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Партнер выпуска
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«ДОЧКА» ДЛЯ САНКЦИЙ 
БАНК РОССИИ ВЫВЕЛ НА РЫНОК СВОЮ «ДОЧКУ» ПО ПЕРЕСТРАХОВАНИЮ, КОТОРАЯ ДОЛЖНА ЗАЩИТИТЬ РИСКИ 
САНКЦИОННЫХ КЛИЕНТОВ. ОДНАКО НА ВСЕХ ЕМКОСТИ НОВОГО ИГРОКА ПОКА НЕ ХВАТИТ. ДАНИЛ ЮДИН

Этой весной Объединенная судо-
строительная корпорация (ОСК) 
столкнулась с тем, что из-за за-

падных санкций вынуждена была вести 
строительство трех атомных ледоколов 
без полноценной страховки. Западные 
партнеры страховщиков не брались 
перестраховывать риски стоимостью 
121 млрд руб. ОСК оказалась не един-
ственным клиентом, подпавшим под 
санкции. В итоге в июле Банк России 
принял решение о создании Националь-
ной перестраховочной компании (НПК).

ОТВЕТ НА ЗАПРЕТ
«Создание НПК стало естественным 

последствием сложившейся эконо-
мической и политической ситуации 

в стране. Появление такого игрока 
было необходимо рынку для выполне-
ния взятых перед клиентами обяза-
тельств в полном объеме», — считает 
глава департамента страхования иму-
щества компании «Уралсиб» Мария 
Барсова.

Объявленный уставный капитал 
госперестраховщика — 71 млрд руб., 
оплаченный уставный капитал — 
21,3 млрд руб. Президентом НПК 
назначили бывшего первого зампреда 
СОГАЗа Николая Галушина. В компании 
General Reinsurance AG в России подсчи-
тали, что с приходом госперестрахов-
щика российская емкость этого рынка 
вырастет со $100 млн до $120 млн. 

Санкционный бизнес не единствен-
ное, на что нацелилась НПК. «Дочка» ЦБ 
«будет принимать в перестрахование 

широкий круг рисков, в том числе свя-
занных с выполнением государственно-
го заказа, страхованием жилья», — гово-
рится в пресс-релизе Банка России.

Операционная деятельность НПК 
началась 12 октября, когда Банк России 
выдал ей лицензию. Модель работы 
НПК с 1 января 2017 года предусматри-
вает обязательную 10-процентную цес-
сию по санкционным рискам — на рын-
ке это прозвали «десятиной». Другими 
словами, НПК обязана будет принимать 
обязательства по страховой выплате 
в размере не менее 10% по санкцион-
ным объектам. По другим же рискам 
страховщики должны предлагать НПК 
в перестрахование 10% от всего переда-
ваемого ими в перестрахование бизне-
са. В свою очередь, госкомпания будет 
решать, брать ли ей такие риски.

НПК не сможет полностью покрыть 
перестрахованием весь объем санк-
ционных рисков в России на полную 
сумму, солидарны в оценках страхов-
щики. Для этого уставный капитал 
НПК должен быть в десять раз выше, 
утверждают они. «Задача НПК — за-
латать те дыры, которые появились 
с введением санкций. В первую 
очередь это касается рисков бюд-
жетных потерь в случае наступления 
критических событий на значимых 
для страны санкционных объектах, 
таких как Крымский мост, атомные 
ледоколы, объекты оборонного ком-
плекса», — говорит президент Всерос-
сийского союза страховщиков (ВСС) 
Игорь Юргенс. 
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ТЕНДЕНЦИИ

СТРАХОВАЯ КОРОБКА В БАНКЕ
В УСЛОВИЯХ СЛАБОГО РОСТА КРЕДИТОВАНИЯ БАНКИ СТАЛИ АКТИВНЕЕ ПРОДАВАТЬ СТРАХОВЫЕ ПРОДУКТЫ. 
В ЭТОМ ГОДУ ОНИ УЖЕ ЗАРАБОТАЛИ НА ПРОДАЖЕ ПОЛИСОВ ПОЧТИ 60 МЛРД РУБ. ЕЛЕНА ВЕБЕР

Сотрудничество страховщиков 
с банками все больше напоминает 
бизнес равноправных партнеров. 

Ранее страховые компании восприни-
мались банками исключительно как 
слабая сторона сделки — страховщи-
ков обязывали хранить средства на 
счетах банка для доступа к програм-
мам страхования заемщиков, а комис-
сии от продажи страховок доходили 
до 90% от цены полиса.

Ситуация начала меняться после 
кризиса 2014-го, когда банки стол-
кнулись со стагнацией кредитования. 
По итогам девяти месяцев 2016 года 
банки успели заработать на комиссии 
от реализации страховых продуктов 
59,8 млрд руб. Продажа полисов стала 
существенным бизнесом для кредит-
ного сектора.

Страховщики в свою очередь по-
лучают от банковских продаж 23,1% 
(204,7 млрд руб. по итогам девяти 
месяцев 2016-го) от всех сборов на 
рынке. Это второй по объему канал 
продаж после агентского для компа-
ний, говорит директор по страховым 
рейтингам RAEX («Эксперт РА») Ольга 
Басова. Через агентов-физлиц стра-
ховщики получили за три квартала 
текущего года 237,4 млрд руб. сборов 
(26,8%). При этом средний процент 
комиссии банкам, по данным ЦБ, 
снижается (29,1% за девять месяцев 
2016-го против 30,6% годом ранее). 
Впрочем, этот показатель пока все 
еще выше среднего по рынку возна-
граждения посредникам (21,2%), а ко-
миссия агентов-физлиц составляет 
порядка 16,4% от цены полиса.

Впрочем, это официальные данные 
регулятора. Реальные комиссии бан-
ков гораздо выше данных статисти-
ки, признаются финансисты. Самый 
продаваемый через банки вид про-
дуктов — страхование жизни: нако-
пительное, инвестиционное, кредит-
ное (за девять месяцев с начала года 
продано полисов на 124,5 млрд руб.). 
Комиссия банка по полису страхова-
ния жизни заемщика по-прежнему за-
предельно высокая — 50–90%, в сред-
нем — 75%, рассказывает участник 
рынка (по данным ЦБ, 40,6%).

По накопительному и инвестици-
онному страхованию жизни (ИСЖ; его 
банки предлагают как альтернативу 
депозитам) комиссия зависит от срока 
договора: чем он больше, тем выше 
процент банка. По ИСЖ он составляет 
7–20%, в среднем —12%, говорит фи-
нансист. По накопительным полисам 
(НСЖ) комиссия рассчитывается не 
от всей суммы премии, а от взноса 
за первый год: взносы клиент делает 
в рассрочку, а не единовременно. За 
продажу полиса НСЖ банку обычно 
достается от 40% суммы первого взно-
са (за пятилетний договор) до 120% (за 

20-летний), рассказывает участник 
рынка.

«В банке ВТБ доход от прода-
жи страховых и других агентских 
продуктов составляет около 40% 
комиссионного дохода по розничным 
клиентам», — говорит глава службы 
сберегательных и комиссионных про-
дуктов банка Наталья Сумакова (ко-
миссионный доход ВТБ24 за девять 
месяцев 2016 года составил 41,2 млрд 
руб., следует из отчетности этой 
организации). А в Промсвязьбанке 
комиссии за страховки составляют до 
30% всего объема комиссионного воз-
награждения, приводит данные ди-
ректор по депозитным и расчетным 
продуктам банка Наталья Волошина 
(комиссии, по данным отчетности 
банка, составили 14,3 млрд руб. за де-
вять месяцев 2016-го). В свою очередь 
агентские комиссии Сбербанка за 
девять месяцев текущего года вырос-
ли до 7 млрд руб. с 5,1 млрд руб. годом 
ранее, следует из отчетности (чистый 
комиссионный доход — 251,7 млрд 
руб.). Сколько комиссий было полу-
чено именно за продажу страховок, 
в банке не уточнили. По итогам года 
доходы Сбербанка от реализации 
страховых, инвестиционных и пенси-
онных продуктов дочерних компаний 
вырастут более чем на 40% — такую 
оценку дает директор департамента 
благосостояния клиентов Сбербанка 
Максим Чернин.

ОТ ЗАЕМЩИКОВ К ИМУЩЕСТВУ
Для страховщиков банки остаются 

выгодным каналом, так как через них 
массово продаются малоубыточные 
договоры — полисы от несчастных 
случаев (НС) и болезней, от потери 
работы, добавляет Ольга Басова. 
«Если страховщик входит в одну 
группу с банком, «центр прибыли» 
смещается от страховой к кредитной 
организации», — объясняет руко-
водитель управления страховых 
рейтингов Национального рейтин-
гового агентства Татьяна Никитина. 
Страховщики соглашаются на высо-
кие комиссии, потому что тарифы по 
страхованию жизни и от НС, как пра-
вило, завышены, признает президент 
Всероссийского союза страховщиков 
Игорь Юргенс: «В структуре тарифа 
есть место и для банковской комис-
сии, и для доходов страховщика». 
Но в последнее время банки готовы 
снижать комиссии в пользу расши-
рения покрытия по полису, отмечает 
вице-президент «АльфаСтрахования» 
Алина Соколова.

Зависимость страховых компаний 
от банковского канала продаж неод-
нородная, но особенно она заметна 
в страховании жизни. В СК «Уралсиб» 
банкострахование занимает 40% от 
суммарных сборов (с учетом стра-
хования жизни), в «АльфаСтрахова-

нии» — около 30%, говорят представи-
тели компаний. При этом у компании 
«АльфаСтрахование — Жизнь» доля 
банковского канала достигает 70%, 
такова она и у «Росгосстрах жиз-
ни». А универсальный страховщик 
«Росгосстрах» при участии банков 
собрал за три квартала 2016 года 10% 
премии, сообщила вице-президент — 
руководитель блока партнерских про-
даж «Росгосстраха» Мария Зыбина.

В «Согазе» на долю банкострахова-
ния приходится 5% от сборов, уточня-
ет зампредправления Дамир Аксянов. 
У «дочки» компании — «СОГАЗ-Жиз-
ни» 28% сборов за девять месяцев 2016 
года пришло через банки.

До 2014 года основной статьей 
комиссионного дохода банков было 
страхование заемщиков, рассказывает 
Наталья Волошина. С момента сниже-
ния темпов кредитования в 2014 году 
банки стали искать альтернативные 
источники комиссий — и нашли их 
в виде продажи накопительного и ин-
вестиционного страхования жизни, 
а также всевозможных «коробочных» 
продуктов. «Коробочная» страховка 
отличается от обычной унифици-
рованными условиями и набором 
рисков, а главное, не требует осмотра 
имущества.

Кроме «жизни» и НС, через банки 
таким образом продаются страховки 
домов, квартир, ответственности, 
полисы выезжающих за рубеж, стра-
ховки от мошенничества по картам 
и даже укуса клеща, перечисляет 
Алина Соколова. Страховой холдинг 
«Уралсиб» продает через банки почти 
все розничные продукты, говорит 
глава департамента развития бизнеса 
СГ «Уралсиб» Наталья Нехорошева.

Страхование домашнего имуще-
ства — третий продукт по популяр-

«Крымский мост стоит 228 млрд 
руб., а один атомный ледокол, стро-
ящийся на верфях подсанкционной 
ОСК, — более 40 млрд руб. НПК не 
сможет закрыть потребности по 
емкости по этим проектам», — при-
знается Николай Галушин. При этом 
емкость, которую НПК готова предо-
ставлять под передаваемые в пере-
страхование риски, до 2,5 млрд руб., 
является достаточной для защиты ос-
новной части подсанкционного биз-
неса в России, если не по страховой 
сумме, то по сценариям максимально 
возможного убытка, подчеркивает 
глава перестраховщика.

В целом российский бизнес, ко-
торый находится под санкциями, 
может принести страховщикам около 
5 млрд руб. страховой премии в год, 
подсчитали в ВСС. Доля НПК в нем 
с учетом обязательной 10-процент-
ной цессии составляет как мини-
мум 500 млн руб., поскольку объем 
принимаемого риска по санкционке 
может превышать норму в 10%. В ус-
ловиях дефицита емкости по санкци-
онным рискам страховщики, очевид-
но, будут предлагать НПК более 10%, 
«вплоть до 100%», уверен замглавы 
«Ингосстраха» Илья Соломатин. Все-
го же, по данным ЦБ, в 2015-м объем 
годовой перестраховочной премии 
составил в России 120 млрд руб.

«НПК, безусловно, будет серьез-
ным игроком на рынке страхования 
санкционных рисков. Но опреде-
ленные сегменты и проекты могут 
потребовать и дополнительной 
емкости», — уверен заместитель 
генерального директора компании 
«ВТБ Страхование» Алексей Володин. 
Тем не менее с приходом НПК дер-
жать на себе санкционных клиентов 
или перестраховывать такие риски на 
азиатских рынках с оговорками, как 
это было ранее, российские страхов-
щики станут меньше. «Для больших 
рисков размещение было проблема-
тично, емкости всех участников было 
недостаточно», — вспоминает опыт 
прошлых лет директор департамента 
перестрахования компании «Альфа-
Страхование» Елена Климова.

ПЕРВЫЕ МИЛЛИАРДЫ
За первые недели после получения 

лицензии НПК удалось заключить 
ряд добровольных договоров пере-
страхования с совокупным покрыти-
ем на несколько миллиардов рублей. 
Первые дни работы НПК подтвердили 
прогноз рынка — госкомпания вос-
требована своей емкостью на доли 
рисков, превышающие 10% в догово-
ре. В портфеле НПК уже есть «риски 
с долей 80, 60 и 30%», говорит Нико-
лай Галушин.

Сейчас в госкомпании, един-
ственный арендуемый офис которой 

располагается в центре Москвы, 
трудится около 20 человек — это даже 
меньше общего количества штата 
региональной страховой компании. 
В перспективе вместе с ростом бизне-
са НПК планирует увеличить штат до 
ста человек. Сегодня же часть обязан-
ностей, например ведение бухгал-
терского учета, госперестраховщик 
передал на аутсорсинг.

Бизнес-план и бюджет НПК на 2017 
год предполагают, что совокупный 
размер перестраховочной премии 
составит 7,5 млрд руб. «Исходя из 
размера капитала компании и разме-
ра инвестиционного дохода, получа-
емого от размещения капитала, НПК 
в целом будет прибыльной уже в 2016 
году, однако при условии отсутствия 
серии крупных убытков компания 
выйдет на прибыль по страховой 
деятельности в 2017-м», — прогнози-
рует Галушин. Ожидаемый уровень 
чистой прибыли госперестраховщика 
в 2017 году составляет более 2,5 млрд 
руб. Существенное количество ри-
сков на следующий год страховщики 
традиционно размещают в четвертом 
квартале, поэтому основная масса 
договоров 2017-го пройдет мимо ем-
кости НПК. В 2018-м НПК планирует 
выйти на полноценную загрузку. 

Созданию НПК рады не все. Для 
иностранных перестраховщиков 
появление такого игрока означает 
потерю части российского бизнеса. 

РЫНОЧНЫЙ РАСКЛАД

ности в банковском канале после 
«жизни» и НС, отмечает Игорь Юргенс. 
«Интерес банковских страховщиков 
к этому виду связан с тем, что он не 
требует особого риск-менеджмен-
та, особых компетенций и больших 
вложений в инфраструктуру бизнеса 
и урегулирования убытков, в отличие 
от каско и ОСАГО», — объясняет он.

Страховка имущества — самая по-
пулярная «коробка», которая продает-
ся через ВТБ24, подтверждает первый 
замгендиректора «ВТБ Страхования» 
Олег Меркулов (такие страховки со-
ставляют 30% всех полисов «ВТБ Стра-
хования», продаваемых через ВТБ24). 
Следующая по популярности — стра-
ховка от потери работы (22%), далее 
идут страхование здоровья детей 
и полисы на случай диагностирова-
ния онкозаболеваний (по 18%).

«Коробки» — несложные с точки 
зрения продаж стандартизирован-
ные продукты, которые пользуют-
ся спросом в банках», — объясняет 
Дамир Аксянов. Продажи не связан-
ных с банковским бизнесом страхо-
вок развиваются неактивно, считает 
он, поскольку это требует больше 
времени и более глубоких знаний 
в страховании у продавцов. Поэтому 
компании предпочитают упаковать 
стандартный набор рисков в коробку. 
Впрочем, «коробочные» продукты — 
не единственная ставка страховщиков 
в сотрудничестве с банками. По мне-
нию президента компании «Ренессанс 
Жизнь» Олега Киселева, будущее 
рынка банкострахования — за НСЖ: 
«Продукт несет максимальную выгоду 
для банка и страховой компании, и, 
главное, максимальную ценность для 
клиента, — сочетает в себе и защиту 
в виде большого страхового покры-
тия, и доходность. В то время как 
кредитное страхование обеспечива-
ет только защиту от рисков, а ИСЖ 
больше нацелено на приумножение 
капитала».

Банки-партнеры могут становиться 
и клиентами страховщиков: они стра-
хуют имущество, ответственность 
директоров и должностных лиц, пере-
возку и хранение ценностей, банко-
маты, автопарки, перечисляет Алина 
Соколова. Кроме того, банки покупа-
ют страховки для сотрудников — ме-
дицинские, от НС, туристические. Но 
партнерские отношения с банком не 
дают страховщикам особых приви-
легий, обращает внимание Наталья 
Нехорошева. Партнерские соглашения 
и отношения страховой компании 
с клиентом — параллельные про-
цессы, объясняет она. При выборе 
страховщика учитывается стоимость 
услуг и их перечень, а за партнерские 
соглашения отвечают другие люди, 
которые учитывают другие вещи: 
условия для клиентов, комиссионное 
вознаграждение, продуктовый пакет.

ДМС ПО МИНИМУМУ
В КРИЗИС РАБОТНИКИ НА 8% ЧАЩЕ ОБРАЩАЮТСЯ ЗА МЕДПОМОЩЬЮ, А РАБОТОДАТЕЛИ ВЫНУЖДЕНЫ 
ЭКОНОМИТЬ НА ПОЛИСАХ ДОБРОВОЛЬНОГО МЕДСТРАХОВАНИЯ (ДМС). ДАРЬЯ АЛЕКСАНДРОВА

В 2016 году медицинская инфляция 
по оценкам страховых компаний 
составила 10–15%. Еще один фак-

тор роста цены на медуслуги — еже-
годное увеличение числа обращений 
в медучреждения в среднем на 3%, 
отмечает партнер компании FinAssist 
Александр Волобуев, добавляя, что 
кризисные годы стимулируют повы-
шение обращаемости за медпомощью. 
В 2015 году она выросла на 8%, ана-
логичный показатель ожидается и в 
этом году.

Цены на полисы ДМС в Москве за 
год выросли на 10%, в регионах — ме-
нее чем на 5%, подсчитали в «Альфа-
Страховании». В среднем цена полиса 
ДМС на одного сотрудника составляет 
30–40 тыс. руб. в год, для топ-менед-
жеров — от 80 тыс. руб. Стоимость 
полиса зависит от его наполнения, 
числа застрахованных, набора кли-
ник, их профиля и уровня, а также 
объема включенных услуг и сервис-
ных опций. «Стоимость одной и той 
же услуги в клиниках разного уровня 
в Москве или Санкт-Петербурге может 
отличаться в два—четыре раза. Или, 
скажем, стоимость услуги в рамках 
одной клиники, но при разном числе 
застрахованных может меняться 
в два—три раза», — приводит пример 
первый заместитель гендиректора 
компании «ВТБ Страхование» Олег 
Меркулов.

Компании, которые являются ос-
новными потребителями ДМС (доля 
корпоративного сегмента — порядка 

87%), не отказываются от этого вида 
страхования полностью. Согласно 
опросу, проведенному компанией 
Kelly Services, 67% россиян считают 
ДМС самым важным фактором для 
работника после зарплаты. Экономят 
компании на смене страховщика, 
поскольку пролонгация договора 
увеличивает стоимость страховки за 
год примерно на 10%.

Пересмотр списка медицинских 
учреждений в пользу более бюджет-
ных экономит еще до 20% бюджета на 
ДМС, хотя и вызывает недовольство 
сотрудников. Другая уже доказавшая 
свою эффективность мера — аль-
тернативная стоматология. Стра-
ховщикам удается заметно снизить 
стоимость страховки, если работники 
получают услуги стоматологии не 
в комплексе со всеми услугами ДМС, 
а в специализированных стоматоло-
гических клиниках.

Еще один способ экономии — из-
менение доступа пациента к клинике. 
Например, самым дорогостоящим 
способом является прямой доступ, 
когда сотрудник самостоятельно 
выбирает медучреждение из списка 
клиник, указанных в его полюсе ДМС, 
и записывается к врачу, не уведомляя 
при этом страховщика. Непрямой 
доступ, когда попасть к врачу можно, 
только получив направление у врача 
офиса или сотрудника медицинского 
пульта страховой компании, эконо-
мит до трети от суммы страховки.

Кардинальный способ экономии, 
который наиболее негативно воспри-
нимают сотрудники, — уменьшение 

размера покрытия страховых про-
грамм. Оно приводит к сокращению 
количества медицинских услуг. Са-
мый распространенный способ такой 
экономии —отказ от плановой госпи-
тализации и выбор услуги экстренной 
госпитализации. Впрочем, страховые 
компании отмечают, что экономия 
даже при серьезном сужении объема 
в программе составляет около 5%. 
Популярен и отказ от страхования 
родственников сотрудников. 

Работодатели также предлагают 
сотрудникам доплатить за свой полис. 
Обычно пропорция составляет 70:30, 
где большую часть берет на себя 
организация. Есть вариант — фран-
шиза. «Франшиза в ДМС — это тренд 
текущего года. Сотрудник сам платит 
небольшую сумму за каждую получа-
емую медуслугу. Это дисциплинирует 
сотрудников, снижает количество 
избыточных назначений. Франшиза 
позволяет выигрывать всем сторо-
нам», — говорит управляющий дирек-
тор по ДМС  колмпании «Ренессанс 
страхование» Наталья Харина.

Тенденции резкого сокращения 
бюджетов на ДМС нет, отмечает ген-
директор компании «Доктор рядом» 
Александр Пилипчук. Работодатели, 
по его словам, хотят сохранить бюд-
жет в рамках прошлого года за счет 
сокращения страховой программы, 
либо так или иначе готовы на неболь-
шой рост в пределах 4–5%.

Рационализация потребления 
медуслуг сейчас достигается работой 
грамотного специалиста по кадрам, 
который отслеживает, как пользуют-

ся страховкой сотрудники, — такой 
подход позволяет в долгосрочной пер-
спективе экономить до 30% бюджета. 
Один из инструментов HR-специали-
ста — грейдирование, которое эконо-
мит до 20–40% от стоимости общей 
страховки. Коллектив делят на грейды 
в зависимости от потребностей в ме-
дицинском страховании (например, 
«молодые», «взрослые», «пожилые»), 
уровня должностей (дорогие стра-
ховки — для топов, дешевые — для 
рядовых сотрудников) или статуса 
работника — штатный или внештат-
ный. Каждой группе подбирается свой 
пакет ДМС со своим набором услуг 
и клиник.

В условиях, когда рынок ДМС сжи-
мается и практически не растет (по 
данным Банка России, общие объемы 
взносов по полисам ДМС за первое по-
лугодие 2016-го превысили 91,2 млрд 
руб., что на 4,3% больше, чем за анало-
гичный период 2015 года), страховым 
компаниям приходится искать новые 
точки роста. Одна из них — полисы 
для физлиц. Напомним, что законо-
дательство теперь обязывает ми-
грантов покупать себе полисы ДМС 
для получения разрешения работать 
в России. «Это также говорит о том, 
что в розничном сегменте есть спрос 
на продукты ДМС. Поэтому «ВТБ 
Страхование» выпустило линейку ме-
дицинских продуктов для физических 
лиц. Один из них — полис «ОтЛичная 
поликлиника», который предлагает 
возможности полиса ДМС по цене, 
доступной практически каждому», — 
отмечает Олег Меркулов.

«Раньше они могли получать крупные 
доли, теперь же объем бизнеса, до-
ступный для иностранных перестра-
ховщиков, уменьшается как минимум 
на обязательные 10% от всех рисков, 
размещаемых в перестрахование», — 
говорит глава московского предста-
вительства перестраховочной ком-
пании Barents Re Дмитрий Гармаш. 
Аналога НПК на Западе сейчас нет, 
но такой механизм есть в развиваю-
щихся странах — Бразилии, Иране, 
Индии, Китае, Белоруссии. Эксперт 
опасается, что в перспективе НПК 
может пойти по белорусскому пути, 
когда обязательная цессия с каждым 
годом повышалась и достигла норма-
тива порядка 80%.

Модель НПК с 10-процентной 
цессией создает сложности в работе 
для профессиональных перестрахов-
щиков, утверждает представитель 
одной крупной иностранной компа-
нии в России. По закону обязательная 
доля 10% от любого перестраховы-
ваемого риска должна предлагаться 
НПК. Она, в свою очередь, вправе 
отказать в приеме риска. Тогда ком-
мерческому перестраховщику при-
дется вновь вернуться к переговорам 
с остальными участниками договора 
перестрахования. «Время, которое 
может потребоваться для принятия 
решения НПК, может быть летальным 
для размещения риска», — говорит 
собеседник РБК+.
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ДО 2014 ГОДА ОСНОВНОЙ 
СТАТЬЕЙ КОМИССИОННОГО 
ДОХОДА БАНКОВ БЫЛО СТРА-
ХОВАНИЕ ЗАЕМЩИКОВ.  С МО-
МЕНТА СНИЖЕНИЯ ТЕМПОВ 
КРЕДИТОВАНИЯ В 2014 ГОДУ 
БАНКИ СТАЛИ ИСКАТЬ АЛЬ-
ТЕРНАТИВНЫЕ ИСТОЧНИКИ 
КОМИССИЙ — И НАШЛИ ИХ
В ВИДЕ ПРОДАЖИ НАКОПИ-
ТЕЛЬНОГО И ИНВЕСТИЦИОН-
НОГО СТРАХОВАНИЯ ЖИЗНИ, 
А ТАКЖЕ ВСЕВОЗМОЖНЫХ 
«КОРОБОЧНЫХ» ПРОДУКТОВ




