
Те
ле
фо
н/
фа
кс
 ре

да
кц
ии
: 9

56
 70

27
, E

-M
ai
l:
 bc

i@
ci
ty
li
ne
.r
u  

   
   
   
  Э

КС
КЛ

ЮЗ
ИВ

НЫ
Й 
МА

РК
ЕТ

ИН
Г 
5.
19
99

2

СОДЕРЖАНИЕ НОМЕРА:
ИССЛЕДОВАТЕЛЬСКАЯ ГРУППА ЦИРКОН:

СИТУАЦИЯ НА РЫНКЕ СТРАХОВЫХ УСЛУГ НАСЕЛЕНИЮ РФ. АНАЛИТИЧЕСКИЙ ОБЗОР. ВЫПУСК 2. 1999 Г.
КОММЕНТАРИЙ К ОТЧЕТУ .................................................. 3
ИНФОРМАЦИЯ О ФИРМЕ ................................................... 4
СОДЕРЖАНИЕ ОТЧЕТА ..................................................... 5
ВВ Е Д Е Н И Е ............................................................. 6
ГЛАВА 1. ЭКСПЕРТНЫЕ ОЦЕНКИ СИТУАЦИИ НА РЫНКЕ СТРАХОВЫХ УСЛУГ
            ДЛЯ НАСЕЛЕНИЯ РФ К НАЧАЛУ 1999 ГОДА .............................. 6

1.1. СОСТОЯНИЕ РЫНКА СТРАХОВЫХ УСЛУГ НАСЕЛЕНИЮ ПОСЛЕ КРИЗИСА ............ 6
1.2.ПЕРСПЕКТИВЫ РЫНКА ............................................ 8

1.2.1.ПОТЕНЦИАЛЬНАЯ ЕМКОСТЬ СТРАХОВОГО РЫНКА ...................... 8
1.2.2.МНЕНИЯ ЭКСПЕРТОВ О ФАКТОРАХ, ВЛИЯЮЩИХ НА НАПРАВЛЕННОСТЬ И

ДИНАМИКУ РАЗВИТИЯ РЫНКА СТРАХОВЫХ УСЛУГ НАСЕЛЕНИЮ ............ 9
ГЛАВА 2. ИССЛЕДОВАНИЯ В ОБЛАСТИ СТРАХОВЫХ УСЛУГ ДЛЯ НАСЕЛЕНИЯ ................ 12

2.1.УСТАНОВКИ НАСЕЛЕНИЯ ОТНОСИТЕЛЬНО РЫНКА СТРАХОВЫХ УСЛУГ:
ДОЛГО-, СРЕДНЕ- И КРАТКОСРОЧНЫЕ ФАКТОРЫ ........................... 12
2.1.1. УСТАНОВКА НА БЕСПЛАТНОСТЬ МЕДИЦИНСКОГО ОБСЛУЖИВАНИЯ И

СОЦИАЛЬНОЙ ЗАЩИТЫ ........................................ 14
2.1.2. НИЗКИЙ УРОВЕНЬ ДОВЕРИЯ ФИНАНСОВЫМ ИНСТИТУТАМ ВООБЩЕ И

СТРАХОВЫМ КОМПАНИЯМ В ЧАСТНОСТИ ............................. 15
2.1.3. НЕДОСТАТОЧНАЯ РАСПРОСТРАНЕННОСТЬ РЫНОЧНОГО ТИПА ПОВЕДЕНИЯ

ДОМАШНИХ ХОЗЯЙСТВ, ПРЕДПОЛАГАЮЩЕГО ОСУЩЕСТВЛЕНИЕ ИМИ
«ПОРТФЕЛЬНЫХ» ИНВЕСТИЦИЙ ................................... 16

2.1.4. АСИММЕТРИЧНОСТЬ ИНФОРМАЦИИ НА РЫНКЕ СТРАХОВЫХ УСЛУГ ......... 17
2.1.5. ПАДЕНИЕ ДОХОДОВ И РОСТ ОБЩЕЙ НЕОПРЕДЕЛЕННОСТИ КАК

ПОСЛЕДСТВИЯ КРИЗИСА АВГУСТА 1998 ГОДА ....................... 19
2.2.СОЦИАЛЬНО-ДЕМОГРАФИЧЕСКИЙ СОСТАВ КЛИЕНТОВ СК И СПЕЦИФИКА ИХ ЗАПРОСОВ .. 20
2.3.ОБЩ И Е В Ы В О Д Ы ................................................ 23

ГЛАВА 3. ПРИЛОЖЕНИЯ ................................................... 24
СПИСОК ОТЧЕТОВ НА ПРОДАЖУ ............................................... 46

И. А. ТОГУНОВ:
МОДЕЛЬ МАРКЕТИНГОВОЙ СИСТЕМЫ МЕДИЦИНСКИХ УСЛУГ

(МАРКЕТИНГОВАЯ ФОРМАЛИЗОВАННАЯ СУЩНОСТЬ ЛИБЕРАЛЬНОЙ СИСТЕМЫ ЗДРАВООХРАНЕНИЯ)
КОММЕНТАРИЙ К ОТЧЕТУ, ИНФОРМАЦИЯ ОБ АВТОРЕ ............................... 47
НУЖДА, ПОТРЕБНОСТЬ, СПРОС - ДИАЛЕКТИКА ВЗАИМОСВЯЗЕЙ В МАРКЕТИНГОВОЙ СИСТЕМЕ
МЕДИЦИНСКИХ УСЛУГ (опыт очерчивания проблемы) ......................... 48

ПОНЯТИЙНЫЙ АППАРАТ И ХАРАКТЕРИСТИКИ ЭЛЕМЕНТОВ МАРКЕТИНГА МЕДИЦИНСКИХ УСЛУГ . 51
СООТНОШЕНИЕ ПОНЯТИЙ МОДЕЛИ МАРКЕТИНГОВОЙ СИСТЕМЫ И КАТЕГОРИЙ
СИСТЕМЫ ЗДРАВООХРАНЕНИЯ В УСЛОВИЯХ РЫНОЧНЫХ ОТНОШЕНИЙ ................... 55

БЛОК-СХЕМЫ И АЛГОРИТМ ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ ЭЛЕМЕНТОВ В МОДЕЛИ
МАРКЕТИНГОВОЙ СИСТЕМЫ МЕДИЦИНСКИХ УСЛУГ ............................... 56

МОДЕЛЬ МАРКЕТИНГОВОЙ СИСТЕМЫ КАК ФОРМА И МЕТОД СИСТЕМНОГО ПОДХОДА
К ЭКСПЕРТИЗЕ КАЧЕСТВА МЕДИЦИНСКОЙ ПОМОЩИ ............................... 68

УРОВНИ ПРАВОВОЙ ОЦЕНКИ ВЗАИМООТНОШЕНИЙ ВРАЧА И ПАЦИЕНТА В
МОДЕЛИ МАРКЕТИНГОВОЙ СИСТЕМЫ МЕДИЦИНСКИХ УСЛУГ ......................... 71

РОЛЬ МОДЕЛИ МАРКЕТИНГОВОЙ СИСТЕМЫ В ФОРМИРОВАНИИ КОНЦЕПЦИИ МОДЕЛИРОВАНИЯ
ФИНАНСОВОЙ СФЕРЫ РЫНКА МЕДИЦИНСКИХ УСЛУГ .............................. 74

НЕКОТОРЫЕ ПРОБЛЕМЫ СЕГМЕНТИРОВАНИЯ РЫНКА МЕДИЦИНСКИХ УСЛУГ И
МОДЕЛЬ МАРКЕТИНГОВОЙ СИСТЕМЫ ......................................... 78

БИ Б Л И О Г Р А Ф И Я ......................................................... 83



СИТУАЦИЯ НА РЫНКЕ СТРАХОВЫХ УСЛУГ НАСЕЛЕНИЮ РФ

3

Исследовательская группа
ЦИРКОН

СИТУАЦИЯ НА РЫНКЕ СТРАХОВЫХ УСЛУГ
НАСЕЛЕНИЮ РФ.
АНАЛИТИЧЕСКИЙ ОБЗОР
ВЫПУСК 2. 1999 Г.

Предлагаемый Вашему вниманию аналитический обзор подготовлен
Исследовательской группой ЦИРКОН в мае- июне 1999 года.

При подготовке обзора использованы результаты всероссийских
опросов общественного мнения, проведенных

Группой ЦИРКОН, Фондом «Общественное мнение» и Институтом социологии РАН
в декабре 1998 - апреле 1999 г.

Необходимость в таком исследовании обусловлена гигантским нереализованным
потенциалом российского рынка страхования физических лиц. В настоящее время

на руках у населения по разным оценкам находится от 40 до 80 млрд. долларов.
При благоприятных условиях совокупный ежегодный оборот российских

страховых компаний может составлять порядка 100 млрд. долларов.
Однако сегодня услугами страховых компаний пользуется

менее 5 процентов россиян,
при этом даже активные потребители услуг страхования

в среднем тратят на них около 0,5% своих доходов.

Почему огромный потенциал российского рынка страхования физических лиц
остается нереализованным?

Каковы причины недоверия россиян к страхованию?
При каких условиях средства, находящиеся сейчас на руках у населения,

будут пущены на приобретение полисов личного и имущественного страхования?

Ответы на эти и другие вопросы содержатся в аналитическом обзоре
«РЫНОК СТРАХОВЫХ УСЛУГ ДЛЯ НАСЕЛЕНИЯ - 99»

Материалы аналитического обзора помогут менеджерам страховых компаний
определить наиболее перспективные сегменты рынка, понять, какие ресурсы эти

группы в перспективе могут направить на личное и имущественное страхование, и,
таким образом, сформировать наиболее эффективную стратегию

привлечения клиентов (в т.ч. рекламную стратегию).
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Исследовательская группа ЦИРКОН
основана в 1989 году и специализирует-
ся на разработке и проведении марке-
тинговых и социологических исследова-
ний любой степени сложности.

ПР Е Д М Е Т Н А Я С П Е Ц И А Л И З А Ц И Я ГР У П П Ы
ЦИРКОН:

• Маркетинговые исследования, в
т.ч. в области информационных
технологий и телекоммуникаций

• Финансовое поведение населения
• Электоральная социология
• Социология муниципального уп-
равления

Группой ЦИРКОН осуществлены уни-
кальные исследования в области финан-
сового и электорального поведения на-
селения, реализованы проекты по изу-
чению механизмов потребительского и
инвестиционного поведения, оценке ем-
кости рынков, анализу имиджевых ха-
рактеристик организаций и их влияния
на результаты деятельности фирм.

Исследовательская группа ЦИРКОН
известна в профессиональной среде раз-
работкой уникальных методик сложных
специализированных исследований.
Широко используются такие методы, как
экспертный опрос (прежде всего элит-
ных групп экспертов, интервьюирование
топ-менеджеров компаний), сценарное
прогнозирование, многофакторный ана-
лиз и т.д. Компания располагает посто-
янно обновляющейся базой данных экс-
пертов в различных сферах экономики
и общественной жизни. Проводятся оп-
росы общественного мнения (в т.ч. все-
российские), телефонные экспресс-опро-
сы (1-2 дня).

СРЕДИ КЛИЕНТОВ ФИРМЫ — Инвестици-
онная банковская группа «НИКойл»,
Data Express Co, компания «АйТи. Ин-
формационные технологии», Министер-
ство топлива и энергетики РФ, Админи-
страция Президента РФ, газета «Ком-
сомольская правда», журнал «Эксперт»,
крупнейшие телекоммуникационные и

страховые компании, органы государ-
ственной и местной власти, политичес-
кие партии.

Исследовательская группа ЦИРКОН
располагает сетью региональных парт-
неров и проводит опросы и обследова-
ния во всех регионах РФ.

В течение последних лет ЦИРКОН го-
товит ежегодные аналитические обзоры,
посвященные состоянию рынка страхо-
вых услуг для населения. Полные тек-
сты обзоров за 1998 и 1999 гг. можно
заказать в офисе компании.

Генеральный директор:
Горбачев Олег Геннадьевич,

к.ф.-м.н.

Ц И Р К О Н

117420, Москва, ул. Профсоюзная, 57,
оф. 814

Тел./факс: 332-0297, 336-2126

ИНФОРМАЦИЯ О ФИРМЕ
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ГЛАВА 1. ЭКСПЕРТНЫЕ ОЦЕНКИ СИТУАЦИИ НА РЫНКЕ СТРАХОВЫХ УСЛУГ

ДЛЯ НАСЕЛЕНИЯ РФ К НАЧАЛУ 1999 ГОДА.
1.1. СОСТОЯНИЕ РЫНКА СТРАХОВЫХ УСЛУГ НАСЕЛЕНИЮ ПОСЛЕ КРИЗИСА.
1.2. ПЕРСПЕКТИВЫ РЫНКА.

1.2.1. Потенциальная емкость страхового рынка
1.2.2. Мнения экспертов о факторах, влияющих на направленность и динамику

развития рынка страховых услуг населению
ГЛАВА 2. ИССЛЕДОВАНИЯ В ОБЛАСТИ СТРАХОВЫХ УСЛУГ ДЛЯ НАСЕЛЕНИЯ.

2.1. УСТАНОВКИ НАСЕЛЕНИЯ ОТНОСИТЕЛЬНО РЫНКА СТРАХОВЫХ УСЛУГ:
ДОЛГО-, СРЕДНЕ- И КРАТКОСРОЧНЫЕ ФАКТОРЫ.

2.1.1. Установка на бесплатность медицинского обслуживания и социальной защиты.
2.1.2. Низкий уровень доверия финансовым институтам вообще и страховым компаниям

в частности.
2.1.3. Недостаточная распространенность рыночного типа поведения домашних

хозяйств, предполагающего осуществление ими «портфельных» инвестиций.
2.1.4. Асимметричность информации на рынке страховых услуг.
2.1.5. Падение доходов и рост общей неопределенности как последствия кризиса

августа 1998 года.
2.2. СОЦИАЛЬНО-ДЕМОГРАФИЧЕСКИЙ СОСТАВ КЛИЕНТОВ СК И СПЕЦИФИКА

ИХ ЗАПРОСОВ.
2.3. ОБЩИЕ ВЫВОДЫ.

ГЛАВА 3. ПРИЛОЖЕНИЯ.

СОДЕРЖАНИЕ ОТЧЕТА:
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В В Е Д Е Н И Е

Данный доклад продолжает серию ана-
литических докладов о состоянии рын-
ка страховых услуг для населения, вы-
пускаемых Исследовательской группой
ЦИРКОН. Первый доклад из этой се-
рии — «Ситуация на рынке страховых
услуг населению РФ. Выпуск 1» — был
подготовлен в середине 1998 года1.

Основной целью доклада является со-
здание образа рынка страховых услуг
населению на основе экспертных оце-
нок и данных социологических опросов.
Для реализации этой цели ЦИРКОН
использовал имеющуюся в его распо-
ряжении информационную базу, в пер-
вую очередь результаты проводящихся
регулярно в течение последних несколь-
ких лет исследований в области стра-
хования. Кроме собственной базы дан-
ных, были привлечены разработки ряда
других организаций (Фонд «Обществен-
ное мнение», ВЦИОМ, Центр «Социо-
экспресс», Институт сравнительной по-
литологии РАН), а так же проанализи-
рованы публикации о состоянии стра-
хового рынка в периодических и специ-
альных изданиях за январь-май 1999 г.

В работе над докладом принимали учас-
тие:

• Бояркина Е.В.
(методическая подготовка опросов),

• Недиков Н.Н.
(обработка данных опросов),

• Олейник А.Н., к.э.н.
(подготовка главы 2),

• Шубина Л.В.
(организация опросов, подготовка
главы 1).

Организационное и методическое кон-
сультирование — Задорин И.В.

ГЛАВА 1.
ЭКСПЕРТНЫЕ ОЦЕНКИ
СИТУАЦИИ НА РЫНКЕ
СТРАХОВЫХ УСЛУГ
ДЛЯ НАСЕЛЕНИЯ РФ
В НАЧАЛЕ 1999 ГОДА

1.1. СОСТОЯНИЕ РЫНКА
СТРАХОВЫХ УСЛУГ НАСЕЛЕНИЮ

ПОСЛЕ КРИЗИСА
Ситуация на рынке страховых услуг для
населения, сложившаяся после августов-
ского кризиса 1998 г., рассматривается
экспертами в более широком контексте
оценки его последствий для страхового
рынка РФ в целом.

К началу 1999 г. общий пессимистичес-
кий тон прогнозов сменился более взве-
шенным анализом положения на стра-
ховом рынке. С одной стороны, «финан-
совый кризис серьезно подорвал плате-
жеспособность большинства страховщи-
ков, лишил их многих страхователей,
привел к утрате значительной части ре-
зервов, банковских депозитов и инвес-
тиционного дохода»2. С другой, экспер-
ты констатируют, что
- «на фоне разрушений, нанесенных фи-
нансовым кризисом, страховое сооб-
щество выглядит относительно бла-
гополучно... Доля ГКО в активах
большинства страховых компаний не
превышала 5%!»3;

- «здесь дела обстоят намного лучше,
чем в том же банковском секторе»4;

- «среди страховщиков не было массо-
вых банкротств или невыполнения
обязательств перед клиентами, в от-
личие от банков»5.

При этом часть экспертов считает, что
последствия финансового кризиса еще
не сказались в полной мере, т.к. «меха-
низм кризисных процессов в страхова-

1 Исследования в области финансового поведения населения являются одним из профильных
 специализаций группы ЦИРКОН. Работы в этом направлении ведутся с 1992 года.
2 Е. Коломин. Страховой рынок: современная ситуация. // Финансовая газета, №9,
  март 1999 г.
3 В. Демченко. Рейтинг российских страховых компаний. // Эксперт, №44, 23.11.98 г.
4 М. Крутикова. Правительство привлекают «длинные» деньги страховщиков. //
 Независимая газета, 05.03.99 г.
5 Страховщики боятся собственной тени. (Интервью с И. Ломакиным-Румянцевым). //
 Коммерсантъ, 12.02.99 г.
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нии и остальных финансовых институ-
тах заметно различался»6. Учитывая, что
обязательства страховых компаний но-
сят «отложенный» характер, предпола-
гается, что «реальные последствия кри-
зиса будут ясны к концу текущего года»7.

Что касается оценок состояния рынка
страховых услуг населению, то здесь
можно выделить две группы мнений,
имеющих противоположную направлен-
ность. Далее представлены наиболее ха-
рактерные суждения представителей
обеих групп, освещающие некоторые
стороны данной проблемы.

По мнению президента Всероссийского
союза страховщиков И. Юргенса, «кри-
зис подорвал доверие населения к бан-
ковской системе, а не к страхованию. И
страховщики, которые смогут восполь-
зоваться этим, окажутся в выигрыше и
переманят к себе частного вкладчика»8.

Некоторые страховщики считают, что
кризис создал даже новые возможности
рынку страховых услуг для населения:
«накопительные полисы, аналог банков-
ских депозитов, остались одним из не-
многих вариантов вложения для част-
ных лиц»9.

На тенденцию к увеличению количества
клиентов за счет частных лиц на фоне
падения платежеспособности предпри-
ятий и снижения их страховой активно-
сти указывают несколько экспертов. На-
пример, отмечается рост доли физичес-
ких лиц на рынке автострахования. «Во-
первых, в начале кризиса население ак-
тивно скупало товары длительного
пользования, в частности, автомобили.
А во-вторых, угроза потери работы зас-
тавила высокооплачиваемых работников
выстраивать индивидуальные схемы за-
щиты имущественных интересов, не за-
висящие от состояния их компании»10.

Генеральный директор компании «Ин-
корстрах» С.Ф. Кащенко видит положи-

тельные последствия кризиса в том, что
он способствовал мобилизации внутрен-
них ресурсов страховой индустрии и ре-
структуризации страхового рынка. Это
дает «возможность перехода инициати-
вы от банковской сферы к страхованию
в части привлечения средств населения
как в долгосрочном плане, так и в бли-
жайшей перспективе», что, в свою оче-
редь, является реальным шансом для
российских страховщиков занять достой-
ное место в сфере финансовых услуг на-
селению11.

В противоположность предыдущим суж-
дениям, вице-президент группы «Ренес-
санс-Страхование» М. Воробьев счита-
ет, что после кризиса у населения «прак-
тически полностью утрачено доверие к
любым сберегательным инструментам»12.

Некоторые страховщики также конста-
тируют резкое снижение спроса на стра-
ховые услуги. И. Жук, генеральный ди-
ректор СК «Интеррос-Согласие», выра-
жает мнение, что «страхование — биз-
нес, рассчитанный на спокойное эконо-
мическое пространство... Мы потеряли
часть клиентуры и часть объемов, не-
смотря на все наши действия: снижение
цен и т.д. Это касается не юридических
лиц, а физических... Почти все наши кли-
енты-предприятия резко сократили пер-
сонал. Так что клиентов — физических
лиц у нас стало меньше на треть».

Такого же рода прямо противополож-
ные суждения высказываются эксперта-
ми и по поводу одного из видов страхо-
вых услуг населению, а именно, долго-
срочного, накопительного страхования.

Так, президент Промышленно-страховой
компании Б. Пастухов указывает на то,
что в связи с нестабильностью кредит-
ных организаций «число желающих ку-
пить полисы значительно увеличилось,
и рынок страхования жизни сейчас пе-
реживает заметный подъем... Наши кли-
енты рассматривают страховые полисы,

6 В. Демченко. Указ. статья.
7 Страхование. // Коммерсантъ (тематическое приложение), №18, 11.02.99
8 В. Демченко. Указ. статья.
9 Страхование. // Коммерсант, №18
10 В. Демченко. Указ статья.
11 Страхование. // Коммерсант, №18
12 Страхование. // Коммерсант, №18
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например, по долгосрочному страхова-
нию жизни, в качестве надежных инвес-
тиций. Они уже не верят банкам и «пи-
рамидам», которые обещают непомер-
ные проценты, и готовы довольствовать-
ся 5-6%, но гарантированными... Дол-
госрочное страхование жизни выгодно
потому, что в нынешних условиях оно
является чуть ли не единственной воз-
можностью надежного инвестирования
для частных вкладчиков»13.

Однако большинство экспертов все же
оценивают состояние и, по крайней мере,
ближайшие перспективы этого вида
страхования для населения более пес-
симистично — отмечается, что долго-
срочные, накопительные схемы стали
пользоваться значительно меньшим
спросом. По мнению части экспертов,
именно этот вид страхования пострадал
в результате кризиса больше всего,
«можно сказать, что сейчас в России этот
вид страхования стремится к нулю.
Практически никто не хочет страховать
свою жизнь». Причины этого эксперты
видят в резком понижении уровня бла-
госостояния потенциальных клиентов
(«очень немногие могут сейчас «заморо-
зить» достаточно крупные суммы на дли-
тельный срок»), а также в недоверии на-
селения финансовым структурам14.

По всей видимости, неоднородность оце-
нок состояния рынка страховых услуг
населению после кризиса связана с нео-
пределенностью ситуации на самом
рынке, а также неоднозначностью бли-
жайших перспектив его развития. Кри-
зис, очевидно, приведет к сокращению
числа работающих страховых компа-
ний, изменению позиций страховых ком-
паний на поле страхования. Возможно,
это вынудит страховые компании повы-
шать страховую культуру, активно бо-
роться за частные сбережения. Факто-
ры, влияющие на направленность и ди-
намику развития рынка страховых ус-
луг населению, от которых будет во
многом зависеть, более или менее оп-
тимистичный сценарий его развития

осуществится, рассматриваются в час-
ти 2.1 настоящей главы.

1.2  ПЕРСПЕКТИВЫ РЫНКА
1.2.1  Потенциальная емкость страхо-
вого рынка
Финансовый кризис не оказал большо-
го влияния на представления профес-
сионалов страхового рынка об объек-
тивных возможностях российского рын-
ка страхования: эксперты по-прежне-
му оценивают его потенциал достаточ-
но высоко. «Потенциальные возможно-
сти для развития гигантского рынка в
гигантской стране более чем оптимис-
тичны. По самым скромным подсчетам,
ежегодный оборот российских страхо-
вых компаний может составлять поряд-
ка 100 млрд. долл.»15

Однако страхование еще не стало тем
важнейшим финансовым институтом,
каким оно является в развитых стра-
нах. «Суммы, которые в России тратят-
ся на страхование, ничтожны — за про-
шлый год это порядка $6 млрд. Для
нашей страны это очень мало — в де-
сятки раз меньше, чем в не самой ци-
вилизованной стране»16. «Услугами
страховых компаний в нашей стране
пользуются менее 5% россиян, которые
тратят при этом на страховые услуги
около 0,5% своих доходов. В развитых
странах эта цифра превышает 30%»17.
О состоянии рынка страховых услуг
можно судить по такому показателю,
как сумма страховых взносов на душу
населения. По оценкам Швейцарского
перестраховочного общества, в России
она крайне низка и «с учетом обяза-
тельных видов страхования... составля-
ет 43 долл. (по добровольным видам —
только 18 долл.). Это один из самых низ-
ких показателей в Восточной Европе:
ниже находятся только Белоруссия и
Украина (менее 10 долл. на человека),
а лидирует Словения, где на каждого
гражданина приходится около 350 долл.
страховых взносов»18.

13 Там же.
14 Страхование. // Коммерсант, №18
15 С. Цикалюк. Пока гром не грянет — мужик не застрахуется? // Российская газета,
  23.03.99 г.
16 Страхование. // Коммерсантъ, №18.
17 М. Крутикова. Указ. статья.
18 А. Лебедев. Конец спокойствию. // Время, 26.04.99 г.
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Очевидно, что представления о возмож-
ностях рынка страховых услуг, в том
числе для населения, должны соотно-
ситься со знаниями о реальном объеме
и структуре денежных средств, находя-
щихся в распоряжении населения, а
также о готовности вкладывать эти
средства в страхование. И. Юргенс счи-
тает, что в инвестиционный процесс
могут быть вовлечены личные сбереже-
ния граждан, «объем которых оценива-
ется в несколько десятков миллиардов
долларов»19. Приводятся и более конк-
ретные цифры: «по разным оценкам, на
руках у населения сейчас находится
$40-80 млрд.»20.

Вместе с тем, большинство экспертов
сходятся на том, что, по крайней мере
в ближайшей перспективе, при «нынеш-
нем обнищании народа... ожидать мас-
сового наплыва клиентов страховщикам
не стоит»21. «В условиях нехватки
средств... простые граждане будут эко-
номить, а страхование чаще всего яв-
ляется замыкающим в списке статей
расходов, за исключением, разумеется,
обязательного страхования...»22.

1.2.2  Мнения экспертов о факторах,
влияющих на направленность и
динамику развития рынка
страховых услуг населению
ТРЕБОВАНИЕ УВЕЛИЧЕНИЯ УСТАВНОГО
К А П И Т А Л А

Финансовый кризис стимулировал за-
конодательную отсрочку на увеличе-
ние минимального уставного капита-
ла российских страховщиков до 25-50
тыс. минимальных размеров оплаты
труда. Госдумой принят законопроект,
продлевающий срок увеличения устав-
ных капиталов до 1 июля, а в отдель-
ных случаях — до конца 1999 года.

Президент ВСС И. Юргенс считает рез-
кое увеличение минимального уставно-
го капитала страховых компаний одним
из главных событий, которые в ближай-
шем будущем окажут влияние на облик
страхового рынка. По его оценке, «око-
ло тысячи страховых организаций... уй-
дут с рынка»23. С такой оценкой согла-
сен начальник департамента страхово-
го надзора Минфина И. Ломакин-Ру-
мянцев24. Последствия данного события,
по мнению И. Юргенса, очевидны:
- для страховых компаний это озна-
чает двукратное уменьшение их ко-
личества;

- для клиентов, в том числе физичес-
ких лиц, — повышение гарантий25.

ПРОБЛЕМА ПРИХОДА ИНОСТРАННЫХ
КОМПАНИЙ НА РОССИЙСКИЙ РЫНОК
С Т Р А Х О В А Н И Я

Приход иностранных компаний на ры-
нок страховых услуг эксперты считают
одним из важнейших факторов среди
тех, которые могут оказать влияние на
его развитие. Это тем более актуально,
что 24 июня 1999 года вступает в силу
Соглашение о партнерстве и сотрудни-
честве между Российской Федерацией
и Европейским Союзом, которое предус-
матривает отмену 49-процентного огра-
ничения на участие нерезидентов в ка-
питале страховых компаний, работаю-
щих на российском рынке*.

Известно, что одобренный Госдумой за-
конопроект, существенно ограничиваю-
щий присутствие иностранного капита-
ла на страховом рынке, был отклонен
Советом Федерации и направлен на до-
работку в согласительную комиссию.
Решающим аргументом стало то, что в
нынешней экономической ситуации Рос-
сии необходимы иностранные инвести-
ции.

19 И.Юргенс. Уцелевшие в кризисе. // НГ- политэкономия (приложение к «Независимой
  газете»), №4, 02.03.99 г.
20 Н.Самойлова. Правительство ставит на «Росгосстрах». // Коммерсантъ, 16.12.98 г.
21 М.Крутикова. Указ. статья
22 Страхование. // Коммерсантъ, №18.
23 И.Юргенс. Указ. статья.
24 Страховщики боятся собственной тени. // Коммерсант, 12.02.99
25 И.Юргенс. Указ. статья.
* Данное Соглашение так и не было принято в той части, которая касается страхования.
Предполагается, что оно будет снова обсуждено и подписано в 2000 году.
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Эксперты по-разному оценивают послед-
ствия открытия границ для иностранных
страховых организаций. Большинство из
них уверено, что это «может привести к
исчезновению национального страхового
бизнеса со всеми вытекающими отсюда по-
следствиями»26. «Если Президент и Пра-
вительство не прислушаются к мнению
ВСС, предлагающего из-за кризиса пере-
нести сроки либерализации страхового
рынка в России, его участники не устоят
перед натиском западных конкурентов»27.

Главная опасность прихода иностранных
компаний состоит в том, что у них «ог-
ромные финансовые возможности, бла-
годаря которым они имеют возможность
демпинговать, завоевывая рынок. Нач-
нется вывоз из страны «длинных» де-
нег, а это заметный удар по экономи-
ке»28. По мнению экспертов, нацио-
нальные страховые компании не имеют
шансов на победу в конкурентной борь-
бе, т.к. иностранные компании, чтобы
завоевать рынок, могут позволить себе
не только более качественные, разнооб-
разные, но и более дешевые услуги.

Понятно, что последнее обстоятельство
более выгодно для российских страхо-
вателей, чем для страховщиков — пер-
вые будут иметь возможность получить
услуги мирового стандарта. И в этом
смысле, как отмечает И. Юргенс, «ли-
шить россиян возможности страховать-
ся в иностранных компаниях так же не-
лепо, как например, заставить всех ез-
дить на “Жигулях” или покупать теле-
визоры “Рубин”»29. Заместитель пред-
седателя комитета по экономической
политике Госдумы А. Тягунов выступа-
ет «категорически против того, чтобы
вводить квоты на количество иностран-
ных компаний. Их нужно сейчас зама-
нивать, чтобы они приходили сюда со
своими технологиями и со своим капи-
талом. И чтобы наш страхователь не бо-
ялся, как теперь, что его надуют»30.

Кроме всего прочего, некоторые экспер-
ты вообще сомневаются, «захотят ли ино-
странцы в ближайшем будущем вкла-
дывать большие деньги в российское
страхование...»31. Как считает генераль-
ный директор СК “Инкорстрах” С.Ф.
Кащенко, «пока не будет построена нор-
мативная база, регулирующая страхо-
вую деятельность, не будет изменено рос-
сийское законодательство, не следует
опасаться и массового прихода иност-
ранцев в Россию. ...Недостаточная ин-
формационная прозрачность для иност-
ранных инвесторов российского бизне-
са в целом, в том числе и страхования,
не способствует привлечению иностран-
ного капитала. Причины: с одной сторо-
ны, несоответствие российских норм бух-
галтерской отчетности принятым меж-
дународным стандартам, с другой сто-
роны — неразвитая инфраструктура
страхового рынка. ...Ни кризис, ни ли-
берализация законодательства не при-
ведут к массовому наплыву зарубежных
страховщиков»32.

РЕАЛИЗАЦИЯ ПРАВИТЕЛЬСТВЕННОЙ
ПРОГРАММЫ РАЗВИТИЯ СТРАХОВОГО РЫНКА

Эксперты отмечают, что направленность
и динамика развития рынка страховых
услуг населению РФ будут во многом
определяться тем, как будет реализовы-
ваться принятая осенью 1998 г. феде-
ральная программа развития страхово-
го рынка в 1998 — 2000 гг.

Важным стимулом развития страхова-
ния среди населения профессионалы
страхового рынка считают принятие на-
логовых льгот для страхователей. «Если
страховой взнос будет исключен из со-
вокупного дохода, это будет привлека-
тельно. У наших людей не принято ко-
пить себе на пенсию, на обучение детей
— нет стимулов»33... «Во всем мире го-
сударство дает страхователям налого-
вые льготы для того, чтобы использовать

26 И. Юргенс. Указ. статья.
27 В. Чеботарева. В выигрыше оказались профессионалы. // Деловые люди, №98,
  февраль 1999 г.
28 Страхование. // Коммерсант, №18, 11.02.99 г.
29 И. Юргенс. Указ. статья.
30 Ю. Панфилова. Российских страховщиков отдали в залог. // Коммерсантъ, 08.04.99 г.
31 И. Юргенс. Указ. статья.
32 Страхование. // Коммерсантъ, №18, 11.02.99 г.
33 Страхование. // Коммерсантъ, №18, 11.02.99 г.
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«длинные» страховые деньги. Во Фран-
ции, к примеру, до 75% налогооблагае-
мого дохода граждан разрешено пускать
на необлагаемые налогами взносы по
долгосрочным видам страхования»34. Од-
нако, хотя федеральная программа эти
меры предусматривает, в бюджете на
1999 г. эти налоговые льготы не предус-
мотрены.

Среди важных мер, способствующих
развитию отечественного рынка страхо-
вых услуг, эксперты называют необхо-
димость подготовки выпуска специаль-
ных ценных бумаг для страхового рын-
ка. «Нужен механизм защиты долгосроч-
ных вкладов — и не только гарантии
правительства РФ, но и выпуск ценных
бумаг»35. «Следовало бы предусмотреть
размещение резервов по страхованию
жизни и пенсий в специально выпуска-
емые государственные бумаги с валют-
ным обеспечением»36. Однако, хотя со-
ответствующие разработки направлены
на рассмотрение Минфина, пока госу-
дарство не может предложить надеж-
ные и ликвидные, защищенные от инф-
ляции ценные бумаги.

Несмотря на то, что совокупная доля
обязательного страхования по сборам
премии снизилась по сравнению с 1997
г. и составила в 1998 г. 34,6% (в 1997 г.
— 38,3%), обязательное страхование не-
соразмерно развито по отношению к дру-
гим его видам и искажает структуру
страхового рынка. Тем не менее, экспер-
ты говорят о необходимости его дальней-
шего развития. По их мнению, обязатель-
ное страхование может способствовать
повышению страховой культуры населе-
ния, а также «приучить людей страхо-
вать свои интересы, ведь весь мир при-
шел к нынешнему уровню страхования
этим путем»37. В частности, многие экс-
перты указывают на необходимость при-
нятия закона об обязательном страхо-
вании автогражданской ответственнос-
ти владельцев автотранспортных
средств. «Россия — единственное в Ев-
ропе и одно из очень немногих в мире

государств, где гражданская ответствен-
ность владельцев транспортных средств
не является предметом обязательного
страхования»38. Однако пока этот закон
не встретил понимания в Государствен-
ной думе, многие депутаты рассматри-
вают обязательное страхование как до-
полнительный налог.

Среди факторов, способных положитель-
но повлиять на развитие рынка страхо-
вых услуг населению, эксперты выделя-
ют и рост доверия граждан к страхо-
вым компаниям. Для этого, в частности,
предлагается «восстановить сбережения
населения по договорам страхования
жизни, заключенным с органами госу-
дарственного страхования до 1992 г.»
Кроме того, для стимулирования насе-
ления к заключению договоров долго-
срочного страхования необходимо соблю-
дать следующие условия: «обеспечение
стабильного высокого дохода на страхо-
вые взносы; выплата по окончании до-
говора дополнительного бонуса за счет
инвестиционной прибыли; исключения
страховых взносов из налогооблагаемо-
го годового дохода; установления госу-
дарственной гарантии на страховые по-
лисы...»39.

Итак, перспективы развития рынка
страховых услуг населению будут оп-
ределяться совокупностью влияния трех
основных групп факторов:

- состоянием законодательной базы
отечественного страхования;

- способностью страховых компаний к
саморазвитию, повышению уровня
профессионализма и страховой
культуры, умением привлечь клиен-
тов, предложив им качественные и
разнообразные услуги;

- общеэкономической ситуацией в
стране, темпами преодоления по-
следствий финансового кризиса,
уровнем доходов и материальной
обеспеченности граждан как потен-
циальных клиентов страховых ком-
паний.

34 А.Лебедев. Страховщики хотят налоговых стимулов. // Время, 28.01.99 г.
35 Страхование. // Коммерсантъ, №18, 11.02.99 г.
36 Е.Коломин. Указ. статья.
37 Страхование. // Коммерсантъ, №18, 11.02.99 г.
38 И.Юргенс. Указ. статья.
39 Е.Коломин. Указ.статья.
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ГЛАВА 2.
ИССЛЕДОВАНИЯ В ОБЛАСТИ

СТРАХОВЫХ УСЛУГ
ДЛЯ НАСЕЛЕНИЯ

2.1  УСТАНОВКИ НАСЕЛЕНИЯ
ОТНОСИТЕЛЬНО РЫНКА

СТРАХОВЫХ УСЛУГ: ДОЛГО-,
СРЕДНЕ- И КРАТКОСРОЧНЫЕ

Ф А К Т О Р Ы
В любой, даже самой критической, со-
циально-экономической ситуации боль-
шая часть населения продолжает сохра-
нять сбережения. Подобное поведение
получило название getting by (пройти,
пережить), — стремление покрыть те-
кущие расходы без привлечения сбере-
жений и без получения денег в долг.
Даже в наиболее неблагополучный с
экономической точки зрения период
1991-1994 годов подавляющее большин-
ство российских домашних хозяйств су-
мело обойтись без использования кре-
дитов и сбережений.40 Согласно данным
социологического опроса, проведенного
ВЦИОМ в Москве в начале 1998 года,
только 39,2% респондентов указали на
отсутствие сбережений.41 Хотя в целом

по России этот показатель выше, значи-
тельная часть населения России все же
имеет сбережения и старается не «про-
едать» их даже в кризисные периоды.
Какой характер имеют эти сбережения,
если факт их наличия слабо влияет на
повседневную экономическую деятель-
ность домашних хозяйств (по крайней
мере, в качестве важного и очень важ-
ного источника дохода сбережения ука-
зывают только 6,2% опрошенных)42?
Можно предположить, что сбережения
россиян носят преимущественно страхо-
вой характер, выполняя роль своего рода
«неприкосновенного запаса на черный
день». Подобное утверждение вполне со-
гласуется с анализом причин, по кото-
рым люди считают необходимым откла-
дывать деньги (см. табл. 1).43

В связи со страховой нагрузкой, кото-
рую призваны нести сбережения в слу-
чае наступления непредвиденных обсто-
ятельств, уместен анализ собственно
страхов, которые в наибольшей мере тре-
вожат россиян. Так, наибольшие опасе-
ния вызывают (см. табл. 2).44

Обращает на себя внимание лидерство
с большим отрывом угрозы потери здо-
ровья. Впрочем, это неудивительно, учи-

ТАБЛИЦА 1. ОСНОВНЫЕ ПРИЧИНЫ ОТКЛАДЫВАНИЯ ДЕНЕГ

40 В 1992 году типу getting by соответствовало поведение 71% российских домохозяйств, в
  1993 — 80%, в 1994 — 82% (Rose R., Getting by without government: Everyday life in a
  stressful society // Studies in Public Policy, #227, 1994, p.12).
41 Яковлев А., Отношение частных вкладчиков к различным формам и способам сбережений
  // Вопросы экономики, №12, 1998, с. 48.
42 Институт социологии РАН, Центр «Социоэкспресс», Современное российское общество:
  переходный период. Результаты социологического опроса населения, проведенного в декабре
  1998 года, под ред. В.А. Мансурова, Москва: ИС РАН, 1999. Выборка 2 тысячи человек,
  опрос проведен в декабре 1998 года (далее — ИС-98).
43 Результаты всероссийского опроса, проведенного группой ЦИРКОН в начале 1999 года
  на выборке в 1007 человек (далее — ЦИРКОН-99). Сумма ответов может превышать
  100%, так как респонденты отмечали более одной позиции. Опрос 1998 года (далее —
  ЦИРКОН-98) проводился на выборке 310 человек в двух мета-регионах (юго-запад и
  северо-запад России).
44 КС-99.

Причина откладывания денег % указавших ее  респондентов

Материальное  обеспечение  детей 82,8
На случай болезни или травмы 79,5
На случай потери трудоспособности 68,0
Для дополнительного пенсионного обеспечения 44,8
На случай пожара или посягательства на имущество 44,1
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тывая, что состояние системы здраво-
охранения представляет собой угрозу
благополучию 49,3% российских семей,
состояние системы социального страхо-
вания — 48,9% семей (эти две угрозы
делят 3-4 позиции в списке из 14 уг-
роз).45 Трудности с получением меди-
цинской помощи коснулись 15,1% рос-
сиян.46

Наличие сильных стимулов к сохранению
сбережений и выполнению ими страхо-
вой нагрузки требует по-иному расста-
вить акценты в оценке перспектив фи-
нансового рынка вообще и рынка стра-
ховых услуг в частности. Среднесрочная
тенденция к усилению страховой нагруз-
ки сбережений сталкивается с краткос-
рочной тенденцией к сокращению сбере-
жений, вызванной резким падением те-
кущих доходов домашних хозяйств после
кризиса августа 1998 года. Если в конце
1998 года отмечали сокращение доходов
44% домашних хозяйств, то в начале 1999
года — уже 64%. В связи с этим доля
домашних хозяйств, имеющих сбереже-
ния, сократилась с 24% в конце июля
1998 года до 10% в конце января 1999
года.47 Далее, вопрос заключается не
столько в наличии сбережений, сколько
в той форме, которую они принимают.
Сбережения не приносят существенного
дохода домашним хозяйствам, потому что

они не принимают форму инвестиций, то
есть вкладов в банках, пенсионных и
страховых компаниях. Основная форма
сбережений — хранение денежных
средств в наличной форме, ее использу-
ет около 26% респондентов.48 Только 15%
россиян имеют медицинский страховой
полис (исключая обязательное медицин-
ское страхование). Еще меньше, 9,5%,
планируют застраховать себя или чле-
нов своей семьи в текущем году.49 Инте-
ресно отметить, что политический элек-
торат отличается по критерию предпоч-
тений относительно хранения сбережений
в наличной форме. Так, наиболее осто-
рожно относятся к хранению сбережений
в наличной форме потенциальные изби-
ратели Г. Зюганова, в то время как по-
тенциальные избиратели Ю. Лужкова,
наоборот, предпочитают наличную фор-
му хранения сбережений.50 Трудности с
превращением сбережений в инвестиции
объясняются действием долго-, средне- и
краткосрочных факторов. Сначала крат-
ко охарактеризуем каждый из них с тем,
чтобы затем остановиться на наиболее
значимых.

Долгосрочный фактор:
• Установка на бесплатность медицин-

ского обслуживания и социальной за-
щиты.

ТАБЛИЦА 2. УГРОЗЫ, ВЫЗЫВАЮЩИЕ НАИБОЛЬШИЕ ОПАСЕНИЯ

1998 1999
1 Потеря здоровья (личного или родственников) 94,5 83,1
2 Финансовые  потери 21,3 28,0
3 Посягательство на недвижимое  имущество 6,1 13,7
4 Пожар 10,0 12,8
5 Природное  бедствие 20,3 10,1
6 Несчастный случай на производстве 2,9 3,5
7 Автокатастрофа 6,8 3,3

% указавших ее респондентов
№ Угроза

45 ИС-98.
46 Трудности с получением медицинской помощи вошли в число пяти, вызвавших наибольшее
  расстройство и недовольство, наряду с задержками заработной платы и финансовым кризисом
  (всероссийский опрос Фонда «Общественное мнение», проведенный в начале 1999 года на
  выборке в 1465 человек, далее — ФОМ-99).
47 ФОМ-99.
48 Яковлев А., Указ. сочинение.
49 ЦИРКОН-99. Если же говорить о медицинском страховании вообще, включая обязательное,
  то медицинский страховой полис имеют 84% россиян (по данным опроса АРПИ, проведенного
  в марте 1999 года).
50 ФОМ-99
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Среднесрочные факторы:
• Низкий уровень доверия финансовым

институтам вообще и страховым ком-
паниям в частности.

• Недостаточная распространенность
рыночного типа поведения домашних
хозяйств, предполагающего осуще-
ствление ими «портфельных» инвес-
тиций.

• Асимметричность информации на
рынке страховых услуг.

Краткосрочный фактор:
• Падение доходов и рост общей нео-

пределенности как последствия кри-
зиса августа 1998 года.

2.1.1  Установка на бесплатность
медицинского обслуживания и
социальной защиты.
Один из устойчивых стереотипов, унас-
ледованных от прежней системы, зак-
лючается в ожидании от государства
бесплатного предоставления услуг по
медицинскому обслуживанию и соци-
альной защите. Например, с утверж-
дением «В справедливом обществе у
каждого гражданина есть право на
бесплатное образование и медицинс-
кое обслуживание» «полностью» со-
гласны 63,4% россиян, и «в основном»
согласны — 23,3%. С другой стороны,
с утверждением «Государство не мо-
жет нести ответственность за каждого
гражданина, каждый должен заботить-
ся сам о себе», «полностью» согласны
лишь 14,1% россиян, и «в основном»

согласны — 16,6%.51 Результаты того
же опроса свидетельствуют о распрос-
траненности среди россиян убеждения,
что государственная собственность
лучше всего подходит для медицинс-
ких учреждений и учреждений, специ-
ализирующихся на заботе о престаре-
лых (около 70% по обоим позициям).
Только 1% россиян могло бы доверить
заботу о престарелых частным фирмам
и 3% могли бы так поступить в отно-
шении медицинских учреждений. В то
же время, установка на государствен-
ную помощь в решении важных жиз-
ненных проблем постепенно ослабля-
ется, не в последнюю очередь в связи
с несоответствием ожиданиям действи-
тельных действий государства в обла-
сти медицинской и социальной защи-
ты. Например, в обеспечении старости
на государство реально рассчитывают
только 23% россиян (против 65%, рас-
считывающих только на самих себя и
25%, рассчитывающих на семью).52

Еще более показательны результаты
опроса Фонда «Общественное мнение».
Ниже приведены ответы на вопрос «В
решении каких проблем Вы рассчиты-
ваете на помощь государственных ор-
ганов / только на самого себя?» (см.
табл. 3).53

Уточняя тезис об ослаблении установ-
ки на государственную поддержку, не
следует забывать, что в качестве аль-
тернативы чаще всего выступают сбе-
режения, которые вовсе не обязатель-
но выходят на финансовый рынок и
превращаются в инвестиции (см.
табл. 4).54

51 ИС-98.
52 Ким Н., Надежда, усталость, старость // Экономические и социальные перемены: Мони-
торинг общественного мнения, №1 (39), январь — февраль 1999
53 ФОМ-99.

ТАБЛИЦА 3. НА КОГО РАССЧИТЫВАЮТ РОССИЯНЕ В РЕШЕНИИ ТЕХ ИЛИ
    ИНЫХ ПОВСЕДНЕВНЫХ ПРОБЛЕМ

Только на 
самого себя, %

Проблема На помощь 
государства, %

64,8 Нехватка денег на предметы первой необходимости 20,4
44,4 Нехватка денег на предметы долговременной необходимости 9,9
39,8 Болезни, проблемы со здоровьем 30,1
34,2 Трудоустройство 18,7
30,8 Жилищная проблема 18,6
30,1 Уход за детьми 13,8
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2.1.2  Низкий уровень доверия фи-
нансовым институтам вообще и
страховым компаниям в частности
Банковский кризис, начавшийся после
августа 1998 года, существенным обра-
зом подорвал доверие вкладчиков к
банкам, ведь наиболее значимым фак-
тором, влияющим на выбор банка, яв-
ляется его репутация (значимость это-
го фактора 4,24 по 5-ти балльной шка-
ле).55 Каким образом в этой связи об-
стоят дела с потенциальными клиента-
ми страховых компаний? На основе име-
ющихся данных можно сделать вывод,
что выбор страховых компаний тоже,
прежде всего, обусловлен их надежно-
стью, то есть, способностью внушать до-
верие потенциальным клиентам (см.
табл. 5).56

Причем среди тех, кто планирует обра-
титься к услугам СК, доля обращаю-
щих внимание на надежность еще выше
— 88%. Особенно значим фактор дове-
рия для тех, кто собирается воспользо-
ваться такими страховыми услугами,

как страхование здоровья (93%), стра-
хование имущества (92%), страхование
жилища (89%). Доверие к страховым
компаниям формируется главным об-
разом на основе предыдущего опыта
взаимодействия с этими финансовыми
институтами. Опыт заключения в пос-
ледние два-три года договора добро-
вольного страхования имеет примерно
каждый пятый респондент (19,3% — с
государственной страховой компанией,
2,6% — с частной, 0,3% — с обеими).57
Однако доля респондентов, положитель-
но оценивающих свой опыт взаимодей-
ствия со страховыми компаниями, в два
раза ниже — 10,4%. Еще 6,7% оцени-
вают свой опыт как скорее положитель-
ный, чем отрицательный.58 Таким обра-
зом, только половина респондентов,
имевших опыт взаимодействия с СК,
полностью им удовлетворена.

Недоверие СК занимает вторую пози-
цию среди причин, по которым респон-
денты не пользовались услугами стра-
ховых компаний в течение последних
двух-трех лет. Особо отметим тех рес-

ТАБЛИЦА 4. ГАРАНТИИ ОБЕСПЕЧЕННОЙ СТАРОСТИ
Что, по Вашему, следовало бы сделать, чтобы лучше  обеспечить 

себя в старости?
%

Иметь хорошо оплачиваемую работу 46
Иметь сбережения 40
Иметь доход от собственности 30
Дать образование , возможность хороших заработков детям 22
Купить страховой полис, стать членом негосударственного ПФ 3

55 Яковлев А., Указ. сочинение.
56 КС-99.
57 ФОМ-98.
58 Здесь и далее, если иное не указывается, использованы данные группы ЦИРКОН
  (ЦИРКОН-99 и ЦИРКОН-98).

ТАБЛИЦА 5. ФАКТОРЫ ПРИНЯТИЯ РЕШЕНИЯ О СТРАХОВАНИИ
Какие  характеристики СК являются для Вас наиболее  важными 

при принятии решения о страховании?
%

Надежность 75,8
Размер страховых взносов, ценовая политика СК 27,9
Доходность страхования 22,9
Наличие  скидок и системы льгот 18,8
Понятность условий страхования 14,8
Качество обслуживания и советов страхового агента 7,6
Ассортимент страховых услуг 7,3
Известность СК 6,4
Возможность бесплатных консультаций специалистов 2,8
Близость СК от дома или работы 2,7
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пондентов (6,2%), у которых это недо-
верие сформировалось в результате
опыта недобросовестной деятельности
СК (см. табл. 6).

Таким образом, недоверие СК являет-
ся одной из двух основных причин (на-
ряду с отсутствием денег), ограничива-
ющих потенциальные размеры россий-
ского страхового рынка.

2.1.3  Недостаточная распространен-
ность рыночного типа поведения
домашних хозяйств, предполагающе-
го осуществление ими «портфель-
ных» инвестиций
Рассмотрение страхового полиса в ка-
честве инвестиции, в качестве финан-
сового инструмента не характерно даже
для тех респондентов, кто пользуется
или планирует воспользоваться услуга-
ми страховых компаний. Чисто рыноч-
ные причины обращения к услугам СК
(стремление получить прибыль, допол-

нительную пенсию, накопления для ре-
бенка) указываются в общей сложнос-
ти только 18,7% респондентов. Основ-
ные же причины заключаются либо в
желании защитить себя и свое имуще-
ство с помощью создания «неприкосно-
венного запаса», либо в привычности
самой процедуры страхования (см.
табл. 7).

Доминирование представления о стра-
ховом полисе как о защитном, а не об
инвестиционном инструменте, требу-
ет рассмотрения в качестве альтерна-
тивы страхованию не столько других
финансовых инструментов (вклады в
банке, например), сколько семейно-
родственных связей. В качестве защит-
ного механизма именно семья занима-
ет в российском социуме ведущее ме-
сто: для большинства респондентов
(52%) семья ассоциируется с «крепо-
стью», «местом, где можно укрыться
от других».59 Не случайно у лиц, не
имеющих своей семьи (не состоявших

59 Результаты опроса, проведенного в 1996 году в Институте сравнительной политологии
  РАН на выборке в 400 человек (Олейник А., Социальная политика: пути достижения
  эффективности // ПОЛИС — Политические Исследования, №5, 1998).

ТАБЛИЦА 7. СТИМУЛЫ К СТРАХОВАНИЮ
   ЧТО ПОВЛИЯЛО НА ВАШЕ РЕШЕНИЕ ВОСПОЛЬЗОВАТЬСЯ
    УСЛУГАМИ СК?

Что повлияло на Ваше  решение  воспользоваться услугами СК? %

Стремление  защитить имущество 65,0
Надежда на помощь при несчастном случае  или болезни 47,0
Неуверенность в будущем, стремление  чувствовать себя 
защищенным

15,0

Привычка (длительный опыт страхования) 14,0
Накопление  денежных средств для ребенка 9,0
Надежность страховых компаний 7,0
Стремление  получить прибыль 5,3
Получение  дополнительной пенсии 4,4
Агитация страхового агента на дому 4,2

ТАБЛИЦА 6. ОСНОВНЫЕ ПРИЧНЫ ОТКАЗА ОТ УСЛУГ СК

1998 1999
1 Отсутствие денег на страхование 24,2 46,6
2 Недоверие  СК 28,1 36,8
3 Не  задумывался 11,2 17,0
4 Не  вижу смысла в страховании 12,0 14,8

5 Сталкивался с недобросовестной деятельностью СК, 
теперь не  доверяю им

5,4 6,2

6 Нет информации, к какой именно СК обратиться 3,1 3,7

7 Не  обладаем достаточной информацией о страховании, 
чтобы заключать договор страхования

6,5 3,6

№ Причина отказа от услуг СК
%
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в браке, разведенных и вдовых), готов-
ность обратиться к услугам страховых
компаний в целом выше, чем у состоя-
щих в браке. Такие лица лишены воз-
можности использования семейно-род-
ственных механизмов защиты и стра-
хования. Среди клиентов СК лица, не
состоящие в браке, в большей мере, чем
остальные, руководствуются стремлени-
ем защитить свое имущество и стрем-
лением чувствовать себя защищенным
из-за неуверенности в будущем. Отсю-
да становится понятным, почему кли-
енты страховых компаний, не состоящие
в браке, чаще остальных пользуются
такими страховыми услугами, как стра-
хование здоровья и страхование от не-
счастного случая.

Впрочем, не всегда наличие собствен-
ной семьи снижает вероятность обраще-
ния к услугам страховой компании. Дан-
ная логика действует в отношении тра-
диционного типа домашнего хозяйства,
но не в отношении домашних хозяйств
рыночного типа. Под домашними хозяй-
ствами рыночного типа понимаются те,
которые ориентируются на рыночные
ценности (то есть оптимистично смотрят
на перспективы рыночных реформ в
России) и строят свое повседневное по-
ведение на основе рыночных норм (то
есть успешно адаптировались и относят
себя к категории благополучных).60

Именно среди домашних хозяйств бла-
гополучных оптимистов минимальна
доля не имеющих сбережений, они реже
заявляют о сокращении своих доходов
после кризиса августа 1998 года. Имен-
но благополучные оптимисты, доля ко-
торых составляет около 15% респонден-
тов, чаще других используют долгосроч-
ные (инвестиционные) формы страхова-
ния: страхование жизни, страхование
здоровья детей, страхование жилища.61
Таким образом, постепенное увеличение
числа домашних хозяйств рыночного
типа благоприятно скажется на перспек-

тивах развития страхового рынка в Рос-
сии.

2.1.4  Асимметричность информации
на рынке страховых услуг.
Продолжая сопоставление рынка стра-
ховых услуг и рынка банковских услуг,
можно предположить, что одним из фак-
торов, ограничивающим рост рынка сбе-
режений, является асимметричность ин-
формации, существующая между стра-
ховыми компаниями и их потенциаль-
ными клиентами.62 Асимметричность ин-
формации на страховом рынке заклю-
чается в:

со стороны клиентов:
• ограниченности доступа потенци-
альных клиентов к информации о
реальном финансовом состоянии и
политике СК,

• неспособности большинства потен-
циальных клиентов адекватно ин-
терпретировать доступную инфор-
мацию;

со стороны СК:
• ограниченности информации о спе-
цифике потребностей потенциаль-
ных клиентов в зависимости от их
принадлежности к той или иной со-
циально-демографической группе,

• не  использовании пакетов услуг,
специально ориентированных на
запросы тех или иных социально-
демографических групп.

Учитывая, что проблеме недостаточнос-
ти информации, находящейся в распо-
ряжении страховых компаний (в первую
очередь, о социально-демографическом
составе пользователей страховых услуг)
будет посвящен следующий раздел док-
лада, остановимся прежде всего на про-
блеме недостаточности информации о
СК, получаемой их потенциальными кли-
ентами. Во-первых, проанализируем

60 Обоснование ценностно-нормативной структуры домашних хозяйств рыночного типа с
  использованием результатов опроса, проведенного в 1998 году в Институте сравнительной
  политологии РАН (выборка 850 респондентов) приведено в Олейник А., Домашние хозяйства
  в переходной экономике: типы и особенности поведения на рынке // Вопросы экономики,
  №12, 1998.
61 ФОМ-99.
62 Анализ динамики рынка банковских услуг под углом асимметричности информации дан
  в работе Авдашевой С. и Яковлева А., Влияние асимметрии информации на структуру
  российского рынка сбережений домохозяйств // Вопросы экономики, №12, 1998.
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источники информации, из которых рес-
понденты предпочитают получать ин-
формацию о деятельности страховых
компаний. Отметив высокую долю тех,
кто вообще не интересуется подобной ин-
формацией (51%), укажем на три основ-
ных источника информации: телевиде-
ние, агенты страховых компаний и ра-
дио (см. табл. 8).

При решении страховой компанией воп-
роса о том, какой из информационных
каналов следует использовать более ак-
тивно, следует учитывать специфику
аудитории каждого из них63:

Телевидение: лица 30-49 лет, имеющие
среднее профессионально-техничес-
кое образование, состоящие в бра-
ке и разведенные, имеющие детей,
проживающие в малых и средних
городах, работающие в колхозе или
временно не работающие, с уров-
нем дохода ниже среднего.

Радио: мужчины от 60 и старше, имею-
щие среднее специальное образова-
ние, состоящие в браке и вдовые,
имеющие детей, проживающие в
сельских населенных пунктах, ра-
ботающие в колхозе или на госу-
дарственном предприятии, с уров-
нем дохода ниже среднего.

Газеты: лица до 20 лет, с неполным сред-
ним образованием, разведенные,
проживающие в областных центрах,
работающие в кооперативах или за-

нимающиеся ИТД, с высоким уров-
нем дохода.

Журналы: мужчины 20-29 лет, с высшим
образованием, без детей, занимаю-
щиеся частным предприниматель-
ством, со средним уровнем дохода.

Реклама, поступающая по почте: жен-
щины 30-49 лет, с высшим и сред-
ним специальным образованием,
разведенные, имеющие детей, про-
живающие в малых и средних го-
родах, занимающиеся частным
предпринимательством, со средним
уровнем дохода.

Родственники: женщины 20-29 лет, с не-
законченным высшим образовани-
ем, разведенные, без детей, прожи-
вающие в областных центрах, уча-
щиеся, с уровнем дохода ниже сред-
него.

Друзья: женщины 20-39 лет, с высшим
образованием, состоящие в браке,
проживающие в областных центрах,
работающие на государственных
предприятиях, со средним уровнем
дохода.

Агенты СК: женщины 20-29 и 50-59 лет,
состоящие в браке, со средним и
средним профессионально-техничес-
ким образованием, имеющие детей,
проживающие в райцентрах и сель-
ских населенных пунктах, с высо-
ким уровнем дохода.

63 Приведенные ниже характеристики означают, к примеру, что информацию о страховых
  услугах через телевидение получают чаще лица 30-49 лет (относительно других возрастных
  категорий), лица со средним профессионально-техническим образованием (относительно
  других групп с другим образовательным уровнем), лица, состоящие в браке и разведенные
  (относительно лиц с иным семейным положением) и так далее.

ТАБЛИЦА 8. ОСНОВНЫЕ ИСТОЧНИКИ ИНФОРМАЦИИ ОБ УСЛУГАХ СК
№ Источник информации %

1 Телевидение  27,0
2 Агенты страховых компаний 18,0
3 Радио 10,0
4 Газеты 8,0
5 Друзья и знакомые 4,6
6 Специальные  издания по страхованию 4,1
7 Реклама, поступающая по почте 3,6
8 Родственники 3,2
9 Журналы 1,0

Не  интересуюсь подобной информацией 51,0
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Специальные издания: лица до 20 лет, с
высшим образованием, не состояв-
шие в браке, без детей, проживаю-
щие в областных центрах.

Не интересуюсь: мужчины 20-29 и 60 лет
и старше, с незаконченным высшим
образованием, состоящие в браке,
без детей, проживающие в Москве
и Санкт-Петербурге.

Во-вторых, необходимо отметить невысо-
кую эффективность проводимых СК рек-
ламных кампаний и действий страховых
агентов по разъяснению преимуществ
страхования. Только 6,7% имеющих стра-
ховку респондентов заключили договор
о страховании под влиянием агитации
страхового агента, 1,1% — в результате
воздействия рекламы СК. Вообще, на ка-
чество рекламы при принятии решения
о страховании обращает внимание толь-
ко 1% респондентов, на возможность по-
лучения консультаций — 2,8%. И это в
ситуации, когда 22,1% потенциальных
клиентов воздерживаются от использо-
вания страховых услуг из-за недостаточ-
ной информации и/или необходимости до-
полнительных разъяснений смысла стра-
хования. На понятность условий страхо-
вания особенно обращают внимание те,

кто собирается воспользоваться следую-
щими услугами: страхование жизни и
здоровья детей (30%), страхование здо-
ровья (26%), страхование жизни и стра-
хование от несчастного случая (по 20%).

2.1.5. Падение доходов и рост
общей неопределенности
как последствия кризиса
августа 1998 года
Напрямую связывают свои проблемы с
финансовым кризисом августа 1998 года
25,7% респондентов.64 Влияние финан-
сового кризиса на повседневные пробле-
мы принимает следующие формы. Во-
первых, сократились доходы большин-
ства россиян. Вот как выглядит распре-
деление ответов на вопрос «Изменились
ли Ваши доходы за последний год?» (см.
табл. 9).65

Во-вторых, значительно ухудшилась
оценка общих условий жизни, в том
числе жизненных перспектив. Рост об-
щей неопределенности и пессимисти-
ческих ожиданий иллюстрируется от-
ветами на вопрос «Как изменились
после августа-сентября 1998 года пе-
речисленные ниже условия Вашей жиз-
ни?» (см. табл. 10).66

64 ФОМ-99.
65 ФОМ-99.
66 ИС-98.

ТАБЛИЦА 9. ДИНАМИКА ДОХОДОВ РОССИЯН ЗА ПОСЛЕДНИЙ ГОД
31.10.98 30.01.99

Остались без изменений 42 27

Выросли 12 8

Сократились 44 64

ТАБЛИЦА 10. ИЗМЕНЕНИЕ УСЛОВИЙ ЖИЗНИ ПОСЛЕ КРИЗИСА АВГУСТА 1998 ГОДА
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Питание  1,0 1,0 20,1 48,3 29,4 0,2
Возможность покупать одежду или обувь 1,0 0,9 9,3 43,2 45,0 0,5
Возможность зарабатывать 0,7 1,7 29,2 30,6 31,1 6,7
Возможность отдыхать 0,8 1,1 19,1 30,1 44,0 5,0
Жизненные  перспективы 1,1 1,8 16,9 29,3 42,4 8,4
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Чуть в меньшей мере чем остальные,
пострадали от кризиса благополуч-
ные оптимисты. Доходы сократились
«лишь» у 56% благополучных опти-
мистов (64% в среднем по выборке),
а у 16% даже выросли (8% в сред-
нем). Это лишний раз подтверждает,
что в кратко- и среднесрочном пери-
оде именно эта категория людей бу-
дет составлять основной контингент
клиентов сберегательных компаний.
Напомним, что их доля в населении,
14%, очень близка к доле имеющих
полис добровольного страхования (15-
16%).

2.2. СОЦИАЛЬНО-
Д Е М О Г Р А Ф И Ч Е С К И Й  С О С Т А В

КЛИЕНТОВ СК
И СПЕЦИФИКА ИХ ЗАПРОСОВ
Как уже отмечалось в ходе анализа
асимметричности информации на
страховом рынке, страховые компа-
нии не в полной мере учитывают спе-
цифику запросов различных групп
населения. Поэтому разумно будет
попытаться восполнить данный про-
бел на основе имеющихся в распоря-
жении группы ЦИРКОН данных оп-
росов реальных и потенциальных кли-

ентов СК. Начнем с рейтинга попу-
лярности различных страховых услуг
среди потенциальных клиентов стра-
ховых компаний (см. табл. 11).

Как можно предположить на основе
анализа, существует потенциал роста
спроса на некоторые страховые услу-
ги, в первую очередь — страхование
здоровья, пенсионное страхование,
долгосрочная страховка на ребенка и
страхование финансовых операций,
ведь число заинтересованных в таких
услугах людей больше, чем число со-
бирающихся воспользоваться ими в
текущем году. За исключением пен-
сионного страхования, в котором в ос-
новном заинтересованы «неблагопо-
лучные пессимисты», интерес к осталь-
ным трем позициям проявляют преж-
де всего «благополучные оптимисты»,
проживающие в столичных городах.
Следовательно, сокращение доходов не
является главным фактором, объясня-
ющим столь существенную разницу
между числом заинтересованных и
числом собирающихся реально вос-
пользоваться данными услугами. Воз-
можно, объяснение заключается имен-
но в отсутствии приемлемых и понят-
ных страховых схем.

67 ФОМ-98. Ответы на вопрос о видах договоров страхования, которые заключали респонденты.
  Обращаем внимание на то, что разные формулировки вопросов и разные альтернативы,
  которые предлагались респондентам, обусловливают расхождения в отношении к одной и
  той же позиции, зафиксированные по результатам различных опросов.
68 ЦИРКОН-99. Ответы на вопрос «Какими страховыми услугами Вы собираетесь восполь-
  зоваться в текущем году?»
69 ФОМ-99. Ответы на вопрос «Если бы у вас были желание и возможность, то какими
  страховыми услугами /помимо обязательных видов государственного страхования/ вы
  или члены вашей семьи воспользовались бы в первую очередь?»

ТАБЛИЦА 11. РЕЙТИНГ ПОПУЛЯРНОСТИ СТРАХОВЫХ УСЛУГ
№ Страховая услуга % 67 %  68 % 69

1 Страхование  жилища 11, 0 44,0 16,2
2 Страхование  имущества 17,4 36,5 13,3
3 Страхование  жизни 6,5 31,0 25,6
4 Страхование  от несчастного случая 22,9 22,0 12,3
5 Страхование  жизни и здоровья детей 8,3 20,5 27,4
6 Страхование  здоровья 9,1 17,0 30,1
7 Страхование  автомобилей на случай угона 6,4 10,0 2,2
8 Пенсионное  страхование 4,6 14,3
9 Краткосрочное  страхование  при поездках за рубеж 4,4 1,4

10 Страхование  автогражданской ответственности 3,0 0,3
11 Долгосрочная страховка для ребенка 2,0 6,3
12 Страхование  финансовых операций 1,6 3,7
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Проанализируем более подробно со-
циально-демографический портрет
групп населения, заинтересованных в
тех или иных видах страховых услуг
(из всей совокупности заключавших
договор добровольного страхова-
ния):70

Страхование жизни: мужчины, 50-59
лет, с высшим и незаконченным
высшим образованием, состоя-
щие в браке, имеющие детей,
проживающие в малых и сред-
них городах, занятые частным
предпринимательством, имею-
щие средний уровень доходов.

Страхование здоровья: женщины, до
20 лет, с незаконченным высшим
образованием, не состоящие в
браке, без детей, проживающие
в сельских населенных пунктах,
работающие в кооперативе или
занимающиеся ИТД, со средним
уровнем доходов.

От несчастного случая: женщины, до
20 лет, с незаконченным высшим
образованием, не состоящие в
браке, без детей, проживающие
в областном центре, работающие
в колхозе, кооперативе, или за-
нимающиеся ИТД.

Страхование детей: женщины, 30-39
лет, со средним профессиональ-
но-техническим образованием,
состоящие в браке, имеющие де-
тей, проживающие в сельских
населенных пунктах, работаю-
щие в колхозе.

Страхование автомобиля на случай
угона: мужчины, 30-39 лет, с не-
законченным высшим образова-
нием, разведенные, проживаю-
щие в столичных городах (Мос-
ква и Санкт-Петербург), рабо-
тающие в кооперативе или за-
нимающиеся ИТД, со средним
уровнем дохода.

Страхование жилища: женщины,
старше 60, со средним и незакон-
ченным средним образованием,

вдовые, имеющие детей, прожи-
вающие в райцентрах, пенсионе-
ры, с доходом ниже среднего.

Страхование имущества: женщины,
до 20, со средним образовани-
ем, имеющие детей, проживаю-
щие в областных и районных
центрах, работающие пенсионе-
ры.

Факторы, повлиявшие на решение
воспользоваться услугами страховой
компании, тоже будут существенным
образом отличаться, в зависимости от
социально-демографической группы,
к которой относится клиент (выборка
составлена только из заключавших в
текущем году договор добровольного
страхования):

Стремление защитить имущество:
женщины, старше 50, с непол-
ным средним образованием, раз-
веденные и вдовые, имеющие
детей, проживающие в столич-
ных городах, пенсионеры, с до-
ходом ниже среднего.

Надежда на помощь при несчастном
случае или болезни: лица 20-39
лет, с высшим и средним про-
фессионально-техническим обра-
зованием, состоящие в браке, без
детей, проживающие в райцент-
рах, работающие в кооперативах
и занимающиеся ИТД, с высо-
ким уровнем доходов.

Привычка: лица 50-59 лет, со сред-
ним специальным образованием,
не состоящие в браке и разве-
денные, проживающие в столич-
ных городах, учащиеся, с высо-
ким уровнем доходов.

Неуверенность в будущем: лица 20-
29 и 50-59 лет, со средним про-
фессионально-техническим обра-
зованием, не состоящие в браке
и разведенные, проживающие в
малых и средних городах, рабо-
тающие в кооперативе или за-
нимающиеся ИТД, со средним
уровнем доходов.

70 При описании социально-демографического портрета была использована та же процедура,
  что и при описании аудитории информационных каналов.
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Наконец, критерии, используемые рес-
пондентами для выбора конкретной
страховой компании, у различных со-
циально-демографических групп тоже
различны:

Надежность СК: мужчины, со сред-
ним профессионально-техничес-
ким образованием, не состоящие
в браке, не имеющие детей, про-
живающие в малых и средних го-
родах, временно не работающие.

Размер страховых взносов, ценовая
политика СК: женщины, 30-39 и
старше 60, с неполным средним
образованием, вдовые, имеющие
детей, проживающие в малых и
средних городах, служащие в ар-
мии и правоохранительных орга-
нах.

Понятность условий страхования:
лица 40-49 лет, с высшим обра-
зованием.

Известность СК: лица до 20 лет, с не-
законченным высшим образова-
нием, не состоящие в браке, не
имеющие детей, проживающие в
областных центрах, учащиеся.

Ассортимент страховых услуг: муж-
чины, 20-29 лет, с высшим обра-
зованием, проживающие в обла-
стных и районных центрах, зани-
мающиеся частным предприни-
мательством.

Качество обслуживания: женщины, до
20 лет, с незаконченным высшим
образованием, не состоящие в
браке и разведенные, не имею-
щие детей, проживающие в об-
ластных центрах, работающие в
кооперативах и занимающиеся
ИТД, временно не работающие,
со средним уровнем доходов.

Доходность: лица до 29 лет, с неза-
конченным высшим образовани-
ем, не состоящие в браке, не име-
ющие детей, проживающие в об-
ластных центрах, учащиеся, со
средним уровнем доходов.

Наличие скидок и системы льгот: жен-
щины, до 20 лет, со средним про-
фессионально-техническим обра-

зованием, разведенные и вдовые,
имеющие детей, проживающие в
малых и средних городах, рабо-
тающие в колхозе, с уровнем до-
ходов ниже среднего.

Возможность бесплатных консульта-
ций специалистов: женщины, до
20 лет, с высшим образованием,
не состоящие в браке, прожива-
ющие в областных центрах, ра-
ботающие в кооперативах или за-
нимающиеся ИТД.

Проведенный социально-демографи-
ческий анализ помогает уточнить па-
раметры наиболее перспективной для
страховых компаний категории клиен-
тов (ранее мы их условно называли
благополучными оптимистами). Это
лица в возрасте до 30 лет, с высшим
и незаконченным высшим образовани-
ем, не состоящие в браке, не имею-
щие детей, имеющие высокооплачива-
емую работу или свой бизнес, кото-
рые им обеспечивают средние и выше
среднего доходы. Именно эта социаль-
но-демографическая категория спо-
собна видеть в страховании инвести-
ционный инструмент и оценить пред-
лагаемые страховыми компаниями
услуги на основе рыночных критери-
ев (доходность, ассортимент услуг, ка-
чество обслуживания и консультаций).
Наряду с этим идеальным типом кли-
ентов страховых компаний существу-
ет и второй, имеющий преимуществен-
но традиционную ориентацию и видя-
щий в страховом полисе не инструмент
для инвестиций, а «запас на черный
день». Ко второму идеальному типу
клиентов относятся прежде всего люди
старших возрастных категорий, име-
ющие среднее и среднее специальное
образование, состоящие или состояв-
шие ранее в браке. Клиенты, относя-
щиеся ко второй категории, заинтере-
сованы прежде всего в традиционных
страховых услугах (страхование жи-
лища, страхование имущества) и об-
ращают внимание такие критерии вы-
бора СК, как ее надежность и размер
страховых взносов.

В связи с вышесказанным страховые
компании получили бы выгоду от раз-
работки пакетов услуг для каждой ка-
тегории клиентов и алгоритм работы
с ними, включая использование осо-



СИТУАЦИЯ НА РЫНКЕ СТРАХОВЫХ УСЛУГ НАСЕЛЕНИЮ РФ

2 3

бых информационных каналов. Созда-
ние пакетов услуг для различных ка-
тегорий клиентов позволит ориентиро-
вать стратегию развития СК на конк-
ретные социально-демографические
группы. Сами же клиенты выиграют
за счет получения комплексных услуг
по более привлекательной цене. Ины-
ми словами, одним из методов сниже-
ния асимметрии информации на рын-
ке страховых услуг должно стать уточ-
нение основных социально-демографи-
ческих категорий клиентов и разработ-
ка особой стратегии работы с каждой
из этих категорий.

2.3. ОБЩИЕ ВЫВОДЫ

Финансовый кризис августа 1998 года
существенным образом отразился на
состоянии рынка страховых услуг на-
селению. С одной стороны, падение до-
ходов населения привело к сокраще-
нию спроса на страховые услуги, осо-
бенно связанные с долгосрочными ин-
вестициями. С другой стороны, кри-
зис затронул страховые компании в
меньшей мере, чем банки, ввиду иной
структуры активов. Кроме того, дове-
рие страховым компаниям не претер-
пело столь же резких изменений, так
как большинству страховых компаний
удается продолжать выполнять взятые
на себя обязательства. По мнению не-
которых экспертов, кризис даже мо-
жет быть рассмотрен как шанс, кото-
рый позволит страховым компаниям
увеличить свою долю на финансовом
рынке.

Использование этого шанса во многом
зависит от нескольких факторов, име-
ющих долго-, средне- и краткосрочный
характер. Долгосрочный фактор, вли-
яющий на развитие страхового рын-
ка, заключается в доминировании сре-
ди большинства российского населе-
ния установки на бесплатное медицин-
ское обслуживание и социальную за-
щиту. Такие факторы, как недостаточ-
но высокий уровень доверия потенци-
альных клиентов страховым компани-
ям, асимметричность информации на
страховом рынке и установка на ис-
пользование страховых схем не в ка-
честве инвестиционного инструмента,
а в качестве своеобразного «запаса на

черный день», можно отнести к сред-
несрочным. Все три перечисленные
фактора препятствуют формированию
устойчивой клиентуры страховых ком-
паний. Поэтому страховым компани-
ям при разработке стратегий своего
развития следует сделать особый ак-
цент на действиях, способствующих
формированию среди населения ново-
го типа страхового поведения. Одним
из возможных шагов в этом направ-
лении могла бы стать выработка спе-
цифической политики в отношении
каждой из основных социально-демог-
рафических групп пользователей стра-
ховыми услугами. В докладе сделана
попытка выделить две основных груп-
пы клиентов СК, которые условно
можно назвать как «старые» и «но-
вые» клиенты. «Старые» клиенты ис-
пользуют страхование для того, что-
бы что-то иметь на «черный день». Это
преимущественно представители стар-
ших возрастных категорий. Их инте-
ресует не столько доходность страхо-
вых схем, сколько их абсолютная на-
дежность. «Новые» же клиенты, пред-
ставленные главным образом лицами
в возрасте до 30 лет, с высшим и не-
законченным высшим образованием,
ориентированы на использование
страховых схем как механизма сред-
не- и долгосрочного инвестирования.
Именно эта категория клиентов наи-
более перспективна для страховых
компаний, и именно на ее поддержку
с помощью предложения комплектных
пакетов страховых услуг может быть
направлена стратегия развития стра-
ховых компаний. Например, марке-
тинг долгосрочных накопительных
вкладов должен быть ориентирован
прежде всего на «новых» клиентов.
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ВОЗРАСТ

до 20 лет 20-29 года 30-39 лет 40-49 лет 50-59 лет 60 лет и 
старше

потеря здоровья 86,50% 85,70% 90,70% 88,50% 78,80% 75,40%
недвижимое имущество 16,20% 6,20% 17,70% 15,80% 16,10% 11,10%
движимое имущество 5,40% 2,50% 0,90% 0,90% 2,20% 1,00%
автокатастрофа 2,70% 5,00% 3,70% 3,00% 2,90% 1,40%
финансовые потери 27,00% 31,70% 27,00% 28,20% 28,50% 21,70%
пожар 2,70% 13,00% 7,90% 10,30% 16,10% 20,80%
несч. случай на производстве 2,70% 3,70% 4,20% 2,10% 7,30% 1,00%
природное бедствие 24,30% 11,80% 11,20% 9,00% 9,50% 9,70%
другое 2,70% 5,00% 1,40% 3,40% 1,50% 1,00%
затрудняюсь ответить 8,10% 3,70% 4,20% 3,80% 6,60% 12,60%

ОБРАЗОВАНИЕ
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потеря здоровья 88,30% 87,50% 86,30% 83,80% 83,40% 76,00%
недвижимое имущество 14,40% 14,30% 16,80% 12,00% 8,00% 15,10%
движимое имущество 1,10% 3,60% 0,70% 3,40% 1,50% 1,40%
автокатастрофа 5,00% 3,60% 2,10% 4,30% 4,50% 0,00%
финансовые потери 26,10% 16,10% 27,10% 33,30% 29,60% 24,70%
пожар 11,10% 0,00% 13,00% 8,50% 11,60% 25,30%
несч. случай на производстве 5,00% 0,00% 3,80% 4,30% 4,00% 0,00%
природное бедствие 9,40% 19,60% 9,90% 12,00% 10,60% 9,60%
другое 1,70% 3,60% 3,40% 2,60% 3,00% 0,00%
затрудняюсь ответить 3,30% 5,40% 4,50% 6,80% 9,50% 8,90%

мужской женский

потеря здоровья 82,20% 86,00%
недвижимое имущество 14,30% 13,30%
движимое имущество 2,10% 1,10%
автокатастрофа 3,60% 2,80%
финансовые потери 29,00% 25,80%
пожар 10,00% 15,10%
несчастный случай на производстве 3,80% 3,00%
природное бедствие 7,10% 13,30%
другое 2,10% 2,60%
Затрудняюсь ответить 8,10% 4,90%

3.  ПРИЛОЖЕНИЯ

3.1 КАТАСТРОФИЧЕСКОЕ СОЗНАНИЕ (СТРАХОВАНИЕ)
РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ОТВЕТОВ

В СОЦИАЛЬНО-ДЕМОГРАФИЧЕСКИХ ГРУППАХ
КАКИЕ ИЗ НИЖЕ ПЕРЕЧИСЛЕННЫХ УГРОЗ ВЫЗЫВАЮТ У ВАС

НАИБОЛЬШИЕ ОПАСЕНИЯ?
П О Л
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СЕМЕЙНОЕ ПОЛОЖЕНИЕ

Холост (не  
замужем)

Женат 
(замужем)

Разведен 
(разведена)

Вдовец (вдова)

потеря здоровья 84,10% 86,10% 81,20% 77,70%

недвижимое имущество 7,90% 15,70% 11,90% 10,70%

движимое имущество 3,20% 1,40% 1,00% 0,80%

автокатастрофа 3,20% 3,30% 2,00% 3,30%

финансовые потери 28,60% 27,40% 28,70% 23,10%

пожар 10,30% 10,90% 12,90% 26,40%

несч. случай на производстве 4,00% 3,30% 4,00% 2,50%

природное бедствие 15,90% 11,40% 4,00% 7,40%

другое 3,20% 2,30% 3,00% 1,70%

затрудняюсь ответить 6,30% 5,60% 5,00% 10,70%

ТИП НАСЕЛЕННОГО ПУНКТА, В КОТОРОМ ПРОЖИВАЕТ РЕСПОНДЕНТ

Да Нет

потеря здоровья 84,90% 81,70%

недвижимое имущество 14,80% 8,90%

движимое имущество 1,40% 2,20%

автокатастрофа 3,20% 2,80%

финансовые потери 26,50% 30,00%

пожар 13,00% 12,80%

несч. случай на производстве 3,20% 3,90%

природное бедствие 10,10% 13,30%

другое 2,30% 2,80%

затрудняюсь ответить 6,10% 7,20%

В Москве и 
Санкт-

Петербурге

В областном 
центре

В районном 
центре

В других 
городских 
пунктах

В сельском 
населенном 

пункте

потеря здоровья 78,80% 85,60% 89,50% 88,00% 75,20%

недвижимое имущество 8,10% 9,10% 3,30% 35,50% 18,80%

движимое имущество 0,00% 2,10% 2,50% 1,20% 0,50%

автокатастрофа 2,00% 4,90% 2,20% 3,00% 3,00%

финансовые потери 29,30% 23,50% 30,80% 16,90% 33,70%

пожар 10,10% 23,50% 13,80% 3,00% 8,90%

несч. случай на производстве 2,00% 2,50% 4,30% 2,40% 4,50%

природное бедствие 7,10% 15,20% 9,80% 9,60% 8,90%

другое 2,00% 3,30% 2,20% 3,60% 1,00%

затрудняюсь ответить 13,10% 3,30% 0,40% 6,00% 14,90%

ЕСТЬ ЛИ ДЕТИ
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Ниже  среднего средний высокий

потеря здоровья 84,40% 84,20% 100,00%

недвижимое имущество 14,60% 10,00% 50,00%

движимое имущество 1,30% 2,60% 0,00%

автокатастрофа 2,90% 4,20% 0,00%

финансовые потери 27,60% 24,70% 0,00%

пожар 12,20% 16,30% 0,00%

несч. случай на производстве 3,20% 4,20% 0,00%

природное бедствие 10,50% 12,10% 0,00%

другое 2,30% 3,20% 0,00%

затрудняюсь ответить 6,40% 5,30% 0,00%

ОСНОВНОЕ ЗАНЯТИЕ
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потеря 
здоровья 89,20% 61,90% 90,70% 91,70% 87,50% 84,40% 79,30% 77,60% 72,90% 90,00% 87,20%

недвижимое 
имущество 13,30% 14,30% 16,70% 0,00% 21,90% 8,90% 13,20% 23,90% 6,80% 14,30% 7,70%

движимое 
имущество 1,40% 4,80% 3,70% 0,00% 3,10% 2,20% 1,30% 3,00% 0,00% 0,00% 0,00%

автокатастроф
а 2,80% 0,00% 5,60% 0,00% 3,10% 2,20% 1,80% 4,50% 1,70% 7,10% 7,70%

финансовые 
потери 28,50% 38,10% 29,60% 41,70% 21,90% 31,10% 25,60% 23,90% 18,60% 37,10% 12,80%

пожар 11,10% 0,00% 7,40% 8,30% 6,30% 2,20% 19,80% 7,50% 23,70% 7,10% 28,20%

несч. случай на 
производстве 3,60% 9,50% 3,70% 8,30% 6,30% 0,00% 1,30% 3,00% 6,80% 0,00% 10,30%

природное 
бедствие 11,60% 9,50% 7,40% 0,00% 6,30% 24,40% 10,60% 7,50% 11,90% 10,00% 5,10%

другое 2,80% 0,00% 1,90% 0,00% 0,00% 4,40% 0,90% 7,50% 0,00% 5,70% 0,00%

затрудняюсь 
ответить 4,70% 23,80% 1,90% 8,30% 6,30% 4,40% 7,00% 4,50% 20,30% 2,90% 0,00%

КАКОВ, ПО ВАШЕМУ МНЕНИЮ, ДОХОД ВАШЕЙ СЕМЬИ
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СЧИТАЕТЕ ЛИ ВЫ ДЛЯ СЕБЯ НЕОБХОДИМЫМ ОТКЛАДЫВАТЬ ДЕНЬГИ
ДЛЯ СЛЕДУЮЩИХ СЛУЧАЕВ?

П О Л

 мужской женский

болезнь или травма 79,5% 80,4%
материальн. обеспечение детей 79,5% 85,9%
пенсионное обеспечение 45,8% 44,2%
пожар или посягательство на имущество 42,7% 45,8%
потеря трудоспособности 67,0% 71,4%

ВОЗРАСТ
до 20 лет 20-29 года 30-39 лет 40-49 лет 50-59 лет 60 лет и 

старше
болезнь или травма 68,2% 72,0% 84,4% 82,2% 80,6% 81,4%

материальное обеспечение детей 77,3% 84,1% 89,8% 89,4% 79,6% 67,3%

пенсионное обеспечение 27,3% 41,7% 40,7% 47,2% 49,5% 50,4%
пожар или посягательство на 
имущество

36,4% 44,7% 46,7% 41,7% 40,9% 50,4%

потеря трудоспособности 68,2% 68,9% 76,6% 77,2% 64,5% 52,2%
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болезнь или травма 79,5% 69,8% 80,4% 81,0% 79,2% 85,9%
материальн. обеспечение детей 86,4% 86,0% 81,3% 92,4% 83,2% 74,1%
пенсионное обеспечение 36,4% 37,2% 40,2% 59,5% 47,0% 56,5%
пожар или посягательство на 
имущество

37,1% 27,9% 43,4% 49,4% 48,3% 56,5%

потеря трудоспособности 67,4% 60,5% 70,3% 82,3% 71,8% 60,0%

ОБРАЗОВАНИЕ

ЕСТЬ ЛИ ДЕТИ

Холост (не  
замужем)

Женат 
(замужем)

Разведен 
(разведена)

Вдовец (вдова)

болезнь или травма 77,6% 79,5% 81,3% 84,9%
материальн. обеспечение детей 78,8% 84,9% 88,8% 72,6%
пенсионное обеспечение 43,5% 44,6% 42,5% 50,7%
пожар или посягательство на 
имущество

41,2% 44,3% 37,5% 57,5%

потеря трудоспособности 70,6% 70,4% 73,8% 58,9%

 Да Нет

болезнь или травма 81,2% 74,6%
материальн. обеспечение детей 85,1% 74,6%
пенсионное обеспечение 45,5% 41,5%
пожар или посягательство на имущество 45,0% 42,4%
потеря трудоспособности 69,4% 70,3%

СЕМЕЙНОЕ ПОЛОЖЕНИЕ
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по телевидению 22,8% 19,0% 29,4% 34,5% 25,0% 30,4%
по радио 7,8% 6,9% 9,1% 14,3% 9,5% 14,2%
из газет 9,4% 5,2% 9,8% 6,7% 8,5% 7,4%
из журналов 1,7% 0,0% 1,4% 0,8% 0,5% 0,7%
из рекламы по почте 5,6% 3,4% 5,7% 3,4% 3,5% 0,7%
из рекламы в  транспорте 0,6% 1,7% 0,7% 1,7% 0,0% 0,0%
от  членов  семьи, родственников 2,2% 13,8% 2,0% 2,5% 4,0% 1,4%
от  друзей и знакомых 6,7% 5,2% 4,1% 6,7% 5,0% 2,0%
от  агентов  страховых компаний 17,2% 13,8% 17,2% 21,0% 17,0% 20,3%
из специальных изданий по 
страхованию

6,1% 6,9% 3,0% 6,7% 4,0% 2,0%

не интересуюсь 53,3% 58,6% 50,7% 42,9% 50,5% 48,6%
другое 1,1% 1,7% 3,4% 0,8% 0,5% 2,7%

ИЗ КАКИХ ИСТОЧНИКОВ ВЫ ПРЕДПОЧИТАЕТЕ ПОЛУЧАТЬ ИНФОРМАЦИЮ
О ДЕЯТЕЛЬНОСТИ СТРАХОВЫХ КОМПАНИЙ?

П О Л
мужской женский Всего

по телевидению 27,1% 27,7% 27,4%
по радио 12,7% 8,3% 10,2%
из газет 8,3% 8,7% 8,5%
из журналов 1,4% 0,7% 1,0%
из рекламы по почте 2,8% 5,0% 4,1%
из рекламы в  транспорте 0,5% 0,7% 0,6%
от  членов  семьи, родственников 2,1% 3,8% 3,1%
от  друзей и знакомых 3,8% 5,5% 4,8%
от  агентов  страховых компаний 15,8% 19,4% 17,9%
из специальных изданий по 
страхованию

4,0% 4,5% 4,3%

не интересуюсь 52,8% 48,6% 50,4%
другое 2,1% 1,7% 1,9%

ВОЗРАСТ
 до 20 лет 20-29 года 30-39 лет 40-49 лет 50-59 лет 60 лет и 

старше
по телевидению 29,7% 19,0% 32,3% 32,8% 25,7% 23,7%
по радио 5,4% 3,7% 12,0% 8,8% 11,8% 14,7%
из газет 16,2% 7,4% 6,5% 10,9% 5,9% 9,0%
из журналов 0,0% 2,5% 0,5% 1,7% 0,7% 0,0%
из рекламы по почте 5,4% 0,6% 6,9% 7,1% 2,2% 1,4%
из рекламы в  транспорте 0,0% 1,2% 1,4% 0,4% 0,0% 0,0%
от  членов  семьи, родственников 5,4% 6,1% 2,3% 3,4% 2,2% 1,4%
от  друзей и знакомых 5,4% 7,4% 6,5% 4,2% 5,1% 1,4%
от  агентов  страховых компаний 16,2% 20,2% 14,7% 17,2% 20,6% 18,5%
из специальных изданий по 
страхованию

10,8% 6,1% 4,1% 4,2% 5,1% 1,4%

не интересуюсь 43,2% 54,6% 47,9% 47,5% 50,7% 54,0%
другое 0,0% 1,2% 2,3% 0,8% 5,1% 1,4%

ОБРАЗОВАНИЕ
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СЕМЕЙНОЕ ПОЛОЖЕНИЕ

ЕСТЬ ЛИ ДЕТИ

Холост (не  
замужем)

Женат 
(замужем)

Разведен 
(разведена) Вдовец (вдова)

по телевидению 22,8% 29,5% 29,5% 19,7%

по радио 4,7% 11,7% 6,7% 10,7%

из газет 7,1% 8,3% 12,4% 7,4%

из журналов 1,6% 1,1% 1,0% 0,0%

из рекламы по почте 0,8% 5,1% 5,7% 0,8%

из рекламы в  транспорте 0,8% 0,8% 0,0% 0,0%

от  членов  семьи, родственников 4,7% 2,2% 7,6% 2,5%

от  друзей и знакомых 3,1% 5,6% 3,8% 3,3%

от  агентов  страховых компаний 16,5% 18,5% 16,2% 17,2%
из специальных изданий по 
страхованию

6,3% 4,5% 4,8% 0,8%

не интересуюсь 59,1% 47,4% 49,5% 57,4%

другое 0,0% 2,0% 1,0% 4,1%

Да Нет

по телевидению 29,0% 20,9%

по радио 11,1% 6,0%

из газет 8,6% 8,2%

из журналов 0,9% 1,6%

из рекламы по почте 4,6% 1,6%

из рекламы в  транспорте 0,5% 1,1%

от  членов  семьи, родственников 2,7% 4,9%

от  друзей и знакомых 5,0% 3,8%

от  агентов  страховых компаний 18,8% 13,7%

из специальных изданий по страхованию 4,2% 4,9%

не интересуюсь 48,0% 61,0%

другое 2,2% 0,0%

ЕСТЬ ЛИ У ВАС ИЛИ ЧЛЕНОВ ВАШЕЙ СЕМЬИ СТРАХОВКА
ДЛЯ КАКОГО-ЛИБО СЛУЧАЯ

(ИСКЛЮЧАЯ ОБЯЗАТЕЛЬНОЕ МЕДИЦИНСКОЕ СТРАХОВАНИЕ)?

Да Нет Не  знаю 

Мужской 15,2% 80,8% 4,0%

Женский 15,5% 79,9% 4,6%

до 20 лет 24,3% 64,9% 10,8%

20-29 года 14,0% 81,1% 4,9%

30-39 лет 13,0% 83,3% 3,7%

40-49 лет 16,7% 81,2% 2,1%

50-59 лет 13,9% 82,5% 3,6%

60 лет  и старше 16,6% 76,8% 6,6%

Есть ли страховка
 

пол

Возраст
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ЕСТЬ ЛИ У ВАС ИЛИ ЧЛЕНОВ ВАШЕЙ СЕМЬИ СТРАХОВКА
ДЛЯ КАКОГО-ЛИБО СЛУЧАЯ

(ИСКЛЮЧАЯ ОБЯЗАТЕЛЬНОЕ МЕДИЦИНСКОЕ СТРАХОВАНИЕ)?
(ОКОНЧАНИЕ)

Да Нет Не  знаю 

Есть ли страховка
 

Высшее 20,3% 77,5% 2,2%

Незаконченное высшее 15,5% 79,3% 5,2%

Среднее специальное 12,5% 84,1% 3,4%

Среднее профессионально-техническое 19,5% 74,6% 5,9%

Среднее общее 11,4% 85,6% 3,0%

9 классов  и меньше 17,0% 73,5% 9,5%

Холост (не замужем) 14,2% 80,3% 5,5%

Женат (замужем) 15,3% 80,7% 4,0%

Разведен (разведена) 14,2% 83,0% 2,8%

Вдовец (вдова) 18,0% 75,4% 6,6%

Да 15,9% 79,9% 4,3%

Нет 12,6% 82,4% 4,9%

Работаю на государственном предприятии, в  
учреждении, организации 17,1% 79,6% 3,3%

Работаю в  колхозе, потребкооперации 9,5% 71,4% 19,0%

Занимаюсь частной предпринимательской 
деятельностью 13,0% 79,6% 7,4%

Cлужу в  армии, милиции 0,0% 91,7% 8,3%

Работаю в  кооперативе,  занимаюсь 
индивидуальной трудовой деятельностью 18,8% 78,1% 3,1%

Учусь в  дневном техникуме,  училище, ВУЗе, 
ПТУ, средней школе 17,4% 73,9% 8,7%

Нахожусь на пенсии по возрасту, 
инвалидности и не работаю 14,0% 79,9% 6,1%

Нигде не работаю более полугода (но еще не 
достиг пенсионного возраста) 8,8% 91,2% 0,0%

Работаю и получаю пенсию 22,0% 78,0% 0,0%

Временно не работаю (менее полугода) 11,3% 84,5% 4,2%

Другое занятие (укажите конкретно) 23,1% 74,4% 2,6%

Ниже среднего 13,0% 83,1% 3,9%

Средний 25,6% 68,2% 6,2%

Высокий 0,0% 100,0% 0,0%

В целом по 
подвыборке

 15,4% 80,2% 4,3%

Основное  занятие

Перекодированная 
оценка дохода

Образование

Семейное  положение

Есть ли дети



СИТУАЦИЯ НА РЫНКЕ СТРАХОВЫХ УСЛУГ НАСЕЛЕНИЮ РФ
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ЕСЛИ ВЫ ИЛИ ЧЛЕНЫ ВАШЕЙ СЕМЬИ ПОЛЬЗУЕТЕСЬ УСЛУГАМИ
СТРАХОВОЙ КОМПАНИИ (ИСКЛЮЧАЯ ОБЯЗАТЕЛЬНОЕ МЕДИЦИНСКОЕ
СТРАХОВАНИЕ), ТО ЧТО ПОВЛИЯЛО НА ПРИНЯТИЕ ВАМИ РЕШЕНИЯ О

СТРАХОВАНИИ? (ОТМЕТЬТЕ ТЕ ПУНКТЫ, КОТОРЫЕ СЧИТАЕТЕ ДЛЯ СЕБЯ
НАИБОЛЕЕ ЗНАЧИМЫМИ)

П О Л
мужской женский

стремление защитить имущество 57,1% 65,2%

надежда на помощь 46,0% 46,1%

привычка 7,9% 12,4%

агитация страхового агента 6,3% 6,7%

служебная необходимость 4,8% 6,7%

стремление получить прибыль 1,6% 3,4%

советы знакомых 1,6% 2,2%

воздействие рекламы СК 0,0% 2,2%

неуверенность в  будущем 14,3% 16,9%

поездка за границу 1,6% 0,0%

надежность СК 4,8% 3,4%

престижность страхования 0,0% 1,1%

дополнительная пенсия 1,6% 3,4%

для ребенка 14,3% 6,7%

другое 1,6% 3,4%

затрудняюсь ответить 1,6% 1,1%

ВОЗРАСТ

 до 20 лет 20-29 года 30-39 лет 40-49 лет 50-59 лет 60 лет и 
старше

стремление защитить имущество 55,6% 52,2% 39,3% 51,3% 88,9% 85,7%

надежда на помощь 44,4% 56,5% 50,0% 43,6% 55,6% 34,3%

привычка 0,0% 4,3% 0,0% 23,1% 22,2% 5,7%

агитация страхового агента 11,1% 8,7% 3,6% 2,6% 22,2% 2,9%

служебная необходимость 11,1% 13,0% 7,1% 2,6% 11,1% 0,0%

стремление получить прибыль 0,0% 4,3% 7,1% 0,0% 5,6% 0,0%

советы знакомых 11,1% 0,0% 3,6% 2,6% 0,0% 0,0%

воздействие рекламы СК 0,0% 0,0% 3,6% 0,0% 5,6% 0,0%

неуверенность в  будущем 22,2% 21,7% 10,7% 15,4% 11,1% 17,1%

поездка за границу 0,0% 4,3% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

надежность СК 0,0% 0,0% 3,6% 5,1% 11,1% 2,9%

престижность страхования 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 2,9%

дополнительная пенсия 0,0% 8,7% 0,0% 2,6% 5,6% 0,0%

для ребенка 0,0% 8,7% 21,4% 12,8% 5,6% 2,9%

другое 11,1% 4,3% 7,1% 0,0% 0,0% 0,0%

затрудняюсь ответить 0,0% 8,7% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
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ОБРАЗОВАНИЕ

СЕМЕЙНОЕ ПОЛОЖЕНИЕ

 ЕСТЬ ЛИ ДЕТИ
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стремление защитить имущество 56,8% 55,6% 67,6% 34,8% 66,7% 84,0%
надежда на помощь 45,9% 66,7% 43,2% 47,8% 47,6% 40,0%
привычка 8,1% 11,1% 27,0% 4,3% 4,8% 0,0%
агитация страхового агента 10,8% 0,0% 8,1% 0,0% 9,5% 4,0%
служебная необходимость 5,4% 0,0% 10,8% 8,7% 4,8% 0,0%
стремление получить прибыль 0,0% 0,0% 2,7% 13,0% 0,0% 0,0%
советы знакомых 2,7% 0,0% 0,0% 4,3% 4,8% 0,0%
воздействие рекламы СК 0,0% 0,0% 2,7% 4,3% 0,0% 0,0%
неуверенность в  будущем 10,8% 0,0% 16,2% 13,0% 23,8% 24,0%
поездка за границу 0,0% 0,0% 0,0% 4,3% 0,0% 0,0%
надежность СК 2,7% 11,1% 2,7% 8,7% 0,0% 4,0%
престижность страхования 2,7% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
дополнительная пенсия 0,0% 0,0% 5,4% 8,7% 0,0% 0,0%
для ребенка 10,8% 0,0% 8,1% 30,4% 4,8% 0,0%
другое 5,4% 0,0% 0,0% 4,3% 0,0% 4,0%
затрудняюсь ответить 0,0% 0,0% 5,4% 0,0% 0,0% 0,0%

 Холост (не  
замужем)

Женат 
(замужем)

Разведен 
(разведена)

Вдовец (вдова)

стремление защитить имущество 61,1% 57,7% 73,3% 72,7%
надежда на помощь 38,9% 54,6% 26,7% 27,3%
привычка 11,1% 10,3% 13,3% 9,1%
агитация страхового агента 5,6% 8,2% 0,0% 4,5%
служебная необходимость 16,7% 5,2% 6,7% 0,0%
стремление получить прибыль 5,6% 1,0% 6,7% 4,5%
советы знакомых 5,6% 1,0% 6,7% 0,0%
воздействие рекламы СК 0,0% 1,0% 0,0% 4,5%
неуверенность в  будущем 16,7% 14,4% 20,0% 18,2%
поездка за границу 0,0% 1,0% 0,0% 0,0%
надежность СК 0,0% 3,1% 13,3% 4,5%
престижность страхования 0,0% 1,0% 0,0% 0,0%
дополнительная пенсия 5,6% 1,0% 13,3% 0,0%
для ребенка 5,6% 9,3% 13,3% 13,6%
другое 11,1% 2,1% 0,0% 0,0%
затрудняюсь ответить 0,0% 2,1% 0,0% 0,0%

Да Нет
стремление защитить имущество 60,9% 65,2%
надежда на помощь 46,9% 43,5%
привычка 10,2% 13,0%
агитация страхового агента 7,0% 4,3%
служебная необходимость 4,7% 13,0%
стремление получить прибыль 2,3% 4,3%
советы знакомых 1,6% 4,3%
воздействие рекламы СК 1,6% 0,0%
неуверенность в  будущем 15,6% 17,4%
поездка за границу 0,0% 4,3%
надежность СК 4,7% 0,0%
престижность страхования 0,8% 0,0%
дополнительная пенсия 2,3% 4,3%
для ребенка 10,2% 8,7%
другое 1,6% 8,7%
затрудняюсь ответить 0,8% 4,3%



СИТУАЦИЯ НА РЫНКЕ СТРАХОВЫХ УСЛУГ НАСЕЛЕНИЮ РФ
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ЕСЛИ ВЫ ИЛИ ЧЛЕНЫ ВАШЕЙ СЕМЬИ ПОЛЬЗОВАЛИСЬ
СТРАХОВЫМИ УСЛУГАМИ В ТЕЧЕНИЕ ТРЕХ ЛЕТ,

ТО КАК ВЫ ОЦЕНИВАЕТЕ СВОЙ ОПЫТ ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ
СО СТРАХОВЫМИ КОМПАНИЯМИ?
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Мужской 21,9% 11,1% 6,1% 6,4% 15,3% 39,3%
женский 20,8% 9,6% 7,0% 7,9% 16,3% 38,3%
до 20 лет 13,5% 10,8% 10,8% 2,7% 5,4% 56,8%
20-29 года 22,0% 12,8% 4,3% 7,9% 7,3% 45,7%
30-39 лет 23,0% 7,4% 6,9% 7,8% 18,0% 36,9%
40-49 лет 19,7% 10,0% 5,9% 8,4% 21,8% 34,3%
50-59 лет 23,9% 9,4% 6,5% 10,1% 20,3% 29,7%
60 лет и старше 20,3% 11,8% 8,5% 3,8% 12,7% 42,9%
Высшее 30,1% 11,5% 4,4% 8,7% 20,2% 25,1%
Незаконченное высшее 8,6% 12,1% 6,9% 12,1% 6,9% 53,4%
Среднее специальное 21,3% 10,8% 5,4% 7,4% 18,6% 36,5%
Среднее профессионально-техническое 19,3% 8,4% 10,1% 7,6% 17,6% 37,0%
Среднее общее 17,9% 7,0% 5,5% 7,5% 12,9% 49,3%
9 классов  и меньше 20,8% 12,8% 10,7% 2,7% 11,4% 41,6%
Холост  (не замужем) 21,3% 10,2% 2,4% 7,1% 6,3% 52,8%
Женат  (замужем) 20,8% 10,3% 7,4% 7,8% 19,7% 34,0%
Разведен (разведена) 24,5% 8,5% 4,7% 5,7% 11,3% 45,3%
Вдовец (вдова) 20,3% 11,4% 8,9% 5,7% 9,8% 43,9%
Да 21,4% 10,0% 7,7% 7,4% 17,6% 36,0%
Нет 20,3% 11,0% 2,2% 6,6% 8,2% 51,6%
В Москве и Санкт -Петербурге 45,0% 3,0% 2,0% 1,0% 4,0% 45,0%
В областном центре 22,7% 13,1% 4,8% 6,8% 12,0% 40,6%
В районном центре 34,3% 10,8% 10,1% 5,4% 8,7% 30,7%
В других городских пунктах 1,8% 5,9% 4,7% 13,6% 39,1% 34,9%
В сельском населенном пункте 5,4% 13,2% 7,8% 8,3% 17,6% 47,8%
Работаю на государственном 
предприятии, в  учреждении, 

19,0% 10,6% 6,2% 9,2% 17,9% 37,1%

Работаю в  колхозе, потребкооперации 4,8% 4,8% 9,5% 14,3% 9,5% 57,1%
Занимаюсь частной 
предпринимательской деятельностью

41,8% 9,1% 5,5% 3,6% 23,6% 16,4%

Cлужу в  армии, милиции 25,0% 0,0% 8,3% 0,0% 8,3% 58,3%
Работаю в  кооперативе,  занимаюсь 
индивидуальной трудовой 

15,6% 12,5% 3,1% 9,4% 28,1% 31,3%

Учусь в  дневном техникуме,  училище, 
ВУЗе, ПТУ, средней школ

13,0% 8,7% 4,3% 2,2% 2,2% 69,6%

Нахожусь на пенсии по возрасту, 
инвалидности и не работаю

22,9% 12,6% 6,9% 5,2% 13,9% 38,5%

Нигде не работаю более полугода (но 
еще не достиг пенсионного возраста)

23,5% 8,8% 7,4% 5,9% 13,2% 41,2%

Работаю и получаю пенсию 23,7% 10,2% 10,2% 3,4% 15,3% 37,3%
Временно не работаю (менее полугода) 16,9% 4,2% 8,5% 12,7% 21,1% 36,6%
Другое занятие (укажите конкретно) 23,1% 15,4% 5,1% 7,7% 7,7% 41,0%
ниже среднего 21,3% 9,7% 6,5% 7,2% 16,1% 39,2%
средний 20,4% 12,8% 7,7% 6,6% 15,8% 36,7%
высокий 50,0% 0,0% 0,0% 50,0% 0,0% 0,0%

В целом по 
подвыборке

 21,2% 10,3% 6,7% 7,2% 16,0% 38,7%

Опыт взаимодействия с СК

Перекодирован-
ная оценка 
дохода

пол

Возраст

Образование

 

Семейное  
положение

Есть ли дети

Где  живем

Основное  
занятие
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ЕСЛИ НИКТО ИЗ ЧЛЕНОВ ВАШЕЙ СЕМЬИ НЕ ПОЛЬЗОВАЛСЯ УСЛУГАМИ
СТРАХОВЫХ КОМПАНИЙ В ТЕЧЕНИЕ ТРЕХ ЛЕТ, ТО ПО КАКОЙ ПРИЧИНЕ?

(ОТМЕТЬТЕ ТЕ ПУНКТЫ, КОТОРЫЕ СЧИТАЕТЕ ДЛЯ СЕБЯ
НАИБОЛЕЕ ЗНАЧИМЫМИ)

П О Л

ВОЗРАСТ

 ОБРАЗОВАНИЕ

мужской женский

отсутствие денег 44,6% 48,7%

недоверие СК 36,2% 39,8%

нет информации 4,1% 3,1%

не видим смысла 14,8% 14,8%

не обладаем информацией 2,6% 4,4%

недобросовестная деятельность СК 5,2% 6,9%

не задумывался 17,4% 15,0%

другое _ что именно 1,2% 1,8%

затрудняюсь ответить 14,5% 10,4%

 до 20 лет 20-29 года 30-39 лет 40-49 лет 50-59 лет 60 лет и 
старше

отсутствие денег 28,6% 41,4% 49,1% 45,1% 47,3% 53,9%

недоверие СК 14,3% 30,1% 45,7% 47,3% 42,0% 28,7%

нет информации 7,1% 6,0% 1,7% 3,3% 3,6% 3,0%

не видим смысла 7,1% 15,8% 21,1% 14,8% 12,5% 10,2%

не обладаем информацией 0,0% 7,5% 4,6% 2,7% 2,7% 1,8%
недобросовестная деятельность 
СК

3,6% 4,5% 8,0% 6,6% 9,8% 3,0%

не задумывался 39,3% 20,3% 14,3% 10,4% 12,5% 19,2%

другое_что именно 0,0% 1,5% 2,3% 2,2% 0,9% 0,6%

затрудняюсь ответить 14,3% 15,0% 8,0% 11,0% 8,9% 17,4%
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отсутствие денег 47,1% 26,1% 51,1% 46,8% 42,2% 53,8%

недоверие СК 44,9% 28,3% 45,1% 33,0% 33,1% 32,5%

нет информации 2,9% 4,3% 3,0% 3,2% 4,2% 4,3%

не видим смысла 15,2% 15,2% 14,9% 22,3% 12,7% 11,1%

не обладаем инфолрмацией 3,6% 0,0% 4,7% 4,3% 3,6% 2,6%
недобросовестная деятельность 
СК

7,2% 10,9% 7,7% 4,3% 4,2% 4,3%

не задумывался 12,3% 28,3% 11,1% 17,0% 22,3% 15,4%

другое_что именно 2,2% 4,3% 0,9% 3,2% 0,6% 0,9%

затрудняюсь ответить 11,6% 13,0% 8,1% 12,8% 14,5% 17,1%



СИТУАЦИЯ НА РЫНКЕ СТРАХОВЫХ УСЛУГ НАСЕЛЕНИЮ РФ
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СЕМЕЙНОЕ ПОЛОЖЕНИЕ

ЕСТЬ ЛИ ДЕТИ

ПЛАНИРУЕТЕ ЛИ ВЫ ЗАСТРАХОВАТЬ СЕБЯ ИЛИ ЧЛЕНОВ ВАШЕЙ СЕМЬИ
В КАКОЙ-ЛИБО ОБЛАСТИ В ТЕКУЩЕМ ГОДУ?

Холост (не 
замужем)

Женат 
(замужем)

Разведен 
(разведена)

Вдовец (вдова)

отсутствие денег 35,0% 48,0% 49,4% 52,0%

недоверие СК 20,4% 44,3% 31,3% 31,6%

нет  информации 7,8% 3,1% 2,4% 2,0%

не видим смысла 12,6% 16,4% 10,8% 12,2%

не обладаем информацией 5,8% 3,5% 4,8% 1,0%
недобросовестная деятельность 
СК

4,9% 6,4% 10,8% 2,0%

не задумывался 34,0% 12,1% 13,3% 19,4%

другое_что именно 0,0% 1,2% 6,0% 1,0%

затрудняюсь ответить 12,6% 11,1% 14,5% 15,3%

 Да Нет

отсутствие денег 49,1% 37,8%

недоверие СК 41,5% 24,3%

нет  информации 2,8% 6,8%

не видим смысла 14,8% 14,9%

не обладаем инфолрмацией 3,2% 5,4%

недобросовестная деятельность СК 6,6% 4,1%

не задумывался 12,7% 30,4%

другое_что именно 1,9% 0,0%

затрудняюсь ответить 12,3% 11,5%

Да Нет Не  знаю 

мужской 8,5% 80,1% 11,3%
женский 10,3% 80,0% 9,6%
до 20 лет 8,1% 75,7% 16,2%
20-29 года 11,0% 76,2% 12,8%
30-39 лет 10,1% 77,4% 12,4%
40-49 лет 8,0% 85,7% 6,3%
50-59 лет 9,5% 78,8% 11,7%
60 лет  и старше 10,0% 81,0% 9,0%
Высшее 12,0% 81,4% 6,6%
Незаконченное высшее 13,8% 69,0% 17,2%
Среднее специальное 8,1% 81,7% 10,2%
Среднее профессионально-техническое 12,6% 78,2% 9,2%
Среднее общее 6,5% 85,1% 8,5%
9 классов  и меньше 9,5% 74,1% 16,3%
Холост  (не замужем) 11,8% 74,0% 14,2%
Женат  (замужем) 8,8% 81,2% 10,0%
Разведен (разведена) 9,5% 79,0% 11,4%
Вдовец (вдова) 11,5% 81,1% 7,4%
Да 9,4% 80,5% 10,1%
Нет 9,9% 78,6% 11,5%

пол

Возраст

Образование

Семейное  положение

Есть ли дети
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3 6

ПЛАНИРУЕТЕ ЛИ ВЫ ЗАСТРАХОВАТЬ СЕБЯ ИЛИ ЧЛЕНОВ ВАШЕЙ СЕМЬИ
В КАКОЙ-ЛИБО ОБЛАСТИ В ТЕКУЩЕМ ГОДУ?

(ОКОНЧАНИЕ)
Да Нет Не знаю 

В Москве и Санкт-Петербурге 6,0% 89,0% 5,0%
В областном центре 8,8% 78,1% 13,1%
В районном центре 15,2% 81,6% 3,2%
В других городских пунктах 6,0% 86,7% 7,2%
В сельском населенном пункте 7,8% 71,2% 21,0%
Работаю на государственном предприятии, в  
учреждении, организации

10,6% 79,9% 9,5%

Работаю в  колхозе, потребкооперации 9,5% 66,7% 23,8%
Занимаюсь частной предпринимательской 
деятельностью

12,7% 74,5% 12,7%

Cлужу в  армии, милиции 0,0% 83,3% 16,7%
Работаю в  кооперативе,  занимаюсь 
индивидуальной трудовой деятельностью

6,3% 84,4% 9,4%

Учусь в  дневном техникуме,  училище, ВУЗе, 
ПТУ, средней школе

6,5% 73,9% 19,6%

Нахожусь на пенсии по возрасту, 
инвалидности и не работаю

7,9% 84,7% 7,4%

Нигде не работаю более полугода (но еще не 
достиг пенсионного возраста)

13,2% 80,9% 5,9%

Работаю и получаю пенсию 15,3% 76,3% 8,5%
Временно не работаю (менее полугода) 7,0% 78,9% 14,1%
Другое занятие (укажите конкретно) 5,1% 82,1% 12,8%
ниже среднего 8,6% 81,1% 10,3%
средний 13,8% 75,0% 11,2%
высокий 0,0% 100,0% 0,0%

В целом по 
подвыборке

 9,6% 80,0% 10,4%

Где  живем

Основное  занятие

Перекодированная 
оценка дохода

КАКИМИ СТРАХОВЫМИ УСЛУГАМИ
(ПОМИМО ОБЯЗАТЕЛЬНЫХ ВИДОВ ГОСУДАРСТВЕННОГО СТРАХОВАНИЯ)

ВЫ ИЛИ ЧЛЕНЫ ВАШЕЙ СЕМЬИ СОБИРАЕТЕСЬ ПОЛЬЗОВАТЬСЯ
В ТЕКУЩЕМ ГОДУ?

П О Л
 мужской женский

страхование жизни 36,1% 28,8%

страхование здоровья 13,9% 18,6%

краткосрочное страхование жизни 5,6% 3,4%

пенсионное страхование 0,0% 8,5%

от  несчастного случая 19,4% 25,4%

страхование детей 16,7% 23,7%

долгосрочная страховка ребенка 2,8% 1,7%

страхование автомобиля 16,7% 5,1%

Автогражданская ответственность 5,6% 0,0%

страхование жилища 27,8% 57,6%

страхование имущества 33,3% 42,4%

финансовых операций 2,8% 0,0%

другое 0,0% 0,0%



СИТУАЦИЯ НА РЫНКЕ СТРАХОВЫХ УСЛУГ НАСЕЛЕНИЮ РФ

3 7

ВОЗРАСТ

ОБРАЗОВАНИЕ

СЕМЕЙНОЕ ПОЛОЖЕНИЕ

до 20 лет 20-29 года 30-39 лет 40-49 лет 50-59 лет 60 лет и 
старше

страхование жизни 33,3% 41,2% 31,8% 36,8% 46,2% 9,5%
страхование здоровья 33,3% 23,5% 9,1% 21,1% 23,1% 9,5%
краткосрочное страхование жизни 0,0% 5,9% 0,0% 0,0% 15,4% 4,8%
пенсионное страхование 0,0% 5,9% 9,1% 5,3% 0,0% 4,8%
от несчастного случая 66,7% 29,4% 22,7% 21,1% 30,8% 9,5%
страхование детей 0,0% 29,4% 45,5% 21,1% 7,7% 0,0%
долгосрочная страховка ребенка 0,0% 5,9% 0,0% 5,3% 0,0% 0,0%
страхование автомобиля 0,0% 17,6% 22,7% 5,3% 0,0% 0,0%
автогражданская ответственность 0,0% 0,0% 4,5% 0,0% 0,0% 4,8%
страхование жилища 66,7% 29,4% 31,8% 36,8% 61,5% 71,4%
страхование имущества 66,7% 29,4% 36,4% 47,4% 53,8% 28,6%
финансовых операций 0,0% 0,0% 4,5% 0,0% 0,0% 0,0%
другое 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
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страхование жизни 40,9% 50,0% 20,8% 33,3% 41,7% 14,3%
страхование здоровья 13,6% 37,5% 16,7% 20,0% 8,3% 14,3%
краткосрочное страхование жизни 4,5% 25,0% 4,2% 0,0% 0,0% 0,0%
пенсионное страхование 4,5% 0,0% 0,0% 20,0% 8,3% 0,0%
от несчастного случая 22,7% 37,5% 20,8% 26,7% 33,3% 7,1%
страхование детей 27,3% 12,5% 20,8% 40,0% 8,3% 7,1%
долгосрочная страховка ребенка 0,0% 12,5% 0,0% 6,7% 0,0% 0,0%
страхование автомобиля 4,5% 50,0% 4,2% 13,3% 8,3% 0,0%
автогражданская ответственность 0,0% 0,0% 4,2% 6,7% 0,0% 0,0%
страхование жилища 31,8% 37,5% 37,5% 40,0% 66,7% 78,6%
страхование имущества 45,5% 12,5% 45,8% 33,3% 58,3% 21,4%
финансовых операций 0,0% 0,0% 0,0% 6,7% 0,0% 0,0%
другое 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

Холост (не  
замужем)

Женат 
(замужем)

Разведен 
(разведена)

Вдовец (вдова)

страхование жизни 28,6% 40,4% 30,0% 0,0%
страхование здоровья 35,7% 14,0% 20,0% 7,1%
краткосрочное страхование жизни 7,1% 3,5% 0,0% 7,1%
пенсионное страхование 7,1% 5,3% 0,0% 7,1%
от  несчастного случая 35,7% 24,6% 10,0% 14,3%
страхование детей 7,1% 31,6% 0,0% 7,1%
долгосрочная страховка ребенка 7,1% 0,0% 10,0% 0,0%
страхование автомобиля 14,3% 8,8% 20,0% 0,0%
автогражданская ответственность 0,0% 0,0% 20,0% 0,0%
страхование жилища 35,7% 43,9% 60,0% 57,1%
страхование имущества 35,7% 40,4% 40,0% 35,7%
финансовых операций 0,0% 0,0% 10,0% 0,0%
другое 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
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ЕСТЬ ЛИ ДЕТИ

ЕСЛИ ВЫ ИЛИ ЧЛЕНЫ ВАШЕЙ СЕМЬИ ПЛАНИРУЕТЕ ВОСПОЛЬЗОВАТЬСЯ
УСЛУГАМИ СТРАХОВОЙ КОМПАНИИ В ТЕКУЩЕМ ГОДУ

(ПОМИМО ОБЯЗАТЕЛЬНОГО ГОСУДАРСТВЕННОГО СТРАХОВАНИЯ),
ТО ЧТО ПОВЛИЯЛО НА ВАШЕ РЕШЕНИЕ?

(ОТМЕТЬТЕ ТЕ ПУНКТЫ, КОТОРЫЕ СЧИТАЕТЕ ДЛЯ СЕБЯ
НАИБОЛЕЕ ЗНАЧИМЫМИ)

П О Л

Да Нет

страхование жизни 32,5% 29,4%

страхование здоровья 15,6% 23,5%

краткосрочное страхование жизни 2,6% 11,8%

пенсионное страхование 5,2% 5,9%

от  несчастного случая 19,5% 41,2%

страхование детей 23,4% 11,8%

долгосрочная страховка ребенка 1,3% 5,9%

страхование автомобиля 9,1% 11,8%

автогражданская ответственность 2,6% 0,0%

страхование жилища 46,8% 41,2%

страхование имущества 41,6% 29,4%

финансовых операций 1,3% 0,0%

другое 0,0% 0,0%

мужской женский

защитить имущество 60,0% 71,4%

надежда на помощь 45,7% 48,2%

привычка 8,6% 17,9%

агитация страхового агента 8,6% 1,8%

служебная необходимость 2,9% 3,6%

стремление получить прибыль 2,9% 7,1%

советы знакомых 2,9% 0,0%

воздействие рекламы 0,0% 1,8%

неуверенность в  будущем 14,3% 16,1%

поездка за границу 0,0% 0,0%

надежность СК 5,7% 8,9%

престижность страхования 0,0% 0,0%

дополнительная пенсия 2,9% 5,4%

для ребенка 8,6% 7,1%

другое 0,0% 3,6%

затрудняюсь ответить 5,7% 1,8%



СИТУАЦИЯ НА РЫНКЕ СТРАХОВЫХ УСЛУГ НАСЕЛЕНИЮ РФ

3 9

ВОЗРАСТ

ОБРАЗОВАНИЕ

до 20 лет 20-29 года 30-39 лет 40-49 лет 50-59 лет
60 лет и 
старше

защитить имущество 50,0% 37,5% 66,7% 57,9% 84,6% 90,0%

надежда на помощь 50,0% 62,5% 57,1% 42,1% 46,2% 30,0%

привычка 0,0% 12,5% 0,0% 21,1% 38,5% 10,0%

агитация страхового агента 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 23,1% 5,0%

служебная необходимость 0,0% 6,3% 0,0% 5,3% 7,7% 0,0%

стремление получить прибыль 0,0% 6,3% 9,5% 5,3% 7,7% 0,0%

советы знакомых 0,0% 6,3% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

воздействие рекламы 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 7,7% 0,0%

неуверенность в  будущем 0,0% 25,0% 4,8% 15,8% 30,8% 10,0%

поездка за границу 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

надежность СК 0,0% 0,0% 14,3% 10,5% 15,4% 0,0%

престижность страхования 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

дополнительная пенсия 0,0% 12,5% 0,0% 5,3% 7,7% 0,0%

для ребенка 0,0% 18,8% 4,8% 10,5% 7,7% 0,0%

другое 0,0% 6,3% 4,8% 0,0% 0,0% 0,0%

затрудняюсь ответить 0,0% 12,5% 4,8% 0,0% 0,0% 0,0%
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защитить имущество 50,0% 62,5% 68,2% 60,0% 81,8% 92,3%

надежда на помощь 54,5% 50,0% 45,5% 60,0% 45,5% 23,1%

привычка 4,5% 25,0% 31,8% 6,7% 9,1% 7,7%

агитация страхового агента 9,1% 12,5% 4,5% 0,0% 0,0% 0,0%

служебная необходимость 0,0% 0,0% 9,1% 6,7% 0,0% 0,0%

стремление получить прибыль 4,5% 0,0% 4,5% 20,0% 0,0% 0,0%

советы знакомых 0,0% 0,0% 0,0% 6,7% 0,0% 0,0%

воздействие рекламы 0,0% 0,0% 4,5% 0,0% 0,0% 0,0%

неуверенность в  будущем 18,2% 0,0% 9,1% 33,3% 18,2% 7,7%

поездка за границу 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

надежность СК 4,5% 12,5% 9,1% 13,3% 0,0% 7,7%

престижность страхования 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

дополнительная пенсия 0,0% 0,0% 9,1% 13,3% 0,0% 0,0%

для ребенка 0,0% 0,0% 9,1% 20,0% 0,0% 15,4%

другое 4,5% 0,0% 0,0% 6,7% 0,0% 0,0%

затрудняюсь ответить 4,5% 0,0% 4,5% 6,7% 0,0% 0,0%
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СЕМЕЙНОЕ ПОЛОЖЕНИЕ

ЕСТЬ ЛИ ДЕТИ

 Холост (не  
замужем)

Женат 
(замужем)

Разведен 
(разведена)

Вдовец (вдова)

защитить имущество 41,7% 64,3% 80,0% 92,3%

надежда на помощь 50,0% 53,6% 40,0% 23,1%

привычка 25,0% 10,7% 20,0% 15,4%

агитация страхового агента 0,0% 5,4% 0,0% 7,7%

служебная необходимость 8,3% 3,6% 0,0% 0,0%

стремление получить прибыль 8,3% 3,6% 10,0% 7,7%

советы знакомых 0,0% 1,8% 0,0% 0,0%

воздействие рекламы 0,0% 0,0% 0,0% 7,7%

неуверенность в  будущем 25,0% 12,5% 20,0% 15,4%

поездка за границу 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

надежность СК 0,0% 5,4% 20,0% 15,4%

престижность страхования 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

дополнительная пенсия 16,7% 1,8% 10,0% 0,0%

для ребенка 16,7% 3,6% 20,0% 7,7%

другое 8,3% 1,8% 0,0% 0,0%

затрудняюсь ответить 0,0% 5,4% 0,0% 0,0%

Да Нет

защитить имущество 70,7% 46,7%

надежда на помощь 45,3% 60,0%

привычка 13,3% 20,0%

агитация страхового агента 4,0% 6,7%

служебная необходимость 2,7% 6,7%

стремление получить прибыль 5,3% 6,7%

советы знакомых 0,0% 6,7%

воздействие рекламы 1,3% 0,0%

неуверенность в  будущем 14,7% 20,0%

поездка за границу 0,0% 0,0%

надежность СК 9,3% 0,0%

престижность страхования 0,0% 0,0%

дополнительная пенсия 2,7% 13,3%

для ребенка 5,3% 20,0%

другое 1,3% 6,7%

затрудняюсь ответить 4,0% 0,0%
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КАКИЕ ХАРАКТЕРИСТИКИ СТРАХОВОЙ КОМПАНИИ ЯВЛЯЮТСЯ ДЛЯ ВАС
НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫМИ ПРИ ПРИНЯТИИ РЕШЕНИЯ О СТРАХОВАНИИ?

(ОТМЕТЬТЕ НЕ БОЛЕЕ ТРЕХ ВАРИАНТОВ)
П О Л

ВОЗРАСТ

ОБРАЗОВАНИЕ

мужской женский

надежность СК 79,5% 73,8%
размер страховых взносов 25,7% 30,1%
понятность условий страхования 15,3% 14,3%
известность СК 6,4% 6,5%
ассортимент  страховых услуг 8,4% 6,2%
качество обслуживания 6,2% 9,3%
доходность страхования 23,0% 23,1%
качество рекламы 1,0% 1,1%
наличие скидок 16,5% 20,6%
бесплатные консультации 2,2% 3,7%
близость СК 2,5% 2,6%
другое 12,3% 14,1%

 до 20 лет 20-29 года 30-39 лет 40-49 лет 50-59 лет 60 лет и 
старше

надежность СК 83,3% 82,8% 81,1% 78,5% 76,3% 61,8%
размер страховых взносов 13,9% 24,2% 31,6% 27,5% 30,5% 29,9%
понятность условий страхования 11,1% 17,2% 11,8% 17,6% 16,0% 12,3%
известность СК 13,9% 7,0% 8,0% 6,0% 5,3% 4,4%
ассортимент  страховых услуг 5,6% 10,8% 5,7% 6,9% 8,4% 5,4%
качество обслуживания 11,1% 8,9% 7,5% 9,0% 8,4% 5,9%
доходность страхования 36,1% 34,4% 19,3% 22,3% 22,1% 17,2%
качество рекламы 2,8% 1,3% 1,4% 0,4% 0,0% 1,5%
наличие скидок 27,8% 16,6% 22,2% 18,0% 16,0% 18,6%
бесплатные консультации 11,1% 1,9% 1,4% 3,0% 5,3% 2,9%
близость СК 5,6% 1,3% 1,9% 3,0% 2,3% 3,4%
другое 2,8% 8,9% 12,3% 9,4% 12,2% 25,0%
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надежность СК 79,2% 80,7% 79,4% 85,3% 69,0% 66,4%

размер страховых взносов 28,9% 22,8% 26,8% 30,2% 28,4% 30,8%

понятность условий страхования 17,9% 15,8% 13,6% 16,4% 13,7% 12,6%

известность СК 5,8% 14,0% 5,6% 7,8% 6,6% 4,9%

ассортимент  страховых услуг 9,8% 5,3% 7,7% 6,0% 6,6% 4,9%

качество обслуживания 7,5% 12,3% 8,7% 9,5% 5,6% 7,7%

доходность страхования 24,9% 38,6% 20,9% 25,9% 21,8% 18,2%

качество рекламы 1,2% 0,0% 1,0% 0,9% 1,0% 1,4%

наличие скидок 17,3% 14,0% 21,3% 24,1% 15,7% 18,2%

бесплатные консультации 5,2% 1,8% 2,4% 3,4% 2,5% 2,8%

близость СК 3,5% 1,8% 2,8% 1,7% 2,5% 2,1%

другое 11,6% 10,5% 12,2% 11,2% 15,2% 18,2%
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ЕСТЬ ЛИ ДЕТИ
Да Нет

надежность СК 74,5% 83,9%
размер страховых взносов 30,4% 19,0%
понятность условий страхования 14,9% 13,8%
известность СК 5,8% 9,8%
ассортимент  страховых услуг 7,0% 7,5%
качество обслуживания 7,4% 10,9%
доходность страхования 20,6% 33,9%
качество рекламы 1,0% 1,1%
наличие скидок 18,9% 19,0%
бесплатные консультации 2,9% 4,0%
близость СК 2,6% 2,3%
другое 14,4% 8,0%
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страхование жизни 85,7% 28,6% 17,9% 10,7% 21,4% 14,3% 28,6% 0,0% 14,3% 3,6% 0,0%

страхование 
здоровья

93,8% 37,5% 25,0% 6,3% 12,5% 12,5% 43,8% 0,0% 18,8% 0,0% 0,0%

краткосрочное 
страхование жизни

50,0% 0,0% 0,0% 25,0% 25,0% 75,0% 25,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

пенсионное 
страхование

80,0% 20,0% 40,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 0,0% 40,0% 20,0% 0,0%

от  несчастного 
случая

85,0% 40,0% 20,0% 10,0% 15,0% 5,0% 35,0% 0,0% 5,0% 0,0% 5,0%

страхование детей 84,2% 10,5% 31,6% 10,5% 15,8% 10,5% 21,1% 0,0% 15,8% 0,0% 0,0%

СЕМЕЙНОЕ ПОЛОЖЕНИЕ
 

Холост (не  
замужем)

Женат 
(замужем)

Разведен 
(разведена) Вдовец (вдова)

надежность СК 84,2% 78,8% 71,4% 58,6%
размер страховых взносов 18,3% 29,8% 23,8% 34,5%
понятность условий страхования 15,0% 15,1% 13,3% 13,8%
известность СК 10,8% 6,0% 3,8% 6,9%
ассортимент  страховых услуг 5,8% 7,4% 6,7% 6,9%
качество обслуживания 10,8% 7,4% 8,6% 7,8%
доходность страхования 34,2% 21,7% 23,8% 18,1%
качество рекламы 1,7% 1,1% 0,0% 0,9%
наличие скидок 17,5% 18,7% 21,0% 19,8%
бесплатные консультации 4,2% 2,9% 1,9% 4,3%
близость СК 2,5% 2,5% 1,9% 3,4%
другое 5,0% 12,2% 17,1% 24,1%

3.2 КАКИМИ СТРАХОВЫМИ УСЛУГАМИ
(ПОМИМО ОБЯЗАТЕЛЬНЫХ ВИДОВ ГОСУДАРСТВЕННОГО СТРАХОВАНИЯ)

ВЫ ИЛИ ЧЛЕНЫ ВАШЕЙ СЕМЬИ СОБИРАЕТЕСЬ ПОЛЬЗОВАТЬСЯ
В ТЕКУЩЕМ ГОДУ

*КАКИЕ ХАРАКТЕРИСТИКИ СТРАХОВОЙ КОМПАНИИ ЯВЛЯЮТСЯ ДЛЯ ВАС
НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫМИ ПРИ ПРИНЯТИИ РЕШЕНИЯ О СТРАХОВАНИИ
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3.2 КАКИМИ СТРАХОВЫМИ УСЛУГАМИ
(ПОМИМО ОБЯЗАТЕЛЬНЫХ ВИДОВ ГОСУДАРСТВЕННОГО СТРАХОВАНИЯ)

ВЫ ИЛИ ЧЛЕНЫ ВАШЕЙ СЕМЬИ СОБИРАЕТЕСЬ ПОЛЬЗОВАТЬСЯ
В ТЕКУЩЕМ ГОДУ

*КАКИЕ ХАРАКТЕРИСТИКИ СТРАХОВОЙ КОМПАНИИ ЯВЛЯЮТСЯ ДЛЯ ВАС
НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫМИ ПРИ ПРИНЯТИИ РЕШЕНИЯ О СТРАХОВАНИИ

(ОКОНЧАНИЕ)

3.3 ПЛАНИРУЕТЕ ЛИ ВЫ ЗАСТРАХОВАТЬ СЕБЯ ИЛИ ЧЛЕНОВ ВАШЕЙ СЕМЬИ
В КАКОЙ-ЛИБО ОБЛАСТИ В ТЕКУЩЕМ ГОДУ

*КАКИЕ ХАРАКТЕРИСТИКИ СТРАХОВОЙ КОМПАНИИ ЯВЛЯЮТСЯ ДЛЯ ВАС
НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫМИ ПРИ ПРИНЯТИИ РЕШЕНИЯ О СТРАХОВАНИИ

 

 Да Нет Не  знаю 

надежность СК 84,8% 73,8% 86,5%

размер страховых взносов 22,8% 25,8% 51,9%

понятность условий страхования 21,7% 14,2% 12,5%

известность СК 7,6% 5,9% 9,6%

ассортимент  страховых услуг 10,9% 6,3% 9,6%

качество обслуживания 16,3% 7,5% 4,8%

доходность страхования 20,7% 22,6% 28,8%

качество рекламы 0,0% 1,0% 1,9%

наличие скидок 15,2% 17,3% 34,6%

бесплатные консультации 2,2% 3,1% 3,8%

близость СК 3,3% 2,2% 4,8%

другое 1,1% 15,7% 5,8%

 Всего 100,0% 100,0% 100,0%

планируют ли застраховать  

долгосрочная 
страховка ребенка

50,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 50,0% 50,0% 0,0% 50,0% 0,0% 0,0%

страхование 
автомобиля

77,8% 22,2% 0,0% 0,0% 22,2% 22,2% 22,2% 0,0% 44,4% 0,0% 0,0%

автогражданская 
ответственность

100,0% 0,0% 50,0% 0,0% 50,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0% 0,0% 0,0%

страхование 
жилища

88,4% 27,9% 14,0% 11,6% 9,3% 11,6% 30,2% 0,0% 11,6% 0,0% 4,7%

страхование 
имущества

91,9% 16,2% 18,9% 8,1% 16,2% 21,6% 27,0% 0,0% 18,9% 5,4% 8,1%

финансовых 
операций

100,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0% 0,0% 0,0%

другое 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

Всего по столбцу 85,7% 23,1% 22,0% 7,7% 11,0% 16,5% 20,9% 0,0% 15,4% 2,2% 3,3%
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78,70%

27,30%

24,00%

4,70%

6,70%

17,30%

22,70%

0,00%
12,00%

2,70%

4,00%

2,70%

75,50%

27,20%

13,60%

7,10%

7,60%

6,40%

23,40%

1,00%

18,90%

2,80%

2,20%

15,20%

79,50%

52,30%

2,30%
2,30%0,00%

4,50%

15,90%

4,50%

43,20%

9,10%

4,50%

15,90%
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30%

40%
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80%

90%

100%

Да Нет Не знаю

надежность СК размер страховых взносов
понятность условий страхования известность СК
ассортимент  страховых услуг качество обслуживания
доходность страхования качество рекламы
наличие скидок бесплатные консультации
близость СК другое

3.4 ЕСТЬ ЛИ У ВАС ИЛИ ЧЛЕНОВ ВАШЕЙ СЕМЬИ СТРАХОВКА
ДЛЯ КАКОГО-ЛИБО СЛУЧАЯ

(ИСКЛЮЧАЯ ОБЯЗАТЕЛЬНОЕ МЕДИЦИНСКОЕ СТРАХОВАНИЕ)
*КАКИЕ ХАРАКТЕРИСТИКИ СТРАХОВОЙ КОМПАНИИ ЯВЛЯЮТСЯ ДЛЯ ВАС

НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫМИ ПРИ ПРИНЯТИИ РЕШЕНИЯ О СТРАХОВАНИИ
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3.5 СЧИТАЕТЕ ЛИ ВЫ ДЛЯ СЕБЯ НЕОБХОДИМЫМ ОТКЛАДЫВАТЬ ДЕНЬГИ
ДЛЯ СЛЕДУЮЩИХ СЛУЧАЕВ

*ЕСТЬ ЛИ У ВАС ИЛИ ЧЛЕНОВ ВАШЕЙ СЕМЬИ СТРАХОВКА
ДЛЯ КАКОГО-ЛИБО СЛУЧАЯ

(ИСКЛЮЧАЯ ОБЯЗАТЕЛЬНОЕ МЕДИЦИНСКОЕ СТРАХОВАНИЕ)

Да Нет Не  знаю 

Болезнь или травма 87,6% 78,3% 86,2% 80,1%

Материальн. обеспечение детей 78,8% 84,0% 86,2% 83,3%

Пенсионное обеспечение 47,8% 45,6% 20,7% 45,0%

Пожар или посягательство на имущество 57,5% 42,6% 34,5% 44,7%

Потеря трудоспособности 72,6% 70,2% 48,3% 69,6%

Всего 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Есть ли страховка 
Всего 

Да Нет Не  знаю Всего

87,60%

78,80%

47,80%

57,50%

72,60%

78,30%

84,00%

45,60%

42,60%

70,20%

86,20%

86,20%

20,70%

34,50%

48,30%

80,10%

83,30%

45,00%

44,70%

69,60%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

Болезнь или травма Материальн. обеспечение детей

Пенсионное обеспечение Пожар или посягательство на имущество

Потеря трудоспособности
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Ц И Р К О Н

В настоящее время открыт доступ к отчетам и прочим материалам
следующих исследований:

СПИСОК ОТЧЕТОВ НА ПРОДАЖУ

117420, Москва, ул. Профсоюзная, 57, оф. 814
Тел./факс: 332-0297, 36-2126

Исследования Годы Цена

"Хроника МММ": Инвестиционное поведение вкладчиков  АО "МММ" и других 
финансовых пирамид. Социально-психологический аспект 1994-1995 договорная

Всероссийский опрос руководителей предприятий "Проблемы инвестиций: 
взгляд директора". Совместный проект  Исследовательской группы ЦИРКОН 
и еженедельника "Эксперт" 

1996 договорная

"Инвестиции в России: сценарное  прогнозирование на период до 
середины 1997 г." (горизонт прогнозирования - 7-8 месяцев ). Исследование 
проведено при поддержке Инвестиционно-банковской группы "НИКойл"

1996 договорная

"Образ Минтопэнерго РФ в сознании различных целевых групп и 
разработка рекомендаций по его коррекции" 1997-1998 договорная

Российская часть международного исследовательского проекта 
"Катастрофическое  сознание  в современном мире". Серия всероссийский 
опросов  общественного мнения (совместный проект  Университета штата 
Мичиган, США, Института социологии РАН и Исследовательской группы 
ЦИРКОН)

1996-1999 договорная

Аналитический обзор "Ситуация на рынке страховых услуг населению". 
Выпуск 1 1998 $70

Аналитический обзор "Рынок страховых услуг для населения". Выпуск 2 
(1999 г.), полная версия 1999 $90

"Эффективность местной власти: управленческий аспект". Совместный 
проект  Исследовательской группы ЦИРКОН, Управления Президента РФ по 
вопросам местного самоуправления и компании "АйТи. Информационные 
технологии"

1999 договорная




