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Кому кризис, а кому и …

В последние полгода страхов-

щики четко для себя уяснили, 

что несмотря на кризис в стра-

не не перевелись люди, у кото-

рых еще хватит денег, чтобы за-

платить за полис каско. Види-

мо в расчете на такого клиен-

та «ВТБ Страхование» проводит 

спецакцию для владельцев ав-

томобилей престижных марок. 

С ноября владельцы автомоби-

лей известных немецких марок 

Porsche, Mercedes-Benz, BMW, Audi 

и Volkswagen (выпущенных не 

позднее 2007 года) при обраще-

нии в офисы компании могут по-

лучить скидку на автокаско в раз-

мере 15% от базового тарифа. 

Аналогичным путем идет 

и «ERGO Русь», обновившая про-

грамму страхования «Немец-

кий стандарт». Теперь, соглас-

но ее условиям, на страхова-

ние по риску каско (хищение 

+ ущерб) принимаются немец-

кие автомобили моделей бизнес- 

и премиум-класса марок Audi, 

BMW, Mercedes и Volkswagen 

2007-2009 годов выпуска. При 

этом ценовые предложения бо-

лее чем приемлемые. Так, при та-

рифе автокаско в 5% программа 

предоставляет множество спе-

циальных возможностей. На-

пример, оплату страховки мож-

но произвести в рассрочку (50% 

при заключении договора, а 

оставшиеся 50% – в течение трех 

месяцев), а кроме того, получить 

скидку в размере 10% при без-

убыточном переходе из другой 

страховой компании и до 15% 

при наличии или установке про-

тивоугонной системы. Размер 

этой скидки зависит от типа си-

стемы. 

«Недавно мы пересмотрели усло-

вия и обновили программу, сни-

зив тариф с 6 до 5% и расширив 

модельный ряд, на который рас-

пространяется предложение», – 

отмечает Алексей Якушин, 

Предновогодняя 
феерия щедрости

Именно в таких терминах можно обрисовать ситуацию, кото-
рая сложилась к концу 2009 страхового года на этом рынке. 
Страховщики в желании заработать денег под новый год – а кто и 
просто от безысходности – стремились во всем пойти навстречу кли-
енту, обещая порой неслыханные до сих пор по цене и тарифам 
скидки и спецпредложения.
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директор департамента автостра-

хования компании «ERGO Русь». 

Таким образом, он подтвержда-

ет наши догадки о том, что стра-

ховщики стремятся заработать на 

тех, у кого еще остались деньги и 

кто может себе позволить ездить 

на дорогой машине.

Новые бедные 
Иной раз бывает сложно понять, 

чем руководствуется та или иная 

компания, выбирая себе нишу 

среди  автомобилей и их вла-

дельцев для продвижения сво-

их новых маркетинговых изы-

сканий. Однако выбор «ОРАНТА 

Страхование» нельзя не назвать 

несмелым: в компании утвержде-

ны тарифы автокаско для новых 

моделей автомобилей Chevrolet 

Cruze; Geely MK /LG-1/; Geely 

Vision /FC/; TagAZ Vortex; TagAZ 

LC100; Toyota iQ; Hyundai I20. 

Компания пытается таким обра-

зом освоить сегмент «свежих», 

недавно выпущенных моделей, 

по которым, по сути, нет ни ста-

тистики, ни твердых андеррай-

терских оценок.

Другим путем пошли в «ГУТА-

Страховании», где предложи-

ли специальные условия стра-

хования по каско под названи-

ем «Зимняя коллекция цен на 

автокаско». Страховщик пред-

усматривает понижающий ко-

эффициент для ограниченно-

го ряда марок и моделей ма-

шин. Например коэффициент 

0,9 к тарифу применяется для 

Hyundai Santa Fe, Kia Sorento, Kia 

Sportage, Skoda Oktavia, Ssang 

Yong Kyron. На автомобили Opel 

Zafira, Land Rover Discovery, 

Mercedes Benz S, Porsche Cayenne, 

Chevrolet Niva понижающий ко-

эффициент составляет 0,95 к та-

рифу автокаско.

Проторенным путем 
Что делать, если первые два ва-

рианта себя исчерпали? Главное, 

как показывает опыт, – не боять-

ся. Выход всегда есть – если ис-

черпаны возможности скидок 

на свои продукты,  можно пред-

ложить стандартную потреби-

Страховой маркетинг
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69Предновогодняя феерия щедрости

тельскую акцию для привлече-

ния клиентов. Так, «Контакт-

Страхование» предлагает клиен-

там скидку на туры от компании 

«Иналекс», а «ИМПЕРИЯ страхо-

вания» предоставляет услуги се-

зонного хранения колёс. По-

скольку цена «перезимовки» 

одного комплекта колес в столи-

це достигает до 10-12 тысяч за 

зиму, такое предложение вряд ли 

не найдет своего клиента – тем 

более что данная услуга пред-

ставляется компанией в подарок 

для всех легковых автомобилей 

на шесть месяцев. 

Объявив предновогоднюю ак-

цию «КАСКОмания», НСГ обе-

щает дарить клиентам  доволь-

но стандартный подарок – зонт. 

В преддверии Нового года та-

кой выбор, вероятно, был про-

диктован опасностью глобально-

го потепления (которого, кстати, 

жители большинства регионов 

страны пока не почувствовали). 

Кроме зонтов, компания гро-

зится предоставлять десятипро-

центную скидку всем, только за 

то, что они уже собрались с ду-

хом и обратились в данную ком-

панию, кроме того всем обратив-

шимся обещают подарить авто-

мобильные аксессуары.

Без посредников
Такой маркетинговый инстру-

мент для увеличения продаж, 

как коммуникации с потребите-

лем через сайт в интернете, ис-

пользуют многие страховщики, 

и тут они идут нос к носу. Напри-

мер, СГ «УРАЛСИБ» перед новым 

годом запустила интернет-

продажи через сайт. Заявив об 

онлайн-площадках продаж во 

всех регионах страны, компания, 

тем не менее, не открыла их все 

одновременно, так что теперь у 

нее есть масса возможностей со-

общать клиентам об открытии 

интернет-продаж в очередном 

регионе, а заодно и напоминать 

о проекте в целом. Очередные 

онлайн-площадки стали доступ-

ны уже для жителей Оренбурга 

и Иркутска. Правда, доставка по-

лиса там не такая быстрая, как 

в Москве – «УРАЛСИБ» обещает 

привезти все документы бесплат-

но, но только в срок до трех су-

ток, тогда как в Москве все дав-

но привозят уже на следующий 

день. Интернет-продажи уже за-

пущены в СЗФО, Красноярском 

крае, Свердловской, Новосибир-

ской, Тюменской и Челябинской 

областях, Татарстане, Башкорто-

стане, Пермском и Ставрополь-

ском краях. 

Партнерство «Ингосстраха» 

и провайдера мобильных услуг 

i-Free обеспечивает клиентов 

этой страховой компании ин-

формационным SMS-сервисом, 

благодаря чему они  узнают 

о приближении окончания сро-

ка действия страхового полиса 

каско. В SMS-сообщении указы-

ваются номер страхового полиса 
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и дата окончания срока его дей-

ствия. Услуга предоставляется 

«Ингосстраху» в Москве и Мо-

сковской области.

Чтобы стать ближе к клиенту 

и сделать его своим, можно, на-

пример, усовершенствовать свой 

сайт. Так поступила СК «КИТ Фи-

нанс Страхование», и теперь на 

сайте  компании www.kitdirect.ru

компании можно оформить 

и оплатить каско, ОСАГО, «Зеле-

ную карту», страхование путеше-

ствующих. Андрей Мельников, 

президент компании «КИТ Фи-

нанс Страхование», считает, что 

очень важно создать удобную 

и функциональную интернет-

площадку, где клиенты могут бы-

стро узнать стоимость полиса, 

приобрести продукты и совер-

шать иные необходимые опера-

ции, например, вносить измене-

ния в действующий полис или 

его пролонгировать.

По заявлению компании, ежеме-

сячно ее интернет-сайт посеща-

ет более 65 тысяч человек. Бла-

годаря работе без посредников  

компания может себе позволить 

дать для ряда потребительских 

сегментов лучшие цены, чем 

в среднем по рынку.

Знак «Вопрос качества»  
Растущие портфели не дают по-

коя страховщикам. Одним за 

другим они объявляют о проек-

тах по улучшению, автоматиза-

ции, улучшению и налаживанию 

еще более оперативной и ка-

чественной работы с клиента-

ми. Большие объемы становят-

ся тяжелы для компаний, кото-

рые захлестнул вал убыточности 

по автокаско, и уже не приходит-

ся говорить, что комбинирован-

ный коэффициент убыточности 

по автострахованию на уровне 

110% является чем-то неожидан-

ным для рынка.

Такая ситуация не дает компани-

ям расслабится, и они порой вы-

нуждены приступать к очередно-

му этапу модернизации. Вот, на-

пример, ОАО «Русская Страховая 

Транспортная Компания» запу-

стило в эксплуатацию программ-

ный комплекс, предназначенный 

для автоматизации процесса уре-

гулирования убытков. Решение 

о запуске было принято акцио-

нерами в сентябре 2009 года. По 

оценке компании, комплекс по-

зволит на 40% сократить сро-

ки рассмотрения заявлений об 

убытках, а также контролировать 

процесс прохождения и согласо-

вания выплатных дел. 

В модернизацию системы будет 

проинвестировано более 50 млн. 

рублей, сообщили в компании.

У СК «Контакт-Страхование» на-

ступил следующий этап развития 

отношений с клиентами –  теперь 

открыт  портал по выплатам, где 

в доступной форме изложен план 

действий при наступлении стра-

хового случая, что, безусловно, по-

зволило ей стать ближе к клиенту.

Страховой маркетинг

cct-2010-1_1-104.indd   70cct-2010-1_1-104.indd   70 01.02.2010   23:05:5301.02.2010   23:05:53



71Предновогодняя феерия щедрости

Как поясняют в «Контакт-

Страховании», решение о созда-

нии такого сервиса для клиентов 

было принято в связи со сложно-

стью вопросов, связанных с вы-

платами по каско. Портал дает 

возможность клиенту увидеть со-

стояние своего выплатного дела, 

изучить условия выплат и прове-

дения ремонта, рассчитать стои-

мость каско.

В ОСАО «Россия» пошли еще 

дальше. После того как компания 

осенью столкнулась  претензиями 

Федеральной службы страхового 

надзора, ей пришлось в срочном 

порядке пересматривать вопрос 

работы с клиентами и ускорять 

принятие решений о выплатах. 

Теперь, для более результативной 

работы с клиентами, ОСАО «Рос-

сия» запустила на своем сайте «Го-

рячую линия качества».

Этот шаг компания совершила 

первой на рынке – по информа-

ции ССТ, она позволит клиентам 

оставлять немодерируемые сооб-

щения о работе страховщика, от-

зывы о деятельности ее отдель-

ных подразделений.

«Внедрение проекта «Горячая ли-

ния качества» должно обеспе-

чить более высокий уровень сер-

висного сопровождения. Линия 

является частью блока, в основ-

ные задачи которого входит 

сбор информации о проблем-

ных ситуациях, с которыми стол-

кнулись клиенты общества, как 

на основе комплексного еже-

дневного мониторинга соответ-

ствующих публикаций на фору-

мах сети интернет, так и посред-

ством обработки писем, посту-

пающих на прямой электронный 

адрес линии. В дальнейшем, вся 

собранная таким образом ин-

формация направляется в блок 

урегулирования центрального 

офиса компании, и все получае-

мые ответные данные и резуль-

таты доводятся до клиентов в ре-

жиме обратной связи. При со-

хранении прежнего функцио-

нала, введение нового канала 

размещения отзывов о деятель-

ности компании на корпоратив-

ном сайте общества сделает «Го-

рячую линию качества» наиболее 

оперативной формой контак-

та клиентов с компанией», – зая-

вил руководитель департамента 

рекламы и PR ОСАО «Россия» Ан-

дрей Коженков.

Чем может закончиться 
новогоднее ралли 
Между тем, хотелось бы напом-

нить читателям, к чему приво-

дит заигрывание с потребите-

лем и излишнее фокусирование 

на продуктах автострахования. 

Так, за 6 лет существование рын-

ка ОСАГО, этот рынок покинуло 

уже больше 20 компаний. И все 

они тянут за собой хвост непога-

шенных долгов, которые ложат-

ся на РСА. 

В первую очередь с рынка ухо-

дили страховщики, которые как 
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раз и не смогли наладить посто-

янный контакт с клиентами или 

выстроить качественный андер-

райтинг, либо просто пришли на 

рынок за легкими деньгами. 

Однако, необходимо отметить 

общие признаки, которые объе-

диняют всех подобных страхов-

щиков: 

– компании начинают выпускать 

на рынок очень и даже слиш-

ком привлекательные для клиен-

та продукты по авто. Таким об-

разом, за счет такого сбора де-

нег по каско они какое- то время 

нивелируют дыры в бюджетах, 

и платят «с колес»; 

– компании не справляют-

ся с убыточностью даже за счет 

демпинга, после чего их менед-

жмент обычно заявляет (если не 

скрывается с места преступле-

ния) о том, что «в самое ближай-

шее время страховщик нормали-

зует работу с выплатами». К со-

жалению,  обычно следующий 

шаг в этой ситуации делает Фе-

деральная служба страхового 

надзора и компания остается без 

лицензии.

Хочется напомнить читателю, 

что в начале прошлой зимы ор-

ганы внутренних дел Москвы 

возбудили дело в отношении ру-

ководства СК «Метрополис» по 

признакам мошенничества. Об 

этом сообщила пресс-служба 

Российского союза автостра-

ховщиков, который в апреле те-

кущего года обратился в ОБЭП 

ГУВД по Москве с заявлением 

в отношении руководства ЗАО 

«САО «Метрополис», в связи с не-

обходимостью провести провер-

ку на предмет наличия в его дея-

тельности признаков мошенни-

чества при осуществлении стра-

ховой деятельности (приказом 

ФССН от 30.04.2009 г N217 у ЗАО 

«САО «Метрополис» отозвана ли-

цензия на осуществление стра-

ховой деятельности).

По результатам проведенной 

ОБЭП ГУВД по Москве проверки 

информации, изложенной в за-

явлении РСА, органами внутрен-

них дел Москвы 14 октября 2009 

г. возбуждено уголовное дело по 

признакам состава преступле-

ния, предусмотренного ч.4 ст. 

159 УК РФ (мошенничество, со-

вершенное в особо крупном раз-

мере).

По состоянию на 16.11.2009 из 

гарантийного фонда РСА по обя-

зательствам компании ЗАО «САО 

«Метрополис» в качестве ком-

пенсации потерпевшим выпла-

чено 48 млн. 160 тысяч руб. За 

время своей работы на рынке 

компания внесла в фонд РСА 6 

млн. руб. 

Еще в январе 2009 у САО «Метро-

полис» сменились собственники. 

Бывший совладелец банка «Элек-

троника» Владимир Романов 

и его партнер Максим Лаврен-

тьев (вдвоем они владели 75% ак-

ций страховой компании), а так-

же Валерий Суксин (10% акций) 

Страховой маркетинг
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и страховая компания «Перспек-

тива» (15%) продали компанию 

частным лицам, в числе которых 

был один из широко известных 

на рынке «эффективных» топ-

менеджеров Игорь Украинский. 

В 2005 году Украинский  купил 

СК «Фиделити-резерв»(лицензия 

отозвана в 2009 г.), куда перешел 

с группой менеджеров из компа-

нии «Коместра-центр» (лицензия 

отозвана в 2008 г.), которая про-

давала страховки ОСАГО ком-

пании «Межрегиональное стра-

ховое соглашения» (отзыв ли-

цензии в 2007 и 2008 гг). У всех 

перечисленных компаний в по-

следствие были отозваны лицен-

зии. В апреле текущего года САО 

«Метрополис» (под банкрот-

ством и с отозванной лицензи-

ей) подало иск в арбитражный 

суд Москвы о собственном бан-

кротстве (на момент подачи иска 

у компании была приостановле-

на лицензия).

Между тем, как передает агент-

ство ПРАЙМ-ТАСС со ссылкой на 

источник на страховом рынке, 

в своем обращении РСА просил 

ОБЭП ГУВД проверить деятель-

ность руководства страховщи-

ка в период с сентября 2008 г. по 

февраль 2009 г на предмет неза-

конного вывода активов и пере-

вода страховых резервов в век-

селя фирм-однодневок. Соглас-

но сообщению  ПРАЙМ-ТАСС, 

еще в ноябре банк «Электрони-

ка» прекратил обслуживать кли-

ентов, а в конце декабря 2008 г. 

у него была отозвана лицензия. 

В постановлении о возбуждении 

дела, по данным источника, го-

ворится о том, что «неустанов-

ленные следствием лица из чис-

ла учредителей, руководителей 

и сотрудников САО «Метропо-

лис», вступив в предварительный 

сговор на хищение чужого иму-

щества, незаконно, под видом 

осуществления страховой дея-

тельности, осознавая отсутствие 

реальной возможности выпол-

нять обязательства перед стра-

хователями и заведомо не наме-

реваясь исполнять такие обяза-

тельства, похитили в особо круп-

ном размере денежные средства 

граждан и юридических лиц, вы-

плаченные последними в каче-

стве страховых премий». 

Как ранее сообщало то же агент-

ство ПРАЙМ-ТАСС, в октябре 

2009 г. вступило в силу реше-

ние Арбитражного суда Санкт-

Петербурга и Ленинградской об-

ласти в отношении руководите-

ля ещё одной ушедшей с рын-

ка ОСАГО компании. Суд принял 

решение о взыскании с учреди-

теля ЗАО «АСК «Доверие» Викто-

ра Рудницкого 27,7 млн рублей, 

то есть впервые в практике бан-

кротства страховщиков учреди-

тель компании был привлечен 

к субсидиарной ответственности 

по долгам своей фирмы.

Между тем, известно, что и «Ме-

трополис», и «Доверие» в свое 
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время увлеклись игрой в доступ-

ное каско. Наступивший новый 

год станет годом не менее слож-

ным, чем прошедший. И остается 

только пожелать удачи тем стра-

ховщикам, для кого каско – един-

ственный живой поток налично-

сти. Как показывает последний 

опыт, ни РСА, ни глава Федераль-

ной службы страхового надзора 

Александр Коваль, ни остановят-

ся не перед чем во время очистки 

рынка, которая закономерно по-

следует, после того, как по ито-

гам сданной за 2009 г. отчетно-

сти станет известным состояние 

большинства российских стра-

ховщиков увлекающихся авто-

страхованием. Вряд ли стоит на-

деяться, что большинство компа-

ний смогут показать даже хоро-

шие результаты. Как постоянно 

отмечают главы «Группы Ренес-

санс Страхование» Борис Йор-

дан и «АльфаСтрахования» Вла-

димир Скворцов, на российском 

рынке среди компаний ниже 

топ-100 нет объектов, достой-

ных приобретения. По их сло-

вам, «там больше скелетов в шка-

фах, чем проданных полисов или 

хороших клиентов». Таким обра-

зом, в погоне за клиентом, чис-

ло уверенно держащихся в это 

сложное время на ногах страхов-

щиков может еще сократиться, 

а надорвавшиеся будут уходить 

с рынка.

Борис Индюшкин

Страховой маркетинг
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