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Страхование

— защита потребителей —

Принятый в прошлом году закон об 
уполномоченном по правам потре-
бителей финуслуг обязывает автов-
ладельцев с 1 июня все споры по мо-
торным видам страхования — ОСА-
ГО, каско и добровольному стра-
хованию ответственности — до су-
да рассматривать у финомбудсме-
на. Новый институт рассудит только 
имущественные споры на сумму до 
500 тыс. руб., (по ОСАГО сумма не ог-
раничена) и только жалобы граждан 
на финорганизацию, а не наоборот. 
Подать жалобу омбудсмену можно 
по поводу выплаты, которая была в 
течение трех последних лет. Снача-
ла гражданин обязан направить пре-
тензию страховщику, и если ответ 
его не удовлетворил, он может при-
влечь к урегулированию спора фи-
нуполномоченного. Решение омбуд-
смена обязательно для исполнения, 
но может быть обжаловано в суде — 
как самой компанией, так и клиен-
том. С 28 ноября такой порядок рас-
пространится на споры по всем ви-
дам страхования, кроме ОМС.

Потребители финуслуг — глав-
ные «бенефициары» нового инсти-
тута, считает главный финансовый 
уполномоченный Юрий Воронин 
(см. интервью): для них такое разби-
рательство бесплатно, просто и быс-
тро — до 15 рабочих дней или до 25, 
если будет нужна экспертиза.

Но потребителям такой порядок 
разрешения споров не нравится. По-
страдавшие в лучшем случае полу-
чат меньшую компенсацию, полага-
ет председатель правления Конфеде-
рации обществ потребителей Дмит-
рий Янин. В выплату по ОСАГО по 
решению суда включается не только 
сумма требования, но и штраф по за-
кону о защите прав потребителей в 
размере 50% от нее, неустойки и пе-
ни, а омбудсмен такие санкции не 
присуждает. По оценкам Дмитрия 
Янина, судиться со страховщиками 
после решения омбудсмена будут в 
лучшем случае 10% клиентов, осталь-
ные не захотят в это ввязываться.

Дмитрий Янин также не согласен 
с тем, что досудебное обращение 
сделали обязательным: «Омбудсмен 
не может навязываться потребите-
лю. Он должен завоевать доверие 
клиентов, отстаивая интересы сла-
бой стороны и конкурируя за гра-
жданина с судом. Это мировой опыт. 
В России сделано все наоборот». Ка-
ждая страна выбирает свою модель, 
возражает руководитель аппарата 
автономной некоммерческой орга-
низации «Служба обеспечения дея-
тельности финансового уполномо-

ченного» (АНО СОДФУ) Евгений Гри-
шанин. «В Великобритании потре-
битель выбирает, куда ему обратить-
ся — в суд или к омбудсмену. Обра-
щение добровольное, но решение 
уполномоченного не может быть 
оспорено ни потребителем, ни фи-
нансовой организацией. Это прин-
ципиальное отличие»,— говорит он, 
добавляя, что модели, схожие с рос-
сийской, в мире есть.

ЦБ, который учредил АНО СО-
ДФУ, рассчитывает на то, что суще-
ствование такого механизма будет 
стимулировать страховщиков к до-
бровольному урегулированию спо-
ров с клиентом, полагает глава служ-
бы по защите прав потребителей и 
обеспечению доступности финансо-
вых услуг Банка России Михаил Ма-
мут. Система оплаты услуг омбудсме-
на устроена так, что компаниям вы-
годнее договариваться с клиентом, 
не допуская его обращения в службу.

Как считали тарифы
По закону на первом этапе деятель-
ность службы финомбудсмена фи-
нансирует ЦБ, регулятор выделил 
на это 3 млрд руб. стартового капи-
тала. Примерно на третий год рабо-
ты служба должна приблизиться к 
выходу на самоокупаемость за счет 
взносов финорганизаций, говорила 

глава АНО СОДФУ Ольга Крайнова. 
Базовая ставка взносов для страхов-
щиков, которые обязаны взаимодей-
ствовать с омбудсменом с 1 июня,— 
30 тыс. руб., в зависимости от исхода 
рассмотрения дела она составит от 
нуля до 45 тыс. руб. Если компания в 
ходе спора добровольно согласится 
исполнить требования клиента, пла-
та омбудсмену будет зависеть от того, 
на каком этапе прекращено дело (от 
7,5 тыс. до 30 тыс. руб.). Если омбуд-
смен встанет на сторону компании, 
процедура для нее будет бесплатной.

Страховщики считают такие та-
рифы высокими. Гендиректор «Аль-
фаСтрахования» Владимир Сквор-
цов указал на то, что сумма 45 тыс. 
руб. сопоставима со средней выпла-
той по ОСАГО (66 тыс. руб.). Ставки 
выглядят внушительными, согласен 
заместитель главы компании МАКС 
Виктор Алексеев, но он рассчитыва-
ет, что за счет профессиональных ре-
шений омбудсмена удастся сокра-
тить судебные расходы компании.

В Великобритании финорганиза-
ция за каждую жалобу платит £550, 
приводит пример президент Рос-
сийского союза автостраховщиков 
Игорь Юргенс. Но и уровень жизни 
там другой, возражает начальник от-
дела досудебного урегулирования 
и взаимодействия с финуполномо-
ченным правового управления «РЕ-
СО-Гарантия» Елена Гринберг. И сто-
имость ремонта, и стоимость страхо-

вания там выше, чем в России. Тариф 
омбудсмена выше госпошлины по 
подобной категории дел, но тариф 
омбудсмена фиксированный, напо-
минает она. Размер судебной пошли-
ны зависит от суммы иска: по искам 
на сумму от 20 тыс. до 100 тыс. руб. 
она составляет 800 руб. плюс 3% сум-
мы, превышающей 20 тыс. руб.

Нынешний тариф позволит служ-
бе рассмотреть ожидаемое число об-
ращений (около 300 тыс., соответст-
вует числу исков по ОСАГО в 2018 
году), учитывая стоимость каждо-
го этапа рассмотрения. Эти 300 тыс. 
должны рассматривать 792 сотруд-
ника службы, но к 1 июня были на-
браны 170 человек. В тариф заложе-
но обжалование в суде не более 15% 
решений омбудсмена, отзыв не бо-
лее 25% жалоб потребителями. Еще 
ставка предполагает, что 2% случа-
ев потребуют очного рассмотрения 
омбудсменом, неоплаченные ежек-
вартальные взносы страховщиков 
за рассмотрение жалоб не превысят 
10%, в 60% случаев потребуется экс-
пертиза. В службе не стали раскры-
вать, какой процент удовлетворе-
ния и отказа в обращениях заложен 
в ставку. При таком бюджете годовой 
доход омбудсмена составит около 
7,3 млрд руб. при расходах, стремя-
щихся к 7 млрд руб., сообщила Оль-
га Крайнова, возможный небольшой 
резерв будет использован 
для развития сервисов.

С
С 1 июня для автовладельцев, недовольных выплатой по ОСАГО или каско, изменился порядок ее 
оспаривания: до подачи в суд гражданин теперь обязан обратиться к финансовому омбудсмену.  
Это бесплатно, и вопрос решится быстрее, чем в суде, но выплата, полученная через омбудсмена, 
будет меньше — без судебных штрафов и неустоек. У страховщиков появляется возможность сни-
зить судебные издержки, при этом есть риск увеличения расходов на содержание финомбудсмена.
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— обязательный полис —

В 2019 году ОСАГО стало нем-
ного выгоднее автовладельцам 
— средняя цена полиса начала 
снижаться, а средняя выпла-
та, наоборот, расти. В сегмен-
те ОСАГО, который еще недав-
но считался непривлекательным 
бизнесом для страховщиков, ра-
зыгралась ценовая конкуренция. 
Впрочем, крупные компании уже 
предупреждают, что это явление 
было временным и обязательный 
полис скоро подорожает.

Полис ОСАГО с 1 января по 23 мая 
2019 года в среднем подешевел на 
5,57% до 5377 руб. Такие данные пред-
ставил Российский союз автострахов-
щиков (РСА). По статистике союза в 
первом квартале существеннее всего 
снизилась стоимость полиса для мо-
тоциклов и мотороллеров — на 42% 
до 640 руб., для автомобилей юрлиц 
— на 12% до 7183 руб., для грузовиков 
— на 10% до 7232 руб. Одновремен-
но выросла цена для такси — на 9% 
до 17760 руб., для трамваев — на 5% 
до 5504 руб., для троллейбусов — на 
10% до 10019 руб., для автобусов, осу-
ществляющих регулярные перевоз-
ки,— на 12% до 14423 руб.

Компании снизили тарифы для 
ряда категорий автовладельцев, не-
смотря на то что тарифная рефор-
ма ОСАГО давала страховщикам воз-
можность поднять стоимость полиса 
на 20%: с 9 января диапазон базовых 
ставок тарифов ОСАГО расширил-
ся на 20% в обе стороны и вместо ра-
нее действовавших тарифов в 3432–
4118 руб. составил 2746–4942 руб. По 
данным РСА, который мониторил 
движение цен сразу после реформы, 
средняя премия по ОСАГО в феврале 
снизилась в 61 регионе. «Для меня по-
лис ОСАГО стал дешевле на тысячу ру-
блей,— говорит координатор движе-
ния „Синие ведерки“ Петр Шкума-
тов.— Но я осознаю, что для кого-то он 
стал дороже». Страховщики, в свою 
очередь, делятся наблюдениями о 
конкуренции. «Расширение тариф-
ного коридора по базовым ставкам 
добавило в ОСАГО прежде не наблю-
давшуюся яркую ценовую конкурен-
цию»,— объясняет снижение цен гла-
ва управления продукт-менеджмента 
и маркетинга компании МАКС Евге-
ний Попков. «Сейчас даже небольшое 
изменение стоимости полиса имеет 
значение при выборе страхователем 
компании»,— говорит управляющий 
директор по рейтингам страховых и 
инвестиционных компаний «Эксперт 
РА» Алексей Янин. Пока конкурен-
ция скорее эмоциональная, добавля-

ет замгендиректора «РЕСО-Гарантии» 
Игорь Иванов: «В ней мало трезвого 
расчета, а больше проявлений любо-
пытства к поведению потребителей 
и реакции конкурентов». У «РЕСО-Га-
рантии» в январе—апреле была са-
мая высокая средняя стоимость ОСА-
ГО среди десяти крупнейших компа-
ний — 6463 руб.

Конкуренция в ОСАГО — тенден-
ция последнего года, до этого в те-
чение нескольких лет в ряде регио-
нов были проблемы с доступностью 
страховок, так как страховщики из-за 
убыточности ограничивали там про-
дажи. Например, так было в Ростов-
ской и Волгоградской областях. Та-
кие регионы страховщики считают 
«токсичными» — в них выплаты зна-
чительно выше среднего показателя 
по стране, большая доля выплат осу-
ществляется по решению суда. А су-
дебные расходы могут вдвое превы-
шать размер выплаты по полису. По 
данным РСА, в прошлом году «токсич-
ных» регионов по ОСАГО было 22 — 
Северная Осетия, Хабаровский край, 
Камчатка и др.

Теперь же, по наблюдениям ЦБ, 
многие компании готовы на сниже-
ние рентабельности ради увеличения 
доли на рынке ОСАГО. При этом ком-
пании уверяют, что случаев демпин-
га не допускают. По мнению главы де-
партамента продаж «Ингосстраха» Де-
ниса Морозова, тарифная реформа 
способствует росту неценовой конку-
ренции за счет повышения качества 
услуг, а демпинг, особенно в «токсич-
ных» регионах, может привести к раз-
балансировке портфеля компании.

В лидере рынка ОСАГО по итогам 
первого квартала — компании «Аль-
фаСтрахование» — говорят, что от 
демпинга защищает нижняя грани-
ца тарифного коридора и контроль 
со стороны ЦБ РФ. «Возможно, имен-
но сейчас рынок становится более 
прозрачным и здоровым»,— говорит 
глава управления методологии обя-
зательных видов страхования ком-
пании Денис Макаров. Демпинга в 
чистом виде, то есть сознательной 
работы в убыток с целью захвата до-
ли рынка, не видит и Алексей Янин. 
«Страховщики могут конкурировать 
по цене, но целенаправленной рабо-
ты в убыток с учетом того, что резуль-
тата от инвестирования страховых 
резервов не наблюдается»,— гово-
рит он. Среди десятки крупнейших 
компаний ОСАГО самые дешевые в 
среднем полисы в январе—апреле 
продавала компания «НСГ-Росэнер-
го» — средняя премия у нее состави-
ла 4031 руб. (на 25% ниже 
среднерыночной).

Страховая оттепель

— защита урожая —

В эту посевную 58 регионов Рос-
сии заявили о намерениях стра-
ховать свои посевы и скот про-
тив 31 субъекта годом ранее. 
Причина — обновленный закон 
о страховании рисков аграриев 
по правилам господдержки. По-
лисы для АПК должны стать де-
шевле почти наполовину за счет 
сокращения страхового покры-
тия, но ряд крупных агрохолдин-
гов по-прежнему не видит при-
чин для роста популярности 
такого страхования.

Страхование сельскохозяйствен-
ных рисков в 2017–2018 годах рез-
ко утратило спрос. Тогда региональ-
ные органы АПК получили возмож-
ность самостоятельно распоряжать-
ся средствами субсидий. Аграрии 
предпочитали тратить выделенные 
государством средства не на страхо-
вую защиту, а на производственные 
нужды. Так, объем страховых суб-
сидий сократился с 2,6 млрд руб. в 
2016 году до 940 млн руб. в 2017-м, 
а в прошлом году и вовсе составил 
930 млн руб. Если несколько лет на-
зад доля застрахованных на услови-
ях субсидий посевов достигала 17%, 
то по итогам двух последних лет 
она упала до 1,7%. Сборы страхов-
щиков по страхованию сельхозри-
сков также снизились на 60%, соста-

вив в 2017 году около 2,8 млрд руб. 
В 2018 году рынок все равно просел 
еще на 5%.

Согласно данным Национально-
го союза агростраховщиков (НСА), за 
период с 2012 по 2017 год на возме-
щение ущерба аграриям из-за чрез-
вычайных ситуаций (ЧС) было вы-
делено 41,2 млрд руб. из российско-
го бюджета, выплаты по агрострахо-
ванию с господдержкой составили 
28,3 млрд руб.

Для решения проблемы отрасли 
Минсельхоз вместе Минфином под-
готовили поправки к закону об агро-
страховании с господдержкой, кото-
рые вступили в силу 1 марта 2019 го-
да. Одним из важных нововведений 
стало выделение субсидии на агро-
страхование из состава единой суб-
сидии. К тому же теперь аграрии мо-
гут сами выбирать риски, которые 
они хотят застраховать, например, 
отдельно риск засухи или, наоборот, 
паводка, а не получать договор на 
условиях господдержки с полным, 
чаще всего не нужным покрытием. 
Также был отменен порог гибели 
урожая, с которого начинается вы-
плата (ранее он составлял 20%); уве-
личен размер максимальной фран-
шизы с 30% до 50% от страховой сум-
мы. Кроме того, правительство за-
крепило порядок, при котором аг-
рарии, не страховавшие риски, при 
возникновении ущерба в результате 

ЧС могут рассчитывать на компенса-
цию из бюджета только 50% потерь.

Минсельхоз и НСА возлагают 
большие надежды на обновлен-
ный закон о господдержке сельско-
го хозяйства. Региональные органы 
управления АПК уже отмечают рост 
интереса к страхованию, говорят в 
Минсельхозе, в первую очередь из-
за изменений в правилах предостав-
ления так называемой несвязанной 
поддержки — она возмещает часть 
затрат фермеров на проведение аг-
ротехнических работ, повышение 
плодородия и качества почв. Со-
гласно новым правилам, отсутствие 
страхового полиса на 15% сокращает 
объем несвязанной поддержки.

Господдержка в текущем году осу-
ществляется в рамках единой субси-
дии, но Минсельхоз взял под контр-
оль выделение этих средств. Сейчас 
в рамках «единой субсидии» и субси-
дии на несвязанную поддержку в ра-
стениеводстве был выделен отдель-
ный лимит на стимулирование стра-
хования, который составил 1,5 млрд 
руб. и 1,4 млрд руб. соответственно.

В эту посевную 58 регионов Рос-
сии заявили о намерениях страхо-
вать свои посевы и скот против 31 
субъекта годом ранее. По данным 
НСА, агростраховщики—члены со-
юза готовы застраховать на услови-
ях господдержки почти 2,89 млн га, 
что в 2,5 раза больше, чем в 2018 го-

ду (1,2 млн га). В планах по страхова-
нию скота — 7,6 млн условных голов 
против реально застрахованных в 
прошлом году 4,8 млн.

«Уже видно, что возобновилось 
субсидирование урожая в таких ве-
дущих аграрных регионах Юга, как 
Краснодарский и Ставропольский 
края, где в прошлом году господдер-
жка агрострахованию не оказыва-
лась. Прошли регистрацию первые 
договоры в Белгородской, Воронеж-
ской, Тамбовской, Саратовской об-
ластях, Республике Крым, Примор-
ском крае, Алтайском крае»,— зая-
вил „Ъ“ глава НСА Корней Биждов.

Лидер сельхозстрахования с го-
споддержкой с долей рынка в 42% — 
компания «РСХБ-Страхование» — с 
начала 2019 года заключила вдвое 
больше договоров по этому виду стра-
хования, чем за аналогичный период 
прошлого года. Причем контракты на 
страхование животных выросли бо-
лее чем на 30%, а урожая — вчетверо. 
Обновленный закон способен на 50% 
снизить затраты аграриев на страхо-
вание, уверен глава «РСХБ-Страхова-
ния» Сергей Простатин. Это связано 
сокращением рисков, которые мож-
но вписать в полис. «Росгосстрах» со-
общает о росте запросов на страхова-
ние в 1,5 раза за первые пять месяцев 
2019 года, в ВСК заявляют о 30–40-про-
центном росте обращений 
со стороны клиентов.

Агрострахование возвращается к корням

 Неудачные запуски спутников нарастили потери компаний.  
Как вырастут тарифы на страхование космических рисков |18

с15

Первая смена для омбудсмена

Суд откажет в рассмотрении  
спора по ОСАГО до обращения  
автовладельца к финомбудсмену
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 16 | �Ужесточение правил игры снизило  
сборы компаний по страхованию жизни

 16 | �Банки обеспечивают страховщикам  
половину сборов, но треть из них  
удерживают в виде комиссионных

с15
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страхование

— позиция регулятора —

— Насколько новая модель изменит пра-
вила игры? Какая докапитализация или 
замена активов потребуется?
— Для соответствия всем принципам не 
обязательна докапитализация в чистом ви-
де. Какие-то требования могут быть выпол-
нены без финансовых вливаний, например 
десятипроцентное ограничение на концен-
трацию. Если у компании 40% активов лежит 
в одном банке, достаточно будет дождаться 
окончания депозитов и разложить их в четы-
ре банка. Другой пример: срок дебиторской 
задолженности агентов сейчас может быть 
до трех месяцев. Мы предлагаем остановить-
ся на десяти рабочих днях. Если компания 
способна так организовать бизнес-процес-
сы, чтобы за десять дней агент рассчитывал-
ся с ней, ей не потребуется дополнительных 
средств в капитал. Но я не исключаю, что ка-
ким-то страховщикам будут нужны именно 
финансовые вложения либо замещение ак-
тивов — это касается труднооцениваемых 
активов, таких как доли в ООО, акции не-
торгуемых эмитентов, низколиквидные зе-
мельные участки.
— Сколько у страховщиков сейчас «пло-
хих» активов?
— Мы оценивали 15 компаний (крупных, 
средних, небольших), которые составляют 
55% рынка по активам. У этих компаний ак-
тивы на 144 млрд руб. вложены достаточно 
концентрированно — их нужно будет ди-
версифицировать по кредитному риску. Есть 
примеры, когда активы структурированы в 
неторгуемых обществах, внутри есть хоро-
шие активы, но их надо распаковать. Таких 
примерно на 70–75 млрд руб. у оценивае-
мых компаний. Иными словами, в ряде слу-
чаев достаточно изменить структуру акти-
вов, чтобы они могли быть учтены в капита-
ле. У кого-то при наличии активов, принима-
емых в расчетах за ноль, капитала все равно 
будет достаточно, а у кого-то возникнут про-
блемы. По нашим оценкам, замещение «пло-
хих» активов — это порядка 18% к капиталу 
рассматриваемых компаний.
— А есть оценки «плохих» активов по все-
му рынку?
— Мы предполагаем, что в целом по рынку 
уровень докапитализации (либо в виде де-
нег в капитал, либо в виде замещения «пло-
хих» активов.— „Ъ“) будет в этих же грани-

цах, возможно, даже несколько меньше — 
мы не всегда способны оценить возможно-
сти рынка по реорганизации портфеля (по 
данным ЦБ, суммарный капитал страховщи-
ков на конец 2018 года составлял 677 млрд 
руб., 18% от капитала соответствует 122 мл-
рд руб.— „Ъ“). Каждая компания сможет оце-
нить требуемый ей уровень докапитализа-
ции, мы сделаем оценки перед запуском 
указания (о новых требованиях к активам 
компаний.— „Ъ“).
— Эти «плохие» активы сейчас учиты-
ваются в покрытии страховых обяза-
тельств?
— Нет, большая часть не учитывается и сей-
час. Но сейчас в расчете покрытия не учи-
тываются нестраховые обязательства, а они 
будут учитываться, в том числе забалансо-
вые. Из-за этого будут корректировки. Од-
на из важных целей, которую мы преследу-
ем в реформе,— смотреть на баланс страхо-
вой компании целиком. Сейчас оценивают-
ся исключительно страховые пассивы — на-
сколько они покрываются активами надле-
жащего качества. Но есть и иные активы (не-
надлежащего качества, например низколик-
видные земельные участки), и иные пасси-
вы (например, заемное финансирование). 
Это не обязательства перед клиентом, но 
обязательства страховщика, влияющее на 
его устойчивость.
— Сколько в итоге денежных вложений 
потребует реформа от страховщиков?
— Ранее упомянутая цифра — 18% к действу-
ющему капиталу — касается только измене-
ния учета активов, которые полностью вы-
читаются из капитала. Есть еще часть, свя-
занная с оценкой рисков, под влиянием ко-
торой стоимость активов будет уменьшена 
— мы предполагаем постепенное увеличе-
ние нагрузки в этой части. По нашим оцен-
кам, это будет примерно по 5% капитала в 
год дополнительно к сегодняшнему уровню.
— Когда вы хотите финализировать тре-
бования?
— В начале июня мы выйдем к рынку с ито-
гом обсуждений предложений страхового 
сообщества, затем начнем диалог по пере-
ходным периодам. В сентябре хотим иметь 
проект указания.
— Когда оно вступит в силу?
— Предполагаю, что не ранее начала или се-
редины 2021 года, и переходный период бу-
дет не меньше четырех лет, то есть полная 

имплементация не ранее 2025 года. Какие-
то требования вступят в силу сразу, напри-
мер по учету ряда низколиквидных активов, 
какие-то — поэтапно, например лимит кон-
центрации или требования по работе с де-
биторской задолженностью агентов. Лимит 
концентрации будет снижаться примерно 
на 5 п. п. раз в полгода. Это позволит спокой-
но выходить из активов.
— Страховщики жаловались, что они не 
вписываются в новые требования. Вы го-
товы это учесть?
— Думаю, это были в значительной степени 
эмоциональные оценки, хотя действитель-
но первоначальная модель не учитывала не-
которые важные для страховщиков аспек-
ты. Мы ее усовершенствовали. Например, 
мы предлагали вообще не учитывать страхо-
вую дебиторскую задолженность, но в ито-
ге согласились учитывать ее в объеме, не 
превышающем резерв незаработанной пре-
мии по договору и с учетом того, что она бу-
дет подвергаться оценке кредитного риска. 
Изначально предлагали учитывать дебитор-
скую задолженность агентов сроком до пяти 
дней, готовы остановиться на десяти.

Мы согласились со многими предложе-
ния рынка. Например, для страховщиков 
жизни было предложено принимать во вни-
мание влияние всех рисков не только на ак-
тивы, но и на пассивы. Мы это поддержали. 
Изначально по иностранным ценным бума-
гам мы хотели учитывать только рейтинг 
выпуска, но в ходе дискуссии согласились 
с тем, что хорошие эмитенты часто делают 
программу выпусков, не рейтингуя каждый. 
Мы согласились использовать рейтинг эми-
тента — это тоже снизит стоимость докапи-
тализации. По субординированным облига-
циям и акциям банков мы согласились, что, 
если это торгуемые акции и не стратегиче-
ская инвестиция, то есть их меньше 10%, их 
можно держать на балансе. А значит, субор-
динированные облигации, если они предус-

матривают конвертацию в акции, тоже мож-
но использовать. Нам компании указывали, 
что стабилизационный резерв, который счи-
тается не привязанным к обязательствам, ча-
сто создает избыточное резервирование — 
мы его скорректировали.

Что мы не согласились смягчать — это ли-
мит концентрации. Мы убеждены, что в на-
шей стране точно можно найти десять над-
ежных имен (финорганизаций, в которых 
можно хранить средства.— „Ъ“), чтобы раз-
ложить активы. Отсутствие ограничений 
здесь создаст большой соблазн работать с аф-
филированными структурами.
— Вы собирались дать послабления по ри-
ску концентрации для перестрахования.
— Объем превышения доли перестрахов-
щиков свыше предлагаемых 10% не крити-
чен (до 20 млрд руб.). Поскольку это значимо 
для потребителей, которые, например, стра-
хуют торговые сделки, которые перестрахо-
вываются за рубежом, мы решили пойти на-
встречу и предлагаем такую конструкцию: 
более 10% можно принимать, если перестра-
ховщик соответствует требованиям по рей-
тингу — но их мы предполагаем повысить.
— В целом вы отменяете ограничения по 
типам инструментов? 
— Не по всем. Но отменяем на долю облига-
ций, например. Новый подход уберет нело-
гичные ограничения, и на компаниях, кото-
рые уже сейчас самостоятельно оценивают 
риски, это значимо не скажется. Я подозре-
ваю, что у ряда компаний внутренний под-
ход к оценке риска гораздо консервативнее, 
чем предлагаемый нами. Для тех же, кто это-
го не делает — умышленно или нет, это будет 
вызов. Истории с «рисованными» активами 
проявятся сразу.

Мы также добавляем ограничения по 
владению «дочками», в которых у страхов-
щика доля более 10% и чьи акции не торгу-
ются на бирже. По сути, мы ограничиваем 
развитие «дочек» за счет средств страховате-

лей. Аналогично мы не учитываем и вложе-
ния страховщика в материнские компании.
— Страховщики в 2018 году и так увеличи-
ли долю вложений в госбумаги. Вы соглас-
ны, что ваша методика подталкивает к бо-
лее консервативному инвестированию?
— Согласен, но страховщики — и не толь-
ко они — наращивают долю ОФЗ и без но-
вого регулирования, просто потому, что это 
выгодно.
— А как же длинные деньги, вложения в 
реальный сектор?
— Обычно длинные деньги — это страхова-
ние жизни. В нашем случае значительная 
часть страхования жизни — инвестицион-
ное, которое базируется на идее защиты ка-
питала и предполагает вложения только в 
согласованные клиентом стратегии. Поэто-
му большая часть денег в ИСЖ вкладывает-
ся во что-то безрисковое — ни в коем случае 
не в венчурные фонды. И значительная часть 
полисов ИСЖ — это три-пять лет. На данный 
момент, к сожалению, страховые организа-
ции не являются источником длинных де-
нег. Хотя мы очень рассчитываем, что со вре-
менем ситуация изменится. Еще раз под-
черкну: мы не запрещаем покупать какие-
либо инструменты — все, что угодно, можно 
делать за счет дополнительного капитала, ко-
торый находится за рамками активов, при-
нимаемых в покрытие собственных средств.
— Вы не запрещаете, но можете стимули-
ровать.
— Приоритетная задача страховщиков — 
исполнять обязательства перед клиентами. 
Задачей нашей концепции не ставится сти-
мулирование компаний к чему-либо, кро-
ме как к обеспечению исполнения обяза-
тельств.
— Глава ЦБ говорила в начале текуще-
го года о планах расширить возможно-
сти инвестирования для страховщиков 
и НПФ. Новая модель не противоречит 
этому посылу?
— Наоборот. Например, сегодня страхов-
щикам запрещено иметь производные фи-
нансовые инструменты. Наша концепция 
их разрешает — она влияние производного 
финансового инструмента позволяет учесть 
в балансе. Если ты используешь производ-
ный финансовый инструмент, чтобы хеджи-
ровать риск, например валютный, его вли-
яние на финустойчивость будет нейтраль-
ным. Если же ты начинаешь принимать на 
себя лишние риски, то данная модель с уче-
том риск-факторов тебя моментально «ра-
зорвет». Таким образом, модель позволя-
ет использовать инструменты в рыночных 
целях, но что-то замаскировать или играть 
в рискованные игры на деньги страховате-
лей не позволит.
— Ожидаете ли вы ухода с рынка компа-
ний, которые не смогут адаптироваться 
к требованиям?
— Это зависит от воли акционеров, от состо-
яния компании. Но в целом с учетом пере-
ходных периодов и динамики по прибыли 
требования рынку по силам.

Интервью взяла Елена Вебер

«Истории с „рисованными“ активами 
проявятся сразу»
ЦБ планирует с 2021 года оценивать устойчивость страхов-
щиков по-новому: учитывать влияние на активы рыночного 
и кредитного рисков, а также оценивать баланс целиком — 
насколько покрываются активами не только страховые обя-
зательства, но и нестраховые, например займы. По оценкам 
ЦБ, объем «плохих» активов на рынке составляет до 18% 
капитала, что соответствует 121,9 млрд руб. Как реформа 
скажется на рынке и в чем регулятор готов пойти навстречу 
страховщикам, в интервью „Ъ“ рассказал директор департа-
мента страхового рынка ЦБ РФ Филипп Габуния.
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— новая реформа —

Новая модель оценки финустойчиво-
сти страховщиков, которую ЦБ обсуждал 
с рынком всю весну, может потребовать 
от них дополнительных вложений в соб-
ственный капитал. В страховом сообще-
стве предполагают, что около сотни не-
больших компаний не смогут выполнить 
требования регулятора. Впрочем, ЦБ об-
ещает дать рынку время на адаптацию — 
укомпаний будет четыре года на приведе-
ние активов в порядок, при этом растущая 
прибыль страхового сектора должна 
смягчить потрясение от новой реформы.

В марте ЦБ представил страховщикам 
новую концепцию оценки их финансовой 
устойчивости. В новой схеме при расчете до-
статочности капитала страховщиков будут 
учитываться все обязательства (как страхо-
вые, так и нестраховые). При этом ЦБ будет 
принимать в расчет только «хорошие» акти-
вы, их рыночная стоимость будет учитывать 
влияние на них возможных макроэкономи-
ческих рисков.

До сих пор регулятор учитывал только обя-
зательства компаний перед страхователями. 
Действующие требования к финустойчиво-
сти страховщиков слабо учитывают рыноч-
ные и кредитные риски или не учитывают их 
совсем, а активы не всегда ставятся на баланс 
по справедливой стоимости, объясняют не-
обходимость реформы в ЦБ. Поэтому возмож-
ны ситуации, когда формально активов ком-
пании хватает на исполнение страховых обя-
зательств, но не хватает на покрытие долгов 
— например, если страховщик привлекает за-
емное финансирование. Так как баланс еди-
ный, это создает угрозу неисполнения обяза-
тельств перед клиентами — и реформа долж-
на минимизировать риски такого развития 
событий. Для усиления контроля ЦБ плани-
рует, что расчет капитала по новым принци-
пам будет делаться ежемесячно, а не ежеквар-
тально, как сейчас.

Оценка активов по уровню риска — более 
продвинутый подход, «чем действующие сей-
час жестко формальные требования формата 
зачет/незачет (актив либо принимается в по-
крытие, либо нет)», — говорит управляющий 
директор по рейтингам страховых и инвес-
тиционных компаний «Эксперт РА» Алексей 

Янин. Предложенная модель является крайне 
упрощенной версией стандартной формулы 
Solvency II (европейская директива риск-ори-
ентированного подхода к страховому регули-
рованию и надзору), добавляет глава группы 
рейтингов финансовых институтов Аналити-
ческого кредитного рейтингового агентства 
Алексей Бредихин.

ЦБ планирует к 2025 году добиться фину-
стойчивости страховщиков на уровне надеж-
ности 90% — это означает, что достаточность 
капитала компаний позволит переживать 
шоки в экономике девяти из десяти участни-
ков рынка. До сих пор целей по сохранению 
финансовой устойчивости ЦБ не ставил. При 
этом 90-процентный уровень надежности рас-
считан, исходя из сценария, в котором фондо-
вый рынок падает на 18%, цены на жилье — 
на 10%, нежилой недвижимости — на 25%, 
прочих активов — на 50%, курсы иностран-
ных валют растут на 44% или падают на 9%, а 
банковские ставки повышаются наполовину 
(на 48%) или снижаются на четверть (на 27%), 
следует из последней версии концепции. В 
дальнейшем, но не ранее чем к 2029 году, пла-
нируется достичь целевого показателя фину-
стойчивости страховщиков на уровне надеж-
ности 99,5% — то есть аналогичный шок ри-
скуют не пережить пять компаний из тысячи.

Цена вопроса
По оценкам «Росгосстраха», совокупные акти-
вы страховщиков составляют 2,9 трлн руб., из 
которых примерно 0,3 трлн руб. приходится 
на активы, наличие которых на балансе ком-
пании возможно только за счет избытка капи-
тала. Такие активы ЦБ считает «плохими»: их 
можно покупать, но использовать для испол-
нения обязательств нельзя.

«Основной проблемой страховщиков бу-
дет не исключение плохих активов, а риско-
вая добавка (оценка активов с учетом кредит-
ного и рыночного риска — то есть учет воз-
можных потерь, таких, как дефолт эмитента 
с учетом его вероятности, снижение цен ак-
ций, недвижимости и т. д.— „Ъ“) к необходи-
мому объему хороших активов, которая мо-
жет существенно увеличить требования к ка-
питалу»,— говорит Алексей Бредихин. По 
оценкам «Росгосстраха», понижающий коэф-
фициент на риск могут получить 0,2–0,6 трлн 
руб. качественных активов. «Предложенные 

рынку уровни возможных потерь по отдель-
ным типам активов от их обесценения явля-
ются очень высокими, и их, по мнению рын-
ка, необходимо взвешивать — учитывая не 
только вероятность обесценения, но и веро-
ятность реализации всех „плохих“ событий 
одновременно»,— говорят в компании.

ЦБ планирует подготовить новые требова-
ния к активам в сентябре 2019 года, и поэтап-
но вводить их в действие с середины 2021 го-
да. Добиться полного соответствия участни-
ков рынка новым нормам регулятор намерен 
к 2025 году.

Споры по активам
Самыми критичными для рынка пунктами 
при обсуждении концепции стали учет де-
биторской задолженности и ограничения по 
концентрации (ЦБ предполагает, что доля од-
ного актива, за исключением ОФЗ, в капитале 
страховщика не должна превышать 10%), го-
ворят страховщики. ЦБ согласился смягчить 
лимит только в отношении доли перестрахов-
щика: доля выше 10% может приходиться на 
иностранных перестраховщиков с рейтин-
гом кредитоспособности не ниже А, создан-
ных на территории государств—членов ОЭСР. 
«Ограничение в 10% к перестрахованию при-
менять сложно — в частности, это может выз-
вать проблемы для дочерних компаний за-
падных перестраховщиков, которые переда-
ют договоры в материнскую компанию, обла-
дающую капиталом, рейтингом и т. д., и та-
ким образом минимизируют свои риски»,— 
объясняет зампред правления Российской 
национальной перестраховочной компании 
(РНПК) Ольга Крымова (на РНПК лимит также 
распространяться не будет).

Сейчас ограничения по концентрации 
сложно структурированы: есть 25-процент-
ный лимит вложений в связанные стороны 
(материнские, дочерние компании, «дочки» 
«дочек», члены группы, контролирующие ли-
ца или лица, оказывающие значительное вли-
яние на компанию и др.), 40-процентный ли-
мит вложений в один банк и т. д. «При разум-
ном желании ЦБ сократить концентрацию ак-
тивов возникает необходимость поиска иных 
объектов инвестиций. А это будет связано ли-
бо с потерей доходности, либо, наоборот, с ро-
стом уровня риска»,— считает представитель 
«Росгосстраха». Ограничения на концентра-

цию ЦБ планирует ужесточать постепенно, с 
достижением 10% на каждое вложение в ян-
варе 2023 года.

Лимит концентрации снизит возможно-
сти инвестирования и для страховщиков жиз-
ни, опасается финансовый директор «Сбер-
банк страхование жизни» Александр Жуков. 
Долгосрочные — три-семь лет — договоры 
страховщики жизни уравновешивают вложе-
ниями в столь же долгосрочные активы, а ко-
личество инструментов должного кредитно-
го качества длительностью семь и более лет на 
рынке ограниченно — лимит концентрации 
еще уменьшит этот набор, отмечает он. ЦБ не-
преклонен: он настаивает на 10%, аргументи-
руя это тем, что любая компания может най-
ти в России десять «приличных» активов для 
вложения капитала, кроме того, всегда есть 
не подпадающие под ограничения безриско-
вые ОФЗ. К вложениям в ОФЗ страховщиков 
подталкивают и стресс-тесты (оценка обесце-
нения активов в результате макроэкономи-
ческих шоков), указывает Алексей Янин. «Так 
происходит на пенсионном рынке, и это не 
всегда хорошо, так как средства институци-
ональных инвесторов, которыми являются 
страховщики, могут перенаправляться из ре-
ального сектора экономики в покупку госдол-
га»,— говорит эксперт. По данным ЦБ, стра-
ховщики и так уже наращивают долю инве-
стиций в госбумаги: по итогам 2018 года она 
выросла на 7 п. п., до 19,9% активов рынка 
(580,1 млрд руб., из них 549 млрд руб.— ОФЗ).

Много разногласий вызвало предложе-
ние об учете в качестве хорошего актива де-
биторской задолженности, говорят страхов-
щики. Изначально ЦБ настаивал на том, что 
дебиторская задолженность агентов и броке-
ров сроком больше пяти дней не может счи-
таться хорошим активом (по действующему 
порядку «дебиторка» остается «хорошей» в те-
чение трех месяцев), но в ходе обсуждения со-
гласился увеличить срок до десяти дней с пе-
реходным периодом до июня 2022 года. Также 
ЦБ предполагает, что дебиторскую задолжен-
ность можно будет учитывать, как «хороший» 
актив в пределах резерва незаработанной 
премии. По мнению замгендиректора «РЕСО-
Гарантии» Игоря Иванова, при оценке задол-
женности стоит использовать не формальные 
признаки — рейтинг должника, срок и прос-
рочку, а методы актуарного оценивания. По 

итогам 2018 года дебиторская задолженность 
составила 11,3% от совокупных активов стра-
ховщиков (328,9 млрд руб.).

Страховщики в их нынешнем состоянии 
не вписываются в новую модель, говорил пре-
зидент Всероссийского союза страховщиков 
Игорь Юргенс: «Мы тестировали это на од-
ной из самых крупных и самых богатых ком-
паний на нашем рынке — они не соответст-
вуют тем требованиям, которые хочет предъ-
явить ЦБ». При этом цель ЦБ благая, требова-
ния он разрабатывает цивилизованно, счита-
ет Игорь Юргенс.

Изменения в первую очередь затронут ком-
пании с небольшим капиталом и низкой рен-
табельностью, говорит Игорь Иванов. В основ-
ном это компании за пределами топ-30 рын-
ка, считают в «Росгосстрахе». По оценкам Иго-
ря Иванова, в течение пяти лет рынок могут 
покинуть до 100 компаний. «Даже если у акци-
онеров таких компаний найдутся свободные 
незаемные денежные средства, то неясна эко-
номическая выгода вложения их в капитал та-
ких нерентабельных страховщиков. Целесо-
образно будет либо искать приобретателя на 
портфели таких компаний, либо доброволь-
но отказываться от отдельных видов страхо-
вой деятельности»,— считает он. «РЕСО-Гаран-
тии» замещать активы или увеличивать капи-
тал не придется, отметил Игорь Иванов.

Отношение ЦБ к дебиторской задолжен-
ности может сильно повлиять на требования 
к капиталу крупных компаний, особенно ра-
ботающих через посредников и агентов, ука-
зывает Ольга Крымова. Проблемы могут воз-
никнуть и у компаний, имеющих значитель-
ные нестраховые обязательства на балансе 
— теперь они также потребуют покрытия ак-
тивами. Труднее всего придется тем компа-
ниям, чьи внутренние системы риск-менед-
жмента находятся на ранних этапах разви-
тия, добавляет финансовый директор «Рос-
госстрах жизни» Валерий Смирнов: «Обычно 
именно для них характерны более высокие 
уровни концентрации в активах и более низ-
кое их качество». Рынку по силам переход на 
новые требования, считают в ЦБ, учитывая 
переходные периоды и динамику по прибы-
ли. В 2018 году страховщики увеличили чи-
стую прибыль почти вдвое (на 96,3%), она со-
ставила 164,9 млрд руб.

Елена Вебер

ЦБ отличит хорошее от плохого
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— экспертное мнение —

— Как на сегменте ОСАГО сказалась та-
рифная реформа?
— До ее старта мы всех успокаивали, что 
расширение границ тарифного коридора 
в январе не приведет к повальному росту 
цен. И действительно, в итоге некоторые 
страховые компании на волне эйфории 
ударились в конкуренцию и начали сни-
жать тарифы. В целом средняя цена полиса 
упала на 5%. Мы в «Ингосстрахе» на полуто-
ра десятках территорий повысили тарифы, 
а более чем на 20 — понизили. Это постоян-
ный процесс, изменения ведутся на основе 
анализа убыточности целых субъектов РФ 
или отдельных городов. Но теперь мы очень 
ждем второй части реформы ОСАГО — от-
каза от ряда коэффициентов с правом стра-
ховщика самостоятельно тарифицировать 
автовладельца, с тем чтобы прийти к персо-
нифицированным тарифам.

При этом сейчас рыночная ситуация по-
казывает рост убыточности: выплаты рас-
тут, а с началом работы института фином-
будсмена (с 1 июня все споры по моторным 
видам страхования в обязательном поряд-
ке до суда рассматриваются финуполно-
моченным.— „Ъ“) на росте выплат скажут-
ся и тарифы, назначенные за рассмотре-
ние споров с клиентом,— до 45 тыс. руб. 
за претензию. Эта сумма сравнима со сред-
ней выплатой по ОСАГО — 66 тыс. руб., что 
нас не может радовать и, безусловно, при-
ведет к росту убыточности. Уже к концу вто-
рого квартала компании вынуждены будут 
повысить тарифы. Мы резкого увеличения 
средней цены полиса не готовим, но на ря-
де территорий на 5–10% тарифы придется 
поднять, с тем чтобы не войти в очередной 
виток кризиса в сегменте. Мы смотрим на 
ситуацию и оперативно вносим необходи-
мые корректировки. Так, в Москве, к при-
меру, действовал базовый тариф по ОСАГО 
4118 руб. После 11 апреля мы снизили его 
до значения 3600 руб. Но в конце мая, проа-
нализировав итоги первого квартала, при-
няли решение вернуться к прежнему тари-
фу в 4118 руб.
— В прошлом году после трехлетнего 
спада начали расти сборы по каско — на 
3,8%, до 168,8 млрд руб. В чем причина ро-
ста и как долго он продержится?

— Мы являемся лидерами по каско в стране, 
и мы видим, как растет количество полисов, 
при этом средняя премия по каско снижает-
ся: в 2018 году она составляла 49 тыс. руб.— 
это на 4% ниже по сравнению с аналогич-
ным периодом 2017 года. Возрождение рын-
ка связано с увеличением количества про-
даж автомобилей, ростом кредитования, но 
существенно этот сегмент в разрезе премий 
расти не будет. Клиенты выбирают усечен-
ные продукты с франшизой, которая способ-
на удешевить полис на 60%.
— По итогам прошлого года «Ингосстрах» 
сообщил о предотвращении мошенниче-
ства на сумму порядка 2 млрд руб. Как ор-
ганизованы сейчас мошенники, какие 
виды страхования страдают сейчас от 
них больше всего?
— Мы развиваем цифровые технологии, 
этим же, к сожалению, заняты и мошенни-
ки. Мы в Российском союзе автостраховщи-
ков как раз сейчас обсуждаем с коллегами, 
например, как избежать мошенничества 
при использовании мобильного приложе-
ния по оформлению ДТП и урегулированию 
убытков, которое готовит союз. Мы настаи-
ваем на том, чтобы приложение обязатель-
но включало и геолокацию ДТП, привязку к 
его дате и времени и давало возможность за-
гружать некорректируемые изображения. 
ОСАГО и каско — это лидеры среди всех сег-
ментов по активности мошенников, кото-
рые генерируют массу мелких убытков. Но 
есть и мошенничество в более крупных раз-
мерах по другим видам, про которые мы в 
силу конфиденциальных соглашений с кли-
ентом говорить не можем.
— Вы про страхование ответственности 
директоров компаний (D&O)?
— Нет, в этом сегменте мошенничества на 
моей памяти не было, а мы являемся од-
ним из лидеров на этом рынке. Это классика 
страхования без сомнительных финансовых 
схем. У нас более 200 крупных клиентов по 
D&O. У большинства иностранных крупных 
компаний наличие такого полиса — обяза-
тельное условие для работы их «дочек» на на-
шем рынке. Госкомпании также активно по-
купают такую страховую защиту для своих 
управленцев.
— А у вас такой полис есть?
— Есть, конечно. Убытки в этом виде стра-
хования происходят не так часто, к счастью. 

Но, например, сейчас наша компания нахо-
дится в процессе урегулирования одного из 
таких убытков, цифры потенциальных вы-
плат выглядят внушительно, но у нас про-
фессиональная перестраховочная програм-
ма, на финансовой устойчивости компа-
нии эта выплата никак не скажется. Размер 
убытка и клиента я назвать не могу.
— Получается, это один из самых закры-
тых сегментов.
— Это не совсем так. Если про каско и ОСАГО 
мы охотно комментируем детали и цифры, 
то в случае с крупным корпоративным кли-
ентом у нас не всегда есть такая возможность 
в силу соглашения о конфиденциальности. 
Мы, например, активно развиваем между-
народный бизнес, но к сожалению, я не мо-
гу назвать клиентов по нему. Могу лишь ска-
зать, что среди прочего у нас успешно разви-
вается итальянское направление (при под-
держке одного из наших акционеров — стра-
ховой компании Generali), большую про-
грамму делаем сейчас с японским партне-
ром Mitsui Sumitomo Insurance Ltd. Также ак-
тивно работаем и со всем международным 
бизнесом.
— Какова стратегия компании в тех ви-
дах, где больше половины выплат в сег-
менте приходится на «Ингосстрах» (на-
пример, по морю — 2,5 млрд руб., это 67% 
выплат на нем)?
— Стратегия — развивать. Исторически 
«Ингосстрах» — первая компания по мор-
скому страхованию. И мы, как никто, зна-

ем, что это циклический вид: срок цикла — 
семь-десять лет, до 2016 года этот сегмент 
демонстрировал потрясающе низкую убы-
точность, и только последние два года си-
туация изменилась и мы можем форми-
ровать тарифы выше предыдущих исхо-
дя из экономики последних выплат. Про-
цесс возмещения по крупным убыткам мо-
жет занимать два-три года: в 2018 году мы 
выплатили по авиационному страховому 
случаю 1,3 млрд руб., крупное возмещение 
осуществили по космическому риску — 
1,2 млрд руб.
— В страховании космических рисков 
совокупные сборы компаний за послед-
ний год составили 3,6 млрд руб., а выпла-
ты — 7,3 млрд руб., тем не менее «Ингос-
страх» является активным игроком на 
этом рынке.
— И планируем таким оставаться, потому 
что верим в этот сегмент. В отличие, напри-
мер, от агрострахования с господдержкой. 
На мой взгляд, законодательство для этого 
рынка устроено таким образом, что делает 
этот вид страхования не рыночным, а тяготе-
ющим, скажем так, к сфере соцобеспечения. 
В морском и космическом страховании мы 
участвуем, потому что сегодня мы платим по 
убыткам, завтра мы страхуем следующие за-
пуски, формируем перестраховочную защи-
ту и дальше работаем с риском. Это нормаль-
ный, рыночный бизнес.
— Риски аграриев не берут западные пе-
рестраховщики?

— Тут дело не столько в перестраховочной 
защите, а в формуле: сколько собрали, столь-
ко и выплатили, нет рыночного цикла веро-
ятности риска. Вот, например, в страхова-
нии сельхозживотных, премии по которому 
не субсидируются аграриям государством, 
мы охотно участвуем.
— Инициативу Национальной мясной 
ассоциации о запрете для россиян вво-
зить в страну пармезан и хамон из-за опа-
сений распространения африканской 
чумы свиней и ящура как страховщик 
поддерживаете?
— Сложно оценить риски распространения 
таким образом опасных заболеваний сель-
хозживотных, но как активный потребитель 
пармезана — я против.
— В июле ЦБ представит страховщикам 
новые подходы к изменению учета акти-
вов. Как относитесь к реформе?
— Я всегда поддерживаю инициативу по укре-
плению финансовой устойчивости участни-
ков рынка и меры регулятора по избавлению 
от игроков с сомнительной репутацией и по-
ложением. На этом этапе мы не боимся уже-
сточения регулирования, но после зачистки 
рынка логично ослабить хватку и избавить 
добросовестных игроков от избыточной ре-
гуляторной нагрузки. Некоторые предстоя-
щие требования ЦБ, например об ограниче-
нии 10% активов на одного эмитента, могут 
привести к сложностям у компаний с солид-
ным размером собственных средств — нет 
на рынке столько устойчивых банков, чтобы 
нормально диверсифицировать вложения в 
соответствии с предлагаемыми требования-
ми. Мы надеемся на продолжение дискуссии 
с регулятором по реформе активов.
— С чем связана необходимость увеличе-
ния капитала компании на 57%?
— До 27,5 млрд руб. Сейчас эта цифра носит 
больше маркетинговый характер, уставный 
капитал — это формальная бухгалтерская ве-
личина, которая не имеет большого значе-
ния в формате МСФО. Правильный показа-
тель — это размер собственного капитала по 
МСФО, который складывается из двух значе-
ний — это уставный капитал и накопленная 
прибыль прошлых лет. У нас до 2015 года был  
неприлично низкий уставный капитал в 
2,5 млрд руб., и я вышел к акционерам с ини-
циативой увеличить его. Совет директоров и 
собрание акционеров меня тогда поддержа-
ли. И какое-то время наш капитал в 7,5 млрд 
руб. был самым высоким на рынке. Сегодня 
мы один из лидеров российского рынка стра-
хования и считаем, что новый уставный капи-
тал должен соответствовать нашей позиции. 
Мы быстро растем: по итогам первого кварта-
ла 2019 года сборы составили 28,7 млрд руб. 
(рост на 38%), инвестиционный доход компа-
нии показал рост на 84% (1,8 млрд руб.).

Интервью взяла Татьяна Гришина

«После зачистки рынка логично ослабить хватку»
Компании обновили цены на ОСАГО и готовят дальней­
шую корректировку тарифов для предотвращения оче­
редного кризиса на рынке. Одновременно регулятор го­
товит страховщикам новую реформу активов. Как в ус­
ловиях постоянных изменений наращивать бизнес, 
рассказывает глава «Ингосстраха» Михаил Волков.
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— обязательный полис —

Причины  
роста выплат

Хотя собирать с клиентов по ОСАГО 
страховщики стали меньше (общая 
сумма сборов в январе—апреле со-
кратилась на 3,5% до 67,075 млрд руб.), 
выплачивать им теперь приходится 
больше — за четыре месяца 2019 го-
да общая сумма выплат выросла на 
15,7% по сравнению с аналогичным 
периодом годом ранее и составила 
51,9 млрд руб., а средняя выплата уве-
личилась на 3,1% до 66,3 тыс. руб. До 
этого почти весь 2018 год средняя вы-
плата падала и по итогам года сокра-
тилась на 11%, до 67,1 тыс. руб. против 
75,7 тыс. руб. годом ранее.

В РСА особой драмы в росте вы-
плат не видят, но убыточность в сег-
менте довольно высокая, считает ис-
полнительный директор союза Евге-
ний Уфимцев. По его словам, выпла-
ты растут в основном из-за обновле-
ния справочников стоимости запча-
стей, по котором рассчитывается це-
на ремонта по ОСАГО: справочники 
обновились 1 декабря прошлого го-
да, и в среднем запчасти для ремон-
та по ОСАГО подорожали на 6,5%. На 
увеличение выплат повлияли и дру-
гие факторы — распространение воз-
мещения в форме ремонта (при нату-
ральной форме возмещения из вы-
платы не вычитается сумма износа за-
пчастей, что дороже для страховщи-
ка, чем выплата в деньгах, откуда из-
нос вычитается.— „Ъ“), рост числа об-
ращений за возмещением вреда жиз-
ни и здоровью, добавляет Игорь Ива-
нов из «РЕСО-Гарантии».

Но одновременно с ростом сред-
ней выплаты стали чаще происхо-
дить и страховые случаи — и это уже 
тревожный тренд для рынка, считает 
президент РСА Игорь Юргенс. Число 
заявленных страховщиками убытков 
за четыре месяца нынешнего года вы-
росло на 8,3% до 825,6 тыс. штук. «Ди-
намика выплат может отражать в том 
числе и активность мошенников — 
эта проблема в ОСАГО все еще остает-
ся актуальной. Наибольший прирост 
традиционно демонстрируют „ток-

сичные“ регионы»,— говорит Денис 
Морозов из «Ингосстраха». «Накрут-
ки» со стороны недобросовестных 
автоюристов растут, несмотря на то 
что выплат по суду становится мень-
ше, подтверждает Евгений Уфимцев. 
«То есть „автоюристы“ научились по-
лучать со страховщиков больше, хотя 
и получается у них это реже»,— пояс-
нил он. «Если тенденция к росту убы-
точности подтвердится, то есть сред-
няя выплата увеличится или даже со-
хранится на уровне 66 тыс. руб., стра-
ховщики будут вынуждены начать 
цикл увеличения тарифов в преде-
лах тарифного коридора»,— преду-
преждает директор группы рейтин-
гов финансовых институтов Анали-
тического кредитного рейтингового 
агентства (АКРА) Алексей Бредихин.

Из-за роста выплат тарифы по ОСА-
ГО будут расти неизбежно, считает 
глава «АльфаСтрахования» Владимир 
Скворцов. В компаниях готовят рост 
цен на 5–10%. В ЦБ согласны, что по-
тенциал для роста цен есть — начиная 
тарифную реформу, регулятор допу-
скал рост средней стоимости ОСАГО 
на 1,5%. По мнению зампреда ЦБ Вла-
димира Чистюхина, учитывая возрос-
шую конкуренцию, повышение цен 
может произойти нескоро. «Вполне 
возможно, еще определенный пери-
од времени, даже длительный, тари-
фы будут находиться ниже точки рав-
новесия»,— говорил он.

При этом, например, в Москве три 
крупных страховщика — «АльфаСтра-
хование», «Ингосстрах», ВСК — в кон-
це мая вернулись к прежнему тари-
фу в 4118 руб., который был снижен 
в конце апреля (на 14% до 3600 руб. 
у «АльфаСтрахования») и с 1 февра-
ля (на 11% до 3706 руб. у ВСК). В ВСК 
и «АльфаСтраховании» объяснили это 
трендом к росту убыточности.

Новую точку равновесия рынок 
еще ищет, считает Алексей Янин: 
пока компании «прощупывают» по-
ведение конкурентов и формиру-
ют тарифную политику. Страховщи-
ки еще не закончили балансировку 
портфелей по цене и рентабельно-
сти, снижение базовых ставок в при-
быльных сегментах во многом урав-

новешивается увеличением ставок 
по традиционно убыточным катего-
риям транспортных средств и «ток-
сичным» регионам, согласен Евге-
ний Попков из МАКСа.

Денис Морозов из «Ингосстраха» 
считает, что серьезных предпосылок 
для роста средней премии по ОСАГО 
на текущий момент нет,— на удешев-
ление полиса для многих водителей 
работает коэффициент «бонус-малус» 
(дает скидку за безаварийную езду) и 
обновленный коэффициент по воз-
расту и стажу, по которому с 9 января 
можно получать не только надбавку, 
но и скидку до 7% для водителей от 59 
лет со стажем от 6 лет.

При этом скорого нового расши-
рения тарифного коридора страхов-
щики не ждут. «Мы не видим смысла 
расширения коридора именно для 
регулирования убыточности»,— го-
ворит Евгений Уфимцев. По его мне-
нию, правильная цель — это даль-
нейшая индивидуализация тарифа. 
Коридор будет расширяться не из-за 
убыточности, а как движение к либе-
рализации тарифов ОСАГО, согласен 
Алексей Янин. 

С точки зрения прибыли рынок 
ОСАГО остается нейтральным, конста-
тирует Евгений Уфимцев: прибыль-
ные регионы «балансируют» убыточ-
ные. При этом РСА впервые за три го-
да прогнозирует, что финансовый ре-
зультат компаний (сборы минус вы-
платы и расходы) по договорам 2018 
года будет положительным — 2,3 мл-
рд руб. В 2016 году результат стра-
ховщиков по ОСАГО составил минус 
12,3 млрд руб., в 2017 году — минус 
15,7 млрд руб., следует из данных РСА.

ОСАГО всегда было привлекатель-
ным для страховщиков сегментом не 
само по себе, а как способ выйти на 
массового клиента и предложить ему 
другие, более маржинальные продук-
ты. Если компания специализирует-
ся исключительно на «автограждан-
ке» — для рейтингового агентства это 
тревожный фактор, который резко 
негативно влияет на рейтинг, подчер-
кивает Алексей Янин. По его словам, 
рынок остается нестабильным.

Елена Вебер

Страховая оттепель
страхование

— защита урожая —

В большинстве случаев ин-
терес проявляют мелкие 

товаропроизводители, у которых ри-
ски гибели культур велики из-за от-
сутствия средств для качественного 
выращивания урожая и его уборки, 
говорит руководитель департамен-
та сельскохозяйственного страхова-
ния «Росгосстраха» Вадим Констан-
тинович. Небольшой рост заинтере-
сованности есть и среди крупных аг-
ропредприятий, в основном холдин-
гов, но его сдерживает не предостав-
ление господдержки по некоторым 
регионам в прошлые годы. «Многие 
аграрии опасаются, что государство 
в очередной раз откажет в предостав-
лении субсидий на оплату второй ча-
сти страхового взноса, и аграриям 
придется оплачивать всю страховую 
премию самостоятельно»,— поясня-
ет он. С 2012 года государство возме-
щает агропроизводителям 50% стои-
мости страховки от гибели урожая 
или сельхозживотных, другую по-
ловину платит сам аграрий. По дан-
ным НСА, например, в 2016 году 20 
регионов европейской части России 
и Дальнего Востока недополучили 
субсидии на страхование на общую 
сумму около 1,2 млрд руб. Из-за недо-
получения половины премии, кото-
рую должна была покрыть субсидия, 
страховщик сокращает выплаты так-
же наполовину.

По итогам 2019 года Минсельхоз 
ожидает роста показателей в субси-
дируемом страховании посевных 
площадей и скота: доля застрахо-
ванных земель составит около 3% от 
общей посевной площади в почти 
2 млн га, а доля застрахованного ско-
та будет равна 14,2% от общего пого-
ловья свыше 4 млн условных голов. 
Новые поправки к законодательству 
позволят к 2025 году увеличить пло-
щадь застрахованных площадей по-
чти в шесть раз, до 11,3 млн га, а до-
ля застрахованного поголовья может 
удвоиться по сравнению с показате-

лями 2018 года — до 7,4 млн услов-
ных голов. Корней Биждов уверен, 
что эти показатели будут перевыпол-
нены. Изменения в законодательст-
ве об агростраховании помогут вы-
расти рынку не менее чем на 30% по 
итогам 2019 года, считает он.

По оценке замглавы Минсельхо-
за Елены Фастовой, изменения в за-
кон должны привести к появлению 
линейки более доступных аграри-
ям продуктов, а также к обеспече-
нию страхового возмещения даже 
при минимальной утрате урожая. В 
«Росгосстрахе» „Ъ“ заявили, что стра-
ховщик уже предлагает программы 
страхования с минимальной преми-
ей, которые рассчитаны на катастро-
фические риски, а также продукто-
вые линейки по отдельным рискам 
в зависимости от региона и сельско-
хозяйственной культуры. ВСК раз-
нообразила линейку продуктов в аг-
ростраховании за счет новых вари-
антов покрытия по рискам и фран-
шизам, стоимость страхования при 
неполном покрытии стала соответ-
ственно ниже. Компания ожидает 
рост охвата застрахованных площа-
дей и поголовья на 30–40% по срав-
нению с предыдущим годом. Одна-
ко сборы могут не показать такой 
динамики из-за роста спроса на мо-
норисковое покрытие с небольшой 
стоимостью, поясняет руководитель 
центра управления страховым пор-
тфелем ВСК Василий Бусаров. Пре-
мии компании по этому виду стра-
хования в 2019 году могут вырасти 
на 18%, до 200 млн руб.: страховщик 
планирует застраховать 70–90 тыс. 
га земли, более 800 тыс. голов живот-
ных и 30 тыс. голов птиц с господдер-
жкой и без нее.

Аграрии  
не видят мотивации
Представитель «Черкизово» соглаша-
ется с тем, что закон актуализировал 
покрытие рисков, например, по вы-
нужденному убою в результате эпи-
зоотий, что не было предусмотрено 

законом раньше. К тому же поправ-
ки помогли компании исключить 
несколько рисков неполучения суб-
сидий по страхованию животных, 
потому что теперь при возникнове-
нии вспышки заражения страхов-
щик несет ответственность за все по-
головье скота, даже если убитые жи-
вотные не были заражены. В то же 
время вступившие в силу измене-
ния не сильно мотивируют заклю-
чать договоры по страхованию уро-
жая. «За счет экономии на страховой 
премии сокращается и страховое по-
крытие. По сути, продукт не стал де-
шевле, поскольку цена, как и рань-
ше, зависит от многих факторов, в 
том числе от оценки конкретных ри-
сков страхователя страховщиком, 
общерыночных факторов»,— счита-
ют в компании.

Президент Российского зернового 
союза Аркадий Злочевский говорит, 
что новых изменений недостаточ-
но для роста популярности страхова-
ния у аграриев. «Мы страхуем недо-
бор урожая — по нему возмещение 
получить практически невозможно. 
Нам нужен другой механизм — стра-
хования реальных потерь»,— гово-
рит он. Аркадий Злочевский призна-
ет, что закон немного улучшил усло-
вия страхования, но считает, что но-
вые нормы вынуждают аграриев 
страховать свои посевы не в надежде 
добиться выплаты, а только для того, 
чтобы получить господдержку.

Положительный эффект зако-
на пока и для самих страховщиков 
сложно оценить, считает Вадим Кон-
стантинович. Это связано с уменьше-
нием страховой премии и увеличе-
нием степени риска, а это значит, что 
страховщик сможет сформировать 
страховые резервы на выплату стра-
хового возмещения в меньшем объе-
ме, чем ранее. «Первый же неурожай-
ный год съест все резервы, и вполне 
вероятно, большинство небольших 
компаний откажутся от этого вида 
страхования»,— говорит он.

Катерина Палашина

Агрострахование  
возвращается к корням
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страхование

— смена курса —

Положение страховщиков жизни 
кардинально изменилось в первом 
квартале 2019 года — период дли-
тельного двукратного роста взносов 
сменился падением. За первые три 
месяца года премии страховщиков 
жизни упали на 5,5% по сравнению 
с аналогичным периодом прошло-
го года и составили 94,8 млрд руб., 
свидетельствует ВСС. Взносы упали 
впервые за десять лет, говорит гла-
ва комитета союза по страхованию 
от несчастных случаев и развитию 
страхования жизни Максим Чер-
нин. Сокращение взносов по инве-
стиционному страхованию жизни 
(ИСЖ), бывшему флагману этой от-
расли, оказалось более драматич-
ным: взносы снизились на 26,1% до 
46 млрд руб. За все время существо-
вания страхования жизни его ком-
пании собрали около 790 млрд руб. 
премий, рассказывает директор де-
партамента страхового рынка Банка 
России Филипп Габуния.

Причин, по которым сократил-
ся рынок, несколько, говорит пред-
ставитель ВСС. Во-первых, исчер-
пана база премиальных клиентов 
ИСЖ, особенностью которого явля-
ется единовременная уплата взно-
сов. Средняя премия по ИСЖ с нача-
ла года составила 499,2 тыс. руб. По-
тенциальная аудитория ИСЖ в Рос-
сии ограничена примерно 10 млн 
граждан, и все, кто был заинтересо-
ван в этом продукте, его уже офор-
мил, считает вице-президент ВСС 
Максим Данилов.

Еще одна причина сокращения 
рынка — внедрение стандартов про-
даж продуктов страхования жизни. 
Стандарты начали действовать на 
уровне ВСС с января нынешнего го-
да, они обязывают продавцов таких 
продуктов в письменной форме ин-

формировать клиентов о важных 
условиях продукта: выкупных сум-
мах (это размер средств, который по-
лучит клиент при досрочном растор-
жении договора), инвестиционных 
рисках, периоде охлаждения (это 
срок, в течение которого от догово-
ра можно отказаться и вернуть все 
деньги) и т. п.

Этот фактор повлиял на сниже-
ние сборов, соглашается гендирек-
тор «Сбербанк страхование жизни» 
Алексей Леоненко. ЦБ был бы рад 
такому объяснению причин сокра-
щения рынка, полагая, что гражда-
не стали осознаннее подходить к 
покупке полисов, однако статисти-
ка жалоб свидетельствует об обрат-
ном, рассказывает Филипп Габуния. 
В первом квартале 2019 года коли-
чество жалоб потребителей, связан-
ных с нарушением при продаже про-
дуктов страхования жизни, выросло 
на 85% по сравнению с аналогич-
ным периодом прошлого года, гово-
рит он. «Количество жалоб не гигант-
ское, тем не менее этот тренд нас на-
стораживает»,— рассказывает Фи-
липп Габуния.

Снижение сборов по ИСЖ было 
ожидаемым, считает председатель 
ЦБ Эльвира Набиуллина. «Это след-
ствие и разочарования людей в этом 
продукте, и ужесточения требова-
ния со стороны регулятора. Мы хо-
тим здорового роста финансового 
рынка, а не такого, который осно-
ван на обмане. Поэтому пусть будут 
более умеренные темпы, но рынок 
будет развиваться абсолютно здоро-
вым способом»,— сказала Набиулли-
на, выступая в Госдуме.

Как вспоминает Максим Чернин, 
ранее ежегодно сборы по страхова-
нию жизни росли примерно на 40%. 
В результате с 2009 года, когда сбо-
ры по страхованию жизни составля-
ли всего 15 млрд руб., рынок достиг 

своего максимума в 2018 году — тог-
да взносы по этому виду составили 
452 млрд руб., и он стал лидером по 
размеру премий среди остальных 
видов, отмечает он.

Предупреждены 
и не вооружены
О падении сборов по ИСЖ ЦБ преду-
предил компании еще в октябре 2018 
года, когда выявил нечестные прода-
жи полисов ИСЖ. Его собственный 
мониторинг показал, что при прода-
же полисов клиентов «часто убежда-
ют, что покупка ИСЖ принесет зна-
чительно большую прибыль, чем от-
крытие банковского вклада», что не 
соответствует действительности. За 
время развития ИСЖ завершилась 
малая часть таких договоров, по кото-
рым была выплата. Как говорит Фи-
липп Габуния, из 80 тыс. завершив-
шихся договоров большая часть при-
шлась на трехлетние договоры. «К со-
жалению, доходность не очень ра-
достная»,— говорит он. По его дан-
ным, по трехлетним полисам ИСЖ 
доходность в среднем за весь пери-
од составила 1,9%, по пятилетним — 
2,4% годовых соответственно. «Пока-
затели очень низкие, в любом случае 
мы говорим с вами об отрицатель-
ной динамике доходности»,— гово-
рит он, подчеркивая, что с учетом та-
кой доходности ему сложно предста-
вить, что потребители точно понима-
ли, какой продукт оформляли.

Мониторинг ЦБ показал: многие 
клиенты были уверены, что при до-
срочном прекращении договора 
они смогут полностью вернуть день-
ги, которые заплатили страховщи-
ку в качестве премии, а сами средст-
ва в ИСЖ застрахованы Агентством 
по страхованию вкладов (АСВ). Что-
бы покончить с нечестными прода-
жами продуктов, ЦБ решил с 1 апре-
ля ужесточить процесс продажи про-

дуктов страхования жизни. С этой 
даты продавцы продуктов страхова-
ния жизни обязаны предупреждать 
клиентов об основных рисках про-
дукта и его существенных условиях. 
Делать это нужно через специальные 
памятки, которые подписывает кли-
ент до оформления договора. В част-
ности, они обязаны раскрывать кли-
енту порядок расчета инвестицион-
ного дохода, информировать об от-
сутствии гарантий его получения, о 
порядке возврата денежных средств 
при расторжении договора страхо-
вания, а также о том, что инвестиции 
по договору страхования не входят в 
систему гарантирования АСВ. Кро-
ме того, будет раскрываться инфор-
мация о том, какая часть вложенных 
клиентом средств будет инвестиро-
ваться, а какая пойдет на покрытие 
расходов страховой организации и 
выплату комиссии посреднику.

Основные продавцы продуктов 
страхования жизни — банки. Через 
них в 2018 году было получено 89,3% 
премий, куда входит ключевой сег-
мент страхования жизни — ИСЖ. 
«Чаще всего банки предлагают сво-
им клиентам ИСЖ как альтернати-
ву или дополнение к депозитам»,— 
пишет ЦБ в своем обзоре. Заинтере-
сованность банков в продаже страхо-
вок жизни регулятор объясняет ко-
миссионным доходом кредитных 
организаций — в прошлом году бан-
ки с продажи полисов страхования 
жизни получили 150,6 млрд руб. воз-
награждения от страховщиков.

Последствия 
нововведений ЦБ
Оценить эффект от введения с 1 
апреля новых требований продаж 
полисов страхования жизни пока 
сложно, так как прошло не слишком 
много времени, говорит Филипп Га-
буния. Страховщики в результате 
опроса также затруднились сказать 
регулятору, как его указание сказа-
лось на динамике продаж, добавля-
ет он. Учитывая продолжающийся 
рост жалоб потребителей, ЦБ про-
ведет контрольные закупки, чтобы 
проверить, как исполняется его ука-
зание, как продаются продукты, пре-
дупреждает Филипп Габуния.

Невозможно говорить о 100-про-
центной готовности всех страхов-

щиков жизни к соблюдению новых 
требований ЦБ, рассуждает дирек-
тор по правовым вопросам «Росгос-
страх жизнь» Александр Козинов. 
По его мнению, у некоторых ком-
паний могли возникнуть организа-
ционные сложности. Они связаны с 
тем, что основным каналом продаж 
таких продуктов являются банки, 
и им пришлось дорабатывать свои 
операционные IT-системы, чтобы 
учесть регуляторные нововведе-
ния. «Банки встретили это новов-
ведение насторожено. Во многом 
это вызвано активным информаци-
онным фоном о „большом количе-
стве жалоб“ и о „наведении поряд-
ка“»,— говорит он. В результате это-
го некоторые крупные банки сни-
зили свою активность в продажах 
ИСЖ, добавляет Максим Чернин, а 
генеральный директор «ВСК-Линия 
жизни» Олег Воляник отмечает, что 
из-за сокращения взносов по ИСЖ 
банки стали недополучать комисси-
онный доход.

Следствием сокращения рынка 
ИСЖ стал рост накопительного стра-
хования жизни (НСЖ), считает ге-
неральный директор «Росгосстрах 
жизнь» Алексей Руденко. Взносы по 
НСЖ за первый квартал выросли на 
48,7% до 18,2 млрд руб., следует из 
данных ВСС. Такого стремительного 
роста по НСЖ не было последние го-
ды, замечает Максим Чернин. Силь-
нее всего выросли сборы по НСЖ у 
страховщиков при банках, отмеча-
ет президент Ассоциации страхов-
щиков жизни (АСЖ) Сергей Перелы-
гин. Большой вклад в динамику сбо-
ров по НСЖ внес «Сбербанк страхо-
вание жизни», указывает Максим 
Чернин. У лидера рынка «Сбербанк 
страхование жизни», полисы которо-
го продаются через каналы Сбербан-
ка, сборы по НСЖ за три месяца вы-
росли на 84% до 7,4 млрд руб., следу-
ет из его сообщения.

Банки постепенно переориен-
тируются на продажи других видов 
страхования жизни, прежде всего 
НСЖ, говорит управляющий дирек-
тор по рейтингам страховых и ин-
вестиционных компаний «Эксперт 
РА» Алексей Янин. Ужесточение тре-
бований привело к тому, что про-
дать ИСЖ клиенту банка стало гора-
здо сложнее — его уже вряд ли полу-

чится выдать за банковский депозит, 
продолжает он. «По сути рынок ИСЖ 
подошел к своему концу и будет по-
степенно сворачиваться»,— уверен 
он. Рынок ИСЖ пережил свои луч-
шие годы, соглашается генераль-
ный директор «Капитал лайф страхо-
вание жизни» Евгений Гуревич. «В от-
ношении ИСЖ пока не могу сказать, 
что я вижу какой-то оптимизм»,— го-
ворит Филипп Габуния. «Можно ска-
зать, что ИСЖ в целом становится 
„токсичным“ продуктом»,— добав-
ляет Алексей Янин.

Президент АСЖ Сергей Перелы-
гин говорит, что результатом 2019 
года станет отсутствие роста рынка. 
Собственные прогнозы руководите-
лей компании неоднозначные. По 
мнению Алексея Леоненко, накопи-
тельное страхование вырастет на 40–
50%, а глобального роста или сильно-
го падения по ИСЖ он не видит. «На 
ИСЖ существенное влияние окажет 
указание ЦБ»,— считает он. В резуль-
тате по итогам года рынок страхова-
ния жизни может сократиться в пре-
миях на 7–10%, полагает он.

Генеральный директор «ВТБ Стра-
хование жизни» Максим Пушкарев 
по итогам 2019 года прогнозирует 
падение рынка в пределах значений 
первого квартала. Рынок ИСЖ упа-
дет в два раза, и ЦБ ничего не дела-
ет, чтобы ситуацию исправить, сету-
ет Олег Воляник.

Евгений Гуревич 2019 год назы-
вает годом трансформации рынка 
страхования жизни. «Новая реаль-
ность говорит о том, что объем сбо-
ров будет все-таки сокращаться»,— 
говорит он. Хорошим результатом 
2019 года будет, если рынок страхо-
вания жизни повторит итоги 2017 го-
да, говорит Евгений Гуревич, подчер-
кивая, что его пессимистичный про-
гноз предусматривает куда сильное 
падение — к уровню 2016 года. Тог-
да сборы страховщиков жизни соста-
вили около 245,6 млрд руб., а в 2017 
году выросли на 44% до 356,3 млрд 
руб., свидетельствуют данные ВСС. 
Но есть и оптимисты. Алексей Ру-
денко надеется, что по итогам 2019 
года рынок страхования жизни при-
растет в сборах на 15%. «Если ты не 
веришь в рост, то зачем на этом рын-
ке быть?» — рассуждает он.

Олег Юдин

Жизнь пошла стороной
Ужесточение правил игры лишило страховщиков драйвера рынка — 
сборы по страхованию жизни упали впервые за десять лет. С начала 
2019 года Всероссийский союз страховщиков (ВСС) ввел стандарт 
по реализации продуктов по страхованию жизни, а с 1 апреля уже ЦБ 
ужесточил продажи таких полисов. Теперь регулятор с помощью кон­
трольных закупок намерен проверить, как рынок исполняет его требо­
вания, а компании подсчитывают возможные потери.

— посредники —

По итогам 2018 года половину 
сборов страховщикам — 750 мл-
рд руб.— обеспечил банковский 
канал продаж, в основном из-за 
инвестиционного страхования 
жизни (ИСЖ). При этом треть от 
этих премий страховщики вер-
нули банкам в виде комиссии. 
Регулятор отмечает рост зави-
симости страховщиков от бан-
ковского канала продаж и на 
фоне падения сборов по стра-
хованию жизни советует рынку 
развивать другие способы при-
влечения клиентов.

В апрельском «Обзоре ключевых 
показателей деятельности страхов-
щиков» ЦБ выразил беспокойство 
по поводу роста зависимости страхо-
вых компаний от банковского кана-
ла продаж. «Это может оказать нега-
тивное влияние на итоги их деятель-
ности в случае изменений стратегий 
банков»,— отмечалось в документе.

Активный рост продаж полисов 
через банки начался в 2012 году вме-
сте с продвижением ИСЖ. Совокуп-
ные премии страховых компаний в 
2018 году составили 1,48 трлн руб., 
при этом через банки страховщики 
собрали более 750 млрд руб. В 2018 
году размер комиссионных банкам 
за продажи полисов составил 27,5% 
от размера страховой премии, со-
бранной через кредитные органи-
зации. Банки получили от страхов-
щиков 150,6 млрд руб., что в 1,5 ра-
за больше, чем в 2017-м. Через бан-
ки в 2018 году было получено 89% 
взносов по страхованию жизни, в 
частности и по ИСЖ, которое бан-
ки предлагают своим клиентам как 
альтернативу или дополнение к де-
позитам. Комиссия по договорам 
страхования жизни и страхования 
от несчастного случая и болезней 
превысила 70 млрд руб., подсчита-
ли во Всероссийском союзе страхов-
щиков (ВСС).

Основное влияние на рост бан-
ковского канала продаж оказыва-
ют страховщики, связанные с бан-
ками. По мнению директора по 
рейтингам страховых и инвести-
ционных компаний агентства «Экс-
перт РА» Ольги Басовой, имея преи-
мущество перед рыночными игро-
ками, такие страховщики получа-
ют значительную долю взносов че-
рез банки. Спрос может измениться 
в результате смены условий и тем-
пов кредитования, а также раскры-
тия клиентам подробной информа-
ции об ИСЖ, которое теперь являет-

ся обязательным в соответствии с 
указанием Банка России и стандар-
тами ВСС. «Если клиенты после по-
лучения подробной информации 
об ИСЖ будут массово отказывать-
ся от приобретения этого продукта, 
то и взносы, получаемые через бан-
ковский канал продаж, начнут со-
кращаться уже в 2019 году»,— счи-
тает Ольга Басова.

ИСЖ по некоторым параметрам 
интереснее банкам, чем депозиты, 
отмечает директор страховой ана-
литической группы Fitch Ratings 
Анастасия Литвинова: страховой 
сектор в процессе бурного роста 
ИСЖ скорее играл роль ведомого, 
чем ведущего. Это связано со стра-
тегией банков на увеличение доли 
комиссионных, не связанных с кре-
дитным риском доходов, коммен-
тирует начальник управления стра-
хования финансовых институтов и 
партнеров компании «Ингосстрах» 
Дмитрий Шапошников. В Fitch счи-
тают, что при обвале ИСЖ страхово-
му сектору будет довольно сложно 
найти адекватную замену банков-
скому каналу и не допустить отто-
ка средств.

Директор департамента страхово-
го рынка Банка России Филипп Габу-
ния подтверждает: зависимость стра-
ховщиков жизни от банковского ка-
нала продаж всегда была, но при со-
кращении объема продаж продук-
тов страхования жизни страховщи-
ки больше почувствуют его влия-
ние. По его словам, банки — это до-
статочно дорогой канал для страхов-
щиков, и одна из причин низкой до-
ходности ИСЖ (2,4% по пятилетним 
полисам и 1,9% — по трехлетним) это 
высокие комиссии, которые платят-
ся банкам.

У банковского канала продаж 
есть ряд преимуществ, считает за-
меститель генерального директора 
СК «Сбербанк страхование жизни» 
Виктор Дубровин: разветвленная 
сеть офисов, больший клиентский 
поток, регулярные коммуникации 
с клиентами. К тому же людям в це-
лом комфортно приобретать финан-
совые услуги в одном месте, которо-
му они доверяют.

«В России, как и в Европе в це-
лом, основной канал продаж стра-
хования жизни — банковский. К 
примеру, в Италии, Португалии, 
Турции 70–80% продаж в страхова-
нии жизни приходится на банк, вы-
ше 30% — в Хорватии, Греции, Бель-

гии. Даже в тех странах, где истори-
чески были сильны другие каналы, 
к примеру, агентский в Германии, 
банки постепенно занимают все 
большую долю в продажах, в той же 
Германии доля банковского кана-
ла на рынке страхования жизни — 
20%»,— отмечает он.

Розничные виды, помимо страхо-
вания жизни, также обязаны ростом 
своих объемов именно кредитным 
организациям. Высокую зависи-
мость от банковского канала продаж 
ощущают на себе страхование иму-
щества физических лиц и страхова-
ние от несчастного случая. Так, до-
ля банковского канала в первом сег-
менте составила 42% от общего объ-
ема собранных премий против 34% 
в прошлом году, при этом комиссия 
была равна свыше 60% от стоимо-
сти полиса. Проректор Финансово-
го университета при правительст-
ве Алексей Зубец связывает это с по-
вышением активности банков в сег-
менте кредитования населения на 
приобретение недвижимости. «ЦБ 
следует обратить внимание на этот 
сегмент, чтобы не допустить сверх-
высоких комиссий продавцов это-
го вида страхования»,— замечает он.

Доля банков в продажах страхо-
вания от несчастных случаев также 

выросла — с 51% против 41% от всех 
заработанных страховщиками пре-
мий. Комиссия кредитных органи-
заций по итогам четвертого кварта-
ла 2018 года составила 79% от взно-
сов по договорам страхования, что 
чрезвычайно много и вызывает во-
прос: в какой степени страхова-
ние от несчастных случаев, прода-
ваемое через банки, является пол-
ноценным страхованием, говорит 
Алексей Зубец.

При отсутствии в стране сложив-
шейся культуры страхования воз-
можность приобрести страховку в 
отделении банка — важное преи-
мущество для клиента банка, заяв-
ляет директор департамента по ра-
боте с финансовыми институтами 
«АльфаСтрахование» Алина Соколо-
ва. При этом, по ее словам, банков-
ский канал будет частично перете-
кать в онлайн, что соответствует ре-
алиям рынка и ожиданиям клиен-
тов. «Необходимо прежде всего раз-
рабатывать современные продукты, 
простые, удобные и доступные для 
клиента, а канал продаж вторичен, 
он должен быть удобен клиенту. Не 
нужен идеальный канал, через кото-
рый никто ничего не покупает»,— 
говорит она.

Агенты дороже банков
Всего через посредников в 2018 году 
страховщики получили 73% премий. 
Второе место после банков занима-
ют агенты—физические лица, в том 
числе индивидуальные предпри-
ниматели (25,5%). Их комиссии так-
же выросли за год — с 17,6% до 21%. 
Через посредников-юрлиц было по-
лучено 7% премий, вознаграждение 
для них увеличилось с 18% до 24%.

У россиян крайне консерватив-
ная структура сбережений: 45% де-
нег хранится «под подушкой», а 51% 
в банковских вкладах, говорит ди-
ректор по методологии продук-
тов СК «Росгосстрах жизнь» Алек-
сей Кривошеев. И банковская про-
дажа в страховании — это фактиче-
ски либо перекладывание части на-
коплений из депозита в страховой 
продукт, либо покупка защитного 
полиса, сопутствующего кредиту. 
«Агентская сеть — это иная струк-
тура сборов, через нее продаются 
классические продукты накопи-
тельного страхования жизни с регу-
лярными взносами, плюс пролонга-
ции. Ее преимущества очевидны — 
она позволяет обеспечить стабиль-
ный бизнес, не зависящий от ры-
ночных флуктуаций. Несмотря на 
превалирующую долю банкостра-

хования в наших сборах, в агент-
ской сети мы тоже видим большой 
потенциал»,— говорит он.

Развитие агентских сетей обходит-
ся страховой компании дороже бан-
ковского канала, отмечает Алексей 
Кривошеев, это более долгосрочная 
история, на выращивание эффектив-
ного агента, тем более финансового 
консультанта, уходят месяцы, а кли-
ентов у одного агента обычно все рав-
но меньше, чем входящий клиент-
ский поток в банке. Главное условие 
для развития агентских сетей в дол-
госрочном страховании жизни — это 
финансовая стабильность в стране. 
Для того чтобы люди захотели вло-
жить деньги, например, в накопи-
тельное страхование жизни, предла-
гаемое страховым агентом, важна их 
уверенность в завтрашней экономи-
ке: курсе рубля, снижающемся уров-
не инфляции и в своем финансовом 
благополучии с тем, чтобы через год 
им не потребовалось срочно изымать 
взносы на страхование для трат по не-
предвиденным расходам.

Алексей Зубец верит, что рост кре-
дитования в России сможет обеспе-
чить долю продаж через банки в 40% 
в 2019 и 2020 годах. При этом комис-
сия кредитных организаций будет 
оставаться умеренной и не превы-
сит 30–35%, но, скорее всего, она бу-
дет иметь тенденцию к снижению за 
счет расширения конкуренции меж-
ду банками за место на рынке про-
даж страховых услуг. Он считает, что 
благодаря созданию собственных 
экосистем, торговых площадок, ко-
торые повышают долю непроцент-
ных доходов в прибыли кредитных 
организаций, активность банков в 
продажах нетрадиционных для себя 
продуктов будет только расти.

Доля продуктов по страхованию 
жизни, продаваемых через банки, в 
ближайшие два года составит около 
80% от всех каналов продаж, ИСЖ — 
до 95%, ожидают в «Росгосстрах жиз-
ни». Дальнейшая динамика будет за-
висеть в том числе от регуляторной 
деятельности, появления новых ин-
тересных для банков страховых про-
дуктов, доходностей по текущим ин-
вестиционным полисам. Премии 
российских страховщиков по итогам 
2019 года могут вырасти на 12–15% по 
сравнению с показателем 2018 года, 
прогнозирует глава ВСС Игорь Юр-
генс. По его словам, банковский ка-
нал продаж постепенно будет вытес-
нять агентский, на конец года через 
банки может быть продано около 40% 
полисов страхования по всем видам.

Катерина Палашина

Продавай и властвуй

Банки — дорогой канал для страховщиков,  
их высокие комиссии — одна из причин  
низкой доходности ИСЖ 
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Смена курса
Согласно ожиданиям ЦБ, после завершения 
бума в инвестиционном страховании жизни 
перспективным рынком становится класси-
ка НСЖ. По данным Всероссийского союза 
страховщиков, в первом квартале 2019 го-
да этот сегмент вырос на 49,6% (до 18,2 млрд 
руб.). У лидера рынка СК «Сбербанк страхова-
ние жизни» сборы по НСЖ за период росли 
еще быстрее — на 84% за квартал (до 7,39 мл-
рд руб.). По итогам года в компании ожидают 
удвоения сборов. «На рынке в целом мы про-
гнозируем за 2019 год рост сборов по НСЖ на 
уровне 40–50%, тогда как в среднем за 2015–
2018 годы рост составлял 23%»,— прогнози-
рует замгендиректора «Сбербанк страхова-
ние жизни» Виктор Дубровин. Рост популяр-
ности НСЖ эксперты видят в его социальной 
направленности. Такие полисы приобрета-
ются не ради инвестдохода, а с целью защи-
тить себя и близких от неблагоприятных со-
бытий и гарантированно иметь нужную сум-
му к определенному сроку.

«НСЖ оформляют на длительный срок 
— около десяти лет, объясняет руководи-
тель управления индивидуальных страхо-
вых программ „Сбербанк страхование жиз-
ни“ Ольга Монахова.— Целью полиса может 
быть как формирование капитала — и тог-
да клиент вносит платежи в рассрочку, так 
и сбережение — в этом случае клиент дела-
ет единовременный взнос». Пропускать пла-
теж или менять его размер можно только в 
определенных случаях по согласованию со 
страховщиком. В случае смерти клиента или 
установления инвалидности компания в за-
висимости от условий договора либо выпла-
чивает страховую сумму, либо вносит пла-
тежи за клиента для дальнейшего форми-
рования капитала. Если ничего трагичного 
не происходит, то клиент получает гаранти-
рованную страховую сумму по окончании 
договора. Часть взносов является платой за 
страховое покрытие.

Досрочно расторгнуть договор возможно, 
но невыгодно. В этом проявляется дисципли-
нирующая функция НСЖ. Вся сумма взносов 

не может быть возвращена, так как часть вне-
сенных средств идет на оплату рискового по-
крытия (страхование на случай установления 
инвалидности или ухода из жизни) и другие 
расходы (администрирование, агентское воз-
награждение). Это мировая практика и спе-
цифика страхования жизни (в отличие от бан-
ковских депозитов, где страхование жизни 
вкладчика не предусмотрено). Таблица вы-
купных сумм (тех, что возвращаются клиен-
ту при расторжении договора) рассчитывает-
ся индивидуально и зависит от многих фак-
торов, к примеру от типа оплаты (единовре-
менно или в рассрочку), от срока страхова-
ния. Выкупная сумма может быть и 99% к мо-
менту завершения срока страхования, и 0%, 
если клиент успел внести только первый не-
большой ежемесячный платеж. Процент рас-
торжений по этим продуктам очень низкий 
— 2–5%. В «период охлаждения» (минимум 14 
дней после покупки полиса, согласно требо-
ваниям ЦБ) клиент может аннулировать дого-
вор и вернуть взносы полностью.

Преимуществом НСЖ, по словам Ольги 
Монаховой, является то, что страховые взно-
сы не могут быть взысканы или конфискова-
ны, а также не подлежат разделу имущества 
при разводе. НСЖ позволяет адресно пере-
давать капитал. Например, с помощью НСЖ 
бабушка может накопить внуку на образова-
ние, указав его как выгодоприобретателя. В 
случае смерти женщины вся сумма перейдет 
ее внуку, минуя других наследников.

Еще один плюс НСЖ — возможность по-
лучать небольшой доход на сумму накопле-

ний. По договору в зависимости от его пара-
метров может быть предусмотрена гаранти-
рованная доходность. Как правило, ее став-
ки составляют 2–6% годовых в рублях и 1–3% 
годовых в иностранной валюте в зависимо-
сти от срока и программы. По НСЖ также 
может быть предусмотрен дополнительный 
инвестиционный доход, который потенци-
ально может быть выше, но не гарантиро-
ван, и зависит от результатов инвестирова-
ния. Например, в разные годы в «Сбербанк 
страхование жизни» такой доход составлял 
5–10% в рублях и 2–5% в валюте. Преимуще-
ством НСЖ также является возможность по-
лучить налоговый вычет (для полисов сро-
ком от пяти лет). Ежегодно с уплаченных 
взносов можно вернуть 13%. Правда, макси-
мальная сумма взносов, с которой можно по-
лучить вычет, ограничена 120 тыс. руб., со-
ответственно, размер самого вычета ограни-
чен 15,6 тыс. руб. Эту прибавку можно расце-
нивать как дополнительный доход.

Кандидатский минимум
Одной из наиболее востребованных целей 
накоплений по НСЖ у россиян является об-
разование ребенка. Поступление в ВУЗ на 
бюджетное место без затратной подготовки 
— почти невозможная задача. «Население 
страны, особенно в крупных городах, посте-
пенно начинает привыкать к мысли о том, 
что образование может быть платным, од-
новременно растет понимание значения об-
разования для будущего детей»,— говорит 
глава группы рейтингов финансовых инсти-
тутов АКРА Алексей Бредихин.

Платные услуги обучения предлагают все 
престижные вузы страны. Например, в Выс-

шей школе экономики цены на очное обуче-
ние в зависимости от факультета колеблют-
ся от 350 тыс. до 770 тыс. руб. в год, в МГИ-
МО — 520–648 тыс. руб. в год, в МФТИ — 270–
435 тыс. руб. в год. Кроме того, растет попу-
лярность образования за рубежом. В отдель-
ных странах для иностранных студентов до-
ступно бесплатное образование, но обуче-
ние за границей в любом случае сопряжено 
с расходами на переезд и проживание.

Согласно исследованию международ-
ной финансовой группы HSBC The Value of 
Education за 2017 год (в выборку не входила 
Россия), 41% родителей не исключают, что 
их ребенок будет учиться за границей. Од-
нако почти 34% родителей не знают, сколь-
ко будет стоить такое зарубежное образова-
ние. Наиболее желанной страной, согласно 
отчету HSBC, являются США. «Судя по обра-
щениям наших клиентов к „образовательно-
му консультанту“, часть из них рассматрива-
ют варианты обучения своих детей за рубе-
жом. Среди запросов были США, Великоб-
ритания, Китай»,— отметил Виктор Дубро-
вин, говоря о специализированных образо-
вательных продуктах компании.

Стоимость обучения в престижных зару-
бежных вузах еще выше, чем в российских. 
Например, в главной кузнице кадров Крем-
ниевой долины США Стэнфордском универ-
ситете один триместр в Высшей школе биз-
неса обойдется в $24 тыс. (примерно 1,6 млн 
руб.). Стоимость обучения в университетах 
Великобритании колеблется от £9 тыс. до 
£25 тыс. в год (0,75–2 млн руб.). Согласно от-
чету HSBC, почти три четверти (74%) родите-
лей финансируют образование детей из сво-
их текущих доходов, 36% — из общих сбере-

жений, инвестиций и страхования, 21% — из 
специальных образовательных программ 
накопления и инвестиций, 6% — за счет кре-
дитования, 4% — за счет наследства. Огляды-
ваясь назад, многие родители (39%) жалеют, 
что не начали копить на образование рань-
ше, а более трети (34%) жалеют, что не отло-
жили большую сумму.

Согласно апрельскому опросу «Левада-
центра», 65% россиян не имеют сбережений 
вовсе. Тем не менее опрос фиксирует уси-
ление интереса россиян к ним, что можно 
объяснить как неуверенностью в завтраш-
нем дне, так и ростом информированности 
об инвестиционных инструментах. «В этом 
контексте накопительные полисы под обра-
зование могут занять свою нишу. В послед-
нее время НСЖ стало расти, а структура сбе-
режений населения постепенно сдвигается 
в сторону долгосрочных продуктов»,— ука-
зывает Алексей Бредихин.

Специально для целей накопления 
средств на образование детей в «Сбербанк 
страхование жизни» разработано два про-
дукта: «Детский образовательный план» 
(доступный для премиальных клиентов) и 
«Билет в будущее» (массовый), рассказыва-
ет Виктор Дубровин. Одно из основных от-
личий образовательных полисов от других 
продуктов НСЖ — сервис «образовательный 
консультант». Партнером компании по ока-
занию сервиса выступает международная 
консьерж-служба Aspire Lifestyles, которая 
предоставляет услуги 7 дней в неделю, 24 ча-
са в сутки. Консьерж отвечает на любые за-
просы родителей по теме обучения и разви-
тия ребенка, начиная от поиска педагогов 
и заканчивая рекомендациями организато-
ров детских праздников, кулинарных мас-
тер-классов и пр.

Как рассказали „Ъ“ в страховой компа-
нии, примерный расчет взносов по «Допол-
нительному образовательному плану» для 
мужчины 37 лет, который за десять лет хо-
чет накопить 3 млн руб., составляет 25,8 тыс. 
руб. ежемесячно или 2,2 млн руб. единовре-
менно. По продукту «Билет в будущее» для 
женщины 40 лет, которая за шесть лет хочет 
накопить 1 млн руб., ежемесячный взнос со-
ставит 16 тыс. руб., единовременный — око-
ло 899 тыс. руб.

«Портрет» покупателя премиального про-
дукта и массового довольно сильно различа-
ется. Так, средняя страховая сумма по преми-
альному составляет 1,4 млн руб., по массово-
му — 290 тыс. руб. Средний срок страхования 
по ним 11 и 9 лет соответственно. В премиаль-
ном сегменте большинство клиентов (53%) 
выбирают ежегодное пополнение, тогда как 
в массовом — ежемесячное (88%). Еще одно 
интересное отличие: решение о покупке на-
копительного полиса по премиальному про-
дукту чаще принимают мужчины (56%), а по 
массовому — женщины (70%). Дело в том, что 
массовый продукт предлагается в основном 
тем клиентам, которые осуществляют плате-
жи, связанные с детьми (оплата детских садов 
или кружков и пр.). А такие платежи чаще все-
го совершают женщины.

Дарья Юрищева

Зачет по полису
Накопительное страхова-
ние жизни (НСЖ) станет 
основным драйвером ро-
ста на рынке в текущем 
году. По итогам первого 
квартала 2019 года этот 
сегмент уже вырос почти 
в полтора раза. В рамках 
НСЖ компании предлага-
ют продукты, позволяю-
щие накопить на одну 
из актуальных тем лета —  
образование выпускников.
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— технологии —

В прошлом году рынок электрон-
ных продаж вырос вдвое по объ-
ему премий, но основная доля 
продаж, больше 90%, приходит-
ся на ОСАГО. Компании обязаны 
его продавать не только в офи-
сах, но и в сети. Ситуация может 
измениться с допуском посред-
ников к электронным продажам 
— такой законопроект уже вне-
сен в Госдуму.

ОСАГО рулит
В 2018 году продажи страховых про-
дуктов через интернет выросли в 
два раза и достигли 5% от всех взно-
сов — это максимальная доля за все 
время наблюдений, следует из дан-
ных ЦБ. В прошлом году совокупный 
размер страховых премий составил 
1,48 трлн руб., из которых 74,6 млрд 
руб. было собрано через интернет. 
Лидерами по размеру взносов по 
электронным продажам стали «Аль-
фаCтрахование», «РЕСО-Гарантия» и 
ВСК, доли которых в онлайн-кана-
ле продаж составили 16,5%, 15,8% и 
9,5% соответственно, свидетельству-
ют данные ЦБ.

Главной причиной увеличения 
доли интернет-продаж стало актив-
ное развитие электронного ОСАГО, 
пишет ЦБ в своем обзоре страхового 
рынка. Регулятор обязал страховщи-
ков продавать электронные полисы 
ОСАГО с января 2017 года, что сразу 
сказалось на динамике сборов через 
интернет. За первый год действия е-
ОСАГО размер премий по электрон-
ному страхованию вырос на 482% 
(до 32,2 млрд руб.), доля таких про-
даж составила 2,5% от совокупных 
сборов страховщиков, тогда как до 
появления е-ОСАГО она не превы-
шала 0,5%.

Большая часть премий, собирае-
мых через интернет, приходится на 
ОСАГО, по данным ЦБ, на этот сег-
мент приходится 92,7% сборов. У 
«АльфаСтрахования» в 2018 году зна-
чительная часть сборов в онлайн-ка-
нале пришлась на е-ОСАГО, которое 
по сборам выросло в четыре раза, го-

ворит глава департамента электрон-
ной коммерции страховщика Антон 
Косачев. У ВСК на электронное ОСА-
ГО пришлось 92% премий, получен-
ных через интернет, добавляет пред-
ставитель компании.

Существенный рост продаж е-
ОСАГО в 2018 году стал возможен 
благодаря модернизации IT-систе-
мы Российского союза автострахов-
щиков (РСА), объясняет исполни-
тельный директор союза Евгений 
Уфимцев. ЦБ обязал РСА обеспечить 
бесперебойные продажи электрон-
ных полисов ОСАГО. По данным 
РСА, в первом квартале 2019 года 
половина продаж ОСАГО пришлась 
на электронные полисы: было за-
ключено 4,25 млн договоров обя-
зательной «автогражданки» в элек-
тронной форме. Несмотря на итоги 
первого квартала, заметного роста 
доли электронных продаж ОСАГО в 
2019 году Евгений Уфимцев не ожи-
дает. Предпосылок для дальнейше-
го роста нет, а динамика прошлых 
лет — это эффект низкой базы, за-
мечает он.

Цифровой десант
Среди добровольных видов стра-
хования в России высокой степени 
цифровизации достиг пока только 
рынок страхования выезжающих за 
рубеж, говорит директор по отрасле-
вым решениям в страховании ком-
пании КРОК Андрей Крупнов. Сей-
час такие полисы часто покупают пу-
тешественники, в ряде случаев нали-
чие такой страховки является обяза-
тельным условием для получения 
визы или въезда в страну. Наиболее 
активное развитие страховых поли-
сов для путешественников через ин-
тернет замглавы «Либерти страхова-
ния» Александр Остроумов объясня-
ет простотой продукта, его легким и 
быстрым оформлением для неподго-
товленного пользователя.

Частично через интернет про-
дается и автокаско, и страхование 
имущества граждан за счет продви-
жения коробочных продуктов — та-
кие продукты не требуют предстра-
хового осмотра, а размер страхово-

го возмещения ограничен. Кроме то-
го, значительный прирост электрон-
ных продаж отмечается в сегменте 
ипотечного страхования.

Для изменения ситуации, в кото-
рой ОСАГО занимает практически 
весь рынок онлайн-продаж, компа-
ниям надо работать над ростом по-
пулярности страхования. По словам 
Антона Косачева, услуги по страхо-
ванию находятся далеко не на пер-
вом месте у россиян. К тому же стра-
ховщики по-прежнему ориентиро-
ваны на продажи через посредни-
ков. Страховое лобби уже обрати-
лось в ЦБ с просьбой поддержать 
развитие онлайн-страхования и по-
мочь изменить действующее зако-
нодательство.

Посредникам—страховым аген-
там сейчас запрещено заключать 
договоры в электронной форме. По-
правки о допуске брокеров и аген-
тов к онлайн-продажам уже внесе-
ны в Госдуму, и страховое сообщест-
во просит ЦБ направить депутатам 
письмо, которое бы ускорило рас-
смотрение поправок. Регулятор эту 
инициативу поддерживает. Приня-
тие закона позволит повысить до-
ступность страховых услуг, в том чи-
сле для лиц с ограниченными воз-
можностями, говорится в годовом 
обзоре ЦБ.

Допуск агентов к электронным 
продажам даст новый импульс раз-
витию онлайн-рынка страхования, 
уверен Антон Косачев. В России око-
ло 120 тыс. страховых агентов, го-
ворит президент Всероссийского 
союза страховщиков (ВСС) Игорь 
Юргенс. «Открытие агентам досту-
па к электронным продажам поло-
жительно скажется на росте агент-
ской сети и развитии портфеля аген-
тов»,— надеется представитель ВСК.

Кроме того, ВСС просит ЦБ содей-
ствовать изменению закона «О про-
тиводействии легализации (отмыва-
нию) доходов, полученных преступ-
ным путем». В частности, союз про-
сит увеличить сумму взноса по стра-
ховым операциям, которая не тре-
бует идентификации клиентов — с 
15 тыс. до 100 тыс. руб.

Ранее существовал предел в 
30 тыс. руб., но в июне 2009 года он 
был снижен вдвое, что было связа-
но с усилением контроля со стороны 
Росфинмониторинга и ЦБ, расска-
зывает глава «Уралсиб страхования» 
Мария Мальковская.

Сейчас идентификация поку-
пателя происходит посредством 
предъявления им паспорта при по-
сещении офиса страховой компа-
нии, а при электронном страхо-
вании идентификация может осу-
ществляться через портал госуслуг с 
приложением клиентом скана свое-
го паспорта, объясняет Мария Маль-
ковская. «Ограничение в 15  тыс. 
руб.— это барьер как для развития 
полноценного онлайн-страхования, 
так и для агентских сетей»,— сетует 
она. В ВСС указывают на то, что ог-
раничение в 15 тыс. руб. не учиты-
вает среднего размера премии по 
распространенным видам страхова-
ния. Например, по автокаско сред-
няя премия в 2018 году составила 
35,7 тыс. руб.

Электронное страхование требу-
ет существенных трат на создание 
ИТ-инфраструктуры, говорит управ-
ляющий директор по рейтингам 
страховых и инвестиционных ком-
паний «Эксперт РА» Алексей Янин. 
На начальном этапе становления он-
лайн-канала значительные расхо-
ды приходятся на развитие инфра-
структуры и продвижение онлайн-
продуктов, объясняет представитель 
ВСК. Данных о затратах компаний на 
развитие онлайн-продаж нет, но для 
рынка в целом счет идет на милли-
арды рублей, делает вывод Евгений 
Уфимцев. На Западе инвестиции в 
цифровое страхование  измеряются 
уже миллиардами долларов, замеча-
ет Андрей Крупнов.

Однако после того как электрон-
ные продажи налажены, страхов-
щики начинают экономить: издер-
жки на заключение договоров он-
лайн минимальны, говорит Алексей 
Янин. «С каждым проданным элек-
тронным полисом эффективность 
электронного канала продаж возра-
стает»,— объясняет он. Генеральный 

директор «Согласия» Майя Тихонова 
затраты компании на IT-инфраструк-
туру для развития онлайн-страхова-
ния оценивает в 20% расходов ком-
пании, еще около 2% потрачено на 
создание мобильного приложения, 
которым ее компания обзавелась в 
2018 году. Мобильное приложение 
есть и у ВСК, востребованность услуг 
через мобильные приложения неу-
клонно растет, утверждает предста-
витель компании. Он говорит, что с 
помощью мобильного приложения 
возможно и урегулирование убыт-
ка по автокаско. Но пока мобильные 
сервисы есть далеко не у всех круп-
ных страховщиков.

Будущее за агрегаторами
В ближайшем будущем стоит ожи-
дать бурного роста страховых агре-
гаторов, которые перераспределят 
рынок онлайн-страхования в России 
в свою пользу, уверен Андрей Круп-
нов. «Для клиентов это скорее плюс, 
поскольку агрегаторы дадут им воз-
можность искать наиболее деше-
вое предложение на рынке быстро 
и легко»,— говорит он. Продажи по-
лисов онлайн через агрегаторы рас-
тут, констатирует заместитель гене-
рального директора «Либерти Стра-
хования» Александр Остроумов. По 
его мнению, агрегаторы — это парт-
неры страховщиков, а не полноцен-
ные конкуренты. «Агрегаторы кон-
курируют со страховой компани-
ей только в продвижении услуги, а 
продуктом, включая цену полиса, 
лимит выплаты по нему и урегули-
рование убытков, они не занимают-
ся»,— говорит он.

При этом агенты, для которых 
страховое лобби продолжает доби-
ваться допуска к электронным про-
дажам, могут лишиться части биз-
неса из-за бурного развития агрега-
торов. Александр Остроумов счита-
ет, что агрегаторы могут оттянуть на 
себя часть агентских продаж. С ним 
согласна глава «Ренессанс Страхова-
ния» Юлия Гадлиба. «В этом году мы 
ожидаем серьезного роста по е-ОСА-
ГО через сайты-агрегаторы»,— до-
бавляет она.

Генеральный директор «Chere
hapa страхование» (один из крупных 
онлайн-сервисов по продаже страхо-
вых продуктов) Максим Пичугин от-
мечает, что уже сейчас существенная 
часть всех продаж добровольных ви-
дов страхования компаний идет че-
рез платформы агрегаторов. Попу-
лярность агрегаторов у потребите-
лей эксперты объясняют их удоб-
ством и простотой: на одном сайте 
можно проанализировать продукт 
большинства страховщиков. Алек-
сандр Остроумов считает, что ниша 
страховых агрегаторов еще не запол-
нена и продолжает расти.

«Развитие собственной торговой 
интернет-площадки — непрофиль-
ный бизнес для страховщиков»,— 
говорит Максим Пичугин. Он от-
мечает, что страховым компаниям 
удобнее выбрать уже раскрученный 
ресурс и заключить партнерский до-
говор. Комиссионное вознагражде-
ние, которое получают агрегаторы 
от страховщиков, в среднем ниже, 
чем у классических посредников, но 
растет и приближается к их уровню 
вознаграждения, говорит Александр 
Остроумов. Размер вознаграждения 
агрегаторов зависит от качества про-
дукта и может составлять от 15% до 
40%, добавляет Максим Пичугин.

По мнению представителя ВСК, 
потребуется два-три года на форми-
рование устойчивой модели взаи-
моотношений между клиентом и 
страховой компанией через дистан-
ционные сервисы. Тем не менее 
уже в 2019 году размер премий, со-
бранных через интернет, превысит 
100 млрд руб., и лидером, как и го-
дом ранее, останется е-ОСАГО, про-
гнозирует директор группы рейтин-
гов финансовых институтов рей-
тингового агентства «Националь-
ные кредитные рейтинги» Евгений 
Шарапов. Будущее страхового рын-
ка за электронными продажами, 
уверен он. «Компании, которые во-
время не освоят передовые техноло-
гии продаж, могут оказаться в стра-
тегическом проигрыше»,— преду-
преждает эксперт.

Олег Юдин

Сеть удержания рисков

Накопление на образование у страховщика  
научит дисциплине — забрать взносы без потерь  
при досрочном расторжении договора не получится
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страхование

— новый институт —

— Появления финомбудсмена очень 
ждали страховщики. А насколько 
этот институт будет востребован 
гражданами?
— Для граждан такой порядок защи-
ты их прав доступнее, чем в судах. Гра-
жданское судопроизводство построено 
на принципе состязательности: сторо-
ны равны перед судьей, предъявляют 
свои доводы, и чья позиция будет бо-
лее аргументированной, тот выиграет 
дело. Но это кажется демократичным, 
когда судятся более или менее равные 
по возможностям стороны. А когда с од-
ной стороны крупная финорганизация 
со штатом юристов, а с другой стороны 
— гражданин, редко сталкивающий-
ся с тонкостями финансового рынка, 
то говорить о состязательности мож-
но очень условно. Поэтому для эффек-
тивной защиты своих прав в суде нуж-
но либо иметь специальные знания, 
либо нанимать юриста. В нашей рабо-
те состязательности нет, поэтому гра-
жданам не надо никого нанимать. На-
ша функция — смотреть, исполнен до-
говор или нет. У нас даже нет судебной 
пошлины — для гражданина это бес-
платная процедура, сколько бы она ни 
стоила в реальности.

Кроме того, судебный процесс мо-
жет длиться несколько месяцев, а упол-
номоченный обязан по закону уло-
житься в 15-дневный срок (плюс время 
на проведение экспертизы, если она 
необходима). Это один из самых корот-
ких в мире сроков рассмотрения для 
омбудсмена. Важно, что омбудсмен яв-
ляется специалистом в конкретном ви-
де споров. В судьи идут юристы с раз-
ной правовой специализацией, им 
приходится быть универсалами. В фи-
нансовых спорах, где очень сложное 
законодательство, профильные знания 
имеют большое значение для правиль-
ного исхода.

Страховщики ждали появления фи-
номбудсмена в надежде, что наш ин-
ститут сумеет отпугнуть уж очень их 
доставших автоюристов-цессионеров, 
которые убеждают людей передать им 
по низкой цене права требования по 
договору ОСАГО, а потом сами судятся 
с компанией, предъявляя максималь-
ные требования.
— Надежды страховщиков оправ­
даются?
— Деятельность автоюристов станет 
сложнее и менее выгодной. Раньше 
цессионер мог сразу пойти в суд и, по 
нашим расчетам, в среднем по каждо-
му делу заработать около 50 тыс. руб., 
взыскав с компании в случае выигры-
ша все расходы плюс судебные штрафы 
по закону о защите прав потребителей 
(50% от выплаты.— „Ъ“). Сейчас он дол-
жен сначала обратиться к уполномо-
ченному, заплатив 15 тыс. руб. Если ом-
будсмен примет решение в его пользу, 
цессионер уже не сможет пойти в суд, 
он получит деньги от страховщика, но 
меньше, чем мог бы получить в суде,— 
без штрафов и неустоек.
— Почему тариф для автоюристов в 
три раза ниже, чем для страховщи­
ков в случае проигрыша?
— Мы обсуждали эту тему на совете 
(высший орган управления в службе 
финомбудсмена.— „Ъ“), было предло-
жение ввести запретительный тариф 
для цессионеров, который мог бы оста-
новить хотя бы мелких автоюристов. 
Но мы опасались, что это спровоциру-
ет уход цессионеров в тень: они будут 

работать по договору не цессии, а пред-
ставительства. Тогда мы уже не сможем 
отличить автоюриста от потребителя, 
так как он будет подавать документы 
от его имени и бесплатно. С другой сто-
роны, схема представительства для ав-
тоюристов менее выгодна: они не отсу-
живают все себе, а получают процент 
с выигранной суммы. Мы решили по-
смотреть, как будет работать тариф в 
15 тыс. руб.— промежуточный между 
нулем у физлица и ставкой 30 тыс. руб. 
для страховщика. Но обратите внима-
ние: организация, если она права, ни-
чего не платит, а цессионер платит в 
любом случае.

Тем не менее наш институт создан 
не для борьбы с автоюристами. Мы 
хотим, чтобы страховщики и другие 
участники рынка умели договаривать-
ся со своими клиентами. Почему поя-
вились автоюристы? Потому что стра-
ховщики, отказывая гражданам даже 
в правомерных требованиях, предпо-
лагали, что лишь небольшая часть кли-
ентов будет судиться. Кто-то шел в суд 
и получал выплату, но большинство от-
казывались настаивать на справедли-
вой выплате и сэкономленные на них 
средства становились прибылью стра-
ховщиков. Автоюристы, скупая требо-
вания, сделали обращение в суд неиз-
бежным. Мы даем возможность стра-
ховщикам цивилизованно урегулиро-
вать с клиентом свои отношения, тогда 
и компании будут защищены.
— По статистике Верховного суда, в 
2018 году суды рассмотрели 300 тыс. 
исков по ОСАГО. Вы ожидаете такое 
же количество споров у себя?
— Точно сказать сложно. Да, мы исхо-
дили из судебной статистики в 300 тыс. 
судебных дел, более релевантной ста-
тистики нет. Но, с одной стороны, лю-
ди могут обращаться к нам чаще, чем 
в суды, поскольку это проще. Тогда дел 
может оказаться не 300 тыс., а гораздо 
больше. С другой стороны, плата для 
страховщика за рассмотрение жалобы 
— это сигнал рынку максимальное ко-
личество вопросов решать на уровне 
претензии, не доводя до нас. Понять, 
как эти две «гильотины» сработают, 
можно будет только на практике.
— Чем обоснован тариф для фин­
организаций?
— Опыт западных коллег подсказывал 
решение в первый год не брать плату 

за каждую жалобу, а взять пусть боль-
шие, но единовременные взносы — с 
запасом. Но наш законодатель пошел 
по другому пути. Если число обраще-
ний мы могли лишь предполагать, то 
стоимость каждого процесса просчита-
ли объективно. Мы руководствовались 
рекомендациями и справочником Ме-
ждународной ассоциации финомбуд-
сменов — она уделяет большое внима-
ние экономике вопроса. Возможно, на 
старте это будет обременительно для 
страховщиков, но нам крайне важно 
поработать хотя бы год в этих условиях. 
Тогда, зная, каковы реальное число жа-
лоб и исход их рассмотрения, мы смо-
жем скорректировать размер ставки. У 
института уполномоченного нет цели 
обогатиться за счет финорганизаций.
— Страховщики жаловались на вы­
сокие ставки.
— У них есть механизмы, дающие воз-
можность платить меньше. Мы приня-
ли важное решение — освободить ор-
ганизации от платежа, если они выиг-
рывают спор. Компания может качест-
венно оценивать требования на уров-
не претензии и доводить дело до нас 
только в случаях, когда потребитель 
не прав на 100%. Тогда и решение ом-
будсмена, скорее всего, будет в поль-
зу страховщика, и затрат компания не 
понесет.
— Страховщики опасались, что ом­
будсмен будет заинтересован в том, 
чтобы решать споры в пользу кли­
ента: вы ориентированы на само­
окупаемость.
— Такое подозрение возникает в отно-
шении любой организации, которая 
финансируется не из бюджета, а суще-
ствует за счет платежей. Мы такой опас-
ности не усматриваем. Омбудсмены — 
квазисудьи, их KPI не привязаны к по-
казателям службы обеспечения. При-
бавку к зарплате от числа положитель-
но рассмотренных дел они не получа-
ют, не говоря о том, что это люди с ре-
путацией, поэтому для них это нецеле-
сообразно. Если будут какие-то другие 
данные, наша служба безопасности бу-
дет их рассматривать.

И потом — над нами есть суд. Если 
предположить фантастическую идею, 
что омбудсмен будет специально засу-
живать финорганизацию, компания 
сможет обжаловать его решение в суде. 
Если судьи будут массово отменять ре-

шения омбудсмена, у меня возникнут 
вопросы к его квалификации. Я не хо-
чу, чтобы в нас видели какого-то супер-
регулятора. Мы рассматриваем узкий 
вопрос об исполнении договора, и тол-
ковать это как вытягивание денег — 
это нужно постараться.

И, наконец, когда мы начнем рабо-
тать на полную мощность, на основе 
наших решений будет складываться 
правоприменительная практика, мы 
ее будем публиковать. Это даст финор-
ганизациям исчерпывающее понима-
ние того, какое дело они выиграют, а 
какое — проиграют. В такой ситуации 
говорить о возможности манипулиро-
вать решениями омбудсменов абсурд-
но — правоприменительную практи-
ку невозможно изменить по одному де-
лу. Это будет настолько заметно, что ни 
один уполномоченный в здравом уме 
на такое не пойдет — это сродни про-
фессиональному самоубийству.
— Сейчас суды по 90% дел по ОСАГО 
принимают решения в пользу по­
требителя. У вас каким будет это со­
отношение?
— В отсутствие омбудсмена у сторон 
договора не было стимула уладить раз-
ногласия до суда. Теперь компании вы-
годнее договориться с клиентом. Поэ-
тому я надеюсь, что 60–70% дел будут за-
канчиваться на претензионной стадии 
или в процессе рассмотрения до выне-
сения решения уполномоченным. И 
потом, когда дело рассматривает судья 
и финуполномоченный, исход все-та-
ки разный. Судья может в установлен-
ных законом случаях принять во вни-
мание особые жизненные обстоятель-
ства, в которых действует человек, а мы 
обязаны следовать формальным нор-
мам договора и закона. Полагаю, что 
при таком подходе процент удовлет-
ворения жалоб потребителей фину-
слуг будет иным, чем в судах. Насколь-
ко иным — покажет практика.
— Каков будет механизм обраще­
ния к вам для потребителя, кото­
рый недоволен выплатой?
— Закон содержит обязательные тре-
бования относительно наличия опо-
вещений на сайтах и в офисах финор-
ганизаций о праве потребителей обра-
титься к уполномоченному. Кроме то-
го, мы начинаем размещать информа-
ционные материалы в МФЦ, работаем с 
ЦБ и Роспотребнадзором. Также я обра-
щался к председателю Верховного суда 
Вячеславу Лебедеву с просьбой, чтобы 
во всех судах были размещены анало-
гичные объявления. Обращение мож-
но подать, заполнив стандартную фор-
му на сайте, и там же отслеживать про-
цесс его рассмотрения либо отправить 
его по почте в центральный офис в Мо-
скве. Уже работает колл-центр.
— Сколько человек уже в штате?
— На 1 июня в службе работают более 
170 человек, дальше их число будет за-
висеть от количества обращений. Это 
могут быть люди из госструктур, с рын-
ка, на рядовых должностях — выпуск-
ники вузов. У нас есть требование: у фи-
нуполномоченного не должно быть аф-
филированности с рынком в ее юри-
дическом понимании. Я не могу взять 
на работу человека, который владеет 
страховой компанией. У нас будут ом-
будсмены, знающие этот вопрос, но в 
данный момент никак не связанные с 
рынком. Запрета на прием сотрудни-
ков со страхового рынка закон не пред-
полагает, наоборот, нам очень важны 
их опыт и знание предмета.

Интервью взяла Елена Вебер

«У нас нет цели обогащения  
за счет финорганизаций»
Служба финомбудсмена будет существовать за счет взноса ЦБ и участников рынка. Она не пла­
нирует засуживать компании, говорит главный финансовый уполномоченный Юрий Воронин.  
Он рассказал „Ъ“ о том, как новый порядок досудебного урегулирования споров отразится  
на гражданах, автоюристах и страховщиках.

— защита потребителей —

Конфликт интересов
Страховщики опасаются то-

го, что омбудсмен будет заинтересован 
в решении споров в пользу потребите-
ля. «Какая мотивация у омбудсмена по 
защите компании, если она действи-
тельно права? У них есть мотивация на 
самоокупаемость, и у них есть деньги, 
которые они берут со страховой ком-
пании, если они проигрывают»,— за-
давала вопрос гендиректор «Согласия» 
Майя Тихонова. Главный финуполно-
моченный Юрий Воронин утверждает, 
что эти опасения напрасны (см. интер-
вью). Омбудсмен необходим для разви-
тия финансового рынка, поэтому ры-
нок его и содержит — так принято во 
всем мире, говорит он.

Стремление засудить ту или дру-
гую сторону «категорически исключа-
ется и не находится в философии той 
группы людей, которые олицетворя-
ют омбудсмена»,— считает Игорь Юр-

генс. «KPI и ЦБ, и омбудсмена, и наш — 
сокращение жалоб. Любой перекос в 
рассмотрении жалоб будет сразу заме-
тен»,— говорит он.

Страховщики рассчитывают, что 
омбудсмен поможет компаниям в 
борьбе с автоюристами, которые вы-
купают у пострадавших в ДТП права 
требования по договору ОСАГО, а по-
том судятся с компанией, зарабатывая 
на судебных издержках. С 1 июня они 
тоже не могут пойти в суд, миновав фи-
номбудсмена. Для лиц, выкупивших 
права требования у потребителя, рас-
смотрение жалобы уполномоченным 
будет стоить 15 тыс. руб. независимо от 
исхода обращения. Злоупотребление 
правом станет как минимум менее вы-
годным, рассчитывают в самой службе 
омбудсмена: по оценкам Ольги Край-
новой, рентабельность бизнеса автою-
ристов сократится на 30–40%.

Тариф совсем не заградительный 
для недобросовестных посредников, 
сетует замгендиректора «Ингосстра-

ха» Илья Соломатин. «Сумма в 15 тыс. 
руб. должна остановить тех, кто зани-
мается этим непрофессионально, но 
посредников, для которых тяжбы со 
страховщиками — устоявшийся биз-
нес, цифры не будут отпугивать»,— 
считает он. С этим согласна и Елена 
Гринберг. Ставка в 15 тыс. руб. опреде-
лена только для тех, кто выкупает пра-
ва требования к страховщику, а есть 
еще автоюристы—представители по-
терпевших, которые действуют от их 
имени и, соответственно, могут обра-
щаться к омбудсмену бесплатно. 26 де-
кабря 2017 года вышло постановление 
пленума Верховного суда по ОСАГО, 
согласно которому права потерпевше-
го на получение 50-процентного штра-
фа по закону о защите прав потребите-
лей, возмещение морального вреда и 
вреда жизни и здоровью не могут быть 
переданы по договору уступки права 
требования, то есть взыскать эти день-
ги в суде может только сам пострадав-
ший в ДТП. С тех пор цессия как «ме-

ханизм зарабатывания денег стала не 
так интересна автоюристам, как от-
крытое представительство», говорит 
Елена Гринберг.

Служба полностью готова к рас-
смотрению жалоб по автострахова-
нию, заверила Ольга Крайнова. Про-
блемы могут возникнуть у потреби-
телей, опасается Дмитрий Янин: «Я не 
думаю, что сейчас потребители дога-
дываются, что им прописали омбуд-
смена вместо судьи, и первые отказы 
в судах рассматривать их иски при не-
соблюдении процедуры обращения к 
финуполномоченному будут непри-
ятным шоком для граждан». Чтобы 
проинформировать граждан о новом 
порядке рассмотрения споров, будет 
проведена информационная кампа-
ния, заявили в службе омбудсмена, — 
объявления и плакаты размещаются 
в офисах и на сайтах страховщиков, в 
судах и МФЦ, подготовлены брошюры 
и видеоролики.

Елена Вебер

Первая смена для омбудсмена

— защита от крупных рисков —

Космическое страхование в 2018 году принесло большие 
убытки российским страховщикам. Компании собрали менее 
1 млрд руб., а выплатили 15 млрд руб. Ситуация на рынке вы-
нудила перестраховочную «дочку» ЦБ ввести на неопределен-
ный срок мораторий на работу с космическими рисками.

В России в 2018 году было два неудачных запуска, и оба были за-
страхованы. Первый — запуск спутника «Ангостат», который страхо-
вали СОГАЗ и «ВТБ Страхование», второй — пилотируемого корабля 
«Союз МС-10», который страховала компания «Согласие». Выплаты по 
ним составили $121 млн и 4,66 млрд руб. соответственно, рассказыва-
ет заместитель главы «АльфаСтрахования» Илья Кабачник. Президент 
Российской национальной перестраховочной компании (РНПК, ком-
пания принадлежит ЦБ) Николай Галушин отмечает, что в прошлом 
году была самая большая убыточность за долгие годы: существенную 
долю в мировую убыточность космического страхования внесли неу-
дачные российские запуски.

По данным советника гендиректора «Роскосмоса» Валентины Раки-
тиной, в 2018 году в мире было восемь аварийных запусков, и два из 
них — российские. Мировому рынку космического страхования неу-
дачные запуски в России принесли менее 30% убытков, говорит она. 
Совокупный размер убытков российских страховщиков за последние 
пять лет превысил 12 млрд руб., подсчитал директор группы рейтин-
гов финансовых институтов АКРА Алексей Бредихин. По расчетам же 
младшего директора по страховым и инвестиционным рейтингам 
«Эксперт РА» Екатерины Зуйковой, за 2017–2018 годы страховщики 
получили по космическому страхованию около 1 млрд руб. премий, 
а компенсаций только в прошлом году выплатили около 15 млрд руб.

В мае «Роскосмос» обнародовал размер убытков от аварийных кос-
мических запусков за девять лет. Ущерб от 11 аварийных запусков в 
период с 2010 по 2018 год составил 35 млрд руб., из которых 20 млрд 
руб. было возмещено за счет страховщиков. Всего же за последние де-
вять лет было застраховано более 80 космических аппаратов, страхо-
вая сумма по которым составила около 187,5 млрд руб.

Нацпроекты без нацперестраховщика
РНПК в 2019 году откажется от перестрахования всех космических 
рисков, связанных с российскими запусками, сообщила в ноябре 
прошлого года зампред компании Наталья Карпова. Мораторий на 
работу с этими рисками в РНПК объясняют высокой убыточностью. 
Этот сегмент в 2018 году принес компании 280 млн руб. премий, но 
за два неудачных запуска, в перестраховании которых участвовала 
«дочка» ЦБ, она выплатила 2,5 млрд руб., объяснил Николай Галушин. 
«То есть убыточность 1000%»,— уточнил он. Но компания не является 
лидирующим перестраховщиком космических рисков, и отсутствие 
РНПК будет не очень заметно на рынке, добавил Николай Галушин.

Илья Кабачник решение РНПК о моратории считает неверным. 
«Мы прекрасно понимаем, что отказ РНПК от страхования запусков 
был вызван экономическими факторами, видимой невозможно-
стью обеспечить адекватные риску тарифы»,— рассказывает он. По 
его мнению, отказ национальных компаний от работы с националь-
ными проектами «является плохим признаком, который демотиви-
рует и иностранных перестраховщиков».

Из-за моратория РНПК ставки на перестрахование на международ-
ных рынках выросли, жалуется представитель одной крупной стра-
ховой компании. Теперь российские компании полностью зависят от 
зарубежного перестрахования, добавляет Илья Кабачник. Он говорит, 
что рынок заинтересован в совместной работе с РНПК в страховании 
космических рисков. «Рост отечественной страховой емкости позво-
лит сделать тарифы более предсказуемыми и усилит нашу позицию 
в переговорах с иностранными перестраховщиками»,— говорит он.

Генеральный директор «Согласия» Майя Тихонова утверждает, что 
космическое страхование для компании прибыльно, несмотря на ин-
цидент с запуском «Союз МС-10». Выплату по этому инциденту компа-
ния назвала «одной из самых крупных за последние десятилетия», но 
из 4,7 млрд руб., на которые был застрахован запуск, на долю «Согла-
сия» пришлось не более 200 млн руб. Остальную часть суммы выпла-
тили международные перестраховщики.

РНПК не стала полностью отказываться от перестрахования кос-
мических запусков — компания готова принимать зарубежные ри-
ски, где убыточность низкая. А для того чтобы РНПК возобновила пе-
рестрахование космических рисков в прежнем размере, нужно суще-
ственно поднять тарифы и увеличить число успешных запусков в Рос-
сии, резюмирует Наталья Карпова.

Тарифы рвутся к небу
После неудачного запуска ракеты «Союз» участвовать в конкурсе по 
страхованию запуска ракеты-носителя «Союз-ФГ» не захотела ни од-
на российская компания. Из-за нежелания страховщиков брать на 
себя новые риски в октябре конкурс пришлось признать несостояв-
шимся. Тогда в «Роскосмосе» задумались о переходе на так называе-
мое пакетное страхование, то есть об отказе от практики страхова-
ния каждого космического запуска в отдельности. Расчет был на то, 
что пакетное страхование принесет страховщикам гарантирован-
ный денежный поток, а «Роскосмос» сможет рассчитывать на скидку.

Однако первая попытка предварительного размещения в начале 
2019 года пакетного страхования провалилась. Как рассказывала Ва-
лентина Ракитина, в рамках пакетного страхования планировалось 
застраховать семь запусков к Международной космической станции 
в 2019 году, но тарифы, предложенные страховщиками, «Роскосмос» 
счел высокими. Тарифы на запуски кораблей «Союз» и «Прогресс» по-
высились с 4% в 2018 году до 6–7% в 2019-м, подтверждает Илья Кабач-
ник. «Мы считаем, что 6% для запусков к МКС — это адекватный уро-
вень»,— говорит он. Валентина Ракитина надеется, что тарифы будут 
снижаться после каждого успешного запуска.

Страховщики в текущей ситуации дать такие обещания не могут. 
Как рассказывает Илья Кабачник, сегодня для компании горизонт со-
бытий в космическом страховании — это ближайшие два месяца. «Мы 
не можем прогнозировать развитие событий даже на среднесрочную 
перспективу. Отсутствие предсказуемости тарифов, зависимость от ре-
зультатов каждого следующего пуска — это и есть сегодня главные про-
блемы российского космического страхования»,— объясняет он. По 
его данным, сложнее складывается ситуация с запусками «Протонов». 
Зарубежные перестраховщики неохотно принимают риски по ним, в 
результате тарифы не просто высокие, а еще и труднопрогнозируемые.

Один из крупных страховщиков надеется, что работа над перехо-
дом к пакетному страхованию космических запусков продолжится 
после нескольких успешных запусков. Пока же действует старая схе-
ма: договоры заключаются на каждый запуск отдельно и зачастую не-
посредственно перед запуском. «Круг страховщиков, готовых сегодня 
рисковать своими деньгами, страхуя космические проекты, очень ог-
раничен»,— говорит Илья Кабачник. Помимо его компании космиче-
ские запуски в России также активно страхуют «Ингосстрах», СОГАЗ, 
«ВТБ Страхование».

Новые страховщики на этом рынке практически не появляются. 
Это связано с узостью сегмента, объясняет руководитель «Сбербанк 
страхование» Дмитрий Попов. Его компания теоретически может за-
ниматься космическим страхованием, но сейчас начинать активную 
работу в этом сегменте он не видит необходимости. «Возможно, мы 
когда-нибудь придем к тому, что будем работать и с космическими ри-
сками»,— добавляет он.

Олег Юдин

Убытки 
космического 
масштаба
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