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Российский страховой ры
нок пока еще не достиг уров
ня развития, сопоставимого с
банковской системой нашей
страны, однако воспользо
ваться синергетическим эф
фектом от сотрудничества
банков и страховых компаний
возможно уже в настоящее
время. Применительно к бан
кам и инвестиционным груп
пам страховые компании мо
гут предложить несколько
программ участия, которые
условно можно разделить на
страхование различных бан
ковских рисков и совмест
ные программы привлечения
клиентуры, что все вместе
укладывается в концепцию
банковского страхования
(bancassurance). В общем подхо
де эта концепция сводится к
объединению в рамках еди
ного продукта элементов
банковских, страховых и фи
нансовых продуктов — к кон
вергенции финансовых услуг —
и к объединению каналов вы
вода этих продуктов на кли
ентов.

Данное явление достаточно
ново как для нашей страны,
так и для большинства разви
тых стран, в некоторых из
которых лишь недавно были
устранены административ
ные барьеры для развития
совместного бизнеса.

Неудивительно, что вопро
сы объединения банковского

и страхового бизнесов в Рос
сии количественно практи
чески не исследовались, лишь
отчасти в рамках своих ре
гулярных конъюнктурных
исследований страховых
компаний данные вопросы
затрагивал Центр экономи
ческой конъюнктуры при
Правительстве России.

Неисследованность вопроса
и практически полное отсут
ствие открытых статистичес
ких данных побудило журнал
«Русский полис» при научно
методической поддержке ка
федры управления страховым
делом и социальным страхова
нием ГУУ провести в 2003 г.
экспертный опрос по пробле
мам банковского страхования
в России среди страховых ком
паний и банков. Анкета была
разослана по электронной по
чте более чем 100 страховым
компаниям и 70 банкам и вклю
чала в себя 21 вопрос с вариан
тами ответов на них по не
скольким темам: «Оценка
ближайших перспектив
bancassurance в России», «Пути
реализации bancassurance в Рос
сии», «Условия реализации
bancassurance в России» и
«Практическая реализация
bancassurance в России». Основ
ные результаты обработки по
лученных данных легли в осно
ву данной статьи*.

Уже сегодня, основываясь
на результатах конъюнктур

ных исследований участия
российских страховых компа
ний в целевых банковско
страховых программах мож
но утверждать, что далеко не
все банки и страховые компа
нии, принявшие участие в
исследовании, уже реализова
ли концепцию bancassurance в
практической плоскости.

Судя по ответам подавля
ющего большинства (70%)
банков, у них есть опыт
практической реализации
bancassurance по отдельным
направлениям сотрудниче
ства. Опыт практической
реализации bancassurance по
отдельным направлениям
сотрудничества существует у
73,2% страховых компаний,
из них 31,7% — московские
страховщики, 21,4% страхо
вых компаний представляют
столицы субъектов федера
ции России.

Интересно отметить, что у
10% банков есть большой
опыт по различным схемам и
моделям сотрудничества, в то
время как такую же характе
ристику своему опыту дают
7,2% московских, санктпе
тербургских и региональных
страховщиков, столько же
страховщиков не имеют во
обще никакого опыта в этом
вопросе.

В основном же успеха доби
ваются те страховые компа
нии, которые имеют в соста

Вадим Вадим Вадим Вадим Вадим ДЕМЧЕНКО, ДЕМЧЕНКО, ДЕМЧЕНКО, ДЕМЧЕНКО, ДЕМЧЕНКО, Александр Александр Александр Александр Александр ЦЫГАНОВЦЫГАНОВЦЫГАНОВЦЫГАНОВЦЫГАНОВ
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* Подробнее об организационноэкономических условиях реализации банковского страхования и истории его
развития в нашей стране и за рубежом, а также полных результатах исследования см. в кн.: Гришин П., Демченко В.,
Цыганов А. Bancassurance в России и за рубежом. М.: Русский полис, 2004.
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ве своих учредителей банк, на
сотрудничество с которым
они и рассчитывают. Однако
далеко не все страховые
компании могут воспользо
ваться возможностями учре
дителей и аффилированных
с ними структур для привле
чения банков к взаимовыгод
ному сотрудничеству, что
подтверждает исследование,
проводившееся Центром
экономической конъюнкту
ры при Правительстве РФ во
II кв. 2003 г. среди 87 страхо
вых организаций России
(рис. 1). В III кв. 2003 г. про
водилось исследование сре
ди 59 страховых компаний
России, выявившее наибо
лее важные с точки зрения
реальных страховщиков ме
тоды привлечения клиентов
(табл. 1).

Рекомендации партнеров
по бизнесу, к числу которых
можно смело отнести кредит
нофинансовые и банковские
учреждения, считают важны
ми и результативными более
половины опрошенных стра
ховщиков, признающих при
этом значительную зависи
мость успеха в продвижении
страховых продуктов от рек
ламной поддержки в печат
ных и электронных СМИ.

Тем не менее банковские
структуры наиболее пред
почтительны страховщикам.
Рекомендации банковпарт
неров весьма эффективны в
плане привлечения новых
клиентов и могут быть сопо
ставлены по результативнос
ти с агентскими продажами
(рис. 2, 3).

ТАБЛИЦА 1
МЕТОДЫ ПРИВЛЕЧЕНИЯ КЛИЕНТОВ,

% ОТ ОБЩЕГО ЧИСЛА СТРАХОВЩИКОВ, ПРИНЯВШИХ УЧАСТИЕ В ИССЛЕДОВАНИИ, III КВ. 2003 Г.

РИСУНОК 1
УЧАСТНИКИ СОВМЕСТНЫХ ЦЕЛЕВЫХ СО СТРАХОВЫМИ КОМПАНИЯМИ ПРОГРАММ,

% ОТ ОБЩЕГО КОЛИЧЕСТВА СТРАХОВЩИКОВ, ПРИНЯВШИХ УЧАСТИЕ В ИССЛЕДОВАНИИ, II КВ. 2003 Г.
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Источник. Центр экономической конъюнктуры при Правительстве России.

Методы % 
Работа страховых агентов 82 
Реклама в прессе 63 
Рекомендации партнеров по бизнесу 57 
Рекламные письма, буклеты 50 
Реклама по радио, телевидению 43 
Реклама на улице, в транспорте 32 
Другие 5 
 Источник. Центр экономической конъюнктуры при Правительстве России.

РИСУНОК 2
МЕТОДЫ ПРИВЛЕЧЕНИЯ КЛИЕНТОВ,

% ОТ ОБЩЕГО КОЛИЧЕСТВА СТРАХОВЩИКОВ, ПРИНЯВШИХ УЧАСТИЕ В ИССЛЕДОВАНИЯХ

РИСУНОК 3
УЧАСТНИКИ ЦЕЛЕВЫХ БАНКОВСКО�СТРАХОВЫХ ПРОГРАММ,

% ОТ ОБЩЕГО КОЛИЧЕСТВА СТРАХОВЩИКОВ, ПРИНЯВШИХ УЧАСТИЕ В ИССЛЕДОВАНИЯХ

Источник. Центр экономической конъюнктуры при Правительстве России.

Источник. Центр экономической конъюнктуры при Правительстве России.
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Страховые компании и бан
ки разрабатывают совмест
ные программы привлече
ния новых клиентов и
удержания старых, в кото
рых должна учитываться
специфика деятельности
потенциального страховате
ля. Обычно такие програм
мы дифференцируются для
промышленных предприя
тий, строительных организа
ций и торговых фирм. При
этом, конечно, учитывается,
обращается ли данное пред
приятие или организация за
финансированием или про
сто пользуется расчетнокас
совым обслуживанием банка.
Также реальным страховате
лям могут предлагаться бан
ковские услуги банкапартне
ра, но это является менее
результативным.

В настоящее время разраба
тывается сразу несколько про
грамм директмаркетинга по
распространению страховых
продуктов при помощи бан
ковпартнеров, относящихся
в первую очередь к накопи
тельному страхованию жизни
и страхованию от несчастных
случаев, с использованием
имени банка (предложение
делается от имени банка с ис
пользованием его фирменно
го стиля) и его клиентской
базы. Введение обязательно
го страхования ответственно
сти владельцев транспорт
ных средств также может
послужить побудительным
мотивом для рассылки рек
ламных материалов и публич
ных предложений о заключе
нии соответствующих

договоров в страховой компа
нии, рекомендованной бан
ковским учреждением.

В целом же следует при
знать, что опыта комплексной
реализации банковского стра
хования в России в настоящее
время еще не сложилось, од
нако интерес к данной про
блематике прослеживается у
подавляющего большинства
респондентов, а отношение к
данному способу ведения со
вместного бизнеса в целом
позитивное. Так, по данным
исследования журнала «Рус
ский полис» 75% ответивших
банкиров постоянно интере
суются данной проблемати
кой, а среди страховщиков
доля таких респондентов со
ставляет 82,9%.

Среди банков и страховых
компаний, принявших учас
тие в цитируемом исследова
нии, наиболее популярным
было позитивное отношение
к технологии bancassurance, в
большинстве случаев они уже
работают в этом направле
нии, именно такой ответ дали
40% банков; 56,1% страховых
компаний уже работают с ис
пользованием технологий

банковского страхования.
Скепсис в отношении
bancassurance проявляют 5%
банкиров и несколько боль
шее количество страховщи
ков — 7,3%.

Следует отметить, что стра
ховые компании далеко не
всегда в состоянии удовлетво
рить спрос со стороны кре
дитнофинансовых учрежде
ний на различные виды
страхования, защищающие от
проявления кредитных рис
ков (рис. 4).

Страхование финансовых и
коммерческих рисков прак
тически никогда не является
высокоприбыльным и обыч
но не занимает в страховом
портфеле более 10%. При от
сутствии доверия к финансо
вым институтам не получил
широкого распространения
такой вид страхования, как
страхование банковских вкла
дов, которым занимается еди
ничное количество российс
ких страховщиков (рис. 5).
Анализ статистических дан
ных Всероссийского союза
страховщиков также подтвер
ждает данный вывод: количе
ство договоров страхования

РИСУНОК 4
КОЛИЧЕСТВО СТРАХОВЫХ ОРГАНИЗАЦИЙ,

ОСУЩЕСТВЛЯЮЩИХ СТРАХОВАНИЕ СООТВЕТСТВУЮЩИХ ВИДОВ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ,
% ОТ ОБЩЕГО КОЛИЧЕСТВА СТРАХОВЩИКОВ, ПРИНЯВШИХ УЧАСТИЕ В ИССЛЕДОВАНИЯХ

Источник. Центр экономической конъюнктуры при Правительстве России.

1

20

0

18

2

16

5
9

15

0
5

10
15
20
25

страхование
инвестиций

страхование инноваций страхование лизинга

II полугодие 2001 г. III кв . 2002 г. II кв . 2003 г.



3 33 33 33 33 3

РИСУНОК 5
КОЛИЧЕСТВО СТРАХОВЫХ ОРГАНИЗАЦИЙ, ОСУЩЕСТВЛЯЮЩИХ СТРАХОВАНИЕ ФИНАНСОВЫХ И КОММЕРЧЕСКИХ РИСКОВ И БАНКОВСКИХ ВКЛАДОВ,

% ОТ ОБЩЕГО КОЛИЧЕСТВА СТРАХОВЩИКОВ, ПРИНЯВШИХ УЧАСТИЕ В ИССЛЕДОВАНИЯХ
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% ОТ ОБЩЕГО КОЛИЧЕСТВА СТРАХОВЩИКОВ, ПРИНЯВШИХ УЧАСТИЕ В ИССЛЕДОВАНИЯХ
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риска непогашения кредитов
или финансовых рисков в
большинстве случаев не пре
вышает нескольких сотен в
год.

Тем не менее страховые
компании видят в банках сво
их желанных клиентов, и, как
минимум, половина из них от
мечали этот факт (рис. 6). Сле
дует отметить, что банки при
влекают как краткосрочные
страховые продукты, так и
долгосрочные, однако после
дние более отвечают запро
сам банкиров.

Большинство респондентов
оценивают потенциал роста

рынка услуг банковского стра
хования вполне позитивно.
Согласно данным опроса, про
веденного редакцией журна
ла «Русский Полис», 95% бан
ков и 95,2% страховщиков
верят в рост перекрестных и
совместных продаж банковс
ких и страховых продуктов в
ближайшие 2 года, при этом
45% банкиров и 39% страхов
щиков уверены в значитель
ном росте (рис. 7). В ближай
шие два года число клиентов,
заинтересованных в приоб
ретении страховых услуг че
рез банки, несомненно, воз
растет.

Большинство респондентов
(95%) верят в рост числа бан

ков, осуществляющих прода
жи страховых услуг в ближай
шие 2 года (рис. 8). При этом
согласно представлениям
страховщиков этот рост бу
дет, скорее всего, наблюдать
ся в Москве и столицах
субъектов федерации.

В настоящее время ни бан
киры, ни страховщики не со
мневаются в росте взаимного
интереса к сотрудничеству, а
в дальнейшем и к слиянию
бизнесов (рис. 9). При этом в
значительном росте интере
са уверены 75% банков и
56,1% страховых компаний.
В наибольшей степени рост
интереса к себе ожидают ре
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гиональные страховщики, ос
новной бизнес которых со
средоточен в столицах обла
стей и республик. Следует
отметить, тем не менее, что
4,8% страховщиков — пред
ставители российских реги
онов, считают, что в их отно
шениях с банками ничего не
изменится.

Многие из респондентов
считают вполне вероятным
увеличение объемов взаим
ных инвестиций (рис. 10).
При этом мнения страховщи
ков и банкиров разошлись в
степени оптимистичности.
Так, 50% банкиров уверены в
значительном росте объема
инвестиций, такого же мне
ния придерживаются лишь
26,8% страховщиков, приняв
ших участие в исследовании.
По всей видимости, данный
факт отражает тенденцию к
превалированию банковских
инвестиций в национальную
систему страхования России,
а не наоборот, что подтвер
ждается и на практике. По
давляющее большинство
страховщиков уверены в не
значительном росте взаим
ных инвестиций.

Как уже отмечалось, в на
стоящее время российские
участники bancassurance в ос
новном имеют опыт практи
ческой реализации по от
дельным направлениям
сотрудничества. Однако наи
более перспективными фор
мами развития сотрудниче
ства банков и страховщиков в
ближайшее время (рис. 11, 12),
по мнению банковреспон

РИСУНОК 7
ПЕРСПЕКТИВЫ РОСТА ПРОДАЖ СТРАХОВЫХ УСЛУГ ЧЕРЕЗ БАНКИ В БЛИЖАЙШИЕ 2 ГОДА,

% ОТ ОБЩЕГО КОЛИЧЕСТВА БАНКОВ ИЛИ СТРАХОВЩИКОВ, ПРИНЯВШИХ УЧАСТИЕ В ИССЛЕДОВАНИИ

РИСУНОК 8
РОСТ ЧИСЛА БАНКОВ, ОСУЩЕСТВЛЯЮЩИХ ПРОДАЖИ СТРАХОВЫХ УСЛУГ В БЛИЖАЙШИЕ 2 ГОДА,

% ОТ ОБЩЕГО КОЛИЧЕСТВА БАНКОВ ИЛИ СТРАХОВЩИКОВ, ПРИНЯВШИХ УЧАСТИЕ В ИССЛЕДОВАНИИ

Источник. Журнал «Русский полис».

Источник. Журнал «Русский полис».
РИСУНОК 9

РОСТ ИНТЕРЕСА К ВЗАИМНОМУ СОТРУДНИЧЕСТВУ СТРАХОВЩИКОВ И БАНКОВ В БЛИЖАЙШИЕ 2 ГОДА,
% ОТ ОБЩЕГО КОЛИЧЕСТВА БАНКОВ ИЛИ СТРАХОВЩИКОВ, ПРИНЯВШИХ УЧАСТИЕ В ИССЛЕДОВАНИИ

Источник. Журнал «Русский полис».

РИСУНОК 10
РОСТ ОБЪЕМОВ ВЗАИМНЫХ ИНВЕСТИЦИЙ СТРАХОВЩИКОВ И БАНКОВ ДРУГ В ДРУГА В БЛИЖАЙШИЕ 2 ГОДА,

% ОТ ОБЩЕГО КОЛИЧЕСТВА БАНКОВ ИЛИ СТРАХОВЩИКОВ, ПРИНЯВШИХ УЧАСТИЕ В ИССЛЕДОВАНИИ

Источник. Журнал «Русский полис».
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дентов, будут являться ком
плексное соглашение о со
трудничестве (60% респон
дентов) и лишь затем
приобретение банком доли в
капитале страховщика (15%)
и заключение договоров по
отдельным направлениям со
трудничества (15%).

Страховщики считают бо
лее целесообразным подни
мать долю взаимопроникно
вения с банками путем
развития взаимного участия
в уставном капитале друг дру
га (51,2%), а комплексным со
глашениям о сотрудничестве
отдают предпочтение 22%
страховых компаний. В наи
большей степени предпочте

ния по взаимному владению
акциями просматривается у
страховщиков из региональ
ных столиц. В большинстве
случаев страховщики желают
продать банку долю в соб
ственном капитале (17,4%), а
не купить долю в банке
(2,4%), что вполне объясня
ется большим развитием
банковского, а не страхово
го капитала в России. Тем не
менее тот факт, что со сто
роны банков не следует ожи
дать огромных инвестиций
в развитие банковского стра
хования, страховщиками хо
рошо осознается.

Ощущение собственной
подчиненности в вопросах
организации банковского

страхования избавляет стра
ховые компании от необходи
мости вырабатывать страте
гию развития этого сегмента.
Особенно хорошо это заметно
при совместном исследова
нии данных, представленных
на рисунке 13. На первый взгляд
парадоксальными выглядят
ответы страховых компаний
по видам страхования, кото
рые могут быть реализованы
через банковские офисы.
Страхование может быть либо
рисковым либо накопитель
ным — другого не дано. Одна
ко страховщики считают оба
этих направления неперспек
тивными. Тогда какие виды
страхования они собираются
распространять через банки?

РИСУНОК 11
НАИБОЛЕЕ ПЕРСПЕКТИВНЫЕ ФОРМЫ РАЗВИТИЯ СОТРУДНИЧЕСТВА БАНКОВ И СТРАХОВЩИКОВ В БЛИЖАЙШЕЕ ВРЕМЯ, ПО МНЕНИЮ БАНКОВ�РЕСПОНДЕНТОВ,

% ОТ ОБЩЕГО КОЛИЧЕСТВА БАНКОВ, ПРИНЯВШИХ УЧАСТИЕ В ИССЛЕДОВАНИИ

РИСУНОК 12
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% ОТ ОБЩЕГО КОЛИЧЕСТВА СТРАХОВЩИКОВ, ПРИНЯВШИХ УЧАСТИЕ В ИССЛЕДОВАНИИ
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Более половины страхов
щиков (51,2%) делают ставку
на продажу страховых услуг
совместно с банковскими, что
вполне уместно прокоммен
тировать тем, что у российс
ких  страховщиков сейчас су
ществует ярко выраженная
готовность только к одной
форме работы в bankassurance:
банк проводит всю работу с
клиентом и в силу необходи
мости покрытия определен
ного набора рисков клиента
страхованием привлекает
страховщика. Таким образом,
развивается в первую оче
редь страхование залогов,
столь желанное для большин

ства страховщиков, чему так
же косвенно свидетельству
ют практически постоянные
скандалы по поводу конкур
сов и тендеров на страхова
ние интересов банков. С раз
витием ипотеки и
потребительского кредитова
ния также можно ожидать
развития ипотечного страхо
вания и страхования жизни
заемщика.

Итоги исследования наибо
лее перспективных рынков,
на которых будет осуществ
ляться сотрудничество бан
ков и страховщиков, также
дают основания утверждать о
пассивности страховщиков

(рис. 14). По понятным причи
нам большая часть банков
(35%) выбирают как наиболее
перспективный рынок взаим
ное обслуживание банков и
страховщиков (в первую оче
редь — ведение счетов и лишь
затем страхование). При
этом 25% банков считают ус
луги страховщиков необходи
мым условием развития кре
дитных программ для
населения.

Выбор страховщиками
(34,1%) кредитования покуп
ки автомобиля как наиболее
перспективного рынка для
сотрудничества страховщи

РИСУНОК 13
НАИБОЛЕЕ ПЕРСПЕКТИВНЫЕ НАПРАВЛЕНИЯ СОТРУДНИЧЕСТВА БАНКОВ И СТРАХОВЩИКОВ,

% ОТ ОБЩЕГО КОЛИЧЕСТВА БАНКОВ ИЛИ СТРАХОВЩИКОВ, ПРИНЯВШИХ УЧАСТИЕ В ИССЛЕДОВАНИИ

Источник. «Русский Полис».
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Источник. «Русский Полис».
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ков и банков, очевидно, лишь
отражает запросы банков на
страхование довольно высо
ких рисков при таком креди
товании. Конвергентные
страховые программы, явля
ющиеся основной темой со
трудничества банков и стра
ховых компаний за рубежом,
российскими страховщиками
признаны бесперспективны
ми, равно как и сотрудниче
ство на ниве ипотеки, что, по
всей видимости, объясняется
ее недоразвитием в нашей
стране.

Изменение сложившейся
ситуации вряд ли произой
дет с помощью усилий стра
ховых компаний. Из предло
женных редакцией журнала
«Русский полис» вариантов
причин, мешающих разви
тию сегмента услуг банковс
кого страхования (рис. 15),
страховые компании видят
лишь одну внешнюю: нераз
витость рынка потребитель
ского кредитования. При

этом и банки (45%) и стра
ховщики (41,6%) видят про
блемы в отсутствии опыта в
новых направлениях взаи
модействия, что вполне уме
стно проинтерпретировать и
как затруднение с поиском
наиболее корректного вари
анта ответа в условиях недо
статочности знаний.

Показательно, что ни банки
(5%), ни страховщики (2,4%,
состоящие исключительно из
региональных страховщиков)
не считают существенным
возможный конфликт инте
ресов банка и страховой
компании, связанный с кон
куренцией за клиента. Не
испытывают респонденты и
проблем со специалистами.

Логичным продолжени
ем выводов исследования
выглядит и перечисление
основных факторов, спо
собствующих расширению
сотрудничества банков и стра
ховщиков (рис. 16).

Развитию потребительско
го кредитования отдали пред
почтение 35% банкиров и
31,7% страховщиков. В дей
ственность увеличения числа
граждан и предприятий, ре
шивших стать клиентами бан
ков и страховщиков, верят
30% банков и 17% страховщи
ков, озабоченных, скорее,
поднятием уровня платежес
пособного спроса и увеличе
ния свободных средств у кли
ентов (34,1% страховых
компаний). Последний фак
тор особенно активно выде
ляли московские страховщи
ки (14,6%) и представители
региональных центров Рос
сии (12,2%).

По мнению 20% банкиров и
всего 7,2% страховщиков, ус
пеху в развитии bancassurance
будет способствовать привне
сение технологий, использу
емых зарубежными финансо
выми институтами.

Несмотря на то что к числу
проблем респонденты прак

РИСУНОК 15
ОСНОВНЫЕ ПРИЧИНЫ, ПРЕПЯТСТВУЮЩИЕ СОТРУДНИЧЕСТВУ БАНКОВ И СТРАХОВЩИКОВ,

% ОТ ОБЩЕГО КОЛИЧЕСТВА БАНКОВ ИЛИ СТРАХОВЩИКОВ, ПРИНЯВШИХ УЧАСТИЕ В ИССЛЕДОВАНИИ

Источник. «Русский Полис».
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тически не относили отсут�
ствие специалистов, 9,8% ре�
гиональных страховых компа�
ний уверены, что появление
специалистов, обладающих
навыками в обеих сферах, бу�
дет способствовать расшире�
нию сотрудничества банков и
страховщиков.

Признать себя полностью
готовыми с технологической
или информационной сторо�
ны к внедрению bancassurance
не смогли ни страховщики,
ни банкиры, что также явля�
ется сдерживающим факто�

ром и причиной необходимо�
сти поиска новых инвести�
ций.

Фактором, непосредствен�
но не связанным с сотрудни�
чеством банков и страховщи�
ков, но могущим внести свои
весомые коррективы, мо�
жет стать качество оказыва�
емых услуг. Как известно,
предложение банковских и
страховых услуг для рознич�
ных потребителей в рамках
концепции bankassurance
предъявляет повышенные
требования к качеству как

страховых, так и банковских
продуктов. При этом значи�
тельное число страховщиков
испытывает существенные
проблемы с качеством сбы�
та страховой продукции. От�
ношение страховщиков к
факторам, непосредственно
относящимся к качеству
страховых услуг, как показы�
вают данные исследований
Центра экономической
конъюнктуры при Прави�
тельстве РФ, менялось на
протяжении последних лет
(рис. 17), однако практичес�

РИСУНОК 17
КОЛИЧЕСТВО СТРАХОВЫХ ОРГАНИЗАЦИЙ, ИСПЫТЫВАЮЩИХ ПРОБЛЕМЫ С КАЧЕСТВОМ СБЫТА СТРАХОВЫХ ПРОДУКТОВ,

% ОТ ОБЩЕГО КОЛИЧЕСТВА СТРАХОВЩИКОВ, ПРИНЯВШИХ УЧАСТИЕ В ИССЛЕДОВАНИЯХ

Источник. Центр экономической конъюнктуры при Правительстве России.

РИСУНОК 16
ОСНОВНЫЕ ФАКТОРЫ, СПОСОБСТВУЮЩИЕ РАСШИРЕНИЮ СОТРУДНИЧЕСТВА БАНКОВ И СТРАХОВЩИКОВ,

% ОТ ОБЩЕГО КОЛИЧЕСТВА БАНКОВ ИЛИ СТРАХОВЩИКОВ, ПРИНЯВШИХ УЧАСТИЕ В ИССЛЕДОВАНИИ

Источник. «Русский Полис».
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ки всегда данные вопросы
привлекали внимание руково
дителей страховых организа
ций.

В российской прессе посте
пенно стали появляться сооб
щения о внедрении систем
управления качеством в веду
щих страховых компаниях,
проявляется интерес к серти
фикации услуг страховых
компаний, появились соот
ветствующие коммерческие
предложения.

Анализ приведенных
выше количественных дан
ных, характеризующих на
строения банкиров и стра
ховщиков, в отношении
совместного бизнеса, позво
ляет сделать выводы по орга
низационноэкономическим
условиям реализации банков
ского страхования в России в
ближайшей перспективе.

Несмотря на то что в боль
шинстве случаев у банков и
страховщиков уже есть опыт
практической реализации
bancassurance по отдельным
направлениям сотрудниче
ства, в настоящее время мож
но скорее говорить о потен
циале идеи, чем о ее
практическом воплощении.
Но это позволило сформиро
вать представление о возмож
ностях и целесообразности
совместной работы страхов
щиков и банков, а в процессе
развития обеих систем следу
ет ожидать более успешной
реализации ожиданий друг
друга. При этом банкиры чув
ствуют себя в вопросах орга
низации работы технологий
банковского страхования бо

лее уверенно, банки, распола
гающие необходимой клиен
турой, фактически определя
ют условия работы на рынке
страховых услуг, связанном с
банковским страхованием.
Банкиры же предполагаются
основными инвесторами в
развитие bancassurance.

Конечно, реально внедрен
ные в практику работы ин
формационные, банковские и
страховые технологии обслу
живания клиентов позволя
ют развивать банковское стра
хование, но для большей
отдачи и повышения эффек
тивности требуют совершен
ствования. В настоящее вре
мя страховые компании в
меньшей степени, чем банки,
готовы к реализации концеп
ции bankassurance в России, и
если распространение стра
ховых услуг через банковские
сети в ближайшее время и
будет развиваться, то основ
ную активность в этом будут
проявлять не страховщики, а
банки. Однако сосредоточе
ние наиболее платежеспо
собной части потенциальных
клиентов у банков неизбеж
но будет стимулировать стра
ховые компании к повыше
нию уровня активности в
развитии банковского стра
хования.
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