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стандартный продукт с более низким 
порогом входа, а кардинально иной 
продукт с другой конфигурацией, 
стратегиями и регулярным начисле-
нием купонов»,— отмечает руководи-
тель управления подбора инвестици-
онных стратегий «Сбербанк страхова-
ние жизни» Борис Борзунов.

Несмотря на готовность в целом ри-
сковать, инвесторы достаточно раз-
борчивы в выборе стратегий. В «Сбер-
банк страхование жизни» больше по-
ловины текущего спроса сосредоточе-
но в ИСЖ со стратегией «Новые техно-
логии». «Инвесторы позитивно реаги-
руют на корпоративные новости веду-
щих компаний отрасли, а также хоро-
ший рост стоимости их акций»,— от-
мечает Борис Борзунов. С начала года 
стоимость акций Apple и Microsoft вы-
росла на 25%, а 4 сентября Amazon ста-
ла второй в истории американской 
компанией, рыночная капитализация 
которой поднялась выше $1 трлн. 
В «ВТБ Страхование жизни» 40% про-
даж приходится на стратегию «Миро-
вое богатство», представляющую со-
бой диверсифицированный портфель 

из разных классов активов: акции, об-
лигации, золото, нефть. «Особенность 
стратегии состоит в том, что за счет 
ежемесячной ребалансировки портфе-
ля клиент может зарабатывать как на 
росте, так и на падении финансовых 
рынков. В результате стратегия пока-
зывает очень стабильные результа-
ты»,— отмечает Максим Пушкарев.

Стандартизация ИСЖ
Продвижение инвестиционных про-
дуктов для широкой розницы несет 
в себе дополнительные риски как для 
отрасли, так и для клиентов. Посколь-
ку проблемы «мисселинга», то есть не-
качественных продаж или неполного 
донесения информации о полисе 
страхования и его сути, по-прежнему 
актуальны. «В процессе продаж поли-
сов вопросы достаточного и полного 
информирования клиента обо всех 
рисках и нюансах ИСЖ с учетом высо-
кой мотивации сотрудников продаю-
щих подразделений могут отступать 
на второй план. Это приводит в неко-
торых случаях к реализации рисков 
мисселинга: разочарованию клиен-

тов, досрочным расторжениям и жа-
лобам»,— отмечает Ольга Скуратова.

ЦБ активно работает над вопросами 
повышения защищенности розничных 
клиентов. В августе регулятор утвердил 
два базовых стандарта, подготовлен-
ных Всероссийским союзом страхов-
щиков,— по операциям страховых 
компаний и по их работе с потребите-
лями. Эти стандарты обязуют страхо-
вую организацию предоставить потре-
бителю финансовой услуги всю инфор-
мацию об особенностях договора ИСЖ, 
о рисках, связанных с заключением та-
кого договора, об отсутствии гаранти-
рования получения дохода по договору 
и о порядке расчета выкупной суммы.

Некоторые страховые компании 
уже сейчас применяют не только об-
щие, но и внутренние стандарты для 
продажи ИСЖ. В частности, в Сити-
банке руководствуются стандартами 
глобального Citi по предложению 
страховых продуктов, которые в це-

лом основаны на принципах Treat 
customer fairly (честного отношения 
к клиенту). Эти меры делятся на пред-
продажные и послепродажные. К пер-
вым мерам относятся тренинги для со-
трудников, на которых детально доно-
сится информация об условиях про-
граммы и рисках, необходимых для 
раскрытия клиенту, а также прорабо-
тан компенсационный план, предус-
матривающий вычеты за отмены и не-
качественные продажи. В число после-
продажных мер контроля за каче-
ством продаж входят телефонные или 
онлайн-опросы клиентов, купивших 
программы, контроль уровня отмен 
программ, а также поступающих жа-
лоб от клиентов. «Все эти меры в сово-
купности позволят не допустить недо-
бросовестных практик продаж, а если 
они будут выявлены, то своевременно 
на них среагировать, приняв соответ-
ствующие меры»,— отмечает Ксения 
Мухорина. •

ЛИДЕРЫ ПРИВЛЕЧЕНИЯ В СЕГМЕНТЕ СТРАХОВАНИЯ ЖИЗНИ 
ПО ИТОГАМ ПЕРВОГО ПОЛУГОДИЯ 2018 ГОДА 
МЕСТО КОМПАНИЯ ВЗНОСЫ (МЛРД РУБ.)
1 «СБЕРБАНК СТРАХОВАНИЕ ЖИЗНИ» 74,3

2 СТРАХОВАЯ ГРУППА «АЛЬФАСТРАХОВАНИЕ» 28,2

3 СК «РГС-ЖИЗНЬ» 14,7

4 «ВТБ СТРАХОВАНИЕ ЖИЗНИ» 14,2

5 ГРУППА «РЕНЕССАНС СТРАХОВАНИЕ» 13,4

6 ГРУППА ВСК 10,3

7 СТРАХОВАЯ ГРУППА СОГАЗ 9,2

8 СТРАХОВАЯ КОМПАНИЯ «ИНГОССТРАХ-ЖИЗНЬ» 7,7

Источник: «Эксперт РА».




