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ЦИФРОВИЗАЦИЯ В СТРАХОВАНИИ

Фокус на создании еще большей ценности для клиента, лучшем управлении рисками, оптимизации 
бизнес-процессов

Тренды,
которые проявляют себя 

активнее остальных

МОБИЛЬНЫЕ 
СЕРВИСЫ

ЦИФРОВЫЕ 
АССИСТЕНТЫ

ЗДОРОВЬЕ

ПЕРСОНАЛИЗАЦИЯ

ВСТРОЕННОЕ 
СТРАХОВАНИЕ

БЛОКЧЕЙН

ИИ в UW

ИНТЕРНЕТ ВЕЩЕЙ 
(IoT)
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ДМС в цифровом формате

Технологичный ДМС-конструктор
Готовые наборы клиник по выбранным рискам + калькулятор для быстрого 
формирования КП

Цифровые сервисы
	• Личный кабинет MyZetta
	• Мобильные приложения для ведения ЗОЖ (с геймификацией вовлечения 
застрахованных в здоровое питание, физическую активность и т.д.)

	• Мобильные платформы для ведения пациентов с хроническими 
заболеваниями (мониторинг выполнения назначений врача, ключевых 
медицинских показателей)

ИТ-интеграции и специализированные решения
	• С клиниками
	• Со службами скорой помощи
	• С телемедицинскими провайдерами, сетями лабораторий
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ТРАНСФОРМАЦИЯ В ПАРТНЕРСКИХ ПРОДАЖАХ:
платформы для страховых агентов

Страховая компания

Страховые платформы

Агент

Агент

Агент

Клиент

ДРУГОЙ ТИП ЦИФРОВОГО 
КАНАЛА ПРОДАЖ

•	Диджитал  - по типу используемых 
инструментов и технологий

•	Партнерский - по типу взаимодействия

•	Нестандартный - по «расстоянию» до 
конечного клиента – 2 посредника между СК 
и страхователем

•	Нетиповой - в части идентификации 
партнера, т.к. продавец может оставаться 
обезличенным для СК

•	Нестандартный - по мотивации 
2-х посредников: КВ и сервисная поддержка 
(вкл. ИТ и операционную)

•	Онлайн-борьба за внимание клиентов 
и субагентов (!не адресно, а ко всем сразу) - 
все СК «как на ладони» 
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МАРКЕТПЛЕЙСЫ И АГРЕГАТОРЫ
Wildberries, Ozon, Яндекс, Avito

ВЫЗОВЫ
ДЛЯ СТРАХОВЫХ КОМПАНИЙ

Пересечение с цифровым В2В и офлайн партнеркой

Потребность в новых продуктах

Адаптация действующих стандартов

Активное развитие бэк-сервисов

Новые каналы продаж или каннибализация действующих?

# однодневное ОСАГО для такси, рейсовый ОСГОП для такси - требует 
трансформации сложившихся механизмов и институтов (# НССО для 
ОСГОП такси; порядок определения квот по однодневному ОСАГО такси)

для взаимодействия с партнерами и сервиса конечному клиенту

Импульс развития или миграцию 
клиентов между каналами

пример: преобразование ПВЗ в страховое агентство

с расширенным покрытием, встроенных бесшовно в бизнес-процессы 
партнеров 

Что это даст рынку?
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Профессии будущего в страховании: 
кто в группе риска и кого не заменят роботы?
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GARTNER HYPE CYCLE
Цикл зрелости технологий или технология от стадии хайпа до продуктивного использования

Подъем На вершине

Принимать
пока рано

Забывать
ещё не время

Взбирается на платоКарабкается по склонуСкатывается в пропасть

Технологический триггер

ВРЕМЯ

О
Ж

И
Д

А
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И
Я

Интерес ослабевает по мере 
того, как реализация не приносит 

результатов. Обнаруживаются 
недостатки и слабые места, новой 
технологии выносится «смертный 

приговор». Команда проекта теряет 
энтузиазм и желание работать. 

Многие технологии преждевременно 
завершают свой жизненный цикл. 

Фаза реабилитации - действительно 
актуальные технологии после 

адаптации находят применение. 
Исправляются ошибки, проводятся 

встречи с инвесторами, 
корректируется ход проекта. Все 

больше предприятий финансируют 
пилотные проекты, консервативные 
компании сохраняют осторожность.

Фаза запуска - потенциальная 
технология «прорывается в свет». 
Обсуждаются ее перспективы, и с 

ростом популярности увеличивается 
рекламная шумиха и ажиотаж, хотя 

инновация еще не подтвердила свою 
коммерческую ценность. 

Кривая Гартнера (англ. Gartner Hype Cycle) внедрена в 1995 году американской исследовательской компанией Gartner

Фаза ажиотажа, когда новизна 
делает технологию предметом 

широкого обсуждения. 
Чрезмерное внимание 

провоцирует появление 
иллюзий и ничем не 

мотивированных ожиданий. 
Технология не успевает за 

пиаром.

Фаза массового внедрения. Общество 
воспринимает зрелую технологию как 

данность, объективно оценивая ее 
возможности, достоинства и ограничения. 

Окончательная высота зависит от того, 
насколько широко она применяется.

Пик завышенных
ожиданий

Пропасть
разочарования 

Склон
просветления Плато производительности
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Спасибо
за внимание!
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