Содержание

Введение.......................................................................................................................2

1 Теоретические основы банкострахования..............................................................4

1.1 Экономическое содержание банкострахования..................................................4

1.2 Формы взаимодействия банков и страховых компаний в рамках банкострахования........................................................................................................6

1.3 Виды страховых услуг реализуемых в рамках банкострахования..................12

2 Анализ современного состояния банкострахования в России...........................16

2.1 Оценка российского рынка банкострахования.................................................16

2.2 Факторы, сдерживающие развитие банкострахования в России....................20

3 Тенденции развития банкострахования в России на современном этапе.........22

Заключение.................................................................................................................25

Список использованных источников.......................................................................27

Приложение А............................................................................................................28

Приложение Б............................................................................................................29

Введение

Банковское страхование считается одним из самых молодых сегментов российского финансового рынка. По сути, это направление начало развиваться лишь в 2003 - 2004 годах одновременно с интенсивным ростом потребительского кредитования и повышением спроса со стороны банков на программы страхования собственных рисков. До этого времени в РФ под термином «банковское страхование» понималась либо реализация схем оптимизации налогообложения, либо создание банком собственной страховой компании («карманный» страховщик занимался главным образом страхованием рисков материнской организации).

В условиях перехода к рыночной экономике значительно возросла роль сотрудничества банков и страховых компаний. Под влиянием усиления роли банков в экономике страны появились новые сферы деятельности для страховых компаний. Очень важную роль в прогнозировании и предупреждении потерь банка играет распределение риска, а также передача его на страхование.

В настоящее время наблюдается растущая тенденция объединения кадровых и материальных ресурсов ряда крупных  банков и страховых компаний для совместной работы по предоставлению широкого спектра финансовых услуг. Подобное соединение усилий банков и страховщиков соответствует мировой практике. Интеграция создает определенные конкурентные преимущества при обслуживании клиентов и управлении собственными рисками, но ставит новые задачи по созданию и развитию системы управления персоналом формирующихся объединений.

Совместная деятельность банков и страховщиков вызвала полный переворот в распространении страховых продуктов и, соответственно, управлении продающим услуги персоналом. Преимущественно, продажами занимались сотрудники филиалов банка при непосредственном участии эксперта от страховой компании. И если вначале банкостраховые группы сосредотачивались на продажи страховых продуктов, связанных с их банковской деятельностью, то после они диверсифицировали свои предложения, сумев преуспеть в большинстве страховых подотраслей. Параллельно с этим росла роль методов в управлении банкостраховым персоналом, присущих страховой деятельности, таких как применение комиссионных в системе вознаграждения персонала, обучение и тренингиперсонала, внимание к сотрудникам и выстраивание их карьеры внутри организации.

Банковское страхование как экономическая категория выражает социально-экономические отношения, которые определяются законами рыночного хозяйствования, формирующими в итоге его сущность, то есть связи и отношения как внутри самого рынка, так и во взаимодействии с другими экономическими категориями. Важность банковского страхования заключается в том, что оно способствует росту производства и товарооборота, движению капиталов внутри страны, трансформации денежных сбережений и капиталовложения, обновлению основного капитала.

Цели данной курсовой работы: является анализ форм взаимодействия страховых компаний и банков, в том числе банковского страхования, а также проблем и перспектив его развития.

Задачи работы 

· раскрыть понятие банкострахования;

· проанализировать  особенности развития банкострахования в Российской Федерации;

· определить основные тенденции и перспективы развития банкострахования в Росии.

В соответствии с поставленной целью и выдвинутыми задачами была определена и структура работы, которая состоит из трех глав. Первая  глава посвящена исследованию теоретических аспектов банкострахования и рассмотрению форм и продуктов банкострахования. В основу второй главы положен анализ развития банкострахования в Росии.  Третья глава излагает перспективы развития банковского страхования.

1 Теоретические основы банкострахования

1.1 Экономическое содержание банкострахования

Феномен банкострахования (bancassurance) может быть определен как один из наиболее примечательных результатов развития финансовых институтов за несколько последних лет. Основой концепции банкострахования является интеграция банков и страховых компаний. Банкострахование охватывает широкий диапазон детальных соглашений между банками и страховщиками, но во всех случаях речь идет о совместном распространении страховых и банковских продуктов с использованием общей клиентской базы. И банковские и страховые организации на практике убедились, что модель bancassurance будет, по крайней мере весьма привлекательным дополнением к их профильной деятельности. Следует отметить,  что банкострахование – это бизнес-модель, в которой страховые и инвестиционные продукты, как правило, интегрированы в основной рыночный банковский бизнес. В Европе такой бизнес фактически стал основным способом распространения финансовых услуг, что доказывает статистика – от 20 до 30 % прибыли европейских банков создается в рамках банкострахования.

Термин «bancassurance» («банковское страхование») имеет французский корни. Он впервые был использован во Франции в начале 80-х годов для характеристики продажи страховых услуг через банковские каналы распространения. На сегодняшний день, помимо первоначального смысла, этот термин включает также взаимодействие финансовых институтов  и страховых компаний в таких сферах как юридические  услуги, налогообложение, маркетинг и стратегии бизнеса. Теоретически банковское страхование должно основываться на взаимодополняемости банковского и страхового секторов с целью повышения прибыли, завоевания лояльности клиентов, расширения сферы предлагаемых услуг.  На практике же распространение страховых продуктов через банки часто связано с большими трудностями и далеко не во всех странах оно успешно. [11]

Продукты Bancassurance можно разделить на две группы: 

а) Простые продукты, интегрирующиеся в банковский продукт. Это может быть или автоматическая страховка или дополнительная опция по выбору клиента. Простой продукт не должен усложнять продажу банковского продукта, его цена должна быть соразмерной. Обычно он продается сотрудниками банка. 

б) Сложные продукты, которые продаются зачастую независимо от банковского продукта сотрудниками страховых компаний или специально подготовленными сотрудниками банка.

При создании продуктов Bancassurance очень важно правильно выстроить систему мотивации. Продукт должен быть хорошим, и сотрудник банка должен понимать это. У него должна быть уверенность, что продукт действительно заслуживает того, чтобы продавать его клиенту. Необходимо включить продажи по продукту Bancassurance, наравне с другими продажами, в план продаж банка. Банк должен быть готов встроить мотивацию по продуктам Bancassurance в свою внутрибанковскую мотивацию.

Выделяют следующие мотивы участия страховщиков  в банковском страховании:

1) увеличение числа клиентов и выход на новые рынки;

2) инвестиции для расширения собственного бизнеса;

3) быстрый охват рынка без построения собственной агентской сети;

4) возможности продаж комбинированных финансовых услуг;

5) повышение эффективности инвестиций за счет доходов по страхованию;

6) повышение эффективности продаж по сравнению с агентским каналом;

7) широкие возможности селекции клиентской базы.

Мотивы участия банков  в страховании:

а) Получение дополнительных комиссионных в условиях снижения процентной ставки;

б) удержание постоянных клиентов;

в) наращивание кредитных ресурсов за счет привлечения резервов страховых компаний;

г) использование таких активов как клиентская база и точки продаж;

д) диверсификация деятельности и расширение продуктового ряда с использованием новейших информационных технологий.

Термин банкострахование относится не только к специфической дистрибьюции страховых продуктов. Концепцию банкострахования формирует ряд факторов: юридические, финансовые, культурные и поведенческие особенности национальных рынков. Фактически не только комбинация этих характеристик способна объяснить различия и сходства в моделях банкострахования, применяемых в различных странах мира.  Зарубежный опыт свидетельствует, что  преобладает подобная модель распространения финансовых услуг в первую очередь на страховых ранках, представленных больше, чем на две трети премиями по страхованию жизни.

Экономическое сообщество склонно определять банкострахование как «вовлечение банков, сберегательных банков и строительных обществ (касс) в производство, маркетинг и распространение страховых продуктов». Однако на сегодняшний день смысл термина «bancassurance» фактически расширился от простого «использования страховщиком банковских каналов продаж» до более содержательного – «кооперация банковской, страховой и инвестиционной деятельности».[12]

В своей деятельности банки пользуются услугами страховых ор​ганизаций, что обусловлено объективностью риска вне зависимости от рода деятельности предприятия. С учетом значимости банковского сектора экономики, особенностей банковской деятельности и постоянного расширения сферы деятельности банков сформировалась и развивается система банковского страхования. Элементы системы банковского страхования могут быть разделены на две группы. Первая охватывает объекты страхования и риски, общие для всех экономических субъектов. Ко второй группе относятся объекты и риски, обусловленные специфичностью банковской деятельности.

Виды страхования, которыми банки пользуются наряду с другими предприятиями и организациями:

1)  страхование имущества предприятий;

2)  страхование автотранспортных средств и автогражданской ответственности;

3)  страхование сотрудников от несчастных случаев;

4)  медицинское страхование, страхование пенсий;

5) другие виды личного страхования.

Банковское страхование, учитывающее специфику банковской деятельности, включает:

а) страхование финансовых рисков (страхование депозитов, рисков непогашения кредитов, обеспечения кредитов, включая страхование жизни заемщика и страхование залога, страхование банка от простоя и др.);

б) страхование банков от преступлений (страхование от мошеннических действий персонала и третьих лиц, от электронных и компьютерных преступлений, от несанкционированных профессиональных действий сотрудников банка);

с) страхование профессиональной ответственности сотрудников банка.

Взаимодействие банков и страховых компаний позволяет: страховщикам, продавая страховые продукты через банки, сокращать расходы на создание филиалов и точек продаж; банкам, которые обслуживают значительное число клиентов, по сути превращаться в страховых агентов. Для банков есть и собственная выгода в том, что каждая операция рисковая и безрисковая могут быть застрахована.[12]

Страхование банковских кредитов, временами, является фактически единственной возможностью обеспечить для банка возвратность кредита, а для заемщика – получить кредит в случае отсутствия у него залога или поручителей, имеющих залог на полную сумму кредита. Следует учитывать, что страхование полностью не заменяет залог, так как оно распространяется только на сумму основного долга, но не на величину процентов по нему, на которые кредитополучателю все равно требуется предоставить другое обеспечение.

1.2 Формы взаимодействия банков и страховых компаний в рамках банкострахования

Банкострахование принимает различные формы в разных странах в зависимости от демографического, экономического и юридического климата. Социодемографические условия определяют тип банкостраховых продуктов, экономическая ситуация определяет тенденцию сроков товарооборота, рыночных долей и пр., а юридические условия определяют сферу, в которой будет действовать банкострахование. Нет общего для всех стран опыта организации банкострахования. Успех деятельности банков по продаже страховых продуктов варьируется от страны к стране, доказывая влияние исторического фактора, сложности предлагаемых продуктов, уровня развития национального рынка страхования жизни, роли пенсионных систем и особенностей потребительского спроса.

В процессе сотрудничества банков и страховых компаний можно выделить несколько этапов, следуя которым партнеры развивают свои взаимоотношения и впоследствии строят бизнес на основе принципов банковского страхования. Анализируя опыт банковско-страховых объединений за рубежом и рассматривая тенденции действительности, авторами предлагается следующая классификация форм сотрудничества страхового и банковского бизнеса:

1) на начальном этапе сотрудничество ограничивается договорными отношениями относительно расчетно-кассового и депозитарного обслуживания и страхования банковских рисков – банк держит депозиты страховщиков; страховщик страхует имущественные и, возможно, финансовые риски банка;

2) далее возможно сотрудничество в рамках распространения собственно своих продуктов – страховых продуктов по соглашению с банком через его сеть или, возможно, выдача кредитов клиентам страховщика через его агентскую сеть; либо обе организации договариваются о совместном распространении  своих продуктов;

3) альянс или совместное предприятие – это следующая ступень кооперации между страховщиком и банком, на которой обе организации создают обычно свою новую страховую компанию; на базе новой, более тесной, формы интеграции и строят стратегию банкострахования;

4) слияния и поглощения – стратегии, с помощью которых банк либо страховщик намерен достигать своих целей посредством своего партнера либо слиянием с ним; это наиболее распространенная и доказавшая свою эффективность стратегия реализации банкострахования среди общемировых лидеров финансовых рынков;

5) наконец, нельзя не отметить тенденцию последних лет относительно организации собственных «финансовых супермаркетов» финансовыми группами или холдингами; по этому же пути могут пойти страховщик и банк, организовав новую организацию, либо приобретая существующий банк или страховую компанию под свой контроль для реализации концепции bancassurance.[18] 

Финансовый супермаркет – не являющаяся самостоятельным юридическим образованием модель клиенто-ориентированного бизнеса, представляющая собой единый интегрированный канал доступа клиентов к финансовым услугам в виде территориального и маркетингового объединения компаний, предлагающих широкий спектр финансовых услуг (банковских, страховых, лизинговых, инвестиционных и т.д.).

Итак, банкострахование может быть реализовано в четырех основных формах: агентские отношения, кооперация (включающая в себя стратегический альянс и совместное предприятие), форма контроля (представляющая собой итог процессов слияний/поглощений или создания кэптивной компании) и, наконец, форма финансового супермаркета. 

Перейдем непосредственно к рассмотрению различных моделей взаимодействия банка и страховых компаний: соглашение о сотрудничестве, кооперация, контроль, финансовый супермаркет.

Соглашение о распространении продуктов

Агентские отношения, закрепленные соглашением между банком и страховой компанией, являются основой сотрудничества в рамках распространения финансовых услуг – обычно страховых продуктов по согласованию с банком через его сеть. Возможна и продажа кредитных продуктов и других банковских услуг клиентам крупной страховой компании, через ее развитую агентскую сеть. В ряде случаев, когда потенциалы клиентских баз примерно равны, обе организации могут договориться о совместном распространении продуктов (так называемые перекрестные продажи). Однако такие  модели перекрестных продаж встречаются реже, чем модели, при которых филиалы банка действуют в качестве агентов или официальных представительств страховщика.[14]

В настоящее время можно выделить три основных вида партнерских соглашений, в которые вступают банки и страховщики при организации банковского страхования:

во-первых, соглашение между банком и страховщиком, при котором банк берет на себя обязательство по распространению страховых продуктов данной страховой компании. Таким образом, фактически банк действует как агент страховщика, получая комиссионное вознаграждение;

во-вторых, соглашение о найме банком на работу менеджеров, которые будут курировать именно страховое направление в деятельности банка. То есть банк, не обладая собственными подготовленными кадрами в данной области, приглашает на работу персонал, имеющий  достаточную квалификацию в данной сфере;

в-третьих, соглашение между банком и страховщиком – договор банка с конкретным агентом по продажам страховых продуктов, не являющимся сотрудникам банка, но действующим в тесном контакте с его менеджментом и оперирующим банковской клиентской базой.

Кооперационные модели сотрудничества

Кооперация деятельности банков и страховщиков по дистрибьюции финансовых услуг развивается по двум направлениям. В рамках первого из них партнеры ограничиваются тесным сотрудничеством между собой без образования отдельной компании. Как правило, такая форма взаимоотношений называется «стратегический альянс». В рамках второго, стороны изначально направляют часть своих ресурсов на создание специализированной компании для деятельности в области банковского страхования, при этом все же сохраняя независимость головной организации.

В рамках модели кооперационного сотрудничества под названием «стратегический альянс» партнеры образуют договорной альянс,  создавая друг для друга в определенной области на договорной основе «режим наибольшего благоприятствования». Это более высокая ступень сотрудничества  между страховщиком и банком по сравнению с подписанием соглашения о сотрудничестве. Она требует координации совместного бизнеса в форме создания некоторых подразделений, которые осуществляли бы на постоянной основе контакты между собой. Партнеры в альянсе работают на рынке уже как единая холдинговая компания.

В рамках подобного альянса достигается высокая диверсификация продуктового ряда.  Однако ввиду того, что каждый участник такой модели банкострахования концентрируется лишь на своем сегменте, то говорить о долгосрочном или среднесрочном повышении общей рыночной устойчивости партнеров за счет этой диверсификации услуг нельзя, ведь существующий альянс в любой момент может быть расторгнут.

Наконец, в данной модели присутствует изначальный конфликт интересов сторон.  Каждый из участников нацелен на получение результата только собственной организацией, так как  центры получения прибыли (подразделения банка и страховой компании) разделены. Банк и страховщик самостоятельно разрабатывают продукты, добавляют стоимость как поставщик услуг, и управляют отношениями с другим участником проекта.

Другой моделью организации кооперационной формы взаимодействия можно  считать учреждение совместного предприятия.  Создание новой страховой компании является достаточно распространенным способом реализации концепции банкострахования. В такой модели банк сохраняет контроль над своей клиентской базой и получает доход не только от дистрибьюции страховых услуг, но и от деятельности новой компании в виде дивидендов.  В этом случае банк и страховая компания, выступающая партнером банка, совместно строят стратегию деятельности новой компании, управляют и разрабатывают совместные продукты. Как правило, банк выбирает себе в партнеры страховщика с высокой рыночной репутацией, бренд которого используется в названии новой компании.[16]

К достоинствам создания совместной компании как способа вхождения в сегмент банковского страхования можно отнести несколько факторов, снижающих риски каждого из партнеров. Во-первых, высокий уровень формализации отношений, включающий в себя детальное описаний функций сторон по освоению нового сегмента рынка, что позволяет снизить риски. Во-вторых, отсутствие необходимости интегрировать управленческие структуры партнеров в единый механизм позволяет сохранить высокий уровень управляемости проектом.

К недостаткам этой схемы сотрудничества следует отнести довольно высокий уровень начальных затрат на реализацию проекта – расходы на наем и обучение персонала, рыночное продвижение продуктов, управление персоналом и т.п.

Чаще всего новым совместным предприятием является страховая компания. Банк и страховщик создают новую совместную страховую компанию, на базе которой строят стратегию банкострахования.

Модель «Контроль»

В качестве реализации следующей модели банковско-страхового взаимодействия – формы контроля – имеет смысл рассматривать сделки по слияниям, поглощениям, а также учреждению собственной кэптивной страховой компании банком либо небольшого банка страховщиком.

Слияние и поглощение компаний, в том числе в финансовом секторе экономики, являются в последнее время почти повседневным явлением.

Процесс объединения капиталов банка и страховых компаний был стимулирован решениями правительств некоторых стран, которые позволили банкам и страховым компаниям владеть значительными долями акций друг друга. 

Слияние и поглощение (M&A) – это механизмы развития бизнеса, с помощью которых банк либо страховщик намерены достигать своих стратегических целей. Применительно в целях создания универсального финансового института в качестве объекта поглощения  выбирается компания, которая наиболее удачным образом дополняет собственные капиталы продаж, продуктовый ряд или клиентский массив. Стратегия M&A является наиболее распространенной и доказавшей свою эффективность стратегией реализации банковского страхования среди общемировых лидеров финансовых рынков.

Под полной интеграцией банка и страховой компании подразумевается экономический и управленческий аспекты такой интеграции, а не юридический аспект, так как  законодательство большинства стран непосредственное объединение страховой и банковской деятельности в рамках одного юридического лица запрещается.

Возможные следующие варианты осуществления процесса создания и ведения совместного бизнеса в финансовом секторе экономики:

1) интеграция – приобретение доли капитала страховой компании или банка или создание новой организации для осуществления недостающего вида бизнеса;

2) участие в каптале и слияние – более тесная форма интеграции, выражающаяся во взаимном приобретении долей в капиталах с целью достижения максимально высокой управляемости ресурсами;

3) поглощение – банк или страховая компания полностью или частично приобретают партнера для осуществления финансовой деятельности, при этом  необходимо провести качественный анализ приобретаемой организации, ее соответствие целям и задачам стратегии развития бизнеса и с помощью финансово-экономического анализа оценить будущую отдачу от вложений.

Другая форма объединения бизнеса – учреждение новой зависимой компании. Чаще всего под этим подразумевается учреждение карманного страховщика банком (кэптивной компании). Основное достоинство данного способа вхождения в банковское страхование – это возможность для банка построить компанию с нуля с учетом своих планов стратегического развития страхового бизнеса и с учетом тех качеств, которые банк планирует получить в конечном итоге.

Можно отметить, что несмотря на высокий уровень затрат на первоначальном этапе, создание кэптивной страховой компании будет, пожалуй, оптимальным вариантом вхождения в область банкострахования для банка. Эта форма, по сути, является предпосылкой для создания финансового супермаркета, если банк имеет такую цель.

Финансовый супермаркет

В банковском словаре дается следующее определение: «Финансовый супермаркет — концепция роли коммерческих банков для частной клиентуры, согласно которой каждый клиент должен удовлетворять в банке не только потребности в банковском обслуживании, но и получать как можно более широкий спектр услуг, как то: страхование, финансовый консалтинг и другое». Это означает консолидацию в одном месте различного рода финансовых услуг (по видам и направлениям), направленных на удовлетворение интересов граждан и организаций. 

Участниками таких проектов могут быть инвестиционные и лизинговые компании, управляющие компании и негосударственные пенсионные фонды, паевые инвестиционные фонды, брокеры, риэлторские, строительные, ипотечные компании и агентства недвижимости, финансовые консультанты и страховые компании, юридические и аудиторские компании, автосалоны, вузы и т.д. И такие проекты выстраиваются в банковскую «линейку» услуг, и чем больше эта линейка, тем привлекательней банк.

Основной целью создания финансового супермаркета является предоставление клиенту комплексной финансовой услуги, в которой совмещены банковские и страховые продукты. При предоставлении такой услуги зачастую происходит совмещение каналов их распространения и координация продаж, выход на одну и ту же корпоративную и розничную клиентскую базу. Страховая компания и банк выигрывают в конкурентной борьбе за клиента в случае предоставления ему такой квалифицированной финансовой услуги.

Стратегия банковского страхования, построенная по типу финансового супермаркета, может быть реализована в рамках финансовой группы или холдинга, между входящими в нее банком и страховой компанией. Основной ключ к успеху в этом случае – грамотная политика высшего менеджмента группы.

В то же время, в рамках модели «финансовый супермаркет», как, впрочем, и в других моделях банковско-страхового взаимодействия на рынке финансовых услуг, могут применяться различные стратегии распространения продуктов.

Финансовые супермаркеты в высокоразвитых странах – отнюдь не новинка. В США они появились еще в начале 20-х годов XX века. Сейчас банкострахование, как один из видов финансового супермаркета, наиболее развито в странах Бенилюкса, Южной Европе и Америке. Как ни странно, попытки создания таких альянсов в наиболее консервативной Северной Европе не привели к положительному результату.[13]

1.3 Виды страховых услуг реализуемых в рамках банкострахования

Банкострахование представляет собой продвижение страховых услуг через банки силами сотрудников банков и, в основном, в помещениях банков. При этом используется то обстоятельство, что клиенты банков или те, кто желает ими стать, посещают банк для проведения переговоров и оформления документов. Банкострахование подразумевает непосредственное вовлечение сотрудников банков, контактирующих по роду своей банковской работы с клиентами, в процесс заключения договоров страхования. Степень участия этих сотрудников может быть различной: от самостоятельного заключения договора и его возобновления (пролонгации), до предоставления сотрудникам страховой компании информации о готовности клиента банка к переговорам. 

Степень участия зависит от:

1. технологии заключения договоров;

2. уровня профессиональной подготовки привлечённых к bancassurance сотрудников;

3. степени их загруженности основной банковской работой;

4. возможности быстрого привлечения сотрудников страховой компании к продолжению переговоров .

Зарубежные специалисты предлагают следующую классификацию страховых услуг в системе банковского страхования, построенную с учетом различных способов продвижения продуктов и степени интеграции партнеров.

Сопутствующие услуги. Дополнительные предложения. Основной ассортимент таких услуг состоит из стандартных продуктов страховых компаний и банков, предлагающимися и теми и другими в дополнение к собственным услугам. Другими словами, банк предлагает продукты партнера-страховщика и наоборот, тем самым реализуя стратегию перекрестных продаж. Интегрирующим основанием для совместных взаимодополняющих действий служит всесторонний анализ потребностей клиента и выявление его неудовлетворенных запросов. Как правило, эти продукты могут предлагать компании, решившие действовать в рамках совместных соглашений по распространению продуктов. Страховые и банковские услуги, реализуемые в такой модели, подвергаются лишь минимальной адаптации, необходимой для их распространения неспециализированным персоналом.

Данную группу составляют традиционные страховые и банковские продукты, не сильно отличающиеся от аналогичных услуг, которые предлагаются банками и страховыми компаниями самостоятельно.

Из страховых услуг к данной группе продуктов относится множество стандартных страховых продуктов, которые страховщик может предложить для реализации через банковскую сеть.  В первую очередь это продукты, не требующие глубокой оценки рисков, стандартизированные до такой степени, что расчет страховых тарифов проводится по фиксированным таблицам, максимально упрощенным для банковских менеджеров.  Продажа подобных страховых продуктов не требует от банковских специалистов глубоких знаний страхового дела.

Как правило, работа со стандартными страховыми услугами является однонаправленной, т.е. один из партнеров (банк) реализует услуги другого (страховой компании). 

Помимо преимуществ относительно низких затрат  на продвижение страховых услуг, банки могут задействовать кумулятивные эффекты, которые позволят сделать комплексное предложение клиенту более выгодным. 

Связанные продукты. Комплексные продукты. Отличительной чертой этой группы  продуктов является взаимосвязь услуг либо наличие «родственных» признаков услуг,  распространяемых совместно. При этом одна из услуг либо облегчает доступ к другой, либо является непременным условием ее получения. Поэтому такие услуги обычно называются связанными. Иногда услугу, которая выступает условием получения другой, называют инкапсулированной (встроенной). Классическими примерами связанных продуктов являются ипотечный кредит  и накопительное страхование жизни. Данная группа продуктов уже требует определенного согласования параметров услуг и условий их предоставления, но еще не вынуждает партнеров жестко придерживаться единой стратегии и общего управления.  Распространение связанных продуктов осуществляется, как правило, через кооперацию деятельности или создание различных альянсов.

Связанные продукты являются наиболее распространенными страховыми услугами, реализуемыми через банки, потому что в данном случае банк, помимо получения комиссионного вознаграждения от продажи полисов страхования, расширяет поле деятельности для продвижения своих собственных продуктов и зачастую получает страховую защиту от ряда банковских рисков.  К «связанным» услугам, в первую очередь, относятся страховые продукты, снижающие кредитные и платежные риски банков. В их числе страхование залога, жизни заемщика, а также несколько комплексных видов страхования, объединяющих эти и другие риски, такие как страхование кредита, овердрафта и т. д. [16]

Интегрированные продукты. Из названия этой группы  продуктов понятно, что объединяет собой комплексные финансовые услуги, обладающие различными сегментными качествами. Эти продукты обладают как банковскими характеристиками (инвестиционные, сберегательные, накопительные и др.), так и страховыми характеристиками (объем страхового покрытия, система урегулирования убытков и т.д.). При работе с физическими лицами интегрированные продукты представляют собой, прежде всего, различные финансовые услуги личного потребления – от банковских карточек со встроенными страховыми услугами до управления инвестициями. В ряде случаев интегрированные услуги нельзя разделить на отдельные страховые и банковские услуги, в некоторых случаях такое разделение и даже вариация определенных составляющих возможна. Однако всегда данные услуги требуют единого управления продвижением и продажами, наличием общей маркетинговой программы. Поэтому продукты этой группы предлагаются страховыми компаниями и банками, находящимися на высокой стадии интеграции своих стратегий и рыночной политики.

Продукты, которые включают в себя покрытие рисков (таких как дожитие, нетрудоспособоность, несчастный случай и т.д.) и инвестиционные функции ( инвестиционные, сберегательные/накопительные и др. финансовые элементы) образуют группу интегрированных продуктов.

К числу важнейших страховых услуг, являющихс основой продуктов в банковском страховании, относятся услуги по накопительному страхованию жизни. Здесь необходимо выделить четыре типа договоров, которые могут применяться как в отдельности, так и в комбинации между собой или с банковскими услугами: срочное страхование жизни; страхование на дожитие;  пожизненное страхование;  пенсионное страхование.

По своей сути данный вид страхования близок к среднесрочным банковским депозитам.

Основное преимущество накопительного страхования жизни перед банковским депозитом – это материальная защита близких застрахованного на случай его смерти или защита имущественных интересов клиента в случае болезни.

Недостатком долгосрочного страхования жизни является невысокий по сравнению с банковским процент доходности, однако  банковские депозиты тоже имеют свои определенные требования, в частности, для наиболее выгодных банковских вкладов установлены достаточно высокие минимальные суммы вклада, причем деньги необходимо внести единовременно в полном объеме, тогда как полис долгосрочного страхования жизни предусматривает возможность внесения страховой премии в рассрочку, кроме то, в среднем срок банковского депозита составляет от 1 года до 2 лет.

Одним из ключевых моментов создания финансового супермаркета является выбор оптимального продуктового ряда, который в идеале представляет собой набор  наиболее востребованных населением финансовых услуг. Кроме того, при определении структуры продуктового ряда финансового супермаркета необходимо учитывать тот факт, что услуги должны быть стандартизированы, только в этом случае будут уменьшены издержки на обслуживание договоров страхования и банковских депозитов.

Структуру оптимального продуктового ряда финансового супермаркета  можно изобразить, условно разделив на четыре составных блока: страховые продукты (страхование имущества, автотранспорта, обязательной автогражданской ответственности, выезжающих за рубеж), банковско-страховые продукты (накопительное страхование жизни, ипотечное кредитование, потребительское кредитование), банковские услуги (банковские депозиты, пластиковые карточки, денежные переводы, прием коммунальных платежей), инвестиционная составляющая (услуги паевых инвестиционных фондов) продуктового ряда.

Банк и страховая компания в рамках проекта «Финансовый супермаркет» имеют возможность предлагать полисы долгосрочного страхования жизни, разработанные с использованием новейших банковских технологий в области оценки эффективности инвестиционных инструментов и опирающихся на опыт специалистов страховой компании в области андеррайтинга страхования жизни.[14]

Рассмотрев понятие банкострахования, его основные формы, а также продукты банкострахования можно отметить, что банкострахование принимает различные формы в разных странах. И это связано, прежде всего, с  социально-экономическими особенностями страны, а также особенностями страховой и банковской деятельности.

2 Анализ современного состояния банкострахования в России

2.1 Оценка российского рынка банкострахования

В России процесс интеграции банков и страховых компаний начался позднее, чем в Европе. С помощью альянсов с банками российские страховые компании решают такие актуальные проблемы, как низкая капитализация и недостаточное развитие сбытовых сетей (здесь им на помощь приходит развитая сеть банковских филиалов, отделений и представительств).

Что касается организации страховой деятельности, то наряду со значительным охватом финансового рынка и оказанием взаимных услуг типа "банк - страховая компания" (страхование залогового имущества, имущества банка и т.п.) данная интеграция интересна и как взаимодействие нескольких страховых компаний в группе.

Банкострахование выгодно и клиентам. Клиенту не нужно тратить время на поиски страховой компании, которая согласится страховать его сделку, залоговое имущество или вклад, все эти операции он может осуществить в банке. Кроме того, услуги страхования обойдутся клиенту банка значительно дешевле.

В России в отличие от Европы банкострахование больше рассчитано на юридических лиц. Это объясняется тем, что юридические лица гораздо активнее взаимодействуют с банками, чем физические лица, сотрудничество которых ограничивается снятием наличных денежных средств с пластиковой карты. Кроме того, работа с юридическими лицами менее рискованна и более прибыльна как для банка, так и для страховой компании.

Наиболее распространенным банкостраховым продуктом сегодня является страхование залогового и лизингового имущества для юридических лиц. Для физических лиц данный вид страхования сопровождается также страхованием жизни заемщика.

Рост рынка банкострахования открывает «окно возможностей» для страховщиков. В отличие от докризисного периода, воспользоваться им смогут только надежные, транспарентные и технологичные участники рынка.

Смена акцентов: страхование жизни и здоровья заемщиков при потребительском кредитовании обеспечило основной рост рынка банкострахования.

Банкострахование сегодня один из наиболее перспективных сегментов финансового рынка. Высокая конкуренция в этой сфере заставляет искать возможности для совершенствования сервиса и разрабатывать новые востребованные услуги. Внедрение технологий удаленного обслуживания позволяет привлечь наиболее активную аудиторию потребителей. Комфорт, оперативность и доступность онлайн-сервисов сделают этот канал одним из драйверов развития банкострахования.

Рынок банковского страхования растет сегодня огромными темпами. По данным «Эксперт РА», этот вид страхования составляет 28% всей страховой премии, которую собирают страховые компании в России. При этом 55% премии – обязательное страхование, а из оставшихся 45% более половины страховщики собирают через банковский канал. Роль этого направления для страхового бизнеса огромная, и продолжает расти.[6]

По аналитическим данным «Эксперт РА» рынок банкострахования в 2010 году в России вырос на 16,5% и составил 94 млрд. рублей. Основной вклад в рост рынка банкострахования в 2010 году внесло розничное страхование.(рис.1)
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 Рис.1.   Структура рынка банкострахования в 2010 году. 

В прошлом году рынок банкострахования вырос на 30%, в этом году, как отмечают эксперты, рост продолжится (рис.2). Большая часть привлекательного розничного бизнеса, который занимает 81% в структуре рынка банкострахования, перейдет в дочерние страховые компании банков.


  

Рис. 2 Объем рынка банкострахования в РФ.

По итогам 2012 года быстрее всего в секторе банкострахования росли страховщики, аффилированные с банками. Долю рынка, связанную со страхованием рисков заемщиков-юрлиц и банковских рисков, займут универсальные страховщики. Однако эта часть рынка банкострахования не столь привлекательна. Несмотря на оживление кредитования, страхование залогового имущества юрлиц стагнирует из-за повышения доли беззалогового кредитования. Что же касается страхования рисков кредитных организаций, то большинство из них рассматривают страхование не как инструмент защиты операционных рисков, а как способ повышения лояльности персонала.

Количество противников обязательного приобретения страхового полиса вместе с банковской услугой за год выросло вдвое - с 28% до 56%. Об этом свидетельствуют результаты опроса Национального агентства финансовых исследований (НАФИ). Доля сторонников обязательного приобретения страхового полиса вместе с банковской услугой сократилась на 9%, а количество людей, не поддерживающих банкострахование, поскольку они считают это дополнительным и необоснованным способом взимания денег с населения, увеличилось на 28%.

По мнению исполнительного директора СГ "МАКС" Андрея Мартьянова, происходит монополизация рынка банкострахования особенно в сегментах, которые развиваются наиболее активно. Решение ФАС фактически узаконило взаимодействие банков с собственными кэптивными компаниями и дало возможность банкам создавать подобные компании. Этот рынок сужается, особенно в тех областях, которые наиболее прибыльны и интересны банкам. То, что происходит на рынке, особенно в сегменте страхования жизни и здоровья, перестает быть страхованием, а становится способом взимания дополнительной комиссии банков.

По мнению исполнительного вице-президента "СГ МСК" Сергея Ефремова, цель создания карманных компаний - максимизация прибыли по одному клиенту. Основной вид деятельности - страхование жизни и здоровья заемщиков по потребкредитам. В этом сегменте низкая убыточность по операциям страхования (5 - 10%), мало управленческих затрат и расходов на ведение дела, поток клиентов обеспечивается банком, следствием чего является высокий уровень доходов у банка.[6]

По прогнозам экспертов, кэптивные страховщики заберут большую долю розничного банкострахования. Модель взаимодействия банка с аффилированной страховой компанией крайне привлекательна в части страхования жизни и здоровья заемщиков, а также страхования заемщика от потери работы. Эти виды страхования являются наименее убыточными, что позволяет финансовой группе генерировать высокую прибыль. Кроме этого, уже третий год подряд страхование жизни и здоровья заемщика при потребительском кредитовании показывает высокие темпы прироста взносов.

В текущем году рост рынка банкострахования в Российской Федерации составит 20%, достигнув отметки в 192,6 миллиарда российских рублей. Напомним, в прошлом году показатель прироста по соответствующему сегменту отечественного страхового рынка был равен 18% - более 160 миллиардов российских рублей. В тот период преимущественному возрастанию поспособствовали так называемые кэптивные страховщики посредством страхования при розничном кредитовании.[5]

Прошлогодний показатель прироста платежей у подобных организаций в данном виде значительно превышал рыночные. Речь идет об отметках в 70 и в 13 процентов соответственно. В итоге доля банковских кэптивов была повышена на фоне 28 процентов за 2011 год до 37 процентов за прошлый год. Согласно прогнозам "Эксперта РА", в текущем году она должна будет достичь 50 процентов.

Собственную ячейку на рынке банкострахования смогут занять не кэптивные страховщики в страховании юридических лиц. Помимо этого, страхование собственных рисков кредитно-финансовых учреждений увеличивается ударными темпами. Так, речь идет о страховании эмитентов банковских карт, прирост которого в текущем году, согласно прогнозу "Эксперта РА", будет равен 100%, о комплексном страховании рисков банковских организаций - 25%, о страховании ответственности персонала и D&O – 30%.

Еще одним направлением, развитие которого является чрезвычайно выгодным для средних и некрупных кредитно-финансовых организаций нашей страны, специалисты называют реализацию не связанных с услугами, предоставляемыми банковскими компаниями, коробочных страховых продуктов непосредственно в отделениях кредитно-финансовых компаний.
Настоящим драйвером отечественного рынка банкострахования в текущем году, согласно убеждениям аналитиков, будет оставаться не что иное, как страхование здоровья и жизни заемщиков в рамках потребительского кредитования. Показатель увеличения соответствующего сегмента, вероятней всего, составит не менее 50 процентов. 

В 2013 году темпы роста банкострахования замедлятся, а рост рынка будет по-прежнему обеспечивать страхование жизни и здоровья заемщиков при потребкредитах. В 2013 году темпы прироста банкострахования, по прогнозу «Эксперт РА», составят 20%. Основа рынка банкострахования прошлых лет – страхование каско автомобилей, приобретаемых в кредит, – уходит в дилерский канал продаж. Драйвером рынка банкострахования в 2013 году останется страхование жизни и здоровья заемщиков при потребкредитовании, его прирост составит 50% (Приложение Б ). Однако, по мнению «Эксперт РА», к 2014 году рынок страхования при потребительском кредитовании ждет насыщение – вечно расти за счет навязывания простых продуктов невозможно. 

Очередным толчком к развитию отечественного рынка банкострахования, в течение ближайших двух лет может стать не что иное, как инвестиционное и накопительное страхование жизни, которым не предполагается наличие возможности навязывания. В соответствующем случае обязательным является применение особенной технологий осуществления реализации, которой имеют возможность воспользоваться исключительно традиционные страховщики жизни, - сообщают представители агентства. В соответствии с их оценками, развитие подобного направления посредством прибегания к использованию сил только своих страховых компаний в действительности доступно лишь незначительному количеству наиболее крупных кредитно-финансовых учреждений Российской Федерации.[6]

В целом в текущем году показатель увеличения потребительского банкострахования должен будет составить 22%, страхования собственных рисков банковских организаций - 17%, страхования юридических лиц посредством банковского канала - около 7%. 

2.2 Факторы, сдерживающие развитие банкострахования в России

Концепция банкострахования заключается в интеграции банков и страховых компаний с целью координации продаж, совмещения страховых и банковских продуктов, каналов их распространения или выхода на одну и ту же клиентскую базу, а также доступа к внутренним финансовым ресурсам партнера. На практике более широко распространена дистрибуция страховых продуктов через банковские учреждения.

Российские банки и страховые организации начали осуществлять взаимодействие и постепенное объединению каналов продаж с начала 2000-х гг. В отличие от стран Европы и США, отечественная концепция банкострахования начала своё формирование в период незрелости банковской и страховой сфер, что обусловило иные, чем на Западе, цели данного сотрудничества. Изначально направление bancassurance выступало в России в роли дополнительного канала продажи банковских и страховых услуг для увеличения дохода, а не в качестве оптимизации и диверсификации бизнеса для повышения его эффективности. Однако с развитием рыночных отношений, объединением компаний в финансово-промышленные группы и холдинги концепция банкострахования в России стала пересматриваться в пользу взаимовыгодного сотрудничества банков и страховщиков, установления тесных долгосрочных отношений с клиентами, непрерывного внедрения инновационных программ.

В России традиционно банки и страховщики действуют раздельно в своих сферах. Взаимное проникновение банковского и страхового бизнеса становится доминирующей тенденцией в последние годы в РФ. 

Интеграция банков и страховых компаний имеет множество недостатков: монополизация финансовой отрасли; слишком тесное взаимодействие финансовых институтов, что может привести к общим проблемам организаций; недостаточное развитие законодательной базы, касающейся интеграции деятельности банков и страховых организаций; разная степень зрелости банковского и страхового рынков; низкая финансовая и страховая культура населения; отсутствие необходимого программного обеспечения.[6]

Сейчас все большую долю рынка отвоевывают кэптивные страховщики, универсальным же компаниям остается довольствоваться малым. Проблема в том, что претерпят универсальные страховые компании (СК), при таком глобальном развитии и захвате рынка банкострахования кэптивными СК. В связи со свободным доступом на рынок банкострахования всех страховщиков это может вызвать такую проблему, как демпинг, когда в борьбе за заемщиков страховые компании начинают использовать снижение тарифов.

Такая ситуация возникла из-за того, что многие банки, имеющие дочерние страховые компании, ограничивали выбор страховой организации для заемщиков в пользу собственной «дочки». В ряде случаев подобная политика осуществлялась через процентную ставку по кредитам (ставка по кредиту увеличивалась, если заемщик был застрахован в компании, «не рекомендованной» банком) либо за счет предоставления определенных преференций для дочерней компании в виде дополнительного офис в здании банка или базы данных по заемщикам. Такая политика кредитных учреждений фактически ставила в неравные условия отечественные страховые компании.

При этом свободный доступ на рынок банкострахования всех страховщиков может вызывать проблему демпинга. Снижение тарифов, в свою очередь, может привести к формированию недостаточного объема страховых резервов у отдельных страховщиков, что повышает риск неплатежей в случае возникновения обязательств по осуществлению крупных страховых выплат. В конечном итоге это может подорвать доверие ко всей страховой отрасли.

Одной из проблем рынка банковского страхования также является отсутствие диверсификации. Он почти замкнулся на продаже одного продукта – кредитного страхования жизни. И даже появление 2 года назад нового направления – инвестиционного страхования жизни существенно не повлияло на долю кредитного страхования в общем сборе премии. Такой фокус на одном продукте таит в себе определенный риск, так как в случае стагнации или кризисных явлений в банковском сегменте вслед за кредитованием снизятся и продажи кредитного страхования.

Параллельно в два раза вырос за год уровень недоверия к услугам банкострахования, из-за малой информативности населения о тех кредитных и страховых услугах, которые они получают. Часто приходит большое количество жалоб на то, что потребители финансовых услуг до конца не понимают, что подписывают, и какие последствия за этим могут последовать.[19]

Одним из факторов отсутствия бурного роста рынка банкострахования можно назвать и финансовую, а точнее, страховую неграмотность населения России, которое еще не в полной мере смогло осознать важность наличия страхового покрытия, в отличие от жителей Европы или Азии, где на одного человека приходится по несколько страховых продуктов.

3 Тенденции развития банкострахования в России на современном этапе

Одной из важных общемировых тенденций развития страхования в последние годы является снижение удельного веса продаж через страховых агентов и, соответственно, увеличение объемов страховых услуг, приобретаемых клиентами через иные каналы, в том числе банковские учреждения.

Сегодня сотрудничество банков и страховых компаний не вызывает удивления, как это было всего пару лет назад, и приобретает постоянный характер. В этом заключен огромный потенциал для развития рынка финансовых услуг. Кроме того, подобное сотрудничество способствует формированию финансовой культуры населения. 

На российском рынке сегмент банкострахования растет в несколько раз быстрее банковского и страхового секторов по отдельности, что также положительно характеризует развитие этого процесса. По оценкам «Эксперт РА», с 2007 по 2010 год объем рынка банкострахования незначительно вырос: с 70 млрд.руб. до 94 млрд.руб. (на 34%)

Банкострахование в РФ за последнее время сделало достаточно серьезные шаги в развитии, как в целом по продуктовому наполнению для клиентов, так и с точки зрения расширения географии продаж, все большее количество банков предлагает данные продукты, при этом технологии продаж и оформления постоянно совершенствуются. Безусловно, в первую очередь в продуктовом ряде банка появляются так называемые "связанные" продукты, которые дополняют банковские и являются как необходимыми (например, страхование недвижимости при ипотеке), так и добровольными. Но затем наполнение расширяется, и не секрет, что в банках для продажи появляются "коробочные" страховые продукты, простые в оформлении, с хорошим комиссионным вознаграждением для банка.

Существуют хорошие перспективы у страхования эмитентов банковских карт. Несанкционированные списания с банковских карт становятся обыденностью. Количество и объем мошеннических действий растет, следовательно будет дорожать и услуга страхования из-за высокой убыточности. Количество выданных пластиковых карт на сегодня превышает население России, и это количество растет, поэтому такие услуги будут востребованы. Со временем банки придут к пониманию того, что подобная страховка будет обязательной при выдаче карты. [20] 

В России, как и в других странах, для банков актуальным остается покрытие рисков при потребительском кредитовании, т.е. риски при выдаче кредитов для приобретения товаров широкого потребления, автомобилей, недвижимости. В основном банки заинтересованы в страховании предметов залога.

Новым импульсом развития рынка банкострахования в 2013-14 гг. станет накопительное и инвестиционное страхование жизни, которое невозможно навязать. Здесь необходимы особые технологии продаж, которыми обладают классические страховщики жизни. По оценке «Эксперт РА», лишь крайне небольшое число крупнейших банков смогут развить это направление силами собственных страховых компаний. 

Расширение свободной конкуренции, стабилизация экономики, постепенная либерализация финансового рынка предоставляют возможность для углубления начатых процессов.

Во многом развитие банкострахования будет зависеть от  макроэкономической ситуации, от объемов кредитования. Поэтому важна  скорость принятия решений и их технологичность в области кредитования. 

Банки требуют от страховщиков технологий, которые позволят им  самостоятельно оформлять и распечатывать страховые полисы с нужными  подписями и печатями, не прилагая больших усилий и с минимальными  временными затратами. Страховщики, которые оперативно модернизируют информационные системы и смогут наладить бесперебойный процесс  страхования на высокотехнологичной основе, займут место ключевых  партнеров банков и увеличат свою долю рынка. Компании, не уделяющие  внимания технологичности и полагающиеся на демпинг, в скором времени  покинут рынок банкострахования. [7]

Процветающий союз банков и страховщиков является знаковым для  современного финансового рынка. Но преимущества в построении  долгосрочных отношений с банками смогут получить только те страховые  компании, которые готовы к инновационным видам сотрудничества и  предлагающие уникальные условия по ведению совместного бизнеса. 

Для построения рыночной и одновременно устойчивой к существующим  экономическим рискам бизнес-модели банков и страховщиков необходимо  иметь ясные стратегические ориентиры. Конкуренция сегодня является тем  самым фильтром естественного отбора, позволяющим остаться на рынке лишь  сильным игрокам. Для этого необходимо не просто развивать исторически  сложившиеся формы взаимодействия на рынке банкострахования, а также  предлагать инновационные формы сотрудничества, стремясь создать новые,  более выгодные типы бизнес-альянсов. Для взаимовыгодного партнерства  необходимо диверсифицировать линейку продуктов, прибыльных как для  страховщика, так и для банка. [2]

К основным тенденциям дальнейшего развития взаимодействия банков и  страховых организаций в России следует отнести также упорядочение  законодательства в части возможностей полномасштабного взаимодействия  банков и страховых организаций; организацию банкостраховых групп;  разработку новых финансовых продуктов, произведенных на стыке банковских  и страховых услуг; развитие и укрепление различных видов партнерских  взаимоотношений банков и страховых организаций. 

Взаимоотношения банков и страховых компаний меняются в лучшую сторону. Теперь банки относятся к страховщикам как к равноправным партнерам и видят в них не только инструмент дополнительного дохода, но и способ защиты своих рисков. При этом общей тенденцией становится увеличение взносов, собранных через банковский канал, за счет продажи сопутствующих страховых услуг и переход от навязывания клиенту ненужного ему страхового продукта в качестве условия получения кредита к цивилизованному предложению страховой услуги.

Совершенно очевидно, что развитие сотрудничества банковского и страхового видов бизнеса на сегодняшний день отнюдь не достигло своей вершины.

Заключение

Банковское страхование как экономическая категория выражает социально-экономические отношения, которые определяются законами рыночного хозяйствования, формирующими в итоге его сущность, то есть связи и отношения как внутри самого рынка, так и во взаимодействии с другими экономическими категориями. Важность банковского страхования заключается в том, что оно способствует росту производства и товарооборота, движению капиталов внутри страны, трансформации денежных сбережений и капиталовложения, обновлению основного капитала.

В России пока не наладилось полномасштабного партнерства между банками и страховыми компаниями. Взаимодействие страховщиков и банков до последнего времени сводилось к сотрудничеству между родственными банками и страховыми компаниями в пользу узкого круга заинтересованных лиц. Трудностями развития сотрудничества в рамках финансового супермаркета являются: не проработанность законодательства в части возможностей полномасштабного взаимодействия, отсутствия налогового стимулирования для клиентов в долгосрочные финансовые инструменты, слабая осведомлённость участников рынка о современны технологиях и методах производства и реализации финансовых продуктов.

У многих страховых компаний и банков существует опыт совместной деятельности по отдельным направлениям сотрудничества между собой. Как правило, это сотрудничество сводится к страхованию объектов залога и привлечению клиентов банков к страхованию в обмен на размещение активов страховых компаний в банковские пассивы. Масштабные проекты, ориентированные на глубокую и полноценную интеграцию банков и страховых компаний в распространении страховых услуг, имеют единичный характер.

Вместе с тем позитивное экономическое развитие России в последние годы предоставляет возможность для построения нового цивилизованного рынка на стыке банковской и страховой отраслей.

В пользу развития bancassurance в России говорят весьма весомые сильные стороны и возможности, наиболее значимыми из которых являются перспективы получения дополнительного дохода и создания новых конкурентных преимуществ посредством совместного сотрудничества банков и страховых компаний, а также все еще в значительной степени не реализованный потенциал страхового рынка России. Однако возможности и сильные стороны развития bancassurance сопряжены с существенными угрозами вкупе с характерными слабыми сторонами. И если такие негативные факторы, как недостаточное распространение современных IT-технологий и невысокая квалификация сотрудников страховых компаний в данном направлении работы, зависят от самих страховых организаций и могут быть изменены ими в лучшую сторону, то многие факторы находятся в зависимости от позиции государства. Так, недостаточная проработанность законодательной базы, когда банк фактически выступает в роли агента страховой компании и получает от нее вознаграждение, может расцениваться органами власти как факт сговора. В то же время участники финансового рынка не вполне понимают, почему банк, выполняя посреднические функции, не вправе рассчитывать на определенное вознаграждение.

 Говоря о современном состоянии рынка bancassurance в России, отметим, что его развитие, несмотря на ряд сдерживающих факторов, происходит достаточно высокими темпами. Остается надеяться, что в дальнейшем будут разработаны конкретные программы по устранению существующих негативных явлений, что позволит страхованию в России в целом и посредством банковских каналов в частности развиваться интенсивным, а не экстенсивным путем.

Список использованных источников

1. Аналитический ежегодник «Экспертиза страхового рынка» 2011 г.

2. Аналитическое исследование «Эксперт РА» «Будущее страхового рынка России».

3. Ведмедь И. Прогнозирование макроэкономических индикаторов развития страхового рынка Российской Федерации в 2010 г. с использованием методов имитационного моделирования // Страховое дело. 2010. № 3.

4. Маркетинговое исследование рынка в России [Электронный ресурс] —  http://expert-rating.ru

5. Страхование от Росгосстрах [Электронный ресурс] —  http://www.rgs.ru

6. Рейтинговое агенство «Эксперт РА» [Электронный ресурс] — http://www.raexpert.ru

7. Рынок банковских услуг: правовое обеспечение стабильности: учебник, Е.Б. Лаутс, М.: 2010

8.  Гвозденко, А.А. Страхование: учебник, М.:2010 — 304с.

9. Годин, А.М., Фрумина, С.В. Страхование: учебник, М.:2012 — 502с.

10. Страхование: учебник, под ред. Л.А.Орланюк-Малицкой, С.Ю. Яновой, М.: ЮРАЙТ-2011 — 828с.

11. Ермасов, С.В., Ермасова, Н.Б. Страхование: учебник, М.: ЮРАЙТ-2011 — 613с.

12. Кожевникова, И.Н. Взаимоотношения страховых организаций и банков. – М., “Анкил”, 2010. – с 112.

13. Мировой и отечественный опыт организации совместного предоставления страховых и банковских услуг / Под общ.ред. А.М. Марголина, А.А. Цыганова – М.: Изд-во РАГС, 2009. – 186 с.

14. Банковское право: учебное пособие, В.И. Залогин, М.: 2010 — 260с.

15. Банковское право: учебное пособие, К.Т. Трофимов, М.:2010 — 320с.

16. Правовое обеспечение публичных интересов в сфере страхования: учебник, Н.Н. Косаренко, М.:2010 — 312с.

17. Суская Е.П. Оценка рисков банков при кредитованииюридических лиц. / Банковское дело, М:, 2012. - 107с.

18. Донецкова, О. Ю., Помогаева Е.А. Банкострахование. / Учебное пособие М.: Директ-Медиа, 2013. - 84с.

19. Банковское обозрение [Электронный ресурс] http://www.bosfera.ru

20. Путеводитель для банкиров [Электронный ресурс] http://www.prostobankir.com.ua  

21. Страхование: учебник / под ред. Т.А. Федоровой. – 3-е изд, перераб. и доп. – М.: Магистр, 2009. - 302с. 

Приложение А

Динамика объема рынка страховых премий банкострахования РФ в 2009-2010 гг. по данным рейтингового агентства «Эксперт РА» 

	Вид страховой деятельности 
	2009 год, млрд. рублей 
	2010 год, млрд. рублей 
	Прирост, % 

	Страхование рисков банков и рисков их клиен-тов, связанных с банковскими услугами, всего 
	81 
	94,4 
	16,5 

	1. Розничное банкострахование, всего, 

в т. ч.: 
	62,3 
	72,5 
	16,4 

	Ипотечное страхование (титул, залог, жизнь заемщика, ответственность за непогашение кредита) 
	9,6 
	10,3 
	7,2 

	Страхование при автокредитовании (КАСКО) 
	43,06 
	44,3 
	2,8 

	Страхование при автокредитовании (ОСАГО) 
	1,1 
	0,8 
	-27,3 

	Страхование жизни и здоровья заемщика потребкредитов, в т. ч. от несчастного слу-чая 
	8 
	18,3 
	128,8 

	Иные виды розничного страхования рисков, связанных с банковскими услугами 
	0,5 
	1,7 
	240 

	2. Страхование юридических лиц через банки, всего, в т. ч.: 
	14,7 
	15,1 
	2,7 

	Страхование залогового имущества заем-щиков 
	10,3 
	10,3 
	- 

	Страхование товаров на складе через банки 
	0,7 
	0,6 
	-14,3 

	Страхование товаров в обороте через банки 
	0,2 
	0,3 
	50,0 

	Иные виды страхования рисков юридиче-ских лиц, связанных с банковскими услуга-ми 
	3,5 
	3,8 
	8,6 

	3. Страхование рисков банков, всего, в т. ч.: 
	4 
	6,3 
	57,5 

	Комплексное страхование рисков банков (BBB) 
	0,27 
	0,32 
	18,5 

	Страхование автопарка банков 
	0,5 
	0,5 
	- 

	Страхование недвижимости банков 
	0,5 
	0,5 
	- 

	Добровольное медицинское страхование сотрудников банков 
	2,3 
	4 
	73,9 

	Страхование жизни и здоровья сотрудников банков 
	0,1 
	0,6 
	500 

	Страхование ответственности персонала и страхование D&O 
	0,07 
	0,09 
	28,6 

	Страхование эмитентов банковских карт 
	0,03 
	0,03 
	- 

	Иные виды страхования банковских рисков 
	0,2 
	0,3 
	50


Приложение Б

Динамика объема рынка страховых премий банкострахования РФ в 2012-2013 гг. по данным рейтингового агентства «Эксперт РА» 

	Вид банкострахования
	Взносы, млрд рублей, 2012 год
	Прирост, 2012/2011, %
	Взносы, млрд рублей, 2013 год
	Прирост, 2013/2012 (прогноз), %
	Факторы

	Банкострахование, всего
	160,5
	28
	192,6
	20
	 

	Розничное страхование, всего
	132,7
	31
	161,9
	22
	 

	Ипотечное страхование (титул, залог, жизнь заемщика, ответственность за непогашение кредита)
	13,5
	11
	14,4
	7
	По прогнозу «Эксперт РА», в 2013 году темпы прироста ипотечного кредитования снизятся до 25%. Снижение требований банков в части комплексного ипотечного страхования и переход на 1-2 страховых продуктов вместо 4-х

	Автострахование при кредитовании
	59,8
	6
	58,0
	-3
	Переход автострахования в дилерский канал продаж, снижение темпов прироста автокредитования

	Страхование жизни и здоровья заемщика потребкредитов, в т. ч. от несчастного случая
	49,6
	77
	74,4
	50
	По прогнозу «Эксперта РА», темпы прироста потребкредитования в 2013 году снизятся, но останутся на достаточно высоком уровне – 40-45%

	Страхование заемщика от потери работы
	8,2
	122
	13,1
	60
	

	Страхование юридических лиц через банки, всего
	17,6
	10
	18,8
	7
	 

	Страхование жизни и здоровья владельцев малого и среднего бизнеса, в том числе ИП
	0,3
	27
	0,38
	27
	В 2013 году «Эксперт РА» прогнозирует темпы прироста кредитования МСБ на уровне прошлого года

	Страхование залогового имущества заемщиков (в т. ч. страхование товаров на складе и в обороте)
	11,5
	5
	11,8
	3
	Снижение темпов прироста кредитования крупного бизнеса, по прогнозу «Эксперта РА», до 10% в 2013 году. Рост доли беззалогового кредитования

	Сельскохозяйственное страхование заемщиков
	1,4
	57
	2,2
	60
	Распространение государственной поддержки на страхование сельскохозяйственных животных

	Страхование рисков банков, всего
	10,2
	27
	11,9
	17
	 

	Комплексное страхование рисков банков (ВВВ)
	0,4
	34
	0,5
	25
	Рост интереса банков к страхованию собственных рисков. Сдерживает невысокий размер банков

	Страхование ответственности персонала и страхование D&O
	0,3
	61
	0,4
	30
	

	Страхование эмитентов банковских карт
	0,1
	161
	0,2
	100
	Введение закона о платежной системе

	Страхование банкоматов
	0,3
	-32
	0,3
	-15
	Рост убыточности по страхованию банкоматов

	Страхование жизни и здоровья сотрудников банков
	1,6
	13
	1,8
	15
	Корпоративная политика банков, связанная с повышением лояльности персонала

	Добровольное медицинское страхование сотрудников банков
	5
	16
	5,8
	16
	Рост стоимости медицинских услуг

	Страхование автопарка банков
	0,6
	3
	0,6
	3
	Значимые факторы отсутствуют

	Страхование недвижимости банков
	1
	43
	1,3
	30
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