
ССТ: Андрей Александрович, 
при страховании малого и 
среднего бизнеса возникает го-
раздо больше проблем, чем в 
рознице или корпоративном 
секторе. Как Ваша компания 
пришла к страхованию этого 
сегмента через банковский ка-
нал? 
Андрей Мартьянов:  Наша 
компания достаточно давно за-
нимается страхованием малого 
и среднего бизнеса (МСБ). Этот 
сегмент развит слабо, но сам по 
себе он довольно интересный: с 
одной стороны, предпринима-
тели - люди прагматичные, по-
этому они используют страхо-
вание только тогда, когда  видят 
свою выгоду. С другой сторо-
ны – уровень страховой куль-

туры сегмента находится при-
мерно на том же уровне, что и 
у всего населения России, поэ-
тому многие предпринимате-
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ли не задумываются о том, что-
бы использовать страхование 
в качестве инструмента защи-
ты от возможных рисков. В ре-
зультате проникновение стра-
ховых продуктов в сегменте 
МСБ ниже, чем в рознице. Дру-
гое дело, когда страхование 
осуществляется при участии со-
трудников банка. Во-первых, 
это повышает уровень доверия 
клиенту к самому страховому 
продукту, а во-вторых, является 
необходимым условием полу-
чения кредита. 
Должен сказать, что банков-
ский канал добавился к числу 
каналов, которые мы использо-
вали прежде по данному виду, 
совсем недавно. Почему? Рань-

ше на рынке было немного спе-
циальных кредитных продук-
тов со страховкой. Но в послед-
нее время банки почувствова-
ли вкус дополнительного за-
работка на страховании и ста-
ли запускать специальные про-
граммы для МСБ при кредито-
вании. Если раньше страхова-
ние залогов не являлось обяза-
тельным требованием при кре-
дитовании МСБ, даже наобо-
рот, считалось, что не надо на-
гружать этот сегмент дополни-
тельным обременением, а надо 
создать ему приемлемые усло-
вия для кредитования, то теперь 
ситуация изменилась.
 
ССТ: Что же произошло? 

А.М: При кредито-
вании МСБ страху-
ются, прежде все-
го, залоги. А за-
лог может быть лю-
бым, обычно – это 
основные сред-
ства производ-
ства, торговое, про-
изводственное и 
офисное обору-
дование, товарно-
материальные за-
пасы, транспорт-
ные средства, сы-
рье, готовая про-
дукция на складе. 
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Реже – здания, строения, соо-
ружения. Очевидно, что прини-
мая в качестве залога товарно-
материальные запасы, банки 
не надеются его продать, если 
кредит не будет возвращен, так 
что в большинстве случаев это 
условный залог. Действитель-
но, как продать, скажем, сезон-
ные фрукты? Если с таким зало-
гом что-то происходит, то это 
неизбежно сказывается на биз-
несе предпринимателя и, соот-
ветственно, на его способности 
вернуть кредитные средства. 
Страхование залогов в данном 
случае выступает как дополни-
тельный элемент защиты рис-
ков банка. 
Кроме того, учитывая опыт роз-
ницы, страховой продукт мы 
стали предлагать непосред-
ственно через сотрудников 
банка – разумеется, после обу-
чения. А вообще идея продви-
жения типизированных стра-
ховых продуктов для МСБ воз-
никла, когда стало понятно, что 
их все-таки можно унифициро-
вать. Если сегодня уровень про-
никновения страхования жиз-
ни и здоровья в некоторых бан-
ках при выдаче потребитель-
ских кредитов достигает 99%, 
то в сегменте малого и средне-
го бизнеса при невысоком ка-
честве залогов уровень проник-

новения страхования состав-
ляет единицы процентов. Бан-
ки поняли, что если они в этом 
сегменте начнут страховать, то 
не только заработают дополни-
тельное комиссионное возна-
граждение, но еще и обезопасят 
себя от невозврата кредитов.
 
ССТ: Вы предлагаете банкам 
коробочные продукты? 
А.М: Скорее, типизированные. 
Коробочными мы считаем про-
дукты, если для их оформления 
не требуется специальных зна-
ний страховщика и неподго-
товленный специалист может 
взять его с полки и продать по-
требителю.
В нашей линейке есть про-
стые коробочные продук-
ты для МСБ, например «МАКС-
предприниматель», который 
мы предлагаем как совместно с 
банками, так и напрямую. Они 
не обязательно должны при-
вязываться к залогу, их можно 
предлагать отдельно от креди-
та. Полис состоит из несколь-
ких секций: имущество (зда-
ния, строения, отделка поме-
щений, остекление, оборудо-
вание, товарно-материальные 
ценности) и гражданская от-
ветственность перед третьи-
ми лицами. По каждому из пе-
речисленных рисков предусмо-
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трены фиксированные страхо-
вые суммы и страховые премии. 
Одно из главных свойств коро-
бочного продукта – отсутствие 
необходимости осмотра  объ-
екта страхования. Подписывая 
полис, страхователь сам выби-
рает риски и размер страховой 
стоимости по каждому из них – 
и ставит галочки в соответству-
ющих графах. За страхование 
по всем перечисленным в по-
лисе рискам, естественно, пре-
доставляется скидка. Продук-
ты такого рода продаются че-
рез банки только на доброволь-
ной основе. Там, где, например, 
отсутствует, требование стра-
ховать залог. Но должен сказать, 
что для сегмента МСБ разрабо-
тать унифицированный про-
дукт крайне сложно: у каждого 
предпринимателя свои условия 
ведения бизнеса, а банки вы-
двигают свои требования. На-
пример, размер страховой сум-
мы должен быть не меньше сум-
мы кредита, франшиза долж-
на либо отсутствовать, либо ее 
размер должен быть строго ли-
митирован и т.д. 
Специально для одного из на-
ших крупнейших партнеров, 
мы разработали продукт по 
разным видам страхования, 
предназначенный для малого и 
среднего бизнеса. Каждый вид 

риска (страхование имущества, 
ответственности или переры-
вов в производстве) предпола-
гает определенный набор па-
раметров, которые учитывают-
ся при страховании, и опреде-
ленный алгоритм расчета стои-
мости полиса. Соответственно, 
сотрудник банка должен задать 
клиенту ряд вопросов, ответы 
на которые он вносит в инфор-
мационную систему. 
Мы разработали страховой 
продукт, а банк, со своей сторо-
ны, сформировал набор кри-
териев и условий, которым 
должны удовлетворять объек-
ты страхования. Если страхуют-
ся, допустим, товары в обороте, 
то обязательно наличие охра-
ны. Если страхуется здание, то 
указывается тип его конструк-
ции (каменное, деревянное, 
смешанное), наличие сигнали-
зации, количество выплат по 
остеклению и т.д. В итоге, все 
возможные условия тарифици-
руются и закладываются в каль-
кулятор, который был интегри-
рован в систему страхования 
банка и который позволяет со-
труднику банка самостоятельно 
выписать полис.
Другой пример нашего сотруд-
ничества с банками касается 
программы страхования жиз-
ни и здоровья заемщика, кото-
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рый является собственником 
предприятия малого или сред-
него бизнеса. Не секрет, что за-
частую при выдаче кредита 
банк помимо залога просит еще 
и поручительство от собствен-
ника, поскольку зачастую за-
лог просто неликвиден. Поэто-
му в банке такому предприни-
мателю говорят: мы вас знаем, 
поэтому и кредитуем, но давай-
те оформим еще и поручитель-
ство. По понятным причинам, в 
этих условиях, для банка очень 
важно, чтобы жизнь и здоровье 
владельца была застрахована на 
случай непредвиденных ситу-
аций (в качестве обеспечения 
поручительства).
 
ССТ: Заемщики соглашаются? 
А.М: Если маркетинговая стра-
тегия банка выстроена пра-
вильно и кредит со страховкой 
обходится заемщику не дороже, 
чем без нее, то очень часто со-
глашаются. Для банка страхов-
ка  – прежде всего защита зало-
га, который представляется в 
виде поручительства. Но еще и 
возможность заработать на ко-
миссионном доходе,  проде-
кларировав при этом меньшую 
маркетинговую ставку креди-
та! Предприниматель, просчи-
тывающий свои риски, выби-
рает тот продукт, который для 

него, во-первых, дешевле, а во-
вторых, дополнительно дает 
ему возможность в случае на-
ступления непредвиденных со-
бытий получить возмещение 
для покрытия кредита. В резуль-
тате, такие продукты становят-
ся все более востребованными, 
их популярность растет. 
 
ССТ: Как Вы оцениваете объе-
мы продаж в сравнении с други-
ми сегментами страхования? 
А.М: Объемы выдачи креди-
тов для МСБ в разы меньше, чем 
в рознице и корпоративном 
страховании, поэтому и объе-
мы страхования в этом сегмен-
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та ниже. Если взять цифры за 
шесть месяцев этого года, то для 
нашей компании объем продаж 
для МСБ через банковский канал 
составил несколько десятков 
миллионов рублей. Тем не менее, 
в последнее время отмечается 
явный интерес к сегменту МСБ 
со стороны банков: запускаются 
специальные программы, орга-
низуются подразделения для ра-
боты с этим сегментом.
 
ССТ: А что Вы скажете о вели-
чине комиссионного вознаграж-
дения для этого сегмента? 
А.М: Если говорить о залоге, то 
это 25-30%, если о страховании 
жизни – больше.

Таким заоблачных цифр ко-
миссии, как в рознице, в МСБ 
нет. Все прекрасно понимают, 
что предприниматели считают 
деньги, и просто так им стра-
ховку за 15% годовых не про-
дашь. С розничным страховате-
лем ситуация принципиально 
иная, при получении кредита 
он находится под воздействи-
ем эмоций и не способен про-
считывать, во что ему обойдет-
ся «исполнение мечты».

ССТ: Как Вам видится будущее 
банковского канала при стра-
ховании малого и среднего биз-
неса? 
А.М: Страхование малого и 
среднего бизнеса через банков-
ский канал набирает обороты.
В выигрыше окажутся те стра-
ховые компании, которые смо-
гут предложить качественные 
типизированные продукты, не 
требующие специального ан-
деррайтинга, сложного обуче-
ния, позволяющие выдавать по-
лисы непосредственно сотруд-
никами банка. Банки будут вы-
бирать для сотрудничества тех 
страховщиков, которые с помо-
щью информационных техно-
логий смогут обеспечить прос-
тое оформление полиса. Иде-
ал выглядит примерно так: со-
трудник банка при выдаче кре-
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дита использует уже введенные 
данные для формирования по-
лиса страхования и предлага-
ет клиенту уже рассчитанную 
стоимость полиса. Однако не 
все банки готовы пока к дора-
боткам своих информацион-
ных систем в части страхова-
ния. Поэтому, в качестве проме-
жуточного решения, сотрудник 
банка может через интерфейс 
заходить в информационную 
систему страховой компании, 
выбирать там необходимый за-
емщику продукт, заносить его 
данные и при согласии клиен-
та распечатывать полис. Сей-
час по этому пути идут многие 
банки, а тем, кто не имеет воз-
можности внедрять техноло-
гичные схемы, мы предлагаем 
свои типизированные продук-
ты, такие например, как «МАКС-
предприниматель».
Страхование можно рассма-
тривать как дополнительный 

сервис, который банки гото-
вы предоставлять силами сво-
их сотрудников. Что мешает со-
труднику банка сказать: «У нас 
есть дополнительная услуга, мы 
готовы вам предложить страхо-
вание вашей гражданской от-
ветственности»? Но чтобы эти 
слова были произнесены, тре-
буется обучение: неподготов-
ленный сотрудник вряд ли су-
меет объяснить, что такое стра-
хование гражданской ответ-
ственности и кому оно нужно. 
Поэтому, очередной тренд, ко-
торый наметился в последние 
несколько лет в сотрудничестве 
банков и страховщиков, это по-
стоянное обучение сотрудни-
ков банка страховым продук-
там, встроенное в процесс об-
учения сотрудников самими 
банками. 

	 Беседовала  
Елена Шарова


