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кие курсы предлагают множе-
ство различных организаций.

После подобного боевого 
крещения продакт-менеджеру 
остается решить еще одну про-
блему. Став хорошим специа-
листом, он довольно быстро 
начинает испытывать соблазн 
перейти в какой-либо смежный 
бизнес, где и условия лучше, и 
зарплаты выше. Да и принципы 
работы продакт-менеджера 

оказываются сходными. А вот 
специалисты из смежных сег-
ментов приходят на рынок 
страхования гораздо реже и 
исключительно в целях карьер-
ного роста. Именно поэтому 
перед страховыми компаниями 
стоит трудновыполнимая за-
дача — не только найти под-
ходящего специалиста по про-
дуктам, но и удержать его.

И опыт, сын
ошибок трудных…

По мнению многих россий-
ских специалистов в области 
страхования, для продакт-
менеджера главное — опыт, 
и только на втором месте об-
разование. Этот подход отли-
чается от обычного для фи-
нансистов или маркетологов 
в других сферах, где человек 
сначала обучается в различных 
учебных заведениях, а потом 
начинает применять свои зна-
ния на практике. На первый 
план выходят знания в обла-
сти страхования, а то, на какой 
именно позиции они были по-
лучены специалистом, — не 
столь важно. По этой причи-
не в большинстве россий-
ских страховых компаний за 
плечами продакт-менеджера 
может быть любой опыт — от 
маркетолога, аналитика, со-
трудника службы персонала 
и до страхового агента.

В целом, для того чтобы стать 
хорошим продакт-менеджером, 
необходимы: целый комплекс 
личностных характеристик, 
базовое образование, опыт 
работы в области страхования, 
знание иностранного языка и 
дополнительное образование в 
сфере маркетинга. Несмотря на 
столь длинный список предъ-
являемых требований, можно 
смело утверждать, что в этой 
профессии цель оправдыва-
ет средства. Да и сам список 
можно считать своеобразным 
критерием профпригодности 
продакт-менеджера — ведь 
если специалист четко пред-
ставляет, к чему стремится, и 
способен совершенствовать 
свои навыки, то развитие про-
дукта страховой компании не 
составит для него труда.
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Современные темпы раз-
вития страхового рынка 
обусловливают необходи-
мость продакт-менеджера 
в страховой компании. 
Этот специалист явля-
ется неким креативным 
центром, своеобразным 
генератором идей, и от 
того, насколько успешно 
он справляется со своими 
задачами, во многом зави-
сит будущее компании.

Для успешного выпол-
нения своих функций 
продакт-менеджеру сле-
дует изучить страховой 
рынок, проанализировать 
ситуацию в определен-
ном сегменте, выявить 
потребности ключевых 
фигур этого сегмента. На 
основе анализа состав-
ляется бизнес-план по 
продвижению продук-
тов, разрабатывается 
комплекс мероприятий на 
ближайшее и отдаленное 
будущее, которые пред-
положительно приведут 
к повышению объемов 
продаж этих продуктов. 
На наш взгляд, профес-
сиональный маркетолог, 
имеющий немалый опыт в 
страховании, также может 
выполнять эти функции.

Основные трудности в ра-
боте продакт-менеджера 
страховой компании 
связаны с мониторингом 
рынка, прогнозом «прода-
ваемости» продукта и рас-
ходами по его внедрению.




