
Аналитический научно-практический журнал. 
Зарегистрирован Федеральной службой по 
надзору за соблюдением законодательства 
в сфере массовых коммуникаций и охране 
культурного наследия. 
Свидетельство ПИ № ФС77-27908 от 12.04.2007
Учредитель и издатель 
ООО «Современные страховые технологии»

Редакция 
(495)641-05-67

главный редактор 
Марина Шумилина 
Тел.: (495) 641-05-67 доб. 13-95 
glr@consult-cct.ru

редактор 
Елена Серебренникова

корректор 
Ирина Ложкина

дизайн и верстка 
Константин Аникушин

иллюстрация на обложке 
Корнил Пузанков

директор по развитию 
Марина Федоткина 
Тел.: (495) 641-05-67 доб. 13-87 
office@consult-cct.ru

Заместитель директора по рекламе  
и продвижению 
Екатерина Сергеева 
Тел.: (495) 641-05-67 доб. 13-93 
reklama@consult-cct.ru

менеджер по продажам 
Тамара Погодина 
Тел.: (495) 641-05-67 доб. 13-88 
pogodina@consult-cct.ru

Адрес 
115583, Москва, ул. Генерала Белова, д. 26 
http://www.consult-cct.ru

Подписка по телефону/факсу 
(495)641-05-67 
по e-mail 
office@consult-cct.ru

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

Подписные индексы: 
Каталог агентства «Роспечать» – 81097

Подписано в печать 02.02.15 
Тираж 10000 экз. 
Отпечатано с готового оригинал-макета 
в типографии ООО «Технология ЦД»

© ООО «Современные страховые технологии»

ЭКСПЕРТНЫЙ СОВЕТ

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

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

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

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

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

Тихоненко Роман,  
управляющий директор  
ЗАО «АИГ»

Цыганов Александр Андреевич,  
заведующий кафедрой «Страховое дело» 
Финансового университета при Правитель-
стве РФ

Казаченко Александр Евгеньевич,  
руководитель регионального развития  
компании «Аудатэкс»

Мартьянов Андрей Александрович,  
исполнительный директор страховой  
компании «МАКС»

Фролов Роман Николаевич,  
заместитель генерального директора, член 
Правления, руководитель Центра корпора-
тивного страхования СОАО «ВСК»

СОВРЕМЕННЫЕ СТРАХОВЫЕ ТЕХНОЛОГИИ № 1(48) 2015

Обозначение статей, размещенных на 
правах рекламы.



НА НИЗКОМ СТАРТЕ

Начало года для всей российской 
экономики стало периодом тре-
вожных ожиданий; в страховании 
же общий экономический кризис 
совпал с кризисом отрасли. Все это 
требует от участников рынка ос-
мысления ситуации, пересмотра 
стратегии, консолидации, а по 
сути, – перезагрузки всей страхо-
вой системы. Так что, если еще 
недавно ситуацию в экономике мы 
рассматривали в контексте «как 
оно было до 2008 и как после», те-
перь такой точкой отсчета, ско-
рее всего, будет 2015 год. В этом но-
мере участники страхового рынка 
дают свою оценку происходящему 
и строят прогнозы – как в дальней-
шем будет развиваться ситуация 
на российском страховом рынке.

Главный редактор 
журнала «Совре-
менные страховые 
технологии»
Марина Шумилина
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Как правило, к обслуживанию противопожар-
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зированные организации, занимающиеся этой 
деятельностью. При этом примерно 80% из 
таких обслуживающих фирм не исполняют 
свои обязательства в полной мере.

СОДЕРЖАНИЕ

Фото: Констанин Лабунский



СОДЕРЖАНИЕ

Удостовериться в рабочем состоянии проти-
вопожарной системы можно, обратившись к 
услугам риск-инженера страховой компании.
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Автор: Никита Малышев 

ПРОДУКТОВАЯ ЛИНЕЙКА

57 ОПТИМАЛЬНЫЙ СОЦПАКЕТ 

О том, как правильно подойти к формиро-
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технологий и методов управления информа-
цией.
Автор: Александр Черкавский
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сокращены затраты на персонал? Стоит 
ли ожидать индексации заработной платы?  
И что будет происходить с индустрией стра-
хования в целом?
Автор: Анна Воликова

ЧЕМУ ПОУЧИТЬСЯ?

101 ЧЕМУ УЧИТЬСЯ? ОБЗОР ОСНОВНЫХ ТРЕ-
НИНГОВЫХ ТЕМ

Автор: Егор Гожулян

НА ПОЛЯХ

104 ВЗГЛЯД ПОТРЕБИТЕЛЯ

Пять главных причин отказа пользоваться 
страховыми продуктами. Результаты ис-
следования доступности финансовых услуг в 
России.
Источник: «НАФИ» и CGAP



Рисунок: Корнил Пузанков



ПО ПУТИ  
КОНСОЛИДАЦИИ

Игорь Юргенс 

окончил экономический факультет МГУ имени М.В. Ломоносова в 1974 
году. Кандидат экономических наук, автор научных трудов и публикаций. 
В 1980–1985 годах был сотрудником секретариата ЮНЕСКО во Франции. 
Много лет отдал профсоюзному движению, в частности, в 1991–1997 го-
дах являлся заместителем председателя, затем первым заместителем 
председателя Всеобщей конфедерации профсоюзов. В 1996–1997 годах – 
председатель правления страховой компании «МЕСКО». В 1998–2002 го-
дах 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 раз-
вития (ИНСОР), основанного на базе организации «Центр развития инфор-
мационного общества» (РИО-Центр). В июне 2013 года был избран президен-
том Всероссийского Союза Страховщиков. В январе 2015 года Игорь Юргенс 
также был избран президентом Российского союза автостраховщиков.
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ТЕМА НОМЕРА

Начало 2015 года для страхо-
вого рынка ознаменовалось 
новостью о том, что глава 
Всероссийского Союза Стра-
ховщиков Игорь Юргенс был 
избран президентом Россий-
ского союза автостраховщиков. 
Это очередной шаг в сторону 
создания общенациональной 
саморегулируемой организа-
ции на страховом рынке. По 
словам Игоря Юргенса, в 2015 
году, который может оказаться 
одним из самых непростых для 
российского страхового рынка, 
консолидация отрасли, отрас-
левых союзов, станет ключевой 
задачей «ВСС».

«Современные страховые 
технологии»: С чем связано 
ваше назначение на пост главы 
РСА? В каком состоянии, по ва-
шей оценке, вы приняли организа-
цию (РСА), что планируете осуще-
ствить в должности ее президента 
в первую очередь?

Игорь Юргенс: Подобное ре-
шение укладывается в логику 
создания общенациональной са-
морегулируемой организации на 
страховом рынке под эгидой ВСС. 
Сейчас на рассмотрении Госдумы 
находится законопроект о само-
регулировании на финансовом 
рынке. Но наше сообщество дви-
жется путем создания СРО неза-
висимо от того, какими темпами 
будет рассматриваться этот доку-
мент. Одним из шагов на пути к 

консолидации является совмеще-
ние должностей президента ВСС и 
РСА, выработка единых подходов к 
гармонизации рынка автострахо-
вания, на который в совокупности 
приходится почти половина всех 
сборов страховщиков.

РСА – эффективно работающий 
союз, который за последнее время 
выпустил ряд регламентов, реали-
зовал проекты, способные облег-
чить жизнь как страхователям, так 
и страховщикам. Теперь предстоит 
придать этой работе некую динами-
ку, соединить союз с ВСС. В первую 
очередь следует выработать единые 
методики, регламенты, начать про-
цесс минимизации затрат, которых 
достаточно много в связи с суще-
ствованием нескольких союзов.

«ССТ»: С какими главными вы-
зовами, трудностями в настоящее 
время придется столкнуться участ-
никам российского страхового 
рынка, страховщикам, страховым 
посредникам?

И.Ю.: Все мы понимаем, что 
главные вызовы сейчас связаны 
с экономическим и финансовым 
кризисом в стране, который стал 
следствием геополитической на-
пряженности. Из-за финансовых 
санкций для многих российских 
компаний закрылись возможно-
сти дешево рефинансировать свои 
долги, что не исключает дефолты в 
самых разных отраслях.

Это станет причиной торможе-
ния на страховом рынке, снизит 
количество страхователей и, соот-
ветственно, число застрахованных 
объектов. Возможно, это проявит-
ся не сразу, потому что влияние 
общего кризиса на страховщиках 
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традиционно сказывается с от-
срочкой, если так можно выра-
зиться. То есть, сначала проблемы 
возникают у компаний-страхо-
вателей, они сталкиваются с не-
возможностью страховать риски, 
после этого влияние ощущают на 
себе страховщики.

Кроме того, общая обстановка 
как в стране, так и в 
мире заставила круп-
ных акционеров заду-
маться, как хеджиро-
вать свои риски, какую 
политику проводить в 
отношении профиль-
ных и непрофильных 
активов. И докапитали-
зация страховых ком-
паний стала большим 
вопросом, потому что 
наша отрасль является 
все же вторичной по 
сравнению с реальным 
сектором.

Очевидно также, что 
в условиях кризиса следует ожи-
дать сокращения розницы, так как 
у людей сужаются финансовые 
возможности для дополнительно-
го страхования жизни, здоровья, 
имущества.

«ССТ»: По каким страховым 
компаниям кризис ударит в пер-
вую очередь? Каким образом стра-
ховые компании могут выйти из 
ситуации?

И.Ю.: Сейчас самое сложное по-
ложение сложилось на рынке авто-
страхования, которое, в совокуп-
ности, составляет около половины 
российского страхового рынка. 
Во многом от того, как разрешит-
ся этот кризис, будет зависеть бу-

дущее всего рынка. В настоящее 
время из-за экономических реалий 
фактически сошел на нет эффект от 
повышения тарифов, в то же время 
лимиты в ОСАГО расширены поч-
ти в три раза, что приведет в ско-
ром времени к существенному уве-
личению средней выплаты. Еще до 
увеличения лимитов ОСАГО нахо-

дилось в кризисной си-
туации – убыточность 
во многих регионах 
зашкаливала за 100%, 
что привело к уходу 
значительного числа 
страховщиков с этого 
рынка. Так, за период 
действия системы обя-
зательного страхова-
ния автогражданской 
ответственности число 
ее игроков сократилось 
примерно вдвое – с 
200 до 100 компаний.  
В автокаско также от-
мечается существенное 
ухудшение ситуации – 

цены на ремонт и детали выросли 
пропорционально росту доллара и 
евро, тогда как большинство дого-
воров было заключено на докри-
зисных условиях. 

Мы обращаем внимание власти 
на необходимость повышения та-
рифов по ОСАГО. Но кардиналь-
ным решением вопроса является 
введение свободного тарифа, а не 
фиксированного со стороны госу-
дарства в абсолютном рублевом 
изменении. Это сложное социаль-
ное решение, но к нему подойти 
надо, это неизбежно.

«ССТ»: В настоящей кризисной 
ситуации принято решение о до-

ПО ПУТИ КОНСОЛИДАЦИИ

Очевидно также, 
что в условиях 
кризиса следует 
ожидать сокра-
щения розницы, 
так как у людей 
сужаются фи-
нансовые воз-
можности для 
дополнительного 
страхования 
жизни, здоровья, 
имущества.
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капитализации банков, что может 
быть предложено для страховых 
компаний для повышения их фи-
нансовой устойчивости?

И.Ю.: В связи с негативными 
процессами в экономике произошло 
существенное обесценивание обли-
гаций федерального займа, вслед-
ствие чего отмечается снижение 
стоимости страховых 
резервов, обеспеченных 
такими облигациями. 
Мы обратились к вла-
стям с предложением 
учитывать принимае-
мые в покрытие стра-
ховых резервов ОФЗ по 
стоимости на момент их 
приобретения. У ЦБ мы 
нашли поддержку в этом 
вопросе, сейчас ведутся 
дискуссии на эту тему на 
площадке Минфина.

Для страховщиков 
это значимая вещь, со-
гласно статистике на 
конец второго квар-
тала 2014 года объем вложений 
страховщиков в государственные 
ценные бумаги составил 76 млрд. 
рублей, увеличившись по срав-
нению с аналогичным периодом 
прошлого года на 47,5%. В настоя-
щее время доля госбумаг в активах 
страховщиков достигает 7%. 

В случае, если предлагаемые 
меры будут поддержаны, это бла-
готворно скажется, в том числе, 
на таком сегменте отрасли, как 
страхование жизни, который за 
последние периоды стал драйве-
ром развития страхового рынка, 
показав высокие темпы роста. Из-
вестно, что существенная доля ре-

зервов этих страховщиков разме-
щена в госбумагах, поэтому меры 
поддержки дадут возможность со-
хранить набранные темпы. В свою 
очередь, страховщики жизни спо-
собствуют притоку длинных денег 
в экономику, используя инструмен-
ты долгосрочного инвестирования. 
Около 50–60% резервов страхов-

щиков жизни размеще-
но, согласно требова-
ниям законодательства,  
в долгосрочные цен-
ные государственные 
бумаги и корпоратив-
ные надежные бумаги. 
Такие бумаги держатся 
до погашения, и в прак-
тике МСФО переоценка 
таких активов в проме-
жуточные периоды не 
проводится.

Однако эта пробле-
ма касается не только 
ОФЗ, но и всех ценных 
бумаг, которые каждый 
день переоцениваются 
по рынку.

«ССТ»: Какие задачи планирует 
решить ВСС в 2015 году?

И.Ю.: В 2015 году ВСС будет ре-
шать вопросы консолидации стра-
ховых союзов, как я уже говорил. 
Этот процесс уже запущен: задача 
создания сквозных комитетов по 
ключевым направлениям вопло-
щается в жизнь, в планах – рефор-
мирование исполнительных ап-
паратов союзов и оптимизация их 
бюджетов.

«ССТ»: Как вы оцениваете рабо-
ту мегарегулятора и итоги первого 
года взаимодействия с новым орга-
ном надзора на страховом рынке?

В связи с негатив-
ными процессами 
в экономике прои-
зошло существен-
ное обесценивание 
облигаций феде-
рального займа, 
вследствие чего 
отмечается 
снижение стои-
мости страховых 
резервов, обеспе-
ченных такими 
облигациями.



9
I–II 2015 /1/48

И.Ю.: Крайне важно видеть в 
лице мегарегулятора не только 
карательный орган, но и орган, 
обеспечивающий стабильную ра-
боту отрасли. В настоящее время 
страховое сообщество находится в 
конструктивном диалоге с мегаре-
гулятором в лице ЦБ, результатом 
которого является выработка си-
стемы экстренного ре-
агирования на нужды 
отрасли. С теми же ОФЗ 
мы обратились в ЦБ, 
они поддержали нас в 
этом вопросе.

Одним из главных 
достижений прошло-
го года для страховой 
отрасли является по-
вышение тарифов в 
ОСАГО, которые не ин-
дексировались до ок-
тября 2014 года более  
10 лет. Здесь Централь-
ный банк пошел на-
встречу страховщикам. Кроме 
того, государство в лице Банка Рос-
сии согласно с идеей свободного 
тарифа в ОСАГО и готово двигать-
ся в этом направлении.

А постепенное объединение 
страховых союзов позволит доно-
сить консолидированную позицию 
страховщиков до ЦБ и других орга-
нов власти.

«ССТ»: Будет ли принято реше-
ние об исключении из закона об 
основах  туристской деятельности 
страхового покрытия как формы 
финансовой гарантии деятельно-
сти туроператоров?

И.Ю.: Страховое сообщество 
выступило с предложением ис-
ключить страхование как форму 

финансовой гарантии деятельно-
сти туроператоров. Зачастую се-
годня для создания туроператора 
достаточно двух инициативных 
людей, арендующих одну комна-
ту под офис и готовых страховать 
ответственность новой компании 
на 30 млн рублей. После этого та-
кая фирма может получить разре-

шение у Ростуризма на 
деятельность, претен-
довать на внесение в 
официальный реестр 
туроператоров. Далее 
полномочия Ростуриз-
ма по контролю за по-
лучившей разрешение 
работать с выезжаю-
щими за рубеж компа-
нией не распростра-
няются. В этой связи 
страховое сообщество 
считает целесообраз-
ным прекратить ис-
полнение обязанности 

в качестве гаранта по обязатель-
ствам туроператоров перед их 
клиентами. Этот вид страхования 
не показывает свою эффектив-
ность, плюс из-за действий недо-
бросовестных игроков страдает 
имидж страховщиков. 

Насколько мне известно, Ассо-
циация туроператоров России на-
правила в Госдуму предложение 
вообще отказаться от фингаран-
тий как обязательного условия ве-
дения туроператорской деятель-
ности.

Но окончательное решение за 
Госдумой, на рассмотрении кото-
рой сейчас находится комплекс-
ный законопроект о повышении 
ответственности туроператоров.

ПО ПУТИ КОНСОЛИДАЦИИ

Около 50–60% 
резервов страхов-
щиков жизни раз-
мещено, согласно 
требованиям за-
конодательства, 
в долгосрочные 
ценные государ-
ственные бумаги 
и корпоративные 
надежные бумаги.
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«ССТ»: С начала года начали 
действовать налоговые льготы для 
тех, кто приобретает долгосроч-
ные полисы страхования жизни, 
сможет ли это простимулировать 
рост страхования жизни в сегод-
няшний кризисный период?

И.Ю.: Принятие изменений в 
положение о социальном вычете по 
НДФЛ для граждан стало первым 
«прорывом» в политике 
стимулирования рос-
сиян к долгосрочному 
инвестированию нако-
плений по страхованию 
жизни. Этого решения 
рынок ждал более шес-
ти лет, оно важно с точ-
ки зрения формирова-
ния дополнительных 
долгосрочных ресурсов 
в финансовом секторе 
РФ. Этот сегмент пока-
зал хорошие результаты 
в прошлом году, и мы 
надеялись, что законо-
дательные решения простимули-
руют его значительный рост. Одна-
ко последние кризисные явления 
не позволяют делать долгосрочных 
прогнозов.

Кроме того, Ассоциация стра-
ховщиков жизни и ВСС ведут пе-
реговоры с Минфином и ЦБ РФ о 
создании режима стимулирования 
работодателей по формированию 
программ страхования жизни ра-
ботников до выхода на пенсию.

«ССТ»: В конце декабря в Госду-
му был направлен законопроект  
о страховании жилья, что принци-
пиально нового в этом законопро-
екте? Сможет ли принятие этого 
законопроекта действительно под-

толкнуть граждан РФ страховать 
свое жилье?

И.Ю.: Механизм законопроек-
та, по сути, предполагает запуск 
страхования имущества граждан с 
господдержкой, но не полного его 
финансирования. То есть, регио-
ны будут, исходя из своих финан-
совых возможностей, принимать 
программы страхования жилья,  

а граждане решать, 
участвовать в них, или 
нет. И в случае потери 
жилья при наводнении, 
пожаре, урагане, стра-
ховая компания будет 
возмещать ущерб. Если 
недвижимость не была 
застрахована, власти 
региона предоставят 
жилье его собственни-
ку только на условиях 
социального найма, то 
есть, без права распо-
ряжения им.

С принятием закона появится 
продукт, который будет доступен 
большинству и позволит миними-
зировать расходы бюджета за счет 
максимально широкого охвата. 
Опыт реализации аналогичной 
программы в Москве дает основа-
ния рассчитывать на то, что в пер-
спективе в целом по РФ уровень 
охвата страхованием жилья граж-
дан достигнет 50%, однако это мо-
жет произойти в разрезе 5–10 лет, 
в ближайшей перспективе ситуа-
ция кардинально вряд ли поменя-
ется. К слову, в развитых странах 
уровень проникновения добро-
вольного страхования имущества 
достигает 80%.
Интервью взяла Марина Федорова

Одним из главных 
достижений про-
шлого года для 
страховой отрас-
ли является повы-
шение тарифов в 
ОСАГО, которые 
не индексирова-
лись до октября 
2014 года более  
10 лет.
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Фото: СК «Альянс»

Александр фон Гляйх 
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Еще в прошлом году страховая 
компания «Альянс» занялась со-
кращением своей региональной 
сети продаж, розничного биз-
неса, усилением своих позиций 
в корпоративном сегменте. Тем 
не менее, по оценке Александра 
фон Гляйха, Члена Правления, 
директора по продажам страхо-
вой компании «Альянс», в 2015 
году падения продаж страхо-
вых услуг стоит ожидать как в 
КАСКО, так и в ДМС и других кор-
поративных видах страхования. 

«Современные страховые 
технологии»: Как вы оцениваете 
влияние на страховой рынок те-
кущей экономической ситуации? 
Ваши прогнозы по развитию сег-
мента корпоративного страхова-
ния на этот год?

Александр фон Гляйх: Мы 
ожидаем сокращения страхового 
рынка и ухода ряда страховщиков, 
так как экономический кризис 
неизбежно влечет за собой угро-
зу снижения спроса на страховые 
услуги. Вообще, в России, где доля 
страховых премий в ВВП составля-
ет около 2%, в то время как в Гер-
мании этот показатель равен 8 %, 
а в США – 10 %, объем страхового 
рынка в принципе невелик. Уже 
много говорилось о недостаточ-
ном развитии страховой культуры 
в стране. Действительно, в мента-
литете россиян прочно укорени-
лось мнение, что страхование –  
это роскошь, нечто, что хорошо бы 

иметь, но отнюдь не обязательно. 
Поэтому в кризис как раз стра-
хование становится тем, от чего 
многие готовы в первую очередь 
отказаться, чтобы сократить свои 
расходы. Это в равной степени ка-
сается как физических лиц, так и 
корпораций. 

Так, можно прогнозировать 
падение спроса на страхование 
КАСКО в связи с резким сокраще-
нием продаж новых автомобилей 
(ввиду повышения цен на них) 
и увеличением тарифов по стра-
хованию не новых машин. Также 
неблагоприятная финансовая си-
туация в стране ударит по ДМС и 
имущественным видам страхова-
ния. Сейчас компании пересма-
тривают свои бюджеты и, как пра-
вило, решают сэкономить именно 
на страховании, полностью отка-
завшись от страховой защиты или 
же выбрав более экономичный 
вариант. Если говорить о ДМС 
как о составной части соцпаке-
та работодателя, здесь компании 
либо полностью отказываются от 
таких бонусов для сотрудников, 
либо выбирают страховщика, ис-
ходя уже не из критерия качества 
предоставляемых услуг, а из цены. 
Также ввиду резкого падения руб-
ля не стоит забывать и о росте 
медицинской инфляции, так как 
львиная доля лекарств и расход-
ных материалов приобретается 
за валюту за рубежом. В итоге 
все вышеперечисленные факторы 
могут нанести серьезный удар по 
рынку ДМС в будущем. 

Безусловно, есть обязательное 
страхование, на котором кризис 
скажется в меньшей степени. При-
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чем, обязательным для компании 
может быть страхование не только 
по закону, но и в силу договорных 
обязательств. Так, если мы гово-
рим о крупной западной компании 
с иностранным акционером, то 
здесь вопрос – страховаться или 
нет – не стоит. Здесь страхование –  
неотъемлемая часть существова-
ния такой организации. Что ка-
сается предприятий среднего и 
малого бизнеса, которые ранее 
могли страховать свое имущество, 
транспорт и пр., в кризис они с 
легкостью могут отказаться от фи-
нансовой защиты. Поэтому, увы, 
мы ожидаем, что вместе со всем 
страховым рынком просядет и сег-
мент корпоративного страхова-
ния. Это скажется на страховании 
имущества, СМР и пр. Во-первых, 
снижение цен на недвижимость 
повлечет за собой снижение стра-
ховых сумм, а стало быть, и объе-
мов страховых премий. Во-вторых, 
следует отметить сокращение ак-
тивности на рынке недвижимости 
и застройщиков. Многие проекты 
заморожены, новые проекты не 
запускаются. Все это вызвано по-
вышением процентных ставок по 
займам банками, что делает фи-
нансирование девелоперских про-
ектов весьма затруднительным, 
если не невозможным. Однако еще 
раз повторю, что крупные компа-
нии и предприятия будут продол-
жать страховаться даже в непро-
стых экономических условиях. Что 
касается убытков, в этом году мы 
ожидаем определенный рост объе-
ма страховых выплат. 

«ССТ»: Резкое ослабление рубля 
по отношению к основным валю-

СК «Альянс»

входит в Allianz, одну из круп-
нейших финансово-страховых 
групп в мире, созданную еще в 1890 
году. Акционером СК «Альянс» яв-
ляется Allianz New Europe Holding 
GMBH, подразделение Allianz SE в 
Центральной и Восточной Европе. 
Группа Allianz вышла на российский 
рынок в 1990 году, основав компа-
нию «Ост-Вест Альянс» (позднее 
«САК «Альянс»). В июле 2001 года 
Allianz приобрела 45,47% акций 
компании РОСНО, а в 2007 году 
стала ее основным акционером. 
В 2007 году Allianz SE приобрела 
СК «Прогресс-Гарант». В 2011 году 
было принято решение о слиянии 
трех российских компаний Группы 
Allianz – РОСНО, Прогресс-Гаран-
та и САК Альянс. В 2012 году объ-
единенная страховая компания 
«Альянс» начала свою работу.

Дочерние компании – «РОСНО- 
МС», «Альянс Инвестиции», «Мед-
экспресс», «Моя Клиника», «Про-
гресс-Мед». Уставный капитал –  
5 861 220 тыс. руб., собствен-
ные средства – 7 456 796 тыс. 
руб., страховые резервы – 25 249 
525 тыс. руб. (по состоянию на 
30.06.2014).

там уменьшило резервы страховых 
компаний, ведь резервы сформи-
рованы в рублях? Есть ли риск сни-
жения платежеспособности стра-
ховых компаний? 
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А.Г.: Дело в том, что некото-
рые выплаты прямо или косвенно 
привязаны к иностранной валюте. 
Возьмем, к примеру, автострахова-
ние и стоимость запчастей. Око-
ло 70% суммы убытков по мотору 
растет из-за того, что повышается 
цена импортируемых запчастей. 
Следовательно, мы должны были 
увеличить резервы, сделали это, 
и продолжаем их наращивать. 
Во-вторых, важную роль играет пе-
реоценка портфеля ценных бумаг, 
принадлежащих страховщику, и 
здесь ключевую роль сыграло при-
нятие Центробанком решения о 
повышении размера учетной став-
ки с 10,5% до 17%.  Оно повлияло 
на рыночную оценку ценных бу-
маг. Когда страховым компаниям 
приходится переоценивать порт-
фель ценных бумаг, это влияет на 
прибыль и капитал. Для ценных 
бумаг в МСФО существуют не-
сколько правил, и, если вы держи-
те все бумаги для перепродажи, то 
снижение их стоимости влияет не 
на прибыль, а на сокращение ка-
питала. Это технический момент. 
В обоих случаях эффект один и тот 
же – вы теряете деньги. В одном 
случае вы теряете их через убытки, 
которые влекут за собой сокраще-
ние капитала, в другом – сразу че-
рез капитал.

«ССТ»: Какова сейчас ситуация 
с перестрахованием рисков для 
страхования имущества крупных 
производственных предприятий 
в России, можно ли ожидать уси-
ления трудностей на рынке пере-
страхования в связи с усилением 
политической напряженности и 
европейской и американской санк-

ционной политикой в отношении 
России?

А.Г.: У нас таких проблем нет.  
В Allianz перестрахование осущест-
вляется по двум направлениям: 
как по всему портфелю, так и по 
конкретным договорам, в том чис-
ле, в рамках глобального подраз-
деления по страхованию крупных 
рисков – Allianz Global Corporate 
and Specialty. 

«ССТ»: В прошлом году ваша 
компания приняла решение о сво-
рачивании бизнеса в сфере авто-
страхования, почему было принято 
такое решение, и можете ли вы дать 
прогноз по дальнейшему развитию 
ситуации в сегменте российского 
автострахования в целом?

А.Г.: В России в последние годы 
автострахование стало напря-
женным, волатильным рынком, с 
ценовой конкуренцией в КАСКО, 
недостаточными тарифами по 
ОСАГО и с неблагоприятной судеб-
ной практикой. В результате для 
нас, как и для некоторых других 
страховщиков, автострахование 
стало убыточным сегментом.

В связи с этим мы решили мак-
симально уменьшить свой порт-
фель по автострахованию и выйти 
из регионов, где «мотор» принес 
нам максимальные убытки. 

На рынок автострахования, без-
условно, сильно влияет и будет 
влиять курс валюты, так как из-за 
инфляции стоимость запчастей а, 
соответственно, и страховые вы-
платы, в этом году будут расти. 
Мы видим, что уже сейчас тарифы 
по КАСКО у многих страховщиков 
значительно выросли. 

ТЕМА НОМЕРА
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«ССТ»: Ввиду кризиса плани-
руете ли вы какие-то изменения в 
программах ДМС, которые предла-
гаются корпоративным клиентам? 
Ожидаете ли (или, может быть, 
уже зафиксировали) падение спро-
са на ДМС? 

А.Г.: Конечно, в кризис многие 
компании будут пересматривать 
свои расходы и свой бюджет, в том 
числе, и на дополнительный соц-
пакет для сотрудников, в который 
входит и ДМС. Да, многие компа-
нии сейчас сокращают програм-
мы ДМС или стремятся снизить 
расходы на них. При этом некото-
рые компании хотят получить тот 
же уровень сервиса, но по другой, 
более низкой цене. Другие гото-
вы застраховать меньшее количе-
ство сотрудников, оставив ДМС 
только для топ-менеджмента. Ко-
нечно, мы вынуждены подстраи-
ваться под нужды и возможности 
наших клиентов. В таких случаях 
мы предлагаем более экономные 
решения. Но, хочу отметить, что 
для нас главное сохранить высо-
кий стандарт качества обслужи-
вания застрахованных по ДМС. В 
этом виде страхования высокий 
уровень сервиса – это одна из важ-
нейших составляющих, и здесь не 
может быть компромиссов.

«ССТ»: Ваша компания сузила 
свое присутствие в России, сосре-
доточившись на развитии продаж в 
двух крупнейших городах – Москве 
и Санкт-Петербурге, не означает 
ли это постепенное сворачивание 
деятельности компании в нашей 
стране? 

А.Г.: Это не так. Мы сократили 
свою региональную сеть продаж 

до порядка десяти крупных россий-
ских городов, не считая Москвы 
и Санкт-Петербурга. В первую 
очередь, мы сокращаем рознич-
ный бизнес, который требует зна-
чительных расходов на ведение 
дела, ориентирован на автостра-
хование и при этом не приносит 
достаточной прибыли. Одновре-
менно мы направляем основные 
усилия на развитие корпоратив-
ного страхования и стремимся 
максимально сохранить наш кор-
поративный портфель в регионах. 
В рамках ДМС у нас сохраняется 
разветвленная инфраструктура – 
это сеть, покрывающая большую 
часть России. Наши сотрудники на 
местах занимаются организацией 
медицинской помощи застрахо-
ванным, ведут контроль качества 
оказываемой помощи и осущест-
вляют взаимодействие с местны-
ми клиниками.

«ССТ»: Расскажите, пожалуйста, 
в целом о планах по развитию ком-
пании «Альянс» в России на 2015 
год.

А.Г.: В 2015 году мы отмечаем 25 
лет работы Allianz в России и 125-ле-
тие всей группы Allianz. Наша зада-
ча – переориентировать компанию 
на корпоративный сегмент, это 
направление, в котором компания 
традиционно была сильна, как с 
точки зрения андеррайтинга, так 
и сервиса. Кроме того, мы можем 
предложить нашим клиентам, как 
российским, так и международным 
предприятиям, преимущества стра-
хования в международной компа-
нии, имеющей глобальный опыт и 
присутствие по всему миру.  

Интервью взяла Марина Федорова

СЛОЖНЫЙ ГОД



Фото: «Страхование сегодня»

Элла Платонова
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окончила Московскую государственную юридическую 
академию в 1991 году, Московскую академию экономи-
ки и права в 2006 году. С 1986 года работала в Про-
куратуре РСФСР и Прокуратуре Москвы. В 1993 году 
создала и возглавила Московский филиал перестрахо-
вочного общества «Находка Ре». В 1998 году была при-
глашена на работу в саморегулируемую организацию 
НАУФОР. В конце 1998 года перешла на работу в «Тран-
срейл-Центр», дочернюю организацию швейцарской 
компании «Трансрейл».
В августе 2000 года вновь пришла в ПО «Находка Ре», на 
позицию заместителя генерального директора, созда-
ла и возглавила Европейский филиал компании. После 
присоединения ПО «Находка Ре» к страховой компании 
«ТИТ» в апреле 2011 года заняла должность замести-
теля генерального директора СК «ТИТ» по стратеги-
ческому развитию.С июля 2012 года является также 
президентом некоммерческого партнерства «Нацио-
нальная страховая гильдия».
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Итоги прошедшего года
В минувшем году нам удалось 

избежать катастрофических собы-
тий – техногенных катастроф или 
стихийных бедствий, и по показа-
телям убыточности не предвиде-
лось значительного скачка, однако 
серьезно осложнилась ситуация 
на рынке автострахования, сни-
зились сборы по продажам через 
банковские каналы (за исключе-
нием накопительного страхования 
жизни), а настоящим взрывом по 
убыточности стало страхование 
ответственности туроператоров. 
Страховую отрасль всколыхнул 
уход с рынка ряда крупных тури-
стических компаний, что повлекло 
за собой многомиллионные убыт-
ки, спровоцировало рост тарифов, 
подтолкнуло многих страховщиков 
вообще отказаться от страхования 
ответственности туроператоров. 
В связи с этим даже некоторым 
добросовестным турфирмам, при-
шлось свернуть свою деятельность 

ввиду невозможности приобрете-
ния финансовой гарантии. 

Несовершенство системы фи-
нансовых гарантий туроператоров, 
которые практически не несут от-
ветственность за предоставление 
недостоверной информации и за-
частую искажают сведения об объ-
емах и качестве бизнеса, а также 
размере своей ответственности – 
налицо. В конце 2014 года Всерос-
сийский союз страховщиков высту-
пил с инициативой по исключению 
из закона об основах туристской 
деятельности страхового покрытия 
как формы финансовой гарантии 
деятельности туроператоров и при-
звал турсообщество поддержать эту 
инициативу. Как будет развиваться 
ситуация в этом сегменте, покажет 
наступивший 2015 год.

Стоит отметить, что в 2014 году 
стартовал новый подвид страхова-
ния ответственности – страховое 
обеспечение гарантий по своевре-
менной передаче жилого помеще-
ния участнику долевого строитель-
ства. Это риски, которые требуют 
тщательного анализа, продуман-
ной методики и, естественно, пе-
рестраховочной емкости. Многие 
страховщики отнеслись к этому 
виду страхования с осторожно-
стью ввиду высокой стоимости 
строительных проектов и несовер-
шенства законодательства в части 
перехода прав требования на объ-
екты незавершенного строитель-
ства в случае осуществления стра-
ховой выплаты. Здесь не обошлось 
и без демпинга, на что сразу было 
обращено внимание регулятора. 

Введенное в 2014 году Централь-
ным Банком РФ правило обяза-

ВЫЗОВЫ – 2015

2014 год завершился для рос-
сийского страхового рынка 
непросто, как с точки зрения 
динамики премий, так и рен-
табельности. Многие страхо-
вые компании столкнулись с 
убыточностью в разных видах 
страхования. Повлияли на жиз-
недеятельность страховщиков 
и высокие риски в банковской 
сфере, где размещается часть 
резервов и собственных средств, 
а также ужесточение контроля 
со стороны регулятора. Чего 
ожидать страховым компаниям 
в 2015-м?
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тельной актуарной оценки дея-
тельности страховщиков, должно 
привести к ужесточению контроля 
за применением необоснованных 
страховых тарифов и принятием 
рисков, существенно превышаю-
щих возможности страховщика по 
осуществлению страховых выплат.

Очевидно, что требует совер-
шенствования и законодательство 
по страхованию застройщиков, 
причем, памятуя негативный опыт 
в сфере страхования ответствен-
ности туроператоров, скорректи-
ровать его необходимо до насту-
пления первых крупных страховых 
событий. Исправить положение 
может повышение требований к 
капиталу и введение обязательств 
по участию страховщиков в стра-
ховом пуле и профессиональном 
объединении с формированием 
компенсационного фонда. Эти 
меры могут быть продиктованы в 
виде требований регулятора. 

В числе возможностей саморе-
гулируемых организаций страхов-
щиков – разработка стандарта по 
андеррайтингу и тарифной поли-
тике. Уверена, что цивилизован-
ный подход в развитии этого но-
вого сегмента страхового рынка 
может дать в перспективе свои 
плоды.

В последнее время очень много 
говорится о страховании жилья в 
качестве одного из драйверов ро-
ста страхового рынка в ближай-
шие пять лет. Соответствующий 
законопроект уже внесен в Госду-
му. Однако и здесь для равноправ-
ного развития рынка страхования 
следует обратить внимание на 
нормы по отбору страховщиков в 

рамках региональных программ 
страхования, необходимо вклю-
чить описание страхового пакета, 
который предлагается гражданам 
для защиты имущества в мини-
мальном размере. Основываясь на 
этом минимуме, страховщики смо-
гут предлагать расширение пакета 
на добровольной основе, как это 
работает в модели ОМС и ДМС.

Очевидно, определенные сдви-
ги должны произойти и на рынке 
ОСАГО, где после повышения та-
рифа, по оценкам ряда экспертов, 
к осени прогнозируется улучше-
ние показателей по убыточности. 
Но безусловным лидером роста 
на страховом рынке, скорее все-
го, останется страхование жизни. 
Во-первых, этот вид страхования 
очень активно продвигается че-
рез банковские каналы продаж, 
во-вторых, накопительное страхо-
вание жизни обладает хорошим 
потенциалом с точки зрения при-
влечения новых клиентов, ранее 
не рассматривавших такой способ 
инвестиций. Правда, последние 
изменения доходности по депози-
там и иным финансовым инстру-
ментам могут серьезно повлиять 
на ожидаемый прирост в этом сег-
менте.

Новый год принесет
В 2015 году можно ожидать мно-

го законодательных изменений, 
как в области страхования, так и в 
сфере гражданского законодатель-
ства, непосредственно влияющего 
на развитие страховой отрасли. 
Помимо введения ранее упомя-
нутой актуарной оценки, в 2015 
году продолжится реформирова-
ние нормативной базы, начатое 

ТЕМА НОМЕРА



19
I–II 2015 /1/48

Центробанком, а также вступят в 
силу некоторые принятые ранее 
отдельные положения законода-
тельства. 

К примеру, указания по разме-
щению резервов и собственных 
средств страховых компаний по-
требуют от страховщиков в опе-
ративном порядке пересмотреть 
собственную инвестиционную по-
литику. Для страховых компаний, 
осуществляющих один из видов 
обязательного страхования, пен-
сионное страхование или нако-
пительное страхование жизни, во 
втором полугодии вступят в силу 
требования законодательства по 
размещению ценных бумаг, при-
нимаемых в покрытие собствен-
ных средств и страховых резервов 
в специализированных депозита-
риях. Впереди новый план счетов и 
переход на новые отраслевые стан-
дарты бухгалтерского учета, что 
потребует серьезных изменений в 
бизнес-процессах страховых ком-
паний, включая увеличение расхо-
дов на программное обеспечение и 
переобучение специалистов.

Одним из определяющих факто-
ров в формировании новой схемы 
надзора и последующего развития 
страхового рынка может стать фи-
нальная версия законопроекта о 
саморегулировании. К новой ре-
дакции закона, внесенной в Госду-
му РФ в ноябре прошлого года, 
у страхового сообщества появи-
лось много вопросов. В частности, 
участники рынка спорят о норме, 
определяющей минимальное ко-
личество организаций, входящих 
в состав СРО (около 34% от коли-
чества субъектов рынка), также 

неоднозначно воспринимаются 
требования по согласованию ру-
ководителя СРО и бюджета СРО с 
Центральным Банком России, от-
сутствие компенсационного фонда 
и иные положения законопроекта, 
противоречащие нормам базового 
законодательства РФ о саморегу-
лировании. Законопроект реко-
мендован к принятию в первом 
чтении профильным комитетом 
Государственной Думы, однако, с 
условием дальнейшей значитель-
ной доработки.

При гармоничном встраива-
нии саморегулирования в систему 
надзора, СРО позволят обеспечить 
обратную связь рынка с регулято-
ром, в частности, с их помощью 
можно:
• создавать правила и стандарты 

профессиональной деятельно-
сти; 

• обеспечивать требования к 
технологическим подсистемам 
рынка; 

• отрабатывать модели кор-
ректного распределения рисков 
внутри страхового сообщества; 

• моделировать правила функци-
онирования компенсационных 
фондов.
В части развития самой отрасли 

структуру рынка постепенно будут 
менять такие важнейшие техноло-
гические нововведения как разви-
тие электронных каналов связи, 
продажа электронных полисов, а 
также использование телематиче-
ских устройств (систем позицио-
нирования и отслеживания на базе 
спутников) для развития персони-
фицированных страховых продук-

ВЫЗОВЫ – 2015
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тов и оптимизации процесса урегу-
лирования убытков.

Эти меры позволят сделать про-
ще коммуникацию между страхо-
вой компанией и потребителем. 
Повысится клиентоориентирован-
ность, улучшится сервис, можно 
будет с помощью мобильного те-
лефона продлить полис, задать во-
прос, изменить параметры своего 
покрытия, написать необходимые 
заявления. Снизятся расходы на 
ведение дела, при наличии обору-
дования ГЛОНАСС страховая ком-
пания сможет получать данные о 

месте, времени аварии и ее обсто-
ятельствах в режиме онлайн и т.д. 

Учитывая изложенное, полагаю, 
что главный вызов 2015 года для 
страховщиков – это адаптация к 
новым условиям осуществления 
деятельности и сохранение своей 
доли на рынке через клиентоори-
ентированность и инновационные 
страховые продукты.

Компании, которые смогут ре-
шить эти две задачи, скорее все-
го, смогут преодолеть кризисные 
явления и выйти на новый виток 
развития.

РЕКЛАМА



ОСНОВНЫЕ ВЫЗОВЫ 
2015 ГОДА

ОПРОС НОМЕРА

Эксперты страхового рынка в один голос 
утверждают, что наступивший 2015 год 
будет по-настоящему сложным для стра-
ховой отрасли. В нашем опросе участники 
российского рынка страхования отвечают 
на вопрос: С какими проблемами придет-
ся столкнуться страховым и брокерским 
компаниям в 2015 году?

Директор страхового брокера «ИНКОМ» (г. Ана-
па) Андрей Пеньков:

«Процессы, которые сейчас происходят в национальной 
экономике, неизбежно отражаются на страховом рынке. 
Происходящая стагнация страхового рынка негативно 
скажется как на страховщиках, страховых брокерах, так и 
на остальных участниках страхового рынка. Кроме того, 
регулятор намерен существенно сократить количество 
страховых компаний и страховых брокеров в меру разных 
причин. Страховщики акцентируют свое внимание на ка-
честве страхового портфеля и его рентабельности и будут 
стремиться в 2015 году уйти из убыточных видов корпора-
тивного и розничного страхования. Ряд факторов заста-
вит страховщиков и брокеров в корне пересмотреть свои 
стратегические планы на 2015 год, они будут вынуждены 
менять модели затрат, изменять подход к управлению ри-
сками, повышению рентабельности, изменению стоимо-
сти обслуживания. Продолжится ухудшение ситуации с 
перестраховочной защитой, которая началась в 2014 году. 
Альтернативы западному размещению перестраховочной 
защиты в России нет, однако ведущие страховые компании 
и перестраховочные брокеры продолжат организацию соз-
дания «национальной перестраховочной емкости». Счи-
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таю, что 2015 год должен стать годом объединения общих 
усилий всех участников страхового рынка, создания выра-
ботанной стратегии перестраховочной защиты, стремле-
ния страховщиков и страховых брокеров не просто остать-
ся и выжить на страховом рынке, а объединить усилия по 
сохранению страхового рынка России».

Генеральный директор «Скала Страховой Бро-
кер» Александр Цикало:

«Самая главная проблема страховой отрасли – это госу-
дарственное регулирование. Государство не может допу-
стить, чтобы финансисты со специальным страховым об-
разованием сами управляли своими активами. Это полное 
недоверие к российским специалистам и, как следствие, – 
к российскому образованию.

Новые требования ЦБ по покрытию страховых резервов 
и собственных средств приведут не только к потере резер-
вов, но и уставного капитала.

Если в кризис 2008 года многие страховые компании 
потеряли половину резервов, инвестируя в национальные 
ценные бумаги, то, что будет в 2015 году, никому не извест-
но, и, самое главное, что опять никто за это не ответит!

Почему не довериться страховщикам и все жесткие тре-
бования не перевести в разряд рекомендуемых? Мы все  
(и страховщики, и Правительство, и Центральный банк) 
хотим, «как лучше», но... 

Во всей Европе перестрахование – это обычный хозяй-
ственный договор страховщика для диверсификации порт-
феля, никакого надзора за перестрахованием не ведется. 

Если государству все-таки необходимо развивать оте-
чественное страхование как инструмент защиты имуще-
ственных интересов граждан, то необходимо дать страхов-
щикам преференции, хотя бы на период санкций. А потом 
видно будет. 

В современной ситуации, например, срочно надо при-
нять меры по расчетам в иностранной валюте со страхо-
выми компаниями, принявшими в перестрахование риски 
от иностранных страховщиков через российского брокера. 
Российские перестраховочные брокеры, получая премию в 
валюте, должны передавать перестраховщику эту премию 
в этой же валюте, а не конвертировать ее в рубли (расчеты 
в рублях приемлемы только для внутренней экономики).  

ОПРОС НОМЕРА
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В этой же валюте должны формироваться и страховые 
резервы по этим рискам. Валюта в России в данной эко-
номической ситуации очень необходима. Хорошо, что 
иностранные страховые компании покупают российскую 
перестраховочную защиту, и это надо развивать. Необхо-
димо строить мобилизационную экономику, а не ориенти-
роваться на «чуждую» европейскую интеграцию. Интере-
сы экономики государства должны быть на первом месте!»

Денис Горулев, заместитель заведующего кафе-
дры Страхования, доцент кафедры Страхова-
ния СПбГЭУ (ФИНЭК), Директор по страхованию 
Страховой компании «Инертек», внутренний ау-
дитор ПАО «СК «ГАЙДЕ», руководитель Санкт-Пе-
тербургского Научного Общества Страховщиков:

«Страховой рынок столкнется с несколькими проблемами: 
• нехваткой ликвидности;
• убыточностью;
• отложенным ростом цен;
• снижением платежеспособного спроса;
• институциональным ужесточением деятельности субъ-

ектов страхового дела, включая посредников.
Страховщики уже сейчас сталкиваются с тем, что разме-

щенные ими активы (если только это не депозиты в бан-
ках) значительно обесцениваются, что приводит к тому, 
что не хватает ликвидности активов для адекватного по-
крытия резервов. 

В связи с тем, что в портфелях практически всех, кроме 
кэптивных страховщиков, преобладает моторное страхо-
вание, мы столкнемся с ситуацией, когда страховые пре-
мии были взяты по одной страховой базе (страховой сто-
имости), а выплаты будут осуществляться на основании 
другой, значительно повышенной страховой стоимости. 
Это будет особенно заметно по парку импортных недоро-
гих автомобилей, стоимость ремонта и запчастей которых 
значительно повысится. Страховщики будут платить боль-
ше (в суммовом выражении), нежели брали страховую 
премию (совокупно по портфелю), то есть, будет реализо-
вываться риск курсовых разниц. 

Как следствие, на следующий период страховщики будут 
завышать тарифы относительно тех, которые должны были 
бы быть. Это приведет к снижению платежеспособного 

ОПРОС НОМЕРА
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спроса на страховые услуги. А в условиях значительного 
сокращения автокредитования и залогового кредитова-
ния это спровоцирует существенный спад спроса на рынке 
страхования. 

Международные санкции и некоторые проблемы на 
рынке перестрахования приведут к изменению страхо-
вой защиты крупных корпораций и, возможно, встанет 
вопрос о создании национального перестраховщика или 
перестраховщика в рамках какого-либо «восточного» сою-
за. Исходя из того, что значительный всплеск приобрете-
ния автотранспортных средств был в ноябре-декабре 2014 
года, то спрос на них в 2015 году значительно снизится и, 
как следствие, снизится спрос на автострахование.

ЦБ РФ будет усиливать контроль за деятельностью игро-
ков страхового рынка, что приведет к большей ориентации 
компаний не на клиента, а на надзорный орган. Санкции 
со стороны ЦБ станут для компаний страшнее, чем поте-
ря клиента. К сожалению, тут мы будем частично терять 
влияние собственно рыночного механизма регулирования 
в пользу государственного. 

Для страховых посредников будет усиливаться регла-
ментация их деятельности и упорядочивание их взаимо-
действия как со страховщиком, так и со страхователем. 

Введение саморегулирования, на мой взгляд, значи-
тельно усилит нагрузку на региональные страховые ком-
пании, а актуарное подтверждение – приведет скорее не 
к прозрачности компаний, а к более сложным вариантам 
формирования резервов под «нужные показатели». Участ-
никам страхового рынка стоит обратить внимание на:
• переориентацию на региональный  рынок и малый и 

средний бизнес;
• совершенствование бизнес-процессов; 
• пересмотр перестраховочной защиты; 
• изменение работы со страховыми посредниками;
• хеджирование от роста цен, формирование валютных 

резервов. 
В связи с тем, что большинство страховщиков ориен-

тированы были в последние годы в основном только на 
крупный бизнес, либо на коробочный ритейл, многие ком-
пании, особенно филиалы крупных компаний, разучились 
работать с малым и средним бизнесом, который требу-
ет большего внимания, хотя и готов передавать риски за  

ОПРОС НОМЕРА
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более высокую ставку тарифа. Переориентация на реги-
оны и более гибкий подход в работе с малым и средним 
бизнесом, как в вопросе построения страховой защиты под 
запрос конкретного клиента, так и в вопросе урегулирова-
ния убытков станет ключевым моментом выживания ком-
паний. К большому сожалению, страховщики в «тучные 
годы» разучились продавать. Специалисты СК и уж тем бо-
лее страховые посредники превратились из продажников 
в оформителей, утеряв компетенцию выявления потребно-
стей клиента и создания под них продукта, что именно в 
страховании наиболее просто. Переход от «критической» 
премии (от которой страховщик готов создавать под кли-
ента специальный продукт) в 10 млн. рублей на премию в 
100 тыс. рублей (т.е. в 100 раз меньше) – это то, что нас 
объективно ждет. И те, кто не смогут (не захотят) это сде-
лать – увы, но в значительной мере снизят сборы.

В связи со сложностью в деятельности ряда отечествен-
ных перестраховщиков, а так же в связи со сложным поло-
жением по приобретению международной перестраховоч-
ной защиты, не столько из-за санкций, сколько в связи с 
валютными трансформациями, страховщики все больше 
и больше будут переходить к увеличению собственного 
удержания рисков, и, как следствие, к пуловым соглашени-
ям. Если смогут преодолеть антагонизм. Более того, сами 
западные перестраховщики в условиях нестабильности 
российской экономики должны будут повысить цену пере-
страховочной защиты, что в сложившихся условиях приве-
дет к экономической невозможности ее приобретения.

Единственным «противоядием» против роста цен у стра-
ховщиков остается хеджирование посредством фиксации кур-
са доллара в отношениях с поставщиками, обеспечивающими 
урегулирование убытков в натуре, то есть, с СТО и, самое глав-
ное, с ассистанскими компаниями по ВЗР. Правда, по ВЗР я бы 
вообще рекомендовал бы страховщикам переходить на фор-
мирование резервов в валюте и, как следствие и валютных 
активов, принимаемых в покрытие данных резервов. 

В целом, впереди год значительных изменений, которые, 
даже если не произойдут в самом 2015 году, то вызреют и 
реализуются на следующий год. И эти изменения будут как 
на уровне нормативно-правовой и регулятивной базы, так 
и на уровне изменения бизнес-моделей и бизнес-приори-
тетов страховых компаний. А вхождение новых игроков, 
таких как Сбербанк-Страхование, может значительно из-
менить ситуацию на рынке ритейла».

ОПРОС НОМЕРА



БРОКЕРЫ 
ПОСОВЕЩАЛИСЬ

Ассоциация Профессиональных 
Страховых Брокеров (АПСБ) 
5 декабря 2014 года провела в 
Москве очередную, пятую по 
счету конференцию «Страховой 
брокер – основное звено страхо-
вого рынка». 

В РУСЛЕ СОБЫТИЙ
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БРОКЕРЫ ПОСОВЕЩАЛИСЬ

Фото: «ССТ»

На конференции брокеров в цен-
тре внимания оказались вопросы, 
связанные с кризисным состояни-
ем современного страхового рынка 
России и перспективами его прео-
доления. Участники мероприятия 
также обсудили изменения страхо-
вого законодательства в 2014–2015 
годах, затрагивающие основы стра-
ховой брокерской деятельности, 
практические аспекты исполнения 
брокерами новых требований за-
конодательства. В рамках круглых 
столов происходило обсуждение 
изменений налогового и трудового 
законодательства РФ, затрагиваю-
щих страховое посредничество, про-
екта профессионального стандарта 
страхового брокера, правового по-
ложения страховых профессий, дея-
тельность которых не регулируется 
Федеральным законом «Об органи-
зации страхового дела в РФ». Кон-
ференция традиционно стала пло-
щадкой для обмена мнениями как 
между представителями надзорных 
органов, с одной стороны, и страхо-
вым сообществом – с другой, так и 
между представителями различных 

сегментов страхового посредниче-
ства. Стоит отметить, что участники 
конференции выразили обеспоко-
енность в отношении возможного 
ужесточения требований страхово-
го законодательства к страховым 
брокерам и иным участникам стра-
ховой деятельности, призвали всех 
представителей страхового сообще-
ства к консолидации своих интере-
сов и целей, к выработке совмест-
ных предложений и замечаний по 
совершенствованию страхового за-
конодательства в интересах разви-
тия страхования в нашей стране.



ЭЛЕКТРОННОЕ 
УРЕГУЛИРОВАНИЕ

19 декабря 2014 гогда в зале 
«Библиотека» Торгово-Промыш-
ленной Палаты РФ состоялся 
круглый стол по теме «Итоги 
года по коммуникационным 
проектам электронного согласо-
вания процесса урегулирования 
убытков транспортных средств». 

В РУСЛЕ СОБЫТИЙ
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ЭЛЕКТРОННОЕ УРЕГУЛИРОВАНИЕ

Мероприятие было организова-
но Подкомитетом по управлению 
рисками и взаимодействию с фи-
нансовыми институтами Коми-
тета ТПП РФ по промышленному 
развитию, Комитетом ТПП РФ по 
предпринимательству в автомо-
бильной сфере совместно с компа-
нией «Аудатэкс». На круглом столе 
выступили с докладами предста-
вители компании «Аудатекс» и ее 
партнеры по бизнесу – представи-
тели предприятий автосервиса из 
разных регионов России. Присут-
ствующие обсудили практический 
опыт использования предприяти-
ями автосервиса и страховщика-

ми специализированного сервиса 
компании «Аудатекс» – коммуни-
кационных проектов электронно-
го согласования, которые помога-
ют сократить временные издержки 
и снизить бумажную волокиту в 
процессе урегулирования убытков 
по автострахованию. 

В 2014 году число станций тех-
нического обслуживания, ис-
пользующих в своей работе по 
урегулированию убытков  комму-
никационные проекты «Аудатекс», 
достигло 398 предприятий. Со сто-
роны страховщиков к сервису на 
сегодняшний день подключены  
12 страховых компаний.

Фото: «ССТ»



ПЕРЕХОДИМ В ОНЛАЙН
В декабре в Торгово-промышленной палате 
РФ прошел практический семинар на тему: 
«Страхование для клиента. Все способы 
сделать жизнь клиента удобной». Партне-
рами мероприятия выступили компании 
UsabilityLab и «ДеньгиOnline». В семинаре 
участвовали IT-директоры, специалисты и 
руководители отделов по работе с клиентами 
и директоры по развитию бизнеса, маркето-
логи, сотрудники, ответственные за развитие 
сайтов страховых и брокерских компаний.

В РУСЛЕ СОБЫТИЙ
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ПЕРЕХОДИМ В ОНЛАЙН

Российские страховые компа-
нии сегодня обзаводятся мобиль-
ными приложениями. Но этот 
процесс тормозят низкое раз-
витие IT-систем страховщиков,  
отсутствие  стандартов страховых 
продуктов и сложность страховой 
документации. Участники семи-
нара узнали о том, как проходит 
урегулирование убытков онлайн в  
СК «Ингосстрах-жизнь» и о том, как 
онлайн-сервис способствует росту 
продаж страховых услуг в компании 

«Тинькофф онлайн страхование». 
Проектировщик пользовательских 
интерфейсов компании UsabilityLab  
Игорь Мыслинский продемонстри-
ровал участникам семинара, как с 
помощью мобильных приложений 
можно выстроить правильную ком-
муникацию с клиентом. Про воз-
можности продаж через интернет и 
упорядочивание платежных систем 
рассказала менеджер по работе с 
ключевыми проектами компании 
«ДеньгиOnline» Юлия Атантаева.

Фото: «ССТ»



окончил МАТИ (Московский Авиа-
ционный Технологический Инсти-
тут) имени К.Э. Циолковского. 
C 1980 года  по 1994 год работал в 
Институте высоких температур 
(ИВТАН) и ВНИИ ПО «Молния».  
С 1994 года по настоящее время – 
главный  риск-инженер страховой 
компании AIG в России.Владимир Грачев 

ПРОВЕРКА НА МЕСТАХ 

Рисунок: Корнил Пузанков
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Практически все компании в 
России не обслуживают проти-
вопожарные системы сами, а 
заключают договоры на обслу-
живание таких систем со специ-
альными обслуживающими 
предприятиями. При этом при-
мерно 80% из таких обслужива-
ющих фирм не исполняют свои 
обязательства в полной мере. 
Одна из главных задач риск-ин-
женера страховой компании 
состоит в том, чтобы проверить 
рабочее состояние установлен-
ных противопожарных систем и 
дать соответствующие рекомен-
дации.

Ответственность  
перед соседями

Когда предприниматель берет-
ся за развитие нового бизнеса: от-
крывает офис, магазин или склад, 
создает предприятие, то он априо-
ри ожидает успеха от своей рабо-
ты и, практически, никогда не за-
думывается, что его деятельность 
может помешать компании, офис 
которой находится по соседству. 
Мы говорим не о конкуренции –  
к этому все готовятся. Мы говорим 
о том, что бизнес или вид деятель-
ности может просто мешать сосе-
дям, а иногда и привести к большо-
му ущербу для них. И эта ситуация 
достаточно распространена.

Рассмотрим случай, когда кли-
ент арендует помещение в круп-
ном торговом центре и начинает 
торговать, например, мягкой ме-
белью или матрасами.

Если случайно произойдет воз-
горание, то мягкая мебель при 
горении будет выделять массу 
токсичных газов, громадное ко-
личество черного дыма и сажи.  
В итоге, даже от небольшого пожа-
ра, который не выйдет за пределы 
арендованного помещения, дым 
распространится по всему торго-
вому центру и повредит товары 
других арендаторов и здание. Ни-
какого бюджета не хватит, чтобы 
возместить убытки соседей.

С точки зрения пожароопасно-
сти, в «группу повышенного ри-
ска» входит не только продажа 
мягкой мебели. Ковры и ковровые 
покрытия обычно хранятся в ма-
газинах в рулонах. Огонь в таких 
рулонах распространяется вдоль 
них, и противопожарные систе-
мы не могут вовремя обнаружить 
и потушить пожар. Как бы это ни 
выглядело парадоксальным, пожа-
ры в магазинах детских игрушек 
очень опасны: ведь современные 
игрушки сделаны из различного 
пластика, в них много полостей с 
воздухом, который поддерживает 
огонь. Они упакованы в красивые 
коробки, которые «держат» форму 
и не дают воде из противопожар-
ных систем погасить источник  
пожара.

Поэтому размещение таких объ-
ектов в крупных торговых ком-
плексах – это шанс для хорошего 
бизнеса, но, с другой стороны, чре-
вато большими убытками, как для 
владельца, так и для его соседей, 
не говоря уже о собственнике все-
го здания.

Важно помнить о том, что ответ-
ственность собственника помеще-

ПРОВЕРКА НА МЕСТАХ
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ния перед третьими лицами при-
сутствует всегда, даже если речь 
идет не об объекте коммерческой 
недвижимости, а о жилой кварти-
ре. Стандартная ситуация: что-то 
загорелось в квартире, от нее заго-
релись или задымились квартиры 
на верхних этажах, а нижележа-
щие квартиры залиты водой, когда 
пожарная бригада тушила пожар. 
Рассчитать и предусмотреть такую 
ситуацию практически невозмож-
но, никаких денег не хватит на вы-
платы пострадавшим 
соседям. А если речь 
идет о пожаре в мага-
зине, то у владельца 
возникает еще и ответ-
ственность перед поку-
пателями.

Как правило, наи-
больший ущерб воз-
никает от пожара и 
его последствий (по-
вреждения дымом и/
или водой). Поэтому, 
когда риск-инженер 
осматривает объект, 
основное внимание он 
уделяет именно проти-
вопожарным системам. 
Заметим, что чем хуже 
экономическая обста-
новка, тем больше у 
компании возникает 
желание сэкономить 
именно на этом. Пото-
му что пожар то ли бу-
дет, то ли нет…

Давайте рассмотрим 
наиболее распростра-
ненные варианты си-
стем противопожарной 
защиты.

Системы и их использование
На сегодняшний день одними 

из самых надежных систем про-
тивопожарной защиты являются 
спринклерные системы. Основной 
принцип работы спринклерной 
системы заключается в том, что 
источник пожара тушится водой, а 
площадь вокруг источника пожара 
смачивается, чтобы огонь не смог 
распространиться.

Спринклеры (или второе на-
звание – оросители) обычно 

устанавливаются на 
потолке защищаемого 
помещения и имеют 
элемент (колбочку со 
специальной жидко-
стью или би-металли-
ческую вставку), ко-
торый под действием 
температуры срабаты-
вает и открывает от-
верстие, из которого 
происходит орошение 
водой защищаемой 
площади.  

Если спринклерная 
система пожаротуше-
ния спроектирована 
правильно, то она сра-
батывает и тушит по-
жар в 95% случаев, еще 
до прибытия пожарной 
бригады. Причем, чаще 
всего, пожар тушится 
всего пятью спринкле-
рами (оросителями). 
Эти пять спринклеров 
израсходуют гораздо 
меньше воды, чем при-
бывшая пожарная бри-
гада, которая прольет 
все.

ДЛЯ СТРАХОВАТЕЛЕЙ

Одна из главных 
задач риск-инже-
нера страховой 
компании состо-
ит в том, чтобы 
проверить рабочее 
состояние уста-
новленных про-
тивопожарных 
систем и дать со-
ответствующие 
рекомендации. 
Другой задачей 
риск-инженера яв-
ляется оценка ри-
сков, связанных с 
данным объектом, 
расчет возможных 
убытков для стра-
ховщиков.
То есть, риск- 
инженер является 
связующим звеном 
между клиентом 
и страховщиком. 
Именно от него 
зависит уровень 
взаимопонимания 
этих сторон.
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Поэтому опасения, что сприн-
клерная система больше заливает 
водой, чем тушит, относятся к од-
ному из распространенных мифов. 
И вера в этот миф обходится очень 
дорого. Спросите это у тех, кто от-
ключил спринклерную систему на 
всякий случай, «чтоб не залило», 
и что они получили в результате  
пожара.

Нет сомнений, что установка 
спринклерной системы – удоволь-
ствие недешевое, поэтому, уста-
навливая такую систему, клиент 
считает, что она будет надежной 
защитой и прослужит достаточно 
долго.  Ремонтировать или что-то 
менять, когда предприятие работа-
ет – практически невозможно. По-
этому некоторые компании при-
глашают риск-инженеров еще до 
«заселения» помещения для того, 
чтобы выявить недостатки уста-
новленной системы и что-либо по-
менять, если это необходимо.

Другой, достаточно распростра-
ненный и одновременно проблем-
ный вид систем пожаротушения, – 
порошковые системы. Чаще всего 
это модули, в которых находится 
тушащее средство в виде порошка. 
Эти модули часто устанавливаются 
на потолок. Иногда это баллоны с 
порошком под давлением газа, ко-
торые устанавливаются у стены.

Такие модули очень эффективны 
для тушения жидкостей, так как 
при срабатывании сбивают пламя 
и образуют пленку из порошка на 
поверхности жидкости, не давая 
воздуху поддерживать горение.

Они также эффективны при 
установке над кухонными плита-
ми ресторанов или кафе. Распы-

лительные форсунки устанавли-
вают над плитой, а сам баллон с 
порошком – где-либо, чтобы не 
мешал работать. Обычно эти си-
стемы работают в ручном режиме. 
Например, если повар что-то гото-
вит, и у него что-то загорелось на 
плите (обычно это жир или другие 
продукты), он дергает за специаль-
ную ручку и порошок под давле-
нием через форсунки попадает на 
плиту. Только на плиту, где горит! 
То есть, побочный ущерб минима-
лен. В качестве тушащего порошка 
чаще всего применяют соду с раз-
личными добавками, и она вступа-
ет в реакцию с жирами, в результа-
те чего получается мыло (реакция 
омыления). То есть, сода не только 
тушит пожар, но и является мою-
щим средством.

Сейчас стали устанавливать так 
называемые системы с «влажным 
порошком» для того, чтобы по-
высить охлаждение места пожа-
ра и уско рить реакцию порошка  
с жи рами.

То есть, в случае необходимости 
защиты кухонных плит такие по-
рошковые системы являются иде-
альными.

Но иногда такие системы уста-
навливаются в залах ресторанов, 
где отдыхают ничего не подозрева-
ющие  гости. Например, в Москве на  
Тверской улице многие рестора-
ны находятся в подвальных поме-
щениях, и в подвалах установле-
ны порошковые системы. Теперь 
представим, что по какой-либо 
причине срабатывает эта по-
рошковая система: на гостей за-
ведения сверху сыпется порошок –  
у людей испорчены дорогостоящие 

ПРОВЕРКА НА МЕСТАХ
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костюмы и платья. Кто будет за это 
платить? Хозяин заведения?

Помимо этого, когда срабаты-
вает система, раздается громкий 
хлопок, пока порошок находится 
в воздухе – в помещении нулевая 
видимость, плюс фактор неожи-
данности – наверняка начнется па-
ника, да еще с ограниченными вы-
ходами… последствия предугадать 
очень трудно.

Давайте будем оптимистами – 
никто не пострадал, но осадок от 
происшествия у посетителей оста-
нется, как и желание получить 
компенсацию за материальный и 
моральный вред. А самое главное –  
пострадает репутация ресторана.

Рассмотрим другую ситуацию в 
том же ресторане. Со столика па-
дает свеча и поджигает то, что на-
ходится под ним. От дымовых изве-
щателей срабатывают порошковые 
модули, но порошок источника 
пожара не достигнет и не потушит. 
К тому же, такой модуль работает 
максимум 45 секунд, а дальше что? 
Все тушащее вещество израсходо-
вано, а огонь начинает распростра-
няться по открытому пространству, 
и тушить его просто нечем.

Это лишь часть примеров, пока-
зывающих, что к подбору противо-
пожарных систем надо подходить 
максимально внимательно, учиты-
вая и особенности здания и бизне-
са, и особенности противопожар-
ных систем.

Доверяй, но проверяй
Сейчас в нашей стране наблю-

дается не самая простая экономи-
ческая ситуация и поэтому, как в 
медицине, в сфере пожарной без-

опасности есть множество компа-
ний, которые готовы пообещать 
клиенту все, лишь бы продать свои 
«поделки». Например, девиз одной 
такой компании: «Наши противо-
пожарные системы самые краси-
вые в мире», а вот об их эффектив-
ности – ни слова…

В настоящий момент в России 
в различных компаниях работают 
порядка 50–60 риск-инженеров. 
Мы сообща пытаемся понять но-
вые системы, их особенности, эф-
фективность, и как их учитывать 
при оценке вероятных убытков.

Во время кризиса появляется 
и другая проблема – часто ком-
пании, которые устанавливают 
противопожарное оборудование, 
стремятся заработать как можно 
больше денег, устанавливая даже 
то оборудование, которое излишне 
или клиенту совершенно не нужно.  
Я и мои коллеги несколько раз 
встречали по пять-шесть дымовых 
извещателей на площади в теле-
фонную будку.  Клиент верит под-
рядчику, а подрядчик этим поль-
зуется. Эти шесть датчиков могут 
быть закрыты крышками, чтобы 
спать не мешали.

Я вижу роль риск-инженеров и 
в том, чтобы объяснять клиентам, 
что за противопожарное оборудо-
вание у них установлено, как оно 
работает (и работает ли оно вооб-
ще)  и что от него ждать.

Иногда произошедший пожар 
выявляет целую цепочку наруше-
ний при строительстве и эксплуа-
тации.

Например – днем загорелся ав-
томобиль на подземной парковке. 
Все бывает! Но возгорание обнару-

ДЛЯ СТРАХОВАТЕЛЕЙ
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жили только часа через два, когда 
другой автомобиль пытался зае-
хать на парковку. На бумаге пар-
ковка была защищена спринклер-
ной системой, были установлены 
дымовые извещатели и, конечно, 
была охрана.

Вопрос, работали ли противо-
пожарные системы? Конечно, нет. 
Что делала охрана?

Водитель вызвал пожарную 
бригаду, которая за 15 минут по-
тушила выгоревший автомобиль, 
но струей воды на две трети было 
разрушено межэтажное бетонное 
перекрытие (которое должно сто-
ять не менее шести часов). Отсюда 
вопрос: а из какого бетона было 
построено это здание?

Не стоит думать, что такие про-
блемы бывают только в России – 
они везде одинаковы. Люди есть 
люди, и недооценивать человече-
ский фактор нельзя. Тоже самое я 
встречал на заводах в Германии, 
Франции, Бельгии.

Очень парадоксальный случай 
произошел в Англии: охранник 
решил проверить, работает ли ды-
мовой датчик, и развел костер под 
ним. И датчик не сработал, и ох-
ранник не смог погасить костер – 
весь склад сгорел.

В заключение, я хотел бы сфор-
мулировать некоторые рекомен-
дации для компаний, которые 
стремятся к тому, чтобы противо-
пожарная система, установленная  
в их помещениях, всегда находи-
лась в рабочем состоянии.

В первую очередь важно пом-
нить, что одного взгляда на уста-
новку бывает недостаточно, ино-

гда глаз замыливается, иногда не 
хватает знаний, не хватает време-
ни проверить, да и не должен руко-
водитель компании бегать и про-
верять каждую точку. 

Во-вторых, для того, чтобы по-
нимать, что твориться на объекте 
иногда нужно приглашать людей 
со стороны. Но важно иметь в виду, 
что риск-сюрвейер, как и работник 
пожарной инспекции, как прави-
ло, просто составляют протокол по 
тем нарушениям и дают предпи-
сания, которые они видят, но они 
не дают рекомендаций, как испра-
вить ситуацию, а способов реше-
ния  проблемы бывает несколько. 
Эти способы может подсказать 
именно риск-инженер.

Третье, проверки противопо-
жарной системы надо осущест-
влять время от времени, раз в год 
или раз в два года. Случается, что 
и риск-инженерам не хватает опы-
та, некоторые новые системы надо 
понять, и потом снова осмотреть 
объект. 

И четвертое, не стоит забывать 
о том, что наличие страхового по-
лиса – это единственное спасение 
в ситуации, когда убытки от бед-
ствия самостоятельно покрыть 
невозможно. Но при заключении 
договора страхования имущества 
или страхования ответственности 
перед третьими лицами, страхо-
ватель, собственник помещения 
получает еще и дополнительный 
сервис – страховая компания обя-
зана давать рекомендации, кон-
сультировать застрахованного по 
каким-то вопросам в любое время 
в период действия страхового до-
говора. 

ПРОВЕРКА НА МЕСТАХ



Татьяна Робулец

РАЗГОВОР ПО ДУШАМ

Недоверие потребителей –  
серьезная проблема российско-
го страхового рынка, и решить 
ее можно только при активном 
диалоге страховщиков и страхо-
вателей. Для этого в 2014 году 
была проведена серия круглых 
столов страховщиков и страхо-
вателей при поддержке ТПП РФ. 
Первой инициативу поддержала 
СК «СОГАЗ». Готовы ли другие 
страховые компании к диало-
гу со своими потенциальными 
клиентами?

имеет двадцатилетний опыт работы в страховом 
бизнесе, работала топ–менеджером в таких компани-
ях как ОСАО «РЕСО-Гарантия»и ОАО «АльфаСтрахо-
вание». Основатель и генеральный директор журнала 
«Современные страховые технологии», одного из ве-
дущих СМИ российского страхового рынка (выходит 
с 2007 года), а также Председатель Подкомитета по 
управлению рисками и взаимодействию с финансовы-
ми институтами Комитета по промышленному раз-
витию ТПП РФ.
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Шаг к клиенту
Все великие мастера продаж на 

своих лекциях и в своих книгах 
главным фактором успеха называ-
ют навык продавца слышать по-
купателей. Но главным вопросом 
организации эффективных продаж 
остается вопрос получения «обрат-
ной связи» от потребителя. Многие 
производители для этого устра-
ивают мероприятия, на которых 
клиент может попробовать товар 
или услугу и дать свою оценку, на-
пример, дегустации, тест-драйвы, 
фокус-группы, рекламные туры. 
Инструментов множество, но, к 
сожалению, на российском стра-
ховом рынке их практически не 
используют.

Как можно заметить, на профес-
сиональных конференциях по стра-
хованию вопросам продвижения 
товара, потребностям клиентов 
уделяется очень мало внимания. А 
ведь ни для кого не секрет, что у нас 
в стране страхование не любят, не 
понимают и даже его опасаются. 
Для страхового рынка недоверие 
потребителей – серьезная пробле-
ма, и решить ее можно только при 
условии активного диалога стра-
ховщиков и страхователей! 

Исходя из этого, мною было 
принято решение об организации 
специализированных семинаров 
для собственников и руководите-
лей предприятий по отдельным ви-
дам страхования на площадке Тор-
гово-промышленной палаты РФ. 

Почему была выбрана именно 
эта площадка? ТПП РФ всегда была 
и остается местом общения биз-
несменов, она объединяет пред-
приятия самых разных отраслей. 

Именно в ТПП, в комитетах и ассо-
циациях обсуждаются отраслевые 
проблемы и вырабатываются пути 
их решения. Где, как не в ТПП, об-
суждать потребность в страховых 
услугах предприятий различного 
профиля деятельности, обсуждать  
качество страховых программ и их 
пользу для потребителя?! 

Еще на этапе задумки было по-
нятно, что для того, чтобы привлечь 
интерес руководителей предпри-
ятий к семинару по страхованию, 
необходима очень продуманная 
тема и уважаемые эксперты – до-
кладчики. Поэтому приглашать 
в качестве спикеров рядовых со-
трудников страховых компаний 
было нельзя.  Кроме того, семинар 
не должен был выглядеть, как ме-
роприятие по продаже страховых 
услуг, то есть, носить рекламный 
характер, на нем должны были об-
суждаться конкретные интересую-
щие аудиторию вопросы. 

Докладчики семинара, специа-
листы в сфере страхования долж-
ны давать на эти вопросы чет-
кие, понятные ответы так, чтобы 
в дальнейшем собственники и 
управляющие предприятий захоте-
ли применять страхование как ин-
струмент управления рисками на 
своих предприятиях. Оптимально, 
чтобы среди спикеров были пред-
ставители разных страховых ком-
паний, независимых экспертных 
организаций и представители биз-
нес-сообщества, которые могли бы 
с трибуны высказать свои замеча-
ния и пожелания представителям 
страховщиков.

Я предположила, что наибо-
лее подходящая аудитория для 

РАЗГОВОР ПО ДУШАМ
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таких семинаров – это собствен-
ники, генеральные директоры 
предприятий, так как именно 
они принимают решения и несут 
за них ответственность. Кроме 
того, на семинаре было бы очень 
желательно присутствие менед-
жеров, которые также оказывают 
влияние на принятие решения 
по страхованию и отвечают за 
безопасность предприятия. К та-
ким менеджерам можно отнести 
главного инженера, руководите-
ля службы эксплуатации, началь-
ника юридического управления, 
ответственного за пожарную без-
опасность, финансового директо-
ра или главного бухгалтера и т.д. 
Свое решение о необходимости 
страхования и об его объемах ру-
ководители предприятий основы-
вают на советах этих сотрудни-
ков. Очень важно, чтобы все они 
одинаково подходили к понима-
нию страхования. Поэтому все 
они были включены в адресные 
рассылки приглашений к участию 
в семинарах. 

Первая ласточка
На этапе запуска проекта нас 

поддержала страховая компания 
«Согаз»! Моя идея понравилась 
Николаю Владимировичу Галуши-
ну. Благодаря его поддержке и лич-
ному участию удалось преодолеть 
практически все первоначальные 
трудности по организации, за что 
ему огромное спасибо и низкий 
поклон! Таким образом, совместно 
со СК «Согаз» в течение прошлого 
года было организовано пять реги-
ональных семинаров. Три семина-
ра, во Владимире, Калининграде 
и Барнауле, были посвящены теме 

страхования промышленных пред-
приятий, а семинары в Нижнем 
Новгороде и Екатеринбурге прово-
дились по теме страхования объ-
ектов коммерческой недвижимо-
сти и непромышленных активов. 
Кроме «Согаза», нам неоценимую 
поддержку оказали Федеральная 
палата пожарно-спасательной от-
расли РФ и Национальный союз 
страховщиков ответственности в 
лице Светланы Викторовны Гусар. 

Такой состав докладчиков по-
зволил сделать наши мероприятия 
по-настоящему содержательными. 
Для наглядности приведу план од-
ного из наших семинаров по стра-
хованию коммерческой недвижи-
мости.

1. Вступительное слово моде-
ратора: 

«По статистике, около 80% объ-
ектов недвижимости в России за-
страхованы от пожара и других 
рисков в качестве залогового иму-
щества. Обеспечит ли подобное 
страхование надежную защиту 
или только создаст иллюзию безо-
пасности? Прямой диалог страхов-
щиков и страхователей поможет 
разобраться в проблеме…» 

2. Тема выступления: «Рынок 
коммерческой недвижимости ре-
гиона. Современное состояние, 
перспективы развития»:

«Активное строительство биз-
нес-центров и торгово-развлека-
тельных комплексов неразрывно 
сопряжено с рисками, связанными 
как с эксплуатацией зданий, их по-
жаробезопасностью, так и с ответ-
ственностью перед посетителями 
и арендаторами». 

ДЛЯ СТРАХОВАТЕЛЕЙ
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3. Тема выступления: «По-
тенциальные риски на объектах 
коммерческой недвижимости. 
Страхование как инструмент эф-
фективного управления имуще-
ственными и финансовыми риска-
ми»: 

«Обязательства перед банком 
страховать залоговое имущество 
подталкивает заемщика к ложной 
экономии. В чем суть проблемы? 
Анализ возможных последствий 
некорректно заключенных дого-
воров страхования коммерческой 
недвижимости». 

4. Тема выступления: 
«Практика обеспечения пожаро-

безопасности объектов коммерче-
ской недвижимости»:

«Современные системы пожа-
ротушения и пожаробезопасности 
стоят дорого. Есть ли способы без-
опасной экономии и оптимизации 
затрат?»

5. Тема выступления: 
«Практика страхования и уре-

гулирования убытков на объектах 
коммерческой недвижимости ре-
гиона. Спрос на страховые услуги 
и реальные потребности в страхо-
вании».

После каждого выступления 
проводились  обсуждения наибо-
лее значимых проблем. 

Встретились и поговорили
С задачей привлечения целевой 

аудитории на наши семинары мы 
успешно справились, нам удалось 
преодолеть инерцию мышления 
потенциальных страхователей. 
Думаю, что немаловажным факто-
ром явилось то, что мероприятие 

проводилось под брендом регио-
нальной ТПП, это обстоятельство 
существенно поднимало рейтинг 
семинара в глазах потребителя, 
также слушателей привлекала воз-
можность бесплатного участия и 
практический характер меропри-
ятия. Количество участников от 
региона к региону менялось. Были 
выявлены яркие региональные от-
личия. Если в Калининграде и во 
Владимире предприятия активно 
откликались на приглашения, то в 
Нижнем Новгороде пришлось про-
водить очень большую работу, что-
бы обеспечить явку участников.

На семинарах участники-страхо-
ватели имели возможность задать 
волнующие их практические во-
просы. Например, как правильно 
выбрать франшизу при страхова-
нии завода, как выбрать страховую 
сумму, чтобы реально компенсиро-
вать возможный ущерб, что значит 
слишком низкая ставка премии 
одной из страховых компаний при 
проведении тендера, как правиль-
но общаться со страховщиком при 
наступлении убытков и так далее. 
В ходе обсуждений были выявле-
ны очень интересные проблемы, 
первоначально совершенно не-
очевидные. Например, порядок 
заключения договора страхова-
ния коммерческой недвижимости 
(бизнес- и торговых центров) при 
наличии у здания большого коли-
чества собственников. Другая про-
блема касалась того, что собствен-
ники коммерческой недвижимости 
принимают за правило передавать 
ответственность за пожарную 
безопасность и страхование по-
мещений от огня их арендаторам.  

РАЗГОВОР ПО ДУШАМ
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В случае наличия в здании общих 
автоматических систем пожароту-
шения отдельный арендатор не мо-
жет отвечать за правильную работу 
общей системы. В таком случае пе-
рестройки помещений под нужды 
арендаторов сводят на нет систему 
пожаротушения. Наиболее часто 
задаваемыми для руководителей 
промышленных предприятий ста-
ли вопрос выбора оптимальной 
страховой суммы при залоговом 
страховании имущества и вопрос о 
порядке урегулирования убытков.

При организации всех семина-
ров мы сталкивались с активным 
нежеланием руководителей пред-
приятий прийти и послушать. Так 
нам удавалось собрать не более 
15%  респондентов от первона-
чальной базы рассылки приглаше-
ний. Но все, кто с опаской пришел, 
были очень довольны. Все участ-
ники просили продолжить семина-

ры, посвятить их также и другим 
видам страхования. Проведенные 
опросы участников подтвердили 
потребность в подобном форма-
те для руководителей различного 
рода предприятий. 

В 2015 году мы планируем про-
должить организацию семинаров 
по страховой тематике. Опрос ком-
паний-страхователей показал, что 
одними из самых востребованных 
тем в сфере корпоративного стра-
хования сегодня являются добро-
вольное медицинское страхова-
ние и страхование от несчастного 
случая для работников компании. 
Мне бы хотелось привлечь к нашей 
работе по популяризации страхо-
вых услуг и других страховщиков, 
которые заинтересованы в разви-
тии страхового рынка и в прямых 
контактах со своими потенциаль-
ными потребителями.

ДЛЯ СТРАХОВАТЕЛЕЙ

Фото: «ССТ»



окончила Финансовую академию при Правительстве Российской Феде-
рации по специальности «Финансы и кредит» в 1998 году, в 2004 году – 
Российскую правовую академию Министерства юстиции Российской Фе-
дерации по специальности «Юриспруденция». Карьеру в страховой сфере 
начала в 1998 году в ОСАО «Ингосстрах» в должности экономиста.  
Затем с 2001 по январь 2014 года работала в «АльфаСтрахование», пройдя 
путь от заместителя начальника отдела методологии и андеррайтинга 
до заместителя генерального директора – директора по корпоративно-
му страхованию и члена Правления компании. С февраля 2014 – директор  
Департамента корпоративного бизнеса ОСАО «Ингосстрах». В этой 
должности она курирует вопросы сотрудничества с корпоративными 
клиентами компании.

КАК 
ЗАСТРАХОВАТЬ 

ЗАВОД?
Ирина Алпатова

Фото: «Ингосстрах»
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Одной из причин низкого про-
никновения страхования в 
нашей стране является недове-
рие к страховщикам. А перво-
причина недоверия – отсутствие 
знаний о страховании и непро-
зрачность страхового процесса.  
«ССТ» попросил директора 
Департамента корпоративного 
бизнеса страховой  компании 
«Ингосстрах» Ирину Алпатову 
ответить на самые основные во-
просы, которые возникают при 
страховании имущества произ-
водственного предприятия. 

Ирина Алпатова: Перед тем, 
как обратиться в страховую ком-
панию, страхователю нужно чет-
ко определить, зачем страхование 
нужно именно ему. Когда страхо-
вание имущества является «обяза-
тельным», например, при страхова-
нии залога – это один интерес. Если 
страхователь осознает возможные 
риски своего производства из-за 
событий, которые он не может 
контролировать, это другое. Так 
называемое «обязательное» стра-
хование не является настоящим 
страхованием в полном смысле 
этого слова. Так, при страховании 
залога клиент чаще всего выбира-
ет не адекватную страховую защи-
ту, а минимальную стоимость. Он 
не чувствует потребности в стра-
ховании, а рассматривает его как 
навязанную услугу. При таком под-
ходе при наступлении убытка все 
стороны остаются недовольными. 
Страховщик недоволен, потому 

что он получает недовольного кли-
ента. Страхователь недоволен, по-
тому что он не получает выплату, 
адекватную понесенным убыткам. 
Как правило, на этапе заключения 
договора страхователь убеждает 
страховщика, что ему, в сущности, 
ничего не надо кроме формально-
го полиса. А вот когда происходит 
убыток, оказывается, что стороны 
друг друга неправильно поняли, 
и предполагалось, что страховая 
компания должна платить за все. 
Партнер (банк) при таком страхо-
вании также остается недоволь-
ным. Вместо нормального страхо-
вания залога, он получает какой-то 
урезанный продукт, который не в 
полной мере защищает интересы 
кредитора. Поэтому любые виды 
навязанного страхования непри-
ятны всем участникам страховой 
сделки. Но, если клиент подходит 
к проблеме страхования с целью 
защитить себя, свою компанию от 
возможных убытков, то у страхов-
щика и страхователя начинается 
прекрасный творческий процесс 
с выбором многочисленных вари-
антов страхового покрытия и усло-
вий страхования.

«ССТ»: Какие советы  вы могли 
бы дать страхователю, который 
пользовался до недавнего времени 
только залоговым страхованием, 
но сейчас принял решение застра-
ховать предприятие всерьез? 

И.А.: Предположим, владелец 
предприятия хочет защитить себя 
от убытков. В этом случае есть 
простой алгоритм - ему нужно вы-
брать пять-шесть страховых ком-
паний, которым он доверяет. Их 
можно отобрать по финансовым 
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показателям, по рейтингам, по от-
зывам и т.д. К выбору компаний 
нужно отнестись серьезно, ведь в 
данном случае страхователю нуж-
ны не формальная бумажка или 
судебные споры, а реальная вы-
плата при наступлении страхово-
го случая. На следующем этапе у 
выбранных страховых компаний 
нужно запросить условия страхо-
вания. Для получения первичной 
примерной котировки страховщи-
ку обычно достаточно информа-
ции о том, что надо застраховать, 
например, оборудование, знать 
стоимость имущества, которое 
планируется застраховать и харак-
тер производства. На основании 
этих данных страховые компании 
дадут вилку тарифов. Следующий 
этап. Сопоставив вилку тарифов 
и предложенные, как правило, ти-
повые условия договора страхова-
ния, можно обозначить узкий круг 
страховых компаний – три претен-
дента, с которыми уже можно об-
суждать договор более подробно. В 
это обсуждение входит заполнение 
подробного заявления на страхова-
ние, предстраховой осмотр специ-
алистами страховой компании, 
если он требуется, и окончатель-
ное согласование условий страхо-
вания и его стоимости в конечной 
версии договора страхования. 

«ССТ»: На что следует обратить 
внимание? Как определить, какое 
имущество нужно страховать в 
первую очередь?

И.А.: Страховать нужно, как 
правило, все имущество, участвую-
щее в производстве. У страховщика 
лучше сразу запрашивать котиров-
ку на все имущество предприятия. 

Когда страхуется производствен-
ный комплекс, цены получаются 
ниже. «Оптом – дешевле». Если  
попытаться разделить риски меж-
ду разными страховыми компани-
ями, то есть, застраховать стены в 
одной компании, оборудование в 
другой, а товарные запасы – в тре-
тьей, то, во-первых, такое страхо-
вание может обойтись компании 
значительно дороже, во-вторых, 
при наступлении убытка какие -
то пограничные риски или виды 
ущерба могут оказаться незастра-
хованными, ну а в-третьих, если в 
результате одного и того же собы-
тия повреждается несколько видов 
имущества, то придется собирать 
несколько полных комплектов до-
кументов и урегулировать убыток 
сразу с несколькими страховыми 
компаниями. Поэтому рекомен-
дую, прежде всего, запросить коти-
ровку на все, а если вдруг бюджета 
на страхование ну никак не хва-
тит, совместно со страховщиком 
проанализировать, от страхования 
каких объектов можно безболез-
ненно отказаться, чтобы уложить-
ся в отведенный бюджет. То, что 
страхование – дорого, это миф! Не 
исключено, что предприятию ока-
жется по карману страхование все-
го имущественного комплекса. 

Многие сравнивают цены на 
страхование имущества со стра-
хованием КАСКО. Но потом, когда 
считают стоимость страхования, 
оказывается, что все не так уж и до-
рого. Цена может оказаться от 0,1% 
до 0,7% от стоимости имущества. 
Цена будет зависеть от характера 
производства и других факторов, но 
это всегда существенно меньше 1%. 

КАК ЗАСТРАХОВАТЬ ЗАВОД?
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На сегодняшний день распро-
страненной практикой является 
то, что полномочия по проведе-
нию тендера и заключению до-
говора страхования передаются 
финансовым или юридическим 
службам предприятия. Но такой 
подход не всегда оправдан, так 
как специалистам этих служб, ред-
ко сталкивающимся с вопросами 
страхования, приходится тратить 
много времени на проработку 
данных вопросов. Альтернативой 
является привлечение к организа-
ции процесса выбора страховщика 
профессионала, а именно – страхо-
вого брокера. Брокер профессио-
нально занимается организацией 
страховой защиты, обсуждая со 
страховыми компаниями условия 
страхования, он представляет ин-
тересы клиента. И по итогам таких 
переговоров брокер предоставляет 
на рассмотрение клиента уже про-
работанные варианты договоров 
страхования с профессиональны-
ми комментариями, чем предлага-
емые условия отличаются друг от 
друга, какие есть плюсы и минусы 
того или иного предложения. Хочу 
обратить внимание, под брокера-
ми я понимаю компании, которые 
имеют лицензию на осуществле-
ние именно брокерской деятель-
ности.

«ССТ»: Если есть необходимость 
экономить на страховании, как оп-
тимально выбирать франшизу?

И.А.: Здесь есть некие методи-
ки, которые позволяют, учитывая 
финансовые потоки компании, 
сказать, какая сумма ущерба для 
предприятия будет не сильно ощу-
тима. Ситуация очень разная. Одна 

компания может себе позволить 
возместить ущерб в 10 тыс. рублей, 
не больше, а другая 10 млн рублей 
посчитает нормой. Мы встречаем 
самый разный подход у собствен-
ников. Один собственник считает, 
что сбор документов, расчет сум-
мы ущерба и прочая необходимая 
деятельность для получения вы-
платы целесообразна только при 
ощутимых потерях. Другой готов 
собирать документы по малейше-
му случаю. Это разные стратегии, 
и каждая имеет право на жизнь. 

«ССТ»: В текущей экономиче-
ской ситуации правильнее заклю-
чать договоры страхования в ру-
блях или в иностранной валюте?

И.А.: Все зависит от объекта. 
Если для восстановления постра-
давшего или утраченного иму-
щества его аналоги можно при-
обрести только за рубежом, то 
целесообразно заключать договор 
страхования в иностранной ва-
люте. Если большая часть имуще-
ства закупается в России, то имеет 
смысл заключить договор страхо-
вания в рублях. Но, учитывая, что 
все равно существует инфляция, 
в текст договора целесообразно 
включать оговорку об увеличении 
страховой суммы. Такая оговорка 
дает возможность автоматическо-
го увеличения страховой суммы на 
10–15%. 

«ССТ»: На какие моменты стра-
хователю нужно обратить особое 
внимание при составлении дого-
вора страхования?

И.А.: Прежде всего, нужно обра-
щать внимание на формулировку 
страхового случая. Второй тонкий 
момент – исключения. Страхова-
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тель должен четко понимать, в 
каких случаях он застрахован, а в 
каких – нет. Договор может пред-
усматривать систему страхования 
по поименованным рискам, когда 
имущество застраховано только 
от тех рисков, которые конкретно 
прописаны в договоре страхова-
ния. Второй подход – страхование 
от всех рисков, это когда имуще-
ство застраховано от всех рисков, 
кроме случаев, указанных в ис-
ключениях. Страхование от всех 
рисков, конечно же, стоит дороже. 
Разница в цене вышеуказанных по-
крытий у разных страховых компа-
ний может составлять 30–50%. 

«ССТ»: Как правильно состав-
лять опись имущества, подлежа-
щего страхованию? 

И.А.: В заявлении на страхова-
ние обычно указываются укруп-
ненные группы имущества, они же 
отражаются и в договоре страхова-
ния. При страховании особо доро-
гого или эксклюзивного оборудо-
вания можно указать его в перечне 
застрахованного имущества инди-
видуально по инвентарным номе-
рам. А если страхуется, например, 
офисная мебель, то она указывает-
ся общей группой по адресу место-
нахождения. Реестр инвентарных 
номеров офисной мебели не тре-
буется. 

«ССТ»: Как правильно выбрать 
страховую сумму? Существует ба-
лансовая стоимость имущества, 
которая считается с учетом амор-
тизации, а существует восстанови-
тельная… 

И.А.: Здесь ключевой вопрос –  
осуществляется ли страхование по 
текущей стоимости имущества, 

или по стоимости восстановления. 
Если станок производства 1989 
года и находится на балансе пред-
приятия, но уже практически ниче-
го не стоит, то, в идеале, его нужно 
страховать именно на эту незначи-
тельную сумму, соответствующую 
величине его текущей стоимости. 
Но понятно, что, если в результа-
те страхового случая станок будет 
уничтожен, то его балансовой сто-
имости не хватит для замены этого 
оборудования. Да, по некоторым 
видам оборудования существует 
вторичный рынок подержанного 
оборудования. Поэтому страхо-
ватель при заключении договора 
страхования должен решить, будет 
ли он покупать подержанный ста-
нок взамен погибшего старого или 
нет. 

Исходя из этого, выбирается 
принцип компенсации, который 
прописывается в договоре страхо-
вания: новое за старое или ком-
пенсация по реальной стоимости. 
Новое за старое стоит дороже. 
Стоимость страхования при этом 
может отличаться  в разы. Да, в од-
ном договоре часть имущества мо-
жет быть оценена по остаточной 
стоимости, а часть имущества – по 
стоимости восстановления, но это 
обязательно нужно оговаривать 
отдельно. Ну и, если страхователь 
нацелен на управление рисками в 
долгосрочной перспективе, то при 
определении стоимости застрахо-
ванного имущества лучше всего 
обратиться к услугам независимо-
го оценщика, отчет которого стра-
хователь может использовать не 
только для целей страхования. 

Интервью взяла Татьяна Робулец
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окончил Университет геодезии и картографии в 2008 году, Межотрас-
левой институт повышения квалификации, факультет профессиональ-
ной оценки, экспертизы и управления собственностью по специальности 
«Оценка стоимости предприятия (бизнеса)» в 2010 году. С 2013 года по 
настоящее время – директор компании «ПК Инжиниринг», основной де-
ятельностью которой является проектирование и монтаж систем по-
жарной безопасности, разработка и внесение изменений в СТУ, проведение 
экспертной оценки соответствия объекта нормам пожарной безопасно-
сти, пожарный консалтинг.

Никита Малышев

Вспыхнувший в 2009 году в перм-
ском клубе «Хромая лошадь» пожар 
унес жизни 156 человек и заста-
вил людей обратить пристальное 
внимание на проблему соблюдения 
норм пожарной безопасности в об-
щественных местах. Тем не менее, 
правила пожарной безопасности 
продолжают нарушаться. Прове-
денный в 2014 году анализ более 
двадцати розничных магазинов, 
расположенных в разных регионах 
РФ, позволил создать целый список 
наиболее часто встречающихся на-
рушений, которые допускаются во 
время строительства и последую-
щей эксплуатации зданий и поме-
щений в розничном секторе, и это 
стоит учитывать при заключении 
договоров на страхование коммер-
ческой недвижимости. 



49
I–II 2015 /1/48

ОПАСНЫЕ ДОПУЩЕНИЯ

Объектами исследования, ко-
торые провели специалисты ком-
пании «ПК Инжиниринг», стали 
магазины розничной торговли раз-
ного формата – от формата «сити», 
с площадью торгового зала от  
10000 кв.м., до гипермаркетов с пло-
щадью торгового зала более 15000 
кв.м. Выявленные нарушения норм 
пожарной безопасности можно раз-
делить на три группы: основные 
нарушения системы автоматиче-
ской установки пожаротушения 
(АУПТ); основные нарушения си-
стем автоматической пожарной 
сигнализации (АПС) и систем 
оповещения и управления эваку-
ацией людей при пожаре  (СОУЭ); 
основные нарушения  объемно- 
планировочных решений зданий.

Почему же возникли данные на-
рушения на уже действующих объ-
ектах? Попробуем ответить на этот 
вопрос.

Строительство любого объек-
та делится на следующие этапы:  
проектирование; строительство; 
эксплуатация.

На первом этапе, этапе проекти-
рования постройки разработчики 
проектной документации часто 
сталкиваются с ситуацией, когда 
желания заказчика не вписывают-
ся в рамки нормативных требова-
ний РФ по пожарной безопасности. 
Отсутствие норм проектирования 
ведет к необходимости разработки 
специальных технических условий 
(СТУ). В рамках СТУ разработчик 
проектной документации опреде-
ляет и согласовывает ряд компен-
сационных мероприятий, которые 
дают возможность обеспечить со-
ответствие желаний заказчика с 

требованиями норм пожарной без-
опасности. Зачастую формулиров-
ки СТУ трактуются неоднозначно 
или не в полном объеме отражают 
все мероприятия, необходимые 
для обеспечения пожарной без-
опасности объекта. Опираясь на 
разработанные СТУ, уже на этапе 
проектирования объекта часто 
можно заметить отсутствие взаи-
модействия между разными раз-
делами проектной документации. 
Так, например, применение специ-
ализированных оросителей повы-
шенной производительности  в ка-
честве средства защиты стеллажей 
с высотой хранения более 5,5 м, 
без применения внутристеллажно-
го пожаротушения, согласно реко-
мендациям ВНИИПО, разрешено 
в помещениях с высотой потолков 
не более 13,7 м, что часто не соблю-
дается при разработке архитектур-
но-строительной части здания. 

Все недочеты проектирования 
находят свое отражение на этапе 
строительства. При производстве 
строительно-монтажных работ так-
же возникает несогласованность в 
действиях подрядных компаний. 
Возникает брак при производстве 
работ, вызванный низкой профес-
сиональной квалификацией мон-
тажников и инженерного состава. 
В процессе производства работ 
случаются несогласованные изме-
нения объемно-планировочных 
решений, или меняется первона-
чальное функциональное назначе-
ние помещений по желанию заказ-
чика. В итоге, при вводе объекта в 
эксплуатацию многие инженерные 
системы оказываются смонтиро-
ванными не в полном объеме или с 
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нарушениями принятых проектных 
решений, что, в свою очередь, при-
водит к неверному отражению фак-
тически смонтированных систем в 
исполнительной документации.

Все нарушения при монтаже 
переходят на этап эксплуатации.  
А по истечении гарантийного срока 
строительства оказываются пробле-
мой собственника. Помимо нару-
шений, которые были произведены 
на этапе строительства, правила 
и нормы пожарной безопасности 
продолжают нарушаться в процессе 
эксплуатации объекта собственни-
ком или лицами, которые пользуют-
ся помещением на правах аренды. 

Итак, приведем наиболее часто 
встречающиеся нарушения. 

Основные замечания к АУПТ
Автоматическая установка пожа-

ротушения – это система, направ-
ленная на минимизацию ущерба 
зданиям и сооружениям, а также 
материальным ценностям, находя-
щимся внутри зданий и сооружений 
в случае возгорания. На обследован-
ных объектах основным средством 
тушения пожара является вода, как 
наиболее распространенное и эф-
фективное средство тушения по-
жара. В первую очередь, от эффек-
тивности работы автоматической 
установки водяного пожаротушения 
(АУВПТ) зависит величина ущерба, 
который может принести пожар. 

В ходе осмотра и проверки смон-
тированных систем были выявле-
ны замечания, которые системати-
чески встречаются повсеместно на 
всех объектах.

1) Не соблюдаются требование 
максимального расстояния от оро-

сителя до стен и перегородок, а так-
же требование о максимальной пло-
щади защиты одним оросителем.

В нашем случае, поскольку по-
мещения обследованных объек-
тов относились ко второй груп-
пе помещений по таблице 5.1  
СП 5.13130.20091, это расстояние 
от оросителя до стен не должно 
превышать 2 м, а максимальная 
площадь защиты одним оросите-
лем – не более 12 кв.м. 

1 СП 5.13130.2009 в ред. Изменения N 1, 
утв. Приказом МЧС РФ от 01.06.2011 N 274.
5.2.22. Расстояние между спринклерными 
оросителями и стенами (перегородками) 
с классом пожарной опасности К0 и К1 не 
должно превышать половины расстояния 
между спринклерными оросителями, указан-
ными в таблице 5.1.
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2) Превышение допустимого рас-
стояния от теплового замка ороси-
теля до плоскости потолка. В соот-
ветствии с п. 5.2.12. СП5.13130.2009 
с изменениями, расстояние от цен-
тра термочувствительного элемен-
та теплового замка спринклерного 
оросителя до плоскости перекрытия 
(покрытия) должно быть в пределах 
от 0,08 до 0,30 м; в исключительных 
случаях, обусловленных конструк-
цией покрытий (например, нали-
чием выступов), допускается увели-
чить это расстояние до 0,40 м.

3) Третье замечание касается кре-
пления труб систем АУПТ. Зачастую, 
расстояние между креплениями 
труб различных диаметров превы-
шает нормативные значения. Не со-
блюдается предельное расстояние от 
крайнего оросителя до места крепле-
ния трубы. Оросители не закрепле-
ны в конструкциях подвесных потол-
ков. Сами трубопроводы системы 
АУПТ используются в качестве опор 
для других инженерных систем2.

2 5.7.29. Узлы крепления труб с номи-
нальным диаметром не более DN 50 должны 
устанавливаться с шагом не более 4 м. Для 
труб с номинальным диаметром более DN 50 
допускается увеличение шага между узлами 
крепления до 6 м.
5.7.30. Расстояние от держателя до послед-
него оросителя на распределительном трубо-
проводе для труб номинального диаметра DN 
25 и менее должно составлять не более 0,9 м, 
а свыше DN 25 - не более 1,2 м.

Зачастую, расстояние между 
креплениями труб различных ди-
аметров превышает нормативные 
значения. Не соблюдается предель-
ное расстояние от крайнего ороси-
теля до места крепления трубы. 
Оросители не закреплены в кон-
струкциях подвесных потолков. 
Сами трубопроводы системы АУПТ 
используются в качестве опор для 
других инженерных систем3.

3 5.7.31. Отводы на распределительных 
трубопроводах длиной более 0,9 м должны 
крепиться дополнительными держателями; 
расстояние от держателя до оросителя на от-
воде должно составлять:
• для труб номинального диаметра DN 25 

и менее – 0,15–0,20 м;
• для труб номинального диаметра более 

DN 25 – в пределах 0,20–0,30 м.
5.7.32. В случае прокладки трубопроводов 
через гильзы и пазы конструкций здания рас-
стояние между опорными точками должно 
составлять не более 6 м без дополнительных 
креплений.
5.7.27. Трубопроводы должны крепиться дер-
жателями непосредственно к конструкциям 
здания, при этом не допускается их исполь-
зование в качестве опор для других конструк-
ций.
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4) Отсутствие защиты простран-
ства под площадками и воздухово-
дами шириной более 0,75 м4.

4 5.2.15. При установке приборов пожаро-
тушения в помещениях, где технологическое 
оборудование и площадки, горизонтально 
или наклонно установленные вентиляцион-
ные коробы с шириной или диаметром свыше 
0,75 м, расположенные на высоте не менее 0,7 
м от пола, препятствуют орошению защищае-
мой поверхности, необходимо также (под эти 
площадки, оборудование и коробы) устано-
вить спринклерные оросители или распыли-
тели.

5) При проведении обследова-
ния, встречаются офисные, склад-
ские и производственные помеще-
ния, не оборудованный системами 
пожарной защиты вообще, не смо-
тря на требования СП 5.13130.2009 
в ред. Изменения N 1, утв. Прика-
зом МЧС РФ от 01.06.2011 N 274.

А.5. Если площадь помещений, 
подлежащих оборудованию систе-
мами автоматического пожаро-
тушения, составляет 40% и более 
от общей площади этажей здания, 
сооружения, следует предусма-
тривать оборудование здания, 
сооружения в целом системами 
автоматического пожаротушения, 
за исключением помещений, пере-
численных в п. 4.

А.4. В зданиях и сооружениях, 
указанных в данном перечне, сле-
дует защищать соответствующими 
автоматическими установками все 
помещения независимо от площа-
ди, кроме помещений:
• с мокрыми процессами (душе-

вые, санузлы, охлаждаемые ка-
меры, помещения мойки и т.п.);

•  венткамер (приточных, а также 
вытяжных, не обслуживающих 
производственные помещения 
категории А или Б), насосных 
водоснабжения, бойлерных и 
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других помещений для инже-
нерного оборудования здания, 
в которых отсутствуют горючие 
материалы;

• категории В4 и Д по пожарной 
опасности;

• лестничных клеток.

Показанные на фотографиях по-
мещения имели температурный 
режим более 5 градусов, и фор-
мально были отнесены к охлаж-
даемым камерам. Но, поскольку в 
данных помещениях происходит 
складирование товаров, имеется 
большой объем горючей нагруз-
ки, который не позволяет отнести 
их к помещениям категории В 4, 
данные помещения должны быть 
защищены автоматической уста-
новкой водяного пожаротушения.

Вышеперечисленные наруше-
ния напрямую влияют на качество 
работы автоматической установ-
ки водяного пожаротушения. Не-
соблюдение расстояний между 
оросителями и от оросителей до 
стен снижает качество тушения 
АУВПТ. Несоблюдение расстояния 
от теплового замка до плоскости 
перекрытия увеличивает инер-
ционность системы, приводит к 
увеличению времени реагирова-
ния системы при пожаре. Отсут-

ствие защиты под воздуховодами 
и горизонтальными площадками 
более 0,75 м ведет к ухудшению 
карты орошения спринклеров и,  
в конечном итоге, к невозможно-
сти предотвратить распростране-
ние пожара. Все это, в совокуп-
ности, снижает эффективность 
работы системы АУВПТ, и может 
привести к большим материаль-
ным потерям для собственника. 

Основные замечания  
к АПС и СОУЭ

Если целью АУВПТ является за-
щита зданий и материальных цен-
ностей, то следующие системы на-
прямую влияют на безопасность и 
здоровье людей.

АПС – это система, направлен-
ная на обнаружение опасных фак-
торов пожара и запуск смежных 
инженерных систем, таких как 
СОУЭ, противодымной вентиля-
ции и прочих инженерных систем.

СОУЭ – это система, предназна-
ченная для оповещения людей при 
пожаре и управлении их движени-
ем при эвакуации.

При проведении проверки си-
стем АПС и СОУЭ были выявлены 
следующие систематические нару-
шения:

1) Поскольку преобладающим 
фактором пожара на обследуемых 
объектах является дым, то в каче-
стве пожарных извещателей на объ-
ектах обследования представлены 
дымовые пожарные извещатели. 

В соответствии с п. 13.3.6. раз-
мещение точечных тепловых и 
дымовых пожарных извещателей 
следует производить с учетом воз-
душных потоков в защищаемом 
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помещении, вызываемых приточ-
ной и/или вытяжной вентиляцией, 
при этом расстояние от извещате-
ля до вентиляционного отверстия 
должно быть не менее 1 м. 

В случае применения аспираци-
онных пожарных извещателей рас-
стояние от воздухозаборной трубы 
с отверстиями до вентиляционно-
го отверстия регламентируется ве-
личиной допустимого воздушного 
потока для данного типа извещате-
лей, в соответствии с технической 
документацией на извещатель.

Горизонтальное и вертикальное 
расстояние от извещателей до близ-
лежайших предметов и устройств, 
до электросветильников в любом 
случае должно быть не менее 0,5 
м. Размещение пожарных извеща-
телей должно осуществляться та-
ким образом, чтобы близлежащие 
предметы и устройства (трубы, воз-
духоводы, оборудование и прочее) 
не препятствовали воздействию 
факторов пожара на извещатели, 
а источники светового излучения, 
электромагнитные помехи не влия-
ли на сохранение извещателем ра-
ботоспособности.

(п. 13.3.6 в ред. Изменения 
N 1, утв. Приказом МЧС РФ от 
01.06.2011 N 274)

Данное требование в полном 
объеме не соблюдается вообще. 
Размещение пожарного извещате-
ля на расстояние менее 1 м от вен-
тиляционных отверстий приводит 
к увеличению времени реагирова-
ния системы АПС, а уменьшение 
расстояния до силовых кабелей 
приводит к ложным срабатывани-
ям и некорректной работе систем 
пожарной сигнализации.

2) Отсутствие ручных пожар-
ных извещателей на путях эва-
куации, согласно Приложению  
Н СП5.13130.2009.

3) Согласно наиболее распро-
страненному алгоритму, сигнал о 
пожаре в помещениях магазинов 
формируется при срабатывании 
двух пожарных извещателей по 
логической схеме «ИЛИ». То есть, 
при срабатывании одного пожар-
ного извещателя формируется сиг-
нал «Внимание», при срабатыва-
нии второго формируется сигнал 
«Пожар». Часто имеет место быть 
отсутствие второго пожарного 
извещателя в защищаемом поме-
щении, что не дает возможности 
запустить алгоритм реагирования 
систем пожарной безопасности.

4) Недостаточное количество 
звуковых оповещателей приводит 
к низкому уровню звука в защи-
щаемых помещениях, что не дает 
возможности своевременно пред-
упредить людей о возникновении 
опасных факторов пожара.

Поскольку многие торговые цен-
тры были построены и введены в 
эксплуатацию в начале-середине 
2000 годов, при их строительстве 
были использованы различные си-
стемы пожарной сигнализации, в 
том числе и импортного производ-
ства. На сегодняшний день во мно-
гих ТРЦ сложилась ситуация, когда 
для замены вышедшего из строя 
оборудования нет комплектующих, 
а возможность замены пожарных 
извещателей на аналоги россий-
ского производства попросту от-
сутствует по причине конфликта в 
совместной работе систем. Все это 
негативным образом сказывается 

ДЛЯ СТРАХОВАТЕЛЕЙ
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на работе систем пожарной сигна-
лизации, и, в конечном итоге, мо-
жет потребовать замены всей си-
стемы АПС, что повлечет за собой 
замену не только оборудования, но 
и всех кабельных трасс.

Основные замечания  
к объемно-планировочным  

решениям
Также хотелось бы коснуться 

комплекса мероприятий по пре-
дотвращению распространения 
опасных факторов пожара, в рам-
ках которого были также выявле-
ны нарушения. В данном разделе 
отражены типовые варианты ком-
пенсационных мероприятий, кото-
рые используются в СТУ. 

1) Одной из основных проблем ма-
газинов с большой площадью торго-
вого зала является превышение пло-
щади пожарных отсеков. Согласно 
определению, указанному в  ФЗ 123 
СТ 2 п. 27), пожарные отсеки могут 
отделяться только противопожарны-
ми стенами 1-го типа. Во всех обсле-
дованных магазинах в качестве ти-
пового решения деления магазина 
на пожарные отсеки, в качестве ком-
пенсационного мероприятия приня-
то применение дренчерных завес в 
две нитки, с расходом воды 1 л/с на 
1 м. п., которые делят торговый зал 
на отсеки с площадью, не превыша-
ющей нормативные показатели. 
Для обеспечения работы дренчер-
ной завесы, опираясь на п. 5.3.2.9. 
СП5.13130.2009 5.3.2.9, предусмо-
трено устройство (в плане) зоны, 
свободной от пожарной нагрузки. 
Расстояние в плане зоны, свобод-
ной от пожарной нагрузки, должно 
составлять при одной нитке по 2 м в 
обе стороны от распределительного 

трубопровода, а при двух нитках –  
2 м в противоположные стороны от 
каждой нитки. Но на всех обследу-
емых объектах в зоне работы дрен-
черной завесы установлены стелла-
жи с продукцией. Требование зоны, 
свободной от пожарной нагрузки, не 
соблюдается. 

В качестве типового решения 
по делению торгового зала на по-
жарные отсеки в рамках СТУ ис-
пользуются шестиметровые зоны, 
свободные от пожарной нагрузки. 
Данное требование также нару-
шается, поскольку в данной зоне 
зачастую располагаются паллеты с 
напольным хранением товара.

2) Следующий вопрос касается 
разделения помещений различных 
классов функциональной пожар-
ной опасности между собой. В об-
следованных зданиях помещения 
производств (пекарни, гриль) не 
отделены от помещений торгового 
зала противопожарными прегра-
дами, или преградами с нормируе-
мым пределом огнестойкости. 

3) Следующий пример – это поме-
щения зоны арендаторов гипермар-
кетов. Во многих бутиках в одном 
пространстве арендуемой площади 
размещен торговый зал и складские 
помещения. При этом отделение 
зоны складирования товара от зоны 
продажи не предусмотрено. 

4) Зачастую администрация ма-
газина самовольно использует по-
мещения не по первоначальному 
функциональному назначению, 
например, используя офисное по-
мещение под склад. 

5) Отдельным вопросом являет-
ся размещение помещений катего-

ОПАСНЫЕ ДОПУЩЕНИЯ
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рии Б (например, силосы) на пер-
вых этажах зданий, под офисной 
частью. Встречается размещение 
силосов в одном объеме с торго-
вым залом.

6) Ввиду нехватки складских пло-
щадей, на путях эвакуации можно 
встретить стеллажи с продукци-
ей, шкафы для одежды, напольное 
складирование товара в паллетах. 
Отделка путей эвакуации выполне-
на из горючих материалов. 

Во многих магазинах отсутству-
ет второй эвакуационный выход 
из офисной части второго этажа. 
Либо выходы через существующие 
лестничные клетки не являются 
эвакуационными, поскольку не ве-
дут непосредственно наружу, либо 
ведут наружу через вестибюль. 

Ширина эвакуационных выхо-
дов из помещений с массовым пре-
быванием людей менее 1,2 м. Из 
этих помещений отсутствует вто-
рой эвакуационный выход, либо 
два имеющихся выхода не рассре-
доточены.

7) Зарядка подъемно-разгрузоч-
ной техники в складских помеще-
ниях.

8) Последние нарушения, о ко-
торых хотелось упомянуть, – это 
несогласованная в установленном 
порядке перепланировка здания 
и отсутствие в полном объеме ис-
полнительной документации по 
системам пожарной безопасности. 
Ввиду непродуманной концепции 
переделки помещений руковод-
ством магазина нарушаются про-
ектные решения, которые были 
приняты и согласованы при стро-
ительстве. Соответственно, в ис-

полнительную документацию по 
системам пожарной безопасности 
данные изменения не вносятся, что 
приводит к ухудшению работы си-
стем. Часть исполнительной доку-
ментации в процессе эксплуатации 
зачастую бывает просто утеряна.

Перечисленные выше замеча-
ния – это нарушения, которые 
имеют систематический характер. 
Во многих магазинах складывает-
ся ситуация, когда материальные 
ресурсы на строительство потра-
чены, гарантийные обязательства 
подрядных организаций прекра-
щены, а каждая проверка ГПН 
выявляет ряд нарушений и на-
кладывает штрафы, исправление 
которых требует дополнительных 
затрат, кроме оплаты самих штра-
фов. Величина штрафов на юри-
дическое лицо в среднем достига-
ет сумм от 150000 до 500000 руб. 
Причем, в случае невыполнения 
требований предписания ГПН по-
сле повторной проверки, деятель-
ность магазина может быть пре-
кращена на срок до 90 суток. 

Выходом из сложившейся ситу-
ации может служить только при-
ведение существующих систем 
пожарной безопасности в соответ-
ствие требованиям, и осознание ру-
ководством магазина собственной 
ответственности за несоблюдение 
правил противопожарного режима 
РФ. Неработающие или работаю-
щие неэффективно системы пожар-
ной безопасности могут привести 
к человеческим жертвам и недопу-
стимым материальным потерям, к 
полному уничтожению объекта соб-
ственности в результате пожара и 
причинению вреда третьим лицам.

ДЛЯ СТРАХОВАТЕЛЕЙ

Фото: «ПК Инжиниринг»
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Егор Сафрыгин

окончил Высшую школу маркетинга и развития бизнеса НИУ-ВШЭ, рабо-
тал в компаниях TEL, СИТРОНИКС, Тройка-Диалог, Philips; в настоящее вре-
мя является директором по маркетингу «АльфаСтрахование Медицина»

«АльфаСтрахование»
Группа «АльфаСтрахование» объединяет ОАО «АльфаСтрахование», ООО 
«АльфаСтрахование-Жизнь», ООО «АльфаСтрахование-ОМС», ООО «Альфа-
Страхование Медицина». Собственные средства Группы составляют более 
8,5 млрд рублей. Группа «АльфаСтрахование» входит в состав финансово-про-
мышленного консорциума «Альфа-Групп» (Альфа-Банк, «Альфа-Капитал», 
Alfa Capital Partners, А1, «Росводоканал», X5 RetailGroupN.V.). Согласно лицен-
зии Группа предлагает более 100 страховых продуктов, включая продукты 
по страхованию жизни и страхованию от несчастного случая. На террито-
рии России страховую деятельность осуществляют более 400 региональных 
представительств. Услугами Группы пользуются 20,4 млн. частных клиен-
тов и 440 тыс. компаний. Имеет рейтинг финансовой устойчивости Fitch 
«АА-» по национальной шкале и «ВВ» по международной шкале, и наивысший 
рейтинг надежности «А++» рейтингового агентства «Эксперт РА».

Фото: «АльфаСтрахование»
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Корпоративное страхование 
сотрудников – это, в первую 
очередь, форма поощрения 
трудового коллектива, но, по-
мимо повышения лояльности 
персонала к компании, корпо-
ративное страхование позво-
ляет социально-ответственной 
компании еще и сэкономить. 
О том, как правильно подойти 
к формированию соцпакета и 
какие виды страхования можно 
в нем предусмотреть, рассказы-
вает  директор по маркетингу 
«АльфаСтрахование Медицина» 
Егор Сафрыгин.

«Современные страховые 
технологии»: Что «АльфаСтра-
хование» может предложить круп-
ной промышленной компании в 
качестве социального пакета?

Егор Сафрыгин: Наша компа-
ния может предложить клиентам 
расширенную программу ДМС, 
плюс с прошлого года мы активно 
работаем по страхованию от не-
счастного случая и тяжелых болез-
ней, – эти виды страхования сейчас 
являются не то что составной ча-
стью ДМС, а отдельной комплекс-
ной программой. Чаще всего наши 
корпоративные клиенты приобре-
тают для своих сотрудников ДМС в 
качестве основной страховой про-
граммы в соцпакете, и в качестве 
некоей дополнительной состав-
ляющей часто также прибегают к 
страхованию от несчастного слу-
чая. Помимо этого, мы запустили 

в прошлом году дополнительный 
продукт в рамках международного 
медицинского страхования – это 
страхование от онкологических 
заболеваний. Сейчас мы готовы 
предложить компаниям как ДМС, 
так и сопутствующие программы, 
которые, в соответствии с россий-
ским законодательством, полис 
ДМС не покрывает, в частности, он 
не покрывает онкологию. 

Компания может застраховать 
своих сотрудников как полностью 
за счет средств предприятия, так и 
путем софинансирования, когда ка-
кую-то часть платит предприятие, а 
какую-то – сотрудник. Многие ком-
пании прибегают к софинансирова-
нию при приобретении программы 
страхования от несчастного случая 
и тяжелых заболеваний. Мы такую 
практику используем в том числе в 
области международного медицин-
ского страхования. 

Мы столкнулись с тем, что онко-
логия является серьезной пробле-
мой, в том числе и для компаний, 
поскольку они тратят серьезные 
средства на лечение своих сотруд-
ников от онкологических забо-
леваний. В среднем эти затраты 
составляют 3–5 млн рублей на од-
ного человека. Сегодня на эти 3–5 
млн компания может застраховать 
всех своих сотрудников по нашей 
новой программе страхования, и, 
если произойдет страховой слу-
чай, все расходы на оплату лече-
ния понесем мы как страховщики. 
Это предложение на рынке было 
воспринято очень позитивно, осо-
бенно с учетом того, что государ-
ственная программа по онкологии 
с этого года официально закрыта,  

ПРОДУКТОВАЯ ЛИНЕЙКА
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а полисом ДМС онкология не по-
крывается. 

Сегодня мы предлагаем ком-
паниям комплексную программу 
страхования: у нас есть ДМС, есть 
продукты, которые идут в допол-
нение к ДМС – страхование от 
несчастного случая и тяжелых за-
болеваний. Таким образом, мы 
предлагаем страховое покрытие по 
всем возможным случаям, которые 
могут произойти с работником на 
предприятии.

«ССТ»: И что сегодня выбирают 
компании?

Е.С.: Основной социальный па-
кет во многих компаниях вклю-
чает в себя ДМС. Потребителями 
страхования от несчастного случая 
и тяжелых болезней всегда были 
крупные западные компании.  
В последние два года мы наблюда-
ем тенденцию, когда и российские 
компании приходят к тому, что 
страхование от несчастного случая 
и болезней позволяет оптимизиро-
вать затраты и расходы предпри-
ятий, особенно, если речь идет о 
крупном промышленном предпри-
ятии, на котором могут происхо-
дить какие-то производственные 
травмы, ранения, профессиональ-
ные заболевания. 

Сотрудник, получивший какое- 
то заболевание, не выбывает из 
компании, и это особенно ценно, 
если речь идет о высококлассных 
специалистах. Им оказывается все 
необходимое лечение, они возвра-
щаются на предприятие и продол-
жают свою работу. Таким образом, 
компания не теряет свою команду 
профессионалов, которая склады-
валась в течение многих лет. 

Большую разъяснительную ра-
боту по тому, что дает страховате-
лю та или иная программа страхо-
вания, проводит и сама компания 
среди своих сотрудников. Часто 
сотрудники не понимают, от чего 
они застрахованы. Они путают 
программу международного меди-
цинского страхования с програм-
мами страхования граждан, выез-
жающих за рубеж. Они не очень 
хорошо понимают, что такое стра-
хование от несчастного случая и 
тяжелых болезней, и думают, что 
это то же, что и страхование жиз-
ни. Но это не страхование жизни, 
в рамках которого всегда присут-
ствует накопительная составляю-
щая, это именно страхование от 
несчастных случаев и болезней, ко-
торые не входят в покрытие ДМС. 

«ССТ»: В чем разница между ри-
сковым страхованием и страхова-
нием от несчастного случая (НС). 
Или это то же самое?

Е.С.: В каждой  компании при-
нята своя терминология. То есть, 
мы разделили так, что у нас стра-
хование жизни – это некая дол-
госрочная накопительная про-
грамма. В нашем блоке уже идет 
рисковое страхование: ДМС и про-
граммы страхования от НС. И еще 
к страхованию жизни мы относим 
рисковое страхование заемщиков, 
так как кредитное страхование – 
это, по сути, аналог страхования 
от несчастного случая.

«ССТ»: Ваши клиенты пользуют-
ся исключительно вашими клини-
ками?

Е.С.: Нет, у нас большое количе-
ство программ с точки зрения ДМС. 
Это могут быть наши собственные 
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клиники «Альфа-Центр Здоровья», 
это могут быть расширенные про-
граммы в тех регионах, в которых их 
нет, тогда наши страхователи поль-
зуются услугами наших партнерских 
клиник. Но все же наличие, помимо 
партнерских клиник, еще и соб-
ственных ЛПУ – это наше преимуще-
ство. У нас есть разные программы, 
и клиент самостоятельно выбирает, 
в какой клинике обслуживаться, но 
если, например, компания-страхо-
ватель территориально находится в 
шаговой доступности от нашей соб-
ственной клиники, то, чаще всего, 
ей этой клиники достаточно. Если 
офисы компании находятся в разных 
городах страны, то такому предпри-
ятию имеет смысл подбирать такие 
программы, которые покрывали бы 
всю территорию России.

«ССТ»: Случается, что в частных 
клиниках, где клиента обслужи-
вают по ДМС, происходит навя-
зывание дополнительных услуг, 
ставятся неправильные диагнозы, 
бывают врачебные ошибки, вы мо-
жете как-то контролировать каче-
ство обслуживания?

Е.С.: Конечно. Для этого у нас 
создана специальная комиссия, а 
также работает отдел медицинской 
экспертизы. Наши медэксперты 
полностью проверяют все обраще-
ния страхователей в клиники по 
нозологической карте. Если есть 
какие-то отклонения, то происхо-
дит разбирательство с клиникой –  
экспертиза поставлена на высо-
кий уровень. В данном случае мы 
ведем активную работу с клиника-
ми, наши врачи-эксперты проводят 
тренинги и семинары, это делает-
ся как раз с целью профилактики 

врачебных ошибок, неправильных 
диагнозов и навязывания допол-
нительных услуг. Мы не бросаем 
своих страхователей на произвол 
судьбы. Они всегда могут обратить-
ся к нам через своего работодателя, 
если считают, что врач ставит не-
правильный диагноз или навязы-
вает какие-то дополнительные ме-
тоды исследования. Наша служба 
медицинской экспертизы детально 
разбирается по каждому случаю. 

«ССТ»: Были какие-то случаи, 
когда компания проходила как 
свидетель в суде с медицинскими 
учреждениями?

Е.С.: Мы стараемся не доводить 
дело до суда, а решать вопросы с 
клиниками полюбовно, ставим 
работу с ЛПУ так, чтобы не воз-
никало каких-либо неприятных 
инцидентов. Мы заинтересованы 
в долгосрочном сотрудничестве, 
широкой сети клиник и большом 
притоке клиентов. 

«ССТ»: Собственных клиник у 
вас двенадцать, а сколько всего 
клиник, с которыми вы работаете?

Е.С.: У нас (по данным на конец 
декабря) больше 9,5 тысяч ЛПУ по 
всей России. Они входят в нашу базу, 
и мы предлагаем их клиентам. Это 
как кубик Рубика – вы можете сфор-
мировать тот пакет, который вас 
наиболее устраивает. Наши клини-
ки ранжируются по уровню и цене 
обслуживания от 5 до 1 звезды. Есть 
клиники высокого, среднего уровня, 
есть очень дорогие, например, «Ев-
ропейский Медицинский Центр», 
есть хорошие – «Медси». Клиенты 
всегда могут выбрать для себя оп-
тимальный вариант. В зависимости 
от того, какой объем лечебно-про-
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филактических учреждений вклю-
чен, идет варьирование цены. Все 
зависит от стоимости ДМС, от того, 
что включено в страховое покрытие. 
Еще, к примеру, сотрудники компа-
ний с широкой филиальной целью, 
могут быть застрахованы на терри-
тории РФ. Это значит, что, если че-
ловек работает в Москве, и у компа-
нии есть офис в Златоусте или где-то 
еще, медицинскую помощь он мо-
жет получать как в Москве, так и в 
Златоусте. Помимо этого, работода-
тель может застраховать сотрудни-
ков только на территории Москвы, 
либо он может застраховать их в тех 
регионах, в которых работник чаще 
всего бывает.

«ССТ»: Можете сориентировать 
по цене ваших страховых про-
грамм?

Е.С.: Все зависит от количества 
застрахованных, от объема меди-
цинских услуг. Страховка может 
включать только амбулаторную 
помощь или, наоборот, только 
стационарную, может включать 
в себя стоматологию. Вариантов 
огромное множество. Чаще всего 
мы исходим из возможностей ком-
пании. От предприятия приходит 
запрос: «У нас есть 5 млн рублей, 
что вы можете нам предложить, 
исходя из того, что у нас такие-то 
задачи, и мы хотим то-то и то-то?». 
Мы делаем несколько предложе-
ний: оптимальный, максималь-
ный и средний вариант. Компа-
ния самостоятельно выбирает тот 
вариант, который она может себе 
позволить в рамках своего бюдже-
та. Как таковой цены программы 
нет. Если у вас 10 сотрудников - это 
одна цена, если 5000 сотрудников –  

другая, если 10000 – третья. Цена 
зависит и от географического по-
крытия присутствия компании, и 
от количества сотрудников.

«ССТ»: Расскажите, пожалуй-
ста, подробнее о вашей программе 
международного медицинского 
страхования. Вот, к примеру, «Ин-
госстрах» оказывает услуги меж-
дународного медицинского стра-
хования через сотрудничество с 
компанией Bupa International, как 
у вас организуется этот сервис?

Е.С.: Да, они работают с ком-
панией Bupa. У нас есть аналогич-
ный продукт с компанией Globality 
Healtha, у нас этот продукт назы-
вается AlfaGlobality. Это дорогой 
продукт, его средняя стоимость 
составляет 2500 евро, но и покры-
тие его несравнимо с покрытием 
классического ДМС. По полисам 
AlfaGlobality, помимо всего проче-
го, покрывается лечение онколо-
гии, сахарного диабета, гепатита, 
бесплодия. Страховая компания 
оплачивает также зубопротезиро-
вание, установку имплантов, ор-
тодонтическое лечение и многое 
другое, что не покрывается поли-
сом ДМС. Приобретение такого 
страхования может позволить себе 
не каждая компания. В основном 
эти программы рассчитаны на ино-
странных граждан, которые приез-
жают работать по контракту в Рос-
сию. Для наших соотечественников 
у нас есть другие предложения с 
возможностью получить высоко-
квалифицированную медицинскую 
помощь за рубежом, это узкоспеци-
лизированные страховые продук-
ты. К примеру, средняя стоимость 
онкострахования у нас составляет 
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268 долларов США, согласитесь, это 
не тысяча евро, это оптимальная 
цена, особенно если сравнивать ее 
со стоимостью лечения, которая на-
чинается от 50000 долларов США. 
Поэтому мы говорим, что лучше 
позаботиться о себе и своих сотруд-
никах сейчас, заплатить 268 долла-
ров за страховку и знать, что, если 
произойдет страховой случай, эта 
страховка полностью покроет все 
возможные расходы по лечению за-
болевания за рубежом. В них также 
включаются перелет, проживание, 
визовая поддержка. Страхователю 
не придется дополнительно пла-
тить за услуги из своего кармана. 

Суть таких международных про-
грамм – покрытие по всему миру, 
то есть, человек может получить 
медицинскую помощь в любой точ-
ке мира в клинике уровня excellent. 
По международным стандартам 
это клиники уровня «5 звезд». Та-
кие программы подходят именно 
для тех людей, которые перемеща-
ются из страны в страну. Помимо 
онкострахования, у нас есть стра-
хование сердечно-сосудистых забо-
леваний, трансплантации, общая 
хирургия, урология и т.д. Это раз-
ные программы с различной сто-
имостью. И, опять-таки, мы даем 
возможность компаниям и их со-
трудникам выбирать. Здесь страхо-
вые программы подразделяются на 
уровни, в зависимости от того, где 
находятся клиники, – в Германии, 
Израиле или других странах. В Из-
раиле достаточно высокий уровень 
сервиса именно с точки зрения ле-
чения онкологических заболева-
ний. Но при этом стоимость ниже, 
чем в Германии и США. То есть, вы-

бирая лечение в Израиле, компания 
или сотрудники получают высокий 
сервис и лечение, но платят доста-
точно небольшие деньги.

«ССТ»: Если у компании боль-
шая текучка кадров, можно ли 
учесть это в договоре страхования, 
или страховка все равно заключа-
ется на год? 

Е.С.: Договор страхования за-
ключается с компанией на год. 
Но ежемесячно, ежеквартально 
списки застрахованных сотрудни-
ков сверяются со страховщиком. 
Сегодня прикрепились 3000 до-
полнительно, завтра открепились 
тысяча человек. В рамках договора 
все варьируется.

«ССТ»: Целесообразно ли счи-
тать эффективность вложений в 
страхование сотрудников. Вообще, 
можно ли это посчитать?

Наш опыт показывает, что мож-
но. Компании, которые вкладыва-
ют свои ресурсы в здоровье персо-
нала, замечают, что с появлением 
программы страхования эффектив-
ность работы персонала повышает-
ся на 20–30%. На крупных промыш-
ленных предприятиях до появления 
программ страхования, медицин-
ского страхования было большее 
количество травматизма, професси-
ональных заболеваний. Во многих 
компаниях, если мы говорим о про-
мышленных и производственных 
предприятиях, «АльфаСтрахование» 
предоставляет на производство вра-
ча, то есть,всегда есть доктор, к кото-
рому люди могут подойти, получить 
какой-то первый совет, первую кон-
сультацию, оперативную помощь, 
врач может направить человека на 
дальнейшую диагностику. 
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ОПТИМАЛЬНЫЙ СОЦПАКЕТ 

За прошлый год мы провели мно-
жество круглых столов и конферен-
ций, которые подтвердили то, что 
инвестиции в здоровье персонала 
окупаются – об этом говорят сами 
директоры по персоналу. Это про-
исходит, во-первых, за счет того, что 
сотрудники меньше болеют и боль-
ше времени проводят на работе, 
во-вторых, они становятся  более эф-
фективными, так как у них есть уве-
ренность, что они всегда могут по-
лучить высококвалифицированную 
медицинскую помощь.  У персонала 
складывается другое отношение к 
своему работодателю, он восприни-
мают его как социально-ответствен-
ную организацию. Из таких компа-
ний люди предпочитают не уходить.

«ССТ»: Есть ли какие-то правила 
по формированию оптимально-
го соцпакета, например, для про-
мышленного предприятия? 

Е.С.: Классика страхования по-
казывает, что хорошо работают те 
соцпакеты, в которых есть ДМС и 
дополнительные программы. Это 
либо накопительное страхование 
жизни, о чем вы говорили, либо 
страхование от тяжелых заболева-
ний и НС. В некоторых компани-
ях хорошо работает накопитель-
ная система страхования жизни.  
В промышленных компаниях дол-
госрочные программы не так попу-
лярны, поскольку сотрудники в та-
ких компаниях хотят получать все 
здесь и сейчас. О завтрашнем дне в 
большей степени думают офисные 
работники – они думают о себе, 
своих родственниках, и у данной 
категории страхователей накопи-
тельные программы, в том числе 
пенсионные и накопительные про-

граммы страхования жизни, более 
популярны и востребованы. 

Если говорить об оптимальном 
пакете, то для каждой индустрии 
он все равно будет своим. В соци-
альном пакете производственных 
компаний помимо ДМС часто при-
сутствует возможность санаторно- 
курортного лечения. И, хотя все 
сейчас оптимизируют расходы, 
ДМС является некоей базой, от ко-
торой компании не готовы отказы-
ваться даже в сложные времена. Но 
оптимизация расходов все равно 
происходит. А, значит, оптимизиру-
ются и страховые программы. На-
пример, если до сих пор у компании 
были клиники «5 звезд», они пере-
ходят на «4 звезды». Мы понимаем 
нужды компаний и всегда повора-
чиваемся к ним лицом, предлагаем 
тот комплексный продукт, который 
компания хотела бы получить.

«ССТ»: То есть, особого прито-
ка новых клиентов в кризис вы не 
ожидаете, но и оттока не прогно-
зируете?

Е.С.: Мы рассчитываем, что со-
храним свой клиентский портфель 
на том уровне, на котором он был. 
Крупные и средние компании оста-
ются, уходят компании малого биз-
неса, которые не имеют долгосроч-
ного опыта страхования. То есть, те 
компании, которые пришли в про-
шлом году, попробовали, им понра-
вилось, а в этом году говорят, что 
нет бюджета, возможно, вернутся к 
страхованию через год. Конечно, не 
все, кто попробовал страховаться в 
прошлом году, в этом отказываются 
от этой услуги, но и не все пролон-
гируют свой договор.
Интервью взяла Марина Шумилина
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Рынок автострахования нахо-
дится в прямой зависимости от 
рынка продаж новых автомоби-
лей. В кризисной ситуации теря-
ют все – и автопроизводители,  
и автодилеры, и автостраховщи-
ки. По мнению президента Ассо-
циации Российские Автомобиль-
ные Дилеры (РОАД) Владимира 
Моженкова, выжить можно 
только при условии сотрудни-
чества, которое подразумевает 
учет взаимных интересов всех 
участников рынка.

«Современные страховые 
технологии»: Владимир Нико-
лаевич, какой вы видите ситуацию 
в российском автостраховании се-
годня?

В.Н.: Автострахование – это про-
изводная от количества автомоби-
лей, которые продаются в России. 
Продажи новых автомобилей пада-
ют уже два года, с марта 2013. Мы 
видим, что в текущем году эта тен-
денция продолжится, рынок продаж 
новых авто будет снижаться. Есть 
разные прогнозы того, насколько 
рынок может просесть в этом году. 
Оптимистичный прогноз – на 20%, 
то есть, будет продано около двух 
миллионов автомобилей. Более пес-
симистичный прогноз – продажи со-
ставят менее полутора миллионов. 
То есть, по объему продаж рынок 
может приблизиться к положению 
2009 года. Есть прогнозы о падении 
рынка до одного миллиона. 

Основа продаж КАСКО – это ко-
личество проданных автомобилей. 
Вместе со снижением продаж авто-
транспорта снизится и количество 

договоров автострахования. Мы с 
автостраховщиками в одной лодке – 
наш бизнес завязан на продажи но-
вых автомобилей. Рынок сужается. 
Мы видим, что с российского рынка 
стали уходить отдельные автомо-
бильные марки, мы видим, что на-
чали закрываться дилерские пред-
приятия. Нам со страховщиками 
нужно находить общие точки сопри-
косновения, варианты для построе-
ния более эффективного сотрудни-
чества. Сегодняшний кризис может 
оказаться более тяжелым, нежели те 
кризисы, которые мы проходили ра-
нее. Ситуация усложняется. 

«ССТ»: Перед Новым годом был 
скачок продаж. Не сохранится ли 
такая тенденция на первый квар-
тал 2015 года?

В.Н.: Да, в конце года произо-
шел скачок продаж. Это время мы 
будем помнить еще долгие годы. 
Такого ажиотажного спроса на ав-
томобили в нашей практике еще не 

ВЫХОД ИЗ КРИЗИСА

Ассоциация Российские Автомо-
бильные Дилеры (РОАД)  

профессиональное объедине-
ние официальных дилеров России, 
была организована в 1994 году. 
В настоящее время Ассоциация 
представляет интересы более 
4000 дилерских центров. В числе 
задач ассоциации – представление 
интересов официальных дилеров, 
формирование общей позиции рос-
сийских автодилеров по вопросам 
регулирующей базы отрасли, вза-
имодействие с концернами авто-
производителей. 
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было. Если весной за $50 тыс. мож-
но было купить один автомобиль, 
то в декабре за те же деньги – два. 
Продажи автомобилей в декабре 
были рекордные. Мы продали 270 
тыс. автомобилей, что составляет 
11% от годовых продаж. Можно 
сказать, что дилеры получили гло-
ток чистого воздуха. 

«ССТ»: А как изменились цены 
на автомобили в январе?

В.Н.: Некоторые авто перешли 
в январь по старым ценам (при-
мерно 160 тыс. по всему рынку), 
и сегодня клиенту такая покупка 
выгодна. Все остальные автомо-
били продаются уже по новым 
ценам. Средние цены выросли на 
10–20%, есть автомобили, которые 
подорожали более чем на 20%, но 
все равно это не покрывает потерь 
вследствие девальвации рубля. 
Хочу отметить, что мировые авто-
производители ведут себя очень 
сдержанно и ответственно. Они не 
повысили цены пропорционально 
курсу рубля, если бы они это сдела-
ли, то продажи встали бы совсем. 
Но подход к формированию цен по-
казывает, что автопроизводители 
заинтересованы в российском рын-
ке. Эту позицию мы поддерживаем, 
и считаем, что даже при подорожа-
нии автомобилей на 10–20% их по-
купать выгодно. Рост цен, конечно, 
будет происходить и дальше, сей-
час цены еще приемлемые. 

«ССТ»: Как наилучшим образом 
можно построить взаимоотношения 
автодилеров со страховщиками? 

В.Н.: На рынке произошла следу-
ющая ситуация: страховые компа-
нии, столкнувшись с уменьшением 
числа продаваемых автомобилей, 

а значит, с уменьшением сборов, 
констатировали определенную не-
эффективность своего бизнеса и 
стали проводить жесткую полити-
ку, действуя в большинстве случаев 
только в своих интересах, без учета 
интересов дилеров. 

Многие ведущие страховые ком-
пании ушли из регионов. Наряду с 
этим резко повысилась стоимость 
полисов КАСКО. При этом повыше-
ние тарифа не привязано ни к долла-
ру, ни к евро. Страховщики первыми 
стали повышать расценки в авто-
бизнесе. Это повышение цен было 
необходимо для компенсации их 
операционной неэффективности. 
Разумеется, все это негативно ска-
зывается на автомобильном рынке, 
на клиентах автосалонов, которые 
хотят застраховать новый автомо-
биль, но не могут этого сделать. 

И, таким образом, мы сами пи-
лим сук, на котором сидим, – по-
высили стоимость автомобилей, 
стоимость запчастей, вырос про-
цент по автокредиту, повысилась 
стоимость КАСКО и ОСАГО. Об-
ратите внимание, дилеры в 95% 
случаев стоимость нормо-часа не 
увеличили. Если мы сейчас по ана-
логии с другими участниками рын-
ка повысим нормо-час, то мы этот 
рынок полностью потеряем. Мы 
пересадим автолюбителей на ве-
лосипеды. В текущей ситуации на 
авторынке должна быть взаимовы-
годная договоренность. Участники 
рынка должны придерживаться 
стратегии «победа – победа». 

«ССТ»: Владимир Николаевич, 
но ведь одной из составляющих в 
цене КАСКО является комиссия за 
продажу дилера. Какой размер ко-

ДЛЯ СТРАХОВЩИКОВ
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миссионного вознаграждения вы 
считаете адекватным?

В.Н.: Я не знаю среднего уровня 
комиссий. Это договоренности от-
дельных хозяйствующих субъектов. 
У разных дилеров и у разных стра-
ховщиков могут быть совсем непо-
хожие стратегии взаимодействия. 
Кому-то более интересны продажи 
КАСКО, а кому-то ремонтные объе-
мы. По моему мнению, адекватная 
комиссия – 20–25%. Насколько я 
знаю, это ниже, чем страховщики 
платят страховым агентам. При 
этом страховые агенты норовят 
зай ти на территорию автодилера и 
увести у него клиентов.

Эти агенты, благодаря утечке 
информации, воруют клиентскую 
базу и по этой клиентской базе об-
званивают клиентов, рассказывая 
кучу небылиц и продавая непонят-
ные полисы от имени дилера. Такие 
действия агентов только ухудшают 
отношение клиентов к страховщи-
кам и порочат работу автодилера. 
Бывают случаи, когда страховые 
компании передают базы агентам 
для пролонгации договоров стра-
хования. Я считаю такую практику 
неправильной. Автодилеры очень 
заинтересованы в поддержании ло-
яльности своих клиентов, для них 
каждый повод общения с клиентом 
очень важен. На сегодняшний день 
пролонгация договоров КАСКО 
умирает. Страховые компании 
взвинтили цены на пролонгацию 
на второй, третий год. На четвер-
тый год цены вообще космические! 
Все идет к тому, что дешевле купить 
новый автомобиль, чем полис про-
лонгации КАСКО на автомобиль 
старше трех лет. 

Сейчас дилерское сообщество 
оказалось в предкризисной ситуа-
ции. Собственники дилерских сало-
нов ищут пути повышения эффек-
тивности своего бизнеса. Владельцы 
бизнеса сокращают персонал, со-
кращают издержки, выводят на ры-
нок новые услуги, замораживают 
инвестиции, но не повышают цены 
на нормо-часы. При падающем рын-
ке очень важно договариваться со 
страховщиками, это позволит выи-
грать всем участникам рынка. Нель-
зя уходить с рынка, нужно искать 
нишу, в том числе и в пролонгациях. 
Нужны новые продукты, сервисы, 
нельзя регулировать продажи толь-
ко ценой! Сейчас страховые компа-
нии повысили все, что только мож-
но повысить. Я еще раз подчеркну, 
что гонку роста цен начали страхов-
щики еще в конце 2013 года. 

«ССТ»: А, может быть, КАСКО 
вообще не нужно: полисы доро-
гие, страховщики платят скупо, да 
и вообще уходят с рынка? Может 
быть, автомобильный рынок мо-
жет обойтись без КАСКО?

В.Н.: Мы хотим партнерских 
отношений и цивилизованного 
рынка. Потребитель, покупая ав-
томобиль, хочет получить циви-
лизованную услугу, которая суще-
ствует во всем мире! Существуют 
объективные риски. Естественное 
желание клиента их минимизи-
ровать относительно дорогосто-
ящего имущества. Клиент хочет 
качественную услугу и готов за 
нее платить. Если сейчас каждый 
замкнется в кокон своих личных 
интересов, рынок погибнет. Мы 
должны работать, как пять паль-
цев одной руки: импортер – раз, 
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дилер – два, кредитная организа-
ция – три, страховщики – четыре, 
клиенты – пять. 

Без взаимовыгодного сотрудни-
чества каждый отдельный участ-
ник пропадет. Сейчас рынку очень 
важно предложить диверсифици-
рованный тариф в зависимости от 
убыточности клиента. Кто ездит без-
аварийно, должны платить меньше. 
Но пока тарифы страховщиков не 
предусматривают скидок при про-
лонгации за хорошее вождение, та-
рифы для всех одинаковые. 

«ССТ»: А не думали ли участни-
ки РОАД о собственной автомо-
бильной страховой компании? Мо-
жет быть, она помогла бы решить 
большинство противоречий?

В.Н.: РОАД – общественная ор-
ганизация. Она не занимается ком-
мерческой деятельностью. У каждо-
го бизнеса есть специализация. Мы 
хотим заниматься своим бизнесом 
и пока надеемся, что найдем со 
страховщиками взаимопонимание. 
Хотя идея имеет право на жизнь. Я 
знаю, что ряд автодилеров хотели 
бы иметь свои страховые компа-
нии. Мы очень сильно ощущаем це-
новое давление со стороны страхо-
вых компаний уже не один год. 

«ССТ»: Рост стоимости запча-
стей спровоцировал рост убыточ-
ности для страховщиков по за-
ключенным в 2014 году договорам 
страхования. Продолжат ли расти 
цены на запчасти?

В.Н.: Запчасти подорожали, но 
не в два раза. Какие-то детали по-
дорожали на 5%, какие-то на 10%, 
но это не пропорционально паде-
нию рубля. Автопроизводители 

берут на себя убытки по курсовой 
разнице. Многие ошибочно пола-
гают, что в ремонте 80–85% – это 
стоимость запчастей. Я могу ав-
торитетно заявить, что это не так.  
В прошлом году страховые компа-
нии, заняв жесткую позицию по от-
ношению к каждому дилеру, смог-
ли снизить стоимость нормо-часа 
и увеличить скидку на запчасти, 
уменьшив доходность практиче-
ски всех дилерских предприятий. 
Когда даже речи о девальвации ру-
бля не было. На основании чего? 
На основании своего доминирую-
щего положения. 

Насколько сейчас увеличится 
стоимость ремонта за счет роста 
стоимости запчастей сказать труд-
но, но не в два раза. Скорее всего, 
рост составит от 5% до 15%. Если 
импортер увеличит цены на запча-
сти в два раза, дилер будет искать 
альтернативу! В противном случае 
клиенты уйдут с сервиса. 

«ССТ»: Будет ли развиваться 
сегмент продаж подержанных ав-
томобилей?

В.Н.: Да, этот сегмент активно 
развивается и набирает обороты. 
В 2013 году было продано порядка 
5 миллионов автомобилей с про-
бегом, в 2014 – уже более 6 мил-
лионов, рынок очень интересный, 
у него большие перспективы и он 
должен быть цивилизованным. 
После предпродажной подготовки, 
которую делает автодилер, подер-
жанный автомобиль не уступает 
по своим качествам новому. Ка-
жется, страховщикам этот рынок 
тоже должен быть интересен, но 
пока их там нет. Мы их ждем!

Интервью взяла Татьяна Робулец



ЗАПРОС  
ИЗ КАСИМОВА

Владислав Литвак

окончил Московскую городскую академию прикладной биотехнологии 
в 1996 году. По окончании академии основал компанию по производству 
маскировочных сетей ТК Нитекс, а в 2005 году – компанию Метмебель, 
специализирующуюся на производстве мебели на металлическом каркасе.
Собственник ООО «Метмебель».

Компания «Метмебель» 
основана в 2005 году. Основные направления деятельности: производство 
и продажа корпусной и металлической мебели, а также мебели на метал-
локаркасе. Численность сотрудников с учетом работников производства –  
более 100 человек. Оборот компании в 2014 году составил более млн. руб.

Фото: «Метмебель»
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«Современные страховые 
технологии»: Владислав, расска-
жите, пожалуйста, немного о ва-
шем предприятии.

Владислав Литвак: Наша 
компания уже 10 лет являет-
ся крупным игроком на рынке 
производства и продажи метал-
лической и корпусной мебели.  
В числе наших клиентов не только 
розничные покупатели, но и мно-
гие государственные учреждения 
и организации. Головной офис рас-
положен в Москве, а производство –  
в старинном промышленном горо-
де Касимов Рязанской области. 

ССТ: Скажите, у вас собствен-
ные производственные помеще-
ния или арендуемые? 

В.Л.: У нас около семи тысяч 
квадратных метров арендуемых 
производственных площадей. На 
данный момент мы ведем перего-
воры о приобретении этой произ-
водственной базы.

«ССТ»: Собственность налага-
ет ответственность за ее сохран-
ность. Есть ли у вас опыт работы со 
страховыми компаниями?

В.Л.: Мы постоянно пользуемся 
кредитными продуктами, финансо-
выми услугами, лизингом. Соглас-
но законодательным требованиям, 
мы вынуждены страховать лизин-
говое оборудование и залоги. 

«ССТ»: Как вы строили сотруд-
ничество со страховыми компани-
ями?

В.Л.: Я разделил бы отношение 
к страхованию на два временных 
этапа: до нынешней девальва-
ции рубля и после. До сих пор при 
страховании залога мы страхова-
ли имущество на залоговую сто-
имость, выбирая минимальную 
стоимость страховки. Обычно мы 
расценивали ее как дополнитель-
ную стоимость кредита. В насто-
ящий момент ситуация меняется. 
Лизинговое оборудование сильно 
выросло в цене. А поскольку наше 
производство связано с деревоо-
бработкой и легковоспламеняю-
щимися материалами, риск утраты 
оборудования достаточно велик. 
Поэтому сейчас мы рассматриваем 
страхование в комплексе – и склад-
ских остатков, и оборудования, так 
как утрата дорогостоящего обору-
дования несет существенные поте-
ри для бизнеса. 

«ССТ»: А как вы выбирали стра-
ховую компанию при страховании 
залога? Вы проводили тендер?

В.Л.: Обычно банк или лизинго-
вая компания предлагают список 
аффилированных страховых ком-
паний. Мы всегда доверяли выбору 

«Предприятию важна «прозрач-
ность» договора страхования: 
нам необходимо понимать, как 
работать со страховщиком...  
До заключения договора я хочу 
четко понимать, какую ответ-
ственность несем мы, а какую –  
страховая компания», – говорит 
основатель компании «Метме-
бель» Владислав Литвак.  
В интервью «ССТ» он рассказал 
о своей компании и о своем под-
ходе к страхованию имущества 
предприятия.
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банка и сами этим вопросом не за-
нимались. 

«ССТ»: А почему вы настолько 
полагались на банк? Почему не пы-
тались поискать более выгодные 
условия страхования? 

В.Л.: Насколько я знаю, при 
оформлении кредита страхова-
ние имущества и залога возможно 
только в аффилированных банком 
страховых компаниях. Поэтому мы 
выбирали из предложенных вари-
антов, опираясь на общую сумму 
страховых взносов. 

«ССТ»: Владислав, а за период 
вашей производственной деятель-
ности случались ли убытки?

В.Л.: Нет, и надеюсь, что не слу-
чатся!

«ССТ»: Используете ли вы на 
производстве какие-то средства 
пожарной безопасности?

В.Л.: Конечно! Соблюдение 
всех норм и требований пожар-
ной безопасности является для нас 
обязательным условием работы. 
Мы ведь несем не только имуще-
ственную ответственность, мы, в 
первую очередь, отвечаем за безо-
пасность труда наших работников. 
Поэтому все производственные 
помещения оснащены необходи-
мыми средствами и системами по-
жарной безопасности. 

«ССТ»: А кто, согласно ваше-
му договору аренды, сейчас несет 
ответственность за нанесенный 
ущерб в случае пожара?

В.Л.: В текущем состоянии всю 
ответственность за арендованное 
имущество несем мы. В случае по-
жара вся ответственность ложит-
ся на нас. На территории, которая 

находится по соседству с той, кото-
рую мы занимаем, возгорание уже 
было. Ответственным за возгора-
ние стал собственник помещения. 
Но это нетипичный случай! 

«ССТ»: Когда вы станете пол-
ноправным собственником про-
изводственных помещений, ваше 
отношение к безопасности изме-
нится?

В.Л.: Безопасность производ-
ства – основа безопасности и ста-
бильности нашего бизнеса. Мы 
всегда уделяли этому вопросу 
должное внимание. Но, конечно, 
при условии благоприятного фи-
нансового положения компании в 
этом году, мы займемся вопросом 
усовершенствования и обновле-
ния нашей системы охраны труда 
и безопасности производства. 

«ССТ»: Владислав, есть ли на ва-
шем производстве служба, которая 
занимается вопросом безопасно-
сти предприятия?

В.Л.: Безусловно! В эту струк-
туру входят директор нашего обо-
собленного подразделения, руко-
водитель службы безопасности, 
руководитель юридической служ-
бы. Все понимают, что основные 
средства – это наше все, и их нуж-
но беречь. 

«ССТ»: Владислав, а по каким 
параметрам вы будете выбирать 
страховщика в новых экономиче-
ских условиях? Сейчас про стра-
ховщиков говорят много негатива, 
КАСКО и ОСАГО сильно подпорти-
ли доверие потребителей к страхо-
вым компаниям… 

В.Л.: В этом году я получил 
возмещение по КАСКО исключи-
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тельно по исполнительному листу. 
Тем не менее, страховаться надо.  
Я предпочитаю выбирать партне-
ра среди крупных компаний, на-
звания которых на слуху. У нас нет 
возможности глубоко изучать па-
раметры финансовой устойчиво-
сти страховщика. Также я в боль-
шей степени доверяю российским 
компаниям, чем иностранным.  
В свое время нам очень помог спи-
сок компаний, которые специали-
зируются на промышленном стра-
ховании. 

Так или иначе, предприятию 
важна «прозрачность» договора 
страхования: нам необходимо по-
нимать, как работать со страхов-
щиком, какие требования страхов-
щика к оснащению помещения и 

прочее. До заключения договора 
я хочу четко понимать, какую от-
ветственность несем мы, а какую –  
страховая компания. 

«ССТ»: А как вы относитесь к 
обращению за помощью к про-
фессиональным страховым броке-
рам? 

В.Л.: Очень положительно. При 
страховании нашего автопарка 
мы пользуемся услугами брокера. 
В промышленном страховании я 
предполагаю большое количество 
сложностей и нюансов: оценки, 
осмотры, заявления и прочее. Если 
брокеры нам помогут правильно 
застраховать имущество, для нас 
это только плюс.

Интервью взяла Татьяна Робулец
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«СОВРЕМЕННЫЕ СТРАХОВЫЕ ТЕХНОЛОГИИ»
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Наш журнал – лучшая страховка на 
тернистом пути страхового бизнеса!



Сергей Масленков 

КЛИЕНТЫ
С ИСТОРИЕЙ

Вступление в силу с 1 марта 2015 
года изменений к Закону 218-ФЗ  
«О кредитных историях» открывает 
перед российскими страховщиками 
новые перспективы эффективной 
борьбы с убыточностью практиче-
ски в любых видах страхования при 
помощи кредитного скоринга –  
метода, активно применяемого на 
страховом рынке США уже несколь-
ко десятилетий.

окончил Московский государственный университет име-
ни М.В. Ломоносова и Московскую международную школу 
бизнеса МИРБИС. Начинал свою трудовую деятельность 
в компании Luxoft. Преподавал в университете граждан-
ской авиации высшую и прикладную математику. С 2003 
года занимается развитием автострахования в России. 
За десять лет прошел путь от тарифного актуария в 
автостраховании до руководителя департамента авто-
страхования. Работал в компаниях «РЕСО-Гарантия» и 
Страховая группа УРАЛСИБ. В настоящее время занима-
ет должность директора по работе со страховыми ком-
паниями в бюро кредитных историй «Эквифакс Кредит 
Сервисиз». Осуществляет развитие направлений интел-
лектуального страхования в России.
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«ЭКВИФАКС КРЕДИТ СЕРВИСИЗ»

основана в 1899 году, в Атлан-
те (штатДжорджия, США). На 
текущий момент компания пред-
ставлена в 19 странах по всему 
миру. Бюро кредитных историй 
«Эквифакс Кредит Сервисиз» явля-
ется крупнейшим российским БКИ. 
Компания предоставляет кредит-
ным организациям в Российской 
Федерации услуги по управлению 
рисками, аналитике и предотвра-
щению мошенничества, которые 
необходимы для развития бизнеса, 
такие как:

• создание, обработка и распро-
странение кредитных историй 
и отчетов по заемщикам;

• защита конфиденциальной ин-
формации;

• предоставление аналитических 
услуг для банков и страховых 
компаний.

Компания «Эквифакс» является 
членом Ассоциации региональных 
банков России (АСРОС), а также 
Российской ассоциации электрон-
ных коммуникаций (РАЭК). «Экви-
факс Кредит Сервисиз» имеет базу 
в более чем 165,1 млн кредитных 
историй по физическим лицам и 
организациям, пополняемую 1200 
организациями на контрактной 
основе, что делает «Эквифакс Кре-
дит Сервисиз» лидером среди бюро 
кредитных историй в Российской 
Федерации. http://www.equifax.ru/

XIX век
Официальной датой рождения 

кредитной истории принято счи-
тать 1899 год – дату образования 
бюро «Эквифакс» в Атланте (штат 
Джорджиа, США). Появление первой 
кредитной истории в конце XIX века 
было обусловлено потребностью 
фиксировать покупки, сделанные 
в кредит. Конечно, в позапрошлом 
веке кредитование осуществлялось 
несколько иначе, чем в наше время – 
не было кредитных карт и электрон-
ных платежей, для покупок в долг 
использовался простой принцип: 
«Запиши на мой счет!» Однако жела-
ющих купить в кредит становилось 
все больше, и тогда возникла необ-
ходимость не только фиксировать 
должников, но и следить за текущим 
состоянием их кредитного счета – 
кто, когда, и на какую сумму погасил 
свой кредит. Кредитная история ста-
ла удобным практическим инстру-
ментом для мониторинга финансо-
вого поведения клиентов, который 
успешно используется в кредитова-
нии до сих пор.

ХХ век
А через сто лет кредитная исто-

рия начала активно применяться 
и в страховании. Дело в том, что 
в конце XX века некоторые аме-
риканские страховщики были вы-
нуждены искать нестандартные 
пути решения проблемы убыточ-
ности в автостраховании. До этого 
на протяжении двадцати пяти лет 
проблема убыточности решалась 
географически – путем сокраще-
ния количества штатов, в которых 
компании вели свою операцион-
ную деятельность. Так, одна ком-
пания, изначально представленная  
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в сорока штатах США, постепен-
но уходя из убыточных регионов, 
в итоге ограничила свое присут-
ствие шестью штатами и столкну-
лась с реальной угрозой полного 
закрытия бизнеса. Тогда она на-
чала использовать все возможные 
способы нахождения прибыльных 
клиентов, одним из которых стало 
применение кредитной истории в 
целях сегментирования клиентов 
по признаку «поведение в финан-
совой сфере». Первые подобные 
эксперименты были проведены 
в 80 годах ХХ века, а к 90 годам 
кредитная история стала инстру-
ментом, позволившим компании 
наращивать свое присутствие и 
постепенно увеличивать количе-
ство штатов. К 2005–2010 годам 
данный инструмент стали исполь-
зовать практически все страховые 
компании США в различных видах 
страхования, в том числе в авто-
страховании, страховании имуще-
ства и медицинском страховании.

В российской финансовой сфе-
ре кредитная история появилась в 
2004 году, а, начиная с июля 2014 
года, этот инструмент стал доступен 
и для российских страховщиков.

Финансовая дисциплина несет 
поведенческую характеристику че-
ловека – иллюстрирует его способ 
управлять своим имуществом (лич-
ными финансами, домом, автомо-
билем). Опыт США показывает, 
что поведение в кредитной сфере 
сильно коррелирует со страховым 
поведением. Причем не только 
умозрительно, это соотношение 
можно «пощупать» аналитически, 
посмотреть в цифрах. Кредитная 
история человека или компании, 

во-первых, позволяет прогнози-
ровать его поведение в страховой 
сфере, во-вторых, помогает опре-
делять высокорисковых клиентов –  
тех, кто вынужден извлекать из 
страхования деньги для того, что-
бы закрывать свои финансовые 
проблемы в кредитной сфере.

Помимо США, у «Эквифакс» на-
коплен хороший практический 
опыт сотрудничества со страхов-
щиками в Испании. Там в страхо-
вании автомобилей и имущества 
фиксируется минимум 20% разни-
цы по частотности – те, кто хуже 
управляют своей финансовой сфе-
рой, раньше заявляют первый убы-
ток и в дальнейшем заявляют боль-
ше убытков в течение года, плюс у 
них выше средняя выплата. Этот 
же эффект наблюдается на страхо-
вом рынке Великобритании.

Показательна статистика и по 
России. Например, доля людей, 
которые допускают просрочку вы-
платы кредита хотя бы на один 
день, по данным «Эквифакс со-
ставляет 45%. Тех, кто допустил 
просрочку более чем на три месяца 
(срок, когда, согласно законода-
тельству, банк обязан «заметить» 
факт просрочки и отреагировать 
соответствующим образом) около 
20%. Злостных неплательщиков с 
просрочкой более 180 дней – около 
5%.

Принцип корреляции поведения 
клиента в финансовой сфере и в 
страховании един во всем мире, ис-
ключений нет. Сейчас «Эквифакс» 
проверяет общемировые гипотезы 
в частотности, по среднему убытку 
в России, и они находят свое прак-
тическое подтверждение. «Экви-
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факс» предложил страховщикам 
протестировать любые свои про-
дукты, чтобы наглядно продемон-
стрировать результат, и совместно 
с ведущими российскими страхо-
выми компаниями запустил десять 
пилотных проектов. Для страхов-
щиков участие в пилотах бесплатно. 
По времени проект занимает около 
месяца, сроки зависят от количе-
ства исследуемых видов страхова-
ния, от того, насколько подробно 
страховщик подготовил информа-
цию по убыткам, запрашивается ли 
анализ корреляции с дополнитель-
ными факторами, которые уже ис-
пользуются в работе страховщика. 
Первые итоги обнадеживают. 

Так, одна из участниц пилотных 
проектов, страховая компания «Со-
гласие», по завершению проекта 
увидела даже большие результаты, 
чем «Эквифакс» ожидал на старте.

Теория и практика
На всех рынках, в том числе и в 

России, для анализа используется 
не сама кредитная история, а некая 
обобщенная оценка – кредитный 
скоринг. В разработке специализи-
рованных скоринговых продуктов, 
которые будут учитывать страхо-
вую специфику, «Эквифакс» видит 
свое большое преимущество перед 
конкурентами. Также среди конку-
рентных преимуществ «Эквифакс» 
перед другими бюро с точки зрения 
страховщиков следует отметить:
• индивидуальный подход к ка-

ждому клиенту;
• крупнейшая в России база (бо-

лее чем 165,1 млн кредитных 
историй, 70 млн субъектов);

• большой мировой практический 

опыт в страховании, в том числе 
и десятилетний опыт работы на 
российском рынке;

• четкое сегментирование страхо-
вателей на «хороших» и «высо-
корисковых».
«Эквифакс», как бюро кредит-

ных историй, подотчетно ЦБ, в 
этом плане ему просто общаться 
со страховщиками – единый регу-
лятор позволяет говорить на од-
ном языке и хорошо понимать друг 
друга.

Поскольку кредитная история 
в страховании работает через ин-
струментарий скоринговых оце-
нок, которые показывают веро-
ятность наступления дефолта в 
будущем, то для проведения объ-
ективного анализа важна репре-
зентативность. Не следует огра-
ничиваться 10 000 полисов «для 
примера», поскольку на таком объ-
еме трудно сделать правильные 
выводы. Из 10 000 клиентов выяв-
ляются высокорисковые – пример-
но 2%, но, исходя из банковского 
опыта, известно, что даже в груп-
пе высокорисковых есть хорошие 
клиенты, которые будут платить и 
не допустят дефолта, их пример-
но 2/3. Получается, что к истинно 
высокорисковым из 10 000 клиен-
тов относятся только 30 человек. 
Согласитесь, что на такой скудной 
выборке делать выводы сложно. В 
то же время, если взять 1 млн по-
лисов, выборка составит 3 000 кли-
ентов – появится возможность для 
эффективного анализа.

Объективно доля высокори-
сковых клиентов невелика (в за-
висимости от вида страхования –  
5–10%), но при этом они несут 
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колоссальную убыточность для 
страховщика в сравнении с ос-
новной массой клиентов. Выяв-
ление таких случаев позволяет 
страховщику формировать специ-
альные продукты с определенным 
наполнением услуг для хороших 
клиентов и тем самым бороться с 
убыточностью. Помимо этого оче-
видного преимущества, разработ-
ка специальных страховых про-
дуктов, по прогнозам «Эквифакс», 
будет способствовать росту про-
никновения КАСКО в ОСАГО, и в 
целом развивать культуру страхо-
вания в России.

В планах
Но применение кредитных 

историй и кредитного скоринга в 
мировой практике не ограничи-
вается страхованием автомоби-
лей и имущества. Поэтому сейчас 
в России «Эквифакс» обсуждает с 
Ассоциацией страховщиков жизни 
пилотные проекты по кредитному 
скорингу в страховании жизни и 
возможность создания бюро стра-
ховых историй.

Еще одно направление, которое 
«Эквифакс» также будет развивать 
в российском страховании – си-
стема противодействия мошенни-
честву. У бюро уже есть подобный 
опыт в финансовой сфере. Четыре 
года назад «Эквифакс» запустил 
систему противодействия мошен-
ничеству Fraud Prevention System 
(FPS) на банковском рынке. Прин-
цип работы системы FPS основан 
на сравнительном анализе инфор-
мации о заемщиках в кредитных 
заявках и выявлении признаков 
мошенничества (подозрительных 
или аномальных несоответствий) 

на основе специфических правил. 
Банк может анализировать дей-
ствия клиентов, благодаря чему эф-
фективность борьбы с мошенниче-
ством в области потребительского 
кредитования выросла в 10–15 раз. 
Сейчас на финансовом рынке FPS –  
это система номер один, среди 
клиентов «Эквифакс» 60 ведущих 
розничных банков.

С начала июля 2014 года всту-
пили в силу изменения Закона 
218-ФЗ «О кредитных историях», 
которые существенно повлияли 
на страхование. Ранее банки и 
другие кредитные организации 
передавали кредитную историю 
заемщика в бюро только по до-
брой воле. После этих изменений 
кредитные организации стали 
обязаны это делать по закону, не 
спрашивая согласия на переда-
чу данных. Выбор бюро остается 
за банком – в этом и заключает-
ся принцип конкуренции между 
бюро. По закону банк обязан пе-
редать кредитную историю как 
минимум в одно из бюро, но он 
может одновременно передать и 
в несколько. Количество передан-
ных кредитных историй влияет на 
стоимость запросов, с которыми 
банк в дальнейшем обращается 
в бюро, поэтому банку выгодно 
передавать кредитные истории в 
бюро на постоянной основе. Се-
годня на российском рынке суще-
ствует около 25 кредитных бюро. 
Одним из крупнейших БКИ в Рос-
сии является «Эквифакс Кредит 
Сервисиз, в котором содержится 
информация о 85% всех кредит-
ных историй страны.

В марте 2015 года вступят в силу 
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изменения Закона 218-ФЗ «О кре-
дитных историях», которые отно-
сятся к кредитному отчету – некой 
сводной информации, которую 
бюро выдает в ответ на запрос бан-
ку. Ранее кредитный отчет состоял 
из трех частей: титульной, основ-
ной и дополнительной (закрытой). 
Титульная часть – фактические 
реквизиты заемщика, основная – 
информация о кредитах, без ука-
зания места, где они были выданы, 
дополнительная – расшифровка, 
где были выданы кредиты, кто за-
прашивал кредитную историю за-
емщика. С 1 марта 2015 года к кре-
дитному отчету будет добавлена 
четвертая часть – информацион-
ная, в которой будет содержаться 
информация об отказах и выдан-
ных кредитах.

Совокупность этих изменений, 
по мнению экспертов рынка, ока-
жет положительное влияние как 
на повышение эффективности ско-
ринговых оценок, так и на распро-
странение кредитного скоринга в 

российском страхо-
вании.

Директор  
Департамента 
андеррайтинга  
и управления  
продуктами  
СК «Согласие» 
Дмитрий  

Кузнецов:
«При принятии на страхование и 

урегулировании убытков мы вери-
фицируем персональные данные 
клиентов путем сопоставления 
сведений из документов, предо-
ставляемых нам, с данными, име-
ющимися в базе бюро. Для целей 
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СК «СОГЛАСИЕ»

основана в 1993 году. Реализу-
ет широкий спектр страховых 
продуктов практически по всем 
видам страхования. Компания 
насчитывает порядка 2 млн кли-
ентов и партнеров, региональная 
сеть продаж включает около 560  
офисов, которые расположены 
во всех регионах России. Входит в 
ТОП-10 крупнейших страховщиков 
России, имеет рейтинг надежно-
сти  «Эксперт РА» на уровне «А++» 
(«Исключительно высокий уровень 
надежности», прогноз по рейтин-
гу «Стабильный») и «Националь-
ного рейтингового агентства» на 
уровне «ААА» («Максимальная на-
дежность»).

андеррайтинга мы анализируем 
информацию о платежах и просро-
ченной задолженности  из кредит-
ных историй клиентов, которая 
по международной статистике и 
нашему пилотному проекту с ком-
панией «Эквифакс» коррелирует с 
убыточностью. Это позволяет нам 
корректировать индивидуальные 
страховые тарифы. В сегодняшней 
непростой ситуации на российском 
рынке страхования у нас нет права 
на ошибку, и мы благодарны ком-
пании «Эквифакс» за предостав-
ленную возможность убедиться, 
что кредитно-страховой скоринг 
действительно обладает лучшей 
эффективностью из доступных на 
сегодняшний день инструментов 
борьбы за результат».



КАК УПРОСТИТЬ
ЖИЗНЬ

окончил «МАТИ» РГТУ по специальностям: 
«Автоматизированные системы управления и обработки инфор-
мации» и «Экономика и управление на предприятии» в 2006 году. 
Сертифицированный руководитель проектов по стандарту Между-
народной Ассоциации Управления Проектами (IPMA); сертифициро-
ванный практик методологии Международной Ассоциации Инфор-
мационного Менеджмента (AIIM).
В 2009–2011 годах руководил бизнес-направлением «Аренда про-
граммных продуктов» и Департаментом общесистемных решений 
в должности исполнительного директора в IT Co., участвовал в про-
ектах по созданию и тиражированию систем управления бизнес-про-
цессами, систем ввода и хранения данных в крупных компаниях ТЭК 
и производственного сектора. 
В процессе реорганизации компании создал Систему управления ка-
чеством и Систему стимулирования сотрудников. 
В настоящее время является исполнительным директором компа-
нии IGS и руководит стратегическим развитием деловых отноше-
ний с партнерами – поставщиками и заказчиками.

Александр Черкавский

На оперативность исполнения 
своих обязательств страховая 
компания может повлиять за 
счет организационных и тех-
нологических мер. Эти меры 
связаны с использованием 
технологий и методов управле-
ния информацией, с помощью 
которых необходимо создать 
среду эффективной работы со 
страховыми документами. Рас-
смотрим эту задачу на примере 
страхования жизни.
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для потребителей страховых услуг 
все параметры страховой компа-
нии сводятся, в итоге, к надежно-
сти и оперативности исполнения 
взятых на себя обязательств. Если 
надежность, в основном, зависит 
от финансовой стратегии страхо-
вой компании, то на оперативность 
можно повлиять организационны-
ми и технологическими мерами.
В конце 2014 года генеральный ди-
ректор ОСАО «Ингосстрах» Юрий 
Волков в своем интервью1 призвал 
предпринять ряд действий для пре-
одоления кризиса, а именно: 
• усовершенствовать технологии 

уре гулирования убытков и про-
даж;

• максимально автоматизировать 
процессы страховой компании;

• повысить производительность 
труда и снизить расходы; 

• развивать продажи перспектив-
ных видов страхования.

Все эти действия для страховой 
компании так или иначе связаны 
с использованием технологий и 
методов управления информацией 
(ECM – управление корпоратив-
ным контентом). В статье «Авто-
матизация урегулирования» (ССТ, 
05(46), сентябрь–октябрь 2014)2 
мы предлагали использовать си-
стему класса кейс-менеджмент 
(ACM). Для создания продуктово-
го конвейера подходят системы 
управления бизнес-процессами 
(BPM). Для повышения производи-
тельности труда можно заменять 
время сотрудников машинным 
1 http://www.raexper t.r u/edit ions/
volkov_bsr-2014
2 http://i-gs.ru/ru/articles/automation-
settlement/

IGS
основана в 2011 году в Москве. 
IGS является поставщиком ком-

плексных ЕСМ-решений (электрон-
ные хранилища документов, систе-
мы управления бизнес-процессами, 
хранилища данных, системы ввода 
и распознавания информации), а 
также консалтинговой компанией 
по информационному менеджменту 
и информационным технологиям.

Работает с компаниями фи-
нансового сектора, в том числе,  
с компаниями из списка ТОП-10. 
Технологический партнер компа-
ний ABBYY, Adobe, IBM, Panasonic.

www.i-gs.ru

временем во всех процессах об-
работки документов, что влечет 
за собой снижение транзакцион-
ных расходов (статья «Технологии 
снижения издержек», ССТ, 03(44), 
май–июнь 2014)3. Для продаж ис-
пользуются решения по автомати-
зации фронт-офиса. 

Высокомаржинальными видами 
страхования по итогам 2014 года яв-
ляются страхование жизни, страхо-
вание имущества физических лиц, 
страхование сельскохозяйственных 
рисков, страхование профессио-
нальной ответственности. По ним 
темпы прироста взносов составили 
за год более 30%. Но, по данным 
опроса страховых компаний на фо-
руме «Будущее страхового рынка» 
от 19.11.2014, самым быстрорасту-
щим сегментом в 2015 году будет 

3 h t t p : / / i - g s . r u / r u / a r t i c l e s / c o s t -
reduction-technologies/
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именно страхование жизни – см. 
рис.1. И этот рост произойдет не за 
счет страхования заемщиков, а за 
счет создания современных страхо-
вых продуктов, которые обеспечат 
накопительное страхование жиз-
ни и консервативное накопление 
капитала. Именно такой подход к 
страхованию поможет сформиро-
вать отношение потребителей к 
страховой компании, как к источ-
нику уверенности в будущем и по-
лезному финансовому институту. 
Потому что, в отличии от западных 
стран, наше население в настоящее 
время не рассматривает страховые 
продукты как необходимую статью 
своих семейных расходов.

По мнению Сергея Рябцова (Груп-
па «Ренессанс страхование») про-
дукты накопительного и инвести-
ционного страхования жизни лежат 
в основе качественного развития 
страховой отрасли, являясь источни-
ком «длинных денег»4. Государство 
при осуществлении пенсионной ре-
формы планомерно сокращает пен-
сионные расходы, что делает абсо-

4 http://www.raexper t.r u/edit ions/
ryabcov_bsr-2014

Рис.1. Какой из перечисленных сегментов 
будет расти быстрее других в 2015 году

лютно логичным выход российских 
страховых компаний на пенсион-
ный рынок. Это связано с тем, что в 
основе добровольного формирова-
ния пенсий лежит механизм накопи-
тельного страхования жизни. 

Рассмотрим, как управление 
корпоративным контентом (ЕСМ) 
может помочь при повышении 
эффективности в этом сегменте. 
Поскольку продукты страхования 
жизни являются не такими массо-
выми, как, например, в автостра-
ховании, целесообразность авто-
матизированного ввода входящих 
документов требует отдельных ана-
литических работ в каждом случае. 
Поэтому перейдем к системам со-
вместной обработки информации.

Электронное  
хранилище документов

Базовая функция таких систем –  
это хранение. Под электронным 
хранилищем документов (да-
лее – ЭХД) в IGS понимают не 
электронный архив, а Систему 
Управления Документами (в за-
падной номенклатуре – Electronic 
Document Management System). 
Эта система обязательно включает 
в себя компоненты, обеспечиваю-
щие хранение, контроль версий, 
управление метаданными, кон-
троль доступа, индексацию, ин-
терфейс извлечения документов, 
поиск (включая такие разновид-
ности как полнотекстовый, атри-
бутивный, нечеткий). Проектиро-
вание такой системы обязательно 
начинается с аналитики хранения 
документов. Система может быть 
дополнена контуром ввода и обра-
ботки данных, а также интегриро-
вана с другими системами компа-
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нии для обеспечения их разгрузки 
и увеличения их быстродействия.
Компания получает ценность от 
ЭХД в следующих случаях:
• повторное использование доку-

ментов (не надо тратить время 
на их подготовку заново – их 
нужно только быстро найти и 
извлечь из хранилища);

• контроль версий документов 
(когда критично, кто вносил из-
менения и одобрял использова-
ние хранимой информации);

• единая копия документов, к кото-
рой обращаются разные отделы 
и департаменты компании, что 
снижает стоимость хранения; 

• оперативное обращение к важной 
для бизнеса информации увели-
чивает скорость транзакций и, та-
ким образом, снижает издержки.
Наши исследования выявили, 

что страховщикам на рынке страхо-
вания жизни нужно хранить до 100 
типов документов. Это могут быть 
договоры страхования, заявления 
на страхование, декларации о здо-
ровье, копии документов страхова-
телей, полисы, финансовые анкеты, 
диагностические анкеты, письма 
страхователю, медицинские доку-
менты, снимки, документы из пра-
воохранительных органов, листки 
нетрудоспособности, акты осви-
детельствования, заключения о 
присвоении группы инвалидности, 
заключения андеррайтеров, дове-
ренности, решения суда и т.д. 

Ко всем этим документам долж-
ны иметь доступ отделы админи-
стративной поддержки продаж, 
полисного администрирования, 
андеррайтинга, сопровождения 

договоров страхования, эксперти-
зы и страховых выплат, правовой 
отдел, служба безопасности.

В том случае, когда нет единого 
ЭХД, возникают ситуации, когда 
документы надо запрашивать у дру-
гих отделов, искать, у кого эти до-
кументы находятся, проверять ком-
плектность, повторно запрашивать 
их у страхователей или даже искать 
в хранилище бумажных докумен-
тов. Подобные операции сильно по-
вышают временные затраты.

Система управления  
бизнес-процессами

Однако простого хранения недо-
статочно. Как говорил Эдвардс Де-
минг – нельзя управлять тем, чего 
нельзя измерить. Для управления 
операционной деятельностью необ-
ходима автоматизация бизнес-про-
цессов, которая позволит контроли-
ровать показатели эффективности. 
Внутри любой компании можно вы-
делить три группы процессов. 
1. Процессы, связанные с обслу-

живанием клиентов. Например, 
работа с индивидуальными по-
лисами, андеррайтинг, урегули-
рование убытков.

2. Административные процессы, 
такие как работа с входящими 
и исходящими документами, 
согласование договоров, прика-
зов, счетов.

3. Внутренние процессы, которые 
опосредованно влияют на пер-
вые две группы. К ним относятся 
подача заявления на страхова-
ние, оформление агентских до-
говоров, контроль поступления 
закрывающих документов, пе-
рестрахование и т.п.
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Конечно же, это не исчерпыва-
ющий список процессов компании 
страхования жизни.

Часто в конкурсной докумен-
тации используют термин СЭД 
(система электронного докумен-
тооборота), однако в методологии 
ECM это не совсем верно. СЭД в 
России как система, изначально 
автоматизирующая делопроизвод-
ство, на самом деле является систе-
мой управления записями (ERMS), 
так как в ГОСТ ИСО 9000 2008 при-
сутствуют два разных термина: 
• документ – информация, предо-

ставленная на соответствующем 
носителе;

• запись (record) – документ, со-
держащий достигнутые резуль-
таты или свидетельства осу-
ществленной деятельности. 
То есть, запись – это админи-

стративный официальный доку-
мент, относящийся к областям 
учета, которые регламентирова-
ны государством. Получается, что 
СЭД можно использовать только 
для процессов второй группы (см. 
выше).

Чтобы автоматизировать все 
вышеперечисленные процессы, 
целесообразно использовать бо-
лее мощный класс систем – систе-
мы управления бизнес-процесса-
ми (BPM). Эти системы позволяют 
полностью определить процессы 
внутри компании, включая все воз-
можные исключения и условия. 
При определении процессов, как 
транзакционных, так и ориентиро-
ванных на работу с документами, 
задаются последовательности за-
дач. Эти последовательности можно 

изменять средствами выбранной 
системы без привлечения програм-
мистов, лишь силами аналитиков 
компании. BPM-системы отличают-
ся расширенными возможностями 
по интеграции с системами разных 
классов, которые уже присутствуют 
в компании, например, электронны-
ми хранилищами, порталами, репо-
зиториями. Так процесс обработки 
документа становится полностью 
прозрачным для всех ответствен-
ных лиц компании. В любой момент 
можно ответить на вопросы:
• кто является создателем доку-

мента, и сколько времени доку-
мент формировался?

• сколько итераций согласования 
документа прошло до его выпуска?

• кто согласовывал документ?
• кто являлся исполнителем по до-

кументу?
• кто принял документ и ввел дан-

ные в информационную систему?
• где находится бумажный ориги-

нал документа?
• сколько копий документа было 

сделано? и т.д.
В результате с помощью систем 
автоматизации процессов можно 
повысить качество информации, 
ускорить процессы обмена ин-
формацией в компании, создать 
возможности управлять подраз-
делениями на основе измеряемых 
показателей, гибко изменять биз-
нес-процессы в зависимости от 
нужд бизнеса или изменения окру-
жения компании (юридического, 
налогового, конкурентного). Та-
ким образом, достигается главная 
цель – существенный прирост опе-
рационной эффективности.
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Верхнеуровневая схема решения, 
которая у нас получилось, выглядит 
следующим образом – см. рис.2.
Краткие выводы:
1. Оперативность исполнения обя-

зательств страховой компании 
важна для потребителей страхо-
вых услуг.

2. В 2015 году необходимо особо 
увеличить эффективность рабо-
ты страховой компании, чтобы 
избежать негативного влияния 
сложной ситуации на рынке 
страхования.

3. В повышении операционной 
эффективности помогут помочь 
технологии управления корпо-
ративным контентом (информа-
цией, документами).

4. Одним из самых перспективных 
видов страхования в 2015 году 
станет накопительное страхова-
ние жизни.

5. Компаниям страхования жизни 
необходимо хранить до 100 ти-
пов документов только по про-
цессам, связанным с обслужива-
нием клиентов.

6. Электронные хранилища до-
кументов позволяют повысить 
скорость транзакций за счет опе-
ративного обращения к докумен-
там и общего доступа разных от-
делов к бизнес-информации.

7. Для управления операцион-
ной деятельностью необходима 
система автоматизации биз-
нес-процессов (BPMS), которая 
позволит контролировать пока-
затели эффективности.

8. СЭД – это система управления 
записями (официальными доку-
ментами), ее функциональности 
недостаточно для автоматизации 
операционной деятельности.

9. Помимо прозрачности процессов, 
использование BPMS обеспечива-
ет качество исполнения рабочих 
процедур, увеличение скорости 
транзакций, гибкость изменения 
правил внутренней работы.

10. IGS накопила серьезный опыт 
автоматизации страховых компа-
ний в области ECM и в состоянии 
обеспечить существенный при-
рост эффективности за счет реали-
зации описанного выше решения.

Рис.2. Верхнеуровневая схема решения
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«К договору сейчас нужно отно-
ситься очень внимательно», –  
полагают специалисты-аджасте-
ры – Президент Национальной 
Ассоциации Страховых Аджасте-
ров Андрей Богачев и директор 
по урегулированию имуще-
ственных убытков ООО «ЛЭББ» 
Сергей Василенко. В интервью  
«ССТ» эксперты высказали свое 
мнение о том, чем может обер-
нуться сегодняшняя девальва-
ция рубля для участников стра-
ховой сделки. 

«Современные страховые 
технологии»: Могут ли возник-
нуть дополнительные риски у стра-
хователя в связи с резким и суще-
ственным, практически в два раза, 
повышением курса валют?

Андрей Богачев: В таком кон-
тексте вопрос получился очень 
широкий. Давайте разберемся, в 
какой момент возникает измене-
ние курса. К этому моменту дей-
ствие полиса началось, это момент 
наступления убытка или какой  
другой?

«ССТ»: Давайте считать, что до-
говор страхования заключен на 
сумму, установленную в рублях в 
середине прошлого года, а убыток 
произошел в этом году. 

А.Б.: Вне зависимости от изме-
нения курса доллара страхователь 
столкнется с ситуацией, когда 
существует основной документ, 
регламентирующий взаимоотно-
шения страхователя и страховщи-

ка – это договор страхования, вы-
пущенный на основании правил 
и Гражданского кодекса страны 
применения. Это те нормы, ко-
торые будут исполняться. Далее: 
страховая сумма указана в рублях 
или в валюте? Насколько состав за-
страхованного имущества состоит 
из импорта, а насколько – из иму-
щества российского производства? 
Многое зависит от конкретной си-
туации. 

В январе 2014  года, если округ-
лить, доллар стоил 35 рублей,  
а сейчас – почти 70. Поэтому, если 
закупается, например, импортное 
оборудование взамен утраченного, 
его рублевая стоимость увеличит-
ся вдвое. То есть, вдвое увеличатся 
расходы страхователя на возмеще-
ние  только по оборудованию.  

«ССТ»: А  можно ли на основа-
нии вашей практики назвать сред-
нее соотношение импортного и 
отечественного оборудования для 
промышленных предприятий?

А.Б.: Мы сталкиваемся с самыми 
разными случаями. Практика очень 
разнообразна. Как правило, элек-
тронное  и технологическое обору-
дование чаще всего импортное или 
сделанное по зарубежной лицензии 
в России. Это контрольно-измери-
тельное, управленческое, компью-
терное оборудование. Для всего 
подобного оборудования при изме-
нении курса сразу же изменяется 
стоимость в рублевом эквиваленте. 
Крупногабаритное и материалоем-
кое, например, механическое, обо-
рудование обычно произведено в 
России. 

Все что производится у нас, при 
отсутствии явных и конкретных 
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связей растет в цене тоже с неболь-
шой задержкой. То, что закупается 
за границей, сразу подорожало в 
два раза, а то, что производится у 
нас, подорожало на 15–20%, но этот 
процесс не остановится. По всей ви-
димости, в течение 2015 года про-
дукция российского производства 
по цене будет догонять зарубежные 
аналоги. Все в экономике взаимос-
вязано. И это влечет определенные 
риски как для страховщиков, так и 
для страхователей.

Для решения проблемы нужно 
понимать следующее.
А) Предмет страхования – связа-

но ли его восстановление со 
значительными валютными за-
тратами? Чем больше валютная 
составляющая, тем больше (и 
скорее) страховая стоимость из-
меняется при изменении валют-
ного курса.

Б) Готов ли страховщик пойти на 
возможное увеличение убытков 
(по сравнению с плановыми зна-
чениями, по причине измене-
ния курса) с доплатой страховой 
премии, или нет.

В) В условиях неопределенности и 
значительных изменений кур-
са особенно остро стоит вопрос 
четкости формулировок, так как 
итоговые результаты могут от-
личаться в разы.
«ССТ»: Правильно ли я пони-

маю, что указание страховых сумм 
в рублях однозначно приведет к 
недострахованию?

Сергей Василенко: Не совсем 
так. Договоры страхования могут 
быть самыми разными. Есть дого-
воры, в которых пропорция в связи 

с выявленным недострахованием 
применяется, есть договоры с ус-
ловием страхования по первому 
риску, где пропорция не приме-
няется, а есть договоры с оговор-
кой, что, если во время действия 
договора страхования стоимость 
застрахованного имущества изме-
нилась в пределах 15%, то может 
быть произведена переоценка и 
доплата страховой премии.

«ССТ»: Можно ли более подроб-
но рассказать об этих вариантах 
договоров?

Риски Страхователя
1. Недострахование, особенно 

в случае полной гибели пред-
мета.

2. Споры со страховщиком 
из-за того, на какую дату 
определять действитель-
ную стоимость.

3. Споры со страховщиком 
из-за того, как определять 
сумму возмещения, если 
расходы на восстановление 
не понесены.

4. Риски переплаты страховой 
премии (при страховании 
на пике валютного курса).

Риски Страховщика:1. 
Риски увеличения выплат 
пропорционально измене-
нию курса в условиях недопо-
лучения страховой премии. 
К примеру, риск получить 
премию от страховой стои-
мости 100 рублей, а запла-
тить, исходя из страховой 
стоимости, – 200.

ДЛЯ СТРАХОВЩИКОВ
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С.В.: При любом росте курса 
валюты и подорожании застрахо-
ванного имущества, независимо 
от страны его происхождения, не-
дострахование будет всегда.  Его 
размер будет разным.  Рассмотрим 
последствия при урегулировании 
убытка для различных вариантов 
заключения договора.

 Договоры, в которых оговорка 
о недостраховании в принципе не 
применяется, или страхование осу-
ществляется «По первому риску». 
В этих условиях выигрывает стра-
хователь ровно до тех пор, пока у 
него не происходит полная гибель 
или серьезное повреждение иму-
щества. Если расходы на восста-
новление значительно превышают 
страховую сумму, то все, что на-
ходится свыше страховой суммы, 
страхователь будет компенсиро-
вать самостоятельно. При больших 
объемах имущества и вероятности 
его полной гибели такие условия 
договора для страхователя невы-
годны. 

Рассмотрим случай, когда ого-
ворка о недостраховании применя-
ется, но коэффициент недострахо-
вания рассчитывается на момент 
заключения договора страхования 
(как это вытекает из Гражданского 
Кодекса). Ситуация аналогичная: 
опять-таки, если расходы на вос-
становление находятся в пределах 
страховой суммы, то больше стра-
дает страховщик, так как он возме-
щает расходы полностью в преде-
лах страховой суммы, не получив 
дополнительную страховую пре-
мию в связи с фактическим повы-
шением стоимости застрахованно-
го имущества. Если расходы выше 

страховой суммы, то страдает уже 
страхователь. 

По нашей практике, есть дого-
воры, которые определяют  про-
порцию недострахования не на 
дату заключения договора стра-
хования, а на дату убытка. В этих 
условиях ситуация складывается в 
пользу страховщика. Он защищен 
оговоркой о пропорциональном 
расчете возмещения убытка даже 
при небольшом его размере. То 
есть, он возмещает только часть 
восстановительных расходов про-
порционально этому соглашению.

 Особенно хочу обратить внима-
ние на особенности практики со-
ставления договоров страхования 
залогов. Обычно выгодоприобре-
татель, то есть банк, настаивает на 
том, чтобы применялись условия 
похожие на «Первый риск». Чтобы 
в полисе не было оговорки о недо-
страховании.  Последствия таких 
решений мы уже описали. 

«ССТ»: Таким образом, в бли-
жайшее время нас ждет ситуация 
увеличения убытков страховщи-
ков в связи с отсутствием ого-
ворки о недостраховании в боль-
шинстве договоров страхования 
имущественных рисков? Страхо-
ватели в этой ситуации только вы-
игрывают?

С.В.: И да, и нет. Если в поли-
се страховая сумма представле-
на единой по всему комплексу 
застрахованного имущества, то 
представить ситуацию полной ги-
бели достаточно трудно. Но вот 
если оборудование застраховано 
по  списку, например набор стан-
ков, то полная гибель отдельно-
го станка – ситуация рядовая. В 
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этом случае, при сегодняшнем 
курсе  полной страховой суммы 
хватит только на половину нового 
оборудования. Вторую половину 
страхователь будет оплачивать за 
свой счет. Методика определения 
страховой суммы – это отдельный 
большой вопрос. Страховая сумма 
должна соответствовать восстано-
вительным расходам. Очень легко 
выйти за пределы страховой сум-
мы при крупных убыт-
ках и значительных 
колебаниях курса ва-
люты. 

А.Б.: Нужно еще 
сказать, что при стра-
ховании залогового 
имущества, когда вы-
годоприобретателем 
становится банк, в по-
давляющем большин-
стве полисов имуще-
ство принимается на 
страхование с понижа-
ющим коэффициентом. Страхова-
ние осуществляется по залоговой 
стоимости. Очень часто прини-
мается коэффициент 1,5, так как 
банк, прежде всего, заботит лик-
видность залога. В итоге все недо-
статки страховой защиты ложатся 
на плечи страхователя. 

С.В.: Недавно нам пришлось 
работать с очень прогрессивным 
договором страхования, который 
предполагал, что страхователю 
возместятся все восстановитель-
ные расходы на ремонт, без выче-
тов на износ, без применения про-
порции по недострахованию. Но 
в этом договоре были определены 
незначительные страховые суммы. 
В результате страхователь серьез-

но проиграл, страховой суммы не 
хватило на покрытие убытков. 

«ССТ»: Какие могут быть реше-
ния в сложившейся ситуации?

С.В.: Перечислим общие сооб-
ражения:
1. Наличие в Полисе оговорки о не-

достраховании:
a. Если недострахование считает-

ся на дату заключения полиса (в 
соответствии с ГК), оно 
не будет учитывать кур-
совые изменения после. 
Это выгодно страхова-
телю при частичном 
повреждении (за мень-
шие деньги получаем 
полное возмещение 
стоимости ремонта) и 
невыгодно при полной 
гибели (страховая сум-
ма не покроет издер-
жек на приобретение 
нового объекта).

b. Если недострахование считается 
на дату страхового случая, – это 
выгодно страховщику (валют-
ные риски нивелируются) и не-
выгодно страхователю.

2. Фиксация страховых сумм в ва-
люте – не всегда оптимальное 
решение, так как зависит от мо-
мента, на который нужно счи-
тать курс.

a. При пересчете по курсу на дату 
заключения Полиса последую-
щие изменения курса не учиты-
ваются. Возникает недострахо-
вание по причине изменения 
курса.

b. При пересчете по курсу на дату 
страхового случая – невыгодно 
страховщику, так как его удер-

ДЛЯ СТРАХОВЩИКОВ

При любом росте 
курса валюты 
и подорожании 
застрахованно-
го имущества 
независимо 
от страны его 
происхождения 
недострахование 
будет всегда.
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жание растет вместе с курсом 
без каких-либо доплат страхо-
вой премии.

3. Оговорка о том, что при насту-
плении страхового случая обна-
руживается недострахование в 
определенном лимите (скажем, 
30%) – не применяется пропор-
ция, а производится доплата 
страховой премии, невыгодна 
страховщику, так как его от-
ветственность ожи-
даемо растет. При 
этом безубыточные 
страхователи, также 
имеющие недостра-
хование, премию до-
плачивать не будут, 
будут ждать убытков. 
Но это выгоднее пре-
дыдущего варианта.

4. Оптимальный ва-
риант – своевре-
менный пересмотр 
страховых сумм и 
премий. Периодиче-
ский пересмотр (раз в месяц) –  
консервативно и сопряжено с 
существенными издержками. 
Возможно, имеет смысл пере-
сматривать, ориентируясь на 
изменение курса – при превы-
шении некоего порогового зна-
чения.
А.Б.:  Понимая плюсы и мину-

сы данных вариантов заключения 
договора страхования  и выбирая 
наиболее приемлемый в конкрет-
ных условиях вариант, прежде 
всего, нужно использовать четкие 
формулировки. Это важно как для 
страховщика, так и для страхова-
теля.  Если при стабильном рынке 
валют можно допустить какие-то 

неточности,  это несильно отраз-
ится на результате – размере стра-
ховой выплаты. Сегодня вольное 
толкование формулировок в ту или 
иную сторону может стоить мил-
лионы долларов.  Не очень четкие 
формулировки могут стать камнем 
преткновения и поводом для су-
дебных разбирательств.  

С.В.:  Приведу пример, предпо-
ложим, что страхователь не плани-

рует восстанавливать 
имущество после гибе-
ли. В таком случае про-
водится выплата возме-
щения при отсутствии 
фактического восста-
новления. Для расчета 
важна дата, на которую 
расчет проводится. Эта 
дата должна быть ука-
зана в полисе. На дату 
страхового события 
может быть один курс, 
при этом мы понима-
ем, что восстановление 

после крупного убытка может идти 
достаточно долго,  и фактически 
понесенные расходы по восстанов-
лению могут рассчитываться по 
совсем другому курсу. Дата расчета 
возмещения должна быть указана.

 В текущий период очень важно 
понимать, какие параметры до-
говора рассчитываются в валюте: 
франшизы, лимиты и пр. Должны 
ли они пересчитываться. Как долж-
на рассчитываться пропорция по 
недострахованию.  Таких нюансов 
может быть достаточно много. К 
формулировкам договора страхо-
вания сейчас нужно относиться 
особенно внимательно.

Интервью взяла Татьяна Робулец

Если в полисе 
страховая сумма 
представлена 
единой по всему 
комплексу за-
страхованного 
имущества, то 
представить 
ситуацию полной 
гибели достаточ-
но трудно.
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В условиях экономической 
нестабильности технические 
инновации становятся незаме-
нимым инструментом в борьбе 
за лояльность страхователя. 
Об одном из таких инструмен-
тов – программе электронной 
коммуникации, позволяющей 
сократить временные издержки 
и снизить бумажную волоки-
ту в процессе урегулирования 
убытков по автострахованию, 
рассказывает руководитель по 
развитию региональной сети 
«Аудатэкс» Александр Казаченко.

«АУДАТЭКС»

основана в начале 60 годов в Гер-
мании, мировой лидер в области 
разработки программного обеспе-
чения для расчета стоимости вос-
становительного ремонта авто-
транспортных средств. Входит 
в состав корпорации Solera Inc. 
Продает услуги в 60 странах мира. 
Российское подразделение Audatex 
– ООО «Аудатэкс» – прошло до-
бровольную сертификацию своих 
услуг в государственных и ком-
мерческих организациях, его база 
данных включает около 1800 мо-
делей от 81 производителя транс-
портных средств. Из них более чем 
700 моделей имеют возможность 
использовать сервис AudaVin, ав-
томатически определяющий ТС 
и его комплектации. Ежемесячно 
вносится до 27000 обновлений. 
В базе учтены особенности рос-
сийского автопарка, доступны 
модели для расчета автомобилей 
отечественного производства и 
рекомендованные розничные цены 
локальных импортеров транс-
портных средств. 

Полезная программа
Сервис «Коммуникация» – это 

программное решение компании 
«Аудатэкс» на базе платформы 
AudaNet (единое информационное 
пространство для урегулирования 
убытков транспортных средств), 
позволяющее осуществлять со-
гласованные действия между 
страховой компанией и станцией 
технического обслуживания авто-
мобилей в процессе урегулирова-
ния убытков по КАСКО и ОСАГО 
в электронном формате. Исполь-
зование программы дает возмож-
ность быстро и точно согласо-
вать ремонт автомобиля, избегая 
проволочек и ошибок. Подобные 
сервисы уже давно и достаточно 
активно используются на рынках 
европейских стран. В России же 
запуск программы электронной 
коммуникации произошел в 2008 
году, и сегодня уже достаточное 
количество предприятий автосер-
виса оценили удобство онлайн 
урегулирования. Сейчас програм-

«АУДАТЭКС» НЕ КУСАЕТСЯ

ма используется предприятиями, 
расположенными в разных угол-
ках России, от Калининграда до 
Сахалина, наиболее активно – на 
Урале и в Самарской области. Па-
радоксально, но факт – Москва с ее 
объемами рынка автострахования, 
с ее повышенной концентрацией 
автомобилей, пока является доста-
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точно пассивным пользователем 
сервиса «Коммуникация».

Создавая программу по элек-
тронному документообороту, мы, 
в первую очередь, старались вы-
строить мост между двумя участ-
никами процесса урегулирования 
в автостраховании – страховщи-
ком и автосервисом. Не секрет, что 
коммуникация между ними часто 
бывает затруднена, они не всегда 
понимают друг друга. Приведу не-
большой список преимуществ, ко-
торые дает использование сервиса 
«Коммуникация» в процессе урегу-
лирования убытков.

 «Коммуникация» позволяет:
• получать направление на ре-

монт в режиме реального време-
ни;

• упростить документооборот в 
рамках взаимоотношений со 
страховой компанией;

• получать актуальную информа-
цию по статусу убытка в режиме 
реального времени;

• реализовать B2B интеграцию с 
платформой AudaNet;

• работать в едином информаци-
онном поле с одновременным 
доступом к данным по убытку 
как для сотрудника станции тех-
нического обслуживания авто-
мобилей, так и для сотрудника 
страховой компании;

• использовать розничные прайс- 
листы запасных частей и мате-
риалов в автоматизированном 
режиме.
При этом на практике оказа-

лось, что список преимуществ 
«Коммуникации» на этом не зака-

чивается, поскольку использова-
ние программы позволяет также 
и сократить сроки дебиторской 
задолженности. Оказалось, что 
даже небольшое сокращение сро-
ка получения денежных средств за 
ремонт автомобиля (с пятнадцати 
до трех дней) – крайне важно для 
авторемонтных мастерских.

Поделились опытом
В конце декабря 2014 года ком-

пания «Аудатэкс» совместно с Тор-
гово-промышленной палатой РФ и 
при информационной поддержке 
журнала «Современные страховые 
технологии» провела круглый стол 
на тему «Итоги года по коммуни-
кационным проектам электронно-
го согласования процесса урегу-
лирования убытков транспортных 
средств». 

На мероприятии не просто со-
стоялась презентация продукта, но 
и произошел обмен практическим 
опытом использования сервиса 
«Коммуникация». Докладчиками 
на круглом столе выступили ре-
гиональные партнеры «Аудатэкс», 
которые успешно используют сер-
вис «электронной коммуникации». 
Они поделились с коллегами –  
представителями предприятий ав-
тосервиса и страховыми компани-
ями информацией о практической 
пользе этого программного про-
дукта.

Что дает «электронная комму-
никация»? Как воспринял персо-
нал переход на электронное согла-
сование? Были ли трудности при 
внедрении этого сервиса? – эти во-
просы больше всего интересовали 
участников круглого стола.
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«АУДАТЭКС» НЕ КУСАЕТСЯ

Представители региональных 
автомастерских сошлись на том, 
что в текущей ситуации кризиса 
неразумно игнорировать сервисы 
и готовые решения, которые позво-
ляют усовершенствовать процесс 
урегулирования убытков. Констан-
тин Обухов, руководитель цеха ку-
зовного ремонта «Автобан-Север» 
(Екатеринбург) и Виталий Беляев, 
старший мастер-приемщик «Ав-
то-Дина» (Тюмень) отметили, что 
возможности «электронной ком-
муникации» позволили их ком-
паниям существенно сэкономить 
время при урегулировании убыт-
ков по КАСКО и ОСАГО, что приве-
ло к повышению лояльности кли-
ентов, уменьшению дебиторской 
задолженности и упрощению доку-
ментооборота. Руководитель груп-
пы кузовных участков казанской 
компании «ТрансТехСервис» Дми-
трий Рассолов отметил практиче-
скую ценность сервиса и добавил, 
что при внедрении «электронной 
коммуникации» в его компании не 
было никаких технических слож-
ностей. В подтверждение своих 
слов Дмитрий пригласил всех же-
лающих в «ТрансТехСервис», вы-
разив готовность наглядно пока-
зать, как проходит процесс онлайн 
урегулирования. Другой участник 
дискуссии – руководитель кузов-
ного цеха «КИА Центр» (Самара) 
Евгений Николахин согласился, 
что для понимания того, что такое 
«электронная коммуникация», для 
сравнения данного сервиса со все-
возможными аналогами и оценки 
всех его преимуществ, нужно про-
сто попробовать использовать его 
на практике. 

В 2014 году около десяти тысяч 
электронных дел по согласованию 
убытков транспортных средств 
были закрыты с использованием 
сервиса «электронная коммуника-
ция». Число станций технического 
обслуживания, использующих в 
своей работе по урегулированию 
убытков коммуникационные про-
екты «Аудатэкс» достигло 398. Со 
стороны страховщиков к сервису 
на сегодняшний день подключены 
или находятся в тестовом режиме 
12 страховых компаний, в том чис-
ле «Ингосстрах», «АльфаСтрахо-
вание», Allianz, «РЕСО-Гарантия», 
«Согласие», «Ренессанс-Страхо-
вание», «СОГАЗ», «ВТБ-Страхова-
ние», «Пари», «Британский страхо-
вой дом».

Планы на будущее
Предполагаю, что в 2015 году 

борьба за клиента на рынке авто-
страхования еще больше обострит-
ся. Не так давно я впервые услы-
шал от страховщиков вопрос: «Как 
нам понять, в какие сроки ремонта 
укладываются те или иные СТО?» 
Казалось бы, страховщикам какая 
разница? Оказывается, разница 
есть. Демпинговать на рынке уже 
перестали, страховой рынок сло-
жился, идет борьба за неубыточ-
ных клиентов. Чем их привлечь, 
когда цены и сервис у всех прак-
тически одинаковы? Ответ напра-
шивается сам собой – качеством и 
сроком ремонта. За это в будущем 
году будут бороться страховые 
компании. Поэтому уже сейчас 
прогрессивные страховщики под-
бирают пул сервисов для прохож-
дения аттестации по критериям: 
персонал, оборудование, матери-
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алы, сроки. Проводить подобные 
аттестации и создавать рейтинг 
сервисов готовы импортеры лако-
красочных материалов.

От автоматизации процесса 
коммуникации между автосерви-
сом и страховой компанией в ко-
нечном итоге выигрывает самый 
главный участник этого процес-
са – клиент. Быстрее согласовали, 
быстрее перечислили деньги, бы-
стрее отремонтировали. Итог – по-
вышение клиентской лояльности, 
что обоюдно выгодно и сервису, и 
страховщику.

В планах «Аудатэкс» на 2015 
год – внедрение «электронной 
коммуникации» в ТОП-14 страхо-
вых компаний, увеличение числа 
пользователей, и, соответственно 
увеличение электронных согласо-
ваний с использованием сервиса 
«Коммуникация» до пятнадцати 
тысяч. Для этого мы запланирова-
ли включить в курс обучения по 
программному продукту AudaNet 

детальный раздел о сервисе «элек-
тронная коммуникация», а также 
провести ряд семинаров и допол-
нительных мероприятий, направ-
ленных на разъяснение ценности 
этого сервиса.

После проведения круглого сто-
ла лично для себя я сделал нео-
жиданное открытие – внедрению 
электронной коммуникации ме-
шает обыкновенный человеческий 
страх. Люди просто боятся, что, 
если в их жизнь придет что-то но-
вое, то обязательно пострадает 
что-то старое, и не хотят ничего 
менять. Данными мероприятиями 
мы стараемся повысить степень 
доверия наших партнеров и разве-
ять все мифы о том, что новое это –  
страшно и сложно. Всем потенци-
альным пользователям сервиса 
«электронная коммуникация» я хочу 
сказать: «Не бойтесь прогрессивных 
инноваций, «Аудатэкс» не кусается!»

Интервью взяла 
Елена Серебренникова

Рисунок: Корнил Пузанков



ПЕРСОНАЛ
В ОЖИДАНИИ КРИЗИСА

окончила Московский государственный технический уни-
верситет имени Н. Э. Баумана (МГТУ им. Н. Э. Баумана),  
факультет «Инженерный бизнес и менеджмент» по 
специальности «Организация и управление наукоемким 
производством».
По окончании ВУЗа работала в Росбанке и BSGV, где за-
нималась подбором персонала на стажерские программы 
и для сети отделений банка. С 2010 по 2014 год работа-
ла в рекрутинговой компании «Агентство Контакт» 
по направлению подбора менеджеров среднего и высшего 
звена для страхового рынка. В марте 2014 года присоеди-
нились к команде британской рекрутинговой компании 
«Antal Russia», где отвечает за практику подбора персо-
нала сектора «Страхование». В настоящее время – кон-
сультант Департамента «Банки и финансовые услуги» 
рекрутинговой компании «Antal Russia», специализация  
«Страхование».

Анна Воликова
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не являющихся первостепенной 
статьей расходов для граждан.  
В связи с падением объемов продаж 
страховых услуг, в страховании, 
как и в других отраслях, прошла 
оптимизация трудовых ресурсов. 
Многие попали под сокращение, 
а тем, кому удалось сохранить ра-
бочее место, снизили заработную 
плату на 20–30%.

Страховые компании сегодня. 
Уроки 2008 года

Сравнивая ситуацию в 2008 
году и сегодня, многие рисуют 
мрачные сценарии массовых со-
кращений и упадка страховой от-
расли. В целом нельзя отрицать 
наличие кризисных явлений, но 
какова готовность отрасли к ним? 
Стоит проанализировать, в каком 
состоянии и на каком этапе раз-
вития страховой рынок подошел 
к «новому» кризису, какие изме-
нения произошли за 7 лет после 
прошлых потрясений. 

Рынки страхования в России 
образца 2008 и 2015 годов имеют 
массу отличий, в том числе, они 
находятся на совершенно разном 
уровне развития в части подготов-
ки и квалификации персонала.

Современный страховой рынок 
в России, несмотря на свою мо-
лодость, динамично развивался 
с начала двухтысячных. До 2008 
года наблюдался рост отрасли, 
первостепенной была задача по 
увеличению объемов. Компании 
не всегда задумывались о послед-
ствиях активных продаж, не были 
досконально просчитаны риски, 
и, когда пришло время выплат по 
страховым случаям, многие нача-
ли нести значительные убытки, 

2014 год закончился напря-
женно: санкции, падение курса 
рубля и общее ухудшение эко-
номической ситуации заставили 
всех задуматься о том, насколь-
ко серьезным будет предсто-
ящий кризис. Многие начали 
сравнивать сегодняшнюю ситу-
ацию с событиями 2008 года в 
поисках возможного сценария 
развития событий. Главные 
вопросы, которыми задаются 
сейчас участники страхового 
рынка:Повторится ли кризис 
2008 года? Будут ли сокращены 
затраты на персонал? Стоит ли 
ожидать индексации заработ-
ной платы? И что будет проис-
ходить  
с индустрией страхования в 
целом?

Сценарий 2008 года
Чтобы понять текущую ситуа-

цию, вспомним 2008 год. Одним 
из примеров реакции банковского 
рынка на начавшийся кризис ста-
ла остановка «фабрики розничных 
кредитов», что спровоцировало 
глобальное сокращение целых 
блоков персонала. Пошатнувшее-
ся равновесие в банковской сфере 
повлияло и на другие сегменты 
бизнеса, в том числе, на страхова-
ние, как вторичный рынок финан-
совых услуг. Сокращение объемов 
кредитования повлекло за собой 
падение продаж сегмента банко-
страхования. Начали сокращаться 
и объемы бизнеса некоторых ви-
дов добровольного страхования, 

КАРЬЕРА



99
I–II 2015 /1/48

что повлекло за собой изменение 
андеррайтинговой стратегии.

Последствиями урока 2008 года 
стало развитие тенденции по уве-
личению рентабельности стра-
хового бизнеса, вследствие чего 
убыточность портфеля теперь яв-
ляется основным критерием оцен-
ки успешности работы, а гонка за 
объемами страховых премий пре-
кратилась. Перед компаниями в 
2015 году в первую очередь стоит 
задача сделать бизнес прибыль-
ным, используя все доступные 
средства.

Главный тренд последних пяти 
лет в организации работы страхов-
щиков – оптимизация бизнес-про-
цессов. Большинство крупных 
страховых компаний внедрили 
модель централизации некоторых 
страховых функций, вследствие 
чего часть персонала головного 
и региональных подразделений 
была высвобождена. С 2008 года 
страховые компании активно со-
здавали единые операционные и 
сервисные центры, цель которых –  
повышение качества урегулирова-
ния и скорости работы.

Объективно, в 2008 году штат 
страховых компаний был раздут. 
Большое количество сотрудников 
отвечали за очень узкий участок 
работы, который иногда даже не 
требовал каких-то специальных 
знаний, а в некоторых случаях ду-
блировался. Поэтому сокращение 
данной категории персонала не 
отразилось на эффективности ра-
боты бизнеса в целом.

Сейчас работодатели стали бо-
лее разумно подходить к подбору 
новых кадров: для каждой новой 

рабочей единицы просчитывают 
загрузку, вычисляют и определя-
ют трудовые нормы. К открытию 
позиций также подходят очень 
аккуратно – людей «про запас» не 
берут. Перед приемом человека 
на работу прописывается эконо-
мическое обоснование, включаю-
щее в себя соотношение затрат на 
конкретного сотрудника и пользы, 
которую в перспективе он может 
принести бизнесу.

Стоит отметить повышение и 
развитие HR-функции в компани-
ях. Если раньше это была просто 
кадровая служба, то сейчас в рам-
ках блоков реализуется весь спектр 
HR-функций. Основное внимание 
уделяется развитию сотрудников, 
проводится оценка персонала, обу-
чение и внутренняя ротация. Это 
приводит к тому, что квалификация 
страховых кадров постоянно улуч-
шается и сейчас находится на более 
высоком уровне, чем в 2008 году.

В больших компаниях каждый 
год проходит процедура аттеста-
ции персонала, неэффективные 
кадры отсекаются ежегодно, а в 
некоторых случаях и ежеквар-
тально. Таким образом, компании 
подошли к кризису уже с оптими-
зированной численностью персо-
нала. По нашему опыту, сейчас на 
рынке мало новых позиций, в ос-
новном выполняются проекты на 
поиск более квалифицированного 
сотрудника на замену работающе-
му. Это также говорит о том, что 
компании стремятся максимально 
повысить эффективность коман-
ды, формируя ее из «звезд», тем 
самым обеспечивая переход ком-
пании на новый уровень развития.

ПЕРСОНАЛ В ОЖИДАНИИ КРИЗИСА



10
0

I–
II

 2
01

5 
/1

/4
8

«Новый» кризис?
Так как зарубежных игроков на 

рынке страхования практически 
не осталось, и отрасль работает 
автономно на территории России, 
колебания курсов валют не сильно 
повлияли на внутренние процес-
сы компаний, больше отразились 
в части бизнеса перестрахования. 
Чаще всего страховщики, пере-
страховывая риски за рубежом, 
обращались за такими услугами на 
европейский и американский рын-
ки, что сейчас стало затруднитель-
но. Из-за сложившейся ситуации 
страховые компании ищут новые 
пути и обращают свой взгляд в сто-
рону стран Азии.

Касаемо заработных плат в теку-
щем году, роста не ожидается, но 
важно отметить, что сокращение 
окладной части также не плани-
руется. Кризис повлияет на бонус-
ную часть и премии, в ряде компа-
ний планируется увеличение KPI, 
вследствие чего заслужить бонус 
будет гораздо сложнее. 

В то же время работодатели за-
кладывают бюджет на развитие 
персонала и не собираются эко-
номить на обучении сотрудников, 
потому что в кризис, как никогда, 
становится понятно, что главная 
ценность и актив любой компании –  
это люди. 

В отличие от 2008 года, резких 
сокращений персонала не ожида-
ется, так как штат большинства 
организаций уже оптимизирован 
благодаря проводившимся в по-
следние годы процессам центра-
лизации, оценки и переаттестации 
персонала, «лишних» людей в ком-
паниях просто нет.

Однако все равно есть вероят-
ность того, что может случиться 
резкий выброс кадров на рынок, но 
это будет спровоцировано не кри-
зисом. Страховая индустрия в Рос-
сии теперь регулируется Централь-
ным Банком. В рамках данной 
организации был создан институт 
кураторов, задачей которых стал 
контроль деятельности страховых 
компаний и избавление рынка от 
так называемых «серых» игроков, 
чьим сотрудникам будет сложно 
найти новое место, так как сейчас 
требования к персоналу ужесточи-
лись, и работа в компании с плохой 
репутацией может негативно по-
влиять на имидж соискателя.

Сейчас компаниям будут нуж-
ны не просто профессионалы, но 
специалисты, которые смогут най-
ти точки роста в условиях кризиса, 
потому что, несмотря на все нега-
тивные последствия, кризис – это 
еще и возможность пересмотреть, 
перестроить и санировать свой 
бизнес, вывести работу компании 
на абсолютно новый уровень.

В этом году, скорее всего, со-
трудникам не стоит надеяться на 
карьерные взлеты, главная зада-
ча страховщиков – пережить этот 
период и получить результаты, 
сопоставимые с показателями 
2014 года. Но не стоит забывать, 
что именно 2015 год может стать 
прорывным не только для самих 
компаний, которые смогут найти 
эффективные решения в услови-
ях российских реалий, но и для 
сотрудников, готовых работать и 
привносить инновационные идеи 
в свое дело.

КАРЬЕРА
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окончил РГУ нефти и газа имени И.М. 
Губкина в 2011 году. Эксперт в области 
self-менеджмента, управления эмо-
циями и конфликтами, специалист 
в области развития продаж и пере-
говоров. Провел более 3000 часов ма-
стер-классов, тренингов, коуч-сессий 
для физических лиц и корпоративных 
заказчиков, в том числе для государ-
ственных, общественных и некоммер-
ческих организаций.

Егор Гожулян

Роль обучения в профессио-
нальном развитии специалиста 
любой отрасли сложно переоце-
нить. Больше умеешь – лучше ра-
ботаешь – можешь претендовать 
на повышение. В силу того, что за 
последнее десятилетие бизнес-тре-
нинги стали намного доступнее, 
зачастую компании заказывают их 
уже даже не для того, чтобы быть 
впереди конкурентов, а чтобы, по 
крайней мере, от них не отставать. 
И к текущему моменту рынок обу-
чения и развития в Москве полнит-
ся всевозможными предложениями 
для сотрудников практически лю-
бой сферы. Правильно общаться с 
начальниками и подчиненными, 
продавать, управлять конфликтами 
или эмоциями, грамотно распреде-
лять время, – вы найдете несколько 
десятков предложений на каждую 
из этих тем, а также многих других, 

более узконаправленных. Глаза 
разбегаются: во-первых, слишком 
много тем, во-вторых, предложе-
ний на них. Многие начинают со 
второго пункта – выбора провай-
дера образовательных услуг, мы 
же попробуем пойти по порядку и 
сначала разобраться, как именно 
выстроить свое профессиональное 
развитие, чему стоит уделить вни-
мание в первую очередь, с чего на-
чать, и что будет наиболее актуаль-
ным в ближайшее время. 

Перейдем ближе к делу. Пере-
числю ниже некоторые актуаль-
ные на данный момент темы, а так-
же дам пояснение, что они собой 
представляют, кому могут быть по-
лезны и что дают в результате. 

Сразу отмечу, что наибольший 
результат человек (или компания) 
достигает, когда вместе со специ-

ЧЕМУ ПОУЧИТЬСЯ? 
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алистом составляет свой инди-
видуальный план развития (ИПР, 
или, PDP – стратегия развития со-
трудника, учитывающая его жиз-
ненные и рабочие цели, уровень 
квалификации, ресурсы, сильные 
и слабые стороны и некоторые дру-
гие моменты) на полгода-год впе-
ред. Тогда появляется возможность 
не просто определить темы или об-
ласти, которые стоит освоить, но и 
подобрать конкретные тренинги. 

Но этой рекомендацией боль-
шинство пользуется еще реже, чем 
консультируется с врачом перед 
употреблением витаминов, поэто-
му вот вам основные характеристи-
ки этих «тренинговых витаминов»!

1. Продажи. 
Наиболее востребованная и рас-

пространенная тема в корпоратив-
ном обучении. Поскольку родилась 
она одной из первых, на данный 
момент существует огромное ко-
личество ее модификаций, подхо-
дов и методик. 

Эта тема будет полезна в первую 
очередь, разумеется, сотрудникам 
отделов продаж. Но, поскольку она 
включает в себя некоторые навы-
ки убеждения, может пригодиться 
и не только им, но начинать с нее 
не стоит. 

Учиться/не учиться.
Если вам по долгу службы при-

ходится выполнять некоторый 
план продаж – тут ответ очевиден. 
В противном случае, тренинги по 
продажам не стоит ставить на пер-
вые места списка приоритетов. 

2. Работа с возражениями.
По сути своей, эта тема являет-

ся подразделом предыдущей, но 

зачастую выступает как самосто-
ятельная в силу специфичности 
продаж в определенных областях, 
особенностей продукта или услуги 
(страхование здесь, кстати – один 
из наиболее подходящих примеров 
такой специфичности).

Подобные тренинги будут по-
лезны продавцам и консультантам, 
работающим со сложным товаром 
или услугой, в большей степени ра-
ботающим в активных продажах, а 
не на входящем потоке.

Учиться/не учиться.
В теории продаж справедливо 

утверждается, что, чем правильнее 
были проделаны предыдущие шаги 
(установление контакта, выявле-
ние продаж, презентация товара/
услуги), тем меньше у клиента бу-
дет возражений. Поэтому, лучше 
сначала пройти тренинг по про-
дажам, а работа с возражениями 
рекомендуется уже сотрудникам 
более опытным, хорошо знающим 
рынок, свой продукт и потенци-
альные потребности клиентов.

3. Тайм-менеджмент.
Тема, с одной стороны, довольна 

простая, с другой – сложная. Про-
стая, потому, что важные дела мы 
и так делать успеваем. Сложная –  
потому что инструментов оптимиза-
ции рабочего дня существует вели-
кое множество. Сколько не слишком 
срочных звонков в день вам посту-
пает, и сколько раз они отвлекают от 
повседневных обязанностей? А если 
попробовать спрашивать у звоняще-
го, насколько срочен его звонок, и, 
если не очень, перезванивать по до-
роге домой/в столовую, в очереди в 
магазине? Из минимального расче-
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та 3 таких звонка в день по 5 минут 
каждый – 15 минут в день. 450 в ме-
сяц. А это, простите, уже 7 с лишним 
часов - вот вам и давно обещанная 
встреча со старыми знакомыми, по-
ход в кино и что-нибудь еще, на что 
«не хватает времени».

Поскольку тайм-менеджмент бы-
вает с различным уклоном, руко-
водителям стоит искать тренинги 
и литературу из области систем-
ного планирования. В этом случае 
время рассматривается как ресурс 
под названием «человеко-часы», 
а обучение строится по принципу 
оптимизации бизнес-процессов. 
Но, в основном, под тренингами 
по тайм-менеджменту понимают 
управление собственной эффек-
тивностью, и такое обучение будет 
полезно прежде всего тем, у кого 
работа состоит из нескольких функ-
ций или процессов, которые разно-
направлены и нелинейны. То есть, 
если специалист работает на входя-
щем потоке клиентов, тайм-менед-
жмент ему не очень нужен: боль-
шую часть времени он работает с 
этими клиентами, а когда таковых 
нет – выполняет все остальные дела 
(заполняет отчеты, организует ра-
бочее пространство и т.д.). В таком 
случае конфликта приоритетов у 
него не будет. Намного полезнее 
тренинг по тайм-менеджменту бу-
дет тем, у кого задачи различной 
направленности, да еще и сложно 
ранжируются по степени важности 
(старшие специалисты отдела, со-
трудники hr-департаментов и т.д.).

Учиться/не учиться. 
Тайм-менеджмент с уклоном 

в планирование (для руководи-
телей) может стать хорошим на-

чалом развития в области управ-
ленческой эффективности, только 
хорошенько тогда убедитесь, что 
вы идете именно на такой тренинг 
или читаете именно такую литера-
туру (хорошим индикатором явля-
ется наличие инструмента «диа-
грамма Ганта» в содержании).

Тайм-менеджмент с уклоном в 
организацию рабочего дня вряд 
ли стоит ставить на первые места 
в списке приоритетов обучения, 
если ваши основные обязанности 
можно сформулировать одним 
предложением (как, например, 
«продавать и отчитываться о про-
дажах»), разве что у вас очень мно-
го других нерабочих задач. 

Если вы по долгу службы вовле-
ченны в три и более бизнес-процес-
са, для вас тайм-менеджмент будет 
весьма полезен, нужно только пра-
вильно подобрать себе учебный 
материал. Когда есть чувство, что 
профессиональная продуктивность 
невысока, потому что «лень», тогда 
стоит поискать тренинг или литера-
туру, где большая часть содержания 
посвящена техникам работы с прио-
ритетами (или как делать правиль-
ные дела). Если предыдущий пункт 
уже неактуален, и вы чувствуете, что 
объективно не все успеваете, хоть и 
работаете довольно прилежно, вам 
больше поможет обучение тайм-ме-
неджменту с уклоном в ведение еже-
дневника, календаря, почты, работы 
с гаджетами и другие техники оп-
тимизации рабочего пространства 
(это следующий уровень – как де-
лать правильные дела правильно). 

Мы продолжим обзор актуаль-
ных тренинговых тем в следующем 
номере.

ОБЗОР ОСНОВНЫХ ТРЕНИНГОВЫХ ТЕМ



ВЗГЛЯД 
ПОТРЕБИТЕЛЯ

НА ПОЛЯХ

С апреля по июнь 2014 года Национальным агентством 
финансовых исследований (НАФИ) при поддержке CGAP 
и организации Beyond Philanthropy было проведено 
исследование доступности финансовых услуг в России, 
которое включало в себя опросы потребителей по поводу 
пользования страховыми продуктами. В ходе исследо-
вания 23% респондентов сообщили, что не пользуются 
никакими финансовыми услугами. Для всех видов финан-
совых продуктов степень пользования в значительной 
степени и напрямую коррелирует с уровнем дохода. Из 
финансовых продуктов менее всего используются страхо-
вые продукты, что, по мнению исследователей, предпола-
гает высокий потенциал для их развития – при условии, 
что эти продукты будут более понятны потребителям и 
смогут лучше отвечать их потребностям.

Источник: «НАФИ» и CGAP
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