
продаж Русской страховой транспорт‑
ной компании, выделяет два ключевых. 
Во‑первых, это общее положение стра‑
ховщика на российском рынке: рейтинг 
надежности, результаты сборов по ви‑
дам страхования за прошлые периоды, 
состав собственников и акционеров, ди‑
намика изменений в организационной 
структуре, результаты функционирова‑
ния филиала федеральной компании в 
конкретном регионе и т. д. Во‑вторых, 
компетентность специалистов, отвечаю‑
щих за программу страхования. Грамот‑
ный сотрудник разъяснит все особенно‑
сти вида страхования, поможет сделать 
выбор между различными вариантами 
набора рисков и условий в рамках про‑
дукта. Программа страхования должна 
быть прозрачной и понятной. Не менее 
важной является возможность страхов‑
щика обеспечить квалифицированную 
помощь, поддержку и консультацию при 
наступлении страхового события. «Таким 
образом, прежде чем заключить дого‑
вор, необходимо внимательно вникнуть 
во все его условия, а также скрупулезно 
изучить правила страхования по дан‑
ному виду, которые являются неотъем
лемой частью договора. Не лишним бу‑
дет заглянуть в ГК РФ, регламентирую‑
щий взаимоотношения страхователя со 

страховой компанией», — рекомендует 
г‑н Глазырин.

Г‑жа Перушева считает, что при вы‑
боре страховой компании необходимо 
учитывать не только предлагаемые ею 
условия страхования, но и исключения 
из страхового покрытия, чтобы в даль‑
нейшем избежать неприятных сюрпри‑
зов при наступлении страхового случая. 
Немаловажно узнать о сроке произведе‑
ния выплат и скорости принятия реше‑
ния, так как это напрямую влияет на про‑

стой в производстве. Чем дольше срок 
принятия решения о выплате, тем доль‑
ше предприятие будет оставаться без не‑
обходимой техники, а эта ситуация осо‑
бенно критична, если техника занята в 
разгар сезонных работ. По словам г‑жи 
Гумаровой, клиента в первую очередь 
должна волновать выплата денег при на‑
ступлении страхового случая. Например, 
часто бывает так, что необоснованно ма‑
лый тариф служит только приманкой, а 
в правилах страхования всегда найдет‑
ся пункт, делающий страхование невы‑
годным. Поэтому на этапе выбора стра‑
ховщика необходимо поинтересоваться 
наличием лицензии, размером уставно‑
го капитала, тщательно ознакомиться с 
правилами страхования.

Спецтехника как предмет 
страхования
По словам Артема Глазырина, есть не‑
сколько особенностей, присущих дого‑
ворам страхования техники и оборудо‑
вания. Главная заключается в том, что 
такой страховой продукт сочетает в себе 
набор рисков, вероятность наступления 
которых возможна не только на строи‑
тельной или производственной площад‑
ке при выполнении работ, но и при пе‑
ремещении техники с объекта на объ‑
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