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образование. В этом случае 
маркетолог хорошо разбира-
ется в тонкостях страхового 
рынка, и для успешного реше-
ния маркетинговых задач его 
остается лишь «подучить». На 
Западе, к примеру, даже нет та-
кой должности, как «маркето-
лог» — подобного специалиста 
называют либо «менеджер по 
маркетингу» (агент по сбыту), 
либо еще более обтекаемо: 
«специалист по маркетингу».

Опыт зарубежных страхо-
вых компаний показывает, что 
работа маркетолога включает 
целый ряд функций, которые 
могут быть сведены к двум 
основным: формированию 
спроса на страховые услуги 
и удовлетворению страховых 
интересов клиентов.

Ось абсцисс — 
формирование спроса
В экономике формирование 
спроса — это целенаправленное 
воздействие на потенциальных 
покупателей в целях повыше-
ния существующего спроса до 
желаемого уровня, приближаю-
щегося к уровню предложения 
данной компании.

С точки зрения страхового 
маркетинга формирование 
спроса в первую очередь 
предусматривает мероприя-
тия по привлечению клиен-
тов в конкретную страховую 
компанию как потенциальных 
страхователей. Выполнение 
этой функции включает: влия-
ние и убеждение с помощью 
целенаправленной рекламы, 
широкий комплекс органи-
зационных мероприятий по 
заключению договоров стра-
хования, дифференциацию 
тарифов на страховые услуги, 
сочетание страховых услуг с 
различными формами тор-
гового и юридического об-
служивания. Задача плани-
рования стратегии и тактики 
маркетинга состоит не только 
в том, чтобы завладеть стра-
ховым рынком, но и предпо-
лагает постоянный контроль 
за формированием спроса, 
позволяющий в нужный мо-
мент перестроить стратеги-
ческие программы и тактику 

конкурентной борьбы для 
достижения успеха.

Для западного общества 
формирование спроса на 
страховые услуги не имеет 
большого значения, так как 
за десятилетия там у граждан 
уже выработалась «привычка» 
к страхованию. В России, на-
против, страхование до сих 
пор воспринимается с некото-
рой настороженностью. Кроме 
того, как известно, одним из 
условий стабильного спроса 
на страховые услуги является 
частная собственность. В на-
шей стране институт частной 
собственности переживает 
сейчас период становления, 
поэтому, пока окончательно 
не сформируется менталитет 
собственника, об увеличении 
спроса на страхование гово-
рить не приходится. Свою роль 
играет также недоверие граж-
дан к финансовым институтам, 
которое усилилось после мас-
сового обмана вкладчиков фи-
нансовых «пирамид» и серии 
крахов известных страховых 
компаний.

Преодолеть психологиче-
ское предубеждение клиентов 
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