
На пути к докризисным 
показателям

Руководитель аналитического от-

дела PwC Леонид Кострома конста-

тирует увеличение продаж легко-

вых автомобилей в России в 2011 

году по сравнению с 2010 –  на 40% 

в количественном и на 70% в де-

нежном выражении. Позитивная 

динамика связана с такими факто-

рами, как программы утилизации  

и субсидирования кредитов, до-

ступное кредитование, рост эконо-

мики, снижение безработицы. В ка-

честве основного драйвера этого 

роста спикер называет иномарки 

российской сборки (рост продаж 

на 70% в количественном и на 98% 

в денежном выражении). 

Однако, отметил г-н Кострома, 

рост продаж автомобилей в 2011 

году не только не достиг докризис-

ных цифр, но продемонстрировал 

к началу 2012 года некоторый спад. 

Спикер объясняет его окончани-

ем программы утилизации и исчер-

панием так называемого эффекта 

«низкой базы». 

Как отмечает директор отдела 

консультационных услуг по сдел-

кам, руководитель автомобиль-

ной практики в СНГ компании 

Ernst&Young Иван Бончев, в России 

более низкий уровень автомобили-

зации, чем в развитых странах Ев-

ропы и Америки. Для сравнения: в 

России, по данным  Ernst&Young, на 

1000 человек приходится 250 авто-

мобилей, во Франции – 523 автомо-

биля, в США – 643. В то же время г-н 

Кострома указывает, что уровень ав-

томобилизация в России выше, чем 

в других странах БРИК. Более того, 

к 2025 году эксперт прогнозиру-

ет приближение России по уровню 

автомобилизации к сегодняшнему 

уровню западных стран и Японии. 

Кредиты дорожают, заемщики 
умнеют 

На конференции «Рынок легковых автомобилей: итоги и прогнозы», 
проведенной аналитическим агентством «Автостат», было представ-
лено большое количество исследований, многие из которых  могут 
быть полезны страховщикам при разработке продуктов, предназна-
ченных автомобилистам.
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Отмечая рост автомобилизации в 

России, спикер в то же время ука-

зывает на  противоположную тен-

денцию на развитых мировых рын-

ках. Так, в США и Германии стано-

вится все меньше и меньше моло-

дых людей, ставящих покупку авто-

мобиля в разряд первоочередных. 

Они предпочитают общественный 

транспорт и велосипед. В ряду при-

чин этого явления г-н Бончев на-

зывает:

•	 неблагополучное положение в 

области демографии 

•	 высокие цены на бензин 

•	 рост городов с хорошо налажен-

ной системой дешевого муници-

пального транспорта 

•	 страховые издержки

•	 высокие цены на платные пар-

ковки

•	 рост объема покупок через ин-

тернет

•	 нарастание движения в защиту 

окружающей среды. 

Для России эта тенденция пока не 

характерна, и г-н Кострома про-

гнозирует рост продаж инома-

рок в России на 11%. Г-н Бончев 

тоже прогнозирует рост продаж 

легковых автомобилей в ближай-

шие три года: в 2012 году – до 2730 

тысяч, в 2013 – до 3063 тысяч, в 

2014 – до 3315 тысяч, в 2015 – до 

3659 тысяч. В ряду факторов, спо-

собствующих развитию россий-

ского рынка легковых автомоби-

лей, спикер назвал:

•	 вступление России в ВТО (что 

будет способствовать суще-

ственному снижению таможен-

ных пошлин на автомобили)

•	 высокий возраст российского 

автомобильного парка (средний 

возраст автомобилей в России – 

12 лет, тогда как в Европе – 7)

Исследования
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•	 низкий уровень автомобилиза-

ции страны

•	 рост числа программ автокреди-

тования, предоставляемых бан-

ками вместе с автоконцернами.

Автокредит как инструмент 
развития авторынка и 
дополнительных сервисов

Начальник отдела разработки 

продуктов департамента авто-

кредитования «Русфинансбанка» 

Алексей Бессонов рассказал участ-

никам конференции о тенденци-

ях на кредитном рыке России в сег-

менте продаж новых и старых ав-

томобилей. 

Усиление конкуренции между бан-

ками привело к смягчению усло-

вий для клиентов,  причем не толь-

ко по процентной ставке, но и по 

пакету документов и скорости при-

нятия решения. Банки, в которых 

исторически сложилось классиче-

ское кредитование, стали предла-

гать экспресс-пакеты и экспресс-

продукты. Для их приобретения 

предоставление справки о доходах 

не является обязательным требова-

нием, а решение о предоставлении 

продукта принимается в два-три 

раза быстрее, чем в случае класси-

ческого кредита. 

Динамика изменения процентных 

ставок на рынке автокредитования 

представлена на рис.1. 

Г-н Бессонов особо подчеркнул, 

что в январе 2012 года средняя 

ставка автокредитования увели-

чилась на 1,5-2% без учета влия-

ния госпрограммы (с учетом – еще 

больше). В ряду причин увеличе-

ния ставок спикер называет неста-

бильную ситуацию на валютно-

финансовом рынке и завершение 

части спецпрограмм с автопроиз-
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Рис. 1.  Динамика изменения процентных ставок на рыке автокредитования

Источник: Русфинансбанк
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водителями (например, с «АвтоВа-

зом»). По  прогнозам «Русфинан-

сбанка», в течение года ставка уве-

личится еще на 1-1,5%.  

Нестабильность валютно-

финансового рынка приводит  

к увеличению стоимости привле-

чения средств на рынке и, как след-

ствие, к увеличению процентных 

ставок. Средняя сумма кредита на 

рынке увеличилась в среднем на 

15% – с 334 929 до 382 254 рублей, 

что, по мнению спикера, логично, 

если учесть рост стоимости авто-

мобилей. 

Влияние программы льготного 

кредитования и утилизации на ры-

нок автокредитования оценивается 

разными экспертами по-разному. 

Как отметил г-н Бессонов, клиенты, 

которые уже воспользовались пре-

имуществами этой программы, не 

хотят сейчас, после ее окончания, 

брать кредиты  со ставкой на 5,5% 

выше. Продолжение развития рын-

ка после завершения госпрограм-

мы спикер видит в спецпрограм-

мах автопроизводителей, которые 

существовали и до кризиса.  

В ближайшем будущем «Русфинанс-

банк» прогнозирует увеличение 

доли продаж кредитов кэптивны-

ми банками, имеющими специаль-

ные кредитные программы с авто-

производителями. Ожидается, что 

в 2015 году каждый второй кре-

дит будет продан через кэптивный 

банк.

По разным экспертным оценкам 

доля кредитных автомобилей (из 

числа легковых и легких коммерче-

ских) в 2011 году составляла  око-

ло 30%. В 2008 году этот показатель 

достигал 46%. По прогнозам «Рус-

финансбанка», и в 2012 году, в луч-

шем случае, он составит 35%. 

Многие эксперты призывают бан-

киров обратить внимание на ры-

нок БУ  автомобилей ввиду его 

большого размера. Однако в 2011 

году в кредит было приобретено 

всего лишь 3% подержанных  авто-

мобилей от всех купленных. 

Если переходить к цифрам, то в 

2011 году было продано 4289 ты-

Исследования
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сячи подержанных автомобилей. 

В основном, это автомобили, ко-

торые не поддаются кредитова-

нию, а те, на которые можно было 

бы взять кредит (машины не стар-

ше семи лет), составляют пример-

но треть всего сегмента. Если пере-

ходить к цифрам, то это 1440 тысяч 

автомобилей. Из них фактически 

выдан кредит на 128 тысяч штук, то 

есть около 9% от целевого сегмен-

та. При этом г-н Бессонов называ-

ет следующие очевидные минусы 

кредитования подержанных авто-

мобилей:

1.	 Мошенничество как со стороны 

продавцов, так и со стороны по-

купателей.

2.	 Более высокие, чем в сегменте 

новых автомобилей, кредитные 

ставки. 

3.	 Более высокий размер мини-

мального первоначального 

взноса по кредиту по сравнению 

с новыми.

4.	 Абсолютно непрозрачная систе-

ма ценообразования, которую 

очень сложно проверить (обыч-

но продавец и покупатель пре-

доставляют так называемые «до-

говорные» цены).

5.	 Преобладание наличных расче-

тов при покупке подержанных 

автомобилей.

6.	 Отсутствие гарантии на залог.  

Несмотря на перечисленные про-

блемы многие дилеры проявляют 

большой интерес к сегменту поде-

ржанных автомобилей. Они дают 

свои гарантии, взаимодействуют  

с банками, активно занимаются 

развитием продаж дополнитель-

ных сервисов и дополнительного 

оборудования. Однако, судя по все-

му, на банки и заемщиков эта ак-

тивность не производит должного 

впечатления: средняя доля креди-

тов на БУ автомобили в продажах 

разных банков составляет около 

11%. Иными словами, пока есть воз-

можность, банки собираются  зара-

батывать на новых машинах.  

Автокредит – заключил свое высту-

пление г-н Бессонов – это не толь-

ко инструмент развития авторын-

ка, но и хороший инструмент раз-

вития дополнительных сервисов. 

Так, дилеры предлагают заемщи-

Кредиты дорожают, заемщики умнеют
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ку автокредита дополнительное 

оборудование, сервисы, програм-

мы техобслуживания и продлен-

ной гарантии, а страховые компа-

нии предлагают включать в сумму 

автокредита целый ряд страховых 

продуктов: ОСАГО, каско, страхова-

ние жизни, НС, GAP. Все это в целом 

увеличивает среднюю сумму креди-

та на 30-50% от стоимости автомо-

биля, но в этом заинтересованы и 

банки, и дилеры, и страховые ком-

пании.  

Финансовая грамотность 
заемщиков растет

Олег Чернышев из «Росбанка» рас-

сказал участникам конференции 

о том, как изменился портрет за-

емщика автокредита за последние 

пять лет.   

С развитием кредитования общая  

грамотность населения в этой об-

ласти предсказуемо повышается.  

И теперь уже заемщик не идет в 

банк на следующий день после по-

сещения автосалона, где он полу-

чил автокредит, за разъяснения-

ми по поводу того, как и что ему по-

считали. Сегодняшний заемщик хо-

рошо понимает, что он купил, за ка-

кие деньги, сколько он будет за это 

платить, и прекрасно понимает, ка-

кие опции и продукты ему попутно 

навязали. Очевидно, что таким кли-

ентам довольно сложно продавать 

дополнительные услуги, если они 

неправильно упакованы с точки 

зрения маркетинга. В качестве при-

мера г-н Чернышев привел страхо-

вание жизни, которое теперь про-

дается с большим трудом. 

Самый простой и популярный 

ход при продаже заемщику поли-

са страхования жизни – понижен-

ная процентная ставка по креди-

ту. Клиент хочет понимать свои вы-

годы от  дополнительного продук-

та и категорически не согласен по-

лучать его без красивой маркетин-

говой упаковки и скидки. Посколь-

ку требования клиента растут, а на-

вязывать дополнительные услуги 

становится все сложнее и сложнее, 

банкам приходится разрабатывать 

все новые и новые продуктовые ли-

Исследования
Ф

о
т

о
: К

се
н

и
я 

С
ер

ед
а



47

нейки. В результате взросление за-

емщика вызывает развитие кредит-

ного рынка.  

Первый вопрос, который задает ав-

тозаемщик, заходя в банк, касается 

спецпрограмм с автопроизводите-

лями. Следующий – скидок. За ним 

следует вопрос о дополнительных 

бонусах, которые может предоста-

вить банк. 

Сегодняшний автозаемщик четко 

просчитывает время, за которое он 

сможет вернуть кредит. По данным 

«Росбанка», более 70% клиентов бе-

рут кредит на пять и более  лет. В 

то же время, большинство заемщи-

ков расплачиваются гораздо рань-

ше срока. Причин подобного поло-

жения дел две: 

1.	 Заемщик берет кредиты в других 

банках.

2.	 Заемщик рефинансируется в том 

же банке, зачастую покупая но-

вый автомобиль. В результате обо-

рачиваемость средств возраста-

ет. Это достигается усилиями двух 

сторон: автопроизводителей и 

банков. Первые всячески подогре-

вают спрос на новые модели ма-

шин, а вторые стимулируют кли-

ента к скорейшему закрытию име-

ющегося кредита и получению 

нового, на следующий автомо-

биль. Ради этого ему делаются раз-

ного рода спецпредложения. 

До недавнего времени существова-

ло два рынка кредитованиия: «бы-

стро и без документов», и «долго и 

с документами». Сейчас, отметил 

спикер, границы между этими рын-

ками постепенно стираются. Ры-

нок стал сегментироваться по но-

вым принципам, и теперь заемщик 

может выбирать кредит уже не по 

принципу «быстро/медленно», и 

даже не по принципу «быстро/еще 

быстрее», а по принципу «дорого/

дешево» при прочих равных усло-

виях. Например, при условии под-

тверждения дохода клиент получит 

в автосалоне самую низкую став-

ку по кредиту, при этом ждать ре-

шения ему придется не два-три дня, 

как прежде, а всего несколько ча-

сов. 

Другой вариант  – автокредит без 

документов, когда клиенту ответ 

дается быстрее, чем давался раньше 

Кредиты дорожают, заемщики умнеют
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в случае классического подтверж-

дения кредита. Подводя промежу-

точный итог, г-н Чернышев отме-

тил, что ажиотажа пятилетней дав-

ности, когда клиент, едва зайдя в ав-

тосалон и увидев новую разработ-

ку любимого автопроизводителя, 

что называется, сломя голову бро-

сался за самым быстрым кредитом, 

уже нет. Автомобили  можно зака-

зывать, а линейка кредитных про-

дуктов достаточно широка. 

В процессе развития кредитного 

рынка банки не уставали разными 

способами стимулировать разви-

тие собственной клиентской базы. 

В результате сегодня заметно воз-

росла доля клиентов, которые при-

ходят в автосалон уже с подтверж-

денным решением  банка. Кроме 

того, значительно  возросла доля 

клиентов, которые приходят в ав-

тосалон и спрашивают, можно ли 

получить кредит в конкретном бан-

ке, потому что они являются его 

клиентами. Интересно, что их пре-

данность банку настолько высо-

ка, что они готовы брать кредит 

даже под более высокий процент 

(он может увеличиваться на сумму 

до 1%) ради того, чтобы сделку со-

провождал их персональный ме-

неджер. По мнению спикера, воз-

росшая лояльность клиентов к про-

веренным на собственном опыте 

банкам становится одним из важ-

нейших факторов развития креди-

тования и во многом сближает Рос-

сию с соответствующей мировой 

практикой. 

В заключении своего выступле-

ния г-н Чернышев обратил внима-

ние собравшихся на  значительный 

рост полярных возрастных сегмен-
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Количество кредитов с просрочкой свыше 90 дней по возрастным 
категориям (2007-2011)

Рис. 2.  Качество кредитного портфеля в разбивке по возрастным 

группам

Источник: РОСБАНК
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тов заемщиков. Клиенты моложе 25 

и старше 55 лет в последние годы 

стали гораздо чаще обращаться за 

кредитами, и одновременно «Рос-

банк» констатировал, что оба эти 

сегмента оказались наименее ри-

сковыми (см рис.2) 

 Проявление и рост двух клиент-

ских сегментов с наименьшими ис-

ками естественным образом наво-

дит на мысль о разработке специ-

альных продуктовых линеек, на-

строенных на представителей этих 

целевых аудиторий.

Резюмируя все вышесказанное, г-н 

Чернышев отметил, что сегодняш-

ний заемщик  зачастую покупает в 

кредит второй-третий автомобиль, 

поэтому он умеет сравнивать и вы-

бирать. Значит, возросшую финан-

совую грамотность клиентов не 

стоит игнорировать ни банкам, ни 

автосалонам. 

Елена Шарова

Кредиты дорожают, заемщики умнеют


