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Если говорить о будущем 
страховых услуг, то здесь наи-
более вероятной тенденцией 
станет изменение соотноше-
ния между страхованием не 
жизни (non life) и страховани-
ем жизни (life) в пользу послед-
него. Сейчас же  страхование 
жизни значительно уступает 
по показателям второму типу, 
в то время как в Европе дан-
ный вид превосходит в четыре 
раза non life. Непременно, это-
му поспособствует принятие 
льгот в налоговом законода-
тельстве, а именно: прибыль 
предприятия, отведенная на 
страхование своих сотруд-
ников, не будет облагаться 
налогом. Другой вопрос –
когда же это произойдет, но 
в свете последних тенденций 
создается впечатление, что 
российский страховой рынок 
повторит путь Запада в бли-
жайшие 10-15 лет.

Согласно существующим 
трендам, можно предполо-

жить, что получат развитие ав-
тострахование и страхование 
гражданской ответственности 
физических лиц (страховой 
инструмент «от всех рисков» 
пока не очень популярен, но 
с  каждым годом его популяр-
ность растет). Соответствен-
но, будут появляться новые 
виды страхования, причем 
как экзотические (например, 
в Голландии за 12 евро в год 
предлагают застраховаться 
от возможного застревания 
в лифте), так и появившиеся 
в результате прогресса в це-
лом. К примеру, страховка от 
неудачного исхода сложной 
операции или отказа сложных 
компьютеризованных авто-
матических систем, ошибка 
которых может стоить даже 
человеческой жизни…

Новое поколение 
выбирает

Кстати, о новом поколении. 
От того, насколько будет раз-

виваться финансовое обра-
зование каждого человека в 
частности, зависит успех всей 
страховой системы в целом. 
Сейчас многие страховщики 
столкнулись с массовым не-
доверием к предлагаемым 
продуктам, и зачастую оно 
определяется попросту не-
знанием. Стоит вспомнить 
лишь отрицательный опыт 
«перестройки» 1990-х, как это 
недоверие у многих становит-
ся порой неразрушимым. С 
другой стороны, знание и объ-
ективность заставят страховые 
компании придумывать все 
новые механизмы, позволяю-
щие и сохранить свою репута-
цию, и удовлетворить клиента. 
Как пример можно привести 
первые биржи и фонды, где 
менеджеры и компании зара-
батывали куда большие суммы, 
нежели клиент, предоставляю-
щий деньги. Однако времена 
изменились, теперь потреби-
тель более осведомлен, одна-

ко число фондов отнюдь не 
уменьшилось, а скорее наобо-
рот. Нечто подобное стоит на-
блюдать и в страховой сфере, 
ведь здесь будущее за тем, что 
страховая компания позволит 
не только застраховать от ри-
сков, но и увеличить благосо-
стояние клиента, который, в 
свою очередь, сможет выде-
лить на страхование до 30% и 
более от своего ежемесячного 
дохода.

Платим за все
Интересно взглянуть на 

альтернативные системы 
страхования, существующие 
уже сегодня. К примеру, так на-
зываемое исламское страхова-
ние (см. материал «Insurance по 
Корану» в «Страховом случае» 
№1 за 2005 год). Отличие здесь 
заключается в том, что между 
страховщиком и страховате-
лями строятся совсем другие 
взаимоотношения. Страхова-
тели являются совладельцами 




