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1. паспорт ПРОГРАММЫ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ
ПМ.02 Организация продаж страховых продуктов
1.1. Место профессионального модуля в структуре образовательной программы СПО подготовки специалистов среднего звена:
Программа профессионального модуля (далее программа) – является ча​стью образовательной программы среднего профессионального образования подготовки специалистов среднего звена в соответствии с ФГОС по специальности 38.02.02 Страховое дело (по отраслям) в части освоения основного вида профессиональной деятельности (ВПД): Организация продаж страховых продуктов и соответствующих профессиональных компетенций (ПК), личностных результатов:
ПК 2.1. Осуществлять стратегическое и оперативное планирование розничных продаж.
ПК 2.2. Организовывать розничные продажи.
ПК 2.3. Реализовывать различные технологии розничных продаж в страховании.
ПК 2.4. Анализировать эффективность каждого канала продаж страхового продукта.
ЛР 1. Осознающий себя гражданином и защитником великой страны.
ЛР 13 - Соблюдающий в своей профессиональной деятельности этические принципы: честности, независимости, профессионального скептицизма, противодействия коррупции и экстремизму, обладающий системным мышлением и умением принимать решение в условиях риска и неопределенности
ЛР 14 - Готовый 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
ЛР 15 - Открытый к текущим и перспективным изменениям в мире труда и профессий.
1.2. Цели и задачи модуля – требования к результатам освоения модуля
С целью овладения указанным видом профессиональной деятельности и соответствующими профессиональными компетенциями обучающийся в ходе освоения профессионального модуля должен:
иметь практический опыт:
организации продаж страховых продуктов;
уметь:
· анализировать основные показатели страхового рынка;
· выявлять перспективы развития страхового рынка;
· применять маркетинговые подходы в формировании клиентоориентированной модели розничных продаж;
· формировать стратегию разработки страховых продуктов;
· составлять стратегический план продаж страховых продуктов;
· составлять оперативный план продаж;
· рассчитывать бюджет продаж;
· контролировать исполнение плана продаж и принимать адекватные меры для его выполнения;
· выбирать наилучшую в данных условиях организационную структуру розничных продаж;
· проводить анализ эффективности организационных структур продаж;
· организовывать продажи страховых продуктов через различные каналы продаж;
· 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;
знать:
· роль и место розничных продаж в страховой компании;
· содержание процесса продаж в страховой компании и проблемы в сфере розничных продаж;
· принципы планирования реализации страховых продуктов;
· нормативную базу страховой компании по планированию в сфере продаж;
· принципы построения клиентоориентированной модели розничных продаж;
· методы экспресс-анализа рынка розничного страхования и выявления перспектив его развития;
· место розничных продаж в структуре стратегического плана страховой компании;
· маркетинговые основы розничных продаж;
· методы определения целевых клиентских сегментов;
· основы формирования продуктовой стратегии и стратегии развития каналов продаж;
· порядок формирования ценовой стратегии;
· теоретические основы прогнозирования открытия точек продаж и роста количества продавцов;
· виды и формы плана продаж;
· взаимосвязь плана продаж и бюджета продаж;
· методы разработки плана и бюджета продаж:
· экстраполяцию, встречное планирование, директивное планирование;
· 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;
· классификацию технологий продаж в розничном страховании по продукту, по уровню автоматизации, по отношению к договору страхования, по каналам 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.
1.3. Количество часов на освоение программы профессионального модуля:
Максимальная учебная нагрузка обучающегося составляет 210 часов, в том числе, обязательная аудиторная учебная нагрузка обучающегося – 140 часов; самостоятельная работа обучающегося – 70 часов.
МДК 02.01. Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям)
объем образовательной программы – 108 час
нагрузка во взаимодействии с преподавателем – 72 час
самостоятельной работы обучающегося – 36 час
МДК 02.02. Анализ эффективности продаж (по отраслям)
объем образовательной программы – 102 час
нагрузка во взаимодействии с преподавателем – 68 час
самостоятельной работы обучающегося – 34 час
 
Консультации проводятся рассредоточено в форме групповых консультаций в течение всего периода изучения профессионального модуля по следующей тематике:
МДК 02.01. Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям):
1. Стратегическое управление розничными продажами.
2. Оперативное планирование розничных продаж.
3. Организация розничных продаж в страховании.

МДК 02.02. Анализ эффективности продаж (по отраслям):
1. Контроль исполнения плана продаж и разработка мер, стимулирующих его исполнение.
2. Коэффициенты рентабельности. Анализ качества каналов продаж.
2. результаты освоения ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ 

Результатом освоения программы профессионального модуля ПМ.02 Организация продаж страховых продуктов является овладение обучающимися видом профессиональной деятельности: организация продаж страховых продуктов, в том числе профессиональными (ПК) и общими (ОК) компетенциями:
	Код
	Наименование результата обучения

	ПК 2.1
	Осуществлять стратегическое и оперативное планирование розничных продаж.

	ПК 2.2
	Организовывать розничные продажи.

	ПК 2.3
	Реализовывать различные технологии розничных продаж в страховании.

	ПК 2.4
	Анализировать эффективность каждого канала продаж страхового продукта.

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

	ОК 2
	Организовывать собственную деятельность, выбирать типовые методы и способы выполнения профессиональных задач, оценивать их эффективность и качество.

	ОК 3
	Принимать решения в стандартных и нестандартных ситуациях и нести за них ответственность.

	ОК 4
	Осуществлять поиск и использование информации, необходимой для эффективного выполнения профессиональных задач, профессионального и личностного развития.

	ОК 5
	Использовать информационно-коммуникационные технологии в профессиональной деятельности.

	ОК 6
	Работать в коллективе и команде, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями.

	ОК 7
	Брать на себя ответственность за работу членов команды (подчиненных), результат выполнения заданий.

	ОК 8
	Самостоятельно определять задачи профессионального и личностного развития, заниматься самообразованием, осознанно планировать повышение квалификации.

	ОК 9
	Ориентироваться в условиях частой смены технологий в профессиональной деятельности.

	ЛР 1
	Осознающий себя гражданином и защитником великой страны

	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

	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

	ЛР 15.
	Открытость к текущим и перспективным изменениям в мире труда и профессий


3. СТРУКТУРА профессионального модуля  Организация продаж страховых продуктов
3.1. Тематический план профессионального модуля 
	Коды профессио​нальных компе​тенций
	Наименования разделов профессио​нального модуля*
	Всего 
ча​сов
(макс. учебная нагрузка и практики)
	Объем времени, отведенный на освоение междисциплинарного курса (курсов)
	Практика 

	
	
	
	Обязательная аудиторная учебная нагрузка обучающегося
	Самостоятельная работа обучающегося
	Учебная,
часов
	Производственная (по профилю 
спе​циальности)

	
	
	
	всего,
часов
	в т.ч. лабораторные работы и практические занятия,
часов
	в т.ч., курсовая работа (проект),
часов
	всего,
часов
	в т.ч., курсовая работа (проект),
часов
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	ПК 2.1 - 2.4
	МДК 02.01.  Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям)
	108
	72
	28
	-
	36
	-
	-
	36

	ПК 2.1 - 2.4
	МДК 02.02.  Анализ эффективности продаж (по отраслям)
	102
	68
	24
	
	34
	
	-
	36

	
	Производственная практика (по профилю специальности), часов 
	
	
	

	
	Всего:
	210
	140
	52
	
	70
	
	
	72


3.2. Содержание обучения по профессиональному модулю пм.02 Организация продаж страховых продуктов
	Наименование разделов про​фессионального модуля (ПМ), междисциплинарных курсов (МДК) и тем
	Содержание учебного материала,  практические занятия, самостоятельная работа обучающихся
	Объем часов
	Методы и формы текущего контроля успеваемости

	1
	2
	3
	4

	МДК 02.01. Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям)
	
	108
	

	Тема 1. Стратегическое управление розничными продажами
	Содержание
	16
	

	
	1.1.Роль и место розничных продаж в страховой компании.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса 

	
	1.2. Содержание процесса продаж в страховой компании и проблемы в сфере розничных продаж.
	2
	Устный контроль в форме дискуссии

	
	1.3. Место розничных продаж в структуре стратегического плана страховой компании.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса и дискуссии

	
	1.4. Маркетинговые основы розничных продаж.
	2
	Устный контроль в форме дискуссии

	
	1.5. Определение целевых клиентских сегментов.
	2
	Устный контроль в форме дискуссии

	
	1.6. Стратегия развития сбытовой сети розничных продаж.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	1.7. Теоретические основы прогнозирования открытия точек продаж и роста количества продавцов.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	1.8. Долгосрочный прогноз объема продаж.
	2
	Письменный контроль (опрос 
в виде тестовых заданий)

	
	Практические занятия
	10
	

	
	ПЗ 1.Анализ и перспективы развития страхового рынка.
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	ПЗ 2.Составление стратегического плана продаж страховых продуктов. 
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	ПЗ 3. Составление стратегического плана продаж страховых продуктов.
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	ПЗ 4. Анализ страховой компании.
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	ПЗ 5.Формирование стратегии разработки страховых продуктов.
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	Тема 2. Оперативное планирование розничных продаж
	Содержание
	14
	

	
	2.1. Нормативная база страховой компании по планированию в сфере продаж.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	2.2. Принципы планирования  реализации страховых продуктов.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	2.3.Взаимосвязь плана продаж и бюджета продаж, методы их разработки.
	2
	Письменный контроль (опрос в виде тестовых заданий). Взаимопроверка.

	
	2.4. Разработка ключевых показателей и нормативов в сфере розничных продаж.
	2
	Письменный контроль (опрос в виде тестовых заданий)

	
	2.5. Принципы построения клиентоориентированной модели розничных продаж.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	2.6.Формы плана продаж.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	2.7. Виды плана продаж.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	Практические занятия
	10
	

	
	ПЗ 6. Работа с нормативными документами страховой компании.
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	ПЗ 7. Составление оперативного плана продаж страховых продуктов.
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	ПЗ 8. Составление оперативного плана продаж страховых продуктов.
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	ПЗ 9. Формирование клиентоориентированной модели розничных продаж. 

	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	ПЗ 10.Решение производственных ситуаций по ключевым показателям и нормативам в сфере розничных продаж.
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	Тема 3. Организация розничных продаж в страховании
	Содержание
	14
	

	
	3.1.  Организационные структуры розничных продаж страховой компании.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	3.2. Организационные структуры розничных продаж страховой компании.
	2
	Письменный контроль (опрос в виде тестовых заданий). Взаимопроверка.

	
	3.3. Слабые и сильные стороны различных организационных структур продаж.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	3.4. Классификация технологий продаж в розничном страховании.
	2
	Письменный контроль (опрос в виде тестовых заданий). Самоконтроль.

	
	3.5. Каналы розничных продаж в страховой компании.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	3.6. Факторы выбора каналов продаж для страховой компании.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	3.7. Анализ развития каналов продаж на различных страховых рынках.
	2
	Письменный контроль (опрос в виде тестовых заданий).

	
	Практические занятия
	8
	

	
	ПЗ 11.Выбор оптимальной организационной структуры розничных продаж
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	ПЗ 12.Выбор перспективных  каналов продаж
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	ПЗ 13.Разработка плана и бюджета продаж
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	ПЗ 14.Разработка плана и бюджета продаж
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	Самостоятельная работа при изучении раздела ПМ:
Систематическая проработка конспектов занятий, учебной и специальной литературы (по вопросам к параграфам, главам учебных пособий, составленным преподавателем).
Подготовка к  практическим работам с использованием методических рекомендаций преподавателя, оформление практических работ, документов, отчетов.
Самостоятельное изучение правил.
	
	Проверка выполнения задания по внеаудиторной (самостоятельной работе)

	
	Тематика внеаудиторной самостоятельной работы:
	36
	

	
	1.Подготовить презентацию. «Перспективы развития страхового рынка»
	6
	

	
	2.Подготовить презентацию «Порядок формирования ценовой стратегии»
	3
	

	
	3.Подготовить реферат/презентацию «Виды целевых клиентских сегментов на рынке страховых продуктов»
	3
	

	
	4.Подготовить презентацию «Формы и виды планов продаж»
	5
	

	
	5.Подготовить схемы «Принципы планирования», «Взаимосвязь плана продаж и бюджета».
	2
	

	
	6.Подготовить реферат/презентацию «Методы анализа рынка страхования»
	3
	

	
	7.Составить схемы клиентоориентированной модели розничных продаж, «Классификация технологий продаж страховой компании»
	3
	

	
	8.Подготовить презентацию «Организационные структуры розничных продаж страховой компании»
	5
	

	
	9.Подготовить презентацию «Теоретические основы формирования ассортимента страховых продуктов в страховании»
	3
	

	
	12.Подготовить презентацию «Сравнительный анализ каналов розничных продаж в страховании»
	3
	


	
	Всего
	108
	

	МДК 02.02. Анализ эффективности продаж (по отраслям)
	
	102
	

	Тема 1. 
Контроль исполнения плана продаж и разработка мер, стимулирующих его исполнение

	
	28
	

	
	Содержание
	20
	

	
	1.1.Методы экспресс-анализа рынка розничного страхования.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса и 

	
	1.2.Методы выявления перспектив развития экспресс-анализа рынка розничного страхования.
	2
	Устный контроль в форме дискуссии

	
	1.3.Основы формирования продуктовой стратегии.

	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса и дискуссии

	
	1.4.Основы формирования стратегии развития каналов продаж.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса и дискуссии

	
	1.5.Порядок формирования ценовой стратегии.
	2
	Устный контроль в форме дискуссии

	
	1.6.Методы разработки плана  продаж.
 
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	1.7.Методы разработки бюджета продаж.

	2
	Письменный контроль (опрос в виде тестовых заданий)

	
	1.8.Экстраполяция: сущность, цель, функции.
	2
	Письменный контроль (опрос в виде тестовых заданий).

	
	1.9.Встречное планирование: сущность, цель, функции.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	1.10.Директивное планирование: сущность, цель, функции.
	2
	Письменный контроль (опрос в виде тестовых заданий)

	
	Практические занятия
	8
	

	
	ПЗ1.Анализ основных показателей страхового рынка
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	ПЗ2.Расчёт плана продаж

	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	ПЗ3.Расчёт бюджета продаж
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	ПЗ4. Оценка и контроль исполнение плана продаж и принятие адекватных мер для его выполнения
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	Тема 2.
Выбор организационной структуры розничных продаж и анализ ее эффективности
	
	8
	

	
	Содержание
	6
	

	
	2.1.Соотношение организационной структуры страховой компании и каналов продаж.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	2.2.Основные показатели эффективности продаж.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	2.3.Основные показатели эффективности продаж.
	2
	Письменный контроль (опрос в виде тестовых заданий).

	
	Практические занятия
	2
	

	
	ПЗ5.Анализ эффективности организационных структур продаж.
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	Тема 3. Организация продажи страховых продуктов через различные каналы продаж, выявление перспективных каналов продаж. 
Анализ эффективности
каждого канала
	
	10
	

	
	Содержание
	4
	

	
	3.1.Модели соотношения центральных и региональных продаж.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	3.2.Анализ  эффективности соотношения моделей центральных и региональных продаж.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса и дискуссии

	
	Практические занятия
	4
	

	
	ПЗ6. Организация продаж страховых продуктов через различные каналы продаж.
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	ПЗ7. Анализ эффективности каждого канала продаж.
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	Контрольно-обобщающее занятие
	2
	Письменный опрос (работа по индивидуальным заданиям)

	Тема 4.
Определение величины доходов и прибыли канала продаж. Оценка
влияния финансового результата канала продаж на итоговый результат
страховой организации
	
	12
	

	
	Содержание
	6
	

	
	4.1.Порядок определения доходов  и прибыли  каналов продаж.

	
	Устный контроль в форме фронтального опроса

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

	
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	4.3.Влияние финансовых результатов страховой организации на эффективность каналов продаж.
	
	Письменный контроль (опрос в виде тестовых заданий). Взаимопроверка

	
	Практические занятия
	6
	

	
	ПЗ8. Определение величины доходов  канала продаж.

	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	ПЗ9. Определение величины прибыли канала продаж.
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	ПЗ10. Оценка влияния финансового результата канала продаж на итоговый результат страховой организации.
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	Тема 5. Коэффициенты рентабельности. Анализ качества каналов продаж.
	
	10
	

	
	Содержание
	6
	

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

	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	5.2.Качественные показатели эффективности каналов продаж.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	5.3. Качественные показатели эффективности каналов продаж.
	2
	Письменный опрос (работа по индивидуальным заданиям)

	
	Практические занятия
	4
	

	
	ПЗ11.Расчёт коэффициентов рентабельности деятельности страховщика.

	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	ПЗ12.Анализ качества каналов продаж.
	2
	Проверка выполнения практического задания (решение конкретных ситуаций). Самоконтроль

	
	Тематика внеаудиторной самостоятельной работы:
	34
	

	
	1.Рассчитать план продаж конкретной страховой компании Вологодской области  на очередной год, агрегируя:
 1.1. личные планы продаж персонала фронт-офиса;
 1.2. планы продаж точек продаж (агентства, центры продаж, филиалы);
 1.3. планы продаж подразделений центрального офиса (когда таковые имеются).
	15
	Проверка выполнения задания по внеаудиторной (самостоятельной работе)

	
	2. Проанализировать эффективность организационных структур продаж конкретном примере страховой организации.
	4
	

	
	3. Проанализировать  эффективность каждого канала продаж страховых продаж на примере конкретной страховой организации.
	4
	

	
	4.  Оценить влияние финансового результата канала продаж на итоговый результат конкретной страховой организации Вологодской области.
	4
	


	
	5.Рассчитать коэффициенты рентабельности канала продаж и вида страхования в целом конкретной страховой организации Вологодской области;

	7
	

	
	Производственная практика (по профилю специальности)
	72
	

	Всего по ПМ
	
	210
	


. 4. УСЛОВИЯ РЕАЛИЗАЦИИ ПРОГРАММЫ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ
4.1. Материально-техническое обеспечение профессионального модуля
Реализация программы профессионального модуля 02 Организация продаж страховых продуктов» (МДК 02.01 Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям), МДК 02.02 Анализ эффективности продаж (по отраслям)) предполагает наличие учебных кабинетов страхового дела, «Анализ финансово-хозяйственной деятельности», лаборатории «Учебная страховая организация».
На теоретических занятиях используется учебно-лабораторное оборудование:
-
мультимедийный комплекс, а также презентационные материалы, контрольно-проверочные задания для текущего и итогового контроля.

Для проведения практических занятий используется:
-
комплект учебно-методической документации, включая электронные учебники;
-
методические указания по выполнению практических работ.
4.2 Учебно-методическое обеспечение 
Нормативно-правовые документы
1.
Закон РФ от 27.11.1992 № 4015-1 (ред. от 13.07.2015) «Об организации страхового дела в Российской Федерации» [Электронный ресурс]. – Режим доступа:
http://base.consultant.ru/ 
2.
Федеральный закон от 28 декабря 2013 г. № 400-ФЗ «О страховых пенсиях». – Режим доступа: http://base.consultant.ru/ 
3. Гражданский кодекс Российской Федерации [Электронный ресурс] : офиц. текст : по сост. на 15 июня 2015 г. // НПП «Гарант-Сервис» / ИПО «Гарант». – Электрон. Текстовые дан. – Послед. обновление 25 июня 2015 г. 
4. Приказ Минфина РФ от 2 июля 2012 г. № 100н «Об утверждении Порядка размещения страховщиками средств страховых резервов» [Электронный ресурс]. – Режим доступа:  http://base.consultant.ru/ 
5. Приказ Минфина РФ от 11 июня 2002 г. № 51н «Об утверждении Правил формирования страховых резервов по страхованию иному, чем страхование жизни» [Электронный ресурс]. – Режим доступа: http://base.consultant.ru/ 
6. Приказ Министерства финансов Российской Федерации (Минфин России) от 9 апреля 2009 г. № 32н г. «Об утверждении Порядка формирования страховых резервов по страхованию жизни» [Электронный ресурс]. – Режим доступа:
http://base.consultant.ru/
Основная литература:
1.
Архипов А.П Страховое дело. Теория и практика. Электронное учебник для СПО / А.П.Архипов. – 1изд. – М.: Кнорус ЭБС «Book.ru», 2022.
2.
Галаганов В.П. Основы страхования и страхового дела : учебное пособие / Галаганов В.П. – Москва : КноРус, 2022. – 216 с. – (для ссузов). – ISBN 978-5-406-06052-0. – URL: https://book.ru/book/926148.
3.
Организация страхового дела: учебник и практикум для СПО / под ред. И.П. Хоминич, Е.Д. Дик. – М.: Издательство Юрайт, 2022, электронный ресурс.
4.
Маркетинг в отраслях и сферах деятельности. Учебник и практикум для вузов / Карпова С.В., Мхитарян С.В. – М.: Юрайт. –  ЭБС «Urait.ru», 2022.
5.
Архипов А.П. Страховое дело. Теория и практика / Учебное пособие и практикум для СПО. – РОСГОССТРАХ, 2016.
6.
Архипов А.П. Страховое дело / Электронный учебник для СПО. – М.: Кнорус, ЭБС «Book.ru», 2021
7. Архипов А.П. Страховое право / Электронный учебник для СПО. – М.: Кнорус, ЭБС «Book.ru», 2022.
Интернет-ресурсы
1. http://www.rgs.ru – сайт компании Росгосстрах 
2. http://www.td.rgs.ru – дистанционные курсы компании Росгосстрах 
3. http://www.allinsurance.ru  – крупнейший российский страховой портал 
4. http://www.insur-today.ru – Интернет-портал «Страхование сегодня» 
5. http://www.consult-cct.ru – журнал «Современные страховые технологии» 
6. http://www.ininfo.ru – Интернет-портал «Страховое обозрение» 
7. http://www.garant.ru – справочно-правовая система «Гарант» 
8. http://www.consultant.ru – справочно-правовая система «КонсультантПлюс»
9. http://ru.wikipedia.org– свободная энциклопедия ВикипедиЯ
10.https://www.rsl.ru – Российская государственная библиотека
11. http://www.elibrary.ru – Электронная Библиотека
12. http://straxconsult.ru – Страховой консультант
12. http://www.ins-union.ru – Всероссийский союз страховщиков
13. http://www.raexpert.ru – Рейтинговое агентство Эксперт РА 
5. ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ
Успешное освоение профессионального модуля предполагает активное, творческое участие обучающегося на всех этапах его освоения путем планомерной, систематической работы с применением образовательных технологий, а также разнообразных методов и приемов обучения.
Учебная деятельность обучающихся предусматривает учебные занятия (урок, практическое занятие, лабораторное занятие, консультация, лекция, семинар), самостоятельную работу, возможность электронного обучения и применения дистанционных образовательных технологий. В преподавании профессионального модуля используются учебно-методические материалы как на бумажном носителе, так и в электронно-цифровой форме, а именно электронные методические пособия, учебники, ресурсы электронно-библиотечной системы, цифровые образовательные платформы, информационно-коммуникационные технологии, в том числе «облачные», через информационно-телекоммуникационную сеть «Интернет». 
Применение разных форм организации учебной деятельности способствует пробуждению у студентов интереса к изучаемому профессиональному модулю, эффективному усвоению учебного материала, самостоятельному поиску путей и вариантов решения поставленных образовательных задач, формированию профессиональных умений и навыков.
5.1 Активные и интерактивные формы проведения занятий
	Семестр
	Вид занятия

	Используемые активные и интерактивные формы проведения занятий
	Количество
часов

	IV

	Урок
	Интерактивная форма – групповая дискуссия – при обмене опытом между обучающимися при изучении МДК 02.01. Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям):
Тема 1. Стратегическое управление розничными продажами.
1.2. Содержание процесса продаж в страховой компании и проблемы в сфере розничных продаж.
1.3.Место розничных продаж в структуре стратегического плана страховой компании.
1.4.Маркетинговые основы розничных продаж.
1.5.Определение целевых клиентских сегментов.
Метод конкретных ситуаций для решения практической задачи по МДК 02.01. Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям):
ПР 1. Анализ и перспективы развития страхового рынка.
ПР 2. Составление стратегического плана продаж страховых продуктов.
ПР 3. Составление стратегического плана продаж страховых продуктов.
ПР 4. Анализ страховой компании.
Проблемная лекция с постановкой в начале урока проблемной ситуации при изучении МДК 02.01. Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям)
Тема 2. Оперативное планирование розничных продаж 
2.3. Слабые и стильные стороны различных организационных структур продаж.
2.6. Факторы выбора каналов продаж для страховой компании.
Тема 3. Организация розничных продаж в страховании
Метод конкретных ситуаций для решения практической задачи, дискуссия при выполнении заданий по МДК 02.01. Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям):
ПЗ 11.Выбор оптимальной организационной структуры розничных продаж.
ПЗ 12.Выбор перспективных  каналов продаж
	8


	
	ПЗ
	
	8


	V
	Урок
	
	4

	
	ПЗ
	
	4

	V
	Урок
	Интерактивная форма – групповая дискуссия – при обмене опытом между обучающимися при изучении МДК 02.02. Анализ эффективности продаж (по отраслям):
Тема 1. Контроль исполнения плана продаж и разработка мер, стимулирующих его исполнение
	8

	
	
	1.2. Методы выявления перспектив развития экспресс-анализа рынка розничного страхования.
	2

	
	
	1.3.Основы формирования продуктовой стратегии.

	2

	
	
	1.4.Основы формирования стратегии развития каналов продаж. 
	2

	
	
	1.5.Порядок формирования ценовой стратегии.
	2

	
	ПЗ
	Метод конкретных ситуаций для решения практической задачи, дискуссия при выполнении заданий по МДК 02.02. Анализ эффективности продаж (по отраслям):
ПЗ 1.Анализ основных показателей страхового рынка.
ПЗ 4. Оценка и контроль исполнения плана продаж и принятие адекватных мер для его выполнения 
	4

	
	Урок
	Интерактивная форма – групповая дискуссия – при обмене опытом между обучающимися при изучении:
Тема 2. Выбор организационной структуры розничных продаж и анализ ее эффективности  
2.2. Основные показатели эффективности продаж.
	2

	
	ПЗ
	Метод конкретных ситуаций для решения практической задачи, дискуссия при выполнении заданий
ПЗ5. Анализ эффективности организационных структур продаж. 
	2

	
	Урок
	Интерактивная форма – групповая дискуссия – при обмене опытом между обучающимися при изучении темы:
Тема 3. Организация продажи страховых продуктов через различные каналы продаж, выявление перспективных каналов продаж. Анализ эффективности каждого канала. 
3.2. Анализ эффективности соотношения моделей центральных и региональных продаж.
	2

	
	ПЗ
	Метод конкретных ситуаций для решения практической задачи, дискуссия при выполнении заданий
ПЗ 7. Анализ эффективности каждого канала продаж.
ПЗ 8. Определение величины доходов канала продаж.
ПЗ 9. Определение величины прибыли канала продаж. 
	6

	Итого:
	48


6. ОЦЕНОЧНЫЕ СРЕДСТВА ДЛЯ ТЕКУЩЕГО КОНТРОЛЯ УСПЕВАЕМОСТИ И ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ
Для текущего контроля успеваемости по профессиональному модулю ПМ.02 Организация продаж страховых продуктов применяются методы контроля: письменный, устный, практический контроль, самоконтроль, взаимопроверка.
Фронтальные опросы/дискуссии по МДК 02.01 Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям) проводятся по темам:
Тема 1.1. Роль и место продаж в страховой компании.
Тема 1.2. Содержание процесса продаж в страховой компании и проблемы в сфере розничных продаж.
Тема 1.3. Место розничных продаж в структуре стратегического плана страховой компании.
Тема 1.4. Маркетинговые основы розничных продаж. 
Тема 1.5.
Определение целевых клиентских сегментов.
Тема 1.6. Стратегии развития сбытовой сети розничных продаж.
Тема 1.7. Теоретические основы прогнозирования открытия точек продаж и роста количества продавцов
Тема 2.1. Нормативная база страховой компании по планированию в сфере продаж.
Тема 2.2. Принципы планирования реализации страховых продуктов.
Тема 2.5. Принципы построения клиентоориентированной модели розничных продаж.
Тема 2.6. Формы плана продаж. 
Тема 2.7. Виды плана продаж.
Тема 3.1. Организационные структуры розничных продаж страховой компании.
Тема 3.3. Слабые и сильные стороны различных организационных структур продаж.
Тема 3.5. Каналы розничных продаж в страховой компании.
Тема 3.6. Факторы выбора каналов продаж для страховой компании.  
Фронтальные опросы/дискуссии по МДК 02.02 Анализ эффективности продаж (по отраслям) проводятся по темам:
Тема 1.1. Методы экспресс-анализа рынка розничного страхования.
Тема 1.2. Методы выявления перспектив развития экспресс-анализа рынка розничного страхования. 
Тема 1.3. Основы формирования продуктовой стратегии.
Тема 1.4. Основы формирования стратегии развития каналов продаж.
Тема 1.5. Порядок формирования ценовой стратегии.
Тема 1.6. Методы разработки плана  продаж.
Тема 1.9. Встречное планирование: сущность, цель, функции.

Тема 2.1. Соотношение организационной структуры страховой компании и каналов продаж. 

Тема 2.2. Основные показатели эффективности продаж.

Тема 3.1. Модели соотношения центральных и региональных продаж. 

Тема 3.2. Анализ  эффективности соотношения моделей центральных и региональных продаж.

Тема 4.1. Порядок определения доходов  и прибыли  каналов продаж.

Тема 4.2.Зависимость финансовых результатов страховой организации от эффективности каналов продаж.


Тема 5.1.Коэффициенты рентабельности канала продаж и вида страхования в целом.

Тема 5.2.Качественные показатели эффективности каналов продаж.
Письменные опросы (в виде тестовых заданий) по МДК 02.01 Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям) проводятся по темам:
Тема 1.8. Долгосрочный прогноз объема продаж.
Тема 2.3. Взаимосвязь плана продаж и бюджета продаж, методы их разработки.
Тема 2.4. Разработка ключевых показателей и нормативов в сфере розничных продаж. 
Тема 3.2. Организационные структуры розничных продаж страховой компании.
Тема 3.4. Классификация технологий продаж в розничном страховании.  
Тема 3.7. Анализ развития каналов продаж на различных страховых рынках.
Письменные опросы (в виде тестовых заданий/по индивидуальным заданиям) по МДК 02.02 Анализ эффективности продаж (по отраслям) проводятся по темам:
Тема 1.7. Методы разработки бюджета продаж.

Тема 1.8. Экстраполяция: сущность, цель, функции.
Тема 1.10. Директивное планирование: сущность, цель, функции.

Тема 2.3.Основные показатели эффективности продаж.

Тема 4.3.Влияние финансовых результатов страховой организации на эффективность каналов продаж.

Тема 5.3. Качественные показатели эффективности каналов продаж.

Самоконтроль (разбор конкретных ситуаций) применяется в темах:
МДК 02.01 Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям)
Тема 1. Стратегическое управление розничными продажами. ПЗ1. Анализ и перспективы развития страхового рынка.
Тема 1. Стратегическое управление розничными продажами. ПЗ2. Составление стратегического плана продаж страховых продуктов.
Тема 1. Стратегическое управление розничными продажами. ПЗ3.Составление стратегического плана продаж страховых продуктов.
Тема 1. Стратегическое управление розничными продажами. ПЗ4. Анализ страховой компании.
Тема 1.
Стратегическое управление розничными продажами. ПЗ5. Формирование стратегии разработки страховых продуктов. 
Тема 2.
Оперативное планирование розничных продаж. ПЗ6. Работа с нормативными документами страховой компании.
Тема 2.
Оперативное планирование розничных продаж. ПЗ7. Составление оперативного плана продаж страховых продуктов.
Тема 2.
Оперативное планирование розничных продаж. ПЗ8. Составление оперативного плана продаж страховых продуктов.
Тема 2.
Оперативное планирование розничных продаж. ПЗ9. Формирование клиентоориентированной модели розничных продаж.
Тема 2.
Оперативное планирование розничных продаж. ПЗ10. Решение производственных ситуаций по ключевым показателям и нормативам в сфере розничных продаж. 
Тема 3.4. Классификация технологий продаж в розничном страховании. 
Тема 3.
Организация розничных продаж в страховании. ПЗ11. Выбор оптимальной организационной структуры розничных продаж. 
Тема 3.
Организация розничных продаж в страховании. ПЗ12. Выбор перспективных каналов продаж.
Тема 3.
Организация розничных продаж в страховании. ПЗ13. Разработка плана и бюджета продаж.
Тема 3.
Организация розничных продаж в страховании. ПЗ14. Разработка плана и бюджета продаж.
МДК 02.02. Анализ эффективности продаж (по отраслям)
Тема 1. Контроль исполнения плана продаж и разработка мер, стимулирующих его исполнение. ПЗ1. Анализ основных показателей страхового рынка. 
Тема 1. Контроль исполнения плана продаж и разработка мер, стимулирующих его исполнение. ПЗ2. Расчет плана продаж.
Тема 1. Контроль исполнения плана продаж и разработка мер, стимулирующих его исполнение. ПЗ3. Расчет бюджета продаж.
Тема 1. Контроль исполнения плана продаж и разработка мер, стимулирующих его исполнение. ПЗ4. Оценка и контроль исполнения плана продаж и принятие адекватных мер для его исполнения.
Тема 2. Выбор организационной структуры розничных продаж и анализ ее эффективности. ПЗ5. Анализ эффективности организационных структур продаж.
Тема 3. Организация продажи страховых продуктов через различные каналы продаж, выявление перспективных каналов продаж. Анализ эффективности каждого канала. ПЗ6. Организация продаж страховых продуктов через различные каналы продаж. 
Тема 3. Организация продажи страховых продуктов через различные каналы продаж, выявление перспективных каналов продаж. Анализ эффективности каждого канала. ПЗ7. Анализ эффективности каждого канала продаж. 
Тема 4. Определение величины доходов и прибыли канала продаж. Оценка влияния финансового результата канала продаж на итоговый результат страховой организации. ПЗ8. Определение величины прибыли канала продаж.
Тема 4. Определение величины доходов и прибыли канала продаж. Оценка влияния финансового результата канала продаж на итоговый результат страховой организации. ПЗ9. Определение величины прибыли канала продаж.
Тема 4. Определение величины доходов и прибыли канала продаж. Оценка влияния финансового результата канала продаж на итоговый результат страховой организации. ПЗ10. Оценка влияния финансового результата канала продаж на итоговый результат страховой организации.
Тема 5. Коэффициенты рентабельности. Анализ качества каналов продаж. ПЗ11. Расчёт коэффициентов рентабельности деятельности страховщика.
Тема 5. Коэффициенты рентабельности. Анализ качества каналов продаж. ПЗ12. Анализ качества каналов продаж.
Взаимопроверка применяется в темах:
МДК 02.01 Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям)
Тема 2.3.Взаимосвязь плана продаж и бюджета продаж, методы их разработки.
Тема 3.2. Организационные структуры розничных продаж страховой компании. 
МДК 02.02 Анализ эффективности продаж (по отраслям)
Тема 4.3. Влияние финансовых результатов страховой организации на 
эффективность каналов продаж.
Практический контроль
Практический контроль используется при проведении практических работ МДК 02.01 Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям) по темам в рамках разделов:
Тема 1. Стратегическое управление розничными продажами.
Тема 2. Оперативное планирование розничных продаж.
Тема 3. Организация розничных продаж в страховании.
Практический контроль используется при проведении практических работ. МДК 02.02 Анализ эффективности продаж в страховании (по отраслям) по темам в рамках разделов:
Тема 1. Контроль исполнения плана продаж и разработка мер, стимулирующих его исполнение.
Тема 2. Выбор организационной структуры розничных продаж и анализ ее эффективности.
 Тема 3. Организация продажи страховых продуктов через различные каналы продаж, выявление перспективных каналов продаж. Анализ эффективности каждого канала.
Тема 4. Определение величины доходов и прибыли канала продаж. Оценка влияния финансового результата канала продаж на итоговый результат страховой организации.
Тема 5. Коэффициенты рентабельности. Анализ качества каналов продаж.
Промежуточная аттестация по ПМ.02 Организация продаж страховых продуктов проводится в виде устного комплексного экзамена в V семестре по билетам, которые включают в себя два теоретических вопроса и один вопрос практического характера.


Вопросы к комплексному экзамену по ПМ.02 Организация продаж страховых продуктов:
1. Анализ основных показателей страхового рынка. Перспективы развития страхового рынка
2. Анализ страховых премий (взносов) по прямому страхованию и перестрахованию, выплат по прямому страхованию и перестрахованию как в целом по страховому рынку, так и по отраслям и формам.
3. Анализ по количеству страховых компаний и величине уставного капитала
4. Макроэкономические индикаторы развития рынка страхования
5. Место России в мировом страховом рынке.
6. Инвестиционная привлекательность российского страхового рынка.
7. Основные тенденции развития отраслей российского страхового рынка
8. Характеристика региональной структуры страхового рынка.
9. Оценка размера реального страхового рынка в РФ
10. Маркетинговые подходы в формировании клиентоориентированной модели розничных продаж
11. Современные концепции маркетинга и их практическое применение  в деятельности страховых компаний
12. Содержание транзакционного бизнес-процесса «маркетинга» в страховой компании и его практическое применение
13. Сущность и преимущества маркетинга взаимоотношений.
14. Создание единой базы данных клиентов в страховой компании.
15. Персонализированный учет клиентов и персонализированное общение с клиентом в клиентоориентированной страховой компании.
16. Формирование сегмента лояльных клиентов и внедрение программ лояльности.
17. Экономическая эффективность работы в клиентоориентированной страховой компании с лояльными клиентами
18. Признаки клиентоориентированности страховой компании в маркетинге.
19. Порядок формирования продуктовой стратегии.
20. Стратегический план продаж страховых продуктов
21. Роль и место продаж в страховой компании.
22. Содержание процесса продаж в страховой компании и проблемы в сфере розничных и корпоративных продаж. 
23. Логика разработки стратегии продаж в общей модели стратегического управления страховой компанией. 
24. Маркетинговая стратегия продаж. Определение целевых клиентских сегментов.
25. Формирование продуктовой стратегии. 
26. Формирование стратегии развития каналов продаж.
27. Ценовая стратегия в области розничных и корпоративных продаж.
28. Стратегия развития сбытовой сети розничных продаж.
29. Прогноз открытия точек продаж и роста количества продавцов
30. План роста производительности сбытовой сети. 
31. Долгосрочный прогноз объемов продаж.
32. Реализация стратегии розничных продаж
33. Роль и место корпоративных продаж в страховой компании
34. Разработка стратегии корпоративных продаж в общей модели стратегического управления страховой компанией. 
35. Место корпоративных продаж в структуре стратегического плана страховой компании.
36. Реализация стратегии корпоративных продаж.
37. Стратегия развития сбытовой сети корпоративных продаж. Финансовая стратегия розничных продаж. 
38. Целевая финансовая стратегия: рост объемов продаж или рост прибыли.
39. Ресурсная финансовая стратегия розничных продаж: рост на основе самофинансирования либо на основе привлечения инвестиционных DCCVDCOB.
40. Оперативный план продаж. Порядок расчета бюджета продаж
41. Виды и формы плана продаж. Взаимосвязь плана продаж и бюджета продаж и их отличие.
42. Методы разработки плана и бюджета продаж: экстраполяция, встречное планирование, директивное планирование.
43. Разработка ключевых показателей и нормативов в сфере розничных продаж при осуществлении оперативного планирования.
44. Процедуры планирования продаж в страховой компании. 
45. Принципы планирования. 
46. Логистика планирования розничных продаж. Органы планирования. 
47. Нормативная база страховой компании по планированию в сфере продаж.
48. Качественные показатели эффективности каналов продаж.
49. Коэффициенты рентабельности канала продаж и вида страхования в целом.
50. Разработка плана продаж.
51. Зависимость финансовых результатов страховой организации от эффективности каналов продаж.
52. Порядок определения доходов и прибыли каналов продаж.
53. Анализ эффективности соотношения моделей центральных и региональных продаж.
54. Модели соотношения центральных и региональных продаж.
55. Основные показатели эффективности продаж.
56. Соотношение организационной структуры страховой компании и каналов продаж.
57. Организационная структура страховой компании.
58. Составление плана продаж.
59. Директивное планирование: сущность, цель.
60. Директивное планирование: функции.
61. Встречное планирование: функции.
62. Встречное планирование: сущность, цель. 
63. Экстраполяция: функции.
64. Экстраполяция: сущность, цель.
65. Методы разработки бюджета продаж.
66. Методы разработки плана продаж.
67. Стратегия: понятие, типы, факторы.
68. Порядок формирования ценовой стратегии.
69. Основы формирования стратегии развития каналов продаж (развитие каналов продаж страховой компании).
70. Основы формирования продуктовой стратегии.
71. Методы выявления перспектив развития экспресс-анализа рынка розничного страхования.
72. Методы экспресс-анализа рынка розничного страхования.
Ситуации к комплексному экзамену по ПМ.02 Организация продаж страховых продуктов

Ситуация 1. Используя данные страховых продуктов по автострахованию страховой компании Росгосстрах и ВСК разработайте собственную программу страхования для страхователя. Разработайте и предложите ему наиболее оптимальный вариант автострахования, выбрав из продуктовой линейки вашей точки продаж.
1. Возраст владельца автомобиля – 40 лет.
2. Возраст автомобиля «Лада» – 8 лет.
3. Количество страховых случаев за год – 1.
Ситуация 2. Руководство страховой компании ставит перед вами задачу расширения ассортимента страховых продуктов. Используя алгоритм метода гирлянд случайностей и ассоциаций, предложите несколько вариантов страховых продуктов, которые, вероятнее всего будут пользоваться спросом в обозримом будущем. 
Ситуация 3. Руководство страховой компании ставит перед вами несколько исходных проблем (ПКД):
1. Увеличить посещаемость сайта страховой компании
2. Повысить уровень обслуживания клиентов страховой компании
3. Расширить ассортимент страховых продуктов
4. Расширить агентскую сеть
5. Повысить эффективность рекламной кампании
Следуя алгоритму метода «букета проблем», предложите варианты решения предложенных проблем.
Ситуация 4. Проведите анализ окружающей среды страховой компании (компанию выбрать на свое усмотрение). Укажите субъекты и факторы окружающей среды для данной компании, впишите их в соответствующий столбец таблицы профиля. Укажите, какое влияние они могут оказать на деятельность выбранной Вами компании, рассчитайте степень их важности. Сделайте соответствующие выводы.
Ситуация 5. Руководству страховой компании удалось добиться лидерских позиций  на Вологодском страховом рынке благодаря использованию возможности модернизации и реализации программы страховой защиты и результатам исследования, показавшим, что Вологодская область насыщена потенциально опасными промышленными объектами, на его территории имеются большие лесные массивы, в старых и неприспособленных городских зданиях периодически возникают пожары. Какие составляющие 5 «П» стратегии компании удалось удачно реализовать в своей политике?
Ситуация 6. Страховая компания «Русский страховой центр» отдает предпочтение сотрудничеству с предприятиями и организациями оборонно-промышленного комплекса  России и гражданского сектора экономики. Клиентами компании являются Министерство обороны РФ, Роскосмос, Космические войска, Ракетные войска стратегического назначения и многие другие. Целевыми ориентирами в области рыночных позиций и географии деятельности компании являются:
1. Довести долю регионального бизнеса в суммарном объеме продаж до 20,0%, осуществляя деятельность во всех экономически развитых регионах России
2.
Значительно увеличить долю своего присутствия на международном рынке перестрахования авиационных, космических, морских и строительно-монтажных рисков.
Какую стратегию и ее разновидность избрала для себя данная страховая компания?
Ситуация 7. Важнейшим направлением деятельности компании «Ингосстрах» является  международное страхование и перестрахование. Стратегическая цель компании – создание глубоко интегрированного страхового содружества с целью расширения сотрудничества в области страховых и перестраховочных операций. Это позволяет предоставлять клиентам каждой из компаний надежную финансовую защиту их интересов. «Ингосстрах» готов обсуждать различные варианты ассоциированного или неполного (ограниченного) членства, определяя при этом конкретные направления взаимодействия.
Определите стратегию и ее разновидность, реализуемую компанией «Ингосстрах».
Ситуация 8. Страховая группа УРАЛСИБ оказывает широкий спектр страховых услуг розничным и корпоративным клиентам, осуществляет деятельность в рамках 22 видов страхования. Среди них – страхование имущества и ответственности, добровольное медицинское страхование, автострахование. Компания рассматривает задачи, которые перед ней ставят индивидуальные страхователи, организации и их клиенты, с системной точки зрения. Ее отличает детальный анализ финансовой конъюнктуры, персональная работа с каждым клиентом, выверенный подход к проведению страховых операций. Стратегической целью Страховой группы УРАЛСИБ является создание универсальной страховой компании мирового класса, предоставляющей своим клиентам удобное и комфортное страхование. 
Какие стратегии и их разновидности практикует данная  страховая группа?
Ситуация 9. Ознакомьтесь и решите кейс-задачу.
При размещении собственных средств и средств страховых резервов ОСАО «Ингосстрах» традиционно придерживается консервативной политики, направленной на минимизацию рисков и обеспечивающей надежность и возвратность инвестиции при получении плановой нормы доходности. Одной из основных задач в части краткосрочных инвестиций является создание фонда высоколиквидных активов, достаточного для покрытия принятых обязательств и способного обеспечить  заданную норму доходов.
Оценка инвестиционной деятельности компании показала положительную динамику. В структуре инвестиционного портфеля наибольшая часть инвестированных средств находится на депозитных вкладах. Увеличиваются инвестиции в долговые ценные бумаги, что свидетельствует о желании компании увеличить долю вложений в более консервативные инструменты. Одним из приоритетных направлений инвестирования являются вложения в дочерние компании.
В ходе реализации финансовой стратегии страховой компании был проведен комплекс  мероприятий:
1) сокращение объема размещений денежных средств в банках с международным кредитным рейтингом ниже ВВ и увеличение доли средств в банках с высоким международным рейтингом и наличием участия государства в капитале («Сбербанк», «Россельхозбанк», «Газпромбанк», «Транскредитбанк»);
2) уменьшение доли риска по портфелю краткосрочных финансовых вложений;
3) увеличение в портфеле ценных бумаг инструментов с фиксированной доходностью;
4) оперативный мониторинг лимитов на вложение в банки.
Большая часть страховых резервов компании находится в банковских депозитах.
Оценка финансового результата показала, что основными возможностями для получения прибыли страховой компании являются результат от страховой деятельности и доход по инвестициям. 
Показатели доли собственного капитала в пассивах и уровня покрытия страховых резервов-нетто собственным капиталом находились в пределах допустимых значений примерно на одном уровне. Однако анализ рентабельности страховой деятельности выявил ее весомое снижение в 2021 году. Тем не менее, рентабельность осталась положительной, в пределах допустимых значений. Снизилась и рентабельность собственного капитала. Показатели, характеризующие убыточность и уровень страховых выплат, имели тенденции к росту, однако не выходили за пределы нормативных значений. Коэффициент критической ликвидности и уровень покрытия инвестициями страховых резервов находились на уровнях практически вдвое превышающих нормативные показатели.
Дайте ответы на вопросы:
1. Какую стратегию/стратегии выбрало ОСАО «Ингосстрах»?
2. Успешно ли реализована финансовая стратегия? Ответ подкрепите выводами на основании данных ситуации.
3. В чем, по Вашему, кроется причина падения показателей рентабельности в 2021 году?
4. Какая связь прослеживается между ростом показателей убыточности и уровня страховых выплат?
5. Чем, по Вашему, выгоднее размещать средства в российских банках для страховой компании, представляющей интересы отечественных организаций за рубежом?
Ситуация 10. Страховая компания рассматривает четыре альтернативных пути расширения своих маркетинговых возможностей:
· проникновение на рынок;
· развитие рынка;
· развитие продукта (услуги);
· диверсификация.
Соотнесите стратегию со следующими утверждениями и дайте обоснованный ответ:
1. Изменения в предлагаемом ассортименте продуктов не произошли, однако увеличение объема сбыта стало возможным благодаря улучшению рекламы, увеличению числа точек продаж и снижению цен.
2. Продукт остался тем же, но предприняты шаги для выхода на ранее не охваченный рынок.
3. Требуется разработка новых продуктов и реализация их на новых рынках.
4. Продукт меняется, но продается на существующем рынке.
5. Страховка выезжающих за рубеж стала позиционироваться как стандартный «коробочный» продукт.
6. Компания наряду с полисом КАСКО предлагает теперь полис ДМС.
7. Полис продается сейчас, благодаря наличию в нем стандартного набора рисков.
8. Страховая компания, специализирующая на розничном страховании, теперь имеет дополнительные офисы в трех регионах.
Ситуация 11. Компания весьма серьезно подошла к решению вопроса о  создании специализированной службы контроллинга, которая смогла бы  выполнять более полный комплекс операций: актуализация организационно-методологической базы планирования, организация мониторинга и формирование банка данных с целью обеспечения базовой информации для разработки текущих планов и проверки хода их выполнения. При создании службы также учтено, что важной аналитической функцией контроллинга является отслеживание «узких мест», с тем чтобы учитывать их при планировании как ограничительные условия и изыскивать возможности по устранению этих узких мест в будущем. 
Совершенствованию какого принципа планирования продаж будет способствовать вводимая компанией мера?
Ситуация 12.  Решите производственную ситуацию.
Страховая компания обладает следующей инфраструктурой: 
- страховые агенты – 500 чел.;
- страховые брокеры –10 чел.;
- стационарные  офисы – 20;  
- мобильные офисы –  25.
В среднем  в месяц один агент приносит – 10000руб.;
- один брокер –100 000 руб.;
- стационарный офис –  150 000 руб.;
- мобильный офис – 120 000 руб.
Определите емкость каналов продаж  компании и оценить годовой объем  сборов страховой премии.
Ситуация 13. Решите производственную ситуацию.  
Расходы на комиссионное вознаграждение страхового агента в филиале А составляют 0,18 тарифной ставки, расходы на комиссионное вознаграждение сотрудников  мобильных офисов 0,12. Объем сборов страховой премии страховыми агентами – 2  млн. руб., сотрудниками офисов продаж – 4 млн. руб.
Расходы на комиссионное вознаграждение страхового агента в филиале Б оставляют 0,2 тарифной ставки, расходы на комиссионное вознаграждение сотрудников мобильных офисов  0,08. Объем сборов страховой премии страховыми агентами – 14  млн. руб., сотрудниками офисов продаж – 6 млн. руб.
Ситуация 14. Решите производственную ситуацию.  
Анализ показал, что  в текущем году РВД вырос на 15,0% по сравнению  предыдущем годом. За это же период внедренное страхование загородного жилья увеличило суммарную страховую премию на 12,0%. Оцените  эффективность нового вида страхования  и предложите мероприятия по его повышению.
Ситуация 15. Решите производственную ситуацию.  
Расходы на комиссионное вознаграждение страхового агента в филиале А составляют 0,13 тарифной ставки, расходы на комиссионное вознаграждение сотрудников  мобильных офисов  0,7. Объем сборов страховой премии страховыми агентами – 23  млн. руб., сотрудниками офисов продаж – 10 млн. руб.
Расходы на комиссионное вознаграждение страхового агента в филиале Б составляют 0,24  тарифной ставки, расходы на комиссионное вознаграждение сотрудников  мобильных офисов 0,08. Объем сборов страховой премии страховыми агентами –11  млн. руб., сотрудниками офисов продаж – 7 млн. руб.
В каком филиале более эффективна модель системы продаж?
Ситуация 16. Решите производственную ситуацию.   
Рассчитайте комиссионного вознаграждения страховым агентам, используя  приложение расчета тарифных ставок комиссионного вознаграждения. 
1. Иванова М.И. имущественное страхование – 801000 руб.,  страхование ответственности – 420000 руб., страхование жизни – 412000 руб.
2. Сидорова П.И. имущественное страхование – 600000 руб.,  страхование ответственности – 359000 руб., страхование жизни – 45000 руб.
Ситуация 17. Решите производственную ситуацию.  
Оцените  сегмент рынка  страховых компаний Вологодской области.
	Отрасль
	Компания 1
	Компания 2

	Страхование имущества
	15
	10

	Страхование жизни
	35
	42

	Страхование ответственности
	20
	30

	Страхование несчастного случая
	10
	15


По имеющимся  данным страховых компаний постройте диаграммы и сделайте вывод.
Ситуация 18. Проанализируйте основные показатели страхового рынка. Сделайте вывод.
	Показатели 
	2020 год
	2021 год
	Темп роста 2021/2020

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

	в том числе 
- по добровольным видам страхования, млрд. руб.
	413,8 
	
	518,0
	
	

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


Ситуация 19. Проанализируйте основные показатели страхового рынка. Сделайте вывод.
	Показатели 
	2020 год
	2021 год
	Темп роста 2021/2020

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

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

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


Ситуация 20. Проанализируйте основные показатели страхового рынка. Сделайте вывод.
	Показатели
	2020 год
	2021 год
	Темп роста 2021/2020 

	Страховыми организациями перечислено в бюджет и внебюджетные фонды ,млрд. руб.
	92,5
	100,0%
	118,1 
	100,0%
	

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

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


Ситуация 21. Проанализируйте финансовые показатели деятельности страховых организаций. Сделайте 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
	
	


Ситуация 22. Проанализируйте финансовые показатели деятельности страховых организаций. Сделайте 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
	
	


Ситуация 23. Проанализируйте финансовые показатели деятельности страховых организаций. Сделайте 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
	
	


Ситуация 24. Рассчитайте и изучите в динамике сумму расходов на ведение дела в тыс. руб., сделайте 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


Ситуация 25. Проанализируйте финансовые показатели деятельности страховых организаций. Сделайте 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
	
	


Ситуация 26. Определите показатели рентабельности и оцените их, разработайте 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


Ситуация 27. 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


Ситуация 28. Рассчитайте темп роста плана продаж, сделайте 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
	


Ситуация 29. Рассчитайте темп роста плана продаж, сделайте 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
	


Ситуация 30. Рассчитайте темп роста плана продаж, сделайте 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
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