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страхование

— экспертное мнение —

— В октябре ЦБ объявил о намере-
нии создать систему гарантирова-
ния страхования жизни. Как эта 
идея скажется на сегменте?
— Создание гарантийного фонда в 
рамках АСВ — позитивный шаг для 
рынка. Сейчас страхователь сравни-
вает наш продукт с банковским де-
позитом, имеющим госгарантию. И 
в этом сравнении страховщики про-
игрывают. Теперь важно правильно 
подойти к расчету отчислений ком-
паний в гарантийный фонд. Этот 
расчет будет заложен в каждый до-
говор, который мы подписываем с 
клиентом, и важно, чтобы он не по-
влиял на стоимость продукта. При 
сохранении надежности страхово-
го продукта следует не подорвать его 
доступность.
— Ставка, котораяобсуждается, — 
0,025% от резервов компаний — 
сильно скажется на цене полисов?
— Сейчас сложно оценить доста-
точность ставки и ее и нагрузку на 
продукт, пока только идут обсужде-
ния. Нужны расчеты, а они не за-
кончены. Определенно, система га-
рантирования должна распростра-
няться на те договоры, которые бу-
дут заключены после принятия ре-
шения о том, что система заработа-
ла. У нас очень много больших дей-
ствующих договоров, их экономи-
ка не предполагает отчислений в га-
рантийный фонд.
— Держателем гарантийных фон-
дов определено АСВ, а не страхо-
вое СРО. Нет в этом недоверия ре-
гулятора к рынку?
— Система гарантирования через 
АСВ хорошо себя зарекомендовала 
на банковском и пенсионном рын-
ках, логично ее же распространить 
и на страхование. Люди уже знают 
бренд АСВ и доверяют ему. Кем будет 
управляться фонд — не принципи-
ально, важно, чтобы это управление 
было профессиональным и давало 
защиту потребителю.

— 1,4 млн руб.— сумма гарантиро-
вания по страхованию жизни вам 
кажется достаточной?
— Такая сумма гарантий установле-
на для депозитов. В страховании это 
хороший порог, с которого можно 
начать. Большая часть и накопитель-
ных, и инвестиционных договоров 
страхования жизни в нашей компа-
нии укладывается в эту сумму.
— Как оцениваете состояние рын-
ка страхования жизни сейчас? Где 
видите точки роста?
— Рынок в стадии снижения. В пер-
вом полугодии 2019 года сборы упа-
ли на 10%. Основное сокращение 
приходится на ИСЖ, этот вид стра-
хования точно не точка роста на 
ближайшее время. Инвестицион-
ные инструменты в прошлом году 
показали невпечатляющую дина-
мику, часто и отрицательную, поэ-
тому интерес людей к ним ожидае-
мо снизился.

Кроме того, в текущем году по-
явились указание ЦБ и стандарты 
Всероссийского союза страховщи-
ков (ВСС) о порядке информирова-
ния страхователя — в момент заклю-
чения договора клиент получает па-
мятку. В ней прописывается, что до-
ходность по договору не гарантиро-
вана, а инвестированные средства 
не имеют защиты АСВ.
— Это снизило продажи?
— Это повысило понимание людь-
ми сути продуктов по страхованию 
жизни. Теперь клиенты четко осоз-
нают, что они покупают и зачем. 
Продажи по ИСЖ снизились, но тем 
не менее около 55 тыс. договоров 
ИСЖ за девять месяцев 2019 года в 
нашей компании подписаны. Если 
же говорить о точках роста, то это 
накопительное страхование жизни 
(НСЖ) и продукты долевого страхо-
вания жизни (unit-linked). Рынок ве-
дет дискуссию с регулятором и Мин-
фином о появлении нормативной 
базы под unit-linked. Впрочем, ког-
да последний разрешат использо-
вать, ждать взрывного роста, анало-

гичного недавнему росту в ИСЖ, не 
стоит. Ну и, конечно, серьезный по-
тенциал роста заложен в развитии 
цифровых продаж.
— Это удешевит продукт для кли-
ента? Существенно?
— Да, но не в разы: в структуре стра-
хового продукта доля нагрузки на 
дистрибуцию — это проценты.
— Какой сейчас средний портрет 
клиента по ИСЖ и НСЖ?
— Договоры ИСЖ заключают люди 
среднего класса и выше. Это взро-
слая аудитория старше 55 лет. По ос-
новной массе договоров объем вло-
жений попадает в вилку 1–3 млн 
руб., в среднем — чуть более 2 млн 
руб. Большинство договоров пяти-
летние. По НСЖ примерно 30% — 
это клиенты в возрасте до 35 лет, еще 
треть — до 45 лет. Они накаплива-
ют суммы от 750 тыс. до 2 млн руб. 
Около 5% договоров со страховыми 
суммами от 5 млн руб. и выше. Срок 
большинства договоров НСЖ — 6–10 
лет. И в ИСЖ, и в НСЖ наиболее ак-
тивны женщины: именно они за-
ключают примерно 60% договоров в 
обоих видах страхования.

— Средняя доходность по догово-
рам у вас какая?
— Гарантированную норму доходно-
сти и дополнительный инвестицион-
ный доход по НСЖ мы публикуем в 
соответствии с требованиями ЦБ. По 
итогам 2018 года объявленные став-
ки инвестиционной доходности по 
НСЖ составили у нас 7,1% для поли-
сов, номинированных в рублях. Го-
ворить о средней доходности в ИСЖ, 
с моей точки зрения, некорректно. 
Она сильно зависит от разных пока-
зателей, среди которых точки входа и 
выхода, срок действия договора и вы-
бранной стратегии. Сейчас в нашем 
портфеле около 30 запущенных в раз-
ное время стратегий. Есть такие стра-
тегии, по которым ожидания клиен-
та на рост стоимости базового актива 
не оправдались, базовый актив сни-
зился. Но в любом случае эти клиен-
ты ничего не потеряли, по их догово-
рам сработала стопроцентная защита 
капитала. Есть и стратегии, которые 
показывают высокую доходность, 
например 12% годовых по стратегии 
«Акции Сбербанка». Кроме того, к ЧМ 
по футболу мы предлагали купонную 

стратегию, шесть купонов по ней уже 
сработало, и по каждому из них до-
ходность превысила 12%. Есть у нас и 
уникальный случай, когда клиент за-
работал доходность 40%.
—А как развитие цифровых сер-
висов может сказаться на сегмен-
те страхования жизни?
— В диджитализации заложен ог-
ромный потенциал развития стра-
хования, но, к сожалению, страхов-
щики пока что законодательно огра-
ничены в онлайн-продажах. Между 
тем цифровые сервисы в страхова-
нии набирают обороты. Так, по дан-
ным Willis Towers Watson, за пер-
вые три квартала 2019 года инвес-
тиции в мировой «иншур-тех» со-
ставили $4,36 млрд — на 5% боль-
ше, чем за весь 2018 год. Ошеломля-
ющего результата в страховании по-
ка никто из биг-техов не показал, но 
это не значит, что его не будет. Ког-
да этот прорыв случится, страховщи-
кам придется конкурировать с биг-
техами — и это будет тяжело.
— В 2021 году появится возмож-
ность выхода в Россию филиалов 
иностранных страховщиков. Нет 

опасения, что потребитель пред-
почтет иностранные бренды?
— Не думаю, что западные компа-
нии будут рваться в РФ. Пока мы на-
блюдали только примеры ухода ино-
странных компаний с нашего рын-
ка. Тем не менее важно, чтобы зако-
нодатель создал равные условия для 
российских страховщиков и ино-
странных филиалов. Если у филиа-
лов не будет обязательств по резер-
вированию, достаточности капита-
ла, как с ним можно будет конкури-
ровать? Также должен быть междуна-
родный паритет. В рамках ЕС лицен-
зированный участник рынка может 
открывать свои подразделения на 
территории всего союза. Но если на-
ша компания в 2021 году захочет от-
крыть филиал в Польше, объективно 
этого сделать не дадут, потому что это 
правило на нас не распространяется. 
Получается, что на нашей террито-
рии смогут работать филиалы из тех 
стран, в которые мы, национальные 
страховщики, зайти не можем.
— А какие иностранные рынки 
вам интересны?
— Этот вопрос не стоит в повестке.
— Как оцениваете вероятность 
участия страховщиков в гаран-
тированном пенсионном плане 
(ГПП)?
— Чем больше у граждан инструмен-
тов, которые помогают копить, тем 
лучше. Я не вижу причин, по кото-
рым страховщики не должны участ-
вовать в ГПП.
— Ни в одной из последних кон-
фигураций пенсионной рефор-
мы у страховщиков не было осо-
бых шансов.
— Ничто не мешает еще раз подой-
ти к снаряду.
— Какими видите страховые про-
дукты будущего?
— Если уже совсем визионерство-
вать, то, на мой взгляд, будущее за 
тем, что у вас будет один продукт на 
все случаи жизни и в зависимости от 
ситуации вы будете регулировать на-
полнение полиса, опираясь на под-
сказки искусственного интеллекта. 
Уже сейчас реально запустить про-
дукты, которые будут основаны на 
данных здоровья клиента: портатив-
ные датчики, которые следят за со-
стоянием человека, с его, разумеет-
ся, согласия, позволят настроить про-
дукт под конкретного страхователя.

Интервью взяла  
Татьяна Гришина

«Страховщикам придется конкурировать  
с биг-техами, и это будет тяжело»
О развитии рынка страхования жизни после 
завершения бума популярности инвестици-
онных продуктов и о том, как сегмент изменит 
система гарантирования, в интервью „Ъ“ рас-
сказывает генеральный директор «Сбербанк 
страхования жизни» Алексей Леоненко.
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— длинный полис —

ЦБ убрал главное препятствие 
для продаж продуктов по страхо-
ванию жизни: их покупателям не 
потребуется подтверждать квали-
фикацию инвесторов. Банк Рос-
сии обсуждает введение системы 
гарантирования в этом сегменте. 
Такие движения регулятора долж-
ны поднять продажи долгосроч-
ных продуктов по страхованию 
жизни. Однако основная надежда 
рынка — на доступ к пенсионным 
деньгам — пока не сбылась. В про-
екте о государственном пенсион-
ном плане (ГПП) о страховщиках 
не сказано ни слова.

Банк России принял решение 
исключить из законопроекта о кате-
горизации инвесторов, который го-
товится ко второму чтению в Госду-
ме, нормы, касающиеся договоров 
страхования жизни. В конце октя-
бря ЦБ представил рынку новое ви-
дение законопроекта в виде презен-
тации. В ней еще предлагалось огра-
ничение по договорам страхования 
жизни. Неквалифицированные ин-
весторы должны были получать до-
ступ к таким продуктам только по-
сле прохождения ряда тестов на по-
нимание продукта. Такое ограниче-
ние предполагалось при продажах 
инвестиционного страхования жиз-
ни (ИСЖ) сроком более пяти лет или 
по продуктам без защиты капитала.

«В уточненной версии концепции 
законопроекта о категоризации ин-
весторов нормы, касающиеся ИСЖ 
и накопительного страхования жиз-
ни (НСЖ), будут исключены. Прави-
ла по этим продуктам будут урегули-
рованы отдельным проектом попра-
вок, которые планируется подгото-
вить позднее»,— сообщил 6 ноября 
„Ъ“ представитель Банка России.

Предлагаемое ранее ограничение 
не устраивало страховые компании. 
По словам Игоря Юргенса, президен-
та Всероссийского союза страховщи-
ков (ВСС), в отличие от многих инве-
стиционных инструментов, особен-
ностью всех договоров страхования 
жизни является то, что страховщик 
обязан вернуть клиенту деньги вне 
зависимости от доходности исполь-
зованных инструментов.

Дополнительной серьезной защи-
той клиентов по страхованию жизни 

являются стандарты ВСС и Банка Рос-
сии, которые практически полно-
стью решили проблему мисселин-
га. По его оценке, договоров ИСЖ со 
сроком более пяти лет на рынке ме-
нее 10%. Гендиректор «БКС Страхова-
ние жизни» Андрей Дроздов считает, 
что, так как сам клиент ничего не ин-
вестирует и страховой полис не яв-
ляется ценной бумагой, обсуждение 
регулирования инвестиций физиче-
ских лиц должно рассматриваться 
отдельно от регулирования страхо-
вой отрасли. «Хотя соблазн понятен: 
слово-то одно и то же в названии, по-
этому все пытаются играть на дан-
ной поляне»,— говорит он.

Профессиональные участники 
рынка ценных бумаг также выступа-
ли против предлагаемой нормы по 
страхованию жизни в законопроек-
те о категоризации инвесторов. Они 
настаивали на том, что все структур-
ные продукты должны иметь одина-
ковое регулирование. Исключение 

нормы по договорам страхования 
жизни в законопроекте создает юри-
дическую коллизию: ИСЖ включа-
ет в себя производный финансовый 
инструмент, а значит, должен под-
чиняться требованиям по тестиро-
ванию при операциях с такими ин-
струментами по законопроекту о ка-
тегоризации инвесторов. Возможно, 
этим и займется ЦБ позднее, обещая 
подготовить отдельные поправки.

ЦБ следит за ИСЖ
Согласно данным Банка России, опу-
бликованным в «Обзоре рисков фи-
нансовых рынков», с 1 января по 1 
октября текущего года страховые 
премии по ИСЖ составили 140 мл-
рд руб., а количество заключенных 
договоров ИСЖ за девять месяцев 
2019 года — 253 тыс. Основным ка-
налом продаж ИСЖ являются кре-
дитные организации. ИСЖ сочета-
ет в себе страхование жизни клиен-
та и финансовый инструмент, позво-
ляющий получить дополнительный 
доход за счет инвестирования части 
внесенных денежных средств в раз-
личные финансовые активы.

По данным Банка России, при-
рост вложений в рублевые депози-
ты, рублевые банковские облига-
ции и ИСЖ за период с начала го-
да по 1 октября 2019 года составил 
1,162 трлн руб., из которых на рубле-
вые банковские облигации и ИСЖ 
пришелся 31%. Несмотря на возрос-
ший интерес населения к вложени-
ям в инструменты, альтернативные 
депозитам, данный канал инвести-
рования пока составляет лишь не-
большую долю от общих сбереже-
ний населения (объем вложений в 
рублевые банковские облигации и 
ИСЖ составляет 2,6% от рублевых 
депозитов).

В документе подчеркивается, что 
Банк России следит за возможными 
рисками продаж физическим лицам 
новых инструментов, выявляет не-
добросовестные практики со сторо-
ны финансовых организаций. В це-
лях недопущения таких ситуаций 
Банк России принимает меры. Так, в 
2018 году Центробанк утвердил два 
разработанных ВСС базовых стан-
дарта для рынка страховых услуг, 
которыми, в частности, установле-
ны требования о раскрытии страхо-
вателю полного перечня характери-
стик продуктов ИСЖ, а также закре-
плен ряд обязательных действий со 
стороны страховщика, нацеленных 
на то, чтобы убедиться в действи-
тельном понимании страхователем 
условий заключенного им договора. 
Дополнительно с 1 апреля текущего 
года Банк России ввел требования к 
раскрытию информации об особен-
ностях договоров ИСЖ и связанных 
с ними рисках путем предоставле-
ния потребителю страховых услуг 
памятки по форме, установленной 
Банком России.

Новый драйвер
Страхование жизни было драйве-
ром роста всего рынка на протяже-
нии последних лет, причиной стал 
бум продаж ИСЖ. Но по итогам пер-
вого полугодия 2019-го объем пре-
мий по страхованию жизни соста-
вил 199 млрд руб., что на 10% ни-
же показателя за такой же период 
прошлого года (сборы по ИСЖ упа-
ли сразу на 32%, до 92,3 млрд руб.). 
Игорь Юргенс считает, что такие 
результаты на рынке страхования 
жизни объясняются главным обра-

зом волатильностью ставок по ин-
струментам с фиксированной до-
ходностью. Это стало, с одной сто-
роны, причиной снижения сборов 
по ИСЖ, а с другой — привело к 
увеличению спроса на инструмен-
ты, не содержащие такой рискован-
ной с точки зрения величины дохо-
да инвестиционной составляющей.

Кроме того, стандарты по прода-
же таких продуктов снизили поку-
пательскую активность, отмечают 
страховщики. Гендиректор «Сбер-
банк страхование жизни» Алексей 
Леоненко считает, что в 2019 году в 
ИСЖ продолжится снижение объе-
мов. Он надеется уже в следующем 
году увидеть положительную дина-
мику в ИСЖ, в том числе за счет за-
пуска нового продукта по долево-
му страхованию жизни (unit-linked; 
см. интервью рядом). «Взрывного ро-
ста, аналогичного тому, который де-
монстрировало ИСЖ в последние го-
ды, благодаря unit-linked мы не уви-
дим, но определенный стимул к раз-
витию сегмента этот продукт может 
дать»,— отметил он.

Новым драйвером рынка стало 
НСЖ. В первом полугодии страхов-
щики собрали по этому виду 44,7 мл-
рд руб., что на 55% больше, чем годом 
ранее. По словам господина Юрген-
са, в результате доля ИСЖ по итогам 
первого полугодия 2019-го сократи-
лась на четверть и составила 46% про-
тив 62% годом ранее, а НСЖ — вы-
росла почти в два раза, до 23% про-
тив 13% в первом полугодии 2018-го. 
«Мы полагаем, что у НСЖ большой 
потенциал, а у страховщиков жизни 
— достаточно большой опыт борьбы 
с мисселингом — некорректными 
продажами, чтобы предотвратить 
такую практику на растущем рынке 
НСЖ»,— говорит он.

Гендиректор «Капитал Лайф Стра-
хование жизни» Евгений Гуревич от-
мечает растущую востребованность 
накопительных программ страхова-
ния жизни у разных категорий кли-
ентов, полагая, что НСЖ будет од-
ним из основных драйверов рын-
ка в ближайшие годы. Об пояснил, 
что в сравнении с другими тради-
ционными способами накоплений, 
например банковскими вкладами, 
программы НСЖ обладают рядом 
преимуществ, среди которых стра-
ховая защита по широкому кругу 

рисков, финансовая защита нако-
плений — они не могут быть конфи-
скованы, взысканы по суду и не под-
лежат разделу при разводе, предус-
мотрены адресная гарантия получе-
ния средств, налоговые льготы (на-
логовый вычет).

Алексей Леоненко отмечает, что 
в ситуации нестабильности на фон-
довых рынках люди все чаще скло-
няются не к инвестиционным про-
дуктам, а к тем, которые позволя-
ют сохранить средства либо обеспе-
чить формирование будущего фи-
нансового резерва на различные це-
ли. «НСЖ отлично решает эти зада-
чи. Причем помимо функции нако-
пления НСЖ обеспечивает клиента 
полноценной страховой защитой 
на весь срок действия договора»,— 
говорит он.

На вопрос, нет ли риска повто-
рения ситуации мисселинга с НСЖ, 
представитель ЦБ отметил, что меж-
ду НСЖ и ИСЖ есть принципиаль-
ная разница. В первом случае речь 
идет о долговременных отношени-
ях, когда клиент должен регуляр-
но делать взносы. Следовательно, 
если он разочаруется в действиях 
компании, в том числе в части до-
хода, то может эти отношения пре-
кратить, поэтому страховщик дол-
жен быть заинтересован в продол-
жении этих отношений, иначе он 
не получит следующей премии. 
ИСЖ подразумевает единовремен-
ную оплату взноса и получение вы-
плат через три-пять лет, то есть за-
висимость страховщика от агента, 
продающего продукт, гораздо вы-
ше. «Тем не менее мы будем следить 
за развитием сегмента НСЖ и в слу-
чае необходимости принимать ме-
ры»,— сказал он.

Евгений Гуревич считает, что 
риск некорректных продаж объек-
тивно практически сводится к ну-
лю в случае агентской продажи и 
при личной консультации финан-
сового специалиста. В связи с этим 
возрастает важность развития агент-
ских сетей страховщиков, которые 
позволяют не только организовать 
профессиональную и качественную 
продажу продуктов страхования 
жизни, но и давать клиенту макси-
мально полную информацию о стра-
ховании, повышать фи-
нансовую грамотность.

Страховщикам далеко до пенсии
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Страховщики надеются возродить 
привлекательность продуктов 
по страхованию жизни после завер-
шения бума продаж инвестполисов
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