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ВОТ ЭТО ЖИЗНЬ!

Страхование жизни – моя люби-
мая тема, этим я занималась бо-
лее 15 лет.

В кризис именно страхование 
жизни дает жизнь всему страхово-
му рынку, становится его основной 
точкой роста. Как и живая приро-
да, страхование жизни бесконечно 
в своем разнообразии. К сожалению, 
формат журнала не позволяет вме-
стить многое. Но о некоторых осо-
бенно интересных продуктах мы 
написали – страхователям будет 
полезно их изучить. Есть даже ко-
микс, который можно посмотреть 
вместе с детьми.

В каждом номере мы стараемся 
смотреть на привычные продукты 
или услуги в новом ракурсе. На сей 
раз мы спросили себя: а что, если 
страховую выплату в случае гибе-
ли домостроения не производить 
деньгами, а быстро построить по-
горельцам новый дом?! Поэтому и 
решили рассказать вам о быстро-
возводимых домах.  

Наш номер уходит в печать в 
День страховщика. С праздником, 
коллеги!

генеральный ди-
ректор НП «Центр 
страховой безо-
пасности»
Татьяна Робулец

ЭКСКЛЮЗИВ

4 МЕДВЕЖЬЯ УСЛУГА

Интервью с исполнительным директором 
Российского союза автостраховщиков Сергеем 
Уфимцевым о проблемах, возникающих с ак-
тивизацией деятельности автоюристов.
Беседовала Татьяна Робулец

ТЕМА НОМЕРА: СТРАХОВАНИЕ ЖИЗНИ

10 СОГАЗ-ЖИЗНЬ: ВЗГЛЯД В БУДУЩЕЕ

Интервью с генеральным директором стра-
ховой компании «СОГАЗ-Жизнь»  Ириной Яку-
шевой о возможностях страхового рынка по 
решению перспективных задач освоения Даль-
него Востока и Байкальского региона в рамках 
соответствующей Федеральной целевой про-
граммы.

16 ЛИКБЕЗ ДЛЯ КАЖДОГО

Компания «Согласие-Вита» за последние три 
года с 40-го места по сбору страховых премий 
страховщиков жизни вошла в топ-15 крупней-
ших лайф-страховщиков. Как удалось добить-
ся такого прорыва? Корреспондент «ССТ» 
беседует с руководителями компании Еленой 
Ковалевой и Яцеком Козлареком.
Беседовала Татьяна Робулец

ОПРОС НОМЕРА 

22 Представители российских  компаний 
отвечают на вопрос: 

нужно ли страхование жизни работодате-
лям?

В РУСЛЕ СОБЫТИЙ

24 ОСОЗНАННАЯ НЕОБХОДИМОСТЬ

О проблемах развития добровольного меди-
цинского страхования в России размышляет 
заместитель генерального директора ЗАО 
«Русский Стандарт Страхование» Михаил 
Копитайко.

28 НАПРАВЛЕНИЯ РАЗВИТИЯ

Эксперт АО «Страховая компания «Мет-
Лайф» Алексей Харитонов делится итогами 

СОДЕРЖАНИЕ



СОДЕРЖАНИЕ

масштабного исследования проблем добро-
вольного медицинского страхования, прове-
денного совместно с РБК. 

ДЛЯ СТРАХОВАТЕЛЕЙ

35 КАЗАХСТАН ИЩЕТ РЕШЕНИЕ

Обязательное страхование жилья может 
быть внедрено через пять лет – так счита-
ют специалисты Республики Казахстан. Что 
происходит у соседей сегодня?

38 ПОЗИЦИЯ ФЛАГМАНА

Необходимо обеспечить высокий уровень 
обслуживания клиентов, используя весь до-
ступный спектр страховых услуг. На вопросы 
«ССТ» отвечает генеральный директор ООО 
«Страховой брокер Сбербанка» Александр Га-
зизов. 

44 УБЫТКИ ВМЕСТО ДОХОДА

Любой поставщик, экспортирующий свой то-
вар на рынки США или Канады, сталкивается 
с необходимостью приобретения страхового 
полиса ответственности за его качество и 
безопасность.
Рассказывает Юрий Маркин

50 ТАКОЙ НЕОБХОДИМЫЙ КОНТРОЛЬ 

Первые шаги работы страховых компаний и 
специальных депозитариев стали предметом 
обсуждения руководителей этих финансовых 
учреждений.

ДЛЯ СТРАХОВЩИКОВ

60 ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ ГАРАНТИЯ

По предложению ВСС Институт фондового 
рынка и управления продолжает разработку 
профессиональных стандартов для специали-
стов страховой деятельности. На вопросы от-
вечает Сергей Лисин.

66 ДЛЯ ВСЕХ И КАЖДОГО

Профстандарты и перспективы их внедрения 
для рынка – об этом размышляет президент 
Всероссийского союза страховщиков (ВСС) и 
Российского союза автостраховщиков (РСА) 
Игорь Юргенс.

69 МЕНЯТЬ СТИЛЬ РАБОТЫ

Общие неурядицы в экономике страны вносят 
свои коррективы в деятельность страхового 
рынка. В таких условиях нужно менять стиль 
работы, считает председатель совета Ассо-
циации  профессиональных страховых броке-
ров Юрий Бугаев.

76 БИТВА В ПУТИ

В Национальном союзе страховщиков ответ-
ственности (НССО), только по восьми круп-
ным авариям, произошедшим за последнее 
время в России, выплаты превысят 150 млн ру-
блей. Что же происходит на дорогах страны?
Автор: Наталья Гетманова

83 ПО ЗАКОНУ ГАУССА

Что общего в длине крыла птицы и новых ли-
нейках страховых продуктов? Биохимик Глеб 
Фисунов пытается выяснить это с помощью 
общих законов.

87 МЕНЯТЬСЯ, НЕ ИЗМЕНЯЯ СЕБЕ

Группа Ренессанс Страхование делает ставку 
на digital технологии. О нововведениях рас-
сказывает вице-президент компании Роман 
Решетников.

92 ВОЛШЕБНЫЙ ДОМ

Один из активных пропагандистов модульно-
го домостроения генеральный директор ООО 
«НеоСтрой» Юрий Мальцев отвечает на во-
просы «ССТ».

ЧЕМУ УЧИТЬСЯ?

96 РИСК-МЕНЕДЖМЕНТ ПО СТАНДАРТУ

О подготовке специалистов рассказывает ру-
ководитель Центра сертификации РусРиск, 
начальник управления рисками АО «Техноди-
намика» Любовь Фролова.

100 ОБУЧЕНИЕ КЛИЕНТА КАК КАНАЛ ПРОДАЖ

Нужно ли учить клиента? Если да, то чему и 
как? Об этом  постоянная ведущая рубрики 
«Чему учиться?» Оксана Рустамова.

НА ПОЛЯХ

104 ВЕХИ И РЕЗУЛЬТАТЫ

Структура каналов продаж 
на рынке страхования жизни 
в 2014 году.





МЕДВЕЖЬЯ УСЛУГА

Евгений Уфимцев
в 1988 году с отличием окончил Качинское высшее военное авиационное 
училище по специальности «летчик-инженер». В 1998 году получил ди-
плом Хабаровской государственной академии экономики и права по специ-
ализации «финансы и кредит».
В страховании с 1994 года, прошел путь от агента до директора ВСК по 
Дальневосточному ФО. С февраля 2004 года по июль 2012 года – замести-
тель генерального директора, руководитель центра автострахования 
ВСК, член правления и президиума Российского союза автостраховщиков.
С октября 2012 года – заместитель генерального директора РЕСО-Гарантия.
С января 2015 года – исполнительный директор РСА.

Российский Союз Автостраховщиков 
учрежден 8 августа 2002 года 48 крупнейшими страховыми компани-
ями страны, и имеет государственную регистрацию от 14 октября 
2002 года.

ЭКСКЛЮЗИВ

Активности автоюристов страховщики могут толь-
ко позавидовать. Даже самый беглый взгляд в Ин-
тернет сразу же дает результаты. «Суды со страховы-
ми компаниями стали нормой нашей деятельности, 
и иски к страховым компаниям уже обычное дело»... 
«Не стоит дарить свои деньги страховым компани-
ям. Отстаивайте свое право на полное страховое 
возмещение»... Есть и более конкретные предложе-
ния: «Максимальные выплаты по ОСАГО и КАСКО. 
Без предоплаты. Гарантия результата». 
Прокомментировать эту ситуацию «ССТ» попросил 
исполнительного директор Российского союза авто-
страховщиков Евгения Уфимцева. 

Фото: РСА
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ЭКСКЛЮЗИВ

Евгений Уфимцев: Наши ав-
толюбители часто слушают сове-
ты ангажированных экспертов. 
Я имею виду автоюристов. Они 
сознательно сгущают краски, что-
бы легче зарабатывать на страхах 
обывателей. В такой ситуации за-
дача страховщиков – создавать 
благоприятный имидж и гордиться 
тем, что они делают. Бытует мне-
ние, что во многих регионах бук-
вально «зашкаливает» количество 
судов по защите интересов авто-
страхователей. На самом деле это 
не так. Даже при той аварийности, 
которая существует в Москве, спо-
ров по ОСАГО в судах сравнитель-
но немного – меньше 5% страхо-
вых случаев. Более точно, процент 
судов колеблется от 3,5 до 4%. На 
местах – другая ситуация. В от-
дельных регионах мы наблюдаем 
создание устойчивых связей меж-
ду автоюристами, сотрудниками 
ГБДД и судьями.

Нужно заметить, что автоюри-
сты – не благотворители. Они де-
лают бизнес. Чтобы заработать, 
им необходимо, чтобы появилось 
дело, и было направлено в суд. Для 
этого человека пытаются сразу в 
момент аварии правильно обрабо-
тать. Мы анализировали регионы, 
где большой уровень судов. Там 
как раз и построена активно дей-
ствующая цепочка: ГБДД – автою-
ристы – суды. При возникновении 
ДТП сотрудники ГБДД официально 
или неофициально информируют, 
как правило, псевдоаварийного 
комиссара, который сразу же вы-
езжает на место. Его задача мак-
симально запугать пострадавшего 
в аварии человека рассказами о 

проблемах получения страховой 
выплаты. 

«Современные страховые 
технологии»: А что они обычно 
рассказывают?

Е.У.: Они убеждают пострадав-
шего не обращаться в страховую 
компанию, предрекая массу про-
блем. Основные аргументы - вре-
мя потратишь, побегаешь, а денег 
насчитают мало, или вообще не 
заплатят. Пострадавшему пред-
лагают тут же на месте ДТП полу-
чить определенную сумму денег и 
подписать документы по передаче 
права взыскания страховой выпла-
ты со страховщика. 

«ССТ»: Сумма, которую выпла-
чивают на месте, ее хватает на ре-
монт? Нет ли тут нарушений прав 
автовладельца?

Е.У.: Права нарушаются! Запла-
тив 30 или 40 тысяч рублей постра-
давшему, автоюристы проводят 
«независимую» экспертизу, пока-
зывают ущерб и, соответственно, 
гораздо большую стоимость ре-
монта. К ней добавляют штрафные 
санкции, стоимость самой «неза-
висимой» экспертизы и стоимость 
услуг  автоюриста. Таким образом, 
заплатив человеку на месте 30 ты-
сяч рублей, они делают экспертное 
заключение на 40–50 тысяч рублей. 
Стоимость услуг эксперта за состав-
ление независимой экспертизы в 
некоторых регионах доходит до 25 
тысяч рублей. Услуги посредника –  
автоюриста – «тянут» еще на 10 
тысяч рублей. Кроме того, к сум-
ме иска добавляется еще штраф со 
страховщика. Так как цепочка от-
лажена, то судьи рассматривают 
такие дела в ускоренном порядке, 
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пачками. Дело, понятно, автома-
тически выигрывается. Таким об-
разом, заплатив пострадавшему 
30 тысяч, автоюрист выигрывает в 
2–2,5 раза больше. В нашем приме-
ре – 80–90 тысяч. Фактически это те 
деньги, которые мог бы получить и 
сам пострадавший, но они до него 
не доходят. Кроме того, многие ав-
товладельцы, воспользовавшиеся 
услугами автоюристов, не подозре-
вают, никто их об этом не преду-
преждает, что со всех сумм, которые 
не являются страховой выплатой, 
автовладелец должен заплатить 
подоходный налог. Передача прав 
требования не освобождает его от 
оплаты налога. Страховщики, за-
платив по требованию суда деньги 
автоюристам, вынуждены сооб-
щать в налоговые органы о суммах 
выплат с целью взыскания подоход-
ного налога. Пострадавший в ДТП 
автовладелец вынужден будет за-
платить подоходный налог с сумм, 
которые он не получал, но которые 
на нем заработали автоюристы. 

 У страховщиков есть масса при-
меров справедливого возмущения 
автовладельцев, которые сталки-
ваются с необходимостью оплаты 
подоходного налога. В этом случае 
жаловаться на страховщика беспо-
лезно: он все выплатил, а о выпла-
тах должен сообщить в налоговые 
органы. И это не месть со стороны 
страховой компании, это ее обя-
занность, как налогового агента. 
Для пострадавшего есть, конечно 
же, вариант – найти автоюриста 
и забрать причитающиеся деньги 
у него. Но вот тут возникает заса-
да. Дело сделано, автоюристы свое 
получили, и найти их практически 

невозможно. Чаще всего это фир-
мы-однодневки. 

«ССТ»: Можно ли доказать, что 
человек доход не получал, что пра-
ва переданы по договору юридиче-
ской компании?

Е.У.: У человека есть договор, 
что он передал право взыскать со 
страховщика в свою пользу ту или 
иную сумму. А вот доказательств, 
что он не получил взысканные 
деньги, у него нет. В этом главная 
проблема! Кроме того, человек, 
подписывая договор переуступки 
права, не знает сумму, которую 
взыщут со страховщика. Сейчас 
просто нарастает вал проблем по 
уплате налогов у граждан, переу-
ступивших права автоюристам. 

Наша задача как можно четче 
донести автовладельцам риски, 
связанные с использованием услуг 
автоюристов. Пользуясь безгра-
мотностью страхователей, автою-
ристы на них беззастенчиво зара-
батывают. «Развод» страхователей 
в разных регионах имеет разный 
масштаб. В Амурской области авто-
юристы получают со страховщиков 
сумму вдвое большую, чем платят 
сами. Там уже сложились «правила 
делового оборота»: средняя стои-
мость экспертизы – 20–25 тысяч ру-
блей, услуги посредника – 10 тысяч 
рублей. То есть, минимум 30 тысяч 
рублей накручивается на каждый 
убыток. В Краснодаре – другая си-
туация. Там страховщики провели 
разъяснительную работу с судами, 
особенно по оценке стоимости ра-
боты представителя. В Краснодар-
ском крае услуги представителя 
более чем на 1,5 тысяч рублей суды 
не используют. Стоимость экспер-
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тизы более 15 тысяч рублей не при-
нимается. Но, в любом случае, если 
человек не догадывается о проис-
ходящем и не получает полностью 
всех положенных по суду выплат, то 
он вынужден будет платить налог с 
доходов автоюристов.

Если бы человек не слушал авто-
юристов, а сразу обратился в стра-
ховую компанию, то сумма выпла-
ты была бы наверняка точно такой 
же. В этом случае никаких налогов 
он бы не платил. (Справка. Стра-
ховая выплата не облагается подо-
ходным налогом).

Существует два варианта за-
работка автоюристов на постра-
давших в ДТП автовладельцах. 
Первый – это выкуп прав. Второй 
вариант – специальная оценка у 
дилера. Такие псевдоборцы за ин-
тересы страхователей предлагают 
клиенту с места ДТП отправить-
ся в автосалон, чтобы рассчитать 
«справедливую» стоимость ремон-
та. Так как вся цепочка отработана, 
в салоне пострадавшему рассчиты-
вают завышенную «справедливую» 
сумму ремонта, без учета износа 
и скидок. Пока проходит осмотр 
машины и оценка стоимости ре-
монта, «добрые люди» человека 
накручивают рассуждениями, что 
со страховой компании получить 
необходимые для ремонта день-
ги невозможно. Пострадавший в 
аварии автолюбитель, который 
находится в состоянии стресса, 
очень легко верит таким добро-
хотам. После оценки стоимости 
ремонта страхователю выдается 
визитка автоюриста и рекомен-
дуется, теперь уже вооруженному 
истинными знаниями, обратиться 

за выплатой к страховщику, что-
бы самому почувствовать разницу. 
«Увидишь, что они тебе насчита-
ют». Что происходит при расчете? 
Страховщик по единой методике, 
по среднерыночным расценкам с 
учетом износа, что предусмотрено 
законом об ОСАГО, рассчитывает 
стоимость ремонта. Страхователь 
очень часто не вникает в требова-
ния закона об ОСАГО и не знает, 
или не понимает порядка расчета 
износа автомобиля. Когда страхо-
ватель сравнивает расчет, который 
ему сделали у дилера при посред-
ничестве автоюриста, с тем, кото-
рый ему предоставила страховая 
компания, цифры оказываются не 
в пользу последней. Вывод напра-
шивается автоматически. Нужно 
идти к добрым автоюристам. 

«ССТ».: А что происходит даль-
ше?

Е.У.: Есть два возможных сцена-
рия. Первый – уступка прав. Я про 
это уже рассказал. Второй – автою-
ристы честно сознаются, что рас-
чет стоимости ремонта завышен, 
что не учтен износ. Но и в этом 
случае автоюристы своего доби-
лись. Обиженный клиент пришел 
к ним. Во втором случае автоюри-
сты через суд получат оплату сво-
их услуг, а клиент, скорее всего, 
ту сумму, которую ему насчитал 
страховщик. Но именно это авто-
юристам и надо: они обеспечили 
свой заработок. Если, конечно, не 
считать, что они просто паразити-
руют на страхах и некомпетентно-
сти автовладельцев. Есть, правда, 
и хорошая новость – во втором слу-
чае к страхователю нет претензий 
со стороны налоговой инспекции. 
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Именно благодаря деятельности 
таких «правильных» автоюристов 
в Челябинской области пришлось 
поднимать районный коэффици-
ент по ОСАГО. Сейчас он больше, 
чем в Москве. 

«ССТ»: А как можно влиять на 
районный коэффициент рядовому 
автовладельцу? Что он один может 
в рамках региона?

Е.У.: Данные вопросы и подходы 
адресованы, в первую очередь, к 
судам и администрациям. Вопрос 
заключается в следующем: в соиз-
меримости размера убытка и сто-
имости экспертизы и оплаты услуг 
посредников – юристов. Обычные 
расходы на ведение дела у страхов-
щика составляют 5%. Благодаря 
деятельности «честных» автоюри-
стов, эти расходы увеличиваются 
и доходят до 30–40% от стоимости 
ремонта. 

Для того, чтобы страховщики не 
уходили из региона, чтобы не было 
очередей и навязывания допол-
нительных страховых услуг, суды 
должны вдумчиво подходить к 
оценке стоимости услуг экспертов 
и посредников. 

Есть и еще одна важная деталь: 
отсудив деньги, потребитель те-
ряет право получить страховую 
выплату в натуральной форме, то 
есть ремонтом. Объясню проблему 
на примере. Предположим, стра-
ховщик оценил стоимость ремонта 
в 40 тысяч рублей.«Честные» ав-
тоюристы насчитали 45 тысяч ру-
блей. Обычно разница в оценках не 
очень велика. Да, человек немнож-
ко больше получил денег, но он не 
отремонтировал машину. Отремон-
тировать машину можно только по 

направлению страховой компании, 
когда нет судов и споров. 

«ССТ».: Всегда ли страхователь 
может отремонтировать машину по 
направлению страховой компании? 

Е.У.: Да, натуральная форма 
компенсации предусмотрена зако-
ном об ОСАГО. Для этого не нужно 
иметь специальных записей или 
условий в полисе. 

«ССТ»: Есть устойчивое мнение 
со стороны автовладельцев, что 
ремонт машины по направлению 
страховой компании на независи-
мый автосервис, а не к официаль-
ному дилеру, лишает в дальнейшем 
гарантий завода изготовителя. Так 
ли это?

Е.У.: Хочу разделить ответ на 
две части. 85% автомобилей в Рос-
сии – это машины старше трех лет. 
На них уже гарантии завода не рас-
пространяются. Они смело могут 
ремонтироваться по направлению 
страховщика. Что касается машин 
возрастом до трех лет, то в 99% 
автовладелец выиграет суд, если 
он ремонтировал машину по на-
правлению страховой компании, 
а официальный сервис ему потом 
отказал в гарантийном ремонте. 
Именно направление страховой 
компании обеспечивает офици-
альное оформление ремонта, тре-
бования к его качеству и к качеству 
запчастей и т.д. Конечно, в случае, 
когда человек, получив выплату по 
ОСАГО деньгами и решив еще сэ-
кономить, отправляется ремонти-
ровать новую машину в гаражи, то 
здесь с качеством ремонта и гаран-
тиями никто не поможет. 

Записала Татьяна Робулец
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Ирина Якушева

В ежегодном Послании Федераль-
ному Собранию в декабре 2013 
года Президент Российской Фе-
дерации Владимир Путин назвал 
национальным приоритетом на 
весь XXI век развитие Сибири и 
Дальнего Востока. Задачи, кото-
рые предстоит решить, беспреце-
дентны по масштабу. Принятая 
Федеральная целевая программа 
«Экономическое и социальное 
развитие Дальнего Востока и 
Байкальского региона на период 
до 2025 года» (ФЦП) в полном 
объеме подтверждает это.
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Системообразующими элемен-
тами ФЦП являются территории 
опережающего социально-эко-
номического развития (ТОСЭР), 
в границах которых инвесторам 
будет предоставлен особый техни-
ческий, налоговый и правовой ре-
жим для обеспечения максималь-
ной эффективности создания на 
них ориентированных на экспорт 
производств.

Важнейшее звено в успешной 
реализации Федеральной целевой 
программы – ЧЕЛОВЕК, в осно-
ве своей хорошо подготовленный 
специалист. Отсюда и первейшая 
задача:

«...содействие переселению граж-
дан Российской Федерации и чле-
нов их семей для создания ТОСЭР 
и реализации инвестиционных 
проектов, направленных на соци-
ально-экономическое развитие 
территорий».

Страховая компания СОГАЗ- 
ЖИЗНЬ – лидер корпоративно-
го страхования жизни в России –  
имеющая огромный опыт лично-
го страхования работников систе-
мообразующих отраслей страны, 
предлагает пакет мер, направлен-
ных на стимулирование переме-
щения работников в недостаточно 

комфортные для проживания ре-
гионы и удержание персонала, ис-
пользуя программы долгосрочного 
страхования жизни.

Издержки дефицита 
Дефицит трудовых ресурсов оче-

виден: по экспертным данным, к 
2025 году доля населения трудо-
способного возраста сократится до 
57,6–57,9%.  До 26,15% увеличится 
доля населения пенсионного воз-
раста (при сохранении текущего 
пенсионного возраста). В то же 
время, доля 20–29-летних предста-
вителей  трудоспособного возраста 
снизится к 2025 году до 18,5%.

Численность населения Дальне-
го Востока и Сибири к 2025 году 
уменьшится на 11%, в то время как 
население Центральной России со-
кратится только на 3% (по прогно-
зу Росстата).

Для развития таких территорий, 
как Дальний Восток, Восточная  
Сибирь, отдаленные районы Край-
него Севера, необходимо, чтобы 
при реализации мероприятий, за-
ложенных в ФЦП, были учтены и 
такие финансовые инструменты, 
как страхование.

Типовая региональная програм-
ма повышения мобильности трудо-
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вых ресурсов должна предусматри-
вать не только субсидии субъектам 
РФ, но и дальнейшее развитие ин-
ститутов рынка труда в целом.

С  учетом того, что расходы на 
переезд и трудоустройство каждо-
го работника по экспертным оцен-
кам  составляют 300 тысяч руб., 
эффективной моделью для при-
влечения рабочей силы является 
софинансирование, при котором 
часть средств привлекается из фе-
дерального бюджета,  часть – из 
регионального, а  еще часть опла-
чивает работодатель. 

Федеральные 
средства

Региональные 
средства

Средства 
работодателя 25%

25%

50%

Эффективные стимулы

Закон от 19.04.1991 года № 1032-1  
«О занятости населения в Россий-
ской Федерации» и Государствен-
ная программа РФ «Содействие 

занятости населения», утверж-
денная Постановлением Прави-
тельства РФ от 15.04.2014 года 
№ 298, не устанавливают кон-
кретные мероприятия по «субси-
дированию затрат на переезд и 
обустройство», направленные на 
привлечение работников, что по-
зволяет задействовать такие соци-
ально-финансовые инструменты, 
как страхование жизни.

Распоряжение Правительства  
РФ от 24.04.2014 года № 663-р 
предусматривает проведение ме-
роприятий в части ипотечного 
кредитования и, соответственно, 
ипотечного страхования, необхо-
димых для развития мобильности 
граждан, в том числе, подготовку 
предложений, предусматриваю-
щих включение в категорию лиц, 
имеющих право на получение 
льготных условий ипотечного 
кредитования, граждан, пересе-
ляющихся в регионы Дальнего 
Востока и Забайкалья для трудоу-
стройства.

В соответствии с этими норма-
тивными документами, работода-
тели, которые нуждаются в при-

Прибытие населения в регион Выбытие населения из региона

Межрегиональная миграция
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влечении рабочей силы из других 
регионов, для получения льгот из 
бюджета должны заключить со-
глашения с органом исполнитель-
ной власти субъекта РФ, осущест-
вляющим полномочия в области 
содействия занятости населения. 
После этого работодатели могут 
заключать трудовые договоры с 
привлеченными работниками на 
неопределенный срок или на срок 
не менее трех лет. В трудовом до-
говоре указываются меры под-
держки, включая компенсации и 
иные выплаты, предоставляемые 
работодателем работнику, поря-
док и условия их предоставления. 
В случае расторжения трудового 
договора по инициативе работни-
ка до истечения трех лет, за исклю-
чением случаев, предусмотренных 
трудовым договором, работник 
обязан возместить работодателю 
средства в размере фактически 
предоставленных работнику мер 
поддержки, включая компенсации 
и иные выплаты.

Оптимизация программ  
повышения мобильности

По истечении трех лет работни-
ки могут уволиться, как правило, 
без финансовых последствий для 
себя. При этом работодатель вы-
нужден находить дополнительные 
ресурсы для привлечения работни-
ков взамен уволившихся. 

В связи с этим необходимо ре-
шать задачи удержания работни-
ков, в том числе, по окончании 
трехлетнего стажа работы на пред-
приятии, и решать задачи мини-
мизации финансовых ресурсов на 
привлечение новых квалифициро-
ванных работников взамен  уволь-
няемых.

В числе мероприятий, направ-
ленных на решение этих задач, 
следует выделить расширение мер   
поддержки по  привлечению работ-
ников, использование механизмов 
страхования жизни для защиты от 
рисков, связанных с переселением 
и расходами, льготное налогообло-
жение.  

СОГАЗ-ЖИЗНЬ: ВЗГЛЯД В БУДУЩЕЕ

Цели и сроки 
привлечения работников

Мероприятия для 
привлечения 
работников

Страховая 
защита

Привлечение работников на 
кратко- и  среднесрочную 
перспективу до 5 лет

Привлечение и удержание 
работников на долгосрочную 
перспективу свыше 5 лет

Удержание работников на 
долгосрочную перспективу 
свыше 5 лет с 
финансированием расходов 
на возвращение

Субсидии на переезд 
и проживание по 
договорам найма 

Субсидии на переезд 
и долевую оплату 
ипотечных кредитов 

Субсидии на расходы 
по возвращению и 
долевую оплату 
взносов

Страхование на 
случай потери 
работы

Ипотека на базе 
накопительного 
страхования жизни

Накопительное 
страхование жизни 
на последующее 
переселение

Расширение мер поддержки по привлечению работников
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Страхование  
от потери работы

В случае потери работы по при-
чинам, не зависящим от работника 
(в том числе, по состоянию здоро-
вья, сокращению штата и т.п.), по 
условиям трудового договора на 
работника может быть наложе-
но обязательство по возмещению 
средств, предоставленных на его 
переезд и обустройство.

Региональные программы по-
вышения мобильности трудовых 
ресурсов и трудовые договоры, 
оформляемые в рамках этих про-
грамм, могут предусматривать 
оплату страховых взносов по дого-
вору страхования на случай потери 
работы за счет средств, предусмо-
тренных в качестве компенсаций, 
предоставляемых работодателем 
работнику.

Страховая выплата производит-
ся, если страховой случай произо-
шел в течение первых трех лет с 
даты трудоустройства работника.

Страховая выплата также мо-
жет производиться по окончании 
первых трех лет с даты трудоу-
стройства работника, если тру-
довой контракт предусматривает 
возмещение компенсаций, предо-
ставляемых работнику работода-
телем.

Страхование и ипотека
Высокий размер взносов по 

ипотечным кредитам является од-
ним из отрицательных факторов, 
влияющих на повышение мобиль-
ности трудовых ресурсов. Ипотека 
на базе накопительного страхова-
ния жизни позволяет снизить фи-
нансовое бремя.

Экономия достигается за счет 
специальной схемы кредитова-
ния в сочетании с накопительным 
страхованием жизни.

В течение срока кредитования 
заемщик гасит только проценты 
по кредиту (или – в зависимости 
от схемы кредитования – также до 
30% взносов на погашение основ-
ного долга).

Вместо взносов (или части взно-
сов) на погашение основного дол-
га заемщик уплачивает взносы по 
договору страхования жизни, ко-
торые, с учетом заложенной гаран-
тированной доходности, меньше, 
чем платежи на погашение основ-
ного долга.

По окончании страхования на-
копленная страховая сумма вместе 
с дополнительным инвестицион-
ным доходом перечисляется в банк 
на погашение суммы (или части 
суммы) основного долга.

Накопления на последующее 
переселение

Привлечение работника в за-
висимости от специфики инве-
стиционного проекта может быть 
ограничено определенным пери-
одом времени в несколько лет, 
по окончании которого работник 
может вернуться в регион, в кото-
ром проживал ранее, или в иной 
регион. В этом случае работнику 
целесообразно получить компен-
сацию на аренду жилья и обеспе-
чить возможность накоплений для 
обустройства после окончания ра-
боты в рамках инвестиционного 
проекта. Накопительное страхова-
ние жизни на последующее пересе-
ление, в данной ситуации, может 
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быть использовано как часть соци-
ального пакета.

Для реализации этих возмож-
ностей региональные программы 
повышения мобильности и трудо-
вые договоры должны предусма-
тривать компенсации на аренду 
жилья и оплату расходов на обрат-
ное переселение по окончании ин-
вестиционного проекта. С целью 
удержания работников работода-
тель может предложить програм-
му накопительного страхования 
жизни в пользу работников на срок 
действия инвестиционного проек-
та, в том числе, на условиях софи-
нансирования.

Программа страхования может 
заключаться на условиях вестин-
га, предусматривающих переход 
права на страховую выплату по 
дожитию по доле работодателя 
работнику только по окончании 
срочного трудового договора. Ве-
стинг также может предполагать 
поэтапный переход прав в зависи-
мости от стажа работы работника 
у работодателя.

При включении в региональные 
программы, направленные на по-
вышение мобильности трудовых 
ресурсов, в состав мероприятий в 
части ипотечного кредитования 
также могут быть включены суб-
сидии на ипотеку на базе накопи-
тельного страхования жизни, хотя 
бы в части рисков смерти и инва-
лидности.

Налоговые льготы
При условии включения про-

грамм страхования жизни в состав 
мероприятий, способствующих 
повышению мобильности трудо-

вых ресурсов, в качестве дополни-
тельного фактора по привлечению 
работников могут  быть дополни-
тельные налоговые льготы, напри-
мер: 
• включение в расходы на оплату 

труда сумм страховых взносов 
по страхованию на случай поте-
ри работы;

• освобождение работника от 
НДФЛ с выплат по ипотеке на 
базе накопительного страхова-
ния жизни (со страховой суммы 
и дополнительного инвестици-
онного дохода по доле работода-
теля);

• освобождение работодателя от 
уплаты взносов во внебюджет-
ные фонды со страховых взно-
сов, уплачиваемых по ипотеке 
на базе накопительного страхо-
вания жизни и по накопительно-
му страхованию жизни на после-
дующее переселение.

Что дальше?
В своем выступлении на Вос-

точном экономическом форуме в 
сентябре 2015 года Президент Рос-
сийской Федерации привел следу-
ющие цифры: только по проектам 
компании «Роснефть» планируется 
создать около 100 тысяч новых ра-
бочих мест. В соответствии с этим, 
все более актуальной становится 
задача по привлечению рабочей 
силы в восточные регионы страны. 
Включение корпоративных про-
грамм страхования жизни в реги-
ональные программы повышения 
мобильности трудовых ресурсов 
является одним из решений этой 
задачи. 

СОГАЗ-ЖИЗНЬ: ВЗГЛЯД В БУДУЩЕЕ



окончила в 1980 году химический факультет 
Ленинградского государственного универси-
тета по специальности «химия», в 2002 году 
получила диплом Московской государствен-
ной юридической академии по специальности 
«юриспруденция».
Более 26 лет проработала на руководя-
щих должностях в ОАО «ГМК «Норильский  
никель».
С сентября 2008 года Елена Геннадиевна – 
первый заместитель генерального директора  
СК «Согласие».  В августе 2012 года назначена 
исполнительным директором СК «Согласие- 
Вита».

окончил в 1989 году Академию физического 
воспитания в г.Познани (Польша). В 1996 
году получил лицензию страхового агента и 
начал работать в международном страхо-
вом концерне Allianz в Польше.
В 1998 году в статусе регионального директо-
ра перешел в компанию Credit Suisse в Польше. 
С 2003 по 2006 годы – управляющий проек-
тами австрийской страховой группы Vienna 
Insurance Group в Польше.
В 2006 году приглашен в Россию.  Был  незави-
симым консультантом в различных крупней-
ших российских и международных консалтин-
говых компаниях: Ernst & Young, AIG, MetLife.
В 2013 году назначен первым заместителем 
генерального директора страховой компании 
«Согласие-Вита».Яцек Козларек

Елена Ковалева

ЛИКБЕЗ ДЛЯ КАЖДОГО
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За последние три года серьез-
ным игроком этого рынка стала 
страховая компания «Согласие-Ви-
та»: с 40-го места по сбору страхо-
вых премий страховщиков жизни 
она вошла в топ-15 крупнейших 
лайф-страховщиков. В ее активе 
сегодня широкое использование 
зарубежного опыта, новаторский 
подход к созданию линейки про-
дуктов, работа над качественным 
клиентским сервисом.

С корреспондентом «ССТ» бе-
седуют генеральный директор 
«Согласие-Вита» Елена Ковалева,  
первый заместитель Яцек Козла-
рек и региональный представи-
тель компании Оксана Пикуза.

«Современные страховые 
технологии»: Что представляет  
собой компания «Согласие – Вита» 
сегодня?

Елена Ковалева: Проект этот 
с историей, 13 сентября компа-
нии исполнилось 15 лет, однако 
достаточно долго он пролежал 
«под сукном», дожидаясь свое-
го часа.  В 2012 году, когда рынок 
страхования жизни стал расти впе-
чатляющими темпами, было ре-
шено активизировать работу «Со-
гласие-Виты». К сотрудничеству 
был приглашен Яцек Козларек, 
специалист с огромным зарубеж-
ным и российским опытом.

Яцек Козларек: Мой 19-лет-
ний опыт работы в страховании 
жизни – попытка соединить рос-
сийскую ментальность с западным 
подходом, на мой взгляд, оказался 
вполне удачным. 

Е.К.: Первое, с чего мы начали, –  
разработка стратегии развития 
компании «Согласие-Вита». Она 
базировалась на том, что компания 
небольшая, без своего IT-сопрово-
ждения, востребованных страхо-
вых продуктов, актуализированных 
правил, без своей сети дистрибу-
ции, продавцов, собственно, была 
только лицензия. Фактически начи-
нали с нуля.

В начале пути  весь арсенал со-
ставляли 14 договоров страхова-
ния жизни и ДМС с физическими 
лицами. При реализации нового 
проекта, и это самое главное, было 
принято решение – компания за-
нимается исключительно страхо-
ванием жизни. Мы отказались от 
ДМС:  после завершения действия 
договоров ДМС клиентов передали   

«В 2014 году, несмотря на эконо-
мический спад, страховые ком-
пании, специализирующиеся на 
страховании жизни, продолжа-
ли наращивать активы и инве-
стиции в российскую экономи-
ку. Активы страховщиков жизни 
увеличились на 15 % и достигли 
210 млрд рублей, инвестиции – 
на 33% и составили почти 165 
млрд рублей. Показатель соот-
ношения активов страховщиков 
жизни к ВВП увеличился с 0,17% 
по итогам 2011 года до 0,29% 
по итогам 2014 года, соотноше-
ния инвестиций к ВВП – с 0,12% 
до 0,23%. Подобная динамика 
свидетельствует о расширении 
роли страховщиков жизни как 
инвесторов для экономики Рос-
сийской Федерации».
Из годового отчета Ассоциации 
страховщиков жизни за 2014 год.
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«большому» «Согласию», оставив 
договоры страхования жизни, и 
сосредоточились на рисковых и 
накопительных программах. По-
лучили лицензию на пенсионное 
страхование. Разработали про-
дукт unit-linked. К началу 2013 
года были выполнены главные 
поставленные задачи: создали вы-
сокоорганизованный бэк-офис с 
учетом нагрузки, кото-
рая должна ложиться 
на компанию при мас-
совом заключении до-
говоров, разработали 
интересную, актуаль-
ную линейку продук-
тов, а самое главное –  
активно взялись за по-
строение эффективной 
IT-платформы.

«ССТ»: Польша гра-
ничит с Россией. В 
Польше unit-linked дал 
колоссальный взлет 
продажам страхования 
жизни. Что не так в 
ментальности нашего 
населения, почему по-
ляки о себе заботятся, а 
мы – нет?  Через грани-
цу живут совсем другие 
люди?

Я.К.: Нет! Люди не 
другие, и дружить, надеюсь, мы бу-
дем всегда!

Дело только в страховщиках! 
Наша структура позволяет про-

фессионально донести информа-
цию клиенту, поговорить с ним, 
подобрать именно ту програм-
му, которая ему нужна. И, соот-
ветственно, сопровождать его. В 
Польше развит индивидуальный 

сервис, который обеспечивает про-
фессиональный продавец.

«ССТ»: Яцек, а unit-linked в 
Польше продавался через банки 
или через агентов?

Я.К.: Unit-linked продавался вез-
де. Сначала через агентов, и это 
были очень качественные прода-
жи. Пока  по требованиям посред-

ников страховщики не 
испортили сам продукт.  
Жадность банков, тре-
бования повышенного 
комиссионного возна-
граждения привели к 
снижению доходности 
для потребителя.

В Польше unit-linked 
продавался  обычно  
как второй продукт. 
Сначала продавали ри-
сковые программы, а 
потом появились на-
копительные. Моло-
дой здоровый клиент 
за очень низкий взнос 
покупал долгосрочный 
рисковый продукт. И 
сегодня, очевидно, са-
мый хороший набор 
для клиента выглядит 
следующим образом: 
долгосрочный риско-
вый продукт, отдельно 

инвестиционный продукт, где кли-
ент сам себе будет формировать 
инвестиционный портфель, при 
необходимости менять его,  в том 
числе и с помощью финансово-
го консультанта, агента.  Если до 
окончания срока действия полиса 
еще очень далеко, то можно риско-
вать с инвестициями, чтобы хоро-
шо заработать.

Польские страхов-
щики занимают-
ся подготовкой 
профессиональ-
ных продавцов. 
Благодаря боль-
шому количеству 
хороших агентов 
удалось создать 
и соответству-
ющую  модель 
построения ком-
паний. В России 
от силы две-три 
компании имеют 
структуру, позво-
ляющую долго-
срочно развивать 
страхование 
жизни.

ТЕМА НОМЕРА
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Оксана Пикуза: Мне приходи-
лось общаться с агентами-поляка-
ми, чехами, итальянцами, и тут о 
нашей ментальности можно гово-
рить как об общем несчастье. Все 
возражения клиентов и у нас, и у 
них по поводу страхования одни и 
те же: нет денег, я еще молодой… 
Единственное, что я не слышала за 
рубежом: мне дети помогут. Такое 
возражение встреча-
ла только у россиян. И, 
конечно, у нас гораз-
до больше надежды на 
АВОСЬ.

«ССТ»: А как это 
должно происходить, в 
каком формате?

Е.К.: Основа – ин-
дивидуальная встреча 
с человеком, которую 
проводит агент, фи-
нансовый консультант. 
Общение может про-
ходить в банке, в офи-
се, где угодно. Но для 
качественной беседы  
нужно время! Нельзя за 
10–15 минут подобрать 
продукт, тем более дол-
госрочный, который,  
удовлетворит потреб-
ности человека, и которому КЛИ-
ЕНТ БУДЕТ ВЕРИТЬ. Суть в том, 
чтобы он купил его, и, придя до-
мой, не разочаровался.

Я.К.: Буквально перед интервью 
наш агент сообщил, что заключил 
накопительный договор на 25 лет с 
суммой годового платежа 50 тысяч 
рублей. Представляете, что такое 
убедить клиента заключить дого-
вор на такой срок с оплатой по 50 
тысяч рублей ежегодно?

Значит, агенту удалось убедить 
клиента в правильности такого ре-
шения.

«ССТ»: Должны ли  страховщи-
ки жизни развивать финансовую 
грамотность своих потенциальных 
клиентов?

Е.К.: Безусловно, повышение 
финансовой грамотности – это 

одно из важнейших 
звеньев в нашей ра-
боте. И приоритетная 
тема  переговоров с 
Центральным Банком. 
Ассоциация страхов-
щиков жизни совмест-
но с ЦБ разработали 
дорожную карту по по-
вышению финансовой 
грамотности, и в бли-
жайшее время начнет-
ся ее реализация.

«ССТ»:  Есть ли в 
этой дорожной карте 
месть работодателю? 
Какова его роль в стра-
ховании жизни работ-
ников? 

Е.К.: У хорошего 
работодателя всегда 
есть  и моральные, и 

материальные обязательства пе-
ред коллективом. А отсюда и воз-
можность разделить  социальную 
ответственность перед сотрудни-
ками со страховщиком.  Мы долж-
ны активно предлагать работода-
телям корпоративные пенсионные 
программы, программы рискового 
страхования от несчастного слу-
чая,  накопительные программы, 
которые становятся еще одним 
элементом системы мотивации 
для сотрудников. Все эти програм-

ЛИКБЕЗ ДЛЯ КАЖДОГО

Сегодня не хва-
тает серьезной 
работы с нашими 
клиентами по 
разъяснению сути 
самого страхова-
ния, инструмен-
тов, которые в 
него заложены. 
Причем не просто 
разъяснения, ско-
рее, доверитель-
ного разговора с 
каждым челове-
ком. Клондайк и 
Эльдорадо нахо-
дятся  именно 
здесь.
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ТЕМА НОМЕРА

мы оплачиваются работодателем. 
При этом надо заметить, что госу-
дарство тоже идет навстречу рабо-
тающему населению, и определен-
ные суммы отчислений, которые 
делает работодатель в эти адрес-
ные программы, выведены из-под 
налогообложения.

«ССТ»: Обычно говорят о  трех 
участниках процесса социально-
го обеспечения: государство, ра-
ботодатель и сам человек. Какое 
соотношение затрат должно быть 
между ними? Кто, сколько? Есть ли 
такой опыт расчета?

Е.К.: Очень хорошо, если госу-
дарство позаботится о человеке, и 
он сможет жить на назначенную 
пенсию комфортно. Мне посчаст-
ливилось трудиться на предприя-
тии, где практиковалась долгосроч-
ная социальная программа, и по 
выходу на пенсию я получу допол-
нительную поддержку. Но все-таки 
главная ответственность за буду-
щее лежит на самом человеке. Он 
должен сам о себе позаботиться, 
сам себе гарантировать такой об-
раз жизни, какой его устроит. Все 
остальное будет лишь некоторым 
добавлением.

«ССТ»: Может ли  страхование 
жизни как-то помочь с пенсионны-
ми накоплениями?

Е.К.: Своим близким друзьям 
я однозначно говорю, что выход – 
это накопительное страхование. 
Оно включает в себя элементы ри-
скового страхования – на случай 
наступления критических жизнен-
ных ситуаций, и возможность по-
лучения инвестиционного дохода 
на накопленные суммы. 

Я.К.: Я приверженец канадской 
пенсионной системы, потому что 
она единственная в мире работает. 
В России, в Европе действует пен-
сионная система, которую создал 
Отто фон Бисмарк. В то время сред-
нее количество детей в семье было 
5–7. Кроме того,  средний гражда-
нин не доживал до пенсионного 
возраста. В тех демографических 
условиях   пенсионная система 
работала безукоризненно. Мир за 
100 лет поменялся. Пенсионные 
фонды разных стран уже попадают 
в долги. Необходимо использовать 
другие идеи.

Канадская система – это ГРАЖ-
ДАНСКАЯ пенсия. Она маленькая, 
и все от мала до велика понимают, 
что на эту пенсию, когда придет 
время, жить невозможно. И, если 
гражданин не использует дополни-
тельных финансовых инструмен-
тов, то в старости ему будет очень 
плохо. Несмотря на это,  в Канаде 
все-таки есть люди, которые ниче-
го не делают!

Предприятия, работодатели в 
Канаде активно предлагают про-
граммы со-финансирования. На-
пример, при приеме на работу с 
будущим сотрудником оговарива-
ется пенсионный план. К примеру, 
предприятие перечисляет 10 дол-
ларов в месяц  в пенсионную про-
грамму работника, и сам работник 
перечисляет в пенсионную про-
грамму 10 долларов. Такой подход  
стимулирует человека.

«ССТ»: Как вы думаете, когда 
Россия к этому придет?

Е.К.: В России есть такой опыт. 
Пусть он небольшой, но это и не 
важно. Важно, что для нас, стра-
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ховщиков жизни это – непаханое 
поле деятельности! Надо идти с на-
шими накопительными програм-
мами к работодателю, рассказы-
вать, разъяснять!

Этот принцип лег в основу нашей 
стратегии. Ее основная цель – созда-
ние некой  продуктовой фабрики с 
отлаженными бизнес-процессами, 
с грамотным персоналом, с эффек-
тивной IT платформой, с линейкой 
продуктов на все случаи жизни. И 
все это нам удалось сделать, при-
чем, в очень сжатые сроки.

Кроме того мы создали роскош-
ный call-центр, обновили сайт, сде-
лали его работающим инструмен-

том для клиентов: теперь можно 
в режиме онлайн посмотреть всю 
продуктовую линейку, преиму-
щества того или иного продукта,  
связаться с нами для уточнения де-
талей. На стадии старта «личный 
кабинет», осуществление продаж 
через сайт. И еще очень важный 
этап нашей стратегии на ближай-
шую перспективу:  расширение  
деятельности в регионах. Считаю, 
что к 15-летию компании «Согла-
сие-Вита» мы создали крепкий 
фундамент, заложили хорошую 
основу для ее дальнейшего каче-
ственного роста.

Беседовала Татьяна Робулец

Топ-5; 71,3%

Топ-10; 88,4%

Всего; 100%

Топ-3; 56,1%

Концентрация на рынке страхования жизни за 2014 г.

В 2013 г. на долю первых трех 
компаний пришлось 47,9% сбо-
ров премий по страхованию жиз-
ни, первых пяти – 66,2%, первых 
десяти – 86,9%

В 2014 г. на долю первых трех 
компаний пришлось 56,1% сбо-
ров премий по страхованию жиз-
ни, первых пяти – 71,3%, первых 
десяти – 88,4%



НУЖНО ЛИ СТРАХОВАНИЕ ЖИЗНИ 
РАБОТОДАТЕЛЯМ?

Страхование жизни – одно из основных направлений 
развития страхового рынка. Однако в условиях усили-
вающегося кризиса рост продаж в этом сегменте за-
метно сократился. Только ли со сложным финансовым 
положением связано такое сокращение? Как вообще 
относятся к страхованию жизни, в том числе и к нако-
пительному, страхователи в лице работодателей? 

Ольга Быкова, заместитель генерального ди-
ректора по инвестициям и финансам ООО «Солар 
Системс»:

– Накопительное страхование жизни для сотрудников для 
нас, скажу честно, совершенно новая и неизведанная на дан-
ный момент область. Рынок страхования в России в целом, на 
мой взгляд, слабо развит и консервативен: сограждане край-
не неохотно принимают и используют новые инструменты. 
Думаю, что большинство до сих пор не знает толком, как 
управлять накопительной частью пенсии (или вообще про 
это не думает). А тут страхование жизни – совсем экзотика.

Михаил Ляховецкий, генеральный директор 
компании «Ольга-Лимузин»:

– Тема не актуальная! Кто является плательщиком взно-
сов – предприятие? Сейчас у предприятий нашего профи-
ля не хватает средств даже непосредственно для основной 
деятельности. Если говорить про мотивацию сотрудников, 
то многие люди живут только сегодняшним днем. Никто не 
верит, что может что-то получить в будущем. Когда у людей 
отнимается накопительная часть пенсии, во что остается 
верить?! В наших условиях я не могу доверять ни россий-
ским, ни иностранным компаниям. Думаю, и сотрудники 
предпочтут выплаты, которые можно получить от работо-
дателя здесь и сейчас.

ОПРОС НОМЕРА



23
IX–X

 2015 /5/52

Марина Миронова, начальник управления по ра-
боте с персоналом «ИК ВЕЛЕС Капитал»

– Накопительное страхование жизни – одна из самых 
неинтересных тем в системе мотивации персонала. Тому 
есть несколько причин. Низкий мотивирующий эффект 
обеспечивает отсутствие прямой связи между результатом 
работы и получаемой выгодой. Поощряется не результат,  
а стабильность присутствия внутри компании. Нет бы-
строй обратной связи «результат – вознаграждение», воз-
можное поощрение отложено.

Если говорить о мотиве «забота о сотруднике», то прямые 
выплаты в случае трагического события обходятся работо-
дателю дешевле, чем масштабные страховые выплаты на 
протяжении нескольких лет, да и воспринимаются сотруд-
никами гораздо лучше, так как при этом нет необходимо-
сти в преодолении пусть даже минимальных, но барьеров, 
связанных со сбором необходимых документов. Кроме того, 
работодатель оказывается вместе с сотрудником и/или его 
семьей в сложную минуту, а не «прячется за спиной» страхо-
вой компании, что тоже работает на его имидж. 

Есть еще один момент, который будет играть на снижение 
популярности подобного продукта – оптимизация затрат 
компаний в условиях кризиса. На рынке уже давно нет «гон-
ки предложений по соцпакетам», проявляющейся в стрем-
лении работодателей предложить кандидатам/сотрудникам 
максимальный объем дополнительных привилегий. В этих 
условиях «под нож» идут наименее эффективные инструмен-
ты удержания персонала, и страхование жизни – один из них.

Владимир Потапов, руководитель финансового 
департамента компании Magistral

– Страхование жизни и здоровья – отличный инстру-
мент мотивации сотрудников и повышения их лояльности. 
Однако сейчас в бизнесе повсеместно тяжелая ситуация, 
наблюдаются проблемы с ликвидностью. В этих условиях 
компании социальные пакеты сокращают, так что вряд ли 
этот вид страхования будет популярным в составе соцпа-
кетов. Мы его не используем. Кстати, ДМС у нас тоже нет. 
Зато в наш соцпакет входят мобильная связь, служебные 
автомобили для некоторых категорий работников, оплата 
аренды квартир для иногородних ценных сотрудников. Это 
более актуально. 

ОПРОС НОМЕРА



ОСОЗНАННАЯ 
НЕОБХОДИМОСТЬ

окончил Московский инженерно-физический институт в 1988 
году и прошел курсы повышения квалификации МБА в Акаде-
мии народного хозяйства при Правительстве РФ в 2001–2003 
годах.  С 1988 по 1992 годы работал в Московском инженер-
но-физическом институте. 
С 1992 по 2010 год работал в ОСАО «Ингосстрах», где прошел 
путь от экономиста до директора департамента доброволь-
ного медицинского страхования.
В феврале 2010 года вступил в должность генерального дирек-
тора СОАО «Регион» (Санкт-Петербург), где занимался раз-
витием прямых розничных продаж продуктов автострахо-
вания,  возглавлял ЗАО «Иф Страхование».
В 2011 году назначен заместителем генерального директора 
ЗАО «Русский Стандарт Страхование».

Михаил  Копитайко

О проблемах развития добро-
вольного медицинского стра-
хования в России размышляет 
заместитель генерального ди-
ректора ЗАО «Русский Стандарт 
Страхование» Михаил Копитайко.
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Добровольное медицинское стра-
хование за счет взносов физических 
лиц сейчас занимает небольшую 
долю российского рынка медицин-
ского страхования. Для понимания 
его перспектив предлагаю посмо-
треть на историю развития рынка 
ДМС в целом. С начала девяностых 
годов и до настоящего момента всю 
историю можно разделить на три 
этапа (рис 1).

Первый этап начинается от мо-
мента создания рынка ДМС до 2001 
года. Этот этап характеризуется 
фантастическими темпами роста. 
Ежегодный прирост, кроме после-
кризисного 1999 года, составлял 
без малого 100 процентов. Безус-
ловно, такой высокий рост был 
связан с инфляцией, однако одной 
инфляцией его не объяснить. На 
этом этапе происходила трансфор-

мация представлений о нужности 
медицинского страхования и у ра-
ботодателя, и у работника. Внача-
ле в бизнес-сообществах бытовало 
мнение, что высокая зарплата по-
зволит человеку самостоятельно 
оплатить медицинскую помощь, 
если такая необходимость возник-
нет. Главный методологический 
результат первого этапа – сформи-
ровалось универсальное понима-
ние того, что страхование является 
наиболее эффективным инстру-
ментом управления корпоратив-
ными социальными программами. 
В конце первого этапа можно было 
уверенно утверждать, что ДМС 
стало гигиеническим фактором в 
вопросах управления персоналом. 
Такой подход, такую культуру, ко-
нечно, привносили транснацио-
нальные компании, и в этот период 

Объем и динамика роста рынка ДМС 1995–2015 годы (прогноз)

Рис 1
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В РУСЛЕ СОБЫТИЙ

ДМС – это в значительной степени 
корпоративное страхование. ДМС 
физических лиц присутствовало на 
рынке в «уродливых» проявлениях –  
«монополисы» и прочие «схемные» 
вещи.

В девяностые годы медицина 
переживала, пожалуй, тяжелей-
ший период в своей истории. Ин-
вестиций – ноль, оборудование 
морально устарело, недостаточ-
ное госфинансирование, крайне 
низкие зарплаты медицинских 
работников, опытные врачи «вы-
бывали» – меняли профессию, 
уходили на пенсию по возрасту, 
и им не было адекватной замены 
из-за недостаточного набора в ме-
дицинские ВУЗы по причине сни-
жения престижа профессии. Сред-
няя квалификация врачей начала 
снижаться. В городские больницы 
было страшно зайти. Но это была 
бесплатная медицина. Точнее – 
вера в бесплатную медицинскую 
помощь. Вера, ни на чем не осно-
ванная. Если человек идет к врачу 
с заболеванием, которое пройдет и 
само, то что нужно от бесплатной 
государственной медицины – что-
бы  справку дали… А если человек 
серьезно чем-то заболеет, то не дай 
бог ему обращаться за бесплатной 
медицинской помощью. В этот 
период времени рост и роль ДМС 
были очень заметны.

2001 год можно считать началом 
второго этапа становления ДМС. 
Динамика роста рынка снизилась, 
но продолжала оставаться хоро-
шей – до 20% в год. В этот период 
медицинская инфляция составля-
ет около 13%, то есть рынок ДМС 
явно увеличивается, не только 

номинально, но и реально. Рубль 
себя чувствует хорошо до 2008 
года. Экономика растет, растет ко-
личество новых предприятий, на 
предприятиях растет численность 
персонала. Происходит развитие 
сознания работодателя, и есть фи-
нансовые ресурсы, чтобы прояв-
лять заботу о персонале. Все эти 
факторы обеспечивают стабиль-
ный рост сегмента ДМС.

Однако ресурсная база коммер-
ческой медицины ограничена, так 
как до 2005 года инвестиций в 
отрасль почти нет. Их становится 
больше, чем в 90-е, но пока эти ин-
вестиции робки и редки. Поэтому 
растут очереди в поликлиниках.

В 2005 году стартовал нацио-
нальный проект «Здоровье». Ин-
вестиции потекли рекой как от 
государства, так и от частных ин-
весторов. Если до этого событием 
было создание одной поликлини-
ки, то начиная с 2005 года созда-
ются сети лечебных учреждений, 
в том числе в федеральном мас-
штабе.

В это же время огромные сред-
ства инвестируются в государ-
ственную медицину. Покупаются 
томографы, многое другое совре-
менное оборудование. Происхо-
дит кратное увеличение зарплат 
медработников. Они не стали по-
лучать большие деньги. Просто до 
этого зарплаты были совсем низ-
кие – меньше 50 долларов в месяц, 
а тут все подросло!

Примета той эпохи – впечатля-
ющий стартап проекта «Семейный 
доктор». В момент появления на 
рынке у него не было даже своей 
поликлиники. Отдельно взятые 
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врачи, работающие в разных ле-
чебных учреждениях, были связа-
ны системой управления. Только 
в 2001 году была открыта первая 
поликлиника в Москве на Ворон-
цовской улице,  в 2015 году их уже 
15! Это десятки тысяч квадратных 
метров площади медицинских уч-
реждений. «Семейный доктор» 
стал положительным примером и 
своеобразным символом развития 
медицинских инвести-
ций.

В столице и других 
крупных городах появ-
ляются много новых не-
государственных ЛПУ, в 
том числе сетевых.

Растет проникнове-
ние, в итоге – в 2008 
году на рынке ДМС ох-
ват потребителей при-
близился к 100%. Все 
предприятия, которые 
могли и хотели застра-
ховать свой персонал – 
застраховали. 

Вместе со спросом 
росла и цена. К кон-
цу второй половины 
«нулевых» она стала запредель-
ной. ДМС оказалось по стоимости 
сравнимо с аналогичным страхо-
ванием в Европе, при этом оно не 
покрывало онкологию и транс-
плантацию. А это в мире чуть ли не 
основное, ради чего медицинское 
страхование нужно. Российское же 
ДМС покрывало и покрывает лишь 
массу мелких чихов.

2008 год – последний год ре-
ального роста. Экономический 
кризис в стране и постоянно ра-
стущая цена ДМС снизили рост до 

инфляционного уровня и второй 
этап закончился. ДМС физических 
лиц не получило развития ни на 
первом, ни на втором этапе. Стра-
ховщики при высоком росте кор-
поративного ДМС не видели сти-
мула «идти» в этот неизведанный 
сегмент, а страхователи не были 
осведомлены о таком продукте в 
силу его отсутствия на рынке и 
спрос не создавали именно по не-

знанию. Неосознанная 
потребность, нужда в 
таком продукте, конеч-
но, есть, а спроса – нет! 
Как не было спроса на 
мобильные телефоны, 
на электронные книги, 
на МРТ-диагностику до 
их физического появле-
ния.

Третий, современ-
ный этап характеризу-
ется стагнацией эконо-
мики. Драйверов нет. 
Кризисные условия зас-
тавляют работодателей 
урезать социальные 
про граммы. Жесткая 
конкуренция и сокра-

щение рынка толкают страховщи-
ков к демпингу. Многие уходят с 
рынка ДМС. В 2010 году страхов-
щиков ДМС было почти 350, а в 
первом полугодии 2015-го ровно 
200, убыль составила более 40%. 
Ежегодный прирост премии в пе-
риод 2008–2015 годов в среднем 
на уровне 7%, что очевидно ниже 
медицинской инфляции, то есть, в 
реальном выражении рынок кор-
поративного ДМС сокращается.

ДМС физических лиц, по-преж-
нему, не получило развития!

ОСОЗНАННАЯ НЕОБХОДИМОСТЬ

Сборы по ДМС 
составили в 
2014 г. 124 млрд 
рублей. В это же 
время за плат-
ные медицинские 
услуги население 
заплатило около 
600 млрд рублей. 
Почти в ПЯТЬ 
раз больше! Вот 
деньги, которые 
могут и должны 
собирать страхо-
вые компании!
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Я взял бы на себя смелость утвер-
ждать, что 2015 год – это веха в раз-
витии рынка ДМС, от которой мы 
через пять – десять – пятнадцать 
лет будем отмерять этапы разви-
тия ДМС физических лиц.

Понятно, что именно состояние 
здравоохранения определяет по-
требность в ДМС, в платной меди-
цине, либо ОМС. Стран, которые 
обеспечивают своему населению 
широкую программу обязательно-
го медицинского страхования, ме-
дицинских гарантий, не так много. 
Я подчеркиваю, не декларируют, а 
реально предоставляют, обеспечи-
вают дорогостоящие услуги. Это 
страны с гигантским ВВП на душу 
населения, такие как Швейцария, 
Англия, Швеция, Германия и т. д. 
К слову сказать, в той же Англии, 
несмотря на большое госфинанси-
рование, очень «спартанское» об-
служивание граждан.

Доля здравоохранения в ВВП в 
этих странах от 7 до 14%, а в США –  
до 17%, против наших 2,5–3,5...

Работодатель в России отчис-
ляет 5% заработной платы в фонд 
обязательного медицинского стра-
хования. А когда-то было 3,6%.  
В Германии – 14,7%. Несравнимо.

К чему эти цифры? Очевидно, 
что сравниться по полноте и до-
ступности государственных га-
рантий в части здравоохранения с 
развитыми странами России при 
существующем положении дел 
невозможно. Значит, не следует 
ожидать, что бесплатная медицина 
даст вдруг гражданам качествен-
ную помощь в декларированном 
объеме. Все это было нереально и 
в «тучные нулевые» годы, несмотря 

на то, что декларировалось госу-
дарством.

С нарастанием же кризисных 
явлений в начале 2014 года появи-
лись первые сигналы гражданам, 
что в госбюджете и фонде ОМС де-
нег для обеспечения широких про-
грамм качественного медицинско-
го обеспечения для всех нет.

Дефицит финансирования здра-
воохранения растет из года в год: в 
2013 году дефицит составлял 120,5 
млрд руб., в 2015 году будет уже 
140 млрд руб., а в 2018 году ожида-
ется и того хуже – 754 млрд руб.

Три года назад принят закон 
о 100%-ной локализации произ-
водства медицинского оборудова-
ния к 2020 году. Это означает, что 
уже через пять лет в российских 
государственных медицинских 
учреждениях будут стоять пози-
тронно-эмиссионные томографы, 
магнитно-резонансные томографы, 
компьютерные томографы только 
российского производства. Вы гото-
вы в это поверить? Если нет, тогда 
нужно понимать, что их просто не 
будет, и государственная медицина 
перестанет оказывать высокотех-
нологичные дорогостоящие услуги.

Следовательно, объем госу-
дарственных гарантий будет 
уменьшаться. Никто не будет вы-
черкивать из программы ультра-
современную диагностику, но и 
получить эти услуги будет НЕГДЕ. 
Государство, таким образом, пред-
лагает нам самим позаботиться о 
себе.

Все эти изменения могут и уже 
сейчас вызывают возмущение и 
гнев общественности, и они будут 

В РУСЛЕ СОБЫТИЙ
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происходить. На место государ-
ственных придут частные клини-
ки. Причем, в большинстве случаев 
они вырастут из закрывающихся 
государственных медицинских уч-
реждений.

Гражданам предложат програм-
му софинансирования – ОМС+. 
Для того, чтобы получить медицин-
скую помощь, необходимо будет 
доплатить немного денег. В Москве 
это уже происходит. И скоро будет 
везде, потому что ОМС+ у нас про-
писан в «Стратегии раз-
вития здравоохранения 
Российской Федерации 
на долгосрочный пери-
од 2015–2030 гг.»

И в рамках ОМС+ и 
будут развиваться про-
граммы добровольного 
медицинского страхо-
вания доступного ши-
роким массам. А у масс 
особого выбора не бу-
дет, так как сокращаю-
щееся финансирование 
государственного здра-
воохранения попросту 
«вытолкнет» граждан 
в платное здравоохра-
нение, где лучшей за-
щитой имущественных 
интересов станет страховой полис.

Сейчас это – страхование ино-
странных рабочих, обязательное 
для иностранцев, страхование от 
клещевого энцефалита, страхова-
ние от критических заболеваний, 
потом будет ОМС+, а дальше – вся 
линейка продуктов медицинского 
страхования для физических лиц.

Понимая все эти изменения, 
наша компания предлагает граж-

данину уже сегодня изменить 
взгляды на систему своего меди-
цинского обеспечения.

При индивидуальной оплате 
медицинской помощи человек 
сталкивается с двумя проблемами. 
Первая: пациент не защищен от 
финансовых рисков. Например, 
клиенту рекомендуют пройти до-
рогостоящее обследование и/или 
получить комплекс лечебных про-
цедур, стоимостью 50 тысяч ру-
блей, или 100, или 200 тысяч. Это 

может оказаться непо-
сильной нагрузкой на 
семейный бюджет, и 
человек будет вынуж-
ден просто отказаться 
от своевременной ме-
дицинской помощи. 
Вторая проблема – от-
сутствие управления 
лечебным процессом. 
Без определенной про-
граммы, без перечня 
лечебных учреждений, 
без вневедомственного 
контроля качества ме-
дицинской помощи ле-
чебный процесс стано-
вится фрагментарным 
и малоэффективным.

Эффективная плат-
ная медицина придет через ин-
дивидуальное страхование ДМС. 
Именно поэтому, по моему мне-
нию, в ближайшем будущем кор-
поративное страхование так же 
будет трансформироваться в ин-
дивидуальное. На основе софи-
нансирования работодатель и 
работник будут перечислять стра-
ховщику свои доли от стоимости 
программы.

ОСОЗНАННАЯ НЕОБХОДИМОСТЬ

Пора перестать 
сокрушаться о не-
счастных врачах, 
о закрывающих-
ся медицинских 
учреждениях, о 
разрушении со-
ветского здраво-
охранения. Надо 
подумать о себе. 
Лучший способ 
это сделать – 
оформить полис 
добровольного 
медицинского 
страхования.



НАПРАВЛЕНИЯ 
РАЗВИТИЯ

окончил экономический факультет МГУ в 1994 году. Эксперт 
в области добровольного медицинского страхования. Рабо-
тал с крупнейшими российскими страховыми компаниями 
РОСНО, Альфа-Страхование, Ренессанс.

Алексей Харитонов

Более 37 000 уникальных поль-
зователей посетили страни-
цу сайта РБК, посвященную 
проблемам добровольного 
медицинского страхования. 
Актуальная тема была поднята 
в рамках проекта «Корпоратив-
ный стиль», осуществленного 
РБК совместно с компанией 
«МетЛайф». Некоторыми итога-
ми акции делится эксперт АО СК 
«МетЛайф» Алексей Харитонов.

С 15 июня по 27 июля 2015 года 
РБК и «МетЛайф» реализовали 
на страницах портала успешный 
проект «Корпоративный стиль». В 
рамках проекта был инициирован 
цикл статей о корпоративном стра-
ховании и проблемах доброволь-
ного медицинского страхования в 
целом. К обсуждению темы были 

привлечены представители лечеб-
но-профилактических учреждений 
и эксперты в области медицинско-
го страхования. Посетителям сай-
та было предложено принять уча-
стие в опросе – известно ли им, что 
страховая компания «МетЛайф» 
предлагает услуги ДМС для кор-
поративных клиентов? Большой 
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интерес к теме (более 37 000 уни-
кальных пользователей), однако,  
позволил выявить и крайне малую 
осведомленность о механизмах и 
преимуществах корпоративного 
страхования как среди работни-
ков, так и среди работодателей.  
А между тем, именно этому на-
правлению страхования есть куда 
расти. 

Практически половина населе-
ния России обращается за различ-
ными медицинскими услугами в 
частные клиники – в 2010–2014 
годах доля таких пациентов со-
ставляла 43–49% (по данным ре-
гулярного опроса РБК). Среди 
них и обладатели полисов добро-
вольного медицинского страхова-
ния, которое обычно оплачивает 
работодатель, и те, кто платят за 
лечение самостоятельно. Число 
заключенных договоров по ДМС в 
корпоративном секторе значитель-
но превышает количество полисов, 
приобретенных физическими ли-
цами.  При этом ДМС охватывает 
лишь около 10% работающего на-
селения России.

«Не все работодатели вообще за-
думываются о том, что ДМС суще-
ствует, – комментирует статистику 
вице-президент страховой компа-
нии «МетЛайф» Александр Лаза-
рев. – Законодателями моды в этом 
вопросе остаются международные 
компании и крупные российские 
фирмы, так или иначе конкуриру-
ющие с ними. У этих российских 
работодателей просто нет иного 
выбора – без аналогичного соцпа-
кета они не смогут удерживать 
квалифицированные кадры. Если 
же посмотреть на регионы, там 

руководители компаний говорят, 
что мотивация их персонала и без 
соцпакета на достаточно высоком 
уровне». 

Тормозит развитие ДМС и не-
совершенство российского зако-
нодательства, считает президент 
Межрегионального союза меди-
цинских страховщиков (МСМС) 
Дмитрий Кузнецов. «Совместными 
усилиями МСМС, Всероссийского 
союза страховщиков и Центро-
банка был создан проект закона о 
ДМС. Однако, учитывая сложность 
подготовки закона о добровольном 
виде страхования, можно ограни-
читься только внесением поправок 
в несколько законов – например, 
«О персональных данных», «Об ос-
новах охраны здоровья граждан в 
Российской Федерации» и в Закон 
«Об организации страхового дела». 
Вероятнее всего, будет выбран вто-
рой вариант», – говорит Кузнецов. 

Отрегулировать практику ДМС 
могут уже в текущем году: это 
предусмотрено стратегией разви-
тия страхового рынка до 2020 года.

Сейчас в сравнительно неболь-
шом сегменте корпоративного 
страхования среди страховщи-
ков-профессионалов существует 
жесткая конкуренция. На первом 
месте в списке ожиданий работо-
дателей от страховых компаний –  
финансовая состоятельность и 
стабильность, затем – качествен-
ный сервис и широкая линейка 
страховых продуктов. Поэтому за-
кономерно, что одним из лидеров 
направления остается «МетЛайф». 
Учитывая, что количество вла-
дельцев полисов ДМС в целом по 
России практически не меняется в 

НАПРАВЛЕНИЯ РАЗВИТИЯ
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последние годы, доля ДМС в прода-
жах «МетЛайф» постоянно растет –  
с 14% в 2012–13 годах до 23% в 
2014 году. На сегодняшний день 
«МетЛайф» заключила договоры 
ДМС более чем с 1100 корпора-
тивными клиентами. Свыше 30% 
действующих клиентов компании 
продолжают договоры ДМС с «Мет-
Лайф» по 10 лет и дольше.

MetLife в России
Акционерное общество «Стра-

ховая компания МетЛайф» входит 
в группу компаний MetLife, Inc. На 
российском рынке страхования 
компания с 1994 года и являет-
ся одним из лидеров страхования 
жизни в России по общему объему 
собранной премии, согласно офи-
циальным данным Банка России.

Более 2 млн россиян доверили 
«МетЛайф» свою защиту. Свыше  
1 тысячи ведущих российских и 
международных компаний, а так-
же предприятий малого и среднего 
бизнеса выбрали МетЛайф в каче-
стве надежного партнера и постав-
щика страховых услуг для своих 
сотрудников.

«МетЛайф» предлагает широкий 
спектр программ по страхованию 
жизни и здоровья физическим ли-
цам и предприятиям через развет-
вленную сеть офисов в 30 городах 
РФ, а также через партнеров, рабо-
тающих на всей территории Рос-
сии от Калининграда до Владиво-
стока.

О прочности позиций и высо-
ком качестве услуг «МетЛайф» 
свидетельствуют высший рейтинг 
финансовой надежности «ruAAA» 
от международного рейтингового 

агентства «Standard&Poor’s» и выс-
ший кредитный рейтинг «A++» 
от ведущего российского рейтин-
гового агентства «Эксперт РА». 
Оба рейтинга отражают высокую 
способность компании выполнять 
свои финансовые обязательства.

«МетЛайф» является дважды 
лауреатом единственной в Рос-
сии общественной премии в об-
ласти страхования «Золотая Са-
ламандра» в номинации «Лучшее 
страхование жизни» и четыре 
раза становилась лауреатом пре-
мии «Финансовая Элита России» 
в номинациях «Компания года по 
страхованию жизни», «За вклад в 
развитие страхования жизни» и 
«Финансовая надежность».

Компания является членом Ас-
социации Страховщиков Жизни 
(ACЖ), входит в состав Всероссий-
ского Союза Страховщиков (ВСС), 
Американской Торговой Палаты 
(AmCham), Ассоциации Европей-
ского Бизнеса (AEB) в России.

С 2011 года компания является 
официальным спонсором Государ-
ственного академического Боль-
шого театра России.

MetLife в мире
MetLife, Inc.  является одной из 

ведущих международных компа-
ний по индивидуальному и кор-
поративному страхованию жиз-
ни и пенсионному обеспечению, 
предоставляя услуги через свои 
дочерние компании и филиалы. 
MetLife занимает ведущие пози-
ции на рынках Соединенных Шта-
тов, Японии, Латинской Америки, 
Азии, Европы, Ближнего Востока и 
Африки.

В РУСЛЕ СОБЫТИЙ



Автор комикса Алина Филякина
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СТРАХОВАНИЕ ЖИЛЬЯ
КАЗАХСТАН ИЩЕТ РЕШЕНИЯ

Обязательное страхование жилья может 
быть введено через пять лет – так считают 
специалисты Республики Казахстан. Как 
и в России, попытки принятия закона об 
обязательном страховании недвижимого 
имущества граждан предпринимались уже 
неоднократно. Что же происходит у соседей 
сегодня?

Внедрение Закона по страхо-
ванию недвижимого имущества 
граждан от катастрофических яв-
лений природного характера об-
суждается уже более двух лет, но, 
как выяснилось, он пока находит-
ся на стадии проекта. По мнению 
страховщиков, запуск данного до-
кумента может затянуться на годы.

Активно законопроект стал об-
суждаться еще в мае 2013 года. Но, 
как стало известно, пока он нахо-
дится на стадии обсуждения. «Не 
обладаем информацией, на какой 
стадии в настоящее время нахо-
дится данный законопроект. Мы 
отправляли свои предложения, 
которые хотели бы видеть в зако-

не, в Ассоциацию финансистов 
Казахстана, но ответа от них не 
последовало», – подчеркнул дирек-
тор департамента андеррайтинга 
страховой компании «Сентрас Ин-
шуранс» Досбол Нуркатов. 

Сели и наводнения, происхо-
дившие в Казахстане практически 
каждый год, требовали вливаний 
из бюджета. По некоторым оцен-
кам, предварительный ущерб от 
схода селя в Наурызбайском райо-
не Алматы оценивался в несколько 
десятков миллионов тенге. К сло-
ву, на ликвидацию последствий от 
схода селя в Талгарском районе Ал-
маты, который прошел в 2014 году, 
акиматом Алматинской области 
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было выделено около 350 млн тен-
ге. Ущерб от возможного землетря-
сения, даже неразрушительного, 
также может быть ощутимым. 

Сейчас, как заявил президент 
Казахстана, «сложилась непростая 
ситуация в экономике». Нужно 
иметь в виду, что давление на бюд-
жет в настоящее время оказывают 
кризисные явления в экономике. 
Так, подешевевшая нефть и скач-
ки мировых валют не оставили 
выбора правительству Казахста-
на – государство перешло в режим 
экономии. Соответственно, при 
возникновении крупного стихий-
ного бедствия любое ощутимое 
вскрытие бюджета может урезать 
финансирование какого-либо про-
екта. 

Не исключено, что внедрение 
закона об обязательном страхова-
нии недвижимости от катастрофи-
ческих рисков может затянуться на 
годы. «Полагаем, что обсуждение 
данного документа перейдет в ак-
тивную фазу только в 2016 году», –  
считает Александр Тулешов, заме-
ститель председателя правления 
СК «НСК». 

Более пессимистичен Досбол 
Нуркатов. Он предполагает, что 
закон может быть внедрен не ра-
нее чем через пять лет. «Внедрение 
данного документа затягивается 
из-за текущего экономического 
состояния в стране, наблюдается 
противостояние кризису. Пока у 
правительства РК есть вопросы 
поважнее… Существует вероят-
ность, что внедрение обязатель-
ного полиса сейчас может спро-
воцировать не совсем адекватную 
реакцию со стороны казахстанцев 

– ведь это дополнительные затра-
ты для них. Сейчас у некоторых 
граждан Казахстана может не хва-
тить средств не то что на страхов-
ку, но и на питание», – подчеркнул 
страховщик. 

Олег Ханин, председатель прав-
ления СК «Коммеск-Өмір», акцен-
тирует, что вопрос о проработке 
обязательного страхования жилья 
всплывает после очередного при-
родного катаклизма. «Закон об 
обязательном страховании жилья 
нужен, поскольку владение соб-
ственностью подразумевает и от-
ветственность за ее сохранность», –  
считает он. 

Страховщики подчеркивают, 
что тот концепт законопроекта, с 
которым они были ознакомлены 
один-два года назад, остался не-
изменным. Страховые компании 
уточнили, что законопроект «Об 
обязательном страховании недви-
жимого имущества физических 
лиц – собственников недвижимо-
сти» – был разработан в 2013 году. 
В середине 2014 года была пред-
ставлена концепция проекта дан-
ного закона, в которой были обо-
значены изменения. 

«Однако участие страховых ком-
паний в данном проекте не пред-
усматривалось. В рамках проекта 
было предложено создание госу-
дарственного фонда страхования 
недвижимости. При этом обяза-
тельному страхованию подлежало 
жилье физических лиц площадью 
не более 35 кв. метров от общей 
площади, остальную площадь 
предлагалось страховать в добро-
вольном порядке», – отметил Олег 
Ханин. 
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В рамках концепции плани-
ровалось создать специальную 
госкомпанию, которая бы возме-
щала ущерб от чрезвычайных си-
туаций отдельно от чрезвычайных 
резервов. «Также предлагалась 
трехуровневая система снижения 
ущерба от катастроф, когда го-
сударственные соцобъекты вос-
станавливаются за счет резерва 
правительства, государственная 
страховая компания могла бы ак-
кумулировать обязательные стра-
ховые премии и осуществлять вы-
платы при наступлении страховых 
случаев природного характера. 
При страховых случаях техноген-
ного характера ответственность 
за выплаты планировалось возло-
жить на уполномоченные частные 
страховые компании», – отметили 
в СК «Коммеск-Өмір». 

Основной вопрос, который вол-
нует казахстанцев, – сколько будет 
стоить полис по страхованию жи-
лья от катастрофических рисков. 
В беседе с «Капитал.kz» страхо-
вые компании уточнили, что пока 
окончательного решения относи-
тельно цены полиса не озвучива-
лось. 

Между тем большинство стра-
ховщиков акцентируют, что цена 
полиса должна быть диверсифици-
рована. Александр Тулешов также 
придерживается данного мнения. 
«На наш взгляд, стоимость стра-
ховки должна определяться как 
фиксированная стоимость за один 
квадратный метр, умноженная на 
количество квадратных метров не-
движимости. Также должен приме-
няться региональный коэффициент 
в зависимости от подверженности 

региона риску. Исключением могут 
быть только социально уязвимые 
слои населения, которые должны 
субсидироваться государством», – 
отметил он. 

Ранее рассматривались различ-
ные риски, которые должна была 
покрывать страховка от катастро-
фических рисков. Многие страхов-
щики сходились во мнении, что по-
лис должен покрывать ущерб как от 
природных, так и от техногенных 
катастроф. «Предполагалось воз-
мещать ущерб от землетрясения, 
оползней, обвалов, камнепадов, 
карстовых провалов, селя, сильных 
ветров (9 баллов и выше), сильных 
снегопадов, лавин, наводнений, 
дождевых (снеговых) паводков, 
чрезвычайных ситуаций, связан-
ных с изменением состояния суши. 
Также в рамках полиса предпола-
галось покрывать ущерб при чрез-
вычайных ситуациях техногенного 
характера: пожарах, взрывах в зда-
ниях и сооружениях жилого назна-
чения», – сообщил Олег Ханин. 

Он обратил внимание, что стра-
ховщики предлагали осуществлять 
страхование в обязательно-до-
бровольной форме. «В обязатель-
ном порядке недвижимость долж-
на была быть застрахована от 
таких природных и техногенных 
катастроф, как землетрясение, на-
воднение, затопление и прочее. На 
добровольной основе казахстанцы 
могли страховать свою недвижи-
мость от пожаров, ударов молнии, 
взрыва газа, используемого в бы-
товых целях», – подчеркнул Олег 
Ханин. 

Капитал.kz, Алматы, 
3 сентября 2015 г.

СТРАХОВАНИЕ ЖИЛЬЯ



ПОЗИЦИЯ 
ФЛАГМАНААлександр Газизов

Генеральный директор, член Совета директоров ООО «Страховой брокер 
Сбербанка».
В 2009 году начал развитие направления «Банковское страхование» в ПАО 
Сбербанк. Курирует развитие НПФ Сбербанка, АО «Сбербанк Управление 
Активами» и ООО «Страховой брокер Сбербанка», а также страховых 
компаний «Сбербанк Страхование» и «Сбербанк Страхование жизни». 
К.э.н., имеет сертификаты ФСФР 7.0 и IPMA. Проходит обучение по про-
грамме «Финансы и менеджмент для банкиров» в LBS.

ООО «Страховой брокер Сбербанка»
Компания вышла в прибыль менее, чем за один год. 8 региональных управ-
лений. Более 40 точек продаж. Более 60 брокеров на местах. Более 650 
млрд руб. – сумма застрахованного при помощи Страхового брокера Сбер-
банка имущества.
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«Современные страховые 
технологии»: Александр, расска-
жите, пожалуйста, с чем связано 
решение Сбербанка создать своего 
страхового брокера при наличии 
двух страховых компаний внутри 
Группы?

Александр Газизов: Мне очень 
часто задают этот вопрос. Наши до-
черние страховые компании – это 
команды профессионалов, которые 
сформировали  продуктовые фа-
брики. Это команды, где сильные 
андеррайтеры, сильные разработ-
чики продуктов, сильные менед-
жеры формируют представление о 
том, какой продукт на рынке будет 
более востребован, и правильно его 
сопровождают. Их задача – созда-
вать только такие продукты, кото-
рые будут востребованы клиентом, 
подходят ему по цене и по которым 
клиент однозначно получит страхо-
вое возмещение.

У страховых компаний Сбербан-
ка нет филиальных сетей. Основ-
ной точкой дистрибуции сейчас 

является филиальная сеть самого 
Сбербанка. Мы с 2009 года в роз-
ничном блоке научились хорошо 
продавать страховые продукты.  
А вот 90% сделок по страхованию 
объектов крупного бизнеса уни-
кальны. Это положение было ос-
новным аргументом в пользу соз-
дания Сбербанком собственного 
страхового брокера.

 У нас сформирована федераль-
ная команда профессионалов, спо-
собная предложить корпоративно-
му клиенту пакет страховых услуг, 
который будет покрывать его нуж-
ды в рамках страхования залога и 
не только: я говорю и об имуще-
ственном, и о личном страховании. 
Нужен профессиональный подход, 
чтобы выявить потребность кли-
ента и объяснить ему, что на самом 
деле нужно страховать не часть 
здания или комплекса сооружений, 
под залог которого берется кредит, 
а все здание. Объяснить, что нужно 
застраховать не только свое произ-
водство, но и свою ответственность 
перед третьими лицами. Только 
специалисты могут грамотно раз-
работать программу страхования 
сотрудников. Сложные клиенты и 
сложные договоры требуют хоро-
шего знания страхового рынка. Не 
секрет, что страховые компании 
специализируются на различных 
видах страхования. Кто-то име-
ет специализацию в энергетике, 
кто-то – в химической промыш-
ленности, кто-то – в металлургии. 
Подобрать каждому заказчику па-
кет страховых услуг, правильный 
по набору рисков, правильный по 
цене – призвание профессиональ-
ного страхового брокера. Клиенты 

ООО «Страховой брокер Сбер-
банка» – это дочерняя компания 
Сбербанка. 100% доли уставного 
капитала Общества принадле-
жит ПАО Сбербанк. Основная 
цель компании – обеспечить 
высокий уровень предоставле-
ния услуг для клиентов, исполь-
зуя полный комплекс страховых 
услуг российского рынка.
На вопросы «ССТ» отвечает 
Генеральный директор ООО 
«Страховой брокер Сбербанка» 
Александр Газизов.



40
IX

–X
 2

01
5 

/5
/5

2

иногда не понимают, из чего скла-
дывается ценообразование страхо-
вых продуктов. Мы должны им это 
объяснить. Мы уделяем большое 
внимание такой важной составля-
ющей, как постпродажное обслу-
живание, особенно по вопросам 
урегулирования убытков. Я считаю, 
это самое важное для нас.  Мы бе-
рем на себя не только организацию 
заключения договора страхования, 
но и его сопровождение. Когда на-
ступает страховой случай, мы кон-
сультируем клиента по вопросам 
выплаты, помогаем ему в сборе не-
обходимых документов и в урегули-
ровании самого убытка.  

«ССТ»: Александр, какие клиен-
ты являются целевым сегментом 
для брокера? 

А.Г.: Основа работы брокера – 
это корпоративный клиент. Если 
выделять сегменты, то это сред-
ний, крупный и крупнейший сег-
менты. Мелкий и микробизнес 
обслуживаются по страхованию в 
отделениях банка клиентскими ме-
неджерами на уровне стандартных 
договоров. Но если у предприятия 
малого бизнеса возникнет задача 
застраховать что-то нестандарт-
ное, то этот договор будет передан 
в работу страховому брокеру для 
детальной проработки. 

«ССТ»: Не секрет, что крупные 
и крупнейшие компании активно 
развивают собственные страхо-
вые подразделения. Эти подразде-
ления имеют сложившиеся связи 
со страховщиками. У них также 
есть уже наработанные связи с 
международными брокерами. Ка-
кова позиция вашей компании в 
этом вопросе?

А.Г.: Да, у ряда крупных и круп-
нейших клиентов существует в 
группе страховщик или подразде-
ление, которое выполняет функ-
ции страхового брокера. Мы, как 
страховой брокер Сбербанка, 
имеем несколько преимуществ. 
Первое – это федеральное присут-
ствие нашей компании. Сбербанк 
есть везде. Мы работаем над тем, 
чтобы присутствовать в каждом 
регионе. Сегодня практически все 
страховые брокерские компании 
представлены в центральном ре-
гионе Российской Федерации. В 
большинстве случаев централь-
ные офисы расположены в Москве.  
Штатная численность специали-
стов составляет  от одного до 20 
человек. С такой численностью 
персонала клиенту приходится 
зачастую решать вопросы не до-
статочно оперативно. Очевидно, 
что мы гораздо ближе к клиенту 
и к объекту страхования. Мы мо-
жем решать все сложные вопросы 
на месте, без командировок и до-
вольно оперативно. Кроме того, 
постоянное присутствие специ-
алиста в регионе позволяет ему 
хорошо ориентироваться на мест-
ном рынке страховых услуг, иметь 
представление о том, как ведется 
бизнес и развивается то или иное 
предприятие.  Эти знания невоз-
можно получить поездками на не-
сколько дней в командировку. А 
они очень важны для формирова-
ния адекватного предложения по 
построению страховой защиты. 

Важно также отметить, что, не-
зависимо от того, имеет ли клиент 
давно сложившиеся отношения со 
страховщиком, или это компания 

ДЛЯ СТРАХОВАТЕЛЕЙ
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группы клиента, или клиент са-
мостоятельно оформил страховую 
защиту – все эти случаи говорят о 
том, что клиент может сам офор-
мить страховую защиту. Мы не на-
стаиваем на приобретении услуги 
через нас. Клиент сам решает, как 
ему комфортнее работать.

«ССТ»: Современные средства 
связи позволяют общаться без по-
мех, где бы человек ни находился.  
Может быть, экономия 
на региональном при-
сутствии делает работу 
брокера более рента-
бельной?  

А.Г.: Кроме крупного 
и крупнейшего бизне-
са мы много работаем 
со средним бизнесом, 
предприятий которого 
в России значительно 
больше. Для среднего 
бизнеса региональное 
присутствие брокера 
крайне важно.  

Что касается круп-
ных корпораций с 
большой филиальной 
сетью и расположением централь-
ного офиса в Москве, то для них 
характерна следующая ситуация. 
Переговоры о заключении догово-
ра страхования ведутся на уровне 
штаб-квартиры, но сами сделки, 
как и сделки кредитования, заклю-
чаются в большинстве случаев на 
местах. Даже если у компании есть 
десятки дочерних обществ или сот-
ни филиалов, есть две модели ра-
боты. Часть компаний замыкают 
всю финансовую составляющую 
на головной офис. Часть компаний 
имеют структуру, в которой фи-

лиалы представляют собой само-
окупаемые подразделения, имеют 
статьи доходов и расходов, в том 
числе и на страхование.

Поэтому мы очень удобны в слу-
чае, если решение по тарифам при-
нимается в Москве, а сделка реали-
зуется в регионе. На региональном 
уровне для нас очень важно иметь 
связь не только с предприятием, но 
и с региональным страховым рын-

ком в целом. Как прави-
ло, оформление поли-
сов происходит в месте 
присутствия предприя-
тия. Задача страхового 
брокера не только ве-
сти переговорную по-
зицию. Наша задача –  
формирование цено-
вого предложения,  а 
также  ведение всей 
процедуры оформления 
договоров страхова-
ния и контроль оплаты. 
Причем, если договор 
предусматривает опла-
ту в рассрочку,  то бро-
кер отвечает за то, что-
бы до страховщика 

дошли все очередные платежи. Это 
наше условие сотрудничества со 
страховым рынком. Если страхо-
вые премии выплачивают филиа-
лы компаний, то это также работа 
на местах.

Приведу интересный пример. 
Если взять наше Южное управле-
ние, то именно работа в регионе 
дала страховому рынку объем биз-
неса по страховой сумме порядка 
122 млрд руб. только за 4 месяца 
работы (в период с апреля по июль 
текущего года), в Северо-Западном  

Уникальность 
страхового бро-
кера Сбербанка и 
удобство сотруд-
ничества с нами 
заключается в 
том, что мы мо-
жем обслуживать 
клиентов, как на 
федеральном, так 
и на региональном 
уровне, не теряя в 
качестве и в опе-
ративности.

ПОЗИЦИЯ ФЛАГМАНА



42
IX

–X
 2

01
5 

/5
/5

2

управлении этот показатель соста-
вил более 125 млрд руб. за тот же 
период.

«ССТ»: Александр, одной из се-
рьезнейших проблем на страховом 
рынке  является сокращение чис-
ла страховщиков. В такой обста-
новке предприятие –  
клиент  может само про-
вести тендер и самосто-
ятельно сделать выбор.  
И тогда связи страхов-
щиков и риск-менед-
жеров предприятий не 
оставляют места для 
брокера. Так ли это?

А.Г.: Да, вы совер-
шенно правы. Коли-
чество страховщиков 
уменьшается. Конеч-
но, устоявшиеся свя-
зи существуют. Очень 
часто это не помогает 
оптимизировать затра-
ты страхователя, как 
может изначально по-
казаться, а, напротив, 
мешает.  Часто долго-
срочные сложившиеся 
отношения мешают 
клиенту осмотреться, 
изучить рынок. Он все 
делает по привычке и 
проигрывает!

Мы стараемся начи-
нать работу с юридиче-
ским лицом на уровне владельцев –  
собственников бизнеса или руко-
водителей компаний. Мы пока-
зываем на примере конкретного 
предприятия, каким может быть 
оптимальный страховой пакет. 
При этом мы, проводя анализ, ру-
ководствуемся наиболее значимы-

ми для клиента критериями выбо-
ра предложения. Для большинства 
клиентов важна не только цена, 
но и надежность страховщика, его 
платежеспособность, а так же га-
рантированное получение страхо-
вого возмещения по договору.

Мы имеем актуаль-
ную информацию о 
том, как страховые 
компании себя чувству-
ют, как урегулируют 
убытки и что с ними 
может произойти в 
перспективе полуго-
дия или года.  Это не 
значит, что мы распре-
деляем бизнес между 
страховыми компани-
ями Сбербанка. Таких 
целей у нас нет. Наша 
цель  –  предоставить 
клиенту профессио-
нальное обслуживание. 
Такой глубокий анализ 
страхового рынка – 
наше преимущество. 

Формируя пакет 
предложений для кли-
ента, мы уверены, что 
страховые компании, 
услуги которых мы 
предлагаем,  надежны, 
имеют стабильные фи-
нансовые результаты 
и у них нет проблем со 

страховыми выплатами. 
Почему это происходит? Пото-

му, что  работающие с нами стра-
ховые компании, даже если они 
имеют прямые договоры с кли-
ентами – юридическими лицами, 
предоставляют нам специальные 
условия. Мы ищем возможности 

Мы, как бро-
кер, работаем 
со страховыми 
компаниями, ко-
торые проходят 
аккредитацию 
Сбербанка. Фи-
нансовое состо-
яние этих ком-
паний  оценено 
специалистами 
Управления про-
даж продуктов 
благосостояния 
(страхование в 
рамках компе-
тенции данного 
подразделения 
Сбербанка), 
риск-менеджера-
ми Сбербанка и 
специалистами 
службы экономи-
ческой безопасно-
сти. 

ДЛЯ СТРАХОВАТЕЛЕЙ
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для оптимизации и в объеме по-
крываемых рисков, и в комплекс-
ном подходе к организации страхо-
вой защиты объекта. Предложение 
может содержать не один договор 
и не одни правила страхования. 
Кроме того, работа через брокера 
делает сделку прозрачной с по-
зиции формирования цены. Это 
в отдельных случаях уменьшает 
цену предложения. Именно такой 
подход отражает интересы акцио-
неров и собственников компаний.  

Мы имеем многочисленные  
примеры, когда крупные корпора-
ции страховали свое имущество 
далеко не оптимально. 
Задача страхового бро-
кера – экономически 
обосновать, что предла-
гаемая компания наи-
лучшим образом под-
ходит для заключения 
договора страхования. 
Все эти выкладки у нас 
есть. Они формируются 
в центральном офисе. Менеджеры 
в регионах получают их уже в го-
товом виде. Очень важно, что все 
котировки мы проводим на уров-
не центрального офиса.  На реги-
ональном уровне цена услуг для 
клиента не формируется. Она фор-
мируется на уровне: головной офис 
брокера – головной офис страховой 
компании. Происходит и ежене-
дельный аудит сделок. У нас откры-
тая модель работы, и те партнеры, 
которые с нами работают, делают 
это на равных рыночных условиях. 
Они имеют полную информацию о 
том, что котируется.

«ССТ»: Какова политика выбора 
страховых компаний-партнеров?

А.Г.: Сейчас у нас 12 партнеров – 
страховщиков. Естественно, круп-
нейшие среди них – «Сбербанк 
страхование» и «Сбербанк страхо-
вание жизни». 12 компаний – это 
не закрытый список. Этот список 
может расширяться. Основные 
условия заключения партнерских 
соглашений – аккредитация и 
возможности данной страховой 
компании предоставлять большой 
перечень страховых программ по 
адекватным рыночным ценам.  
Мы уделяем большое внимание  
качественному обслуживанию за-
ключенных договоров. У нас жест-

кие требования к сро-
кам урегулирования 
страховых случаев. 

«ССТ»: Необходи-
мо ли для заключения 
договора с брокером 
размещение депозита в 
Сбербанке?

А.Г.: При заключе-
нии партнерского дого-

вора у нас нет требований разме-
щения депозита в Сбербанке. Для 
нас важна продуктовая составляю-
щая страховщика. 

«ССТ»: Не увеличивает ли раз-
мер вашей комиссии стоимость 
договора для клиента?

А.Г.: Заключение договора стра-
хования с нашей помощью не дела-
ет его дороже. Чаще наоборот – де-
шевле.

Мы – крупный оптовик для стра-
ховщиков, поэтому предлагаем 
особые ценовые условия. В этом 
тоже эффективность привлечения 
брокера! 

Клиент должен 
быть уверен, что, 
приобретая по-
лис страхования, 
он действитель-
но защищен. 

ПОЗИЦИЯ ФЛАГМАНА
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Сегодня любой поставщик, экс-
портирующий свою продукцию 
на территорию США или Кана-
ды, столкнется с необходимо-
стью приобретения страхового 
полиса ответственности за ее 
качество и безопасность. Рас-
сказывает руководитель отдела 
страхования гражданской ответ-
ственности страховой компании   
AIG Юрий Маркин

Культура предъявления исков, 
связанных с причинением вреда 
потребителю некачественного и 
небезопасного товара, сформи-
ровалась в США за последние два 
века, что дало мощный толчок раз-
витию судебной доктрины и зако-
нодательству в сфере защиты прав 
потребителей. 

Защити себя сам
Если говорить об истории раз-

вития института ответственно-
сти производителя за качество и 
безопасность своей продукции, 
то следует признать, что вплоть 
до середины девятнадцатого века 
в странах общего права превали-
ровал принцип, заимствованный 
еще со времен Древнего Рима. 
Звучал он следующим образом: 
«Покупатель, будь бдителен» 
(caveatemptor). По сути, потреби-
тель должен был позаботиться о 
своих имущественных интересах 
самостоятельно: в рамках сделки 
по купле товара он мог осмотреть 
товар и убедиться в том, что при-
обретаемая им вещь соответству-
ет заявленному качеству. Вся от-
ветственность за некачественный 
товар после оформления сделки 
ложилась на покупателя, который 
уже не вправе был требовать воз-
мещения причиненных убытков 
от продавца. Единственным ис-
ключением было наличие скрытых 
дефектов купленного товара: то 
есть, покупатель должен был дока-
зать факт того, что продавец знал 
о скрытых дефектах и продал по-
купателю такую вещь намеренно. 
Если факт обмана со стороны про-
давца удавалось доказать (что, по-
нятно, было редкостью), он обязан 

И дело здесь не столько в уровне 
страховой культуры в этих госу-
дарствах, сколько в тех многомил-
лионных компенсациях, которые 
присуждаются судом присяжных 
заседателей по делам, вытекаю-
щим из споров об ответственности 
изготовителя и продавца товаров.

 Именно данный вид споров в 
США на протяжении последних де-
сятилетий лидирует как по разме-
ру присужденных убытков за вред 
жизни и здоровью потребителей, 
так и по размеру судебных расхо-
дов и расходов в рамках мировых 
соглашений между сторонами спо-
ра. Например, по данным ежегод-
ного отчета корпорации Thomson 
Reuters в 2013 году средний размер 
присужденных судом присяжных 
компенсаций по делам, связанным 
с ответственностью товаропроиз-
водителя, составил 6390720 долл. 
США против 587000 долл. США по 
делам, связанным с  ответствен-
ностью за вред третьим лицам в 
результате эксплуатации объектов 
недвижимости. 
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был возместить покупателю все 
причиненные убытки. 

Не договорились – не виноваты
По мере того, как в девятнадца-

том веке в ходе индустриализации 
функции изготовления товара и 
его продажи уже осуществлялись 
различными субъектами хозяй-
ственной деятельности, потре-
бители столкнулись с еще одной 
проблемой при реализации своих 
прав как потерпевших в результа-
те причинения вреда. Взгляните на 
статью 1095 ГК РФ, которая гласит, 
что вред, причиненный жизни, здо-
ровью или имуществу граждани-
на либо имуществу юридического 
лица вследствие недостатков то-
вара, подлежит возмещению про-
давцом или изготовителем товара, 
независимо от их вины и от того, 
состоял потерпевший с ними в до-
говорных отношениях или нет. Рос-
сийский законодатель не случайно 
исключил необходимость наличия 
договорных отношений между по-
купателем и продавцом или изгото-
вителем. Вплоть до первой четвер-
ти двадцатого века в английских и 
американских судебных решениях 
(источник права) судьи отказыва-
ли в удовлетворении 
иска потерпевшим, ко-
торые приобрели не-
качественный товар у 
продавца, но вина за 
дефекты которого ле-
жала на изготовителе. 
Основанием для отказа 
было отсутствие меж-
ду истцом (покупатель 
товара) и ответчиком 
(изготовитель товара) 
договорных отноше-

ний (privityofcontract). Такой ри-
горизм в своих решениях судьи за-
частую обосновывали социальной 
направленностью: это были вре-
мена активного развития различ-
ных отраслей промышленности, и 
расширение круга потенциальных 
ответчиков могло не только затор-
мозить развитие экономики, но и 
погубить ее отдельные сегменты. 
Не зря сегодня риск-менеджмент 
как дисциплина рассматривает ис-
чезновение с прилавков отдельных 
категорий товаров или ограниче-
ние их ассортимента в качестве 
одного из негативных последствий 
риска как такового. 

Первая успешная попытка раз-
рушить цитадель договорных отно-
шений как одного из обязательных 
условий для привлечения к ответ-
ственности производителя была 
предпринята в 1916 году в знаме-
нитом судебном деле МакФерсон 
против Бьюик Мотор Ко., которое 
слушалось апелляционным судом 
штата Нью-Йорк: последний встал 
на сторону истца (владельца авто-
мобиля марки Бьюик, приобретен-
ного у дилера), который, управляя 
новеньким автомобилем, в июле 
1911 года получил многочислен-

ные травмы в резуль-
тате дефекта в левом 
заднем колесе транс-
портного средства. Как 
видно из хронологии, 
защите господина Мак-
Ферсон понадобилось 
пять лет, чтобы убедить 
судебные инстанции в 
том, что именно про-
изводитель должен от-
вечать перед потерпев-

Производитель 
должен отвечать 
перед потерпев-
шим: отвечать, 
несмотря на 
то, что ника-
ких договорных 
отношений между 
покупателем и 
производителем 
не было.
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шим: отвечать, несмотря на то, что 
никаких договорных отношений 
между покупателем и производи-
телем не было.

Результат небрежности
Интересным этапом в развитии 

института ответственности произ-
водителя и/или продавца товара за 
его качество и безопасность стала 
доктрина небрежности.  Небреж-
ность или халатность изготовите-
ля и по сей день являются одним 
из самых частых оснований ис-
ков, вытекающих из обязательств, 
вследствие причинения вреда по-
требителям в США и Канаде. Разра-
ботанный американским институ-
том права Второй свод норм права, 
посвященный, в том числе, дели-
катным правонарушениям, закре-
пил ответственность за нарушение 
изготовителем обязанности прояв-
лять должную осмотрительность 
при производстве товаров в целях 
избежания необоснованного риска 
причинения физического вреда. 
Самым сложным для понимания и 
однозначной трактовки является 
понятие «необоснованного риска». 
А что же такое тогда обоснован-
ный риск? Поскольку законода-
тельное определение «обоснован-
ный риск» отсутствует, обратимся 
снова к юридической доктрине. 
По мнению профессора Корвина Д. 
Эдвардса «риски вреда 
жизни и здоровью яв-
ляются обоснованны-
ми, когда потребитель 
осознает наличие ри-
ска, может оценить их 
вероятность и степень, 
понимает, каким обра-
зом его нивелировать, 

и добровольно принимает его на 
себя, дабы извлечь пользу, кото-
рую невозможно получить менее 
рискованными способами. Когда 
потребители сталкиваются с ри-
сками такого характера, у них есть 
возможность защитить себя…». 

В 1947 году Биллингс Лернед 
Хэнд, американский судья и судей-
ский философ, в своем решении по 
делу США против Кэрролл Тауинг 
Ко. вывел формулу небрежности. 
По его мнению, должная осмотри-
тельность, которую обязан прояв-
лять, в том числе, производитель 
товара, является закономерным 
результатом наличия трех факто-
ров. На одну чашу весов он предла-
гал положить вероятность причи-
нения вреда в результате действия 
или бездействия субъекта (1) и 
серьезность или степень причи-
ненных убытков (2), а на другую –  
интересы субъекта, которыми он 
должен поступиться, чтобы избе-
жать риска (3). В результате анализа 
соотношения риска и выгод можно 
было сделать следующий вывод: 
если расходы по предотвращению 
риска (Р) не превышали размер при-
чиненных убытков (У), помножен-
ный на вероятность их наступления 
(В), то неисполнение субъектом 
обязанности по несению таких рас-
ходов (что и привело к вреду) трак-

товалось как нарушение 
должной осмотритель-
ности или небрежность 
(Р<У×В = Н). 

C развитием логи-
стической цепочки, где 
конечный товар состо-
ит уже из ингредиен-
тов или компонентов, 

Самым сложным 
для понимания 
и однозначной 
трактовки яв-
ляется понятие 
«необоснованного 
риска».  
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произведенных или поставленных 
не одним, а десятками компаний, 
а также вследствие технической 
сложности самих товаров, можно 
было предположить, что законода-
тель пойдет в сторону дальнейшего 
ужесточения режима ответственно-
сти изготовителя и продавца товара 
за некачественный и небезопасный 
товар на прилавках магазинов.

В 1944 году Верховный суд штата 
Калифорния в рамках слушания по 
делу Эскола против Кока Кола Бот-
линг Ко. оставил в силе решение 
нижестоящего суда в пользу офи-
циантки в рамках ее иска к произ-
водителю газированных напитков: 
потерпевшая истица получила се-
рьезные порезы руки в результате 
самопроизвольного взрыва бутыл-
ки. Основанием для ответственно-
сти производителя товара стала его 
небрежность: суд постановил, что, 
несмотря на то, что предмет, кото-
рый причинил вред здоровью, в мо-
мент происшествия не находился 
под абсолютным контролем ответ-
чика, он, тем не менее, находился 
в ведении производителя в момент 
предполагаемого акта небрежно-
сти (т.е. в момент наполнения бу-
тылки жидкостью). Но интересно 
даже не столько характер решения 
Верховного суда по этому делу, 
сколько мнение одного из его судей. 
Судья Роджер Трейнор согласился с 
решением большинства, но привел 
иные аргументы. По его мнению, 
даже если признаки небрежности 
в деяниях производителя отсут-
ствуют, общественные интересы 
требуют привлечения его к ответ-
ственности во всех случаях, когда 
это позволит эффективнее снизить 

риски вреда жизни и здоровью, вы-
текающие из продажи некачествен-
ных товаров. Таким образом, судья 
Трейнор обосновал необходимость 
введения строгой ответственности 
изготовителя товара. 19 лет спустя 
в решении по делу Гринман против 
Юба Пауэр Продактс Инк. (1963) он 
привел еще один довод в поддерж-
ку своей позиции: цель института 
строгой ответственности заключа-
ется в том, чтобы расходы, связан-
ные с вредом жизни и здоровью 
в результате использования или 
потребления некачественной про-
дукции, были возложены на произ-
водителя, а не на потребителя, ко-
торый не способен защитить себя 
должным образом. 

В завершении стоит сказать не-
сколько слов о риске иностранного 
поставщика, продукция которого 
попала на американский рынок, 
быть привлеченным к ответствен-
ности в суде на территории США. 
Здесь следует отметить два сцена-
рия, и в обоих случаях критерием 
служат цели и намерения ино-
странного производителя или по-
ставщика. Когда продукция через 
дистрибьюторскую сеть оказалась 
на территории США, а иностранная 
компания-производитель находи-
лась в добросовестном неведении 
относительно этого факта по при-
чине того, что ее маркетинговая 
политика не предполагала постав-
ку товаров в США, то в этом слу-
чае распространение юрисдикции 
штата, в котором был причинен 
вред, на виновного иностранного 
производителя весьма сомнитель-
на. По крайней мере, в 2011 году 
в судебном деле МакИнтаер Лтд. 

ДЛЯ СТРАХОВАТЕЛЕЙ
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против Никастро Верховный суд 
США отказался от широкого тол-
кования так называемой доктри-
ны торгового оборота, согласно 
которой американский суд вправе 
распространить свою юрисдикцию 
на иностранного производителя 
просто потому, что его продукция 
любым способом попала на терри-
торию штата в рамках торгового 
оборота. Но и здесь единого мне-
ния между судьями не было: трое 
высказались против такой трак-
товки большинства. 

Подводя итог, хотелось бы об-
ратить внимание российских про-
изводителей и поставщиков, уже 
экспортирующих свою продукцию 
или планирующих расширить гео-
графию продаж на рынок США, на 
следующие аспекты:
• правовая культура и правосоз-

нание западного потребителя 
находятся на качественно бо-
лее высоком уровне, чем в раз-
вивающихся странах, а потому 
вероятность предъявления пре-
тензий в случае инцидента тоже 
намного выше;

• размер компенсаций значитель-
но выше, а их характер значи-
тельно шире. Например, если 
потерпевшим будет причинены 
нравственные страдания, если 
среди потерпевших будут дети, 
то вероятность присуждения 
штрафных убытков, которые 
зачастую превышают размер 
расходов на компенсацию фак-
тического вреда, чрезвычайно 
высока;

• оснований, по которым вас как 
производителя или поставщика 
могут привлечь к ответствен-

ности, достаточно много: при 
этом, если это обоснованно, то 
адвокаты истца вправе вклю-
чить в исковое заявление  одно-
временно несколько оснований, 
например, и небрежность, и 
строгую ответственность, и на-
рушение предполагаемой гаран-
тии товарного состояния;

• не стоит забывать и о возмож-
ности наложения ареста на ак-
тивы компаний холдинга ответ-
чика в других странах на случай 
недостаточности финансовых 
средств представительства от-
ветчика на территории США 
(piercingthecorporateveil);

• особое внимание следует обра-
тить на условия страхования от-
ветственности при осуществле-
нии деятельности, связанной с 
территорией США:
• размер лимитов ответствен-

ности (страховой суммы) по 
договору страхования должен 
быть адекватным, а объем 
страхового покрытия макси-
мально широким;

• страховая компания должна 
иметь представительство в 
США, чтобы обеспечить долж-
ное сопровождение в рамках 
урегулирования убытков, 
включая качественную юри-
дическую защиту на случай 
рассмотрения дела в суде. У 
страховой компании в США 
есть обязанность по догово-
ру защищать вас в суде: при 
этом она не имеет права огра-
ничить свое участие выпла-
той лимита ответственности, 
предусмотренного договором 
страхования. 

УБЫТКИ ВМЕСТО ДОХОДА 



ТАКОЙ НЕОБХОДИМЫЙ 
КОНТРОЛЬ

С 1 июля 2015 года страховые компании, имеющие 
лицензии на обязательные виды страхования и 
страхование жизни, должны размещать резервы 
через спецдепозитарии.  Можно ли оценить, как 
сейчас распределился портфель страховщиков 
среди специализированных депозитариев, присут-
ствующих на рынке? Почему именно так – какие 
рыночные или нерыночные факторы сыграли свою 
роль? Эти и другие актуальные вопросы «ССТ» задал 
руководителям ряда компаний.
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Выбор страховщиком спецдепо-
зитария обусловливался различ-
ными факторами. Интересно, что 
для некоторых страховщиков та-
риф за услуги был не только глав-
ным, но и единственным критери-
ем для выбора, хотя, в основном, 
страховщики пошли путем выбо-
ра спецдепозитария по результа-
там  тендера и анализа условий 
сотрудничества. Кто-то сделал 
свой выбор по рекомендации пар-
тнеров по бизнесу.

Информация о том, в каком 
спецдепозитарии обслуживается 
страховщик, не является обяза-
тельной для раскрытия, поэтому 
точно оценить конкурентные по-
зиции спецдепозитариев в насто-
ящее время не представляется 
возможным. Можно только пред-
положить, что большинство стра-

ховщиков распределились между 
5–6 крупнейшими СД. Это обуслов-
лено достаточно большими затра-
тами, которые необходимо было 
понести, чтобы предложить на ры-
нок новый продукт под названием 
«обслуживание страховых компа-
ний».

То, в чем соревновались все 
спецдепозитарии – это тарифная 
политика. Другое дело, что не 
всегда этот критерий является ос-
новным в конкурентных предло-
жениях.

ЕЛЕНА ИЛЬИНА,
генеральный директор 
ООО «Спецдепозитарий Сбербанка»

начала карьеру на финансовом 
рынке в 1994 году. Опыт работы 
на рынке коллективных инвести-
ций – 10 лет. До прихода в ООО 
«Спецдепозитарий Сбербанка» за-
нимала руководящие должности в 
крупных инфраструктурных орга-
низациях (депозитарии, регистра-
торе и спецдепозитарии).

ТАКОЙ НЕОБХОДИМЫЙ КОНТРОЛЬ

ООО «Спецдепозитарий Сбер-
банка»

создано в 2010 году и являет-
ся 100% дочерней компанией ОАО 
«Сбербанк России». Спецдепозита-
рий развивается в соответствии 
с единой политикой развития ОАО 
«Сбербанк России», предполагаю-
щей качественные услуги на рынке 
финансовых услуг максимального 
спектра. Сбербанк оказывает под-
держку и осуществляет корпора-
тивный контроль деятельности 
Спецдепозитария

С момента своего создания Спец-
депозитарий Сбербанка успешно 
развивался и на настоящий мо-
мент предлагает клиентам весь 
спектр услуг специализированного 
депозитария. Сформирована ко-
манда профессионалов, знающих 
все тонкости финансового рынка 
и способных реализовать проекты 
любой сложности.
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В силу законодательных ограни-
чений СД могут предложить стра-
ховщикам достаточно унифициро-
ванный набор услуг, но при этом 
уровень сервиса, который получит 
страховщик, может быть каче-
ственно разным.

Поскольку страховщики доверя-
ют СД на хранение свои активы, 
то одним из основополагающих 
требований является стабильность 
компании, которую подтверждает 
национальный рейтинг СД, при-
своенный профессиональным со-
обществом (ПАРТАД), или рейтинг 
иностранных или российских рей-
тинговых агентств, присвоенный 
спецдепозитарию или его учреди-
телю (учредителям) и, конечно, 
прозрачная и надежная структура 
акционеров компании.

Другим критерием является 
уровень удобства взаимодействия 
страховщика и спецдепозитария: 
гибкость и оперативность в реше-
нии возникающих вопросов, уро-
вень автоматизации СД. Высокий 
уровень развития IT-технологий 
с учетом потребностей клиентов 
может  быть полезным и при авто-
матизации конкретных проектов 
страховщика. 

Например, наш спецдепози-
тарий может обеспечить своему 
клиенту максимальную адапта-
цию всех форматов обмена дан-
ными, так что клиенту не нужно 
перестраивать используемые им 
IT-системы для работы по элек-
тронному документообороту со 
спецдепозитарием и обучать со-
трудников заполнять документы в 
определенных форматах, а нужно 
только присоединиться к системе 

ДЛЯ СТРАХОВАТЕЛЕЙ

нашего электронного документоо-
борота. 

Зачастую страховщик желает 
получить от спецдепозитария пер-
сональное сопровождение высо-
кого уровня – персонального ме-
неджера, что может обеспечить не 
каждый спецдепозитарий.

Отдельной строкой стоят до-
полнительные услуги, которые 
спецдепозитарии предлагали 
страховщикам. Практически все 
крупные спецдепозитарии пред-
лагали страховщикам формирова-
ние дополнительной отчетности. 
Такой сервис достаточно просто 
реализуется на базе учетных си-
стем спецдепозитария, но мы не 
заметили большой заинтересо-
ванности в нем со стороны самих 
страховщиков. 

А вот когда мы предложили стра-
ховщикам жизни совершенно но-
вый сервис – автоматизацию учета 
и расчетов в проектах по инвести-
ционному страхованию жизни, то 
по проявленному со стороны стра-
ховых компаний интересу к этой 
услуге можно сказать, что такой 
дополнительный продукт востре-
бован на рынке.

Очень важен и уровень профес-
сионализма сотрудников спец-
депозитария, в том числе и со-
трудников юридической службы. 
Доскональная проработка Регла-
мента, договоров, соглашений о 
документообороте позволяют обе-
спечить баланс между интересами 
клиента и контрольными функци-
ями, возложенными на спецдепо-
зитарий.
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рые заявляли о своих амбициях на 
страховом рынке. 

ОСД, например, начиная с фев-
раля начал проводить регулярно 
рабочие группы с представителя-
ми СК по формированию условий 
взаимодействия. Предложения ра-
бочих групп послужили основой 
для ЦБ о детализации данных от-
ношений.

Из рыночных факторов – при-
надлежность к ФПГ, а также ис-
пользование материнских ресурсов 

ТАКОЙ НЕОБХОДИМЫЙ КОНТРОЛЬ

СЕРГЕЙ УДАЛОВ,
заместитель генерального директора 
АО «Объединенный специализированный 
депозитарий»

Сюрпризов не произошло. Как 
и ожидалось, основной портфель 
распределился среди крупнейших 
пяти, максимум семи  спецдепози-
тариев (СД), а остальная часть по 
принципам территориальной при-
надлежности, аффилированности 
и межличностных отношений бе-
нефициаров. И здесь скорее вопрос 
не в выборе страховщика, а в пози-
ции СД – готов ли был он год назад 
начать нести издержки на созда-
ние инфраструктуры? Особенно в 
условиях подвешенности вопроса 
о введении института СД для стра-
ховых компаний. Напомню, что, 
начиная с марта 2015 года, начала 
активно муссироваться идея от-
мены/переноса/трансформации 
взаимодействия СК-СД, а в мае она 
вылилась в проект постановления 
Минфина, сводящий этот вопрос 
лишь для страховщиков жизни, и 
то лишь в ракурсе ценных бумаг. 
А издержки мы понесли немалые – 
начиная от IT и штата до методоло-
гии и маркетинга. 

Принимая активное участие во 
всех рабочих группах ЦБ и собы-
тиях страхового рынка, могу ска-
зать, что мы сталкивались лишь с 
двумя-тремя конкурентами, кото-

Акционерное общество «Объеди-
ненный специализированный депо-
зитарий» (АО «ОСД») 

основано в 2010 году. В настоя-
щее время АО «ОСД» входит в пя-
терку крупнейших специализи-
рованных депозитариев России, 
име  ет репутацию надежной и вы со-
копрофессиональной компании, не  
имеет проблемных обязательств и 
низколиквидных активов.

Компания не является аффи-
лированным лицом с какими-либо 
иными компаниями и ведет свою 
деятельность исключительно в 
интересах клиентов.

АО «ОСД» обладает обширной 
базой знаний и уникальной прак-
тикой на финансовом рынке. На-
лаженные контакты с ведущими 
специалистами российского рынка 
инвестиций и Центрального бан-
ка РФ позволяют привлекать их 
экспертизу при разработке и вне-
дрении индивидуальных схем взаи-
модействия для каждого клиента.
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(или обещание их использования –  
встречный бизнес, особые усло-
вия в параллельных структурах 
группы). Насколько мне известно, 
большинство этих условий на се-
годняшний момент не исполняется. 
И, к сожалению, вынужден конста-
тировать, что конкуренция скати-
лась на уровень демпинга. Связано 
это, в первую очередь, с тем, что 
институт СД для большинства стра-
ховщиков нов, и им не очень по-
нятно было, по каким критериям 
оценивать качество предлагаемого 
сотрудничества. А сами СД до по-
следнего не могли финализировать 
свой продукт в условиях отсутствия 
нормативов (Положение 474-П ЦБ 
РФ, регламентирующее работу СД 
с СК прошло регистрацию в Миню-
сте 26 июня – за 2 рабочих дня до 
вступления в силу института СД для 
страховщиков!!!). Могу сказать, что 
сейчас на рынке уровень цен на об-
служивание СК со стороны СД в 2-5 
раз ниже аналогичных показателей 
для ПИФ и НПФ. Скорее всего, вряд 
ли СД смогут долго держать этот 
убыточный для них уровень стои-
мости обслуживания; в ближайшие 
полгода – год цены, скорее всего, 
начнут корректироваться. И про-
исходить это, безусловно, будет на 
фоне активной модернизации тех-
нологий. Таким образом, конкурен-
ция из ценовой плавно трансфор-
мируется в технологическую.

В начальный период каждый СД 
демонстрировал индивидуальный 
подход при формировании клиент-
ского портфеля: кто-то «брал» всех, 
до кого мог дотянуться. Мы как 
один из крупнейших СД проводили 
тщательный комплаенс потенци-

ДЛЯ СТРАХОВАТЕЛЕЙ

ВАДИМ БУРГАНОВ,
заместитель руководителя направле-
ния спецдепозитарного обслуживания 
АО «Специализированный депозитарий 
«ИНФИНИТУМ»

имеет высшее образование по 
специальности «юриспруденция». 
Трудовую деятельность на рынке 
коллективных инвестиций начал в 
2006 году в управляющей компании 
«Промсвязь».
Работал на различных должно-
стях в таких управляющих ком-
паниях, как ЗАО «ВТБ Управление 
активами» и УК «АГАНА».
С 2012 года работает в ОА «Специ-
ализированный депозитарий «ИН-
ФИНИТУМ».

альных клиентов. Параметры, учи-
тываемые при этом, обсуждались и 
согласовывались, в том числе, и по 
результатам плотного взаимодей-
ствия с ЦБ. Если обобщить – то это 
способность страховщика пере-
жить тот режим “турбулентности”, 
который наблюдается на рынке.

«Современные страховые 
технологии»: Если подводить 
первые итоги работы со страхо-
выми компаниями (три месяца), 
насколько интересно спецдепози-
тариям сотрудничество со страхов-
щиками? Почему?
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Появление новых клиентов ин-
тересно любым компаниям, ока-
зывающим какие-либо услуги. И 
довольно узкое сообщество спец-
депозитариев не исключение. Для 
себя мы видим возможность раз-
вития через накопление новых экс-
пертных знаний, оказание страхо-
вым компаниям сопутствующих 
услуг. 

Безусловно, привлекательным 
такое сотрудничество является и 
с точки зрения участия в создании 
большей стабильности и прозрач-
ности рынка страхования в целом. 

Специализированные депозита-
рии уже давно эффективно работа-
ют на рынке коллективных инве-
стиций, осуществляя контроль за 
соблюдением нормативных требо-
ваний, которые в большей степени 
направлены на защиту интересов 
конечных выгодоприобретателей 
(пайщиков ПИФ, застрахованных 
лиц и вкладчиков НПФ и т.д.). Иму-
щественные интересы клиентов 
страховых компаний напрямую за-
висят от платежеспособности стра-
ховщика, соответственно, еже-
дневный контроль за соблюдением 
нормативных требований к соста-
ву и структуре активов страховщи-
ков  ведет в т.ч. к защите интересов 
страхователей. 

Сейчас все мы находимся в ста-
дии привыкания к минимально 
необходимому (установленному 
нормативно) взаимодействию. 
Как только эта стадия пройдет, 
полагаю, что мы будем более ак-
тивно искать возможности для со-
трудничества. Однако уже сейчас 
поступают запросы от страховых 
компаний на разработку дополни-

ТАКОЙ НЕОБХОДИМЫЙ КОНТРОЛЬ

тельной отчетности, формирова-
ние которой специализированным 
депозитарием позволит миними-
зировать затраты страховых ком-
паний на подготовку своей обяза-
тельной отчетности перед Банком 
России.

Контроль за соблюдением стра-
ховщиками ограничений на раз-
мещение активов существенно 
отличается от контроля в отноше-
нии иных клиентов специализи-
рованных депозитариев в связи со 
спецификой страховой деятельно-
сти. Спецдепы не осуществляют 
предварительный контроль (не 
дают согласия на сделки), посколь-
ку нормативно эта обязанность не  
установлена. Специализирован-
ные депозитарии хранят ценные 
бумаги и учитывают остальные 
инвестиционные активы по пер-
вичным документам, полученным 
от страховщика. Другие активы 
(дебиторская задолженность, доли 

АО «Специализированный депо-
зитарий «ИНФИНИТУМ»

является российским универсаль-
ным специализированным депози-
тарием, основанным в 2000 году 
в Москве, оказывающим услуги на 
рынке коллективных инвестиций.

Считает своей миссией помо-
гать государству, обществу, кли-
ентам, партнерам, акционерам и 
сотрудникам повышать свою цен-
ность, строя надежную и техно-
логичную инфраструктуру финан-
сового рынка и взаимовыгодные 
долгосрочные отношения.
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перестраховщиков в страховых 
резервах, активы финансово-хо-
зяйственной деятельности и т.д.) 
специализированные депозитарии 
принимают к учету по данным бух-
галтерского учета страховщика. 

Сергей Удалов: Как я говорил 
уже выше, в финансовом плане – 
абсолютно не интересно. Это ин-
тересно с точки зрения технологий 
работы и доступа к новым рынкам. 
Тот уровень обслуживания, кото-
рый получают наши клиенты на се-
годняшний момент, их устраивает 
(мы постоянно получаем обратную 
связь). Есть запросы, и они нахо-
дятся в проработке, на предостав-
ление ряда дополнительных функ-
ций (от ведения части бухучета 
до предоставления аналитических 
срезов). О наиболее интересных 
разработках позвольте, рассказы-
вать не буду – конкурентные преи-
мущества как-никак.

Поскольку для СК само взаимо-
действие с СД в новинку, мы сочли 
неправильным на входе загонять 
наших клиентов в жесткие рамки. 
Мы оставили необходимый «кар-
кас» из нормативных требований; 
а все остальное – это максималь-
ная гибкость и учет потребностей 
наших клиентов.

В рамках ОСД была сформиро-
вана проектная группа, состоящая 
из профессиональных страховых 
финансистов, бухгалтеров, специа-
листов, маркетологов, аналитиков. 
При плотном взаимодействии со 
всеми существующими подразде-
лениями проектная группа выра-
ботала многие интересные реше-
ния, объединяя инновационный 
подход и наработанный за про-

шлые годы успешный опыт. Да, это 
вылилось в отдельный IT-модуль, 
процессинг, методологию. Неко-
торые технологии, выработанные 
в процессе разворачивания этого 
проекта, показали свою прогрес-
сивность и сейчас будут внедрять-
ся во всей работе ОСД.

Елена Ильина: Сотрудниче-
ство со страховыми компаниями –  
крайне интересный и полезный для 
нас опыт. Страховщики – это но-
вый клиентский сегмент на рынке 
услуг спецдепозитариев. По сути –  
это новый драйвер развития рын-
ка спецдепозитариев. Полагаем, 
что сотрудничество полезно также 
и для страховых компаний, так как 
ежедневный контроль  со стороны 
независимого спецдепозитария 
должен оказать положительный 
эффект на  уровень доверия к стра-
ховщику со стороны его клиентов. 

На наш взгляд, в первую оче-
редь,  страховщики ждут от спец-
депозитария понимания особен-
ностей работы страхового бизнеса 
и учет этих особенностей при  вы-
страивании взаимодействия. Ког-
да страховщик работает в десятке 
регионов страны, с сотнями контр-
агентов, получает информацию 
о движении активов с большим 
временным шагом, считает нор-
мативы по резервированию раз в 
месяц, перестроить налаженную 
годами систему в один миг крайне 
сложно. Поэтому страховщикам 
комфортно работать, когда  спец-
депозитарий максимально учиты-
вает особенности страхового биз-
неса, готов проконсультировать по 
спорным или неясным моментам, 
выявляемым при осуществлении 

ДЛЯ СТРАХОВАТЕЛЕЙ
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им  контрольных функций, и даже 
подстраховать страховую компа-
нию от возможных действий, кото-
рые в перспективе могут привести 
к нарушению требований право-
вых актов регулятора. 

«ССТ»: 5 августа 2015 года ста-
ло известно, что экспертный совет 
Центробанка РФ по страхованию 
отложил на неопределенный срок 
создание гарантийного фонда 
страховщиков жизни, аналогич-
ного фонду страхования вкладов. 
При этом экспертный совет регуля-
тора решил, что перед созданием 
фонда необходим, в том числе, 
полноценный переход на работу со 
спецдепозитариями… По вашему 
мнению, что подразумевает этот 
«полноценный переход»? 

Сергей Удалов: Сейчас ЦБ на-
ходится в стадии активного  на-
блюдения – кто и как отчитыва-
ется, как реагирует на запросы, 
как выстроены взаимодействия. 
Создается понимание структуры 
взаимоотношений – кто, с кем под-
писал договоры. Идут попытки вы-
явления слабых мест или неучтен-
ных моментов. Происходит сбор 
перечня необходимых доработок. 
После того, как эти процессы будут 
закончены и реализованы, будет 
структурирована определенная 
статистика для формирования сле-
дующего шага.

Насколько мне известно, из всех 
СК, попадающих под контроль со 
стороны СД, 19 не отчитались в ЦБ 
о подписании соответствующего 
договора. Немалая вероятность 
того, что часть из этих СК не соот-
ветствует требованию законода-
тельства и сами встают на путь вы-

хода из рынка. Ведь законодатель 
не просто ввел требования для СК, 
а грамотно разыгрывал свою шах-
матную партию – «закрутил гайки» 
и для СД, сделав просто невозмож-
ным наличие несуществующих ак-
тивов в СД (например, переложив 
на СД ответственность за бумаги, 
пришедшие по междепозитарному 
договору; сюда же можно отнести 
нормы резервирования при меж-
депозитарных операциях, которые 
ЦБ введет в ближайшее время).

Елена Ильина: Для того, что-
бы создание гарантийного фонда 
не дало обратного эффекта, и вме-
сто повышения надежности ры-
нок не получил безответственных 
игроков, которые, рассчитывая на 
госгарантии, начнут вести риско-
ванную политику инвестирования 
активов, необходим эффективный 
механизм контроля за активами 
страховщиков.

Спецдепозитарии обязаны 
ежедневно контролировать со-
блюдение требований к активам 
страховых компаний и хранить 
имущество страховщиков. Это 
повышает сохранность активов 
и достоверность отчетности, на-
правляемой страховщиками в 
Банк России в части расшифровки 
активов, принимаемых для покры-
тия страховых средств и страхо-
вых резервов. Но в течение неко-
торого времени страховой рынок 
еще будет «учиться» работать со 
спецдепозитариями. Страховщики 
будут трансформировать свои биз-
нес-процессы, спецдепозитарии в 
регламентах и договорах будут до-
полнять «недосказанность» зако-
нодательства, юристы компаний 

ТАКОЙ НЕОБХОДИМЫЙ КОНТРОЛЬ
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будут обсуждать толкование нор-
мативных актов и согласовывать 
его с регулятором. Банк России бу-
дет анализировать информацию, 
направляемую ему спецдепозита-
риями и, возможно, будут менять-
ся требования к деятельности и 
спецдепозитариев, и страховщи-
ков. Окончание подобных устано-
вочных процессов и будет «пол-
ноценным переходом» на работу 
страховых компаний со спецдепо-
зитариями.

Делать какие-либо прогнозы по-
сле столь короткого времени ра-
боты по обслуживанию спецдепо-
зитариями  страховых компаний 
представляется преждевремен-
ным. Многое зависит от развития 
законодательной и нормативно- 
правовой базы. Вплоть до 30 июня 
т. г. публично обсуждалось, что 
обязанность  работать со спецде-
позитариями оставят только для 
страховщиков жизни. Соответ-
ственно, отношение страховых 
компаний к спецдепозитариям 
выстраивалось по принципу «дру-
зья на час». В настоящее время на 
фоне информационно-норматив-
ной нестабильности прогнозиро-
вать, как будут развиваться взаи-
моотношения между институтом 
спецдепозитариев и страховым 
рынком, не имеет большого смыс-
ла. Со своей стороны спецдепози-
тарии уже создали технологию по 
обслуживанию страховщиков,  го-
товы к долгосрочному сотрудниче-
ству и уверены, что оказываемые 
ими услуги будут востребованы.

Вадим Бурганов: Сейчас идет 
период адаптации всех действу-
ющих лиц (страховщики, спецде-

позитарии и ЦБ) друг к другу. В 
том числе адаптируются и норма-
тивные требования к нашей дея-
тельности. 1 июля мы встретили 
с минимально необходимым на-
бором нормативных документов. 
Часть требований к организации 
нашей деятельности регулирует-
ся информационными письмами 
ЦБ.  Участники рынка находятся 
в тесном взаимодействии с регу-
лятором с целью выработки наи-
более оптимальных решений, 
требований к нашей деятельно-
сти, информативной отчетности 
и т.д. Можно предположить, что 
под «полноценным переходом» 
понимается создание всей не-
обходимой нормативной базы и 
прохождение периода адаптации, 
в результате которого будет на-
лажено и отработано на практи-
ке оперативное взаимодействие 
страховщиков со специализиро-
ванными депозитариями. 

Мы считаем, что роль специа-
лизированного депозитария не 
столько в выявлении нарушений 
и информировании ЦБ, сколько в  
участии в создании определенной 
инвестиционной дисциплины у 
страховщиков. Наши экспертные 
знания и возможности в части до-
полнительной отчетности могут 
помочь страховщикам при управ-
лении инвестиционными риска-
ми и организации процесса управ-
ления активами. Соответственно, 
введение института специали-
зированного депозитария в дея-
тельность страховых компаний, в 
первую очередь, принесет пользу 
самим страховщикам и их клиен-
там.

ДЛЯ СТРАХОВАТЕЛЕЙ
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ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ 
ГАРАНТИЯ

Сергей Лисин

получил высшее экономическое, юридическое образование, а также и биз-
нес-образование по программе MBA. С 1994 года работает в страховой 
отрасли. 
В настоящее время – заместитель председателя правления Общероссий-
ской общественной организации потребителей ФинПотребСоюз, руково-
дитель Страхового бюро Финансового омбудсмена Ассоциации Российских 
Банков, генеральный директор АНО  Центр развития бизнеса «ИННОВА», 
эксперт Всероссийского Союза Страховщиков (ВСС), советник генерально-
го директора Института фондового рынка и управления (ИФРУ).

Фото: ИФРУ
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«Современные страховые 
технологии»: Сергей Петрович, 
а что дадут страховым компаниям 
профессиональные стандарты?

Сергей Лисин: Профессиональ-
ный стандарт деятельности специ-
алиста – это публичный документ, 
поэтому любой потребитель смо-
жет при желании сопоставить ка-
чество его обслуживания с про-
фессиональной квалификацией и 
компетенцией конкретного специ-
алиста. Инструментом оценки 
профессиональной компетенции 
и квалификации, как правило, слу-
жит сертификация специалистов. 
В связи с принятием  закона о са-
морегулировании на финансовых 
рынках и изданием Банком Рос-
сии проекта Положения о саморе-
гулировании на страховом рынке 
страховое сообщество имеет воз-
можности  согласовать с регулято-
ром механизмы стандартизации 
(добровольной в рамках СРО или 
обязательной от ЦБ РФ).  

Профстандарты, по моему мне-
нию, позволяют четко структури-
ровать профессиональную деятель-
ность работника за счет описания 
требований к трудовым функциям 

и трудовой деятельности и каче-
ству их выполнения, исключив 
их дублирование по должностям. 
Для работников стандарты предо-
ставляют возможность определить 
свой профессиональный уровень и 
развить профессиональные компе-
тенции, повысить квалификацион-
ный уровень, подтвердив его сер-
тификатом, получить перспективы 
для дальнейшего профессиональ-
ного роста, что позволяет выстра-
ивать стратегию личного развития 
внутри организации.

Работодатели с помощью проф-
стандартов смогут создать эффек-
тивную систему управления пер-
соналом на основе объективных 
показателей. Страховщики полу-
чат механизм оценки персонала 
для повышения качества труда и 
эффективности работников за счет 
развития их компетенций, освое-
ния требуемых квалификаций, их 
мотивации. 

У руководителей страховых 
компаний появится возможность 
контролировать профессионализм 
работников, поддерживать и улуч-
шать отраслевые стандарты каче-
ства. Это существенно упростит и 
повысит эффективность деятель-
ность HR-подразделений по обуче-
нию, профессиональному разви-
тию работников, формированию и 
подготовке внутреннего и внешне-
го кадровых резервов. 

Для системы профессионально-
го образования профстандарты 
создадут содержательную основу 
для обновления всех образователь-
ных стандартов, разработки но-
вых учебных программ, модулей и 
учебно-методических материалов.

ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ ГАРАНТИЯ

По предложению Всероссий-
ского Союза Страховщиков  
Институт фондового рынка и 
управления  разрабатывает пять 
профессиональных стандартов 
для  специалистов страховой 
деятельности. Тему продолжает 
советник генерального директо-
ра Института фондового рынка 
и управления (ИФРУ) Сергей 
Лисин.
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«ССТ»: Обязательны ли профес-
сиональные стандарты для приме-
нения  в деятельности страховых 
компаний?

С.Л.: В соответствии с Феде-
ральным законом от 02.05.2015 
N 122-ФЗ «с 1 июля 2016 г. при-
менение профстандартов станет 
обязательным в части требований 
к квалификации, необходимой ра-
ботнику для выполнения трудовой 
функции, если такие 
правила установлены 
федеральными закона-
ми или иными актами.

Такие требования для 
субъектов страховой де-
ятельности установлены 
законом «Об организа-
ции страхового дела в 
РФ» в отношении ряда 
специалистов и долж-
ностных лиц страхо-
вых организаций, в том 
числе, страховых агентов и страхо-
вых брокеров (ст. 8), страховых ак-
туариев (ст. 8.1), специалистов по 
внутреннему контролю (ст. 28.1), 
специалистов по внутреннему ауди-
ту (ст. 28.2).

Статья 32 п.8 устанавливает 
квалификационные и иные требо-
вания к руководителю страховой 
компании (единоличному или кол-
легиальному), руководителю фи-
лиала, главному бухгалтеру.

В статье 32.1 установлены квали-
фикационные и иные требования к 
руководителю субъекта страхового 
дела, главному бухгалтеру страхо-
вой и перестраховочной организа-
ции, страхового брокера, общества 
взаимного страхования, внутрен-
нему аудитору, руководителю служ-

бы внутреннего аудита, актуарию, 
а также к членам совета директоров 
(наблюдательного совета).

Поэтому,  с 1 июля 2016 года 
страховщики, страховые брокеры 
обязаны иметь утвержденные про-
фстандарты на профессиональную 
деятельность указанных работни-
ков. К сожалению, нормы закона 
№122-ФЗ стали известны стра-
ховому сообществу только в мае 

этого года, когда ВСС 
уже согласовал с Мин-
фином РФ и Банком 
России разработку пять 
профстандартов, четы-
ре из которых в законе 
не указаны. Это про-
фессиональные стан-
дарты специалистов по 
перестрахованию, уре-
гулированию убытков, 
оценке рисков и инве-
стиционной деятельно-

сти. Лишь специалист по продаже 
страховых продуктов попал в пере-
чень указанных в законе. 

В отличии от других отраслей 
экономики РФ, представители кото-
рых начали работу по разработке и 
внедрению профстандартов еще  в 
2007 году, страховщики пока к этой 
проблематике относятся достаточ-
но прохладно. Усилия ВСС, который 
инициировал разработку квалифи-
кационных и сертификационных 
требований к страховым агентам 
еще в 2007 году, на практике реали-
зовать так и не удалось. Существую-
щие внутрифирменные стандарты, 
должностные инструкции, характе-
ристики, положения и иные доку-
менты по оценке квалификаций и 
компетенций специалистов в стра-

ДЛЯ СТРАХОВЩИКОВ

Государству 
«надоело» учить в 
вузах бессчетное 
количество эко-
номистов, финан-
систов, юристов, 
без привязки их 
к конкретной 
отрасли.



63
IX–X

 2015 /5/52

ховании сегодня вполне удовлет-
воряют  страховщиков. Однако для 
развития отрасли эти стандарты не-
обходимо совершенствовать в рам-
ках единой методологии, приводить 
к единому знаменателю. 

Государство в данном случае 
проявляет настойчивость в наве-
дении «порядка» на рынке труда.  
ИФРУ в рамках заключенного со-
глашения и по согласованию с ВСС 
рассчитывает, что на первом этапе 
использования утвержденных про-
фстандартов (за исключением обя-
зательных) они  будут  внедряться 
в экспериментально порядке среди 
наиболее «продвинутых страхов-
щиков», которые и покажут рынку 
ценность этого инструмента рабо-
ты с сотрудниками.

Кроме этого, на основании про-
фстандартов предполагается раз-
рабатывать новые федеральные и 
иные образовательные стандарты. 
Государству «надоело» учить в ву-
зах бессчетное количество эконо-
мистов, финансистов, юристов, 
без привязки их к конкретной от-
расли и без учета их конкретной 
специализации, интересов и по-
требностей самих работодателей. 
В связи с этим, начиная с 1 июля 
2016 года для государственных и 
муниципальных предприятий, а 
для остальных постепенно, начи-
ная с 2020 года, а, возможно, и ра-
нее, установлено, что объединения 
работодателей, профессиональные 
и общественные объединения 
предпринимателей должны будут 
сами, в интересах своих членов 
позаботиться о заказе в вузах нуж-
ных специалистов, и, в конечном 
итоге,  заплатить им за эту работу. 

«ССТ»: Чем различаются про-
фессиональные стандарты от обра-
зовательных?

С.Л.: Во-первых, областью ре-
гулирования (что регулируется?) 
Профессиональные стандарты – 
это требования к квалификации, 
компетенциям. Образовательные –  
определяют структуру и устрой-
ство образовательного процесса.

Во-вторых, субъектами регу-
лирования (кто разрабатывает?)  
Профессиональные стандарты –  
сообщество профессионалов в 
данном виде деятельности.  Обра-
зовательные стандарты – Минобр-
науки, учебно-методические объе-
динения. Но, при этом, результаты 
образования должны быть ориен-
тированы на требования профес-
сиональных стандартов.

В-третьих, внутренним устрой-
ством. В профессиональных стан-
дартах зафиксированы функции, 
работы, продукты, технологии, 
определяется, какими знаниями, 
умениями и компетенциями про-
фессионал должен обладать. Также 
в них определено, сколько уровней 
квалификаций существует. Образо-
вательные стандарты фиксируют, 
какие именно должны быть ком-
петенции сформированы у выпуск-
ника, какими образовательными 
средствами будет формироваться 
та или иная компетенция, доля сво-
бодной и вариативной части. 

«ССТ»: Как разрабатываются 
образовательные стандарты в дру-
гих странах? Будет ли применяться 
их опыт у нас?

С.Л.: В Европе в рамках Болон-
ского процесса, который подразу-

ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ ГАРАНТИЯ
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ДЛЯ СТРАХОВЩИКОВ

мевает формирование единой 
системы высшего образования, 
требования к выпускникам высших 
учебных заведений сформулиро-
ваны  в, так называемых, «Дублин-
ских дискрипторах». Этот документ, 
утвержденный в ирландской сто-
лице в 2002 году, представляет со-
гласованные требования к оценке 
результатов обу чения на каждом ци-
кле высшего образования, которые 
могут применяться в национальных 
системах высшего образования с 
большей степенью детализации.

На основе профессиональных 
стандартов формируется  сертифи-
кация квалификаций, а  на основе 
образовательных стандартов – ак-
кредитация образовательных  про-
грамм.

«ССТ»: Что такое система сер-
тификации персонала? Каков ее 
смысл?

С.Л.: После согласования и 
утверждения профессиональных 
стандартов на страховом рынке, 
работа по которым началась в этом 
году, предстоит решить  еще более 
важную задачу сертификации со-
трудников страховых организаций.

Цель сертификации – гаранти-
ровать общественности, потре-
бителям, что профессиональная 
практика сотрудников страховых 
компаний будет  соответствовать  
профессиональным стандартам.

Как я уже отмечал, выбор моде-
ли сертификации персонала: обя-
зательной или добровольной – это 
прерогатива страхового сообще-
ства.

Профстандарты также должны 
изменить отношение к социаль-

ному статусу работника-профес-
сионала  Если в настоящее время 
в России существует хорошо разра-
ботанная система признания ква-
лификации научных и педагогиче-
ских работников (система ученых 
степеней и званий), то для оценки 
профессиональных качеств работ-
ников страховой отрасли системы,  
по существу, нет. При этом града-
ции академической квалифика-
ции либо охватывают только один, 
«вузовский» этап профессиональ-
ной карьеры (бакалавр, магистр, 
специалист), либо только одну 
линию карьеры – научные дости-
жения (кандидат и доктор наук). 
Опыт и достижения профессиона-
ла как успешного практика факти-
чески оказываются за пределами 
академических рамок признания 
квалификации.

Причина состоит в том, что раз-
витие профессионала как успеш-
ного практика происходит, прежде 
всего «на рабочем месте», в про-
цессе профессиональной деятель-
ности, вне «зоны досягаемости» 
для высшей школы. Личный опыт 
профессионала при этом должен 
дополняться краткосрочными об-
разовательными программами, 
так или иначе связанными со спец-
ификой профессиональной дея-
тельности.

Во многих странах введен до-
полнительный контроль за прак-
тической деятельностью профес-
сиональных работников. При 
этом государственное регулирова-
ние (обязательная сертификация) 
сох раняется, в основном, для тех 
специалистов, которые работают 
в сферах профессиональной дея-
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тельности, представляющих осо-
бые риски для потребителей или 
общества, к числу которых сегодня 
можно отнести и страховую дея-
тельность.

Наиболее развитые системы 
сертификации специалистов сей-
час  существуют  в США, Канаде и 
Великобритании. Сертификация 
в этих странах уже прошла путь 
от добровольной сертификации к 
обязательной.

«ССТ»: А должны ли организа-
ции дополнительного профессио-
нального образования учитывать 
профессиональные стандарты?

С.Л.: В ближайшее время мы 
планируем обсудить с Всерос-
сийским союзом страховщиков 
и Российским союзом автостра-
ховщиков возможные механизмы 
практического внедрения и при-
менения профстандартов.  Одним 
из важных пунктов  будет  согла-
сование взаимодействия в области 
подготовки проектов программ 
обучения сотрудников на базе про-
фессиональных стандартов. Пла-
нируется, что к январю 2016 года 
будут разработаны первые проек-
ты модулей программ дополни-
тельного образования. 

В дальнейшем планируется рас-
ширять программы обучения за 
счет дополнительных модулей, 
рассчитанных на повышение ква-
лификации руководителей средне-
го и высшего звена, специалистов 
по внутреннему контролю, аудиту 
и других специальностей, а также 
обсудить возможности создания и 
работы совместного Центра серти-
фикации специалистов страхового 
рынка 

ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ ГАРАНТИЯ

Обсудили сообща
Круглый стол «Профессиональ-

ные и образовательные стандарты 
в национальной системе страхова-
ния России», организаторами ко-
торого выступили Всероссийский 
союз страховщиков, Институт фон-
дового рынка и управления, кафе-
дра «Страховое дело» Финансового 
университета собрал около пяти-
десяти представителей российско-
го страхового бизнеса, научной об-
щественности. 

Открыл мероприятие, советник 
Президента ВСС Николай Малы-
шев. Заведующий кафедрой «Стра-
ховое дело» Александр Цыганов 
отметил, что проблема профстан-
дартов в отрасли и сертификации 
страховых кадров обсуждается еще 
с 90-х годов, но вопрос все еще на-
ходится в стадии решения.

По договору между ВСС, РСПП 
и Институтом фондового рынка и 
управления (ИФРУ) работа ведет-
ся, начиная с лета 2015 года, и уже 
получены первые результаты, о ко-
торых доложил полномочный пред-
ставитель ИФРУ Сергей Лисин. 

Президент Национальной ассо-
циации страховых аджастеров Ан-
дрей Богачев представил стандарт 
«специалиста по урегулированию 
убытков». Документ подготовлен та-
ким образом, чтобы обобщить тре-
бования к различным представите-
лям данной профессии: сюрвейер, 
оценщик, аварийный комиссар. 

В ходе обсуждения выступления 
говорилось о практической сторо-
не внедрения стандартов.

Дмитрий Кошкин,
 к.и.н.



ПРАВИЛА ИГРЫ
ДЛЯ ВСЕХ И КАЖДОГО

окончил экономический факультет Московского государственного универси-
тета имени М.В. Ломоносова в 1974 году. Кандидат экономических наук, ав-
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В 1998–2002 годах возглавлял Всероссийский Союз Страховщиков (ВСС).
В 2000 году вошел в бюро правления Российского Союза Промышленников и 
Предпринимателей (РСПП). Вице-президент РСПП, член Совета при Пре-
зиденте РФ по развитию информационного общества в Российской Федера-
ции, член Совета при Президенте РФ по содействию развитию институ-
тов гражданского общества и прав человека, член президиума Совета по 
внешней и оборонной политике (СВОП), член Российского совета по между-
народным делам, член Общественной Палаты РФ в 2007–2009 годах.
В 2008 году стал председателем правления Института современного 
развития (ИНСОР), основанного на базе организации «Центр развития 
информационного общества» (РИО-Центр). В июне 2013 года был избран 
президентом Всероссийского Союза Страховщиков.

Игорь Юргенс

Профессиональный стандарт –   
новое понятие в экономике и 
нормативно-правовом поле. 
О необходимости разработки 
профессиональных стандартов 
в страховании и перспективах, 
которые влечет это новшество 
для рынка, рассказывает прези-
дент Всероссийского союза стра-
ховщиков (ВСС) и Российского 
союза автостраховщиков (РСА) 
Игорь Юргенс.
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Разработка профстандартов на-
чалась в рамках реализации Указа 
Президента РФ от 7 мая 2012 года 
№597 «О мероприятиях о реали-
зации государственной социаль-
ной политики», а в дальнейшем –  
в соответствии с федеральным за-
коном № 122-ФЗ «О внесении изме-
нений в Трудовой кодекс РФ и ста-
тьи 11 и 73 ФЗ «Об образовании в 
РФ» и Постановлением правитель-
ства РФ № 23 от 22.01.2013 года.

Новые требования Трудового 
кодекса и профстандарты, в том 
числе, призваны задать четкие и 
понятные требования к компетен-
ции специалистов, стать ориенти-
ром того, какие знания и навыки 
они должны иметь для того, чтобы 
быть востребованными на совре-
менном страховом рынке.

Необходимость создания про-
фстандартов назрела давно. С 1991 
года, когда, собственно, начал раз-
витие отечественный страховой 
рынок, в едином тарифно-квали-
фикационном справочнике ра-
бот и профессий рабочих (ЕТКС) 
находился только один страховой 
специалист  – страховой агент. 
Де-факто профессий, являющихся 
фундаментальными в страхова-
нии, на сегодняшний день гораздо 
больше. В связи с этим необходимо 
грамотно сформулировать полный 
спектр трудовых функций каждой 
специальности, а также требова-
ния к квалификации работника, 
чтобы «узаконить» имеющиеся 
профессии.

Еще в 2007 году ВСС в иници-
ативном порядке по поручению 
президиума союза разработал 
Правила добровольной сертифика-

ции страховых агентов, в которых 
подробно изложил требования 
к специалистам в данной сфере. 
Это был, своего рода,  первый шаг 
в разработке профессионального 
стандарта, тогда еще сделанный по 
инициативе самого ВСС. В итоге 
эти правила были включены в ре-
естр Росстандарта, и, тем самым, 
получили статус федерального 
стандарта.

В конце 2014 года ВСС совмест-
но с Финансовым университетом 
при Правительстве РФ провел ис-
следовательскую работу по типи-
зации специалистов страхового 
рынка, и на этой основе выпустил 
брошюру «Должностные инструк-
ции для работников страховых 
организаций». Союз подготовил 
предложения для Центробанка и 
Минфина по перечню специали-
стов страхового рынка и получил 
согласование на разработку пяти 
специальностей, для которых про-
фессиональный стандарт будет 
разработан в первую очередь:

• специалист по продаже стра-
ховых услуг;

• специалист по перестрахова-
нию;

• специалист по оценке рисков 
(андеррайтер);

• специалист по урегулирова-
нию убытков;

• специалист по инвестицион-
ной деятельности в сфере до-
бровольного и обязательного 
страхования.
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Данный список не окончатель-
ный – впоследствии он будет рас-
ширяться.

Контроль и оказание помощи 
в разработке профессиональных 
стандартов возложены на Мини-
стерство труда и Российский союз 
промышленников и предприни-
мателей (РСПП). В соответствии 
с указом президента, к 2016 году 
для всех отраслей экономики Рос-
сии необходимо разработать 800 
профессиональных стандартов. 
Требования к профессиям страхо-
вой области формирует ВСС. Мы 
заключили соглашение с РСПП, в 
соответствии с которым и прово-
дится работа по формированию 
профстандартов специалистов 
страхового рынка.

Разработку указанных профес-
сиональных стандартов ВСС про-
водит совместно с Институтом 
фондового рынка и управления, 
Финансовым университетом при 
Правительстве РФ. Технология 
подготовки профстандартов слож-
на, и исполнительный аппарат 
ВСС не имеет достаточных ресур-
сов для проведения всей работы 
самостоятельно. Однако мы обла-
даем пониманием и необходимой 
информацией о том, каким должен 
быть страховой профессионал, что 
он должен знать, уметь и какой 
квалификацией обладать. Мы фор-
мулируем требования к профес-
сионалу-страховщику, а ИФРУ вы-
полняет всю техническую работу. 
Таким образом, совместно нами 
будут сформированы максимально 
подробные описания профессии, 
которым впоследствии будут поль-
зоваться как руководители, так и 

кадровые службы страховых ком-
паний. 

После того, как профессиональ-
ный стандарт будет утвержден и 
специальность попадет в Государ-
ственный реестр профессий РФ, 
начнется разработка образова-
тельного стандарта по этой специ-
альности.  Разумеется, вузы скор-
ректируют свои образовательные 
программы в соответствии с его 
критериями.

По нашим прогнозам, примерно 
к 2020 году должна завершиться 
работа по утверждению професси-
ональных и образовательных стан-
дартов, и все работники страховой 
сферы должны будут отвечать их 
требованиям. Если специалист по-
лучил образование и работал по 
своей специальности еще до того, 
как в силу вступили образователь-
ные и профстандарты, вероятно, 
он должен будет скорректировать 
свои знания, пройти переподго-
товку или курсы повышения ква-
лификации.

По итогам всей деятельности, 
связанной с разработкой и реали-
зацией профстандартов, мы строим  
самые оптимистичные прогнозы. 

Цель всей работы – дать необ-
ходимые ориентиры для пред-
ставителей профессии, повы-
сить уровень подготовленности 
специалистов. И, безусловно, мы 
рассчитываем, что следствием 
этого станут более эффективная 
экономика страховщиков и улуч-
шение взаимоотношений наших 
компаний с потребителями стра-
ховых услуг.

ДЛЯ СТРАХОВЩИКОВ



МЕНЯТЬ СТИЛЬ
РАБОТЫЮрий Бугаев

к.э.н., заслуженный экономист РФ, профессор кафедры «Страховое дело» 
Финансового университета при Правительстве РФ, член Экспертных со-
ветов при Комитете по финансовым рынкам ГД РФ, при Банке России, при 
ФАС России; Совета по развитию профессиональных квалификаций фи-
нансового рынка при РСПП и др.  
Имеет научные труды и публикации.
В страховой сфере – 47 лет. В системе Госстраха РСФСР – с 1968 по 1992 
годы, в 1987–1992 годах – руководитель Правления.
С 1992 по 1996 годы возглавлял Росстрахнадзор.
В дальнейшем – в страховых организациях и объединениях участников 
страхового рынка, преподает в Финансовом университете при Прави-
тельстве РФ. 
 С 2010 года – Председатель Совета Ассоциации Профессиональных Стра-
ховых Брокеров.

Фото: САПСБ
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Общие неурядицы в экономике 
страны вносят свои корректи-
вы в работу страхового рынка. 
На вопросы редакции отвечает 
Председатель Совета Ассоциа-
ции Профессиональных Страхо-
вых Брокеров Юрий Степанович 
Бугаев.

«Современные страховые 
технологии»: Юрий Степано-
вич, изменилась ли потребность в 
страховой защите у населения Рос-
сии, каковы предпочтения граж-
дан сегодня?

Юрий Бугаев: К сожалению, 
осознание потребности в страхо-
вых услугах не растет. И особенно 
это касается населения. Причин 
несколько. Первая –  все подорожа-
ло, а денег не прибавилось. Доходы 
большинства граждан уменьши-
лись. Я уже не говорю о тех, кто 
на уровне выживания, им вообще 
страхование недоступно. Я гово-
рю об основной массе населения, 
которая может составлять костяк 
страхователей. 

Мы же понимаем, что страхова-
ние не может быть первичной по-
требностью. Еда, одежда, жилье – 
вот что всегда останется на первом 
месте! 

Вторая – население России за 25 
лет утратило навыки страхования, 
имевшие место в советский пери-
од: было и обязательное, и добро-
вольное страхование строений и 
сельхозживотных у граждан, обяза-
тельное страхование сельхозпред-
приятий. Охватывались как раз те 

самые группы потребностей, кото-
рые влияли на благополучие мно-
гих. В случае потери жилья гражда-
не прежде всего получали первую 
помощь от страхования. А уже по-
том следовало государство. А сегод-
ня все оказалось наоборот.

«ССТ»: Юрий Степанович, та 
группа населения, которая  при-
выкла пользоваться такими ус-
лугами – сейчас это старшая воз-

Ассоциация Профессиональных 
Страховых Брокеров (АПСБ) 

является профобъединением 
субъектов страхового рынка, за-
щищающим интересы страховых 
брокеров уже более 13 лет и содей-
ствует развитию страхового рын-
ка Российской Федерации. 

В 2010 году Ассоциация внесена 
в реестр объединений субъектов 
страхового дела и в своей деятель-
ности полностью соответствует 
требованиям российского законо-
дательства. 

По состоянию на сентябрь 2015 
года в состав АПСБ входят 30 стра-
ховых брокеров, работающих как 
на российском внутреннем рынке, 
так и на международной арене.

Осуществляя в течение послед-
них нескольких лет нормотворче-
скую работу над законопроектом 
о саморегулируемых организациях 
на финансовом рынке, АПСБ в на-
стоящее время уверенно держит 
курс на создание СРО страховых 
брокеров № 1 в России.
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растная категория граждан. Они 
живы, и они во многих случаях 
владельцы имущества, собствен-
ники квартир, дач. Они 
сейчас так же избегают 
страхования?

Ю.Б.: Они не избега-
ют. Они до сих пор гото-
вы нести деньги, но не 
знают кому. Ведь зача-
стую страховые компа-
нии не заинтересованы 
в таких клиентах –  
платежи небольшие, а 
работы много. 

Поэтому  работа ин-
дивидуальная, с каж-
дым клиентом, когда 
нужно учитывать его 
интересы в рамках тех средств, ко-
торые он имеет, не ведется. К сожа-
лению!

«ССТ»: А как она могла бы ве-
стись? Что можно сделать? Может 
быть, это работа стра-
ховых брокеров?

Нет, страховые бро-
керы здесь ни при чем. 
Для страховых броке-
ров население не ос-
новной клиент. Это 
сфера деятельности 
агентов. Многие сегод-
ня уповают на элек-
тронные полисы, иные 
новации в системе ра-
боты с клиентами. А где 
та же бабушка преклон-
ного возраста сможет 
получить электронный 
полис? И получается, что одних мы 
оттолкнули потому, что у нас элек-
тронный полис, а другие не знают, 
куда пойти, или просто не готовы 

страховаться. Поэтому именно 
агенты должны работать с населе-
нием. Тем более что страхование 

не такая потребность, 
которая заставляет 
каждого искать страхо-
вую компанию.  

«ССТ»: Почему стар-
шее поколение не пере-
дает, не прививает при-
вычку страховать жилье 
молодежи? Старики го-
товы застраховать жи-
лье, а дети наши – нет? 
В чем проблема?

Ю.Б.: Кончилось 
обязательное страхова-
ние, кончилась без под-
питки и привычка за 

эти двадцать с лишним лет…
«ССТ»: Юрий Степанович, рас-

скажите, что в 2015 году происхо-
дило в сегменте работы страховых 
брокеров?

Ю.Б.: Проблема в 
том, что уменьшается 
количество страховых 
компаний. Более того, 
кризисные явления 
уменьшают бюджеты, 
выделенные на страхо-
вание у корпоративных 
клиентов, а это основ-
ное поле деятельности 
страховых брокеров.  
Я имею в виду не толь-
ко крупные предприя-
тия. У мелкого бизнеса 
есть тот же комплекс 
имущества, возникает 

ответственность за его использо-
вание, а, кроме того, есть произ-
водственный персонал, есть какие- 
то  другие интересы. 

Население, имею-
щее доходы, имею-
щее имущество –  
вот кто должен 
быть активным 
страхователем. 
Сейчас доходы 
даже этой кате-
гории граждан 
уменьшаются, 
значит, изменят-
ся приоритеты 
затрат. 

Многим страхов-
щикам занимать-
ся населением с 
мелкими суммами 
платежей по 
каждому договору 
стало невыгодно. 
Всем ведь хочет-
ся один большой 
договор –  на год 
хватит, а там, 
что бог даст.

МЕНЯТЬ СТИЛЬ РАБОТЫ
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Страховой брокер может оказать 
помощь, прежде всего, как консуль-
тант по страхованию, по оценке 
рисков, которые могут возникать. 
Чтобы не нагружать мелкого пред-
принимателя необходимостью об-
заводиться внутренним риск-ме-
неджментом, страховой брокер 
может предоставить и 
предложить выбор ком-
паний, где страхование 
может быть более при-
емлемым.

«ССТ»: Страховые 
компании покидают 
рынок. Наверное, оста-
ются лучшие, те, кто 
соответствуют требова-
ниям Центробанка?

Ю.Б.: Страховщи-
ком может быть только 
та компания, у которой 
есть достаточно акти-
вов, чтобы отвечать по 
своим обязательствам. 
Когда их нет, тут на Цен-
тробанк нечего пенять. 
Посмотрите, компания 
проработала на рынке 
20 с лишним лет. А где 
капиталы, активы? 

Текущая ситуация 
создает для страхового 
брокера несколько другую пробле-
му: при сокращении количества 
компаний на рынке резко воз-
растают прямые контакты между 
страховщиками и крупными пред-
приятиями, которые становятся 
достаточно устойчивыми. Как пра-
вило, сейчас корпорации, крупные 
предприятия, объединения часто 
имеют свои службы управления 
рисками. Во многих уже есть свои 

службы по организации страхова-
ния. Они, собственно, и выступают 
как внутрикорпоративные броке-
ры. Но такие службы для предпри-
ятия не всегда эффективны. 

Как страховщики, даже круп-
ные, так и страхователи не могут 
иметь специалистов по всем на-

правлениям: ядерная 
энергия, авиация, хи-
мия, дома…Брокер мо-
жет привлекать специ-
алистов и экспертов из 
самых разных компа-
ний. В этом – его про-
фессиональная миссия.

Сейчас во взаимоот-
ношениях страховых 
брокеров, клиентов и 
страховщиков много 
внутренних противо-
речий и «особых» ин-
тересов. Часто можно 
встретить конфликт 
интересов у разных 
служб страховых ком-
паний, но и тогда стра-
ховой брокер будет вос-
требован.  

«ССТ»: Юрий Сте-
панович, а как вы оце-
ниваете роль СРО для 
страховых брокеров? 

Закон уже принят.
Ю.Б.: Закон вступит в силу с 11 

января 2016 года. После этого бу-
дем преобразовываться в соответ-
ствии с его требованиями. Сейчас 
АПСБ начинает подготовку, точ-
нее, продолжает, потому что это 
давняя наша работа. На сегодня 
Ассоциация Профессиональных 
Страховых Брокеров соответствует 
требованиям законодательства к 

Нужна активиза-
ция работы аген-
тов с населением. 
Но нельзя забы-
вать и о том, 
что существенно 
возросли потреб-
ности в стра-
ховании у пред-
принимателей, 
предприятий и 
организаций всех 
отраслей и форм 
собственности. 
И здесь следует 
отдать предпо-
чтение страхо-
вому брокеру как 
профессиональ-
ному участнику 
страхового дела.
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СРО, но пока без учета ряда требо-
ваний нового закона.  

«ССТ»: Юрий Степанович, каки-
ми вы видите СРО для страховых 
брокеров? Сколько их будет? Как 
они будут устроены?

Ю.Б.: Закон позволяет иметь 
не одну организацию, каждая из 
которых должна объединить не 
менее 26 процентов соответству-
ющих участников. Совершенно 
ясно, что у страховщиков будет 
вопрос поиска баланса интере-
сов крупных, средних 
и малых компаний в 
одной организации – в 
одном или ряде СРО. 
Я думаю, что взаимо-
приемлемое решение 
будет найдено.  

Если говорить о 
страховых брокерах, 
давайте обратимся к 
отчетным данным за 
прошлый год и теку-
щей информации по их 
количеству на рынке. 
Численность профес-
сиональных страховых 
брокеров не растет, а 
сокращается, и сегодня 
их 140. Я думаю, что 
и из нынешнего списка отсеются 
брокерские компании с нулевы-
ми доходами и необъяснимыми 
расходами. Можно говорить, что, 
наверное, отсеется одна треть. Ис-
ходя из этого, вероятно, и следует 
размышлять о количестве СРО сре-
ди брокеров и формах взаимодей-
ствия таких организаций между 
собой и с регулятором. Но мы не 
останавливаемся и продолжаем 
работать со страховыми брокера-

ми, которые не приняли оконча-
тельных решений о вступлении 
в СРО. Наша ассоциация имеет 
хорошие перспективы. Надеемся, 
что в процессе организации СРО к 
нам присоединится ряд серьезных 
компаний.

Мы сейчас обсуждаем различ-
ные варианты взаимодействия 
на рынке: с ВСС, с Национальной 
страховой гильдией, с другими 
объединениями с тем, чтобы, ор-
ганизуя СРО страховых брокеров, 

мы нашли понимание с 
другими структурами.

«ССТ»: Юрий Сте-
панович, правильно 
я понимаю, что СРО 
создается для некой со-
лидарной ответствен-
ности перед потребите-
лем?

Ю.Б.: СРО нужно, с 
одной стороны, чтобы 
научить членов органи-
зации работать по об-
щепринятым стандар-
там, с другой – чтобы об 
этих стандартах узнали 
потребители и требо-
вали их исполнения от 
всех участников рынка 

услуг. Знание и соблюдение этих 
стандартов и позволит работать 
грамотно, без обмана, в нормаль-
ном режиме. 

«ССТ»: Юрий Степанович, если 
говорить о стандартах, то предпо-
лагается, что будут специальные 
стандарты для членов СРО. Но в 
настоящее время, как мы знаем, 
ведется работа над профессио-
нальными стандартами участни-
ков финансовых рынков. В чем они 

На мой взгляд, 
привлечение 
профессиональ-
ного страхового 
брокера могло 
бы разгрузить и 
страхователя, 
и страховщика. 
Конструкция вза-
имоотношений, 
когда посредине 
есть страховой 
брокер, эконо-
мически более 
оправдана. 

МЕНЯТЬ СТИЛЬ РАБОТЫ
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заключаются? Как будут приме-
няться в реальной жизни?

Ю.Б.:  Это профессиональные 
стандарты, в создании 
которых мы тоже уча-
ствуем. Представите-
ли Ассоциации вошли 
в состав созданного в 
июле 2014 года Совета 
по развитию професси-
ональных квалифика-
ций финансового рын-
ка при РСПП.  

По инициативе и 
при непосредственном 
участии Ассоциации 
был разработан проект 
профессиона льного 
стандарта «Страховой 
брокер», который был 
утвержден приказом 
Министерства труда 
и социальной защиты 
Российской Федерации 
от 10 марта 2015 года № 155н.

ВСС сейчас для себя разрабаты-
вает стандарты по разным страхо-
вым профессиям, кото-
рые существуют внутри 
общего стандарта.  

То же самое у броке-
ров, когда мы в Ассоци-
ации обсуждали, какой 
же все-таки стандарт 
делать, сошлись на том, 
чтобы сделать макси-
мально общий сегодня, 
а потом уже идти по 
специализации. Мно-
го профессий и квали-
фикаций в страховой 
сфере, стандарты которых будут 
одинаковы как для страховых ком-
паний, так и страховых брокеров, 

и там, и там они применимы. Бу-
дем взаимодействовать и в этих 
вопросах.

«ССТ»: Юрий Степа-
нович, будут ли вопро-
сы профессиональных 
стандартов обсуждать-
ся на вашей ежегодной 
конференции?

Ю.Б.: Ассоциация 
более пяти лет орга-
низует и проводит 
уже традиционную 
конференцию «Стра-
ховой брокер – основ-
ное звено страхового 
рынка». Конференция 
стала значимым собы-
тием в страховой сре-
де и площадкой для 
организации полно-
ценной и конструктив-
ной дискуссии между 
органами власти и 

участниками страхового рынка. 
В настоящее время ведется под-
готовка к 6-ой ежегодной Всерос-

сийской конференции 
страховых брокеров, 
которая пройдет 8 де-
кабря 2015 года в Мо-
скве. По итогам меро-
приятия планируется 
направить резолюцию 
участников, отража-
ющую их консолиди-
рованную позицию по 
проблемам современ-
ной страховой отрас-
ли, в государственные 
и иные учреждения, в 
том числе и по профес-

сиональным стандартам, и по дея-
тельности СРО.

ДЛЯ СТРАХОВЩИКОВ

Для страхо-
вой брокерской 
организации 
вступление в СРО 
не дает никаких 
преимуществ. 
Но стандарты, 
прозрачность 
в работе – это 
важно для пози-
ционирования 
на рынке. Кроме 
того, СРО может 
быть наделено 
определенными 
регулирующими 
полномочиями. 

В настоящее 
время ведется 
подготовка к 6-ой 
ежегодной Всерос-
сийской конфе-
ренции страхо-
вых брокеров, 
которая пройдет 
8 декабря 2015 
года в Москве.



Цель проведения – обмен мне-
ниями и обсуждение аспектов вза-
имодействия органов госрегули-
рования и надзора со страховым 
сообществом, рассмотрение во-
просов, связанных с изменениями 
страхового законодательства РФ и 
затрагивающих посредническую 
деятельность страховых брокеров, 
а также выработка общих позиций 
по защите интересов участников 
страхового рынка в 2016 году. 

К участию в работе Конферен-
ции приглашаются ответственные 
сотрудники Центрального банка 
РФ, Минфина России, ФАС России, 
Росфинмониторинга, руководите-
ли экспертных советов при Государ-
ственной Думе РФ, главы професси-
ональных объединений: ВСС, НСГ, 
РСПП, НАВС, РусРиск, НАСА, Гиль-
дии актуариев и других организа-
ций, а также эксперты и аналитики 
страховой отрасли, первые лица 
страховых брокеров, страховых 
организаций и иных участников 
финансового рынка, представите-
ли страховой науки и образования, 
редакторы периодических изданий 
и отраслевые журналисты. 

Формат мероприятия: расши-
ренное пленарное заседание и по-
следовательные круглые столы. 

В фокусе конференции сконцен-
трированы самые значимые темы 
страховой сферы:
• ожидаемые новации в стра-

ховом законодательстве РФ в 
2016–2017 годах;

• надзорная деятельность Банка 
России на страховом рынке и ин-
ститут кураторов страховых орга-
низаций и страховых брокеров; 

• контроль и надзор выполнения 
субъектами страхового рынка и, 
в частности, страховыми броке-
рами, требований законодатель-
ства в сфере ПОД/ФТ;

• конкуренция и ее защита на 
рынке страховых услуг, соблюде-
ние субъектами страхового дела 
требований антимонопольного 
законодательства;

• изменения в системе бухгалтер-
ского учета и отчетности, пере-
ход на единый план счетов бух-
галтерского учета и проблемы 
дигитализации;

• саморегулирование деятельно-
сти субъектов страхового рын-
ка. СРО страховых брокеров;

• особенности осуществления де-
ятельности страховых организа-
ций и страховых брокеров в ус-
ловиях саморегулирования. 

8 декабря 2015 года в Москве 
(ул. Шереметьевская, д. 6, к. 1, отель «Райкин Плаза») 

пройдет VI ежегодная Всероссийская Конференция «Страховой бро-
кер – основное звено страхового рынка!», которая стала уже тради-
ционной площадкой для организации конструктивной дискуссии 

между властью и участниками страхового рынка.

VI Всероссийская конференция 
«Страховой брокер – основное звено страхового рынка!»

АНОНС



БИТВА В ПУТИ 

Этим летом Россию захлестнула волна серьез-
ных ДТП с пассажирским транспортом. Толь-
ко за последние месяцы в стране произошло 
восемь крупных аварий, в результате которых 
погибли 56 человек, получили травмы более 
170 человек. География трагедий: от горной 
Чечни до Хабаровского края.

Фото: Владимир Смоляков
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Смертельный сервис
Одной из первых в череде страш-

ных аварий стала трагедия на трас-
се М-54 «Енисей», под Балахтой в 
Красноярском крае. 9 июля рейсо-
вый автобус «Hyundai», следовав-
ший по маршруту «Кызыл – Крас-
ноярск», на мокрой дороге выехал 
на полосу встречного движения 
и столкнулся с микроавтобусом 
«Mercedes», ехавшим из Лесоси-
бирска. В микроавтобусе погибли 
11 человек вместе с водителем. во-
семь из них – лесосибирцы. В основ-
ном это были работники культуры 
и ремесленники, которые ехали на 
проходящий в Шушенском этнофе-
стиваль «Мир Сибири».  

Среди погибших известная дале-
ко за пределами Лесосибирска ху-
дожница Елена Бурмистрова. 

«У нас небольшой город и мы 
знаем всех талантливых людей, 
работают они в учреждениях куль-
туры или занимаются творчеством 
самостоятельно. Все погибшие 
были очень яркими людьми, и го-
род много потерял в этой траге-
дии, стал беднее», – рассказывает 
начальник отдела культуры Лесо-
сибирска Ольга Руссо.

В числе жертв трагедии оказа-
лась директор Большемуртинского 
краеведческого музея Ольга Селю-
тина. Профессионал своего дела, 
хранитель истории района... 

Послуживший причиной аварии 
автобус принадлежал «Автоколон-
не 1967». 

Спустя две недели в Краснояр-
ском крае произошла еще более 
страшная авария с участием еще 
одного автобуса этого предприя-

тия. Рейсовый автобус «Красно-
ярск – Шарыпово», в котором на-
ходились 43 пассажира, среди них 
3 ребенка, столкнулся с фурой.  
В результате аварии 28 человек по-
страдали, 11 погибли, в том числе 
2 водителя грузового автомобиля. 

В ходе расследования причин 
аварии выяснилось, что, вопреки 
всем правилам, автобус был пере-
полнен, часть пассажиров в нем 
ехали стоя. 

Следователи также установили, 
что водители фирмы-перевозчика 
имели непрерывный период отды-
ха менее 8 часов. Графики работы 
шоферов не содержали времени 
начала и окончания смены. В не-
которых пунктах промежуточных 
стоянок автобусов (например, в 
Новосибирске и Кызыле) по окон-
чании рейса не проводились ме-
досмотры водителей и контроль 
технического состояния транс-
портных средств. 

Крайняя точка
Последней каплей стала траге-

дия в Хабаровском крае, где 5 ав-
густа столкнулись два рейсовых 
автобуса. Водитель автобуса, следо-
вавшего из Комсомольска-на-Аму-
ре в Хабаровск, объезжал трактор, 
который ремонтировал дорогу, и 
не справился с управлением. Он 
выехал на полосу встречного дви-
жения, где столкнулся с другим ав-
тобусом, после чего опрокинулся в 
кювет. Погибли 15 человек, около 
60 получили ранения.  

О серьезности проблемы заявил 
президент России Владимир Пу-
тин. На совещании в правитель-
стве он потребовал принять допол-
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нительные меры безопасности на 
российских дорогах. 

«Слишком часто у нас на доро-
гах происходят несчастья, причем 
несчастья крупные, с большим ко-
личеством человеческих жертв», –  
заявил он. Глава государства вы-
разил соболезнования пострадав-
шим и семьям погибших в ДТП.

В свою очередь первый вице- 
премьер Игорь Шувалов сообщил, 
что правительство согласовало с 
администрацией президента план 
по сокращению смертности в ДТП. 
Он включает 32 пункта. Предпола-
гается, что эти мероприятия долж-
ны быть реализованы до конца 
первой половины 2016 года.

Кроме того, Шувалов выступил 
с предложением законодательно 
закрепить понятие «опасное во-
ждение» и, соответственно, преду-
смотреть наказание за данное на-
рушение. 

По его словам, такая норма дей-
ствует во многих странах, и за ее 
нарушение грозит уголовная от-
ветственность. Речь идет об опас-
ных ситуациях, специально созда-
ваемых водителями автомобилей.

По мнению страховщиков
Как отмечают в Национальном 

союзе страховщиков ответственно-
сти (НССО), только по восьми круп-
ным авариям, произошедшим за 
последнее время, выплаты превысят 
150 млн рублей. При этом всплеск 
серьезных ДТП в организации объ-
яснили стечением неудачных об-
стоятельств. По статистике НССО, 
самое большое количество аварий 
приходится, помимо осеннего и 
зимнего периода, еще и на летний.

«Весной, после того как люди 
адаптировались управлять транс-
портными средствами в условиях 
гололеда и заснеженности, перехо-
дя на растаявший асфальт и полу-
чая большее сцепление с дорогой, 
они продолжают оставаться акку-
ратными. В летний период проис-
ходит расслабление, теряется бди-
тельность», – отметил президент 
НССО Андрей Юрьев, общаясь с 
журналистами.

При этом, по словам президента 
НССО, наибольшая аварийность 
фиксируется страховщиками при 
перевозке пассажиров на автобу-
сах (80,6%). Доля потерпевших 
на железнодорожном транспорте 
составляет 8,4%, троллейбусах – 
5,5%, трамваях – 2%, внутреннем 
водном транспорте – 2,7%, воздуш-
ном транспорте – 0,7%.

При этом доля страховки в об-
щей стоимости проездного билета 
на автобусе в среднем составляет 
35 копеек, трамвае – 2 копейки, 
троллейбусе – 8 копеек, внутрен-
нем водном транспорте – 1,10 руб-
ля, воздушном транспорте – 8,34 
рубля, железнодорожном транс-
порте – 11 копеек.

В соответствии с законом, кото-
рый действует в России с 2013 года, 
родственники погибших получают 
2 млн 25 тыс. рублей, выплаты за 
вред здоровью составляют до 2 млн 
рублей, имуществу – до 23 тыс. ру-
блей.

При этом в союзе страховщи-
ков отмечают, что каждый пятый 
пассажир, перевозимый на терри-
тории России, не имеет страховой 
защиты. 

ДЛЯ СТРАХОВЩИКОВ
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«По статистике, в 2014 году было 
застраховано 82,4% пассажиров. В 
этом году количество застрахован-
ных пока составляет 64%, к концу 
года цифра будет стре-
миться к прошлогод-
ним показателям», – до-
бавил Андрей Юрьев.

Примеры из жизни
Если перевозчик не 

застраховал свою от-
ветственность, то ком-
пенсировать причи-
нение вреда жизни и 
здоровью ему придется 
за счет собственных 
средств. При этом пас-
сажиры жалуются – пе-
ревозчики мало забо-
тятся о безопасности, 
ставя во главу угла вы-
году. 

 «Автобусы, которые 
ездят из аэропорта Еме-
льяново в Красноярск, 
возят пассажиров без 
билетов. Деньги берут, 
и адье! Поехали без би-
летов, а, значит, и без 
страховки на перевоз-
ку», – говорит житель-
ница Красноярска Ири-
на Гурова.

«Недавно знакомые  
ехали в Комсомольск- 
на-Амуре, по дороге 
лоп нули в разное время два колеса, 
в том числе переднее. За несколь-
ко километров с заднего слез при-
клеенный протектор», – написали 
жители Хабаровска и Комсомоль-
ска-на-Амуре после трагедии в 
блогах. 

Ситуации бывают самые раз-
ные, и ясно, что вопрос страхова-
ния пассажирам не стоит остав-
лять без внимания. А, наоборот, 

лучше лишний раз об 
этом побеспокоиться и 
уточнить у перевозчи-
ка, чтобы не было не-
приятных сюрпризов. 

При этом обратив-
шийся имеет право на 
предварительную вы-
плату в размере 100 ты-
сяч рублей. А затем в те-
чение месяца получает 
основную сумму ком-
пенсации. Обращаясь 
за выплатой страховки, 
человек должен предо-
ставить паспорт, справ-
ку о ДТП, выданную 
ГИБДД, либо документ 
от перевозчика о про-
изошедшем событии, 
результаты судебно-ме-
дицинской экспертизы, 
документы из медуч-
реждения с указанием 
характера полученных 
травм, диагноза и про-
должительности лече-
ния, а также сообщить 
банковские реквизиты 
для перечисления сум-
мы страхового возме-
щения. 

В случае гибели пассажира срок 
выплаты с момента обращения 
увеличивается до 43 дней. В этом 
случае закон запрещает произво-
дить выплаты раньше, чем через 
месяц. Это время нужно для того, 
чтобы собрать заявления всех, кто 
имеет право на получение страхо-

БИТВА В ПУТИ 

Если страховой 
случай произо-
шел, то важно 
знать, что никто 
не заставляет 
пострадавших 
пассажиров сразу 
бежать в страхо-
вую компанию. Те, 
кто имеют право 
на выплаты, 
могут обращать-
ся в страховую 
компанию в 
течение длитель-
ного времени. В 
Национальном 
союзе страховщи-
ков ответствен-
ности говорят, 
что в среднем с 
момента аварии 
до момента об-
ращения постра-
давшего в стра-
ховую компанию 
проходит около 
четырех месяцев. 
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вой выплаты за смерть человека. 
После чего компенсация пропор-
ционально разделяется между за-
интересованными лицами.

Для получения соответствую-
щих выплат родственники погиб-
шего, кроме упомянутых выше 
документов, должны предоставить 
свидетельство о смерти потерпев-
шего и документы, подтверждаю-
щие размер произведенных необ-
ходимых расходов на погребение. 

Знать о своих правах
В НССО говорят, что о своем 

праве на получение выплат знают 
не больше половины тех, кто при-
обретает билеты. Но страховое со-
общество заинтересовано в том, 
чтобы все пострадавшие пассажи-
ры обращались за компенсациями.  

Согласно законодательству, сро-
ка исковой давности за вред, при-
чиненный здоровью, нет. И в этом 
случае действует требование Бан-
ка России по долгосрочному резер-
вированию средств, потому что че-
ловек может прийти не в течение 
трех лет, как по имущественным 
отношениям, и заявить свои тре-
бования, а гораздо позднее. Если 
обращение будет, то выплата будет 
произведена.

Впрочем, не все пострадавшие 
пользуются своим правом. 

Валентина Космынина из Крас-
ноярского края была в автобусе, 
который врезался в маршрутку 
под Балахтой. Несмотря на то, что 
автобус получил гораздо меньшие 
повреждения, чем маршрутка, в 
которой погибли все 11 находив-
шихся в ней людей, пострадавшие 
были и в нем. Валентина пробыла в 

больнице недолго. Говорит, повез-
ло, что ехала в конце салона и была 
пристегнута – отделалась ушибами 
и ссадинами. Спустя два месяца 
она рассказывает, что за страхов-
кой еще не обращалась и вряд ли 
будет. 

«Я не смогла получить ни стра-
ховку, ни материальную помощь 
от соцзащиты. Потому что на руках 
не было никакой справки о том, 
что я как-то пострадала в аварии. 
Даже в больницах, мягко говоря, 
«послали» куда подальше. Я день 
лежала в Балахте с ушибами, они 
не заводили никакой истории, не 
давали справок. Постановление, с 
которым я могу пойти к судмедэкс-
перту, я получила на руки совсем 
недавно. Мне говорили, что сумма 
страховки будет около двух тысяч, 
так как не было переломов. Если 
для этого потребуют еще кучу до-
кументов собирать, не стану этого 
делать. Прошло уже больше двух 
месяцев, многие синяки и ушибы 
уже исчезли, ноги перестали опу-
хать и болеть», – говорит девушка. 

В компании «Ингосстрах» гово-
рят, что уровень правовой грамот-
ности пассажиров довольно высок, 
и за положенными компенсация-
ми обращаются 85–90% постра-
давших. 

«При этом нужно понимать, что 
10–15% не обратившихся прихо-
дится на потерпевших с очень лег-
кими травмами. Думаю, что пода-
вляющее большинство пассажиров 
со средними и серьезными травма-
ми обращаются за возмещением. 
Со своей стороны, мы делаем все 
возможное, чтобы информировать 
граждан о возможности и проце-

ДЛЯ СТРАХОВЩИКОВ
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дуре получения страхового воз-
мещения», – говорит начальник 
отдела страхования пассажирских 
перевозок СПАО «Ингосстрах» 
Александр Рыбальченко.

По его словам, в случае аварии 
с участием их клиента, компания 
через СМИ и перевозчика инфор-
мирует пострадавших о готовно-
сти исполнить свои обязательства 
по договору ОСГОП (обязатель-
ное страхование гражданской 
ответственности перевозчика) с 
указанием контактов для получе-
ния консультаций по выплатам и 
оформлению документов.

В «Ингосстрахе» также отмеча-
ют большое количество аварий с 
пассажирским транспортом в по-
следние несколько месяцев. 

«За последние три месяца «Ин-
госстрах» рассматривает убытки по 
ОСГОП в отношении потерпевших в 
девяти ДТП. За это время было уре-
гулировано 119 претензий на об-
щую сумму 25 млн 960 тыс. рублей, 
в среднем на человека выплата со-
ставила 218 тыс. рублей», – расска-
зывает Александр Рыбальченко.

Федеральный закон № 67-ФЗ, 
предусматривающий обязатель-

БИТВА В ПУТИ 

Фото: Алексей Давыдов
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ное страхование гражданской 
ответственности перевозчика, 
в определенной мере дисципли-
нировал водителей. Отсутствие 
действующего полиса по ОСГОП 
в соответствии со ст. 11.31 КоАП 
РФ влечет за собой наложение 
административного штрафа на 
должностных лиц в размере от 
40 до 50 тыс. рублей, на юриди-
ческих лиц – от 500 тыс. до 1 млн 
рублей. Уровень проникновения 
ОСГОП достаточно высокий, од-
нако существует определенная 
категория перевозчиков, кото-
рая игнорирует данный закон. 
На данный момент доля безот-
ветственных перевозчиков со-
ставляет 10–15%.

Эксперт считает, что большое 
количество аварий в последние 
месяцы не тенденция, а трагиче-
ское стечение обстоятельств. 

«Не думаю, что нужно рассма-
тривать эти аварии как тенденцию 
к снижению контроля качества ус-
луг оказываемых перевозчиками. 
На мой взгляд, это череда трагич-
ных случайностей. Такие аварии, 
к сожалению, периодически слу-
чаются на наших дорогах. Главное, 
чтобы перевозчики вынесли опре-
деленные уроки, и такие трагедии 
на наших дорогах случались как 
можно реже», – заключает предста-
витель страховой компании.

Наталья Гетманова

ДЛЯ СТРАХОВЩИКОВ

Фото: Алексей Давыдов
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Глеб Фисунов

Что общего в длине крыла птицы 
и новых линейках страховых про-
дуктов? Можем ли мы найти соот-
ветствие между биологическими 
закономерностями и экономикой? 
Думаю, да. Есть универсальные 
законы, которые описывают боль-
шие пласты явлений. С их помо-
щью можно рассматривать жизнь 
и эволюцию животных и растений. 
Вполне применимы они, на мой 
взгляд, и к анализу эволюции ком-
паний, приоритетов потребителей 
или развития продуктовых предло-
жений. Давайте посмотрим, как это 
работает. 

Если рассматривать в какой-то 
биологической популяции распре-
деление некоего признака, напри-
мер, длину крыла у голубя или тол-
щину ноги у слона, мы обнаружим 
ряд закономерностей. Для наших 

рассуждений конкретика не важ-
на, можно взять абстрактный при-
знак и его абстрактные значения. 
Для любой популяции распреде-
ление частоты возникновения от 
величины признака происходит по 
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закону Гаусса (рис. 1). Этот закон 
описывает многие природные про-
цессы, в том числе и вероятность 
встретить голубя с определенной 
длиной крыла. Все очень просто. 
Форма графика распределения по-
казывает, что чаще всего встреча-
ются особи с определенным разме-
ром крыльев. Назовем такую длину 
нормой для данного вида. Особи со 
слишком короткими или слишком 
длинными крыльями встречаются 
редко. Логично, что наиболее ча-
сто встречающиеся особи лучше 
приспособлены к существующим 
условиям жизни. Теоретический 
график гауссовского распределе-
ния, как математической функции, 
непрерывен. 

В реальности на графике распре-
деления частоты возникновения 
признака существуют зоны, где эта 
самая частота равна нулю (рис. 2). 
Максимум, наиболее часто встре-
чающиеся значения признака от-

делены от плеч некими разрывами. 
То есть, если длина крыла у голубя 
обычно составляет 20 см., и иногда 
может быть 30см., а иногда 10 см., 
то длина крыла со значением 15 см. 
и 25 см. не встречается никогда! 
Это объясняется тем, что у живых 
организмов существует система 
стабилизации признака, которая 
позволяет небольшие отклонения 
притягивать к норме. При этом 
сильные отклонения не могут быть 
притянуты к норме и являются 
мутациями данного признака для 
данного вида. Хочу подчеркнуть, 
что это не изменение вида в целом, 
а частота сильного отклонения от 
нормы только одного признака.  
Таким образом, кривая состоит из 
трех частей. Максимум, норма зна-
чения вида и два плеча значений, 
которые являются мутациями. 
Они разделены интервалами зна-
чения признака, которые не могут 
появиться никогда. 

ДЛЯ СТРАХОВЩИКОВ
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Отсюда вывод: не может на ос-
нове существующего генотипа воз-
никнуть любое значение признака. 
Перестроить геном без нарушения 
других признаков вида невозмож-
но. Это вопрос жизнеспособности 
мутирующего организма. Крыло 
у голубя не может быть длиной в 
один метр. Такая птица не выжи-
вет. Из яйца не вылупится!

При сильном и быстром изме-
нении условий жизни вида проис-
ходят очень интересные явления. 
Пик частоты начинает проседать. 
Колокол распределения из высо-
кого и узкого становится низким 
и расплющенным. Исчезают про-
валы с нулевым значением призна-
ка. То есть те, кто были наиболее 
приспособлены к прежним усло-
виям, становятся менее жизнеспо-
собными и вымирают.  Некоторые 
мутации получают преимущество 
и набирают очки успеха. Появля-
ется возможность реализации не-

возможных ранее значений.  Попу-
ляция как бы прощупывает всеми 
изменениями возможные пути вы-
живания вида. При этом чем силь-
нее изменение внешних условий, 
тем больше расплывается пик, и 
тем шире границы возможных из-
менений.  Если ничего не найдет-
ся, то вид исчезнет. Если какие-то  
варианты найдены, то на новых 
значениях начинают расти новые 
пики. 

Теперь о страховых компаниях и 
их продуктах. 

Двадцать лет на российском 
страховом рынке шло достаточно 
быстрое развитие. Происходило 
это в определенных условиях. Ос-
новной доминантой  на начальном 
этапе становления рынка были 
налоговые схемы. Государство в 
лице регулятора и прочих заинте-
ресованных служб с ними, как мог-
ли, боролись. Выживали наиболее 
приспособленные компании. Их 
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легко найти, посмотрев рейтинги 
страховщиков 15-летней давно-
сти. Эти компании показывали 
гигантские портфели по страхо-
ванию жизни и перестрахованию. 
Продуктовые линейки были одно-
образны и довольно специфичны. 
Клиенту обычно предоставляли 
правила, на основании которых 
была получена лицензия, а уж сам 
он мог догадываться, как эти пра-
вила применить к своим задачам. 
С ужесточением контроля подоб-
ные схемы закрылись. 

Потом появилось ОСАГО. То 
есть, с точки зрения биологии, из-
менилась «кормовая база». Про-
изошла мутация под влиянием 
внешнего воздействия. Лидеры 
рынка приспособились к новым 
условиям, так как для страховщи-
ков произошедшие изменения не 
были существенными, глобальны-
ми. Не поменялось главного – ни 
схемы, ни ОСАГО не являются от-
ражением реального рынка. Они 
не формируют отношения спроса 
и предложения. Они не заставля-
ют страховщиков предоставлять 
услугу для потребителя, в полном 
понимании этого термина.

Таким образом, налоговые 
схемы и обязательные виды не 
вызвали у страховщиков необ-
ходимости в разработке и пред-
ложении страховых продуктов, 
понятных страхователям и име-
ющих реальный спрос. Массо-
вого заказчика страховых услуг 
среди населения страховщики 
найти не пытались. Не было не-
обходимости! 

В последние годы внешняя 
среда существования страховых 
компаний быстро и существен-
но меняется. Активные действия 
по «приведению в соответствие» 
предпринимают ЦБ, ФАС, автою-
ристы и прочие участники страхо-
вого рынка. 

Что же ждет интересующее нас 
сообшество? Согласно закономер-
ностям, характерным для развития 
популяции, количество страхов-
щиков резко снизится. Уйдут те, 
кто не приспособлен к реальным 
рыночным условиям. Это мы уже 
видим. Страховые компании, кото-
рые хотят остаться, должны будут 
искать себе новые возможности 
для развития: то есть, клиентов, 
которые захотят купить страховые 
услуги. А это означает, что именно 
сейчас нужно, как никогда, при-
слушиваться к их потребностям, 
искать решения, отражающие 
спрос. Могут существовать прак-
тически любые идеи. Как видно из 
графиков, самые различные вари-
анты возможны. 

Признаки вида могут и долж-
ны сильно изменяться. Нужно 
пробовать! Пробовать работать 
в тех сегментах рынка, на кото-
рые раньше выходили единицы. 
Пробовать там, где раньше успех 
казался неочевидным. 

Наверное, именно в таком про-
цессе родилось высказывание, что 
кризис – это время возможностей!

В противном случае страхова-
ние в той форме, в которой оно су-
ществует сейчас, уйдет в историю. 

ДЛЯ СТРАХОВЩИКОВ



МЕНЯТЬСЯ,  
НЕ ИЗМЕНЯЯ СЕБЕ

окончил МГТУ имени Н.Э. Баумана. В «Ренессанс Страхование» при-
шел на позицию директора проекта CRM в 2008 году. Занимался 
запуском платформы Direct Insurance, а после этого проектом вне-
дрения новой Claims-платформы. С 2010 года руководит ИТ.
До этого работал в компании Sputnik Labs на позиции менеджера 
проектов, занимался внедрением CRM-систем.
 
«Ренессанс Страхование»
обладает одним из крупнейших на страховом рынке уставным 
капиталом – 2,2 млрд рублей. Отделения и представительства  
«Ренессанс Страхования» находятся во всех крупных российских горо-
дах, среди клиентов компании более 1 млн частных лиц, нескольких 
тысяч российских и международных компаний. Компания обладает 
лицензией на осуществление более чем 60 видов страховых услуг. 
«Ренессанс Страхование» является действительным членом объеди-
нений и ассоциаций страховых компаний (Всероссийский Союз Стра-
ховщиков, Российский Союз автостраховщиков, и др.).

Роман
Решетников

Группа Ренессанс Страхование 
делает ставку на digital техно-
логии. Новая стратегия  должна 
позволить компании выдержать 
конкуренцию в условиях быстро 
меняющихся потребительских 
предпочтений и стать ключом к 
дальнейшим позитивным изме-
нениям в компании. Подробнее 
о нововведениях рассказывает 
вице-президент компании  
Роман Решетников.
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Уровень нашей автоматизации я 
оцениваю как высокий для страхо-
вой отрасли. В значительной сте-
пени автоматизированы урегули-
рование убытков, процесс продажи 
полиса от котировки до выплаты 
комиссии, процессы взаимодей-
ствия с партнерами, аналитика.  
В онлайне появилась возможность 
купить любой розничный страхо-
вой продукт, полноценный элек-
тронный полис, работает личный 
кабинет клиента, а также кабине-
ты для партнеров, мобильное при-
ложение для путешественников, 
онлайн-сервисы для партнерских 
продаж. 

Последние три года наши уси-
лия были сконцентрированы на 
реализации внутренних проектов, 
результат которых нашел отраже-
ние в росте продаж, экономии опе-
рационных издержек, снижении 
убыточности. Кроме того, рост 
контроля и числа запросов со сто-
роны регулятора привел к пере-
распределению ресурсов в область 
compliance-проектов. При этом 
имеет место серьезная конкурен-
ция за внутренние ресурсы, и да-
леко не все инновации получают 
приоритет, так как инновации –  
это инвестиции в «послезавтра», 
а есть проекты, которые дают эф-
фект уже «сегодня». 

Поэтому мы решили больше 
внимания уделить инновациям, 
которые двигают компанию впе-
ред, делают наш сервис еще более 
удобным для клиентов.  

В финансовой отрасли набира-
ет популярность термин диджи-
тал (digital) трансформация. Это 
изменения бизнеса, нацеленные 

на технологическое «сближение» 
с клиентом, повышение скорости 
выполнения операций, сокраще-
ние доли ручного труда. 

Для нас это не просто модный 
термин. Диджитал – трансформа-
ция стала логичным продолжением 
курса компании по автоматизации 
бизнеса. В Ренессанс Страхова-
ние произошли фундаментальные 
изменения в бизнес-процессах. 
Управление продуктом, учет до-
говоров, платежи, дистрибуция, 
андеррайтинг, урегулирование –  
все этапы страхового процесса 
значительно ускорены и приоб-
рели новые формы. Для многих 
клиентов выбор нашей компании 
обусловлен именно технологич-
ностью предлагаемых решений. 
Например, новый HR-портал ста-
новится одним из ключевых сти-
мулов покупки или пролонгации 
у нас ДМС. Портал предоставляет 
уникальный для российского рын-
ка сервис – возможность удален-
ного администрирования полисов 
ДМС для клиентов, таким образом, 
существенно упрощается процесс 
взаимодействия с компанией.  

Но и это только первые наши 
шаги, ведь диджитализация биз-
неса – это не только наращивание 
уровня автоматизации, но и заме-
на многих функций на «умные» ре-
шения. 

Например, смелые идеи предпо-
лагают использование «интернета 
вещей», дронов, роботов. 

Конечно, диджитализация – до-
статочно долгий путь развития, но 
именно он обеспечит неоспори-
мые конкурентные преимущества 
и лояльность со стороны клиентов. 

ДЛЯ СТРАХОВЩИКОВ
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Компании, которые не начали дви-
гаться в этом направлении сейчас, 
не смогут оставаться успешными в 
ближайшей перспективе.  

Диджитал стратегия – это смена 
вектора в сторону развития инно-
ваций для клиентов и партнеров, 
а, значит, будут появляться новые 
интересные проекты. Например, 
банковский бизнес создает целые 
проектные офисы по разработке 
инноваций, такие как  АЛЬФАЛАБ  
в Альфа банке.  Этот процесс идет 
и в страховании. 

Уверен, что у нашей компании 
есть все предпосылки для того, что-
бы стать пионерами в диджитал –  
трансформации.  Достижению этой 
цели будет способствовать диалог, 
который мы инициировали с биз-
нес – инкубаторами.  

В 2015 году такая работа выли-
лась в федеральный проект, реа-
лизуемый при поддержке фондов и 
акселераторов. В итоге мы остано-
вились на двух видах сотрудниче-
ства с ними.  

Первый вид сотрудничества – 
это поиск команд, располагающих 
инновационными идеями, но не 
имеющих ресурсов для их реали-
зации. Как правило, наша роль в 
сотрудничестве заключается в пре-
доставлении страховой эксперти-
зы. Таким образом, мы еще и пози-
ционируем себя как прогрессивная 
страховая компания, к которой 
можно прийти с революционной 
идеей. Хороший пример взаимо-
действия со стартапами – хакатон, 
который был проведен при под-
держке крупнейших в своей обла-
сти акселераторов – Фонда Разви-
тия Интернет Инициатив и #tceh.  

МЕНЯТЬСЯ, НЕ ИЗМЕНЯЯ СЕБЕ  

С одной командой - победителем 
хакатона начата совместная раз-
работка мобильного приложения. 
Другую команду мы поддержива-
ем экспертизой и рассчитываем в 
дальнейшем применить их разра-
ботки в жизнь.  

У нас появились необходимые 
идеи и аналитика для доработки 
собственной концепции развития 
мобильных приложений, а также 
два десятка различных инноваци-
онных идей, которые мы намере-
ны реализовать.  

Второй вид сотрудничества с 
фондами – монетизация стартапов 
посредством продажи страховых 
услуг. Программа реализуется со-
вместно с фондом МетаБета и фон-
дом iDealMachine.  

Выделю ряд ключевых направле-
ний применения диджитал техно-
логии.  Первое – это прямое стра-
хование. Мы предложили в этом 
году в виде электронного полиса 
страхование от несчастного слу-
чая, страхование дома. Теперь на-
полнение нашей линейки онлайн 
продуктов не уступает той, что 
предлагают зарубежные лидеры 
directinsurance. В ближайшей пер-
спективе сегмент прямого страхо-

Хакатон
– форум разработчиков, во 

время которого специалисты 
из разных областей разработки 
программного обеспечения (про-
граммисты, дизайнеры, менедже-
ры) сообща работают над реше-
нием какой-либо проблемы.
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вания ждет бурное развитие, в том 
числе за счет проникновения элек-
тронного ОСАГО.  

Второе – модернизация ключе-
вых процессов непосредственно 
страховых компаний – от расчета 
котировки до выплаты комиссии, 
и связанная с этим модернизация 
платформ.  

Третье – развитие мобильных 
приложений и личных кабинетов. 
Примечательно, что диджитализа-
ция подталкивает страховые ком-
пании к тому, чтобы лучше знать 
своих клиентов. Например, наша 
первоочередная задача – создать 
единую клиентскую запись. До сих 
пор с этим у страховых компаний 
были сложности, поскольку исто-
рически развитие шло от продукта,  
а не от клиента. 

Четвертое – продающие страхо-
вые решения (Link’и), которые по-
зволяют партнерам страховых ком-

паний получать дополнительный 
доход за счет продажи полисов. Как, 
например, на сайте anywayanyday, 
где полис предлагается и рассчи-
тывается автоматически за счет 
интеграции с нашими сервисами. 
Аналогов таких решений на рос-
сийском рынке пока немного, но 
имеющиеся быстро развиваются и 
сегмент растет.  

Link’и мы научились гибко адап-
тировать под потребности парт-
неров с учетом отраслевой специ-
фики их деятельности и масштабов 
бизнеса. Это неотъемлемое условие 
при работе с партнерами, ведь сре-
ди них есть крупные банки, между-
народные розничные сети, произво-
дители мебели и онлайн-сервисы по 
продаже билетов, полисов.

Сегодня Link-технологии стали 
«базовой потребностью» при ра-
боте нашей компании с посредни-
ками. 

ДЛЯ СТРАХОВЩИКОВ

Способы интеграций страховых решений в бизнес –  
процессы партнеров
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Подписка на журнал
«СОВРЕМЕННЫЕ СТРАХОВЫЕ ТЕХНОЛОГИИ»

Наш журнал – лучшая страховка на 
тернистом пути страхового бизнеса!



ВОЛШЕБНЫЙ
ДОМЮрий Мальцев

окончил  Пензенский политехнический институт.
Работал на различных руководящих должностях  в  ПО «Сибприбормаш» в 
городе Бийске Алтайского края.
С 1996 по 2001 год изучал  технологии объемно – модульного домостро-
ения в США в компаниях New Era, Castle, Champion Homes Inc, Fleetwood 
Enterprises Inc, Shult и др.
В 2008–2009 годах занимался проектированием завода объемно – модуль-
ного домостроения в Омской области.  С 2012 года по настоящее время – 
директор ООО «НеоСтрой».

Фото: «НеоСтрой»
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«Современные страховые 
технологии»: Юрий Иванович, 
что такое дом-трансформер? От-
куда возникла идея строительства 
таких домов?

Юрий Мальцев: Идея дома 
трансформера родилась в 60-ые 
годы прошлого века в США, но не 
нашла широкого распространения 
по одной причине.  В Америке очень 
развито модульное домостроение, 
которое обеспечивает всю террито-
рию США своей продукцией. 

Дом трансформер – это частный 
случай модульного домостроения. 
Но модульное домостроение по-
зволяет строить все, что угодно. То 
есть, можно строить многоквар-
тирные дома, отели, рестораны, 
любые социальные объекты.  До-
ма-трансформеры представляют 
собой определенного размера мо-
дуль, который в положении транс-

ООО «НеоСтрой» представляет 
уникальный продукт для рос-
сийского рынка – дома-транс-
формеры, созданные по ка-
надской технологии на базе 
объемно-модульного домострое-
ния (ОМД). Дома-трансформеры  
предназначены для обеспече-
ния жильем людей в труднодо-
ступных и малопригодных для 
традиционного строительства 
районах. В настоящий момент 
дома-трансформеры использу-
ются во многих странах мира 
(Япония, Австралия, Франция, 
Италия, ОАЭ и др.). В 2013 году 
первые дома-трансформеры 
появились в России.

портировки  составляет размер 40-
ка футового морского контейнера. 
То есть, его размер в сложенном 
состоянии  составляет 12х2,4 ме-
тра. В разобранном состоянии дом 
имеет площадь 75 квадратных ме-
тров чего угодно. Он называется 
трансформер потому, что в транс-
портном положении он занимает 
площадь 30 кв. м., но в течении  
6–8 часов он разворачивается  до 
75 кв. м. и представляет собой пол-
ностью готовое изделия для жиз-
ни, для жилья. 

«ССТ»: Дом-трансформер лучше 
или хуже панельного?

Ю.М.: Панельный дом – это 
всегда строительство. Это затра-
ты на все этапы строительства. 
Дом-трансформер строить не надо.   
Это готовое заводское изделие с 
сантехникой, проводкой, кухней, 
с полной внутренней отделкой и 
т. д. В него можно сразу поселять-
ся, после того, как его развернут 
в месте эксплуатации.  Модульное 
домостроение – точно такое же, но 
модули – это негабаритный груз. 
Их по дорогам России перевозить 
практически невозможно. Преи-
мущество дома-трансформера в  
том, что его можно перевозить 
стандартным транспортом.  А ког-
да перевезли, то просто разверну-
ли, и можно жить.

Отличительными особенностями 
домов-трансформеров являются:

• способность в считанные часы 
трансформации из походного со-
стояния в жилое, и обратно;

• возможность многократно пе-
ремещать дома-трансформеры с ме-
ста на место на любые расстояния, 

ВОЛШЕБНЫЙ ДОМ
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любым транспортом в любую за-
данную точку без потерь и без ухуд-
шения эксплуатационных свойств 
(«движимая недвижимость»);
• пригодность для использования 

практически в любых климати-
ческих условиях;

• высокая энергоэффективность;
• комфортабельность;
• долговечность;
• конкурентная цена.

«ССТ»: На сколько эффективно 
использование домов-трансформе-
ров для обеспечения жильем по-
страдавшего населения в районах  
стихийных бедствий, пожаров, на-
воднений?  Мы все хорошо помним 
и пожары в Хакассии и наводнение 
на Дальнем востоке.

Ю.М.: Это идеальный вариант. 
Пострадавшие могут получить 
комфортабельное  жилье со всей 
внутренней отделкой, соответству-
ющее всем социальным нормам, 
проходящее по всем снеговым на-
грузкам, пригодное для исполь-
зования во всех климатических 
зонах, в считанные дни.  Сам дом 
разворачивается в течение 6 ча-
сов. Но если он разворачивается 
на совершенно неподготовленном 
месте, то используется следующая 
технология: в первый день мон-
тируется фундамент, причем все 
равно по какой технологии, может 
быть ленточный, или бетонные 
плиты,  во второй день разворачи-
вается дом, на третий день заво-
зится мебель, и люди могут жить. 
Это не фантастика, это реальность.

«ССТ»: Хочется уточнить, на са-
мом деле ваш дом-трансформер 
подходит для разных климатиче-

ских поясов? Он на самом деле мо-
жет выдержать сибирские зимы?

Ю.М.: Наш дом, наверное, не 
пройдет только в Якутии на полюсе 
холода. Там проект потребует до-
работок и утепления. Дом состоит 
из металлического или деревянно-
го каркаса. В качестве утеплителя 
используется пенополиуретан  или  
ПИР (полиизоцианурат). Это на 
сегодня лучшие материалы в мире. 
Они сертифицированные, эколо-
гически чистые. Проходят по всем 
российским нормам, международ-
ным нормам. В России эти матери-
алы производят, но обычно исполь-
зуют в холодильных камерах. Для 
утепления жилья эти утеплители, 
конечно, используют тоже. 

«ССТ»: Юрий Иванович, дом- 
трансформер по стоимости срав-
ним с теми домами, которые сей-
час возводят для пострадавших?

Ю.М.: Я считаю, что при про-
чих равных условиях,  дом-транс-
формер незначительно, но должен 
быть дороже. Потому что при стро-
ительстве жилья для пострадавших 
используют строительные материа-
лы, комплектующие не самого луч-
шего качества. Так же используют 
рабочую силу, не всегда квалифици-
рованную. Общее качество домов 
страдает. В результате мы слышим 
претензии людей к предоставлен-
ному жилью.  Цена дома-трансфор-
мера проходит по декларируемым 
правительством ставкам, которые 
выделяются на социальное стро-
ительство. Это – 35 тысяч за кв. м.   
В случае дома-трансформера строй-
ки нет, есть заводское производ-
ство.  Качество и квалификация 
работников легко проверяются. 

ДЛЯ СТРАХОВЩИКОВ
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Но, в домах-трансформерах есть 
узлы, которых нет в обычных до-
мах.  Специфика объясняется тем, 
что дом должен быть доставлен за 
тысячи километров от места произ-
водства и в кратчайшие сроки раз-
вернут. В доме-трансформере опу-
скаются полы, поднимается крыша, 
раздвигаются стены. Все это обе-
спечивается специальными узла-
ми. Поэтому дом-трансформер фор-
мально немного дороже, но, если 
точно такой же дом из тех же мате-
риалов собирать на месте, а не на 
заводе, он получится значительно 
дороже. Дома-трансформеры соби-
раются на конвейере. Трансформе-
ры хороши тем, что они удачно впи-
сываются в ту сумму денег, которую 
выделяет государство на восстанов-
ление пострадавших территорий.  
В то же время, так как он собирается 
на заводе, он более высокого каче-
ства. Его себестоимость ниже, есть 
еще затраты на доставку. Но нет 
затрат на строительство со всеми 
вытекающими из этого последстви-

ями. Ведь обычно сроки строитель-
ства занимают от 3 до 5 месяцев.  
Как итог, с учетом доставки и мон-
тажа дом-трансформер получается 
дешевле, чем строительство дома 
из материалов  аналогичного каче-
ства на месте. При этом исключены 
риски выбора ненадежного подряд-
чика, что случается достаточно ча-
сто. Вся цепочка действий склады-
вается из производства, доставки и 
монтажа. 

«ССТ»: В России уже существует 
производство таких домов?

Ю.М.: Пока нет. Мы пока не за-
пустили производство. У нас есть  
поддержка со стороны государства. 
Мы работаем с Росрезервом и МЧС. 
У нас квалифицированная коман-
да, проработанные технологии. Я 
думаю, что страховщикам наш про-
ект также может быть интересен. 
Людям, потерявшим жилье, нужно 
где-то жить. Ведь не обязательно 
выплачивать погорельцам только 
деньги. Можно быстро привезти 
дом. Так что ждем заказов.

ВОЛШЕБНЫЙ ДОМ

Фото: «НеоСтрой»



Любовь Фролова

РИСК-МЕНЕДЖМЕНТ 
ПО СТАНДАРТУ 

Одним из примеров развития про-
фессионального стандарта и серти-
фикации в смежной со страховани-
ем области стал профессиональный 
стандарт специалиста управления 
рисками, утвержденный в 2015 
году. Вот что рассказала «ССТ» ру-
ководитель Центра сертификации 
РусРиск, начальник отдела управле-
ния рисками АО «Технодинамика» 
Любовь Фролова.

сертифицированный профессионал в области управления 
рисками, CRMP, кандидат экономических наук в области 
управления рисками. Практикующий риск-менеджер в 
компаниях нефинансового сектора более 6-ти лет.
В настоящее время руководитель Центра сертификации 
РусРиск, начальник отдела управления рисками АО «Тех-
нодинамика», ГК «Ростех».
Лауреат в номинации «Лучший риск-менеджер 2015 года, 
РусРиск»
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Стандарт отражает совокупные 
требования к профессионалам в 
области риск-менеджмента, фор-
мулирует основные требования 
рынка труда, работодателей к про-
фессии и призван к решению сле-
дующих задач:
• разработка единого набора зна-

ний, умений и навыков, необ-
ходимых любому специалисту в 
области управления рисками;

• повышение уровня подготовки 
выпускников ВУЗов в соответ-
ствии с требованиями профес-
сионального стандарта;

• создание единой системы сер-
тификации риск-менеджеров, 
конкурентного и прозрачного 
рынка труда;

• гармонизация с международ-
ными требованиями к профес-
сионалам в области управления 
рисками.
В настоящее время часть ука-

занных задач успешно решается 
Русским обществом управления 
рисками и его партнерами. 

Во-первых, утвержденный стан-
дарт стал основой для сертифика-
ционных и образовательных про-
грамм.

Во-вторых, на этой же основе 
зарегистрирована система добро-
вольной сертификации в области 
риск-менеджмента РусРиск. Систе-
ма внесена в единый Реестр Росстан-
дарта зарегистрированных систем 
добровольной сертификации под 
номером РОСС RU.И1059.04ЖЖЭ0. 
Владельцем системы сертифика-
ции и общей методологии сертифи-
кации является Русское Общество 
Управления Рисками, старейшая 

профессиональная ассоциация в 
области управления рисками в Рос-
сии и СНГ. 

В системе сертификации, в соот-
ветствии с утвержденными норма-
тивными документами, функциони-
рует сертификационный и учебные 
центры, которые разделяют между 
собой полномочия по проведению 
сертификационных экзаменов и 
обу чения по управлению рисками.

В-третьих, ведется работа по 
апробации профессионального 
стандарта на базе Финансового 
университета по созданию образо-
вательных программ по управле-
нию рисками. 

Таким образом, создание ка-
чественного профессионального 
стандарта может помочь с разра-
боткой системы сертификации 
специалистов, а также помочь с 
интеграцией образовательных 
про грамм с требованиями рабо-
тодателей, что, в конечном итоге, 
позволит развить рынок высоко-
квалифицированных и востребо-
ванных риск-менеджеров.

Профессионал в сфере  
управления 

Совершенно очевидно, что 
риск-менеджер уже не просто ме-
тодолог со знаниями в области 
построения систем управления 
рисками, но и психолог, фасили-
татор, аналитик, проектный ме-
неджер. Все это позволяет ему 
повысить конкурентоспособность 
на рынке труда. В соответствии с 
лучшими мировыми практиками 
и стандартом ISO 31000:2009 по 
управлению рисками, риск-менед-
жер должен обладать знаниями и 
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практическими навыками в обла-
сти принятия решений с учетом 
рисков, и внедрения в ключевые 
процессы компании элементов 
управления рисками, в том числе: 
• количественная оценка влияния 

рисков на цели и ключевые по-
казатели эффективности компа-
нии;

• особенности принятия инвести-
ционных и управленческих ре-
шений с учетом рис-
ков;

• встраивание процес-
сов управления ри-
сками в стратегиче-
ское планирование, 
бюджетирование и  
другие ключевые биз-
нес процессы;

• формирование управ-
ленческой отчетно-
сти с учетом рисков;

• психология и культу-
ра управления рис-
ками. 
Профессионал по управлению 

рисками должен обладать не толь-
ко обозначенными выше знаниями 
и навыками, но и развивать компе-
тенции по узким тематикам, таким 
как управление ИТ-рисками, ком-
плаенс-рисками, рисками цепочки 
поставок, операционными и фи-
нансовыми рисками, система стра-
ховой защиты, управление непре-
рывностью бизнеса, автоматизация 
управления рисками и многие дру-
гие. Все эти знания и навыки дают 
возможность для нововведений, ка-
чественно отличающих компанию 
или вашу команду от других в обла-
сти управления рисками.

Сертификация:  
достижения и планы

Подтвердить, развить, поддер-
жать знания и умения в области 
управления рисками призвана 
система сертификации и обуче-
ния. Система функционирует с 
2014 года, и уже проведено три 
сертификации. 37 кандидатов 
получили подтверждение компе-
тенций профессионала в области 

управления рисками. 
Вот только некоторые 
компании, сотрудни-
ки которых успешно 
прошли сертифика-
цию «Профессионал 
в области управления 
рисками» (CERTIFIED 
RISK MANAGEMENT 
PROFESSIONAL.RUS-
RISK, CRMP.RR): ММК, 
РОСНАНО, Мегафон, 
Евросеть, КазТрансОйл, 
Газпром, СИБУР.

Аудитория сертифицированных 
профессионалов — это директо-
ра и специалисты департаментов 
управления рисками, внутренне-
го аудита, внутреннего контроля, 
управления проектами, страховые 
специалисты, собственники бизне-
са, генеральные и финансовые ди-
ректора, сотрудники финансовых 
департаментов, страховщики.

Этой осенью РусРиск запускает 
уникальную программу обучения 
и сертификации, которая дает 
возможность одновременно полу-
чить два сертификата (российско-
го и международного образцов). 
Программа позволяет слушателям 
принять участие в двойной серти-
фикации «Профессионал в сфере 

Наша цель – сде-
лать систему 
сертификации ре-
альной платфор-
мой для развития 
компетенций 
как начинающих 
риск-менеджеров, 
так и опытных 
профессионалов.

ЧЕМУ УЧИТЬСЯ? 
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управления рисками» и Certified 
ISO 31000 Risk Management Pro-
fessional, Global Institute for Risk 
Management Standards (глобаль-
ное сообщество риск менедже-
ров, более 55 тыс. членов в более 
100 странах). Программа серти-
фикации соответствует требо-
ваниям регуляторов и мировым 
трендам в области управления 
рисками, включая действующие 
ГОСТ31000:2010 и COSO:ERM 
2004, также учитывая обновления 
этих стандартов, которые будут 
опубликованы в 2016–17 годах.

Программа обучения и серти-
фикации разработана совместно 
с экспертами в области управ-
ления рисками Риск-Академия, 
Global Institute for Risk Management 
Standards (G31000), компани-
ей AIG, Федерацией европейских 
ассоциаций риск-менеджмента 
FERMA (Федерация европейских 
ассоциаций риск-менеджмента) и 
лучшими риск-менеджерами Рос-
сии и СНГ. 

В национальной системе серти-
фикации большое значение отво-
дится поддержанию квалификации 
уже после получения сертификата. 
При этом планируется не просто 
поддержание основных знаний, но 
больший уклон делается на узко-
направленные, тематические обу-
чения для развития новых компе-
тенций риск-менеджеров. Также в 
планах интеграция национальной 
системы сертификации с пан-ев-
ропейской сертификацией FERMA. 
Уже сейчас национальная система 
сертификации на 80% соответству-
ет принципам и блокам програм-
мы FERMA.

Создавая систему сертифика-
ции, РусРиск руководствуется 
стандартами, успешными  практи-
ками, привлекает лучших риск-ме-
неджеров России для составления 
материалов сертификации. 

РусРиск: основные задачи
Создание национальных стан-

дартов в области управления ри-
сками в различных отраслях эко-
номики.

Содействие формированию го-
сударственной политики в области 
управления рисками и созданию в 
России современной и всеобъемлю-
щей нормативно – правовой базы в 
области управления рисками.

Создание системы обучения, по-
вышения квалификации и серти-
фикации специалистов в области 
управления рисками в РФ, форми-
рование и поддержание професси-
онального статуса специалистов по 
управлению рисками, ведение рее-
стров специалистов в этой области.

Содействие разработке и вне-
дрению систем управления риска-
ми на предприятиях и организаци-
ях и повышению качества систем 
управления рисками.

Содействие снижению опасно-
сти экологических, техногенных и 
иных катастрофических событий, 
эффективному устранению их эко-
номических и социальных послед-
ствий в России и в мире.

Создание в России системы ши-
рокого доступа к фундаменталь-
ной и новейшей информации в 
области управления рисками и си-
стемы эффективного распростра-
нения такой информации.

РИСК-МЕНЕДЖМЕНТ ПО СТАНДАРТУ 



ОБУЧЕНИЕ КЛИЕНТА КАК 
КАНАЛ ПРОДАЖ

окончила факультет журналистики и аспирантуру 
Московского государственного университета имени 
М.В. Ломоносова. Имеет опыт работы в страховых, 
кредитных, инвестиционных компаниях. Лауреат рей-
тинга директоров по общественным и корпоратив-
ным отношениям Ассоциации менеджеров. Опыт пре-
подавания:  факультет управления РГГУ,  Институт 
международного права и экономики имени А.С. Грибо-
едова, Финансовый институт «Московская Высшая 
Школа Экономики», Ассоциация дополнительного про-
фессионального образования,   Гуманитарный инсти-
тут, Университет Российской Академии образования,   
Институт профессионального образования и бизнеса.

Оксана Рустамова

ЧЕМУ УЧИТЬСЯ? 

Познание нового – один из 
основных инстинктов челове-
ка. Как можно использовать 
этот инстинкт для повышения 
продаж страховых продуктов? 
Чтобы ответить на этот вопрос, 
в нашей традиционной рубрике 
«Чему учиться» поговорим се-
годня не об обучении сотрудни-
ков, а об обучении клиентов.
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В любой продаже продавец так 
или иначе сталкивается с него-
товностью клиента отдавать име-
ющиеся у него деньги (синицу в 
руках) в обмен на будущие блага 
приобретаемой услуги (журавля в 
небе). В страховании эта ситуация 
усугубляется еще и тем, что мно-
гие страховые продукты доволь-
но сложны. Клиент часто искрен-
не не понимает, что именно ему 
продают, а довольно 
неоднозначная репута-
ция страховой отрасли 
сразу же подсказывает 
ему стереотипное: «раз 
это непонятно, то меня 
точно обманут».  

Недоверие и непо-
нимание можно пре-
одолеть только про-
свещением. Жажда 
узнавания непознанно-
го и получение новых 
навыков лежит в приро-
де человека (иначе мы 
бы не эволюционирова-
ли). Кроме того, не за-
бываем – большинство 
людей воспринимают 
текущую экономиче-
скую ситуацию как 
кризисную. А тяжелые 
кризисные времена характеризу-
ются, прежде всего, неопределен-
ностью, из-за которой непонятно, 
что будет иметь ценность через са-
мое непродолжительное время. В 
этих условиях те наши сограждане, 
что не поддались потребительской 
панике, склонны инвестировать в 
здоровье и обучение. 

Помимо инстинктивного стрем-
ления к обучению, мы понимаем, 

что знания – это то, что нельзя ото-
брать, это то, что не пострадает от 
инфляции и валютного курса. А 
если есть возможность получить 
эти знания бесплатно, то желание 
приобрести их возрастает в разы! 
Иными словами, рассматривая 
обучение как беспроигрышный 
вариант инвестиции в себя, наши 
(потенциальные) клиенты доволь-
но легко соглашаются на обучение.

В свою очередь, бес-
платное или условно 
бесплатное обучение 
может стать локомо-
тивом серьезных про-
даж. Причин этому 
несколько. Если вспом-
нить психологические 
принципы Роберта 
Чалдини, то в данном 
случае срабатывает 
принцип взаимного 
обмена: получив от нас 
что-то даром (подарок, 
одолжение), люди го-
товы оказать нам бо-
лее серьезную услугу, 
чем ту, что получили 
сами, просто чтобы 
избавиться от мораль-
ного долга. Получив от 
нас полезные знания, 

человек неизбежно почувствует 
себя обязанным как минимум вы-
слушать наше предложение о про-
дукте. 

Само это слушание будет при 
этом гораздо более доброжелатель-
ным, ведь у нас будет возможность 
«спрятать» продавца за ролью пре-
подавателя. Эта роль замечательна 
тем, что обладает символами авто-
ритета, которые также на уровне 

В процессе обу-
чения легче, чем 
в процессе не-
посредственно 
продажи, форми-
руется интерес 
к тем или иным 
продуктам. Так 
как нет продажи, 
то клиент «забы-
вает» выставить 
свои обычные 
возражения, то 
есть воспринима-
ет информацию, 
не борясь с ней, не 
отфильтровы-
вая. 

ОБУЧЕНИЕ КЛИЕНТА КАК КАНАЛ ПРОДАЖ
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инстинктов усиливают значение 
любого тезиса. Слова, произнесен-
ные с профессорской кафедры уму-
дренным жизнью ученым, обрета-
ют дополнительную ценность. Да 
и, в конце концов, кому мы будем 
больше доверять: позвонившему 
в дверь страховому агенту или се-
рьезному преподавателю, который 
на протяжении нескольких часов 
делился с нами своими знаниями и 
опытом?! 

Обучение – безопасная для кли-
ента зона обмена информацией, 
где он не чувствует обязанности 
купить (или отбиться от необходи-
мости покупки), зато получает воз-
можность узнать все о страховых 
продуктах и захотеть ими восполь-
зоваться.

Наконец, не будем забывать и о 
том, что в ходе обучения клиент и 
в самом деле узнает много ново-
го об устройстве страхового дела, 
о том, как работают те или иные 
продукты. Осведомленность сни-
жает недоверие. Страхование пе-
рестает быть «черным ящиком», в 
котором без следа исчезают кли-
ентские деньги. Обучение повы-
шает доверие, так как страховщик 
и страхователь начинают говорить 
на одном языке.

Таким образом, обучение полез-
но для нас тем, что: 
• создает желание выслушать ком-

мерческое предложение (мо-
ральный долг);

• формирует доверие к продавцу 
(он же – преподаватель);

• формирует интерес к продукту 
и осознанную потребность его 
иметь;

• подготавливает почву для про-
даж страховых продуктов на 
длительный срок.
Сразу же возникает следующий 

вопрос – чему учить? Объявления 
следующего типа: «Раскроем все 
секреты имущественного страхо-
вания!» вряд ли привлекут внима-
ние и вызовут интерес у целевой 
аудитории. Если мы посмотрим на 
соседний сегмент – брокеридж на 
финансовых рынках, то увидим: 
там «продаются» не знание о рын-
ке, а свобода, стабильный доход, 
независимость и т. п. 

Что может предложить страхо-
вая компания? 
• Уверенность в завтрашнем дне 

– ведь разобравшись и научив-
шись использовать страховые 
продукты, клиент может гаран-
тировать себе спокойное, защи-
щенное будущее.

• Финансовую гарантию благо-
состояния семьи при любых об-
стоятельствах. Это знание тоже 
исключительно востребовано в 
кризисные времена. Однако стра-
хование (особенно обязательное) 
чаще всего воспринимается как 
раз как дополнительная нагрузка, 
непосильная в и без того трудной 
ситуации. Это отношение распро-
страняется на все без исключения 
страховые продукты.

• Эффективный инструмент пла-
нирования личных финансов. 
Многочисленные курсы и тре-
нинги на эту тему чаще всего об-
ходят страхование вниманием, 
сосредоточившись на инстру-
ментах накопления и инвести-
рования, таких как депозиты и 

ЧЕМУ УЧИТЬСЯ? 
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ПИФы. Между тем, есть целый 
ряд страховых продуктов, реша-
ющих схожие задачи.
Организация обучения – про-

цесс довольно непростой, но для 
тех компаний, кто уже наладил 
обу чение своих сотрудников и 
агентов, он может оказаться зна-
комым. В нем можно выделить не-
сколько этапов: 
• разработка концепции учебных 

курсов, куда входит определе-
ние актуальных на-
правлений обучения, 
формат, бюджетиро-
вание и пр.;

• подготовка учебных 
программ;

• подготовка (обуче-
ние) тренеров из 
числа сотрудников 
для последующей ра-
боты с клиентами;

• разработка концеп-
ции и проведение 
рекламной кампа-
нии по продвижению 
учеб ных курсов.
При условии выделения необхо-

димых ресурсов (как финансовых, 
так и человеческих), эту работу 
можно провести за 1–2 месяца.  
А что в результате? 
• Привлечение новых, мотивиро-

ванных клиентов.
• Повышение лояльности суще-

ствующих клиентов.
• Создание эффекта «сарафанного 

радио».
• Отличный PR для компании.
• Ваш вклад в повышение страхо-

вой грамотности населения.

На страховом рынке такую 
работу уже ведут некоторые 
страховые брокеры. Например, 
компания FinAssist уверенно по-
зиционируется как «школа ДМС» 
для специалистов по управлению 
персоналом. Обучение ведется и 
в онлайне, и в очном формате, во 
время бизнес-завтраков с потен-
циальными клиентами. Однако 
примеров постоянной работы со 
страхователем-физиком на рынке 
пока нет. 

Между тем опыт 
игроков других сегмен-
тов финансовых рын-
ков показывает, что 
игра стоит свеч. Вот 
только один пример. 
Учебный центр «ФИ-
НАМ» основан в марте 
2001 года и за годы ра-
боты центр обучил бо-
лее 400 тыс. человек.
Рейтинговое агентство 
«Эксперт РА» (RAEX) 
присвоило рейтинг 
надежности АО «ФИ-

НАМ» на уровне А ++ «Исклю-
чительно высокий (наивысший) 
уровень надежности». В качестве 
позитивных факторов отмечены 
широкая клиентская база и рост 
клиентских оборотов. «ФИНАМ» 
уверенно занимает лидирующие 
позиции в рейтингах Московской 
биржи по числу зарегистрирован-
ных и активных клиентов, а так-
же по оборотам торгов. Эти факты 
дают основание считать, что и на 
страховом рынке та компания, что 
возьмет на себя роль «школы стра-
хователя», окажется среди лидеров 
отрасли.

ОБУЧЕНИЕ КЛИЕНТА КАК КАНАЛ ПРОДАЖ

Найдя наиболее 
привлекательные 
для целевой ауди-
тории мотивы, 
мы сможем при-
влечь на обучение 
тех, кто станет 
потом предан-
ным клиентом 
нашей страховой 
компании.



Для рынка страхования жизни 
характерна развитая система дис-
трибуции страховых услуг. Полисы 
по страхованию жизни продают-
ся через собственные агентские 
сети страховщиков, специализи-

рованных брокеров, банковские 
институты, прямые продажи через 
управления по работе с корпора-
тивными клиентами, телемарке-
тинг, интернет и ряд других меха-
низмов.

ВЕХИ И РЕЗУЛЬТАТЫ
НА ПОЛЯХ

180 лет назад в России были сделаны первые попытки 
страхования жизни.
В 2015 году исполнилось пять лет с начала деятель-
ности Ассоциации страховщиков жизни. На ее базе 
достигнута общественная консолидация рынка стра-
ховщиков жизни. И уже в 2014 году на членов АСЖ при-
ходилось 93% премий всех страховщиков жизни.

Источник: Банк России

Офисные продажи; 6%

Агенты; 11%

Банки + автосалоны; 76%

Агентства и др. юрлица; 7%

Структура каналов продаж на рынке страхования жизни в 2014 году


