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Понятное страхование

У небольшой страховой 
компании немного возмож-
ностей по выходу на роз-
ничный рынок. Обычно это 
либо демпинг, либо «рыноч-
ные» тарифы и завышен-
ные комиссии. Второе при 
полном отсутствии скидок 
на ремонт на СТОА партне-
ров или несоответствии их 
размеров скидкам для лиде-
ров рынка, формирующих 
«рыночные» тарифы, по сути 
является тем же демпингом. 
Альтернативой этих методов 
являются инновационные 
продукты и нестандартный 
маркетинг. 

«РОСИНКОР Резерв»  
в качестве инновации вне-
дряет распространенный на 
развитых страховых рынках 
продукт с ценообразовани-
ем, построенным на принци-
пах «usage based insurance», 
то есть зависящим от того, 
как именно эксплуатируется 
автомобиль.

Воплощением идеи стала 
разработанная совместно с 

компанией Raxel Telematics 
программа IQ CASCO.

Клиент нашей компании 
при оформлении договора 
автокаско оплачивает пер-
вые три месяца страхования 
и получает миниатюрное 
телематическое устройство, 
которое подключается к 
диагностическому разъему 
автомобиля. 

Устройство собирает 
данные о пробеге, време-
ни вождения, скоростном 
режиме, в том числе — рез-
ких маневрах, торможениях, 
ускорениях. Эти данные, 
обработанные с помощью 
скоринговой модели Raxel 
Telematics, позволяют нам 
предоставлять нашим кли-
ентам обоснованные скидки 
за безопасное вождение.

Страхователь сам, с по-
мощью мобильного при-
ложения IQ CASCO, имеет 
возможность отслеживать 
свой «уровень безопасно-
сти» и текущую скидку в 
режиме онлайн, а также 

получать советы о том, как 
водить безопаснее и платить 
меньше. 

На начальном этапе вне-
дрения продукта проводил-
ся анализ его восприятия 
клиентами. В результате мы 
пришли к выводу, что по-
тенциальный страхователь с 
предубеждением относится 
к модификации телемати-
ческого устройства, работа 
которой основана на систе-
мах глобального позицио-
нирования, поскольку ценит 
приватность и, следователь-
но, не желает передавать 
данные о маршрутах своих 
передвижений. Поэтому мы 
остановили свой выбор на 
системе Raxel One, которая 
передает только данные о 
манере и времени вождения 
по GPRS/3G каналу связи. 

Кроме того, клиент не 
готов нести дополнитель-
ные расходы на покупку 
или аренду телематического 
устройства и/или абонент-
скую плату за обслужи-
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вание. Нам видится, что 
в этом сейчас состоит 
основная проблема разви-
тия страхования с телема-
тикой в России. В острой 
ценовой конкуренции на 
пределе рентабельности 
вида страхования лидеры 
рынка автокаско не могут 
брать на себя эти дополни-
тельные расходы и вынуж-
дены предлагать клиентам 
самостоятельно оплачивать 
стоимость оборудования 
и сопровождения. Клиен-
ты, в свою очередь, даже 
считая себя аккуратными 
водителями, с недоверием 
относятся к обещаниям 
предоставить скидку в 
будущем. Наша компания 
осуществляет качественную 
селекцию рисков, произво-
дит экономически обосно-
ванное ценообразование и 
контроль уровня расходов 
на сопровождение страхо-
вых операций. Вследствие 
этого уровень убыточно-
сти вида позволяет нам в 
рамках проекта IQ CASCO 
предоставлять клиентам 
телематическое устройство 
при заключении договора 
совершенно бесплатно.

На начальных этапах внедре-
ния продукта некоторое бес-
покойство вызывала возмож-
ность пользователя извлечь 
телематическое устройство 
без привлечения специали-
стов и даже без применения 
специальных инструментов, 
простым выниманием его из 
диагностического разъема ав-
томобиля. Тем самым он мог 
бы блокировать передачу дан-
ных, заведомо ухудшающих 
его скоринговый коэффици-
ент. Получи такие действия 
массовое распространение 
— и проект можно было бы 
считать проваленным. Одна-
ко, по факту, доля клиентов, 
систематически извлекающих 
устройство, оказалась ниже 
6 % от их общего числа. Мы 
считаем это достаточно хо-
рошим показателем, демон-
стрирующем честность наших 
клиентов.  

По истечении 1,5 лет с нача-
ла действия проекта мы уже 
можем утверждать, что про-
дукт весьма привлекателен 
как для страховой компании, 
так и для аккуратных води-
телей.

В нашем портфеле каско с 
телематикой на сегодняш-

ний момент почти половина 
клиентов получают скидку 
на следующий страховой 
взнос. Самая распростра-
ненная скидка — 10 %, 
ее получают более 15 % 
клиентов. Более четверти 
клиентов получают скидку 
15 % и выше. 

Сравнение убыточности 
двух сегментов нашего 
портфеля — пользователей 
программы IQ CASCO и 
клиентов, не использующих 
телематическое устройство, 
демонстрирует совокупную 
действенность положитель-
ной селекции клиентов и 
дисциплинирующего воз-
действия отслеживания ма-
неры вождения. Вследствие 
снижения частоты насту-
пления страховых случаев и 
уменьшения среднего раз-
мера убытка, убыточность 
портфеля пользователей IQ 
CASCO оказалась на 10 про-
центных пунктов ниже.

Мы очень довольны ре-
зультатами сотрудничества 
с нашими партнерами Raxel 
Telematics и намерены про-
должать и развивать данный 
проект.

доля клиентов

Скидка


