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АТТЕСТАЦИОННЫЙ ЛИСТ ПО ПРОИЗВОДСТВЕННОЙ ПРАКТИКЕ

_________________________________________________________________________________________

ФИО

обучающийся (аяся)   2 курса по специальности СПО 38.02.02 «Страховое дело  (по отраслям)» успешно прошел(ла)  производственную практику по профессиональному модулю  ПМ.01 
« Реализация различных технологий розничных продаж в страховании»
в объеме 36 часов с «____» _____________ 202_ г. по «___» _____________ 202_ г.

в организации /на предприятии _________________________________________________________________________________

наименование организации /предприятия

Виды выполнения работ

	Виды работ, выполненных обучающимся(ейся) во время практики
	Объем работ, час

	Аналитический обзор состояния страхового рынка России и Тульской области
	4

	Страховой продукт: сущность и особенности разработки и реализации.
	6

	Характеристика технологии посреднических продаж
	6

	Технологии продажи страховых продуктов в страховой организации
	6

	Структура и организация работы интернет-магазина страховой организации
	6

	Современные требования к страховым продуктам при разработке и продаже через интернет-магазин
	6

	Составление отчетной документации по практике
	2


Руководитель практики от ГПОУ ТО «ТГТК» 
__________________________________________________________________________________

	Дата  ___________202___г
	__________________

      (подпись) 
	/_Куклева М.В._/

Расшифровка подписи


Оценка ___________________

ХАРАКТЕРИСТИКА
Обучающийся (аяся)
________________        группы  СД-
специальности СПО 38.02.02 «Страховое дело (по отраслям)» проходил(а)  производственную практику по профессиональному модулю ПМ.01 «Реализация различных технологий розничных продаж в страховании»  в период с
_______________  по  ____________________ г.
на предприятии / в организации ______________________________________________
За время работы проявил себя как  ответственный/безответственный, исполнительный/ неисполнитель-ный, коммуникабельный/ замкнутый, доброжелательный/ недоброжелательный сотрудник. 

Обучающийся (аяся) обладает общими компетенциями, включающими в себя способность:

	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 в команде, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями 

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

	ОК 10.
	Обеспечивать безопасные условия труда в профессиональной деятельности 


В ходе выполнения всех видов работ обучающийся (аяся) показал(ла) сформированность следующих профессиональных компетенций:
	ПК 1.
	Реализовывать технологии агентских продаж

	ПК 2.
	Реализовывать технологии брокерских продаж и продаж финансовыми консультантами.



	ПК 3.
	Реализовывать технологии банковских продаж

	ПК 4.
	Реализовывать технологии сетевых посреднических продаж

	ПК 5
	Реализовывать технологии прямых офисных продаж.

	ПК 6
	Реализовывать технологии продажи полисов на рабочих местах

	ПК 7
	Реализовывать директ-маркетинг как технологию прямых продаж

	ПК 8
	Реализовывать технологии телефонных продаж

	ПК 9
	Реализовывать технологии интернет-маркетинга в розничных продажах

	ПК 10
	Реализовывать технологии персональных продаж в розничном страховании


К работе относился(лась)_________________________________________________________

Цели и задачи практики достигнуты, достигнуты не в полном объёме.
Оценка за практику ____________
Руководитель практики от предприятия (должность, фамилия, имя, отчество)

____________________________________________________________________________

	Дата_____________

М.П.


Программа производственной практики 
по модулю ПМ.01 «Реализация различных технологий розничных продаж в страховании»
по специальности 38.02.02 «Страховое дело (по отраслям)»

	№п/п
	Наименование вида работ

	1
	Аналитический обзор состояния страхового рынка России и Тульской области за 2 года.

	2
	Страховой продукт: сущность и особенности разработки и реализации.


	3
	Характеристика технологии посреднических  продаж

	4
	Технологии  продажи страховых продуктов в страховой организации

	5
	Структура и организация работы интернет-магазина страховой организации

	6
	Современные требования к страховым продуктам при разработке и продаже через интернет-магазин


Руководитель практики от предприятия         ______________ /_______________/
Руководитель практики от ГПОУ СПО ТО « ТГТК» ______________ /_Куклева М.В. /

Характеристика места практики
Полное наименование предприятия-
	Организационно-правовая форма-

	Юридический адрес-

	ФИО руководителя предприятия-

	Лицензии-

	

	

	История страховой компании-

	

	

	

	

	Наибольшие выплаты-

	

	

	

	

	Результаты деятельности за 2019-2020гг-

	

	

	

	

	

	

	Рейтинг страховой компании-

	

	


Виды страховых продуктов их краткая характеристика:
	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	


ДНЕВНИК

	дата
	Наименование выполняемых работ
	Подпись руководителя с предприятия

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


Задания
Задание 1 . Определить сильные и слабые стороны различных технологий  продаж
Сравнительная характеристика технологий продаж

	Прямые продажи
	Посреднические продажи

	Плюсы
	Минусы
	Плюсы
	Минусы

	
	
	
	


Задание 2.

Вы работаете в страховой фирме  «Ингострах», менеджером по работе с агентами. Вам необходимо создать текст обращения для рассылки по корпоративной почте штатным сотрудникам с просьбой порекомендовать своих знакомых и других людей для работы страховым агентом.

Задание 3. 

Вы работаете в страховой фирме  «МАКС», менеджером по работе с агентами. Вам необходимо создать сценарий звонка для приглашения на собеседование новичка.

Задание 4 
Вы работаете в страховой фирме  «Альфа-страхование», менеджером по работе с агентами. Вам необходимо создать сценарий приглашения на собеседование кандидата в агенты для размещения этого объявления в средствах массовой информации.

Задание 5. Вы работаете в страховой фирме  «РОСНО», менеджером по работе с агентами. Вам необходимо создать текст сообщения для рассылки по поиску кандидатов через социальные сети.

Задание 7. Определить размер комиссионного вознаграждения агенту в страховой компании.

Размер комиссионного вознаграждения  в страховой компании ПАО «Альфа-страхование»

	№
	Наименование вида страхования
	Размер комиссионного вознаграждения в, %

	1.
	Страхование авто КАСКО и дополнительного оборудования
	18%

	2.
	Обязательное авто страхование ОСАГО
	8%

	3.
	Добровольное автострахование ДГО осуществленное совместно с авто КАСКО , ОСАГО  в ПАО «Альфа-страхование»
	16%

	4.
	Автострахование ДГО,  осуществленное совместно с ОСАГО и авто КАСКО другой страховой фирмой
	0%

	5
	Страхование от несчастных случаев
	23%

	6
	Страхование имущества предприятий
	20%

	7.
	Страхование имущества физических лиц
	22%

	8
	Транспортное страхование грузов
	24%

	9.
	Страхование жизни и здоровья граждан, выезжающих за рубеж.
	18%

	10
	Ипотечное страхование
	26%

	11
	Страхование профессиональной ответственности, ответственности  нотариуса, и аудитора
	24%

	12
	Страхование гражданской ответственности организаций, эксплуатирующих опасные производственные объекты
	18%


Ситуация 1.

Агент Ивашкова А.А. заключила за месяц 3 договора авто КАСКО (средняя цена 1 договора 36000 рублей),  3 договора ОСАГО (средняя цена 1 договора – 3340 руб.), а также 1 договор страхования имущества – дача у клиента (средняя цена 1 договора – 15000,0 руб.)  и 1 договор страхования от несчастного случая (средняя цена 1 договора – 3000 рублей). 

Определите размер комиссионного вознаграждения. 

Ситуация 2.

Агент Лукиных В.И. в страховой фирме «Альфа-страхование» проработала  первый месяц. Он оказался самым трудным, но она заключила 4 договора страхования от несчастного случая (средняя цена 1 договора 25000 руб.), и 3 договора страхования имущества с юридическим лицом(средняя цена 1 договора 320000,0 руб.). Определите размер комиссионного вознаграждения  агента.    

Ситуация 3.

В страховой компании уже 3 года работает Миронов В.Г.. В феврале текущего года он заключил 5 договоров ОСАГО (средняя цена 1 договора 4200 руб.), 2 договора страхования профессиональной ответственности нотариуса  (средняя цена 1 договора 150000,0 руб.) и 2 договора автострахования ДГО  (средняя цена 1 договора 600,0 руб.), причем ОСАГО и авто КАСКО данный клиент имеет в другой страховой компании «МАКС». Определите размер комиссионного вознаграждения полученного агентом Мироновым В.Г.

Ситуация 4.

Менеджер агентской группы Листьева М.Г. заключила договоры страхования по следующим видам:

-  4 договора страхования детей от несчастных случаев (средняя цена 1 договора 20000,0 руб.)

- 6 договоров страхования имущества предприятий (средняя цена 1 договора125200,0 руб.)

- 5 договоров страхование имущества физических лиц – дачи, квартиры, коттеджи  (средняя цена 1 договора27800,0 руб.)

- 2 договора транспортного страхования грузов(средняя цена 1 договора 43200,0 руб.)

Определите размер комиссионного вознаграждения полученного менеджером агентской группы  Листьевой М.Г.

Ситуация 5.

В страховую компанию «Альфа-страхование» устроилась на работу Дятлова М.А. Она заключила за месяц  1 договор авто КАСКО (средняя цена 1 договора 23600,0 рублей),  4 договора ОСАГО (средняя цена 1 договора – 4130,0 руб.), а также 1 договор страхования имущества юридического лица (средняя цена 1 договора – 95000,0 руб.)  и 5 договоровстрахования детей от несчастного случая (средняя цена 1 договора – 2500,0 рублей). 

Определите размер комиссионного вознаграждения Дятловой М.А.

Ситуация 6.

В страховой компании «Альфа-страхование»  работает агент Смирнова В.О. У нее друзья в марте купили квартиру по ипотеке и заключили 1 договор ипотечного страхования жилья (средняя цена 1 договора – 1800500 рублей). В этом же месяце к ней обратилась компания «Транзит Европа-Азия» для заключения 3 договоров страхования грузов  (средняя цена 1 договора – 22500 рублей). На 8 марта сотрудник «Альфа-банка» уезжает по туристической путевке в Испанию, он застраховал свою жизнь и здоровье и супругу в страховой компании «Альфа-страхование» (средняя цена 1 договора – 30000 рублей). Итого за месяц агент Смирнова В.О. заключила 6 договоров страхования по разным видам. Определите размер комиссионного вознаграждения у агента Смирновой В.О. за март месяц. 

Задание 8.Перечислите основные мероприятия по привлечению брокеров, которые могут быть следующими:

1.
___________________________________________________

2.
___________________________________________________

3.
___________________________________________________

4.
__________________________________________________

5.
__________________________________________________.
Задание 9. Постройте в виде схемы технологию работы с брокерами по следующему алгоритму.

[image: image1.png]TEKCT




Задание 11.

Напишите мотивы участия страховщиков в банковском страховании.

1_________________________________________

2_________________________________________

3________________________________________

4________________________________________

5________________________________________

Задание 12. Страховая компания «ВСК» планирует расширить ассортимент страховых продуктов, пополнив его следующими программами, и продвигать их через сетевых посредников:
«Всегда с тобой» - круглосуточная защита при травме, инвалидности и госпитализации в результате несчастного случая. Возможность застраховать от 1 до 6 человек по одному полису.
«Оптимал» - недорогой полис для однократной поездки за границу сроком до 30 дней.
«Горизонт» - защита на случай потери кормильца конкретного члена семьи (ребенка, престарелых родителей, больного родственника и пр.) и накопление определенной суммы с фиксированным сроком выплат
«FreeДомСтроение» – страхование несущих конструкций строения и движимого имущества без досмотра с фиксированными условиями на срок 12 месяцев.

На примере перечисленных продуктов заполните таблицу следующего содержания.

	Показатели
	«Всегда с тобой» 
	«Оптимал» 
	«Горизонт» 
	«FreeДомСтроение»

	Канал продаж 
	
	
	
	

	Мероприятия по реализации
	
	
	
	

	Сроки реализации
	
	
	
	

	Целевые сегменты (клиенты)
	
	
	
	

	Критерии оценки степени достижения поставленных целей (ожидаемый результат)
	
	
	
	


Задание 13.  Страховая компания реализует свою продукцию через почтовое отделение.

Проведите оценку эффективности технологии прямых продаж в страховой компании «Альфа страхование».
	Показатели
	Объем проданных полисов, ед.
	Средняя цена 1-го полиса,  руб.
	Объем продаж, руб
	Средние затраты на 1 полис, руб.
	Общие затраты руб
	Валовая прибыльруб.

	Текущие расходы, на 1 полис руб.
	Общие текущие расходы, руб
	Чистая прибыль, руб.


	Продукт А
	12300
	4000
	
	2500
	
	
	738
	
	

	Продукт Б
	14500
	5100
	
	2200
	
	
	1682
	
	

	Продукт В
	21400
	4700
	
	1700
	
	
	2568
	
	

	Продукт Г
	20900
	5900
	
	2400
	
	
	2926
	
	

	Продукт Д
	17600
	5500
	
	2200
	
	
	2323
	
	

	Всего
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Примечание. 

В процессе анализа рассчитываются следующие показатели рентабельности:

1.чистая рентабельность -Рч
Чистая прибыль / Страховая премия  за период х 100 = Рч
Страховая премия  за период или объем продаж
На этот показатель рентабельности оказывают влияние факторы, формирующие чистую прибыль отчетного периода и размер страховой премии;

2. рентабельность страховой деятельности - Рстр
разность между доходами и расходами х 100  =-Рстр
Страховая премия за период
Разность между доходами и расходами = валовая прибыль

Рентабельность продаж отражает удельный вес прибыли в каждом рубле выручки от реализации страховых услуг. 

