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В такой ситуации страховщикам, 
не желающим мириться с обва-
лом поступлений по одному из 
основных видов страхования, не 
остаётся ничего иного, как пере-
ключить внимание на клиентов 
из другой категории – «созна-
тельных» автовладельцев, кото-
рые страхуются не вынужденно 
(дабы поскорее оказаться за ру-
лём вожделенного авто), а по до-
брой воле – чтобы избежать не-
предвиденных расходов. Про-
блема же заключается в том, что 
в России такие клиенты всегда 

были в меньшинстве, кроме того, 
они более разборчивы и приве-
редливы, а в условиях кризиса 
заставить их выложить с трудом 
заработанный рубль становится 
всё сложнее.
В том, что желающих возобно-
вить полис автокаско, становит-
ся меньше, сомневаться не при-
ходится. «Объем пролонгаций 
по рынку сократился примерно 
на треть, – такую оценку даёт за-
меститель гендиректора компа-
нии «Mr.Garant» Дмитрий Кли-
мов. – От страхования отказы-

Программы автокаско 

для кризисного периода

Наблюдавшийся в последние годы в России устойчивый рост сборов 
по автокаско был обусловлен, прежде всего, ростом продаж новых 
автомобилей в кредит (страхование машины по рискам «ущерб» 
и «угон» – стандартное требование при оформлении кредита). Кризис 
повлёк резкое снижение объёмов кредитования, упали и продажи 
автомобилей. 
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ваются автовладельцы, успевшие 
погасить кредиты, и те, кто изна-
чально покупал авто не на заём-
ные средства». Желающих прод-
лить действие полиса будет всё 
меньше по мере того, как будут 
гаситься кредиты, уверен Кли-
мов. Надежды на рост числа но-
вых кредитов тоже нет.
Эти факты страховщики учи-
тывают при составлении пла-
нов продаж. «По каско в 2009 
году мы ожидаем значительное 
снижение страховых премий – 
на 24% меньше по сравнению 
с прошлым годом, – говорит ди-
ректор центра андеррайтинга и 
управления продуктами для фи-
зических лиц и малого бизнеса 
РОСНО Александр Гурдус. – Это 
связано с сокращением продаж 
новых автомобилей, ростом сто-
имости иномарок из-за девальва-
ции рубля, с ужесточением усло-
вий автокредитования. Также не 
стоит забывать и о снижении ре-
альных доходов населения. По 

результатам первого квартала 
2009 года продажи новых авто-
мобилей в России снизились на 
40%. В этом году рынок во мно-
гом будет держаться за счет про-
лонгации страховок машин, ку-
пленных в кредит». 
Борьба за клиента разворачи-
вается нешуточная. Если компа-
ния не может даже просто сохра-
нить свой портфель, не говоря 
о привлечении нового бизнеса, 
остаётся фактически одна стра-
тегия: дать более выгодные усло-
вия по сравнению с конкурента-
ми в надежде, что их старые кли-
енты «клюнут» на эту приманку. 
Как эта стратегия реализуется на 
практике, зависит от изобрета-
тельности продакт-менеджеров и 
маркетологов каждой компании. 
Наиболее прямолинейные пред-
ложения звучат так: «Предъявите 
свой старый полис, и мы сдела-
ем вам страховку дешевле». Дру-
гие игроки обещают тарифы на 
30 или 40 процентов ниже «сред-

Программы автокаско для кризисного периода
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нерыночных». Третьи изначаль-
но предлагают полис по непри-
вычно низкой ставке, но добав-
ляют: в договоре предусмотрена 
франшиза. На фоне этого стра-
ховщики всё чаще обвиняют друг 
друга в демпинге и предупрежда-
ют клиентов об опасности веде-
ния дел с другими компаниями, 
одновременно находя объясне-
ние и оправдание собственной 
тарифной политике. Одним сло-
вом, конкуренция обострилась, 
и каждой компании, которая за-
нимается сейчас разработкой но-
вых продуктов по автокаско, име-
ет смысл изучить опыт коллег 
по рынку. А тем, кто рассчитыва-
ет оставить в «обойме» докризис-
ные продукты, не помешает оце-
нить, сохраняют ли они конку-
рентоспособность.

РОСНО 

Компания РОСНО в апреле объ-
явила о запуске нового продукта, 
названного «Каско Сказка». Ниж-
няя граница тарифов для москов-
ских автовладельцев – 2,9%, но 
при этом предусмотрена доста-
точно высокая франшиза. «В кри-
зис возникает спрос на про-
граммы со сниженной преми-
ей и сокращенным покрытием. – 
объясняет первый заместитель 
гендиректора РОСНО Дмитрий 
Попов, – Мы уверены, что рано 
или поздно все игроки встанут 
перед необходимостью выведе-
ния на рынок таких продуктов».

Полис «Каско Сказка» — массо-
вый продукт, ориентированный 
на владельцев транспортных 
средств, стоимость которых не 
превышает $100 тыс. Включены 
риски «угон», «ущерб» и «пожар» 
с покрытием на всей территории 
России. На страхование прини-
маются машины, выпущенные 
не более девяти лет назад. Про-
дукт доступен как в Москве, так 
и в других городах, но тарифы 
в разных регионах различаются. 
Обязательным условием програм-
мы является применение безу-
словной франшизы в размере 
2% от стоимости транспортного 
средства, но не менее 25 тыс. руб-
лей. В компании отмечают, что 
благодаря этому обстоятельству 
автомобиль стоимостью до $30 
тыс. можно застраховать в сред-
нем на 55% дешевле, чем по каско 
с полным покрытием. Владельцы 
более дорогих машин экономят 
в среднем 40%. Тарифы для жите-
лей регионов начинаются от 2,2%. 
Предусмотрена возможность 
уплаты премии в рассрочку, в том 
числе без повышения тарифа.
В числе достоинств продукта 
можно упомянуть расчет возме-
щения по риску «ущерб» без уче-
та износа деталей (не распро-
страняется на автомобили оте-
чественного производства, экс-
плуатируемые более пяти лет), 
отсутствие требований к месту 
хранения автомобиля и возмож-
ность получить страховое возме-

Страховой маркетинг
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щение в сжатые сроки. В Москве 
и Подмосковье выплата произ-
водится в течение трёх рабочих 
дней с момента предоставления 
полного пакета документов. Кли-
енты в других крупных городах 
могут получить возмещение в те-
чение недели. 
Гендиректор РОСНО Ханнес 
Чопра не исключает, что со вре-
менем «Сказка» будет усовер-
шенствована с учетом измене-
ний потребительского спроса и 
экономических реалий. «Мы на-
деемся, что в ближайшем буду-
щем франшизные продукты ста-
нут лидерами продаж в России, 
как сейчас – в большинстве стран 
мира, – отмечает Чопра. – Ведь 
они дают возможность выбрать 

лучшее содержание цены и объ-
ема покрытия, а также стимули-
руют ответственное отношение 
у клиентов». 
«В кризис увеличивается доля по-
требителей, которым имеет смысл 
покупать страховую защиту толь-
ко по базовой части риска и эко-
номить за счет сервисных опций 
и полноты покрытия, – добавля-
ет Дмитрий Попов. – В такой ситу-
ации для разработчиков страхо-
вого продукта приоритетной зада-
чей является точное определение 
тех базисных, принципиальных 
потребностей в страховании, ко-
торыми автовладелец не готов по-
жертвовать даже сегодня, и на 
основе этого правильно сформи-
ровать предложение. И разуме-
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ется, к нуждам клиентов все рав-
но необходимо подходить диф-
ференцированно. Для одной ка-
тегории приоритетнее быстрота 
выплаты, для другой – объем: нуж-
но правильно выбрать, на какую 
потребность конкретного сегмен-
та делать акцент при формирова-
нии предложения».
Дифференцированный подход 
становится всё более важным не 
только как способ привлечения 
определённых категорий клиен-
тов, но и как инструмент селек-
ции рисков. Страховщики про-
водят более точную сегмента-

цию клиентов на основании ста-
тистических данных о частоте 
аварий. Предлагая более привле-
кательные тарифы опытным во-
дителям, компания не только по-
лучает в своё распоряжение до-
полнительный маркетинговый 
драйвер, но и способствует фор-
мированию здорового, сбалан-
сированного, не перегруженно-
го «плохими» рисками портфеля. 
В феврале РОСНО ввела новые 
тарифы по каско, дающие преи-
мущества водителям старше 27 
лет с опытом вождения от семи 
лет. Кроме того, были снижены 

Страховой маркетинг
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базовые тарифы для большин-
ства машин, стоимостью от $30 
тыс. – в среднем на 10%. 

Ренессанс страхование

Селекцией рисков занимается и 
группа «Ренессанс страхование», 
которая 1 апреля этого года на-
чала акцию «Аккуратный води-
тель» (и даже защитила это назва-
ние как товарный знак). По усло-
виям акции держатель полиса ка-
ско любой страховой компании, 
имевший не более одного стра-
хового случая за предыдущий год 
страхования, может оформить 
полис в «Ренессансе» по цене на 
10% ниже, чем ему предложил 
прежний страховщик. «При этом 
в большинстве случаев никаких 
документов не потребуется, – за-
мечает вице-президент группы 
«Ренессанс страхование» Кристи-
ан Куртис. – Мы можем попро-
сить предъявить прошлогодний 
полис, если заявленный клиентом 
тариф по предыдущему году стра-
хования в другой компании суще-
ственно ниже рыночного».
Это пример агрессивной конку-
ренции: в данном случае стра-
ховщик не предлагает потенци-
альному клиенту сравнить свои 
условия с условиями других ком-
паний и сделать выводы само-
стоятельно, а занимает заведомо 
выигрышную позицию: «на 10% 
лучше всех». Учитывая, что в раз-
ных компаниях тарифы бывают 
разные, возникает риск набрать 

убыточный портфель, однако с 
учётом того, что акция распро-
страняется только на осторож-
ных водителей, этот риск можно 
считать минимальным.
А что досталось «неаккурат-
ным водителям»? Условия стра-
хования для них тоже не оста-
лись неизменными. При разра-
ботке нового массового продук-
та «Формула движения» (запущен 
в феврале 2009 года) компания 
снизила тарифы для машин стар-
ше трех лет и пересмотрела ко-
эффициенты по возрасту и ста-
жу водителя. В последнее время 
«Ренессанс страхование» также 
начала активно развивать фран-
шизные продукты. «Популяр-
ность страхования с франши-
зой существенно возросла, по-
скольку этот вариант позволяет 
клиенту сэкономить, не отказы-
ваясь ни от рисковых, ни от сер-
висных составляющих полиса, 
а лишь взяв на себя небольшой 
риск – в пределах нескольких 
тысяч рублей», – говорит Кристи-
ан Куртис. 
«Формула движения» – вполне 
универсальный продукт, позво-
ляющий клиенту в придачу к за-
щите по базовым рискам «угон» 
и «ущерб» подобрать набор сер-
висных опций с учётом личных 
пожеланий. Скидка при приме-
нении франшизы достигает 40% 
от тарифа по риску «угон».
Группа «Ренессанс страхование» 
экспериментирует с прямыми 

cct-2009-3_1-104.indd   71cct-2009-3_1-104.indd   71 29.05.2009   17:21:4529.05.2009   17:21:45



72

продажами. В рамках проекта 
«Ренессанс Direct» потребитель 
может приобрести полис напря-
мую в компании (через интер-
нет и колл-центр), сэкономив 
при этом до 30% от базовой сто-
имости полиса автокаско. Со-
гласно данным компании, сбо-
ры за первые три месяца продаж 
через «Ренессанс Direct» соста-
вили 95 млн. рублей. В текущих 
условиях этот канал становится 
для «Ренессанса» одним из при-
оритетных – наряду с усилени-
ем агентских продаж он призван 
компенсировать спад продаж 
через банки. В результате объ-
ём сборов по автокаско в 2009 
году может даже увеличиться на 
5-7% по сравнению с прошлым 
годом – таков оптимистичный 
прогноз компании.

ИНТАЧ СТРАХОВАНИЕ

Для компании «ИНТАЧ СТРАХО-

ВАНИЕ», которая работает на 
российском рынке чуть боль-
ше года, прямые продажи через 
интернет и по телефону – един-
ственный канал сбыта. В апре-
ле 2009 года компания объявила 
о начале акции «Гарантированно 
дешевле», которая по своей сути 
похожа на предложение «Ренес-
санс страхование», с той разни-
цей, что «ИНТАЧ» в своём пред-
ложении не уточняет, насколь-
ко дешевле будет полис. Как и в 
первом случае, у автовладель-
ца должно быть не более одного 

страхового случая за предыду-
щий год страхования.
Подобно другим игрокам, «ИНТАЧ 

СТРАХОВАНИЕ» рекомендует 
своим клиентам оформлять по-
лисы с франшизой, размер ко-
торой варьируется от 2,5 до 30 
тыс. рублей. «Полисы с франши-
зой приобретают очень многие 
наши клиенты, – утверждает ген-
директор «ИНТАЧ СТРАХОВАНИЕ» 
Георгий Аликошвили. – Это ино-
гда позволяет вполовину сокра-
тить размер страховой премии».
Что касается сервисных опций, 
компания предлагает услугу «Ав-
томобиль на замену» без допла-
ты (т.е. её стоимость включена 
в базовый тариф по автокаско). 
Автомобиль предоставляется в 
том случае, если после страхово-
го случая машина клиента не мо-
жет двигаться своим ходом, а так-
же при угоне. Компания обеща-
ет бесплатную подачу подменно-
го автомобиля в любое удобное 
для клиента время и место (в пре-
делах города) в течение одно-
го рабочего дня после заявления 
о страховом случае.

Росгосстрах

«Росгосстрах» принципиаль-
но не разрабатывает программ 
со скидками, мотивируя это тем, 
что в нынешних условиях сни-
жение тарифа означает либо от-
сутствие гарантий выплаты, либо 
заложенные в условия страхо-
вания ограничения ответствен-

Страховой маркетинг
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ности. В качестве «антикризис-
ной меры» компания увеличила 
время рассрочки страховой пре-
мии по сравнению с прошлым го-
дом и предлагает использовать 
франшизу. «Можно предполо-
жить, что потенциальные страхо-
ватели сейчас проявляют интерес 
к сокращенному страховому по-
крытию, например, только «пол-
ная гибель» плюс «хищение» или 
иные актуальные для них набо-
ры рисков, – рассуждает замести-
тель руководителя департамента 
автострахования «Росгосстраха» 
Павел Бородин. – Но однозначно 
утверждать, что эти запросы свя-
заны именно с кризисом, сложно. 
Они были всегда. Особенно это 
касается страхования только по 
риску «хищение» – спрос на него 
у определённой категории клиен-
тов постоянен».
Павел Бородин уверен, что в кри-
зисные времена не стоит отка-
зываться от сервисных компо-
нентов, которые помогают сэ-
кономить время и косвенные за-
траты по урегулированию (речь 

идёт о сопровождении договоров 
или страховых случаев). Лучше 
установить адекватную франши-
зу (адекватным уровнем франши-
зы при страховании автомобиля 
стоимостью 400-800 тыс. рублей 
в «Росгосстрахе» считают сумму 
4-10 тыс. рублей). Впрочем, как 
признаёт Бородин, применение 
франшизы пока непопулярно сре-
ди автовладельцев: «К сожалению, 
исторически у страхователей сло-
жилось мнение, что затраченные 
на покупку страховки средства 
надо «отбить». Страховая культура 
населения постепенно меняется, 
пропаганда преимуществ фран-
шизы понемногу приносит пло-
ды, но говорить о массовости это-
го явления пока рано».
Из действующих предложений 
«Росгосстраха» хорошо зареко-
мендовала себя программа «Эко-
ном», которая была запущена за-
долго до кризиса. Она позволя-
ет клиенту внести 50% страховой 
премии и сэкономить оставшиеся 
50%, если за время действия дого-
вора не наступит страховой слу-
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чай. Таким образом клиент фак-
тически получает полноценную 
страховую защиту на целый год 
за половину цены. Ранее по этой 
программе действовали огра-
ничения на легковые автомоби-
ли, фигурирующие в рейтингах 
наиболее угоняемых транспорт-
ных средств, но с февраля 2009 
года предложение распространя-
ется на иностранные автомоби-
ли со сроком эксплуатации до 12 
лет (для ряда регионов России), 
а также на легковые автомоби-
ли отечественного производства. 
Также были сняты ограничения 
по маркам и моделям часто уго-
няемых автомобилей. 
Условия программы «Эконом» 
по своей сути являются анало-
гом франшизы. В случае мел-
кого убытка страхователь мо-
жет предпочесть не заявлять 
об убытке, а оплатить ущерб из 
своего кармана, чтобы не упла-
чивать вторую половину взно-
са и не лишиться скидки за без-
аварийное вождение при возоб-
новлении полиса.

Mr.Garant

Компания «Mr.Garant» (ритейло-
вый проект «Межрегионгаран-
та») предлагает своим клиен-
там сэкономить 15-20% при по-
купке полиса автокаско путём 
ограничения страховой суммы 
по отдельным рискам. «Так, если 
опытный водитель имеет авто-
мобиль, пользующийся «повы-

шенным спросом» среди угон-
щиков, ему предлагается застра-
ховать машину от угона на 100% 
от стоимости, а от поврежде-
ний на 50%. Либо, если автомо-
биль не относится к категории 
часто угоняемых, а для владель-
ца в большей степени актуален 
риск «ущерб», то в случае по-
вреждений компенсация состав-
ляет 100%, а если произойдет 
угон, то выплата составит 50% 
от стоимости авто» — объясняет 
заместитель гендиректора «Mr.
Garant» Дмитрий Климов.
В один из продуктов компания 
внедрила «избирательную» фран-
шизу, применяемую к конкретно-
му водителю высокорисковой ка-
тегории. «Если к управлению ма-
шиной наряду с опытными во-
дителями допущен начинающий, 
то стоимость страховой защи-
ты обычно повышается – иногда 
до 60%, – поясняет Климов. – Те-
перь при таких исходных усло-
виях можно застраховать авто-
мобиль без увеличения стоимо-
сти полиса, но для начинающе-
го водителя вводится безусловная 
франшиза – до 40%». На практике 
это выглядит так: если в аварию на 
авто, застрахованном по данной 
программе попадет опытный во-
дитель, то ущерб будет компенси-
рован на 100%, а если ей управлял 
начинающий, то будет применена 
франшиза.

Артём Пащук

Страховой маркетинг

cct-2009-3_1-104.indd   74cct-2009-3_1-104.indd   74 29.05.2009   17:21:4529.05.2009   17:21:45


