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Особенности работы страховым агентом

Преимущества работы страховым агентом

· Работа в большой, стабильной и известной компании
· Возможность карьерного роста
· Неограниченный доход
· Гибкий график работы
· Возможность профессионального развития
· Возможность расширения социальных связей
Ключевые факторы успеха страхового агента

Вера в продукт

Вера в компанию

Вера в себя

Смысл существования – миссия страховой компании

· Защита благосостояния людей путем предоставления им доступных и отвечающих их потребностям страховых услуг
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С чего начинает путь страховой агент? Конечно, с постановки цели, с вопроса «А зачем мне это нужно?», «Чего я хочу добиться в жизни?»

Продолжите фразу: «Я буду считать, что моя жизнь успешна, если…»

Ответьте на вопрос: Какими очевидными качествами должен обладать агент, с которым вы хотели бы общаться?

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Основные термины страхования
	Представитель страховщика
	Страховой агент

	Страховщик
	Страховая компания

	Страхователь
	Клиент страховой компании, который заключил договор страхования

	Страховой риск
	Событие, на случай чего происходит страхование(пожар, наводнение, землетрясение)

	Объект страхования
	Это то, что принимается на страхование (квартира, дом, внутренняя отделка)

	Страховая премия
	Сумма, которую платит клиент компании за договор страхования

	Страховая сумма
	Сумма, в пределах которой страховщик несет ответственность за объект страхования

	Страховой случай
	Наступившее (произошедшее) событие, на случай которого проводилось страхование

	Договор страхования(страховой полис)
	Документ, подтверждающий страхование объекта

	Страховая выплата
	Денежная сумма, выплачиваемая страховщиком страхователю после наступления страхового случая


Цикл продаж
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Особенности страховой услуги

        Ограничения                                   Выгоды

· Неосязаемость                          ►Возмещение 
· Сложность                                 финансовых потерь
· Отсроченная выгода                ►Сохранение уровня и 
· Нежелание людей                    образа жизни в ситуации
      думать о возможных                  кризиса

         несчастьях                               ►Приобретение чувства

                                                           уверенности в будущем

                                                           ►Вложение денег
Задание 1. Создание клиентской базы

Запишите в столбце «Мои варианты» ответы на вопрос : «Какие могут быть возможные каналы поиска клиентов?»

         Мои варианты                                  Другие удачные варианты

_________________________                   _____________________________

_________________________                   _____________________________

_________________________                   ____________________________

_________________________                   _____________________________

_________________________                   _____________________________

_________________________                   _____________________________

_________________________                   _____________________________

_________________________                   _____________________________

_________________________                   _____________________________

_________________________                   _____________________________

_________________________                   _____________________________

_________________________                   _____________________________

_________________________                   _____________________________

_________________________                   _____________________________

_________________________                   _____________________________

_________________________                   _____________________________
Задание 2. Создание клиентской базы

 Заполните таблицу «Каналы создания первоначальной базы данных»
	Каналы поиска
	      ФИО
	Адрес,телефон
	Что можно предложить

	Кого я знаю по предыдущим местам работы

	
	
	

	Кого я знаю по месту жительства


	
	
	

	Кто может оказать влияние на общественное мнение


	
	
	

	Кто из друзей и родственников может мне помочь


	
	
	

	На какие события в моем районе обратить внимание


	
	
	

	Мои идеи:


	
	
	

	Идеи других:


	
	
	


Создание клиентской базы

Планирование работы дня

Цели должны быть:

Конкретными ______________________________________________________

__________________________________________________________________

Реальными ________________________________________________________

__________________________________________________________________

Измеримыми ______________________________________________________

__________________________________________________________________

Вы начинаете работать страховым агентом. Сформулируйте свою цель на ближайший период.
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Задание 3 - 4. Личное планирование
Планирование на день

Для планирования работы на день рекомендуется использовать ежедневник.

По часам планируется следующая деятельность агента:

· Подготовка к встречам

· Звонки клиентам

· Встречи с клиентами

· Работа с базой данных и документацией

· Подведение итогов и планирование на следующий день

23 июля  понедельник

7.00 ______________________________________________________________

__________________________________________________________________

8.00 ____звонки клиентам____________________________________________

__________________________________________________________________

9.00 ____подготовка к встречам с клиентами____________________________

__________________________________________________________________

10.00____встреча с клиентом_________________________________________

__________________________________________________________________

11.00____ встреча с клиентом_________________________________________

__________________________________________________________________

12.00_____ встреча с клиентом_______________________________________

__________________________________________________________________

13.00 _____________________________________________________________
__________________________________________________________________

14.00 _____________________________________________________________

__________________________________________________________________

15.00 ____ встреча с клиентом________________________________________
__________________________________________________________________

16.00 _____ встреча с клиентом_______________________________________
__________________________________________________________________

17.00 ____ встреча с клиентом________________________________________
__________________________________________________________________

18.00 ____ встреча с клиентом________________________________________

__________________________________________________________________

19.00 ____звонки клиентам___________________________________________

____работа с базой данных и документацией____________________________

20.00 _____подведение итогов и планирование на следующий день_________

__________________________________________________________________

21.00________________________________________________________________________________________________________________________________
План на неделю

	
	Телефонные звонки
	Кол-во новых договоров
	Кол-во возобновленных договоров
	Визиты по новым договорам
	Визиты по возобновленным договорам

	23 июля –

27 июля
	        80
	        2
	            3
	       20
	             15

	Понедельник
	         7
	
	
	        2
	              4

	Вторник
	       13
	
	
	        5
	              1

	Среда
	       16
	
	
	        4
	              3

	Четверг
	       26
	
	
	        4
	              4

	Пятница 
	       18
	
	
	        5
	              3


Планирование на месяц

1. Распределите «понедельно» требуемый объем продаж в месяц по следующему алгоритму:

1 неделя – 20% или 30%
2 неделя - 40 % или 30%

3 неделя – 40% или 30%

4 неделя – 10% или 10%

2. Рассчитайте количество необходимых сделок за неделю и брутто-время, необходимое для их осуществления.

3. Рассчитайте количество необходимых встреч за неделю и брутто-время, необходимое для их осуществления.

4. Рассчитайте количество необходимых контактов за неделю (1 сделка – 10 контактов) и брутто-время, необходимое для их осуществления.

5. Суммируйте общее время работы за неделю.

6. Определите потребность работы в часах из расчета на 1 рабочий день.

7. Отведите время на подготовку, отдых и время на личные дела.

Порядок составления личного плана продаж на год
1. Рассчитайте желаемую личную прибыль в год.
2. Распределите помесячно желаемую личную прибыль (комиссионное вознаграждение).

3. Рассчитайте требуемый объем продаж на каждый месяц (личная прибыль в месяц * на комиссионный процент).

4. Распределите требуемый объем по видам реализуемой продукции (на основе средней премии по каждому виду).

5. Рассчитайте необходимое количество сделок по видам реализуемой продукции.

6. Вычислите количество необходимых встреч по формуле 1 сделка = 3 встречи.

7. Вычислите количество возможных рекомендаций по формуле 1 сделка = 2-3 рекомендации.

План продаж по группе страховых агентов на год (приложение 1)

Задание: Осуществите личное планирование на день, на неделю, на месяц, на год в разрезе одного агента и группы страховых агентов.

Задание 5. «Холодные звонки и установление контакта»

Эффективные фразы при проведении телефонных звонков.

Представление по телефону.

Правильное представление дает клиенту полную информацию на его вопрос: «Кто вы?». В графе «Мои варианты» напишите не менее двух вариантов вашего представления.

Мои варианты:

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Удачные варианты:

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Мотивирующее утверждение.

Правильное мотивирующее утверждение отвечает на вопрос клиента: «В чем польза разговора лично для меня?». Задача мотивирующего утверждения: привлечь внимание клиента и заинтересовать его.

Оптимальная длина мотивирующего утверждения: 1-2 предложения.

В графе «Мои варианты» напишите не менее двух вариантов мотивирующего утверждения.

Мои варианты:

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Удачные варианты:

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

«Холодные звонки»

Цели «холодного звонка»

· Договоренность о встрече

· Приятное впечатление

· Получение информации

· Определение темы встречи

· Заинтересованность собеседника во встрече

Структура «холодного звонка»

· Приветствие, представление

· Разрешение на беседу

· Цель разговора

· Предложение встретиться

· Преодоление нежелания встретиться

· Обсуждение и подтверждение условий встречи

· Благодарность, прощание


Примечание:

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Установления контакта

Установление контакта

· Улыбка

· Контакт глазами (3-4 сек)

· Приветствие

· Представление

· Рукопожатие

· Мостик

· благодарность
· разговор на общие темы

· комплимент

· подстройка

Этапы установления контакта













Примечание:

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Задание 6. Выявление потребностей

Какую информацию нужно получить у клиента

1.наличие_объектов_страхования…____________________________________2.вид_деятельности______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Типичные ошибки при выявлении потребностей

· Задан вопрос, нет паузы

· Задают сразу 2 и более вопроса

· Допрос следователя, а не интерес врача

· Сами задаете вопросы – сами на него отвечаете (боязнь ответа)

· Задать вопрос, дослушать до половины, вторая половина ответа -  наши предположения

· Задать вопрос неуверенным тоном

· Вообще не задавать вопросы

Выявление потребностей

Типы вопросов

Открытые вопросы:

Начинаются с вопросительных слов:

· Что?

· Кто?

· Где?

· Когда?

· Как?

· Сколько?

· Какой?

Открытые вопросы используются для того, чтобы:

· Получить общую информацию о клиенте

· Выявить общую ситуацию клиента

· Определить отношение клиента к обсуждаемому вопросу

Цель: Разговорить. Получить информацию.

В ситуации продажи страховых услуг открытые вопросы подходят для начала беседы. С их помощью можно собрать предварительную информацию о том, есть ли у этого человека возможность страхования, как он относиться к страхованию, выявить возможные риски.

Закрытые вопросы:

Часто начинаются с местоимения или глагола.

Закрытые вопросы используются, чтобы получить от клиента:

· Согласие или подтверждение

· Конкретную, определенную информацию от клиента

Цель: Подвести человека к принятию решения.

В ситуации продажи страховых услуг закрытые вопросы помогают собирать информацию, на основе которой формируется конкретное  коммерческое предложение.

Альтернативные вопросы

Предоставляют выбор. При этом происходит ограничение поля возможных ответов предложенным вариантам.

Цель: Помочь клиенту принять решение, предоставляя возможные варианты для выбора. Натолкнуть клиента на определенную мысль.

Потребности клиента

	Условия 
	Вопросы, которые необходимо задать

	· Состав семьи клиента

· Кто будет застрахованным лицом по полису

· Возраст застрахованных лиц

· Где проживает клиент и застрахованные лица (регион)

· Род деятельности застрахованных лиц (профессия)

· Есть ли у клиента или членов семьи автомобиль

· Узнать сумму, которую клиент готов потратить на страхование

· Определить страховую сумму

· Срок, на который клиент хотел бы приобрести страховой полис

· Увлечения застрахованных лиц

· От каких рисков клиент хотел бы застраховать себя или застрахованных лиц
	


Задание 7 - 8. Предъявление выгод страховых услуг

Предъявление выгод страховых услуг


Метод предъявления выгод

· Содержание предложения
· Связка «Это Вам позволит …»
· Потребительская выгода предложения
· Запрос реакции
· Оценка реакции
Примечание:

Рассказать_о_продукте,_выгоду_с_этого_продукта.______________использовать_пословицы:_скупой_платит_дважды_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Составьте презентацию вашей страховой компании:
- перечислите основные личные характеристики страховой компании (местонахождения, наличие филиалов, стаж работы на рынке страхования, лицензия и т.д.)

- сформулируйте, почему ваша страховая компания является надежной на рынке страхования.

- сформулируйте, на каких страховых продуктах СК специализируется и почему с вами выгоднее сотрудничать, с чем с  другими компаниями – конкурентами.

- переведите правила страхования страховых продуктов на понятный язык клиентов.

1. Составьте презентацию страховых продуктов (ОСАГО, КАСКО, ДСАГО, Страхование имущества граждан, Страхование от несчастных случаев) и проведите беседу с клиентом в соответствии с алгоритмом:
1) приветствие, представление СК (ее надежность, специализация);

2) характеристика (общее назначение) страхового продукта;

3) преимущества, выгоды данного страхового продукта;

4) условия страхования в зависимости от индивидуальных особенностей имущества и личных характеристик клиента;
5) меры по предупреждению страхового мошенничества.
Задание 9. Работа с возражение клиента

1) Что такое возражение?

2) Банк возражений

3) Алгоритм работы с возражениями
Шаг 1. Выслушать, не перебивая

Шаг 2. Уточнить (выявить) причину возражения

Шаг 3. Присоединиться к возражению

Шаг 4. Аргументировать

Шаг 5. Запросить обратную реакцию

Задание: Разработайте 2-3 варианта работы с возражениями согласно алгоритму для продажи страховых продуктов.

Завершение продажи

· Побуждение к заключению договора

· Обсуждение условий договора

· Оформление договора

· Проведение инструктажа по действиям в ситуации страхового случая

· Запрос рекомендаций

Развитие отношений с клиентами

· Продолжение встреч
· Возобновление страховых договоров
· Заключение новых договоров по другим видам страхования
· Получение рекомендаций.
Задание 10 - 11. Актуарные расчеты в страховании.

Актуарные расчеты - система статистических и экономико-математических методов расчетов тарифных ставок и определения финансовых взаимоотношений страховщика и страхователя. Они позволяют систематизировать математические и статистические закономерности по долгосрочным страховым операциям , выбрать и обосновать наиболее эффективную схему финансовых взаимоотношений между страховщиком  и страхователями. Основные задачи актуарных расчетов:






По отраслям страхования актуарные расчеты производятся:

· По личному страхованию

· По имущественному страхованию;

· По страхованию ответственности;

· По страхованию финансовых рисков;

Задача 1.
Определить страховое возмещение и взнос.  Организации, застрахованные объекты по системе пропорциональной ответственности,  фактическая стоимость  объекта 975500, страховая сумма объекта 335300, ущерб составил 440100. Годовая тарифная ставка 4,5%.
Задача 2.

Определить страховое возмещение и взнос.  Предприятие застраховало имущество на сумму 655000 рублей. Страховой тариф 3,7 %. Предусмотрена условная  франшиза 100000 рублей. Фактический ущерб составил:

А) 1033200 руб.

Б) 284000 руб.

В) 95000 руб.
Г) 100000 руб.

Задача 3.

Определить страховое возмещение и взнос.  Предприятие застраховало автомобиль по системе первого риска.

 Стоимость автомобиля 568000, застрахован на сумму 400000, тариф 4,25 %. В связи с повреждением машины, ущерб составил:

А) 97000 руб.

Б) 442000 руб.

В) 400000 руб.
Г) 150000 руб.

Задача 4.

Определить страховое возмещение и взнос.  Предприятие застраховало имущество на сумму 600000 рублей, тариф 4,2% фактический ущерб составил 51340 рублей. В договоре предусмотрена франшиза 5 %.

Рассчитайте страховое возмещение и взнос.

А) франшиза условная

Б) безусловная.
Задача 5. 
Предприятие застраховало объект на сумму 440000, фактическая стоимость объекта 750000 рублей. Тариф 3,5 %. Фактический ущерб составил 233400 руб. В договоре предусмотрена система по действительной стоимости .
Задание 12 - 13. Расчет нетто-ставки и брутто-ставки
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Задача № 1.

Определить нетто-ставку страхового тарифа на основе следующих данных  по страховой компании. Предположим, что коэффициент a, при вероятности y 0,9, равен 1,25. средняя страховая сумма на 1 договор 166500 руб. Средний размер на это возмещение по данному виду страхования в страховой компании составил 37000 руб.

Число страховых случаев на 1000 договоров составило:

2009 год – 16

2010 год – 24

2011 год – 38.

Ожидаемое число заключенных договоров 410 единиц.

Задача № 2.

Определить брутто-ставку страхового тарифа на основе следующих данных  по страховой компании. Предположим, что коэффициент a, при вероятности y 0,93, равен 1,15. средняя страховая сумма на 1 договор 188000 руб. Средний размер на это возмещение по данному виду страхования в страховой компании составил 49000 руб.

Число страховых случаев на 1000 договоров составило:

2009 год – 26

2010 год – 27

2011 год – 56.

Ожидаемое число заключенных договоров 320 единиц.

Нагрузка складывается из: 

· Расходы на ведение дел – 35 %

· РПМ – 5 %

· Прибыль – 1,5 %.

Задача № 3.

Определить брутто-ставку страхового тарифа и размер страховой премии, если заключен договор страхования имущества АО «Весна» на сумму 450000 руб. со страховой компанией.

Данные для расчета:

предположим, что коэффициент a, при вероятности y 0,83, равен 1,9. Средняя страховая сумма на 1 договор 198500 руб. Средний размер на это возмещение по данному виду страхования в страховой компании составил 66700 руб.

Число страховых случаев на 1000 договоров составило:

2009 год – 32

2010 год – 44

2011 год – 21.

Ожидаемое число заключенных договоров 404 единиц.

Нагрузка складывается из: 

· Расходы на ведение дел – 38 %

· РПМ – 3,5 %

· Прибыль – 1,3 %.

За отсутствие страховых случаев  и выплат страховых возмещений по договорам страхования заключенным с АО «Весна» в предыдущие годы, по настоящему договору предусмотрена скидка к тарифной ставке (брутто-ставке) – 0,5 %.

Задача № 4.

Определить брутто-ставку страхового тарифа и размер страховой премии, если заключен договор страхования имущества АО «Оптима» на сумму 750000 руб. со страховой компанией.

Данные для расчета:

предположим, что коэффициент a, при вероятности y 0,9, равен 1,96. Средняя страховая сумма на 1 договор 653000 руб. Средний размер на это возмещение по данному виду страхования в страховой компании составил 44500 руб.

Число страховых случаев на 1000 договоров составило:

2009 год – 33

2010 год – 29

2011 год – 14.

Ожидаемое число заключенных договоров 210 единиц.

Нагрузка складывается из: 

· Расходы на ведение дел – 40 %

· РПМ – 4,1 %

· Прибыль – 1,1 %.

Так как  в предыдущие годы присутствовали страховые случаи  и выплаты страховых возмещений по договорам страхования заключенным с АО «Оптима», то по настоящему договору предусмотрена надбавка к тарифной ставке (брутто-ставке) – 0.75 %.

Задача № 5.

Определить брутто-ставку страхового тарифа и размер страховой премии, если заключен договор страхования имущества АО «Абсалют» на сумму 380000 руб. со страховой компанией.

Данные для расчета:

предположим, что коэффициент a, при вероятности y 0,83, равен 1,88. Средняя страховая сумма на 1 договор 456000 руб. Средний размер на это возмещение по данному виду страхования в страховой компании составил 66000 руб.

Число страховых случаев на 1000 договоров составило:

2009 год – 50

2010 год – 45

2011 год – 32.

Ожидаемое число заключенных договоров 230 единиц.

Нагрузка складывается из: 

· Расходы на ведение дел – 32 %

· РПМ – 3,8 %

· Прибыль – 1,6 %.

За отсутствие страховых случаев  и выплат страховых возмещений по договорам страхования заключенным с АО «Абсолют» в предыдущие годы, по настоящему договору предусмотрена скидка к тарифной ставке (брутто-ставке) – 0,4 %.

Задание 14 – 19.  Осуществление агентских продаж 

Задача № 1. 

Рассчитайте страховую премию по страховому продукту ОСАГО

	№ п/п
	Условия 
	Персональные данные

	1
	Собственник ТС
	ПБЮЛ  Петренко В.В.

	2
	Данные о собственнике ТС
	1977 года рождения, водительский стаж 9 лет

	3
	Количество человек, допущенных к управлению ТС
	1 водитель Петренко В.В.

2 водитель Иванов И.Ю. возраст 37 лет, стаж 6 лет.

	4
	ТС, мощность двигателя
	Форд Транзит (микроавтобус) категории Д, с числом пассажирских мест 18, используемое в качестве такси, лошадиных сил - 124

	5
	Год выпуска ТС
	2011

	6
	Стоимость ТС
	700500 рублей, приобретена в кредит

	7
	Период пользования
	12 месяцев

	8
	Территория использования 
	Тюмень

	9
	Срок договора
	12 месяцев. 

	10
	Дата заключения договора
	10.01.20..

	11
	Способ возмещения ущерба
	Ремонт на СТО страхователя


Рассчитайте страховые взносы для Петренко В.В. по ОСАГО на 1 год. 

Договор был пролонгирован. За предшествующий период страховых выплат не было, на основании подтверждающей справки о безаварийности. В предшествующем году класс на начало страхования был 4 и Кбм = 0,95.
Задача № 2.

Рассчитайте страховую премию по страховому продукту ОСАГО и ДСАГО
	№ п/п
	Условия 
	Персональные данные

	1
	Собственник ТС
	ПБЮЛ Сергеев В.В.

	2
	Данные о собственнике ТС
	Возраст 29 лет, водительский стаж 11 лет

	3
	Количество человек, допущенных к управлению ТС
	1 водитель Сергеев В.В.

	4
	ТС, мощность двигателя
	Снегопогрузчик категории Д, 50  лошадиных сил. Сезонное использование.

	5
	Год выпуска ТС
	2012

	6
	Стоимость ТС
	906000 рублей, приобретена за наличные средства

	7
	Период пользования
	6 месяцев

	8
	Территория использования 
	Тюмень

	9
	Срок договора
	7 месяцев. Договор первоначальный

	10
	Дата заключения договора
	10.02.20..

	12
	Способ возмещения ущерба
	Ремонт на СТО СК

	13
	Страхования сумма по ДСАГО
	300000 руб. Договор первоначальный. ТС без прицепа


Задача № 3.

1. Рассчитайте страховую премию по страховому продукту КАСКО
	№ п/п
	Условия 
	Персональные данные

	1
	Собственник ТС
	ПБЮЛ  Иванов В.В.

	2
	Данные о собственнике ТС
	1982 года рождения, водительский стаж 10 лет

	3
	Количество человек, допущенных к управлению ТС
	2 водителя. 

1 водитель  Дзюба В.В. 33 года, стаж 15 лет. 

2 водитель Иванов В.В.

	4
	ТС, мощность двигателя
	Хундай Соната  категории В, 138  лошадиные силы. ТС используется в качестве такси.

	5
	Год выпуска ТС
	2011

	6
	Стоимость ТС
	503000 рублей (из справочника стоимостей), приобретена за наличные средства

	7
	Способ оплаты страхового взноса
	Рассрочка на 2 платежа

	8
	Территория использования 
	Тюмень

	9
	Срок договора
	12 месяцев. 

	10
	Дата заключения договора
	10.02.20..

	11
	Вариант страхования по КАСКО
	А

	12
	Способ возмещения ущерба
	Ремонт на СТО СК


Рассчитайте страховые взносы для Иванова  В.В. по КАСКО (договор первоначальный) на 1 год. 

Данных о количестве убытков в предшествующем году не представлено.

Задача № 4.

1.  Рассчитайте страховую премию по страховому продукту КАСКО.
	№ п/п
	Условия 
	Персональные данные

	1
	Собственник ТС
	Физическое лицо Петренко В.В.

	2
	Данные о собственнике ТС
	1972 года рождения, водительский стаж 10 лет

	3
	Количество человек, допущенных к управлению ТС
	1 водитель Петренко В.В.

	4
	ТС, мощность двигателя
	Опель Астра категории В, 125 лошадиных сил

	5
	Год выпуска ТС
	2010

	6
	Стоимость ТС
	333500 рублей, на момент заключения договора   кредит по ТС не погашен

	7
	Способ оплаты страхового взноса
	Рассрочка на 2 взноса

	8
	Территория использования 
	Тюмень

	9
	Срок договора
	12 месяцев. 

	10
	Дата заключения договора
	10.01.20..

	11
	Способ возмещения ущерба
	Ремонт на СТО страхователя


Рассчитайте страховые взносы для Петренко В.В. по КАСКО на 1 год по варианту А.

Договор был пролонгирован. За предшествующий период была 1страховая выплата, на основании подтверждающей справки.

Задача № 5.

1.  Рассчитайте страховую премию по страховому продукту страхование имущества граждан
	№ п/п
	Условия 
	Персональные данные

	1
	Собственник имущества
	Физическое лицо Петренко В.В.

	2
	Дом 
	Деревянный, 2 этажный

	3
	Фундамент 
	Железобетонный

	4
	Стены 
	Оцилиндрованное бревно (сосна)

	5
	Перекрытия 
	Дерево 

	6
	Внешняя отделка
	Вагонка (менее половины всего строения)

	7
	Кровля 
	Гибкая черепица

	8
	Площадь 
	228 кв.м.

	9
	Высота от фундамента до каемки крыши
	6,8 м.

	10
	Год постройки 
	2001

	11
	Капитальный ремонт 
	2008

	12
	ВО и ИО
	Улучшенная.

	13
	Место расположения
	Поселок Зубарево

	14
	Факторы, влияющие на степень риска
	Камин в доме. 


Договор заключен по продукту Дом «Престиж», по варианту 1. Застраховано строение без ВО и ИО; ВО и ИО.
Задача № 6.

1. Рассчитайте страховую премию по страховому продукту страхование имущества граждан

	№ п/п
	Условия 
	Персональные данные

	1
	Собственник имущества
	Физическое лицо Сидоров В.В.

	2
	Дом 
	1 этажный

	3
	Фундамент 
	Железобетонный

	4
	Стены 
	Керамзитобетон 

	5
	Перекрытия 
	Дерево 

	6
	Внешняя отделка
	Сайдинг металлический (более половины всего строения)

	7
	Кровля 
	Битумные гофрированные листы Ондулин

	8
	Площадь 
	72 кв.м.

	9
	Высота от фундамента до каемки крыши
	2,75 м.

	10
	Год постройки 
	2004

	11
	Капитальный ремонт 
	2010

	12
	ВО и ИО
	Упрощенная евроотделка

	13
	Место расположения
	Перевалово 

	14
	Факторы, влияющие на степень риска
	Характер проживания временный, отсутствие более 30 дней в году подряд.


Договор заключен по продукту Дом «Классика», по варианту 2. Застраховано строение без ВО и ИО; ВО и ИО. Гражданская ответственность – страховая сумма 250000 руб.
Задача № 7.

1. Рассчитайте страховую премию по страховому продукту страхование имущества граждан.
         Физическое лицо Денисова Е.А. имеет в собственности трехкомнатную квартиру. Квартира  площадью 96 кв.м. (с  балконом), находится в г.Тюмень, по адресу ул. Широтная 102 кв. 30 на 6 этаже. ВО и ИО улучшенная. Капитальный ремонт квартиры был произведен в 2009 году.
Имущество застраховано  по продукту Квартира «Актив» индивидуальный расчет, комбинация 2 по варианту 1. дополнительные объекты страхования - Гражданская ответственность на  страховую сумму 90000 руб.; домашнее имущество на сумму 220000 руб.

Задача № 8.
Рассчитайте страховую премию по страховому продукту страхование от несчастных случаев. Программа страхование от несчастных случаев «Личная защита»
Женщина  врач окулист, возраст 31 год, три раза в неделю занимается плаваньем. Заключил договор страхования от несчастных случаев по программе «Личная защита» сроком на 12 месяцев. Действия страховой защиты 24 часа.  Риски и страховые суммы: смерть в результате НС (СН) – 160000 руб.; физической травмы (увечья) в результате несчастного случая (таблица 2 - стандартная) – 45000 руб., (ТН 2); постоянная утрата трудоспособности в результате несчастного случая (ПН) – 85000 руб.

Задача № 9.

Рассчитайте страховую премию по страховому продукту страхование от несчастных случаев. Программа страхование от несчастных случаев «Личная защита»
Коллектив, а именно пекарей, Хлебозавода численностью 35 человек заключил договор страхования от несчастных случаев по программе «Личная защита» сроком на 12 месяцев. Страховая защита действует на время исполнения застрахованными служебных обязанностей. Риски и страховые суммы: смерть в результате НС (СН) – 350000 руб.; временная утрата трудоспособности в результате несчастного случая (ВН) – 80000 руб.; постоянная утрата трудоспособности в результате несчастного случая (ПН) – 260000 руб.
Задача № 10.

Рассчитайте страховую премию по страховому продукту страхование от несчастных случаев. Программа страхование от несчастных случаев «Личная защита»
Спортивная школа «Прибой» застраховало группу детей (35 человек) на время соревнований сроком на 30 дней, команда занимается фигурным катанием. Действия  страховой защиты 24 часа.  Риски и страховые суммы: смерть в результате НС (СН) – 280000 руб.; физической травмы (увечья) в результате несчастного случая (таблица 3 - расширенная) – 550000 руб., (ТН 3). 

Задание  20. Планирование методом свободного страхового поля
Задача № 1. Распределите задания между агентами на основе метода свободного страхового поля

	Фамилия агента
	Страховое поле
	Число договоров действующих на 01.01.2010
	Свободное страховое поле (резерв) 2011 г.
	Сумма поступления в 1 кв. (база для планир.)
	Прирост на 1 квартал в сумме
	Прирост на 1 квартал в процентах
	План на 1 кв. 2011 г.

	Морозова


	551
	88
	
	387
	
	
	408

	Потапова


	231
	57
	
	319
	
	
	325

	Петренко


	396
	103
	
	129
	
	
	144

	Итого 
	
	
	
	
	
	
	


Задача № 2. Распределите задания между агентами на основе метода свободного страхового поля

	Фамилия агента
	Страховое поле
	Число договоров действующих на 01.01.2010
	Свободное страховое поле (резерв) 2011 г.
	Сумма поступления в 1 кв. (база для планир.)
	Прирост на 1 квартал в сумме
	Прирост на 1 квартал в процентах
	План на 1 кв. 2011 г.

	Морозова


	320
	82
	
	400
	
	
	415

	Потапова


	240
	66
	
	330
	
	
	375

	Петренко


	406
	95
	
	160
	
	
	245

	Итого 
	
	
	
	
	
	
	


Задание 21 - 22. Показатели страховой статистики 

Основными абсолютными показателями страховой статистики являются:

n-число объектов страхования;

t – число страховых событий (случаев);

m- число пострадавших объектов в результате страховых событий;

∑P - сумма собранных страховых платежей;

∑Q – сумма выплачиваемого страхового возмещения;

∑S – страховая сумма всех объектов страхования

∑Snm – страховая сумма, приходящаяся на поврежденный объект  страховой совокупности.

Частота страховых случаев   (Чс),  которая показывает, сколько страховых случаев приходится на один объект  страхования, и рассчитывается по формуле 

Чс=t/n
Если данный показатель меньше единицы, это означает, что одно страховое событие повлекло за собой несколько страховых случаев.

Коэффициент кумуляции риска  (КК), показывает среднее число застрахованных объектов, пострадавших от страхового события, и рассчитывается как отношение числа пострадавших объектов к числу страховых событий:

                                                              КК=m/t
Минимальное значение данного показателя равно единице, если коэффициент кумуляции больше единицы, то это указывает на большее численное различие между числом страховых событий и числом страховых случаев. Страховые компании стараются избегать сделок с высоким уровнем коэффициенты кумуляции.

Средняя страховая сумма на один объект (договор) страхования (Scn) рассчитывается как отношение общей страховой суммы всех застрахованных объектов к числу всех объектов страхования:

Scn=∑Sn/n
Средняя страховая сумма на один пострадавший объект (Scm) представляет собой отношение страховой суммы  всех пострадавших объектов страховой совокупности к числу этих объектов:

Scm= ∑Sm/m.
Тяжесть ущерба, показывает какая часть, страховой суммы уничтожена.

(Страховое возмещение (руб) * число объектов страхования (ед.)) /

/ (страховая сумма (руб.) * число пострадавших объектов в результате страхового случая (ед.))

Убыточность страховой суммы, или вероятность ущерба (У), представляет собой отношение выплаченного страхового возмещения к страховой сумме всех объектов страхования и рассчитывается по формуле 

У=∑Q/∑Sn.

Значение данного показателя всегда меньше единицы, значение больше единицы недопустимо, так как это означало бы недострахование.

Задача № 1

Произведите анализ эффективности канала продаж. Рассчитайте  и проанализируйте показатели страховой статистики:  частота страховых случаев, коэффициент кумуляции риска, средняя страховая сумма на 1 объект страхования, средняя страховая сумма на 1 пострадавший объект, тяжесть ущерба, убыточность страховой суммы.

	Показатели  по КАСКО
	Страховой  агент Иванова А.А.



	Число застрахованных объектов, ед.
	11200

	Страховая сумма застрахованных объектов, тыс.руб.
	142350

	Число пострадавших объектов, ед.
	633

	Число страховых случаев, ед.
	525

	Страховое возмещение, тыс.руб.
	409

	Страховая сумма пострадавших объектов, тыс. руб.
	1022


Задача № 2. 

Произведите анализ эффективности канала продаж. Рассчитайте  и проанализируйте показатели страховой статистики:  частота страховых случаев, коэффициент кумуляции риска, средняя страховая сумма на 1 объект страхования, средняя страховая сумма на 1 пострадавший объект, тяжесть ущерба, убыточность страховой суммы.

	Показатели  по ОСАГО
	Страховой  агент Сидорова А.А.



	Число застрахованных объектов, ед.
	13330

	Страховая сумма застрахованных объектов, тыс.руб.
	19350

	Число пострадавших объектов, ед.
	560

	Число страховых случаев, ед.
	445

	Страховое возмещение, тыс.руб.
	329

	Страховая сумма пострадавших объектов, тыс. руб
	1552


Задача № 3. 

Произведите анализ эффективности канала продаж. Рассчитайте  и проанализируйте показатели страховой статистики:  частота страховых случаев, коэффициент кумуляции риска, средняя страховая сумма на 1 объект страхования, средняя страховая сумма на 1 пострадавший объект, тяжесть ущерба, убыточность страховой суммы.

	Показатели  по ДСАГО
	Страховой  агент Козлова А.А.



	Число застрахованных объектов, ед.
	23330

	Страховая сумма застрахованных объектов, тыс.руб.
	55350

	Число пострадавших объектов, ед.
	860

	Число страховых случаев, ед.
	605

	Страховое возмещение, тыс.руб.
	899

	Страховая сумма пострадавших объектов, тыс. руб
	2252


Задача № 4. 

Произведите анализ эффективности канала продаж. Рассчитайте  и проанализируйте показатели страховой статистики:  частота страховых случаев, коэффициент кумуляции риска, средняя страховая сумма на 1 объект страхования, средняя страховая сумма на 1 пострадавший объект, тяжесть ущерба, убыточность страховой суммы.

	Показатели  по страхованию имущества граждан
	Страховой  агент Сидорова А.А.



	Число застрахованных объектов, ед.
	16630

	Страховая сумма застрахованных объектов, тыс.руб.
	29350

	Число пострадавших объектов, ед.
	702

	Число страховых случаев, ед.
	663

	Страховое возмещение, тыс.руб.
	444

	Страховая сумма пострадавших объектов, тыс. руб
	1502


Задача № 5. 

Произведите анализ эффективности канала продаж. Рассчитайте  и проанализируйте показатели страховой статистики:  частота страховых случаев, коэффициент кумуляции риска, средняя страховая сумма на 1 объект страхования, средняя страховая сумма на 1 пострадавший объект, тяжесть ущерба, убыточность страховой суммы.

	Показатели  по страхованию от несчастных случаев
	Страховой  агент Бобкова В.А.



	Число застрахованных объектов, ед.
	44020

	Страховая сумма застрахованных объектов, тыс.руб.
	89050

	Число пострадавших объектов, ед.
	1050

	Число страховых случаев, ед.
	600

	Страховое возмещение, тыс.руб.
	704

	Страховая сумма пострадавших объектов, тыс. руб
	3212


Задание 23-25. Документальное сопровождение договоров страхования
Задание 1 к задачам:  Оформите страховой полис и квитанцию на получение страхового взноса по каждому из видов страховых продуктов - ОСАГО, КАСКО, ДСАГО, страхование от несчастных случаев, страхование имущества физических лиц.

Задание 2 к задачам: Опишите действия по оформлению страхового случая и дайте четкие рекомендации по порядку действий при наступлении страхового случая по каждому из видов страховых продуктов - ОСАГО, КАСКО, ДСАГО, страхование от несчастных случаев, страхование имущества физических лиц,   в соответствии с алгоритмом:
1) сообщить в СК о страховом событии в установленные сроки

2) написать заявление о страховом возмещении

3) предоставить оригинал паспорта гражданина и страхового полиса

4) документы, которые подтверждают факт страхового случая.

Задача № 1.

1.  Рассчитайте страховую премию по страховому продукту ОСАГО

	№ п/п
	Условия 
	Персональные данные

	1
	Собственник ТС
	Физическое лицо Петренко В.В.

	2
	Данные о собственнике ТС
	1978 года рождения, водительский стаж 3 года

	3
	Количество человек, допущенных к управлению ТС
	1 водитель Петренко В.В.

	4
	ТС, мощность двигателя
	Мазда 3 категории В, 159 лошадиных сил

	5
	Год выпуска ТС
	2010

	6
	Стоимость ТС
	855500 рублей, приобретена в кредит

	7
	Период пользования
	12 месяцев

	8
	Территория использования 
	Тюмень

	9
	Срок договора
	12 месяцев. 

	10
	Дата заключения договора
	10.01.2012

	11
	Способ возмещения ущерба
	Ремонт на СТО страхователя


Рассчитайте страховые взносы для Петренко В.В. по ОСАГО на 1 год с 10.01.20.. по 09.01.20.. года. 

Договор был пролонгирован. За предшествующий период страховых выплат не было, на основании подтверждающей справки о безаварийности. В предшествующем году класс на начало страхования был 3 и Кбм = 1.

2. Составьте алгоритм  беседы с клиентом о предупредительных мерах по страховому мошенничеству. Страховой продукт  – ОСАГО.

3. Оформите документально страховую операцию. Выпишите страховой полис и квитанцию об уплате страхового взноса.
4. Дайте четкие рекомендации клиенту по порядку действий при наступлении страхового случая (в соответствии с Правилами страхования  в письменном виде). 
Задача № 2.
1.  Рассчитайте страховую премию по страховому продукту ОСАГО и ДСАГО
	№ п/п
	Условия 
	Персональные данные

	1
	Собственник ТС
	Физическое лицо Дзюба В.В.

	2
	Данные о собственнике ТС
	1969 года рождения, водительский стаж 12 лет

	3
	Количество человек, допущенных к управлению ТС
	1 водитель Дзюба В.В.

	4
	ТС, мощность двигателя
	Тойота Камри категории В, 225  лошадиных сил

	5
	Год выпуска ТС
	2012

	6
	Стоимость ТС
	865000 рублей, приобретена за наличные средства

	7
	Период пользования
	12 месяцев

	8
	Территория использования 
	Тюмень

	9
	Срок договора
	12 месяцев. Договор первоначальный

	10
	Дата заключения договора
	10.02.20..

	12
	Способ возмещения ущерба
	Ремонт на СТО СК

	13
	Страхования сумма по ДСАГО
	600000 руб. Договор первоначальный. Автомобиль без прицепа


2. Составьте алгоритм  беседы с клиентом о предупредительных мерах по страховому мошенничеству. Страховой продукт  – ОСАГО, ДСАГО.

3. Оформите документально страховую операцию. Выпишите страховой полис и квитанцию об уплате страхового взноса.
4. Дайте четкие рекомендации клиенту по порядку действий при наступлении страхового случая (в соответствии с Правилами страхования  в письменном виде). 
Задача № 3

1. Рассчитайте страховую премию по страховому продукту КАСКО.
	№ п/п
	Условия 
	Персональные данные

	1
	Собственник ТС
	Физическое лицо Петренко В.В.

	2
	Данные о собственнике ТС
	1965 года рождения, водительский стаж 19 лет

	3
	Количество человек, допущенных к управлению ТС
	1 водитель Петренко В.В.

	4
	ТС, мощность двигателя
	ВАЗ 1119 «Лада Калина» категории В, 78 лошадиных сил

	5
	Год выпуска ТС
	2011

	6
	Стоимость ТС
	402500 рублей, приобретена в кредит

	7
	Способ оплаты страхового взноса
	Рассрочка на 2 платежа

	8
	Территория использования 
	Тюмень

	9
	Срок договора
	12 месяцев. 

	10
	Дата заключения договора
	10.01.2012

	11
	Способ возмещения ущерба
	Ремонт на СТО страхователя


Рассчитайте страховые взносы для Петренко В.В. по КАСКО на 1 год по варианту А.

Договор был пролонгирован. За предшествующий период была 1страховая выплата, на основании подтверждающей справки.

2. Составьте алгоритм  беседы с клиентом о предупредительных мерах по страховому мошенничеству. Страховой продукт  – ОСАГО, ДСАГО.

3. Оформите документально страховую операцию. Выпишите страховой полис и квитанцию об уплате страхового взноса.
4. Дайте четкие рекомендации клиенту по порядку действий при наступлении страхового случая (в соответствии с Правилами страхования  в письменном виде). 
Задача № 4.

1. Рассчитайте страховую премию по страховому продукту страхование имущества граждан
	№ п/п
	Условия 
	Персональные данные

	1
	Собственник имущества
	Физическое лицо Петренко В.В.

	2
	Дом 
	Деревянный, 2 этажный

	3
	Фундамент 
	Железобетонный

	4
	Стены 
	Оцилиндрованное бревно (сосна)

	5
	Перекрытия 
	Дерево 

	6
	Внешняя отделка
	Вагонка (менее половины всего строения)

	7
	Кровля 
	Гибкая черепица

	8
	Площадь 
	225 кв.м.

	9
	Высота от фундамента до каемки крыши
	7,25 м.

	10
	Год постройки 
	2002

	11
	Капитальный ремонт 
	2009

	12
	ВО и ИО
	Улучшенная.

	13
	Место расположения
	Поселок Кулаково

	14
	Факторы, влияющие на степень риска
	Камин в доме. 


Договор заключен по продукту Дом «Престиж», по варианту 1. Застраховано строение без ВО и ИО; ВО и ИО.
2. Составьте алгоритм  беседы с клиентом о предупредительных мерах по страховому мошенничеству. Страховой продукт  – ОСАГО, ДСАГО.

3. Оформите документально страховую операцию. Выпишите страховой полис и квитанцию об уплате страхового взноса.
4. Дайте четкие рекомендации клиенту по порядку действий при наступлении страхового случая (в соответствии с Правилами страхования  в письменном виде). 
Задача № 5. 

1. Рассчитайте страховую премию по страховому продукту страхование имущества граждан.
         Физическое лицо Денисова Е.А. имеет в собственности трехкомнатную квартиру. Квартира  площадью 102 кв.м. (с балконом), находится в г.Тюмень, по адресу ул. Широтная 120 кв. 23 на 4 этаже. ВО и ИО улучшенная. Капитальный ремонт квартиры был произведен в 2012 году.
Имущество застраховано  по продукту Квартира «Актив» индивидуальный расчет, комбинация 2 по варианту 1. дополнительные объекты страхования - Гражданская ответственность на  страховую сумму 150000 руб.; домашнее имущество на сумму 360000 руб.
Задача № 6.

1. Рассчитайте страховую премию по страховому продукту страхование от несчастных случаев. Программа страхование от несчастных случаев «Личная защита»
Мужчина электрик, возраст 59 лет. Заключил договор страхования от несчастных случаев по программе «Личная защита» сроком на 12 месяцев. Действия страховой защиты 24 часа. Территории покрытия «весь мир, кроме зон военных действий». Риски и страховые суммы: смерть в результате НС (СН) – 110000 руб.; физической травмы (увечья) в результате несчастного случая (таблица 1 - усеченная) – 45000 руб., (ТН 1); постоянная утрата трудоспособности в результате несчастного случая (ПН) – 15000 руб.

2. Составьте алгоритм  беседы с клиентом о предупредительных мерах по страховому мошенничеству. Страховой продукт  – ОСАГО, ДСАГО.

3. Оформите документально страховую операцию. Выпишите страховой полис и квитанцию об уплате страхового взноса.
4. Дайте четкие рекомендации клиенту по порядку действий при наступлении страхового случая (в соответствии с Правилами страхования  в письменном виде). 
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Исчисление математическом вероятности наступления страхового случая, определение частоты и степени тяжести последствий причинения ущерба как в отдельных рисковых группах, так и в целом по страховой совокупности.
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 Математическое обоснование необходимых резервных фондов страховщика и источников их формирования.





Исследование нормы вложения капитала (процентной ставки) при использовании страховщиков собранных страховых взносов в качестве инвестиций и тенденций их изменения в конкретном временном интервале, определение зависимости между процентной ставкой и величиной брутто-ставки.
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