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Появление спутниковых автомобиль-
ных охранных систем –  новый шаг в 
развитии механизмов по предотвра-
щению угона автотранспорта.  Одна-
ко помимо высокого уровня охран-
ной защиты эти устройства можно 
использовать также  и в качестве 
средств страховой телематики. Так, 
например, в базовый пакет спутни-
кового охранного комплекса Carlock 
Systems помимо защиты от угона ав-
томобиля входят помощь при дорож-
но – транспортном происшествии, 
техническая помощь при поломке 
автомобиля, контроль эвакуации 
автомобиля, консьерж-сервис…  
и телематика. 
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Развивая возможности спутнико-
вой системы охраны, мы пришли 
к пониманию, что не стоит огра-
ничивать рынок сбыта только ко-
нечными клиентами. Сегодня мы 
предлагаем сотрудничество стра-
ховым компаниям в области уста-
новки телематических устройств. 

Вопрос сохранности автомобиля 
редко тревожит современного во-
дителя. Чаще всего комплекс мер по 
защите автомобиля от угона закан-
чивается установкой сигнализации 
с «обратной связью». При этом ав-
товладелец, кроме предполагаемой 
защиты от угона, получает еще и 
желанную опцию автозапуска дви-
гателя. Только наличие стандарт-
ной автомобильной сигнализации 
автоугонщиков, увы, не останав-
ливает, сигнализация не может по-
мочь ни в поимке воров ни в поиске 
утраченного автомобиля. 

При этом по данным аналити-
ческого агентства «Автостат», за 
2014 год в России было угнано 39 
270 автомобилей. Учитывая, что в 
России зарегистрировано 40,3 млн 
легковых автомобилей, угоняется 
практически каждый тысячный. 
Также не стоит забывать о том, что 
некоторые автомобили находятся 
в группе повышенного риска. Так, 
в 2014 году наиболее популярными 
брендами у автоугонщиков были 
Lada, Toyota, Mazda и Nissan. А  сре-
ди регионов лидерами по числу 
угонов стали Москва, Санкт-Петер-
бург, Московская область, Сверд-
ловская область и Краснодарский 
край. 

Важно понимать, кто и почему 
угоняет машины. Если на автомо-
биль покушается молодой и нео-
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Carlock Systems

Производитель спутниковых ох-
ранных систем Carlock. Компания 
основана в 2014 году. Предостав-
ляет услуги по продаже, установ-
ке и обслуживанию спутниковых 
автомобильных охранных систем 
Carlock Systems. Carlock Systems –  
спутниковая система безопасно-
сти автомобиля, которая позво-
ляет надежно защитить автомо-
биль от угона.

www.carlocksystems.ru

пытный угонщик, то в этом случае 
может помочь и обычная автомо-
бильная сигнализация. Но чаще 
всего автомобиль целенаправ-
ленно вычисляют и тщательно го-
товятся к угону – так действуют 
профессионалы. Дорогие машины 
угоняют под заказ для дальнейшего 
перегона в другой регион. Если ав-
томобиль удалось угнать, зачастую 
он отправляется на некоторое вре-
мя в «отстойник». Именно поэтому 
при угоне автомобиля действовать 
необходимо очень быстро, ведь 
каждая минута уменьшает шансы 
на возврат его владельцу.

Одно из направлений нашей 
компании – прокат автомобилей. 
Вопрос надежной защиты транс-
портных средств от угона встал 
перед нами уже достаточно давно, 
в 2012 году. Тогда мы пробовали 
различные устройства, но одни 
работали неэффективно, а другие 
стоили очень дорого. Решение не 
заставило себя долго ждать –   мы 
начали разработку собственной 
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автомобильной охранной систе-
мы, которая в дальнейшем получи-
ла название Carlock Systems. Когда 
мы поняли, что система реально 
работает и решает наши задачи, 
масштабировать устройство для 
потребительского рынка не соста-
вило труда. 

Отвечая на вопрос, чем мы отли-
чаемся от конкурентов, я без доли 
сомнения скажу, что в первую оче-
редь – ценой. Спутниковые устрой-
ства уже давно присутствуют в 
нашей повседневной жизни, но 
почему клиент должен переплачи-
вать за спутниковую охранную си-
стему автомобиля? Мы разместили 
свои сервисные службы в регионах 
России, чтобы сократить издержки 
на обслуживание системы. Вто-
рое наше преимущество – это на-
личие дополнительных сервисов 
для клиента. Помощь при дорож-
но-транспортном происшествии, 
техническая помощь при поломке 

автомобиля – услуги, которые вхо-
дят уже в базовый пакет устрой-
ства. Также для пользователя 
доступны контроль эвакуации ав-
томобиля, консьерж-сервис, авто-
запуск двигателя и многое другое. 

Особый акцент мы сделали на 
возможности максимально удоб-
ной коммуникации клиента с си-
стемой. Для клиента доступны 
мобильные приложения, интер-
нет-ресурс и круглосуточная те-
лефонная поддержка. Из любого 
источника пользователь может 
получить полную информацию о 
местонахождении своего автомо-
биля, а также любую информацию, 
связанную с работой системы ох-
раны. 

Оттачивая работу системы охра-
ны, мы нашли взаимопонимание 
с сотрудниками полиции, с кото-
рыми теперь работаем совместно, 
преследуя общие цели. После не-
скольких успешных совместных 
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операций по розыску угнанных ав-
томобилей, наша система заслужи-
ла доверие правоохранительных 
органов. 

Развивая возможности спутни-
ковой системы охраны, мы пришли 
к пониманию, что не стоит огра-
ничивать рынок сбыта только ко-
нечными клиентами. Сегодня мы 
предлагаем сотрудничество стра-
ховым компаниям в области уста-
новки телематических устройств. 

Если в США и Европе уже более 
десяти лет используется так назы-
ваемый принцип pay-as-you-drive, 
то есть, плати так, как ты водишь, 
то в России эту модель страхова-
ния используют немногие компа-
нии. Мы, в свою очередь, видим в 
этом направлении большой потен-
циал – установка телематической 
системы при страховании выгодна 

обеим сторонам. Клиент не только 
получает выгодное предложение 
на страховку, но и устанавливает 
дополнительную защиту для свое-
го автомобиля. Страховщик же, по-
лучая полную информацию о ма-
нере езды клиента, может оценить 
свои риски, а также увеличить 
шансы на нахождение автомобиля 
в случае угона. 

Размышляя о выгодах страховой 
компании, использующей «умное 
страхование», можно отметить и 
защиту от мошеннических дей-
ствий клиента. Имея доступ к дан-
ным о передвижениях автомобиля 
клиента, его скорости и другим 
параметрам, страховая компания 
всегда может проверить инфор-
мацию о времени и координатах 
дорожно-транспортного происше-
ствия.
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Не стоит воспринимать страхо-
вую телематику исключительно 
как систему, позволяющую стра-
ховой компании качественнее оце-
нить риски, а клиенту получить 
скидку на страховку, в случае, если 
его вождение отвечает требовани-
ям страховой компании. Телемати-
ческие комплексы могут отслежи-
вать и пробег автомобиля клиента, 
то есть страхование может осу-
ществляться и по системе «оплата 
за пробег». 

Строя планы на будущее, мы ви-
дим огромный потенциал в разви-
тии как спутниковых охранных си-
стем, так и страховой телематики. 
Уже сегодня, устанавливая спутни-
ковый охранный комплекс Carlock 
Systems, клиент получает множе-
ство доступных опций, таких, как 
техническая помощь на дороге, 
выезд аварийных комиссаров в 

случае ДТП, консьерж-сервис, тре-
вожная кнопка, автозапуск двига-
теля. При этом пространство для 
развития системы и предоставле-
ния дополнительных сервисов для 
клиента ничем не ограничено. Мы 
постоянно работаем над расши-
рением услуг и готовы оказывать 
клиенту полную поддержку при 
пользовании охранной системой. У 
страховой телематики, по нашему 
мнению, также большое будущее в 
России. Конечно, еще встречаются 
проблемы, которые препятствуют 
активному развитию подобных 
страховых программ, но они ре-
шаемы. Главное, это найти баланс, 
когда программа выгодна как для 
страховой компании, так и для 
клиента, а такие программы уже 
начинают появляться и постепен-
но завоевывают популярность у 
клиентов. 


