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Український страховий клуб

	· Цього року страховий ринок підкорюватиме чергову вершину – 30 річчя.

	· Деякі страховики недооцінили свої можливості й вершина залишиться для них недосяжною.

	· Учасники, які не пройшли допінг тести (якісні активи) до змагань не допускаються.

	· Суддівський комітет строго слідкує  за виконанням правил змагання.

	· Для учасників, які підкорили висоту - відкриються нові горизонти.

Редакція може не поділяти думку авторів публікацій. 
Відповідальність за достовірність інформації несуть 
автори публікацій. Редакція і видавець не несе відпо-
відальності за якість послуг, які рекламуються, а та-
кож за нечіткість, недостовірність або некоректність 
інформації про предмет реклами. Відповідальність 
несуть рекламодавці.
При використанні матеріалів посилання на журнал 
«Український страховий клуб» обов’язкове.

Редакція залишає за собою право не публікувати мате-
ріали, в тому числі рекламного характеру, якщо вони 
не відповідають інформаційній політиці видання і мо-
жуть негативно вплинути найого імідж.
Засновник, видавець ТОВ  «ДСБУ»,
м. Київ, пр. Перемоги 27а
Друкарня ТОВ «РЕМА-ПРІНТ»
Наклад 500 шт.
Ціна договірна

Керівник проекту
Олександр Шкварун
Тел. редакції  +38 093 717 02 74

Журнал «Український страховий клуб»
Лютий 2021

Зміст

UKRAINIAN INSURANCE CLUB

Свідоцтво КВ №20772 – 10572Р, від 22.05.14

20 УКРАЇНСЬКИЙ СТРАХОВИЙ КЛУБ

Які основні напрямки розвитку для страхово-
го ринку ми відзначаємо?

1. В Україні потрібно запроваджувати стра-
хування різних видів професійної відпові-
дальності чи відповідальності бізнесу. Цей 
сегмент страхування має бути на порядок 
більший і відігравати важливу соціальну роль, 
створюючи механізми соціального-фінансо-
вого захисту для громадян, які постраждали 
від професійних помилок чи наслідків біз-
нес-діяльності.

Мова йде про страхування відповідальності 
медиків, будівельників, експертів, архітекторів, 
власників будівель та виробництв, виробників 
медикаментів, харчових продуктів, медика-
ментів тощо. Ніяк не дочекається свого часу 
страхування відповідальності перевізників 
перед пасажирами на всіх видах транспорту, 
включаючи міський.

В українських судах зростає кількість так зва-
них «медичних» справ, відкритих за позовами 
пацієнтів, однак питання професійної відпові-
дальності лікарів в нормативній базі залиша-
ється недостатньо врегульованим. 

Запровадження обов’язкового страхування 
відповідальності лікарів та медичних закладів 
захистить інтереси лікарів – на жаль, меди-
цина є сферою, де помилки мають місце - а 
також допоможе постраждалим пацієнтам не 
залишатися «сам на сам» із необхідністю від-
шкодовувати наслідки помилок медиків. Крім 
того, страхування професійної відповідаль-
ності може стати ефективним інструментом 
дерегуляції та зниження тиску на бізнес, при 

Національний банк в якості регулятора 
небанківських фінансових установ, в тому 
числі і страхових, ініціює досить активне 
реформування галузі. Врахування візії са-
мих страховиків та їх професійних об’єд-
нань щодо розбудови ринку зробило б 
процес ефективнішим. Тим більше, що ми 
маємо чітке, обґрунтоване, системне уяв-
лення щодо результатів реформ та кроків, 
які необхідно зробити.

Вячеслав Черняховський
Генеральний директор 

Асоціації "Страховий бізнес"

цьому не створюючи ситуації, коли порушен-
ня вимог залишається безкарним. 

Зокрема, ми пропонували такий механізм 
для страхування відповідальності підприєм-
ців: для тих підприємців, що уклали договір 
страхування, суттєво зменшується частота 
обов’язкових перевірок стану пожежної без-
пеки.

Вважаємо, що страхування професійної від-
повідальності має бути обов’язковою умовою 
здійснення діяльності для певних категорій 

бізнесу та професій, оскільки запроваджен-
ня обов’язкових видів страхування – досить 
складний і тривалий процес. При цьому дер-
жава не буде зобов’язана відповідати за ці-
ноутворення, як це є сьогодні в обов’язкових 
видах – що роками стає на заваді запрова-
дженню навіть таких важливих видів, як еколо-
гічне страхування.

2. Дієва державна підтримка агро та медич-
ного страхування. 

Оскільки для запровадження обов’язкового 

ЯКИХ  РЕФОРМ  
НЕ ВИСТАЧАЄ  
СТРАХОВОМУ  

РИНКУ?

4 УКРАЇНСЬКИЙ СТРАХОВИЙ КЛУБ

Что получилось сделать на страховом 
рынке за период с 1 июля 2020? За эти пол-
года после «сплита» надзор от НБУ боль-
ше выглядит как наблюдение, мониторинг 
и анализ рынка. 

Это действительно так. Мы не пришли, чтобы 
рушить. Рынку страхования уже 27 лет с мо-
мента первого декрета Кабмина «О страхо-
вании» в 1993 году. Он не самый большой по 
активам на небанковском рынке. Доля его 
активов составляет меньше 25% в небан-
ковском секторе и всего 3,6% от банковского 
сектора (за 9 месяцев этого года).

Но это рисковый сегмент, который опериру-
ет деньгами потребителей, поэтому основ-
ное внимание регулятора будет направлено 
на соблюдение требований к уровню плате-
жеспособности и достаточности капитала, 
стандартов рыночного поведения, требова-
ний к прозрачности структур собственно-
сти, условий страхования и т. д. 

Что мы наблюдаем сейчас? Ряд компаний до-
бровольно покидает рынок. Общие активы 
продолжают сокращаться и с начала года 
сократились на 4,6% до 61,6 млрд грн.

При этом объём услуг после падения во ІІ 
квартале, уже в ІІІ квартале отыграл потери и 
даже превысил показатели І квартала. 

Есть ряд неработающих страховщиков (со-
стояние на декабрь 2020). 16 из них не подали 

отчетность, 8 зарегистрировано на непод-
контрольных территориях и еще 6 «спящих». 
Это почти 15% рынка. Сейчас мы не можем 
ничего с этим сделать. Законодательство не 
позволяет нам аннулировать их лицензии и 
исключить из реестра.  И этот пробел нуж-
но закрыть новым проектом закона о фи-
нансовых услугах. Остальных участников мы 
анализируем. 

Для этого мы разработали и утвердили кри-
терии рисковости и степени значимости. На 
их основе мы разделили страховщиков на 
четыре группы риска и отнесли их к разным 
зонам - от «зеленой» до «красной». Цвет 
зоны определяется качеством активов и 
уровнем платежеспособности. В результате 
уровень общественной значимости будет 
напрямую влиять на интенсивность надзор-

ПринципыПринципы
риск-ориентированного риск-ориентированного 
подходаподхода

Катерина Рожкова
первый заместитель 
Главы Национального банка Украины
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«Останні декілька років були, без пе-
ребільшення, роками зростання та 
оновлення для нашої галузі. Щорічна 
кількість договорів ОСЦПВ, які укла-
даються членами МТСБУ, зросла за 
п’ять років на 1,2 млн. шт. (з 6,8 млн. 
у 2015 р. до 8 млн. у 2019 р.). Обсяг 
страхових платежів збільшився в 
1,7 рази (з 3 млрд. до 5,1 млрд. грн.). 
Страховики ОСЦПВ за період 2015-

2019 рр. врегулювали понад 600 тис.  
страхових випадків, за якими спла-
чено близько 9 млрд. грн. відшкоду-
вання, ще понад 623 млн. грн. МТСБУ 
сплатило з фонду захисту постраж-
далих Бюро. 

Цього року тренд до зростання по-
казників ринку також зберігається, 
незважаючи на складну ситуацію, 
викликану пандемією. За попередні-
ми підсумками, в 2020 р. укладено 
8,3 млн. договорів ОСЦПВ (+4% до 
показників 2019 р.), сума платежів 
за якими становить майже 6,2 млрд. 
грн. Кількість вимог, врегульованих 
страховиками ОСЦПВ, складає 145 
тисяч, а сума сплачених відшкоду-

вань – понад 2,8 млрд. грн.(+10,8%). 
Україна - одна з небагатьох країн ре-
гіону Східної і Центральної Європи, 
які в 2020 р. в умовах загальносві-
тової кризи спромоглися збільшити 
показники ринку за кількістю до-
говорів і преміями, та сплатити по-
страждалим більший обсяг компен-
сацій, ніж в попередні періоди.

Цифри переконливі, але ще більше 
вражають якісні зміни, а також ве-
личезна робота, що була проведе-
на регуляторами і учасниками на-
шого ринку для того, щоб стабільні, 
системні зміни на краще стали нор-
мою розвитку національного ринку 
ОСЦПВ.

Про зміни, що 
відбуваються в сфері 
ОСЦПВ, розповідає 
Генеральний директор 
МТСБУ Володимир 
Шевченко:

Страховики стали 
справжніми 
«диригентами змін» 
у розбудові галузі 
ОСЦПВ

Володимир Шевченко
Генеральний директор МТСБУ
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XVIIЩе один рік залишив слід в історії України – це значний проміжок часу, який вимагає аналізу, підведення 

підсумків і, звичайно, побудови планів на майбутнє. У 2021 році страховикам доведеться вирішувати непрості 

завдання щодо розвитку галузі, але я впевнений, що разом ми впораємося. 

Хочу побажати страховій спільноті згуртованості перед тими викликами, з якими страховий бізнес стикається 

щодня, та хорошої здорової конкуренції, яка зробить страхові компанії кращими і кориснішими для наших 

Клієнтів. Досягнення нових професійних висот, поваги колег та клієнтів, міцного здоров'я та оптимізму, 

сімейного щастя і підтримки рідних та близьких! До роботи!

З повагою, 
Президент  ЛСОУ Олександр Філонюк

Від імені Ліги страхових організацій України та Центру бізнес-
стратегій «Перспектива» дозвольте привітати Вас на XVII 
Міжнародній Карпатській страховій конференції.

Дорогі друзі!
Шановні колеги-страховики!
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Главная задача для любой компании и 
системы в Украине – стать открытой 
и понятной в плане бизнес-культуры. 
Пандемия коронавируса значительно 
ускорила инновационные разработки 
и их внедрение. Мы успешно создаем 
условия для достойного и эффектив-
ного труда, взаимовыгодного парт-
нерского предпринимательства, на-
мерены активнее внедрять цифровые 
трансформации как основу техноло-
гического уклада компании. 

Несмотря на достаточно турбулент-
ный год, в данный исторический мо-
мент перед всеми нами открывается 
новое окно возможностей. Мы видим 
кризис прежних моделей и инстру-

ментов экономического развития, 
и понимаем, что страховой рынок 
Украины в этом аспекте однозначно 
привлекателен для инвестиционных 
возможностей. 

Мы строим обновленную упорядо-
ченную, прозрачную бизнес-модель, 
которая приносит прибыль и которая, 
в среднесрочной перспективе, будет 
готова заявить о себе на международ-
ном уровне. В лице профессиональ-
ной команды СК «ГАРДИАН» я вижу 
мощное движение самостоятельной, 
инвестиционно-оправданной еди-
ницы. И я уверен: СК «ГАРДИАН» про-
должит свой перспективный рост.

В складних умовах 2020 ми зроби-
ли все можливе. Криза відкриває 
нові можливості, але потребує більш 
швидкого ритму роботи, більшої са-
мовіддачі, а також принципово но-
вого підходу до робочих процесів. 
Головним трендом року став перехід 
життя в онлайн. 

Окрім того, глобалізаційні тенденції 
обумовлюють значні зміни у форму-
ванні та використанні людського по-
тенціалу, який є двигуном розвитку 

та джерелом підвищення конкурен-
тоздатності національних економік. 
Команда СК «Гардіан» повністю від-
повідає сучасним тенденціям розвит-
ку людського потенціалу і робить на-
голос на формуванні інноваційного 
типу особистості. Це фахівці з якіс-
ною професійною освітою, здатні-
стю до самоосвіти, наявністю сучас-
них компетенцій, інтелектуальністю, 
активністю та підприємливістю. І це 
наша Команда!

Арунас Шикшта, акционер СК «ГАРДИАН»

Скиба Сергій Анатолійович, 
акціонер СК «ГАРДІАН»

Команда – це синергія енергій. 
Команда надихає!
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Шановні колеги, сьогодні я хочу представити Вам зла-
годжену команду однодумців, професіоналів та експертів 
своєї справи. СК «ГАРДІАН» - це амбіційні та талановиті 
люди, які дотримуються своїх принципів, мають страте-
гічне бачення, дбають про успіх компанії, безпеку та ком-
форт споживачів страхових послуг. 

Розвиток цифрових технологій швидко змінює концеп-
цію роботи страхового бізнесу – значно пришвидшуєть-
ся процес прийняття рішень,  оновлюються комунікації з 
колегами та клієнтами, зростають вимоги до безпеки об-
робки даних та обміну інформацією. 

Найбільш комплексне та відповідальне завдання 2021 
року - зробити якісний та ґрунтовний аналіз розвит-
ку страхового бізнесу, підготувати та втілити у життя  
системний та зорієнтований на Європейські стандарти та 
тенденції розвитку план дій. 

Характер функціоналу служби вну-
трішнього аудиту в СК «ГАРДІАН», має 
більш виражену консультаційно-ана-
літичну форму, ніж контрольно-ре-
візійну. Система націлена на аналіз 
процесів роботи Компанії та підго-
товки рекомендацій щодо ефектив-
ності використання наявного ресур-
су, усунення вузьких місць і зниження 
ризиків діяльності.

Основний фокус уваги служби вну-
трішнього аудиту нашої Компанії, 
був направлений в минулому році та 
продовжує залишатися спрямованим 
в поточному році, на оптимізацію та 
уніфікацію всіх внутрішніх бізнес про-
цесів. Останні кілька років, Компанія 
показує дуже динамічне зростання 
і закономірно, що конструкція бага-
тьох систем і процесів потребує пев-
них трансформацій, спрямованих на 
досягнення максимального результа-
ту їх функціонування.

Берлін Віктор Михайлович, 
Генеральний директор

СК «ГАРДІАН»

Шумакова Наталя Володимирівна,
Внутрішній аудитор СК «ГАРДІАН»
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Компанія «ProfITsoft» розвивається та зро-
стає разом з Українським ринком страху-
вання більше ніж 17 років. І весь цей час ми 
завжди докладали максимум зусиль для 
того, щоб бути на крок попереду змін на 
ринку страхування. 

Ми були одними з перших, хто був готовий до 
«Електронного полісу», одними з перших, хто 
надавав якісну співпрацю з «Моторним бюро», 
наші користувачі навіть не помітили обов’яз-
ковий перехід на користування українською 
мовою тому, що функціонал з багатомовністю 
було запущено ще два роки тому. Ми вмістили 
нашу багатофункціональну систему в мобіль-
ний додаток для можливості самообслугову-
вання клієнта та ще багато чого іншого.

І сьогодні, після переходу страхового рин-
ку під нагляд нового регулятора – НБУ, 
«ProfITsoft» впроваджує новий функціонал 
системи в рамках ФІНМОНу (фінансового мо-
ніторингу). Фінансовий моніторинг – процес 
досить новий для страхових компаній в Укра-

їні. У вимогах до фінансового моніторингу 
клієнтів страхових компаній регулятор вказує 
основні принципи, які повинні контролювати-
ся, але сам процес регламентований тільки в 
загальних рисах, і його реалізація може бути 
досить різною у кожній страховій компанії.

Розуміючи це, ми реалізували модуль, що 
дозволяє налаштовувати цей процес дуже 
індивідуально. Команда ProfITsoft підійшла до 
цього питання, як завжди, глибоко, всебічно 
і ретельно. Ми співпрацювали з десятьма на-
шими клієнтами при опрацюванні всіх вимог 
до нового функціоналу та доклали зусиль, аби 
врахувати якомога більше особливостей ви-
користання ФІНМОНу у страховому полі.

Важливою складовою ФІНМОНу є перевір-
ка контрагентів на приналежність до різних 
публічних списків – публічних осіб, РНБО, 
терористів, та ін.. Нами передбачено, що при 
пошуку інформації система спочатку буде 
звертатись до власної бази і у разі, якщо там 
дані не знайдено, буде відбуватись автома-

тичне звернення до інших джерел інформації. 
Ми розробили швидкісне опрацювання даних 
з різних джерел і надання цих даних згідно різ-
них вимог.

Було створено спеціальний сервіс, який доз-
воляє завантажувати, зберігати і оновлю-
вати ці списки, плюс, звертатися до різних 
онлайн-сервісів, що агрегують такі дані та 
мають API для організації взаємодії з ними. Це 
дає страховій компанії гнучкість в питанні ви-
бору джерел перевірки контрагентів, а також 
можливість ведення власної бази.

Інший важливий момент – контроль розшире-
ного набору атрибутів контрагентів, особли-
во юридичних осіб. Для перевірки видів діяль-
ності, списку власників, кінцевих бенефіціарів, 
та інше, додані відповідні атрибути в картку 
контрагента, і можливість їх перевірки через 
вище згаданий сервіс. Крім цього, реалізована 
інтеграція з ЄДР (Єдиний державний реєстр 
юридичних осіб, фізичних осіб-підприємців 
та громадських формувань), за рахунок чого 
можна підтягувати додаткові атрибути з ньо-
го по юридичних особах та ФОПах (фізичних 
особах-підприємцях) автоматично, щоб не 
вводити їх вручну. Цей процес ми називаємо 
«збагачення даних».

Додана можливість налаштування опитуваль-
ників контрагентів, вимога заповнення яких 
вбудована в інтерфейс оформлення договорів, 

ФІНМОН

Петриченко Олександр
Засновник та Генеральний 

директор ProfITsoft
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Протягом 20 років обсяг добровільного 
медичного страхування (ДМС) в Україні 
становить близько 1% загальних витрат 
на охорону здоров’я (ЗВОЗ). 

Динаміка кількісних значень ДМС за 20 ро-
ків визначалась по мірі зростання ринку 
страхування в структурі української еко-
номіки, ринку медичних послуг і потреби 
споживачів в медичному страхуванні. 

Так, валові страхові платежі з ДМС склали 
4470,30 млрд. грн. в 2019 році порівняно з 
36,21 млн. грн. в 2000 році. Динаміка кількіс-
ного зростання частки ДМС в структурі за-
гального страхового портфелю становила 
9,2% в 2019 році порівняно з 2,8% в 2007 році. 
Ступінь проникнення ДМС для громадян 
України за даними річної звітності 2019 року 

- 2 070 148 договорів, укладених з фізичними 
особами і 181 057 відповідно з юридични-
ми особами. Близько 5% громадян України 
на сьогодні мають страхове покриття ДМС. 
Тобто суспільна необхідність громадян і ро-
ботодавців в медичному страхуванні існує. 
Проте розвиток ДМС на сьогодні відбува-
ється скоріше за принципом “ПРОТИ” ніж 
“ЗА”. Причина – ринок медичного страхуван-

ня намагається розвиватися більшою мірою 
в супротив і поза межами системи охорони 
здоров’я (ОЗ) і її фінансування.

У переважній більшості країн світу медичне 
страхування є структурним компонентом 
системи фінансування охорони здоров’я.

Основною стратегічною метою фінансу-
вання системи охорони здоров’я (СОЗ) є 
недопущення катастрофічних витрат гро-
мадян на ОЗ і збідніння населення (ніяка 
хвороба не може і не повинна привести 
людину і її сім’ю до банкрутства).

Зауважу, що основні базові принципи фі-
нансування СОЗ направлені на фінансо-
вий захист (недопустимість катастрофіч-
них витрат громадян у випадку хвороби), 
універсальність покриття (забезпечення 
доступу до гарантованих державою ме-
дичних послуг), а також передбачуваність 
обсягу коштів на медичні послуги у дер-
жавному бюджеті.

Світові тенденції зростання витрат на ОЗ 
пов’язані із старінням населення, збіль-
шенням хронічних захворювань, впро-
вадженням сучасних дороговартісних 
технологій лікування захворювань і діа-
гностичної медицини, появою нових со-
ціально небезпечних хвороб, що можуть 
спричиняти епідемії та пандемії.

Зрозуміло, що стрімке зростання витрат 
на ОЗ, в тому числі, викликані вищезазна-
ченими чинниками призводить до недо-
статності фінансового ресурсу і, відповід-
но, порушення його базових принципів, в 
основі яких - Людина, її життя і здоров’я. 

Згідно з дослідженнями Інституту демо-
графії і соціальних досліджень НАНУ в 2020 
році менше половини населення України 
становить частка осіб працездатного віку, 
близько третини осіб – категорія осіб віком 
понад 60 років. Відповідно більша частина 
громадян потребує дорожчого лікування і 
збільшення загальніх витрат на ОЗ. 

В Україні виникає новий вид бідності – 
медична бідність, до якої може потрапи-
ти будь-яка людина. 

Питання гарантій соціального захисту 
громадян, забезпечення доступності і 
якості їх медичного обслуговування акту-
альні як ніколи. Тому довготривала програ-
ма медичного страхування – єдиний вихід 
недопущення медичного індексу бідності 
й створення системи фінансування ОЗ 
України на благо її громадян.

Зазначу, що згідно з Законом України «Про 
державні фінансові гарантії медичного об-
слуговування населення» основним дже-
релом фінансування ОЗ є кошти держав-
ного бюджету, які формуються із коштів 
загальної системи оподаткування (або ко-
штів платників податків).

Медичне 
страхування– 

ціннісно-цільове 
значення в 

фінансуванні 
охорони здоров’я 

України

Тетяна Бутківська
Голова правління ПрАТ Страхова компанія РАРИТЕТ

Голова комітету з питань медичного страхування ЛСОУ

В Україні треба ввести обов’язкове 
медичне страхування, зберігаючи 
контроль держави і над якістю 
охорони здоров’я, і над діяльністю 
страхових компаній.

Богдан Гаврилишин 
“До ефективних суспільств”

Боротьба з бідністю громадян і її подо-
лання -  одна з основних цілей Сталого 
розвитку, проголошених ООН і основ-
на мета урядів всіх країн світу.
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Пані Наталя, вітаємо Вас та компанію «Балт Ассистанс 
Україна» з ювілеєм. Якими досягненнями компанії за ці 10 
років на страховому ринку України Ви можете пишатися? 

Дякую за привітання, пане Олександр. Найбільша гордість - 
наші партнери - на сьогоднішній день 36 страхових компаній 
України співпрацює по туристичному страхуванню з «Балт 
Ассистанс Україна». Серед них і лідери ринку, і компанії з 
топ-10, й невеликі місцеві компанії. Основна задача асистан-
су - швидко організувати допомогу для застрахованої осо-
би та зберегти баланс вартості послуг та якісного сервісу. 
Це критерій, який є найважливішим для будь-якої страхової 
компанії. Можу з гордістю сказати, що нам це вдається, ми 
досягли позиції лідера асистанських послуг з туристичного 
страхування і стабільно утримуємо її. Якщо брати всю гру-
пу компаній (нагадаю, ТОВ «Балт Ассистанс Україна» вхо-
дить до складу групи BALT ASSISTANCE з головним офісом 
у Польщі, м. Вроцлав) - нам довіряють обслуговування своїх 
туристів 108 страхових компаній з усього світу.

Трохи статистики та цифр - скільки звернень Ви обслу-
говуєте в середньому за рік? 

Ще у 2011 році кількість кейсів була приблизно 3000 на 
рік - ми лише починали свій шлях, у 2012 - вже 10 тисяч 
за рік, у 2014 - 26 тисяч, 2017 - 43 тисячі, 2018 - 60 тисяч, 
а за 2019 рік ми закрили 96 тисяч випадків. По прогно-
зам 2020 рік мав побити рекорди по кількості кейсів, але 
Covid-19 та пандемія внесли свої корективи. Географія 
звернень охоплює практично весь світ - за ці 10 років ми 
організували допомогу майже у 200 країнах світу. Най-
популярніші - це традиційно туристичні регіони: у пер-
шій трійці Болгарія, Туреччина та Єгипет, далі - Греція та 

Кіпр. З Європи - Польща, Іспанія та Германія, з азіатських 
країн - Таїланд, ОАЕ та Індонезія.

«Балт Ассистанс Україна» єдиний ассистанс в Україні, 
який працює виключно у сфері обслуговування виїжд-
жаючих за кордон. Не плануєте розширювати діяльність і 
підключати інші види страхування?

Так, ми позиціонуємо себе як спеціалізовану компанію з 
надання послуг громадянам України за кордоном, тому 
всі проекти плануємо з урахуванням цієї позиції. Основ-
на діяльність «Балт Ассистанс Україна» - організація ме-
дико-транспортної допомоги по усьому світу особам, які 
виїжджають за кордон. Послуги, які стандартно входять в 
поліс: організація амбулаторної і стаціонарної допомо-

10 років компанії 
«Балт Ассистанс 

Україна»
У 2021 році ТОВ «Балт Ассистанс Україна» 

святкує свій 10-ти річний ювілей. «Страховий 
клуб» привітав та запросив до розмови за 

філіжанкою кави директора компанії - пані 
Наталю Головач

BALT ASSISTANCE UKRAINE
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В розвинутих країнах страхові компанії є од-
ним з основних елементів кредитування 

та інвестування економіки своєї  держави. Це 
потребує наявності в компаніях відповідних 
фахівців, структурних підрозділів та чітких про-
цедур. В нашій країні інвестиційні ресурси СК 
«зв’язуються»  інструментарно (найуживаніши-
ми інструментами є банківські депозити, ОВГЗ 
та нерухоме майно). Фактично, грошові кошти 
потрапляють в економіку через банки або че-
рез державу, що підкреслює необхідність при-
скорення розвитку фондового ринку в країні.

При цьому, банківські депозити при відносній 
надійності формують низький дохід, іноді мен-
ший за інфляцію; нерухоме майно (включаючи 
земельні ділянки) – мають питання по ліквід-
ності та прибутковості; ОВГЗ  на сьогодні є 
найбільш доцільним напрямком інвестування, 
що підтверджується значними вкладеннями 
з боку банків та закордонних інвесторів. Як 
правило, страхові резерви розподіляються се-
ред цих трьох напрямків, тому що Страховик в 
своїй інвестиційній діяльності при управлінні 
страховими резервами повинен забезпечувати 
високу рентабельність вкладень, що дозволить 
зберегти реальну вартість активів та їх ліквід-
ність впродовж всього часу інвестування.

Інвестиційний дохід  - важлива складова діяль-
ності АТ «СГ «Ю.БІ.АЙ – КООП» (далі – Компа-
нія). В Компанії розміщення страхових резервів 
здійснюється на умовах диверсифікації, при-
бутковості та ліквідності. З невеликої кількості 
напрямків інвестування пріоритетними Ком-
панія обрала вкладення в нерухомість. Згідно 

з даними британської компанії Knight Frank 
Group, Україна увійшла в ТОП-6 країн світу за 
темпами росту цін на нерухомість (відповід-
но до квартального звіту Global House Price 
Index Q3, 2020). Ціни на житлову нерухомість в 
Україні зросли на 10,3% за підсумками третього 
кварталу 2020 року. Також в країні діє земельна 
реформа, що призведе до зростання цін на зе-
мельні ділянки як с/г призначення, так й інших. 

Андрій Хотєєв

АТ «СГ «Ю.БІ.АЙ-КООП»

Таким чином Компанія, формуючи умовно дов-
гострокові та короткострокові ресурси, вирі-
шує поставлені задачі наступним чином: де-
позити та ОВГЗ – короткострокові вкладення 
для високої ліквідності, вкладення в нерухоме 
майно – довгострокові вкладення для макси-
мальної прибутковості в періоді. 

Враховуючи «природу» походження фінансо-
вих ресурсів та страхових резервів страхових 
компаній, а саме залучення частини грошових 
активів фізичних та юридичних осіб, страхові 
компанії потребують більшого захисту своїх 
вкладів (наприклад, банкротство банку при-
зводить до втрати депозитів Страховика) та 
розширення напрямків та засобів для макси-
мальної прибутковості з метою постійного 

перевищування темпів інфляції та зміни курсу 
гривні. Наприклад, в країні пройшла лібералі-
зація валютного ринку, але страхові компанії 
обмежені у вільному придбанні валюти, навіть 
для депозиту в банку. 

Концентрація Страховиками у своїх руках 
значних фінансових ресурсів – є значним фак-
тором розвитку економіки шляхом активної ін-
вестиційної політики, що перетворює пасивні 
грошові кошти, отримані від Страхувальників, у 
активний капітал, діючий на ринку. Є сподіван-
ня на появу нових інвестиційних інструментів 
для страхового ринку та розширення можли-
востей розміщення ресурсів Страховиків.

Компанія АТ «СГ «Ю.БІ.АЙ – КООП»  є  членом  
Моторного (транспортного) страхового бюро 
України.  У 2020 році UBI-COOP підтвердила 
своє членство в міжнародній організації  ICMIF 

– єдиному глобальному представницькому ор-
гані кооперативного та взаємного страхування. 
Компанія володіє 21 ліцензією, на підставі яких 
надає страхові послуги з більше ніж 45 видів 
страхових продуктів.  Головний офіс АТ «СГ 
«Ю.БІ.АЙ – КООП» розташований у Києві, по 
всій території України компанія представлена в 
25 регіональних офісах та 54 районних центрах.

Час пошуку нових 
інвестиційних ідей.
Інвестиційні напрямки
АТ «СГ «Ю.БІ.АЙ – КООП»
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тах і розповсюдження друкованої продукції в громадських міс-
цях. Запрошуємо наших колег-страховиків до співпраці. Тільки 
разом ми можемо змінити умови споживання страхування в 
Україні та підвищити обізнаність громадян у наших послугах.

 — Ми знаємо, що Ваша компанія от-от планує представити 
на широкий загал новий продукт «ПроКаско». Розкажете по-
дробиці?

 — Правильніше сказати - «МСК» є партнером «ПроКаско» і за-
безпечує надані страхові послуги. «ПроКаско» - це простий, 
цікавий і корисний додаток про страхування КАСКО. Головна 
особливість додатку: вартість страхування формується за прин-
ципами «плати, скільки їдеш» та «плати, як ти їдеш». Клієнт само-
стійно обирає страхову суму, на яку бажає застрахувати авто, 
страхові ризики й, власне, кількість кілометрів, на яку діє страху-
вання. Вбудована в додатку телематика відстежує витрачені кі-
лометри та аналізує більше 10-ти показників кермування. На базі 
отриманої інформації формується водійський рейтинг. За ви-
сокий рейтинг, що є показником безаварійного та безпечного 
стилю кермування, клієнт отримує суттєві знижки та додаткові 
застраховані кілометри. Все оформлення, як і врегулювання, і 
виплати - онлайн в додатку. Безкоштовний 
демо-режим для ознайомлення 14 днів і 
кешбек за друзів. Маю, також, зауважити, що 
«ПроКаско» - це тільки перший крок. Саме в 
цю мить наша команда продовжує активно 
працювати й удосконалювати страхові по-
слуги для теперішніх і майбутніх клієнтів.

 — У 2020 році, згідно з офіційними показниками, «МСК» про-
демонструвала ріст у декілька разів. Які Ваші плани на 2021? 
Чи плануєте Ви надалі активно розвиватись у тому ж векторі, 
чи, можливо, запропонуєте ринку щось принципово нове?

 — Так, дійсно, 2020 рік був досить проривним для компанії. 
Ми увійшли у ТОП-10 компаній з продажів електронних полісів 
ОСЦПВ та ТОП-15 за преміями у тому ж виді страхування. При 
цьому наша команда ніяк не змінилась - ми не відкривали нові 
філії й не масштабували внутрішні відділи. Наші досягнення, в 
першу чергу, пов'язані з  ефективним переходом у діджитал 
формат та розробкою нових цікавих продуктів.

Значну частину прибутків ми свідомо реінвестували в техніч-
не переоснащення бек-офісу та адаптацію цифрових інновацій 
для відділу роботи з клієнтами. Маю зазначити, що цей процес 
досі триває, і ми крок за кроком прямуємо до формату «стра-
хова компанія в смартфоні».

 — На які страхові продукти Ви робите ставку у непростих 
умовах 2021 року?

 — На прості, корисні та зрозумілі, орієнтовані на реальні по-
треби клієнтів. Окрім автомобільного страхування, це стра-
хування на випадок захворювання на Ковід-19 та комплексне 
добровільне страхування авто та житла «ІншурБокс». У своїх 
пропозиціях ми не декларуємо максимально низькі ціни, а ро-
бимо акцент на реально адекватних сумах виплат. Ми впевнені, 
що тільки така позиція усіх учасників страхового ринку може 
з часом змінити ставлення і сприйняття страхування у свідо-
мості українців. Як і жодна інша якісна послуга, страхування не 
може коштувати дешево.

 — Ви виступали з ініціативою «Соціальна реклама страху-
вання». Чи маєте успіхи в цьому напрямку?

 — Так, дякую за питання. Будь-яка соціальна ініціатива вини-
кає тоді, коли проблема стає суттєвою і починає впливати на 
більшість, а виконується - коли ця більшість об'єднується. Зараз 
наша команда у співпраці з відповідними експертами закінчує 
розробку проекту (плану дій), щодо соціальної реклами стра-
хування в масштабах країни. Ми розглядаємо і враховуємо усі 
можливі канали впливу і донесення інформації - від телебачен-
ня і залучення блогерів, до факультативних лекцій в Університе-

«Pro.Kasko» – 
це тільки початок!

Кирило Нефьодов
Голова наглядової ради

ТДВ «Міжнародна страхова компанія»
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Петре Володимировичу,  минуло 27 років із 
часу створення страхової компанії «БРОК-
БІЗНЕС», більше 10 років Ви працюєте в 
«БРОКБІЗНЕСІ» та минає рік з Вашого при-
значення Головою Правління компанії. І 
варто визнати, що рік був вкрай складним 
для всіх.
Як Ви оцінюєте позицію «БРОКБІЗНЕС» 
за підсумками часу, що минув? Що, на 
Вашу думку, відбулося важливого та осо-
бливого протягом останнього року?

I Страховий ринок України та страхова ком-
панія «БРОКБІЗНЕС» майже ровесники.  27 

років - це досить довгий та цікавий шлях роз-
витку компанії, який мав різні етапи: спочатку 
невелика регіональна компанія, далі робота у 
складі фінансової групи,  зараз - універсальна 
ринкова компанія. Саме такою - універсаль-
ною,  клієнтоорієнтованою, з диференційова-
ною стратегією розвитку та стабільно зроста-
ючою ми хочемо бачити компанію надалі.  
Поточний рік мав свої особливості, ставив 
перед нами нові завдання, перевіряв нас на 
гнучкість та адаптивність, на здатність за-

безпечувати належне функціонування всіх 
бізнес-процесів  в умовах, що постійно змі-
нюються. Цей рік дав нам змогу зрозуміти, 
що ми готові змінюватися та розвиватися 
так, як того вимагають ринкові умови сього-
дення та потреби клієнтів. Ми цілком усві-

домили важливість розробки стратегії як 
орієнтиру на шляху компанії до поставлених 
цілей, що включає елементи внутрішнього 
та зовнішнього розвитку: стратегію розвитку 
бізнес-процесів та відповідної організаційної 
структури, зміцнення команди, розвиток пер-

соналу та корпоративної культури; виділення 
перспективних продуктових та клієнтських 
сегментів та відповідних каналів продажів; 
постійне вдосконалення сервісу  і технологій, 
забезпечення більш зручних комунікацій з 
клієнтами.

Які особливості стратегії розвитку компа-
нії на майбутній рік?

I Стратегія нашого розвитку на найближчі 
роки – забезпечення стабільного зростан-

ня. Основними елементами стратегії є:
Диверсифікованість, тобто охоплення різ-
них клієнтських сегментів та різних кана-
лів продажів,  своєчасне зміщення фокусу-
вання в залежності від змін зовнішнього 
середовища, при дотриманні збалансованої 
структури портфеля;
Максимальна клієнтоорієнтованість та 
зручність сервісів:
• збільшення кількості «електронних» про-
дуктів, які можна придбати без візиту в офіс 
страховика - наразі маємо 8 таких  продуктів 
і працюємо над збільшенням цієї кількості; 

Розвиток мережі і збільшення 
«електронних» продуктів

Голова Правління -
Петро Володимирович Красноруцький
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В Україні існують сервіси юридичних онлайн  та офлайн– 
консультацій, ми проаналізували і протестували всі іс-
нуючі, знайшли для себе безумовне місце для розвитку, 
оскільки страхування  - це галузь, що дозволяє придбавши 
вчасно страховий продукт  - перекласти ризик фінансових 
витрат на страхову компанію.

Ідея створення подібного сервісу визрівала досить довгий час. 
Задовго до створення страхової компанії «SPARE», я  намага-
лася створити подібну послугу, але зіткнулась з проблемою 
недостатності або ж повної відсутності коштів на оплату по-
дібної послуги у більшості верств населення. Для кращого ро-
зуміння, давайте проведемо паралелі: є важко хвора людина, 
яка потребує негайного лікування. Ліки на сьогоднішній день 
коштують дорого. Якщо немає можливості самостійно лікува-
тися, то людина отримує фінансову допомогу, тобто лікування, 
що держава фінансує з бюджету. В юридичному ж напрямку  - 
в момент, коли людина потребує захисту, вона має право на 
отримання захисника – адвоката від держави на безкоштовній 
основі, але тільки при скоєнні кримінального діяння.

У випадках, коли потрібно вирішити питання зі сфери пору-
шення прав особи в цивільному, адміністративному, трудо-
вому, фінансовому праві – людина звертається до адвоката. 

Саме тому ми створили страхову компанію «SPARE», ос-
новним напрямом діяльності якої обрали правовое страху-
вання, тобто можливість отримання кваліфікованої юридич-
ної допомоги ,кожному громадянину України у разі настання  
певних подій (страхових випадків), визначених договором 
страхування або чинним законодавством.

На сьогодні  наша Компанія створила унікальний і інновацій-
ний страховий продукт, що  безперечно започаткує впро-
вадження нового напрямку в страхуван-
ні – правове страхування на страховому 
ринку України. 

«SPARE»
– нова хвиля   
страхування!

Дар’я Рогова
Директор СК «СПЕЙР»

Більше... за 
посиланням

www.insclub.info
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Для того, щоб бути успішним в складних умовах - ми формує-
мо зрозумілі й прості онлайн страхові продукти, здійснюємо 
своєчасне та ефективне їх обслуговування, надаючи страхо-
ву послугу в зручний для клієнта час, у потрібному місці по 
справедливій та доступній ціні. Безумовно, для нашої Компа-
нії 2020 рік став роком випробувань, переосмислення ціннос-
тей  та пошуків нових шляхів. Частіше саме проблеми та трудно-
щі очищають наш розум. Специфіка роботи під час карантинних 
обмежень змусила нас максимально адаптувати свій сервіс під 
умови нових реалій.  Ми своєчасно внесли корективи в стратегію 
розвитку СК «ІнтерЕкспрес», переглянули свої завдання  та пе-
реосмислили шляхи руху вперед. Максимум уваги ми приділили 
готовності компанії до змін у законодавстві – «спліту» та  роз-
робці своєї стратегії роботи й розвитку за новими правилами, 
під контролем вплели їх в новітні програми особистого та май-
нового онлайн страхування. Для ефективного та оперативного 
управління ризиками ми також створили свою власну програму 
по ризик-менеджменту. Важливою складовою цієї програми є 
великомасштабна та професійна робота андеррайтера по зва-
женій, аргументованій  і професійній оцінці  таких ризиків, що 
підлягають страхуванню. 

Модернізації каналів продажу сприяв також перехід на нову си-
стему 1С:8, що дозволяє впроваджувати нові проекти виходу в 
онлайн.  Активно розвиваючи можливість онлайн продажу дого-
ворів страхування, ми значно розширили продуктову лінійку для 
забезпечення якісного та надійного страхового захисту своїх клі-

єнтів. За їх побажанням особисті види страхування були доповне-
ні ризиками, пов’язаними з загрозою захворювання на COVID-19. 

Під час карантину більшість бізнес-процесів в компанії  були ав-
томатизовані  і виведені на абсолютно новий технічний рівень. В 
цьому напрямку йде постійна робота і, сподіваюсь, що СК «Інте-
рЕкспрес» впевнено займе свою нішу на ринку онлайн страху-
вання. 

Результатом наполегливої, кропіткої праці кожного співробітника 
компанії стало те, що важкий рік карантинних обмежень виявився 
роком творчості, креативних бізнес-ідей, діджиталізації. Він  став 
роком розширення ділових контактів, укладання вигідних угод  та 
взаємовигідної співпраці. Саме тому  2020 рік  ми завершили з 
позитивним фінансовим результатом. 

Ми  навчились сприймати успіх як подарунок долі, а поразку 
- як життєвий урок. Чітко знаючи, що в бізнесі будь-які зупинки 
неприпустимі - нашим основним принципом є поступальний 
рух вперед. Цей принцип формує успішність нашої компанії, яка 
має кілька складових: це командний дух, як основа злагодженої 
роботи мотивованого професійного колективу; вивчення, аналі-
тика та впровадження побажань страхувальника; абсолютна про-

Про те, як заслужити довіру клієнтів, зберегти 
стабільність Компанії та розвиватися, працюючи з 
ризиковими напрямами страхування в час коро-
нокризи та в період законодавчих змін - журналу 
«Український страховий клуб» розповів Голова 
Правління СК «ІнтерЕкспрес», академік Україн-
ської Академії Наук  Віктор Михайлович Кушнір.

КОРОНОКРИЗА  
МОБІЛІЗУВАЛА НАС
ТА ЗРОБИЛА ЩЕ 
СИЛЬНІШИМИ
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Тому спробуємо розібратися як сприймають 
асистанс українці, що вкладають в це поняття, 
яким він буде у майбутньому? Асистанс – це 
насамперед сервіс! Уміння надавати якісний 
сервіс все більше перетворюється на 
ключовий фактор, від якого залежить успіх 
або невдача будь-якої компанії в світі. 

В наш час кожна людина вкладає в це 
поняття свій сенс. Так що ж таке «Асистанс»? 
Вікіпедія дає скромне визначення цього 
слова: «Асистанс (фр. Assistance - допомога) - 
послуги, що надаються туристам, що виїхали 
за кордон, відповідно до умов договору 
страхування. Дані послуги надаються при 
настанні страхового випадку в натуральній 
формі або у вигляді грошових коштів через 
медичну, фінансову, технічну допомогу».

Про що це все?

Реалії сьогодення диктують свої правила 
та розвиток всьому, що оточує. Так само 
і ставлення до «Асистансу» у всіх різне і 
залежить від обізнаності, ритму життя та 
світосприйняття кожної окремої людини. 
Тому у виграші завжди будуть ті, хто в своїй 
роботі керується принципом: «Клієнти - це 
особистості, а з особистостями - шаблони 
не працюють»!

Асистанс кожному свій:

• Треба їхати в офіс, а авто не запускається.

• Тече кран на кухні і його потрібно пола-
годити.

• Вийшов з ладу ноутбук і потрібно шукати 
гуру, який зможе його запустити.

• Необхідно провести технічне обслуго-
вування автомобіля, бо прийшов час мі-
няти масло та фільтри.

• Швидко і не дорого доїхати з пункту «А» 
в пункт «Б».

• Забронювати в пункті «Б» апартаменти 
не далеко від центру, бюджет 5000 грн. 

• Обрати ресторан для свята за критерія-
ми: смачно готують, ввічливо і комфорт-
но обслуговують.

Цей перелік можна продовжувати нескін-
ченно... Чому нескінченно? Бо через мить 
з’являються нові потреби, проблеми та задачі. 
Життя постійно потребує від Вас часу, кон-
центрації та зусиль.

У зв'язку з цим, більшість компаній об'єдну-
ють свої зусилля в напрямку забезпечення 
повноцінним і якісним сервісом, який часто

JUST SERVICE - це не просто асистанс! Звісно, ми надаємо комплекс організаційно-

інформаційних послуг, спрямованих на врегулювання наслідків подій, які 

трапляються в різних сферах життя: автомобільний світ, професійна діяльність, 

побут, дозвілля та інші.

МИ - це новий формат організації сервісу, який спрямовано на випередження 

негативних подій і мінімізацію наслідків від них, як для Клієнтів та Партнерів, так і 

для всього нашого оточення! Цілеспрямованість, самовдосконалення та бажання 

зробити кращим світ - рухає нас до мети, щодня, щогодини, кожної хвилини!

2020 (ↄ) JUST SERVICE

Страховому ринку України майже 30! 
А про Асистанс деякі наші Клієнти з 

невеличкого села в Білоцерківському 
районі дізналися тільки у минулому році

Розмірковував 
і ділився своїм 

досвідом
Владислав 

Невмержицький, 
засновник та директор 

асистанс-компанії 
«JUST SERVICE»

www.justservice.com.ua

перетворюється в комплексні рішення, задля 

забезпечення життєдіяльності співробітників, 

відділів та департаментів.

А що робити в даній ситуації простим 
людям, щоб вирішити всі проблеми і 
щоденні виклики життя?

Відповідь може і не проста, але її пошук 

та реалізація набагато складніші. Вірний 

варіант реалізували такі ж люди, як і всі, 

тільки для цього вони вирішили об'єднати 

існуючі «сервіси». Вони щодня так само з 

радістю беруться за те, щоб постійно шукати 

і знаходити в океані інформації максимально 

ефективні рішення для будь-яких потреб та 

завдань. Адже «Асистанс» - це не просто 

частина словосполучення, перед яким 

зазвичай пишуть одне з цих слів (основні 

види асистансу): зарубіжний, автомобільний, 

медичний, технічний, юридичний та інші.

«Асистанс» - це те, що пов'язує нас один з 

одним і створює можливість отримувати 

задоволення від життя і не дає зупинятися на 

досягнутому!

33WWW.INSCLUB.INFO

Всесвітня епідемія вплинула не тільки на роботу страхових 
компаній, але й на весь фінансовий сектор України. Що там 
казати, КОВІД різко змінив життя кожного українця.

Про роботу страхової компанії «МОТОР-ГАРАНТ» та про на-
прямки розвитку в сучасних умовах розповів директор Зикін 
Олексій Віталійович.

Як вплинула на діяльність компанії пандемія коронавірусу?

Пандемія довела, що в умовах нестабільної економіки життєво 
важливо бути гнучкими та вміти оперативно трансформувати-
ся. Завдяки коронавірусу ми змогли виявити свої слабкі місця і 
намітили пріоритетні напрямки розвитку страхової компанії в 
нових умовах – це онлайн-продажі, розробка нових страхових 
продуктів, підвищення рівня обслуговування та налаштування 
його «під споживача». Було багато зроблено для оптимізації 
бізнес-процесів, скорочення витрат і покращення якості серві-
су, зокрема в частині врегулювання за договорами автостраху-
вання і в роботі контакт-центра по медицині.  

Основні зміни, на яких зараз зосереджена СК «МОТОР-ГА-
РАНТ» - це інтегрування в свою діяльність digital-рішень та по-
стійне поліпшення сервісу для клієнтів. Компанія запровадила 
електронний документообіг, має власну SaaS-платформу стра-
хування, а перевагою підтримки та супроводу клієнтів нашої 
компанії є те, що обслуговування по медичному страхуванню 
здійснюється через власний call-центр, у складі якого працю-
ють досвідчені лікарі з медичною освітою.

Однією з головних цінностей СК є якість надання страхових по-
слуг. Тому нашими спеціалістами розроблено та впроваджено 
стандарти обслуговування клієнтів. Так, наприклад, виплати по 
медичному страхуванню здійснюються у 7-ми денний термін, 
по КАСКО – від 5 днів, по Автоцивілці – від 15 днів. Підтверджен-
ням цьому є підсумки Моторного (транспортного) страхового 
бюро України за 3 квартал 2020 року, за якими страхова компанія 
«МОТОР-ГАРАНТ» посіла перше місце серед українських страхо-
виків за показником частки вимог, врегульованих до 60 днів та 
до 90 днів з дати ДТП. Рівень страхових вимог, врегульованих 
до 60 днів склав 92,9%. За аналізований період на Компанію не 
надійшло жодної скарги. Також СК «МОТОР-ГАРАНТ» отримала 
високі оцінки і за іншими показниками, такими як загальна оцін-
ка діяльності компанії та якість врегулювання збитків.  

Наш перестрахувальний захист дозволяє надати 100% надійне 
забезпечення навіть при дуже масштабних ризиках. Страхові 
зобов'язання гарантовані партнером компанії – провідним сві-
товим перестрахувальником HANNOVER  Re, з яким у СК підпи-
саний договір облігаторного пропорційного перестрахування.

СК «МОТОР-ГАРАНТ» продовжує шлях розвитку – розширює 
свою присутність в регіонах. Представництва компанії вже 
працюють в 12 областях України. Діяльність нових відділень 
спрямована на продаж страхових продуктів як фізичним осо-
бам, так і корпоративним клієнтам. 

Ми впоралися із завданнями минулого року, поставленими 
акціонерами компанії, і добре завершили 2020 рік – збільши-
ли число клієнтів по добровільному медичному страхуванню, 
ґрунтовно попрацювали над якістю медичного портфеля та 
розширенням програм страхування.

Більше  20 років тому СК «МОТОР-ГАРАНТ» вийшла на україн-
ський ринок страхування. За цей час компанія стала відомим 
гравцем ринку, пройшла всі етапи його становлення і розвитку, 
завоювала авторитет і довіру серед клієнтів та партнерів. Сьо-
годні компанія надає страховий захист найкрупнішим підпри-
ємствам України та їх співробітникам, банкам, організаціям та 
компаніям різних сфер діяльності.

Страхування в 
умовах пандемії 
Використання кризи 
для розвитку бізнесу

СК «МОТОР-ГАРАНТ»

Ми створюємо нову
культуру страхування

0 800 309 709 
motor-garant.com.ua
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30 років страховому ринку України. 

Якщо цей строк розглядати в контексті 
розвитку економічної історії - це миттє-
вість, а якщо в контексті розвитку окре-
мої людини – це досить суттєвий відрізок. 
Це вік вже майже зрілої людини, майже 
вік Христа. Взагалі, розвиток психофізіо-
логічних функцій середньостатистичної 
людини досягає свого оптимуму до 25 
років. Розвиток інтелектуальних характе-
ристик продовжується протягом всього 
періоду, причому доросла особистість в 
стані сама контролювати хід свого інте-
лектуального розвитку і досягати висот 
професійної майстерності і творчості. 
Розвиток сфери почуттів відбувається на 
фоні вирішення головних проблем до-
рослості – досягнення ідентичності.

Цей відрізок часу страховий ринок вже 
пройшов. У 30 років на зміну романтич-
ним цінностям приходять більш практич-
ні, на перший план виступають мотиви 
більш якісного оволодіння професійною 
діяльністю і самовдосконалення. Це 
більш наглядна аналогія щодо розвитку 
страхового ринку України і в цьому кон-
тексті та під цією призмою переглянемо 
віхи історичного розвитку теперішнього 

страхового ринку, його здобутки та до-
сягнення, помилки, а їх було за цей пе-
ріод досить багато, а також наявність сил 
і спроможності ці помилки виправляти – 
тобто самовдосконалюватись.

Минуле, теперішнє, майбутнє. Минуле 
формує сьогодення, а без теперішнього 
немає майбутнього.

Минуле. Не будемо досить детально за-
глиблюватись у спогади та розглядати 
всі стадії та всі основні сюжети минуло-
го страхового ринку. В рамках цієї статті 
це неможливо. Однак справедливо зга-
дати основні моменти. 

Минуле - це епоха романтизму нашого 
страхового ринку. Це досить хаотичний 
розвиток страхового бізнесу в специ-
фічних умовах буремних 90-тих. Перший 
етап розвитку страхового ринку (1991-
1993 рр.) – характеризувався відсутністю 
належного контролю за страховими ком-
паніями та законодавчої бази, яка б рег-
ламентувала страхові відносини. На рин-
ку впродовж цього часу діяло понад 800 
страхових компаній. Вони регулювалися 
законами «Про господарські товариства» 
та «Про підприємництво». На ринку не 
існувало вимоги щодо ліцензування ді-

яльності, рівня платоспроможності, ста-
тутного капіталу та активів страховиків. 
Створення великої кількості страхових 
компаній не забезпечувало формування 
повноцінного страхового ринку в Украї-
ні. В першу чергу не було органу, який би 
контролював страхову діяльність. Неза-
хищеність інтересів та невпорядкована 
діяльність страхувальників сприяли ство-
ренню системи державного регламенту-
вання страхової діяльності. 

Перший спеціальний нормативний акт, що 
регламентував страхування, був прийня-
тий тільки в 1993 р. Хоча це був лише Де-
крет Кабінету Міністрів “Про страхування”, 
проте він мав статус першого законодав-
чого акту страхового ринку. Положення 
урядового Декрету були дуже узагальне-
ними і викликали набагато більше запи

Українська страхова 
парадигма або 30 років 
страховому ринку України

1992 р.  інженер в Інституті ядерних 
досліджень Академії наук України

1993 - 2001 рр. АК «Київенерго»

2000 р. - Генеральний директор СК «Київ-
Енерго-Поліс», з 2006 р. СК «Крона»

2005 - 2006 рр. Позаштатний радник 
Міністерства палива та енергетики України, 
Голова Наглядової ради АБ «Енергобанк», 
радник Голови Одеської обласної державної 
адміністрації на громадських засадах

2013 р. директор СК «ЕКСПО СТРАХУВАННЯ»

2018 р. Заступник Голови Ради ЯСП

Анатолій ІВАНЦІВ
ДИРЕКТОР 
СК «ЕКСПО СТРАХУВАННЯ»

Більше... за 
посиланням

www.insclub.info

... мені здається доцільно виразити 
трьома крилатими фразами наших 
класиків, а саме: Лесі Українки – 
«Без надії сподіваюсь! (Contra spem 
spero!)», Івана Франка – «Лупайте 
сю скалу», та Тараса Шевченко – 
«Не жди сподіваної волі». 
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XVIIЩе один рік залишив слід в історії України – це значний проміжок часу, який вимагає аналізу, підведення 

підсумків і, звичайно, побудови планів на майбутнє. У 2021 році страховикам доведеться вирішувати непрості 

завдання щодо розвитку галузі, але я впевнений, що разом ми впораємося. 

Хочу побажати страховій спільноті згуртованості перед тими викликами, з якими страховий бізнес стикається 

щодня, та хорошої здорової конкуренції, яка зробить страхові компанії кращими і кориснішими для наших 

Клієнтів. Досягнення нових професійних висот, поваги колег та клієнтів, міцного здоров'я та оптимізму, 

сімейного щастя і підтримки рідних та близьких! До роботи!

З повагою, 
Президент  ЛСОУ Олександр Філонюк

Від імені Ліги страхових організацій України та Центру бізнес-
стратегій «Перспектива» дозвольте привітати Вас на XVII 
Міжнародній Карпатській страховій конференції.

Дорогі друзі!
Шановні колеги-страховики!
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Что получилось сделать на страховом 
рынке за период с 1 июля 2020? За эти пол-
года после «сплита» надзор от НБУ боль-
ше выглядит как наблюдение, мониторинг 
и анализ рынка. 

Это действительно так. Мы не пришли, чтобы 
рушить. Рынку страхования уже 27 лет с мо-
мента первого декрета Кабмина «О страхо-
вании» в 1993 году. Он не самый большой по 
активам на небанковском рынке. Доля его 
активов составляет меньше 25% в небан-
ковском секторе и всего 3,6% от банковского 
сектора (за 9 месяцев этого года).

Но это рисковый сегмент, который опериру-
ет деньгами потребителей, поэтому основ-
ное внимание регулятора будет направлено 
на соблюдение требований к уровню плате-
жеспособности и достаточности капитала, 
стандартов рыночного поведения, требова-
ний к прозрачности структур собственно-
сти, условий страхования и т. д. 

Что мы наблюдаем сейчас? Ряд компаний до-
бровольно покидает рынок. Общие активы 
продолжают сокращаться и с начала года 
сократились на 4,6% до 61,6 млрд грн.

При этом объём услуг после падения во ІІ 
квартале, уже в ІІІ квартале отыграл потери и 
даже превысил показатели І квартала. 

Есть ряд неработающих страховщиков (со-
стояние на декабрь 2020). 16 из них не подали 

отчетность, 8 зарегистрировано на непод-
контрольных территориях и еще 6 «спящих». 
Это почти 15% рынка. Сейчас мы не можем 
ничего с этим сделать. Законодательство не 
позволяет нам аннулировать их лицензии и 
исключить из реестра.  И этот пробел нуж-
но закрыть новым проектом закона о фи-
нансовых услугах. Остальных участников мы 
анализируем. 

Для этого мы разработали и утвердили кри-
терии рисковости и степени значимости. На 
их основе мы разделили страховщиков на 
четыре группы риска и отнесли их к разным 
зонам - от «зеленой» до «красной». Цвет 
зоны определяется качеством активов и 
уровнем платежеспособности. В результате 
уровень общественной значимости будет 
напрямую влиять на интенсивность надзор-

ПринципыПринципы
риск-ориентированного риск-ориентированного 
подходаподхода

Катерина Рожкова
первый заместитель 
Главы Национального банка Украины
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ных процедур, а цвет зоны – на стратегию 
применяемых мер влияния и воздействия. 

Это принципы риск-ориентированного под-
хода в надзоре. 

В чем его суть? Чем больше доля компании, 
тем больше рисков она несет для клиентов. 
Следовательно, к ней нужны более высокие 
требования и более тщательный надзор. Та-
кой принцип работает и в отношении банков. 
Он должен быть универсальным для всего 
финансового рынка. 

Вы информируете о результатах работы 
рынка и аннулировании или выдаче ли-
цензий. Пока это все на добровольных 
началах самих компаний. Будет ли так и в 
дальнейшем?

На данный момент мы действительно боль-
шей частью изучаем рынок и осуществляем 
так называемый операционный надзор. Для 
внедрения новых процедур и порядков, кон-
троля выполнения нормативов или приме-
нения мер воздействия для нарушителей 
нам необходима регуляторная база. Иначе 
это всегда можно поставить под сомнение. 
Плюс мы за прозрачность регулирования, 
надзора и всех процессов.

Каждый участник рынка должен понимать 
причинно-следственную связь любого 
действия регулятора. Как и то, что ему не-
обходимо делать для недопущения паде-
ния платежеспособности и применения 
мер воздействия.

Основополагающие проекты регуляторных 
актов уже разработаны и проходят стадию 
общественного обсуждения. В первом квар-
тале следующего года мы планируем при-
нять их. А дальше риск-ориентированный 
подход должен переместиться с бумаг и за-
явлений в реальные действия и реализацию.

Хочу добавить, что нас в первую очередь ин-
тересует выполнение главных нормативов 
для страховщиков – платежеспособности 
и достаточности капитала. На момент при-
нятия нами функций регулирования рынка 
наступил срок 100%-го выполнения данных 
нормативов. 

Будем ли мы пересматривать эти нормативы 
или сроки их 100% выполнения? Нет, они 
были приняты давно, еще предыдущим ре-
гулятором. Рынок имел достаточно времени 
для достижения нормативных значений. И, 
как видим, тенденция положительная. Так, 
например, по итогам 9 месяцев, количество 
страховщиков, которые не выполняют тре-
бования, уменьшилась с 57 до 49 компаний.

Какую проблематику и пятна на страхо-
вом рынке вы видите? И какие возможно-
сти следует развивать?

Первое, это проблема доверия. В Украине 

уровень проникновения страхования крайне 
низкий. Доля рискового страхования к ВВП 

– 1,3%. Доля лайфового страхования к ВВП – 
0,1%. Почему так?

Низкое доверие к страхованию вцелом 
вызвано неуверенностью в гарантии стра-
ховой выплаты. И, соответственно, потре-
бители не пользуются активно страхова-
нием в своем финансовом планировании. 
Не последнюю роль в этом играет недоста-
точная прозрачность самого сектора, как с 
точки зрения структур собственности, так и 
с точки зрения каналов продаж, самих стра-
ховых продуктов.

Локомотивом рынка была и остается обя-
зательная «автогражданка». Потому что без 
нее не сесть за руль. Неплохо развивается 
КАСКО. Но это вслед за автокредитованием 
и продажами новых авто. В автосалонах 
происходит консультация и клиент понима-
ет, что риски потерять новую дорогую ма-
шину очень высоки. Лучше ее застраховать. 
Другие виды страхования также востребо-
ваны больше из-за их обязательности (ту-
ристическое, страхование залогового иму-
щества и т.д.). 

Фактически со «сплитом» мы получили низ-
кую культуру потребления и такую же фи-
нансовую грамотность страхователей. И с 
этим нужно работать. Прежде всего объяс-
нениями и информационными кампаниями 
при поддержке регулятора, а также разра-
боткой и имплементацией соответствую-
щих изменений и требований к раскрытию 
информации о продукте, условиям догово-
ров и тарифе в законодательном поле.

И как это можно изменить? Будет ли этого 
достаточно?

Доверие потребителей формируется не 
только исходя из уровня информированно-
сти, но и качественного выполнения стра-
ховщиками своих обязательств, а также 
надежной защите прав потребителей со 
стороны регулятора и государства.

Одним из важных инструментов повышения 
уровня доверия должны стать компенса-
ционные фонды. Необходимость их созда-
ния назрела уже давно. Как в сфере гаран-
тирования инвестиций в ценные бумаги, 
защите интересов участников кредитных 
союзов и негосударственных пенсионных 
фондов, так и гарантирования выплат по до-
говорам страхования.

Заданием таких фондов должно быть осу-
ществление компенсационных выплат по-
требителям обанкротившихся компаний. 
Сейчас в этом ключе эффективно работает 
только Моторное транспортное (страховое) 

бюро Украины. Это пример такого фонда в 
сфере «автогражданки». 

Прежде всего мы видим необходимость соз-
дания такого фонда для лайфового страхо-
вания. Это длительные инвестиции потреби-
телей. Они должны быть защищены. Когда он 
заработает, лайфовое страхование получит 
новый виток развития. А население – рабо-
тающий инструмент накопления.

Конечно, для стимулирования создания та-
кого фонда необходимы изменения в зако-
нодательстве, которые урегулируют пра-
вовой статус и порядок управления таким 
фондом, нормы и требования к размещению 
фондов, а также условия выплат компенса-
ций потребителям в случае недоступности 
их страховых взносов.

Хотя в последнее время мы слышим инициа-
тивы со стороны ФГВФЛ касательно расши-
рения спектра финкомпаний, по которым 
они готовы включаться в систему гаранти-
рования. Но, повторюсь, для этого нужна 
законодательная база, анализ и подготовка 
самих участников.

А участники этого рынка готовы к такому 
нововведению?

Думаю, что да. Рынок лайфового страхо-
вания достаточно цивилизованный. При 
этом он очень концентрированный - 96% 
рынка занимают 7 компаний с довольно 
качественными активами. Всего работает 
20 лайфовиков. Это крайне мало для хоро-
шего уровня конкуренции и качественного 
развития. Поэтому введение компенса-
ционного фонда должно простимулировать 
появление новых участников и расширение 
круга потребителей. 

Какие еще новации для развития рынка 
поддерживает регулятор?

Сейчас, в условиях карантинных ограниче-
ний, как никогда актуален вопрос дистан-
ционности. Это и дистанционная продажа, и 
урегулирование страхового случая. Мы уже 
обратились в налоговую и Минфин с прось-
бой разрешить урегулирование страховых 
случаев на основании видеофиксации и ска-
нированных копий документов. Это должно 
простимулировать развитие дистанционных 
опций урегулирования у страховщиков. Не 
говоря уже о реальной экономии на онлайн 
урегулировании.

Далее важно закрыть вопрос чистого онлайн 
страхования. С момента запуска в Украине 
электронного ОСАГО прошло уже почти 3 
года, и мы видим, что оно пошло. Уже сейчас 
доля электронных полисов в общем количе-
стве договоров превышает треть и составляет 
более 35 % (по итогам 9 месяцев 2020 года).

Вслед за этим видом страховщики активно 
предлагают онлайн туристическое страхо-
вание, дополнительное страхование граж-
данской ответственности, какие-то первые 
пробы электронного КАСКО. Заметьте, это все 
происходит по потребностям рынка и потре-
бителей, и за счет собственных разработок и 

По итогам отчетности и за 6, и за 9 меся-
цев все еще есть страховщики, которые не 
выполняют данный норматив. Мы слышали 
предложения продлить срок перехода на 
100% выполнения норматива.

Лайфовое страхование вообще отдельный 
вопрос. Оно как бы есть, и активы стра-
ховщиков растут. Но его восприятие по-
требителем как одного из инструментов 
долгосрочного накопления наряду с депо-
зитами, инвестиционными механизмами и 
другими вложениям, низкое.
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ресурсов страховщиков. Без, увы, на данный 
момент поддержки или стимулирования со 
стороны регулятора и государства.

Существенных законодательных препят-
ствий этому нет. Есть пробелы в регулирова-
нии электронной коммерции в страховании 
в профильном законе. Их мы тоже планируем 
предложить закрыть.

Помимо этого, изменения коснутся также 
широкого спектра действий, среди которых 
развитие системы онлайн идентификации 
клиента через BankID, расширение доступа 
страховщиков к публичным реестрам, раз-
витие big data и т.д. 

Об этом давно все говорят, но, как гово-
рится, а воз и ныне там. Насколько эти 
изменения реально дадут толчок разви-
тию рынка и, главное, когда?

Важно отметить, что любые изменения и но-
вации – это хорошо. Это создание механиз-
мов и правовых инструментов работы. Это 
задача государства, регулятора, экспертов и, 
собственно, участников рынка.

А вот их внедрение, развитие и активное 
применение уже на стороне участников 
рынка. Мы, как регулятор, не можем и не бу-
дем заставлять или популяризировать стра-
хование. Более того, мы хотим уйти от обя-
зательных видов страхования как таковых. 
Взамен предложить норму об обязатель-
ном наличии определенного вида договора 
страхования для тех или иных рисковых ус-
ловий.

Выбор в пользу страхования со стороны 
потребителя должен быть осознанным. До-
говор и условия страхования прозрачными. 
Выполнение условий договора страховщи-
ком полноценное, удобное для клиента и 
оперативное.

В таком случае выиграют все – потребители, 
страховщики, государство.

Какие первоочередные задачи ставит пе-
ред собой Национальный банк на следую-
щий 2021 год.

Страховой рынок очень концентрирован. 
При этом все еще есть ряд компаний, ко-
торые явно не занимаются своей прямой 
лицензионной деятельностью. Или даже 
представляют собой схемные или пирамид-
ные компании. Этим они создают системные 
риски для всего сектора. 

Главной задачей регулятора и, наверное, 
новацией для участников рынка будет вне-
дрение риск-ориентированного подхода. 
Он уже успешно используется в банковском 
секторе и позволяет предвидеть возникно-
вение проблемы в компании. А значит во-
время принимать превентивные меры, а не 
реагировать уже тогда, когда компания ста-
новится неплатежеспособной.

В планах на следующий год внедрение мер 
контроля за капитализацией страховщиков, 
выполнения ими лицензионных условий и 
своего основного вида деятельности. Рынок 
должен получить прозрачные и эффективные 

условия для реального развития, которые 
сделают «схемную» деятельность нево-
зможной. В результате это защитит права 
потребителей и уменьшит нагрузку на ком-
пенсационные ресурсы для обанкротивших-
ся или уходящих компаний.

Уже сейчас мы видим результаты недостаточ-
ного контроля за капитализацией - откро-
венную недокапитализацию ряда страхов-
щиков. Есть вопросы к качеству приемлемых 
активов страховщиков. Из позитивных тен-
денций следует отметить рост доли денеж-
ных средств и ОВГЗ (с 58,5% до 64,1%), рост 
доли остатков в МТСБУ (с 2,4 млрд грн. до 3,3 
млрд. грн.) и уменьшение дебиторской задо-
лженности больше чем в два раза. При этом 
остаются манипуляции с активами. Так, доля 
недвижимого имущества выросла (с 6,7% до 
10%) в большей мере за счет земли и перео-
ценок. Не редко для оперативного закрытия 
пробелов в активах страховщики используют 
текущие счета.

Все это негативно влияет на уровень плате-
жеспособности страховщиков, их возмож-
ностей и доверия к ним рынка вцелом. И, как 
следствие, имеем низкий уровень проникно-
вения и развития страхования масштабных 
рисков в энергетической, авиационной, эко-
логической, аграрной и финансовых сферах.  

Ну и, конечно же, обеспечение прозрач-
ности структур собственности страховых 
компаний.

Следует ли ожидать больших законода-
тельных изменений?

Да, вместе с рынком и экспертами мы ра-
ботаем над проектом нового закона «О 
страховании». Это фундаментальный зако-
нопроект, который должен существенно 
актуализировать условия ведения страховой 
деятельности.

Проект уже отработан с рынком и экспер-
тами и готовится для внесения в Парламент. 
Первое, он содержит ряд упрощенных про-
цедур в лицензировании. Речь идет о пере-
ходе от лицензирования отдельных видов к 
лицензированию класса страхования. Вто-
рое, это обновленные стандарты выхода 
страховщика на рынок. Это касается форм 
организации, требований к прозрачной 
структуре собственности, наличия страте-
гии и бизнес-плана деятельности, деловой 
репутации собственников и руководителей. 

Третье, мы предлагаем здесь же урегулиро-
вать деятельность страховых посредников, 
создание их реестра, определить список 
требований к их деятельности.

Четвертое, важно также принять новые тре-
бования к организации систем управления 
и внутреннего контроля страховщика. Вну-

тренний аудит, актуарная функция, управ-
ление рисками и комплаенсом -это первый 
рубеж контроля качества его работы. 

Усиление платежеспособности страховщи-
ков через внедрение требований Директивы 
Solvency II будет происходить поступатель-
но. Упрощенный подход (Solvency I) останет-
ся для меньших и базовый (Solvency II) – для 
крупных и структурно сложных страховых 
компаний.

И пятое, законопроектом устанавливаются 
процедуры выхода с рынка, включая возмож-
ность передачи портфеля другой компании.

Честно скажу, законопроект сложный. И, как 
любой другой документ, его можно перма-
нентно дорабатывать. Но надо с чего-то на-
чинать. Базовые принципы, которые в нем 
заложены, актуальны, нормы соответствуют 
лучшим международным практикам. Приняв 
его за основу, дальнейшая детализация и 
уточнение порядков и нормативов возмож-
ны в нормативно-правовых и других подза-
конных актах.

В рамках нового регулирования для нас важ-
но держать руку на пульсе рынка. А рынку 
быть с нами на одной волне. В этом ракур-
се важно корректное информирование всех 
заинтересованных участников – начиная от 
страховщиков и ассоциаций и заканчивая 
потребителями и общественностью о сути 
изменений и их долгосрочных целей. Да, они 
могут иметь признаки жестких методов, но 
в перспективе все выиграют и получат про-
зрачные и справедливые условия ведения 
бизнеса и потребления страховых услуг. А 
инвесторы, в свою очередь, смогут реализо-
вать свой интерес к украинскому страхово-
му рынку.

В целом, по итогам 9 месяцев этого года 19 
страховщикам нужно провести докапита-
лизацию суммарно на 377 млн грн., еще 25 
страховщикам необходимо реструктуризи-
ровать свои активы.
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Главная задача для любой компании и 
системы в Украине – стать открытой 
и понятной в плане бизнес-культуры. 
Пандемия коронавируса значительно 
ускорила инновационные разработки 
и их внедрение. Мы успешно создаем 
условия для достойного и эффектив-
ного труда, взаимовыгодного парт-
нерского предпринимательства, на-
мерены активнее внедрять цифровые 
трансформации как основу техноло-
гического уклада компании. 

Несмотря на достаточно турбулент-
ный год, в данный исторический мо-
мент перед всеми нами открывается 
новое окно возможностей. Мы видим 
кризис прежних моделей и инстру-

ментов экономического развития, 
и понимаем, что страховой рынок 
Украины в этом аспекте однозначно 
привлекателен для инвестиционных 
возможностей. 

Мы строим обновленную упорядо-
ченную, прозрачную бизнес-модель, 
которая приносит прибыль и которая, 
в среднесрочной перспективе, будет 
готова заявить о себе на международ-
ном уровне. В лице профессиональ-
ной команды СК «ГАРДИАН» я вижу 
мощное движение самостоятельной, 
инвестиционно-оправданной еди-
ницы. И я уверен: СК «ГАРДИАН» про-
должит свой перспективный рост.

В складних умовах 2020 ми зроби-
ли все можливе. Криза відкриває 
нові можливості, але потребує більш 
швидкого ритму роботи, більшої са-
мовіддачі, а також принципово но-
вого підходу до робочих процесів. 
Головним трендом року став перехід 
життя в онлайн. 

Окрім того, глобалізаційні тенденції 
обумовлюють значні зміни у форму-
ванні та використанні людського по-
тенціалу, який є двигуном розвитку 

та джерелом підвищення конкурен-
тоздатності національних економік. 
Команда СК «Гардіан» повністю від-
повідає сучасним тенденціям розвит-
ку людського потенціалу і робить на-
голос на формуванні інноваційного 
типу особистості. Це фахівці з якіс-
ною професійною освітою, здатні-
стю до самоосвіти, наявністю сучас-
них компетенцій, інтелектуальністю, 
активністю та підприємливістю. І це 
наша Команда!

Арунас Шикшта, акционер СК «ГАРДИАН»

Скиба Сергій Анатолійович, 
акціонер СК «ГАРДІАН»

Команда – це синергія енергій. 
Команда надихає!



9WWW.INSCLUB.INFO

Шановні колеги, сьогодні я хочу представити Вам зла-
годжену команду однодумців, професіоналів та експертів 
своєї справи. СК «ГАРДІАН» - це амбіційні та талановиті 
люди, які дотримуються своїх принципів, мають страте-
гічне бачення, дбають про успіх компанії, безпеку та ком-
форт споживачів страхових послуг. 

Розвиток цифрових технологій швидко змінює концеп-
цію роботи страхового бізнесу – значно пришвидшуєть-
ся процес прийняття рішень,  оновлюються комунікації з 
колегами та клієнтами, зростають вимоги до безпеки об-
робки даних та обміну інформацією. 

Найбільш комплексне та відповідальне завдання 2021 
року - зробити якісний та ґрунтовний аналіз розвит-
ку страхового бізнесу, підготувати та втілити у життя  
системний та зорієнтований на Європейські стандарти та 
тенденції розвитку план дій. 

Характер функціоналу служби вну-
трішнього аудиту в СК «ГАРДІАН», має 
більш виражену консультаційно-ана-
літичну форму, ніж контрольно-ре-
візійну. Система націлена на аналіз 
процесів роботи Компанії та підго-
товки рекомендацій щодо ефектив-
ності використання наявного ресур-
су, усунення вузьких місць і зниження 
ризиків діяльності.

Основний фокус уваги служби вну-
трішнього аудиту нашої Компанії, 
був направлений в минулому році та 
продовжує залишатися спрямованим 
в поточному році, на оптимізацію та 
уніфікацію всіх внутрішніх бізнес про-
цесів. Останні кілька років, Компанія 
показує дуже динамічне зростання 
і закономірно, що конструкція бага-
тьох систем і процесів потребує пев-
них трансформацій, спрямованих на 
досягнення максимального результа-
ту їх функціонування.

Берлін Віктор Михайлович, 
Генеральний директор

СК «ГАРДІАН»

Шумакова Наталя Володимирівна,
Внутрішній аудитор СК «ГАРДІАН»
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Компанія за будь-яких обставин вико-
нує взяті на себе зобов’язання та го-
това до будь-яких криз, потрясінь, це 
в котрий раз підтвердила криза 2020 
року. Ми щороку показуємо впевне-
ний ріст за всіма показниками, що 
підтверджує нашу стратегію розвит-

ку: бути саме в той час і тому місці 
коли нас потребує клієнт.

2021 рік реструктуризації компанії 
під нові виклики та масштаби біз-
несу, що дасть нам змогу у майбут-
ньому посісти лідируючу позицію на 
страховому ринку України.

Підводячи  підсумки  діяльності  СК 
«ГАРДІАН»  за 2020 рік, можна відзна-
чити, що ділова активність продовжила 
тенденцію до зростання. Не дивлячись 
на складність та особливості минулого 
року, Компанія  завершила фінансо-
вий рік з прибутком в розмірі 1393 тис 
грн.  Страхові  премії склали 371315,0  
тис грн., що на 13,7% більше, ніж в по-
передньому році. Також спостеріга-
ється  зростання страхових відшкоду-
вань, що є співставним  зі зростанням 
обсягів бізнесу.  Політика Товариства 
формується на оcнові диференціації 
ризиків відповідних видів страхування 

та каналів продажу. Компанія відпо-
відає всім встановленим фінансовим 
вимогам та критеріям, які визначені 
законодавством та регулятором стра-
хового ринку.  Рейтингове агентство 
«Експерт-Рейтинг», 28 жовтня 2020 
року  прийняло рішення оновити рей-
тинг фінансової стійкості СК «ГАРДІАН»,  
на рівні uaAA за національною шкалою, 
що характеризується дуже високою фі-
нансовою стійкістю. Страхова Компа-
нія має достатній рівень забезпечення 
високоліквідними активами для по-
криття всіх своїх зобов’язань.

2020 рік ознаменувався не тільки пандемі-
єю, а й зміною регулятора небанківсько-
го фінансового ринку. Для когось це був 
кризовий період, але ми розглядаєм кри-
зу, як період нових можливостей. Саме в 
цей період ми стали членами Ядерного 
страхового пулу, отримали перестрахове 
покриття за міжнародними договорами 
«Зелена картка» та значно укріпили свої 
позиції на страховому ринку. 

Національний банк України запрова-
джує нову модель регулювання ринку 
страхування і вже розпочав процес об-

говорення з учасниками ринку проектів 
законодавчих змін в сфері страхування

Також, варто зазначити, що карантинні 
обмеження дали поштовх для переходу в 
онлайн спілкування з клієнтами, що доз-
воляє зекономити час на врегулювання та 
уникнути зайвих ризиків розповсюджен-
ня захворюваності. Крім цього, наша су-
дова система почала більш активно про-
водити судові засідання в режимі онлайн 
за допомогою сервісу «EASYCON», що 
дало можливість зекономити робочий 
час та кошти на відрядження.

Коріненко Олександр Павлович, Перший заступник 
генерального директора СК «ГАРДІАН»

Храпська Надія Миколаівна, Головний бухгалтер СК «ГАРДІАН»

Михайленко Дмитро Валерійович,
Заступник генерального директора з правових питань СК «ГАРДІАН»
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Для нашої компанії 2020 рік став 
роком не тільки випробувань, але й 
роком суттєвих позитивних змін. СК 
«ГАРДІАН» зміцнила свої ринкові позиції 
в існуючих банках-партнерах  - Ощад-
банк, Банк Глобус, Банк Січ, та отрима-
ла нових партнерів, серед яких Кредо-
банк, Морський транспортний банк, 
Індустріалбанк, Комерційний індустрі-
альний банк. Компанія стала асоційо-
ваним членом Українського об'єднання 
лізингодавців. Також, компанія зміцни-

ла свої позиції у моторному страхуван-
ні, отримавши повне членство в Мо-
торному (транспортному) страховому 
бюро України та право реалізовувати 
поліси міжнародного страхування «Зе-
лена карта», що підтверджує високу 
довіру з боку як українських так і міжна-
родних партнерів. Все це разом надає 
компанії можливість позитивно диви-
тись у майбутнє та працювати ще більш 
ефективно, підтримуючи високу надій-
ність для партнерів та клієнтів.

Розвиток регіонів, як складної 
динамічної системи, пов'язаний 
з розвитком філіальної мережі. З 
огляду на це, важливого значен-
ня набуває розробка напрямів 
iннoвацiйнoго розвитку мережі 
відділень, спрямованих на забез-
печення очікуваних результатів 
та підвищення ефективності їх 
діяльності. Визначено важливість 
розвитку регіональної мережі на 
2021 рік та запропоновано на-
прями з удосконалення роботи. 

На сьогодні зареєстровано 
21 філія з розгалуженою регі-
ональною мережею, з Компа-
нією працюють більше 1000 
страхових агентів.

СК «ГАРДІАН» активно за-
стосовує технічні перева-
ги – покращує технологічну 
та операційну ефективність, 
пропонує ексклюзивність 
та інноваційність, розвиток 
стратегічного партнерства.

Врегулювання збитків в СК 
«ГАРДІАН» будується на прин-
ципах відкритості, чесності та 
неупередженості. 
Світ змінюється і тому потрібно 
самим змінюватись, щоб бути  
конкурентоспроможними та за-
довольнити вимоги клієнтів. По-
відомити про страховий випадок 
та подати документи онлайн, 
отримати відшкодування, що 
відповідає реальному збитку, 
прийти до Компанії як потерпі-
лий по ОСЦПВ, а піти вже як за-
доволений клієнт по КАСКО, це 
не вигадки, а результат роботи 
професійної команди на кожно-
му з етапів врегулювання. 

СК «ГАРДІАН» розцінює врегу-
лювання випадків не як «збит-
ки», а як можливості. Можливо-
сті показати, що страхування не 
закінчується на моменті оплати 
полісу, але і продовжується 
супроводжуванням клієнтів на 
етапі настання страхового ви-
падку. Довіра клієнтів відобра-
жається не лише на зростанні 
страхового портфелю, а й на 
кількості якісно врегульованих 
подій, більш ніж в чотири рази 
за період з 2019 по 2020 роки. 
Про це свідчить, як зелений 
світлофор МТСБУ, так і визнан-
ня компанії як такої, що платить.

Коцупатрий Сергій Михайлович,
Директор департаменту по роботі з партнерами СК «ГАРДІАН»

Смоліна Анна Георгіївна, Директор департаменту
з розвитку регіональної мережі СК «ГАРДІАН»

Бадрак Володимир Анатолійович, Начальник управління 
врегулювання страхових випадків СК «ГАРДІАН»
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Компанія «ProfITsoft» розвивається та зро-
стає разом з Українським ринком страху-
вання більше ніж 17 років. І весь цей час ми 
завжди докладали максимум зусиль для 
того, щоб бути на крок попереду змін на 
ринку страхування. 

Ми були одними з перших, хто був готовий до 
«Електронного полісу», одними з перших, хто 
надавав якісну співпрацю з «Моторним бюро», 
наші користувачі навіть не помітили обов’яз-
ковий перехід на користування українською 
мовою тому, що функціонал з багатомовністю 
було запущено ще два роки тому. Ми вмістили 
нашу багатофункціональну систему в мобіль-
ний додаток для можливості самообслугову-
вання клієнта та ще багато чого іншого.

І сьогодні, після переходу страхового рин-
ку під нагляд нового регулятора – НБУ, 
«ProfITsoft» впроваджує новий функціонал 
системи в рамках ФІНМОНу (фінансового мо-
ніторингу). Фінансовий моніторинг – процес 
досить новий для страхових компаній в Укра-

їні. У вимогах до фінансового моніторингу 
клієнтів страхових компаній регулятор вказує 
основні принципи, які повинні контролювати-
ся, але сам процес регламентований тільки в 
загальних рисах, і його реалізація може бути 
досить різною у кожній страховій компанії.

Розуміючи це, ми реалізували модуль, що 
дозволяє налаштовувати цей процес дуже 
індивідуально. Команда ProfITsoft підійшла до 
цього питання, як завжди, глибоко, всебічно 
і ретельно. Ми співпрацювали з десятьма на-
шими клієнтами при опрацюванні всіх вимог 
до нового функціоналу та доклали зусиль, аби 
врахувати якомога більше особливостей ви-
користання ФІНМОНу у страховому полі.

Важливою складовою ФІНМОНу є перевір-
ка контрагентів на приналежність до різних 
публічних списків – публічних осіб, РНБО, 
терористів, та ін.. Нами передбачено, що при 
пошуку інформації система спочатку буде 
звертатись до власної бази і у разі, якщо там 
дані не знайдено, буде відбуватись автома-

тичне звернення до інших джерел інформації. 
Ми розробили швидкісне опрацювання даних 
з різних джерел і надання цих даних згідно різ-
них вимог.

Було створено спеціальний сервіс, який доз-
воляє завантажувати, зберігати і оновлю-
вати ці списки, плюс, звертатися до різних 
онлайн-сервісів, що агрегують такі дані та 
мають API для організації взаємодії з ними. Це 
дає страховій компанії гнучкість в питанні ви-
бору джерел перевірки контрагентів, а також 
можливість ведення власної бази.

Інший важливий момент – контроль розшире-
ного набору атрибутів контрагентів, особли-
во юридичних осіб. Для перевірки видів діяль-
ності, списку власників, кінцевих бенефіціарів, 
та інше, додані відповідні атрибути в картку 
контрагента, і можливість їх перевірки через 
вище згаданий сервіс. Крім цього, реалізована 
інтеграція з ЄДР (Єдиний державний реєстр 
юридичних осіб, фізичних осіб-підприємців 
та громадських формувань), за рахунок чого 
можна підтягувати додаткові атрибути з ньо-
го по юридичних особах та ФОПах (фізичних 
особах-підприємцях) автоматично, щоб не 
вводити їх вручну. Цей процес ми називаємо 
«збагачення даних».

Додана можливість налаштування опитуваль-
ників контрагентів, вимога заповнення яких 
вбудована в інтерфейс оформлення договорів, 

ФІНМОН

Петриченко Олександр
Засновник та Генеральний 

директор ProfITsoft
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а також інші процеси. Поля опитувальників, 
критерії їх застосування (можна налаштувати 
різні опитувальники для фізичних і юридичних 
осіб, резидентів/нерезидентів, та ін.), дру-
ковані форми – все налаштовується, як і інші 
«конструкторні» речі в Комплексній системі 
автоматизації страхової компанії «ProfITsoft».

Ядро модуля фінансового моніторингу – це 
конфігуратор, в якому можна налаштовува-
ти профілі ризиків, відповідні умови, що мо-
жуть впливати на їх встановлення, а також 
поведінку в разі їх виявлення. Перелік рів-
нів ризику, умови їх встановлення, друковані 
форми, перелік документів і таке інше – все 
конфігурується відповідальним за фінансовий 
моніторинг, може бути різним для різних типів 
контрагентів, а також може змінюватися про-
тягом часу експлуатації.

На базі цих перевірок в певний момент ство-
рюються картки перевірок, з встановленим 
рівнем ризику. Якщо в налаштуваннях профі-
лю ризику немає вимоги погодження, то біз-
нес-процеси – такі як оформлення договорів 

– ідуть своїм ходом, і втручання відповідаль-
ного за ФІНМОН не потрібне. Якщо рівень ри-
зику досить високий, то процес блокується, і 
картка перевірки передається на погодження 
відповідальному за ФІНМОН. Він, в свою чергу, 
бачить умови, що вплинули на встановлення 
рівня ризику, може їх коригувати (наприклад, 
якщо по особі автоматично встановлено, що 
він «публічна особа», але це збіг ПІБ, і кон-
трагент публічною особою не є), змінювати 
рівень ризику, та погоджувати або відхиля-
ти фінансову операцію. Після погодження 
бізнес-процес продажу відновлюється і, в 
разі схвалення, продавець може продовжити 
оформлення договору.

Разом з ринком ми доклали максимально зу-
силь для того, аби розробка нового функці-
оналу комплексної системи автоматизації 
страхової компанії «ProfITsoft» для ФІНМОНу 
задовольняла усім потребам своїх клієнтів на 
найвищому рівні, з найзручнішим викорис-

танням усіх можливостей системи: швидкість, 

широта запиту, надання результату запиту 

згідно потреб страхової компанії, наявність 

конструктору для налаштувань «під себе» та 

зручність у використанні.
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«Останні декілька років були, без пе-
ребільшення, роками зростання та 
оновлення для нашої галузі. Щорічна 
кількість договорів ОСЦПВ, які укла-
даються членами МТСБУ, зросла за 
п’ять років на 1,2 млн. шт. (з 6,8 млн. 
у 2015 р. до 8 млн. у 2019 р.). Обсяг 
страхових платежів збільшився в 
1,7 рази (з 3 млрд. до 5,1 млрд. грн.). 
Страховики ОСЦПВ за період 2015-

2019 рр. врегулювали понад 600 тис.  
страхових випадків, за якими спла-
чено близько 9 млрд. грн. відшкоду-
вання, ще понад 623 млн. грн. МТСБУ 
сплатило з фонду захисту постраж-
далих Бюро. 

Цього року тренд до зростання по-
казників ринку також зберігається, 
незважаючи на складну ситуацію, 
викликану пандемією. За попередні-
ми підсумками, в 2020 р. укладено 
8,3 млн. договорів ОСЦПВ (+4% до 
показників 2019 р.), сума платежів 
за якими становить майже 6,2 млрд. 
грн. Кількість вимог, врегульованих 
страховиками ОСЦПВ, складає 145 
тисяч, а сума сплачених відшкоду-

вань – понад 2,8 млрд. грн.(+10,8%). 
Україна - одна з небагатьох країн ре-
гіону Східної і Центральної Європи, 
які в 2020 р. в умовах загальносві-
тової кризи спромоглися збільшити 
показники ринку за кількістю до-
говорів і преміями, та сплатити по-
страждалим більший обсяг компен-
сацій, ніж в попередні періоди.

Цифри переконливі, але ще більше 
вражають якісні зміни, а також ве-
личезна робота, що була проведе-
на регуляторами і учасниками на-
шого ринку для того, щоб стабільні, 
системні зміни на краще стали нор-
мою розвитку національного ринку 
ОСЦПВ.

Про зміни, що 
відбуваються в сфері 
ОСЦПВ, розповідає 
Генеральний директор 
МТСБУ Володимир 
Шевченко:

Страховики стали 
справжніми 
«диригентами змін» 
у розбудові галузі 
ОСЦПВ

Володимир Шевченко
Генеральний директор МТСБУ
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ОСЦПВ перетворюється на галузь, 
що відповідає стилю життя сучасних 
людей, для яких важливий якісний, 
швидкий сервіс та можливість вирі-
шення більшості повсякденних жит-
тєвих завдань в он-лайні. Ми успішно 
долаємо перехід від сфери, де скрізь 
були потрібні «папірці», до цифрової 
екосистеми, де всі сервіси доступні 
у гаджетах кожного громадянина.

Діджиталізація - ключовий прак-
тичний пріоритет ринку ОСЦПВ та 
МТСБУ. За кілька років ми зробили 
справжній прорив: з’явилися зручні 
електронні сервіси для страхуваль-
ників (електронний поліс, електрон- 
ний європротокол, перевірка дійс-
ності полісу на сайті МТСБУ та через 
мобільний застосунок «Дія», елек-
тронний кабінет отримувача регла-
ментних виплат). 

Запроваджена низка діджиталь-
них рішень для оптимізації роботи      
МТСБУ та взаємодії з професійними 
учасниками ринку: система елек-
тронних комунікацій з іноземними 
Бюро, з аварійними комісарами та 
експертами, система електронного 
документообігу.

Діє автоматизований контроль за 
наявністю міжнародних полісів «Зе-
лена карта» на автомобілі, що виїжд-
жають за кордон та перевірка дійс-
ності полісів внутрішнього ОСЦПВ 
співробітниками Нацполіції за допо-
могою запиту до ЦБД МТСБУ.

І це лише початок цифрової тран-
сформації галузі. Ми маємо страте-
гічне бачення та амбіції щодо пов-
ного переходу галузі на інноваційні 
рейки. Одне з першочергових зав-
дань – запровадження віддаленого 
врегулювання страхових подій, зав-
дяки чому постраждалі в ДТП змо-
жуть надавати необхідні для отри-
мання відшкодування документи в 
електронному вигляді.

Хочу зазначити, що позитивні змі-
ни, які тривають зараз в ОСЦПВ, є, в 

значній мірі, ініціативою і заслугою 
страховиків та МТСБУ як їх само-
регульованого об’єднання. Можна 
сміливо сказати, що лише в останні 
роки страхові компанії стали повно-
цінними «диригентами змін» в ро-
боті Бюро, розбудові ринку, діалозі з 
представниками влади та регулято-
ром.

Завдяки спільним зусиллям була вдо-
сконалена система корпоративного 
управління МТСБУ. Управлінські рі-
шення в Бюро зараз приймаються на 
основі чітко визначених процедур, 
узгоджених страховими компанія-
ми-членами у встановленому по-
рядку. Працюють дорадчі органи, що 
дозволяє залучити кожну компанію 
до напрацювання ідей та рішень. Ми 
повністю виключили можливість по-
літичного тиску на Бюро, що довгий 
час було однією з болючих проблем 
та стратегічних ризиків галузі.

В результаті маємо безпрецедентне 
зростання рівня прозорості роботи 
ринку і Бюро, яке стало фундамен-
том для укріплення взаємодії між 
страховиками, та зростання довіри 
з боку споживачів страхових послуг. 

Значну частину бізнес-процесів та 
процедур МТСБУ було автоматизо-
вано (наприклад, визначення розмі-
ру розрахунку та повернення коштів 
із гарантійних фондів МТСБУ, проце-
дура здійснення регламентних ви-
плат). Триває сертифікація діяльності 
Бюро відповідно до стандартів яко-
сті ISO 9001 та запровадження сис-
теми електронного документообігу.

Основна інформація щодо роботи 
Бюро є доступною для публічного 
ознайомлення (формування та роз-
міщення коштів гарантійних фондів, 
виплати з гарантійних фондів, показ-
ники діяльності ОСАГО, показники 
діяльності страховиків-членів МТСБУ). 
Щоквартально готується і оприлюд-
нюється «світлофор» МТСБУ з оцін-
ками роботи та фінансового стану 

кожного страховика. Ми ведемо 
активну роз’яснювальну роботу в 
ЗМІ та соціальних медіа, щоб кожен 
учасник дорожнього руху краще ро-
зумів свої права та обов’язки.

Страховики ОСЦПВ готові до біль-
шої відповідальності за майбутнє 
галузі. Зараз, коли триває розробка 
законодавчої бази функціонування 
саморегулівних організацій на не-
банківському фінансовому ринку, 
час розглянути перспективу розши-
рення спроможності МТСБУ коор-
динувати зусилля його членів задля 
розвитку галузі.

Головні результати нашої спіль-
ної роботи – відчутне покращення 
страхового захисту постраждалих 
в ДТП. За останні роки з ініціати-
ви Бюро відбулось два підвищення 
страхових сум з ОСЦПВ. Строк вре-
гулювання страхових подій з 2015 до 
2019 рр. скоротився більше ніж вдвічі, 
кількість скарг на дії страховиків – в 
півтора рази. В 2020 році, незважаю-
чи на складну ситуацію, яку пережи-
вав весь світ внаслідок пандемії, ці 
показники теж покращились. Рівень 
скарг на дії страховиків ОСЦПВ став 
безпрецедентно низьким, менше 1% 
від кількості виплат. 

Модернізація законодавства відпо-
відно до європейських стандартів, 
надійний захист учасників дорож-
нього руху, створення цифрової 
екосистеми моторного страхування 
мають стати «трьома китами» роз-
витку національної галузі ОСЦПВ. 
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10 травня 1993 року – Декрет 
Кабінету Міністрів України 
«Про страхування», в якому 
зазначено, що «страховики, 
яким дозволено займатися 
страхуванням відповідальності 
власників транспортних засобів 
за шкоду, заподіяну третім 
особам, зобов’язані утворити 
Моторне (транспортне) 
страхове бюро».

15 січня 1994 року – Указом 
Президента України було 
запроваджено обов’язкове 
страхування цивільної 
відповідальності власників 
транспортних засобів на 
випадок заподіяння шкоди 
життю і здоров’ю громадян, їх 
майну та майну юридичних осіб.

17 березня 1994 року 
- Засновниками МТСБУ, 
згідно рішення Установчих 
Зборів страховиків України, 
виступило 17 страхових 
компаній.

07 червня 1994 року – 
Постановою Кабінету 
Міністрів України 
затверджено Положення 
«Про порядок і умови 
обов’язкового страхування 
цивільної відповідальності 
власників транспортних 
засобів», нормами якого було 
визначено основні завдання і 
функції МТСБУ.

С
ТА

Р
Т

14 липня 1994 року – МТСБУ 
зареєстровано Московською 
районною державною 
адміністрацією м. Києва.

Вересень 1994 року – 
вперше рішенням Загальних 
зборів МТСБУ обрані робочі 
органи Бюро (Президія, 
Наглядова Рада, Ревізійна 
Комісія). Затверджено 
Положення про членство в 
МТСБУ, яке встановило дві 
категорії членства в Бюро: 
страховики-повні члени та 
страховики-асоційовані 
члени Бюро. Узгоджений 
макет бланку першого полісу 
ОСЦПВ.

28 вересня 1996 року – 
Кабінетом Міністрів України 
прийнята постанова «Про 
порядок і умови проведення 
обов’язкового страхування 
цивільної відповідальності 
власників транспортних 
засобів», якою було 
затверджено:

Положення про порядок 
і умови проведення 
обов’язкового страхування 
цивільної відповідальності 
власників транспортних 
засобів;

Положення про Моторне 
(транспортне) страхове бюро.

Червень 1997 року – 
відповідно до рішення 
Генеральної Асамблеї 
Ради Бюро «Зелена 
картка», Україну прийнято 
до Міжнародної системи 
автострахування «Зелена 
картка». Членство у системі 
було активовано з липня 1998 
року в якості «перехідного 
члена».

Травень 2004 року – на 
засіданні Генеральної 
Асамблеї Ради Бюро було 
прийнято рішення про 
набуття Україною з 01 січня 
2005 статусу «повного 
члена» в міжнародній системі 
автострахування «Зелена 
картка»

01 липня 2004 року – 
Верховною Радою України 
прийнято Закон України «Про 
обов’язкове страхування 
цивільно-правової 
відповідальності власників 
наземних транспортних 
засобів», який врегулював 
правовідносини у сфері 
ОСЦПВ. Цей Закон набрав 
чинності з 1 січня 2005 року.

2010 рік – створено Єдину 
централізовану базу даних 
МТСБУ, затверджено 
відповідне Положення.

2010 рік – Започаткований 
щоквартальний моніторинг 
показників діяльності 
страховиків ОСЦПВ.

Історія ринку
 ОСЦПВ та МТСБУ

1993 - 2020
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Вересень 2011 року – 
Запроваджений механізм 
спрощеного оформлення 
дорожньо-транспортних 
пригод – європротокол 
(згідно прийнятого Закону 
України «Про внесення змін 
до деяких законодавчих актів 
України щодо дорожньо-
транспортних пригод 
та виплати страхового 
відшкодування»).

Змінено підхід до укладання 
договорів ОСЦПВ: договори 
почали укладатись за 
принципом «один автомобіль 

– будь-який водій». 

Запроваджена нова форма 
бланку полісу ОСЦПВ.

2011 рік – з метою 
підвищення відкритості 
роботи МТСБУ запроваджено 
щоквартальне оприлюднення 
на сайті Бюро оцінок 
діяльності страховиків 
ОСЦПВ у вигляді графічного 
інформеру «світлофор».

2012 рік – створений новий 
інтернет-сайт МТСБУ.

Січень 2013 року – початок 
роботи системи ПАУЗК 
(Проект Адміністрування 
Української «Зеленої картки») 
- нової системи фінансових 
взаємовідносин між повними 
членами МТСБУ, яка дозволяє 
забезпечувати неухильне 
виконання зобов'язань за 
договорами міжнародного 
страхування. 

2013 рік – зроблено 
ряд кроків щодо 
покращення рівня сервісу 
для страхувальників: 
започатковано 
оприлюднення інформації 
про кількість скарг 
та показника якості 
врегулювання на сайті Бюро.

2013 рік – впроваджено 
систему укладання 
договорів міжнародного 
страхування «Зелена 
картка» «Green Card online». 
Введена нова форма бланків 
договорів міжнародного 
страхування. 

Грудень 2015 року – У 
Верховній Раді України 
зареєстровано новий 
проект закону «Про 
ОСЦПВ». Вперше проект 
закону розроблений за 
активної участі страховиків 
ОСЦПВ та МТСБУ.

Норми, закладені до нового 
законопроекту, націлені 
на покращення рівня 
захисту потерпілих у ДТП і 
спираються на положення 
Моторної Євродирективи:

•	 Поступове підвищення 
страхових сум до стандартів, 
близьких до європейських

•	 Виплата в розмірі, що 
покриває витрати на 
відновлювальний ремонт 
(без вирахування зносу)

•	 Скасування франшизи 
і обмеження виплат за 
моральну шкоду

•	 Прискорення 
процедури виплат за 
страховиків-банкрутів і за 
неплатоспроможні страхові 
компанії

Вересень 2015 р. – 
розпочата реалізація 
проекту «СТОП Фальшивка», 
метою якого є запобігання 
і протидія виготовленню та 
розповсюдженню фальшивих 
полісів ОСЦПВ і страхових 
міжнародних сертифікатів 
«Зелена картка».

Грудень 2016 року – на 
ринку ОСЦПВ запроваджена 
система добровільного 
прямого врегулювання 
збитків (ПВЗ).

На даний момент учасниками 
такої системи є 15 компаній-
членів МТСБУ. З початку 
роботи системи (грудень 
2016  - 2020 рр.) в рамках 
ПВЗ було врегульовано 28,5 
тис. страхових випадків, сума 
страхових виплат склала 
майже 482,4 млн. грн. 

Жовтень 2017 р. – в Україні 
запрацювала система 
«електронний європротокол».
Україна стала однією з 
перших європейських країн, 
де є можливість оформити 
європротокол в електронній 
формі. 

Завдяки активній 
роз’яснювальній роботі, 
питома вага вимог, 
врегульованих за допомогою 
європротоколів (разом - 
паперових та 
електронних) 
зараз складає 
третину від 
загальної 
кількості 
сплачених 
вимог. 
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2018 р. – організація доступу 
Національної поліції до ЦБД 
МТСБУ в частині інформації 
про укладені договори 
ОСЦПВ. Завдяки цьому 
стала можливою перевірка 
наявності та чинності полісів 
ОСЦПВ співробітниками 
Національної поліції  он-лайн 
за допомогою електронних 
пристроїв (планшетів).

Лютий 2018 року – 
почала роботу система 
«електронний поліс», завдяки 
якій стало можливим 
укладання договорів ОСЦПВ 
в електронному вигляді через 
інтернет. 

Зараз частка електронних 
полісів у загальній кількості 
договорів ОСЦПВ перевищує 
третину (36%).

Лютий 2019 р.
– запроваджена 
автоматизована система 
перевірки наявності 
та чинності страхових 
сертифікатів «Зелена картка» 
на всіх пунктах перетину 
кордону України на виїзд з 
країни.

В результаті були фактично 
припинені спроби 
пред’явити фальшиві чи 
фальсифіковані страхові 
сертифікати, зменшилась 
кількість намагань виїхати 
автомобілем за межі України 
без чинного полісу «Зеленої 
картки».

В 2020 р. кількість електронних 
договорів ОСЦПВ склала 
3,05 млн. шт., сума премій за 
такими договорами становить 
2,6 млрд. грн. 

Липень 2019 р. – 
початок запровадження 
системи електронного 
документообігу МТСБУ.

СЕД дозволяє 
пришвидшити 
обслуговування 
одержувачів регламентних 
виплат, налагодити 
максимально 
оперативну взаємодію з 
страховиками-членами 
Бюро, оптимізувати 
бізнес-процеси МТСБУ. 
Запровадження СЕД є 
необхідним елементом для 
введення в перспективі 
віддаленого врегулювання 
страхових подій в ОСЦПВ.

Листопад 2019 р. – 
початок роботи 
інноваційного хабу МТСБУ.
Завданням хабу є 
підтримка технологічним 
стартапам у страхуванні й 
сфері безпеки дорожнього 
руху. Першим проектом, 
що був розвинений за 
допомоги хабу, став 
«Мій поліс» – мобільний 
застосунок для 
оформлення електронного 
європротоколу. 

Квітень 2020 р. - 
Національна комісія, 
що здійснює державне 
регулювання у сфері 
ринків фінансових 
послуг, затвердила зразок 
візуальної форми та 
технічний опис візуальної 
форми бланку полісу 
ОСЦПВ, який підтверджує 
укладання електронного 
договору міжнародного 
страхування «Зелена 
картка».

МТСБУ зараз працює 
над запровадженням цієї 
інновації для автомобілів, 
зареєстрованих в Україні.

Травень 2020 р. - 
з’явилась можливість 
перевірити чинність 
полісу ОСЦПВ у 
державному мобільному 
застосунку Дія. 
Перевірити страховий 
поліс ОСЦПВ можна за 
допомогою QR-коду 
техпаспорту. Інформація 
зчитується через будь-
який смартфон, де 
встановлений додаток.
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Які основні напрямки розвитку для страхово-
го ринку ми відзначаємо?

1. В Україні потрібно запроваджувати стра-
хування різних видів професійної відпові-
дальності чи відповідальності бізнесу. Цей 
сегмент страхування має бути на порядок 
більший і відігравати важливу соціальну роль, 
створюючи механізми соціального-фінансо-
вого захисту для громадян, які постраждали 
від професійних помилок чи наслідків біз-
нес-діяльності.

Мова йде про страхування відповідальності 
медиків, будівельників, експертів, архітекторів, 
власників будівель та виробництв, виробників 
медикаментів, харчових продуктів, медика-
ментів тощо. Ніяк не дочекається свого часу 
страхування відповідальності перевізників 
перед пасажирами на всіх видах транспорту, 
включаючи міський.

В українських судах зростає кількість так зва-
них «медичних» справ, відкритих за позовами 
пацієнтів, однак питання професійної відпові-
дальності лікарів в нормативній базі залиша-
ється недостатньо врегульованим. 

Запровадження обов’язкового страхування 
відповідальності лікарів та медичних закладів 
захистить інтереси лікарів – на жаль, меди-
цина є сферою, де помилки мають місце - а 
також допоможе постраждалим пацієнтам не 
залишатися «сам на сам» із необхідністю від-
шкодовувати наслідки помилок медиків. Крім 
того, страхування професійної відповідаль-
ності може стати ефективним інструментом 
дерегуляції та зниження тиску на бізнес, при 

Національний банк в якості регулятора 
небанківських фінансових установ, в тому 
числі і страхових, ініціює досить активне 
реформування галузі. Врахування візії са-
мих страховиків та їх професійних об’єд-
нань щодо розбудови ринку зробило б 
процес ефективнішим. Тим більше, що ми 
маємо чітке, обґрунтоване, системне уяв-
лення щодо результатів реформ та кроків, 
які необхідно зробити.

Вячеслав Черняховський
Генеральний директор 

Асоціації "Страховий бізнес"

цьому не створюючи ситуації, коли порушен-
ня вимог залишається безкарним. 

Зокрема, ми пропонували такий механізм 
для страхування відповідальності підприєм-
ців: для тих підприємців, що уклали договір 
страхування, суттєво зменшується часто-
та обов’язкових перевірок стану пожежної 
безпеки.

Вважаємо, що страхування професійної від-
повідальності має бути обов’язковою умовою 
здійснення діяльності для певних категорій 

бізнесу та професій, оскільки запроваджен-
ня обов’язкових видів страхування – досить 
складний і тривалий процес. При цьому дер-
жава не буде зобов’язана відповідати за ці-
ноутворення, як це є сьогодні в обов’язкових 
видах – що роками стає на заваді запрова-
дженню навіть таких важливих видів, як еколо-
гічне страхування.

2. Дієва державна підтримка агро та медич-
ного страхування. 

Оскільки для запровадження обов’язкового 

ЯКИХ  РЕФОРМ  
НЕ ВИСТАЧАЄ  
СТРАХОВОМУ  

РИНКУ?
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медичного страхування необхідно внести 
зміни до Конституції, це є справою досить 
віддаленої перспективи. Однак держава вже 
зараз може стимулювати корпоративне та 
приватне добровільне медичне страхуван-
ня (ДМС) шляхом надання податкових пільг в 
частині податку на доходи фізичних осіб для 
підприємств, що страхують своїх співробіт-
ників, та активнішого залучення до цього виду 
страхування приватних підприємців та фізич-
них осіб.

Що стосується агрострахування, то раніше 
галузь вже мала досить ефективне законодав-
че регулювання та практики, їх варто понови-
ти, зокрема в частині широкої держпідтримки 
агрострахування.

3. Якісний та системний розвиток страхово-
го посередництва. Ми є чи не єдиною краї-
ною в Європі, де працює мізерна кількість 
професійних посередників: зареєстровано 
всього 55 українських брокерів та 31 пред-
ставництво іноземних компаній. 

Зараз йде опрацювання нового законопро-
екту «Про страхування», в якому планується 
імплементувати Директиву ЄС «Про страхову 
дистрибуцію», але в такому вигляді, який він 
має, документ не формує достатніх засад для 
підтримки діяльності страхових посередників.

Щоб покращити ситуацію із страховим по-
середництвом, необхідно розмежувати і за-
кріпити статуси т.з. «пов’язаних посередни-
ків» (фактично – страхових агентів, за дії яких 
страховик має нести повну відповідальність) 
та незалежних посередників, якими є страхові 
брокери. Це дозволить утворити для кожного 
типу посередників правила гри на ринку, що 
відповідатимуть їх спроможності надавати 
страхові послуги, як це було зроблено в ЄС 
після прийняття в 2002 році Директиви «Про 
страхове посередництво».

Крім того, треба розробити механізми під-
тримки саме професійних страхових по-
середників – тих, що проходять відповідне 

навчання, мають сертифікати та включені до 
державного реєстру.

4. Сприяння розвиткові страхування життя 
та здоров’я, залучення страховиків до участі 
у пенсійній реформі.

Гарним поштовхом для розвитку страхування 
життя стане встановлення однакових підходів 
до НПФ та лайфових страховиків в частині га-
рантування прав споживачів, нульового опо-
даткування платежів корпоративних страху-
вальників та інвестування коштів страховика. 
Необхідний механізм підтримки шляхом від-

міни оподаткування для корпоративних про-
грам із страхування життя. Введення окремих 
кваліфікаційних вимог до посередників, що 
укладають договори із страхування життя, до-
поможе підняти довіру споживачів до лайфо-
вого ринку.

5. Страхування цивільної відповідальності 
власників транспортних засобів, що відпові-
дає європейським стандартам.

Я не випадково виніс окремим пунктом пи-
тання вдосконалення цього окремого виду 
страхування: він є самим масовим (понад 8 
млн. договорів укладається щорічно). Зазви-
чай це перший – а іноді і єдиний – страховий 
продукт, з яким знайомий наш громадянин.

Саме досвід використання ОСЦПВ здебіль-
шого формує в уявленні пересічного укра-
їнця довіру чи недовіру до страхування 
взагалі. Причому в останні роки ми майже не 
спостерігаємо нарікань на роботу страхови-
ків з ОСЦПВ: вони справно сплачують, ско-
рочують терміни здійснення відшкодування, 
ефективно саморегулюються завдяки діяль-
ності МТСБУ. Незважаючи на це, ми досі не 
вирішили цілу низку проблем, які віддаляють 
нас від досягнення європейських стандар-
тів захисту постраждалих в ДТП і які можуть 
бути розв’язані виключно шляхом прийняття 
нового закону «Про ОСЦПВ». В першу чергу, 
до таких питань, що має врегулювати новий 
закон, відносяться: поступове збільшення 
страхових сум до європейських розмірів, 
оновлення принципів виплат за шкоду життю 
та здоров’ю постраждалих, вдосконалення 
механізму виплат за страховиків-банкрутів, 
відміна застарілої норми щодо виплати з ура-
хуванням «зносу», створення законодавчих 
засад для технологічної трансформації галузі.

Нагадаю, що учасники ринку ОСЦПВ розро-
били текст нового закону, що враховує всі 
необхідні зміни, ще в 2015 році. З того часу 
було зареєстровано кілька законопроектів і 
ведеться активне лобіювання необхідності 

його прийняття як тако-
го, що підвищить рівень 
реального та повного 
захисту учасників до-
рожнього руху.

Однак не лише страху-
вання відповідальності 
власників транспортних 
засобів вимагає законо-
давчого реформуван-
ня. Критично важлива 
функція для розвитку 
ринку страхування – це 
системне та адекватне 
оновлення законодав-

чої бази галузі. Що саме ми вкладаємо в по-
няття «системності та адекватності»?
1. Ми не підтримуємо підходи, що базують-
ся на ідеї «оновлення нормативно-правової 
бази» заради оновлення як такого. Спочатку 
представники законодавчої влади, регулятор, 
учасники, експерти, професійні об’єднання, 
науковці мають спільно виявити проблемне 
поле галузі, а вже потім на основі цієї аналітики 
сформувати перелік та основні вимоги до за-
конодавчих та нормативних актів, що вирішу-
ватимуть визначені питання.
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2. В першу чергу, потрібний новий закон «Про 
страхування», саме з урахуванням цілей, за-
вдань та проблем, що стоять перед галуззю. 
Ключові моменти, які мають бути врегульовані 
новим законопроектом:
•	 Збереження принципу пропорційності ви-
мог до страхового бізнесу, що закладений у 
Євродирективі Solvency II
•	 Зважена, поступова та обережна імплемен-
тація вимог Євродирективи, з урахуванням 
специфіки та стану національно ринку, та тих 
змін, що відбуваються в Євросоюзі зараз у про-
цесі перегляду принципів та норм Solvency II
•	 Адекватні вимоги та методики розрахунку 
резервів страховиків
•	 Вимоги до платоспроможності за принци-
пом «реальні кошти – під реальні резерви»
•	 Можливість залучення більш сучасних дже-
рел інвестування для страхових компаній, з ак-
центом на вкладання коштів в економіку нашої 
країни
•	 Вимоги до якісного розкриття споживачам 
інформації щодо страхових продуктів
•	 Ефективні «запобіжники» дискримінаційним 
ринковим практикам (наприклад, вимогам 
щодо акредитації страхових компаній у банках, 
демпінг або штучно завищені вимоги до ком-
паній при проведенні тендерів)
•	 Паритет між державним контролем та до-
держанням прав бізнесу 
•	 Зважені вимоги до корпоративного управ-

ління (дозвіл на роботу страховиків у формі 
товариств з додатковою відповідальністю, вра-
хування специфіки структури власності стра-
хових компаній в Україні, у яких здебільшого 
один чи декілька власників, а не майже необ-
межене коло, як це є на Заході).
3. Якісна процедура розробки НПА:
•	 Розробка та узгодження зручної процедури 
підготовки НПА, що створить підстави для їх 
ефективного спільного опрацювання (надан-
ня пропозицій, отримання зворотного зв’язку, 
дотримання принципів розумної кількості до-
кументів, що одночасно надаються для заува-
жень тощо)
•	 Обов’язкове прорахування, економічна оцін-
ка ефективності та наслідків прийняття того чи 
іншого нормативно-правового документу
•	 Професійний підхід з точки зору розуміння 
специфіки страхової діяльності (наприклад, 
можливість використання капіталу суттєво 
відрізняється у банків і страховиків, що вимагає 
різного підходу до вимог щодо капіталізації)
•	 Відповідність процесу узгодження НПА для 
страхової галузі тим законодавчим вимогам, 
що діють для всіх інших галузей економіки кра-
їни: узгодження НПА з Державною регулятор-
ною службою та реєстрація їх в Міністерстві 
юстиції тощо.
Розвиткові ринку страхування також сприя-
тиме посилення ролі професійних об’єднань, 
зокрема надання їм статусу саморегулівних 
організацій. Однак ми наполягаємо на тому, 

щоб на законодавчому рівні була передбаче-
на можливість роботи на ринку кількох СРО, а 
не єдиного «монопольного» саморегулівного 
об’єднання.

Гарним прикладом ефективної роботи про-
фесійного об’єднання є МТСБУ, яке в останні 
роки виконує на ринку ОСЦПВ не лише га-
рантійні функції, покладені на Бюро згідно 
закону. Зараз МТСБУ значною мірою є пози-
тивним прикладом саморегулювання галузі, 
з власними стандартами для членів Бюро, з 
певними спільно виробленими нормами і 
правилами ринкової поведінки. 

Діяльність саморегулівних організацій на 
страховому ринку дає додатковий ресурс 
для консолідації зусиль влади та бізнесу щодо 
побудови кращого майбутнього для галузі. 
Єдине застереження, яке ми маємо – щодо 
неприйнятності спроби прописати роль і 
функції СРО таким чином, щоб вимагалась 
безумовна обов'язковість членства та вису-
вались вимоги до керівництва, активів, корпо-
ративного управління або наявності програм-
ного забезпечення організації. 

Ми закликаємо владу, регулятора активніше 
залучати професійні об’єднання учасників 
ринку до процесів його реформування, за-
конодавчої та нормотворчої діяльності та 
дослухатися до позиції та рекомендацій.
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Голова Президії НАСУ – Олена Ульє (СК «Уніка»). До складу Президії НАСУ у 2021 році увійшли: 
Василь Зубач (СК «ПЗУ Україна»), Сергій Авдєєв (СК «Арсенал Страхування»), Олексій Музичко 
(СК «Універсальна»), Павло Нельга (СК «Українська страхова група»), Олександр Наконечний 
(СК «Країна»), Андрій Перетяжко (СК «АРКС»), Наталія Базилевська («Граве Україна 
Страхування життя»), Андрій Власенко (СК «ТАС»).

Генеральний директор НАСУ – Денис Ястреб.

Адреса: 01054, Україна
м.Київ, вул. О.Гончара, 24, оф.4
т./ф. (044) 234-37-91
http://www.nasu.com.ua
https://www.facebook.com/nasu.com.ua
mailto: office@nasu.com.ua

Національна Асоціація Страховиків України (НАСУ) – непри-
буткове об’єднання страховиків, що створене на засадах 
професійної незалежності та спільності інтересів. Одним 
з  пріоритетних завдань об’єднання є підтримка та сприяння 
впровадженню ідей Білої книги «Майбутнє в регулюванні не-
банківського фінансового сектору» Національного банку Укра-
їни, а також  запровадження високого рівня правил та стандар-
тів діяльності на ринку страхових послуг.

Асоціація об’єднує  страховиків з вітчизняним та іноземним 
капіталом, які займають провідні позиції на ринку: 20 страхо-
виків Non-Life, частка яких за зборами страхових премій скла-
дає близько 55%, а за страховими виплатами близько 65% та 
10 страховиків Life, які представлені в асоціації окремим комі-
тетом із страхування життя «Платформа ЖИТТЯ», їх частка за 
зборами страхових премій складає більше 93%, а за страхови-
ми виплатами більше 98%.  

За даними з відкритих джерел за 9 місяців 2020 року члени 
НАСУ входять в 10 лідерів класичного страхування за такими 
основними видами страхування:

•	 добровільне страхування транспортних засобів (КАСКО) – 9 
з 10 компаній є учасниками НАСУ;

•	 обов’язкове страхування цивільної відповідальності влас-
ників транспортних засобів (ОСЦПВ) – 7 з 10 компаній є 
учасниками НАСУ;

•	 добровільне медичне страхування – 9 з 10 компаній є 
учасниками НАСУ;

•	 страхування життя – 9 з 10 компаній є учасниками НАСУ.

Учасники «Платформи ЖИТТЯ» ввійшли до складу Національ-
ної асоціації страховиків України у 2021 році  на умовах парт-
нерських відносин із іншими страховиками. 

«Платформа ЖИТТЯ» функціонує  з 2017 року  на принципах 
відкритості та прозорості. Головна мета  «Платформи  ЖИТТЯ» 

- об’єднання зусиль всіх учасників з метою побудови прозорого, 
довгострокового та надійного ринку страхування життя, який  
задовольнятиме потреби клієнтів й функціонуватиме в законо-
давчому полі, яке відповідає європейським стандартам. 

Основними напрямки діяльності Асоціації на 2021 рік визначені:

Взаємодія з НБУ та комітетами Верховної Ради України щодо 
нормативного регулювання діяльності страховиків, удоскона-
лення нормативно-правової бази з метою розвитку страхового 
ринку на основі принципів, викладених у «Білій книзі» НБУ. Су-
проводження та обговорення змін та пропозицій до основних 
законодавчих актів, що регулюють діяльність страхового ринку, 
розробка їх проектів, аналіз та надання пропозицій. 	

Взаємодія зі стейкхолдерами, професійними об’єднаннями 
учасників фінансового ринку, в тому числі, щодо збільшення 
питомої ваги страхування в економіці України.  

Супроводження та реалізація проєктів, спрямованих на розви-
ток та підтримку страхової справи в Україні
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Протягом 20 років обсяг добровільного 
медичного страхування (ДМС) в Україні 
становить близько 1% загальних витрат 
на охорону здоров’я (ЗВОЗ). 

Динаміка кількісних значень ДМС за 20 ро-
ків визначалась по мірі зростання ринку 
страхування в структурі української еко-
номіки, ринку медичних послуг і потреби 
споживачів в медичному страхуванні. 

Так, валові страхові платежі з ДМС склали 
4470,30 млрд. грн. в 2019 році порівняно з 
36,21 млн. грн. в 2000 році. Динаміка кількіс-
ного зростання частки ДМС в структурі за-
гального страхового портфелю становила 
9,2% в 2019 році порівняно з 2,8% в 2007 році. 
Ступінь проникнення ДМС для громадян 
України за даними річної звітності 2019 року 

- 2 070 148 договорів, укладених з фізичними 
особами і 181 057 відповідно з юридични-
ми особами. Близько 5% громадян України 
на сьогодні мають страхове покриття ДМС. 
Тобто суспільна необхідність громадян і ро-
ботодавців в медичному страхуванні існує. 
Проте розвиток ДМС на сьогодні відбува-
ється скоріше за принципом “ПРОТИ” ніж 
“ЗА”. Причина – ринок медичного страхуван-

ня намагається розвиватися більшою мірою 
в супротив і поза межами системи охорони 
здоров’я (ОЗ) і її фінансування.

У переважній більшості країн світу медичне 
страхування є структурним компонентом 
системи фінансування охорони здоров’я.

Основною стратегічною метою фінансу-
вання системи охорони здоров’я (СОЗ) є 
недопущення катастрофічних витрат гро-
мадян на ОЗ і збідніння населення (ніяка 
хвороба не може і не повинна привести 
людину і її сім’ю до банкрутства).

Зауважу, що основні базові принципи фі-
нансування СОЗ направлені на фінансо-
вий захист (недопустимість катастрофіч-
них витрат громадян у випадку хвороби), 
універсальність покриття (забезпечення 
доступу до гарантованих державою ме-
дичних послуг), а також передбачуваність 
обсягу коштів на медичні послуги у дер-
жавному бюджеті.

Світові тенденції зростання витрат на ОЗ 
пов’язані із старінням населення, збіль-
шенням хронічних захворювань, впро-
вадженням сучасних дороговартісних 
технологій лікування захворювань і діа-
гностичної медицини, появою нових со-
ціально небезпечних хвороб, що можуть 
спричиняти епідемії та пандемії.

Зрозуміло, що стрімке зростання витрат 
на ОЗ, в тому числі, викликані вищезазна-
ченими чинниками призводить до недо-
статності фінансового ресурсу і, відповід-
но, порушення його базових принципів, в 
основі яких - Людина, її життя і здоров’я. 

Згідно з дослідженнями Інституту демо-
графії і соціальних досліджень НАНУ в 2020 
році менше половини населення України 
становить частка осіб працездатного віку, 
близько третини осіб – категорія осіб віком 
понад 60 років. Відповідно більша частина 
громадян потребує дорожчого лікування і 
збільшення загальніх витрат на ОЗ. 

В Україні виникає новий вид бідності – 
медична бідність, до якої може потрапи-
ти будь-яка людина. 

Питання гарантій соціального захисту 
громадян, забезпечення доступності і 
якості їх медичного обслуговування акту-
альні як ніколи. Тому довготривала програ-
ма медичного страхування – єдиний вихід 
недопущення медичного індексу бідності 
й створення системи фінансування ОЗ 
України на благо її громадян.

Зазначу, що згідно з Законом України «Про 
державні фінансові гарантії медичного об-
слуговування населення» основним дже-
релом фінансування ОЗ є кошти держав-
ного бюджету, які формуються із коштів 
загальної системи оподаткування (або ко-
штів платників податків).

Медичне 
страхування– 

ціннісно-цільове 
значення в 

фінансуванні 
охорони здоров’я 

України

Тетяна Бутківська
Голова правління ПрАТ Страхова компанія РАРИТЕТ

Голова комітету з питань медичного страхування ЛСОУ

В Україні треба ввести обов’язкове 
медичне страхування, зберігаючи 
контроль держави і над якістю 
охорони здоров’я, і над діяльністю 
страхових компаній.

Богдан Гаврилишин 
“До ефективних суспільств”

Боротьба з бідністю громадян і її подо-
лання -  одна з основних цілей Сталого 
розвитку, проголошених ООН і основ-
на мета урядів всіх країн світу.
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Разом з тим, відповідно до Національних 
рахунків охорони здоров’я (НРОЗ) Украї-
ни (https://ukrstat.gov.ua) та Спільного Звіту 
ВООЗ і Світового банку “Україна: Огляд ре-
форми фінансування СОЗ 2016-2019”, част-
ка державних витрат на ОЗ зменшувалась 
з 56,3% в 2010 році до 42% в 2019 році від 
загальних витрат на ОЗ (ЗВОЗ).

Частка коштів приватних ресурсів стрімко 
збільшувалась - з 43,4% в 2010 році до 58% 
у 2019 році. 

З них частка «прямих витрат громадян» 
(домогосподарств) становила 40,8% в 
2010 році порівняно з 56% у 2019 році.

Це в абсолютному значенні складало 36 
780,00 млрд. грн. в 2010 році порівняно з 
100 млрд. грн. в 2016 році.

На сьогодні за нашими попередніми оцінка-
ми загальний розмір витрат коштів громадян 
(домогосподарств) складає, разом із витра-
тами на лікарські засоби і вироби медичного 
призначення, близько 200 млрд. грн.

У відсотках від ВВП частка державних ви-
трат стабільно зменшувалась з 4,26% у 
2010 році до 3% у 2020 році.

Очевидно, що вищезазначена структура 
джерел фінансування ОЗ не відповідає реа-
ліям потреб громадян в медичному обслу-
говуванні, економічному розвитку держави, 
стану охорони здоров’я в Україні. Від струк-
тури джерел фінансування ОЗ залежить 
створення і функціонування системи ОЗ.

Аналітики ВООЗ зазначають, що в бідних 
країнах, де очевидний обмежений ре-
сурс фінансування ОЗ і частка «прямих 
витрат громадян» (домогосподарств) в 
ЗВОЗ складає більше 30%, для уникнен-
ня катастрофічного збідніння населення 
і створення можливостей доступу от-
римання медичної допомоги урядам не-
обхідно залучати альтернативні джерела 
фінансування  (додаткові інвестиції, від-
рахування, міжнародні інвестиції) і впро-
ваджувати медичне страхування. Саме 
воно дозволить зменшити “прямі платежі 
громадян” до 15-20%. 

В порівнянні з деякими країнами-членами 
OECD (Організації економічного співробіт-
ництва та розвитку) та іншими країнами, в 
Україні витрати на ОЗ на душу населення 
залишаються на найнижчому рівні і скла-
дали в 2020 році близько 70 дол. США. На-
приклад (в дол. США): в Швейцарії – 7 317, 
Німеччині – 5 986, Франції – 4 965, Вели-
кобританії – 4 070, Італії – 3 428, Іспанії – 3 
034, Греції – 2 238, Польщі – 2 056, США – 10 
586, Канаді – 4 974, Японії – 4 766, Південній 
Кореї – 3 192, Ізраїлі – 2 780, Бразилії – 1 282, 
Туреччині – 1 227, Китаї – 688, Індії – 209. 
(Аптека. - №47 (1218) 09 грудня 2019).

У вищенаведених країнах, не зважаючи на 
щорічне збільшення ЗВОЗ, витрати на ОЗ 
на душу населення також збільшуються в 
середньому на 2%.

По суті, державні витрати та медичне 
страхування є основними джерелами фі-
нансування ОЗ в Німеччині, Японії, Фран-
ції, Люксембурзі тощо, що покриває ¾ всіх 
витрат на ОЗ. 

Країни, які дбають про благополуччя і здо-
ров’я своїх громадян, вчиняють послідовні, 
стратегічні кроки для зменшення “прямих 
витрат громадян” на рівні не більше 30% 
від ЗВОЗ як правило за рахунок коштів 
державного бюджету та/або за рахунок 
медичного страхування обов’язкового або 
добровільного. 

За останні роки СОЗ України не отримала 
додаткового бюджетного простору, в тому 
числі за рахунок перерозподілу бюджету з 
інших секторів економіки. Навпаки, фінан-
сування ОЗ зменшилось порівняно з інвес-
тиціями в інфраструктуру, освіту, безпеку. 
Тому, якщо розподіл ВВП залишиться на 
тому ж рівні, то можна очікувати зменшення 
реальних видатків на ОЗ на душу населен-
ня на 8,4% (як зазначають експерти ВООЗ в 
своєму документі “Бюджетний простір для 
СОЗ в Україні. Липень 2020). До того ж ана-
літики ВООЗ звертають увагу – незважаючи 

ДИНАМІКА страхових премій ДМС 2000-2019 рр.

Роки

Страхові премії

Валові Чисті

млн.грн. млн.евро млн.грн.

2000 36,21 7,20 33,10 

2001 56,62 11,77 55,20 

2002 131,19 26,08 125,00 

2003 154,00 25,58 152,10 

2004 213,40 32,28 209,30 

2005 254,94 39,90 253,96 

2006 362,32 57,15 353,16 

2007 485,13 70,10 452,83 

2008 655,30 84,99 636,30 

2009 762,30 70,13 724,10 

2010 859,60 81,63 809,40 

2011 1 165,40 105,09 1 087,70 

2012 1 322,10 128,73 1 280,10 

2013 1 487,50 140,20 1 395,70 

2014 1 625,40 103,40 1 507,10 

2015 1 929,20 79,62 1 862,10 

2016 2 355,50 83,26 2 280,20 

2017 2 881,30 96,04 2 673,90 

2018 3 486,69 108,48 3 243,11 

2019 4 470,30 154,41 4 268,80 
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на те, що Україна перерозподіляє дуже ве-
ликий обсяг ВВП через уряд, державні уста-
нови залишаються слабкими і населення їм 
не довіряє. За відсутності значного покра-
щення якості державних послуг, подальше 
підвищення податкових ставок для розши-
рення загального обсягу бюджету є не ре-
комендованим для України.

Очевидно, що медичне страхування по-
винно стати обов’язковим компонентом в 
структурі фінансування ОЗ в Україні. І зро-
зуміло, що наявний дефіцит бюджетного 
фінансування ОЗ в Україні не може бути 
покритий за рахунок нещадного зростан-
ня частки витрат домогосподарств або 
витрат “з кишені громадян”, що призводить 
до подальшого “обкрадання” і збідніння 

громадян України. Тому, єдиний вихід – 
зменшувати “прямі витрати громадян” (до-
могосподарств), як це роблять більшість 
країн світу, збільшувати як мінімум на 30% 
державні витрати та впроваджувати ме-
дичне страхування.

Медичне страхування на рівні 15-20% в 
структурі ЗВОЗ України повинно стати не 
міфом, а реальністю. 

Що треба зробити для того, щоб медич-
не страхування стало частиною систе-
ми фінансування ОЗ в Україні?: 

•	 Затвердити стратегію та розробити по-
літику в галузі охорони здоров’я

•	 Розробити механізми введення їх в дію 

•	 Створити виконавчий орган для їх 
практичної реалізації

•	 Визначити групи зацікавлених сторін 
та їх потреби для створення системи 
фінансування ОЗ 

•	 Розподілити їх обов’язки та ролі. 

Саме медичне страхування створює поле 
співпадіння інтересів споживачів, замов-
ників і надавачів медичних послуг. І є ваго-
мим чинником створення системи ОЗ. Ця 
система дає можливість громадянам ско-
ристатись своїм правом на якісне медичне 
обслуговування і допомагає виробити пра-
вила, зрозумілі для всіх її учасників. За таких 
умов, створення і впровадження галузевих 
медичних стандартів (що є основою про-

грами медичних гарантій, передбачених в 
Законі України «Про державні фінансові га-
рантії медичного обслуговування населен-
ня») буде не просто гаслом, а стане пред-
метом практичної реалізації. 

Деякі фахівці і посадовці бачать реаліза-
цію цієї цілі через створення відповідної 
державної інституції, яка буде опікуватися 
обов’язковим медичним страхуванням (або, 
як дехто каже, «страховою медициною») і 
акумулюватиме під ці цілі державні кошти, 
кошти платників податків, кошти робото-
давців. Існує припущення про те, що вве-
дення медичного страхування збільшить 
базу оподаткування або стане додатковим 
навантаженням для роботодавців, підпри-
ємців тощо. 

Висловлю кілька застережень щодо таких 
проєктів. На мою думку, створення такої 
структури або державного фонду стра-
хування насправді не вирішить наболілих 
проблем, про які йшла мова вище, а саме: 
розбалансованості СОЗ та мізерної частки 
медичного страхування в структурі ЗВОЗ. 

Натомість створення державного фон-
ду страхування несе кілька ризиків, які 
сповна проявили себе в функціонуван-
ні інших державних фондів: потенційна 
корупційна складова, яка вже з самого 
початку негативно позначиться на репу-
тації цієї структури. Будь-яке державне 
регулювання вбиває бізнес. Попит на ме-

дичне страхування в Україні зростає. Від-
повідно страховий ринок зміцнює свою 
репутацію і створює мотиваційні стимули 
для розвитку медичних послуг і сервісів. 
Тому треба створювати не чергову дер-
жавну інституцію (при очевидній глобаль-
ній державній деінституціалізації), а єдині 
правила гри, які вже відпрацьовані в усьому 
світі, і дати страховому ринку і українській 
медицині розвиватися на благо людини. 

Тільки за таких умов догляд за здоров’ям 
стане для українських громадян розум-
ною та доступною інвестицією, а не не-
посильним фінансовим тягарем.
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В розвинутих країнах страхові компанії є од-
ним з основних елементів кредитування 

та інвестування економіки своєї  держави. Це 
потребує наявності в компаніях відповідних 
фахівців, структурних підрозділів та чітких про-
цедур. В нашій країні інвестиційні ресурси СК 
«зв’язуються»  інструментарно (найуживаніши-
ми інструментами є банківські депозити, ОВГЗ 
та нерухоме майно). Фактично, грошові кошти 
потрапляють в економіку через банки або че-
рез державу, що підкреслює необхідність при-
скорення розвитку фондового ринку в країні.

При цьому, банківські депозити при відносній 
надійності формують низький дохід, іноді мен-
ший за інфляцію; нерухоме майно (включаючи 
земельні ділянки) – мають питання по ліквід-
ності та прибутковості; ОВГЗ  на сьогодні є 
найбільш доцільним напрямком інвестування, 
що підтверджується значними вкладеннями 
з боку банків та закордонних інвесторів. Як 
правило, страхові резерви розподіляються се-
ред цих трьох напрямків, тому що Страховик в 
своїй інвестиційній діяльності при управлінні 
страховими резервами повинен забезпечувати 
високу рентабельність вкладень, що дозволить 
зберегти реальну вартість активів та їх ліквід-
ність впродовж всього часу інвестування.

Інвестиційний дохід  - важлива складова діяль-
ності АТ «СГ «Ю.БІ.АЙ – КООП» (далі – Компа-
нія). В Компанії розміщення страхових резервів 
здійснюється на умовах диверсифікації, при-
бутковості та ліквідності. З невеликої кількості 
напрямків інвестування пріоритетними Ком-
панія обрала вкладення в нерухомість. Згідно 

з даними британської компанії Knight Frank 
Group, Україна увійшла в ТОП-6 країн світу за 
темпами росту цін на нерухомість (відповід-
но до квартального звіту Global House Price 
Index Q3, 2020). Ціни на житлову нерухомість в 
Україні зросли на 10,3% за підсумками третього 
кварталу 2020 року. Також в країні діє земельна 
реформа, що призведе до зростання цін на зе-
мельні ділянки як с/г призначення, так й інших. 

Андрій Хотєєв

АТ «СГ «Ю.БІ.АЙ-КООП»

Таким чином Компанія, формуючи умовно дов-
гострокові та короткострокові ресурси, вирі-
шує поставлені задачі наступним чином: де-
позити та ОВГЗ – короткострокові вкладення 
для високої ліквідності, вкладення в нерухоме 
майно – довгострокові вкладення для макси-
мальної прибутковості в періоді. 

Враховуючи «природу» походження фінансо-
вих ресурсів та страхових резервів страхових 
компаній, а саме залучення частини грошових 
активів фізичних та юридичних осіб, страхові 
компанії потребують більшого захисту своїх 
вкладів (наприклад, банкротство банку при-
зводить до втрати депозитів Страховика) та 
розширення напрямків та засобів для макси-
мальної прибутковості з метою постійного 

перевищування темпів інфляції та зміни курсу 
гривні. Наприклад, в країні пройшла лібералі-
зація валютного ринку, але страхові компанії 
обмежені у вільному придбанні валюти, навіть 
для депозиту в банку. 

Концентрація Страховиками у своїх руках 
значних фінансових ресурсів – є значним фак-
тором розвитку економіки шляхом активної ін-
вестиційної політики, що перетворює пасивні 
грошові кошти, отримані від Страхувальників, у 
активний капітал, діючий на ринку. Є сподіван-
ня на появу нових інвестиційних інструментів 
для страхового ринку та розширення можли-
востей розміщення ресурсів Страховиків.

Компанія АТ «СГ «Ю.БІ.АЙ – КООП»  є  членом  
Моторного (транспортного) страхового бюро 
України.  У 2020 році UBI-COOP підтвердила 
своє членство в міжнародній організації  ICMIF 

– єдиному глобальному представницькому ор-
гані кооперативного та взаємного страхування. 
Компанія володіє 21 ліцензією, на підставі яких 
надає страхові послуги з більше ніж 45 видів 
страхових продуктів.  Головний офіс АТ «СГ 
«Ю.БІ.АЙ – КООП» розташований у Києві, по 
всій території України компанія представлена в 
25 регіональних офісах та 54 районних центрах.

Час пошуку нових 
інвестиційних ідей.
Інвестиційні напрямки
АТ «СГ «Ю.БІ.АЙ – КООП»
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Петре Володимировичу,  минуло 27 років із 
часу створення страхової компанії «БРОК-
БІЗНЕС», більше 10 років Ви працюєте в 
«БРОКБІЗНЕСІ» та минає рік з Вашого при-
значення Головою Правління компанії. І 
варто визнати, що рік був вкрай складним 
для всіх.
Як Ви оцінюєте позицію «БРОКБІЗНЕС» 
за підсумками часу, що минув? Що, на 
Вашу думку, відбулося важливого та осо-
бливого протягом останнього року?

I Страховий ринок України та страхова ком-
панія «БРОКБІЗНЕС» майже ровесники.  27 

років - це досить довгий та цікавий шлях роз-
витку компанії, який мав різні етапи: спочатку 
невелика регіональна компанія, далі робота у 
складі фінансової групи,  зараз - універсальна 
ринкова компанія. Саме такою - універсаль-
ною,  клієнтоорієнтованою, з диференційова-
ною стратегією розвитку та стабільно зроста-
ючою ми хочемо бачити компанію надалі.  
Поточний рік мав свої особливості, ставив 
перед нами нові завдання, перевіряв нас на 
гнучкість та адаптивність, на здатність за-

безпечувати належне функціонування всіх 
бізнес-процесів  в умовах, що постійно змі-
нюються. Цей рік дав нам змогу зрозуміти, 
що ми готові змінюватися та розвиватися 
так, як того вимагають ринкові умови сього-
дення та потреби клієнтів. Ми цілком усві-

домили важливість розробки стратегії як 
орієнтиру на шляху компанії до поставлених 
цілей, що включає елементи внутрішнього 
та зовнішнього розвитку: стратегію розвитку 
бізнес-процесів та відповідної організаційної 
структури, зміцнення команди, розвиток пер-

соналу та корпоративної культури; виділення 
перспективних продуктових та клієнтських 
сегментів та відповідних каналів продажів; 
постійне вдосконалення сервісу  і технологій, 
забезпечення більш зручних комунікацій з 
клієнтами.

Які особливості стратегії розвитку компа-
нії на майбутній рік?

I Стратегія нашого розвитку на найближчі 
роки – забезпечення стабільного зростан-

ня. Основними елементами стратегії є:
Диверсифікованість, тобто охоплення різ-
них клієнтських сегментів та різних кана-
лів продажів,  своєчасне зміщення фокусу-
вання в залежності від змін зовнішнього 
середовища, при дотриманні збалансованої 
структури портфеля;
Максимальна клієнтоорієнтованість та 
зручність сервісів:
•	 збільшення кількості «електронних» про-
дуктів, які можна придбати без візиту в офіс 
страховика - наразі маємо 8 таких  продуктів 
і працюємо над збільшенням цієї кількості; 

Розвиток мережі і збільшення 
«електронних» продуктів

Голова Правління -
Петро Володимирович Красноруцький
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•	 постійне вдосконалення процесу врегу-
лювання, зменшення строків врегулюван-
ня та підвищення якості обслуговування в 
процесі врегулювання;
•	 впровадження цифрових технологій, 
зокрема в першому кварталі наступного 
року заплановано запуск мобільного до-
датку, який забезпечуватиме організацію 
врегулювання в онлайн режимі без папе-
рів та візитів до офісу страхової компанії.
Фінансова стійкість: забезпечення по-
стійної фінансової рівноваги компанії 
(платоспроможності, ліквідності, фінан-
сової незалежності, доходності) в процесі 
її розвитку.

З одного боку існують законодавчо вста-
новлені обмеження на використання ре-
зервів з метою забезпечення їх ліквідності, 
а з іншого боку – компанія буде намагати-
ся підвищити прибутковість своїх акти-
вів. Резерви компанії створено реальними 
коштами на депозитах.
Виважена кадрова політика:  підвищення 
професійного рівня, забезпечення  різних 
форм мотивації. Страховий бізнес потребує 
професійного підходу та кваліфікованих 
спеціалістів, в цьому році наша команда 
поповнилась, оновився склад правління та 
керівники ключових бізнес-процесів. Осно-
вне завдання керівника - створити сильну 
команду, забезпечити умови, які дозволяють 
людям  разом давати  кращий результат, ніж 
кожен з них окремо. Дуже важливим є забез-
печення комунікацій, саме прийнятний спо-
сіб комунікації при виконанні бізнес-про-
цесів та всередині системи між процесами 
має найбільший вплив на результат.  Також 
ефективність окремого співробітника дося-
гається за рахунок здатності до ефективних 
комунікацій. Важливо також збалансувати 
функціонал, людські ресурси та форми робо-
ти, не вдаватися до крайнощів:  «всі на дис-
танційну роботу» або «всі в офлайн» - це не 
правильно. Необхідний баланс та виважені 
організаційні рішення, потрібно застосову-
вати інструменти ситуаційного менеджмен-
ту. Компанія має забезпечити ефективність 
роботи у віддаленому режимі та безпеку ро-
боти в офісі, саме такий змішаний підхід дає 
найкращий результат.

Як змінилася робота компанії в регіо-
нах? Яким Ви бачите подальший розви-
ток регіональної  мережі?

I Компанія має 44 регіональні підрозділи 
та планує надалі розвивати та підсилю-

вати свою присутність в регіонах.  Впрова-
джуємо індивідуальні фінансові моделі для 
різних регіональних підрозділів та зручні 
форми взаємодії з головним офісом. По-
стійно діє процес продуктивного навчання 
для регіональних підрозділів з залученням  
профільних андерайтерів та методологів, 
опрацюванням всіх запитань та заперечень, 
також навчання з технологій продажів, при-
йнятних для певних продуктів та каналів 
продажів. Щотижня проводяться планові 
дистанційні навчальні заходи, обов’язково 
в програму включаємо найбільш актуаль-
ні питання від підрозділів, що здійснюють 
продажі, про що дізнаємося з опитувань, 
які проводимо напередодні. Таке спілку-
вання дуже важливе, особливо під час пан-
демії, коли немає можливості зібратися для 
проведення масових корпоративних захо-
дів. Також розроблена та впроваджується 
технологія адаптації та підтримки для но-
вих регіональних підрозділів. Ми з радістю 
приймаємо в нашу команду нові підрозділи, 
що здійснюють продажі, надаємо цікаві 
можливості розвитку та постійно вдоскона-
люємо систему мотивації. Маємо наповнену 
продуктову лінійку для роздрібних про-
дажів, понад 150 продуктів та програм, та 
завжди готові аналізувати та запропонувати 
відповідне страхове покриття для складних 
та спеціалізованих ризиків корпоративних 
клієнтів. Всі бізнес-процеси в головному 
офісі налаштовані на оперативне вирішення 
запитів регіональних підрозділів. Ми усві-
домлюємо, що лише таким чином можемо 
забезпечити задоволеність клієнтів. 

Ми усвідомлюємо, що задоволений та мо-
тивований персонал прагне найкращим чи-
ном залучити та задовольнити якнайбільшу 
кількість клієнтів, що забезпечує зростання 
та розвиток компанії.

Перестрахування 
– як інструмент 
моделювання 
страхового 
бізнесу
Юріє Вікторовичу, Ви маєте багаторічний 
досвід  роботи на страховому ринку та 
ринках перестрахування, в минулому 
році Ви приєдналися  до  команди 
«БРОКБІЗНЕС», які інноваційні напрямки 
розвитку компанії Ви наразі бачите?

I По-перше, мені приємно, що мене за-
просили працювати в компанії «БРОК-

БІЗНЕС» разом з іншими висококваліфі-
кованими фахівцями. В компанії існує 
система менеджменту якості, за якою  
задокументовані всі бізнес-процеси, що 
є в компанії, включаючи процес  розроб-
ки  страхових продуктів. Система також 
передбачає періодичність та обгрунто-
ваність створення страхових продук-
тів, що  відповідає планам та стратегії 
розвитку компанії та є своєчасним, як 
відповідь на вимоги страхового ринку 

Директор департаменту 
перестрахування та андеррайтингу
спеціальних ризиків – 
Радіонов Юрій Вікторович

Однією з особливостей фінансового ме-
неджменту на 2021 рік є налагодження 
ефективного використання коштів стра-
хових резервів.

Наразі компанія зацікавлена в подальшому 
розвитку мережі з продажів та посиленні 
присутності в регіонах, ми повністю техно-
логічно готові забезпечити командам під-
розділів, які переходять до нас, адаптацію, 
індивідуально розроблену прийнятну фі-
нансову модель, систему мотивації, навчаль-
но-консалтинговий супровід та підтримку.
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та виклики сучасного економічного 
розвитку країни в цілому. Наразі важ-
ко сказати, чи є той або інший продукт 
інноваційним, бо все дуже швидко 
змінюється і просувається вперед. На-
приклад, 5 років тому було інновацією 
страхування електрокарів, протягом 
шести місяців інноваційним продук-
том стало страхування від COVID-19, а 
в 2021 – це стандартна програма. Відпо-
віддю на питання є будь-яка нова вимо-
га суспільства або економіки – це вже 
може розглядатися  як інноваційний 
підхід до перетворення знайомого в аб-
солютно нове,  або створення суцільно 
нового, інколи – на дуже нетривалий 
строк. І до цього можна віднести роз-
робку продуктів зі страхування дронів 
та промислових роботів, а також стра-
хування від кібер-ризиків, страхуван-
ня «параметричних ризиків».
Інноваційний процес – це процес пере-
творення наукового знання в іннова-
цію, що задовольняє нові суспільні по-
треби і є послідовним ланцюгом дій, що 
охоплює стадії створення «новинки» та 
її впровадження у практику. Головне, 
щоб від інновації було якесь практичне 
використання і комерціалізація, які на-
цілені на підвищення конкурентоспро-
можності, що, в свою чергу, підвищить 
рівень пристосованості нашої компанії 
до факторів зовнішнього середовища.
Яким чином, на Вашу думку,  компа-
нії слід оцінювати ефективність біз-
нес-процесу перестрахування?

I Перестрахування в першу чергу, ос-
новною метою ставить захист стра-

хового портфеля компанії, що вклю-
чатиме як перестрахування цілого 
портфеля, так і перестрахування оди-
ничних ризиків. Умовно перша катего-
рія також включатиме страхування від 
катастрофічних ризиків, в той час як до 
другої категорії вдносяться «фронтинг» 
ризиків (master policy), страхування 
«нішевих» ризиків, а також структури-
зація «кептивного» перестрахування 
і конструювання спеціальних фінан-
сових програм для обслуговування 
інтересів акціонерів, що є alternative 
reinsurance або FinitRe в рамках наці-
онального і міжнародного законодав-
ства. Ці інструменти включають як са-
мостійну роботу компанії, так і роботу 
в пулах, або через брокерів, а також за-
лучення компанії до нових ринків пере-
страхування на підставі більш «зрілих» 
методик та форм. Як приклад, застосу-
вання (ILWs) Industry loss warranties. 
Це один з видів контрактів з пере-
страхування, за умовою якого одна 
сторона купує захист, тригером якого 
виступає тотальний або катастрофіч-
ний збиток від події, що зачіпає всю 
страхову індустрію понад конкретно 
погоджений досить високий рівень 
збитку. Це так і називається Industry 
loss warranty. Тому ефективність пере-
страхування характеризується дуже 
багатьма факторами, які стисло можна 
виокремити як отримання оптималь-
ного захисту за обґрунтовані та розум-
ні витрати, що дозволяє компанії про-

тягом певного періоду часу проводити 
безпечні страхові операції та отримати 
як позитивний баланс, так і прибуток; 
особливо це стосується настання вели-
кого або катастрофічного збитку.
Які основні функції процесу пере-
страхування у Вашій компанії?

I Функції перестрахувнаня в компа-
нії «БРОКБІЗНЕС» нічим суттєво 

не відрізняються від перестрахування 
в інших компаніях. Все залежить від 
цілей, що ставить компанія. Від цього 
залежить і вибір контрагентів. 
Незважаючи на те, що класично від 
перестрахування очікують забезпе-
чення багатьох  функцій, серед яких і 
додаткова фінансова ємність капіталу 
з метою підписання страховиком ри-
зиків на страхування; забезпечення 
збалансованості результатів діяльно-
сті та створення умов для формування 
однорідного збалансованого портфелю, 
сприяння запровадженню та поширен-
ню нових видів страхування,  регулю-
вання співвідношення між розмірами 
власного капіталу й обсягом страхових 
операцій та інше, основною функцією 
перестрахування  є вторинний пере-
розподіл взятого на страхування ри-
зику та захист фінансового результату  
при настанні великого або катастро-
фічного збитку. 
Що є важливим для придбання пере-
страхового захисту?

I Кожний спеціаліст надасть свої кри-
терії, які вважає важливими для 

отримання перестрахового захисту. І 
це залежить від того, хто отримує та-
кий захист: брокер, страхова компанія 
або навіть страхувальник, для якого 
виду страхування потрібен захист, а 
також які  конкретні цілі поставлено. 
Наприклад, великий фінансово-про-
мисловий холдинг або підприємство 
металургійної та нафтохімічної галу-
зі  хоче отримати страхування, але за 
якихось причин його очікування від 
страхової премії взагалі не співпадають 
з пропозицією страховика. Звідси ви-
никають недолугі або псевдо-програ-
ми страхування на мінімальну премію, 
від яких втрачають всі гравці ринку. В 
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такій ситуації професійний гравець 
може запропонувати страхувальни-
кові абсолютно законну бізнес-схему, 
основним елементом якої є перестраху-
вання, що дозволить не тільки макси-
мально захистити власний бізнес, але й 
перерозподілити його у міжнародних 
перестраховиків з рейтингом «А», а 
також акумулювати грошові фонди та 
отримати дивіденди від них, повністю 
контролюючи весь процес від початку і 
до кінця. Врешті решт, страхувальник 
одержить не тільки страховий захист, 
але й керуватиме процесом перестра-
хування з отриманням в кінці інвес-
тиційного доходу. Для брокера, крім 
іншого, це  стан локального та міжна-
родного страхового ринку та перспек-
тиви розвитку обох ринків.
Не можна назвати єдиних критеріїв, що 
є важливими для отримання перестра-
хового захисту. В залежності від ситуа-
ції вони змінюватимуться. Зрозуміло, 
що вони включатимуть знання пере-
страхування, як дисципліни, розуміння 
міжнародного страхового ринку, умов 
та застережень, вміння проаналізувати 
портфель компанії та скласти правиль-
ний профіль ризиків або провести спе-
ціалізований андеррайтинг одиничного 
ризику з наданням сюрвею, англійську 
мову, можливість використання засте-
реження DIC/DIL та розуміння викори-
стання цього застереження, правильну 
презентацію компанії та інше. Тобто 
чинників дуже багато, вони різні для 
кожної компанії і ситуативні. але перш 
за все, основним на мій погляд, це еле-
мент Bona fides та керуючий менеджмент 
компанії із зрозумілою для всіх сторін 
стратегією її розвитку, що сформує  до-
віру перестраховика до запропонова-
ного бізнесу. Перестраховий захист має 
бути побудований таким чином, щоб в 
обумовлені строки отримати відшкоду-
вання, і всі сторони цього процесу зали-
шилися максимально задоволеними.
Які особливості  укладання договорів 
облігаторного перестрахування з іно-
земними перестраховиками?

I Мій власний досвід укладання дого-
ворів перестрахування з іноземни-

ми перестраховиками почався 22 роки 

тому в СК «Скайд-Вест». Тоді основним 
критерієм було знання англійської 
мови з метою коректного та правиль-
ного трактування умов договору пе-
рестрахування, а також відповідності 
у тлумаченні умов страхування і пе-
рестрахування. Дуже багато чинників, 
що впливають на укладання договорів 
облігаторного перестрахування. Крім 
того, про що зазначалось вище,  це ви-
значення та аналіз страхового порт-
фелю, для якого потрібен захист. що 
дасть можливість оцінити як краще 
перестраховувати його: за допомогою 
брокера і якого саме, або самостійно. 

Далі обов’язковим є чітке визначення 
та зрозуміле для сторін предмету дого-
вору знання та розуміння всіх застере-
жень перестрахування з правильним їх 
використанням, особливо це стосуєть-
ся net retention і net retained lines, що 
інколи плутають; застережень про ар-
бітраж та спори, правильне розуміння 
непропорційної та пропорційної фор-
ми перестрахування, чітке визначення 
терміну «страхової премії» - заробленої 
чи ні, брутто чи нетто; досконале розу-
міння всіх виключень або обмежень з 
облігаторного захисту, пріоритетність 
мови та однозначні юридичні тракту-
вання. Думаю, що кожен спеціаліст зі 
свого досвіду визначить інші особли-
вості. Вони на цьому не закінчуються. 
В моїй практиці були випадки вико-
ристання застережень Sunset Clause та 
Sunrise Clause, написання Commutation 
Agreement, форм договорів перестра-
хування відновлювальної премії та не-
пропорційних договорів з утриманням 
на лінії, а також багато інших форм до-
говорів перестрахування, не притаман-
них українському страховому ринку. І 
кожна форма договору мала свої осо-
бливості, а інколи погодження займало 
декілька місяців. Свого часу в «Оранті» 
в мене була навіть практика ознайом-
лення з операціями з  Sunset Clause та 
Sunrise Clause, написання Commutation 

Agreement, стисло - це забезпечення 
взаємодії між ризиками страхування/
перестрахування та альтернативним 
капіталом.
Ваші побажання учасникам страхо-
вого ринку

I Немає універсального побажання 
учасникам ринку. Але хотілося б 

звернути увагу на таке - якщо компа-
нії укладають договори про співробіт-
ництво в галузі перестрахування, такі 
договори мають відповідати і не супе-
речити загальним нормам цивільного 
права або взагалі відмовитися від та-
ких договорів, як від анахронізму. Біль-
шість договорів такого формату замість 
того, щоб вносити чіткість і прозорість 
в стосунки сторін, навпаки застосову-
ють багато термінів незрозумілих не 
тільки для учасників, але й для судо-
вої системи, для якої вся терміноло-
гія перестрахування не є зрозумілою. 
Не зайвим було б також більш уважно 
ставитися до прописування в договорі 
форми перестрахування, коли з яки-
хось причин треба сховати непропор-
ційне перестрахування в пропорційне 
або навпаки, і в термінологію договору 
«утримання сторони/retention» без по-
яснення вводиться термін «франши-
за/deductible» із зазначенням відсотку 
(100%), що дорівнює сумі утримання. 
Таке формулювання не робить договір 
перестрахування непропорційним. Це 
є елементом договору SIR (self insured 
retention), за яким основною умовою 
являються сплати страхувальником 
обумовленої суми, тільки після чого 
починає діяти договір страхування і 
перестрахування. 

Дуже часто, навіть з комісією брокера, 
облігаторне перестрахування дешевше 
для компанії, ніж робити це самостійно. 

Таким чином, результатом некоректного 
застосування деяких застережень може 
бути не отримання відшкодування від 
перестраховика і подвійний тягар на 
страховика. Юридично вивірений текст 
будь-якого договору, прозорий і зрозу-
мілий для всіх сторін, може в майбут-
ньому спростити вирішення проблеми 
або спірного питання.
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Для того, щоб бути успішним в складних умовах - ми формує-
мо зрозумілі й прості онлайн страхові продукти, здійснюємо 
своєчасне та ефективне їх обслуговування, надаючи страхо-
ву послугу в зручний для клієнта час, у потрібному місці по 
справедливій та доступній ціні. Безумовно, для нашої Компа-
нії 2020 рік став роком випробувань, переосмислення ціннос-
тей  та пошуків нових шляхів. Частіше саме проблеми та трудно-
щі очищають наш розум. Специфіка роботи під час карантинних 
обмежень змусила нас максимально адаптувати свій сервіс під 
умови нових реалій.  Ми своєчасно внесли корективи в стратегію 
розвитку СК «ІнтерЕкспрес», переглянули свої завдання  та пе-
реосмислили шляхи руху вперед. Максимум уваги ми приділили 
готовності компанії до змін у законодавстві – «спліту» та  роз-
робці своєї стратегії роботи й розвитку за новими правилами, 
під контролем вплели їх в новітні програми особистого та май-
нового онлайн страхування. Для ефективного та оперативного 
управління ризиками ми також створили свою власну програму 
по ризик-менеджменту. Важливою складовою цієї програми є 
великомасштабна та професійна робота андеррайтера по зва-
женій, аргументованій  і професійній оцінці  таких ризиків, що 
підлягають страхуванню. 

Модернізації каналів продажу сприяв також перехід на нову си-
стему 1С:8, що дозволяє впроваджувати нові проекти виходу в 
онлайн.  Активно розвиваючи можливість онлайн продажу дого-
ворів страхування, ми значно розширили продуктову лінійку для 
забезпечення якісного та надійного страхового захисту своїх клі-

єнтів. За їх побажанням особисті види страхування були доповне-
ні ризиками, пов’язаними з загрозою захворювання на COVID-19. 

Під час карантину більшість бізнес-процесів в компанії  були ав-
томатизовані  і виведені на абсолютно новий технічний рівень. В 
цьому напрямку йде постійна робота і, сподіваюсь, що СК «Інте-
рЕкспрес» впевнено займе свою нішу на ринку онлайн страху-
вання. 

Результатом наполегливої, кропіткої праці кожного співробітника 
компанії стало те, що важкий рік карантинних обмежень виявився 
роком творчості, креативних бізнес-ідей, діджиталізації. Він  став 
роком розширення ділових контактів, укладання вигідних угод  та 
взаємовигідної співпраці. Саме тому  2020 рік  ми завершили з 
позитивним фінансовим результатом. 

Ми  навчились сприймати успіх як подарунок долі, а поразку 
- як життєвий урок. Чітко знаючи, що в бізнесі будь-які зупинки 
неприпустимі - нашим основним принципом є поступальний 
рух вперед. Цей принцип формує успішність нашої компанії, яка 
має кілька складових: це командний дух, як основа злагодженої 
роботи мотивованого професійного колективу; вивчення, аналі-
тика та впровадження побажань страхувальника; абсолютна про-

Про те, як заслужити довіру клієнтів, зберегти 
стабільність Компанії та розвиватися, працюючи з 
ризиковими напрямами страхування в час коро-
нокризи та в період законодавчих змін - журналу 
«Український страховий клуб» розповів Голова 
Правління СК «ІнтерЕкспрес», академік Україн-
ської Академії Наук  Віктор Михайлович Кушнір.

КОРОНОКРИЗА  
МОБІЛІЗУВАЛА НАС
ТА ЗРОБИЛА ЩЕ 
СИЛЬНІШИМИ
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зорість у роботі, високий рівень сервісу, 
чесність і порядність. Наш принциповий 
підхід в роботі: «Взяв на себе зобов’язання 
у вигляді договору страхування – чітко ви-
конуй кожний пункт та кожну його букву!». 

Найкраща та найвища винагорода - це 
позитивна оцінка нашої роботи з боку  
клієнтів та Застрахованих осіб! Сухі 
статистичні цифри по результатах робо-
ти дуже рідко викликають певні почуття. 
Душу радує і гріє оцінена клієнтами ро-
бота, яку ми виконали вчасно, якісно і від 
щирого серця. Нами відмічено, що таке, 
подароване іншим сердечне добро, завж-
ди повертається гарним фінансовим ре-
зультатом. Саме тому ми завжди творимо 
добрі справи не чекаючи вдячності.                                                                             

Так,  у важкий і непростий час боротьби 
з коронавірусом, ми надаємо благодій-
ну допомогу лікарням, з якими активно 
співпрацюємо, забезпечивши їх засоба-
ми індивідуального захисту для медичних 
працівників, що включають: захисні костю-
ми, щитки, маски, рукавички, дезінфікуючі 
засоби. Тільки з березня 2020 року  по цей 
час ми закупили і передали  лікарням п’ять 
концентраторів, п’ять сотень тест-систем, 
інших матеріалів та обладнання  на суму 
понад 500 тисяч грн. Ми і надалі налашто-
вані творити добрі справи.                                                                     

Як відомо, бізнес неможливий без кон-
куренції, а порядна конкуренція, як 
життєве кредо СК «ІнтерЕкспрес» - це 
здоровий та природний процес, стимул 
для самовдосконалення, розвитку  та 
зростання.  В страхуванні здорова конку-
ренція сприяє формуванню якісних, при-
вабливих ринкових страхових продуктів за 
зваженою ціною та з врахуванням потреб 
клієнта. Недобросовісна конкуренція у 
нас викликає відразу, бо обман, шахрай-
ство, невиконання взятих зобов’язань та 
корупція – не мають мати місце на ринку 
страхування. Ми щиро вдячні конкурен-
там за життєві уроки, які допомагають нам 
розвиватись, формувати свій чесний, про-
зорий та соціально-орієнтований страхо-
вий бізнес. 

Сьогодні стало модно орієнтуватись на 
Євросоюз, використовувати досвід роз-
винутих країн по забезпеченню високої 
якості страхових послуг. Але, роздуму-
ючи про впровадження зарубіжного дос-
віду, потрібно чітко розуміти, що зарубіж-
на практика – не панацея і далеко не всі 
методики, що застосовуються в Європі, 
підходять для українського ринку. Впрова-
джуючи інновації, в першу чергу необхідно 
оцінити потреби і можливості українсько-

го споживача, як корпоративного клієнта, 
так і окремої фізичної особи, оцінити ре-
альний стан національної страхової галузі 
в контексті економіки вцілому та сформу-
вати кінцеву позитивну мету таких змін та 
користь, яку реформування може прине-
сти Україні. 

Ми плекаємо надію, що зміна регулято-
ра приведе до конструктивних змін на 
страховому ринку України. Враховуючи 
складні економічні умови в державі  хо-
четься вірити, що НБУ не буде форсувати 
перехід до європейських принципів роз-
витку небанківського фінансового секто-
ру, а забезпечить плавний і більш лояльний 
перехід до нових вимог. Адже завдання 
регулятора - забезпечити розвиток стра-
хового ринку, сприяти його стійкості, ста-
більності та платоспроможності. В основі 
реформування небанківського сектору 
має бути реальна користь державі та її 
громадянам. Безумовно, страхові компанії 
мають в повному об’ємі формувати стра-
хові резерви, забезпечити достатність ка-
піталу та структуру активів, але підхід до 
великих, середніх і малих гравців страхо-
вого ринку має бути диференційований 
та відповідати принципу пропорційного 
регулювання. З іншої сторони, на рівні 
держави ще не забезпечений захист від 
втрати капіталу.

Крім того, знищення малого та середнього 
бізнесу в фінансовому секторі аж ніяк не 
відповідає задекларованим в Україні прин-
ципам  її розвитку. Із зникненням з ринку 
цих гравців великі фінансові втрати будуть 
нести і страхувальники з середнього та 
малого бізнесу та державних підприємств. 
Також вони не зможуть забезпечити міні-
мальний рівень соціального захисту своїм 
працівникам, що здійснюється через до-
бровільне медичне страхування  на низь-
ких тарифах. Великим гравцям страхового 
ринку такий клієнт не цікавий.  А, отже, без 
роботи залишаться тисячі кваліфікованих 
працівників страхового сектору.  Об’єд-
нання та злиття страхових компаній, як 
симбіотичний фінансовий стимулятор для 
розвитку, може мати місце.  Але, якщо таке 
об’єднання здійснюватиметься в умовах 
певних фінансових утисків, то безумовно 
буде суперечити державним принципам 
про розвиток малого та середнього бізне-
су та інтересам її громадян. В той же час 

СК «ІнтерЕкспрес» завжди готова розгля-
дати взаємовигідні пропозиції партнерів 
по бізнесу.

Часто я задумуюсь над тим, що змінить-
ся в державі, в  суспільстві, на страхово-
му ринку та у нашому житті після панде-
мії COVID-19, пов’язаною з нею кризою 
та законодавчими змінами в державі. 
Однозначно, суспільство і люди стануть ін-
шими. Я думаю, що пройде переоцінка цін-
ностей і відношення до них та переосмис-
лення важливості самого життя людини.

Це змінить ставлення до страхових компа-
ній з боку клієнтів, а страхова галузь стане 
привабливою для внутрішніх та зовнішніх 
інвесторів. Потенціал ролі страхування  в 
розвитку економіки України – неоціненний. 
Розуміння цього – головне завдання нового 
регулятора. Маємо надію, що НБУ правиль-
но оцінить значення страхового сектору у 
розвитку економіки держави та використає 
потенціал страхових компаній в форму-
ванні довгострокових кредитних ресурсів 
та оздоровленні всієї фінансової системи. 
Страхова галузь економіки здатна сьогодні 
вирішити важливі для суспільства соціальні 
проблеми, що пов’язані з пенсійним забез-
печенням, захистом від техногенних і при-
родних катаклізмів та проблем громадсько-
го здоров’я. Крім того держава, при бажанні, 
зможе радикально і безболісно зменшити 
видатки на медичну галузь при умові вве-
дення соціального  медичного страхування 
за участю страхових компаній. 

Користуючись нагодою, хочу щиро по-
дякувати редакції  журналу «Україн-
ський страховий клуб», що консолідує 
страховиків та дозволяє їм відкрито об-
мінюватися досвідом і висловлювати на 
його сторінках свої думки, які форму-
ють інтелектуальні цінності  страхового 
ринку. Бажаю моїм колегам – читачам та 
дописувачам журналу міцного здоров’я, 
оптимізму, миру і чесної конкуренції. За-
кликаю до об’єднання наших зусиль та 
потенціалу з метою консолідації націо-
нального страхового ринку, захисту його 
інтересів і конструктивного діалогу з ре-
гулятором.

А монополізація ринку може призвести 
до фінансових втрат, як з боку держави, 
так і з боку страховиків.

Звичайно,  ми оптимісти, тому хочеться 
вірити, що держава зверне свою увагу на 
страховий сектор в Україні та законодав-
чо передбачить обов’язкову публічність 
страховиків,  створить  привабливі умови 
для розвитку ринку і  натомість отримає  
конкурентне середовище, яке буде спри-
яти росту якісного страхового сервісу.
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Всесвітня епідемія вплинула не тільки на роботу страхових 
компаній, але й на весь фінансовий сектор України. Що там 
казати, КОВІД різко змінив життя кожного українця.

Про роботу страхової компанії «МОТОР-ГАРАНТ» та про на-
прямки розвитку в сучасних умовах розповів директор Зикін 
Олексій Віталійович.

Як вплинула на діяльність компанії пандемія коронавірусу?

Пандемія довела, що в умовах нестабільної економіки життєво 
важливо бути гнучкими та вміти оперативно трансформувати-
ся. Завдяки коронавірусу ми змогли виявити свої слабкі місця і 
намітили пріоритетні напрямки розвитку страхової компанії в 
нових умовах – це онлайн-продажі, розробка нових страхових 
продуктів, підвищення рівня обслуговування та налаштування 
його «під споживача». Було багато зроблено для оптимізації 
бізнес-процесів, скорочення витрат і покращення якості серві-
су, зокрема в частині врегулювання за договорами автостраху-
вання і в роботі контакт-центра по медицині.  

Основні зміни, на яких зараз зосереджена СК «МОТОР-ГА-
РАНТ» - це інтегрування в свою діяльність digital-рішень та по-
стійне поліпшення сервісу для клієнтів. Компанія запровадила 
електронний документообіг, має власну SaaS-платформу стра-
хування, а перевагою підтримки та супроводу клієнтів нашої 
компанії є те, що обслуговування по медичному страхуванню 
здійснюється через власний call-центр, у складі якого працю-
ють досвідчені лікарі з медичною освітою.

Однією з головних цінностей СК є якість надання страхових по-
слуг. Тому нашими спеціалістами розроблено та впроваджено 
стандарти обслуговування клієнтів. Так, наприклад, виплати по 
медичному страхуванню здійснюються у 7-ми денний термін, 
по КАСКО – від 5 днів, по Автоцивілці – від 15 днів. Підтверджен-
ням цьому є підсумки Моторного (транспортного) страхового 
бюро України за 3 квартал 2020 року, за якими страхова компанія 
«МОТОР-ГАРАНТ» посіла перше місце серед українських страхо-
виків за показником частки вимог, врегульованих до 60 днів та 
до 90 днів з дати ДТП. Рівень страхових вимог, врегульованих 
до 60 днів склав 92,9%. За аналізований період на Компанію не 
надійшло жодної скарги. Також СК «МОТОР-ГАРАНТ» отримала 
високі оцінки і за іншими показниками, такими як загальна оцін-
ка діяльності компанії та якість врегулювання збитків.  

Наш перестрахувальний захист дозволяє надати 100% надійне 
забезпечення навіть при дуже масштабних ризиках. Страхові 
зобов'язання гарантовані партнером компанії – провідним сві-
товим перестрахувальником HANNOVER  Re, з яким у СК підпи-
саний договір облігаторного пропорційного перестрахування.

СК «МОТОР-ГАРАНТ» продовжує шлях розвитку – розширює 
свою присутність в регіонах. Представництва компанії вже 
працюють в 12 областях України. Діяльність нових відділень 
спрямована на продаж страхових продуктів як фізичним осо-
бам, так і корпоративним клієнтам. 

Ми впоралися із завданнями минулого року, поставленими 
акціонерами компанії, і добре завершили 2020 рік – збільши-
ли число клієнтів по добровільному медичному страхуванню, 
ґрунтовно попрацювали над якістю медичного портфеля та 
розширенням програм страхування.

Більше  20 років тому СК «МОТОР-ГАРАНТ» вийшла на україн-
ський ринок страхування. За цей час компанія стала відомим 
гравцем ринку, пройшла всі етапи його становлення і розвитку, 
завоювала авторитет і довіру серед клієнтів та партнерів. Сьо-
годні компанія надає страховий захист найкрупнішим підпри-
ємствам України та їх співробітникам, банкам, організаціям та 
компаніям різних сфер діяльності.

Страхування в 
умовах пандемії 
Використання кризи 
для розвитку бізнесу

СК «МОТОР-ГАРАНТ»

Ми створюємо нову
культуру страхування

0 800 309 709 
motor-garant.com.ua
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Пані Наталя, вітаємо Вас та компанію «Балт Ассистанс 
Україна» з ювілеєм. Якими досягненнями компанії за ці 10 
років на страховому ринку України Ви можете пишатися? 

Дякую за привітання, пане Олександр. Найбільша гордість - 
наші партнери - на сьогоднішній день 36 страхових компаній 
України співпрацює по туристичному страхуванню з «Балт 
Ассистанс Україна». Серед них і лідери ринку, і компанії з 
топ-10, й невеликі місцеві компанії. Основна задача асистан-
су - швидко організувати допомогу для застрахованої осо-
би та зберегти баланс вартості послуг та якісного сервісу. 
Це критерій, який є найважливішим для будь-якої страхової 
компанії. Можу з гордістю сказати, що нам це вдається, ми 
досягли позиції лідера асистанських послуг з туристичного 
страхування і стабільно утримуємо її. Якщо брати всю гру-
пу компаній (нагадаю, ТОВ «Балт Ассистанс Україна» вхо-
дить до складу групи BALT ASSISTANCE з головним офісом 
у Польщі, м. Вроцлав) - нам довіряють обслуговування своїх 
туристів 108 страхових компаній з усього світу.

Трохи статистики та цифр - скільки звернень Ви обслу-
говуєте в середньому за рік? 

Ще у 2011 році кількість кейсів була приблизно 3000 на 
рік - ми лише починали свій шлях, у 2012 - вже 10 тисяч 
за рік, у 2014 - 26 тисяч, 2017 - 43 тисячі, 2018 - 60 тисяч, 
а за 2019 рік ми закрили 96 тисяч випадків. По прогно-
зам 2020 рік мав побити рекорди по кількості кейсів, але 
Covid-19 та пандемія внесли свої корективи. Географія 
звернень охоплює практично весь світ - за ці 10 років ми 
організували допомогу майже у 200 країнах світу. Най-
популярніші - це традиційно туристичні регіони: у пер-
шій трійці Болгарія, Туреччина та Єгипет, далі - Греція та 

Кіпр. З Європи - Польща, Іспанія та Германія, з азіатських 
країн - Таїланд, ОАЕ та Індонезія.

«Балт Ассистанс Україна» єдиний ассистанс в Україні, 
який працює виключно у сфері обслуговування виїжд-
жаючих за кордон. Не плануєте розширювати діяльність і 
підключати інші види страхування?

Так, ми позиціонуємо себе як спеціалізовану компанію з 
надання послуг громадянам України за кордоном, тому 
всі проекти плануємо з урахуванням цієї позиції. Основ-
на діяльність «Балт Ассистанс Україна» - організація ме-
дико-транспортної допомоги по усьому світу особам, які 
виїжджають за кордон. Послуги, які стандартно входять в 
поліс: організація амбулаторної і стаціонарної допомо-

10 років компанії 
«Балт Ассистанс 

Україна»
У 2021 році ТОВ «Балт Ассистанс Україна» 

святкує свій 10-ти річний ювілей. «Страховий 
клуб» привітав та запросив до розмови за 

філіжанкою кави директора компанії - пані 
Наталю Головач

BALT ASSISTANCE UKRAINE
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ги, медичного транспортування та евакуації, посмертної 
репатріації. Материнська компанія Balt Assistance Sp.z o.o. 
(Польща) є фінансовим гарантом, завдяки чому ми здатні 
організувати медико-транспортну допомогу в будь-якій 
точці світу - починаючи від туристичних регіонів і Європи, і 
закінчуючи США, екзотичними країнами і навіть Антаркти-
дою. Крім того, зараз страхові компанії розширюють паке-
ти, пропонуючи додаткові послуги: пошук багажу, послу-
ги перекладача, консьєрж-послуги. Все це наша компанія 
може організувати по всьому світу. Другий напрямок робо-
ти компанії - технічний асистанс - евакуація, технічна до-
помога на дорозі, ремонт автомобіля на СТО, підвезення 
палива, сюрвей. Аналогічно, територія покриття - весь світ. 
Ексклюзивний продукт компанії - суброгаційна діяльність 
по страховим випадкам саме за кордоном. У планах - на-
дання послуг контакт-центру для власників Зеленої карти. 
На території України компанія працює виключно як пред-
ставник іноземних страхових компаній, організовуючи до-
помогу іноземцям. 

Структура компанії на сьогодні - як вона змінилася за 10 років?

Звичайно, ми дуже виросли у кількості персоналу, у зв'яз-
ку з чим змінилася і структура компанії, яка сьогодні скла-
дається з кількох повноцінних департаментів. Найбільший 

- департамент контакт-центру, у якому в режимі 24/7/365 
працюють оператори прийому й організації. Окремо виді-
лено відділ госпіталізацій і транспортувань - це досвідчені 
співробітники, які ведуть складні випадки стаціонарного 
лікування, медичних евакуацій і посмертної репарації. 

Співпрацею з медичними центрами, лікарнями, транспорт-
ними компаніями і похоронними агентствами по всьому 
світу відає департамент по роботі з мережею провайдерів. 
Медичний департамент складається з досвідчених прак-
тикуючих лікарів, готових цілодобово дати свою оцінку і 
рекомендації по кожному страховому випадку. Роботою 
зі скаргами клієнтів страхових компаній займається відділ 
контролю якості. IT-департамент розробляє та впроваджує 
нові продукти і технології. Юридичний супровід і суброга-
ційну діяльність здійснює юридичний департамент. 

Що головне в роботі Вашої компанії?

Основа компанії «Балт Ассистанс Україна» - це наші опера-
тори і лікарі-координатори. Люди, які безпосередньо при-
ймають звернення від застрахованих осіб - клієнтів страхо-
вих компаній. У нас досить жорсткий відбір співробітників 

- високі вимоги до претендентів щодо професійних і осо-
бистісних характеристик, оскільки робота йде з великим 

об'ємом інформації, яку потрібно знати, і з високою відпо-
відальністю, нехай і опосередкованою, за життя і здоров'я 
людини. Компанія за свій рахунок забезпечує тритижневе 
навчання нових співробітників, ми читаємо лекції зі страху-
вання, медицини, спілкування по телефону. Цим займається 
відділ тренінгу. На виході отримуємо повноцінного добре 
навченого працівника. Команда у нас зібрана дружня і міцна, 
завдяки їй компанія «Балт Ассистанс Україна» надає високо-
якісний сервіс для своїх партнерів.

Як компанія пережила досить непростий 2020 рік і які 
Ваші плани на 2021?	

Звичайно, 2020 вніс свої корективи і в роботу групи ком-
паній BALT ASSISTANCE. Пандемія, карантинні заходи, за-
криття кордонів - все це практично зупинило туристичний 
бізнес. У березні 2020 року, з початком введення карантину 
в Києві, ми буквально за один день перевели всіх співробіт-
ників на дистанційну роботу, створили кожному працівни-
ку повноцінне робоче місце, забезпечили необхідною тех-
нікою. Розробили страт-план до кінця року з урахуванням 
різних варіантів розвитку ситуації в світі і в Україні зокре-
ма. Основним завданням для себе поставили збереження 
штату компанії. Наприклад, на три місяці повного закриття 
кордонів (яке, відповідно, призвело до різкого зменшення 
кількості дзвінків та звернень) частина операторів була пе-
реведена на стажування до департаменту кост-контролю, 
завдяки чому ми оперативно обробили всі випадки 2019 і 
початку 2020 року і передали їх на оплату. Завдяки обраній 
стратегії і проведеним заходам ми були готові обслугову-
вати поліси туристичного страхування з першого дня від-
криття кордонів України. 

За час пандемії нами були врегульовані тисячі випадків з ді-
агнозом COVID-19, оновлені регламенти роботи, зроблено 
акцент на організацію телемедичних консультацій. Досвід, 
отриманий за цей період, дозволив створити принципово 
нові підходи до обслуговування застрахованих в рамках но-
вої реальності, пов'язаної з COVID-19, і забезпечити засто-
сування найкращих методик врегулювання страхових ви-
падків, які дозволили б захистити здоров'я клієнтів, а також 
убезпечити медичний персонал.

Ваші побажання на честь 10-річчя компанії?

Я вдячна своїй команді - за дружний колектив, професіона-
лізм і відданість компанії «Балт Ассистанс Україна». Вдячна 
всім співробітникам групи компаній BALT ASSISTANCE за від-
мінну роботу, завдяки якій ми виконуємо всі зобов'язання 
перед нашими партнерами - страховими компаніями. Саме 
це дозволяє нам бути «номером один» і утримувати пози-
цію лідера. Ми ростемо і розвиваємося, не дивлячись на 
світову кризу і пандемію. І, звичайно, щирі слова вдячно-
сті нашим партнерам - страховим компаніям за довіру та 
співпрацю. Ми Вас не підведемо і надалі. Бажаю усім нам 
здоров’я і нехай всі подорожі здійсняться!

Департамент кост-контролю займається експертизою 
документів від медичних установ з усього світу, прово-
дить мінімізацію витрат страхових компаній відповідно 
до регіональних або пакетних цін. Страховик на виході 
отримує готовий пакет документів.
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тах і розповсюдження друкованої продукції в громадських міс-
цях. Запрошуємо наших колег-страховиків до співпраці. Тільки 
разом ми можемо змінити умови споживання страхування в 
Україні та підвищити обізнаність громадян у наших послугах.

	— Ми знаємо, що Ваша компанія от-от планує представити 
на широкий загал новий продукт «ПроКаско». Розкажете по-
дробиці?

	— Правильніше сказати - «МСК» є партнером «ПроКаско» і за-
безпечує надані страхові послуги. «ПроКаско» - це простий, 
цікавий і корисний додаток про страхування КАСКО. Головна 
особливість додатку: вартість страхування формується за прин-
ципами «плати, скільки їдеш» та «плати, як ти їдеш». Клієнт само-
стійно обирає страхову суму, на яку бажає застрахувати авто, 
страхові ризики й, власне, кількість кілометрів, на яку діє страху-
вання. Вбудована в додатку телематика відстежує витрачені кі-
лометри та аналізує більше 10-ти показників кермування. На базі 
отриманої інформації формується водійський рейтинг. За ви-
сокий рейтинг, що є показником безаварійного та безпечного 
стилю кермування, клієнт отримує суттєві знижки та додаткові 
застраховані кілометри. Все оформлення, як і врегулювання, і 
виплати - онлайн в додатку. Безкоштовний 
демо-режим для ознайомлення 14 днів і 
кешбек за друзів. Маю, також, зауважити, що 
«ПроКаско» - це тільки перший крок. Саме в 
цю мить наша команда продовжує активно 
працювати й удосконалювати страхові по-
слуги для теперішніх і майбутніх клієнтів.

	— У 2020 році, згідно з офіційними показниками, «МСК» про-
демонструвала ріст у декілька разів. Які Ваші плани на 2021? 
Чи плануєте Ви надалі активно розвиватись у тому ж векторі, 
чи, можливо, запропонуєте ринку щось принципово нове?

	— Так, дійсно, 2020 рік був досить проривним для компанії. 
Ми увійшли у ТОП-10 компаній з продажів електронних полісів 
ОСЦПВ та ТОП-15 за преміями у тому ж виді страхування. При 
цьому наша команда ніяк не змінилась - ми не відкривали нові 
філії й не масштабували внутрішні відділи. Наші досягнення, в 
першу чергу, пов'язані з  ефективним переходом у діджитал 
формат та розробкою нових цікавих продуктів.

Значну частину прибутків ми свідомо реінвестували в техніч-
не переоснащення бек-офісу та адаптацію цифрових інновацій 
для відділу роботи з клієнтами. Маю зазначити, що цей процес 
досі триває, і ми крок за кроком прямуємо до формату «стра-
хова компанія в смартфоні».

	— На які страхові продукти Ви робите ставку у непростих 
умовах 2021 року?

	— На прості, корисні та зрозумілі, орієнтовані на реальні по-
треби клієнтів. Окрім автомобільного страхування, це стра-
хування на випадок захворювання на Ковід-19 та комплексне 
добровільне страхування авто та житла «ІншурБокс». У своїх 
пропозиціях ми не декларуємо максимально низькі ціни, а ро-
бимо акцент на реально адекватних сумах виплат. Ми впевнені, 
що тільки така позиція усіх учасників страхового ринку може 
з часом змінити ставлення і сприйняття страхування у свідо-
мості українців. Як і жодна інша якісна послуга, страхування не 
може коштувати дешево.

	— Ви виступали з ініціативою «Соціальна реклама страху-
вання». Чи маєте успіхи в цьому напрямку?

	— Так, дякую за питання. Будь-яка соціальна ініціатива вини-
кає тоді, коли проблема стає суттєвою і починає впливати на 
більшість, а виконується - коли ця більшість об'єднується. Зараз 
наша команда у співпраці з відповідними експертами закінчує 
розробку проекту (плану дій), щодо соціальної реклами стра-
хування в масштабах країни. Ми розглядаємо і враховуємо усі 
можливі канали впливу і донесення інформації - від телебачен-
ня і залучення блогерів, до факультативних лекцій в Університе-

«Pro.Kasko» – 
це тільки початок!

Кирило Нефьодов
Голова наглядової ради

ТДВ «Міжнародна страхова компанія»
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В Україні існують сервіси юридичних онлайн  та офлайн– 
консультацій, ми проаналізували і протестували всі іс-
нуючі, знайшли для себе безумовне місце для розвитку, 
оскільки страхування  - це галузь, що дозволяє придбавши 
вчасно страховий продукт  - перекласти ризик фінансових 
витрат на страхову компанію.

Ідея створення подібного сервісу визрівала досить довгий час. 
Задовго до створення страхової компанії «SPARE», я  намага-
лася створити подібну послугу, але зіткнулась з проблемою 
недостатності або ж повної відсутності коштів на оплату по-
дібної послуги у більшості верств населення. Для кращого ро-
зуміння, давайте проведемо паралелі: є важко хвора людина, 
яка потребує негайного лікування. Ліки на сьогоднішній день 
коштують дорого. Якщо немає можливості самостійно лікува-
тися, то людина отримує фінансову допомогу, тобто лікування, 
що держава фінансує з бюджету. В юридичному ж напрямку  - 
в момент, коли людина потребує захисту, вона має право на 
отримання захисника – адвоката від держави на безкоштовній 
основі, але тільки при скоєнні кримінального діяння.

У випадках, коли потрібно вирішити питання зі сфери пору-
шення прав особи в цивільному, адміністративному, трудо-
вому, фінансовому праві – людина звертається до адвоката. 

Саме тому ми створили страхову компанію «SPARE», ос-
новним напрямом діяльності якої обрали правовое страху-
вання, тобто можливість отримання кваліфікованої юридич-
ної допомоги ,кожному громадянину України у разі настання  
певних подій (страхових випадків), визначених договором 
страхування або чинним законодавством.

На сьогодні  наша Компанія створила унікальний і інновацій-
ний страховий продукт, що  безперечно започаткує впрова-
дження нового напрямку в страхуванні – правове страхуван-
ня на страховому ринку України. 

Підводячи підсумки 2020 року в частині імплементації стра-
хових продуктів в галузі правового страхування, ми може-
мо помітити наступні тенденції:

•	 Продукти отримують свою популярність, збільшується 

«SPARE»
– нова хвиля   
страхування!

Дар’я Рогова
Директор СК «СПЕЙР»
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кількість продажів за прямими рекомендаціями;

•	 Зростає доля інтернет продажів;

•	 За період 2020 року жоден клієнт не припинив договір 
страхування;

•	 Ми повністю розуміємо профіль клієнта та потреби, які 
задовольняє даний продукт;

Враховуючи тенденцію, що майбутній розвиток страхування 
за фінтехом в страхуванні, модель бізнесу страхової компанії 
«SPARE»  - це легка модель на базі провідних технологій та 
партнерських продажів побудована на базі продуктів, що за-
довольняють потреби клієнтів та не несуть великого фінан-
сового навантаження.

Страхові продукти, які генерують наші продукт-менеджери 
в першу чергу направлені на розвиток окремих напрямків 
страхування в окремих нішах.

Флагманський продукт – «Особистий адвокат»  – це базис  
нашої продуктової лінійки. В його основі лежить фінансовий 
захист та високий рівень сервісу по пошуку адвоката та ор-
ганізації  юридичної допомоги в момент, коли це конче не-
обхідно. 

Для отримання усної чи письмової консультації нашому клі-
єнту достатньо просто зателефонувати до нашого контакт 
центру.

І наші співробітники нададуть допомогу миттєво. Контакт 
центр працює цілодобово і на гарячій лініі дзвінки прийма-
ють тільки дипломовані юристи.

Дякуючи останній реформі в системі охорони здоров’я у 
кожного громадянина тепер є особистий сімейний лікар, але 
ще немає сімейного «Особистого Адвоката».

За своєю правовою суттю, договір добровільного стра-
хування фінансових ризиків «ОСОБИСТИЙ АДВОКАТ» та 
страхування судових витрат є передачею ризику понесен-
ня непередбачених фінансових витрат на оплату юридич-
них послуг від фізичних та юридичних осіб до Страхової 
компанії. За Договором страхування «Особистий Адвокат» 
на страхування приймаються майнові інтереси Страхуваль-
ника, що не суперечать закону, пов'язані з виникненням 
непередбачених фінансових втрат у зв’язку з необхідністю 
залучення на платній основі юридичного сервісу з метою 
захисту його законних прав та інтересів та охоплюють сфе-
ру цивільних, кримінальних та адміністративних правовід-
носин. Непередбаченими фінансовими втратами (додат-
ковими витратами) вважаються збитки, які завдані у зв’язку 
з необхідністю вчинення на платній основі юридичних дій 
щодо врегулювання спору з третіми особами, що виника-
ють з цивільних, кримінальних (за виключенням наявності 
прямої вини) або адміністративних правовідносин та вклю-
чають в себе: надання юридичної консультації з питань за-
хисту порушеного права та підготовку процесуального до-
кументу для його захисту на досудовій стадії захисту прав 
(з можливістю продовження співпраці з адвокатом поза ме-
жами страхового покриття).

Страховими випадками за Договором є:

•	 Складення відносно ЗО протоколу про адміністративне 
правопорушення ПДР, за яке передбачено покарання 
у вигляді штрафу в розмірі до 5 000 (п’яти тисяч) грн., з 
яким ЗО не погоджується з об’єктивних підстав;

•	 Евакуація ТЗ без повідомлення власника, без наявності 
на те законних підстав;

•	 Вилучення водійського посвідчення ЗО або будь-якого 
іншого документу, що наділяє ЗО спеціальним правом 
без належних на те правових підстав, що спричинило 
йому настання майнових збитків;

•	 Посягання на недоторканість житла;

•	 Примусове перешкоджання здійсненню права на свобо-
ду пересування;

•	 Посягання на особисті майнові права ЗО;

•	 Розголошення таємниці кореспонденції відносно ЗО, 
що завдало йому шкоди;

•	 Розголошення особистих (персональних) даних про фі-
зичну особу (ЗО), що завдало йому шкоди;

•	 Порушення права на участь у мирних зібраннях;

•	 Заборона перетину кордону ЗО без належних на те пра-
вових підстав;

•	 Порушення лікарської таємниці про ЗО, що завдало 
йому шкоду;

•	 Порушення прав пацієнта;

•	 Порушення прав споживача;

•	 Порушення прав інтелектуальної власності;

•	 Нанесення ЗО особі тілесних ушкоджень;

•	 Зникнення багажу ЗО, що завдало йому збитків;

•	 Необґрунтовані претензії контролюючого органу;

•	 тощо.

Коли тільки з’явилась ідея розвитку даного виду страхування 
і сформувався сам продукт – більшість менеджерів вітчизня-
ного страхового ринку дуже  скептично ставилися і до ідеї, і 
до продукту.

На сьогодні ми можемо відверто заявити, що нам вдалось 
створити новий напрямок страхування без залучення до 
цього процесу механізму перетворення продукту в обов’яз-
ковий вид страхування.

Дуже важким і довгим був шлях до першої 1000 клієнтів , але 
після досягнення цієї відмітки  зростання зафіксовано на рів-
ні 30 - 41% . «SPARE»

«Особистий адвокат» - в кожен дім та в кожну 
родину, і «SPARE»  - забезпечить Вас адвокатом 
та  подбає про спокій у кожній родині!
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2020 год запомнится 
представителям страхового 

бизнеса как переломный в связи с 
передачей надзорных полномочий 
НБУ - новому регулятору небанковских 
финансовых учреждений и активной 
разработкой пакета законопроектов, 
которые будут регулировать деятельность 
отрасли.

Работать в период трансформации отрасли 
всегда непросто, к тому же пандемия 
СОVID-19 проверяет участников страхового 
рынка на гибкость и готовность оперативно 
реагировать на вызовы времени. 

Подводя итоги минувшего года, можно 
уверенно сказать, что страховая компания 
«Мега-Гарант» спокойно проходит этот 
неоднозначный этап, продолжая стабильно 
развиваться, соответствовать меняющимся 
регуляторным требованиям и, независимо 
от внешних обстоятельств, предоставлять 
качественные страховые услуги клиентам, 
безусловно выполняя принятые на себя 
обязательства.

На сегодняшний день АО СК «Мега-
Гарант» - успешная, современная, 
клиентоориентированная, динамично 

развивающаяся страховая компания, 
хорошо известная в Харьковском регионе и 
имеющая разветвленную региональную сеть 
по всей территории Украины. 

Финансовая устойчивость «Мега-Гарант» 
обеспечена уставным капиталом в 192 млн. 
грн., сформированным резервным фондом 
порядка 105 млн.грн. – действующим 
механизмом перестрахования крупных рисков. 

23 лицензии, имеющиеся в арсенале 
компании, позволяют ей соответствовать 
современным запросам самого 
широкого круга партнеров и предлагать 
разнообразную гамму страховых продуктов.

Успешная деятельность «Мега-Гарант» 
в течение более чем двух десятилетий 
на отечественном страховом рынке 
обусловлена стратегически грамотным 
выбором фундаментальных принципов 
работы: надежностью, прозрачностью, 
максимальным уровнем ответственности, 
удобным, доступным, качественным 

персонифицированным сервисом, 
инновационностью. Компания не ставит 
перед собой цель «продажи любой ценой». 
Гораздо важнее чтобы клиент, делая 
осознанный выбор, имел возможность 
приобрести доступную и качественную 
услугу и  стал не просто покупателем, но 
и партнером. Эта стратегия полностью 
себя оправдывает. Число клиентов «Мега-
Гарант» постоянно растет. Это физические и 
юридические лица, сотни крупных и средних 
промышленных и сельскохозяйственных 
предприятий, значительное количество 
представителей малого бизнеса. 

При том, что стоимость полисов ОСАГО – 
одна из самых привлекательных в Украине, 
качество урегулирования убытков компания 
держит на высоком уровне.

АО «СК «Мега-Гарант» проводит активную 
работу по увеличению своего присутствия 
на рынке страховых услуг страны. Благодаря 
сотрудничеству с одним из ведущих банков 
Украины — «Мегабанком», компания имеет 
возможность реализовывать страховые 
продукты в большинстве регионов страны, а 
это — высококвалифицированный персонал 
и европейское качество обслуживания.

Стабильная работа «Мега-Гарант» в период 
пандемии показала, что компания при 
достаточной гибкости имеет солидный 
запас прочности. Своевременно начатая 
работа над диджитализацией бизнес-
процессов, переход на он-лайн продажи и 
он-лайн урегулирование страховых событий, 
диверсифицированный страховой портфель 
и сбалансированная инвестиционная 
стратегия – стали основными условиями 
выживаемости в нынешних условиях. 

Проявив максимум социальной 
ответственности, «Мега-Гарант» в первые же 
дни карантина перешла на дистанционный 
формат взаимодействия с клиентами, 
сохранив при этом качество услуг и 
своевременность страховых выплат.  

«Мега-Гарант» — компания, 
ориентированная в будущее, оснащенная 
IT ресурсами, идущая навстречу новым 
коммуникационным технологиям, 
постоянно инвестирующая в качество 
сервиса и своих сотрудников. 
Это позволяет компании быть 
высокопрофессиональной, предоставлять 
доступные и комфортные страховые 
услуги, повышать доверие людей как к 
бренду «МЕГА-ГАРАНТ» в частности, так и к 
страхованию вцелом.

В том числе:

2010 г. – получено звание «Предприятие 
2010 года»: За достижение преимущества 
перед конкурентами и 5 места среди 350 
тыс. предприятий Украины;

2016 г. – лидер по привлекательности 
ОСАГО в Харьковском регионе 
(соотношение цена полиса – качество 
урегулирования), согласно рейтингов 
МТСБУ;

2017 г. – 3 место в ТОП-10 среди 
украинских страховщиков по самой 
доступной стоимости полисов ОСАГО, 
согласно рейтингов МТСБУ;

2018 г. — лауреат Всеукраинского 
проекта «Банки и небанковские 
финансовые учреждения Украины. 
Успешные. Достойные. Надежные» в 
номинации «ЛУЧШАЯ РЕГИОНАЛЬНАЯ 
КОМПАНИЯ» ;

2018 г. – руководитель «МЕГА-ГАРАНТ» 
Наталья Погорелова, награждена 
Почетной грамотой Городского Головы 
Геннадия Кернеса: за добросовестный 
и плодотворный труд, высокий 
профессионализм, весомый вклад в 
развитие предпринимательства в 		
г. Харькове.

С 2018 г. – компания стала членом 
Ревизионной Комиссии МТСБУ;

2019 г. — лауреат XIV Всеукраинского 
конкурса «ЛУЧШАЯ СТРАХОВАЯ 
КОМПАНИЯ» в номинации «СТАБИЛЬНОЕ 
РАЗВИТИЕ, КАЧЕСТВЕННЫЙ И 
КОМФОРТНЫЙ СЕРВИС».

2020 г. — руководитель «МЕГА-ГАРАНТ» 
Наталья Погорелова, стала победителем 
конкурса в номинации «Эффективный 
управленец в страховом бизнесе, в 
рамках Всеукраинского Проекта 
«Королева финансового успеха».

"МЕГА-ГАРАНТ" 20-летний опыт 
Надежно Удобно Инновационно

Последние 10 лет компания неоднократно побеждает в различных рейтингах, получая призы и награды
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SK 2015 зима 2016:Strahov Komp 3 2009.qxd  09.02.2016  10:20  Page 1

24 УКРАИНСКИЙСТРАХОВОЙКЛУБ

впервые узнал, что такое гражданская
ответственность владельцев автотранс-
порта.

Было интересно наблюдать (и помо-
гать – это, конечно, грех 30-ти летней дав-
ности) как наши специалисты «химичили»
с убытками. Покупали нерастаможенные
машины за 200-300 долларов у завершаю-
щих контракт специалистов, умудрялись
наносить друг другу ущерб и получать
возмещение значительно больше, чем
200-300 долларов, а на ремонтах эконо-
мили. Такие редкие случаи были, и мне
приходилось краснеть перед алжирски-
ми страховыми комиссарами, которые
догадывались, что не все так чисто. 

С какой компании началась ваша
страховая деятельность?

Гораздо позже стал понимать, что
страхование — это одна из ключевых
отраслей для развивающейся Украины. В
Советском союзе существовали две госу-

Что вам больше всего запомнилось
или вы узнали в этой командировке?

Страхование меня очень заинтересо-
вало. Во-первых, я там впервые узнал о
видах страхования и увидел полисы,
которые состояли из 100-150 страниц, во-
вторых, я видел, как ведутся расследова-
ния различных страховых событий, но
особенно меня впечатлила работа стра-
ховщиков и специалистов по технике без-
опасности при большом пожаре на газо-
вом месторождении. 

Мне помогали разобраться — какие
убытки бывают и как возникают риски,
как ведутся поиски ответственных за
нарушение правил техники безопасности,
и многое-многое другое по вопросам
страховой защиты. 

Часто приходилось бывать в близле-
жащем офисе алжирской государствен-
ной страховой компании, где страхова-
лись автомашины наших ребят. Там я

дарственные страховые компании —
«Госстрах» и «Ингосстрах». Может и сей-
час не все знают разницу: «Госстрах»
занимался страхованием всего, что нахо-
дилось на территории Советского союза,
а «Ингосстрах» занимался страхованием
советского имущества за рубежом и ино-
странного имущества, находящегося на
территории СССР. У «Ингосстраха» были
дочерние компании, филиалы и предста-
вительства во многих странах мира. Это
была мощная организация с серьёзным
бизнесом, входящая в число лидеров на
мировом страховом рынке.

Однажды, это было в 1990 году, на
улице ко мне подъехала машина,  оттуда
вышли мои бывшие сокурсники по
Киевскому университету и пригласили
занять вакантное место в киевском пред-
ставительстве Ингосстраха СССР.
Возглавлял представительство Валерий
Камшиков. Предложение меня очень
обрадовало, так как я мог заняться инте-
ресным и уже давно понравившимся
делом. 

Я проработал в «Ингосстрахе» 2 года и
прошел очень хорошую школу. Часто
приходилось бывать в Москве и получать
консультации в профильных отделах

Как и где вы познакомились с страхованием?
В 70-80-е годы я работал переводчиком в Алжире, где впервые столкнулся со стра-

хованием. Мне пришлось помогать нашим спецам страховать собственные автомаши-
ны и участвовать в разборе страховых случаев, сопровождать специалистов-нефтяни-
ков по местам аварий, переводить расследования по страховым событиям и, соответ-
ственно, глубоко вникать в вопросы страхования.

ИСТОКИ
СТРАХОВАНИЯ!

ТАТАРИНОВ
Дмитрий Анатольевич
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ИНТЕРВЬЮ(( ))

ємств, і досить добре знав організацію
роботи заводу із  середини. А от судячи
із розповіді Ігоря, я зрозумів, що він ніко-
ли не те що не працював на заводі,
навіть не  бував за прохідною промисло-
вого виробничого підприємства. На що я
звичайно робив, як на мою думку, слушні
зауваження. 

Після бурхливого спілкування з
Ігорем моя подальша доля докорінно
змінилася і я, практично у свій день
народження, на початку липня 1992 року

Якось у червні 1992 року мене запро-
сили на курси страхових агентів до
Акціонерного товариства «Омета
Інстер». Умови страхування майна про-
мислових підприємств і заводів нам тоді
розповідав (нині покійний) Баран Ігор
Юрійович. Ігор розказував, що і як може
бути пошкоджене на підприємстві, а
отже, що і як на підприємстві потрібно
страхувати. Я ж, у свою чергу, на той час
працював на одному з київських підпри-

прийшов працювати у страхову компа-
нію, куди мене Ігор наполегливо запро-
шував на роботу спеціалістом у відділ
методології . Через чотири місяці я став
начальником цього відділу, а ще через 3
місяці, у лютому 1993 року, був призначе-
ний директором департаменту методо-
логії. Назви підрозділів поступово зміню-
валися і в нагоду тодішнім віянням я очо-
лював управління продуктів і продаж. 

10 травня 1993 року був прийнятий
Декрет Кабінету Міністрів про страхуван-
ня № 47-93.

На розвиток цього Декрету Міністер -
ство Фінансів України 29 червня 1993
року приймає Інструкцію №43 «Про
умови ліцензування страхової діяльності
на території України та контролю за її
дотриманням». І тому перші свої ліцензії
на право здійснення страхової діяльності
ми їздили отримувати у Міністерство
Фінансів України.

траховий ринок України почав розвиватися як окрема галузь практично одночас-
но із набуттям Україною самостійності у 1991 році. Після скасування державної
монополії на підприємницьку діяльність, почали створюватися кооперативи, гос-

подарчі товариства та інші суб’єкти підприємницької діяльності. Ці товариства діяли
відповідно до своїх статутів, у яких вони зазначали усілякі можливі види своєї діяльно-
сті. Не знаю з якої подачі, але серед інших видів вони записували собі і страхову діяль-
ність також . Не виключенням були навіть великі київські підприємства. Мені якось
доводилося особисто бачити та читати їх статути. І там, поряд із виробничою діяльні-
стю, вони передбачали можливість надання страхових послуг. Дозволялося усе, що
було не заборонено. От і страхування ніхто не забороняв. 

С

СТРАХОВА ПОДОРОЖ
ПРО МЕНЕ І ПРО СТРАХУВАННЯ, АБО ПРО ДЕЯКІ ІСТОРИЧНІ ПОДІЇ НА СТРАХОВОМУ РИНКУ

Ігор САХАР
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Юрий ЛАХНО,
Председатель правления  СК «ВЕЛТЛИНЕР»

Что интересного или характерного
для этого периода?

В это время уже существовали СК:
Омета-Инстер, Оранта, Славия,
Саламандра и др. У них были очень
большие сборы платежей, но их
погубил слабый риск-менеджмент,
особенно в условиях инфляции.

Развивая Гарант-Авто, мы учиты-
вали ошибки, допущенные ушедши-
ми игроками украинского страхово-
го рынка.

На ваш взгляд, какие компании и
люди добились наиболее интересных
результатов в 90-х: чем, где и как?

АСКА (Третьякова, Сосис)
Инго (Гордиенко)
ТАС
Веско (Кузнецов)
Терен (Гомивка)
Скайд-Вест (Перетяжко)
Галинстрах (Романишин)
Уника (Ефимов)

ак вы попали в страхование,
и почему решили заняться
этим видом деятельности?

Работал  проректором по учебной
работе Института повышения квали-
фикации для работников автомо-
бильного транспорта. Украина стала
независимой и возникло много про-
блем в экономике страны. По совету
коллег (Посохов) обратил внимание
на зарождающуюся новую отрасль в
экономике — страхование.

Принял решение о создании стра-
ховой компании «Гарант-Авто».
Изучили этот бизнес в России.
Учредителями Гарант-Авто стали:
УкрАвто, Коммерческий Банк
"Финансовая Группа" (позже пере-
именован в "Резидент"), СК из
России, Союз Автолюбителей
Украины.

26.03.92 года была зарегистриро-
вана СК Гарант-Авто, с 01.04.92 — я
приступил к обязанностям на долж-
ности Президент-Председателя
Правления (должность - согласно
Устава).

Эти руководители и на сегодняш-
ний день имеют авторитет на рынке
и входят в состав лучших ТОП-менед-
жеров страхового рынка Украины.

Некоторые из выше перечислен-
ных СК продались западным инве-
сторам.

Если бы вы были директором стра-
ховой отрасли, что нужно было бы
стратегически сделать для развития
страхового рынка?
1. Контроль наличия резервов каж-

дый день.
2. Покрытие резервов ликвидными

активами.
3. Сертификация агентов.

Какие книги на вас произвели впе-
чатление?

Законы Паркинсона.
Финансист (Брайзер), 3 тома.

К
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Когда, где и как Вы пришли в страхование?
Все, кто начинал в страховании в то время, помнят о том,

что страховщиков c профессиональным образованием тогда
было очень мало. Руководителями компаний на рынке были
бывшие технологи, инженеры, учителя, военные. Я тоже не
исключение, попал в страхование абсолютно случайно, когда
мой товарищ по военному училищу предложил открыть
филиал в городе Львове. А в 1993 году я сам загорелся идеей
создать страховую компанию. Несколько партнеров, которых
я привлек, чтобы найти 5000 долларов уставного фонда
согласно требованиям законодательства, основали страховую
компанию «Скайд-вест» в 1993 году. Думаю все, кто тогда
начинал, сегодня с улыбкой вспоминают те времена и тот уро-
вень понимания страхового дела, с которого начиналось
украинское страхование.

Расскажите, как создавалась СК «Скайд-вест»?
Так как нам не хватало знаний и поддержки, возникла

идея стать дочерней компанией к тому времени уже доста-
точно известного страховщика — киевского «Скайд».
«Скайд» вошёл на 51%, дав нам первую часть названия, а
вторая — «Вест» была вызвана тем, что мы начинали рабо-
тать на западе, где у них еще не было дочки. Таким образом
у «Скайд» появилось подразделение на западной Украине
— во Львове, а у нас — старшие товарищи, которые могли
подсказать и помочь в таких вопросах как перестрахова-
ние, методология, правила страхования, продукты и так
далее. В том числе благодаря «Скайд» мы начали продавать
Зеленую карту болгарской компании «Булстрад» и медицин-
ское страхование для выезжающих за рубеж. А основным
каналом стали наши пункты продаж на пограничных пере-

ходах с Польшей, Словакией, Венгрией, Румынией, а также
офисы в областных городах Западной Украины.

В 1997 году менеджмент компании выкупил долю у
«Скайд» и началось строительство всеукраинской компании.
Открылись офисы в Киеве, Одессе и в других городах.

Со временем для развития требовался дополнительный
капитал, поэтому акционеры в компании периодически меня-
лись — кто-то выходил, а новые акционеры выкупали доли и
увеличивали капитал. Интересно, что до момента продажи
компании PZU в 2005 году, нашими акционерами, кроме укра-
инских, были канадские, чешские, польские и российские ком-
пании. Все они, за исключением PolishRe, были непрофессио-
нальными инвесторами, которые верили в компанию. Все
акционеры, которые выходили на разных этапах из компании,
заработали на своих инвестициях. Выполнить свои обещания
перед акционерами и остаться в хороших отношениях со
всеми, кто приложил свои финансовые или другие усилия для

Андрей ПЕРЕТЯЖКО,
первый вице-президент СК «АХА Страхование»

НАЗАД
В БУДУЩЕЕ!
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Игорь КРАШЕНИННИКОВ,
Председатель правления

«ПРОСТО-страхование»
Образование высшее техническое, 

стаж работы в страховании – с 1996 г.
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темпы инфляции приводят к снижению
покупательской способности граждан.
В то же время, стоимость страховых
продуктов в гривневом эквиваленте
возрастает. Такой дисбаланс приводит
к тому, что не все потенциальные
потребители могут позволить себе
страховую защиту. Поэтому сейчас
говорить о бурном развитии КАСКО не
приходится. Тем не менее, в 2016 году,
в отличие от 2015, мы планировали
сохранить всех существующих клиен-
тов по КАСКО, оптимистично –—

Резкое сокращение поступлений по
КАСКО способствует уменьшению пре-
мий, а выплаты за предыдущий период
могут догонять.  Как вы планируете
управлять портфелем, учитывая, что
ваша компания Лидер по этому виду
страхования?

Да, происходит существенное сни-
жение продаж автомобилей. И, к сожа-
лению, рынок сокращается сильнее,
чем прогнозировалось. Негативные
тенденции в экономике, высокие

с небольшим приростом их количе-
ства. В ОСАГО ситуация несколько
иная. На мой взгляд, пик сокращения
страхователей в 2015 г. пройден, и мы
планируем в 2016 г. прибавить количе-
ство страхователей в нашей компании.
В любом случае и КАСКО, и ОСАГО для
нас важны в равной степени. Они зани-
мают наибольшую долю премий в стра-
ховом портфеле и обеспечивают наи-
большую операционную прибыль.

За счет чего вы планируете рост по
ОСАГО вашей компании?

Несмотря на экономическую
нестабильность, количество клиен-
тов, заинтересованных в ОСАГО,

19 ЛЕТ СТРОГО ВЫПОЛНЯЕТ СВОИ ОБЯЗАТЕЛЬСТВА ОДИН ИЗ ПИОНЕРОВ СТРАХОВОГО
РЫНКА УКРАИНЫ. ПОДТВЕРЖДЕНИЕМ ЭТОМУ СЛУЖИТ ТО, ЧТО В 2015 ГОДУ ЖУРНАЛ
«FORBES» В СВОЁМ РЕЙТИНГЕ НАДЕЖНОСТИ СТРАХОВЫХ КОМПАНИЙ ПОДНЯЛ
«ПРОСТО-СТРАХОВАНИЕ» С ОДИННАДЦАТОГО СРАЗУ НА ЧЕТВЕРТОЕ МЕСТО.

РОСТ ЗА СЧЕТ
ПЕРЕРАСПРЕДЕЛЕНИЯ
РЫНКА!
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лельно з основною програмою ВНЗ,
поглиблено вивчали Java-технології, іно-
земні мови та основи страхування. За
багаторічну історію співробітництва вели-
ка кількість випускників цієї програми
поповнювала лави ProfITsoft. Деякі співро-
бітники працюють у компанії й донині,
інші - роз’їхались по всій земній кулі та
приєдналися до багатьох світових IТ-ком-
паній. «United together to start your future
now!» — девіз лабораторії «Інтернет-тех-
нологій», що повністю реалізував основну
мету її створення: об’єднання наукового

Вже на другий  рік існування ProfITsoft
гостро постає питання розширення штату
компанії. Для його розв’язання було при-
йняте рішення скористатися тісними
зв’язками засновників компанії з
Харківським національним університетом
радіоелектроніки. Був підписаний тристо-
ронній договір, в рамках якого на кошти
компаній ProfITsoft та VData була відкрита
найсучасніша лабораторія «Інтернет-тех-
нологій». Щорічно в університеті відбира-
лася група кращих студентів, які, пара-

потенціалу університету та інвестицій
компаній з метою надання студентам
можливості не чекати закінчення навчан-
ня, а почати будувати своє майбутнє вже
зараз!

У 2005 році, враховуючи попит, компа-
нія  ProfITsoft приймає рішення про вихід
на український ринок послуг з розробки
програмного забезпечення, зокрема для
страхових компаній. Страхова група
«ТАС» погоджується стати майданчиком
для запуску першого в Україні повноцін-
ного фронт-офісного рішення для страхо-
вих компаній. За основу розробки було
взято ядро системи, що працювала у
Німеччині, вже наступного року ця фронт-
офіс система запускається в промислову
експлуатацію, а програмне забезпечення
реєструється під однойменною торговою
маркою «FRONT-OFFICE». В тому ж 2006
році ProfITsoft розробляє Web-базовану
облікову систему для MLM-компаній
«NETWORK-OFFICE», яка одразу ж впро-
ваджується в компанії «АссісТАС».

У 2007 році ProfITsoft продовжує
активно працювати як на німецькому
ринку, так і на українському. Web-базова-
на інформаційна система «FRONT-OFFICE»
запускається в ПАТ «УАСК «АСКА» и ТДВ
«СК «Провіта». ProfITsoft активізується й у
громадському житті страхового ринку
України – бере участь у Міжнародному
Ялтинському Форумі, Міжнародній IT-кон-
ференції страхового ринку та інших захо-
дах, незмінним і активним учасником
яких є й донині.

На початку 2008 року приймається
рішення розвивати фронт-офісний напря-
мок у бік комплексної системи автомати-
зації страхової компанії й вже у грудні
перша черга комплексної системи авто-
матизації страхової компанії версії 1.0
(комп’ютерні програми«ProfITsoft FRONT-
OFFICE» та «ProfITsoft BACK-OFFICE», далі
за текстом КСАСК «ProfITsoft») була введе-
на в промислову експлуатацію в СК
«Брокбізнес». В тому ж році «NETWORK-
OFFICE» впроваджується в ряді МЛМ-
компаній.

сторія компанії «ProfITsoft» бере початок з часів становлення та початку сталого
розвитку страхового ринку України, а саме з 2002 року, коли у місті Харкові троє
колег по університету радіоелектроніки спільно з компанією VDataGmbH (Мюнхен,

Німеччина) заснували спільне україно-німецьке товариство. З моменту створення та
протягом наступних десяти років команда ProfITsoft розробляла для свого співзаснов-
ника портал eVorsorge.de, який на сьогоднішній день є лідером німецького ринку стра-
хових послуг для посередників. В цю систему інтегровані калькулятори по продуктах
накопичувального страхування життя більш ніж тридцяти страхових компаній
Німеччини, пенсійних та інвестиційних фондів. Послугами порталу користується велика
кількість брокерів та корпоративних клієнтів.

I

ІТ-СТОВПИ
СТРАХОВОГО РИНКУ

Олександр ПЕТРИЧЕНКО,
Генеральний директор компанії ProfITsoft
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ЭЛЕКТРОННЫЙ ПОЛИС
Пилотный проект по заключению

договоров ОСАГО через систему
«Электронный полис» заработает уже
весной 2016 года. Разработка и тести-
рование продукта закончено, но для
полноценного запуска необходимо
принятие законодательных измене-
ний. Ведь нынешнее законодательство
в качестве доказательства в суде при-
нимает лишь бумажную версию поли-
са ОСАГО. Поэтому, до принятия зако-
нодательных изменений, заключение
договоров ОСАГО будет происходить
исключительно через электронную
систему, но с последующим дублиро-
ванием договора на бланке полиса
ОСАГО. В чем основные преимущества
этого нововведения?  Информация о
каждом заключенном договоре будет
тут же попадать в Централизованную
базу данных МТСБУ.  Это позволит в
будущем полностью отказаться от
бумажных полисов, которые стают
предметом фальсификации, имеют

МЫ МЕНЯЕМСЯ, 
ЧТОБЫ СТАТЬ БЛИЖЕ

Владимир ШЕВЧЕНКО,
Генеральный директор МТСБУ

Еще 20 лет назад мобильный телефон был редкостью для большинства жите-
лей Украины. Сегодня невозможно представить, что кто-то не пользуется мобиль-
ной связью. Более того, 38% украинцев используют мобильные устройства с досту-
пом к сети Интернет. 

Новые технологии меняют нашу жизнь. Количество сделок, совершаемых
через Интернет отечественными пользователями, увеличивается ежегодно на
30%. В 2015 году 3,5 млн. украинцев совершали покупки через Интернет, при этом
10% из них использовали мобильные устройства. Уровень проникновения
Интернет-продаж в Украине выше, чем у соседей — в Польше и Румынии.
Эксперты отмечают, что потенциал для роста по-прежнему огромный, и бум про-
изойдет в сегменте продажи услуг, на долю которых приходится пока лишь 7% сде-
лок в Интернете.

Интернет  стал  и наиболее удобным каналом связи для клиента — местом, где
ищут информацию о продукте и совершают сделку. Это ставит страховщиков
перед непростой задачей – быть в зоне доступа клиента 24 часа в сутки, 7 дней в
неделю.

В МТСБУ на различной стадии запуска находится ряд технологических про-
ектов, которые полностью изменят представление клиента о рынке ОСАГО. Эти
новации послужили основой законопроекта № 3551, который был разработан с
учетом рекомендаций страховщиков и полностью соответствует европейскому
пути развития страхового рынка Украины. 

Будет ли будущее у страхового рынка, какова стратегия его развития, как очи-
стить рынок от неплатежеспособных  компаний? Мы считаем, что новые техноло-
гии станут ответом на этот вопрос и сделают для ОСАГО больше самого беспри-
страстного реформатора.
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Власний капітал  групи становить
понад 9,7 млрд. доларів США, та гене-
рує більш ніж 9,5 млрд. доларів США
написаних премій.

FAIRFAX була заснована в 1985 році
нинішнім Головою та Виконавчим
директором В. Прем Уватсою. Штаб-
квартира компанії знаходиться в місті
Торонто (Канада). Звичайні акції компа-
нії котируються на фондовій біржі
Торонто під символом FFH.

FAIRFAX FINANCIAL HOLDINGS LIMI-
TED є холдинговою компанією, яка
через свої дочірні компанії здійснює
страхування ризикових видів (non-life),
перестрахування та управлінням інве-
стиціями.

Дочірні компанії Fairfax працюють
більш ніж в 32 країнах.  Загальна вар-
тість активів за результатами третього
кварталу 2015 року склала  42,3 млрд.
доларів США. 

Страхові та перестрахові компанії
FAIRFAX працюють на децентралізова-
ній основі та охоплюють ринки США,
Канади, Центрально-Східної Азії,
Центральної та Східної Європи,
Близького Сходу, надаючи повний
спектр страхування майна та відпові-
дальності, дотримуючись диверсифіка-
ції портфеля ризиків по класах бізнесу,
географічному розташуванню і видах
цільових груп.

В кінці жовтня 2015 року відбулася подія, яка стала знаковою для страхового ринку – у відповідності з намірами,
заявленими в лютому того ж року, канадський FAIRFAX FINANCIAL HOLDINGS LIMITED завершив угоду щодо купівлі
українського підрозділу групи QBE-International — що в 1998 році став першим  міжнародним страховиком в Україні. 
Основою рішення канадського страховика стала відповідність української компанії ключовим принципам страхового
менеджменту, серед яких основними є якісний андеррайтинг та консервативна інвестиційна політика. Завдяки цьому
компанія має належний обсяг резервів, достатній для гарантування своєчасних виплат за всіма зобов’язаннями.
Компанія набула репутації  одного з провідних та найбільш надійних корпоративних страховиків на ринку.
Впроваджуючи в Україні якісні та інноваційні продукти страхування, які вже позитивно зарекомендували себе на
міжнародній арені, фахівці компанії керуються досконалим знанням локального ринку.

ЗНАКОВА ПОДІЯ
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Максим МЕЖЕБИЦКИЙ,
вице-президент СК «АХА Страхование»
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На ваш взгляд, что нужно сделать
для стратегического развития рынка?

АХА является лидером отрасли, и
мы меняем рынок, используя все воз-
можные каналы. Андрей Перетяжко
возглавляет Украинскую Федерацию
Страхования, занимается реализацией
стратегии изменения рынка на законо-
дательном уровне (Закон «О страхова-
нии», законопроекты, связанные с
основными видами страхования, а
также пенсионного обеспечения) – все
это готовится и лоббируется
Украинской Федерацией Страхования
в тесном взаимодействии с
Регулятором. Я возглавляю комитет
при Моторном Транспортном
Страховом бюро Украины и вместе с
коллегами реформирую этот рынок.
Помимо своего влияния на законода-
тельные изменения,  мы меняем стан-
дарты отрасли на практике своей
непосредственной деятельностью.
Многие ноу-хау, которые мы внедряем,
постепенно становятся  правилом на
рынке. Начиная от продуктов и закан-
чивая сервисами. Сейчас наш стратеги-
ческий вектор — это диджитал транс-
формация. В 2012 году  мы первые на
рынке внедрили телеурегулирование,
еще раньше — новые для рынка про-
дукты «Все включено», в этом году по
нашей инициативе будет внедрен
пилотный проект по прямому урегули-
рованию. Можно сказать, что по сути
дела мы, вместе с ведущими компания-
ми и при содействии Регулятора, сей-
час выстраиваем страховой рынок.

WWW.INSCLUB.INFO  ЗИМА2016
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С НАМИ В ХХI СТОЛЕТИЕ

Екатерина Задорожняя
«Для меня «ОМЕТА» - это школа, давшая стержень в этой
жизни. Это друзья, которые стали родными. Это профессия,
которая научила ценить, идти вперед, всегда до конца ориен-
тируясь только на победу».

Олег Плахтий
На несколько лет Омета превратилась для меня во второй
дом, в котором рабочее время плавно перетекало во внерабо-
чее и длилось до позднего вечера. Ведь я, будучи студентом
пятого курса технического ВУЗа, пришел туда осенью 1991
года по объявлению в популярной тогда газете «Вечерний
Киев» на работу агентом, и дорос до исполнительного дирек-
тора одного из подразделений концерна – СП «ОМЕТА K.I.V.A.».

Вячеслав Черняховский
ОМЕТА-Инстер для украинского страхового рынка — почти то
же самое, что Пангея для материков Земли — выходцы из
ОМЕТА создали и возглавили более двух десятков СК, а уж
входили в руководство практически всех больших и даже
малых СК в стране.

Константин Момот
Очень жалею, что занялся страхованием только в 2000 году,
хотя еще в Омете мог перейти в отдел продаж. Поздно осо-
знал, что страхование — уникальный бизнес. Ты ничего не
производишь, но даешь людям защиту и уверенность, что
лучше быть застрахованным, чем потом сожалеть. Ведь кроме
«заработать и «приумножить» существует еще не малое искус-
ство «сохранить».   

Людмила Белошидская
Что для меня значит «Омета Инстер»? Переход на работу в
страховую компанию после тринадцати лет работы в круп-
нейшем научно-производственном объединении с хорошей
перспективой карьерного роста, был для меня достаточно
непростым шагом и крутым поворотом в моей профессио-
нальной деятельности. Ведь представление о сфере страхо-
вания в начале 90-х годов было сформировано Госстрахом и
ассоциировалось с обликом страхового агента в нарукавни-
ках. Но уже мой первый визит в Омету начал коренным обра-
зом менять мое мнение. Я встретилась с большим коллекти-
вом молодых людей с горящими глазами и желанием изме-
нить отношение к страхованию, создать совершенно новый
уровень предоставления услуг и сделать страхование
необходимым и доступным для всех. И вот, пройдя не про-
стой путь собеседований и тестов, я смогла стать полноправ-
ным членом этой команды. Я очень благодарна первому
руководителю компании Кожевину И. В. за его желание
делиться с нами всеми знаниями и опытом, за суперинтерес-
ные и полезные совещания и встречи, после которых мы не
просто получали какие-то новые задания, а получали новые
идеи, знания и навыки. 

Ирина Куярова
«С нами в ХХI столетие» 
С таким девизом в 1991 году родилась страховая компания
«Омета-Инстер». 
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начала развитие как кэптивная компания,
входящая в холдинговую группу «ANP».

2005 г. – к управлению компанией
пришел новый руководящий состав, что
стало основной причиной активного
роста продаж. Команда Страховой компа-
нии «Альфа-Гарант» благодаря своему
высокому профессионализму и активной
жизненной позиции сумела добиться
успехов в реализации поставленных
целей.

2008 г. – из кэптивной компании
«Альфа-Гарант» становится универсаль-
ной страховой компанией, внедряя в
жизнь новые идеи и проекты.

Страховая компания «Альфа-
Гарант» — компания с эффектив-
ной стратегией развития и без-

упречной деловой репутацией.
CК «Альфа-Гарант» входит в ТОП 30

страховых компаний Украины, и по дан-
ным независимого рейтингового дело-
вого журнала «Эксперт Украина» зани-
мает лидирующие позиции в рейтинге
«Лучшие финансисты 2012» и почетное ІІ
место в рейтинге «УСТОЙЧИВОСТЬ»
страховых компаний.

ИСТОРИЯ НАШЕЙ КОМПАНИИ:
2003 г. – а именно 21 мая, была основана
страховая компания «Альфа-Гарант» и

Поставив перед собой более высо-
кие цели, под умелым и опытным руко-
водством, страховая компания «Альфа-
Гарант» выросла и преобразовалась, а
также смогла занять лидирующие
позиции в Bank Insurance и стать парт-
нером таких банков Украины как:
Укрсиббанк, Укрсоцбанк, Райффайзен
Банк Аваль, Укрэксимбанк, Ощадбанк,
Банк Кредит Днепр и другие.

2011 г. – благодаря правильному
стратегическому планированию и точ-
ному пониманию приоритетных биз-
нес-направлений компания перепро-
филировалась в ритейлерскую компа-

КОМАНДА 
КАК СТРАТЕГИЯ
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единственную государственную страхо-
вую компанию, открыть частный рынок и
включить его в уже существующий  ланд-
шафт страховых общественных отрасле-
вых организаций Западной Германии. В
послевоенный период в разных городах
ФРГ существовало пять ассоциаций для
разных видов страховых продуктовых
линий: транспорт (Гамбург), жизнь
(Бонн), имущество (Кёльн), ответствен-
ность / несчастные случаи / автомобили
(Кёльн), частная медицина (Кёльн) (см.
график). Они работали самостоятельно и
независимо друг от друга. Своими слова-
ми я бы сказал так: все они жили
«довольные», со своими собственными

Иногда случаются такие исторически
редкие моменты, когда открывается
«временное окно», т.е. уникальный шанс,
для решения одним простым способом
(якобы) совершенно нерешаемого
вопроса. Это, конечно, касается не толь-
ко политики или вопросов личной
жизни. Умение пользоваться такими при-
мерами является, пожалуй, решающим
фактором успеха, особенно в сфере част-
ного бизнеса. Таким «переломным
моментом» в истории страхового бизне-
са в Германии стало воссоединение ГДР
и ФРГ в 1990-ом году. В Восточной части
было необходимо приватизировать

бюджетами и правилами. Правда, выше-
стоящая организация - Германский союз
страховщиков (нынешний ГСС), уже была
создана в 1948 году, но до сих пор суще-
ствовала только как «оболочка» по
общим темам. Давно уже существующие
ассоциации никак не могли договорить-
ся о более эффективной единой структу-
ре, хотя тогда уже пришло время для
такого шага. Поскольку я, автор данной
статьи, не являлся очевидцем всего про-
исходящего,  не стану глубоко оцени-
ватьту ситуацию. И вдруг – столица рас-
ширенной федеральной республики
переселилась из Бонна в Берлин.
Внезапно встал вопрос о переселении
ассоциаций в новую столицу ФРГ. Наряду
с этим открылся реальный шанс объеди-
нения ассоциаций, который в тот момент
невозможно было дальше откладывать.
Вот таким было наше «временное окно».

режде всего, мне хотелось бы выразить свою благодарность за возмож-
ность с помощью «Страхового клуба» вновь обратиться к коллегам -
участникам страхового рынка и к его профессиональным организациям,

пожелать успехов в процессе консолидации и процветания украинского страхо-
вого дела в Новом 2016 году.

П

СТРАХОВЫЕ ОБЩЕСТВЕННЫЕ ОРГАНИЗАЦИИ В ГЕРМАНИИ
И ОПЫТ ИХ ЭФФЕКТИВНОГО РАЗВИТИЯ

Франк Тирольф
(FrankThyrolf),

Старший менеджер по Центральной
и Восточной Европе Германского

союза страховщиков (GDV)
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1991 году я закончил Запорожский машиностроительный институт по спе-
циальности инженер-конструктор. Первым моим местом работы стал завод
«Мотор-Сич» в г. Запорожье. Я успел поработать и конструктором в цеху, и в

отделе главного конструктора завода. Низкая зарплата, которую платили с большой
задержкой, вынуждала меня вести активный поиск альтернативной работы – так, в
итоге, я принял участие в конкурсе на должность младшего специалиста страховой
компании «Запорожье-Вексель». Конкурс был 100 человек на 2 места. В то время,
очевидно, специалистов по страхованию не было, поэтому конкурс в итоге выиграли
два конструктора – один с завода «Мотор-Сич», другой с завода «Коммунар». На тот
момент я ничего не знал о страховании, а для участия в конкурсе вынужден был про-
вести две недели в библиотеке и подготовить два реферата на тему страхования.

Очевидно, рефераты были неплохие, а на
собеседовании я был убедителен. Так, в
марте 1996 года, началась моя карьера в
страховании. Вся компания занимала
место в одной небольшой квартире,
состоящей из 4-х комнат, и в ней работа-
ло 8 человек. СК «Запорожье-Вексель»
была одной из компаний группы
Проминвестбанка Украины (почти в каж-
дой области были компании с приставкой
«Вексель»). «Запорожье-Вексель» была
кэптивной и занималась страхованием
залогов весьма немудреным способом.
Это был период становления страхового
рынка, когда розничного страхования
почти не было, а случаи добровольного
страхования были единичны, и это было
только страхование автоКАСКО.
Учредитель «Запорожье-Вексель»
Александр Кузнецов не стал довольство-
ваться только сотрудничеством с
Проминвестбанком и только страховани-
ем залогов. Мы начали развивать и дру-
гие направления – стали работать с
Первым Украинским Международным
Банком, страховать грузы на
Запорожском Трансформаторном Заводе,
сотрудничали с Турфирмой «САМ» -
появлялось все больше розничных кли-
ентов, расширялась база клиентов юри-
дических лиц – предприятий Запорожья
и Запорожской области, которыми так
богат этот индустриальный край.
Следующим этапом развития стало
региональное расширение деятельности
– мы начали создавать филиалы в
Днепропетровске, Донецке, Луганске.
Александр Кузнецов попросил меня
отправиться в Луганск – год я проработал
в этом городе; филиал постепенно вышел
на заметные результаты. Компания про-
должала развиваться и в скором време-
ни, было принято решение создавать

Вячеслав ГАВРИЛЕНКО,
вице-президент СК «АХА Страхование»

В
ЭФФЕКТИВНЫЙ ПУТЬ
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Кроме того, СК «ИнтерЭкспресс» ока-
зывает значительную благотворитель-
ную помощь медицинским учрежде-
ниям. В частности, 20.01.2016 г. филиалу
«Центр охраны здоровья» (Киевская кли-
ническая больница на железнодорож-
ном транспорте №1 Публичного акцио-
нерного общества «Українська
Залізниця») в качестве благотворитель-
ной помощи было передано медицин-
ское оборудование производства
Германии стоимостью около 80 тыс. дол-
ларов США — система для проведения
эндоскопических исследований и мало-
инвазивных оперативных вмешательств,
использование которой позволит суще-
ственно повысить качественный уро-
вень медицинского обслуживания
пациентов.

Главной задачей на протяжении всей
деятельности СК «ИнтерЭкспресс»
является предоставление своим клиен-
там качественной и высокопрофессио-
нальной страховой защиты. Мы доро-
жим доверием наших клиентов. Мы
ценим и глубоко уважаем каждого свое-
го клиента и готовы в наибольшей мере
учитывать его потребности и защищать
его интересы. В подтверждение тому
страховые выплаты, осуществленные
компанией в 2015 году, которые уве-
личились на 43% по сравнению с преды-
дущим годом.

Мы всегда идем навстречу клиенту и
стараемся оправдать его ожидания.

СК «ИнтерЭкспресс» была создана
в 2004 году. В 2014 году компания
отметила свое 10-летие с хорошими
финансовыми результатами, но не
остановилась на достигнутых рубежах
и продолжает дальше активно разви-
ваться – уже в 2015-м году размер
собранных страховых премий увели-
чился на 57% по сравнению с 2014
годом.

В соответствии с тенденциями
современного страхового рынка ком-
пания принимает участие в создании
инновационных страховых продуктов,
являясь одним из разработчиков
«Концепции регионального медицин-
ского страхования» и соавтором ком-
пьютерной базы данных
«Интегрированная модель управле-
ния медико-социальными услугами». 

Данные разработки уже внедряют-
ся и успешно работают в регионах
Украины, позволяя обеспечить стра-
тификацию рисков по каждому застра-
хованному, а в дальнейшем -опреде-
лить наилучшую методику лечения и
оптимальный размер необходимых
затрат на его обслуживание. В штате
компании есть врачи, фармацевты и
андеррайтеры по данному виду стра-
хования. Медицинское обслуживание
застрахованных лиц осуществляется с
помощью собственного медицинского
асcистанса – «АРТ Ассистанс».

КУШНИР
Виктор Михайлович,
Председатель Правления 

ЧАО «Страховая компания
«ИнтерЭкспресс»
Родился 25 марта 1965 года, женат,
имеет двоих детей.
Образование:
1984 г. Киевский техникум железнодорож-
ного транспорта.
2000 г. Харьковская государственная ака-
демия железнодорожного транспорта.
2010 г. Государственный экономико-тех-
нологический университет транспорта
(г. Киев).
Общий трудовой стаж 29 лет, из них
13 лет — на руководящих должностях
Юго-Западной железной дороги, 16 лет –
непосредственно в страховании.
С 2000 по 2009 год работал в ЧАО СК
«Интер-Полис» заместителем директора
по страхованию, директором департа-
мента, заместителем Председателя
Правления, первым заместителем
Председателя Правления.
С 2009 по 2014 год — первый заместитель
Председателя Правления ЧАО СК
«ИнтерЭкспресс».
С 2014 года — Председатель Правления
ЧАО СК «ИнтерЭкспресс».
В 2015 году был избран действительным
членом (академиком) Украинской акаде-
мии наук.

Развивая и реализуя высокопрофессиональное, надежное страхование
рисков своих клиентов, ЧАО Страховая компания «ИнтерЭкспресс» помогает
своим клиентам уверенно идти по жизни, сосредотачиваться на воплощении
масштабных целей, раскрывать свой творческий потенциал и целиком
посвящать себя решению важных профессиональных задач. Задача
компании — сохранить и защитить здоровье наших клиентов и результаты
их труда.

ДДЛЛЯЯ  ННААСС  ССТТРРААХХООВВААННИИЕЕ  ––  ЭЭТТОО,,  ВВ  ППЕЕРРВВУУЮЮ  ООЧЧЕЕРРЕЕДДЬЬ,,  ССППООККООЙЙССТТВВИИЕЕ
ИИ  УУВВЕЕРРЕЕННННООССТТЬЬ  ННААШШЕЕГГОО  ККЛЛИИЕЕННТТАА  ВВ  ЗЗААВВТТРРААШШННЕЕММ  ДДННЕЕ!!

«ЛИДЕР ОТРАСЛИ 2015»
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локального Днепропетровского игро-
ка со штатом из 12 человек постепен-
но, год за годом, компания превраща-
лась в полноценного участника стра-
хового рынка Украины. Были заключе-
ны первые договоры облигаторного
перестрахования с перестраховщика-
ми-нерезидентами (первым серьёз-
ным партнёром по перестрахованию
стал SCOR, Франция), открыты пред-
ставительства компании в других
областных центрах – Киеве, Донецке,

траховая Компания «Арсенал
Страхование» ведёт свою исто-
рию с 2005 года. Тогда, в декабре

2005, Максим Туз в Днепропетровске
основал СК «Арсенал Днепр» (право-
преемником этой компании впослед-
ствии стала СК «Арсенал
Страхование»). Именно под руковод-
ством Максима компания пережила
самый трудный период своего разви-
тия – период становления, когда из

Одессе и Харькове, получены первые
аккредитации в банках. В 2008 г. слу-
чился мировой финансовый кризис.
Но, как говорится, всё, что не убивает
– делает нас сильнее. Компания и в эти
трудные времена вела честный и
открытый бизнес, придерживалась
взвешенной финансово-инвестицион-
ной политики, заботилась о качествен-
ном перестраховании рисков. К слову,
в конце 2008 г. был урегулирован пер-

С

СК «АРСЕНАЛ СТРАХОВАНИЕ» —
ДЕЛО ВСЕЙ НАШЕЙ ЖИЗНИ

Сергей Авдеев, Александр Козиный, Марина Авдеева, Александра Солоп, Максим Туз
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Директор

Образование: 2002 г. Национальная Академия государственного управления при Президенте Украины (магистр государственного
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С 2004 года работала в ведущих страховых компаниях на должностях начальника финансового управления, финансового директора.
В СК «УКРФИНСТРАХ» работает с августа 2014 года.
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Тому спробуємо розібратися як сприймають 
асистанс українці, що вкладають в це поняття, 
яким він буде у майбутньому? Асистанс – це 
насамперед сервіс! Уміння надавати якісний 
сервіс все більше перетворюється на 
ключовий фактор, від якого залежить успіх 
або невдача будь-якої компанії в світі. 

В наш час кожна людина вкладає в це 
поняття свій сенс. Так що ж таке «Асистанс»? 
Вікіпедія дає скромне визначення цього 
слова: «Асистанс (фр. Assistance - допомога) - 
послуги, що надаються туристам, що виїхали 
за кордон, відповідно до умов договору 
страхування. Дані послуги надаються при 
настанні страхового випадку в натуральній 
формі або у вигляді грошових коштів через 
медичну, фінансову, технічну допомогу».

Про що це все?

Реалії сьогодення диктують свої правила 
та розвиток всьому, що оточує. Так само 
і ставлення до «Асистансу» у всіх різне і 
залежить від обізнаності, ритму життя та 
світосприйняття кожної окремої людини. 
Тому у виграші завжди будуть ті, хто в своїй 
роботі керується принципом: «Клієнти - це 
особистості, а з особистостями - шаблони 
не працюють»!

Асистанс кожному свій:

•	 Треба їхати в офіс, а авто не запускається.

•	 Тече кран на кухні і його потрібно пола-
годити.

•	 Вийшов з ладу ноутбук і потрібно шукати 
гуру, який зможе його запустити.

•	 Необхідно провести технічне обслуго-
вування автомобіля, бо прийшов час мі-
няти масло та фільтри.

•	 Швидко і не дорого доїхати з пункту «А» 
в пункт «Б».

•	 Забронювати в пункті «Б» апартаменти 
не далеко від центру, бюджет 5000 грн. 

•	 Обрати ресторан для свята за критерія-
ми: смачно готують, ввічливо і комфорт-
но обслуговують.

Цей перелік можна продовжувати нескін-
ченно... Чому нескінченно? Бо через мить 
з’являються нові потреби, проблеми та задачі. 
Життя постійно потребує від Вас часу, кон-
центрації та зусиль.

У зв'язку з цим, більшість компаній об'єдну-
ють свої зусилля в напрямку забезпечення 
повноцінним і якісним сервісом, який часто

JUST SERVICE - це не просто асистанс! Звісно, ми надаємо комплекс організаційно-

інформаційних послуг, спрямованих на врегулювання наслідків подій, які 

трапляються в різних сферах життя: автомобільний світ, професійна діяльність, 

побут, дозвілля та інші.

МИ - це новий формат організації сервісу, який спрямовано на випередження 

негативних подій і мінімізацію наслідків від них, як для Клієнтів та Партнерів, так і 

для всього нашого оточення! Цілеспрямованість, самовдосконалення та бажання 

зробити кращим світ - рухає нас до мети, щодня, щогодини, кожної хвилини!

2020 (ↄ) JUST SERVICE

Страховому ринку України майже 30! 
А про Асистанс деякі наші Клієнти з 

невеличкого села в Білоцерківському 
районі дізналися тільки у минулому році

Розмірковував 
і ділився своїм 

досвідом
Владислав 

Невмержицький, 
засновник та директор 

асистанс-компанії 
«JUST SERVICE»

www.justservice.com.ua

перетворюється в комплексні рішення, задля 

забезпечення життєдіяльності співробітників, 

відділів та департаментів.

А що робити в даній ситуації простим 
людям, щоб вирішити всі проблеми і 
щоденні виклики життя?

Відповідь може і не проста, але її пошук 

та реалізація набагато складніші. Вірний 

варіант реалізували такі ж люди, як і всі, 

тільки для цього вони вирішили об'єднати 

існуючі «сервіси». Вони щодня так само з 

радістю беруться за те, щоб постійно шукати 

і знаходити в океані інформації максимально 

ефективні рішення для будь-яких потреб та 

завдань. Адже «Асистанс» - це не просто 

частина словосполучення, перед яким 

зазвичай пишуть одне з цих слів (основні 

види асистансу): зарубіжний, автомобільний, 

медичний, технічний, юридичний та інші.

«Асистанс» - це те, що пов'язує нас один з 

одним і створює можливість отримувати 

задоволення від життя і не дає зупинятися на 

досягнутому!



(044) 394-54-22

ICINTER.PLUS
WWW.INTER-PLUS.COM.UA

АВ № 584582, від 03.10.2006 (безстрокова).
Вартість дзвінків згідно тарифів Вашого оператора

ОБЕРІГАЄМО
ВАШ СПОКІЙ!
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30 років страховому ринку України. 

Якщо цей строк розглядати в контексті 
розвитку економічної історії - це миттє-
вість, а якщо в контексті розвитку окре-
мої людини – це досить суттєвий відрізок. 
Це вік вже майже зрілої людини, майже 
вік Христа. Взагалі, розвиток психофізіо-
логічних функцій середньостатистичної 
людини досягає свого оптимуму до 25 
років. Розвиток інтелектуальних характе-
ристик продовжується протягом всього 
періоду, причому доросла особистість в 
стані сама контролювати хід свого інте-
лектуального розвитку і досягати висот 
професійної майстерності і творчості. 
Розвиток сфери почуттів відбувається на 
фоні вирішення головних проблем до-
рослості – досягнення ідентичності.

Цей відрізок часу страховий ринок вже 
пройшов. У 30 років на зміну романтич-
ним цінностям приходять більш практич-
ні, на перший план виступають мотиви 
більш якісного оволодіння професійною 
діяльністю і самовдосконалення. Це 
більш наглядна аналогія щодо розвитку 
страхового ринку України і в цьому кон-
тексті та під цією призмою переглянемо 
віхи історичного розвитку теперішнього 

страхового ринку, його здобутки та до-
сягнення, помилки, а їх було за цей пе-
ріод досить багато, а також наявність сил 
і спроможності ці помилки виправляти – 
тобто самовдосконалюватись.

Минуле, теперішнє, майбутнє. Минуле 
формує сьогодення, а без теперішнього 
немає майбутнього.

Минуле. Не будемо досить детально за-
глиблюватись у спогади та розглядати 
всі стадії та всі основні сюжети минуло-
го страхового ринку. В рамках цієї стат-
ті це неможливо. Однак справедливо 
згадати основні моменти. 

Минуле - це епоха романтизму нашого 
страхового ринку. Це досить хаотичний 
розвиток страхового бізнесу в специ-
фічних умовах буремних 90-тих. Перший 
етап розвитку страхового ринку (1991-
1993 рр.) – характеризувався відсутніс-
тю належного контролю за страховими 
компаніями та законодавчої бази, яка б 
регламентувала страхові відносини. На 
ринку впродовж цього часу діяло понад 
800 страхових компаній. Вони регу-
лювалися законами «Про господарські 
товариства» та «Про підприємництво». 
На ринку не існувало вимоги щодо лі-

цензування діяльності, рівня платоспро-
можності, статутного капіталу та активів 
страховиків. Створення великої кількості 
страхових компаній не забезпечувало 
формування повноцінного страхового 
ринку в Україні. В першу чергу не було 
органу, який би контролював страхову 
діяльність. Незахищеність інтересів та 
невпорядкована діяльність страхуваль-
ників сприяли створенню системи дер-
жавного регламентування страхової ді-
яльності. 

Перший спеціальний нормативний акт, 
що регламентував страхування, був при-
йнятий тільки в 1993 р. Хоча це був лише 
Декрет Кабінету Міністрів “Про страху-
вання”, проте він мав статус першого за-
конодавчого акту страхового ринку. По-
ложення урядового Декрету були дуже 
узагальненими і викликали набагато 
більше запитань, ніж давали відповідей на 
актуальні питання в роботі українських 
страховиків-початківців. Правова недо-
сконалість Декрету призвела до того, що 
на вітчизняному страховому ринку з'яви-
лася велика кількість страхових компаній. 
Низькі вимоги до страховиків призводи-
ли до хаотичного розвитку страхування в 

Українська страхова 
парадигма або 30 років 
страховому ринку України

1992 р.  інженер в Інституті ядерних 
досліджень Академії наук України

1993 - 2001 рр. АК «Київенерго»

2000 р. - Генеральний директор СК «Київ-
Енерго-Поліс», з 2006 р. СК «Крона»

2005 - 2006 рр. Позаштатний радник 
Міністерства палива та енергетики України, 
Голова Наглядової ради АБ «Енергобанк», 
радник Голови Одеської обласної державної 
адміністрації на громадських засадах

2013 р. директор СК «ЕКСПО СТРАХУВАННЯ»

2018 р. Заступник Голови Ради ЯСП

Анатолій ІВАНЦІВ
ДИРЕКТОР 
СК «ЕКСПО СТРАХУВАННЯ»
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Україні. Після прийняття Декрету кількість 
страхових компаній збільшилася. З часом 
велика кількість страхових компаній опи-
нилася на грані банкрутства, оскільки 
вони мали невеликий статутний капітал, 
а також погано сформовані страхові ре-
зерви, і кількість гравців на страховому 
ринку почала поступово зменшуватись. 
Паралельно цьому, суттєво почав збіль-
шуватись професіоналізм страховиків, 
як результат самовдосконалення та ви-
вчення світового досвіду. 

Одна з важливих подій минулого -  
створення першого регулятора. Згідно 
з постановою Кабінету Міністрів Укра-
їни № 166 від 14 березня 1993 р. було 
створено Комітет у справах нагляду за 
страховою діяльністю (Укрстрахнагляд), 
який підпорядковувався Кабінету Міні-
стрів і почав забезпечувати реалізацію 
державної страхової політики. Саме з 
нього почалось розроблення основних 
напрямів розвитку страхової і посеред-
ницької діяльності у страхуванні та пе-
рестрахуванні, здійснення державного 
нагляду за страховою діяльністю, видача 
ліцензій, реєстрація правил страхуван-
ня, регулювання взаємовідносин стра-
ховиків зі страхувальниками, а також 
страхових брокерів зі страхувальниками 
і страховиками, участь у міжнародному 
співробітництві. Укрстрахнагляд проіс-
нував до 1 березня 2000 р.

Прийняття в 1996 р. Закону “Про страху-
вання” зробило вітчизняний страховий 
ринок більш цивілізованим. Закон вніс 
вагомі корективи у страхову діяльність в 
Україні. Основними з них були: 

•	 розмежування ліцензій між стра-
хуванням життя і ризикових видів 
страхування; 

•	 встановлення мінімального розміру 
статутного капіталу страхової компанії; 

•	 встановлення мінімального розміру 
статутного капіталу для страхових 
компаній,, створених за участю іно-
земних осіб;

•	 впровадження поняття «технічних» 
і «математичних» резервів, вимог 
щодо відповідності їм, обов’язків, 
взятих страховою компанією; 

•	 впровадження маржі платоспро-
можності на рівні 25-30% від суми 
премій та виплат за звітний період; 

•	 підвищення вимог до ліцензування, 
тощо.

Верховною Радою України 04.10.2001 р. 
було внесено основні зміни та доповнен-
ня до Закону “Про страхування”. Він і зараз 
залишається головним законодавчим ак-
том у страховій галузі в нашій державі.

Такі суттєві зміни також вплинули не тіль-
ки на сферу регулювання, а і на самих 
учасників страхового ринку. Страховики 
почали об’єднавчі процеси. На страхо-
вому ринку з’явились Ліга страхових ор-
ганізацій України, Моторне (транспорт-
не) страхове бюро України, Авіаційне 
страхове бюро, Морське страхове бюро, 
Ядерний страховий пул. Згодом було 
створено ще кілька об’єднань страхови-
ків: Асоціація «Страховий бізнес», Укра-
їнська Федерація Убезпечення, Аграрний 
страховий пул. Однак до сьогоднішнього 
дня не всі такі об’єднання дожили. Ринок 
досить суворий і непередбачуваний. На 
це він і ринок. Виживають сильніші та за-
гартованіші.

В подальшому, у процесі адміністратив-
ної реформи Указом Президента України 
"Про зміни в структурі центральних орга-
нів виконавчої влади" від 15 грудня 1999 
року за № 1573/99 функції Укрстрахнаг-
ляду було покладено на Міністерство фі-
нансів України. У складі Мінфіну, у лютому 
2000 року було створено департамент 
фінансових установ та ринків. Однак ос-
танній, на відміну від Укрстрахнагляду, 
не міг самостійно подавати до Кабінету 
Міністрів України як суб'єкт законодавчої 
ініціативи проекти законодавчих актів. 
І через певний час, 11 грудня 2002 р. за 
Указом Президента України № 1153/2002, 
згідно з Законом України «Про фінансові 
послуги та державне регулювання рин-
ків фінансових послуг» була створена 
Державна комісія з регулювання ринків 
фінансових послуг України, яка згодом,  
23 листопада 2011 р. перетворилась на 
Національну комісію, що здійснює дер-
жавне регулювання у сфері ринку фінан-
сових послуг (Нацкомфінпослуг). 

Однак трансформація страхового ринку 
на цьому не зупинилась. Далі був СПЛІТ. 
Це теперішнє страхового ринку.

А ще страховий ринок пережив три ве-
ликі економічні кризи: кризу 90-тих з гі-
перінфляцією, світову кризу 2008 року 
та кризу 2014-2017 років з війною та 
анексією Криму. І ще був великий «бан-
копад», під час якого Страховиками було 
безповоротно втрачено великі фінансові 
ресурси. Всього банківський ринок зали-

шило понад 55% банків, втрати юридич-
них осіб та фізосіб-підприємців – близько 
200 мільярдів гривень. Серед потерпілих 
клієнтів таких банків опинилися також 
страхові компанії, кредитні спілки та інші 
учасники небанківського фінансового 
ринку. Вони втратили під час «банкопа-
ду» близько 1,5 млрд. грн.

Теперішнє. Серед останніх суттєвих 
змін мабуть самим важливим стало при-
йняття Закону «Про спліт», згідно якого 
у страхового ринку знову з’явився новий 
регулятор – Національний банк України.

З точки зору визначеного цим Законом, 
нагляд і регулювання роботи за небанків-
ськими фінансовими компаніями, такими 
як страхові, кредитні спілки, ломбарди 
та інші -  відійшли до НБУ, а регулювання 
пенсійних фондів, фондів фінансування 
будівництва здійснює НКЦПФР.

Серед основних завдань, які НБУ ставить 
перед ринком, є кілька вагомих складо-
вих: перша - прозорість структури влас-
ності, друга - достатність капіталу, третя 

- дотримання вимог законодавства в сфе-
рі фінансового моніторингу та ринкової 
поведінки і захисту прав споживачів.

Багато проблемних питань і надалі за-
лишаються невирішеними. Одне із ос-
новних, яке потребує вирішення -  зміни 
до Податкового кодексу. Починаючи з 
2015 р. у Податковому кодексі було за-
проваджено нову систему оподаткуван-
ня страхових компаній, яка характерна 
для багатьох країн Євросоюзу. Ця систе-
ма оподаткування стала проблемною 
для страхового ринку України, оскільки 
планували перевести страховий ринок 
на загальну систему оподаткування, a в 
результаті - отримали подвійний пода-
ток. За старою системою оподаткування 
страхових компаній передбачало відра-
хування до бюджету 3 % від розміру дохо-
ду, отриманого від страхової діяльності. 
За новим законодавством до цього по-
датку додали ще й 18 % податку з прибут-
ку. Хотіли як краще, а отримали як завжди.

Система державного регулювання 
діяльності страхових компаній ево-
люціонувала в напрямку континен-
тальної моделі. Її можна визнати ско-
ріше жорсткою, ніж ліберальною, що 
цілком відповідає сучасному стану 
розвитку страхової справи. 
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Ще одним із болючих питань страхово-
го ринку є питання капіталізації. Вимоги 
НБУ щодо перегляду активів страхови-
ків, передбачені проектом положення 
про обов'язкові критерії та нормативи 
достатності капіталу та платоспромож-
ності, ліквідності, прибутковості, якості 
активів та ризиковості операцій страхо-
вика, є дещо несвоєчасними, особливо в 
період пандемії коронавірусу.  Страховий 
ринок, як і вся економіка країни, теж від-
чув на собі наслідки пандемії, це видно по 
погіршених основних показниках ринку. 
За останній період скоротились не тільки 
загальні збори страхових платежів, але й 
інвестиційні доходи Страховиків. Відсот- 
ки по банківських депозитах скоротились 
майже вдвічі за останній рік, з 16-18% до 
7-8%. Також суттєво зменшились ставки 
по облігаціям внутрішньої державної по-
зики (ОВДП) - з 16% до 8-9%. А це основні 
фінансові інструменти, в яких тримають 
свої кошти Страхові компанії. В ситуації, 
коли на ринку немає серйозних проблем 
з виплатами страхового відшкодування, 
навіть тимчасове зниження вимог до ка-
піталу не буде нести системних ризиків 
або ризиків для споживачів. Національ-
ний банк України цілком спроможний, за 
бажанням, показати реальну зацікавле-
ність в підтримці українського страхово-
го ринку, а не тільки банківського.

Хоча страховий ринок України і пройшов 
стадію формування, але й досі знахо-
диться на етапі свого розвитку. За оцін-
ками експертів, покриття страхового 
поля в Україні становить 3–5%, тоді як у 
країнах Західної Європи – понад 90%. Це 
свідчить про наявність в Україні великих 
невикористаних резервів розвитку стра-
хового ринку, реалізація яких значною 
мірою залежить від ефективності функ-
ціонування національної економіки, на-
лежного рівня платоспроможності насе-
лення та юридичних осіб, як потенційних 
клієнтів страховиків.

Щодо майбутнього. 

Сучасний світ досить швидко змінюєть-
ся. Цифрова трансформація економіки 
є ключовим напрямом розвитку у ХХІ ст. 
Впровадження цифрових технологій ін-
тенсивно відбувається в усіх сферах, в 
тому числі і в страхуванні, а цифровізація 
різних галузей економіки та її вплив на 
розвиток є на даний час однією з най-
більш обговорюваних тем. Такі слова як 
діджиталізація та цифровізація все часті-
ше звучать від представників страхового 

ринку. Все частіше чути про роль циф-
рової трансформації та індивідуалізації 
у підвищенні конкурентоспроможності 
страхових компаній. 

В умовах цифровізації економіки зміни-
лися й потреби страхувальників, тому 
мета діяльності страхових компаній по-
винна бути спрямована на задоволення 
цих потреб. Сучасні клієнти страхових 
компаній стали більш вимогливими: 
вони запитують більш детальну інфор-
мацію про страхові компанії і звикли, 
як і під час роботи з банками, очікувати 
оnline-послуги від страхових компаній. 
Сьогодні страхові компанії знаходяться 
в активній фазі процесу цифрових тран-
сформацій. Одночасно активно аналі-
зуються загрози, що можуть виникати 
у зв'язку з процесом цифровізації стра-
хової галузі. Розглядаються потенційні 
можливості та переваги запровадження 
інновацій, які не лише дозволяють краще 
взаємодіяти зі споживачами страхових 
послуг, але й сприяють удосконаленню 
управління ризиками самих страховиків. 
В недалекому майбутньому кардиналь-
но зміняться підходи до процесу надан-
ня страхових послуг. Цифрові технології 
впроваджуються страховиками в канали 
продажів, у передстрахову експертизу 
ризиків, документообіг зі страхувальни-
ком, врегулювання збитків.

Тобто наше найближче майбутнє - інди-
відуалізація страхових послуг та повна 
клієнтоорієнтованість страховиків.

Входження України до глобальної фі-
нансової системи потребує переходу 
нагляду до міжнародних стандартів, 
які визначаються відповідними дирек-
тивами ЄС, стандартами міжнарод-
них асоціацій та організацій. На черзі 
імплементація Європейської директи-
ви Solvency II.

Перехід від ретроспективної оцінки пла-
тоспроможності (Solvency I) до оцінки з 
урахуванням ризиків і майбутніх загроз 
(Solvency II). Основними цілями Solvency 
II є перегляд європейської системи 
контролю та нагляду за страховиками, 
вдосконалення захисту страхувальників, 
більш глибока інтеграція європейського 
страхового ринку і, як результат, поси-
лення конкурентоспроможності. У зв'яз-
ку з очікуваним уведенням на страхово-
му ринку окремих елементів Solvency II 
питання готовності українських страхо-
виків до нових вимог, а також їх вплив на 

страховий ринок України набули особли-
вої актуальності. Однак дуже важливим є 
адекватне та поступове впровадження 
норм Директиви. Агресивне та одночас-
не введення норм Директиви Solvency 
II може суттєво вплинути на діяльність 
середніх та малих учасників страхово-
го ринку. Для виконання вимог Solvency 
II необхідна значна докапіталізація, що 
може призвести до відходу з ринку вели-
кої кількості страховиків. А це, своєю чер-
гою, порушить інтереси страхувальників, 
збільшить безробіття, навантаження на 
державний бюджет і зменшить податкові 
надходження. Капіталізація Страховиків 
повинна бути поступова та продума-
на. Потрясіння на страховому ринку не 
дасть йому позитивних ефектів.

Можливо в недалекому майбутньому 
ринок знову повернеться до теми за-
кінчення трансформації регулювання. 
На фінансовому ринку існують думки 
та погляди щодо доцільності закінчен-
ня проміжного етапу трансформації фі-
нансового ринку та розгляду створення 
державного «мегарегулятора», тобто 
органу, який буде здійснювати ефектив-
не регулювання всієї фінансової галу-
зі (банки, ринок фінансових послуг та 
фондовий ринок). Враховуючи позитивні 
та негативні аспекти створення об’єд-
наного органу регулювання і нагляду за 
діяльністю установ фінансового сектору, 
можна стверджувати, що в перспективі 
Україна також змушена буде піти шляхом 
консолідації наглядових органів. Такий 
процес потребує певного часу, однак 
досить можливий в перспективі, а його 
ефективність визначатиметься бажанням 
більшості учасників ринку, координацією 
своїх дій, рівнем розвитку фінансового 
сектора, наявністю чіткої стратегії його 
функціонування, рівнем фінансового і 
кадрового забезпечення, а також якістю 
менеджменту.

Закінчуючи свої роздуми щодо пара-
дигми розвитку страхового ринку Укра-
їни, аналізуючи його минуле, теперіш-
нє і майбутнє, мені здається доцільно 
виразити трьома крилатими фразами 
наших класиків, а саме: Лесі Українки 

- «Без надії сподіваюсь! (Contra spem 
spero!)», Івана Франка - «Лупайте сю 
скалу», та Тараса Шевченко – «Не жди 
сподіваної волі». 

І, як прийнято казати сьогодні – далі 
буде….
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срочному договору. Особо люди туда не
хотели идти, потому что максимум три года
ты работаешь и должен уволиться, не
постоянное место работы. 

Я сопротивлялся, говорил, что это не по
специальности, и чем это может быть
лучше? Соседка решила меня подкупить:
«Тебе какую на заводе «Коммунист»
зарплату обещали?» Я гордо отвечаю:
«Девяносто рублей!» – «А там 120 – ставка!».

Она спросила, поступил ли я, ответил —
нет, год еще до армии и буду потом посту-
пать. Она спросила, что буду делать, на что
ответил, что уже устроился на завод
«Коммунист».

«Но зачем, это ж как не твой профиль,
не по специальности. Я работаю в
Госстрахе, у нас девушка ушла в декрет,
нужен человек на декретное место», — ска-
зала она. Тогда это так называлось – по

Вот так пошел и устроился. Трудовая
деятельность началась в Жовтневом
отделении Госстраха города Киева в
1989 году, в неполные восемнадцать
лет. Так я попал в страхование. На сле-
дующий год я поступил, и закончил
Нархоз по специальности страхование
в 1994 году, после этого продолжилась
моя страховая карьера.

В 1994 году куда вы пошли рабо-
тать?

В 1994 году, в период первоначаль-
ного накопления капитала, и всяких
таких сумбурных вещей в экономике, в
течение года я пытался себя найти не в
страховом бизнесе. Тогда я себя еще не
очень связывал со страхованием, а уже
в 1995 году я поступил в аспирантуру
Нархоза по специальности страхова-
ние, написал диссертацию по перестра-

Первый, и самый главный вопрос: каким образом вы попали в страхование?
Вопрос хороший. На самом деле, наверное, я являюсь одним из аборигенов страхо-

вого рынка. Несмотря на свой достаточно молодой возраст в моем понимании, в стра-
хование я попал в 1989 году, и уже 27 лет работаю на этом рынке.

Все было весьма прозаично. Я окончил школу, поступал в Киевский институт народ-
ного хозяйства, сейчас это КНЭУ, не поступил. Нужно было найти работу, поскольку был
еще год до армии. На тот момент у меня была единственная специальность — автосле-
сарь ремонта пятого разряда, и я пошел на завод «Коммунист», за Дворцом «Украина»,
устраиваться на работу. И уже устроился в автопарк, но возвращался домой и встретил
в лифте соседку.

ПАВЕЛ НЕЛЬГА
Председатель Правления 

ЧАО «СК «Украинская страховая группа»

РАЗВОРОТ
НА180
ГРАДУСОВ
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Как вы попали в страхование? 
До этого я работал в органах внутренних дел — в милиции и, в общем-то, планиро-

вал оттуда увольняться. Это было не просто — нельзя было написать рапорт и уволить-
ся. Поэтому, я достаточно долгое время ждал своей очереди. Чем буду дальше зани-
маться, я особо не задумывался. В советское время всегда была уверенность в том, что
не пропадешь, и я тоже был уверен, что без работы не останусь. Почти за год до своего
увольнения я получил предложение заняться страховым бизнесом от Михаила
Семеновича Берлина, с которым вместе учился в техникуме и служил в армии. В то
время все только еще начинало развиваться. Единственный закон, который позволял на
тот момент заниматься страхованием (да и любой коммерческой деятельностью) — это
закон о кооперативных обществах. Каких-то серьезных ограничений в законе не было,
поэтому те, кто желал и самостоятельно мог заниматься коммерческой деятельностью,
организовывали кооперативы — строительные, торговые, посреднические и т. д. Я при-
нял предложение и начал изучать страхование, в том числе и на примере Госстраха
(работая в милиции, имел возможность контактировать с работниками). Каких-то мас-
штабных планов не было, гарантий никто не давал — был просто большой оптимизм и
желание что-то делать. 

С чего начиналась компания?
Летом 1991 года я уволился из органов внутренних дел, и мы зарегистрировали

филиал «Страховой компании «Донецк-АСКО» в г. Дружковка. Я стал директором филиа-
ла. Поскольку «СК Донецк-АСКО» была малым предприятием (в то время, уже вышел
закон о малых предприятиях), существовали определенные ограничения по численно-
сти работников. Ближе к осени 1991 года — это малое предприятие вышло за пределы
численности персонала (кроме нашего филиала в Дружковке, были открыты филиалы в
Краматорске, Енакиево). Было принято решение создавать отдельные юридические

структуры. В декабре 1991 года мы зареги-
стрировали ООО «Страховая компания
Дружковка-АСКО-ЛТД». Точно также
отдельно зарегистрировались ООО
«Краматорск-АСКО», «Енакиево-АСКО». 51
процент уставного фонда принадлежал
МП «СК Донецк-АСКО» (поскольку мы
использовали их название и логотип). В
состав учредителей вошли несколько
физлиц (Матушевский Е.Л., Берлин М.С.,
Иваненко А. М.) и юрлицо — местное
отделение Проминвестбанка.

Зарегистрировались и начали рабо-
тать. Написали договоры страхования и
предлагали их людям. Работа основыва-
лась исключительно на доверии.
Предлагали различные виды страхования:
от несчастного случая, страхование транс-
порта, страхование жилья и имущества. 

Какой путь прошла компания?
В 1992 году наша страна столкнулась с

серьезными инфляционными процесса-
ми. Многие стали задумываться о том, как
сохранить деньги. Возникали различные
трасты, инвестиционные компании и т. п.
Страховщики, которые работали в тот
момент на рынке, тоже втянулись в это
инфляционное страхование (оно продви-
галось под видом страхования жизни). Мы
не стали исключением. Люди отдавали
нам деньги, на которые насчитывались
проценты, а по истечении определенного
срока деньги им возвращались. Это послу-
жило своего рода толчком к бурному раз-
витию — так как многие люди хотели
таким образом сохранить свои деньги. А
выбирали, в основном, те структуры, кото-
рым они доверяли. Поскольку наш город
небольшой, многие нас знали и потому
оказывали доверие. 

Мы начали формировать агентскую
сеть. Набирали новых людей, брали на

Евгений МАТУШЕВСКИЙ
Генеральный директор
СК АСКО-ДОНБАСС СЕВЕРНЫЙ

РАЗВИВАТЬ НОВЫЕ ТЕРРИТОРИИ
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в офис и спрашивает — когда я могу свои
деньги получить? Как вы думаете, что ска-
зать на это? Тело еще не привезли, не
похоронили, где-то еще в горах ищут, а
человек уже звонит — как, я не могу зав-
тра получить? Наше население всегда вол-
нует вопрос о деньгах, это страшно! Нам
легче заплатить за десять самолетов, чем
одному такому человеку. Это ужасно, но и
такое бывает. Как сказать, чтобы не оби-
деть и поставить на место людей? — это
самое сложное — человеческий фактор.
Работа с людьми, не только погибшими, а
и пострадавшими.

Ваша компания росла, ваш профес-
сионализм рос, следующие пять-семь
лет на рынке что-то менялось. Какие вы
можете назвать особенности уже с 1998
года?

За 23 года, а я говорю обо всем рынке
мира, не только Украины, очень и очень
сильно изменился рынок, условия его
работы и механизмы, это как небо и земля.
Если раньше, чтобы застраховать пять
самолетов вы шли через брокера на
рынок, говорили, что надо перестраховать
пять самолетов и получали котировку, то
сейчас рынок укрупнился и мелких клиен-
тов факультативно никто не будет страхо-
вать. Почему? Потому что по своей приро-
де авиационное страхование — это порт-
фельный бизнес, им нельзя заниматься
чуть-чуть.  Требуется собственный профес-
сиональный андеррайтинг и только порт-
фельно. Обьясню: или ты собираешь в кучу
минимум 100-200 самолетов, и покупаешь
на рынке перестрахование (облигатор),
оперируешь уже сам, или вообще не лезь
сюда. Вот такая ситуация, на международ-
ном рынке в том числе.

Поэтому мы единственная компания
на сегодняшний день, которая имеет обли-
гатор на $ 850 миллионов, который мы еще
в 98-м году построили. Облигатор — это
кредит доверия. Вот так я приезжала на
рынок, работала факультативно сначала, а
потом завоевала кредит доверия. Теперь
можем котировать (давать цену) сами,
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ЧАО «СК«Остра» — одна из первых страховых компаний
Украины. Образована 7 декабря 1990 на базе
Регионального представительства страховой компании
«ИНГОССТРАХ» в Украине. Все годы работы девизом СК
«Остра» являются: «Стабильность и надежность». Среди
составляющих успеха компании — цивилизованный стиль
работы коллектива, сплоченного общей идеей. Базовыми
направлениями работы СК «Остра» всегда были рисковые
виды страхования: страхование имущества, автотранспор-
та, грузов и судов, страхование от несчастного случая и
медицинское страхование. Компания продолжает разви-
вать спектр страховых услуг, совершенствуя их в соответ-
ствии с современными тенденциями страхового рынка и
требованиями действующего законодательства Украины. В
главном офисе, филиалах и представительствах компании
работают квалифицированные сотрудники, многие из кото-
рых имеют опыт работы в сфере страхования более 20 лет.
За время работы в страховом бизнесе сотрудниками компа-
нии сформирована огромная клиентская база.

Нам доверяют страховую защиту известные организа-
ции: порты Украины, экспедиторские, стивидорные, авто-
транспортные компании, судовладельцы, банки, туристиче-
ские компании и другие.

КЛЮЧЕВЫЕ СОБЫТИЯ:
1990 — образована СК «Остра» на базе Регионального предста-

вительства страховой компании «ИНГОССТРАХ» в Украине.
1994 — СК «Остра» принята в ассоциированные члены МТСБУ.
1998 — Председателем Правления СК «Остра» избран

Магдиев Хирамагомед Газимагомедович.
2009 — По договору страхования имущества СК «Остра»

выплатила страховое возмещение в размере 1138 571,00
грн. в пользу ООО «СИМ - Инвест».

2010 — название страхового общества «Остра» изменено на
Открытое акционерное общество «Страховая компания
«Остра». Обновила все свои лицензии по 19 видам страхо-
вания.

2012 — в пользу пострадавших лиц и страхователей выплаче-
но страховое возмещение в размере 1774 800,00 грн.

2013 — в пользу пострадавших лиц и страхователей выплаче-
но страховое возмещение в размере 2057 500,00 грн.

2014-2015 гг. — СК «Остра» в пользу потерпевших лиц по
полисам гражданско-правовой ответственности владель-
цев наземных транспортных средств оплатила страховое
возмещение в размере 1015638, 00 грн.

2015 — СК «Остра» получила лицензию на обязательное стра-
хование гражданско-правовой ответственности частного
нотариуса.

ДАТА РОЖДЕНИЯ: 15 март 1971г.
МЕСТО РОЖДЕНИЯ: Дагестан, Россия.

Женат, трое детей.
ОБРАЗОВАНИЕ: Высшее экономическое 

1998-2003 Одесский Государственный
Экономический Университет;

СПЕЦИАЛЬНОСТЬ: Финансы 
2005-2008 Одесский Национальный
Морской Университет;

СПЕЦИАЛЬНОСТЬ: Экономика предприятий
ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЕ СВЕДЕНИЯ:

Ассоциированный член Морского
Института Великобритании (Nautical
Institute)

ЧАО «СК «ОСТРА» — ОДНА ИЗ ПЕРВЫХ 
СТРАХОВЫХ КОМПАНИЙ УКРАИНЫ

Хирав МАГДИЕВ
Председатель Правления СК«Остра»
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БРИДУН Є.В. 
Голова правління 
ПрАТ «Страхова компанія «ПРЕСТИЖ», 
доцент кафедри фінансів 
Національного університету 
«Києво-Могилянська академія»,
канд. економ. наук, доцент
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2. Зіставлення можливостей компанії з
інвестиційними ресурсами акціоне-
рів.

3. Визначення місії, цілей, завдань
компанії на період розробки страте-
гії.

4. Розгляд місця компанії на страхово-
му ринку та ключових його сегмен-
тах.

5. Дослідження основних тенденцій
розвитку світового страхового
ринку та страхових ринків країн-
сусідів, вивчення основних тенден-
цій, закономірностей розвитку та
перспектив розвитку суміжних рин-
ків як основних.

6. Розгляд основних тенденцій розвит-
ку національного страхового ринку
та основних складових його розвит-
ку: інформаційних технологій, зако-
нодавства та його можливих змін,
правового поля і т. ін.

7. Зіставлення результатів аналізу
діяльності компанії з ринковими
показниками; вивчення «больових
точок» компанії; виконання SWOT-
аналізу.

8. Проведення загального конкурент-
ного аналізу.

9. Побудова можливих сценаріїв роз-
витку компанії, їх характеристика.

Важливе значення для розвитку та
функціонування компанії має наявність
стратегії розвитку та фінансових
рішень, що дозволяють її досягти в
короткостроковій та довгостроковій
перспективі. 

Так, стратегію розвитку компанії
необхідно розглядати як систему пріо-
ритетів, бачення довгострокових цілей
компаній і засобів їх досягнення.
Розроблена стратегія компанії  це,
передусім, інструмент оперативного
управління, що задає загальний вектор
розвитку компанії та координує роботу
персоналу компанії відповідно до
вибраного напрямку. Наявність страте-
гії дає впевненість у майбутньому, пока-
зує кроки для досягнення бажаних
результатів.

Але, на наше глибоке переконання,
стратегія буде успішно розробленою та
реалізованою тільки тоді, коли її від-
працюють топ-менеджмент компанії та
середня ланка управління із подаль-
шим залученням усіх співробітників
компанії. Послідовно представлено
загальний алгоритм (стратегічну карту)
розроблення стратегії (рис. 1):
1. Бажання акціонерів і готовність топ-

менеджменту компанії розвиватися.

10. Визначення сценаріїв розвитку та
прогнозування розвитку макроеко-
номічних показників як економіки в
цілому, так і національного страхо-
вого ринку зокрема.

11. Визначення місії, цілей та завдань,
що ставлять перед керівництвом та
персоналом акціонери на підставі
інформації про тенденції розвитку
світу, країни, даної галузі тощо.

12. Визначення основ побудови цього
розвитку, а саме: які види страхуван-
ня будуть ключовими у розвитку.
Кожний вид має свої особливості та
пріоритети розвитку.
Прогнозування розвитку кожного
виду страхування на період реаліза-
ції стратегії. Розроблення заходів,
спрямованих на досягнення постав-
лених цілей через внутрішні складо-
ві розвитку, зокрема: структурно-
технологічні, маркетингові, управ-
лінські, фінансово-економічні.

13. Оцінювання витрат на реалізацію
стратегії.

14. Оцінювання ефективності стратегії.
Таким чином, пропонований алгоритм

побудови бізнес-стратегії дозволяє акціо-
нерам з’ясувати таке: на даний час стра-
хова компанія із врахуванням внутрішньої

СТРАТЕГІЧНІ РІШЕННЯ 
В СТРАХОВІЙ ГАЛУЗІ

StrahovClub лето 2016:Strahov Komp 3 2009.qxd  17.07.2016  22:10  Page 78

32 УКРАИНСКИЙСТРАХОВОЙКЛУБ

Как вы пришли в страхование?
После получения Украиной независимости в управлении

страной участвовали структуры советской системы, т.е.
командно-административной системы. Это привело экономи-
ку государства в состояние глубокого экономического кризи-
са. Катастрофическая ситуация коснулась и Вооруженных Сил.
Начались задержки выплаты денежного довольствия. Для офи-
церов не было и нет других источников доходов, поэтому ряд
моих коллег примкнули к коммерческой деятельности, чтобы
как-то продержаться на плаву. Мне тоже пришлось попытать
себя в различных сферах бизнеса. 14 июня 1993 года началась
моя деятельность в качестве страхового агента. Приходилось
совмещать деятельность преподавателя высшей военной
школы с посреднической работой на страховом рынке.
Многие клиенты, которых я посещал в гостиницах Киева, где
размещались в то время посольства иностранных государств и
представительства зарубежных фирм, запомнили меня в воен-
ной форме. Эти гостиницы охранялись службистами СБУ, кото-
рые каждый раз интересовались целью моего посещения
посольства той или иной державы. Это были остатки деятель-
ности служб КГБ СССР. У некоторых коллег по училищу вызы-
вала удивление моя новая деятельность, считая ее не достой-
ной тогдашнего статуса — офицера в звании полковника,
имеющего ученую степень «кандидат технических наук» и уче-
ное звание «доцент». Вряд ли в нашей стране нашелся бы еще
страховой агент с такими регалиями. Научная специализация
по системному анализу, статистике и исследованию рисков
при испытании авиационной техники способствовали быстро-
му освоению премудростей страхового бизнеса. Результатом
такой деятельности стало формирование устойчивой и расши-
ряющейся клиентской сети, создание собственных программ-
ных средств подготовки страховой документации, накопление
и обработка  информации по всем видам страхования, кото-
рые отвечают требованиям страховых компаний, развитие

тесных  деловых отношений с ведущими страховыми компания-
ми Украины, а также с некоторыми представителями страхового
рынка Европы и США.

Почему решили стать брокером и начали развивать
Дедал?

Все это позволило принять решение об изменении характера
своей деятельности, а именно: внедрении в страховой рынок
свободным агентом, с заключением агентских соглашений с
ведущими страховыми компаниями Украины, с перспективой
работы страховым брокером. Почему остановился на такой стра-
тегии?

Во-первых, я почувствовал при общении со своими клиента-
ми, что представители иностранных компаний у себя в стране
предпочитают работать со страховыми брокерами, институт
которых имеет многовековую историю.

Во-вторых, страховой брокер — это посредник, который дол-
жен защищать интересы клиента, а не страховой компании. Он
несет ответственность перед клиентом за размещенные риски.
Поэтому брокеры должны иметь финансовое обеспечение
подобной ответственности. Вот это и заставило меня двигаться в
перспективе по направлению создания брокерской компании.

В-третьих, в созданном профессиональном объединении
страховых брокеров Украины, в основном учредителями были
представители зарубежных брокерских компаний, которые, на
мой взгляд, прилагали недостаточно усилий для развития этого
института в Украине. 

В то время, для создания брокерской компании в виде юри-
дического лица, требовалось обеспечить уставный фонд, равный
четверти объема собранной премии за год. Поэтому дальнейшие
шаги были направлены на реализацию этой идеи. Так, в 2001 году
была зарегистрирована торговая марка «Дедал», а в июне 2003

Ибрагим ГАБИДУЛИН
Владелец группы компаний «Дедал» (2001-2015),

Исполнительный директор GrasSavoyeUkarine (2012-2015),
Председатель Совета Федерации

страховых посредников (2001-2015)

СТАНОВЛЕНИЕ
ИНСТИТУТА
СТРАХОВЫХ БРОКЕРОВ
В УКРАИНЕ!
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ховых услуг делать жизнь комфортнее.
Мы постоянно работаем над новыми
проектами, страховыми продуктами и
сервисом, чтобы быть более полезными
нашим клиентам.  

В 2016 году мы планируем развивать
продажи страховых продуктов через
интернет и совершенствовать продукто-
вую линейку по медицинскому страхова-
нию.

Частное акционерное общество «СК
«КРОНА» это:
n 16-ти летний опыт работы на стра-

ховом рынке Украины
n лидирующие позиции по размеру

собранных страховых платежей по
добровольному медицинскому
страхованию на страховом рынке
Украины*

n более 30-ти страховых продуктов по
различным видам страхования, как
для юридических, так и для физиче-
ских лиц

Ключевыми показателями планомер-
ного роста и стабильности страховой
компании являются не только прирост
страховых платежей, но и качественный
уровень страховой защиты, который
выражается в выполнении обязательств
перед клиентами. Прирост страховых
платежей за 2015 год составил около
15%, а показатель уровня выплат (около
50%) является постоянным несколько
лет. 

Основой финансовой устойчивости
страховой компании является правиль-
ное формирование страховых резервов.
СК «КРОНА» гарантирует своим клиентам
выполнение своих обязательств путем
инвестирования своих активов, в т.ч.
страховых резервов, в надежные бан-
ковские учреждения с рейтингом не
ниже АА по национальной шкале. 

На сегодняшний день актуальные
направления в страховании — это инно-
вационные продукты и новые решения,
которые позволяют потребителям стра-

n наличие лицензий Нацкомфинуслуг
на осуществление 24 видов страхо-
вания, из них 14 — в форме добро-
вольных видов и 10 — в форме обя-
зательных видов

n индивидуальный подход к каждому
клиенту с целью улучшения каче-
ства предоставляемых услуг

n собственный круглосуточный call-
центр

n команда профессионалов, передо-
вой менеджмент и современные
методы ведения бизнеса

n обслуживание по всей территории
Украины, в том числе наличие дого-
ворных отношений с лечебными
учреждениями и аптеками по всей
стране

n предоставление ассистанса за рубе-
жом.

* По данным рейтингов «Insurance
TOP», «TOP-100»

СК «КРОНА» была создана в 2000 г. для решения конкретных задач по предостав-
лению услуг медицинского страхования работникам энергетической отрасли и в
настоящее время является универсальной страховой компанией, прочно входящей
в 20-ку лидеров на рынке добровольного медицинского страхования Украины.

КРОНА 16 ЛЕТ 
НА РЫНКЕ СТРАХОВАНИЯ!

Юлия ДОБРЕНКОВА
Генеральный директор ЧАО «СК «КРОНА»    

StrahovClub лето 2016:Strahov Komp 3 2009.qxd  17.07.2016  22:05  Page 56

66 УКРАИНСКИЙСТРАХОВОЙКЛУБ

проходила она в бывшем музее
В.И.Ленина на Крещатике. На данном
мероприятии принимали участие
несколько интересных частных украин-
ских страховых компаний. Большой
стенд был посвящен страховой компа-
нии «СК Оранта» и находился на месте,
где раньше, как мне рассказывали,
была статуя Ленина. Сотрудники и
менеджеры представленных компаний
показались мне очень компетентными
и квалифицированными в страховом
бизнесе. С их стороны я чувствовал
большой оптимизм и желание разви-
ваться. Несмотря на все проблемы,
Киев был динамичным и красивым
городом, что меня очень впечатлило. Я
разделял со страховщиками из
Украины большие надежды на рост,
развитие и будущее украинского стра-
хового рынка. На тот момент я считал,
что данный рынок имел довольно
хороший потенциал для развития.

Доктор Мюллер, Вы двадцать один
год принимали активное участие в раз-
витии страховых рынков стран СНГ.
Опишите, пожалуйста, Ваш опыт работы
в Украине. Каким Вы впервые увидели
украинский рынок, когда с ним познако-
мились?

Большое спасибо за проявленный
интерес к данной теме.  Для начала
хочу обратить Ваше внимание на важ-
ный пункт — с начала декабря 2015
года я не являюсь представителем
какой-либо компании, поэтому могу
выражать свое мнение исключительно
как независимый эксперт.

Впервые я посетил Киев в 1997 году
в качестве представителя одного меж-
дународного перестраховщика. А в
январе 1998 я принимал участие в пер-
вой страховой выставке, которую орга-
низовали украинские страховщики в
Киеве. Если мне не изменяет память,
это была первая подобная выставка, и

Почему у Вас сложилось такое мне-
ние?

В 1995 году я проанализировал
страховые рынки стран бывшего Союза
и их факторы роста, и мне показалось,
что Украина довольно компактная
страна с короткими путями коммуника-
ций, развитой промышленностью и
большим количеством высокотехноло-
гичных предприятий. По моему мне-
нию, в то время в Украине показывал
хорошее развитие малый и средний
бизнес. Кроме того, население Украины
(около 40 млн. человек) имело хорошее
образование. К тому же близкое геогра-
фическое расположение к Европе
(странам ЕС) давало надежды на хоро-
шее развитие рынка, как, например, в
Польше. Конечно же, были и отрица-
тельные моменты: большое количество
людей с низким доходом, проблемы с
национальной валютой. Для меня был
особенно очевидным застой некоторых

Доктор Петер МЮЛЛЕР

У КАЖДОГО РЫНКА СВОЙ ПУТЬ!
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Зачем нужны независимые страхо-
вые эксперты?

Если коротко, то независимые стра-
ховые эксперты нужны для оператив-
ной и профессиональной помощи сто-
ронам договора страхования, особенно
на стадии наступления страхового
события. 

Любое страховое событие в силу
объективных причин обуславливает

Кто участвует в процессе урегулиро-
вания?

Основные участники, безусловно,
страхователь и страховщик. Они могут
прибегать к помощи различных специа-
листов. В первую очередь речь идет о
независимых страховых экспертах (лосс
аджастерах, сюрвейерах, аварийных
комиссарах).

конфликт имущественных интересов
сторон договора страхования. И на
первый план неизбежно выходит
потребность в независимом объектив-
ном урегулировании.

Чем же отличаются сюрвейеры, лосс
аджастеры и аварийные комиссары?

Все три названия пришли к нам из
зарубежной страховой практики. В ходе
развития страхового рынка на постсо-
ветском пространстве сфера деятельно-
сти аварийных комиссаров ограничи-
лась моторным страхованием и сегодня
прочно ассоциируется с урегулирова-
нием убытков, связанных с ДТП. 

Рынок же сюрвейерских и аджастер-
ских услуг охватывает почти все обла-
сти страхования, включая страхование
ответственности, грузов, имущества и
т.д. Поэтому в дальнейшем мы будем
говорить о сюрвейерах и лосс аджасте-
рах. 

Необходимо различать страховых
сюрвейеров и  сюрвейеров, выполняю-
щих работу, не относящуюся к страхова-
нию, которая заключается в обработке
регулярных грузопотоков на предмет
количества/качества.

Страховой сюрвейер осуществляет
осмотр объектов, подлежащих страхо-
ванию, как при заключении договора
страхования, так и в случае необходи-
мости его продления; идентификацию и
описание возможных страховых рис-
ков, подготовку рекомендаций по их
минимизации, расчет размера возмож-
ных убытков (то есть т.н. пре-риск).

Под деятельностью лосс аджастеров
понимается деятельность, связанная с
установлением причин, характера, раз-
мера убытка и страхового возмещения
при страховом событии. Лосс аджастер
анализирует всю имеющуюся информа-
цию, сопоставляет ее с договором стра-
хования, правилами, ГК страны рассмот-
рения и урегулирует убыток, предостав-
ляя сторонам договора рекомендации –
платить или не платить, а если платить,

Можно смело сказать, что только произошедший страховой случай и про-
цесс урегулирования убытков дает полное понимание принципов страхования
для всех участников страховых взаимоотношений. В ходе урегулирования как
в зеркале отражаются все нюансы договора страхования: что на самом деле
покрывалось полисом, адекватность страховой суммы и лимитов, как рабо-
тают исключения, как применяются франшизы.  

Кто участвует в процессе урегулирования, стоит ли привлекать специали-
стов со стороны, кто эти специалисты, и как в конечном итоге сделать так,
чтобы зеркало не получилось кривым и не искажало реальность? Данные
вопросы комментирует – директор по развитию ООО «ЛЭББ» Кирбаба Олег.

УРЕГУЛИРОВАНИЕ УБЫТКОВ —
ЗЕРКАЛО СТРАХОВАНИЯ
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Чем ваша компания отличается от
других, в чем уникальность?

Как я уже отмечал, наша компания
была создана акционерами для обес-
печения собственной деятельности.
Однако, как только я приступил к работе,
акционерами была изменена основная
концепция назначения компании и
поставлена задача развертывания стан-
дартной рыночной страховой деятель-
ности. Таким образом, я, вместе с
небольшим коллективом (4 человека на
то время), приступили к выполнению
поставленной задачи. Уникальность же
была принята в одном: главное — удов-
летворение клиента. Все остальное —
это механизмы.

Какие мировые ноу-хау вы внед-
рили в своей компании, которых нет у
других?

Ничего уникального в производ-
ственных процессах нашей копании нет.
Да, у нас есть программа ведения бухгал-
терского учета (Акцент). Да, она дорабо-
тана до управленческой программы,
которая охватывает все направления
нашей производственной деятельности.
Считаю, что мировым ноу-хау будет
только электронная продажа полисов,
причем в полном объеме, а не так, как
сейчас.

Чем вы руководствуетесь при
управлении компанией с постоянно
меняющимися правилами игры (зако-
ны, кризис, война)?

Мы руководствуемся одним принци-
пом: главное — клиент.

На ваш взгляд, какие компании и
специалисты добились интересных
результатов на страховом рынке?

Не берусь выделить какие-либо ком-
пании и персоналии. К сожалению, на
рынке процветает «кэпт» и лоббизм.

Какие книги, фильмы на вас про-
извели впечатление?

Из книг люблю все жанры, кроме про-
изведений Диккенса. 

уже работал. Что характерно для этих
периодов: мы так же, как и в то время
говорим о новом госрегуляторе, привы-
каем к новым регуляторным положениям,
обсуждаем и, конечно же, осуждаем Закон
о страховании и т. д. В общем то, все по
спирали...

Кем и зачем была создана страховая
компания?

Компания была создана в конце 2001
года группой акционеров, которые давно
были знакомы и вели совместную бизнес-
деятельность в Украине. Области их инте-
ресов были довольно обширны, как-то:
перевозка грузов, перевалка нефтепро-
дуктов и химических грузов, авиаперевоз-
ки грузов и обслуживание международ-
ных миссий, торговля сырьем (сера, про-
дукты перегона нефти и т. д.) и прочие
виды деятельности. С целью обеспечения
страховой защиты собственной деятель-
ности и была создана СК «Гарант-
Система».

Как вы пришли в страхование?
В 2002 году я, после длительной рабо-

ты на железнодорожном транспорте и в
Министерстве транспорта, получил пред-
ложение возглавить страховую компанию
Гарант-система. Компания вновь создана
и деятельности на тот период практиче-
ски не вела. Необходимо было организо-
вать работу компании и развернуть ее
деятельность. Предложение показалось
мне интересным и, после встречи с акцио-
нерами, я приступил к работе и так... 15
лет.

Что характерно было для этого
периода на рынке?

Откровенно говоря, отличий перио-
дов (того и этого) я не вижу. Тот же
небольшой охват страхованием населе-
ния и предприятий, тот же демпинг при
участии в тендерах и т.д.  Кстати, в 2002
году началась процедура создания госу-
дарственного регулятора (ГосКом-
ФинУслуг) и, фактически, к концу года он

Родился 30.12.51 года в г. Одесса.
Закончил Азербайджанский институт
нефти и химии им. М.Азизбекова, энер-
гетический факультет.

Трудовую деятельность начинал на
Азербайджанской железной дороге
электромехаником. Работал в системе
железнодорожного транспорта СССР
на различных должностях: начальника
отдела службы, главного инженера
службы, главного инженера отделения
дороги, начальника службы, главного
инженера — первого заместителя
начальника дороги, начальника главно-
го управления. В министерстве транс-
порта Украины работал начальником
департамента и государственного сек-
ретаря. С 2002-го года и по настоящее
время — в страховании.

Олег Петрович Петренко
Председатель правления
СК «Гарант-Система»

СК «ГАРАНТ-СИСТЕМА»
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и т.д. У нас хорошие программы по меди-
цинскому страхованию, которыми посто-
янно пользуются тысячи человек, как
самостоятельно, так и целые трудовые
коллективы.

Растет количество клиентов, уве-
личивается количество страховых про-
грамм, которые разработали наши мето-
дологи, открываются новые филиалы и
представительства. Можно и дальше
продолжать описывать наши успехи и
достижения, но хочется сказать о людях,
которые  работают в СК «Альянс». О
людях, которые в нелегких условиях
спада экономики Украины собирают эти
платежи, работают с клиентами, создают
новые программы страхования и позво-
ляют компании занимать заслуженное
место среди лидеров страхового рынка
Украины.     В компании сформировался
высококвалифицированный коллектив,
основная масса которого имеет боль-
шой стаж работы в страховании. У нас
работают настоящие патриоты компа-
нии.

В СК «Альянс» работают более 100
штатных сотрудников и около 300 аген-
тов по всей территории Украины. 

Кадровая политика компании
направлена на привлечение и сохране-
ние квалифицированных работников,
обучение и стимулирование молодежи.

Можно писать о достижениях. Они,
безусловно, есть. 

Вот уже несколько лет СК «Альянс»
прочно занимает позиции в числе лиде-
ров украинского рынка страхования.
Оплаченный уставный фонд СК «Альянс»
составляет более 700 млн. грн. За 2015 год
компания собрала более 399 млн. грн.
страховых платежей. Прирост по отноше-
нию к 2014 году составляет 34%.
Страховые резервы увеличились более
чем на 50%. Однако, в нормальной страхо-
вой компании  увеличение страховых пла-
тежей обязательно сопряжено с увеличе-
нием страховых случаев и страховых
выплат. За 2015 год СК «Альянс» выплати-
ла по страховым случаям более 145 млн.
грн. Наша политика перестрахования поз-
воляет компенсировать значительную
часть убытков. Перестрахование осу-
ществляется как в украинских страховых
компаниях, так и в ведущих перестрахо-
вочных компаниях мира.

Мы страхуем крупные промышленные
комплексы, заводы, аэропорты, портовые
терминалы, метрополитены и вместе с тем
мы страхуем грузы,  туристов, выезжаю-
щих за границу и приезжающих в Украину,
предоставляем полный спектр услуг по
страхованию физических лиц и их инфра-
структуры (дома, автомобили, имущество)

В компании практически отсутствует
текучесть кадров. Система оплаты
труда благотворно влияет на психоло-
гический климат в коллективе. 

В компании проводятся тренинги и
обучение персонала. Ведущие сотруд-
ники участвуют в семинарах, конферен-
циях, презентациях, как в Украине, так
и за рубежом.  

Все это позволяет предложить кли-
ентам полный спектр страховых услуг.
Часто мы составляем программы непо-
средственно по запросу конкретного
клиента. Мы гордимся тем, что большая
часть клиентов довольны качеством
нашей работы, и страхуются у нас мно-
гие годы. 

Время упрямо движется вперед,
диктуя нам свои законы, и мы должны
«держать руку на пульсе». Поэтому, по
мере развития бизнеса в Украине как
европейском государстве, страховая
грамотность населения будет вносить
коррективы в приоритетные виды стра-
хования.

Находясь на пороге празднования
25-летия страхового рынка Украины,
Страховая компания «АЛЬЯНС» — ее
акционеры, клиенты и партнеры  с уве-
ренностью смотрят в будущее.

Вот и подошла первая круглая дата — страховому рынку Украины 25 лет. 
Для человеческой жизни это немного — возраст полета, мечтаний, надежд на буду-

щее, возраст, полный оптимизма и устремленности в будущее. А для целой отрасли
независимой Украины — это возраст, когда подводят первые итоги. 

МЫ С УВЕРЕННОСТЬЮ
СМОТРИМ В БУДУЩЕЕ

ШРАЙБМАН
Александр Ефимович

Председатель правления СК «Альянс» 
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чал за построение отношений с ино-
странными маркетинговыми организа-
циями, за анализ и исследование рынка,
за технологии продаж и маркетинга.

Как продолжалась ваша карьера?
Я проработал три года в данной ком-

пании, а затем мы создавали новую ком-
панию по страхованию жизни для крупно-
го голландского банка ABN AMRO, где я
построил новый контакт-центр. Идея
была в том, что операторы звонили
потенциальным клиентам и договарива-
лись о встрече со страховым агентом.

Далее я стал директором по марке-
тингу. После этого два года поработал в
банке ABN AMRO. Тогда в группе был
крупный проект, он заключался в разра-
ботке новой стратегии. Я отвечал за раз-
работку стратегии продаж для всего
банка, для корпоратива и розницы. В
дальнейшем группа решила продать
отделение в Венгрии. Я тогда вернулся в
страховую компанию, где работал рань-
ше, и которую ABN AMRO продал крупной
английской страховой компании Aviva.
Работал там директором маркетинга, раз-
вития бизнеса и обучения. 

Каким образом вы оказались в
сфере страхования?

Я закончил МГИМО в Москве и начал
работать в МИДе Венгрии, это было в
1992 году. Зарплаты были очень низкие,
и я начал заниматься переводами с анг-
лийского языка на венгерский.
Переводил страховые материалы для
одной голландской компании, это были
переводы о маркетинге и о продажах в
компании по страхованию жизни.

В результате, когда я делал эти
переводы, мне очень понравилось как
ведется дело, была хорошая атмосфе-
ра, все были молоды, не так как в МИДе,
и постепенно я становился все ближе и
ближе к страхованию. Я получил пред-
ложение перейти к ним работать, долго
думал и через 1,5 года решил перейти в
страховую компанию, так как мне сде-
лали очень хорошее предложение. Так
с 1993 года я в страховании, это была
компания Nationale-Nederlanden (ныне
ING).

Начал работу в маркетинге компа-
нии как руководитель отдела, мы зани-
малась передачей опыта из Голландии,
западной Европы и США. Я также отве-

Но в дальнейшем мне хотелось
немного изменить свою деятельность и,
по возможности, вернуться в Россию,
туда, где я был студентом, где виделись
большие возможности для роста.

В тот момент, в 2003 г., я внезапно
получил предложение от венгерской
авиационной компании Malev стать
региональным директором в России и
Украине. Я долго думал, но поскольку для
меня были очень интересны Россия и
Украина — принял предложение.
Авиацию я не знал, но в компании был
хороший курс, чтобы получить базовые
знания.  

Так я провел время с 2003 по 2005 год,
встретил «Оранжевую революцию». В
2005 г. я получил предложение от
Страховой Группы «Альфа-Страхование»
стать генераль ным директором «Альфа-
Страхование Жизнь» в России. Это было
для меня очень интересным опытом рабо-
ты в чисто российской компании. Задача
состояла в том, чтобы создать компанию с
нуля, сделать инвестиционный и бизнес
планы, имплементировать IT, подобрать
людей. В результате, за три года мы стали
номер три на рынке страхования жизни
РФ. И я недавно узнал, что в группе
«Альфа-Страхование» в России сборы по
«жизни» превзошли даже сборы по
КАСКО.

После четырех лет работы я получил
предложение от UNIQA приехать сюда. Я
решил перейти, потому что это западная
компания и Украина ближе к моей родине
географически и ментально, и традиции
похожи. И здесь я работаю, фактически,
седьмой год.

Как развивались страховые рынки?
В Венгрии страхование развилось чуть

раньше, по сравнению с Украиной, и
недавно — по сравнению с западной
Европой. В Венгрии и странах средней
Европы — Словакии, Чехии, Польше, стра-
хование началось тогда, когда распался
социализм, и была большая миграция
людей внутри страны из разных профес-

УКРАИНА БЛИЖЕ

Тамаш РАЙНАИ
Первый заместитель

Председателя Правления СК UNIQA 
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ры, а Форум из страхового превратился
в финансовый.

По количественным показателям
это выглядело так: на первом Форуме
было зарегистрировано 114 участни-
ков из 4-х стран, на втором — 154 из 14
стран, на третьем 253 из 17-ти.
Рекордным стал 2007-й год, когда к нам
приехало 698 участников из 31-й стра-
ны. А всего за эти годы на Форуме
побывало больше 5-ти тысяч участни-
ков из 42-х стран. Кстати, по нашим дан-

Основной функцией Форума опре-
делили деловое неофициальное обще-
ние коллег-страховщиков, обмен
информацией о состоянии и путях раз-
вития страхового рынка, изучение
зарубежного опыта, тематические дис-
куссии, другой информационный
обмен, создание площадки для двусто-
ронних встреч профессионалов.
Впоследствии к этим встречам присо-
единились банкиры, КУА,  компании ИТ
и другие из финансовой инфраструкту-

ным,  до финансового кризиса 2009-
2010 гг. наш Форум был крупнейшим по
численности международным собрани-
ем страховщиков в мире в формате
конференции (мы не учитываем корпо-
ративные собрания некоторых лайфо-
вых компаний в США). А показателем
активности непосредственной работы
участников мы фиксируем то, что неко-
торые  из них проводят во время
Форума, по отзывам, больше двух
десятков переговоров.

— Что, по Вашему мнению, стало
базой такой позитивной динамики?

— Учитывая состояние нашего моло-
дого страхового рынка (в сравнении с
вековым опытом ведущих зарубежных
коллег), бурные политические процессы
в нашей стране и «ненавязчивый» пост-
советский сервис, мы сразу определили,
что отличием Форума должны быть: 1)
максимальная практичность; 2) выступ-
ления ведущих зарубежных и отече-
ственных страховщиков; 3) исключение
политических  дебатов; 4) максимально
возможный сервис. 

Что ещё привлекает участников? —
Скажите, где можно за два-три дня про-
слушать и обсудить, при желании, около
сорока докладов ведущих спецалистов
по инновациям и актуальным вопросам
страхования? 

В этом большую помощь нам оказали и
оказывают наши коллеги и друзья из
Германии, Польши, Австрии, Велико -
британии, Латвии, Узбекистана, Франции.
До нынешнего военного конфликта было
активное сотрудничество с коллегами из
России. Нет возможности назвать  всех
персонально, но особо хочу отметить
помощь Петера Мюллера (Мюних Ре),
Михаила Кухарёнка (Джен Ре), Ричарда
Натшлагера (Аудатекс), Тохиржона
Каримова (АЛСКОМ), к сожалению, ныне
покойного Сергея Чернышова (Лемма).
Отдельно мы должны поблагодарить за

— Виталий Игоревич! 16-й Форум. Как всё начиналось?
— 28 мая 2001 года  Лигой страховых организаций Украины было принято решение

в сентябре провести международную конференцию участников страхового рынка, а
официальным оператором было предложено выступить Страховой группе «ТАС» (с 2004
года эту функцию передано Центру бизнес-стратегий «Перспектива»). У «истоков»
Форума стояли А.Филонюк и В.Суксин. В первом составе Оргкомитета кроме них были
тогда — А.Шмыголь, Д.Ланге, С.Тарасенко. Часть организационных задач было поручено
мне. Цели сразу мы поставили серьёзные: конференцию назвали Международным
форумом, а базой выбрали самую большую гостиницу в Украине – «Ялта-интурист».
Сработало правило: «Как корабль назовёшь…». Рисковали, переживали – ведь дело для
нас было совершенно новое.

ФИНАНСОВЫЙ ФОРУМ
И 12 ИСТОЧНИКОВ ВЛАСТИ

Виталий НЕЧИПОРЕНКО,
сопредседатель Оргкомитета Форума, 

директор ЦБС «Перспектива»
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Помог ли Университет на новом
поприще? Сами по себе дипломы,
сертификаты могут только украшать
снобистский кабинет, а вот приобре-
тенный в тернистой науке опыт —
«сын ошибок трудных» (о «парадок-
сов друге» скромно умолчу); навыки,
знания, умение собирать, анализиро-
вать, обобщать, систематизировать
информацию, синтезировать новые
решения, концентрировать внимание
на главном, существенном – все это
очень пригодилось для урожайной
работы на новой страховой ниве. 
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Вы полтора десятилетия посвятили Киевскому университету. Здесь Вы
учились, получили ученую степень кандидата физико-математических наук,
успешно развивали научную карьеру. Как же Вы из столичного физика–тео-
ретика превратились в регионального страхового брокера-практика? 

Судьба человека – отражение имманентных качеств его личности, характе-
ра. Действительно, некогда отечественная наука понесла невосполнимую
утрату — преждевременно от приступа меркантилизма ушел на научный
покой выдающийся (уже тогда выделялся элегантным, как мне всегда каза-
лось, животиком) подающий большие надежды молодой ученый. Но случилась
счастливая метаморфоза – из ученого, правда никогда не был сухарем,
появился на свет яркий элегантный «порхающий цветок» —  бабочка нового
вида cociomirabile. 

«БРОКЕР – УМ,
ЧЕСТЬ И СОВЕСТЬ
СТРАХОВАНИЯ»

Константин ЛЫШЕНЮК

СТРАХОВЫХ БРОКЕРОВ В УКРАИНЕ ОТНОСИТЕЛЬНО НЕМНОГО, А ТЕХ, КТО
ЭФФЕКТНО И ЭФФЕКТИВНО РАБОТАЕТ НЕ В СТОЛИЦЕ, А В РЕГИОНАХ,
МОЖНО ВООБЩЕ СОСЧИТАТЬ ПО ПАЛЬЦАМ ОДНОЙ РУКИ. В СЕВЕРО-ЗАПАД-
НЫХ ОБЛАСТЯХ НАШЕЙ СТРАНЫ КАК СРЕДИ СТРАХОВАТЕЛЕЙ, ТАК И СРЕДИ
СТРАХОВЩИКОВ, ХОРОШО ИЗВЕСТНА ФАМИЛИЯ ЛЫШЕНЮК, КОТОРАЯ УЖЕ
УСПЕЛА СТАТЬ СИЛЬНЫМ РЕГИОНАЛЬНЫМ (И НЕ ТОЛЬКО) БРЕНДОМ.
КОРРЕСПОНДЕНТ «СК» ДОГОВОРИЛСЯ О КОРОТКОМ ИНТЕРВЬЮ ПО ТЕМАТИ-
КЕ ВЫПУСКА С КОНСТАНТИНОМ ПАВЛОВИЧЕМ ЛЫШЕНЮКОМ – УПРАВЛЯЮ-
ЩИМ ПАРТНЕРОМ СБ «ЛЫШЕНЮК И ПАРТНЕРЫ»®. 
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Для сопровождения всех видов стра-
хования применяется самое современ-
ное программное обеспечение.  Если СК
«Кремень» до сегодняшнего дня больше
ориентировалась на страхование рисков
юридических лиц, то сейчас, не прекра-
щая развития этого направления дея-
тельности, компания все больше внима-
ния уделяет социально направленным
видам страхования (автомобильному,
имущественному, медицинскому), инте-
рес к которым у страхователей увеличи-
вается с каждым днем. Особую ставку
компания делает на личное страхование.

Гибкая тарифная политика компании
позволяет создавать индивидуальные
страховые продукты практически для
каждого клиента, учитывая его потреб-
ности. При этом, не смотря на высокую
конкуренцию на рынке финансовых
услуг, специалистам компании удается
вложить в страховую программу что-то

ЧАО СК «Кремень» основана 3
октября 1996 года в городе Кременчуг
Полтавской области. В 2001 году акцио-
нерами компании было принято реше-
ние перенести центральный офис в г.
Донецк. Именно этот год можно
назвать началом нового этапа в дея-
тельности страховой компании. Об
этом свидетельствует тот факт, что по
итогам последних трех лет по финансо-
вым показателям компания входит в
число лидеров страхового рынка
Украины. C 2012 года центральный
офис переехал в г. Киев. С момента
своего создания компания приобрела
большой опыт в разработке и реализа-
ции страховых продуктов. О финансо-
вой устойчивости компании свидетель-
ствует и тот факт, что ее партнерами
являются ведущие отечественные и
зарубежные перестраховочные обще-
ства.

уникальное, выгодно отличающее ее от
продуктов конкурентов.

Стратегия развития бизнеса компа-
нии подразумевает усиление деловой
активности в регионах. Во многих из
них филиалы страховой компании
«Кремень» занимают лидирующие
позиции по профильным для компании
видам страхования, но наши стратеги-
ческие планы значительно шире.

Социальная ответственность бизне-
са для страховой компании «Кремень»
— не просто лозунг. Мы оказываем, и
будем оказывать, посильную матери-
альную помощь детским домам и шко-
лам-интернатам, религиозным и обще-
ственным организациям, учебным заве-
дениям и представителям творческой
интеллигенции.

Страховая компания «Кремень» все-
гда готова к диалогу и открыта для
сотрудничества.

СТАБИЛЬНОСТЬ И НАДЕЖНОСТЬ –

ВЕЧНЫЕ ЦЕННОСТИ!

Олег КУЗЬМИНОВ
Председатель правления

ЧАО СК «Кремень»

StrahovClub лето 2016:Strahov Komp 3 2009.qxd  17.07.2016  22:06  Page 59

Томаш ТАРКОВСКИЙ
Президент LINK4
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зарплаты, так и суммы, выдаваемые «в
конверте».

Некоторые неплохо на этом заработа-
ли, другие, возможно, жалели, что не поза-
ботились в свое время о качестве портфе-
ля и эффективности деятельности.

Недобросовестная практика ряда
страховщиков

Во времена, когда в Польше постра-
давших заботило уже только то, как
быстро страховщик выплатит им компен-
сацию, в Украине не было уверенности,
что он вообще это сделает. Анализ основ-
ных показателей некоторых (если не
большинства) страховых компаний ука-
зывал на их систематические недобросо-
вестные действия. Парадоксально, но
клиенты при выборе страховщика не
обращали большого внимания на его
репутацию, а страховой надзор игнори-
ровал все сигналы, указывающие на
существование финансовых пирамид,
обреченных на банкротство.

Масштаб деятельности
На очень раздробленном в то время

рынке средний страховщик собирал стра-
ховую премию, эквивалентную всего
нескольким процентам от продаж страхо-
вой компании, работавшей на польском
рынке. И это при отсутствии заметных раз-
личий в величине структур, стандарте
офисов и служебных машин.

Последствиями такой ситуации были
низкая затратная эффективность и отсут-
ствие профессионализма в работе.
Перспектива консолидации рынка каза-
лась тогда неизбежной, но каждый старал-
ся «накачать» свою компанию перед про-
дажей. Важнее всего был объем подписан-
ной премии и число филиалов. Прочие
аспекты деятельности, в том числе и уре-
гулирование убытков, не имели большого
значения. Такая расстановка приоритетов
вела к рекордному размеру комиссионно-
го вознаграждения страховых агентов,
брокеров и других посредников. Причем
я имею ввиду как официальную часть

Я не мог понять, как это возможно, что
на регулируемом рынке даже самые круп-
ные страховщики не платят моей компа-
нии по регрессным требованиям. В
Польше я никогда не сталкивался с подоб-
ного рода ситуацией: страховой надзор
приостановил бы действие лицензии
такой компании самое позднее спустя
месяц.

Что еще хуже, такой подход проникал в
менталитет работников страховых компа-
ний. Я прекрасно помню собеседование с
кандидатом на руководящую должность в
сфере урегулирования убытков. Этот чело-
век на вопрос о его главных достоинствах,
не задумываясь ответил, что специализи-
руется на придумывании оснований для
отказа в страховой выплате. Конечно же,
имелись в виду не те ситуации, когда
выплата действительно не полагалась...

Сами клиенты были так недоверчивы,
что когда порой мы предлагали им выпла-
ту возмещения в день подачи заявления о
страховом случае, они видели в этом под-
вох и не соглашались с расчетом выплаты.

Проблемы с привлечением и удержа-
нием квалифицированных кадров

До поездки в Украину я и не думал,
что умеренная безработица имеет свои
плюсы. Я привык к тому, что каждый
ценит свое место и своей работой стара-
ется доказать начальству, что нужен ком-
пании. В Польше люди зачастую долгие
годы связаны с одной компанией, в кото-
рой постепенно поднимаются по карьер-
ной лестнице. В Украине же я с удивлени-
ем обнаружил, что руководящие должно-
сти занимают люди со стажем всего
несколько лет. Большинство из них уже
не раз меняли работу и были готовы сде-
лать это снова ради пусть даже мини-
мальной прибавки к зарплате. Спрос на
специалистов был практически неогра-
ничен. В какой-то момент мы пришли к
выводу, что для компании нет смысла
отправлять людей на дорогостоящее
обучение за границей, поскольку повы-
шение квалификации влечет за собой
опасный для нас рост интереса к данно-
му сотруднику на рынке труда.

СТРАХОВОЙ РЫНОК УКРАИНЫ
ОСОБЕННОСТИ РАБОТЫ – ВЗГЛЯД СО СТОРОНЫ

КОГДА В ЯНВАРЕ 2007 ГОДА Я ПРИЕХАЛ В КИЕВ, ТО И ПОНЯТИЯ НЕ ИМЕЛ, НАСКОЛЬКО УКРАИНСКИЙ
СТРАХОВОЙ РЫНОК ОТЛИЧАЕТСЯ ОТ ПОЛЬСКОГО. Я, КОНЕЧНО, ОЗНАКОМИЛСЯ С ОСНОВНЫМИ СВЕДЕ-
НИЯМИ И ЗНАЛ, ЧТО ОН ОТНОСИТЕЛЬНО СЛАБО РАЗВИТ. МНЕ ПРЕДСТАВЛЯЛОСЬ, ЧТО СИТУАЦИЯ ЗДЕСЬ
ТОЧНО ТАКАЯ ЖЕ, КАК В ПОЛЬШЕ В КОНЦЕ 90-Х, И ТРАНСФОРМАЦИЯ ПРОЙДЕТ ГЛАДКО.

СЕЙЧАС Я ПОНИМАЮ, КАК СИЛЬНО ОШИБАЛСЯ, ПОЛАГАЯ, ЧТО У МЕНЯ ДОСТАТОЧНО ОПЫТА, И
МОЖНО ПРОСТО ВЗЯТЬ РАБОТАЮЩИЕ В ПОЛЬШЕ РЕШЕНИЯ И СРАЗУ, НИЧЕГО НЕ МЕНЯЯ, ПЕРЕНЕСТИ ИХ
НА УКРАИНСКУЮ ПОЧВУ. ИНТЕРЕСНО, ЧТО БОЛЬШИНСТВО ИНОСТРАНЦЕВ, КОТОРЫХ Я ВСТРЕЧАЛ ЗА 4
ГОДА РАБОТЫ В УКРАИНЕ, СОВЕРШАЛИ ТУ ЖЕ ОШИБКУ.

РАЗЛИЧИЯ, КОТОРЫЕ ДОСТАВИЛИ МНЕ ПОНАЧАЛУ СТОЛЬКО ПРОБЛЕМ, НЕЛЬЗЯ СВЕСТИ ИСКЛЮЧИ-
ТЕЛЬНО К ВОПРОСАМ, СВЯЗАННЫМ С ЭКОНОМИЧЕСКИМ РАЗВИТИЕМ СТРАНЫ. ОТКРЫВШАЯСЯ МНЕ КАР-
ТИНА БЫЛА ОЧЕНЬ СЛОЖНА. ХОТЯ ПЕРЕЛЕТ ИЗ ВАРШАВЫ В СТОЛИЦУ УКРАИНЫ ЗАНЯЛ ВСЕГО ЧУТЬ
БОЛЕЕ ЧАСА, СОВЕРШЕННО ИНЫМ БЫЛО РЫНОЧНОЕ ОКРУЖЕНИЕ, ИНАЧЕ ВЕЛИ СЕБЯ РАБОТНИКИ,
ОТЛИЧАЛИСЬ ПОТРЕБНОСТИ КЛИЕНТОВ.

НИЖЕ ПРЕДСТАВЛЕН МОЙ ЛИЧНЫЙ РЕЙТИНГ САМЫХ СУЩЕСТВЕННЫХ ОТЛИЧИЙ.
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Восток и Африка) среди всех стран
присутствия корпорации MetLife.
Кроме того, по результатам 2015-го
года, согласно рейтингу Insurance
TOP, наша компания стала лидером по
страхованию жизни в Украине. Год не
был легким, но он однозначно был
результативным. 

То есть кризис не сказался на
Ваших продажах?

Все мы знаем, что кризис не ока-
зывает равномерного влияния на
общество. Есть социальные группы,
которые более подвержены кризис-

Мирослав, Вы в Украине полтора
года. 2015-й был Вашим первым
годом в качестве председателя прав-
ления «MetLife» в Украине.  Было
сложно?

Думаю, сегодня вряд ли найдется
тот, кто назовет 2015-й и начало 2016-
го простым периодом для бизнеса.
Тем не менее, несмотря на многие
экономические и политические слож-
ности, в этом году MetLife в Украине
достигла выдающихся результатов. 

Мы показали лучший результат в
регионе EMEA (Европа, Ближний

ным явлениям, и группы, которые
менее пострадали. Обычно страховку
покупают более состоятельные кли-
енты, и эти группы являются основ-
ной целевой аудиторией для предло-
жения наших программ страхования.
Поэтому кризис не смог препятство-
вать росту продаж  MetLife – и это
подтверждают наши показатели на
фоне общей рыночной динамики. 

А буквально полгода назад звучала
информация о том, что украинский
MetLife продают…

В 2015 ГОДУ MetLife
В УКРАИНЕ ДОСТИГЛА
ВЫДАЮЩИХСЯ РЕЗУЛЬТАТОВ

Мирослав КИСЫК,
председатель Правления 

ЧАО «МетЛайф»
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ГОЛОВАЧ
Наталия Сергеевна

n В 99% случаев — организация помо-
щи через собственную партнерскую
сеть учреждений, работающих по
прямым договорам.

n При правильном наборе номера
телефона, размещенном на полисе,
фактов недозвона не зарегистриро-
вано благодаря круглосуточной
связи через ATC, работающей по
технологии Asterisk Solutions.

n По результатам процедуры cost-
контроля только за 2015 год расхо-
ды партнерских страховых компа-
ний снижены на 368 000 EUR (анализ
счета, скидки, отказы и т.д.).

n 45 страховых компаний-партнеров
из более 15-ти стран ЕС и СНГ.

n Ежегодно более 1 500 000 застрахо-
ванных приобретают полисы с сер-
висом Balt Assistance Ltd.

Также следует отметить, что Balt
Assistance Ltd. никогда не отказывает
застрахованным в организации медицин-
ской̆ помощи. По спорным или не страхо-
вым обращениям мы предлагаем клиен-
там организацию визита в медицинский
центр или вызов врача на дом (в отель) за
самостоятельную наличную оплату, а
также координирование сложных случаев
(транспортировки и репатриации).

На самом деле история компании
насчитывает более 15 лет работы: между-
народная Группа компаний BaltAssistance
Ltd. (центральный офис г. Вроцлав,
Польша) с 2000 года работает в сфере ока-
зания услуг медицинского, морского, тех-
нического и правового ассистанса по
всему миру, а также — суброгации, орга-
низации экспертных и сюрвейерских
услуг. В 2011 году Группа вышла на укра-
инский страховой рынок ассистанских
услуг.

Главным принципом работы компании
является сочетание действительно каче-
ственного сервиса по организации помо-
щи застрахованным лицам и оптимизация
расходов Страховщика при полной про-
зрачности работы. Очень немногие асси-
стансы могут обеспечить такой баланс за
оптимальную стоимость своих услуг.

Немного цифр для понимания, как
нам это удается:
n Команда из 80 человек, из них —

44 оператора контакт-центра,
которые в совокупности владеют 
15-ю языками.

n 30 000 провайдеров по разным
услугам по всему миру. Мы можем
организовать помощь даже в
Антарктиде!

Полная прозрачность работы между
Страховщиком и Ассистансом возмож-
на благодаря программному комплексу
«Fregat», который является собствен-
ной уникальной разработкой компании
Balt Assistance Ltd. и обеспечивает
Страховщику круглосуточный доступ в
режиме онлаи ̆н к просмотру всех доку-
ментов и аудиофаи ̆лов, получение ста-
тистической информации по случаям
по 34-м параметрам (в том числе —
контроль РЗУ). Для глобальной под-
держки застрахованных мы предлагаем
мобильное приложение «Call&Travel»,
которое разрабатываем  эксклюзивно
для каждой партнерской страховой
компании.

Balt Assistance не просто идет в ногу
со временем в эпоху глобальной дид-
житализации, мы работаем на опереже-
ние» — отмечает Наталия Головач.
Собственными разработками компании
являются информационный интернет-
ресурс travelfrog.com.ua совместно с
мобильным приложением Travel Frog,
работающими на базе операционных
систем iOs и Android. Данные IT-реше-
ния позволяют повысить популярность
страхового продукта, а также активизи-
ровать онлайнпродажи страховых
полисов.

БАЛТ АССИСТАНС УКРАИНА
В 2016 году страховой рынок Украины отмечает 25-летие, а ассистирующая

компания «Балт Ассистанс  Украина» празднует свой первый юбилей — 5 лет рабо-
ты на страховом рынке Украины. Срок, казалось бы, совсем небольшой как для
рынка в целом. «Но за это время мы прошли большой путь и сегодня можем с гор-
достью сказать, что наша компания является надежным партнером для страховых
компаний — лидеров страхового рынка Украины», — рассказывает директор ком-
пании «Балт Ассистанс  Украина» Наталия ГОЛОВАЧ.
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страховым компаниям и другим корпора-
тивным клиентам отчеты по банковскому
сектору, оцениваем риски вложений,
делаем сравнительные анализы и предо-
ставляем рекомендации по оптимальной
структуре инвестиционного портфеля.
Также регулярно мы проводим презента-
ции своих аналитических отчетов по мак-
роэкономической ситуации и банковско-
му сектору, которые уже стали нефор-
мальной площадкой для обсуждения теку-
щих тенденций.

В чём актуальность Вашего сотруд-
ничества с СК на сегодняшний день?

В основе нашего сотрудничества с
клиентами лежат принципы независимо-
сти, открытости и высокого качества
услуг. Мы оперативно реагируем на изме-
нения рынка, несмотря на непростую эко-
номическую ситуацию в стране, что под-
тверждает постоянно растущая динамика
доходности фондов под нашим управле-
нием. Помимо предоставления услуг по
хранению и торговле ЦБ, мы предлагаем

КЛЮЧЕВЫЕ ФАКТЫ

УПРАВЛЕНИЕ АКТИВАМИ:
a Более 1 млрд. грн. – активов под

управлением
a 414% — доходность Фонда

Облигаций за 2011-2016 гг.
a 30% страховых резервов СК в

управлении (от общего объёма
резервов СК в управлении)

a Более 136,5 млн. грн. — активов
под управлением в
Негосударственных Пенсионных
Фондах

ТОРГОВЕЦ ЦЕННЫМИ БУМАГАМИ:
a 1 место по количеству сделок с ОВГЗ

(на биржевом и внебиржевом рынке
по итогу 2015 года)

a Подписано более 160 договоров на
брокерское обслуживание

ИНВЕСТИЦИОННО-БАНКОВСКИЕ УСЛУГИ:
a 1 место в номинации «Лучший инве-

стиционный банк на рынке
Украины», CBonds (2015 -2016)

a US$ 2,0 млрд. – объем сделок по
реструктуризации долга 

a US$ 1,0 млрд. – объем сделок по
слиянию и поглощению (M&A) 

a 3 млрд. грн. – привлечение долго-
вого капитала

АНАЛИТИЧЕСКИЙ ДЕПАРТАМЕНТ:
a 1 место в номинации «Лучшая ана-

литика рынка облигаций», CBonds
(2010-2011, 2015 -2016)

a Регулярные аналитические исследо-
вания макроэкономики, банковского
сектора

Группа ICU на протяжении последних лет ведёт активное сотрудничество со стра-
ховым рынком Украины. В основном это депозитарное и брокерское обслуживание
клиентов, операции купли/продажи ценных бумаг, управление резервами СК, а также
инвестиционно-банковские услуги. Аналитическое подразделение группы регулярно
выпускает макропрогнозы, аналитику банковского сектора Украины, знакомит стра-
ховой рынок с возможными инструментами инвестирования. С сентября 2015 года
группа ICU стала членом Лиги Страховых Организаций Украины (ЛСОУ). После вступ-
ления в ЛСОУ, группа стала активным участником страховых презентаций, конферен-
ций и форумов, знакомя страховщиков с фондовым рынком и доступными инстру-
ментами инвестирования на нём, делясь своим опытом управления активами.

Константин СТЕЦЕНКО
Управляющий директор, Группа ICU

ICU−НАДЕЖНЫЙ ФИНАНСОВЫЙ ПАРТНЁР 
ПО ВОПРОСАМ ИНВЕСТИРОВАНИЯ
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Одним із найважливіших у європейсько-
му фінансовому праві постає питання 
захисту прав споживачів фінансових по-
слуг. У реалізації його фундаментальних 
принципів для фізичних осіб важливу 
роль відіграє інститут омбудсмена. Тер-
мін «омбудсмен» древньою скандинав-
ською мовою – «umboð» й переклада-
ється як «повноваження», «доручення». 
За іншою версією – «сила», «авторитет». 

Серед дослідників прийнято вважа-
ти, що інститут омбудсмена історично 
виник саме у Швеції у 1809 році, коли 
вперше посаду «парламентського ом-
будсмена» заснував Риксдаг, відповід-
но до прийнятої того року конституції. 
Наприкінці XІX ст. спостерігаємо появу 
в світі ознак організованої діяльності, 
спрямованої на формування інституту 
захисту прав споживачів на рівні регу-
ляторів ринку. Так, професор Костянтин 
Воблий вказував, що державне втручан-
ня в управління справами страховика 
відбувається з метою дотримання ін-
тересів страхувальників або інтересів 
суспільного блага, оскільки держава пе-
реконалась у безсиллі страхувальників у 
відстоюванні своїх інтересів перед мо-
гутніми страховим організаціями.

У ході проведеного аналізу встановлено, 
що ще за часів Австро-Угорської імперії 
законодавчо страхові компанії зобов’я-
зували надавати міністерству внутріш-
ніх справ всі проспекти і оголошення, 
які публікувались ними з рекламною 
метою в пресі. Вимога ґрунтувалась на 
тому, що подібна інформація містить у 
собі цифрові дані про стан страхової 
компанії, про надання певних вигод або 
отримання доходу. Разом з рекламним 
повідомленням страховик повинен був 
подавати всю інформацію, яка підтвер-
джує її достовірність. До компетенції 
міністерства входило накладання своє-
рідного вето, заборони на поширення й 
подальше використання того чи іншого 
рекламного проспекту. Аналогічна тен-
денція спостерігалась й на теренах Ро-
сійської імперії.

Ідея захисту прав споживачів викриста-
лізовується із зростанням ринкової 
економіки. Омбудсмени стали з’явля-
тися в різних країнах тільки з середини 
XX. Значно пізніше, в рамках Європей-
ського співтовариства на початку 70-х 
років XX ст., з’являються відповідні ди-
рективи. 

Окрім нагляду макроекономічного, ха-
рактерною рисою сучасної системи ре-
гулювання в світі є поява самостійного та 
відокремленого нагляду за захистом прав 
споживачів, про що наголошують відомі 
польські науковці Ян Монкевич та Марек 
Монкевич. Це пов’язано не лише з потре-
бами зростання рівня захисту споживача, 
але також з тим, що усвідомлюється при-
чинно-наслідковий зв’язок – недостат-
ня охорона прав споживачів може при-
звести до дестабілізації усієї фінансової 
системи. У даному випадку можна вести 
мову про комплексність проблем фінан-
сового ринку, на якому переплітаються 
інтереси приватні та публічні.

В наш час фінансовим (страховим) 
омбудсменом прийнято називати ци-
вільну (Австрія, Німеччина, Португалія, 
Франція, Норвегія) або в деяких дер-
жавах посадову особу (Польща, Італія, 
Іспанія, Ірландія, Мальта, Великобрита-
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нія), на яку покладено функції контро-
лю за суворим дотриманням законів, 
справедливості і інтересів споживачів 
фінансових (страхових) послуг.

У Республіці Польща в 1995 році було 
створено інститут страхового омбуд-
смена (Rzecznik ubezpieczonych). Вста-
новлено, що серед основних факторів, 
що сприяли його появі були: 

•	 відсутність державних наглядових 
механізмів за діяльністю учасників 
страхового ринку; 

•	 нагальність потреби щодо побудо-
ви дієвої системи захисту найбільш 
вразливих учасників ринку – спо-
живачів страхових послуг, зокрема у 
зв’язку з банкрутством у березні 1993 
року страхових компаній: Westa-Life 
S.A., ZU Westa S.A., а згодом й ZU 
Hestja S.A. i PTU Gryf S.A.;

•	 необхідність адаптації страхового 
законодавства до вимог нового кон-
курентного страхового ринку; 

•	 недосвідченість учасників ринку, які 
розпочинали ведення страхового 
бізнесу, та недостатня капіталізація.

Значну роль у формуванні нової інсти-
туції відіграли саморегулюючі об’єд-
нання страхувальників, які постражда-
ли від страховиків. До завдань урядової 
агенції належало представлення інте-
ресів страхувальників, застрахованих, 
вигодонабувачів або призначених осіб 
згідно договорів страхування, учасни-
ків відкритих пенсійних фондів і корпо-
ративних пенсійних програм. Перший 
страховий омбудсмен був призначений 
міністром фінансів. Завданням страхо-
вого омбудсмена стала перевірка скарг 
в окремих питаннях, коли, на думку 
споживача, страхова компанія, стра-
ховий гарантійний фонд, Польське мо-
торно-транспортне страхове бюро, за-
гальне пенсійне товариство або орган 
управління пенсійними програмами 
порушили право або інтерес осіб, яких 
представляє омбудсмен. Сьогодні Фі-
нансовий омбудсмен призначається на 
чотирирічний термін Керівником Уряду 
за поданням відповідного міністра, до 
компетенції якого входить нагляд за ді-
яльністю фінансових установ.

Згідно з законом від 5 серпня 2015 року 
«Про розгляд скарг на суб’єктів фінан-
сового ринку та про фінансового ом-
будсмена» було визначено правила 

розгляду скарг, які подаються клієнтами 
суб’єктів фінансового ринку та визначе-
но особливості діяльності фінансового 
омбудсмена, який замінив страхово-
го омбудсмена. Перед зверненням до 
офісу фінансового омбудсмена неза-
доволений клієнт має адресуватись до 
надавача фінансової послуги зі скаргою. 

Слід наголосити, що даний закон пе-
редбачає три форми подання скарги 
до фінансової установи: письмову – 
подання особисте або надсилання 
поштою, усну – повідомляється осо-
бисто або по телефону і електронну. 
Передбачено терміни підготовки від-
повіді. Зокрема, відповідь на скаргу 
страховик чи страховий брокер має 
надати споживачеві протягом 30 днів 
з моменту отримання скарги, а в осо-
бливих випадках – 60 днів. 

Інститут фінансового омбудсмена було 
створено на базі установи страхового 
омбудсмена. З точки зору передбачу-
ваної мети, безумовно було розширено 
компетенції фінансового омбудсмена 
на весь фінансовий ринок. Важливою 
новацією стало згідно закону надан-
ня фінансовому омбудсмену права на 
накладання штрафу у розмірі 100 тис. 
злотих на учасників ринку шляхом при-
йняття рішення щодо порушення про-
цедури зобов’язань з розгляду скарг 
споживача або звернень до офісу ом-
будсмена. Вважаємо за необхідне на-
голосити, що фінансовий омбудсмен 
у Польщі займається захистом прав 
виключно фізичних осіб та фізичних 
осіб-підприємців, хоча у директивах ЄС 
мова йде про захист усіх споживачів фі-
нансових послуг.

Місія фінансового омбудсмена в Поль-
щі полягає в тому, щоб вживати захо-
дів у сфері захисту клієнтів суб’єктів 
фінансового ринку, репрезентуючи їх 
інтереси при застосуванні положень 
нормативно-правових актів згідно з 
принципами соціального співіснуван-
ня. Установа фінансового омбудсмена 
фінансується за рахунок внесків суб’єк-
тів фінансового ринку. Слід також за-
значити, що сума внесків, спосіб роз-
рахунку та дати платежу зазначаються 
у Положенні Міністра фінансів та роз-
витку. Для клієнтів фінансових установ, 
які звертаються до фінансового ом-
будсмена щодо вирішення суперечли-
вих питань, адміністративна послуга є 
безкоштовною. Відповідний відсоток 

відрахувань регулюється розпоря-
дженням міністра фінансів та розвитку. 
Наприклад, польські страхові компанії 
сплачують до 0,023% від суми валових 
премій, а закордонні страхові компанії 

– до 0,025%, банки – 0,0011% від суми 
балансових активів.

У 2019 році доходи фінансового омбуд-
смена склали 18, 689 млн. злотих, з них 
98% були внесками суб’єктів фінансо-
вого ринку, а решта – доходи з відсотків 
та від позасудового вирішення спорів. У 
2019 році Фінансовий омбудсмен заре-
єстрував понад 56 000 звернень від клі-
єнтів суб’єктів фінансового ринку. Тоб-
то в середньому щодня понад 220 осіб 
сигналізували йому про свої проблеми 
та просили допомоги.

Бюро фінансового омбудсмена Поль-
щі працює під безпосереднім керів-
ництвом омбудсмена й складається з 
наступних організаційних підрозділів: 
департамент клієнта страхового та 
пенсійного ринків; департамент клієн-
та банківського ринку та ринку капіталу; 
департамент позасудового вирішення 
спорів; адміністративно-фінансовий 
департамент. 

Допомога омбудсмена надається у різ-
них формах: консультації; втручання під 
час розгляду індивідуальних справ від 
імені клієнта та підтримки у судових су-
перечках; посередництва, пов’язаного 
із медіацією – укладанням мирової уго-
ди при розв’язанні суперечок між клієн-
том та суб’єктом фінансового ринку із 
залученням висококваліфікованих екс-
пертів.

Щодо консультацій вважаємо за до-
цільне зазначити, що телефонні по-
ради, як й через Інтернет-пошту – це 
не лише перший контакт з омбудсме-
ном, але також допомога особам, які 
незадоволені рівнем обслуговування 
фінансових установ та бажають під-
готувати докладне та аргументоване 
звернення до надавача фінансових 
послуг з метою позитивного вирішен-
ня суперечки ще на етапі розгляду 
скарги. 

Скарги, подані клієнтами до суб'єктів 
страхового та пенсійного ринку, що 
передували можливості звернутися до 
фінансового омбудсмена у 2019 році 
склали 365,0 тис, з них було розгляну-
то фінансовими установами 95,5%, в т.ч. 
визнані повністю або частково лише 
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97.1 тис. або 27,8%. Судове провадження 
у справах щодо скарг, поданих клієнта-
ми у 2019 році у цьому сегменті склали 
35600 на суму 905150700 злотих. 8900 
угод було укладено на стадії судового 
розгляду у 2019 році. Остаточні судові 
рішення були видані по 14700 справам 
на загальну суму 123 717200 злотих.

Так, за 2019 рік зафіксовано 12780 звер-
нень до офісу фінансового омбудсмена 
щодо надання послуг суб’єктами стра-
хового та пенсійного ринків. 

Найбільш чисельними протягом 2019 
року були звернення, що стосувались 
продуктів ризикового страхування 8522 
або 66,7% (в т.ч. продуктів обов’язкового 
страхування цивільної відповідальності 
водіїв – 3619 (28,3%), каско – 557 або 
(4,4%); страхування від нещасних випад-
ків водіїв та пасажирів 56 або (0,4%). 

Протягом 2019 року 4242 або 33,2% 
склали  звернення щодо страхування 
життя в т.ч. 2922 або 22,9% медичного й 
нещасних випадків, 712 або 5,5% – стра-
хування життя, 559 або 4,4%  інвестицій-
ного страхування життя. 

Безпосередньо від споживачів страхо-
вих послуг надійшло 81,5% звернень. 

З 11056 звернень або 85,6% було при-
йнято до розгляду, зі страхування життя 

– 3773, з ризикового страхування 7281 та 
щодо діяльності страхових посередни-
ків два звернення. Протягом 2019 року 
2086 звернень перебували у процесі 
розгляду, по  8970 - розгляд завершив-
ся. Слід відмітити, що по 2009 випадкам 
або 22,4% визнано законність звернен-
ня, негативний висновок по 6575 або 
73,3%, по  386 або 4,3% звернень після 
втручання омбудсмена не знайдено по-
рушення інтересів клієнта.

У результаті аналізу предмету скарг, ад-
ресованих до фінансового омбудсме-
на Польщі за 2019 рік встановлено, що 
у: 47,6% – претензія відхилена фінан-
совою установою; 33,1% – суперечка 
щодо розміру компенсації або наданої 
допомоги; 7% – розмір страхового пла-
тежу, його повернення, запит на оплату, 
відмова у прийнятті премії; 2,9% – за-
тримки з виплатою відшкодування; 2,3% 
– зменшення розміру викупної суми.

Серед причин відмови у розгляді варто 
назвати такі: не знайдено юридичних 
підстав для втручання омбудсмена, на-
правлення звернення для інформування 

омбудсмена без конкретного запиту на 
втручання,  неповна документація, від-
кликання заявки, клієнт попередньо не 
звертався з рекламаціями до фінансової 
установи, заявник не є клієнтом суб’єк-
та фінансового ринку.

Показники опрацьованих страхових 
скарг офісом фінансового (страхового) 
омбудсмена Польщі  протягом  1995 – 
2019 років наведено у таблиці 1.

Таблиця 1

Кількість страхових скарг до офісу страхового та фінансового 
омбудсмена Польщі та відсоток їх задоволення 

фінансовими установами у 1995-2019 рр.

№ 
з/п

роки 

кількість страхових скарг % задово-
лення скарг 
(повне ви-

знання скарги 
та визнання як 

виняток)

загальна, 
одиниць

за якими втручався омбудсмен 
й розгляд їх завершений

одиниць %

до офісу страхового омбудсмена

1 1995/1996 1089 561 51,5 20

2 1997 1043 789 75,6 28

3 1998 1419 1124 79,2 31

4 1999 1711 1347 78,7 29

5 2000 2430 1823 75,0 32,5

6 2001 2866 2001 69,8 27,5

7 2002 2576 1882 73,1 27

8 2003 3273 2639 80,6 33

9 2004 4235 3247 76,7 35,9

10 2005 4601 3681 80,0 37

11 2006 6404 4712 73,6 38,2

12 2007 6883 5818 84,5 41,9

13 2008 7631 6516 85,4 40,6

14 2009 8566 7370 86,0 40,5

15 2010 11947 10304 86,2 41

16 2011 14356 12212 85,1 35,5

17 2012 15273 13308 87,1 33,1

18 2013 16516 14413 87,3 32,6

19 2014 15429 13624 88,3 27,4

до офісу фінансового омбудсмена

20 2015 14273* 12432 87,1 25,3

21 2016 13021 10658 81,9 18,8

22 2017 14356 10187 71,0 17,9

23 2018 14043 12022 85,6 21,4

24 2019 12780 11056 86,5 22,4

*джерело: звіти Страхового та Фінансового омбудсмена https://rf.gov.pl/
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В таблиці 2 представлені статистичні 
дані за 2016-2020 роки щодо різновидів 
допомоги фінансового омбудсмена клі-
єнтам фінансових установ.

Не зважаючи на ефективність діяльно-
сті фінансового омбудсмена в Польщі, 
сьогодні деякі реформатори планують 
об’єднати його офіс з Управлінням захи-
сту конкуренції та споживачів. 

На думку багатьох експертів це супере-
чить:

•	 по-перше, накопиченому міжна-
родному досвіду від останньої світової 
фінансової кризи (2007-2009). Питання-
ми захисту споживачів фінансових по-
слуг мають займатися вузькоспеціалізо-
вані інституції; 

•	 по-друге, поточній доктрині, згідно 
з якою суспільний та індивідуальний ін-
тереси є двома окремими інститутами, 
і що інтерес публічний - це не сума інди-
відуальних інтересів. Діяльність Управ-
ління захисту конкуренції та споживачів 
зосереджена на колективному захисті 
інтересів, а  фінансового омбудсмена – 
навколо інтересів окремих споживачів, 
які постраждали;

Ефективний захист споживачів фінан-
сової послуги вимагає використання 
дуже широкого спектру накопиченого 
ноу-хау в одному органі. Це визнали 
багато урядів країн світу. З дослідження 
Світового банку (2014) на вибірці з 114 
країн виявляється, що офіс омбудсмена 
був присутній у 69 з них. Ліквідація уста-
нови омбудсмена може різко знизити 
рівень захисту споживачів фінансових 
послуг з використанням «місцевої», не-
професійної в сфері фінансового ринку 
інфраструктури, що знаходиться у роз-
порядженні Управлінням захисту конку-
ренції та споживачів (повітові та міські 
омбудсмени).

Це призводить до втрати дуже сильної 
сторони існуючої моделі захисту спо-
живачів фінансових послуг, що полягає 
в тому, що омбудсмен підтримує спожи-
вачів на кожному етапі суперечки з по-
стачальником послуг - фінансовою уста-
новою, починаючи від консультування, 
втручання та мирових угод, закінчуючи 
видачею т.зв. суттєвих поглядів, які вра-
ховуються на стадії судового розгляду. 
Важливою компетенцією омбудсмена 
є можливість позасудового вирішення 
спорів між замовниками та постачаль-
никами послуг - він є юридичною осо-

бою, уповноваженою системою ADR 
(Альтернативне вирішення суперечок), 
внесений до реєстру, який веде Прези-
дент UOKiK відповідно до Закону від 23 
вересня 2016 про позасудовий розгляд 

спорів (Журнал законів 2016 рр. пункт 
1823). Набуття цієї компетенції Прези-
дентом УОКіК на момент ліквідації офісу 
омбудсмена неможливе. У ситуації, коли 
є президент УОКіК орган реєстрації та 
контролю для справи примирення це оз-
начало б явний конфлікт інтересів.

Це означає відмову від конкретного і 
дуже важливого запобіжника системи, 
яка полягає у тому, що Омбудсмен реа-
лізує певний комплаєнс системи нагляду 
за фінансовим ринком. 

Вивчення досвіду роботи інституту фі-
нансового омбудсмена Польщі може 
бути корисним для України. Адже наяв-
ність інституту страхового (фінансово-
го) омбудсмена в Україні сприятиме ко-
ректній поведінці учасників страхового 
ринку; зменшенню навантаження на 
судову систему; вилучення від НБУ не-
притаманних йому функцій захисту прав 
споживачів фінансових послуг; нала-
годженню комунікацій між страховиком, 
брокером та споживачем страхових по-
слуг; формуванню страхової свідомості 
в українському суспільстві.

У роки постійних перетворень права ві-
тчизняних споживачів фінансових послуг 

неодноразово порушуються в результаті 
інформаційної асиметрії, загальної не-
обізнаності, зловживання фінансовими 
вигодами і, нарешті, простого шахрай-
ства. Через різноманітні характеристи-

ки його учасників фінансовий ринок є 
сприятливим для виникнення асиметрії, 
обсяг і розмір якої не дозволяють підтри-
мувати припущення про рівноправність 
фінансових установ та їх клієнтів. Від-
сутність рівноваги робить необхідним 
втручання як на регуляторному, так і на 
інституційному рівнях. Тому норматив-
ні акти, повинні надавати більше прав 
"слабшій" стороні, і створюючи устано-
ви, що забезпечують реалізацію цих прав, 
вони збільшують рівновагу. 

Актуальним для вітчизняного страхо-
вого ринку й надалі залишатиметься 
питання розробки й прийняття закону 
України «Про установу фінансового 
омбудсмена», який визначав би заса-
ди створення і діяльність фінансового 
омбудсмена в Україні. За прикладом 
Польщі інститут омбудсмена має бути 
незалежним і самостійним органом, 
який здійснює досудове врегулювання 
взаємовідносин між страховиками та 
споживачами страхових (фінансових) 
послуг, органічно доповнює роботу ін-
ших регуляторів ринку, а його послуги є 
безкоштовними для споживача.

Таблиця 2

Види допомоги фінансового омбудсмена в індивідуальних 
суперечках між клієнтами та суб’єктами страхового та пенсійного 

ринку протягом 2016-2020 років

2016 2017 2018 2019
2020 

(станом на 31 
липня)

2020 
прогнозна

оцінка

Звернення (заяви) про втручання

13 081 14 402 14 084 12 840 6617 11 350

Консультації електронною поштою

3 360 4 177 4 680 3 913 2 523 4350

Телефонні консультації

14 795 13 322 11 469 14 763 6 417 11000

Звернення щодо надання істотного погляду

300 306 253 245 76 130

джерело: Rzecznik Finansowy, жовтень 2020
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