал 138 тыс. убыт-
ков по автострахованию.

ИДЕАЛЬНЫЙ ГОРОД

В качестве площадки для созда-
ния нового оперцентра компания 
рассматривала несколько городов: 
Ярославль, Рязань, Нижний Новго-
род, Краснодар, Воронеж. Причем, 
как отмечает Стефан Шмид, споры 
о том, какой город для размещения 
оперцентра подойдет лучше, в ком-
пании были жаркими. В руковод-
стве «Альянса» в Москве работают 
люди, приехавшие в столицу из раз-
ных городов, и, как водится, каждый 
настойчиво отстаивал «свой» город. 

Но принцип «этот город хоро-
ший, потому что здесь я учился, 
сюда ездил на каникулы к любимой 
бабушке, а вот там живут мои ста-
ринные друзья», – основан только на 
эмоциях, значит, не может считать-
ся объективным аргументом. Поэто-
му в «Альянсе» от него отказались. 
Для того чтобы сделать правильный 
выбор, компания установила чет-
кие критерии, которым должен со-
ответствовать город для успешного 
функционирования в нем операци-

основана в 1991 году как «Российское 
страховое народное общество «РОС-
НО». В 2001 г. 45% акций «РОСНО» у 
менеджмента компании, миноритар-
ных акционеров и АФК «Система» при-
обрел немецкий финансовый концерн 
Allianz. Остальной пакет акций ком-
пании (51,7%) был приобретен Allianz 
в 2007-м и 2008-м гг. В конце 2011 года 
СК «РОСНО» была переименована в СК 
«Альянс». С апреля 2012 года ОАО СК 
«Альянс» объединяет под своим брен-
дом страховые компании РОСНО, 
Прогресс-Гарант и САК «Альянс».
В настоящее время СК «Альянс» имеет 
дочерние компании в России («РОСНО-
МС», «Альянс Инвестиции», «Медэкс-
пресс», «Моя Клиника») и в Украи-
не («Allianz Украина»). Уставный ка-
питал СК «Альянс» – 5 861 220 тыс. 
руб., собственные средства – 9 099 
815 тыс. руб., страховые резервы – 21 
950 490 тыс. руб. (по состоянию на 
30.06.2012). Региональная сеть насчи-
тывает 92 филиала и 488 офисов про-
даж. Страховые полисы и договоры с 
компанией имеют более 17 млн. чело-
век и свыше 50 тыс. предприятий и ор-
ганизаций.

СК «АЛЬЯНС»

ПОХОД В РЕГИОНЫ
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онного центра. Во-первых, это дол-
жен быть стабильный с точки зре-
ния политики и экономики регион. 
Во-вторых, он должен быть близ-
ко расположен к Москве, то есть 
дорога от центрального офиса не 
должна отнимать больше 3 часов. 
В-третьих, население города долж-
но составлять не менее 1 млн. че-
ловек. Этим критериям полностью 
соответствовал Воронеж с населе-
нием в 1,5 млн. жителей. 

По словам Стефана Шмида, со-
гласно практике, крупная стабиль-
ная компания может привлечь око-
ло 1% трудоспособного населения 
города. Из полутора миллионов жи-
телей Воронежа примерно 500 ты-
сяч человек можно назвать эконо-
мически активным населением, 1% 
от этого числа – 5 000 человек. Для 
создания оперцентра требовалось 
500-600 человек, следовательно, 
потенциал рабочих рук в Вороне-
же превышал планы компании в 
10 раз. 

На запуск проекта (от идеи до 
официального открытия) потребо-
валось 10 месяцев и менее 1 млн. 
долларов. Сравнительно неболь-
шой размер инвестиций объясня-
ется кризисом 2008 года – компа-
нии удалось сильно сэкономить 
на закупке оборудования и арен-
де. Основная доля затрат пришлась 
на инфраструктуру: для обеспече-
ния круглосуточной бесперебой-
ной работы оперцентра требова-

лись дизельный генератор, дубли-
рующая линия электроснабжения, 
дополнительные стационарные те-
лефонные аппараты и др. 

Как рассказывает Стефан Шмид, 
классической проблемой регио-
нальных городов является небога-
тый выбор офисных помещений. 
По сути, подходящим для офиса 
СК «Альянс» в Воронеже было все-
го одно здание. Зато не возникло 
проблем с набором сотрудников для 
нового оперцентра. Воронеж – го-
род с молодым населением. Персо-
нал подразделения в Воронеже на-
считывает около 600 человек, 70% 
из них – женщины. Средний возраст 
сотрудников 26 лет, из них около 
90% имеют высшее образование. 
Для каждого четвертого сотрудни-
ка СК «Альянс» является первым ме-
стом работы. 

Интересно, что в самом нача-
ле работы нового подразделения 
управляющие компании столкну-
лись с тем, что сотрудники голов-
ного офиса в Москве не желали 
принять воронежский оперцентр 
в качестве полноценного подраз-
деления компании. «Москвичи» 
относились к своим воронежским 
коллегам со скепсисом, считая, 
что разница между столицей и 
периферией не только в уровнях 
затрат, но и в профессиональной 
квалификации персонала. Лож-
ные стереотипы разрушали с по-
мощью регулярных командиро-

вок сотрудников из Москвы в Во-
ронеж и наоборот.

В то же время, как отмечает Сте-
фан Шмид, в Воронеже открытие 
оперцентра имело с точки зрения 
мотивации персонала обратный, 
положительный эффект. Считая, 
что Москва их недооценивает, из-
вестие о создании дополнительных 
рабочих мест регионы воспринима-
ют как выражение доверия и свое-
го рода вызов с целью достижения 
наилучших результатов.

ЭФФЕКТИВНЫЕ СТАНДАРТЫ

Организуя работу в Воронеже – 
на новом месте с новыми людьми, 
компания с первого дня установила 

высокие западноевропейские стан-
дарты, не допуская компромиссов 
даже в мелочах. Офис open space, 
стандартное оборудование рабо-
чего места, политика чистого сто-
ла помогали выстроить внутрикор-
поративную культуру и сразу зада-
вали работе нужный темп. Трехме-
сячное обучение с обязательной по-
следующей сертификацией, в рам-
ках которого сотрудник проходит 
адаптацию и тренинги, подробно 
изучая алгоритмы своей будущей 
работы, позволило стандартизиро-
вать внешние коммуникации.

В СК «Альянс» используется ма-
тричная структура управления: 
функциональные руководители, 
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так называемые центры компетен-
ций, находятся в Москве, а адми-
нистративные – в Воронеже. Орга-
низационная структура здесь име-
ет горизонтальный характер – со-
отношение специалистов и менед-
жеров составляет примерно 10-15 
сотрудников на одного руководи-
теля среднего звена. Управленче-
ские кадры формируются внутри 
компании; так, основной менедж-
мент воронежского центра «вырос» 
именно здесь, проходя обучение и 
постепенно поднимаясь по карьер-
ной лестнице. Поиск готовых ка-
дров «на стороне» – редкость. 

 С целью поддержания стабиль-
ного качества обслуживания кли-
ентов, «Альянс» ввел систему мо-
тивации сотрудников «на резуль-
тат», предусматривающую допол-
нительную оплату за переработку. 
Мотивация работает по простой, 
прозрачной схеме, понятной каждо-
му сотруднику: если твоя произво-
дительность на 1% выше плановой, 
твой доход соответственно увели-
чивается на 1%. В компании уста-
новлена специальная IT-система, 
позволяющая получать данные о 
производительности каждого от-
дельного сотрудника за день, не-
делю, месяц или год. В конце рабо-
чего дня сотрудник уточняет, какое 
количество транзакций он сегодня 
выполнил, «уложился» в план или 
перевыполнил плановые показа-
тели, и, соответственно, на какую 

сумму сегодня увеличил свой соб-
ственный доход.

РЕГИОНАЛЬНАЯ ЭКСПАНСИЯ

 «Я считаю наш проект размеще-
ния операционного центра в Воро-
неже успешным на 100%, – говорит 
Стефан Шмид. – Судите сами, уро-
вень зарплат и стоимость аренды 
в Воронеже на 30-40% ниже, чем в 
Москве. Да, затраты на телекомму-
никации выше, но здесь нам на руку 
сыграла кризисная ситуация и мы 
потратили даже меньше, чем пла-
нировали. И главное, в новом цен-
тре мы сразу ввели единые стандар-
ты, это позволило повысить каче-
ство обслуживания, что не замед-
лили отметить наши клиенты». 

По мнению эксперта, для пере-
носа структурного подразделения 
в другой город требуются техноло-
гия и практический опыт, адапти-
рованные для условий данного ре-
гиона. Группа Allianz уже осущест-
вляла подобные проекты. «Профес-
сиональному проектному менед-
жеру требуется в среднем один год 
для организации переноса подраз-
деления в другой город. Главное не 
«где», главное «что» и «как» ты со-
бираешься переносить. Конечно, 
проблемы возникают, но в целом 
все они разрешимы. Я бы посовето-
вал, прежде всего, не бояться, мень-
ше говорить, больше делать, не ду-
блировать функции в Москве и в ре-
гионах; если осуществляете пере-

нос, переносите функционал пол-
ностью. И еще один совет: никогда 
не делайте пилотных проектов, они 
в России не работают. В России пи-
лотный проект – не способ объек-
тивно оценить все «за» и «против», 
а средство собрать доказательства 
в пользу «однозначно против», – ре-
зюмирует Стефан Шмид.

Компания «Альянс» не являет-
ся первой, кто решился на перенос 
одного из своих ключевых подраз-
делений за пределы Москвы, пе-
ревод собственного call-центра в 
Тверь еще в 2004 году осуществила 
«Ренессанс-страхование». Так по-
тихоньку российский бизнес пере-
нимает успешный опыт своих за-

падных коллег по размещению раз-
личных бизнес-единиц за преде-
лами традиционно «дорогих» сто-
лиц. Привлекательные ставки по 
аренде, низкий уровень зарплат, 
высококвалифицированные кадры 
и отсутствие языковых барьеров 
способствуют региональной экс-
пансии. Однако следует отметить, 
что если call-центры, пользуясь но-
выми возможностями интернет- 
и телеком-технологий, давно, ак-
тивно и успешно осваивают регио-
нальные площадки, то другие под-
разделения (бухгалтерия и финан-
сы, маркетинг и т.д.) вдали от сто-
лицы все еще чувствуют себя неу-
веренно.
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МЕНЯ ПОДОБРАЛИ 
НА КРАСНОЙ ПЛОЩАДИ 
Риск-инженер – профес-
сия почти уникальная, сей-
час на российском рынке 
страхования в этой обла-
сти работает всего несколь-
ко десятков специалистов. 
Рассказывая нашему журна-
лу о том, что это за профес-
сия и где ей обучают, глав-
ный риск-инженер компа-
нии AIG Владимир Грачев 
признался, что в редкую 
профессию его привел слу-
чай.

Интервью взяла Елена Серебренникова

Владимир Грачев

Владимир Грачев закончил МАТИ (Московский Авиационный Технологический Институт) им. 
К.Э.Циолковского. 
C 1980 по 1994 гг. занимал различные должности в Институте высоких температур (ИВТАН) и 
ВНИИ ПО «Молния». 
С 1994 года по настоящее время – главный риск-инженер ЗАО «АИГ».

• 2012 год – корпорация Microsoft открыла R&D-центр (research & 
development) в «Сколково» с целью проведения изысканий по управле-
нию бизнес-процессами.

• 2011 год – в Курске начал действовать call-центр Росреестра, обслуживающий 
Центральный и Северо-Западный федеральные округа России. В 2012 году пла-
нируется открыть аналогичный центр в Казани для жителей Приволжского 
федерального округа.

• 2010 год – аутсорсинговый call-центр «Инфотелл» открыл дополнительные 
операторские площадки в Волгограде и Ростовский области (г. Шахты).

• 2009 год – сохраняя московский центр обработки звонков, «МегаФон» запуска-
ет новый call-центр в Туле.

• 2008 год – GE Money Bank организовал дистанционный центр операционной 
поддержки клиентов на территории инновационного технопарка «Идея» в Ка-
зани.

• 2007 год – «Корбина Телеком» выводит call-центр из Москвы, перенося службу 
телефонной поддержки московских клиентов в Калугу.

• 2006 год – компания «Интернет Решения», управляющая онлайн-магазином 
ozon.ru, в соответствии с планом по удвоению товарооборота построила но-
вый складской комплекс в Тверской области, обеспечивающий полный цикл ра-
боты с товарами.

• 2005 год – СК «Ренессанс Страхование» перенесла саll-центр из Москвы в Тверь.

• 2004 год – «Зебра Телеком» также перенесла call-центр из столицы в Подмоско-
вье, создав в Троицке аутсорсинговую фирму «Зебра Телемаркетинг».

• 2003 год – в дополнение к аналогичным центрам в Турции, Ирландии и Канаде, 
в Воронеже был открыт общий центр обслуживания (shared service center) ком-
пании Siemens.

• 2002 год – в Сибири «ВымпелКом» открыл первый из своих региональных call-
центров.
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Современные страховые техноло-
гии: Как мы узнали от Ваших кол-
лег, в России сегодня всего 27 риск-
инженеров – меньше, чем космонав-
тов, отряд которых насчитыва-
ет 36 человек. Риск-инженер – дей-
ствительно настолько редкая про-
фессия?

Владимир Грачев: До недавнего 
времени это было именно так. Но 
за последние три-четыре месяца в 
нашем полку прибыло – в профес-
сию риск-инженера пришли еще 5 
человек. Таким образом рынок от-
реагировал на ухудшение экономи-
ческой ситуации в стране. В услови-
ях нестабильности экономики ком-
пании хотят чувствовать себя более 
уверенно и проявляют заинтересо-
ванность в оценке потенциальных 
рисков. Возможно, в ближайшем 
будущем мы догоним и перегоним 
космонавтов по численности.

ССТ: Где обучают на риск-инже-
неров, какие знания им нужны?

В.Г: Нашей профессии не обучают 
ни в одном вузе, риск-инженер – это 
«штучный товар». Для того чтобы 
стать профессионалом в данной 
области, человек должен быть на-
делен определенным характером, 
иметь широкий кругозор. Риск-
инженер должен разбираться в 
технике, любить путешествовать, 
уметь общаться с людьми и, конеч-

но, должен быть готов брать на себя 
ответственность. Кроме того, важ-
ным качеством для него является 
стрессоустойчивость. Среди риск-
инженеров есть люди разных про-
фессий: инженеры-технологи, ме-
ханики, строители, инженеры, а 
также пожарные и военные.

ССТ: А Вы что заканчивали?

В.Г: Московский авиационный тех-
нологический институт (сейчас 
университет) им. К.Э. Циолков-
ского по специальности «Инженер-
технолог авиационного оборудо-
вания».

ССТ: И как Вы стали риск-инже-
нером?

В.Г: Это очень необычная история, 
почти анекдот. 18 лет назад я шел по 
Красной площади, меня остановил 
иностранец и спросил: «Как пройти 
в Кремль?». Я решил попрактико-
ваться в своем английском и пред-
ложил показать ему Кремль, на что 
он согласился. Во время этой импро-
визированной экскурсии мы разго-
ворились, и когда он узнал, что я ин-
женер, то был очень удивлен: «Как 
инженер? Да мы ведь ищем инже-
нера!». Дальше он уже не осматри-
вал Кремль, а уговаривал меня при-
йти работать в AIG (Chartis c 2009 по 
2012 гг.) и в итоге уговорил. При-
знаться, тогда я ничего не знал ни 

КАРЬЕРА

о компании AIG, ни о стра-
ховании; мой новый знако-
мый стал моим учителем и 
тренером, обучившим меня 
азам профессии. Сегодня я 
совершенно не жалею, что 
18 лет назад меня букваль-
но «подобрали» на Красной 
площади.

ССТ: Сейчас Вы сами тре-
нируете кого-то из своих 
коллег?

В.Г: Недавно мы взяли но-
вого инженера, которого, 
в свою очередь, обучаю я. 
Он пришел в компанию со 
своими знаниями, с опытом 
работы по своей специаль-
ности.

Сейчас мы находимся на 
второй стадии обучения: 
вместе ездим на объекты и 
сравниваем, что видит и по-
нимает он и что вижу и по-
нимаю я. Задача обучения 
состоит в том, чтобы наши 
позиции примерно совпали 
или максимально прибли-
зились друг к другу. Когда 
мы будем видеть пример-
но одно и то же, его будет 
понимать андеррайтер в 
любой стране, где работа-
ет AIG, и только тогда он бу-
дет готов к самостоятель-
ной работе.

ССТ: Сколько времени по-
требуется для его подго-
товки?

В.Г: Трудно сказать, каж-
дый случай индивидуален. 
Поскольку он человек, име-
ющий начальную подготов-
ку и базисное образование, 
через 4–6 месяцев с нача-
ла работы (и, соответствен-
но, обучения) в AIG он смо-
жет смотреть какие-то от-
дельные объекты самосто-
ятельно. Постепенно нара-
щивая темп, через год до-
стигнет стабильной нормы 
в работе. А вообще считает-
ся, что риск-инженер выхо-
дит в «понимающие люди» 
только после 7 лет работы. 
По крайней мере, таково 
мнение западных специа-
листов.

ССТ: Почему риск-инже-
неров так мало? Может ли 
страховая компания обой-
тись без данного специали-
ста?

В.Г: А кому они нужны? У 
многих страховых компа-
ний распространен следу-
ющий подход: мы берем 
всех, а там как повезет. Кро-
ме того, зачастую функции 

МЕНЯ ПОДОБРАЛИ НА КРАСНОЙ ПЛОЩАДИ

СК AIG в России 
входит в между-
народную груп-
п у  A m e r i c a n 
I n t e r n a t i o n a l 
Group Inc. (AIG), 
одного из миро-
вых лидеров в об-
ласти личного и 
имущественно-
го страхования. 
Компания обслу-
живает свыше 70 
миллионов кли-
ентов в  более 
чем 90 странах. 
По данным рей-
тинга For tune 
5 0 0 *  з а  2 01 1 
год, AIG занима-
ет 2-е место сре-
ди крупнейших 
американских 
страховых ком-
паний, облада-
ет самой широ-
кой глобальной 
сетью дистрибу-
ции и наиболее 
див ерсифици-
рованным порт-
фелем.
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риск-инженера выполняют андер-
райтеры. Естественно, при подоб-
ном совместительстве оценка ри-
сков происходит крайне поверх-
ностно, но на это просто не обра-
щают внимания.

В AIG мы пытаемся дать андер-
райтерам и агентам первоначаль-
ные знания по риск-инжинирингу, 
но  они не  дела-
ют оценок и не со-
ставляют прогно-
зов. Мы даем им 
э т и  з н а н и я  д л я 
того, чтобы аген-
ты понимали, что 
з а  о б ъ е к т ы  о н и 
смотрят, насколь-
ко они хороши для 
страхования, и тем 
самым избавляли 
нас от ненужной 
работы. Агент при-
шел, увидел: это – 
нехороший риск, и 
дальше не стал за-
пускать весь меха-
низм страхования. 
Если он видит, что 
риск оправданный, 
тогда подключает 
по цепочке других 
сотрудников – андеррайтера, риск-
инженера и т.д.

ССТ: Вы работаете в AIG уже 18 
лет. За это время наверняка были 
случаи удачных и неудачных оце-

нок риска. Могли бы Вы поделить-
ся тем опытом, который приобре-
ли в случае ошибок?

В.Г: За 18 лет я понял, что нельзя 
приходить оценивать риск с пол-
ной уверенностью в том, хороший 
ли объект или, наоборот, плохой. 
Нельзя на что-либо определенное 

настраиваться за-
ранее, надо до по-
следнего момен-
та сохранять ней-
тральное отноше-
ние, иначе можно 
что-нибудь упу-
стить или невер-
но понять.

С в о ю  р а б о -
ту считаю эффек-
тивной, посколь-
ку у нас отноше-
ние застрахован-
ного имущества к 
убыткам – мини-
мальное по реги-
ону. Но полностью 
избежать ошибок, 
к сожалению, не-
возможно, поэто-
му мы очень тесно 

сотрудничаем с де-
партаментом урегулирования убыт-
ков. Они – наш контроль: говорят, 
что и где мы пропустили. Эта об-
ратная связь помогает нам учить-
ся и не допускать впредь подобных 
просчетов.

КАРЬЕРА

Типичный пример досадной 
ошибки: свежий взгляд может 
увидеть то, на что опытный не 
обратит внимания. Мы работа-
ли совместно с молодым колле-
гой: смотрели большой торговый 
центр, где для меня все было при-
вычно и мимо чего я прошел не 
задерживаясь, а для него все было 
внове, поэтому он остановился 
и обратил внимание на то, что 
не заметил я, а именно – отсут-
ствие проводки у 
электронасосов в 
насосной станции 
противопожарной 
системы. Насосы 
были установле-
ны, но не подклю-
чены, и при по-
жаре эта система 
просто не сработа-
ла бы.

ССТ: А какой слу-
чай – повод для гор-
дости?

В.Г:  В Баку наш 
клиент страховал 
здание. Когда я его 
осматривал, мне показалось очень 
странным, что вокруг здания тра-
ва ярко-зеленого цвета. Был конец 
лета, и во всем городе, где не было 
дополнительного полива, трава 
была серая – выжженная солнцем, 
а здесь – сочная и свежая. Причем 

было видно, что ее никто не поли-
вает и специально за ней не ухажи-
вает. На основании этого я сделал 
вывод, что грунтовые воды находят-
ся очень близко, и запрограммиро-
вал (предсказал) оползень, кото-
рый может сойти на этот объект с 
ближайшего холма.

Здание страховалось у нас в те-
чение нескольких лет, и ничего 
не происходило. Владельцы пре-
кратили страхование, и букваль-

но на четвертый 
день, как закончи-
лось наше покры-
тие, объект накрыл 
оползень. Я был в 
отпуске, мне при-
шла SMS от нашего 
азербайджанского 
коллеги: «Поздрав-
ляем Вас, Ваш про-
гноз сбылся».

ССТ: На что Вы об-
ращаете внимание 
при определении 
рисков по страхо-
ванию имущества 
предприятий?

В.Г: Первое и главное: обращать 
внимание надо на все! Классиче-
ский пример: если в бухгалтерии 
много цветов – это хороший при-
знак: так персонал пытается немно-
го отвлечься от монотонной рабо-
ты, переключить внимание, «взбо-

Мы работали совместно 
с молодым коллегой: смо-
трели большой торговый 
центр, где для меня все 
было привычно и мимо чего 
я прошел не задерживаясь, 
а для него все было внове, 
поэтому он остановился и 
обратил внимание на то, 
что не заметил я, а имен-
но – отсутствие проводки 
у электронасосов в насос-
ной станции противопо-
жарной системы. При по-
жаре эта система просто 
не сработала бы.

Здание страховалось у нас 
в течение нескольких лет, 
и ничего не происходило. 
Владельцы прекратили 
страхование, и буквально 
на четвертый день, как за-
кончилось наше покрытие, 
объект накрыл оползень. 
Я был в отпуске, мне при-
шла SMS от нашего азер-
байджанского коллеги: «По-
здравляем Вас, Ваш прогноз 
сбылся».

МЕНЯ ПОДОБРАЛИ НА КРАСНОЙ ПЛОЩАДИ
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дриться», разрушить рутину, что по-
вышает качество работы и надеж-
ность системы в целом. А если цве-
ты или аквариум с экзотическими 
рыбками стоят в кабинете главного 
инженера, это значит, что ему скуч-
но на работе, что он уже не управ-
ляет или устал управлять. Возмож-
но, что он «перерос» свою позицию. 
В данном случае для меня цветы – 
сигнал о том, что надо постарать-
ся глубже понять управление пред-
приятием.

ССТ: Дайте, пожалуйста, рекомен-
дации собственникам предприя-
тий, как минимизировать риски 
наступления бедствия.

В.Г: Во-первых, позаботиться о са-
мостраховании, чтобы предотвра-
тить мелкие проблемы (например, 
создать ремонтную бригаду, кото-
рая следила бы за оборудованием).

Во-вторых, необходимо застра-
ховаться, чтобы, скажем так, избе-
жать обычных проблем. 

В-третьих, пригласить риск-
инженера, чтобы обозначить круп-
ные риски, а значит, быть готовым 
к тому, что может угрожать пред-
приятию в будущем.

Мне очень нравится, как раз-
умно работают крупные метал-
лургические предприятия: у них 
есть страховка, есть команды, ко-
торые отслеживает риски, и под-
разделения, занимающиеся ре-

монтом, в том числе и планово-
предупредительным. К сожале-
нию, такой формат работы прак-
тически не встречается на предпри-
ятиях средней величины.

ССТ: С оценкой каких объектов Вам 
приходится сталкиваться чаще 
всего?

В.Г: Чаще всего приходится оцени-
вать торговые центры, гостиницы, 
банки, иногда приглашают осмо-
треть крупные частные дома. Пожа-
луй, проще сказать, с какими объ-
ектами я не сталкивался. Напри-
мер, я никогда не смотрел химиче-
ские объекты, т.к. они требуют спе-
циализированной подготовки.

А самый необычный объект, ко-
торый я осматривал,  – завод в Бель-
гии по переработке картофеля. Там 
применяется очень интересная тех-
нология. Клубни очищаются, наре-
заются соломкой. Затем, чтобы про-
верить, не осталось ли «глазков», 
картофель по специальным направ-
ляющим разгоняется до скорости 
примерно 50 км/ч. Во время этой 
гонки три фотоэлемента успевают 
проверить каждую соломку (один 
проверяет начало, другой – середи-
ну, третий – конец). Если какой-то 
фотоэлемент обнаружил «глазок», 
опускаются ножи и отрезают соот-
ветствующую часть картофельной 
соломки. Такая технология, безу-
словно, впечатляет.

КАРЬЕРА

ССТ: Как Вы оцениваете уровень 
техники безопасности российских 
предприятий?

В.Г: Все зависит от собственника 
предприятия. Проблема не в тех-
нике как таковой, техника может 
быть очень современная, пробле-
ма в людях. И не столько важен свод 
правил по технике безопасности, 
сколько кто и, главное, как их ис-
полняет.

ССТ: Опишите, по-
жалуйста, пример-
ную схему Вашей ра-
боты при оценке ри-
сков того или иного 
объекта.

В.Г: Объекты раз-
ные, но схема, в 
принципе, одна. 

В первую оче-
редь я беседую с 
людьми (по мак-
симуму со всеми, с 
кем будет возмож-
ность), потому что 
люди – это главное. 
Моя задача во вре-
мя встречи понять, 
как люди, работаю-
щие на том или ином предприятии, 
видят этот объект. В частности, на 
предприятии могут быть опасные 
машины, а люди об этом не знают, 
и наоборот: машины опасные, и 

люди об этом знают, что существен-
но снижает риск.

Второе – само производство.
Т р е т ь е ,  т а к  н а з ы в а е м ы е 

utilities, – все, что относится к ком-
муникациям (электро-, водо-, па-
роснабжение) и бытовым поме-
щениям. Так, например, в пяти-
звездочной гостинице ежедневно 
в обязательном порядке меняется 
постельное белье во всех номерах. 
Значит, должна быть хорошая пра-

чечная. И если сло-
мается парогенера-
тор для глажки бе-
лья, то возникнут 
проблемы с глаж-
кой. Казалось бы, 
мелочь, но гости-
ница теряет свой 
престиж. Эта же 
поломка может 
привести и к по-
жару. А на крупных 
заводах, например, 
перебои с подачей 
электричества или 
воды приводят к 
остановке всего 
производства, по-
ломкам оборудо-
вания, а иногда и к 
катастрофам и, как 

результат, к убыткам.
Четвертое – оценка состояния 

противопожарной безопасности, 
охраны труда и техники безопас-
ности.

МЕНЯ ПОДОБРАЛИ НА КРАСНОЙ ПЛОЩАДИ

В первую очередь я беседую 
с людьми (по максимуму 
со всеми, с кем будет воз-
можность), потому что 
люди  – это главное. Моя 
задача во время встре-
чи понять, как люди, ра-
ботающие на том или 
ином предприятии, видят 
этот объект. В частно-
сти, на предприятии мо-
гут быть опасные маши-
ны, а люди об этом не зна-
ют.



92 93Ноябрь-декабрь 2012

ССТ: В частной беседе один из стра-
ховщиков рассказал о том, что не-
редко его компании (которая стра-
хует авиа- и водный транспорт) 
приходится страховать объекты, 
«срок годности» которых уже ис-
тек. Невозможно предугадать, ког-
да наступит страховой случай, но 
отказываться от страховых сумм 
все равно не хочется. Так что стра-
хование можно сравнить с игрой в 
рулетку, где оценка риска сводит-
ся к тому, чтобы, что называется, 
не складывать все яйца в одну кор-
зину. Как Вы могли бы прокоммен-
тировать эту ситуацию? Если Вы 
страхуете объект в течение мно-
гих лет, то как часто проводите 
профилактический осмотр на пред-
мет риска?

В.Г: Подобная ситуация для риск-
инженера неприемлема. В нашем 
деле крайне важна репутация. Если 
я пришел и сознательно «не заме-
тил» риск хоть один раз, дальше 
мне, как профессионалу, доверия 
не будет никогда. Потеряешь ра-
боту, а рынок настолько узкий, что 
тебя ни одна компания не примет.

Мы в AIG не готовы страховать 
объекты, которые находятся ниже 
каких-то допустимых (по внутрен-
ней шкале компании) пределов. 
Если объект пограничный, то его 
обязательно повторно оценива-
ют через 6–12 месяцев. В то время 
как стандартная процедура осмо-

тра постоянных клиентов повто-
ряется один раз в 2 года, что дает 
нам возможность отслеживать ди-
намику объекта.

ССТ: Есть ли возможность для 
повышения квалификации риск-
инженера у нас в России или за ру-
бежом?

В.Г: Каждые два года у нас проходит 
региональный семинар для риск-
инженеров, где собираются специа-
листы из разных стран. Обсуждаем 
наши проблемы, делимся опытом – 
очень плодотворно и интересно. В 
прошлом году я ездил на семинар 
в Голландию, где преподавали про-
тивопожарные стандарты.

На протяжении всех 18 лет рабо-
та держит меня в тонусе, я не пере-
стаю учиться, и до сих пор работа 
мне не надоела. Еще нет чувства 
пресыщения, убежденности, что 
я уже все знаю, все умею и можно 
разводить цветы в кабинете.

КАРЬЕРА

КАЛЬКУЛЯТОР 
ДЛЯ БРОКЕРА 
Многообразие предлагаемых разными страховыми ком-
паниями тарифов КАСКО серьезным образом усложняет 
работу брокеров и агентов. Большое количество време-
ни и сил тратится именно на расчет суммы страховой пре-
мии. Этой проблемой решили заняться питерские про-
граммисты, предложив участникам страхового рынка 
уникальный сервис – калькулятор стоимости КАСКО – 
Pkasko.ru. Качество сервиса уже оценили более 5 тыс. 
пользователей.

 «Двадцать и более страховых 
компаний-партнеров – обычная си-
туация для брокера. Чтобы предо-
ставить своему клиенту возможные 
варианты страховых программ, со-
труднику брокера приходится захо-
дить в официальный калькулятор 
компании и отдельно просчитывать 
каждый автомобиль. Даже если рас-
чет стоимости КАСКО на одну ма-
шину занимает около 5 минут и со-
трудник больше ни на что не отвле-
кается, общее время расчета может 
составить от 2 до 3 часов. При этом, 
если клиент, получив данные рас-
чета, захочет изменить какой-либо 
параметр договора (например, ис-
пользовать рассрочку платежа), все 
расчеты приходится производить 

заново. Так, за восьмичасовой ра-
бочий день сотрудник брокера мо-
жет обслужить не более трех кли-
ентов. Прибавьте к этому еще и то, 
что не все страховые компании во-
время предоставляют своим броке-
рам актуальную информацию для 
расчета стоимости полиса, – и не-
обходимость такой услуги, как уни-
версальный калькулятор, позволя-
ющий оперативно рассчитать та-
рифы по всем нужным компаниям, 
становится очевидной», – говорит 
директор по развитию компании 
Pkasko.ru Андрей Пухов.

Идея создать специализирован-
ный сервис для страховых агентов и 
брокеров родилась после того, как в 
2007 году питерская компания соз-
дала калькулятор цен на КАСКО для 



94 Современные страховые технологии 95Ноябрь-декабрь 2012

КАЛЬКУЛЯТОР ДЛЯ БРОКЕРА 

клиентов страховых компаний. За-
полнив данные по машине и води-
телю, человек получал сравнитель-
ную таблицу тарифов. Он мог уви-
деть, где страховка стоит дороже, 
где дешевле, и выбрать наиболее 
подходящие условия страхования. 
После этого клиент мог пойти в вы-
бранную страховую компанию или 
оставить заявку на сайте. Все полу-
чалось очень быстро и просто.

Но когда проект заработал в пол-
ную силу, стало понятно, что боль-
шую часть пользователей услуги со-
ставляют не страхователи, а страхо-
вые агенты и брокеры, которые ис-

пользовали «клиентский» 
сервис в це-

лях экономии времени на расчет. 
Так, в 2009-м компания приступила 
к разработке специализированного 
онлайн-калькулятора для страхов-
щиков, решив сосредоточиться на 
расчете услуг по КАСКО как одно-
го из самых востребованных видов 
страхования в России. 

Основной проблемой, с которой 
столкнулись разработчики, было 
многообразие методик расчета 
тарифов КАСКО. У каждого стра-
ховщика был свой подход. «Опре-
деленная часть компаний счита-
ет тарифы в Excel, другая разрабо-
тала для этого специальные b2b-
сервисы и программы».  Дополни-
тельную сложность представляли 
региональные варианты тарифов 
и коэффициентов, то есть для каж-
дой страховой компании приходи-
лось учитывать наличие отдельных 
тарифов для каждого региона. Все 
эти калькуляторы нужно было при-
вести к единому формату, свести 
все многообразие данных в единую 
базу. Для этого требовалось содей-
ствие самих страховщиков в предо-
ставлении точной и своевременной 
информации. 

У Андрея Пухова было ясное по-
нимание того, что убедить страхо-
вые компании в необходимости по-
добного сотрудничества удастся не 
сразу – страховщики неохотно де-
лятся информацией, которая име-
ет отношение к ценообразованию 
в их организации. Но через какое-

то время менеджеры Pkasko.ru по-
знакомились с ответственными за 
расчеты сотрудниками большин-
ства крупных страховых компаний 
и начали работать. 

По словам Андрея Пухова, до за-
пуска своего онлайн-калькулятора 
его компания очень внимательно 
исследовала все страховые продук-
ты, с тем чтобы сделать качествен-
ный сервис: «В Pkasko.ru на расчет 
влияют все особенности страховых 
продуктов: рассрочки, франшизы, 
специальные акции, ограничения 
и исключения. Мы учитываем от-
дельные временные приказы, ко-
торые иногда не находят отраже-
ния даже в официальных кальку-
ляторах компании, позволяем при-
менить скидку за переход из другой 
компании или «скидку за стикер», 
как, например, в случае c КАСКО в 
«РЕСО-Гарантии». Учитываем все, 
что требуется для правильного и 
актуального расчета». 

Помимо получения корректного 
тарифа сервис избавляет от необхо-
димости отслеживать изменения в 
правилах и коэффициентах расче-
та. Менеджеры компании сами от-
слеживают все изменения в каль-
куляторах страховщиков. Обнов-
ленные данные сервис аккумули-
рует по всем регионам, от всех фи-
лиалов компаний, которые сотруд-
ничают с Pkasko.ru. 

Сейчас все большую актуаль-
ность набирает услуга онлайн-

страхования, поэтому сегодня раз-
работчики ставят перед собой еще 
одну задачу: помимо расчета их 
ресурс должен предоставлять воз-
можность оформления полиса КА-
СКО непосредственно на сайте. В 
этом случае сотрудник страхово-
го брокера или агент сможет легко 
распечатать заполненный полис с 
Pkasko.ru, что значительно умень-
шает временные затраты и избав-
ляет от необходимости использо-
вания отдельных систем оформле-
ния в каждой компании. По словам 
Андрея Пухова, эту идею активно 
поддерживает большинство страхо-
вых компаний, которые получают 
возможность отслеживать оформ-
ленные полисы в режиме реально-
го времени.

На сегодняшний день кальку-
лятор Pkasko.ru успешно работа-
ет для брокеров и агентов в 70 го-
родах России и, разумеется, во 
всех городах-миллионниках. Чис-
ло пользователей сервиса уже пе-
ревалило за 5000, а функциональ-
ные возможности программы по-
полняются с каждым днем. Парт-
нерами Pkasko.ru являются более 
50 страховых компаний, среди ко-
торых: РЕСО-Гарантия, Ренессанс, 
Росгосстрах, Кит-финанс, Эрго-русь 
и другие.

IT-ТЕХНОЛОГИИ
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ДАЧА 
В «КОРОБКЕ» 
Экспресс-страхование уверенно набирает обороты. 
Стандартный набор условий и рисков в сочетании с 
фиксированными выплатами «приближают» стра-
ховой продукт к клиенту, делая его более простым и 
понятным. Существенная экономия времени и отсут-
ствие необходимости экспертного осмотра объекта 
привлекают владельцев типового загородного иму-
щества средней ценовой категории. Качество серви-
са уже оценили более 5 тыс. пользователей.

Спрос рождает предложение. Се-
годня практически все ключевые 
игроки страхового рынка имеют в 
своем портфеле коробочные про-
дукты для страхования имущества, 
в том числе дач и других загород-
ных объектов. Предлагаем оценить 
потенциал данного вида страхова-
ния, взглянув на «коробку» с раз-
ных сторон – глазами страховате-
ля и страховщика. 

НАЧНЕМ С ПРЕИМУЩЕСТВ

С точки зрения страхователя «ко-
робка» – продукт для ленивых, за-
нятых и экономных. Он позволяет, 
прежде всего, сэкономить время и 
силы. Коробочный полис не предпо-
лагает предварительного осмотра 
имущества, заполнения подробно-
го и длинного заявления и не требу-
ет предоставления большого и не-
понятного пакета документов, под-
тверждающего стоимость застра-
хованного имущества и право соб-
ственности на него. Полис оформ-
ляется в среднем за 10-15 минут, 
в то время как оформление клас-
сической страховки может занять 
до 5–7 дней. Кроме того, коробоч-
ный продукт разработан таким об-
разом, чтобы страхователь мог лег-
ко разобраться в условиях догово-
ра, оценить их и принять взвешен-
ное решение. 

С точки зрения страховщика «ко-
робка» – универсальный, а значит, 

экономически выгодный продукт. 
Стандартизируя его, страховщик, 
во-первых, существенно упроща-
ет весь процесс администрирова-
ния – от заключения договора до 
урегулирования страхового случая. 
Во-вторых, упрощенная процедура 
оформления привлекает дополни-
тельных клиентов.

ТЕПЕРЬ О НЕДОСТАТКАХ 

Главный минус для страхователя 
очевиден: коробочный полис огра-
ничен лимитированной страховой 
суммой, в некоторых случаях пред-
усмотрена франшиза. Стоимость 
дома может серьезно расходиться 
со страховой суммой, указанной в 
полисе. Такая ситуация может при-
вести к тому, что коробочный вари-
ант страхования не всегда обеспе-
чивает компенсацию ущерба в пол-
ном объеме. Во-вторых, в програм-
му страхования могут быть вклю-
чены временные франшизы. Дей-
ствие страховой защиты наступает 
только через 5–7 дней после опла-
ты страховой премии. В-третьих, 
цена, тариф коробочных продуктов 
дороже «классики» на 10–30%, по-
скольку в стоимость «коробки» из-
начально заложен риск страховщи-
ка, связанный с отсутствием пред-
варительного осмотра объекта. 

Коробочная схема не лишена не-
достатков и для страховщика. На-
пример, коробочный продукт легко 
могут использовать для получения 

ДАЧА В «КОРОБКЕ»
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наживы недобросовестные страхо-
ватели. 

Сегодня в России, по разным 
оценкам, застраховано от 20 до 
40% загородных домов. В Москов-
ской области – до 80% дач имеют 
страховку. 

Рассмотрим примеры дачных 
«коробок» от различных страхов-
щиков.

Директор Центра страхования 
имущества и ответственности фи-
зических лиц страховой компании 
«Альянс» Артем Искра говорит, что 
его компания предлагает програм-
мы по страхованию загородного 
имущества практически для лю-
бого потребителя. В СК «Альянс» 
можно застраховать разнообраз-
ное количество объектов и ри-
сков. Для собственников недоро-
гих приусадебных участков ком-
пания предлагает классический 
продукт «Allianz Дача» и коробоч-
ный – «Allianz Дача-Экспресс» для 
страхования загородных строений, 
сооружений и движимого имуще-
ства. Для владельцев дорогих кот-
теджей действует страховая про-
грамма «Allianz Коттедж», по кото-
рой дополнительно к строениям и 
сооружениям на участке, а также 
домашнему имуществу предлага-
ется застраховать земельный уча-
сток, ландшафтные сооружения, 
деревья, квадроциклы, скутеры и 
прочее, а кроме того, гражданскую 
ответственность.

Характерные отличия продук-
тов СК «Альянс» легко проследить, 
сравнивая коробочный и классиче-
ский варианты в таблице (см. стр. 
100). 

Заключение договора (полиса) 
страхования по Программе осу-
ществляется без осмотра, расче-
та стоимости и составления опи-
си движимого имущества. Толь-
ко при страховании деревянных 
строений/сооружений обязатель-
но предоставление фотографий. Та-
риф составляет от 0,7 до 1%. Среди 
неоспоримых преимуществ «Allianz 
Дача-Экспресс» – выплата в течение 
5 рабочих дней. 

Классическим примером коро-
бочного полиса можно также счи-
тать Россгосстрах-Дом «Актив», раз-
работанный для типовых объектов. 
Полис позволяет застраховать боль-
шинство строений нижнего и сред-
него ценового сегмента (до 1,5 млн. 
рублей) в садоводческих товарище-
ствах, деревнях и коттеджных посел-
ках. Договор заключается быстро – 
без осмотра и заполнения заявления 
на страхование. По желанию стра-
хователя оплата страховой премии 
может быть произведена как еди-
новременно, так и в рассрочку. Дан-
ный продукт предоставляет возмож-
ность застраховать не только строе-
ния, но и хозяйственные постройки, 
внутреннюю и внешнюю отделку, 
домашнее имущество и особо цен-
ные предметы, а также инженерное 

оборудование и гражданскую ответ-
ственность при эксплуатации строе-
ния (причинение вреда жизни, здо-
ровью и имуществу третьих лиц). 

В данном продукте есть интерес-
ные нюансы, на которые стоит об-
ратить внимание, поскольку они 
касаются списка случаев наступле-
ния убытков, которые исключают-
ся из страхового покрытия. 

По стандартному договору стра-
хования Россгосстрах-Дом исклю-
чением из страхового покрытия яв-
ляется, как обычно, вред, причи-
ненный в результате военных дей-
ствий, маневров (или иных воен-
ных мероприятий), гражданской 
войны, народных волнений всяко-
го рода, забастовок, прямого или 
косвенного воздействия ядерно-
го взрыва, радиации или радиоак-
тивного заражения. Кроме того, ис-
ключениями являются совершен-
но понятные естественные процес-
сы гниения, коррозии или других 
изменений свойств объекта стра-
хования. Но также к исключениям 
относятся последствия проникно-
вения воды в помещение и ущерб 
вследствие действий страховате-
ля (например, незакрытый водо-
проводный кран) или некачествен-
ной подачи электроэнергии либо 
короткого замыкания в электри-
ческой сети.

Программа страхования домов 
и дач «Рында», которую предлагает 
страховая компания МАКС, преду-

сматривает нестандартное оформ-
ление полиса. Клиенту предлага-
ется приобрести практически пу-
стой бланк полиса и потом его ак-
тивировать.

Программа страхования «Рын-
да», призвана защитить загород-
ный дом или дачу от непредвиден-
ных угроз всего за 3000 руб. Тех-
нология оформления полиса пред-
усматривает 4 простых действия: 
• купить полис;
• сохранить чек (квитанцию) 

об оплате;
• заполнить поля в полисе стра-

хования: ФИО, адрес страхо-
вания, тип строения, год по-
стройки;

• активировать полис через Ин-
тернет или по телефону.

Полис действует без ограниче-
ний на всей территории РФ. Стра-
ховая сумма – 1 млн. рублей. Пери-
од страхования – 12 месяцев. Пред-
варительный осмотр строения не 
требуется. Полис начинает действо-
вать на 3-й день после активации. 
Он предусматривает условную (не-
вычитаемую) франшизу – 10 тыс. 
руб. Кроме того, в программе су-
ществует оговорка, что страховое 
событие подлежит урегулированию 
только при наличии чека (квитан-
ции) об оплате страховой премии, 
так как продается практически не-
заполненный бланк полиса. 

Среди необычных коробочных 
продуктов стоит выделить полис 

ДАЧА В «КОРОБКЕ»ПРОДУКТОВАЯ ЛИНЕЙКА
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«Отпускной», представленный ком-
панией «Ингосстрах». Принципи-
альное отличие данного продукта 
заключается в сроках страхового 
покрытия. Если стандартные пред-
ложения рассчитаны на один год, 
то «Отпускной» действует от 7 до 
60 календарных дней, что позво-
ляет осуществить точечную защи-
ту строения – на время отсутствия 
хозяев или сезонной охраны. При 
этом стоимость полиса составляет 
от 197 до 1687 руб., что необреме-
нительно для владельцев загород-
ных домов экономкласса. Напри-
мер, страховка на 10 дней будет сто-
ить всего 281 рубль. При этом стра-
ховая сумма составит 1 млн. руб., 
а застрахованы будут несущие кон-
струкции, отделка и инженерное 
оборудование, движимое имуще-
ство (основной перечень) и граж-
данская ответственность.

В рядовой практике российских 
страховых компаний – наличие 
одного-двух коробочных предло-
жений для дач и прочей загородной 
недвижимости. Например, «ОРАН-
ТА Страхование» ограничивает свое 
предложение полисом «Дачный». 
Но есть и исключения: так, «БИН 
страхование» в рамках программы 
по экспресс-страхованию предла-
гает целую линейку коробочных 
продуктов: «Стандарт», «Классик», 
«Авангард», «Премиум», «Престиж». 
По условиям каждой из этих про-
грамм, можно застраховать заго-

родный дом, включая техническое 
оборудование, внешнюю и внутрен-
нюю отделку, а также имущество, 
находящееся в доме (стоимостью 
до 3,4 млн. руб.);

 гаражи, бани, сараи, заборы на 
территории участка, а также пред-
меты ландшафтного дизайна; граж-
данскую ответственность за ущерб, 
причиненный третьим лицам (со-
седям) при эксплуатации квартиры 
(на сумму до 800 тыс. руб.).

 В зависимости от выбранного 
продукта стоимость полиса соста-
вит от 3 тыс. руб.

Таким образом, коробочные про-
дукты идеально подходят для стра-
хования недорогих построек. Цены 
таких продуктов позволяют при-
влекать к страхованию даже са-
мых малообеспеченных граждан. 
Но потенциальные потребители 
этих продуктов знают о них мало, 
возможно из-за недостаточной 
маркетинговой активности стра-
ховщиков по этому направлению. 
Как отмечает Артем Искра из СК 
«Альянс», говорить о массовых про-
дажах коробочных продуктов пока 
не приходится, поскольку класси-
ческое страхование имущества до 
сих пор пользуется у наших потре-
бителей большим спросом. 

Елена Серебренникова

Продукт Allianz Дача-
Экспресс

Allianz Коттедж 

Что можно 
застраховать

• Дом, баню, гараж, летний домик, теплицу, забор и прочие постройки

• Отделку дома и других сооружений 

• Инженерное оборудование (газо-, водо-, электро- и теплоснабжение) 

• Движимое имущество (мебель, бытовую технику и т.д.)

Дополнительно Объекты незавершенного строительства 
Земельные участки

Ответственность перед соседями

Самоходные средства (снегоходы, скутеры, мопеды, лодки, квадроциклы)

Ландшафтные сооружения (деревья, газоны, альпийские горки, дорожки, 
бассейны, дренажные системы, искусственные водоемы, корты, поля для 
гольфа и др.)

От каких рисков 
можно страхо-
ваться

• Пожар, взрыв, удар молнии, стихийные бедствия

• Падение летательных аппаратов 

• Расходы по спасению имущества (например, услуги по вывозу или временному хранению имуще-
ства). Противоправные действия третьих лиц (а также кража, разбой); битьё стёкол; наезд транс-
портного средства

• Залив

Дополнительно Повреждение посторонними предметами (например, упавшим деревом или 
столбом)

Расширенный залив  (например, из-за разрыва труб систем водоснабжения)

Перепад напряжения

Расходы, связанные с досрочным возвращением из места отдыха (или с 
работы) из-за наступившего страхового случая 

Расходы, связанные с необходимостью аренды аналогичного жилья на время 
ремонта 

Расходы, связанные с потерей арендной платы в период восстановления 
после наступившего страхового случая

Неосторожные действия третьих лиц при проведении ремонтно-строительных 
работ

Иные риски внешнего воздействия (например, повреждение кондиционера 
из-за упавших с крыши сосулек)

Терроризм

Стоимость иму-
щества

до 1 750 000 руб.
для каменных строений 
до 500 000 руб.

более 1 750 000 руб.

Стоимость 
полиса

от 700 руб. от 4400 руб.
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ЧТО ЧИТАТЬ?

Рубрику ведет 
Оксана Рустамова

К счастью, под этой обложкой со-
всем нет советов сосредоточиться на
подсознании, прочистить карму и тому 
подобных «полезных» рекомендаций.

Книга предназначена тем, у кого все хо-
рошо с моральным духом и ясностью
мысли, но не очень хорошо с тайм-
менеджментом и умением планиро-
вать. И посвящена она вполне прак-
тическим и разумным методам орга-
низации бизнес-среды менеджера – 
от способа правильно расставить лот-
ки для бумаг на своем рабочем столе 
до практики проведения толковых и, 
что важно, коротких совещаний. Ког-
да читаешь об этом, секреты эффек-
тивности, излагаемые в книге с не-
много наивной серьезностью, кажут-
ся абсолютно очевидными. Каждый из 
нас, так или иначе, до чего-то подоб-
ного уже додумался сам. Но даже для 
тех читателей, кого вечерами после тя-
желого трудового дня никогда не посе-
щала мысль о суете, в которой ничего 
не успеваешь, в книге найдётся много 
полезного. А если вы отказались от её
прочтения потому, что вам некогда, 
так как на носу конец квартала, да к
тому же еще нужно подготовиться к 
завтрашнему совещанию, на которое 
опять уйдёт полдня, а надо ещё разо-
брать почту, – книга точно для вас.

ВСЕ МЫ РОДОМ ИЗ ДЕТСТВА

Керри Глисон

«Работай меньше, успевай 
больше. Программа 
персональной эффективности»
Издательство «Манн, Иванов и Фербер», 

Москва 2012
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В заголовок этой книги вынесен самый 
главный вопрос для всех, кто сталкива-
ется с необходимостью доносить свои 
мысли до той или иной аудитории. От-
вет на него автор дает на первых же 
страницах: если слова не работают, да-
вайте рисовать! В детстве картинки по-
могали нам узнавать мир и осваивать 
его вербальную составляющую – мы 
учились писать и читать. Сейчас этот 
нехитрый инструмент поможет нам вер-
нуть первозданные ясность и чистоту 
нашему мышлению. Может показать-
ся, что книга посвящена всего лишь тех-
нике визуализации презентаций. Это не 
так. Она облегчит нам составление «до-
рожной карты», чтобы с ее помощью вы-
браться из Страны Бла-бла-бландии, где 
идеи забалтываются никчемными сло-
вами и толковую мысль уже невозмож-
но отличить от интеллектуального му-
сора. Правда, временами кажется, что 
сам автор не совсем еще избавился от 
бла-бла-бландского многословия, ина-
че его книга была бы намного тоньше.

Автор с первых страниц начинает запу-
гивать: если мы не сможем стать един-
ственными в своем роде деятельности, 
мы умрем (уйдем с рынка). Читать об 
этом неприятно, думать – тем более. Осо-
бенно если в текущий момент все вро-
де бы хорошо. Однако если ситуация в 
вашей отрасли стабильна и последняя 
растет крайне медленно – так, будто бы 
ничего и не меняется годами, это зна-
чит, что рано или поздно в ней будет со-
вершен прорыв. И если не вы зададите 
себе вопрос о том, как его совершить, 
это сделает конкурент. А вам нужно со-
всем немного: научиться ломать стерео-
типы и не бояться задавать дурацкие во-
просы. «Почему бы и нет?» – эта прово-
кация приводит к хорошим результатам 
даже на нашем зарегулированном рынке. 
Ничего не приходит в голову сразу? Не 
расстраивайтесь: в книге есть простые 
рекомендации по методичной работе с 
прорывной идеей. В конце концов, даже 
гениальные озарения требуют тщатель-
ной подготовки.

Дэн Роэм Люк Уильямс

«Бла-бла-бла, или Что 
делать, когда слова не 
работают»

«Переворот. 
Проверенная методика 
захвата рынка»
Издательство «Манн, Иванов и Фербер», 

Москва 2012
Издательство «Манн, Иванов и Фербер», 

Москва 2012
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По данным ФСФР, объем взносов  по страхова-

нию жизни за 6 месяцев 2012 года составил 22,0 

млрд. рублей, темпы прироста взносов были рав-

ны 47,7% по сравнению со значением  за анало-

гичный период 2011 года. По оценкам «Экс-

перта РА», доля взносов по новому бизне-

су составила 60,2%.

В 2012 году темпы прироста взносов по страхованию жизни вырастут и составят 60-65%, объ-
ем взносов – 55-58 млрд. рублей. Причина роста: развитие банковского канала продаж и раз-
витие агентских сетей.
В 2013 году темпы прироста  взносов по страхованию жизни замедлятся по сравнению с уров-
нем 2012 года и составят 50-55%, прогнозируемый объем рынка – 84-88 млрд. руб. Причина 
замедления роста – снижение темпов роста потребительского кредитования.
При принятии в 2012 году – начале 2013 года законодательных и институциональных иници-
атив, разработанных АСЖ и ВСС, темпы прироста взносов по страхованию жизни в 2013 году 
увеличатся по сравнению со значением 2012 года. Однако полноценный  эффект от введе-
ния налоговых льгот, организации гарантийного фонда, развития продуктов unit-linked, уча-
стия  страховщиков в пенсионной системе и применения других мер по развитию страхова-
ния жизни наступит не раньше 2014 года, – рынку потребуется время для перехода на новые 
условия работы.

Несмотря на высокие темпы прироста взносов по страхованию 

жизни, доля сегмента в совокупных  страховых взносах остает-

ся незначительной  - 5,3% за 6 месяцев 2012 года. В странах с 

развитой  рыночной экономикой доля страхования жизни в об-

щем объеме страховых взносов заметно выше (62% в За-

падной Европе, 44% в Северной Америке, по 

данным Swiss Re за 2010 год).

Аналитики предрекают активное развитие сегмента страхования жизни в России. 
Однако заметный рост доли страхования жизни в совокупных страховых взносах, 
по мнению экспертов, произойдет не ранее  2014 года.

Источник: Эксперт РА по данным ФСФР
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ДИНАМИКА ВЗНОСОВ И ВЫПЛАТ ПО СТРАХОВАНИЮ ЖИЗНИ (В МЛРД. РУБ)

ПЕРСПЕКТИВНЫЙ СЕГМЕНТ

ДОЛЯ СТРАХОВАНИЯ ЖИЗНИ В СОВОКУПНЫХ СТРАХОВЫХ ВЗНОСАХ

Прогноз развития сегмента в 2012-2013 гг.


