
Современный рынок стра-
хования жизни продол-

жает демонстрировать ста-
бильный и системный рост.  По 
итогам девяти месяцев 2025 
года доля страхования жизни 
(СЖ) в общем объёме сборов 
по страховому рынку составила 
54%, или более 1,5 трлн руб. 
Таким образом, данный вид 
страхования формирует значи-
тельную часть сборов для всего 
страхового сектора. Лидеры 
рейтинга ТОП-10 крупнейших 
страховщиков – это компании 
из сегмента страхования жиз-
ни: они занимают первое и 
второе места. В ТОП-5 уже три 
страховщика жизни, а всего в 
десятку вошли четыре игрока 
из этого сегмента. Это говорит о 
высокой востребованности про-
дукта. Страхование жизни не 
только привлекает новых кли-
ентов в сектор экономики, но и 
укрепляет доверие к отрасли, 
напрямую способствуя форми-
рованию страховой культуры.

Согласно данным действую-
щего портфеля «Ингосстрах 
Жизнь», 30% страхователей со-
ставляют люди до 40 лет – кли-

ент заметно молодеет, выбирая 
именно страхование жизни в 
качестве современной, ставшей 
очевидной и ключевой частью 
своей финансовой стратегии.

Горизонт планирования за-

метно удлиняется: более 62% 
договоров в портфеле СК «Ин-
госстрах Жизнь» заключено на 
срок свыше 5 лет. Люди пере-
стают думать краткосрочно, 
альтернативно инвестируют в 
будущее и долгосрочную за-
щиту. Очевидно, что настоящая 
финансовая устойчивость не 
приобретается в моменте, а 
требует дисциплины. Но самое 
главное, что нам удалось до-
стичь, – изменение восприятия 
самого продукта. Страхование 
жизни вошло в обиход факти-
чески всех сегментов потре-
бителей в статусе очевидного 
и прозрачного инструмента 
сохранения капитала, его гаран-
тированного приумножения и 
защиты самого ценного: жизни 

и здоровья.
СК «Ингосстрах Жизнь» 

ежегодно подтверждает макси-
мальный рейтинг финансовой 
надежности и устойчивости от 
«Эксперт РА» ru AAA. Компания 

на системном уровне закре-
пилась в ТОП-10 крупнейших 
страховщиков жизни, а также 
является лидером на некэптив-
ном рынке с долей более 30%.  
Достичь таких результатов 
удалось благодаря высоко-
му уровню профессионализ-
ма, желанию слышать своего 
клиента и, как следствие, его 
доверию, что в свою очередь 
является ключевым фактором 
для формирования фундамента 
устойчивого роста. 

На мой взгляд, работа в 
этой сфере – это не просто вы-
полнение планов. Это миссия. 
Каждый полис – это забота о 
здоровье, благополучии и бу-
дущем семьи. Это уверенность 
человека в том, что, что бы ни 

случилось, родные, близкие и 
все те, кто дорог, будут защи-
щены. Именно поэтому девиз 
«С заботой о самом главном» 
– это ключевой маркер и ори-
ентир для решений, которые 

принимаются в «Ингосстрах 
Жизнь» не только расчетом, но 
и сердцем.  

Пусть дни уходящего года 
станут временем подведе-
ния итогов, благодарности 
и новых планов. Лично каж-
дому желаю крепкого здо-
ровья, внутреннего равно-
весия, поддержки близких и 
уверенности в своих силах. 
Пусть 2026 год станет го-
дом стабильности, личного 
и профессионального роста, 
реализованных проектов и 
новых побед.

С наступающим Новым 
годом и Рождеством!

Владимир ЧЕРНИКОВ, 
генеральный директор 

СК «Ингосстрах Жизнь»

Уважаемые коллеги!
 От лица компании Ак Барс Страхование 

искренне поздравляю вас с наступающим Но-
вым 2026 годом!

 Желаю успешных проектов, крепкого здо-
ровья и надежного партнерства. Пусть гря-
дущий год принесет новые победы и уверенное 
развитие всей страховой отрасли!

 Благополучия вам и вашим семьям!
 Гузяль Беляева, генеральный директор 

Ак Барс Страхование

Уважаемые коллеги!
Поздравляю вас с наступающим Новым 

2026 годом – годом Огненной Лошади!
Желаю, чтобы он подарил вам как можно 

больше поводов для радости и оптимизма, веры 
в собственные силы и лучшее будущее, исполнил 
самые заветные мечты!  

Всем сотрудникам и агентам Росгосстраха 
желаю счастья, здоровья, высоких доходов и 

уверенности в завтрашнем дне!
С уважением, Марат САФИН, директор

филиала ПАО СК «Росгосстрах» в РТ
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 ООО «СК «Ингосстрах Жизнь» специализируется на долгосрочном страховании 
жизни, пенсионном страховании и страховании от несчастных случаев и болезней.
 Компания ежегодно подтверждает рейтинг финансовой надежности. 28.08.2025 
года, согласно оценке рейтингового агентства «Эксперт РА», компания подтвердила 
максимальный уровень надежности на уровне «ru AAA», прогноз стабильный. 
 В 2025 году компания отметила 22 года профессиональной деятельности на рынке 
страхования жизни.

Уважаемые коллеги и партнеры!
От имени Белорусской ассоциации стра-

ховщиков поздравляем вас с Новым годом и 
Рождеством!

Наш бизнес – это не просто цифры и поли-
сы, это уверенность людей в завтрашнем дне, 
защита от непредвиденных обстоятельств и 
финансовая поддержка. 

Наш труд строит мосты между рисками 
и возможностями: мы помогаем людям планировать будущее, мини-
мизировать ущерб и быстро восстанавливаться после ударов судьбы. 
Наша работа требует точности, аналитического мышления и умения 
видеть ситуацию с разных сторон – от юридических нюансов до пси-
хологических аспектов работы с клиентом. 

В уходящем году мы все учились новому: инновационным продуктам 
и технологиям, встраивались в новые регуляторные нормы, следова-
ли изменениям условий рынка – при этом всегда находили ответы в 
любых обстоятельствах и духе времени, оставаясь профессионалами 
высшего уровня. 

В новом году позвольте пожелать вам крепкого здоровья, вдохно-
вения и новых горизонтов, чтобы ваша работа приносила радость, 
удовлетворение и устойчивый профессиональный рост. Пусть под-
держка коллег, доверие партнеров и благодарные клиенты сделают 
каждый рабочий день ярче и продуктивнее!

С Новым годом!
С наилучшими пожеланиями, Ирина МЕРЗЛЯКОВА,

генеральный директор Белорусской 
ассоциации страховщиков (БАС)

Слово руководителю

С ЗАБОТОЙ О САМОМ ГЛАВНОМ
Уважаемые коллеги, партнёры, друзья! Год подходит к концу — насыщенный, 
динамичный, полный вызовов и возможностей. В этой непростой, но про-
дуктивной череде событий отчетливо прослеживается один важный тренд: 
растёт доверие к страхованию жизни как к инструменту ответственности, 
заботы и уверенности в завтрашнем дне. Люди все чаще выбирают не просто 
защиту, а стратегию — долгосрочное финансовое планирование, в котором 
страхование становится ключевым элементом.

Ассоциация риск-менеджмента «Русское 
общество управления рисками» (РусРиск) 
от всей души поздравляет читателей и 

редколлегию «Страховой газеты new» и всех 
страховщиков с наступающим 2026-м годом!

Вместе с работой по продвижению управления рисками в 
нашей стране мы уделяли в уходящем году большое внимание 
взаимодействию со страховым сообществом и провели немало 

совместных мероприятий и встреч. И в составе нашей Ассоциации есть уважаемые 
представители страховых компаний и брокеров, а хорошо известный страховому 
рынку Игорь Юрьевич Юргенс уже более 20 лет возглавляет наш Наблюдательный 
совет. Очевидно, что только сообща мы сможем эффективно решать существующие 
проблемы и вызовы и добиваться ожидаемых результатов!

Пусть Новый год приходит с любимыми делами, с хорошим настроением, со 
счастьем и мечтами…Исполнит все, что важно, что не исполнил прошлый, и будет 
очень радостным, удачным и хорошим!

Желаем всем нам этого!
С уважением, Виктор Верещагин, Президент РусРиска  

Уважаемые коллеги, 
партнеры, друзья!

Скоро наступит удиви-
тельно светлый и  долго -
жданный праздник – Новый 
2026 год!

От лица «Лаборатории 
Страхования» и от себя лич-

но поздравляю вас с этим замечательным празд-
ником и желаю не только мечтать, но и идти в 
направлении новых профессиональных открытий 
и больших побед.

Пусть на этом пути вас сопровождает удача, 
надежда, мир и любовь!

С праздником!
С уважением, Иван ВЕНЕДИКТОВ,  

генеральный директор ООО 
«Лаборатория Страхования»

Уважаемые коллеги, партнёры 
и друзья!

Поздравляю вас с наступающим 2026 го-
дом!

Уходящий год стал серьёзным испытани-
ем для страхового сообщества Татарстана. 
Впереди – новые вызовы. Уверен: вместе мы 
преодолеем трудности, выработаем эффек-
тивные механизмы работы и сохраним доверие 

клиентов.
Желаю вам стабильности, роста, надёжных партнёров и энергии 

для реализации планов. Пусть 2026 год станет годом консолидации 
и общих побед!

Крепкого здоровья, благополучия и веры в наши цели!
С уважением, Президент ССТ Ринат Касимов

Уважаемые  коллеги и партнёры!
От всей души поздравляю с наступающим 

Новым 2026 годом! 
Желаю, чтобы грядущий год стал временем 

впечатляющих успехов, общих побед, стабиль-
ного процветания и крепкого здоровья! 

Пусть каждый день будет наполнен опти-
мизмом, радостными событиями и новыми 
достижениями. Пусть этот год принесет с 

собой желанные перемены, плодотворные идеи и гармонию! 
Искренне желаю, чтобы наше сотрудничество укреплялось, а круг 

значимых дел неуклонно расширялся!
Фарит ВАФИН, 

генеральный директор АО СК «Чулпан»

Дорогие друзья, коллеги, партнеры 
и читатели нашей газеты!

Я от лица редакции поздравляю всех с на-
ступающим Новым годом!

Пусть 2026 -й год станет для вас годом доб- 
рых перемен, ярких идей, знаковых событий.

Крепкого здоровья вам, мирного неба и 
прекрасного настроения!

Мы благодарим всех, кто поддержал наше 
издание в уходящем году, а тех, кто не смог это сделать, заверим, 
что у вас еще будет прекрасная возможность поделиться своими 
победами с нашей многочисленной аудиторией читателей.

С праздником! 
С глубоким уважением, Алла БЕЛЯЕВА, 

главный редактор РНИАИ «Страховая газета new»

От первого лица

Итоги и перспективы
Гость редакции, Павел САМИЕВ, генеральный директор АЦ «БизнесДром», 
председатель комитета ОПОРЫ РОССИИ по финансовым рынкам, отвечает на 
вопросы главного редактора газеты Аллы БЕЛЯЕВОЙ.

- Павел, скажите, как Вы 
оцениваете состояние страхо-
вого рынка в 2025 году?

- Этот год нельзя назвать 
ни «кризисным», ни успешным: 
скорее это год сопротивления 
различным факторам давле-
ния на бизнес, на финансовый 
результат и, в то же время, – от-
крытия новых драйверов роста, 
правда, в основном пока не 
очень больших по объемам сег-
ментах. Наиболее устойчивый 
и мощный компонент прибыли 
почти всех страховщиков в этом 
году – это инвестиционный до-
ход. При таких ставках и депо-
зиты, и облигационные портфе-
ли дают очень высокий уровень 
отдачи от инвестпортфеля (и, по 
всей видимости, с учетом очень 
медленного снижения «ключа» 
такая ситуация сохранится и в 
следующем году).

Страховой бизнес почти 
по всем фронтам показывает 
динамику, близкую к стагна-
ции, или, в лучшем случае, 
– инфляционному росту. Из-за 
определенного снижения ак-
тивности началась просадка в 
страховании грузов и некоторых 
корпоративных видах страхо-
вания; лизинг в очень тяжелом 
положении (рынок обвалился 
сильнее, чем даже во время 
пандемии), кредитование в 
некоторых нишах растет слабо 
(ипотека), где-то – падает (по-
требительские кредиты, кре-
дитные карты); соответственно, 
и привязанные страховые про-
дукты демонстрируют отрица-
тельную динамику.

Есть определенный всплеск 

в страховании жизни (в ин-
вестпродуктах, прежде всего). 
ДМС показывает небольшой 
рост на уровне индексации в 
соответствии с ростом цен на 
медуслуги. Высокая динамика 
отмечается в относительно 
новых сегментах (киберстрахо-
вание, страхование арендного 
жилья – посуточное), а также – в 
конце года в титульном страхо-
вании (после известного кейса 
с Долиной). 

Однако после внедрения 
новаций тарификации ОСАГО 
можно ждать некоторой балан-
сировки убыточности (вырав-
нивание уровня по регионам), 
но предпосылок к ощутимому 
росту сборов нет.

 В последнее время снова 
усилились тенденции демпинга 
– почти на всех сегментах: от 
корпоративного страхования 
до автокаско в рознице, причем 
демпинга как тарифного, так и 
скрытого – через повышенные 
комиссии.

- Обозначьте позитивные 
тенденции, а также расска-
жите о драйверах роста и их 
влиянии на положительную 
динамику.

- Главными позитивными 
тенденциями этого года я бы 
назвал продолжение цифрови-
зации и технологическое раз-
витие рынка: внедрение искус-
ственного интеллекта во многих 
процессах, от коммуникаций с 
клиентами до безопасности и 
внутреннего контроля, развитие 
новых продуктов – прежде все-
го, привязанных к конкретному 
периоду использования (поми-
нутное моторное страхование, 
посуточное страхование жилья 
и т.д.), конвергенция страховых 
и смежных продуктов, сниже-
ние числа жалоб и обращений 
по нарушениям в продажах и 
урегулировании (что отмечает 
Банк России). 

Наиболее динамичный мак-
росегмент рынка сейчас - это 
страхование жизни, кроме «кре-
дитного». В следующем году, 
если будет реализовываться 
благоприятный сценарий (улуч-
шения на рынке лизинга, раз-
ворот к восстановлению, рост 

деловой активности и соответ-
ственно рост в имущественных 
видах и корпоративных сегмен-
тах страхования ответственно-
сти), то драйверов точно будет 
больше.

- Подкрепите это итогами.  
Проанализируйте отчетность 
за девять месяцев текущего 
года.  

- По итогам 9 месяцев 2025 
года страховые премии суммар-
но выросли на 14,7%, при этом 
выплаты выросли на 72,3%(!), 
но эта динамика крайне не-
равномерна: премии по ИСЖ 
удвоились, по НСЖ выросли на 
8%, по кредитному страхованию 
сократились на четверть, по 
страхованию от НС – на 7,3%. 
ОСАГО – практически на том же 
уровне, по имуществу физиче-
ских лиц – рост на 9,5%.

В результате страховой биз-
нес стал более убыточным. Вы-
росли и расходы, и выплаты, и 
соответственно коэффициенты 
убыточности. А вот чистая при-
быль страховщиков выросла 
более чем на 20% по сравнению 
с результатом 9 месяцев 2024 
года. И главный фактор здесь 
– высокий инвестдоход. 

- Как цифровизация будет 
способствовать развитию 
страхового бизнеса?

- Сложно переоценить важ-
ность цифровизации для рынка. 
Конечно, заметен эффект и эко-
номии издержек, и оптимизации 
процессов: повышения качества 
урегулирования (в том числе 
заметно и снижение уровня по-
терь от мошенничества).

Искусственный интеллект 
очень быстро захватывает все 
новые процессы в страховых 
компаниях, делая клиентский 
путь удобнее и проще, снижая 
уровень фрода, позволяя об-
рабатывать большие массивы 
информации с высокой точ-
ностью, получая аналитику. 
Клиенты уже привыкли к дид-
житал формату, электронному 
документообороту, получению 
всей информации, заявления о 
страховых случаях через боты 
или приложения. Страховой 
рынок почти догнал банки по 
степени цифровизации. 

- Павел, что Вы можете 
сказать об изменениях в та-
рификации ОСАГО: с чем 
это связано и для чего это 
нужно?

- Ключевая задача нынеш-
них изменений – сбалансиро-
вать ситуацию с убыточностью 
в региональном срезе. Расба-
лансировка произошла из-за 
разной ситуации с влиянием 
убытков от мошенничества 
(в большей степени – «про-
фессионального»). Ряд ре-
гионов оказались в «красной 
зоне». Обновление подхода к 
тарификации делает ее более 
гибкой, способной реагировать 
на давление мошеннических 
убытков. 

- А что Вы скажете о взаи-
модействии страхования и 
маркетплейсов, что измени-
лось с их приходом на финан-
совый рынок?

- Маркетплейсы – едва ли не 
главное слово года. Это самый 
растущий канал продаж потре-
бительских товаров, драйвер 
потребительского спроса, важ-
нейшая база развития малого 
бизнеса. Маркетплейсы активно 
развивают свои банки (даже, 
наверное, излишне активно), 
так что «традиционные» банки 
начали протестовать против 
столь большой активизации, 
возражать против скидок при 
оплате картами банков при 
самих маркетплейсах, считая 
это неконкурентной практикой. 
В любом случае, финансовые 
проекты маркетплейсов ста-
новятся все заметнее, и для 
страхового рынка это уже также 
большой канал дистрибуции. 

В отличие от банкинга, на 
страховом рынке политика мар-
кетплейсов пока что принципи-
ально иная: они не покупают и 
не создают своих страховщиков, 
работая в формате партнерства 
со страховыми компаниями.

Причем здесь формируется 
несколько сценариев работы: от 
стандартного канала продаж до 
фактически создания именно на 
стороне маркетплейса страхо-
вых продуктов и их сервисной 
поддержки. 

Окончание на 2-й стр.

Дорогие друзья, коллеги, партнеры, 
читатели газеты!

Примите от коллектива  и от меня лично 
искренние поздравления с наступающим Новым 
2026 годом!

Новый год - это волшебный праздник, 
который все мы ждем, каждый со своими 
надеждами на лучшее. И пусть в новогоднюю 
ночь в каждый дом, в каждой семье прозвучат 

самые тёплые пожелания, которые непременно сбудутся!
Счастья вам, мира, благополучия, здоровья, достатка и успехов 

в Новом году!   
Гульшат ХАМИДУЛЛИНА, директор Филиала 

«Центральный» г. Казань, «РЕСО-Гарантия»

Российское независимое информационно-аналитическое издание
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В мероприятии при-
мут участие послы араб-
ских государств, члены 
Федерального Собра-
ния РФ, представители 
МИД России, дипломаты 
стран BRICS+ и пред-
ставители крупного биз-
неса.

РНИАИ «Страховая 
газета new» – информа-
ционный партнер меро-
приятия.

Конференция станет 
площадкой для укрепле-
ния международного со-
трудничества, налажи-
вания деловых связей и 
обмена опытом в сфере 
культуры, экономики, 
финансов.  
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Постфактум Взаимное страхование

Новости

от первого лица

Внесудебное урегулирование споров

В ИНТЕРЕСАХ СТРАХОВАТЕЛей 
При современном состоянии страхового рынка России основные проблемы 
развития связаны с необходимостью учитывать интересы страхователя, кото-
рому важны цены страховых продуктов, объемы покрытия, выплатная полити-
ка. Страхователь вправе требовать нужную ему услугу, принимая во внимание, 
конечно, экономическую целесообразность договора страхования.

Не буду скрывать, дол-
гое время я достаточно 

скептически относился к медиа-
ции и медиаторам. Ну, что за не-
видаль – организация и ведение 
переговоров участников спора 
с целью поиска компромисса? 
Разве каждый, кто занимается 
бизнесом, не проводит перего-
воры, в ходе которых нередко 
выявляются достаточно серь-
езные разногласия в позиции 
сторон и надо эти разногласия 
преодолеть, найти нечто общее, 
чтобы достичь желательного 
результата? В общем, зачем 
нам ещё медиатор, и сами с 
усами.

Сегодня должен признать-
ся, что был неправ. В течение 
ряда последних лет имел воз-
можность убедиться в том, что 
медиация представляет собой 
особый способ разрешения 
разногласий и нахождения 
взаимоприемлемого результа-
та с помощью независимого 
специалиста. 

Проблема внутренних 
ресурсов

Особо важное значение этот 
вывод имеет для страховой от-
расли. Для моих более молодых 
коллег сегодняшнее положение 
вещей, когда страховые споры 
занимают одно из ведущих мест 
в судах общей юрисдикции и 
арбитражных судах, а у фином-
будсмена намного опережают 
количество споров по любым 
другим финансовым услугам, 
является делом привычным. 
Более того, некоторые из коллег 
прямо заявляют, а как может 
быть иначе, если страхователи 
и выгодоприобретатели в массе 
своей так и норовят получить 
необоснованную выплату от 
страховщика?

У меня в этом плане опыт 
значительно более длительный. 
Я хорошо помню время, когда 
страховых споров, доходивших 
до суда, вообще не было. Если 
уж государственный страхов-
щик отказывал в  выплате, то 
основания были столь убеди-
тельны, что оспаривать их явно 
смысла не было.

Сейчас в страховых орга-
низациях имеет место иной 
подход, когда во главу угла 
ставится максимизация прибы-
ли, а это означает изначальную 
нацеленность на очень жесткую 
по отношению к получателю 
страховой услуги позицию при 
наступлении страхового случая 
– не случайно, в нашей профес-
сиональной среде появилось в 
свое время такое выражение 
«искать любую запятую для от-
каза в страховой выплате».

Да, в страховых компаниях 
практически нет специалистов, 
которые могли бы профессио-
нально провести переговоры 
для достижения компромиссно-
го решения. Если взять такую 
категорию, как сотрудники под-
разделений по урегулированию 
страховых случаев, то проявле-
ние ими малейшей лояльности 
по отношению к страхователю 
или выгодоприобретателю, 
предъявившему требование о 

страховой выплате, в абсолют-
ном большинстве компаний 
будет квалифицироваться как 
профнепригодность. Более 
того, во многих страховых ком-
паниях существует система мо-
тивации, в силу которой доход 
таких сотрудников напрямую 
зависит от того, что они находят 
основания для отказа в страхо-
вой выплате.

Юристы страховых орга-
низаций в большинстве своем 
тоже настроены не на поиск 
компромисса, а на то, чтобы 
найти правовые обоснования 
для отказа в выплате полностью 
или хотя бы в части и затем 
выиграть спор у финомбудсме-
на или в суде. За десятилетия 
работы в страховой отрасли мне 
не довелось встретить своего 
коллегу, который был нацелен 
на мирное разрешение спора 
и недоведение его до суда. 
В свое время я возглавлял в 
Московском перестраховочном 
обществе такие участки работы 
как урегулирование страховых 
случаев и правовое обеспече-
ние деятельности компании. Ис-
кренне горжусь тем, что в этот 
период времени наша компания 
ни разу не судилась ни с одним 
перестрахователем или ретро-
цессионером - все разногласия 
мы старались устранять путем 
переговоров, что и удавалось 
делать. Как только после моего 
перехода на должность советни-
ка (я тогда был очень занят на-
учной работой) у нас появился 
новый директор юридического 
отдела, как сразу начались су-
дебные разбирательства.

Андеррайтеры имеют своей 
основной целью не выстраива-
ние отношений с получателями 
страховых услуг, а достижение 
положительного андеррай-
терского результата, который 
обеспечивается как раз за счет 
того, что собранная страховая 
премия по их портфелю стра-
ховых договоров выше, чем 
совокупный размер страховых 
выплат по нему. Иначе говоря, 
чем меньше такие выплаты, 
тем лучше андеррайтерский 
результат. Я не припомню ни 
одного случая, когда бы андер-
райтеры высказались за то, 
чтобы осуществить выплату 
страхового возмещения вместо 
оспаривания обоснованности 
требования контрагента, если 
они по тем или иным причинам 
сомневались в том, что страхо-
вой случай наступил или размер 
убытков определен страховате-
лем верно.

Финансисты страховых ор-
ганизаций, особенно бухгал-
теры, свою миссию видят не 
в том, чтобы найти основания 
для выплаты, а, напротив, мак-
симально сократить платежи и 
получить более высокий финан-
совый результат.  

Менеджеры по продажам 
страховых услуг, страховые 
агенты, конечно, заинтересо-
ваны в сохранении хороших 
отношений с клиентами и поэто-
му могли бы посодействовать 
мирному разрешению спора, 
но страховые организации, в 
которых их мнение учитывается 
при урегулировании страховых 
случаев, можно пересчитать 
по пальцам одной руки. На-
сколько мне известно, лишь 
в одной страховой компании 
– ЮжУралАско лет двадцать 
назад была предпринята по-

пытка возложить на страховых 
агентов сопровождение пре-
тензий страхователем (выго-
доприобретателей) о выплате 
страхового возмещения или 
страховой суммы. Судя по тому, 
что в дальнейшем об этом экс-
перименте я ничего не слышал, 
можно сделать вывод, что он 
со временем завершился и к 
коренному изменению работы 
страховщика не привел.

Для топ-менеджеров здесь 
тоже, как правило, нет места 
по той простой причине, что они 
больше, чем другие сотрудники 
компании заинтересованы в вы-
соком финансовом результате 
деятельности страховщика и, 
самое главное, лично не участ-
вуют в урегулировании абсо-
лютного большинства убытков 
– мол, не царское это дело. 

Таким образом, специали-
стов, которые могли бы вы-
ступить в качестве переговор-
щиков с целью достижения 
компромиссного результата, в 
страховых организациях нет. 
Несомненно, мне могут возра-
зить, что, тем не менее, имеют 
место случаи, когда страховщик 
в такие переговоры вступает и 
добивается компромисса. Да, 
такие случаи имеют место, но 
в виде общего правила, они 
реализуются в таких ситуациях, 
когда страховщик по объектив-
ным причинам должен осуще-
ствить страховую выплату, но 
хочет, насколько это возможно, 
сократить её размер. Другими 
словами, вынуждает страхова-
теля или выгодоприобретателя 
согласиться на невыгодный для 
него вариант, что, конечно, не 
может способствовать не только 
дальнейшему развитию взаи-
мовыгодного сотрудничества, 
но и просто сохранению того 
уровня отношений, который 
существовал до достижения та-
кого «компромисса». Вот самый 
свежий пример подобного рода 
компромиссных решений – как 
известно, в последнее время по 
крупным страховым событиям 
страховые выплаты даже в 
том случае, когда страховщик 
признал наличие оснований 
для выплаты, платежи растяги-
ваются на годы. Страхователи 
вынуждены с этим мириться, 
поскольку все равно придется 
иметь дело с этими страховщи-
ками в дальнейшем. Но о каком 
компромиссе здесь может идти 
речь?

Безусловно, среди сотруд-
ников страховых организаций 
могут быть люди с таким психо-
типом, при котором достижение 
договоренностей с получателя-
ми страховых услуг на взаимо-
выгодных условиях восприни-
мается ими как несомненное 
благо, но это, скорее, то самое 
исключение, которое подтверж-
дает основное правило.

Медиаторы
В чем заключаются основ-

ные отличия медиаторов?
Первое. Это независимые 

как от страховщика, так и от 
получателя страховых услуг 
специалисты. То есть над ними 
не довлеют ни финансовое по-
ложение страховой организа-
ции, ни позиция её руководства 
и специалистов, которые уже 
высказали свое мнение, ни 
точка зрения страхователя или 
выгодоприобретателя. В силу 
этого их взгляд на факты, до-
казательства, правовую оценку 

ситуации не предопределен 
заранее. Они могут восприни-
мать ситуацию максимально 
объективно.

К тому же, как показывает 
мой личный опыт участия в 
разборе спорных ситуаций, 
здесь между сторонами спора 
всегда возникают достаточно 
напряженные, если не сказать 
сильнее – неприязненные, от-
ношения, которые существенно 
мешают правильному восприя-
тию фактических обстоятельств 
и аргументов второй стороны.

В результате они имеют воз-
можность выносить суждения, 
основываясь исключительно 
на своих знаниях, опыте, иначе 
говоря, максимально объек-
тивно.

Второе. Специалисты по 
медиации нацелены на поиск 
компромиссных решений. До-
стижение такого результата 
является показателем их про-
фессионализма. Следователь-
но, они проявляют креативный 
подход, предпринимают все 
возможные шаги, чтобы найти 
взаимоприемлемые для обоих 
участников спора варианты.

Третье. Медиаторы обла-
дают специальными навыками 
психологического воздействия 
на людей, которые участвуют 
в переговорах. Фактически 
они выступают не только как 
специалисты в том или ином 
виде деятельности, но и как 
психологи, помогая участникам 
спора лучше понять позицию 
контрагента, более объективно 
оценить свою позицию, увидеть, 
в чем заключается их расхожде-
ние, вообще, уяснить, в чем 
причина разногласий.

Четвертое. Присутствие сто-
роннего специалиста, как пра-
вило, удерживает участников 
переговоров от резких выпадов 
против друг друга, способству-
ет созданию конструктивной 
обстановки для разговора по 
существу.

В общем, медиатор полезен 
со всех точек зрения.

Зона применения медиации 
в страховании

Медиаторы – специалисты 
достаточно дорогие. Поэтому 
понятно, что привлекать их во 
всех случаях, когда возникают 
разногласия по конкретным 
страховым случаям, не по-
лучится. Если размер убытков 
по договорам имущественного 
страхования или требуемой 
страхователем (выгодоприобре-
тателем) страховой суммы по 
договорам личного страхования 
будут сопоставимы с гонораром 
медиатора, то экономически не-
целесообразно его привлекать. 
Значит, остаются только очень 
крупные страховые случаи.

Кроме того, если обстоя-
тельства наступившего стра-
хового случая очевидны, и 
страховщику лишь жалко денег, 
то и в такой ситуации медиатор 
не нужен, ведь независимый 
специалист просто отметит 
бесспорность и обоснованность 
требования о страховой выпла-
те. Тут ни о каком компромиссе 
речи уже не будет.

Таким образом, в зону при-
менения медиации в страхова-
нии входят достаточно крупные 
страховые случаи, наступившие 
при неочевидных или спорных 
обстоятельствах, когда имеет 
место возможная вариатив-
ность решений.

И снова о медиации
Слово нашему постоянному автору Сергею Васильевичу ДЕДИКОВУ,  члену 
Совета АПСБ, партнеру Redstone Chambers (Москва), преподавателю РАНХиГС 
при Президенте РФ, Финансового университета при Правительстве РФ.

Сейчас модно говорить о 
клиентоориентирован-

ности страхования, но реаль-
ность не всегда подтвержда-
ет такие лозунги: страховые 
тарифы растут, санкционные 
ограничения ограничивают воз-
можности перестрахования для 
корпоративного страхователя, 
крупные выплаты осущест-
вляются годами, порой, толь-
ко после судебных решений, 
большое количество видов 
ответственности даже не рас-
сматривается страховщиками, 
а столь востребованное сейчас 
страхование после прилетов 
БПЛА является предметом 
многолетнего обсуждения.

Ситуация не для всех страхо-
вателей является критической, 
но надо работать на перспекти-
ву – уже сейчас максимально 
активно вовлекать страхова-
теля в управление рисками, в 
организацию некоммерческого 
взаимного страхования. По 
мнению Национальной Ассо-
циации Обществ Взаимного 
Страхования (НАВС), общества 
взаимного страхования (ОВС) 
обладают рядом неоспоримых 
преимуществ, основным из 
которых является возможность 
накопления резервов в безубы-
точные годы с последующим 
снижением тарифов и увели-
чением объема выплат. На 
страницах «Страховой газеты 
new» НАВС неоднократно рас-
сматривала преимущества 
взаимного страхования, рас-
сказывала о распространении 
ОВС в мире (не менее 35-40 
процентов совокупной мировой 
страховой премии приходится 
на некоммерческое страхо-
вание), говорила о причинах 
слабого развития взаимного 
страхования в России.

Накануне Нового года надо 
говорить о планах на следую-
щий год, четко и ясно обозна-
чать направления развития ОВС 
в России. Важно отметить, что 
вступившие с 1 сентября 2025 
года поправки в 286-ФЗ «Об 
обществах взаимного страхо-
вания» и в 4015-ФЗ «Об органи-
зации страхового дела» не дали 
импульса для развития ОВС, 
так как, с одной стороны, сняли 
деструктивные ограничения по 
количеству участников ОВС(это 
положительный момент!), а с 
другой стороны, практически 
приравняли ОВС к коммерче-
ским страховым компаниям, во 
многом устраняя преимущества 
некоммерческого страхования, 

что в итоге делает взаимное 
страхование менее доступным 
по созданию ОВС  и более до-
рогим для потребителя.

Рассмотрим ряд направ-
лений развития, где уже се-
годня ОВС доказали бы свою 
эффективность:

1. Страхование крупных 
холдингов, корпораций.

В настоящее время крупный 
бизнес не может, как раньше, 
застраховать любые объемы, 
виды ответственности, стал-
кивается с понятными требо-
ваниями основного перестра-
ховщика РНПК, не согласен с 
затягиванием выплат.

 Предложение НАВС мак-
симально конкретно: тиражи-
ровать опыт Госкорпорации 
Ростех, которая  четыре года 
назад создала свое ОВС (ПОВС 
«РТ-взаимное страхование»), 
увеличивает количество своих 
членов, расширяет виды страхо-
вания, оперативно оплачивает 
разнообразные убытки, напри-
мер, с 2022 года идут выплаты 
после прилетов БПЛА. При-
менение механизма взаимного 
страхования будет эффектив-
ным средством экономии при 
страховании за счет средств 
бюджетов различных уровней.

2. Страхование ответствен-
ности судовладельце и грузоот-
правителей.

Нарастающее санкцион-
ное давление, малореальные 
по оперативности планы по 
созданию клубов взаимного 
страхования, например, стран 
БРИКС, отсутствие перспектив-
ных решений от коммерческих 
страховщиков требуют прак-
тических ответов для страхо-
вателей.

С 2023 года НАВС пред-
лагает применение механизма 
взаимного страхования как для 
грузоотправителей, так и для 
судовладельцев. 

НАВС подготовила Концеп-
цию, План мероприятий по соз-
данию Российского P&I клуба 
или «ОВС судовладельцев». На 
тот момент не было четкой по-
зиции судовладельцев, сохраня-
лись надежды на коммерческий 
рынок, существовали страхи по 
созданию новых ОВС, действо-
вали ограничения по количеству 
участников ОВС.

Предлагаем вернуться к 
предложению по применению 
взаимного страхования в стра-
ховании ответственности и соз-
данию российского P&I клуба на 
базе НКО ПОВС «ИНСАНГО», 

которое два года успешно стра-
хует судовладельцев.

3. Страхование ответствен-
ности устроителей культурно-
массовых мероприятий.

В настоящий момент отсут-
ствует эффективная система 
по компенсации ущерба жизни 
и здоровья посетителям мас-
совых мероприятий по любой 
причине (в том числе без уста-
новления виновного, в случае 
теракта, других непредвиден-
ных обстоятельств).

НАВС предлагает создать 
ОВС театров, стадионов, кон-
цертных залов и т.д., которые 
на принципах взаимного стра-
хования будут управлять таки-
ми низкочастотными рисками, 
приводящими порой к тяжелым 
последствиям.

4. Страхование жилья от 
рисков ЧС.

Больше 6 лет не работает 
в России закон о страховании 
жилья граждан от рисков чрез-
вычайных ситуаций (320-ФЗ). 
Основные усилия коммерче-
ского страхового рынка, ряда 
ведомств направлены на то, 
чтобы заставить регионы раз-
работать и реализовывать свои 
программы страхования. Для 
большинства регионов России 
такой вариант давления на ре-
гионы не опирается на экономи-
ческую целесообразность. 

НАВС разработала концеп-
цию создания и развития ре-
гионального ОВС, в том числе 
и для страхования жилья от ЧС, 
обобщила ключевые вопросы 
по этой теме, заинтересована 
в диалоге не только с экспер-
тами страхового рынка, но и с 
представителями различных 
уровней власти. Тема страхо-
вания жилья является очень 
чувствительной для обществен-
ного мнения и поэтому мы четко 
предлагаем: все взносы по 
такому страхованию должны 
расходоваться без извлечения 
прибыли коммерческих по-
средников.

5. Страхование сельхозтова-
ропроизводителей.

Последние два года убе-
дительно доказали эффектив-
ность страхования в различных 
формах. Однако отсутствие 
должного охвата (не страху-
ются многие мелкие, средние 
фермерские хозяйства, садо-
воды, виноделы и др.), анализ 
экономической эффективности 
страхования на базе 7-10 лет 
требуют применить механизм 
взаимного страхования для 

сельхозтоваропроизводителей.
НАВС инициирует создание 

ОВС в аграрном секторе, осно-
вываясь как на накопительном 
эффекте взаимного страхова-
ния, так и на механизмах само-
регулирования профессиональ-
ных объединений фермерских 
хозяйств.

6. Страхование профессио-
нальной ответственности.

С 1 сентября 2025 года 
ОВС стали чаще рассматри-
ваться как форма обеспечения 
финансовой ответственности 
туроператоров, арбитражных 
управляющих.

Основываясь на зарубеж-
ном опыте, позитивных итогах 
работы ПОВС застройщиков 
(выполнило все свои обязатель-
ства, передало все резервы, 
сохранило около 4 млрд рублей 
для своих участников), НАВС 
предлагает развивать ОВС при 
страховании различных видов 
ответственности.

НАВС готовит и другие пред-
ложения по применению вза-
имного страхования в России. 
Очень важно изменить подход 
к развитию ОВС с точки зрения 
регуляторных и надзорных функ-
ций со стороны Банка России.

Как вариант, можно вы-
делить взаимное страхование 
в отдельную «субъектность» 
со своим регулированием и 
надзором. Например, можно 
разделить бизнес в ОВС на две 
части, когда «внутренние ОВС» 
(как ПОВС «РТ-страхование») 
регулируются особым спосо-
бом, а «внешние» (страхование 
ответственности) в регулиро-
вании и надзоре могут быть 
максимально приближены к 
требованиям, предъявляемым к 
коммерческим страховщикам.

Для развития взаимного 
страхования необходимо до-
биваться возможности ОВС 
заниматься личными видами 
страхования, закрепления про-
порционального регулирования 
финансовой устойчивости и 
платежеспособности ОВС с 
учетом масштаба их деятель-
ности.

НАВС продолжает работать, 
готова к заинтересованному 
диалогу по развитию взаимно-
го страхования в ИНТЕРЕСАХ 
СТРАХОВАТЕЛЯ!

Игорь ЖУК, 
президент НАВС

Стандарт предназначен 
для систематизации и 

описания общих подходов в 
оценке страховых рисков на 
основе опыта инженеров РНПК, 
а также с учетом лучших прак-
тик, применяемых в националь-
ных стандартах Российской 
Федерации и в международных 
методиках в области строитель-
ства и эксплуатации объектов.

В документе определены 
общие положения и порядок 
оценки страховых рисков. В 
качестве основы для расчета 
страховых тарифов, принятия 
решений о приеме объекта 
на страхование, об условиях 
страхования, а также необхо-
димости разработки мер по 
управлению рисками пред-
ложен такой показатель, как 
качество риска. Показатель 
интегрирует количественные 
и качественные параметры 

объекта и позволяет риск-
инженеру обоснованно опре-
делить уровень риска.

Для определения общего 
качества риска при проведении 
инженерного осмотра и анализе 
рискозащищенности объекта 
Стандарт предполагает исполь-
зование 5-балльной системы 
для оценки каждого из отдель-
ных показателей – строитель-
ных характеристик, пожарной 
безопасности, пожарной защи-
ты и десятков других. В доку-
менте представлены подробные 
примеры оценок по каждому из 
таких показателей.

Руководитель инженерного 
центра РНПК Алексей Сонин: 
«Стандарт по оценке рисков – 
это результат нашей тщатель-
ной работы по концентрации 
экспертизы с опорой как на 
опыт РНПК и изучение лучших 
практик, так и на суммарный 

профессиональный опыт на-
ших специалистов. Теперь 
мы начали диалог с нашими 
партнерами по страховому 
рынку, чтобы опереться и на их 
опыт, практику, экспертность. 
Я уверен, что Конференция 
риск-инженеров и сюрвейеров, 
объединяющая профессиона-
лов отрасли, является одной из 
лучших площадок для такого 
взаимодействия».

Кроме того, на VI Конфе-
ренции риск-инженеров и сюр-
вейеров, организованной и 
проведенной специалистами 
РНПК 20 ноября 2025 года в 
Москве, были также обсуждены 
стандартные рекомендации за-
полнения чек-листов при оценке 
риска, рассмотрены подходы к 
планированию непрерывности 
производства (BCP) и другие 
темы. В мероприятии приняли 
участие около 150 специалистов 

ведущих компаний страховой 
отрасли России и дружествен-
ных стран. Конференция явля-
ется традиционной отраслевой 
площадкой для обмена опытом, 
обсуждения актуальных тем, 
вопросов и трендов профессио-
нального сообщества.

Инженерный центр РНПК 
создан для содействия ан-
деррайтерам в объективной 
оценке сложных промышлен-
ных рисков с помощью широ-
кого российского и междуна-
родного опыта и экспертизы 
собственных риск-инженеров. 
Центр регулярно выпускает 
дайджесты и другие эксперт-
ные документы, помогающие 
специалистам отрасли разо-
браться в особенностях объ-
ектов промышленности и инф-
раструктуры, устройстве типо-
вых сооружений и наиболее 
актуальных для них рисках.

РНПК приступила к обсуждению Стандарта по 
оценке рисков с участниками страхового рынка
Инженерный центр Российской Национальной Перестраховочной Компании (РНПК) разработал Стандарт 
по оценке рисков и приступил к его обсуждению с участниками страхового рынка России в рамках ра-
боты по формированию методических рекомендаций для отрасли по защищенности объектов. Об этом 
специалисты компании заявили на VI Конференции риск-инженеров и сюрвейеров 20 ноября 2025 
года в Москве.

Диалог рынка и власти о будущем 
страхового рынка России
В конце октября в Москве состоялся 11-й Всероссийский Форум лидеров страхового рынка. Мероприятие 
объединило на одной площадке более 800 топ-менеджеров и собственников крупнейших страховых 
компаний, представителей Банка России, ФАС, ВСС, а также ИТ-компаний, предоставляющих инноваци-
онные решения для страховой отрасли. Организаторами форума выступили АСН, «Регламент» и АЦ 
«БизнесДром» при поддержке ВСС и РСА. 
Одним из информационных партнеров выступило наше издание.

Выступая на форуме, 
президент ВСС Евгений 

Уфимцев отметил, что для 
будущего страхового рынка 
очень важен диалог страховщи-
ков с властью. «Я считаю, что 
российский страховой рынок 
может развиваться еще более 
энергичными, серьезными тем-
пами. Мы показываем хорошие 
результаты, и если мы будем бо-
лее активно взаимодействовать 
с органами власти, они бы стали 
обращать на это внимание», – 
сказал он.

Глава департамента страхо-
вого рынка Банка России Илья 
Смирнов сообщил, что общий 
объем страховой премии за 9 
мес. 2025 г. вырос на 15% (за 9 
мес. 2024 г. сборы составили 2,4 
трлн р.). «Рост прибыли менее 
значимый, но в целом рынок раз-
вивается и финансово устойчив», 
– сказал представитель ЦБ.

Начальник управления кон-
троля финансовых рынков ФАС 
России Ольга Сергеева под-
черкнула, что концентрация на 

страховом рынке усиливается. 
Если в 2023 г. на долю трех 
крупнейших участников рынка 
приходилось примерно 34% 
сборов премии, в 2024 г. эта 
цифра увеличилась до 42%. 
Если рассматривать топ-10 
страховщиков, то показатель 
вырос с 71% в 2023 г. до 74% в 
2024 г. «Эта тенденция харак-
терна не только для страхового 
рынка, но и для иных финансо-
вых рынков», – отметила Ольга 
Сергеева.

Цифровая платформа со-
провождения страхования 
Zunami стала генеральным 
партнером форума. Лидер по 

организационному развитию и 
операционной эффективности 
Zunami Дарья Спиридонова 
рассказала о том, какие за-
дачи решает цифровизация 
массового страхования, а также 
как цифровые инструменты по-
могают страховым компаниям 
и их клиентам соответствовать 
требованиям времени в части 
управления качеством процес-
сов и автоматизации урегули-
рования претензий.

«Сейчас во главе угла – вни-
мание к клиенту, системная ра-
бота с его удержанием, укреп- 
ление доверия, – заметила 
Дарья Спиридонова. – Доверие 

клиента формируется на его 
позитивном опыте взаимодей-
ствия со страховыми продук-
тами. Поэтому все участники 
современного страхового про-
цесса – это и экосистемы, и 
страховые компании, и техно-
логические решения – должны 
начать работать в синергии для 
достижения результата: как на 
уровне сервиса, так и на уровне 
продаж».

Генеральный директор фи-
нансового маркетплейса «Срав-
ни» Александр Крайник вы-
ступил на форуме в панельной 
дискуссии «Ключевые вызовы 
страхового рынка», в ходе ко-
торой подчеркнул, что будущее 
страхования – в объединении 
технологических и профессио-
нальных компетенций ради луч-
шего клиентского опыта, а не в 
конкуренции каналов продаж. 
По его словам, главный вызов 
для финансовой отрасли – это 
переход от категорийных стра-
тегий к продуктовым. 

Окончание на 3-й стр.

Итоги и перспективы
Окончание. 

Начало на 1-й стр.
Во втором случае на сторо-

не страховой компании остает-
ся исключительно формально 
регулятивная составляющая, а 
весь креатив, состав продукта, 
его обслуживание полностью 
уходят на маркетплейс. Можно 
сказать, это что-то похожее 
на модель «дарк китчен», где 
меню, позиционирование блюд, 
брендирование и дистрибуция – 
на одном сервисе, а на «кухне» 
остается только приготовление 
и соблюдение санитарных норм. 
Какая модель будет превалиро-
вать, пока сложно сказать. Но 
важно то, что маркетплейсы 
в ближайшем будущем будут 
конкурировать с рынком. 

- Расскажите об актуаль-
ной тенденции в работе стра-

ховых агентов: цифровизация 
в работе с клиентами. 

- Агентский канал пере-
живает сейчас поистине воз-
рождение. Очень быстро растет 
как число агентов, так и объем 
продаж через этот канал -- и 
в страховании жизни, и в сег-
ментах нон-лайф. Компании 
делают ставку на активное обу-
чение агентов, превращение их 
в амбассадоров финансовой 
грамотности, цифровизацию их 
работы. Уже далеко в прошлом 
такой архаичный образ страхо-
вого агента, который работает 
больше с кругом своих знако-
мых, оформляет на бумаге, не 
знает современные продукты. 
Агенты стали другими, как и 
рынок. Это очень продвинутый, 
цифровой и растущий канал 
продаж. 

Что хочу пожелать участ-
никам страхового рынка в 
следующем году?

 Во-первых, все-таки по-
явления драйверов роста и 
позитива из других секто-
ров экономики. Чтобы рост 

был точно больше инф-
ляции, а мошенничество, 
напротив, сокращалось. Не 
бояться новых продуктов. 
Продолжать цифровизиро-
ваться. 

С Новым годом! 



тенциал рынка огромен, считает 
спикер. Увеличение охвата 
каско всего на 5% принесет 
рынку $37 млн, а увеличение 
охвата ДМС на 10% – $65 млн. 
При этом средний сбор топ-5 
страховщиков Узбекистана 
сейчас составляет всего около 
$50 млн.

Саидолим Насретдинов, 
директор Школы страхования 
«Узбекинвеста», выступил с 
докладом о роли маркетплейсов 
в трансформации рынка. По его 
мнению, именно модель агре-
гатора способна решить сис-
темные проблемы страхования 
в Узбекистане. 

Саидолим Насретдинов счи-
тает, что агрегаторы вырав-
нивают конкуренцию: теперь 
маленькие страховые компании 
могут на равных бороться с 
гигантами за счет технологий. 
В качестве примера он назвал 
Россию, где 87% страховщиков 
присутствуют на маркетплей-
сах. Решение – создание «еди-
ного страхового окна» (Insart.
uz), которое не только сравни-
вает цены, но и обеспечивает 
сопровождение клиента на всех 
этапах, включая урегулирова-
ние убытков. 

Бактыгул Абдыжалиев, зам-
пред правления Государствен-

ной страховой организации 
(ГСО) Кыргызстана, рассказал 
о феномене роста национально-
го страхового рынка. С апреля 
2024 года, после политического 
решения президента страны, 
госсектор, муниципальное иму-
щество и обязательное страхо-
вание жилья были полностью 

переданы ГСО. Результат: охват 
страхованием жилья вырос 
с 10% до 30%, а ОСАГО – до 
80%.

Главный тренд – исламское 
страхование, или такафул.

Бактыгул Абдыжалиев от-
метил, что 85% населения Кыр-
гызстана – мусульмане, и при 
введении ОСАГО многие вос-
приняли классическое страхо-
вание как не соответствующее 
нормам шариата. Это создало 
политические риски, ответом 
на которые стало открытие 

«исламского окна» в ГСО. В 
качестве эталона ГСО ориен-
тируется на опыт Малайзии, где 
такафул работает уже 40 лет.

Лилия СМИРНОВА

Так уж сложилось, что с 
введением МСФО-17, 

а также значительным усиле-
нием регуляторной нагрузки, 
связанной со вступлением в 
силу Положения 858-П и нова-
циями от Банка России в части 
регуляторики и требований 
к актуариям, сама актуарная 
деятельность перестала быть 
«конем в вакууме» и стала 
очень сильно связана с работой 
бухгалтеров, методологов, фи-
нансистов, вендоров, аудиторов 
и многих других специалистов 
и подразделений компаний. И 
это новый вызов как для са-
мих актуариев, так и для всех 
экспертов. Именно поэтому 
организаторы Весенней Ак-

туарной Школы за последние 
годы значительно расширили 
число и представительность 
участников, сделав площадку – 
местом обмена мнениями и дис-
куссии между специалистами и 
экспертами, которые являются 
носителями разных задач и 
компетенций. Глубокая комму-
никация и взаимное понимание 
между данными специалистами 
и регулятором – это та дорога, 
которую нам только еще пред-
стоит в полной мере пройти. 

В настоящее время стра-
ховые компании находятся в 
чрезвычайно «странной» си-
туации, когда параллельно ве-
дется, как минимум, пять видов 
учета и отчетности, которые не 
синхронизированы между со-
бой – это: бухгалтерский учет, 
который с 2025 года ведется в 
соответствии с требованиями 
МСФО-17, включая получение 
результирующего показателя 
P&L; страховой (надзорный) 
учет по 858-П, который явля-
ется предметом надзора со 
стороны регулятора – ЦБ РФ 
и направлен на контроль до-
статочности капитала и плате-
жеспособности страховщика; 
это налоговый учет, который 
находится «меж двух огней» – 

бухгалтерского и надзорного 
учета; это управленческий учет 
в целях формирования KPI и 
андеррайтинговых решений, 
который до сих пор, по факту, 
считают на базе МСФО-4; и 
это, наконец, статистика по 
форме 162, которая вообще 
оторвалась от всех иных видов 
учета. Вопрос синхронизации 
этих видов учета и отчетности, 
гармонизации расчета резер-
вов как, по сути, единой базы 
для определения обязательств 
страховщика, вне зависимости 
от видов учета, построения 
единых методик и алгоритмов, а 
также моделей трансформации 
и синхронизации учетов – это 
вызов 2026 года. 

Вторым важнейшим вызо-
вом, конечно, является дальней-
ший выбор модели по МСФО-
17, по которой будут работать 
страховщики – будет ли это 
общая модель или модель на 
базе PAA – для многих выбор 
пока не просто не очевидный, 
но даже не понятный или как 
минимум – спорный. А это во 
многом основа построения ИТ-
решений и самого учета в ком-
паниях. Но это только первый 
шаг и триггер. Впереди у нас 
еще IFRS-18! О нем еще почти 

никто не задумывался и не 
делал даже «первого подхода 
к «снаряду», и, хотя вроде бы, 
IFRS-18 вводится только с 2027 
года, но сопоставить отчетность 
никто не отменял, а, значит, 
2026 год – уже время, когда 
надо не просто задумываться, 
но планировать изменения и 
внедрения. А для того, чтобы 
прийти к наиболее разумным 
и взвешенным решениям, надо 
встречаться и общаться. И 
площадка Весенней Актуарной 
Школы – это одно из ярких мест 
такого экспертного общения. 

Организаторы выража-
ют признательность Ректору 
СПбГЭУ – профессору Максим-
цеву Игорю Анатольевичу, лич-
но поддерживающему данное 
мероприятие. 

К началу ВАШ планируется 
организовать выставку истори-
ческих экспонатов страхового 
дела, которая будет являться 
первым шагом к созданию му-
зея экономики и финансов.

В 2026 году мероприя-
тие пройдет традиционно 
во второй половине апреля. 
Приглашаем всех к участию. 
Информация будет доступна 
на сайте Гильдии актуариев.

Денис ГОРУЛЕВ, СПбГЭУ
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Это полезно знать 

На первой панельной 
дискуссии Наталья Бед-

ретдинова, вице-президент по 
клиентскому опыту и работе 
с претензиями Газпромбанка, 
Наталья Воробьева, управляю-
щий директор, лидер кластера 
«Клиентский опыт», Блок КИБ, 
Сбер, Евгений Ильин, член 
правления и операционный 
директор Росгосстраха, Ярос-
лав Черешнев, управляющий 
директор Цифрового банка, 
Совкомбанк, Дарья Бабанина, 
директор по развитию клиент-
ского опыта МТС, Филипп Зуев, 
старший менеджер CX СИБУР, 
и модератор Евгения Караван, 
основатель и генеральный ди-
ректор DMGlobal, обсудили 
вопросы построения клиенто-
ориентированной культуры и во-
влечения в процесс улучшения 
CX всех подразделений.

Спикеры отметили, что на-
деление сотрудников первой 
линии большими полномочия-
ми, чем строго заложено в 
регламентах, позволяет гибко 
реагировать на нестандартные 
ситуации и действительно по-
могать клиенту. В ряде случаев 
решающим фактором становит-
ся личное вовлечение в кейс 
клиента – вплоть до формата 
персонального менеджера. 
Участники подчеркнули, что эм-
патию можно целенаправленно 
развивать – через «эмпатичные 
скрипты» и обучение, а техноло-
гии и ИИ способны усиливать 
такое обслуживание. 

Отдельный блок дискуссии 
был посвящен балансу людей 
и технологий в обслуживании. 
По словам одного из участни-
ков, 78% клиентов в сложной 
ситуации готовы ждать опера-
тора более шести минут, что 
подтверждает необходимость 
живых консультантов, особенно 
в стрессовых кейсах. Автома-
тизация и ИИ‑боты, по мнению 
спикеров, должны снимать 

рутину и освобождать время 
для сложных и эмоционально 
нагруженных запросов, а не 
заменять человека. Цифровые 
решения ускоряют сервис и по-
могают в сложных сделках, но в 
чувствительных темах, связан-
ных, например, с рисками и ком-
плаенсом, ключевым фактором 
понятности и доверия остается 
живое общение и личное сопро-
вождение клиента.

Отдельно спикеры обсу-
дили используемые метрики 
и отметили, что в диалоге с 
бизнесом лучше всего работают 
CX‑показатели, напрямую свя-
занные с деньгами. Эффектив-
ная оценка клиентского опыта 
строится на связке опросных 
(NPS, CSAT, CES) и неопросных 
метрик. Растет роль поведенче-
ских показателей и продуктовой 
аналитики: они становятся клю-
чевым индикатором лояльности 
и частично заменяют классиче-
ские опросы.

Спикеры сессии «Экосисте-
ма CX как основа успеха бизне-
са» рассказали, как объединить 
CX-стратегию, бизнес-процессы 
и подразделения с возможнос-
тями цифровой трансформа-
ции, чтобы эффективно рас-
пределять затраты и увеличи-
вать прибыль. Роман Абрамов, 
директор по продукту Сервиса 
путешествий Туту, представил, 
как работает подход Total Travel 
Experience, включающий эле-
менты CX, UX и AX, для форми-
рования единого пространства 
путешественника.

Павел Белов, директор по 
развитию «Плати по миру», 
поделился принципами созда-
ния продукта, безоговорочно 
лидирующего рынок. Среди 
них – «дать больше, чем может 
попросить пользователь», макси-
мальное упрощение и ценность, 
значительно превышающая сто-
имость. Такой подход позволил 
компании с августа по декабрь 

2025 года собрать более 100 тыс. 
активных пользователей, вы-
пустить более 60 тыс. карт и со-
брать партнерский портфель из 
более чем 100 компаний, а Анна 
Аверина, директор департамента 
клиентского опыта и сервиса 
РВБ, рассказала, как помогать 
бизнесу создавать сервисы на 
основе ценностей партнеров и 
клиентов. 

Опытом создания новой 
философии продаж в B2B поде-
лилась Марина Фролова, CEO 
Обед.ру. Суть используемой 
в компании модели продаж 
Product Lead Sales заключается 
в том, что конечный пользова-
тель вовлечен в воронку продаж 
– продукт по факту «продает 
себя сам». Это позволяет про-
давцам фокусировать усилия 
на горячих лидах, обеспечивает 
высокую скорость обратной 
связи от клиента и постоянное 
улучшение свойств продукта.

Евгения Караван представи-
ла концепцию перехода от CX к 
AIX – от управления клиентским 
опытом к предвосхищению 
на основе ИИ и предиктивной 
аналитики – и рассказала, каких 
ошибок важно избегать на этом 
пути в первую очередь.

Тема эффективного ис-
пользования ИИ в клиентских 
сервисах стала ключевой для 
спикеров второй панельной дис-
куссии, модератором которой 
выступил Алексей Сидорюк, 
советник генерального дирек-
тора по ИИ Ассоциации Фин-
Теха. Он поделился данными 
из различных исследований 
по ИИ и CX: например, 58% 
компаний планируют автома-
тизировать до 70% клиентского 
взаимодействия с помощью 
LLM-агентов, 37% клиентов 
ожидают диалогового сервиса 
уровня ChatGPT, при этом 38-
43% россиян по-прежнему не 
доверяют ИИ. Также спикеры 
обсудили подходы к внедрению 

технологий ИИ без ущерба 
комфорту клиента и проблемы 
этического характера, риски, 
возникающие при широко-
масштабном применении ИИ в 
финансовом секторе.  

На сессиях «Синергия воз-
можностей новых технологий, 
ИИ и эмпатии человека»  и 
«Измеряемый CX: от эмоций 
к цифрам» спикеры из Альфа-
Банка, ВТБ, Сбера, Банка ДОМ.
РФ, Т-Банка, Точка Банка, 
Делобанка и Т2 представили 
новые подходы к интеграции 
цифровых решений и AI во взаи-
модействие с клиентом.  

Игорь Нечаев, директор по 
клиентскому опыту SberDevices, 
рассказал, как завоевать лю-
бовь клиента через практиче-
ское управление индексами CSI, 
NPS и, возможно, Lovemark. 
Владимир Пономарев, директор 
качества клиентского сервиса 
Банка ДОМ.РФ, объяснил, что 
необходимо сделать, чтобы 
NPS действительно заработал: 
комбинировать его с другими 
метриками – CSAT, CES и мет-
риками поведения (retention, 
churn, upsell), проводить сег-
ментный анализ и отслеживать 
динамику показателя в ответ 
на бизнес-инициативы. Илья 
Внуков, руководитель направ-
ления продуктовых исследо-
ваний в T2.digital, поделился 
рекомендациями, как «продать» 
исследования внутри компании, 
а Анастасия Антонова, Head 
of Knowledge Systems Точка 
Банка, – наработками в части 
формирования сильного кли-
ентского опыта. Завершился 
форум выступлением Кирилла 
Николаева, директора по анали-
тике Т-Банка, который расска-
зал об использовании подходов 
продуктовой нейробиологии для 
понимания клиента без необхо-
димости диалога с ним. 

Материал предоставлен 
ИД «Регламент»

Баланс людей и технологий:  
ключевые выводы форума CX Fintech Day
11 декабря в Holiday Inn Сокольники состоялся форум CX Fintech Day, организованный ИД «Регламент». 
Свыше 300 топ-менеджеров и руководителей подразделений, отвечающих за клиентский опыт, со-
брались на мероприятии, чтобы обсудить трансформацию CX и стратегии привлечения клиентов в 
финтехе.
РНИАИ «Страховая газета new» традиционно выступила информационным партнером мероприятия.

Подводим итоги

Форум

Итоги встречи

Деятельность РусРиска 
в 2025 году и планы на 2026-й
Подводя итоги 2025 года, Ассоциация риск-менеджмента «Русское общество управления рисками» 
демонстрирует уверенное развитие и адаптацию к новым вызовам.

Страхование и перестрахование в Азии 
20 ноября в Ташкенте состоялась встреча лидеров страхования и перестрахования России и стран 
СНГ — INSUR Asia. РНИАИ «Страховая газета new» выступило  медиапартнером. 

Мероприятие проходи-
ло в рамках Между-

народного форума финансо-
вых инноваций FINNEXT Asia, 
организованного компанией 
«FINNEXT», в InterContinental 
Tashkent (Узбекистан).  

На INSUR Asia собрались 
топ-менеджеры ведущих стра-
ховщиков и перестраховщиков, 
эксперты в области технологич-
ного развития бизнес-процессов 
и инфраструктуры, предста-
вители надзора и крупнейшие 
брокеры из Узбекистана, РФ и 
стран СНГ. Главная тема в этом 
году – «Страхование и перестра-
хование в Азии: стратегический 
рост, InsurTech-трансформация 
и новая архитектура рисков». 

Дмитрий Удод, директор 
центра развития ИИ компании 
«Ингосстрах», представил праг-
матичный подход к внедрению 
искусственного интеллекта. 

Эксперт предостерег рынок 
от «хайпа» вокруг генератив-
ного ИИ. По его мнению, клас-
сическое машинное обучение 

(ML) и роботизация (RPA) часто 
дают тот же эффект, но требуют 
кратно меньших затрат на раз-
работку и инфраструктуру.

Он отметил, что цифровая 
трансформация – это не просто 
покупка моделей, а пересмотр 
культуры и архитектуры компа-
нии. Устаревшие ИТ-системы 
(legacy) могут свести на нет 
эффективность любых инно-
ваций.

Начальник Управления раз-
вития международного бизне-
са Российской Национальной 
Перестраховочной Компании 
(РНПК) Александр Котенко 
рассказал о рынке перестрахо-
вания в России, опыте РНПК в 
качестве ключевого перестра-
ховщика и развитии между-
народного сотрудничества с 
дружественными странами 
по входящему и исходящему 
перестрахованию, а также но-
вых направлениях деятельно-
сти компании как передового 
центра страховых компетен-
ций и разработки уникальных 

отечественных сервисов – риск-
офиса, инженерного центра, 
страховой аналитики.

Сергей Журбин, финан-
совый директор «Дефанс 
Страхования», раскрыл сек-
реты синергии страховщика и 
e-commerce. Компания провела 
исследование клиентского пути 
на маркетплейсах, которое по-
казало, что покупателей боль-
ше не интересуют абстрактные 
«несчастные случаи» – они хо-
тят страховать непосредственно 
сам товар (6% интереса против 
9% по другим рискам).

Денис Денисенко, генераль-
ный директор «Dariger Online», 
рассказал о роли телемедицины 
в развитии страхового рынка ре-
гиона. Главный тезис: ценность 
страхового продукта для клиен-
та появляется только в момент 
использования, а телемедицина 
позволяет создать этот опыт 
взаимодействия, не дожидаясь 
«страшного» случая.

Ирода Арифходжаева, руко-
водитель департамента мето-

дологии и инноваций компании 
«Узбекинвест», представила 
стратегию цифрового развития 
страховщика до конца 2026 
года, при этом отметив, что 
рынок страхования Узбекистана 
переживает бурный рост. За 
пять лет его объем увеличился 
более чем в 4 раза. Этому спо-
собствуют государственные ре-
формы, включая обязательный 
переход на электронные полисы 
и интеграцию с госорганами.

Умид Худойбердиев, предсе-
датель правления СК «AMANA 
SUG’URTA», представил ис-
следование рынка рознично-
го страхования Узбекистана. 
Главный вывод: рынок страдает 
от тотального недоверия, но 
имеет колоссальный потенциал 
роста.

Он предложил радикальное 
решение: White Label. Стра-
ховщикам стоит «спрятать» 
слово «страхование» за более 
понятными брендами (защита, 
покрытие, забота) и продавать 
продукты через партнеров. По-

В 2025 году РусРиск про-
должил работу по раз-

витию управления рисками в 
стране и усилению позиции 
общества как национального 
профессионального объедине-
ния риск-менеджеров. 

Год оказался насыщенным 
событиями, укрепившими роль 
Ассоциации как центра экс-
пертизы. Главным событием 
стал 22-й Форум по управле-
нию рисками, прошедший 4-5 
сентября в Сочи. В смешанном 
формате к обсуждению под-
ключились 400+ специалистов 
по управлению рисками, стра-
хованию, информационным 
технологиям. 100+ экспертов 
приняли очное участие. По 
отзывам делегатов, Форум 
подтвердил статус основной 
дискуссионной площадки для 
обмена опытом между риск-
менеджерами, страховщиками 
и ИТ-специалистами. 

Параллельно Ассоциация 
подвела итоги юбилейного 
20-го Конкурса «Лучший риск-
менеджмент в России», отме-
чающего наиболее успешные 
корпоративные практики и 
лучшие индивидуальные до-
стижения в области управления 
рисками. С результатами Кон-
курса можно ознакомиться на 
сайте РусРиска (https://rrms.ru/
archives/konkurs/asd-fasdfsadf-
sadfas-sdaf-asdf-asd-f).

Исследования и  
публичная работа

Значимым вкладом в по-
нимание состояния отрасли 
стало совместное с АО «ДРТ» 
исследование уровня зрелости 
управления рисками в россий-
ских нефинансовых компаниях. 

Итоги совместной работы пред-
ставили на семинаре, органи-
зованном в офисе АО «ДРТ». 
Презентацию результатов ис-
следования можно скачать на 
сайте РусРиска.

В течение года представите-
ли Ассоциации приняли участие 
и провели ряд совместных 
мероприятий с Росстандартом, 
ВНИИ ГОЧС МЧС России, ВСС, 
САО «ВСК», ООО «Синкретис», 
МГУ им. М.В. Ломоносова, 
МГИМО МИД России, Петер-
бургским государственным 
университетом путей сообще-
ния Императора Александра I и 
другими; обеспечивали работу 
постоянно действующего се-
минара «Актуальные вопросы 
организации страховой защиты 
крупных промышленных компа-
ний»: семинар в МГИМО и два 
мастер-класса в МГУ им. М.В. 
Ломоносова; участвовали и вы-
ступали на заседании комитета 
Совета Федерации, конферен-
циях по риск-менеджменту 
(«Риск Россия») и страхованию 
(IC-Energy, CFO-Russia).

Публикации и 
 образовательная  

деятельность
Эксперты РусРиска под-

готовили статью в ежегодный 
доклад Национального Совета 
по корпоративному управлению 
о состоянии и развитии риск-
менеджмента в России. Публи-
ковались в специализирован-
ных изданиях: «Страховая га-
зета new», «Риск-менеджмент. 
Практика», «Проблемы анализа 
риска» и др. В рамках техниче-
ского комитета ТК 010 Росстан-
дарта разработали и утвердили 
ряд стандартов по управлению 

рисками в различных сферах, 
которые вступят в силу с 1 мар-
та 2026 года.

Одним из приоритетов Рус-
Риска оставалась деятель-
ность  по повышению про-
фессиональной квалифика-
ции специалистов в области 
риск-менеджмента. На базе 
«Центра сертификации Рус-
Риск» около 70 менеджеров 
прошли обучение и получили 
сертификат «Профессионал в 
области управления рисками» 
(CRMP.RR) и лицензированное 
удостоверение ДПО. РусРиск 
активно работал и с будущими 
кадрами. В рамках «Лаборато-
рии молодого риск-менеджера» 
в МГИМО МИД России прошли 
студенческие конференции, в 
ГУУ состоялся мастер-класс.

Международное  
сотрудничество

2025 год для РусРиска 
ознаменовался активизацией 
международных связей. Не-
смотря на снижение контактов 
с европейским коллегами по 
известным причинам (прежде 
всего с FERMA), продолжилось 
взаимодействие с Международ-
ной федерацией IFRIMA и не-
европейскими национальными 
ассоциациями.

Президент РусРиска В.В. 
Верещагин принял участие 
в конференциях американо-
канадской RIMS и южноафри-
канской IRMSA, а также в заседа-
ниях Совета директоров между-
народной федерации IFRIMA. 
Особенно продуктивными стали 
переговоры с южноафрикан-
скими коллегами, с которыми в 
2026 году планируем подписать 
соглашение о сотрудничестве. 

Также эксперты Ассоциации 
продолжили работу в профиль-
ном комитете 262/ISO, участвуя 
в экспертизе и формировании 
международных стандартов.

Планы на 2026 год
В 2026 году планируется 

развивать существующие ак-
тивности и укреплять сотруд-
ничество с государственными 
и деловыми структурами, про-
фессиональным сообществом, 
вузами и другими организация-
ми для усиления позиции Ассо-
циации как общепризнанного 
национального объединения 
риск-менеджеров. 

Важными задачами видим 
развитие цифровой активности, 
медиа-присутствия и усиление в 
профессиональном сообществе 
роли Конкурса «Лучший риск-
менеджмент в России».

Приоритетным остается 
укрепление международного 
сотрудничества, прежде всего, 
развитие отношений с азиат-
скими и африканскими объеди-
нениями риск-менеджеров, в 
том числе в странах БРИКС. 

Важной задачей года станет 
разработка и принятие новой 
трехлетней Стратегии развития 
РусРиска на 2026-2028 годы, 
которая определит траекторию 
роста Ассоциации на средне-
срочную перспективу.

«Наша организация доказала 
свою устойчивость и способность 
к развитию в изменяющихся 
условиях, – отмечают в РусРиске. 
– Мы сохраняем курс на консоли-
дацию профессионального со-
общества, развитие экспертизы 
и выстраивание деловых связей 
с партнерами по всему миру».

Александр НИКОЛАЕВ

Постфактум

Окончание. 
Начало на 2-й стр.

Генеральный директор ООО 
«Капитал Лайф Страхование 
Жизни» Евгений Гуревич рас-
сказал о трендах в развитии 
финансового сектора. Объ-
ем продаж страхования через 
маркетплейсы, рост которых, по 
данным ЦБ, только за первое по-
лугодие превысил 1,7 млрд р.

«Рост объясняется как об-
щей тенденцией цифровой 
трансформации банков, стра-
ховых и иных финансовых ком-
паний, в том числе за счет 
внедрения искусственного ин-
теллекта, так и активным пред-
ложением финансовых услуг 
сравнительно новыми игроками 
в этой сфере – маркетплейсами 
и технологическими компания-
ми на своих платформах. Доля 
онлайн-продаж в страховании 
сегодня составляет 17%, что 
больше доли офлайн-продаж 
через любых посредников, 
кроме банков, а в non-life стра-
ховании онлайн-продажи уже 
опережают офлайн и в банках», 
– сказал он.

Председатель совета дирек-
торов, основатель Страхового 
Дома ВСК Сергей Цикалюк 
сообщил, что в 2025 г. страхо-
вая отрасль столкнулась сразу 
с несколькими вызовами. На 
рынок влияет ряд макрофакто-
ров, таких как турбулентность 
сегмента кредитования и в 
целом невысокие темпы роста 
экономики. Рентабельность 
страхового бизнеса также со-
кращается за счет инфляцион-
ного роста убытков в ключевых 
видах страхования: ОСАГО, 
каско и ДМС. 

«А в будущем мы можем 
столкнуться и со снижением 
маржинальности бизнеса из-
за экспансии маркетплейсов, 
которая может затронуть и 

страхование. С другой стороны, 
росту страхового рынка могут 
способствовать такие факторы, 
как развитие АИС страхования, 
интеграция с ФОИВ и важные 
законодательные инициативы, 
например, проверка ОСАГО по 
камерам. К тому же ключевым 
драйвером финансового рынка 
останется цифровизация. В 
целом хотелось бы отметить, 
что страховая отрасль активно 
развивается – мы видим, как 
улучшаются продукты, уве-
личивается уровень доверия 
потребителей. И именно это 
является главной точкой роста 
нашей отрасли», – сказал Сер-
гей Цикалюк.

Евгений Ильин, член прав-
ления Росгосстраха, рассказал 
о ключевых трендах в области 
применения страховщиками 
искусственного интеллекта. Он 
обратил внимание на то, что 
надо различать так называе-
мые большие языковые модели 
(large language models, LLM), 
известные всем по чат-ботам 

вроде ChatGPT и аналогам, и 
поиск корреляций в массивах 
данных с помощью машинного 
обучения (machine learning, 
ML). Дополнительно эксперт 

отметил, что мошенники тоже 
не дремлют – это видно по 
текстам жалоб, явно сгенери-
рованных LLM c характерными 
«галлюцинациями» (к примеру, 
ссылками на несуществующие 
нормативные документы), а так-
же по странным объявлениям 
в интернете вроде «Разобью 
вашу машину», за которыми 
можно угадать предложения 
услуг по генерации нужных изо-
бражений.

Глава НСИС Николай Га-
лушин на пресс-конференции 
в рамках форума сообщил, 
что НСИС будет уведомлять 
граждан об изменениях в их 
полисах ОСАГО, в том числе и 
без их ведома. 

Генеральный директор  
Игорь Фатьянов высказал мне-
ние, что эпоха страховых брен-
дов сходит на нет. «Это проис-
ходит в том числе за счет улуч-
шения рынка. Уровень сервиса 
значительно вырос за послед-
ние годы за счет конкуренции и 
благодаря регуляторам. Время 

Диалог рынка и власти о будущем 
страхового рынка России

урегулирования исчисляется 
уже десятками минут. Важным 
фактором остается цена, и у 
любых брендов разница в цене 
будет покрывать разницу в 
продажах. Конкурировать все 
сложнее, и в первую очередь 
это заметно на рознице non-
life. В лайфе ценность бренда 
немного важнее, а вот в кор-
поративе уже играет более 
заметную роль».

Владимир Черников, гене-
ральный директор СК «Ингос-
страх Жизнь», обратил особое 
внимание на ряд ключевых 
трендов, системно закрепив-
шихся на рынке страхования. 
В частности, на то, что страхо-
вание жизни продолжает быть 
основным драйвером отрасли 
второй год подряд, обеспечи-
вая существенный объем стра-
ховой премии на рынке (54%) и 
формируя таким образом раз-
витие и культуры страхования 
в нашей стране.

Алевтина СОРОКИНА
Печатается в сокращении

Весенняя Актуарная Школа-2026 
Уже четвертый год подряд Гильдия Актуариев, совместно с Санкт-Петербургским Государственным 
Экономическим Университетом, проводит масштабное мероприятие – Весеннюю Актуарную Школу 
(ВАШ), которое собирает на своей площадке не только актуариев, но и экспертов по различным на-
правлениям страховой деятельности.
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   компаний, союзов, ассоциаций России 
   и Республики Беларусь.

Эксклюзив

Каждый день спортивная 
школа «Волна» («Ва-

тан») в г. Казани бурлит жизнью 
и энергией. Словно маленькие 
ручейки, спешат сюда юные 
гимнастки, ведомые родите-
лями, с рюкзаками и сумками, 
полными волшебства: мячи, 
булавы, ленты, обручи, коврики, 
скакалки, наколенники… По-
ток этот не иссякает ни ранним 
утром, ни в полуденный час – 
сразу после школы.

Вначале этих крошек учат 
азам: правильно ходить, тянуть 
носочки, садиться на шпагат, 
вставать в мостик, а также 
знакомят с таинством гим-
настических предметов. Эти 
первые навыки – фундамент, 
на котором в будущем юная 
гимнастка научится чувствовать 
свое тело и предмет, словно 
единое целое. Растяжка, при-
обретенная еще в дошкольном 
возрасте, станет ее неоспори-
мым преимуществом. 

Тренировки – это не просто 
время, это – жизнь, длиной в 
три-четыре часа. Для гимнасток 
и тренера это время наполнено 
мельчайшими деталями: раз-
минки, подходы к снарядам, по-
вторения, необходимые, чтобы 
каждое движение отпечаталось 
в памяти. Трудно, сложно? Ко-
нечно! И здесь тренер, словно 
дирижер оркестра, становится 
главным человеком на пло-
щадке!

Глядя на зал, где начина-
ется тренировка под чутким 
руководством мастера спорта 
России по художественной 
гимнастике Карины Кабано-
вой, сложно представить, как 
из этих хрупких созданий рож-
даются воплощения красоты и 
грации, покоряющие зрителей 
в групповых и одиночных вы-
ступлениях…

Двадцать лет назад Карина 
Денисовна и сама была одной 
из них.

– Я начала заниматься в 
три с половиной года. Вначале 
родители отдали меня на баль-
ные танцы. Там педагог заметил 
мою гибкость и посоветовал от-
вести на гимнастику. С тех пор 
и началась моя карьера. В 12-13 
лет, когда я переходила на КМС, 
был момент все бросить. На-
верное, это подростковый бунт. 
Сейчас понимаю, что мне, как и 
всем, хотелось гулять, развле-
каться… Но после месячного 
перерыва, я прибежала обратно 
на тренировки.

Для гимнасток, как для ар-
тистов балета, важен сильный 
характер и железная дисципли-
на. Одно дело – желание роди-
телей, чтобы дочь росла гиб-
кой, стильной, умела держать 
спину. Безусловно, гимнастика 
полезна даже без привязки к 
высоким результатам, ведь она 
учит правильно подавать себя и 
красиво держаться на публике. 
Но совсем другое – настоящее, 
подлинное желание добиться 
успеха в спорте. Здесь, по 
словам Карины Денисовны, 
нужна целеустремленность, 
и личность тренера играет 
колоссальную роль! Кабанова 
с теплотой и благодарностью 
вспоминает своего тренера - 
Заслуженного тренера России 
Борзенкову Марию Николаевну, 
которая вывела Карину и других 
девушек в мастера спорта. Это 
звание они получили в команд-
ном выступлении.

– Чтобы получить звание, 
нужно на российских соревно-
ваниях набрать определенное 
количество баллов или войти 
в десятку лучших команд. У 
нас получилось, – вспоминает 
Карина Денисовна. – Когда шла 
подготовка к крупным стартам, 
мы проводили в зале целые 
дни, готовясь к соревнованиям. 
В командной работе нет места 
конкуренции, все работают на 
общий результат. Подростко-
вые разногласия решаются по 
ходу. В гимнастике, конечно, 
тоже бывают свои нюансы, но, 
к счастью, до «стекла в чешки», 
как в балете, не доходит, - улы-
бается Карина.

Она стала тренером в 20 лет, 
будучи студенткой Поволжской 
академии спорта и туризма. 
Начала работать с малышами 
старше трех лет, стремясь по-
нять каждого ребенка, наладить 
контакт с родителями. Сейчас 
этим гимнасткам по десять, и 
они имеют второй взрослый 
разряд.  

В обязанности тренера вхо-
дит показывать своим вос-
питанницам, как выполнять то 
или иное упражнение, пере-

дать правильный двигательный 
опыт. Это зачастую приходится 
повторять не один раз, - говорит 
тренер, ведь главное - чтобы 
дети поняли и осознали движе-
ние. Только тогда мозг ребенка 
сможет правильно настроить 
мышцы. Усвоив подводящие 
упражнения, гимнастка смо-
жет дальше сама выполнить 
сложный элемент. Правильное 
техническое исполнение – залог 
отсутствия травм. 

Кстати, каждый ребенок, 
занимающийся в отделении 
художественной гимнастики 
спортивной школы «Волна», 
имеет страховой полис.

Воспитанницы Кабановой 
застрахованы родителями в фи-
лиалах страховых компаний, ра-
ботающих в Татарстане: СПАО 
«Ингосстрах», АО «АльфаСтра-
хование», АО «ГСК «Югория»,  
САО «РЕСО - Гарантия» и АО 
«Зетта – Страхование».

Карина Денисовна при пер-
вой встрече с родителями под-
черкивает, что это обязательное 
условие, и добавляет: если пра-
вильно строить тренировочный 
процесс, подводить к сложному 
элементу через систему подво-
дящих упражнений, учитывать 
характер спортсменки, основы 
техники, уделять внимание 
отдыху между нагрузками, то 
возможность травм сводится к 
минимуму. Слава Богу, страхо-
вых случаев не было! 

Как отмечает Карина, ей 
повезло с детьми. Много та-
лантливых девочек есть и очень 
перспективные. Среди них: 
Минуллина Эмма, Гордеева 
Агата, Мамедова Камила, ко-
торые практически каждый 
месяц участвуют в соревнова-
ниях, показывая прекрасные 
результаты.

К слову, Казань и города 
республики сейчас переживают 
настоящий бум художественной 
и спортивной гимнастики. Кон-
курс среди желающих попасть 
в секции – невероятно высо-
кий. При этом стоит отметить, 
что гимнастикой в республике 
занимались всегда. Казанская 
ДЮСШ, ныне спортивная школа 
«Первая», была основана еще 
в довоенные годы. Есть еще 
восемь школ, которые дей-
ствуют в пяти городах нашей 
республики.

Воспитанницы Кабановой, 
как и другие гимнастки спор-
тивной школы «Волна», уча-
ствуют в сборах и спортивных 
соревнованиях. Огромную роль 
в проведении масштабных 
мероприятий играет Федера-
ция художественной гимна-
стики Республики Татарстан. 
В частности, в текущем году 
прошли чемпионат и первен-
ство Республики Татарстан по 
художественной гимнастике, 
Республиканские соревнования 
«Надежды Татарстана», учебно-
тренировочные сборы по худо-
жественной гимнастике «Kazan 
Stars Open», Всероссийские со-
ревнования по художественной 
гимнастике «Кубок Триумфа», 
международный турнир по 
художественной гимнастике 
«Йолдыз» и ряд других. Так 
что юным гимнасткам Карины 
Денисовны Кабановой есть к 
чему стремиться.

– В преддверии Нового 
года хочу поздравить всех 
читателей «Страховой газеты 
new» с наступающим 2026 
годом! Желаю здоровья и 
удачи во всем, а своим спорт-
сменкам – больших успехов. 
Главное – трудиться, никогда 
не отчаиваться и всегда на-
страиваться на победу! Же-
лаю и себе двигаться с детьми 
только вперед, к отличным 
результатам. Нашей школе 
«Волна» – процветания, а 
родителей, которые хотели 

Новогодний калейдоскоп

Грация в движении – мечта в сердце
Под занавес уходящего года, в рубрике «Эксклюзив», мы хотим познакомить вас с историей одного 
из талантливых тренеров по художественной гимнастике – Кариной Кабановой и ее воспитанницами. 
Вы узнаете, как тренер помогает юным спортсменкам раскрыть свой потенциал и достичь высоких ре-
зультатов, при этом спокойствием служит страховой полис, который ежегодно приобретают родители 
для своих детей-спортсменок. 
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Год Огненной Лошади – 
время смелых решений!
Наступает время серьёзных перемен и новых возможностей — и астрологический прогноз на 2026 год 
поможет понять, куда звёзды будут направлять нас. Кому-то влияние планет укажет путь к карьерному 
росту, кому-то откроет секреты счастья в личной жизни или финансового успеха.  
Прошедший период для многих был сложным. Но, похоже, скоро можно будет выдохнуть — следующий 
2026 год обещает стать если не облегчением, то ясным ориентиром; временем зрелости и осознанных 
перемен. Гороскоп 2026 показывает: всех нас ждет момент подведения итогов. Если вы делали верные 
выводы, то пожнёте плоды, если нет — появится шанс всё исправить.
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Овен: ускорение и прорывы
Знак Овна ждёт динамика: 

для вас 2026 год станет годом 
турборежима – всё, что бук-
совало, наконец, срывается с 
места! Вы сами себе дадите 
зелёный свет. В личной жизни 
возможны новые знакомства, 
которые помогут расширить 
внутренние горизонты и под-
держать духовный поиск.

Карьера потребует смелых 
решений – на работе не бойтесь 
высказывать свои идеи, если 
надо - менять работу или за-
пускать собственные проекты.   
А ещё не стоит забывать, что в 
этом году принесёт успех только 
честность с собой.

Телец: стабильность и  
последовательность

Ваш девиз на 2026-й: «Я 
не спешу, я всё делаю пра-
вильно». Год принесет вам 
долгожданную стабильность и 
структуру. Сатурн станет вашим 
союзником, помогая выстроить 
прочный фундамент во всём: от 
отношений до карьеры.

В первой половине года 
Юпитер в Раке подарит профес-
сиональный рост, семейное сча-
стье и, возможно, пополнение, 
а во второй половине 2026-го 
появятся новые возможности 
улучшить домашнее простран-
ство. Осенью удачным окажется 
вложение в уют или ремонт.

Близнецы: открытия  
и движение

Близнецам наступающий 
год вернёт азарт жизни! С апре-
ля Уран вновь будет находиться 
в вашем знаке – это откроет 
цикл свободы и нестандартных 
идей, а появление новых идей 
не заставит себя ждать. Период 
продлится семь лет.

Будьте готовы к путешестви-
ям, резким поворотам в обще-
нии и карьере. Ваша гибкость и 
острый ум станут главным ко-
зырем во всех аспектах жизни. 
Главное – не путать гениальные 
идеи с безответственностью.

Рак: самопознание  
и перестройка

Гороскоп предсказывает 
вам тихий, мирный и вдумчивый 
период.  Для вашего знака год 
начнётся с глубокой внутренней 
перестройки. В первые месяцы 

вы почувствуете, что пришло 
время закрыть старые двери – 
именно этим и займитесь.

До июля Юпитер в вашем 
знаке усилит интуицию, при-
влечёт поддержку близких и 
помощь в делах. Затмения под-
толкнут к переменам в доме или 
карьере. Возможны встречи с 
родственной душой – то самое 
новое знакомство, которое 
меняет многое. Как никогда, 
доверяйте внутреннему голосу 
– он вас не подведёт!

Лев: дисциплина и  
самопрезентация

У Львов завершаются все 
репетиции и начинается пре-
мьера! Начиная с июля, Юпитер 
во Льве усилит вашу харизму, 
социальную активность и по-
пулярность.

Год идеален для творческой 
реализации и громких заявле-
ний о себе. Обратите внима-
ние – солнечное затмение 12 
августа подтолкнёт к долгосроч-
ным планам в партнёрствах. А 
Сатурн, как строгий дедушка, 
напомнит: настоящий блеск 
требует дисциплины.

Дева: главное –  
структурность

Девам придётся сменить из-
любленный девиз с «Я должна 
быть идеальной» на «Я хочу 
быть счастливой и самодоста-
точной». И здесь Сатурн по-
может структурировать время, 
эмоции и цели.

Плутон в Водолее изменит 
подход к финансам и партнёр-
ствам, требуя инноваций. При 
этом возможны путешествия, 
возвращение к учёбе или при-
влечение инвесторов и спон-
соров в ваши проекты – на 
горизонте мелькает карьерный 
успех! С личной жизнью, бла-
годаря транзитам Венеры, у 
вас также должно быть всё в 
порядке.

Весы: возвращение к себе
2026 год заставит вас ис-

кать свою собственную ось, а 
не балансировать ради чужого 
комфорта. Юпитер до июля 
укрепит тему партнёрства, а 
Плутон вдохновит на яркое са-
мовыражение.

Затмения ускорят поворот-
ные моменты в жизни, поэтому 

в любом случае стремитесь к 
равноправным отношениям, 
где гармония – не синоним при-
вычки! Общий тренд для вашего 
знака зодиака: самодостаточ-
ность и самоуважение.

Скорпион: горящие мосты
Для вас 2026 год станет 

периодом глубокой трансфор-
мации, когда всё отжившее 
«отвалится» само. Вы словно 
будете, не оглядываясь, идти 
по горящему мосту. Этому 
будет способствовать Плутон 
в Водолее – он изменит ваше 
мышление и коммуникации.

С июля Юпитер во Льве 
откроет возможности для пу-
тешествий и расширения го-
ризонтов. Доверяйте интуиции 
в инвестициях и финансовой 
сфере в целом – она будет на 
высоте, помогая вам вырабо-
тать блестящую стратегию!

Стрелец: экзамен  
на взросление

Для Стрельцов 2026 год 
станет благоприятной возмож-
ностью для взросления, когда 
мечты проходят тест на прак-
тичность. Сатурн заставит вас 
перестать обещать и начать 
уже, наконец, делать. А его 
единение с Нептуном уже в 
феврале принесёт прорыв в 
здоровье.

С июля Юпитер во Льве уси-
лит творчество, поспособству-
ет известности и романтике. 
Поэтому вторая половина 2026 
года – плодотворный период 
для того, чтобы громко заявить 
о себе!

Козерог: повышения  
и переезды

Ваш жанр на 2026 год – «де-
ловая драма с хэппи-эндом», 
где вы – главный персонаж, а 
старик Сатурн – ваш продюсер. 
Поэтому год принесёт страте-
гический успех и дивиденды от 
вложенных усилий. Затмения 
дадут импульс карьере и до-
машней жизни, при этом возмо-
жен переезд или выгодные ин-
вестиции в недвижимость. Всё 
это касается и других знаков 
зодиака, но вас – особенно.

Водолей: счастье  
в обыденном

Для вас 2026 год – вдох-

новляющая буря перемен и 
открытий. Особенно, начиная с 
января! Водолеи могут заняться 
смелым и оригинальным пла-
нированием, осваивать новые 
возможности в социальных 
сетях, а с июля Юпитер во Льве 
повысит уверенность в партнёр-
ствах. Ваши нестандартные 
решения – это ваша суперсила, 
так что используйте её на всю 
катушку!

Особую поддержку от Все-
ленной получит ваша личная 
жизнь. До июля высока веро-
ятность обретения счастья в 
рутине и здоровье. А ещё год 
будет благоприятен для семьи 
и детей.

Рыбы: свобода от иллюзий
Рыбам наступающий год 

обещает своего рода долгий 
выдох после марафона. Сатурн 
из строгого экзаменатора пре-
вратится в мудрого тренера, а 
транзит Нептуна по Овну акти-
визирует финансы и ценности, 
помогая вам освободиться от 
иллюзий. В этот период энер-
гия, близкая знаку овна, помо-
гает вам действовать смелее.

Юпитер осветит творчество 
и романтику в вашей жизни. 
В целом для Рыб 2026 год 
окажется классным периодом 
для духовного роста, когда вы 
взрослеете, не теряя своей 
нежности.

Основные астрологические 
советы на 2026 год: 

3 правила для всех знаков 
зодиака

• Не сопротивляйтесь 
переменам – вы и есть эти 
перемены.

• В любой непонятной си-
туации сохраняйте чувство 
юмора – оно сильнее любой 
паники.

• Идите туда, где страшно, 
но любопытно – именно там 
начинается ваше «дальше, 
выше, сильнее»!

Этот общий прогноз на 
2026 год для всех знаков 
зодиака поможет встретить 
будущее во всеоружии. Пусть 
этот год станет для вас вре-
менем ярких событий и пере-
мен!

Елена ЕГОРОВА, 
астролог, таролог

Letu.ru

бы отдать своего ребенка в 
художественную гимнастику, 
возраст которого превысил 
три с половиной года, пригла-
шаю на наши просмотры.

Адрес спортивной школы 
«Волна» («Ватан»): 

ул. Чуйкова, 8.
Римма ШАКИРОВА

                  

Новый год в Индии от-
мечается не один раз. 

В стране действуют сразу не-
сколько календарей: только 
официальных насчитывается 
около десяти. И каждый из них 
имеет свое летоисчисление, а 
значит, и точку отсчета. 

В Новый год индусы сжига-
ют старую одежду, чтобы встре-
тить праздник в обновке. На 
стол принято подавать блюда с 
большим количеством специй. 
Чем еда острее – тем радостнее 
будет следующий год.

Вместо елки – манговое де-
рево, украшенное фруктами. 

В Индии принято дарить 
сладости, фрукты, орехи. По ин-
дийской традиции, как пройдет 
первый день Нового года, так и 
проведешь его остаток. 

Каждая встреча Нового 
года проходит с размахом. По 

традиции в праздники принято 
преподносить подарки, почи-
тать богов и коров (священное 
животное Индии), устраивать 
карнавалы и всячески развле-
каться. 

Например, во многих штатах 
Индии именно «лунный» Новый 
год считается настоящим и от-
мечается с большим размахом, 
чем традиционный. Называют 
его по-разному: Угади, Вайсак-
хи, Вишу.

Жители северной Индии 
украшают себя цветами – розо-
выми, красными, фиолетовыми 
или белыми. Улицы в централь-
ной части страны пестрят оран-
жевыми флагами, которые раз-
вешаны практически на каждом 
здании. С наступлением темно-
ты повсюду зажигаются огни, а 
в новогоднюю ночь на город-
ской площади местные жители 

сжигают чучело – тем самым 
провожая год уходящий.

Новый год в Иране назы-
вается Навруз. Традиционно 
он отмечается в день весеннего 
равноденствия, которое варьи-
руется от года к году между 
19 и 22 марта и символизи-
рует обновление и гармонию 
с природой. Праздник уходит 
своими корнями в зороастризм 
– древнюю монотеистическую 
религию.  

В преддверии Навруза каж-
дая иранская семья проводит 
генеральную уборку своего 
дома. Это время подготовки к 
приходу весны как к природ-
ному явлению, так и в плане 
духовного обновления. В канун 
Нового года иранцы устраива-
ют факельные шествия, жгут 
костры и прыгают через огонь, 
а также через ручьи, чтобы 

очиститься от негатива уходя-
щего года.     

На иранский Новый год при-
нято накрывать стол семью це-
ремониальными блюдами. Все 
яства начинаются на персид-
скую букву «син» и имеют свою 
особую символику. Так, напри-
мер, к столу подают яблоко для 
красоты, чеснок для здоровья, 
уксус для терпения и сладкий 
пудинг для плодородия.

Первое января в Иране тоже 
отмечают, но не так широко, как 
в западных странах. Особых 
традиций здесь нет, обычно 
все ограничивается семейным 
ужином и походами друг к другу 
в гости.

Выборку подготовил 
Александр НИКОЛАЕВ

Новый год в странах БРИКС
В каждой из стран БРИКС Новый год отмечается по-своему – в соответствии 
с традициями, культурой и обычаями каждого народа. Сегодня мы расска-
жем о двух из них: Индии и Иране. Почему в Индии встречают Новый год 
несколько раз, а в Иране на столе праздничная стопка уксуса?


