
ССТ: Юрий Степанович, что 
сегодня больше всего беспокоит 
Вас как главу Ассоциации?

Юрий Бугаев:  Во-первых, в 
России сейчас совсем немного 
профессиональных страховых 
брокеров. С одной стороны, это 
обусловлено историческими 
причинами – до начала 90-х го-
дов брокеров у нас вообще не 
было, а с другой – тем, что по-
степенно рынок страхования 
сужается, и многие професси-
оналы задают себе вопрос – а 
есть ли в России серьезное поле 
деятельности для агентов и 
брокеров?
Кстати, агентов у нас тоже на 
порядок меньше, чем требу-
ется для развития нормально-

го страхового рынка. Напри-
мер, если сопоставить количе-
ство агентов, работающих сей-
час и работавших в советский 
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период, то сегодня агентов го-
раздо меньше. В развитых стра-
нах численность работников, 
занятых в страховании, состав-
ляет 1% трудоспособного насе-
ления и более. У нас же намно-
го меньше.
Другая важная, на мой взгляд, 
проблема – это отсутствие до-
верия у страхователей. С одной 
стороны, они не доверяют стра-
ховщикам, а с другой –  броке-
рам и агентам. Уровень дове-
рия будет намного выше, если 
все, кто работает в этой сфе-
ре – страховщики, брокеры, об-
щества взамного страхования – 
будут четко выполнять взятые 
на себя обязательства. Пока, к 
сожалению, в этом вопросе не 
помогают ни требования к уве-
личению уставного капитала, 
ни требования к качеству акти-
вов. Похоже, это действитель-
но долгий процесс, требующий 
времени и усилий – и со сторо-
ны участников рынка, и со сто-
роны регулирующих органов.

ССТ: Сейчас самая обсуждае-
мая тема в страховом сооб-
ществе – это разграничение 
функций агента и брокера на 
законодательном уровне. На 
Ваш взгляд, проведение такой 
разделительной линии – вер-
ное решение? И как понять, где 

эта самая черта проходит в 
реальности?

Ю.Б: Я глубоко убежден, что 
функции агента и брокера не-
обходимо разделить. По мое-
му мнению, агенты могут быть 
как юридическими, так и фи-
зическими лицами, а их основ-
ная деятельность должна быть 
направлена на работу с граж-
данами и, возможно, мелкими 
и средними предпринимателя-
ми. Иными словами, «рознич-
ная продажа» страховых услуг. 
В свою очередь, брокер изна-
чально ориентируется на рабо-
ту с крупными корпоративны-
ми клиентами. В этом сегменте 
есть большой перечень имуще-
ственных интересов и рисков, 
которые могут быть связаны с 
владением имуществом, с от-
ветственностью, со здоровьем 
и жизнью сотрудников и так да-
лее. Брокер, прежде всего, вы-
ступает как профессиональ-
ный и самостоятельный участ-
ник рынка, который помогает 
потенциальному страхователю 
определить свои потребности в 
страховании, оценить возмож-
ные риски, провести предстра-
ховую экспертизу и найти над-
лежащего страховщика. Брокер 
знает, как подобрать соответ-
ствующую страховую програм-
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му, которая будет способство-
вать минимизации рисков. 
Агент быть специалистом по 
управлению рисками не мо-
жет, он является специалистом 
по общению с людьми. В этом 
смысле агент продвигает кон-
кретный продукт, в данном слу-
чае – страховую услугу, при-
чем такую и именно в тех лими-
тах, которые ему доверил стра-
ховщик. 
Агент может выписать полис с 
условиями «от и до» и не име-
ет возможностей что-либо пра-
вить в условиях договора, поле 
деятельности агента – это стан-
дартные, массовые виды стра-
хования. Если же агент сталки-
вается с ситуацией, выходящей 
за рамки стандартной, ему при-
ходится обращаться к андер-
райтерам страховой компании, 
и уже они принимают решение 
об условиях страхования того 
или другого объекта. 
Именно для того, чтобы на 
рынке не возникало неразбери-
хи, функционал агентов и бро-
керов должен быть четко опре-
делен и разграничен. Сейчас у 
нас многие брокеры выступа-
ют в качестве агентов, занима-
ясь обслуживанием физлиц, а 
агенты представляют себя бро-
керами и пытаются работать 
с рисками юридических лиц. 

Если агент начинает выпол-
нять брокерские функции при 
отсутствии лицензии, необхо-
димо признать, что он нару-
шает законодательство и дол-
жен нести за это администра-
тивную ответственность. А для 
этого необходимы действен-
ные санкции за брокерскую де-
ятельность без лицензии. Пока 
у соответствующих структур до 
этого не дошли руки, к сожале-
нию. 
В реальности разделить функ-
ции агента и брокера очень 
просто. Брокер должен рабо-
тать в сегменте крупного и 
среднего корпоративного биз-
неса, а также с крупными объ-
ектами, принадлежащими фи-
зическим лицам на правах соб-
ственности. Агент при страхо-
вании таких объектов просто 
не уместен. 

ССТ: Не секрет, что некото-
рые страхователи, желая сэ-
кономить на услугах посред-
ников, напрямую обращаются 
в страховую компанию. Какие 
выгоды и риски несет такая 
модель взаимоотношений?

Ю.Б: На мой взгляд, в России 
вообще не любят посредни-
ков, что, к сожалению, касает-
ся и страховой сферы. Быту-
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ет мнение, что договор стра-
хования можно заключить, не 
прибегая к услугам посредни-
ка. Договор заключить, конеч-
но, можно, но зачастую пози-
ция «мы сами все можем» об-
ходится дороже – как страхов-
щику, так и страхователю. На-
пример, рассмотрим ситуацию, 
когда страховая компания за-
нимается прямыми продажами 
и работает с клиентами напря-
мую, без посредника. Конечно, 
продажи своими силами, через 
офис или интернет, вполне воз-
можны, и они должны быть де-
шевле для клиента, посколь-
ку страховщик экономит на ко-
миссионном вознаграждении. 
Теоретически это более выгод-
но. Но надо помнить, что в этом 
случае страхователь берет на 
себя функции брокера по оцен-
ке своих потребностей в стра-
ховании и выборе страховщи-
ка. Он должен самостоятельно 
изучить правила страхования 
разных компаний, адекватно их 
сравнить, выбрать наиболее вы-
годное соотношение цены и ка-
чества предоставляемой услуги 
и правильно сформулировать 
запрос в выбранную страхо-
вую компанию. Однако нельзя 
забывать, что существуют виды 
страхования, целые отрасли, в 
которых метод прямых продаж 

применить нельзя. Это, прежде 
всего, такие виды, в которых 
оценка риска требует большого 
количества информации и про-
фессиональных знаний. В этой 
ситуации единственным адек-
ватным помощником – как кли-
ента, так и страховщика – ста-
новится брокер. Именно он, как 
профессиональный участник 
рынка, поможет страховате-
лю оценить свои потребности 
в страховании и подберет для 
него оптимальную страховую 
программу и страховщика (или 
страховщиков), которые смогут 
это обеспечить. 
Если говорить о затратах, то 
это несколько спорный во-
прос. Иногда собственнику 
предприятия дешевле привле-
кать брокера-профессионала 
по мере необходимости, чем 
содержать собственное штат-
ное подразделение риск-
менеджеров. При условии, что 
брокер-консультант оценит по-
требности в страховании, про-
ведет первичный андеррайтинг, 
подготовит необходимые доку-
менты, проведет анализ тари-
фов по рынку и предложит кли-
енту подготовленное профес-
сиональное решение, затра-
ты на услуги посредника не так 
уже и велики.
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