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Глобальные тренды в страховании

ȵȫȶȷȴȳȦȱȮȭȦȼȮɅ

Согласно последним

исследованиям более 50%*

клиентов страховых
компаний в большинстве
стран мира активно
используют цифровые
технологии и прибегают к
помощи онлайн сервисов

Cамый большой и
быстрорастущий сегмент
клиентов состоит из так
называемых гибридов, т.е.
тех, кто использует как
онлайновые, так и
традиционные каналы

Более 80%* потребителей
требуют большей
персонализации от
поставщиков страховых
продуктов и готовы платить за
это

77%** потребителей
банковских и страховых
продуктов говорят, что
индивидуальные акции
поощряют их покупать товары
и услуги, которые они никогда
не покупали до этого

Более 70%* клиентов готовы
предоставить данные о своих
привычках и бытовом
поведении в обмен на более
низкие премии, более
быстрые решения об
урегулировании или
рекомендации по страхованию

Телеметрические устройства,
датчики, носимые девайсы и
фитнес-треккеры, а также
информация из открытых
источников предоставляют
большой массив данных,
анализ которых позволяет
принимать информированные
решения в андеррайтинге,
ценообразовании и
урегулировании убытков.

Использование виртуальных
собеседников (AI chatbots) и
автоматизированные методы
машинного обучения,
дополняющие профес-
сиональную экспертизу
страховых компаний,
сокращают их расходы и
улучшают способность
быстро и качественно
реагировать на запросы
клиентов, предоставляя им
персонализированные
продукты и сервисы и
эффективные процедуры
урегулирования
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InsurTech – конкуренты или партнеры?

По данным исследовательской фирмы CB Insights, в 2016
году инвесторы вложили почти $1,7 млрд в страховые
технологии по всему миру. Количество сделок по
финансированию растет с чуть более двух в месяц в 2011
году до почти 15 в месяц в 2017 году.

Угрозу для традиционных страховщиков представляют и
технические гиганты, такие как Alibaba, создающие цифровые
финансовые платформы, которые включают в себя банковские
операции, платежи и страхование.
На рынок страхования выходят неспециализированные
корпорации: например, Automaker Volkswagen включил
страхование в число своих финансовых услуг, а Тесла тестирует
пакет, который будет предлагать клиентам заключить договор
страхования при покупке новой машины

V Те компании, которые владеют профилем клиента, будут, в конечном итоге, иметь доступ к данным о нем

V Те компании, которые умеют по максимуму использовать эти данные, смогут предлагать лучшие продукты

V Победят те компании, которые смогут поддерживать и расширять контроль за взаимодействием с клиентами, 
и будут предлагать ему совокупность услуг (value added services). 

Традиционные страховые компании теперь вынуждены соперничать с цифровыми конкурентами как внутри,
так и за пределами отрасли: такие страховые компании «нового образца», как Lemonade и Oscar догоняют
конкурентов. Вне зависимости от того, удастся ли им потеснить традиционных игроков, новые стандарты
бизнеса уже оказали влияние на ожидания клиентов.

Стартапы InsurTech продолжают появляться в различных
звеньях страховой цепочки создания стоимости и могут
охватывать любые виды страхования

ΧΦΦ
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Новый взгляд на привычные вещи

Á Развитие цифровых каналов продаж: онлайн брокеры, генеральные агенты, маркетплейсы,
ценовые агрегаторы

Á Компании, специализирующиеся на формирующихся или нишевых рынках (страховые
продукты для фрилансеров – “gig economy” workers, страхование личного имущества,
домашних питомцев и т.д.)

Á Цифровые сервисы для дистрибьюторов страховых продуктов

˽˾˻˨̂˴́̍ ͙ ˴ˢ˹ˢ˶̍

ˣˮ˭˹˩˿-˽˾˻̇˩˿˿̍
Á Аутсорсинг технологических решений, поддерживающих цифровой маркетинг,

андеррайтинг, управление политиками, биллинг и урегулирование убытков
Á Интегрированные технологические решения для управления персоналом,

рекрутинга, управления медицинским страхованием сотрудников, выплатами

Á Сбор и интеллектуальный анализ данных, аналитика
Á Стратегии оценки рисков на основе моделирования
Á Использование средств машинного обучения (Automated Machine Learning)

Á Разработка программного обеспечения и/или мобильных приложений, увеличивающих
эффективность ИИ и машинного обучения для повышения уровня клиентского сервиса,
автоматизации сбора и анализа данных по всей цепочке урегулирования убытков

Á Технологические решения для управления беспилотниками и другими средствами
удаленного контроля

ˢ˹ˢ˶ˮ́ˮ˴ˢ ˨ˢ˹˹̍̆

̂˾˩˥̂˶ˮ˾˻ˤˢ˹ˮ˩ ̂ˣ̍́˴˻ˤ

Технологические инновации InsurTech затрагивают весь жизненный цикл страхового продукта и 
становятся инструментами создания ценности

*CB-Insights Quarterly InsurTechBriefing  
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От традиционного страхования к экосистемам
Лучший способ увеличить частоту и качество контактов со своими клиентами – это предложить им
сопутствующие услуги, такие как домашняя безопасность, техническое обслуживание автомобилей,
мониторинг состояния здоровья, финансовое планирование и другие естественные дополнения к
страховым продуктам, то есть – сделать страховые продукты частью экосистемы

Примеры дополнительных нестраховых сервисов, создающих экосистему для страхователя
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Пример медицинской экосистемы 

В области медицинского страхования
клиенты заинтересованы в таких
дополнительных сервисах, как

Å скрининговые программы

Å экспертное сопровождение во
время лечения и реабилитации

Å защищенный онлайн доступ к
медицинской документации

Å помощь в поиске врачей и записи на
консультации

Å услуги по здоровому образу жизни и
веллнес-услуги.

Тот же набор услуг востребован и для
клиентов в секторе страхования жизни

Такая экосистема включает в себя как
оффлайновые, так и телемедицинские
сервисы

Страховые компании, которые заинтересованы в удержании своих клиентов и привлечении новых,
должны чаще помогать своим клиентам и предлагать им больше возможностей

Партнерство с провайдерами (теле)медицинских услуг позволит страховым компаниям перейти от
традиционных ДМС-продуктов к полноценным экосистемам. Данные клиентов, полученные в результате
использования ими различных сервисов, позволят страховщикам создавать индивидуальные предложения
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˿́˾ˢ̆˻ˤˢ˹ˮ˩ нлнΧ˿́˾ˢ̆˻ˤˢ˹ˮ˩ нлму

Эволюция страхового предложения

Ç ˿ͭͪ͊ͻ͍͙ͦ͊ͤς͔ ͔ͦͭ͒͡Έͤ·͚
͔ͫͨͼ͙͙͙͍͊ͪͦ͊ͤͤ͘͡·͚͍͙͒ ͎ͯͫͯ͡Σ
͔͎͔ͨͪ͒͊͊ͣ͡·͚ͨ ͔͙ͪͣͯ΅͔͍͔ͫͭͤͤͦ
ͫͭͪ͊ͻ͍ͦ·͙͙ͣͦͣͨ͊ͤ͟Ύ͙͙ͣͨ ͔͙͙ͦͫͪ͒ͤ͊ͣ͟

Ç ˮ͙͍ͦͪͦ͊ͤͤ͘͡·͚ͫͭͪ͊ͻ͍͚ͦͦͨͪͦ͒ͯͭͨͦ͟
͙͔͊ͨͪͦͫͯͤͭ͊͘͟͡

Ç ͙͍́ͨͦ·͔ͯͫ ͍͙ͦ͡Ύͫͭ ͪ͊ͻ͍͙ͦ͊ͤΎͫ
͔ͤͤ͊͘;͙͔ͭ͡Έͤ·͙͍͙ͣ͊ͪ͊ͼ͙Ύ͙ͣ

Ç ˿ͭͪ͊ͻ͔ͯͭͭͦ͡Έͦ͊͘͟Ύ͍͔ͤͤ͡·͚͙͔͙ͤͭͦͣͪͫ͟͟͡

Ç ́ͦ͡Έ͔ͦͦͣͨͤͫ͊͟͟ͼ͙Ύͯ΅͔ͪ͋͊όͺ͙͍ͤ͊ͤͫͦ͊Ύ
͙͙ͤ͊͡ ͭͯͪ͊͡Έͤ͊Ύύ

Ç ˴͊;͔͍͔ͫͭͤͤ·͚ͦͤͭ͊ͭͫ͟͟͟ ͙͔ͤͭͦͣ͡-͙ͦ͒ͤͪ͊ ͘
͙ͨͪ͘ ͊͟͡Ό;͔͙͙͎͍͙ͤ͒ͦͦͦͪ͊ ͋ͯͣ͊͗ͤ·͚
͔͒ͦͯͣͤͭͦͦ͋ͦͪͦͭ͟

Ç ˿ͭͪ͊ͻ͍͙͔͔ͦ͊ͤ͋ͯ͒ͭͦͨ ͔͙͍ͪͪͦ͊ͭΈͨͦͤΎ͙͔ͭͣ
Ή͙͔͙ͦͫͫͭͣ͟ ͫ͊ͣͦ͟ ͊ͭ͟ ͍͔͔͊ͦͦ͋ͯ͒ͭ͟
͍͙͍ͫͭͪ͊͊ͭΈͫΎΉ͍͙͔ͦͫͫͭͣ͟·͎͙͒ͪͯͻ͙͙͍ͤͫͭͭͯͭͦ

Ç ˮ͙͍͙ͤ͒͒ͯ͊͡Έͤ·͚͔ͦͣͨͫͤ͟͟͡·͚ͨͪͦ͒ͯͭ͟Σ
ͪ͊ͪ͊͋ͦͭ͊ͤͤ͘·͚ͨͦ͒͟͡ ͙͔ͤͭ͊

Ç ̂;͔͙͙͍͙ͭͤ͒͒ͯ͊͡Έͤ·ͻͦ͋ͫͭͦΎ͔ͭ͡Έ͍͙͙͙ͫͭ͗ͤͨͪ͘
ͪ͊ͫ;͔͔͙ͭͭ͊ͪͺ͍ͦ

Ç ˽͔͍͔͙͍ͪͤͭͤ͊Ύͦͼ͔͙͙͍͙ͤ͊ͤ͒͒ͯ͊͟͡Έͤ·ͻ͙͍ͪͫͦ͟
͙͔͙͙ͤͭ͊͟͡ ͔ͤͫͭͪͯͣͤͭ·͒͡Ύ͙ͻ͙͔͙ͫͤ͗ͤΎ

Ç ˴͔͔͔ͦͣͨͫͤͦͪ͟͡΄͔͙͔͙ͤͪ͊͘͡;ͤ·ͻ͔ͨͪͦ͋ͣ͡
͙͔ͤͭ͊͟͡Σ͍͙ͦͤ͘͟΄͙ͻ͍͔ͪͯ͘͡Έ͔ͭ͊ͭͫͭͪ͊ͻ͍͎ͦͦͦ
ͫͯ͡;͊ΎΣ͔͍ͤͦͤͫΎ͊ͤͤ͘·ͻͫ ͎͍͒ͦͦͦͪͦͣ
ͫͭͪ͊ͻ͍͙ͦ͊ͤΎ

Ç ˨͡Ύ͙ͦͣͣͯͤ͊͟͟ͼ͙͙ͫ ͙͔ͤͭͦͣ͋ͯ͒ͯͭ͟͡
͙ͫͨͦ͡Έ͍ͦ͊ͭ͘ΈͫΎ͊ͦ͟͟ ͺͺ͚͍͊ͤͦ͡·͔, ͙ͭ͊͟
͚͍ͦͤ͊ͤͦ͡·͔͊ͤ͊͟͡·
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Á Оптимизация законодательства для развития онлайн страхования:

VУпрощенная идентификация клиентов

VДоступ партнеров/агентов ЮЛ/агрегаторов к продажам страхования в
формате онлайн

VРазвитие страховых онлайн-агрегаторов и маркетплейсов

VВозможность заключения онлайн-договоров страхования с ЮЛ

Á Упрощение документарного оборота для процедуры урегулирования убытков,
развитие электронного документооборота

Á Разработка законодательных механизмов для развития «рисковой» модели
ОМС, конвергенции ОМС и ДМС в одну систему

Á Развитие механизмов телемедицины и включение элементов ТМ в систему
ОМС

Чем может помочь государство
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Спасибо за внимание
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Примеры компаний InsurTech

Страховая компания предлагает страхование недвижимости собственникам и арендаторам посредством
собственной онлайн-платформы. Обещает клиентам отсутствие бумажного документооборота и
мгновенное обслуживание (выдача полиса, претензии, информирование)

Медицинская страховая компания, ориентированная на инновационный технологический подход к
формированию и продаже продуктов. Предлагает индивидуальные и малые групповые полисы
страхования здоровья, используя как прямые онлайн каналы продаж, так и услуги брокеров, включая
онлайн-рынки. Предоставляет своим клиентам удобное, многофункциональное мобильное
приложение, в котором они могут самостоятельно настраивать свои политики, консультироваться с
врачом и назначать встречи с поставщиками медицинских услуг.

Независимая гибридная (онлайн и оффлайн) платформа для продажи индивидуальных страховых
продуктов, формируемых на основе анализа данных клиента (data driven). Предлагает клиентам
индивидуальные алгоритмы оценки рисков с помощью ИИ в сочетании с персонализированными
рекомендациями лицензированных страховых агентов и представителей клиентского сервиса.

Страховая онлайн площадка для продажи медицинского страхования на основе эксклюзивных
партнерских отношений с учреждениями системы здравоохранения. Предлагает клиентам «умные» и
доступные продукты медицинского страхования с использованием простого и технологичного
интерфейса общения.

Первый в мире цифровой страховой «супермаркет», предлагающий более 240 продуктов по
страхованию здоровья, несчастному случаю, ответственности, облигациям, кредитам, автомобилю и
проч. Одним из основателей этой цифровой финансовой платформы стал Alibaba. Большинство
продуктов распространяются через торговые точки и непосредственно через платформы партнеров
Zhong An.

Мобильная платформа для андеррайтинга продуктов страхования жизни. Ориентирована на
предоставление индивидуальных решений относительно покрытия. Предлагает продукты, которые
учитывают особенности образа жизни клиентов, помогают избегать лишних комиссий и штрафов,
заложенных в традиционных ненастраиваемых страховых продуктах. ΧΦΦ
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Контакт с клиентом – ключ к успеху

в горизонте 3-х лет могут 
получить страховщики, 
которые концентрируются на 
увеличении лояльности своих 
клиентов (Bain&Company)

+20ɕ.ɕ.
NPS

42%

͔͙͔͔͚ͨͦͭͪ͋ͭ͡ ͎͍ͦͦͪΎͭΣ ;ͭͦ 
͙ͦͤ ͯͨ͟Ύͭ пакет услуг, 
ͦͭͦͪ͟·͚ адаптирован к их 
конкретной͙͔͚͗ͤͤͤͦ͘ 
ситуации(Mintel)

46%

клиентовΣ ͊͘͟͡Ό;͙͍΄͙ͻ 
комплексный договор
ͫͭͪ͊ͻ͍͙ͦ͊ͤΎΣ ζ͔͔͔ͦͨͪ͒ͤͤͦ͡ 
͋ͯ͒ͯͭη продлевать ͦͭͤͦ΄͔͙ͤΎ ͫͦ 
͍͙ͫͦͣ ͍͚͔ͨͪͦ͊͒ͪͦͣ ͙͍ͨͪͦͭ 28% 
͔͔͚ͨͦͯͨ͊ͭ͟͡ ͙ͦ͒ͤͦ;ͤ·ͻ ͍ͨͪͦ͒ͯͭͦ͟ 
(J.D. Power&Associates)

страховых компаний уже 
запустили персонализированные 
цифровые или мобильные услуги
в режиме реального времени 
(Accenture)

22%

89%

клиентов уходят ͙͘ ͙͙ͦͣͨ͊ͤ͟Σ 
͔͙ͫ͡ ͨͦͯ͡;͊Όͭ ͔͎͙͍ͤ͊ͭͤ·͚ ͦͨ·ͭ 
ͦ͋΅͔͙ͤΎ ͫ ͔͚ͤ όMcKinsey)

70%

своих впечатлений ͦͭ 
͍͙͔͚͍͙͊ͣͦ͒ͫͭ͘Ύ ͫ ͍͚͔ͨͪͦ͊͒ͪͦͣ 
клиенты строят ͤ͊ ͭͦͣΣ ͊͟͟ ͫ 
͙͙ͤͣ ͙͍͙ͦͤͭ͊ͭͪͦ͊͟͟͡ после 
покупки (McKinsey)
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Влияние экосистем на лояльность 

Здоровье –естественный сектор страхования для построения экосистемы и наиболее 
отзывчивый к усилиям страховщика с точки зрения лояльности клиента 

По данным опроса Bain&Company (UK) около 90% страхователей заинтересованы в 
дополнительных сервисах, и 61%  из них готов поменять страховщика, чтобы получить их.

Предложение дополнительных сервисов, выходящих за рамки страховых продуктов,
положительно влияет на лояльность клиентов
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Данные для анализа и разработки 
индивидуальных программ

Схема взаимодействия экосистем

ÅСтраховщик предоставляет
клиенту страхование +
дополнительные медицинские и
смежные сервисы

ÅСтраховщик получает от
медицинского провайдера
данные о клиенте

ÅСтраховщик разрабатывает для
клиента индивидуальный
страховой план на основе данных
о его здоровье и привычках

ÅМедицинский провайдер
обеспечивает клиенту
медицинские и сервисные услуги

ÅПровайдер предоставляет
страховой компании данные о
здоровье клиента для расчета
тарифа (с согласия клиента)

ÅПровайдер получает оплату услуг
от страховой компании

Персонифицированные 
продукты ДМС и Life (Теле)медицинские услуги
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