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РЕФЕРАТ

Курсова робота: 40 с., 4 табл., 3 рис., 26 джерел

Об’єкт дослідження: Закрите Акціонерне Товариство Страхова Компанія „Веско”

Мета роботи: на основі аналізу конкурентоздатності послуг СК „Веско” визначити  шляхі їх подальшого вдосконалення.

Методи дослідження: описовий, порівняльний, статистичний.

Для досягнення мети розглянуто теоритичні основи оцінки конкурентоздатності послуг та принципи їх досконалення, досліджено кон’юктуру ринку фінансових послуг України, в тому числі основних напрямків страхового ринку, на якому оперує СК „Веско”; дано оцінку діяльності компанії; здійснено дослідження залежності конкурентоздатності від окреслених показників порівняння; визначено основні напрямки вдосконалення конкурентоздатності послуг компанії.

КОНКУРЕНТОЗДАТНІСТЬ ПОСЛУГ, ФІНАНСОВИЙ РИНОК, СТРАХУВАННЯ, ІНТЕГРАЛЬНИЙ ПОКАЗНИК КОНКУРЕНТОЗДАНОСТІ, СТРАХУВАННЯ
ПЕРЕЛІК УМОВНИХ ПОЗНАЧЕНЬ, СИМВОЛІВ, ОДИНИЦЬ СКОРОЧЕНЬ І ТЕРМІНІВ

СК – Страхова компанія

ЛСОУ – Ліга Страхових Організацій України

ЗАТ – Закрите Акціонерне Товариство
ВСТУП

Діяльність в умовах ринку супроводжується різного роду ризиками. Тому принципово міняються характер і функції страхування в Україні, зростає його значення як ефективного, раціонального, економічного і доступного засобу захисту майнових інтересів суб'єктів, що господарюють, виробників товарів і послуг, а також громадян.

Ринок страхових послуг є одним з необхідних елементів ринкової інфраструктури, тісно пов'язаним з ринком засобів виробництва, споживчих товарів, ринком капіталу і цінних паперів, праці і робочої сили. У країнах розвиненої економіки страхова справа має найширший розмах і забезпечує підприємцям надійну охорону їхніх інтересів від несприятливих наслідків різного роду техногенних аварій, фінансових ризиків, криміногенних факторів, стихійних і інших нещасть. В умовах панування державної форми власності й адміністративно-командної системи управління в нашій країні потенціал інституту страхування не міг бути розкритий повною мірою, сфера його застосування була дуже обмежена. Страхової справи в її справжньому значенні не було і не могло бути, оскільки не було основи - приватного підприємництва і самостійності суб'єктів, що господарюють.

Перехід до ринкових відносин, формування багатоукладної системи господарювання, заснованої на різноманітних формах власності, створюють об'єктивні передумови для активного впровадження в сферу економіки страхування як одного з гарантів забезпечення фінансової стійкості суб'єктів, що господарюють. Тепер вони самі повинні піклуватися про власне економічно стійке положення, схоронності матеріальних об'єктів, кредито і платоспроможності. Збитки від стихійних лих, техногенних аварій та ін. повинні мати надійне і гарантоване фінансове джерело покриття.

Розвиток підприємницької діяльності громадян приводить до появи у товаровиробників засобів і предметів виробництва, що також вимагає страхового захисту. Починаючи підприємницьку діяльність, громадяни включаються в такі взаємовідношення, при яких  фінансова чи господарська  неспроможність їхніх партнерів може призвести до зростання збитків.

Відповідно   виникає   ще   одна   область, що  розширює  сферу застосування  страхування  (страхування комерційних, фінансових ризиків, втрати прибутку та ін.). 

В умовах повної господарської самостійності підприємств, розширення їхньої волі і підвищення відповідальності за прийняті рішення підсилюється роль роботодавця. Як свідчать фахівці, ризик відноситься до факторів, що обмежують капіталовкладання і підприємницьку активність. Спроби піти від ризику, як правило, супроводжуються скороченням темпів виробництва, а також робочих місць. У нових економічних умовах серед частини керівників нерідко домінують сиючасні інтереси, що приводить до скорочення розробок  довгострокових програм. Не стабільним стало положення працівників, які займаються створенням і освоєнням   нових технологій, продукції, товарів.

Страхування науково-технічних, впроваднецьких ризиків підприємців  при інвестуванні коштів у науково-технічний комплекс підсилює зацікавленість у збереженні зайнятості висококваліфікованих фахівців.

Отже, в умовах ринку, що супроводжується різноманітними ризиками, зростає значення страхування як важливого засобу захисту майнових інтересів юридичних і фізичних осіб. У сферу страхування утягуються нові суб'єкти як з боку осіб, які пропонують страхові послуги, так і з боку одержувачів  цих послуг. 

      Таким чином, в курсовій роботі повинні бути виділені наступні задачі:

1. Визначити параметри оцінювання конкурентоздатності послуг на ринку страхування.

2. Порівняти показники СК „Веско” з показниками компаній-конкурентів

3. Проаналізувати конкурентоздатність послуг СК „Веско”

4. Віднайти шляхи їх вдосконалення

Метою даної курсової роботи є освітлення стану і розвитку послуг на страховому  ринку, їх конкурентоздатності,  в  Україні на прикладі ЗАТ СК „Веско”, предметом – конкурентоздатність послуг цієї компанії.

1  ОЦІНКА КОНКУРЕНТОЗДАТНОСТІ ПОСЛУГ В СТРАХОВОМУ БІЗНЕСІ

      1.1 Поняття конкурентоздатності

      Конкурентноздатність - це багатоаспектне поняття, що синтезує в собі всі сторони, фактори функціонування й розвитку об'єкта керування.

      У чинність багатоаспектності застосування даної категорії в різних галузях знань у науково-технічній літературі існує ряд визначень, що часом суперечать один одному. Так, у літературі пропонується наступне визначення конкурентноздатності: «...під конкурентноздатністю розуміється комплекс споживчих і вартісних  характеристик продукту, що визначають його успіх на ринку, тобто перевага саме цього продукту над іншими в умовах широкої пропозиції конкуруючих продуктів-аналогів». Словники дають наступні тлумачення цього слова:

1) «...конкурентноздатність продукту - сукупність споживчих властивостей продукту, що визначає його відмінність від інших аналогічних продуктів по ступені й рівню задоволення потреби покупця й витратам на його придбання й експлуатацію»  [1]

2) «...конкурентноздатність продукту - здатність продукції бути більше привабливою для споживача  у порівнянні з іншими виробами аналогічного виду й призначення, завдяки кращій відповідності своїх якісних і вартісних характеристик вимогам даного ринку й споживчих оцінок» [2]

    Оскільки конкурентноздатність - міждисциплінарне поняття, то на наш погляд необхідно визначити пріоритети у вивченні й застосуванні на практиці окремих питань керування конкурентноздатністю, саме тому ми зосередимося конкретніше на визначенні конкурентноздатності підприємств. 

    Визначимо конкурентноздатність підприємства як його потенційна якість, що включає:

1) здатність підприємства одержувати реальну оцінку очікувань цільової групи споживачів, а також простежувати тенденції споживчого поводження. 

2) здатність організовувати робочий процес, результати якого будуть відповідати очікуванням цільової групи споживачів як найбільш корисного продукту по співвідношенню ціна-якість. 

3) здатність проводити ефективну поточну маркетингову політику, включаючи психологічне позиціювання продукту в споживача, що оптимізуює обсяг продажів і снижує витрат по збуті;

4) здатність вишукувати й створювати умови для зниження витрат на забезпечення факторами виробництва - капіталом, робочою чинністю, сировиною й матеріалами, енергією й т.п. на одиницю продаваної продукції;

5) здатність до створення й утримання технологічної переваги над іншими членами галузевого співпродуктиства, що вимагає своєчасного відновлення застосовуваних технологій

6) здатність планувати, організовувати й проводити ефективну стратегію в сферах виробництва й маркетингу на основі інновацій;

створення й розвиток високого кадрового потенціалах як на виконавчому, так і управлінському рівнях. Якість виконавчого персоналу проявляється в його здатності ефективно використати існуючі на підприємстві виробничі технології й готовності до освоєння більше перспективних технологій. Якість фахівців проявляється в їхній здатності ставити й вирішувати функціональні завдання, погоджуючи їх зі стратегічними цілями підприємства, здатні забезпечити йому ключові компетенції в технічних, технологічних, дизайнерських і ін. областях для посилення ринкових позицій компанії. 

    Підбивши підсумок аналізу представлених у літературі поглядів на поняття конкурентноздатності і його складових, варто сформулювати наступні висновки:

1) категорія конкурентноздатності є ключовою й універсальною в дослідженнях пов'язаних з підвищенням потенціалу організації й підприємства.

2) змістовні трактування поняття мають різну структуру, зачіпають лише один аспект розглянутого поняття.

3) більшість формулювань розглядають конкурентноздатність предметно, відповідно до наукових інтересів тієї області, у якій вони працюють.

    Подальший аналіз поняття конкурентноздатності доцільно продовжити з метою виділення загальних і специфічних факторів.

     1.2  Поняття конкурентноздатності послуг.

       Щоб краще розібратися в процесі оцінки конкурентноздатності послуг, необхідно проаналізувати найпоширеніші методи визначення конкурентноздатності продукту. У даному розділі розглянуті  методи визначення конкурентноздатності продукції, які дозволяють найбільше повно визначити фактори  й  оцінити показники конкурентноздатності послуг.

      Якась послуга краще задовольняє потребу, має важливі для споживача характеристики, тобто є конкурентноздатною.

      Конкурентноздатність - це сукупність якісних і вартісних характеристик послуги, які, з погляду покупця, є істотними й забезпечують задоволення конкретних потреб. 

      В умовах ринку задоволеність конкретного споживача сукупністю пропонованих йому властивостей у продукті знаходить вираження в акті купівлі-продажу.

      Конкурентноздатність  - такий збіг властивостей, характеристик продукту й вимог споживача, при якому дотримуються інтереси виробника й споживача, що означає корисну відповідність продукту умовам ринку. 

      Послуги, таким чином,  повинні не тільки мати набір необхідних властивостей, але й відповідати умовам їхньої реалізації (ціна, сервіс, престиж фірми, реклама й т.д.). Конкурентноздатність продукції визначається комплексом споживчих (якісних і кількісних) характеристик, що дозволяють задовольняти особливі умови ринку. Конкурентноздатна продукт легко й швидко реалізується на ринку по найменш витратних каналах збуту  - фактично продукт проходить перевірку на ступінь задоволення суспільним потребам. Вони диктуються смаками й перевагами певної групи покупців (сегментом ринку), тому поняття конкурентноздатності завжди конкретно. Комерційно вигідний збут продукту можливий лише на конкретному ринку в певних умовах конкуренції. 

        Кожний покупець обирає той продукт, що максимально задовольняє його особисті потреби. У цілому покупці обирають той продукт, що більш повно відповідає суспільним потребам у порівнянні з іншими. Тому ступінь задоволеності покупця продуктом теж складається із сукупності думок одиничних покупців і формується ще напередодні появи його на ринку, на будь-якому етапі життєвого циклу виробу до моменту утилізації. У цей час і відбувається гостра конкурентна боротьба за споживача. Конкурентноздатність залежить від ступеня задоволеності покупця продуктом.                                          

         Конкурентноздатність продукту визначається (на відміну від якості) тільки тією сукупністю властивостей, які становлять безсумнівний інтерес для певної групи покупців і забезпечує задоволення даної потреби. Інші характеристики й властивості продукції до уваги не беруться.

          Продукт з більше високим рівнем якості може бути менш конкурентноздатний, якщо його вартість значно підвищилася за рахунок додання продукту нових властивостей, не потребованих групою споживачів, для яких він призначений. Крім того, той самий продукт може бути конкурентноздатний на внутрішньому ринку й неконкурентоспроможний на зовнішньому, і навпаки. 

         Багато компаній індустріально розвинених країн (Японія, США, Франція, Німеччина) дозволяють домагатися конкурентноздатності продуктів лише на внутрішньому ринку, будучи впевненими в можливості збуту своїх продуктів і на зовнішньому ринку.  Таким чином, при незмінності якісних характеристик продукту, його конкурентноздатність може мінятися в широких межах, реагуючи на зміну кон'юнктури ринку, впливу реклами й на прояви інших внутрішніх й зовнішніх стосовно продукту факторів.

           1.3 Оцінка конкурентоздатності продуктів

Звичайно під конкурентноздатністю продукту розуміють якусь відносну інтегральну характеристику, що відображає його відмінності від продукту-конкурента й, відповідно, що визначає його привабливість в очах споживача. Але вся проблема є в правильному визначенні змісту цієї характеристики. Всі омани починаються саме тут.

Більшість новачків зосереджується на параметрах продукту й потім для оцінки конкурентноздатності зіставляє між собою деякі інтегральні характеристики такої оцінки для різних конкуруючих продуктів. Практика ж світового ринку наочно доводить невірність такого підходу. Більше того, дослідження багатьох продуктних ринків однозначно показують, що кінцеве рішення про покупку тільки на третину пов'язане з показниками якості продукту. А інші дві третини? Вони зв'язані зі значними й досить вагомими для споживача умовами придбання й майбутнього використання продукту.

Щоб повніше зрозуміти суть проблеми, вичленуємо кілька важливих слідств цього положення.

1. Конкурентноздатність включає три основні складові. Одна з них жорстко пов'язана з продуктом як таким і значною мірою зводиться до змісту й якості. Інша зв'язана як з економікою створення збуту й сервісу продукту, так і з економічними можливостями й обмеженнями споживача. Нарешті, третя відображає все те, що може бути приємно або неприємно споживачеві як покупцеві, як людині, як члену тієї або іншої соціальної групи й т.д.

2. Покупець - головний оцінювач послуги. А це приводить до дуже важливого в ринкових умовах істині: всі елементи конкурентноздатності продукту повинні бути настільки очевидні потенційному покупцеві, щоб не могло виникнути найменшого сумніву або іншого тлумачення у відношенні кожного з них. Коли ми формуємо "комплекс конкурентноздатності", у рекламі дуже важливо враховувати особливості психологічного виховання й інтелектуальний рівень споживачів, багато інших факторів особистого характеру. Цікавий факт: майже всі закордонні посібники з реклами особливо виділяють матеріал, пов'язаний з рекламою в малограмотній або інтелектуально нерозвиненій аудиторії.

3. Як відомо, кожний ринок характеризується "своїм" покупцем. Тому споконвічно неправомірна ідея про якийсь абсолютний, не пов'язаний з конкретним ринком, конкурентноздатності.

Ринкове господарство, а слідом за ним і його вченими давно й добре зрозуміли, що намагатися схематично виразити конкурентноздатність продукту - це однаково що намагатися схемою показати всю складність і всі тонкості ринкового процесу. Для них конкурентноздатність стала тому просто зручним, що концентрує увагу й думку терміном, за яким вибудовується вся розмаїтість стратегічних і тактичних прийомів менеджменту в цілому й маркетингу зокрема. Конкурентноздатність - не показник, рівень якого можна обчислити для себе й для конкурента, а потім перемогти. Насамперед - це філософія роботи в умовах ринку, що орієнтується на:

-розуміння потреб споживача й тенденцій їхнього розвитку;

-знання поводження й можливостей конкурентів;

-знання стану й тенденцій розвитку ринку;

-знання навколишнього середовища і її тенденцій;

-уміння створити такий продукт і так довести його до споживача,

-щоб споживач зволів його продукту конкурента.

І все-таки таки звернемося до деяких фактичних показників.

Оцінка здатності продукту конкурувати провадиться шляхом зіставлення параметрів аналізованої продукції з параметрами бази порівняння, тому що конкурентноздатність продукту або іншого об'єкта - поняття відносне, тобто про нього можна говорити тільки при порівнянні з іншим об'єктом. За базу порівняння приймається або потреба покупця, або зразок. Звичайно зразок - це аналогічний продукт, що має максимальний обсяг продажів і найкращу перспективу збуту в майбутньому. Якщо за базу порівняння приймається потреба, то розрахунок одиничного показника конкурентноздатності може провадитися по формулі(1.1):
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де gi – одиничний параметричний показник конкурентрозданості по i-му параметрі;

Пi – величина i-го параметра для аналізованої продукції;

Пin – величина i-го параметра, при якому потреба задовольняється повністю;

n - кількість аналізованих параметрів.

 Коли параметри продукції не мають фізичної міри, для оцінки цих характеристик використаються методи оцінки в балах. 

Описаний метод (диференціальний) дозволяє лише констатувати факт необхідності підвищення або зниження параметрів продукції для забезпечення конкурентноздатності, але не відображає вплив кожного параметра при виборі продукту споживачем.

Комплексний метод ґрунтується на застосуванні групових, узагальнених, інтегральних показників. Так, наприклад, розрахунок групового показника по технічних параметрах провадиться по формулі (1.2): 
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де 
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 - груповий показник конкурентноздатності по технічних параметрах;
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 - одиничний показник конкурентноздатності по i-му технічному параметрі;
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 - вагомість i-го параметра в загальному наборі технічних параметрів, що    характеризують потребу;
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- число параметрів, що беруть участь в оцінці.

Змішаний метод дозволяє виразити здатність продукту конкурувати в певних умовах ринку через комплексний кількісний показник - коефіцієнт конкурентноздатності (1.3):
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де i = 1, …, n – число параметрів продукції, що беруть участь в оцінці;

j = 1,…, n–види продукції;

Li – коефіцієнт важливості (значимості) у порівнянні з іншими істотними параметрами продукції;

Pij – конкурентноздатне значення i-го параметра для j-ої продукції;

Pin – бажане значення i-го параметра, що дозволяє повністю задовольнити потреба показника;
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, якщо збільшення значення параметра Pij сприяє росту конкурентноздатності продукції;
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, якщо збільшення значення параметра Pij приводить до зниження конкурентноздатності продукції (наприклад, вага, габарит, ціна й ін.).

Іншими словами ми за допомогою цифр можемо охарактеризувати конкурентноздатність продукту стосовно інших продуктів. Зіставлення продукції ведеться по таблиці порівняння параметрів. У результаті порівняння одним з методів (диференціальн, комплексного або змішаного) дається один з наступних висновків:

· продукт конкурентноздатний на даному ринку в порівнюваному класі;

· продукт має низьку конкурентноздатність у порівнюваному класі на даному ринку;

· продукт повністю неконкурентоспроможний в порівнюваному класі на даному ринку.

Висновок доповнюється висновками про переваги й недоліки оцінюваної продукції в порівнянні з аналогами, а також пропозиціями про міри, які повинні бути прийняті для поліпшення положення її на ринку.

А як щодо конкурентноздатності фірми? Адже існують певні економічні, фінансові показники, які показують прибутковість, продуктивність, оборотність, ділову активність, ліквідність. І, на мій погляд, ці показники теж характеризують діяльність фірми, від них просто так відмахнутися не можна, це так само результат, що піддається аналізу. Дійсно, якщо обсяг продажів позитивний, то в більшості випадків економічні параметри говорять про гарне положення справ. Нехай у фірми на якийсь певний момент, наприклад у момент складання річного, балансу показники фінансового стану й економічної діяльності говорять про те, що організація працює успішно. Але виходить от яка ситуація: незважаючи на благополучні дані економічного аналізу, деякі продукти йдуть на ринку добре, а деякі погано. У цьому випадку ми з повним правом можемо сказати, що перша група продуктів конкурентноздатна, а друга- ні. Але можна розглянути й інше положення речей. Положення підприємства на ринку досить стійко, конкурентів не багато, продукт продається добре, але показники фінансового стану, на жаль, говорять про наявність проблем у частині платоспроможності.

Також існує інтегральний показник конкурентоздатності продукції «K», що запропонований у роботі як основний, що розраховується як (1.4):

                                                 K = 
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де n – число оцінюваних параметрів, ai – ваги i-го параметра, Qi – показник конкурентноздатності по i-му параметрі, що виражається у відсотках.

Одиничні показники конкурентноздатності Qi, виражені у відсотках, визначається по формулі (1.5): 

                                          Qi = Pi/Pio х 100  ,                                          (1.5)

де Pi – величина i - го параметра, Pio - величина i - го параметра для продукту - еталона або конкретного конкурента, з яким проводитися порівняння.

          1.4 Конкурентноздатність послуг на ринку страхування.

Будь-які страхові послуги проходять перевірку на ступінь вдоволення суспільних потреб, які відібражаються в колективних, групових й індувідуальних страхових інтересах. Ця перевірка здійснюється на страховому ринку, де кожний Страхователь купує саме цей страховий поліс, який найбільш повно вдовольняє його страхові інтереси. В цьому аспекті конкурентоздатність Страховика є можливість збуту страхових продуктів на даному ринку з врахуванням вже існуючиї страхових інтересів. Вирізняють економічні і організаційні параметри, характерезуючі конкурентоздатність Страховика. До числа економічний параметрів відностяться витрати на навчання персоналу, комісійна винагорода страхових агентів, оподатковування доходів від страхової діяльності й ін. Організаційні параметри становить система знижок і пільг страхувальникам по строках і умовах договорів, що полягають , страхування. В ідеалі економічні й організаційні параметри конкурентоспроможності страховика повинні бути орієнтовані на облік потреб усіх потенційних клієнтів страховика.

Якщо ж  звернутися до більше деталізованого огляду специфік конкурентоздатності на страховому ринку, то, як було відмічено раніше, ціна продукту не завжди є головним фактором його конкурентноздатності.  Особливістю страхового ринку є якраз переважаюча роль пост-продажного супроводу договору. Саме впевненість у змозі компанії виконати свої зобов’язання призводить до вибору того чи іншого страховика. 

Тому, зупиняючись на загальноприйнятих крітеріях оцінки страхової компанії, можна виділити деякі основні з них:

· фінансові показники (позиції в рейтингах). 

Щоквартально Ліга страхових організацій України публікує данні про діяльність Страховиків у виглядів рейтингових показників з наступних критеріїв: активи, гарантійний фонд, ділова активність, власний капітал, страхові виплати, страхові платежі, страхові платежі з рівнем виходящого страхування, страхові резерви, рівень виплат.

· клієнтська база. 

Солідний партнер є завжди запорукою довіри до тієї чи іншої компанії, що дає сигнал усім іншим потенційним клієнтам про благонадійність страховика. Список VIP-клієнтів можна знайти в будь-якій презентації, адже це є предметом гордості компанії

· пропоновані продукти.

Це власне і є основа діяльності  компанії. Страхові програми і їх ціна є інтелектуальною власністю Страховика і вважаються комерційною таємницею. Солідна компанія має десятки програм з кожного напрямку страхування, щоб клієнт мав змогу обрати найбільш оптимальну саме для нього. Кажучи, що програми є комерційною таємницею треба омовитись, що прийшовши до компанії, після консультації зі спеціалістом, потенційному клієнту звичайно дають змогу обрати з кількох програм, які на думку Страховика будуть йому найбільш цікаві, але доступу до повного переліку пропонованих продуктів не має жодний клієнт. Тим більш, що широко практикується так звана „гнучка цінова політика”, коли одну і ту саму програму можуть продавати по трохи різним цінам.

· Співробітництво з перестраховувальними і ассистанськими компаніями. 

Жодна страхова компанія не може дозволити собі не користуватися перестрахуванням і послугами ассистуючих компаній. Якщо Страховик не має перестрахувального договору, то це значить, що він насправді не може гарантувати виплату у разі страхового випадку. Співробітництво з потужними і загальновідомим перестраховувальними компаніями, що мають високі рейтинги, гарантують виплати, особливо якщо йдеться про мільйони долларів відшкодувань, що є критичноважливим для великих промислових підприємств і корпорацій.

· Система врегулювання збитків.

Як буде врегульований збиток в разі виникнення страхового випадку? 

Це питання особливо важливе для таких видів страхування як страхування авто, всіх видів особистого страхування (в тому числі медичного) і для більшості видів страхування майна.

· мережа філіалів

Достатньо числені представництва компанії на теріторії країни або/та певного регіону забеспечують не тільки зручність співпраці з клієнтами, але й свідчать про плани розвитку і показники зацікавленості Страховика на ринку того чи іншого регіону.

         Таким чином визначино показники конкурентоздатності послуг на ринку страхових послуг. В теоритичній частині були розглянуті питання поняття і сутності конкурентоздатності як явища ринкової економіки, конкурентоздатності послуг, як її частини, були освітлені методи оцінки  конкурентоздатності продуктів, а також визначені параметри оцінки конкурентоздатності послуг на ринку страхування.

         В наступному розділі буде розглянута страхова компанія „Веско”, її основні показники діяльності, а також оцінена конкурентоздатність послуг цієї компанія на ринку України методами, зазначеними в першому розділі.

2 ОЦІНКА КОНКУРЕНТОЗДАТНОСТІ ПОЛСЛУГ НА ПРИКЛАДІ ВАТ СК „ВЕСКО”

           2.1 Загальна характеристика  ВАТ СК „Веско”

Закрите акціонерне товариство “Страхова компанія “Веско” працює на ринку фінансових послуг України з 1994 року. За цей час компанія встигла пройти всі етапи становлення одного із провідних операторів  страхового ринку. За відносно короткий строк компанії вдалося створити професійну команду високого класу, здатну забезпечити весь комплекс страхових і фінансових послуг. Професійний підхід і авторитет „Веско” дозволяє задовольняти запити  самих вимогливих клієнтів.

Компанія ЗАТ “СК “Веско” була заснована в грудні 1994 року.  Первісна назва - «Запоріж-Вексель».  

На початку своєї діяльності - «Запоріж-Вексель» була орієнтована на обслуговування банківського сектора, зокрема, одного зі своїх основних засновників - Промінвестбанку України, і його клієнтів - великих промислових підприємств Запорізького,  Дніпропетровського й Донецького регіонів. 

В 1997 році після злиття із дніпропетровською страховою компанією «Днепро-Вексель» і створення на її базі першої філії компанія істотно розширює сферу діяльності й здобуває риси класичної універсальної страхової організації. Ці зміни вимагають нового імені для страховика міжрегіонального рівня, тому в 1999 році Компанією прийнята назва  - «Вексел-Фінансово-Страховий Альянс» («Вексель-фса»). 

За цей період (з1999р. по 2003р.) були відкриті нові філії, освоєні нові страхові програми, поступово колишнього локального страховика стали дізнаватися на всеукраїнському рівні. У компанії з'явилося стратегічне бачення  подальшого розвитку. Один з найважливіших напрямків у рамках цієї стратегії - активне впровадження на ринок фізичних осіб. Це вимагає дійсної популярності на всеукраїнському рівні, вимагає яскравого, короткого імені, що запам'ятовується. 

… В 2003 році назва Спільноти, за рішенням Загальних зборів акціонерів змінена - «Вексел-Фінансово-Страховий Альянс» («Вексель-фса») було змінено на Закрите акціонерне товариство «Страхова компанія   «Веско».  

Зміна назви пов'язане з формуванням нової стратегії розвитку Компанії на найближчі 5 років, що містить у собі залучення інвестицій, відкриття нових філій, зміну назви, початок активної рекламної й PR-компаній, активне просування на ринок страхування фізичних осіб. 

ЗАТ «СК «Веско», будучи безперервним продовженням 10-ти літньої історії ЗАТ СК «Вексель-фса», несе перед своїми клієнтами всі прийняті на себе зобов'язання, продовжує підвищувати якість своїх послуг, формувати зростаючу мережу партнерів, відкривати філії й представництва на території України.  

Сьогодні «Веско» - це холдинг, інтереси якого поширюються не тільки на страховий, але й на фондовий ринок, промислове виробництво. Компанія активно освоює національний ринок. Постійно розвивається мережа філій компанії. Представництва компанії є в Запоріжжі, Києві, Дніпропетровську, Донецьку, Луганську, Кривому Розі, Харкові, Одесі, Львові, Маріуполі, Полтаві, Вінниці, Сімферополі, Сумах, Чернігові, Рівне, Хмельницькому, Херсоні, Енергодарі, Кіровограді, Дніпродзержинську,  Северодонецьку,  Лисичанську, Бердянську, Мелітополі. Токмаку, Івано-Франківську й Броварах.  

«Веско» входить до складу Правління Ліги страхових організацій України, є членом Моторного  страхового бюро. В 2003 році компанія виступила одним з ініціаторів створення Українського пула перестрахування сільськогосподарських ризиків,  була лідером у перестрахуванні ризиків Пула в західних перестрахувальників і донині залишається його активним учасником.

«Веско» має ліцензії на всі види ризикового страхування. До основних пріоритетів можна віднести:

страхування майна від вогню й інших небезпек, 

- всі види автотранспортного страхування, 

- страхування вантажів, 

- страхування будівельно-монтажних ризиків, 

- страхування сільськогосподарських ризиків, 

- страхування виїзджаючих закордон, 

- страхування від нещасних випадків, 

- обов'язкові види страхування. 

 Стратегічна мета компанії -  перенесення акцентів на роботу із приватними особами («рітейл»).

          Персональ компанії. Всі штатні співробітники компанії (більше 200 чоловік) є високо кваліфікованими фахівцями й мають вищу економічну або фахову освіту, практичний досвід у сфері страхування. Компанія розвивається, з огляду на традиції й практику провідних західних страхових компаній. Серйозна увага приділяється постійному підвищенню професійного рівня співробітників, із цією метою проводиться навчання їх як в Україні, так і закордоном. Передові рішення в області мотивації праці поряд з постійним ростом професіоналізму співробітників є запорукою динамічного розвитку компанії.

Філософія компанії. Довгострокові плани компанії будуються на наступних принципах:

повне забезпечення гарантій прав застрахованого; 

побудова роботи на довірі; 

забезпечення високої якості страхування; 

лідерство на страховому ринку. 

 Саме на цих принципах ґрунтується філософія компанії - орієнтація на потреби й інтереси клієнтів, надання широкого спектра послуг шляхом пропозиції традиційних і нетрадиційних рішень, задоволення потреб клієнта в надійній і якісній страховій послугах.  

Фінансові показники

     За перше півріччя 2006 долі клієнтам страхової компанії «Веско» виплачено  13 026,8 тис. грн. Це майже в 2 рази більше чим за той самий період 2005 р. У  першому  півріччі  компанією  отримано страхових премій  на  суму      61 301,2 тис. грн.     Це на 40 %  більше чому за той самий період 2005 р.

     Активи ЗАТ  «СК  «Веско» збільшилися на 38 437,1 тис. грн. і  за  станом  на 01.07.2006 м  склали  192 105,9  тис. грн., страхові резерви досягли  53 886,3 тис. грн. 

Основні відмості про базові показники наведено в малюнках.
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Рисунок 2.1. Деякі показники СК „Веско”
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Рисунок 2.2. Структура портфеля премій «Веско» за підсумками 2005 р
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Рисунок 2.3. Зміни в структурі продажів «Веско”

         2.2 Оцінка конкурентоздатності послуг страхової компанії „Веско” на ринку України

         НА фінансовому ринку ЗАТ СК „ВЕСКО” працює на ряду з більш ніж  з 300 компаніями.

Як було відмічено в попередньому розділі, для визначення питання конкурентоздатності  Страховика необхідним вважається аналіз його діяльності в наступних напрямках:

1. Фінансові рейтингові показники 

Порівнюючи рейтингові показники СК „Веско” і її двох конкурентів – Компанії „А” і Компанії „В”, що також входять в двадцятку кращих компаній згідно з рейтингами Ліши Страхових Організацій України, пропоную звернутися до таблиці 2.4

Як ми можемо засвідчитися, Страхова компанія «Веско» отримала найвищий бал конкурентоздатності, компанія «А» майже не відстає і тримається близько СК «Веско», компанія «В» - на третьому місці
Таблиця 2.1 Порівняння рейтингових показників

Шкала від 1 до 5 балів .

	Назва критерію
	СК „Веско”
	Компанія „А”
	Компанія „В”

	
	Показник, тис грн
	Бали
	Показник, тис грн
	Бали
	Показник, тис грн
	Бали

	Активи
	192105,9
	5
	134658.6
	4
	20781.2
	2

	Гарантійний фонд
	145469,4
	5
	18783. 3
	2
	2500.1
	1

	Власний капітал
	153569,4
	5
	68001.9
	3
	12507.2
	2

	Страхові виплати
	13026,8
	5
	52003. 3
	4
	2100.2
	1

	Страхові платежі
	61301,2
	3
	125040,9
	5
	7000.1
	2

	Страхові резерви
	53886,3
	3
	82300, 6
	4
	9200, 3
	2

	Всього
	
	26
	
	22
	
	10


.

Підрахуємо  Інтегральний показник конкурентоздатності по формулі 1.4
За Q візьмемо показники компанії „А” і СК „Веско”.

Q1=192105/134658 * 100% = 142.66       A1=0.25


Q2= 145469/18783 * 100%= 774.47         A2=0.2

Q3= 153569/68001 * 100%=  225.83         A3=0.15

Q4= 13026/52003 * 100% =   25.04         A4=0.1

Q5= 61301/125040* 100%=   49.02        A5=0.15

Q6= 53886/82300 *100%=   65.47           A6=0.15

K= a1*q1+a2*q2+a3*q3+a4*q4+a5*q5+a6*q6= 35.665 + 154.894 + 33.87 + 2.504 + 7.353 + 9.82 =  244.106.

2. Другим фактором оцінки є власне продукти, що пропонує компанія. 

З метою виявлення конкурентнозданості програм страхування страхової компанії „ВЕСКО”, порівняємо її  програми з аналогічними програмами страхових компаній „А” і  „В”.

Таблиця 2.2 Порівняння по Програмі страхування „Авто - КАСКО”

	Показники зрівненні
	ЗА „СК „ВЕСКО”
	„А”
	„В”

	Термін дії договору
	1 рік
	1 рік
	1 рік

	Територія дії договору
	Україна (можливість розширення покриття за межі України)
	Україна (можливість розширення покриття за межі України)
	Україна

	Страхові ризики, які приймаються на страхування
	· угон;

· пошкодження в наслідок ДТП;

· шкода,внаслідок інших подій (противоправні дії третіх осіб, стихійні лиха, пожежа, вибух з будь-якої причини, напад тварин на ін)


	· угон;

· пошкодження в наслідок ДТП;

шкода, внаслідок інших подій (противоправні дії третіх осіб, стихійні лиха, пожежа, вибух з будь-якої причини, напад тварин на ін)
	· угон;

· пошкодження в наслідок ДТП;

шкода,внаслідок інших подій (противоправні дії третіх осіб, стихійні лиха, пожежа, вибух з будь-якої причини, напад тварин на ін)

	Страхова сума
	Риночна вартість транспортного засобу
	Риночна вартість транспортного засобу
	Риночна вартість транспортного засобу

	Страховий тариф
	Х %
	1,2 Х%
	0,9 Х %

	Франшиза
	0,5% при ДТП

0,5% при шкоді, внаслідок інших подій

10% при угоні
	0,5% при ДТП

0,3 % при шкоді, внаслідок інших подій

10% при угоні
	1% при ДТП

1% при шкоді, внаслідок інших подій

10% при угоні

	Виключення зі страхових випадків
	управління в стані алкогольного сп”яніння, грубе порушення правил дорожного руху
	управління в стані алкогольного сп”яніння, грубе порушення правил дорожного руху
	управління в стані алкогольного сп”яніння, грубе порушення правил дорожного руху



	Інші умови
	Оцінка транспортного засобу, оцінка розміру шкоди, заподіянної транспортному засобу здійснюється за рахунок Страховика
	Оцінка транспортного засобу, оцінка розміру шкоди, заподіянної транспортному засобу здійснюється за рахунок Страховика
	Оцінка транспортного засобу, здійснюється за рахунок Страховика


Порівнюючи вище наведені програми, ми переконуємось в конкурентноспроможності умов страхування в ЗАТ „СК „ВЕСКО” по програмі „Авто – КАСКО”. Це підтвержують гарні фінансові умови програми при  сбалансованому страховому покриттю.

Таблиця 2.3 Програма медичного страхування „ Комплексене медичне забеспечення”

	Показники зрівненні
	ЗА „СК „ВЕСКО”
	„А”
	„В”

	Термін дії договору
	1 рік
	1 рік
	1 рік

	Територія дії договору
	Україна 
	Україна 
	Запорізька область

	Страхові ризики, які приймаються на страхування
	· лікування гострих захворювань;

· лікування загострень хронічних захворювань;

· лікування травматичних ушкоджень
	· лікування гострих захворювань;

· лікування загострень хронічних захворювань;

- лікування травматичних ушкоджень
	· лікування гострих захворювань;

- лікування травматичних ушкоджень

	Страхова сумма
	Від 1 000 до 10 000 грн.
	Від 1 000 до 20 000 грн.
	Від 1 000 до 5 000 грн.

	Страховий тариф
	Х % 
	1,4 Х%
	0,6 Х %

	Франшиза
	відсутня
	відсутня
	відсутня

	Медичні заклади, в яких можуть обслуговуватись Застраховані особи
	На вибір Застрахованої особи будь-які медичні заклади на території України
	На вибір Застрахованої особи будь-які медичні заклади на території України
	Тільки в базових медичних закладах Запоріжжя і Запорізьської області

	Умови здійснення страхового відшкодування
	· готівкою в касі Страховика;

· переказ грошових коштів в безготівковій формі на рахунок медичного закладу.
	· готівкою в касі Страховика;

- переказ грошових коштів в безготівковій формі на рахунок медичного закладу.
	· готівкою в касі Страховика;



	Розбіжності, які маються в виключеннях зі страхових випадків і в обмеженнях в страхуванні
	На страхування приймаються особи від 18 до 70 років;

Не відшкодовується ортодонтичні стоматологічні послуги, протезування;


	На страхування приймаються особи від 18 до 75 років;

Не відшкодовується ортодонтичні стоматологічні послуги, протезування в межах 10 % від страхової суми;

Виключється лікування сахарного діабету
	На страхування приймаються особи від 18 до 60 років;

Не відшкодовується будь-які стоматологічні послуги, протезування;

Виключаються лікування онкологічних захворювань, сахарного діабету




Таким чином, аналізуючи ці програми, ми маємо можливість зробити висновок, що програма страхової компанії „ВЕСКО” є конкурентноспроможною, та характеризується середньоринковою  вартістю, гарно збалансованим переліком страхових випадків та обмежень в страхуванні. 

Третім важливим показником конкурентноздатності компанії є її клієнтська база. 

Серед клієнтів  й партнерів страхової компанії «ВЕСКО»: 

Банки: 

"Райффайзенбанк Україна", "Аваль","Альфа-Банк Україна", "ХФБ Банк Україна" , "Фінанси і Кредит", "Ощадбанк України","Укрсоцбанк", "Укрсиббанк","Перший Український Міжнародний банк","Міжнародний іпотечний банк","Кредит Дніпро", "Брокбизнесбанк", "Индустриалбанк", "Укрпромбанк", "Донбиржбанк", "Имексбанк","Надра","Форум","Трансбанк", "Инвест-Кривбасс Банк", "Індекс Банк", "АВТОЗАЗБАНК", "АВТОКРАЗБАНК", "Даниель", "Родовид" 

Найбільші промислові підприємства:

"Запорожтрансформатор", "Днепроспецсталь", КМК "Криворіжсталь"

"Дніпропетровський машинобудівний завод", "Запорізький алюмінієвий комбінат", Концерн "Надра", ГП "Смоли", "Днепроэнерго", "Павлоградхиммаш", "Запорізький абразивний комбінат"

і багато хто інші. 

Відомі підприємства різних галузей:

Концерн "Рейнфорд", "Луг-Новий", "Київський Центральний Універмаг", компанія "Таки-Справы", Туркомплекс "Запорожжя", "Українська меблева група "Венето", Корпорація "Керкенитида", Корпорація "Агро-Союз", група компаній АТБ, "Оберон-Центр", "ЭКМИ"  

"Торговий дім Київського картонно-паперового комбінату", "Леман-Украина"

СП "Интрейд", "Іспанський будинок", "Князівський град"

і багато хто інші. 

       Транснаціональні і закордонні компанії представництва дочірні структури закордонних компаній:

представництво "Гедеон Ріхтер" Р.Т. Угорщина, представництво "Польфа" в Україні, "Белл-Центр", представництво "Равак" в Україні

й інші 

Будівельні компанії:

"Мостбуд", "Консоль", "Житло-Буд" 

і інші. 

Автомобільні дилери:

Автомобільна група "Альфа", "Мазда Моторс Київ", "АККО Инвест", "Меркурій", "Нико-Украина", "Ниссан-Украина", "Автотрейдинг-Киев"

"Автосаммит Лтд.", ДП "АВТО Интернешнл" , "ИЛТА", "Алмаз-Моторс" , "Виннер Форд"

Як ми можемо завсідчитися, наявність клієнтів такого рівня не може не справити позитивне враження на потенційного клієнта, що врешті-решт і формує поняття конкурентоздатності.

Четвертим фактором є співробітництво з перестраховувальними спільнотами і ассистанськими компаніями (облігаторний захист портфелю компанії)

Страхування майна підприємств

СК "Веско" має Облігаторний пропорційний квотно-ексцедентний договір з компаніями: SCOR (Франція), рейтинг A- (Standard&Poor's) (лідер договору), Hannover Re (Німеччина), рейтинг A (A.M. Best), Польське перестрахувальна спільнота (Польща), рейтинг У+ (A.M. Вest), ОСАО Ингосстрах (Росія), рейтинг BB (Standard&Poor's).

Ємність договору - 10 000 000 USD на один об'єкт. Автоматична непряма секція - 5 000 000 USD на один об'єкт.

Страхування будівельно-монтажних ризиків

SCOR (Франція), рейтинг A- (Standard&Poor's) (лідер договору), Hannover Re (Німеччина), рейтинг A (A.M. Best), Польське перестрахувальна спільнота (Польща), рейтинг У+ (A.M. Вest), ОСАО Ингосстрах (Росія), рейтинг BB (Standard&Poor's).

Ємність договору - 10 000 000 USD на один об'єкт. Автоматична непряма секція - 5 000 000 USD на один об'єкт.

Страхування вантажів

Облигаторный пропорційний квотний договір з компаніями SCOR (Франція), рейтинг A- (Standard&Poor's), Hannover Re (Німеччина), рейтинг A (A.M. Best).

Загальна ємність договору - 1 500 000 USD на одне перевезення. Автоматична непряма секція ; 750 000 USD на одне перевезення.

Страхування відповідальності автоперевізника відповідно до  Конвенції про Договір міжнародного автоперевезення (CMR)

Облигаторный пропорційний квотний договір з компанією SCOR

(Франція), рейтинг A- (Standard&Poor's).

Загальна ємність договору - 700 000 USD на один транспортний

засіб на один рік. Автоматична непряма секція ; 350 000 USD.

Страхування загальногромадянської відповідальності, Відповідальності за якість товарів, робіт, послуг; Відповідальності роботодавця; Професійної відповідальності.

Облигаторный пропорційний квотний договір з компанією SCOR

(Франція), рейтинг A- (Standard&Poor's).

Загальна ємність договору - 1 000 000 USD на одну подію/один поліс страхування 

Автоматична непряма секція ; 500 000 USD

Необхідно окремо відмітити наявність договору про співробітництво з компанією SCOR (Франція), що є одним зі світових лідерів перестрахування. Сам факт згоди компанії SCOR перестраховувати ризики СК „Веско” дає сигнал клієнтам і партнерам про те, що Веско має стабільні і динамічно зростаючі фінансові показники, високий рівень послуг і антерайтингу, і, без перебільшення, надає цій страховій компанії світове визнання в сфері страхування.

6. Система врегулювання збитків є не менш важливою складовою в визначенні конкурентоздатності. 

СК „Веско” має окремий департамент, в якому працюють сертифіковані аварійні комісари, лікарі-експерти, юридичний відділ. Ця складова є найбільш важливою для страхування автотраспорту, більшості видів майна, а також особистого страхування (в тому числі медичного).

7. Філіальна мережа.

Як було відмічено в попередньому розділі, філіальна мережа – це не тільки зручність для клієнтів, а й індикатор серьйозності 

На даний момент компанія „Веско” має 30 офісів на теріторії України. Порівняємо цей показник з аналогічними компаній „А” і „В”

Таблиця 2.4 Порівняння філіальних мереж СК „Веско” і Компаній „А” і „В”

	Кількість офісів на теріторії України

	СК „Веско”
	Компанія „А”
	Компанія „В”

	30
	50
	10


Як бачимо, філіальна мережа Компанії „А” значно ширша, за ту, що має СК „Веско”.

Таким чином, в цьому розділі, була розглянута страхова компанія „Веско”, її основні показники діяльності, проведений грунтовний аналіз конкурентоздатності страхової компанії, методами, зазначеними в попередньому розділі,  враховуючі всі найважливіші фактори і особливості ринку фінансових послуг.

Вищенаведені різноманітні показники діяльності Закритого акціонерного товариства „Страхової компанії „ВЕСКО”, дають змогу зробити висновок в конкурентноспроможності діяльності цієї страхової компанії на ринку фінансових послуг України. 

Цей висновок також підтверджує дослідження Рейтингового центра  „Експерт Україна” згідно якого, Закрите акционерне товариство „Страхова компанія „ВЕСКО” отримала найвищу рейтиногову оцінку стійкості – Ааа і ввійшла в першу п”ятірку найстійкіших і інформаційно відкритих компаній України. Оціна рівня стійкості страхових компаній проводилась аналітичною службою Рейтингового центру на базі методики, розробленої Держкомфінпослугами.

Всього в рейтингу приймало участь 140 компаній, що спеціалізуються на загальних видах страхування, з яких 100 компаній отримали рейтингову категорію. Зі 100 компаній було виділено 36, котрі визнані компаніями з високим рівнєм корпоративної культури і інформаційної відкритості. Послуги СК „Веско” були порівнені з аналогіними прдуктами компаній-конкурентів, які мають схожий рейтинг з цією страховою компанією, на основі чого були зроблені висновки і пропозиції, які зазанечені в наступном розділі.

3. ШЛЯХИ ВДОСКОНАЛЕННЯ КОНКУРЕНТОЗДАТНОСТІ ПОСЛУГ СК 

„ВЕСКО”

          3.1 Інноваційні введення в діяльність СК „Веско”

Конкурентоздатність страхової компанії „ВЕСКО” підтверджує її дінамічний розвиток по всім  основним фінансовим показникам діяльності за останні роки.

Не дивлячись на очевидні перепони - закритість інформації про внутрішні процеси і страхові програми конкурентів – ми мали змогу проаналізувати конкурентоздатність СК „Веско” в вигляді порівння з компаніями-конкурентами. Мусимо відмітити певну схожість рівня конкурентоздатності компаній, що знаходяться в першій двадцятці (по рейтингу Ліги страхових організацій України) і разючу їх відмінність від Страховиків за межею перших 150 місць, порівняння з якими є неможливим через корінні відмінності – перш за все ненадання  повного спектру страхових послуг і очевидну локальність цих комнаній, яка найчастіше проявляється в орієнтації на обслуговування конкретного підприємства.

І все ж таки попри велику схожість між порівнюваними компаніями спробуємо окреслити деякі рекомендації, виконання яких, забеспечить компанії „Веско” довготермінові вигоди і зміцнить її позиції на ринку фінансових послуг України.

      Для рішення питання найкращого і найоперативнішого обслуговування клієнтів в компанії необхідне поетапне створення внутрішньої асистанської компанії.

 Ця компанія повинна вирішувати наступні питання:

1. Супроводження договорів страхування автотраспорту (АвтоКАСКО, ОСАГО)

2. Супроводжувати договори добровільного медичного страхування.

3. Супроводжувати договори страхування майнових ризиків.

А у перспективі:

4. Супроводжувати страхування виїзджаючих закордон.

        В рамках внутрішнього асистанту спочатку повинні бути створені call-центр, в якому мають працювати цілодобові телефонні лінії по консультації та організації допомоги при ДТП, та невідкладної медичної допомоги. Приймаючидо уваги структури портфелю страхових премій СК „Веско”, в цьому центрі повинні працювати цілодобово: аварійний комісар, спеціаліст по врегулюванню зюитків, лікар-експерт. 

       Додатково у робочі години (період найбільшого числа завернень Страхувальників задопомогою) – спеціалісти з врегулювання збитків.

      З технічної точки зору центр має бути обладнаний (окрім цілодобових телефонних ліній), електронною базою данних, яка вмістить в собі позиції договорів страхування, які передані на обслуговування цього центру.

       Друге інноваційне впровадження, що пропонується запровадити з метою більш повної реалізації правового регресу – це створення у структурних підрозділх (філіях) відділів регресної діяльності. 

       Спеціалісти цих відділів, маючи юридичну освіту, мабуть організовувати реалізацію права регресу матеріальних збитків до юридичних та фізичних осіб, винних в настанні страхових подій.

       Ця робота має зменшити збитки від основної діяльності страховика

          3.2 Напрямки вдосконалення конкурентоздатності послуг СК „Веско”.

Аналізуючи список клієнтів, можна зробити висновок про надзвичайно сильні позиції компанії в Запорізькому регіоні. Це без сумніву є позитивним моментом в господорюванні, але очевидним є недостатній охват такого промисловопотужного регіону як Донеччина і Луганщина. В зв’язку цим вважаю за необхідно звернути свою увагу на цей ринок, що має без перебільшення величезний фінансовий потенціал.

Як ми можемо судити з порівняльної таблиці 2.3, компанія „Веско” має 30 офісів на теріторії України, що без сумніву є недостатнім, адже не охоплені всі обласні центри, а представництво в деяких є непропорційним потенціалу того чи іншого регіону (наприклад Одесса, Львів). В зв’язку з чим вважаю за необхідне продовжувати розширювати філіальну мережу з акцентом на Західний регіон, де представництво особливо обмежене, адже стратегія компанії, описана в розділі 2.1, декларує, що компанія переводить акценти на роботу з приватними особами, аніж з корпоративними і промисловими партнерами.

Аналізуючи таблицю 2.4 можна побачити непропорційність рівня платежів і виплат (18 і 38 місце відповідно). Наряду з високими показниками резервів і гарантійного фонду це дає підстави на зменшення тарифів. При кваліфікованому і професійному підході до зниження тарифів, це може мати відчутний позитивний ефект, оскільки конкуренція мій Страховиками тільки зростає і такий козир в боротьбі за клієнта може бути вирішальним.

Аналізуючи рисунки 2.1-3, можна зробити висновок, що необхідним також є збалансувати портфель страхових премій в розрізі основних груп страхових продуктів шляхом збільшення надходження страхових платежів по особистом видам страхування (в тому числі медичного).

А також збалансувати портфель страхових премій в розрізі клієнтських груп шляхом акцентування на роботі з фізичними особами, роздрібним бізнесом.

           Але головне правильно бізнесу: „Зупинитися в розвитку рівнозначно кроку назад”. Тому головна і найбільш широка рекомендація щодо посилення конкурентоздатності є продовжувати вдосконалювати свої продукти, оскільки ринок страхування України стрімко зростає, і щоб гарантувати конкурентоспроможність свої послуг і в майбутньому, необхідно бути за крок попереду конкурентів.

ВИСНОВКИ

Основними  вимогами до страхової діяльності залишається   інформаційне забезпечення страхового ринку, удосконалення методології страхування та його економіки й організації, а також підготовка і перепідготовка кадрів. В більш широкому плані в Україні по суті стоїть питання розвитку страхового захисту, як окремого напряму державного регулювання розвитку  народного господарства. Важливим напрямом страхової діяльності залишається впровадження зарубіжного досвіду організації страхування і ефективного функціонування страхового ринку,  оскільки страхові компанії в розвинутих країнах знають  мають значний досвід ринкових перетворень,  постійно оцінюють  ризик і прогнозують страхові події, розробляють рекомендації по підвищенню ефективності роботи страховиків і страхувальників.

      В курсовій роботі:

1 Визначено параметри оцінювання конкурентоздатності послуг на ринку страхування, за допомогою яких можна дати оцінку відповідності продукту компанії до сучасник ринкових вимог

     2. Порівняні показники СК „Веско” з показниками компаній-конкурентів, що                  на на глядному прикладі показує необхідність: вдосконалення того чи іншого напрямку в наданні послуг, концентрації на певних процесах оптимізації супроводження договорів страхуваня та інше.

3. Проаналізувана конкурентоздатність послуг СК „Веско”, в тому числі на основі порівняння з компаніями-конкурентами. Виходячи з чого можна переконатися в конкурентноспроможності діяльності цієї страхової компанії на ринку фінансових послуг України в загалі, і Запорізькому регіоні зокрема.

4. Віднайшлии шляхи вдосконалення послуг, окресливши не тільки необхідні напрямки вдосконалення вже існуючих послуг, але й введення інноваційних пропозицій, що безумовно покращить репутацію компанії, її конкурентоздатність, і, відповідно, її показники.
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