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Резюме
Статья содержит анализ и категоризацию существующих подходов к изучению страхово-
го поведения. Во введении описывается текущее состояние российского страхового рынка и

отмечается его тенденция к развитию. В первом разделе описываются два фундамен-
тальных подхода к страховому поведению. Классический «рациональный» подход предпо-
лагает, что потребитель тщательно анализирует возможные риски и страховые опции и

принимает взвешенное и обоснованное решение о покупке. При этом с конца XX в.
популярность набирает так называемый «нерациональный подход», который базируется

на тезисе о том, что классическая теория не объясняет многих задокументированных про-
явлений страхового поведения. Во втором разделе описываются основные факторы, влияю-
щие на страховое поведение. Далее рассматриваются известные стадии страхового пове-
дения, а именно: решение о необходимости приобретения страхового полиса, выбор и при-

обретение страхового полиса, взаимодействие со страховой компанией в случае
наступления страхового случая и решение о продолжении сотрудничества со страховой
компанией. Особое внимание уделяется первым двум стадиям. Это обусловлено тем, что

именно они чаще всего фигурируют в исследованиях, подкрепленных эмпирическими наблю-
дениями. В заключительной части статьи формулируется ряд вопросов для дальнейшего
изучения, в частности, о применимости модели намеренного поведения при анализе стра-
хового поведения, о взаимосвязанности отдельных факторов, о проблемах субъективных

психологических факторов и о влиянии культурной и национальной специфики 
на страховое поведение.   
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Страховое поведение — это форма
экономической активности, при
которой человек стремится сокра-
тить финансовые риски путем их
передачи страховщику. Пытаясь
оградить себя от финансовых про-
блем, возникших в результате ава-
рий, преступлений и других собы-
тий, которые могут нанести ущерб
имуществу, жизни и здоровью, чело-
век приобретает страховые продук-
ты, гарантирующие ему денежную
компенсацию при возникновении
страхового случая.

В настоящее время страховая
индустрия развита во многих стра-
нах. Ситуация на российском рынке
также свидетельствует о достаточно
активном использовании страховых
услуг. По данным Национального
агентства финансовых исследований
на 2012 г., 42% россиян хоть раз
пользовались тем или иным видом
страхования. Наиболее популярным
видом в России является автострахо-
вание: полис Обязательного страхо-
вания автогражданской ответствен-
ности (ОСАГО) имели в 2012 г. 26%
россиян. Еще 8% владели полисом
добровольного автомобильного стра-
хования КАСКО и столько же поль-
зовались каким-либо имуществен-
ным страхованием (Страхование по -
степенно возвращается, 2012).

В последние годы страховое пове-
дение привлекает внимание предста-
вителей разных дисциплин, прежде
всего экономистов, социологов и пси-
хологов. Основной вопрос, который
ставят перед собой исследователи,
формулируется так: какие факторы
оказывают влияние на вероятность и
характер страхового поведения, т.е.
какие люди и при каких условиях
покупают страховые полисы?

Подходы к изучению страхового
поведения

В настоящее время существует
два общих подхода к изучению фак-
торов, оказывающих влияние на
страховое поведение. Их сторонники
воспринимают человека как эгоиста,
который стремится получить макси-
мальное вознаграждение или избе-
жать наказания. В области экономи-
ческих решений речь идет, прежде
всего, о прибыли и уменьшении
денежных потерь. Однако они расхо-
дятся в оценке способности человека
к анализу информации (например:
Khan, 2011). 

Сторонники «рационального» под -
хода полагают, что, принимая эконо-
мические решения, человек тщатель-
но анализирует всю доступную реле-
вантную информацию и на ее основе
выносит взвешенное суждение. Эта
идея легла в основу целого ряда
моделей принятия решения, авторы
которых концентрируются на факто-
рах, определяющих выгоду того или
иного страхового продукта (напри-
мер, экономическое положение поку-
пателя страховки, вероятность на -
ступления страхового случая, цена
страхового продукта, гарантии, кото-
рые он предоставляет, и т.д.).

Однако целый ряд исследовате-
лей отмечают, что такой подход не
может объяснить страховые реше-
ния, являющиеся отклонением от
рациональной линии поведения,
порождающие излишнюю, на первый
взгляд, трату или экономию денег
(например: El-Gamal, Grether, 1995;
Grif fin, Tversky, 1992). К ним отно-
сятся спрос на страхование от малых
финансовых рисков, бимодальный
спрос на страхование от катастроф,
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предпочтение небольшой франшизы и
спрос на страхование от нематериаль-
ных (неденежных) потерь (Schwarcz,
2010).

Спрос на страхование от малых
финансовых рисков. Согласно «ра -
цио нальному» подходу, решение че -
ловека о приобретении страховки
должно зависеть от размера возмож-
ных финансовых потерь. Чем больше
вероятные потери, тем больше чело-
век склонен покупать страховой
полис, тем бjльшую сумму готов за
него заплатить. Однако исследова-
ния показывают, что люди приобре-
тают страховки даже при малых
финансовых рисках. Типичным при-
мером является приобретение рас-
ширенной гарантии на различные
электронные товары, что по сути
является страховым соглашением
(Там же).

Бимодальный спрос на страхова-
ние от катастроф. В соответствии с
«рациональным» подходом при по -
купке страхового полиса человек
должен учитывать вероятность
наступления событий, способных
нанести ему материальный ущерб.
Иными словами, он будет страховать
себя и своих близких от негативных
событий, которые встречаются часто,
и пренебрегать страховкой от собы-
тий, встречающихся редко. Однако
эта закономерность нарушается в
случае страхования от природных
катастроф, например землетрясе-
ний, наводнений и т.д. Люди либо
полностью отбрасывают риск при-
родных катаклизмов и отказываются
от страхования даже при высокой
вероятности подобных событий,
либо переоценивают риски и при-
обретают страховые полисы на
слишком большие суммы (Botzen,

2008; Kunreuther et al., 2001; Schmidt,
Zank, 2008). 

Предпочтение небольшой фран-
шизы. Под франшизой в стра хо ва -
нии понимается часть ущерба, кото-
рая не выплачивается компанией при
наступлении страхового случая. Как
правило, чем больше франшиза, тем
меньше стоимость страхового полиса.
Согласно «рациональному» подходу,
стремясь минимизировать издержки,
человек должен отдавать предпочте-
ние большим франшизам, игнорируя
маленькие, и благодаря этому тратить
на страхование не большие суммы. На
практике покупатели стараются избе-
гать высоких франшиз, в результате
чего многие зарубежные компании
перестали пред лагать удержание в
размере больше чем тысяча долларов
(Schwarcz, 2010).

Спрос на страхование от немате-
риальных потерь. В логику «рацио-
нального» человека не укладывается
страхование от неденежных потерь.
Речь идет, например, о страховании
жизни ребенка, смерть которого не
наносит родителям большого мате-
риального ущерба и даже избавляет
их от затрат по уходу за ним. Тем не
менее американские исследования
показывают, что подобная страховая
услуга довольно популярна (Hsee,
Kunreuther, 2000).

Подобные аномалии привлекают
внимание сторонников «нерациональ-
ного» подхода, которые рассматри-
вают человека как предубежденного
решателя. Они сомневаются в способ-
ности людей тщательно анализиро-
вать всю релевантную информацию и
класть ее в основу суждения. С их
точки зрения, при обработке инфор-
мации люди руководствуются ранее
усвоенными готовыми схемами,
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используют простые правила — эври-
стики, следуют своим эмоциям.
Принятые с их помощью решения
могут быть экономически нецелесо-
образными. Тем не менее они позво-
ляют человеку сориентироваться в
экономических реалиях в условиях
лимита времени и недостатка инфор-
мации о выгодности той или иной
альтернативы (Laury, McInnes, 2003).

Для изучения экономического,
в том числе страхового, поведения
сторонники этого подхода привле-
кают психологические понятия и
модели, позволяющие объяснить
отклонения от рационального выбо-
ра. Несмотря на возможности, кото-
рые этот подход открывает перед
исследователями, он не позволяет
описать все многообразие факторов,
оказывающих влияние на экономи-
ческие решения и поведение. По -

этому в последнее время все чаще
появляются исследования, в кото-
рых рассматриваются как факторы,
определяющие экономическую целе-
сообразность решения, так и пере-
менные, вызывающие отклонения от
рационального выбора.

Факторы страхового поведения

Активность человека в области
страхования можно рассматривать
как процесс, который включает че -
тыре стадии: принципиальное реше-
ние о необходимости страхового
полиса; выбор страхового продукта и
его приобретение в определенной
компании; взаимодействие с компа-
нией при наступлении страхового
случая; продолжение отношений с
компанией после окончания страхо-
вого договора (рисунок 1).

Решение о необходимости 
страхового полиса

Выбор и приобретение
страхового полиса

Взаимодействие 
со страховой компанией

Продолжение отношений
со страховой компанией

после окончания договора

Рисунок 1
Стадии страховой активности человека
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Представление о факторах, ока-
зывающих влияние на каждой из
этих стадий, формируется на основе
двух типов исследований. Иссле до -
вания первого типа носят общий
характер: в них рассматриваются
условия, оказывающие влияние на
оценку рискованности различных
альтернатив и выбор одного вариан-
та из нескольких возможных.
Исследования второго типа прово-
дятся на материале страховой актив-
ности: в них участвуют люди, прини-
мающие решение о приобретении
страхового полиса в эксперимен-
тально созданной или реальной
ситуации. 

В этой статье мы остановимся на
относительно немногочисленных ис -
следованиях второго типа. Авторы
большинства из них отвечают на
вопрос о том, при каких условиях
люди склонны приобретать страхов-
ку вообще (первая стадия) или
каким страховым продуктам они
отдают предпочтение (вторая ста-
дия). Однако содержание факторов
позволяет предположить, что одни
условия оказывают непосредствен-
ное воздействие на оценку издержек
и вознаграждений, которые человек
может получить, приобретя страхо-
вой полис, а другие — опосредованное
(рисунок 2). В частности, оценивая

Факторы второго порядка 
личностные и ситуативные факторы 

(например, частота обсуждения страхового случая, надеж-
ность компании и качество услуг, способ предъявления

информации и др.) 

Рисунок 2
Иерархическая модель факторов страхового поведения

Факторы первого порядка 
вероятность страхового случая, стоимость страховки, способ-

ность страховки покрыть издержки, возможность ее приобрести

Оценка издержек и вознаграждения от обладания 
страховым полисом

Стадии страховой активности
1) Решение о необходимости страхового полиса
2) Выбор и приобретение страхового полиса
3) Взаимодействие со страховой компанией
4) Продолжение отношений со страховой компанией
после окончания договора
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издержки и вознаграждение от при-
обретения страховки, человек, ско-
рее всего, ориентируется на веро-
ятность страхового случая, стои-
мость страховки, способность
страховки покрыть издержки и воз-
можность ее приобретения. В то же
время такие переменные, как частота
обсуждения страхового случая, осо-
бенности страховой компании и спо-
соб предъявления информации, ока-
зывают опосредованное воздействие.

Решение о необходимости
страхового полиса

На первой стадии человек прини-
мает решение о необходимости стра-
ховки от определенных событий
(автомобильной аварии, пожара, сти-
хийных бедствий, болезни и смерти и
т.д.)1. Исследования дают возмож-
ность предположить, что на этой ста-
дии он оценивает вероятность наступ-
ления страхового случая, способность
страхового полиса покрыть издержки
и возможность приобрести его.

Вероятность страхового случая.
Человек приобретает страховой по -
лис в том случае, когда считает, что
вероятность понести убытки доста-
точно велика. Приобретение стра-
ховки — это попытка предотвратить
возможные потери (Schwarcz, 2010).
Возникает вопрос: какую информа-
цию человек привлекает при оценке
риска? 

С одной стороны, большое значе-
ние имеет статистика подобных

событий в прошлом, оценка экспер-
тов. Однако их влияние во многом
зависит от формы предъявления све-
дений. Так, исследователи отмечают,
что клиенты предпочитают получать
информацию о вероятностях различ-
ных страховых событий не в число-
вой, а в вербальной форме (Brun,
Teigen, 1988), склонны более позитив-
но оценивать сообщения с данными,
представленными словесно (Wall sten
et al., 1993). При наличии такого
сообщения люди более склонны
заключить договор с невыгодными
условиями, чем при наличии сообще-
ния с информацией в виде чисел.

С другой стороны, важную роль
играет субъективная уверенность
человека в опасности мира, которая
зависит как от индивидуальных осо-
бенностей, так и от характеристик
ситуации. Одним из «субъективных»
факторов, оказывающих влияние на
оценку риска, является «популяр-
ность» страхового случая — частота
его обсуждения в средствах массовой
информации. Результаты исследова-
ний свидетельствуют о том, что
повышенный спрос вызывают стра-
ховые полисы от часто обсуждаемых
событий, таких как теракты, страш-
ные заболевания (например рак)
(Botzen, Van den Bergh, 2012) и сти-
хийные бедствия (Botzen, 2008).
Вероятно, частое обсуждение опас-
ных событий уменьшает веру челове-
ка в собственную неуязвимость и тем
самым побуждает его покупать стра-
ховой полис.

1 В некоторых случаях первая стадия отсутствует. Например, если в соответствии с законом
владельцы автомобиля обязаны застраховать свое транспортное средство, им остается только
выбрать страховой план и компанию, предоставляющую соответствующие услуги. Однако в
большинстве случаев люди сначала принимают общее, а затем частное решение.



114 И.Р. Сариева 

Способность страхового полиса
покрыть издержки. Некоторые спе-
циалисты полагают, что страховые
полисы чаще приобретают люди,
которым они помогают справиться с
нанесенным ущербом. Однако раз-
ные исследователи интерпретируют
эту идею по-разному. Это ярко про-
является при анализе связи приобре-
тения страховки с уровнем дохода
человека. Так, одни специалисты рас-
сматривают страхование как товар
«низкого качества», спрос на кото-
рый падает по мере роста дохода
индивида; с их точки зрения, человек
откажется от покупки страхования,
если будет обладать уровнем дохода,
достаточным для того чтобы не
бояться неожиданных трат. В то же
время другие исследователи считают
страхование товаром «высокого ка -
чества», спрос на который растет по
мере роста дохода; по их мнению,
обеспеченный человек с легкостью
заплатит за страхование, чтобы изба-
вить себя от более крупных потерь
(Austin, Fischhoff, 2010).

Возможность приобрести страхо-
вой полис. Исследования показывают,
что решение о приобретении страхо-
вого полиса зависит от наличия това-
ра/услуги на рынке. Люди чаще
выбирают те страховые услуги, кото-
рые легко приобрести (Khan, 2011).

Выбор и приобретение 
страхового полиса

На второй стадии человек прини-
мает решение о том, с какой компа-
нией ему стоит заключить соглаше-
ние и какой страховой полис при-
обрести. Исследования позволяют
предположить, что потенциальные
покупатели страхового полиса ори-

ентируются прежде всего на стои-
мость страховки и возможность с ее
помощью покрыть издержки.

Стоимость страхового полиса.
Люди приобретают тот страховой
план, который кажется им наиболее
полезным, т.е. способным принести
наибольшую выгоду. В частности,
к числу наиболее важных факторов,
оказывающих влияние на оценку
страхового плана, относятся его цена
и возможность сэкономить при его
приобретении (Khan, 2011; Ranyard,
McHugh, 2012).

Однако люди более позитивно
оценивают предложенную схему
страхования, если она представлена
вместе с незначительно, но заметно
уступающей альтернативой. На при -
мер, в эксперименте Х. Зрека и
М. Бэрона 286 испытуемым предло-
жили оценить привлекательность
ряда придуманных страховых про-
грамм в различных условиях: при
наличии выбора между вариантом
(А) и вариантом (Б), где (А) превос-
ходит (Б) по большинству показате-
лей, и в случае, когда вариант (А)
предлагается сам по себе. Боль -
шинство опрошенных более пози-
тивно оценивали страховой план
(А), когда он презентовался вместе с
уступающей ему альтернативой.
Результаты эксперимента показали,
что положительный эффект выбора
хорошо заметен: в случае с колеблю-
щимися покупателями страховых
полисов наличие выбора повышало
оценку предложенного страхового
плана на 4.5% (Szrek, Baron, 2007).

Однако слишком большое коли-
чество альтернатив может отпугнуть
потенциального покупателя страхов-
ки. Боясь совершить ошибку, некото-
рые люди выступают за сохранение
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текущего положения дел или отка-
зываются от страхования. Например,
при анализе конкурентного рынка
медицинского страхования в Швей -
царии исследователи обнаружили,
что потребители не реагируют на
наличие большого количества аль-
тернатив и предпочитают добиваться
сохранения статус-кво из страха
совершить «неправильный» выбор
(Kunreuther et al., 1979). Легкость,
с которой люди анализируют боль-
шое количество экономической ин -
формации и делают выбор при нали-
чии многих альтернатив, зависит от
целого ряда факторов, к числу кото-
рых относятся математические спо-
собности. Например, участники од -
ного исследования должны были
выбрать один страховой план из
нескольких вариантов с учетом ряда
дополнительных условий, касаю-
щихся экономической ситуации, в
ко торой они оказались. После этого
участников просили указать, какую
сумму они были бы готовы заплатить
за выбранную страховую опцию.
Полученные в ходе исследования
результаты продемонстрировали, что
быстрее и легче решение принимали
люди, обладающие хорошими мате-
матическими способностями (Szrek,
Bundorf, 2011). 

Возможность возместить из дер ж -
ки. Люди отдают предпочтение тем
страховым полисам, которые позво-
ляют им гарантированно и быстро
возместить нанесенный ущерб. Ве -
роятно, благодаря этому они обра-
щают внимание на надежность ком-
пании (ее способность выплатить
вознаграждение при наступлении
страхового случая) и качество предо-
ставляемых ею услуг (Khan, 2011).
Например, покупатели страховки

отдают предпочтение тем компа-
ниям, которым не грозит банкрот-
ство. Узнавая о его возможности,
потребители либо требуют сильно
снизить стоимость страховки (при
вероятности банкротства до 1% они
требуют понижения стоимости на
20%) (Wakker et al., 1997), либо отка-
зываются приобретать ее. По мне-
нию некоторых исследователей, это
происходит, поскольку сам факт
риска не получить страховую выпла-
ту противоречит цели приобретения
полиса. Они отмечают, что клиенты
приобретают страховку в поисках
спокойствия и уверенности в зав-
трашнем дне, а информация о воз-
можности дефолта наводит индиви-
дов на мысль о замене одного риска
на другой, что противоречит изна-
чальной задаче (Zimmer et al., 2009).
Таким образом, страховая актив-
ность человека зависит от выгоды
приобретения страхового полиса.
Однако ее оценка определяется не
только экономическими, но и психо-
логическими показателями. Даль -
ней шее изучение психологических
факторов, оказывающих влияние на
страховое поведение, может идти по
следующим направлениям.

1. Проведенные исследования за -
трагивают только две стадии страхо-
вой активности из четырех. В поле
зрения специалистов, как правило,
попадают переменные, оказывающие
влияние на решение о необходимо-
сти страховки, а также выбор страхо-
вой компании и услуги. В то же
время мало известно о том, что про-
исходит на следующих стадиях: по
какому принципу люди выбирают
стратегию поведения по отношению
к компании при наступлении страхо-
вого случая? на основании каких
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факторов они принимают решение о
продолжении сотрудничества с этой
компанией? 

В последнее время предприни-
маются отдельные попытки полу-
чить ответы на эти вопросы. На -
пример, участники одного исследо-
вания читали описание ситуации,
в которой они могли с выгодой для
себя ввести в заблуждение страхо-
вую компанию и получить страховое
вознаграждение (четвертая стадия).
Каждое описание сопровождалось
вопросами о том, как человек посту-
пит в предложенной ситуации.
Полученные результаты показали,
что решение клиента определялось
размером страховки (вероятное воз-
награждение) и возможностью уго-
ловного преследования (вероятные
издержки). Люди демонстрировали
большую готовность обмануть стра-
ховую компанию, когда речь шла о
крупных выплатах, а вероятность
уголовного преследования была
минимальной (Brinkmann, 2005).
Однако пока подобные исследования
являются исключением из правила.
Таким образом, первым направлени-
ем дальнейших исследований явля -
ет ся изучение факторов, оказываю-
щих влияние на третью и четвертую
стадии страховой активности.

2. Результаты психологических
ис следований, проведенных в рамках
теорий намеренного поведения, сви-
детельствуют о том, что поступки
человека определяются его намере-
ниями, а намерения, в свою очередь,
его аттитюдами, субъективными нор -
мами и восприятием контроля. Это
означает, что, даже выбрав страховой
полис, человек может отказаться от
его приобретения, если низко оцени-
вает свои возможности вынести

эффективное экономическое реше-
ние и думает, что окружающие нега-
тивно отнесутся к его выбору. Воп -
рос о том, насколько модели наме-
ренного поведения применимы для
оценки экономических решений,
требует специального изучения.

3. Различные факторы, оказываю-
щие влияние на страховую актив-
ность, рассматриваются независимо
друг от друга. Однако некоторые
исследования, проведенные в по -
след ние годы, свидетельствуют о
том, что разные факторы связаны
друг с другом. Например, в одном из
них анализировалась готовность
людей приобрести страховой полис,
гарантирующий выплату кредита
при ухудшении их материального
положения, падении уровня дохода.
Его результаты показали, что субъек-
тивная оценка риска материальных
трудностей предсказывает тревогу,
тревога – оценку вероятности того,
что страховка поможет справиться с
проблемой, в результате осуществ-
ляется приобретение страховки
(Ranyard, McHugh, 2012). Даль ней -
шее исследование позволит выде-
лить взаимосвязи между факторами
и даст возможность точнее опреде-
лить роль психологических пе ре мен -
ных в страховом поведении.

4. Мало внимания уделяется пси-
хологическим факторам, обеспечи-
вающим субъективизм страховых
решений. Например, выше шла речь
о том, что решение о приобретении
страхового полиса во многом зависит
от оценки риска наступления страхо-
вого случая. В то же время психоло-
гические исследования, проведенные
на неэкономическом материале, поз-
воляют предположить, что эта оцен-
ка зависит также от целого ряда



Современные исследования факторов страхового поведения 117

дополнительных личностных и си -
туативных переменных, таких, на -
при мер, как вера человека в опас-
ность мира, размышления о смерти,
напоминания о другом опасном
событии (прайминг опасности) и т.д.
Поэ то му четвертым направлением
дальнейшего изучения страхового
поведения может стать расширение
круга психологических факторов,
оказывающих влияние на страховую
активность человека.

5. Исследования, посвященные
стра ховому поведению, обладают не -
которой культурной спецификой:
большинство из них было проведено
в странах с развитой индустрией стра-
хования, прежде всего в США. В этой
связи следует учитывать специфику
страхового рынка этой страны, кото-
рая, в свою очередь, накладывает
определенные ограничения на приме-
нимость зарубежных исследований
на российской почве. Не об ходимость

кросс-культурного срав не ния подчер-
кивают результаты от дельных иссле-
дований, позволивших выявить меж-
культурные различия в предпочтении
форм страхования (Wharton, Har -
matz, 1989). Сле дова тель но, пятым
направлением изучения страхового
поведения может стать кросс-куль-
турное сравнение в этой области.

6. Страховое поведение изучается
изолированно от других форм эконо-
мического поведения – потребления,
сбережения, инвестирования. Одна -
ко, принимая решение о покупке
страхового полиса, человек учитыва-
ет другие траты, которые он должен
произвести. Каждый раз он оказыва-
ется перед выбором, как именно
использовать имеющиеся средства.
Поэтому шестым направлением
исследований может стать анализ
взаимосвязи страхового поведения с
другими формами экономической
активности.
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Abstract

The existing approaches to insurance decision-making and behavior research are analyzed
and categorized in the paper. The introduction describes the present state of the Russian insur-
ance market and tendencies therein. The first section presents two fundamental approaches to
understanding insurance purchase behavior, the classical ‘rational’ approach (where the con-
sumer is supposed to have analyzed the possible risks and insurance options to make a reasonable
and well-grounded purchase decision) and the contemporary ‘irrational approach’ based on the
idea that the classical theory fails to explain many of the documented patterns of insurance
behavior. The second section describes the principal factors that influence insurance decision-
making and behavior at its different stages (decision concerning the necessity of insurance,
choice and purchase of insurance policy, interaction with the insurance company in case of
insured event occurrence, and decision to continue or discontinue insurance). Particular atten-
tion is given to the first two stages that are focused on in most empirical studies. The concluding
section of the paper formulates a number of questions for future research, including the issues of
applicability of the planned behavior theory to insurance behavior, the associations between the
factors that underlie it, as well as the role of subjective psychological and cultural variables in
influencing insurance behavior.
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