

ПЕРСПЕКТИВЫ «PEER-TO-PEER» ТЕХНОЛОГИЙ В СТРАХОВАНИИ
 
Аннотация
Статья посвящается вопросам новой системы страхования “Peer-to-peer”. Рассмотрены положительные и отрицательные стороны данной системы. Также рассмотрена дальнейшая перспектива развития новой системы страхования как в России, так и на мировом рынке страхования.
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Рынок страхования и потребности клиентов страховых брокеров изменяются вместе с технологическим развитием, поэтому происходит создание новых технологий в страховании, например, Р2Р (peer-to-peer) - это система совместного потребления без участия страховых агентов.
 При модели P2P-страхования (peer-to-peer) страхователи объединяются в группу и создают фонд страховых взносов, из которого покрываются возможные риски и выплачивается возмещение. Иными словами, финансы остаются в общем фонде, из которого берутся деньги при наступлении страховых случаев. В конце периода страхования участники фонда могут рассчитывать на получение части своих взносов обратно.
В модели P2P-страхования нет атрибутов классических страховых компаний, таких как: андеррайтинг, агенты, банки-партнеры, службы возмещения убытков, колл-центра. Зато есть общий фонд, формируемый из взносов участников, из которого выплачивается возмещение при наступлении страховых случаев. Расходы при данной модели на ведение дел сведены к минимуму. В основном это расходы на регистрацию, прием взносов,  так как выплаты осуществляет программа или робот.
Компания, которая использует Р2Р (peer-to-peer) должна быть зарегистрирована как общественная корпорация и всячески подчеркивать, что она не ставит своей целью получение прибыли. На примере Lemonade, можно отметить, что они полностью раскрывают свою деятельность. Распределение премий в Lemonade : компания забирает себе 20% (не тратясь при этом на агентские и партнерские комиссии, которые в классическом бизнесе по некоторым видам страхования могут превышать 50% от премии). 40% от собранной премии уходит на перестрахование рисков в корпорациях уровня Lloyd's — на случай, если когда-нибудь суммы возмещения превысят собранные премии. Еще 40% тратятся на текущие выплаты по страховым случаям. Неизрасходованная часть распределяется между клиентами в конце каждого года (giveback). Уровень возвращенных средств может составлять 15—20% от выплаченной премии. По мнению основателей, такая прозрачность снимает конфликт интересов, сложившийся в традиционном страховании, когда страховщик хочет заплатить поменьше, а страхователь — получить побольше.
В случае реализации модели P2P-страхования среди действующих страховщиков может выбираться куратор, помогающий рассчитывать оптимальную страховую премию и администрирующий процесс страхования.
Традиционная модель страхования объединяет большое количество незнакомых людей с аналогичным страхованием. Андеррайтер использует информацию клиента, для проведения анализа риска каждого потребителя. Информация, такая как возраст, хобби и история болезни, используется для определения премии, которую должен заплатить каждый страхователь. Премия покрывает расходы на страхование лица и гарантирует страхователю, что в случае наступления страхового случая, эта сумма будет возмещена.  Пул охватывает людей с различными профилями риска, а члены с низким уровнем риска платят меньше премий за один и тот же тип страхования. В случае, если один или несколько участников, или страхователей попадают в катастрофическое событие, средства из пула используются для покрытия ущерба. Сумма превышения в пуле в конце периода страхования сохраняется страховой компанией как часть ее дохода. Поскольку большинство страховых компаний стимулируются прибылью, возникает конфликт между страховщиками и застрахованным, когда неиспользованные премии не возвращаются.
Модель страхования P2P отличается от традиционной модели по следующим критериям:
1) Все страхователи знакомы друг с другом. В состав страхового пула входят друзья, члены семьи или лица с аналогичными интересами, которые объединяются, чтобы внести свой вклад в страхование друг друга. 
2) Каждый участник несет ответственность. Выбирая членов пула, застрахованный берет на себя ответственность за страхование всей группы. Этот метод отбора мотивирует человека инициировать пул, который имеет низкий риск, и, следовательно, низкая стоимость для членов. 
3) Прозрачность деятельности. Путем объединения премиальных средств со знакомыми, страхование P2P способствует повышению прозрачности в своей деятельности. Каждый член знает, кто входит в группу, кто подает заявку, и сколько денег в пуле. 
4) Вероятность мошенничества очень низка. Модель P2P решает моральный риск, который есть в традиционном страховании. Когда члены группы знают друг друга, вероятность появления мошенников сводиться к минимуму.
5) Возврат средств после завершения страхового периода. Любые средства, имеющиеся в пуле после окончания периода страхования, возвращаются его членам. Это устраняет проблему, которую держатели страховых полисов имеют в традиционном страховании. 
На рисунке ниже представлена примерная схема Peer-to-Peer страхования.
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Рис.1 - пример Peer-to-Peer страхования

Здесь используется p2p страхование. Речь идет о создании групп взаимовыручки, если так можно выразиться. Сервис Friendsurance предлагает различным людям, которые знают друг друга, создать общий фонд страхования. В подобном проекте могут принять участие коллеги из одного офиса, родственники, болельщики одного футбольного клуба, компания друзей и т.п.
Возьмем группу из 30 человек. Каждый из них сбрасывается по, скажем, $500, отдавая деньги в общий фонд (не кубышка, нет, счет в банке). Если у кого-то возникла страховая ситуация, неприятность (все это прописано в правилах сервиса), из общего фонда, сумма которого достаточно велика – целых $15 000, выделяются средства для помощи. Идея далеко не нова, ее можно даже назвать древней. Но использование современных технологий позволило этой идее заиграть новыми красками.
При создании Р2Р (peer-to-peer) страховой компании могут возникнуть проблемы. 
Во-первых, сложно убедить потенциальных клиентов - и их друзей - сделать решительный шаг. Зачастую клиенты не хотят быть в партнерстве со своим страховщиком, они хотят купить страховой полис.
Во-вторых, сложно удерживать конкурентное преимущество. Конечно в какой-то мере это уникальное страхование, но в ней есть часть концепции взаимного страхования, что усложняет поддержание конкурентное преимущество.
Можно отметить, что очень малые предприятия могут значительно выиграть от модели страхования P2P. Компании с менее чем 10 сотрудниками - являются идеальной целью для страховщиков P2P, потому что это большой и растущий сегмент рынка, который традиционно не обслуживается брокерами и перевозчиками. Страховщики P2P стремятся создать свое конкурентное преимущество с низкими затратами, что часто является первым и главным стимулом продвижения для малого бизнеса.
Сооснователь Lemonade Дэниэл Шрайбер полагает, что «элементы благотворительности», присутствующие в данной модели, помогут минимизировать мошенничество в страховании, так как злоумышленники «одумаются», когда поймут, что воруют деньги не у страховой компании, а у некоммерческой организации.
Мы считаем, что такой подход к страхованию поможет исключить конфликт между страховой компанией и клиентом, а также придать страхованию социальную миссию. Которая заключается в следующем: люди объединяются для помощи друг другу, используя при этом современные технологии, имеют возможность купить страховой полис без агента именно в тот момент, когда клиенту это нужно.
Перспективы развития Р2Р обуславливаются тем, что сегодняшние потребители требуют больше, чем просто платить взнос в обмен на получение возмещения по наступлению страхового события. Они хотят иметь возможность взаимодействовать со своими страховыми компаниями и получать поддержку на основе их личных предпочтений и опыта. Поэтому используя современные технологические достижения, страховые компании должны внедрять инструменты, которые снижают барьеры входа для получения страхового возмещения, а также инструменты, которые позволят снизить затраты для держателей полисов.
Современные P2P - технологии работают по принципу открытости данных и доступа к ним в режиме реального времени, что позволяет внедрять новые расчетные алгоритмы и продукты. Таким образом, ограничений по объектам страхования может практически не быть, а защита может действовать только на период использования, даже если он составляет несколько минут. Соответственно, и платить за страховку клиент будет только исходя из этих параметров.
Что касается России, в России также делаются первые шаги по использованию формата P2P-страхования. Так,  СК «Сбербанк Страхование» начала тестировать продукт по онкострахованию. Создан не имеющий аналогов продукт P2P-страхования — клуб взаимного страхования животных Lexi Club с использованием банковской технологии распознавания лиц.
Мы предполагаем, что на базе права создания «общества взаимного страхования» и современных технологий вполне реально строить P2P-схемы имущественного страхования. Формат будет развиваться и, безусловно, займет свою нишу. Но в кратко- и среднесрочной перспективе это будет не очень большой объем рынка.
Также стоит отметить, что совершенно недавно ЦБ рассказал о планах введения брокерской модели p2p-страхования, когда страховая компания участвует в схеме в качестве посредника. Суть предлагаемой ЦБ p2p модели в том, что часть сборов участников группы направляется в фонд, а часть передается страховой компании. Страховая компания в такой модели будет выступать третьей стороной договора и будет выплачивать возмещение только в случае, если сумма ущерба больше франшизы (не покрываемая страховкой часть убытка). Если сумма ущерба меньше франшизы, то возмещение выплачивается участнику из фонда. Если же страхового случая за время периода страхования не произошло - участник имеет право на возврат части уплаченной в фонд премии. В ЦБ считают, что введение такой модели поможет сделать ряд полисов дешевле, а также создать платформу для развития отдельных видов страхования.
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