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На тихом ходу:  
авторынку 
не разогнаться

Петр Щербаков,  
руководитель представительства  

Российского союза страховщиков в СЗФО

По данным Российского союза страхов­
щиков (РСА), за 2016 год в Петербур­
ге было продано на 84 тыс. меньше по­
лисов ОСАГ О, чем в 2015 году. Получает­
ся, что в настоящее время около 8 % вла­
дельцев транспорта ездит без полиса. 
В 2017 году всех страховщиков обязали 
продавать электронные полисы ОСАГО — 
е–полисы. И на фоне низкой базы прошло­
го года произошел десятикратный рост 
проникновения е–полисов ОСАГО: если 
в 2016 году в РФ их продавалось менее 1 %, 
то за первые месяцы 2017 года практичес­
ки каждый девятый купленный полис 
ОСАГО — электронный. Но возникли но­
вые риски для страховщиков и страхова­
телей — сайты–клоны мошенников. С на­
чала 2017 года более 2 тыс. таких сайтов 
было прикрыто, даже была попытка со­
здания сайта–клона РСА. Вторая пробле­
ма — сознательное введение в заблужде­
ние потребителями страховщиков о сво­
ем транспорте, для того чтобы заплатить 
за полис меньше. Этот обман всегда рас­
крывается позже, но мало кто из компа­
ний будет судиться со страхователями 
за 1,5–2 тыс. рублей, а не выплатить стра­
ховку потерпевшему они не имеют права. 
Также есть проблема с недоверием потре­
бителей, когда им при покупке е–полиса 
предлагают перейти на сайт другой стра­
ховой компании. По принятым в РСА нор­
мативам, у каждого страховщика есть оп­
ределенный лимит на продажу е–поли­
сов, и, когда он заканчивается, компания 
обязана перенаправить со своего сайта 

покупателя на сайт другого страховщика 
для покупки полиса.

При этом Петербург не относится к «ток­
сичным регионам», где убыточность 
по ОСАГО превышает все допустимые 
пределы. Судебные выплаты в 2016 году 
в Петербурге составили менее 10 %, по Рос­
сии в целом — 14 %.

 Николай егоров,  
заместитель директора Северо–Западного 

регионального центра по розничным продажам 

«АльфаСтрахование» 

Объем страхового рынка России без уче­
та обязательного медицинского страхова­
ния в 2016 году вырос на 15,3 % и составил 
1,18 трлн рублей. Но основным драйвером 
роста стало страхование жизни: этот про­
дукт продемонстрировал рост на 66,3 % 
(сборы в 2016 году составили 215 млрд 
рублей против 130 млрд годом ранее).

Рынок Петербурга вырос всего на 8,1 %, 
а без учета страхования жизни отрасль за­
мерла — рост составил всего 1 %. Разница 
в динамике темпов роста рынка страхо­
вания в стране и Петербурге определяет­
ся различием объемов падающего рынка 
каско: по России вес рынка каско состав­
ляет 14,4 % в общем объеме рынка стра­
хования, а в Петербурге — 30,9 %. Рынок 
каско в Петербурге упал на 6,3 %, вернув­
шись к объемам 2012 года. Есть несколь­
ко факторов снижения: уменьшение коли­
чества заключенных договоров — на 5,5 %, 
снижение стоимости страхования за счет 
увеличения числа продуктов с франши­
зой и внедрения бюджетных продуктов 
«псевдокаско», дополняющих ОСАГО. Ры­

нок ОСАГО в III квартале 2017 года пре­
кратил рост, так как влияние измененных 
тарифов закончилось и уже в IV квартале 
началось его падение. А число договоров 
снизилось на 4,4 %, так как машины выво­
дят из эксплуатации и ничем не заменя­
ют.

 ольга ЗахарчеНко,  
управляющий директор дивизиона «Северо–Запад» 

группы «Ренессанс страхование» 

Несколько лет подряд основным трен­
дом кризисного рынка были традицион­
ные бюджетосберегающие опции. Доля, 
например, каско с франшизой настолько 
значительна, что эта опция стала, по су­
ти, нормой для рынка: в нашей компании, 
например, более 60 % нового бизнеса кас­
ко — по договорам с франшизой.

Теперь идет работа с «тонкими настрой­
ками» продукта: с системой тарифика­
ции каско, использующей принцип рабо­
ты нейронных сетей. Суть системы в том, 
что при расчете стоимости полиса кроме 
возраста, стажа и других традиционных 
факторов учитывается семейное положе­
ние, наличие детей, их возраст, вожде­
ние ночью и в выходные и многое другое. 
Чем больше мы знаем о клиенте, тем вы­
годнее условия каско: по сути, это пример 
реализации принципа pay as you are, хо­
тя и более традиционный pay as you drive 
еще принесет рынку много новшеств. 
Еще одно направление развития страхо­
вых технологий, которое изменило рынок 
каско, — это телематика. При покупке по­
лиса с установкой телематического обо­
рудования в нашей компании водитель 

может сразу получить скидку до 50 %. 
Еще через 3 месяца, если оценка качества 
вождения высокая, он получает или пол­
ную отмену франшизы, или ее уменьше­
ние без какой–либо доплаты.

 аНдрей ПерелыгиН,  
директор по страхованию и кредитованию  

ГК «Терра Авто» 

В 2016 году наша компания получила хо­
роший финансовый доход за счет гос­
программы: средняя ставка автокреди­
та по ней составляет 9%, без нее — от 
12%. При этом ставки по нашим специ­
альным программам начинаются от 6%. 
Так мы продали в 2016 году в кредит око­
ло 45 % всех машин «Лада» и порядка 50 % 
KIA. Кроме того, мы зарабатываем на вос­
становительном ремонте автомобилей. 
В преддверии введения натурального 
возмещения по ОСАГО мы сделали став­
ку на обслуживание автомобилей, и сей­
час около 20% всех автомобилей, которые 
мы ремонтируем, направлены к нам по 
полисам ОСАГО. Кроме того, полгода на­
зад оживился рынок машин с пробегом. 
Это стало заметно именно в разрезе фи­
нансовых продуктов. И дело оставалось 
только за банками: мы ждали от них под­
ходящих программ. 

Сейчас многие банки предлагают по­
требительские кредиты на покуп­
ку б / у машин по таким же ставкам, 
что и на покупку новых. Но пока мы про­
даем в кредит в этом сегменте очень ма­
ло автомобилей — около 15 %.

 аНдрей Суровцев,  
директор департамента розничных банковских 

продуктов и методологии Балтинвестбанка

Очень перспективным направлением 
для автокредитования сейчас являет­
ся рынок автомобилей с пробегом: около 
60 % автокредитов мы выдаем именно на 
покупку подержанных машин. В 2017 го­
ду мы прогнозируем рост данного рынка 
по России в пределах 5%.

Если говорить о том, что выгоднее — 
взять машину в лизинг или оформить 
в кредит, то нужно ориентироваться 
не только на процентную ставку. Ведь 
итоговая стоимость по лизингу для фи­
зического лица складывается из несколь­
ких параметров. К ним относятся: став­
ка, которую платит лизинговая компания 
банку–кредитору, а также целый ряд дру­
гих расходов — на ОСАГО и каско, на ре­
гистрацию, на техническое обслуживание 
авто. Еще нужно учитывать компенсацию 
риска и нормы прибыли лизинговой ком­
пании. В основном они применяют в ка­
честве показателя для клиента месяч­
ный лизинговый платеж. Взяв маши­
ну в лизинг, клиент — физическое лицо, 
как правило, выплачивает в итоге мень­
шую сумму — от 50 до 70 % от стоимости 
машины, чем по автокредиту, и ежеме­
сячный платеж по лизингу может быть 
меньше, чем по кредиту. Но при этом, по­
ка дей ствует договор лизинга, автомо­
биль не может быть в собственности у за­
емщика.

Также многое зависит от того, для ка­
ких целей клиенту нужна машина. Ес­
ли есть четкая бизнес–модель, рассчи­
танная на использование автомобиля, ус­

тойчивый ежемесячный доход и незначи­
тельный пробег, то лизинг будет интерес­
нее, поскольку ежемесячно используются 
меньшие оборотные средства. Но в том 
случае, если пробеги планируются сущес­
твенные, то лизинг, скорее всего, не по­
дойдет, поскольку большинство лизин­
говых компаний устанавливают ограни­
чения по этому параметру. Кроме того, 
при этой схеме клиент лишен права вы­
бора страховой компании и условий стра­
ховки, что может привести к существенно 
большим затратам, чем при автокредито­
вании.

 аНтоН большаков,   
коммерческий директор региона «Санкт–Петербург 

Север», заместитель управляющего Петербургским 

филиалом ЮниКредит Банка

На продажи автомобилей, безусловно, 
влия ет сезонный фактор. Есть особенность 
высоких продаж автомобилей премиум–
класса в конце года — в ноябре, в большей 
степени в декабре, когда дилеры, стара­
ясь реализовать все автомобили моделей 
уходящего года, предлагают покупателям 
скидки и прочие выгодные предложения. 
Этот факт влияет на существенное увели­
чение объема автокредитования в денеж­
ном эквиваленте в конце года. Но в коли­
чественном эквиваленте разница не столь 
существенна, поскольку производители 
бюджетных авто меняют свою стратегию 
в зависимости от сезона в меньшей степе­
ни и их продажи остаются равномерными 
в течение всего года.

В целом рынок автокредитования пре­
кратил свое снижение. По данным Нацио­

нального бюро кредитных историй и Ас­
социации европейского бизнеса, объем ав­
токредитования в 2016 году вырос на 30 % 
по сравнению с 2015 годом. Сейчас мы на­
блюдаем следующий тренд: рост объема 
автокредитования при некотором замед­
лении темпов сокращения объема про­
даж. Точками роста бизнеса в 2017 году, 
на мой взгляд, станет увеличение объ­
емов автокредитования за счет кредито­
вания продаж автомобилей с пробегом 
на фоне некоторого удешевления авто­
кредитов.

Разумеется, госпрограмма субсидиро­
вания кредитной ставки является основ­
ным фактором, сдерживающим падение 
продаж новых авто. Без нее продажи со­
кратились бы в гораздо большей степени. 
Эта программа действует на автомобили 
стоимостью до 1,15 млн рублей при пер­
воначальном взносе не меньше 20 %, госу­
дарство субсидирует 2 / 3 ставки от ключе­
вой ставки Банка России.

аНдрей волков,   
руководитель дирекции продуктового развития 

и взаимоотношений с партнерами компании 

«Балтийский лизинг»

На оживление рынка машин с пробегом 
реагируют не только банки, но и лизин­
говые компании. Программы для подер­
жанных машин подразумевают авансо­
вый платеж в размере 20–25 %.

Доля б / у машин на рынке будет расти, 
чего нельзя так уверенно сказать про сег­
мент новых автомобилей — рост в этом 
сегменте может составить примерно 5 %.

На рынке лизинга также большую роль 
сыграла господдержка: в рамках програм­
мы Минпромторга, по которой государ­
ство субсидирует 10 % стоимости предме­
та лизинга, было выделено 7,5 млрд руб­
лей по всей стране. В 2017 году эта сум­
ма может увеличиться уже до 10 млрд 
рублей. По предварительным данным РА 
«Эксперт», в 2016 году рынок лизинга вы­
рос на 33 %, преимущественно за счет сде­
лок в IV квартале. На октябрь 2016 года 
рост рынка составлял лишь 17 %. По раз­
ным оценкам, доля автолизинга в об­
щем объеме бизнеса составляет около 
30 %. Без учета лизинга железнодорож­
ной и авиатехники сегмент автотранспор­
та стал действительно драйвером роста. 
В портфеле нового бизнеса «Балтийско­
го лизинга» автотранспорт занимает бо­
лее 60 %: 31 % — легковой, 32 % — грузовой. 
Для лизинга грузового транспорта про­
грамма Минпромторга оказывает сущес­
твенную поддержку, что положительно 
отразится на этом сегменте и в 2017 году.

Сейчас мы тестируем программу авто­
лизинга для физлиц, но это перспектива 
ближайших 2–3 лет.

Также сейчас на обсуждении у Минфи­
на и Банка России находится реформа ли­
зинговой отрасли, в рамках которой, воз­
можно, будут внесены изменения в час­
ти уплаты налога на добавленную стои­
мость для физических лиц. Если это про­
изойдет, лизинговые компании смогут 
конкурировать с банками в сегменте авто­
кредитования.

аНаСтаСия Михайлова  
news@dp.ru

Продажи машин продолжают падать. 
За 2 первых месяца 2017 года они сократились 
на 4,1 %, по данным Ассоциации европейского 
бизнеса. Что помогает отрасли удерживаться 
на плаву и как сместился фокус внимания 
потребителя, обсудили участники круглого 
стола «ДП» на тему: «Авторынок Петербурга: 
автокредитование, лизинг, страхование — 
электронное ОСАГО».

1У рынка подержан-
ных машин большой 
потенциал: в 2017 году 
этот сегмент при-
растет на 5 %, так же 
как и сегмент новых 
автомобилей.
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