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Аннотация
В глобальной практике банкострахование — это полное взаимопроникновение 
банка и страховой компании в деятельность друг друга. Речь идет об интеграции 
информационных систем, обмене клиентскими базами, построении одинаковых 
бизнес-процессов взаимодействия как структурных подразделений, так и страховой 
компании и банка напрямую.
Сложившаяся российская практика позволяет говорить о банковском страховании 
как о способе организации продаж страховых продуктов на территории банка, пред-
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лагающем потенциальному клиенту какой-либо продукт страхования без обращения 
в страховую компанию. Как и многие институты, сегодня банкострахование пре-
терпевает изменения: драйвером роста становится некредитное страхование, транс-
формируются каналы продаж, усиливается позиция страховщиков как участников 
симбиоза. 
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Банкострахование, как интеграция банков и страховых компаний с акцентом на 
распространение страховых продуктов, в его сегодняшнем виде получило тол-
чок к развитию во Франции в начале 1980-х гг. Большинство французских 
банков основали свои собственные страховые компании и заняли существенную 
часть рынка страхования. Успех банкострахования совпал с благоприятным на-
логовым климатом для продуктов страхования жизни в странах Западной и 
Южной Европы. Росту способствовала и нужда потребителей в средне- и долго-
срочных накоплениях как субститутах программ пенсионного обеспечения. 

В России же в большей степени развита практика, при которой страховые 
компании используют банки (их офисы и другие ресурсы) для продажи страхо-
вых услуг. Эта сторона сотрудничества уже достаточно развита, однако отече-
ственные банки редко используют агентскую сеть страховых организаций: такое 
сотрудничество носит сегодня «разведывательный» характер. Банки пока не 
научились эффективно использовать агентские сети страховых компаний для 
продажи своих продуктов: кредитов, пластиковых карт, депозитных продуктов 
и др. И это может быть вектором для обоих.

Сложившаяся российская практика позволяет говорить о банковском стра-
ховании как о способе организации продаж страховых продуктов на террито-
рии банка (с использованием торговой сети банка), предлагающем потенци-
альному клиенту какой-либо продукт страхования без обращения в страховую 
компанию.

Глобальная практика банкострахования (bancassurance) — это полное взаи-
мопроникновение банка и страховой компании в деятельность друг друга: и 
интеграция информационных систем, и обмен клиентскими базами, и построе-
ние одинаковых бизнес-процессов взаимодействия, как структурных подраз-
делений, так и собственно страховой компании и банка между собой. 

Реализация подхода кросс-продаж банковских и страховых продуктов, по 
мнению член-корреспондента РАЕН А. Цыганова, предполагает построение 
системы продаж в нескольких вариантах: «предоставление страховых продуктов 
через банки (Bancassurance), банковских продуктов через страховые компании 
(Assurbanking), банковских и страховых услуг через торговые и иные организа-
ции (рис. 1). О  развитии технологий Bancassurance в мире и в России можно 
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говорить как о сложившемся явлении, предполагающем реализацию через бан-
ки несложных в андеррайтинге стандартизированных страховых продуктов, 
таких как полисы накопительного страхования жизни, договоры страхования 
от несчастных случаев, ОСАГО и т. п. В то же время продвижение банковских 
продуктов посредством сбытовых структур страховых компаний намного менее 
развито, даже сам термин Assurbanking пока еще не является общепризнанным. 
Существует практика оформления пластиковых карт в офисе страховой компа-
нии под предлогом облегчения получения страховых возмещений, предостав-
ления страховых услуг в кредит, а также распространения информации о по-
требительских кредитах через агентов и иные каналы дистрибуции страховых 
продуктов» [11].

Банкострахование является новой организационно-функциональной кон-
струкцией на современном финансовом рынке. К интерпретации термина мож-
но подойти с двух точек зрения. С институциональной — это способ организа-
ции сотрудничества между банками и страховыми компаниями. С функциональ-
ной — это организация системы перекрестных продаж банковских и страховых 
продуктов через одну точку продаж, в основном через сеть банковских филиа-
лов и отделений банка [4].

«Банкострахование — это сегодня один из наиболее перспективных сегмен-
тов финансового рынка, — говорит руководитель управления по работе с бан-
ками Московского регионального центра «АльфаСтрахование» И. Ланцов. — 
Высокая конкуренция в этой сфере заставляет искать возможности для совер-
шенствования сервиса и разрабатывать новые востребованные услуги. 
Внедрение технологий удаленного обслуживания позволяет привлечь наиболее 

распространения информации о потребительских кредитах через агентов и 

иные каналы дистрибуции страховых продуктов» [1]. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис 1. Построение системы кросс-продаж  

Источник: составлен авторами 

Банкострахование является новой организационно-функциональной 

конструкцией на современном финансовом рынке. К интерпретации термина 

банкострахование можно подойти с двух точек зрения. С институциональной 

точки зрения банкострахование - это способ организации сотрудничества 

между банками и страховыми компаниями. С функциональной точки зрения 

банкострахование - это организация системы перекрестных продаж 

банковских и страховых продуктов через одну точку продаж, в основном 

через сеть банковских филиалов и отделений банка [2]. 

«Банкострахование сегодня один из наиболее перспективных 

сегментов финансового рынка, - говорит руководитель управления по работе 

с банками Московского регионального центра «АльфаСтрахование» Илья 

Ланцов. - Высокая конкуренция в этой сфере заставляет искать возможности 

для совершенствования сервиса и разрабатывать новые востребованные 

услуги. Внедрение технологий удаленного обслуживания позволяет привлечь 

 

Страховая компания 
(Продажа банковских 
продуктов через сети 
страховой компании — 
 assurbanking) 

 
Банк 

(Продажа страховых 
продуктов через сети 

банка — bancassurance) 
Банковские продукты 

Страховые продукты 

 
 

Финансовый 
супермаркет 

(Создание новых 
продуктов)

Рис 1. Построение системы кросс-продаж  
Источник: составлен авторами



Âåñòíèê Òþìåíñêîãî ãîñóäàðñòâåííîãî óíèâåðñèòåòà

182 ﻿

активную аудиторию потребителей. Комфорт, оперативность и доступность 
онлайн-сервисов сделают этот канал одним из драйверов развития банкострахо-
вания» [5].

Как бизнес-модель, по мнению авторов, банкострахование позволяет ис-
пользовать все возможные точки контакта с клиентом для того, чтобы предлагать 
страховые продукты, необходимые именно этому клиенту именно в это время.

В мировой практике валютно-кредитных отношений сложились формы 
устойчивой интеграции банков и страховщиков, необходимость которой опреде-
ляется:

общемировой тенденцией конвергенции (взаимопроникновения) видов ��
финансовых услуг с целью создания более благоприятных условий для 
потребителей;
концентрацией финансового капитала и образованием финансовых кон-��
гломератов — участников рынка, деятельность которых осуществляется 
не менее чем на два из пяти возможных сегментов: кредитные и депо-
зитные операции, а также расчетно-кассовые услуги; страхование; кор-
поративные финансы, подписка и размещение ценных бумаг; довери-
тельное управление, обслуживание инвестиционных фондов или кон-
сультирование; розничные инвестиционные услуги;
необходимостью для банков страховать собственные риски и риски ��
своих клиентов (ссудополучателей, вкладчиков по депозитам и т. д.).

В российской практике чаще всего применяется модель банкострахования 
в форме соглашения о распространении. При этом банк и страховая компания 
сотрудничают в рамках распространения своих продуктов — страховых про-
дуктов через банковскую сеть или кредитов клиентам страховщика через его 
агентскую сеть. К преимуществам данной модели банкострахования можно 
отнести возможность быстро приступить к осуществлению операций, а также 
то, что для этого не требуется больших капиталовложений. Основные недо-
статки — недостаточная гибкость для запуска новых продуктов и сильные раз-
личия в корпоративной культуре страховой компании и банка.

В 2015 г. наиболее перспективными каналами продаж, по мнению экспер-
тов, считались банковский канал продаж (35%) и direct insuranсe (33%). По 
прогнозам на 2016 г. наибольшие темпы прироста взносов в ближайшие три 
года покажет последний — 52%, и только 27% респондентов отдали свои го-
лоса за банковский канал продаж (на 8 п.п. ниже, чем годом ранее) (рис. 2).

В России, как и во многих странах мира, доля банковских продаж страхова-
ния жизни превышает 60-70%. Это связано с тем, что кредитное страхование 
жизни и здоровья заемщиков развито практически повсеместно. Более того, 
клиенты хотят получать через банки комплексное обслуживание в режиме фи-
нансового супермаркета. И, наконец-то, себестоимость агентских продаж в 
расчете на одного клиента сегодня существенно выше, чем банковских.

С 2010 по 2014 гг. рынок банкострахования показывал значительный рост 
в общем объеме страхового рынка, однако, по прогнозам, в 2015 г. его доля 
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уменьшится, что связано, в первую очередь, с сокращением кредитования фи-
зических и юридических лиц, предоставления ипотечных кредитов (рис. 3).

Рынок банкострахования в 2015 г. должен составить 214 млрд руб. Увели-
чение доли некредитного страхования в структуре банкострахования нивелиро-
вало сокращение розничного страхования, связанного с кредитованием. При 
этом объемы кредитования, по мнению экспертов, в 2015 г. сократятся на 12%. 

Рис. 2. Каналы продаж страховых продуктов 
Источник: составлен авторами на основе данных [9]

Рис. 3. Динамика объема рынка банкострахования  
и его доли в общем объеме страхового рынка 

Источник: составлен авторами на основе данных [10]
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По предварительным оценкам, розничное страхование, не связанное с кредито-
ванием, должно увеличиться на 40% — с 58 млрд руб. за 2014 г. до 81 млрд руб. 
за 2015-й, а его доля в структуре банкострахования увеличится с 27,1% до 37,9%. 
Страхование банковских рисков увеличилось на 5,0% за 2015 г. (табл. 1).

Снижение комиссионного вознаграждения в кредитном страховании в со-
вокупности с замедлением темпов роста потребительского кредитования при-
водит к тому, что рост доходов от этого направления банкострахования прекра-
щается, а банки будут вынуждены искать новые источник роста. Снижение 
темпов роста кредитного страхования может быть связано и с техническими 
причинами, когда происходит изменение схемы взаимодействия страховой 
компании и банка по кредитному страхованию — переход с агентской схемы на 
коллективную и наоборот, что и находит отражение в объемах поступлений.

Кредитное страхование, бывшее долгое время драйвером рынка, имеет не 
очень благоприятный прогноз: падать в абсолютных величинах оно, может быть, 
и не начнет, но расти прежними темпами уже не будет. Вероятен и сценарий, 
при котором в 2015-2017 гг. оно сохранит объемы текущего года, при этом его 
доля продолжит снижаться. В то же время остальные направления работы по 
страхованию жизни, напротив, будут активно развиваться. Так, быстрый рост 
сегмента страхования жизни (в течение последних 4 лет — на 45-60%) во 
многом обеспечивался продажами в банковском канале [1].

Таблица 1

Структура рынка банкострахования

Вид  
банкострахования

2014 2015 (прогноз)

Взносы, 
млрд руб.

Уд. вес, 
%

Рост,  
%

Взносы, 
млрд. руб.

Уд. вес, 
%

Рост,  
%

Розничное страхова-
ние, связанное с 
кредитованием

131,0 61,1 92,0 107,0 50,0 82,0

Розничное страхование 
клиентов банков,  
не связанное  
с кредитованием

58,0 27,1 217,0 81,0 37,9 140,0

Страхование юридиче-
ских лиц через банки 15,0 6,9 91,3 15,0 7,0 100,0

Страхование рисков 
банков 10,5 4,9 126 11,0 5,1 105,0

Всего 214,2 100,0 111,0 214,0 100,0 99,9

Источник: составлена авторами на основе данных [10]
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Новыми источниками доходов для банков должны стать страховые продук-
ты, предлагаемые банками своим клиентам, а также новые методы их дистри-
буции. Это, прежде всего, простые недорогие «коробочные» программы стра-
хования от несчастных случаев и болезней, страхование выезжающих за рубеж 
и прочие, предлагаемые как в отделениях банка (через прилавок), так и по уда-
ленным каналам (телефон, интернет). Другим перспективным направлением 
могут стать долгосрочные накопительные и пенсионные программы, предла-
гаемые массовому сегменту в банковских отделениях или специально обучен-
ными агентами/менеджерами банка [2].

В настоящий момент идет активное увеличение объемов рискового страхо-
вания, что связано с разработкой коробочных решений для массового сегмента. 
В силу невысокого размера средней премии по таким продуктам, рисковое 
страхование будет уступать другим сегментам в абсолютных объемах, но по 
количеству клиентов, возможно, превысит кредитное страхование.

Общей проблемой в банкостраховании является навязывание страховых 
услуг при приобретении банковских продуктов. Банк России признает, что такая 
проблема стала особенно актуальной несколько лет назад в период бума по-
требительского кредитования. Нередко при оформлении кредита граждане даже 
не знали, что одновременно получают и услугу по страхованию. В большом 
пакете документов разобраться было нелегко, а стоимость страховки включалась 
в сумму кредита. В других случаях приобретение страховых услуг становилось 
обязательным условием заключения кредитного договора.

Банк России, противодействуя «принудительным» продажам, реализовал 
превентивную меру, введя «период охлаждения» — срок, в течение которо-
го гражданин сможет расторгнуть договор добровольного страхования. Он 
предусмотрен указанием «О минимальных (стандартных) требованиях к 
условиям и порядку осуществления отдельных видов добровольного стра-
хования», согласно которому гражданин, расторгнувший договор, получит 
возможность в определенном порядке вернуть себе уплаченную страховую 
премию. Под действие введенной регулятором нормы подпадает, в частности, 
добровольное медицинское страхование (ДМС), страхование жизни, жилья, 
финансовых рисков гражданина, добровольное страхование ответственности 
автовладельцев (ДСАГО) и проч. Предложенная новация не распространя-
ется на добровольное медицинское страхование иностранцев, которые рабо-
тают в России.

До введения «периода охлаждения» по Гражданскому кодексу гражданин 
был вправе отказаться от договора страхования в любое время, но при этом 
страховая премия не подлежала возврату, если договором не предусматривалось 
иное. Таким образом, возврат уплаченных за страховку средств зависел от усло-
вий страхования в конкретной компании.

При отказе от страховки в «период охлаждения» страховая организация 
будет обязана вернуть заплаченные за полис деньги в полном объеме, если до-
говор страхования не вступил в силу. Если же договор начал действовать, то 
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страховщик будет вправе удержать при возврате средств часть премии, про-
порциональную количеству дней, прошедших с начала действия договора.

«Необходимость введения «периода охлаждения» связана со сложившейся 
на страховом рынке негативной практикой навязывания физическим лицам до-
говоров добровольного страхования, в заключении которых они не заинтересо-
ваны, в том числе при получении страховых или банковских услуг», — коммен-
тирует директор департамента страхового рынка ЦБ И. Жук. Введение «перио-
да охлаждения» позволит потребителям отказаться от навязанной или 
невыгодной страховой услуги без предъявления специальных требований или 
прохождения специальной административной или судебной процедуры [3].

Президент Всероссийского союза страховщиков и Российского союза авто-
страховщиков И. Юргенс считает, что введение в страховое законодательство 
понятия «период охлаждения» является нецелесообразным, данный вопрос 
должен регулироваться страховщиками самостоятельно, в том числе в рамках 
Всероссийского союза страховщиков (ВСС) как профессионального объедине-
ния страховщиков через выработку соответствующих рекомендаций и стандар-
тов страхования. Введение «периода охлаждения», сделает розничное страхо-
вание непривлекательным и лишенным экономического смысла для страховщи-
ков, что усугубит ситуацию на рынке страхования. При заключении договора 
страховщик несет расходы независимо от срока его действия. Основные из них 
возникают у него в момент заключения договора — это расходы, связанные с 
оценкой риска, выдачей полиса и различных бланков, прилагаемых кнему, рас-
ходов по оплате комиссии агентам и других расходов, которые фактически 
входят в состав премии. Таким образом, возврат страховой премии приведет к 
финансовым убыткам страховщика, поскольку компенсация этих расходов не 
предполагается [7].

 Топ-менеджмент страховщиков предполагает и варианты мошенничества 
со стороны покупателей. Вполне возможны ситуации, в которых клиент по 
собственной воле сначала хочет приобрести полис добровольного страхова-
ния, а затем решает расторгнуть договор. Возможно, в таких случаях при 
расторжении договоров премия должна возвращаться не только пропорцио-
нально сроку, в течение которого действовал договор, но и за вычетом рас-
ходов страховщика на ведение дел [6]. Возникают и вполне оправданные 
финансовые опасения — введение периода охлаждения повысит издержки 
страховых компаний, что может негативно отразиться на тарифах. В совре-
менных экономических обстоятельствах — спад покупательной способности 
страхователей — рост тарифов приведет к окончательному угнетению стра-
хового рынка. И это прекрасно понятно страховщикам. А значит продажи 
будут, скорее всего, по доступным ценам и в ущерб экономической целесоо-
бразности. Т. е. с высокой степенью вероятности можно говорить об ущем-
лении финансовых интересов еще одного участника рынка — государства. 
Речь, прежде всего, о налогах как о фискальных обязательствах и банков, и 
страховщиков.

М. В. Мазаева, Е. Н. Иванова, Ю. С. Кудельская
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Как и многие институты, банкострахование претерпевает изменения: зоной 
роста становится некредитное страхование, трансформируются каналы продаж, 
усиливается позиция страховщиков как участников симбиоза [8]. Банки стано-
вятся зависимы от комиссионных доходов, которыми несколько лет назад пре-
небрегали. На новом этапе развития, корректируемом ЦБ РФ, более трудоемким, 
квалифицированным и клиентоориентированным станет подход банка и стра-
ховщика к реализации бизнеса.
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