
МЕНЯТЬСЯ,  
НЕ ИЗМЕНЯЯ СЕБЕ

окончил МГТУ имени Н.Э. Баумана. В «Ренессанс Страхование» при-
шел на позицию директора проекта CRM в 2008 году. Занимался 
запуском платформы Direct Insurance, а после этого проектом вне-
дрения новой Claims-платформы. С 2010 года руководит ИТ.
До этого работал в компании Sputnik Labs на позиции менеджера 
проектов, занимался внедрением CRM-систем.
 
«Ренессанс Страхование»
обладает одним из крупнейших на страховом рынке уставным 
капиталом – 2,2 млрд рублей. Отделения и представительства  
«Ренессанс Страхования» находятся во всех крупных российских горо-
дах, среди клиентов компании более 1 млн частных лиц, нескольких 
тысяч российских и международных компаний. Компания обладает 
лицензией на осуществление более чем 60 видов страховых услуг. 
«Ренессанс Страхование» является действительным членом объеди-
нений и ассоциаций страховых компаний (Всероссийский Союз Стра-
ховщиков, Российский Союз автостраховщиков, и др.).

Роман
Решетников

Группа Ренессанс Страхование 
делает ставку на digital техно-
логии. Новая стратегия  должна 
позволить компании выдержать 
конкуренцию в условиях быстро 
меняющихся потребительских 
предпочтений и стать ключом к 
дальнейшим позитивным изме-
нениям в компании. Подробнее 
о нововведениях рассказывает 
вице-президент компании  
Роман Решетников.
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Уровень нашей автоматизации я 
оцениваю как высокий для страхо-
вой отрасли. В значительной сте-
пени автоматизированы урегули-
рование убытков, процесс продажи 
полиса от котировки до выплаты 
комиссии, процессы взаимодей-
ствия с партнерами, аналитика.  
В онлайне появилась возможность 
купить любой розничный страхо-
вой продукт, полноценный элек-
тронный полис, работает личный 
кабинет клиента, а также кабине-
ты для партнеров, мобильное при-
ложение для путешественников, 
онлайн-сервисы для партнерских 
продаж. 

Последние три года наши уси-
лия были сконцентрированы на 
реализации внутренних проектов, 
результат которых нашел отраже-
ние в росте продаж, экономии опе-
рационных издержек, снижении 
убыточности. Кроме того, рост 
контроля и числа запросов со сто-
роны регулятора привел к пере-
распределению ресурсов в область 
compliance-проектов. При этом 
имеет место серьезная конкурен-
ция за внутренние ресурсы, и да-
леко не все инновации получают 
приоритет, так как инновации –  
это инвестиции в «послезавтра», 
а есть проекты, которые дают эф-
фект уже «сегодня». 

Поэтому мы решили больше 
внимания уделить инновациям, 
которые двигают компанию впе-
ред, делают наш сервис еще более 
удобным для клиентов.  

В финансовой отрасли набира-
ет популярность термин диджи-
тал (digital) трансформация. Это 
изменения бизнеса, нацеленные 

на технологическое «сближение» 
с клиентом, повышение скорости 
выполнения операций, сокраще-
ние доли ручного труда. 

Для нас это не просто модный 
термин. Диджитал – трансформа-
ция стала логичным продолжением 
курса компании по автоматизации 
бизнеса. В Ренессанс Страхова-
ние произошли фундаментальные 
изменения в бизнес-процессах. 
Управление продуктом, учет до-
говоров, платежи, дистрибуция, 
андеррайтинг, урегулирование –  
все этапы страхового процесса 
значительно ускорены и приоб-
рели новые формы. Для многих 
клиентов выбор нашей компании 
обусловлен именно технологич-
ностью предлагаемых решений. 
Например, новый HR-портал ста-
новится одним из ключевых сти-
мулов покупки или пролонгации 
у нас ДМС. Портал предоставляет 
уникальный для российского рын-
ка сервис – возможность удален-
ного администрирования полисов 
ДМС для клиентов, таким образом, 
существенно упрощается процесс 
взаимодействия с компанией.  

Но и это только первые наши 
шаги, ведь диджитализация биз-
неса – это не только наращивание 
уровня автоматизации, но и заме-
на многих функций на «умные» ре-
шения. 

Например, смелые идеи предпо-
лагают использование «интернета 
вещей», дронов, роботов. 

Конечно, диджитализация – до-
статочно долгий путь развития, но 
именно он обеспечит неоспори-
мые конкурентные преимущества 
и лояльность со стороны клиентов. 

ДЛЯ СТРАХОВЩИКОВ
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Компании, которые не начали дви-
гаться в этом направлении сейчас, 
не смогут оставаться успешными в 
ближайшей перспективе.  

Диджитал стратегия – это смена 
вектора в сторону развития инно-
ваций для клиентов и партнеров, 
а, значит, будут появляться новые 
интересные проекты. Например, 
банковский бизнес создает целые 
проектные офисы по разработке 
инноваций, такие как  АЛЬФАЛАБ  
в Альфа банке.  Этот процесс идет 
и в страховании. 

Уверен, что у нашей компании 
есть все предпосылки для того, что-
бы стать пионерами в диджитал –  
трансформации.  Достижению этой 
цели будет способствовать диалог, 
который мы инициировали с биз-
нес – инкубаторами.  

В 2015 году такая работа выли-
лась в федеральный проект, реа-
лизуемый при поддержке фондов и 
акселераторов. В итоге мы остано-
вились на двух видах сотрудниче-
ства с ними.  

Первый вид сотрудничества – 
это поиск команд, располагающих 
инновационными идеями, но не 
имеющих ресурсов для их реали-
зации. Как правило, наша роль в 
сотрудничестве заключается в пре-
доставлении страховой эксперти-
зы. Таким образом, мы еще и пози-
ционируем себя как прогрессивная 
страховая компания, к которой 
можно прийти с революционной 
идеей. Хороший пример взаимо-
действия со стартапами – хакатон, 
который был проведен при под-
держке крупнейших в своей обла-
сти акселераторов – Фонда Разви-
тия Интернет Инициатив и #tceh.  

МЕНЯТЬСЯ, НЕ ИЗМЕНЯЯ СЕБЕ  

С одной командой - победителем 
хакатона начата совместная раз-
работка мобильного приложения. 
Другую команду мы поддержива-
ем экспертизой и рассчитываем в 
дальнейшем применить их разра-
ботки в жизнь.  

У нас появились необходимые 
идеи и аналитика для доработки 
собственной концепции развития 
мобильных приложений, а также 
два десятка различных инноваци-
онных идей, которые мы намере-
ны реализовать.  

Второй вид сотрудничества с 
фондами – монетизация стартапов 
посредством продажи страховых 
услуг. Программа реализуется со-
вместно с фондом МетаБета и фон-
дом iDealMachine.  

Выделю ряд ключевых направле-
ний применения диджитал техно-
логии.  Первое – это прямое стра-
хование. Мы предложили в этом 
году в виде электронного полиса 
страхование от несчастного слу-
чая, страхование дома. Теперь на-
полнение нашей линейки онлайн 
продуктов не уступает той, что 
предлагают зарубежные лидеры 
directinsurance. В ближайшей пер-
спективе сегмент прямого страхо-

Хакатон
– форум разработчиков, во 

время которого специалисты 
из разных областей разработки 
программного обеспечения (про-
граммисты, дизайнеры, менедже-
ры) сообща работают над реше-
нием какой-либо проблемы.
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вания ждет бурное развитие, в том 
числе за счет проникновения элек-
тронного ОСАГО.  

Второе – модернизация ключе-
вых процессов непосредственно 
страховых компаний – от расчета 
котировки до выплаты комиссии, 
и связанная с этим модернизация 
платформ.  

Третье – развитие мобильных 
приложений и личных кабинетов. 
Примечательно, что диджитализа-
ция подталкивает страховые ком-
пании к тому, чтобы лучше знать 
своих клиентов. Например, наша 
первоочередная задача – создать 
единую клиентскую запись. До сих 
пор с этим у страховых компаний 
были сложности, поскольку исто-
рически развитие шло от продукта,  
а не от клиента. 

Четвертое – продающие страхо-
вые решения (Link’и), которые по-
зволяют партнерам страховых ком-

паний получать дополнительный 
доход за счет продажи полисов. Как, 
например, на сайте anywayanyday, 
где полис предлагается и рассчи-
тывается автоматически за счет 
интеграции с нашими сервисами. 
Аналогов таких решений на рос-
сийском рынке пока немного, но 
имеющиеся быстро развиваются и 
сегмент растет.  

Link’и мы научились гибко адап
тировать под потребности парт
неров с учетом отраслевой специ-
фики их деятельности и масштабов 
бизнеса. Это неотъемлемое условие 
при работе с партнерами, ведь сре-
ди них есть крупные банки, между-
народные розничные сети, произво-
дители мебели и онлайн-сервисы по 
продаже билетов, полисов.

Сегодня Link-технологии стали 
«базовой потребностью» при ра-
боте нашей компании с посредни-
ками. 

ДЛЯ СТРАХОВЩИКОВ

Способы интеграций страховых решений в бизнес –  
процессы партнеров
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«СОВРЕМЕННЫЕ СТРАХОВЫЕ ТЕХНОЛОГИИ»

Наш журнал – лучшая страховка на 
тернистом пути страхового бизнеса!


