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Перечень основных показателей оценки результатов, элементов практического опыта, знаний и умений, подлежащих текущему контролю и промежуточной аттестации

	Код формируемых общих (ОК) и профессиональных компетенций (ПК), личностных результатов (ЛР)
	Наименование формируемых общих и профессиональных компетенций, личностных результатов
	Знания и умения в соответствии с программой профессионального модуля

	ОК 1.
	Понимать сущность и социальную значимость своей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес. 
	УМЕТЬ

- анализировать основные показатели страхового рынка;
 -рассчитывать бюджет продаж;
- контролировать исполнение плана продаж и принимать адекватные меры для его выполнения;
-  выявлять перспективы развития страхового рынка;

- формировать стратегию разработки страховых продуктов; 
- составлять стратегический план продаж страховых продуктов;

-  применять маркетинговые подходы в формировании клиентоориентированной модели розничных продаж;
- составлять оперативный план продаж;

-  рассчитывать бюджет продаж; 
-контролировать исполнение плана продаж и принимать адекватные меры для его выполнения;
	ЗНАТЬ

 - роль и место розничных продаж в страховой компании; 
-содержание процесса продаж в страховой компании и проблемы в сфере розничных продаж; 
-место розничных продаж в структуре стратегического плана страховой компании;

- маркетинговые основы розничных продаж;

- методы определения целевых клиентских сегментов;
- теоретические основы прогнозирования открытия точек продаж и роста количества продавцов;
- роль и место розничных продаж в страховой компании; 
-содержание процесса продаж в страховой компании и проблемы в сфере розничных продаж;
-  виды и формы плана продаж;

взаимосвязь плана продаж и бюджета продаж;
- методы экспресс-анализа рынка розничного страхования и выявления перспектив его развития;
- основы формирования продуктовой стратегии и стратегии развития каналов продаж;
- порядок формирования ценовой стратегии; 
-методы разработки плана и бюджета продаж: экстраполяцию, встречное планирование, директивное планирование;

	ОК 2.
	Организовывать собственную деятельность, выбирать типовые методы и способы выполнения профессиональных задач, оценивать их эффективность и качество.
	- выбирать наилучшую в данных условиях организационную структуру розничных продаж;

- проводить анализ эффективности организационных структур продаж;
	- организационную структуру розничных продаж страховой компании: видовую, канальную, продуктовую, смешанную;

-слабые и сильные стороны различных организационных структур продаж;

-модели соотношения центральных и региональных продаж, анализ их эффективности;

	ОК 3.
	Принимать решения в стандартных и нестандартных ситуациях и нести за них ответственность. 
	- организовывать продажи страховых продуктов через различные каналы продаж;
	-классификацию технологий продаж в розничном страховании по продукту, по уровню автоматизации, по отношению к договору страхования, по каналам продаж;

	ОК 4.
	Осуществлять поиск и использование информации, необходимой для эффективного выполнения профессиональных задач, профессионального и личностного развития. 
	- определять перспективные каналы продаж;
-анализировать эффективность каждого канала;

- определять величину доходов и прибыли канала продаж;

-оценивать влияние финансового результата канала продаж на итоговый результат страховой организации;

- рассчитывать коэффициенты рентабельности деятельности страховщика;

проводить анализ качества каналов продаж;
	- каналы розничных продаж в страховой компании; 
-факторы выбора каналов продаж для страховой компании, прямые и посреднические каналы продаж;
-способы анализа развития каналов продаж на различных страховых рынках;

- соотношение организационной структуры страховой компании и каналов продаж;
- основные показатели эффективности продаж;

- порядок определения доходов и прибыли каналов продаж; зависимость финансовых результатов страховой организации от эффективности каналов продаж;

-коэффициенты рентабельности канала продаж и вида страхования в целом; 
-качественные показатели эффективности каналов продаж.

	ОК 5.
	Использовать информационно-коммуникационные технологии в профессиональной деятельности.
	- теоретические основы создания базы данных потенциальных и существующих клиентов;


	- создавать базы данных клиентов и работать с ними;

- обновлять данные и технологии интернет – магазинов

	ОК 6.
	Работать в коллективе и команде, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями.
	 - этику взаимоотношений между руководителями и подчиненными;


	- разрабатывать стратегический и оперативный план продаж, определять место персонала в этих планах

	ОК 7.
	Брать на себя ответственность за работу членов команды (подчиненных), результат выполнения заданий.
	- принципы создания организационной структуры персональных продаж;
-анализировать полученные данные
	- рассчитывать производительность и эффективность работы страховой компании;

- оценивать результаты различных технологий продаж и принимать меры по повышению их качества;

- составлять проект бизнес-плана открытия точки розничных продаж;



	ОК 8.
	Самостоятельно определять задачи профессионального и личностного развития, заниматься самообразованием, осознанно планировать повышение квалификации.
	- теоретические основы разработки бизнес-плана открытия точки розничных продаж
	- проводить маркетинговые исследования нового рынка на предмет открытия точек продаж

	ОК 9.
	Ориентироваться в условиях частой смены технологий в профессиональной деятельности.
	-каналы розничных продаж в страховой компании;
-факторы, влияющие на выбор канала продаж 
	- выбирать перспективный канал продаж в условиях изменяющегося рынка

	ПК 2.1
	Осуществлять стратегическое и оперативное планирование розничных продаж.
	- контролировать исполнение плана продаж и принимать адекватные меры для его выполнения;

- составлять стратегический план продаж страховых продуктов;

- составлять оперативный план продаж;

-  рассчитывать бюджет продаж; 

-контролировать исполнение плана продаж и принимать адекватные меры для его выполнения;
	- роль и место розничных продаж в страховой компании; 

-место розничных продаж в структуре стратегического плана страховой компании;

- роль и место розничных продаж в страховой компании; 

-  виды и формы плана продаж;

-методы разработки плана и бюджета продаж: экстраполяцию, встречное планирование, директивное планирование;

	ПК 2.2
	Организовывать розничные продажи.
	-бюджет продаж;

-план продаж;

- определять целевые клиентские сегменты
	- разрабатывать план и бюджет продаж;

- прогнозировать  открытие точек розничных  продаж 

	ПК 2.3
	Реализовывать различные технологии розничных продаж в страховании.
	- способы планирования развития агентской сети в страховой компании;

- порядок расчета производительности агентов;

- этику взаимоотношений между руководителями и подчиненными;
	- рассчитывать производительность и эффективность работы страховых агентов;

- разрабатывать агентский план продаж;



	ПК 2.4
	Анализировать эффективность каждого канала продаж страхового продукта.
	- соотношение организационной структуры страховой компании и каналов продаж;

- основные показатели эффективности продаж;
	-проводить анализ эффективности каждого канала продаж.

	ЛР 1
	Осознающий себя гражданином и защитником великой страны
	- анализировать основные показатели страхового рынка;
	соблюдать кодекс профессиональных участников страхового рынка,


	ЛР 13
	Соблюдать в своей профессиональной деятельности этические

принципы: честности, независимости, профессионального скептицизма, противодействия коррупции и экстремизму, обладать системным мышлением и умением принимать решение в условиях риска и неопределенности
	знать нормативно-законодательные акты в области противодействия и коррупции, уметь оценивать риски при проведении операций на страховом рынке

	соблюдать кодекс профессиональных участников страхового рынка,

	ЛР 14
	Готовность соответствовать ожиданиям работодателей: проектно-мыслящий, эффективно взаимодействующий с членами команды и сотрудничающий с другими людьми, осознанно выполняющий профессиональные требования, ответственный, пунктуальный, дисциплинированный, трудолюбивый, критически мыслящий, нацеленный на достижение поставленных целей; демонстрирующий профессиональную жизнестойкость
	знать принципы и
методы межличностного взаимодействия.


	уметь работать в команде профессиональных участников страхового рынка,

	ЛР 15
	Открытость к текущим и перспективным изменениям в мире труда и профессий
	Знать  тенденции  в мире труда и профессии
	оперативно реагировать на изменения нормативно - законодательной базы в области страхового рынка.



Материалы текущего контроля по 

ПМ 02 «Организация продаж страховых продуктов»

Письменные и устные опросы
МДК 02.01. «Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям)»:

Письменные и устные опросы проводятся по темам:

1. Стратегическое управление розничными продажами

2. Оперативное планирование розничных продаж

3. Организация розничных продаж в страховании
Перечень вопросов:
Тема 1. Стратегическое управление розничными продажами
1. Понятие страхового маркетинга.
2. Особенности маркетинга в сфере страхования.

3. Функции маркетинга.

4. Составляющие страхового маркетинга.

Тема 2. Оперативное планирование розничных продаж
1. Понятие планирование маркетинговой деятельности, его цели.

2. Стратегия и тактика продаж.

3. Требования к планированию маркетинговой деятельности.

4. Стратегическое и тактическое планирование.

5. Асимметрия информации как элемент увеличения клиентоориентированности и повышения прибыльности страховщика.

6. На чем основывается база клиентоориентированного подхода?

7. Дать понятие «качество обслуживания со стороны страховой компании».

8. Составить памятку для потребителя страховых услуг.

9. Дать понятие «клиентоориентированности». В чем она выражается?

10. Дать понятие «стратегия CRM», ее цель и бизнес – задачи.

11. Перечислить конкурентные преимущества CRM-системы. Какие процессы данная система позволяет автоматизировать и оптимизировать?

Тема 3. Организация розничных продаж в страховании
1. Подготовка к продаже. Техника продаж.

2. Установление контакта с клиентами.

3. Выявление потребностей клиентов.

4. Презентация услуги.

5. Работа с возражениями.

6. Завершение продажи. 

МДК 02.02. «Анализ эффективности продаж (по отраслям)»:

Письменные и устные опросы проводятся по темам:
1. Контроль исполнения плана продаж и разработка мер, стимулирующих его исполнение.
2. Выбор организационной структуры розничных продаж и анализ ее эффективности.
3. Организация продажи страховых продуктов через различные каналы продаж, выявление перспективных каналов продаж. Анализ эффективности каждого канала.

4. Определение величины доходов и прибыли канала продаж. Оценка влияния финансового результата канала продаж на итоговый результат страховой организации.

5. Коэффициенты рентабельности. Анализ качества каналов продаж.
Перечень вопросов: 
1.
Принципы страхового учета

2.
Содержание и формы стратегического учета

3.
Порядок организации стратегического контроля в страховой компании

4.
Стратегические ключевые показатели деятельности страховой компании

5.
Меры, стимулирующие исполнения плана продаж 

6.
Организация контроля за выполнением ключевых показателей деятельности страховой компании

7.
Организационная структура розничных продаж страховой компании

8.
Видовая структура розничных продаж страховой компании

9.
Канальная структура розничных продаж страховой компании

10.
Продуктовая структура розничных продаж страховой компании

11.
Смешанная структура розничных продаж страховой компании

12.
Сильные и слабые стороны различных моделей системы продаж

13.
Понятие и содержание продакт- менеджмента и возможности его реализации в условиях неразвитого страхового рынка

14.
 Построение организационной структуры продаж в страховой группе.

15.
Слабые и сильные стороны различных организационных структур продаж

16.
Модели соотношения центральных и региональных продаж, анализ их эффективности 

17.
Моделирование организационной структуры продаж для конкретной страховой компании.

18.
Классификация технологий продаж в розничном страховании, по продукту

19.
Классификация по уровню автоматизации

20.
Классификация по отношению к договору страхования по каналам продаж

21.
Каналы розничных продаж страховой компании

22.
Анализ развития каналов продаж на различных страховых рынках

23.
Факторы выбора каналов продаж для страховой компании.

24.
Классификация каналов розничных продаж в страховании

25.
Прямые и посреднические каналы продаж

26.
Соотношение организационной структуры страховой компании и каналов продаж

27.
Состав доходов и расходов каналов продаж 

28.
Порядок определения доходов и прибыли каналов продаж

29.
Зависимость финансовых результатов страховой организации от эффективности каналов продаж

30.
Ключевые показатели эффективности системы продаж страховой компании
31.
Определение доходов и расходов каналов продаж

32.
Определение финансовых результатов каналов продаж

33.
Оценка влияния финансового результата канала продаж на итоговый результат страховой организации

34.
Показатели рентабельности страховой деятельности.

35.
Показатели характеризующие результаты работы системы продаж страховщика

36.
Сравнительный анализ эффективности каналов продаж.

Критерии оценки

	Оценка
	Характеристика критерия

	5
	«отлично»
	Вопрос раскрыт полностью, логично, указаны примеры товаров.

	4
	«хорошо»
	Вопрос раскрыт полностью, отсутствуют конкретные примеры товаров

	3
	«удовлетворительно»
	Дана краткая характеристика вопроса, упущены существенные характеристики 

	2
	«неудовлетворительно»
	Вопрос не раскрыт


Спецификация практических заданий

МДК 02.01. «Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям)»:

Практические задания используются для проведения практических работ по темам:

1. Стратегическое управление розничными продажами

2. Оперативное планирование розничных продаж

3. Организация розничных продаж в страховании
МДК 02.02. «Анализ эффективности продаж (по отраслям)»:

Практические задания используются для проведения практических работ по темам:
1.
Контроль исполнения плана продаж и разработка мер, стимулирующих его исполнение.

2.
Выбор организационной структуры розничных продаж и анализ ее эффективности.

3.
Организация продажи страховых продуктов через различные каналы продаж, выявление перспективных каналов продаж. Анализ эффективности каждого канала.

4.
Определение величины доходов и прибыли канала продаж. Оценка влияния финансового результата канала продаж на итоговый результат страховой организации.

5.
Коэффициенты рентабельности. Анализ качества каналов продаж.
Типы практических заданий:

1. расчет по производственной ситуации

Примеры: 

1) Разработать оперативный план продаж Вашей страховой компании на 2013г. по следующим показателям предыдущего 2012г.: 

Имущественное страхование
- 20млн. руб.
Корпоративные продажи -
10млн. руб.

Розничные продажи - 10млн. руб.


Личное страхование
 - 18млн. руб.

Корпоративные продажи - 50млн. руб.

Учитывая темпы роста общих продаж в 2012г. 20%
2. решение проблемной ситуации

Примеры:

1) Составить стратегический план продаж Вашей страховой компании, учесть: целевые клиентские сегменты, страховые продукты, каналы и технологии продаж, регионы продаж
3.Оценка и анализ производственной ситуации.

Примеры:

1) Проанализировать динамику средней страховой суммы на один договор и средний взнос на один договор. Сделать вывод.
Таблица 1 Динамика средних показателей (по видам страхования)
	Показатели
	Кварталы (годы)

	
	1-й
	2-й
	3-й
	4-й

	Страховая сумма, тыс.руб.
	6345,5
	6599,3
	6863,2
	7137,7

	Количество договоров страхования, ед.
	49207
	51175
	53222
	55350

	Средняя страховая сумма на один договор, тыс. руб.
	128,9
	128,9
	128,9
	128,9

	Сумма полученных страховых премий, тыс. руб.
	8603,5
	8947,6
	9305,5
	9677,7

	Средний взнос на один договор, тыс. руб.
	0, 175
	0, 175
	0, 175
	0, 175


2) Проанализировать расходы на ведение дела (РВД), фактическую сумму РВД по виду страхования следует сравнивать с нормативной, заложенной в тарифных ставках по видам страхования.
Таблица 2 Структура расходов на ведение дела
	Показатели
	Кварталы (годы)

	
	1-й
	2-й
	3-й
	4-й

	Общая сумма расходов на ведение дела (РВД), тыс. руб.
	2987,1
	3452,7
	4110,5
	5891,7

	Расходы на оплату труда, % к обшей сумме РВД
	7,3
	9,8
	10,7
	12

	Хозяйственные и канцелярские расходы, % к общей сумме РВД
	1,7
	2,2
	3,0
	3,8

	Командировочные расходы, % к общей сумме РВД
	0,2
	1,4
	2,7
	3,2

	Другие общехозяйственные расходы, % к общей сумме РВД
	2,8
	1,6
	3,6
	1,0


Критерии оценивания: оценка «зачтено» ставится при полном выполнении задания и наличия вывода и заключения.
Критерии оценивания: оценка «зачтено ставится» с условием полного расчета показателей и наличия выводов по расчетным показателям.
Материалы промежуточного контроля по 

ПМ 02 «Организация продаж страховых продуктов»

Перечень вопросов для экзамена по МДК 02.01. «Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям)»:
1. Услуги: понятие и особенности страховых услуг.

2. Роль и место розничных продаж в страховой компании.

3. Основные эффективные методы продаж

4. Элементы процесса продаж в страховой компании

5. Розничное страхование, страховой продукт.

6. Этапы разработки стратегии страховой компании

7. Стратегия: понятие, элементы, типы стратегий.

8. Стратегия и тактика продаж

9. Понятие маркетинга в сфере страхования

10. Особенности маркетинга в сфере страхования

11. Составляющие страхового маркетинга

12. Концепции развития страхового маркетинга

13. Функции страхового маркетинга:

14. Планирование маркетинговой деятельности: понятие, значение, факторы.

15. Планирование маркетинговой деятельности: цели, задачи, требования.

16. Структура маркетинговой стратегии и ее разделы.

17. Бюджетирование: понятие, функции, виды бюджетов

18. Особенности бюджета страховой компании: понятие, его составляющие

19. Технологии продаж страховой компании.

20. Организационная структура продаж страховой компании

21. Клиентоориентированность в страховании: понятие, значение, база

22. Клиентоориентированность в страховании: элементы.

23. Виды каналов продажи страховых продуктов

24. Особенности стратегического и тактического планирования

25. Принципы и этапы планирования

Перечень вопросов для экзамена по МДК 02.02. «Анализ эффективности продаж (по отраслям)» 
1. Качественные показатели эффективности каналов продаж.

2. Коэффициенты рентабельности канала продаж и вида страхования в целом.

3. Разработка плана продаж.

4. Зависимость финансовых результатов страховой организации от эффективности каналов продаж.

5. Порядок определения доходов и прибыли каналов продаж.

6. Анализ эффективности соотношения моделей центральных и региональных продаж.

7. Модели соотношения центральных и региональных продаж.

8. Основные показатели эффективности продаж.

9. Соотношение организационной структуры страховой компании и каналов продаж.

10. Организационная структура страховой компании.

11. Составление плана продаж.

12. Директивное планирование: сущность, цель.

13. Директивное планирование: функции.

14. Встречное планирование: функции.

15. Встречное планирование: сущность, цель. 

16. Экстраполяция: функции.

17. Экстраполяция: сущность, цель.

18. Методы разработки бюджета продаж.

19. Методы разработки плана продаж.

20. Стратегия- понятие, типы, факторы.

21. Порядок формирования ценовой стратегии.

22. Основы формирования стратегии развития каналов продаж (развитие каналов продаж страховой компании).

23. Основы формирования продуктовой стратегии.

24. Методы выявления перспектив развития экспресс-анализа рынка розничного страхования.

25. Методы экспресс-анализа рынка розничного страхования.
 Перечень ситуаций для экзамена по МДК 02.01. «Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям)»:
1. Рассчитать структуру страховых премий для страховой компании. Сделать выводы. 
	Виды страхования
	Начисленная премия, тыс. руб.
	Структура, %

	Прямое страхование
	129 856 827
	

	1.Добровольное страхование – итого
	75 806 181
	

	в том числе:
	
	

	- страхование жизни
	9 989
	

	- личное страхование (кроме страхования жизни)
	19 738 131
	

	- имущественное 
	53 628 898
	

	- ответственности
	2 429 163
	

	2.Обязательное страхование - всего
	54 050 646
	

	В том числе:
	
	

	Обязательное страхование автогражданской ответственности
	52 714 839
	

	Принятое перестрахование
	1 431 896
	

	ИТОГО (прямое+принятое)
	
	


2. Рассчитать структуру страховых выплат и премий для страховой компании по видам страхования. Сделать выводы. 
	Вид страхования
	Страховые

премии, тыс руб
	Структура, %
	Страховые

выплаты, тыс руб
	Структура, %

	Личное страхование 
	839 
	
	131 
	

	Имущественное страхование 
	35 987 
	
	11 980 
	

	Страхование ответственности 
	392 
	
	356 
	

	Обязательное страхование 
	67 061 
	
	42 911 
	

	ИТОГО 
	
	
	
	


3. Рассчитать структуру страховых выплат и премий в разрезе регионов. Сделать выводы. 
	Регион
	Страховые премии, тыс. руб.
	Структура, %
	Страховые выплаты, тыс. руб.
	Структура, %

	35, Вологодская область 
	63 239 
	
	45 380 
	

	44, Костромская область 
	11 575 
	
	2 494 
	

	29, Архангельская область 
	9 071 
	
	6 349
	

	37, Ивановская область 
	1 055 
	
	100
	

	52, Нижегородская область 
	19 339 
	
	1 155
	

	ИТОГО 
	
	
	
	


4. Составить план продаж страховой компании «ХХХ» методом экстраполяции по видам страхования:
	№ п/п
	Вид страхование
	2013
	2014
	2015
	План

	1.
	Имущественное страхование:
	4 000 
	5 000 
	7 000 
	

	2. 
	Личное страхование:
	5 000 
	6 500 
	8 000 
	

	3.
	Автострахование: 
	6 000 
	7 500 
	9 500 
	


5. Составить план продаж страховой компании «ХХХ» методом экстраполяции по корпоративным и личным продажам:
	№ п/п
	Вид продаж
	2013
	2014
	2015
	План

	1
	Корпоративные продажи
	8 000 
	9 500 
	14 500 
	

	2
	Личные продажи
	7 000 
	9 500 
	10 000 
	


6. Составить план продаж страховой компании «ХХХ» методом капитализации. Капитал компании составляет 60 млрд рублей.
	№ п/п
	Вид страхование
	2013
	2014
	2015
	План

	1.
	Имущественное страхование
	4 000 
	5 000 
	7 000 
	

	2. 
	Личное страхование
	5 000 
	6 500 
	8 000 
	

	3.
	Автострахование
	6 000 
	7 500 
	9 500 
	


7. Определить план продаж в месяц/год и составить стратегический план по каналам продажа на 5 лет с учетом того, что продажи увеличиваются с каждым годом на 10%. 

	Вид страхования
	Количество продаж в месяц
	Средняя цена договора страхования, тыс руб
	План продаж в месяц/год

	Корпоративные продажи
	35
	50
	

	Личные продажи
	45
	30
	

	ВСЕГО
	


	Вид страхование
	Отчетный год, тыс. руб.
	1 год, тыс. руб.
	2 год, тыс. руб.
	3 год, тыс. руб.
	4 год, тыс. руб.
	5 год, тыс. руб.

	Корпоративные продажи
	
	
	
	
	
	

	Личные продажи
	
	
	
	
	
	


8. Определить план продаж в месяц/год по разным видам страхования и составить стратегический план на 5 лет с учетом того, что продажи личного страхования увеличиваются с каждым годом на 15%, имущественного – на 10%, автострахования – на 20%.

	Вид страхования
	Количество продаж в месяц
	Средняя цена договора страхования, тыс руб
	План продаж в месяц/год

	Личное страхование
	30
	50
	

	Имущественное страхование
	75
	800
	

	Автострахование 
	110
	500
	

	ВСЕГО
	


	Вид страхование
	Отчетный год, тыс. руб.
	1 год, тыс. руб.
	2 год, тыс. руб.
	3 год, тыс. руб.
	4 год, тыс. руб.
	5 год, тыс. руб.

	Личное страхование
	
	
	
	
	
	

	Имущественное страхование
	
	
	
	
	
	

	Автострахование
	
	
	
	
	
	

	ВСЕГО
	
	
	
	
	
	


9. Составить оперативный план продаж страхового агента на квартал с учетом данных прошлого периода и того, что продажи имущественного страхования должны увеличится на 20%, личного страхования на 15%.

	Вид страхования
	Данные прошлого периода
	План будущего периода

	
	Количество продаж в квартал
	Средняя цена договора страхования, тыс руб
	Суммы продаж в квартал
	Количество продаж в квартал
	Средняя цена договора страхования, тыс руб
	Суммы продаж в квартал

	Имущественное страхование
	25
	250
	
	
	
	

	Личное страхование
	29
	55
	
	
	
	

	ВСЕГО
	
	
	
	


10. Составить оперативный план продаж страхового агента по месяцам с учетом квартального плана и того что в первый месяц агент должен выполнить 25% плана, во второй 35%, в третий - 40%.

	Вид страхования
	Суммы продаж в квартал, тыс руб
	В том числе:

	
	
	1 месяц, тыс руб
	2 месяц, тыс руб
	3 месяц, тыс руб

	Имущественное страхование
	6 250 
	
	
	

	Личное страхование
	1 595 
	
	
	

	ВСЕГО
	
	
	
	


11. В страховой компании снизился план продаж по розничным продажам. Ваши действия как менеджера агентской и офисной групп.

12. В страховой компании снизился план продаж по корпоративным продажам. Ваши действия как менеджера корпоративной группы.

Перечень ситуаций для экзамена по МДК 02.02. «Анализ эффективности продаж (по отраслям)» 

1. Проанализировать основные показатели страхового рынка. Сделать вывод.

	Показатели 
	2015 год
	2014 год
	Темп роста 2015/2014г

	Страховые взносы по прямому страхованию и сострахованию, млрд. руб
	1113,8
	
	939,7
	
	

	В том числе 

-по добровольным видам страхования, млрд. руб
	518
	
	413,8
	
	

	-по обязательным видам страхования, млрд. руб
	595,8
	
	525,9
	
	


2. Проанализировать основные показатели страхового рынка. Сделать вывод.

	Показатели 
	2015 год
	2014 год
	Темп роста 2015/2014г

	Выплаты страхового возмещения и страхового обеспечения, млрд. руб
	630,4
	100%
	460,7
	100%
	

	В том числе 

-по добровольным видам страхования, млрд. руб
	283,7
	
	192,1
	
	

	-по обязательным видам страхования, млрд. руб
	346,7
	
	268,6
	
	


3. Проанализировать основные показатели страхового рынка. Сделать вывод.

	показатели
	2015 год
	2014 год
	Темп роста 2015/2014г

	Страховыми организациями перечислено в бюджет и внебюджетные фонды ,млрд. руб.
	118,1
	100%
	92,5
	100%
	

	В том числе:

- налоги и неналоговые платежи в бюджет, млрд. руб.
	60,2
	
	45,4
	
	

	- платежи во внебюджетные фонды, млрд. руб.
	57,9
	
	47,1
	
	


4. Проанализировать финансовые показатели деятельности страховых организаций. Сделать вывод.

	Наименование страховой организации
	Нераспределённая прибыль (непокрытый убыток)
	Темп роста прибыли (убытка),%
	Темп прироста прибыли (убытка),%

	Госстрах
	21667,0
	21227,1
	
	

	Эксимигрант
	11533,1
	11815,1
	
	

	НПО
	8961,6
	8824,1
	
	


5. Проанализировать финансовые показатели деятельности страховых организаций. Сделать вывод.

	Наименование страховой организации
	Нераспределённая прибыль (непокрытый убыток)
	Темп роста прибыли (убытка),%
	Темп прироста прибыли (убытка),%

	Стравита
	7719,6
	2235,4
	
	

	ТАСК
	3138,0
	3720,3
	
	

	Коопстрах
	1910,1
	1849,9
	
	


6. Проанализировать финансовые показатели деятельности страховых организаций. Сделать вывод.

	Наименование страховой организации
	Нераспределённая прибыль (непокрытый убыток)
	Темп роста прибыли (убытка),%
	Темп прироста прибыли (убытка),%

	Внешстрах
	744,2
	587,7
	
	

	Промтрансинвест
	549,3
	720,3
	
	

	Купала
	297,0
	274,3
	
	


7. Рассчитать и изучить в динамике сумму расходов на ведение дела в тыс. руб., сделать вывод.
	Показатели
	Кварталы (годы)

	
	1-й
	2-й
	3-й
	4-й

	Общая сумма расходов на ведение дела (РВД), тыс. руб.
	2987,1
	3452,7
	4110,5
	5891,7

	Расходы на оплату труда, % к обшей сумме РВД
	7,3
	9,8
	10,7
	12

	Хозяйственные и канцелярские расходы, % к общей сум​ме РВД
	1,7
	2,2
	3,0
	3,8

	Командировочные расходы, % к общей сумме РВД
	0,2
	1,4
	2,7
	3,2

	Другие общехозяйственные расходы, % к общей сумме РВД
	2,8
	1,6
	3,6
	1,0


8. Проанализировать финансовые показатели деятельности страховых организаций. Сделать вывод.

	Наименование страховой организации
	Нераспределённая прибыль (непокрытый убыток)
	Темп роста прибыли (убытка),%
	Темп прироста прибыли (убытка),%

	Би энд Би
	243,6
	304,6
	
	

	Сельхозстрах
	3695,4
	1638,0
	
	

	Проминвест
	6045,8
	7368,9
	
	


9. Определить показатели рентабельности и оценить их, разработать предложения.

	Показатели
	Прошлый год
	Отчётный год

	1. Валовая прибыль, млн. руб.
	3
	7

	2. Полная себестоимость реализованной продукции ,млн. руб.
	5
	12

	3. Прибыль от реализации продукции, работ и услуг, млн. руб.
	2
	5

	4.  Выручка от реализации продукции, работ и услуг, млн. руб.
	4
	10

	5.Валовая продукция, млн. руб.
	6
	15


10. Сделайте вывод, на каком предприятии лучше используются трудовые ресурсы:

	Показатели
	Инвестпроект
	Рострах

	1.Отработано дней одним работником
	320
	260

	2. Число неявок на работу, чел. *дней

    -прогулы

    -неявки с разрешения администрации

    - болезнь
	90

80

500
	98

88

480


11. Рассчитать темп роста плана продаж, сделать вывод.

	Виды страхования
	Факт, тыс. руб.
	План, тыс. руб.
	В том числе, тыс. руб.
	Темп роста, %

	
	
	
	агенты
	брокеры
	штат
	

	Автострахование
	6000
	7000
	2500
	1500
	3000
	

	Корпоративные продажи
	3000
	3500
	500
	1000
	2000
	

	Розничные продажи
	3000
	3500
	2000
	500
	1000
	


12. Рассчитать темп роста плана продаж, сделать вывод.

	Виды страхования
	Факт, тыс. руб.
	План, тыс. руб.
	В том числе, тыс. руб.
	Темп роста,%

	
	
	
	агенты
	брокеры
	штат
	

	Личное страхование
	8000
	10000
	5500
	900
	4600
	

	Корпоративные продажи
	4000
	5000
	500
	500
	4000
	

	Розничные продажи
	4000
	5000
	4000
	400
	600
	


13. Рассчитать темп роста плана продаж, сделать вывод.

	Виды страхования
	Факт, тыс. руб.
	План, тыс. руб.
	В том числе, тыс. руб.
	Темп роста,%

	
	
	
	агенты
	брокеры
	штат
	

	Имущественное страхование
	4000
	5000
	2250
	450
	2300
	

	Корпоративные продажи
	2000
	2500
	250
	250
	2000
	

	Розничные продажи
	2000
	2500
	2000
	200
	300
	


Критерии оценки экзамена 
	Оценка
	Характеристика критерия

	5
	«отлично»
	Вопрос раскрыт полностью, логично, указаны примеры, ситуация решена с пояснением.

	4
	«хорошо»
	Вопрос раскрыт полностью, отсутствуют конкретные примеры, ситуация решена без пояснений

	3
	«удовлетворительно»
	Дана краткая характеристика вопроса, упущены существенные моменты, не решена задача 

	2
	«неудовлетворительно»
	Вопросы не раскрыт


8

