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Рынок автострахования нахо-
дится в прямой зависимости от 
рынка продаж новых автомоби-
лей. В кризисной ситуации теря-
ют все – и автопроизводители,  
и автодилеры, и автостраховщи-
ки. По мнению президента Ассо-
циации Российские Автомобиль-
ные Дилеры (РОАД) Владимира 
Моженкова, выжить можно 
только при условии сотрудни-
чества, которое подразумевает 
учет взаимных интересов всех 
участников рынка.

«Современные страховые 
технологии»: Владимир Нико-
лаевич, какой вы видите ситуацию 
в российском автостраховании се-
годня?

В.Н.: Автострахование – это про-
изводная от количества автомоби-
лей, которые продаются в России. 
Продажи новых автомобилей пада-
ют уже два года, с марта 2013. Мы 
видим, что в текущем году эта тен-
денция продолжится, рынок продаж 
новых авто будет снижаться. Есть 
разные прогнозы того, насколько 
рынок может просесть в этом году. 
Оптимистичный прогноз – на 20%, 
то есть, будет продано около двух 
миллионов автомобилей. Более пес-
симистичный прогноз – продажи со-
ставят менее полутора миллионов. 
То есть, по объему продаж рынок 
может приблизиться к положению 
2009 года. Есть прогнозы о падении 
рынка до одного миллиона. 

Основа продаж КАСКО – это ко-
личество проданных автомобилей. 
Вместе со снижением продаж авто-
транспорта снизится и количество 

договоров автострахования. Мы с 
автостраховщиками в одной лодке – 
наш бизнес завязан на продажи но-
вых автомобилей. Рынок сужается. 
Мы видим, что с российского рынка 
стали уходить отдельные автомо-
бильные марки, мы видим, что на-
чали закрываться дилерские пред-
приятия. Нам со страховщиками 
нужно находить общие точки сопри-
косновения, варианты для построе-
ния более эффективного сотрудни-
чества. Сегодняшний кризис может 
оказаться более тяжелым, нежели те 
кризисы, которые мы проходили ра-
нее. Ситуация усложняется. 

«ССТ»: Перед Новым годом был 
скачок продаж. Не сохранится ли 
такая тенденция на первый квар-
тал 2015 года?

В.Н.: Да, в конце года произо-
шел скачок продаж. Это время мы 
будем помнить еще долгие годы. 
Такого ажиотажного спроса на ав-
томобили в нашей практике еще не 
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интересов официальных дилеров, 
формирование общей позиции рос-
сийских автодилеров по вопросам 
регулирующей базы отрасли, вза-
имодействие с концернами авто-
производителей. 
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было. Если весной за $50 тыс. мож-
но было купить один автомобиль, 
то в декабре за те же деньги – два. 
Продажи автомобилей в декабре 
были рекордные. Мы продали 270 
тыс. автомобилей, что составляет 
11% от годовых продаж. Можно 
сказать, что дилеры получили гло-
ток чистого воздуха. 

«ССТ»: А как изменились цены 
на автомобили в январе?

В.Н.: Некоторые авто перешли 
в январь по старым ценам (при-
мерно 160 тыс. по всему рынку), 
и сегодня клиенту такая покупка 
выгодна. Все остальные автомо-
били продаются уже по новым 
ценам. Средние цены выросли на 
10–20%, есть автомобили, которые 
подорожали более чем на 20%, но 
все равно это не покрывает потерь 
вследствие девальвации рубля. 
Хочу отметить, что мировые авто-
производители ведут себя очень 
сдержанно и ответственно. Они не 
повысили цены пропорционально 
курсу рубля, если бы они это сдела-
ли, то продажи встали бы совсем. 
Но подход к формированию цен по-
казывает, что автопроизводители 
заинтересованы в российском рын-
ке. Эту позицию мы поддерживаем, 
и считаем, что даже при подорожа-
нии автомобилей на 10–20% их по-
купать выгодно. Рост цен, конечно, 
будет происходить и дальше, сей-
час цены еще приемлемые. 

«ССТ»: Как наилучшим образом 
можно построить взаимоотношения 
автодилеров со страховщиками? 

В.Н.: На рынке произошла следу-
ющая ситуация: страховые компа-
нии, столкнувшись с уменьшением 
числа продаваемых автомобилей, 

а значит, с уменьшением сборов, 
констатировали определенную не-
эффективность своего бизнеса и 
стали проводить жесткую полити-
ку, действуя в большинстве случаев 
только в своих интересах, без учета 
интересов дилеров. 

Многие ведущие страховые ком-
пании ушли из регионов. Наряду с 
этим резко повысилась стоимость 
полисов КАСКО. При этом повыше-
ние тарифа не привязано ни к долла-
ру, ни к евро. Страховщики первыми 
стали повышать расценки в авто-
бизнесе. Это повышение цен было 
необходимо для компенсации их 
операционной неэффективности. 
Разумеется, все это негативно ска-
зывается на автомобильном рынке, 
на клиентах автосалонов, которые 
хотят застраховать новый автомо-
биль, но не могут этого сделать. 

И, таким образом, мы сами пи-
лим сук, на котором сидим, – по-
высили стоимость автомобилей, 
стоимость запчастей, вырос про-
цент по автокредиту, повысилась 
стоимость КАСКО и ОСАГО. Об-
ратите внимание, дилеры в 95% 
случаев стоимость нормо-часа не 
увеличили. Если мы сейчас по ана-
логии с другими участниками рын-
ка повысим нормо-час, то мы этот 
рынок полностью потеряем. Мы 
пересадим автолюбителей на ве-
лосипеды. В текущей ситуации на 
авторынке должна быть взаимовы-
годная договоренность. Участники 
рынка должны придерживаться 
стратегии «победа – победа». 

«ССТ»: Владимир Николаевич, 
но ведь одной из составляющих в 
цене КАСКО является комиссия за 
продажу дилера. Какой размер ко-
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миссионного вознаграждения вы 
считаете адекватным?

В.Н.: Я не знаю среднего уровня 
комиссий. Это договоренности от-
дельных хозяйствующих субъектов. 
У разных дилеров и у разных стра-
ховщиков могут быть совсем непо-
хожие стратегии взаимодействия. 
Кому-то более интересны продажи 
КАСКО, а кому-то ремонтные объе-
мы. По моему мнению, адекватная 
комиссия – 20–25%. Насколько я 
знаю, это ниже, чем страховщики 
платят страховым агентам. При 
этом страховые агенты норовят 
зайти на территорию автодилера и 
увести у него клиентов.

Эти агенты, благодаря утечке 
информации, воруют клиентскую 
базу и по этой клиентской базе об-
званивают клиентов, рассказывая 
кучу небылиц и продавая непонят-
ные полисы от имени дилера. Такие 
действия агентов только ухудшают 
отношение клиентов к страховщи-
кам и порочат работу автодилера. 
Бывают случаи, когда страховые 
компании передают базы агентам 
для пролонгации договоров стра-
хования. Я считаю такую практику 
неправильной. Автодилеры очень 
заинтересованы в поддержании ло-
яльности своих клиентов, для них 
каждый повод общения с клиентом 
очень важен. На сегодняшний день 
пролонгация договоров КАСКО 
умирает. Страховые компании 
взвинтили цены на пролонгацию 
на второй, третий год. На четвер-
тый год цены вообще космические! 
Все идет к тому, что дешевле купить 
новый автомобиль, чем полис про-
лонгации КАСКО на автомобиль 
старше трех лет. 

Сейчас дилерское сообщество 
оказалось в предкризисной ситуа-
ции. Собственники дилерских сало-
нов ищут пути повышения эффек-
тивности своего бизнеса. Владельцы 
бизнеса сокращают персонал, со-
кращают издержки, выводят на ры-
нок новые услуги, замораживают 
инвестиции, но не повышают цены 
на нормо-часы. При падающем рын-
ке очень важно договариваться со 
страховщиками, это позволит выи-
грать всем участникам рынка. Нель-
зя уходить с рынка, нужно искать 
нишу, в том числе и в пролонгациях. 
Нужны новые продукты, сервисы, 
нельзя регулировать продажи толь-
ко ценой! Сейчас страховые компа-
нии повысили все, что только мож-
но повысить. Я еще раз подчеркну, 
что гонку роста цен начали страхов-
щики еще в конце 2013 года. 

«ССТ»: А, может быть, КАСКО 
вообще не нужно: полисы доро-
гие, страховщики платят скупо, да 
и вообще уходят с рынка? Может 
быть, автомобильный рынок мо-
жет обойтись без КАСКО?

В.Н.: Мы хотим партнерских 
отношений и цивилизованного 
рынка. Потребитель, покупая ав-
томобиль, хочет получить циви-
лизованную услугу, которая суще-
ствует во всем мире! Существуют 
объективные риски. Естественное 
желание клиента их минимизи-
ровать относительно дорогосто-
ящего имущества. Клиент хочет 
качественную услугу и готов за 
нее платить. Если сейчас каждый 
замкнется в кокон своих личных 
интересов, рынок погибнет. Мы 
должны работать, как пять паль-
цев одной руки: импортер – раз, 
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дилер – два, кредитная организа-
ция – три, страховщики – четыре, 
клиенты – пять. 

Без взаимовыгодного сотрудни-
чества каждый отдельный участ-
ник пропадет. Сейчас рынку очень 
важно предложить диверсифици-
рованный тариф в зависимости от 
убыточности клиента. Кто ездит без-
аварийно, должны платить меньше. 
Но пока тарифы страховщиков не 
предусматривают скидок при про-
лонгации за хорошее вождение, та-
рифы для всех одинаковые. 

«ССТ»: А не думали ли участни-
ки РОАД о собственной автомо-
бильной страховой компании? Мо-
жет быть, она помогла бы решить 
большинство противоречий?

В.Н.: РОАД – общественная ор-
ганизация. Она не занимается ком-
мерческой деятельностью. У каждо-
го бизнеса есть специализация. Мы 
хотим заниматься своим бизнесом 
и пока надеемся, что найдем со 
страховщиками взаимопонимание. 
Хотя идея имеет право на жизнь. Я 
знаю, что ряд автодилеров хотели 
бы иметь свои страховые компа-
нии. Мы очень сильно ощущаем це-
новое давление со стороны страхо-
вых компаний уже не один год. 

«ССТ»: Рост стоимости запча-
стей спровоцировал рост убыточ-
ности для страховщиков по за-
ключенным в 2014 году договорам 
страхования. Продолжат ли расти 
цены на запчасти?

В.Н.: Запчасти подорожали, но 
не в два раза. Какие-то детали по-
дорожали на 5%, какие-то на 10%, 
но это не пропорционально паде-
нию рубля. Автопроизводители 

берут на себя убытки по курсовой 
разнице. Многие ошибочно пола-
гают, что в ремонте 80–85% – это 
стоимость запчастей. Я могу ав-
торитетно заявить, что это не так.  
В прошлом году страховые компа-
нии, заняв жесткую позицию по от-
ношению к каждому дилеру, смог-
ли снизить стоимость нормо-часа 
и увеличить скидку на запчасти, 
уменьшив доходность практиче-
ски всех дилерских предприятий. 
Когда даже речи о девальвации ру-
бля не было. На основании чего? 
На основании своего доминирую-
щего положения. 

Насколько сейчас увеличится 
стоимость ремонта за счет роста 
стоимости запчастей сказать труд-
но, но не в два раза. Скорее всего, 
рост составит от 5% до 15%. Если 
импортер увеличит цены на запча-
сти в два раза, дилер будет искать 
альтернативу! В противном случае 
клиенты уйдут с сервиса. 

«ССТ»: Будет ли развиваться 
сегмент продаж подержанных ав-
томобилей?

В.Н.: Да, этот сегмент активно 
развивается и набирает обороты. 
В 2013 году было продано порядка 
5 миллионов автомобилей с про-
бегом, в 2014 – уже более 6 мил-
лионов, рынок очень интересный, 
у него большие перспективы и он 
должен быть цивилизованным. 
После предпродажной подготовки, 
которую делает автодилер, подер
жанный автомобиль не уступает 
по своим качествам новому. Ка-
жется, страховщикам этот рынок 
тоже должен быть интересен, но 
пока их там нет. Мы их ждем!

Интервью взяла Татьяна Робулец


