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1. Рейтинг Украины.
Сравнительный анализ развития страхования, проведенный Swiss Re по итогам 2005 г. [1], показывает, что Украина занимает 75 место в мире по собранным премиям по страхованию жизни (слайд № 3). Как видно из этой таблицы Украина собрал $ 63 млн, что на 78.4% больше, чем в 2004 г. Соотношение между размером премий, собранных по страхованию жизни и рисковому страхованию составило 2.5% против 97.5%. Россия занимало в то время 41 место в мире, собрав $ 904 млн., против $ 3.55 млрд. в 2004 г. Сказалось борьба регулятора против схемного страхования. Такая же картина наблюдалась и у нас, только это касалось рискового вида страхования.

Если провести ранжирование стран по доле собранной премии по страхованию жизни в ВПП, то в Украине это показатель равнялся 0.08%, что позволило ей занять 83 место после Нигерии. Такое положение этого вида страхования  в самой большой по территории государства в европейской части говорит о многом. 

Во-первых, это говорит о законодательстве, не способствующем развитию этого вида страхования. Здесь имеется в виду и особенности налогообложения этого вида страхования, и наше валютное законодательство. Пока работодатели будут оплачивать страховые взносы из прибыли, мало кто из руководителей будет предлагать своим сотрудникам социальные пакеты, связанные со страховкой, так называемые программы «Золотые наручники». Законодатели и регулятор боятся схемного страхования. Но его нельзя уничтожить, как мафию. Его можно регулировать. Тому пример опыт России.

Если не отменят Декрет КМУ от 1993 г. по валютному регулированию, все будет так, как есть. Об этом я скажу чуть позже, в конце своего выступления. 

Во-вторых, программы страхования, представленные на рынке. Разве можно увлечь клиента тем, что было популярно в 80-е годы прошлого века. Но и пришедшие иностранные банки, и страховые компании несут нам как на свалку все отходы своих продуктов.
В-третьих, думаю, не последнее место в этом списке причин занимает ментальность жителей Украины. Пока не пощупает, не купит. А здесь невозможно пощупать, только нужно верить обещаниям. Это нужно использовать маркетологам и менеджерам в реализации стратегии продаж. Анри Пуанкаре говорил: «Есть две одинаково удобные позиции: либо верить во все, либо во всем сомневаться; то и другое избавляет от необходимости думать».
2. Цели накопительного страхования жизни.

Это защита:
· семьи и личности (социальная функция);

· капитала (сохранение, умножение и его защита);

· бизнеса; 

· наследников (обеспечение права наследования недвижимости);

· кадровой политики фирмы.

В Украине страхование жизни используется только для целей защиты семьи и личности. Судя по названию сегодняшней конференции кадровая политика фирмы становится актуальной темой на рынке. Конкуренция на рынке вынуждает руководителей искать способы удержания нужных работников, привязав их социальным пакетом, в который чаще всего включают накопительное страхование жизни.

Другие функции страхования просто не известны на нашем рынке.

3. Что продают?

4. Как продают?

Здесь хотел бы остановиться на том, как продают полисы накопительного страхования жизни большинство компаний, и почему я отрицательно отношусь к системе MLM в страховании?

Полисы по накопительному страхованию жизни страховщики "впаривают" клиентам. Мне как-то один уважаемый руководитель страховой компании сказал примерно так: «А где Вы видели, чтобы полисы по страхованию жизни покупали?» Вот почему в этом виде страхования у нас используется система MLM. Почему я отрицательно отношусь к этой системе продаж?

Во-первых, мы имеем дело с очень мотивированными продавцами, которым все равно, что продавать. Когда уменьшаются заработки в продажах, например, посуды, они всей сетью перемещаются на другие товары, например, пищевые добавки, косметика и др. Сейчас в страховании как раз работают очень много таких консультантов. Эта отрасль имеет хорошую международную учебную базу. Считается в этих кругах, что будущее за этими сетями. Страховщики будут пользоваться такими сетями. Потому для такого спроса есть международные центры по подготовке таких консультантов, например, LIMRA. Издается много литературы. Приведу только две книжки: "Как зарабатывать деньги в многоуровневом маркетинге" и "Величайшая возможность в истории человечества". Неправда ли "весомо, грубо, зримо, как в наши дни вошел водопровод, сработанный еще рабами Рима". Это уже из Маяковского.
Во-вторых, посуду и косметику продавать честнее. Новый покупатель-консультант видит товар, может его купить, оценить его качество и далее имеет право реализовывать в интересах других, при этом зарабатывая сам и обеспечивая заработок для всей пирамиды, находящейся над ним. Но в страховании этот канал продаж применять нельзя. Страховая услуга - это обещание, особенно по накопительному страхованию жизни. Страховой контракт попробовать невозможно. К тому же - это очень сложный продукт, требующий серьезной подготовки, не один день занятий. В Америке, например, подготовка агента занимает 40 часов учебного времени. Затем стажировка под руководством профессионального агента в течение нескольких лет.
В-третьих, созданные сетевые структуры при страховании жизни очень неустойчивы. Срок их жизни 2-3 года. Почему? Ведь на семинарах говорят о "величайшей возможности человечества", открывая заманчивую перспективу заработать в такой структуре много денег, а затем почивать на лаврах до пенсии за счет работы низших звеньев этой сети. Это и привлекает очень много случайных людей. Застраховав из своего круга родных и знакомых, они быстро исчерпывают свои возможности. Но ведь свою страховку нужно оплачивать уже из своего кармана, а заработков от продажи полисов уже нет. Полисы продавать, оказывается, не каждый может. Вот и приходится расторгать свой договор страхования. Платить за него уже нечем. А выкупная сумма на третий год очень маленькая. Ведь первые 2 года от 60 до 80 процентов уходит на комиссионные всей этой пирамиды (http://www.zn.kiev.ua/nn/show/421/36923/). К тому же, после ухода одного консультанта, все цепочка под ним переподчиняется другому. Структура этой сети постоянно меняется. Возникают скандалы между участниками и вопросы: кто застраховал, чей это клиент, под кем он находится? Этот человеческий фактор как коррозия разъедает эти структуры. Как считают специалисты, MLM эффективен только при зарождающемся рынке и позволяет сразу нарастить объемы. В дальнейшем механизм  быстрых продаж становится неэффективным и грозит значительным процентом разрыва договоров, что приносит дополнительные убытки страховой компании. Такое положение имело место в Польше 5 лет назад. Зачем же нам "наступать на те же грабли"?
В-четвертных, эта система в некоторых страховых компаниях из-за третьего недостатка превращается просто в обман. Предлагается следующая мотивировка. Тот, кто застрахует клиентов на общую страховую сумму, равную цене квартиры, то страховая компания обещает купить для своего консультанта такую жилплощадь. А поскольку "квартирный вопрос испортил наших граждан", по меткому выражению Воланда, то все бегут в такие структуры "как бабочки на огонек". А сколько таких будет счастливчиков? Очень мало. Остальные будут просто обмануты такими обещаниями, поскольку не смогут продать столько полисов. Но объемы продаж у страховщика сразу наращиваются огромные.

В-пятых, страховые агенты или, как их называют, консультанты, не регистрируются в государственных органах, как это предусмотрено во всех развитых странах. А законодательство Украины никак не регулирует взаимоотношения между такими агентами, страховыми компаниями и клиентами. В Германии, например, очень жестко прописаны обязательства страховой компании за своего агента. Клиент даже может подать в суд на страховщика, если ее агент сказал неправду в отношении продаваемого продукта. Сейчас ни агент, ни страховая компания, ни за что ни отвечают. Агент может наговорить "три короба" лишь бы продать полис и получить свои комиссионные. Ответственность брокера прописана в законе "О страховании". Кроме того, в проекте нового закона уже есть требование, касающееся наличия у брокера страховки своей профессиональной ответственности. Кстати, ни одна профессия в Украине не имеет обязательной страховки своей профессиональной ответственности: ни врачи, ни судьи, ни адвокаты, ни юристы. А ведь все они могут совершать ошибки, которые могут больно отразится на судьбе клиента. Не секрет, что многие страховые агенты, ведомые жаждой процентов, могут упускать важные для будущего клиента нюансы договора, или вообще не раскрывать их. Но за такой обман, благодаря нашему никчемному законодательству, никак не притянешь ни агента, ни его страховую компанию к ответственности. Можно было бы привести в качестве примера законодательство Германии, касающееся ответственности страховщика за своего агента.

В-шестых, на мой взгляд, самое главное, этими структурами продаются только полисы смешанного страхования, так называемые Endowment Life, бывшие популярными в 80-х годах. С такими же продуктами приходят все иностранные страховщики. Для Украины и этого будет достаточно, как говорят инвесторы. Такое же положение складывается и в банковском секторе, которые не улучшили условия кредитования, не привнесли новые технологии и продукты.

Наконец, в-седьмых, есть примеры использования собранных денег страховщиками-нерезидентами, официально зарегистрированными на рынках СНГ не по назначению.

5. Недостатки освещения в СМИ
Наши СМИ не понимают особенностей накопительного страхования жизни и своими публикациями не способствуют его развитию в Украине. 

1. В некоторых публикациях они хотят проанализировать инвестиционный портфель. В Endowment Life, Universal Life этого никто не делает, потому что клиенту только гарантируется определенный доход. В программах Unit-Linked или Variable Life это дается, так как клиент сам участвует в управлении своими накоплениями.

2. Неправильно постановка задачи – сравнивают компании по размеру премии. Это не главное. Вы идете на поводу клиента, который ориентируется только на цену. Но ведь вы продаете тогда колбасу без названия. Где говориться о качестве этой колбасы. Итак, вы ориентируете клиента на ливерную колбасу.

3. Накопительное страхование – это, во-первых, средство защиты клиента, его семьи от финансовых тягот жизни. Если клиент хочет заниматься накоплением – пусть вкладывает в акции, мьючел фонды и др. инвестиционные инструменты. Во-вторых, это долгосрочная инвестиция, которая предусматривает определенные договоренности между клиентом и страховщиком с соответствующими взаимными обязательствами. Поэтому существует выкупная сумма, которая только на 20 год выравнивается с внесенной суммой. Ведь при разрыве депозитного договора клиент теряет свои проценты, и даже могут возникнуть штрафные санкции. При этом клиент может получить даже меньше денег, чем он вложил. Почему же вызывает сомнение в накопительном страховании жизни наличие выкупной суммы, которая в первые два года равна нулю.
4. Пример развития немецкого рынка страхования [2]. После выхода третьей Директивы ЕС стало возможным, кроме всего прочего, страховщикам жизни, находящимся в одной европейской стране продавать свои услуги и продукты в любой из других 26-ти странах - членах союза. Это позволил многим страховщикам успешно преодолеть границы для расширения своего бизнеса за пределами родного рынка. Несмотря на то, что страховой рынок таких стран, как Великобритания и Франция приближаются к насыщению, самый большой рынок Германии все еще предоставляет возможности для дальнейшего рыночного роста и насыщения. В течение 5 лет предстоит реинвестировать в новые договора страхования. По оценкам специалистов предстоит выплатить 450 млрд. евро в счет погашения контрактов. Только 11% граждан рефинансировали в новые договора страхования (Endowment Life). Остальные покупают другие договоры, у других компаний. В Европе для осуществления трансграничного страхования используются компании, зарегистрированные в Ирландии, Люксембурге и Лихтенштейне, которые находятся под более мягким налоговым законодательством. Даже некоторые компании Германии переводят свои фирмы в Лихтенштейн, которая не входит в ЕС, но находится в европейском экономическом пространстве. Ни у кого даже в Германии не вызывает такой зуд работа компаний через оффшорные зоны. Хотя периодически вскрываются скандальные истории, например, когда кто-то выдал полиции на диске фамилии владельцев счетов в Лихтенштейне резидентов Германии. Нужно нам тоже учится культуре использования налоговых гаваней. Это не преступление, а инструмент реализации требований, которые сформулировал Судья Верховного Суда США Дж. Сандерленд: ««Право налогоплательщика избегать налогов… с использованием всех разрешенных законом средств никем не может быть оспорено».
6. Валютное регулирование

Если мы хотим развить этот вид страхования в Украине, то должны исключить требование предпоследнего абзаца ст.15 Закона Украины "О страховании", запрещающего работу страховых посредников в интересах страховщиков-нерезидентов, которое основывается на Директиве КМУ 1993 года, касающееся валютного регулирования. Это драконовское требование сохраняется  с постсоветских времен, эпохи  железного занавеса, и противоречит требованиям Директивы ЕС 92/2002 по страховому посредничеству и законодательству ВТО, предусматривающие свободное перемещение страховых услуг на рынках. Например, в законе Польши о страховом посредничестве, в соответствии с указанной Директивой ЕС, любой агент или брокер другой страны может работать на территории Польши после соответствующей регистрации с указанием в интересах какой страховой компании он работает. Ведь многие иностранные страховщики боятся сюда идти из-за несовершенного законодательства, коррупции и взяточничества в органах власти, не прозрачности законодательства и т.д. В то же время страховые посредники могут и выполняют эти функции во многих странах мира без проблем. А то ведь как получается, лайфовые страховые компании - нерезиденты, зарегистрированные по всем правилам в Украине, предлагают не самые лучшие программы страхования жизни. От этого страдают только наши клиенты, ничего не знающие о существовании других видов страхования жизни. В то же время страховые посредники привнесли бы конкуренцию на этот рынок  и заставили бы страховщиков изменить свое отношение как к схеме реализации своих продуктов (большинство компании используют многоуровневый маркетинг), так и к качеству самих продуктов. От этого выиграют все и клиенты, и страховщики, и посредники. Этот вопрос я постоянно задаю всем регуляторам. Но мне однозначно отвечаю, что нет политической воли у ВР. Тогда не нужно говорить о демократии в Украине по сравнению с Россией. В упомянутой авторитарной стране уже почти как год отменили все ограничения по перечислению валюты за рубеж. Любой россиянин может купить полис и перечислить валюту за рубеж. 

ВР сейчас приняла некоторые изменения в существующем законе "О страховании", разрешив брокерам напрямую работать со страховщиками-нерезидентами только по некоторым рисковым видам страхования, а также работать брокерам – нерезидентам без открытия представительства. Многие депутаты, владельцы страховых компаний, боятся прихода сюда иностранных страховщиков. Поэтому и нет у них политической воли к снятию этих ограничений. А почему наши граждане должны быть обделены достойными страховыми продуктами мирового рынка? Почему мы должны ждать чего-то? Почему запрещено перечислять валюту за рубеж? Они понимают, что как только это разрешить, то у наших граждан появится возможность выбирать между тем, что привнесли иностранные страховщики, и что предлагают эти же страховщики у себя дома. Тогда мы и посмотрели бы, что выберут наши граждане: программы Unit-linked, Universal Life, Variable Life  известных рейтинговых компаний мира, которые будут продавать профессионально подготовленные брокеры, или же Endowment Life наших отечественных и иностранных компаний, зарегистрированных в Украине в соответствии с законодательством, реализуемые через консультантов MLM.
Нужно убирать декрет КМУ о валютном регулировании? Кому это выгодно? Банкам! Валюта используется как средство накопления и не уходит из Украины, а оседает на депозитах банков. Показать о возможной конкуренции, которую могут создать брокеры, распространяя полисы зарубежных компаний. Показать технологию и методику медицинского андеррайтинга. Кто владеет такой технологией даже из тех иностранных компаний, которые присутствуют на рынке? Никто. Некоторые известные зарубежные компании работают с международной сетью агентов и брокеров, но не по MLM, а с использованием трехуровневой системы продаж. Они сюда не придут. Но их приход нежелателен. Их боятся, потому что они владеют современными технологиями вплоть до электронной подписи, современный медицинский анддеррайтинг и др.
7. Выводы

Мною сказано все. Пусть каждый делает вывод сам. Предстоит много работать по пропаганде знаний, как среди потенциальных клиентов, так и страховщиков. Но как всегда среди нас нет госчиновников, которых касается всего сказанного здесь. Когда мы научим культуре наших государственных мужей. Нет большей задачи у государственного служащего, чем послушать из первых уст, о каких проблемах говорит рынок. 
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