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В чем выгода, брат?
Среди автолюбителей новая услуга 
уже вызывала жаркие споры о том, 
выгодно ею пользоваться или нет. 
Подсчеты «Денег» показывают, что 
в премиальном сегменте в отноше-
нии автомобилей Volvo подпиской 
пользоваться в финансовом отноше-
нии выглядит привлекательно. Пред-
лагаемый в подписку новый Volvo 
XC60 в комплектации Inscription сей-
час стоит около 3,8 млн руб. Если по-
купать автомобиль в кредит (напри-
мер, по действующей сейчас льгот-
ной кредитной ставке в 2,9%), нужно 
будет заплатить 1,9 млн руб. в каче-
стве первоначального взноса плюс 
ежемесячно выплачивать 162 тыс. 
руб. (если брать кредит на год). Поль-
зование же по подписке обойдется 
в упомянутые выше 59,5 тыс. руб. 

или в 714 тыс. руб. в год, то есть 18% 
от первоначальной стоимости авто-
мобиля. Специалисты указывают, 
что, если приобретать такую модель 
в собственность, за первый год владе-
ния авто может потерять до 15–20% от 
исходной цены. То есть это уже будет 
составлять порядка 760 тыс. руб. Плю-
суем расходы на страховки (каско 
и ОСАГО), налог, траты на ТО у офи-
циального дилера и на сменный 
 комплект шин (в сумме — 178,6 тыс. 
руб.). В итоге получается 938,6 тыс. 
руб. Таким образом, выгода от поль-
зования авто по подписке составит 
224,6 тыс. руб.

С подпиской на автомобили 
Hyundai ситуация несколько иная. 
Важно, что эта марка относится не 
к премиальному, а к массовому сег-
менту, и потеря цены за первый год 
владения здесь не столь значительна. 
По оценкам участников рынка, такие 
машины за год пользования могут по-
терять порядка 10% от исходной це-
ны. То есть в отношении Hyundai 
Santa Fe топовая модификация этой 
модели с мотором 249 л. с. и восьми-
ступенчатой автоматической короб-
кой сейчас стоит 2,8 млн руб. За год 
машина потеряет в цене примерно 
280 тыс. руб. Стоимость же подписки 
на такую машину за год обойдется 
в 550,8 тыс. руб. Даже если добавить 
все расходы за первый год владения 
таким авто в личной собственности 
(это будет 168,6 тыс. руб.), то расходы 
на подписку будут превышать стои-
мость владения на 102,2 тыс. руб. То 
же самое с моделью Creta. В топе эта 
машина (149 л. с., полный привод, 
шестиступенчатый автомат) сейчас 
стоит 1,4 млн руб. При потере цены за 

год в 10% и расходах на владение в об-
щей сумме в 233,2 тыс. руб. подписка 
окажется дороже на 124,8 тыс. руб.

А в отношении микроавтобуса H-1 
(сейчас его розничная цена в самой 
 дорогой комплектации составляет 
2,3 млн руб.) разница в пользовании 
подпиской составит 225,4 тыс. руб. 

Судя по всему, сегодня, на началь-
ном этапе развития услуг по подпи-
ске, пока этим сервисом выгоднее 
пользоваться в отношении машин 
премиального сегмента (в данном слу-
чае это марка Volvo). Что же касается 
машин массовых марок (в данном слу-
чае Hyundai), то финансовая выгода 
от подписки здесь не столь очевидна, 
зато очевидны организационные плю-
сы: не нужно самому думать о страхов-
ке, обслуживании автомобиля и дру-
гих хлопотах. 

Не исключено, что с развитием но-
вого сервиса цены на него будут сни-
жаться, и тогда финансовые весы 
в бюджетном сегменте будут склонять-
ся в сторону пользования авто по под-
писке. Принимая во внимание такую 
возможность, участники рынка в це-
лом позитивно оценивают перспекти-
вы развития услуг по подписке. В ми-
ре, по оценке международной компа-
нии Research and Markets, число поль-
зователей таких сервисов пока не пре-
вышает 1 млн человек. Однако, соглас-
но прогнозам, к 2025 году в Европе 
и США по подписке будут доступны 
более 10 млн автомобилей. В России 
же, по оценке представителей автоди-
лера «Автоспеццентр», через три года 
доля продаж автомобилей по подпи-
ске может занимать 5–10% рынка, 
парк же суммарно может составить 
100 тыс. автомобилей в год •
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При рассмотрении возможности 
приобретения автомобиля по под-
писке важно тщательно просчитать 
стоимость всех альтернативных ва-

риантов, включая обычную покуп-
ку, традиционную аренду, оформле-
ние кредита или лизинга: какие по-
требуются затраты в течение плани-
руемого срока и дополнительные 
расходы в случае досрочного рас-
торжения или других экстренных 
случаях. И только после этого де-
лать окончательный выбор. 
Необходимо также учесть ограни-
чения, которые могут быть пред-
усмотрены договором. В случае 
с подпиской надо обратить вни-
мание на минимальный возраст 
и количество водителей, допуска-
емых к управлению, лимиты годо-
вого и ежемесячного пробега, ре-
гионы, в которых разрешается 
эксплуатация, и на возможность 
выезда на машине за границу. 

Обязательно надо иметь в виду, 
что штрафы за нарушения, совер-
шенные на подписном автомоби-
ле, будут предъявляться к оплате 
по «тарифам» для юрлиц, порой 
во много раз превышающим уста-
новленные для «физиков». Стоит 
заранее выяснить, как будет про-
изводиться оценка повреждений 
и износа и что входит в страховку, 
чтобы не пришлось потом допла-
чивать сверх стоимости подписки. 
В целом можно констатировать, 
что на период в один-два года 
подписка оказывается выгоднее 
других форм пользования автомо-
билем. Так, за двухлетнюю подпи-
ску на Volvo XC60 Т5 в комплекта-
ции Inscription придется отдавать 
59,5 тыс. руб. ежемесячно, что за 

два года составит 1 428 000 руб. 
В случае приобретения такой же 
машины и ее продажи через два 
года затраты за этот период будут 
несколько выше: 1 593 565 руб. 
При покупке в кредит или получе-
нии автомобиля в лизинг расходы 
будут еще выше — 2 078 772 руб. 
и 2 499 397 руб. соответственно. 
Однако с увеличением срока вы-
года использования подписки 
снижается, и при сроке пользова-
ния в несколько лет выигрышнее 
становится приобретение машины 
в собственность. 
Что же касается Hyundai, то при 
годовой подписке на самую до-
ступную из предлагаемых моде-
лей — Creta ежемесячный платеж 
будет равен 29,9 тыс. руб., что 

фактически сопоставимо с ежеме-
сячным платежом по автокредиту. 
Безусловно, услуга предоставле-
ния автомобилей по подписке 
найдет свое место на российском 
рынке, и первые результаты лишь 
убеждают в этом. Как только под-
писка станет доступна по стоимо-
сти для молодежной аудитории, 
которая уже успела приобщиться 
к различным формам шеринга, 
стоит ожидать увеличения спроса 
на эту услугу. Однако не следует 
сбрасывать со счетов и отсутствие 
в нашей стране устойчивой при-
вычки к прокату и пока еще доста-
точно высокие тарифы. Это, по 
крайней мере на первых порах, 
будет сдерживать распростране-
ние подписки. 
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Модель подписки довольно похожа на 
 лизинг для физлиц, который предлагают 
 некоторые компании. На первый взгляд, 
это мечта потребителя, который может ис-
пользовать автомобиль, но в любой мо-
мент сдать его назад и получить новый или 
отказаться от дальнейшей аренды. Однако 
понятно, что все прелести заложены в це-
ну сервиса, где присутствует и удорожание 
(процент за пользование финансовыми 
ресурсами арендатора-лизингодателя), 
и резкое снижение стоимости автомобиля 
в течение первого года пользования. 
 Кроме того, подписка не позволяет вос-
пользоваться ключевым преимуществом 
лизинга — экономией на налогах. Если 
компания, которая платит НДС и налог 
на прибыль, способна сэкономить на ли-
зинговом договоре до 40% от стоимости 
автомобиля, то физлицо, использующее 
аренду, заплатит полную цену. Так что 
можно утверждать, что пока этот тип сер-
виса достаточно сомнителен.
Фактически аренда в более или менее 
массовом объеме прижилась только 
в США, где авторынок перенасыщен 
и п роизводители хватаются за любую воз-
можность продать еще один автомобиль. 
Однако даже там подписка не занимает 
значимой доли на фоне лизинга и автокре-
дитования. Нужно понимать, что основны-
ми потребителями автомобилей по подпи-
ске являются люди, которые меняют маши-
ну раз в год-два, а такая модель потребле-
ния все-таки соответствует бурно растущей 
экономике, накачанной деньгами, что не-
сколько не наш случай. Поэтому на россий-
ском рынке если подписка когда-нибудь 
достигнет хотя бы 1% от общих продаж — 
это можно будет считать большим успехом. 
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