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дом деньги

страхование
(Окончание. Начало на стр. 1)

Для оформления полиса до­
статочно предоставить фотогра­
фии дома и выбрать вариант 
страхования.

Обычно страховые компа­
нии при страховании как без 
осмотра, так и с осмотром глас­
но или негласно устанавливают 
лимиты по отдельным элемен­
там несущих конструкций и от­
делки (например, 20% на пол, 
20% на потолок, 40% на стены и 
т. д.). «Ингосстрах» же, как уверя­
ет господин Власов, компенси­
рует убытки полностью в преде­
лах страховой суммы. Размер 
ущерба определяется расхода­
ми, необходимыми на восста­
новление поврежденного иму­
щества (при повреждении час­
ти помещения возмещаются 
расходы на ремонт не только 
поврежденного места, но и той 
части сопряженных поверхнос­
тей, без ремонта которых невоз­
можно привести помещение в 
прежнее состояние).

В продуктах для определен­
ных сегментов рынка страхов­
щики используют дифферен­
цированный подход. Напри­
мер, для собственников недо­
рогих приусадебных участков 
СК «Альянс» (товарный знак — 
РОСНО) предлагает классичес­
кий продукт «Allianz Дача» и 
коробочный «Allianz Дача-Экс­
пресс» для страхования дачных 
домов, строений и домашнего 
имущества. Для владельцев 
дорогих коттеджей действует 
страховая программа «Allianz 
Коттедж», по которой дополни­
тельно к строениям и сооруже­
ниям на участке, а также дома­
шнему имуществу предлагает­
ся застраховать земельный 
участок, ландшафтные соору­
жения, деревья, квадроциклы, 
скутеры и т. п., а также граждан­
скую ответственность.

Особенность программ 
СК «Альянс» в том, что поми­
мо стандартных рисков (пожар, 
взрыв, удар молнии, залив, про­
тивоправные действия, стихий­
ные бедствия и т. п.) для доро­
гих строений представлен ши­

рокий перечень дополнитель­
ных рисков и расходов: перепад 
напряжения, разморозка сис­
тем отопления/водоснабжения, 
неосторожные действия при 
проведении ремонтных работ, 
страхование «от всех рисков» 
и другие.

Среди рисков, предлагаемых 
к страхованию группой «Ренес­
санс Страхование» (программа 
«Формула комфорта VIP»),— бой 
стекол, последствия теракта, за­
грязнение земельного участка, 
расходы по замене замков, по 
досрочному возвращению и 
другие. Клиентам предоставля­
ется сервис по предстраховому 
осмотру, вызову клининговой 
компании и организации экс­
тренной замены окон и ремон­
та дверей, а также персональ­
ный менеджер по урегулиро­
ванию убытков. А вот в компа­
нии «АльфаСтрахование» комп­
лексный продукт для элитных 
загородных домов содержит 
не только расширенный пакет 
рисков по страхованию самого 
дома, но и возможность в рам­
ках одного продукта включить 

в страховое покрытие граждан­
скую ответственность и страхо­
вание от несчастного случая се­
бя и членов своей семьи на тер­
ритории России.

По словам Алексея Власо­
ва, страхуя элитную недвижи­
мость, клиенты предпочитают 
классическую программу стра­
хования, учитывая индивиду­
альную характеристику объек­
тов, а также возможность застра­
ховать ценное имущество (анти­
квариат, картины, драгоценно­
сти) и ландшафтный дизайн. 
«Стоимость страховки по доро­
гим объектам значительно ни­
же, так как большинство кот­
теджных поселков охраняется 
вневедомственной охраной 

или ЧОП. Клиенты любым спо­
собом стараются защитить свой 
домашний очаг, оборудовав дом 
пожарной и охранной сигнали­
зацией, видеонаблюдением, 
что значительно снижает риск 
наступления страхового слу­
чая,— говорит он.— Для оценки 
подобных объектов достаточно 
пригласить на осмотр нашего 
специалиста и предоставить 
правоустанавливающие доку­
менты на собственность, а так­
же при желании застраховать 
ценное имущество — докумен­
ты, подтверждающие стоимость 
и подлинность предметов».

Чем дороже —  
тем дешевле
При выборе страховой компа­
нии и программы клиенты в 
первую очередь обращают вни­
мание на стоимость страхова­
ния. А она зависит от многих 
факторов. Среди основных — 
стоимость объекта недвижимо­
сти, набор страховых рисков 
(пожар, повреждение водой, 
кража), материал несущих стен 
(камень, дерево), наличие/отсут­

ствие централизованной охра­
ны объекта/поселка, характер 
проживания (сезонное или по­
стоянное) и т. д.

Елена Скуратова, управляю­
щий директор департамента 
массовых видов страхования 
группы «Ренессанс Страхова­
ние», приводит такие приме­
ры. При первичном страхова­
нии деревянного дома со стра­
ховой суммой 2,5 млн рублей 
по пакету рисков (пожар, удар 
молнии, взрыв, противоправ­
ные действия третьих лиц, сти­
хийные бедствия, залив жид­
костью, механическое воздейс­
твие) страховая премия (взнос) 
составит около 15 тыс. рублей 
при сезонном проживании и 

когда объект не подлежит охра­
не и около 11 тыс. рублей, когда 
в строении постоянно живут и 
территория поселка охраняет­
ся. А при первичном страхова­
нии каменного дома со страхо­
вой суммой 2,5 млн рублей по 
тому же пакету рисков страхо­
вая премия составит соответс­
твенно около 8 тыс. и около 
5,5 тыс. рублей.

Чем дороже стоит дом, тем 
меньше страховой тариф. Как 
объясняет Артем Искра, дирек­
тор центра страхования иму­
щества и ответственности фи­
зических лиц ОАО «СК ”Аль­
янс“», для строений стоимос­
тью до 1,75 млн рублей базовый 
тариф составляет 0,4–1,1%, для 
строений дороже 1,75 млн руб­
лей — 0,3–0,75%. На стоимость 
страховки, по его словам, влия­
ют и такие факторы, как нали­
чие в доме печи, камина или 
сауны. Если в доме установлена 
сигнализация или он находит­
ся под охраной, к базовому та­
рифу применяются понижаю­
щие коэффициенты. Кроме то­
го, предоставляются скидки в 
случае безубыточного страхова­
ния объекта.

Охота за скидкой
Стоимость страхования зави­
сит и от самого клиента, если, 
конечно, он захочет на нее пов­
лиять. «Есть несколько спосо­
бов снизить стоимость страхо­
вания,— объясняет Дмитрий 
Некрюков, заместитель руково­
дителя департамента массовых 
видов страхования компании 

”Росгосстрах“.— Во-первых, 
уменьшить страховое покрытие 
— как по сумме, так и по объек­
там, ввести франшизу, то есть 
клиент может определить для 
себя размер ущерба, в пределах 
которого он не будет обращать­
ся в страховую компанию за вы­
платой, или воспользоваться од­
ной из маркетинговых акций, 
которые ежегодно проводятся 
компанией. Но лучше всего не 
снижать объем ответственнос­
ти, чтобы не снижать размер 
страховой выплаты по возмож­
ным страховым случаям, а вос­
пользоваться рассрочкой упла­

ты страховой премии, которую 
мы можем предложить».

«Стоимость полиса уменьша­
ется, если установлена пожар­
ная сигнализация (5%), присут­
ствует сторож на участке (15%), 
ЧОП (10%), охранная сигнали­
зация (5%), проведена огнезащи­
тная обработка строения (2%), 
кто-то постоянно проживает 
в доме (5%) и если возраст дома 
не превышает восьми лет (3%),— 
уточняет Елена Скуратова.— Та­
ким образом, наличие дополни­
тельных факторов защиты су­
щественно снижает стоимость 
страхового полиса. Кроме того, 
мы предлагаем владельцам до­
рогих загородных домов вклю­
чать в свой договор франшизу, 
которая позволит приобрести 
полис с пятипроцентной эконо­
мией. Франшиза составляет сто­
имость замены одного пласти­
кового окна и не является для 
клиента критической суммой».

В некоторых компаниях 
идут на уступки постоянным 
клиентам, пенсионерам и име­
нинникам. Например, в ОСАО 
«Россия», как рассказывает Дми­
трий Волокитин, начальник де­
партамента страхования иму­
щества и ответственности ком­
пании, предусмотрена скидка 
в размере 5% при пролонгации 
договора страхования за каж­
дый год безубыточного страхо­
вания, но не более четырех лет 
подряд. Такая же скидка дейс­
твует при заключении договора 
в день рождения страхователя. 
Наличие других действующих 
договоров добровольного стра­
хования принесет страховате­
лю скидку 5%, кроме того, скид­
ка 5% предоставляется пенси­
онерам.

Постоянный клиент при ус­
ловии безубыточного страхова­
ния в течение нескольких лет 
может получить и более сущест­
венную скидку. Например, в СК 
«Альянс» постоянным клиентам 
при пролонгации безубыточно­
го договора страхования предо­
ставляется скидка до 30%. При 
заключении договора на следу­
ющий год постоянным клиен­
там «Ингосстраха» также предо­
ставляется скидка за безубыточ­

ное страхование (первый год 
страхования — 10%, второй, тре­
тий и т. д.— по 5%. Постоянный 
клиент группы «Ренессанс Стра­
хование» получает ежегодную 
скидку в размере 5%, но не бо­
лее 35%. Пролонгация договора 
осуществляется без предостав­
ления дополнительных фото и 
документов в течение пяти лет.

Накопив такие скидки, кли­
енты, по мнению страховщи­
ков, должны хранить верность 
компании. Но конкуренция за­

ставляет игроков рынка посто­
янно улучшать условия страхо­
вания, чтобы переманить кли­
ентов у соперников. В том чи­
сле заманчивыми скидками. 
Например, в группе «Ренессанс 
Страхование» при переходе из 
другой компании клиент полу­
чает пятипроцентную скидку 
от базового расчетного тарифа, 
в «Ингосстрахе» скидка составит 
10% при условии отсутствия в 
течение последнего года страхо­
вания заявленных убытков, свя­
занных с повреждением прини­
маемого на страхование объек­
та, такой же размер скидки и в 
ОСАО «Россия» — при предъяв­
лении справки о безубыточном 
страховании и договора страхо­
вания другого страховщика.

Приведенные выше тарифы 
и условия относятся к уже пост­
роенным и заселенным домам. 
Недостроенные коттеджи нуж­
даются в страховании не мень­
ше, а то и больше, ведь риск, 
например, пожара или залива 
в недострое выше. А следова­
тельно, несколько выше и стои­
мость страхования. Например, 
в ОСАО «Россия» вилка тарифов 
— 0,7–1,1% (в зависимости от ма­
териалов постройки, проведе­
ния ремонтных работ и т. д.).

Как отмечает Дмитрий Нек­
рюков, недостроенный дом за­

страховать можно при условии, 
что все основные конструктив­
ные элементы уже построены 
и проемы дома закрыты, чтобы 
исключить проникновение тре­
тьих лиц. «Эта услуга пользуется 
популярностью, потому что, как 
правило, такое строение остает­
ся без присмотра»,— говорит 
он. По словам Елены Скурато­
вой, главные условия заключе­
ния договора страхования — на­
личие стен, крыши, дверей и за­
стекленных (или заколоченных 

досками, металлическими лис­
тами) окон. Стоимость страхова­
ния недостроя на 10–15% выше 
тарифа для жилого дома с посто­
янными жильцами.

«Недостроенные дома при­
нимаются на страхование на 
разных стадиях готовности,— 
говорит Татьяна Ходеева, руко­
водитель управления страхова­
ния имущества физических лиц 
ОАО ”АльфаСтрахование“.— 
В зависимости от стадии готов­
ности определяются условия, 
на которых компания может 
принять дом на страхование, и 
пакет рисков. Стоимость страхо­
вания зависит все от тех же фак­
торов риска, характеристики са­
мого строения и дополнитель­
но от степени готовности строе­
ния и предполагаемых работ».

Незавершенное строитель­
ство и дома, в которых на мо­
мент страхования ведутся ре­
монтные работы, принимают­
ся на страхование индивиду­
ально. Такая услуга, по словам 
страховщиков, достаточно рас­
пространенная.

Оптом дешевле
Еще дешевле обойдется полис 
при коллективном страхова­
нии, когда все дома в поселке 
застрахованы по одной про­
грамме.

«Страхование коттеджных 
поселков выгодно и страховщи­
кам, и потенциальным страхо­
вателям. При страховании объ­
ектов в коттеджных поселках 
необходимо учитывать не толь­
ко суммы сбора премии, но и 
прогнозируемые риски. Учиты­
вая то, что все объекты строятся 
по единой технологии, поселки 
охраняются и сами собственни­
ки оборудуют свой дом средст­
вами защиты (охранная и по­
жарная сигнализации, видео­
наблюдение), риск наступления 
страхового случая ниже,— объ­
ясняет Алексей Власов.— При 
одновременном заключении 
нескольких договоров потенци­
альным страхователям коттедж­
ного поселка страхование обой­
дется дешевле».

Кроме того, по словам Татья­
ны Ходеевой, при комплекс­
ном страховании домов кот­
теджного поселка компания 
может учесть особенности мест­
ности, в которой расположен 
поселок, близость домов, осо­
бенности коммуникаций и т. д. 
В качестве плюсов эксперт ука­
зывает индивидуальный под­
ход и условия, учитывающие 
специфику поселка, оптимиза­
цию стоимости страхования. 
Правда, при принятии на стра­
хование целого коттеджного по­
селка, возможно, не получится 
учесть все пожелания каждого 
из владельцев домов.

Елена Скуратова видит пре­
имущества комплексного стра­
хования и в том, что все объек­
ты сосредоточены на опреде­
ленной территории, договоры 
заключаются централизован­
но, уходит меньше времени на 
оформление документов. Кли­
енты получают возможность 
приобрести страховку по более 
низким тарифам, так как по та­
ким программам предлагаются 
скидки, которые могут дости­
гать 30% от годового платежа. 
В дополнение к основному па­
кету услуг предлагается страхо­
вание домашнего имущества, 
объектов ландшафтного дизай­
на, дополнительных построек 
на льготных условиях.

Юрий Скороходов

От пожара и потопа

По желанию в программу 
можно включить страхование 
ландшафтного дизайна

Строящиеся дома  
принимаются на страхование  
в индивидуальном порядке


