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1. ПАСПОРТ РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ  

ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ  

ПМ.01. РЕАЛИЗАЦИЯ РАЗЛИЧНЫХ ТЕХНОЛОГИЙ РОЗНИЧНЫХ 

ПРОДАЖ В СТРАХОВАНИИ 

1.1. Область применения программы 

 

Рабочая программа профессионального модуля является частью  

программы подготовки специалистов среднего звена в соответствии с ФГОС 

по специальности СПО: 38.02.02. – Страховое дело (по отраслям), в части 

освоения вида деятельности: реализация различных технологий розничных 

продаж в страховании и соответствующих профессиональных компетенций 

(ПК): 1.1-1.10 

Рабочая программа профессионального модуля может быть 

использована в профессиональной подготовке работников в области 

коммерческой  деятельности при наличии среднего (полного) общего 

образования. 

Рабочая программа составлена для очной формы обучения. 

 

1.2. Цели и задачи модуля – требования к результатам освоения 

модуля: 

С целью овладения указанным видом деятельности и 

соответствующими профессиональными компетенциями обучающийся в 

ходе освоения профессионального модуля должен: 

иметь практический опыт: 

 реализации различных технологий розничных продаж в страховании; 

уметь: 

 рассчитывать производительность и эффективность работы страховых 

агентов; 

 разрабатывать агентский план продаж; 

 проводить первичное обучение и осуществлять методическое 

сопровождение новых агентов; 

 разрабатывать системы стимулирования агентов; 

 рассчитывать комиссионное вознаграждение; 

 осуществлять поиск страховых брокеров и финансовых консультантов 

и организовывать продажи через них; 

 создавать базы данных с информацией банков о залоговом имуществе 

и работать с ней; 

 проводить переговоры по развитию банковского страхования; 

 выбирать сочетающиеся между собой страховые и банковские 

продукты; 

 обучать сотрудников банка информации о страховых продуктах, 

распространяемых через банковскую систему; 
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 разрабатывать и реализовывать программы по работе с сетевыми 

посредниками; 

 оценивать результаты различных технологий продаж и принимать 

меры по повышению их качества; 

 составлять проект бизнес-плана открытия точки розничных продаж; 

 проводить маркетинговые исследования нового рынка на предмет 

открытия точек продаж; 

 выявлять основных конкурентов и перспективные сегменты рынка; 

 осуществлять продажи страховых продуктов и их поддержку; 

 реализовывать технологии директ-маркетинга и оценивать их 

эффективность; 

 подготавливать письменное обращение к клиенту; 

 вести телефонные переговоры с клиентами; 

 осуществлять телефонные продажи страховых продуктов; 

 организовывать работу контакт-центра страховой компании и 

оценивать основные показатели его работы; 

 осуществлять персональные продажи и методическое сопровождение 

договоров страхования; 

 организовывать функционирование интернет-магазина страховой 

компании; 

 обновлять данные и технологии интернет-магазинов; 

 контролировать эффективность использования интернет-магазина; 

знать:  

 способы планирования развития агентской сети в страховой компании; 

 порядок расчета производительности агентов; 

 этику взаимоотношений между руководителями и подчиненными; 

 понятия первичной и полной адаптации агентов в страховой компании; 

 принципы управления агентской сетью и планирования деятельности 

агента; 

 модели выплаты комиссионного вознаграждения; 

 способы привлечения брокеров; 

 нормативную базу страховой компании по работе с брокерами; 

 понятие банковского страхования; 

 формы банковских продаж: 

 агентские соглашения, кооперация, финансовый супермаркет; 

 сетевых посредников: 

 автосалоны, почта, банки, организации, туристические фирмы, 

организации розничной торговли, загсы; 

 порядок разработки и реализации технологий продаж полисов через 

сетевых посредников; 

 теоретические основы разработки бизнес-плана открытия точки 

розничных продаж; 

 маркетинговый анализ открытия точки продаж; 
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 научные подходы к материально-техническому обеспечению и 

автоматизации деятельности офиса розничных продаж страховой 

компании; 

 содержание технологии продажи полисов на рабочих местах; 

 модели реализации технологии директ-маркетинга: 

 собственную и аутсорсинговую; 

 теоретические основы создания базы данных потенциальных и 

существующих клиентов; 

 способы создания системы обратной связи с клиентом; 

 психологию и этику телефонных переговоров; 

 предназначение, состав и организацию работы с базой данных 

клиентов, ИТ-обеспечение и требования к персоналу контакт-центра 

страховой компании; 

 особенности управления персоналом контакт-центра в процессе 

текущей деятельности; 

 продажи страховых услуг по телефону действующим и новым 

клиентам; 

 аутсорсинг контакт-центра; 

 способы комбинирования директ-маркетинга и телефонных продаж; 

 принципы создания организационной структуры персональных 

продаж; 

 теоретические основы организации качественного сервиса по 

обслуживанию персональных клиентов на этапах продажи страховой 

услуги; 

 факторы роста интернет-продаж в страховании; 

 интернет-магазин страховой компании как основное ядро интернет-

технологии продаж; 

 требования к страховым интернет-продуктам; 

 принципы работы автоматизированных калькуляторов для расчета 

стоимости страхового продукта потребителем. 

1.3. Количество часов на освоение программы профессионального 

модуля: 

всего – 327 в том числе: 

максимальной учебной нагрузки обучающегося – 255 часа, включая: 

обязательной аудиторной учебной нагрузки обучающегося – 39 часа; 

самостоятельной работы обучающегося – 216 часа; 

учебной и производственной практики – 72 часов. 
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2. РЕЗУЛЬТАТЫ ОСВОЕНИЯ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ  

 

Результатом освоения программы профессионального модуля является 

овладение обучающимися видом деятельности реализация различных 

технологий розничных продаж в страховании, в том числе 

профессиональными (ПК) и общими (ОК) компетенциями: 
 

Код Наименование результата обучения 

ПК 1.1 Реализовывать технологии агентских продаж. 

ПК1 .2. Реализовывать технологии брокерских продаж и продаж финансовыми 

консультантами. 

ПК 1.3. Реализовывать технологии банковских продаж 

ПК 1.4. Реализовывать технологии сетевых  посреднических продаж  

ПК 1.5. Реализовывать технологии прямых офисных продаж 

ПК 1.6 Реализовывать технологии продажи полисов на рабочих местах 

ПК 1.7 Реализовывать директ-маркетинг как технологию прямых продаж. 

Реализовывать 

ПК 1.8 Реализовывать технологии телефонных продаж 

ПК 1.9 Реализовывать технологии интернет маркетинга в розничных продажах  

ПК 1.10 

 

Реализовывать технологии персональных продаж в розничном страховании 

ОК 1. Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии 

,проявлять к ней устойчивый интерес. 

ОК 2. Организовывать собственную деятельность ,выбирать типовые методы и 

способы выполнения профессиональных задач, оценивать их 

эффективность и качество. 

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

них ответственность профессиональных задач, профессионального и 

личностного развития. 

ОК 4. Осуществлять поиск и использование информации, необходимой для 

эффективного выполнения профессиональных задач ,профессионального и 

личностного развития 

ОК 5. Использовать информационно-коммуникационные технологии в 

профессиональной деятельности 

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

,руководством, потребителем 

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

результат выполнения заданий 

ОК 8. Самостоятельно определять задачи профессионального и личностного 

развития ,заниматься самообразованием, осознанно планировать 

повышение квалификации 

ОК 9.  Ориентироваться в условиях частой смены технологий в 

профессиональной деятельности 
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3. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ 

3.1. Тематический план профессионального модуля  

Реализация различных технологий розничных продаж в страховании 

 

Код 

профессиональны

х компетенций 

Наименования разделов 

профессионального модуля
*
 

Всег

о 

часо

в 

 

Объем времени, отведенный на освоение 

междисциплинарного курса (курсов) 
Практика  

Обязательная аудиторная 

учебная нагрузка 

обучающегося 

Самостоятельна

я работа 

обучающегося 

Учебная, 

часов 

Производственн

ая 

(по профилю 

специальности

),** 

часов 

 

Всего, 

часов 

в т.ч. 

лаборато

рные 

работы и 

практиче

ские 

занятия, 

часов 

в т.ч., 

курсов

ая 

работа 

(проек

т), 

часов 

Всего, 

часов 

в т.ч., 

курсова

я 

работа 

(проект)

, 

часов 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

ПК 1 – 3 МДК.01.01.Посреднические 

продажи страховых продуктов (по 

отраслям) 

81 12 6  

 

 

 

69    

ПК 4– 7 МДК.01.02.Прямые продажи 

страховых продуктов (по 

отраслям) 

120 18 9 102   

ПК 8 – 10 МДК.01.03. Интернет – продажи 54 9 5  45  36 36 

                                                 
*
  Раздел профессионального модуля – часть программы профессионального модуля, которая характеризуется логической завершенностью и направлена на 

освоение одной или нескольких профессиональных компетенций. Раздел профессионального модуля может состоять из междисциплинарного курса или его части и 
соответствующих частей учебной и производственной практик. Наименование раздела профессионального модуля должно начинаться с отглагольного 
существительного и отражать совокупность осваиваемых компетенций, умений и знаний. 
 **

 Производственная практика (по профилю специальности) может проводиться параллельно с теоретическими занятиями междисциплинарного курса 
(рассредоточено) или в специально выделенный период (концентрированно). 
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страховых полисов (по отраслям) 
 Производственная практика, (по 

профилю специальности), часов  

-  - 

Всего: 255 39 20 - 216 - 36 36 

 

В КТП в графе №2 «Наименование разделов, тем занятий» указывается наименование тем занятий, которые 

записываются в журнал. Допускается краткое перечисление изучаемых вопросов для компактного размещения учебного 

материала в журнале.  

Полное содержание учебного материала, изучаемое в обязательном порядке, записано в рабочей программе 

дисциплины/модуля в разделе 2 графе №2 «Содержание учебного материала, лабораторные и практические работы, 

самостоятельная работа обучающихся». 
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3.2. Содержание обучения по профессиональному модулю  

Реализация различных технологий розничных продаж в страховании 
 

Наименование разделов 

профессионального модуля 

(ПМ), междисциплинарных 

курсов (МДК) и тем 

Содержание учебного материала, лабораторные работы и 

практические занятия, самостоятельная работа обучающихся, 

курсовая работа (проект) 

Объем часов Уровень 

освоения 

1 2 3 4 

Раздел 1. Планирование развития 

агентской сети в страховой 

компании. 

 9  

МДК 01.01. Посреднические 

продажи страховых продуктов     

(по отраслям) 

   

Тема 1.1. Оценка агентской сети 

в страховой организации. 

 

Содержание   

   1 Определение необходимых ресурсов для развития агентских продаж. 1 2 

2 Основные недостатки в деятельности страховой компании по 

развитию агентской сети. 

Практические занятия 2  

1 Оценить развитие агентских продаж в страховой компании  

Тема 1.2. Система развития 

агентской сети. 
Содержание   

1 Постановка целей и задач перед страховой агентской сетью. 1 2 

2 Отбор агентов, их обучение и стажировка. 

3 Повышение квалификации страховых агентов. 

4 Мероприятия по поддержанию мотивации агентов 

Самостоятельная работа при изучении раздела  

-Причины падения объѐмов продаж через агентскую сеть, их выявление и мероприятия по устранению 

-Оценка результатов и их корректировка 

4  

Раздел 2 Расчет 

производительности и 

эффективности агентов. 

  16  

Тема 2.1.  Эффективность Содержание   
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страховых продаж 1 Характеристика продавца страховых услуг. 1 2 

2 Определение потенциала страхового агента. 

Тема 2.2.  Критерии 

компетентности страхового 

агента. 

 

Содержание   

1 Страхование безубыточных клиентов. 2 2 

2 Доля договоров по добровольным видам страхования в клиентском 

портфеле. 

3 Долгосрочность отношений с клиентом. 

Практические занятия   

1 Разработать системы стимулирования агентов 2  

Тема 2.3. Показатели 

эффективности действий 

страхового агента 

Содержание   

1 Состав показателей эффективности страхового агента. 2 2 

2 Факторы, влияющие на эффективность страхового агента. 

Практические занятия   

1 Рассчитать производительность и эффективность работы страховых 

агентов 

2  

Самостоятельная работа при изучении раздела 

-Системы стимулирования агентов и их сущность 

-Эффективность ведения переговоров 

-Расчѐт производительности и эффективности агента 

7  

Раздел 3. Первичная и полная 

адаптация агентов в страховой 

компании. 

  13  

Тема 3.1. Система адаптации 

страховых агентов. 
Содержание   

1 Понятие первичной и полной адаптации. 2 2 

2 Система адаптации страховых агентов. 

 

2 

Тема 3.2. Варианты проведения 

адаптации. 

 

Содержание   

1 Схемы адаптации и факторы, связанные с ними. 2 2 

2 Варианты проведения адаптации 2 

Практические занятия   

1 Разработка схем  адаптации 1  

2 Составление вариантов проведения адаптации 2  
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Тема 3.3.  Наставничество Содержание 13  

1 Содержание наставничества, цели и задачи.  2 

2 Методы выбора наставника  2 

3 Контроль процесса наставничества.  2 

Самостоятельная работа при изучении раздела 

-Содержание и цели процесса адаптации 

-Методы адаптации. 

-Мотивация наставников 

4  

Раздел 4. Агентский план 

продаж, система стимулирования 

агентов, расчет комиссионного 

вознаграждения. 

  20  

Тема 4.1. Агентский план продаж. Содержание   

1 Управление агентами в процессе текущей деятельности 1 2 

2 Планирование деятельности страхового агента 2 

3 Процедуры разработки плана продаж. 1 2 

Практические занятия   

1 Разработать агентский план продаж 1  

2 Разработать процедуру планирования деятельности  страхового 

агента 

2  

Тема 4.2. Повышение объѐма 

продаж. 

 

Содержание   

1 Элементы системы увеличения объѐма продаж 1 2 

2 Пролонгация договоров страхования. 2 

3 Рекомендации агента. 1 2 

4 Управление основными клиентами агента. 2 

Практические занятия   

1 Рассчитать показатели объема продаж  1  

2 Составить договор страхования 2  

Тема 4.3. Система материального 

стимулирования страховых 

агентов. 

 

Содержание   

1 Значение материального и нематериального стимулирования 

агентов. 

1 2 

2 Система оплаты труда страховых агентов. 2 
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3 Модели комиссионного вознаграждения, их расчѐт. 2 2 

4 Премиальные системы и бонусы. 2 

Практические занятия   

1 Провести первичное обучение и осуществить методическое 

сопровождение новых агентов 

2  

2 Расчет оплаты труда страховых агентов 1  

Самостоятельная работа при изучении раздела 

-Снижение издержек в процессе продаж 

-Профессиональная страховая карьера как социальный мотиватор. 

4  

Раздел 5. Банковское 

страхование: понятие, формы, 

развитие, сочетание банковских и 

страховых продуктов 

  12  

Тема 5.1. Понятие банковского 

страхования. 

 

Содержание   

1 Понятие и значение банковского страхования 1 2 

2 Роль банковского страхования на рынке страховых услуг 1 2 

Практические занятия   

1 Провести переговоры по развитию банковского страхования 2  

Тема 5.2. Страхование 

специфических банковских 

рисков. 

 

Содержание   

1 Страхование депозитов, пластиковых карточек. 1 2 

2 Страхование от электронных и компьютерных преступлений. 1 2 

Тема 5.3. Интеграция банков и 

страховых компаний 

Содержание   

1 Объединение страховых и банковских продуктов. 1 2 

2 Использование клиентской базы и репутации банка. 1 2 

Самостоятельная работа при изучении раздела 

-Развитие системы банковского страхования. 

-Комплексное страхование банковских рисков. 

-Формы сотрудничества. 

4  

Раздел 6. Технологии продаж 

полисов через сетевых 

посредников. 

  12  
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Тема 6.1. Роль сетевых 

посредников в продаже полисов 

Содержание   

1 Понятие сетевых посредников и их сущность 1 2 

2 Роль сетевых посредников в продаже полисов. 1 2 

Практические занятия   

1 Осуществить продажи полисов на рабочих местах и их поддержку 2  

Тема 6.2. Организация продаж 

страховых услуг через 

посредников 

Содержание   

1 Выбор страховых посредников страховой компанией. 1 2 

2 Организация продаж страховых услуг через посредников. 2 

Тема 6.3. Документация 

технологии продаж через сетевых 

посредников. 

 

Содержание   

1 Основные документы. 1 2 

2 Перечень возможных каналов продаж. 2 

3 Программа обучения продавцов 2 

Практические занятия   

1 Разработать документы продаж через сетевых посредников 2  

Самостоятельная работа при изучении раздела 

-Технологии посреднических сетевых продаж. 

-Разработка плана мероприятий по реализации технологии продаж. 

-Формы контроля. 

3  

МДК 01.02. Прямые продажи 

страховых продуктов (по 

отраслям) 

   

Раздел 7. Бизнес-план открытия 

точки розничных продаж. 
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Тема 7.1. Составление бизнес-

плана открытия точки розничных 

продаж. 

Содержание   

1 Понятие  и сущность  составление бизне-плана открытия точки 

розничных продаж. 

1 2 

2 Требование к составлению  бизне-плана открытия точки розничных 

продаж. 

1 2 

Практические занятия   

1 Составить проект бизнес-плана  открытия точки розничных продаж 8  
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Тема 7.2 

Цель составление бизне-плана 

открытия точки розничных 

продаж 

Содержание   

1 Цель составление бизне-плана открытия точки розничных продаж. 1 2 

2 Задачи составление  бизне-плана открытия точки розничных продаж. 1 2 

Самостоятельная работа при изучении раздела 

-Понятие маркетингово анализа при составление бизнес-плана 

-сущность финансового плана при составление бизнес-плана 

4  

Раздел 8. Материально-

техническое обеспечение и 

автоматизация деятельности 

офиса розничных продаж 

страховой компании. 

 

  14  

Тема 8.1.  Материально-

техническое обеспечение офиса 

розничных 

Содержание   

1 Сущность и задачи материально-технического обеспечения офиса 

розничных продаж страховой компании. 

2 2 

2 Автоматизация деятельности офиса розничных продаж 2 2 

Самостоятельная работа при изучении раздела 

-Основные требования к подготовка персонала к работе 

-Подготовка персонала к работе 

10  

Раздел 9  Технологии реализации 

директ-маркетинга: собственная и 

аутсорсинговая 

    

Тема 9.1.  Директ-маркетинг : 

особенности и методы в 

страховании 

Содержание   

1 Содержание ,особенности и методы в страховании 2 2 

2 Модели реализации технологии директ-маркетинга 2 2 

Практические занятия   

1 Расчет реализации технологии директ-маркетинга 8  

Тема 9.2.Создание собственной 

системы  директ-маркетинг 

Содержание   

1 Создание собственной системы  директ-маркетинг 2 2 

2 Тсортинговой системы Понятие и задачи аутсортинговой системы 

директ-маркетинг 

4 2 
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Практические занятия   

1 Оценить эффективность технологии директ-маркетинга 8  

Самостоятельная работа при изучении раздела 

-использование аутсортинговой системы директ-продаж 

-требования использования аутсортиновой системы директ-продаж 

-способы комбинирования дирет-маркетинга и телефонных  продаж 

10  

Раздел 10. Основы создания базы 

данных потенциальных и 

существующих клиентов, ИТ-

обеспечение и требования к 

персоналу контакт-центра 

страховой компании. 

  28  

Тема 10.1. Основные создания  

базы данных потенциальных и 

существующих клиентов 

Содержание   

1 Сущность и задачи создания базы данных клиентов 3 2 

2 Ит-обеспечение страховой компании,ее сущность 3 2 

Практические занятия   

1 Заполнить базу данных клиентов 8  

Тема 10.2.Требование к 

персоналу страховой компании 

Содержание   

1 Основные требования к персоналу страховой компании 3 2 

2 Особенности управления персоналом контакт-центра в процессе 

текущей деятельности 

3 2 

Практические занятия   

1 Организовать работу контакт-центра страховой компании 4  

2 Оценить показатели контакт-центра страховой компании 4  

Самостоятельная работа при изучении раздела 

-аутсорсинг контакт-центра 

-задачи аутсортинга контакта-центра 

10  

Раздел 11. Продажа страховых 

услуг по телефону 

 

 

30  

Тема 11.1. Методология  продаж  

страховых услуг по телефону 

Содержание   

1 Сущность продаж страховых услуг  по телефону 3 2 

2 Достоинства и недостатки продаж страховых услуг по телефону 3 2 



 

 17 

Тема 11.2.Сценарий телефонного 

разговора продажи страховых 

услуг 

Содержание   

1 Психология и этика телефонных переговоров 3 2 

2 Сценарий телефонного разговора продажи страховых услуг 3 2 

Практические занятия   

1 Разработка телефонного разговора по продажам страховых услуг 8  

Самостоятельная работа при изучении раздела 

Основные  требования в телефонных разговорах при продаже страховых услуг 

10  

Раздел 12 Организация 

качественного сервиса по 

обслуживанию персональных 

клиентов на этапах продажи 

страховой услуги. 

 

  28  

Тема 12.1. Инструменты 

персонального подхода к 

персональным клиентам 

Содержание   

1 Задачи и сущность подхода к персональным клиентам  2 2 

2 Обучение персонала для работы с персональными клиентами  2 2 

Тема 12.2.Представление 

качественного сервиса по 

обслуживанию персональных 

клиентов 

Содержание   

1 Требования сервиса по обслуживанию персональных клиентов 4 2 

Практические занятия   

1 Подготовить письменное обращение к клиенту 10  

Самостоятельная работа при изучении раздела 

- Особенности управления персонала контакт-центра в процессе текущей деятельности  

- Представление качественного сервиса по обслуживанию персональных клиентов 

10  

Раздел 13. Функционирование 

интернет-магазина страховой 

компании как основного ядра 

интернет-технологий продаж 

  18  

Тема 13.1. Интернет-магазин -

основное ядро интернет-

технологий продаж 

Содержание   

1 Сущность интернет-магазина и его задачи 1 2 

2 Требования при интернет продажам в интернет-магазине 1 3 

Практические занятия   

1 Организация функционирования интернет магазина страховой 2  
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компании 

Тема 13.2.Создание и интернет-

магазина страховой компании 

Содержание   

1 Создание интернет-магазина страховой компании 2 2 

Практические занятия   

1 Контролировать эффективность использования интернет-магазина 6  

Самостоятельная работа при изучении раздела 

- Функционирование интернет-магазина страховой компании  

6  

Раздел 14 Требования к 

страховым интернет-продуктам 

  16  

Тема 14.1. Информациооные 

требования к страховым 

интернет-продуктам 

Содержание   

1 Значение требований к страховым интернет-продуктам 1 2 

2 Информациооные требования к страховым интернет-продуктам 1 2 

Практические занятия   

1 Составить требования к страховым интернет-продуктам 6  

Тема 14.2.Консультациооные 

требования к старховым 

интернет-продуктам 

Содержание   

1 Требования предъявляемые к страховым интернет-продуктам 1 2 

2 Консультациооные требования к старховым интернет-продуктам 1 2 

Самостоятельная работа при изучении раздела 

- Финансовые требования к старховым интернет магазинам 

- Сущность финансового требования к страховым интернет-продуктам 

6  

Раздел 15 Работа 

автоматизированных 

калькуляторов для расчета 

стоимости страхового продукта 

потребителем 

  20  

Тема 15.1. Опыт автоматизации 

работы в разных  компаниях 

Содержание   

1 Сущность автоматизации работы в компании 3 2 

2 Опыт автоматизации работы в разных  компаниях 3 2 

Тема 15.2.Функциональные 

возможности 

автоматизированных 

калькуляторов 

Содержание   

1 Функциональные возможности автоматизированных калькуляторов 2 3 

Практические занятия   

1 Рассчитать функциональные возможности автоматизированных 6  



 

 19 

калькуляторов 

Самостоятельная работа при изучении раздела 

- Преимущества и недостатки использования автоматизированных калькуляторов 

- Примерный расчет автоматизированных калькуляторов 

6  

Учебная практика (по профилю специальности) 36  

Планирование развития агентской сети в СК 

Расчет производительности и эффективности агентов 

Банковское страхование 

Технологии продаж полисов через сетевых посредников 

Продажа страховых услуг по телефону 

Организация качественного сервиса по обслуживанию клиентов 

  

 

 

 

 

 

Производственная  практика (по профилю специальности). 36  

Ознакомиться со структурой, функциями, организацией работы в страховой организации, мероприятиями по 

совершенствованию страхового дела, с организацией работы страховых агентов и брокеров, c контролем за их 

работой. 

- изучить должностные обязанности работников страховой организации; 

-ознакомиться со структурой, функциями, организацией работы в страховой организации, мероприятиями по 

совершенствованию страхового дела, с организацией работы страховых агентов и брокеров, c контролем за их 

работой; 

- порядок определения суммы страхового возмещения; 

- порядок и сроки выплаты страхового возмещения. 

-сущность данного вида страхования; 

-порядок заключения договора страхования; 

 -документы, необходимые для регистрации в качестве страхователей; 

-порядок выплаты страхового обеспечения при наличии страхового случая 

-изучить  информациооные требования к страховым интернет-продуктам 

 -научиться производить расчеты  автоматизированных калькуляторов 

- разрабатывать и реализовывать программы по работе с сетевыми посредниками ; 

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

- составлять проекты бизнес- плана открытия точки розничных продаж; 

-проводить маркетинговые исследования нового рынка на предмет открытия точек продаж; 

- выявлять основных конкурентов и перспективные сегменты рынка; 
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- осуществлять продажи полисов на рабочих местах и их поддержку; 

- реализовывать технологии директ – маркетинга и оценивать их эффективность; 

-подготавливать письменное обращение к клиенту; 

- вести телефонные переговоры с клиентами; 

Всего 255  

 

Для характеристики уровня освоения учебного материала используются следующие обозначения: 

1. – ознакомительный (узнавание ранее изученных объектов, свойств); 

2. – репродуктивный (выполнение деятельности по образцу, инструкции или под руководством); 

3. – продуктивный (планирование и самостоятельное выполнение деятельности, решение проблемных задач).  
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4. УСЛОВИЯ РЕАЛИЗАЦИИ ПРОГРАММЫ 

ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ 

 

 

4.1. Требования к минимальному материально-техническому 

обеспечению 

Реализация программы модуля предполагает наличие: 

 кабинет страховых дисциплин; 

 лаборатории «Кабинет информатики». 

Оборудование учебного кабинета и рабочих мест  кабинета страховых 

дисциплин: 

 комплект нормативных правовых актов; 

 комплект бланков страховых документаций; 

 комплект учебно-методической документации; 

 комплект образцов оформленных страховых документов; 

 комплект учебно-методических материалов. 

Оборудование лаборатории и рабочих мест лаборатории «Кабинет 

информатики»:  

 компьютеры, принтер; 

 интерактивная доска; 

 программное обеспечение общего и профессионального 

назначения;  

 комплект учебно-методической документации. 

 

4.2. Информационное обеспечение обучения 

Перечень рекомендуемых учебных изданий, интернет-ресурсов, 

дополнительной литературы 

Основные источники 

1.Закон Российской Федерации от 27 ноября 1992 г. № 4015-1 «Об 

организации страхового дела в Российской Федерации» (с изменениями и 

дополнениями). 

2.Приказ Министерства финансов Российской Федерации от 22.02.99 № 16н 

«Об утверждении Правил размещения страховщиками страховых резервов» 

 3.Приказ Росстрахнадзора от 28 июня 1996 г. № 02-02/18 «О методике 

расчета страховых тарифов по видам страхования, относящимся к 

страхованию жизни». 
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4.Письмо Росстрахнадзора от 29 октября 1996 г. № 08/2-80р/16 «О страховых 

резервах по видам страхования иным, чем страхование жизни». 

5. Рудаков А.П. Страховое дело: учеб. пособие / Рудаков А.П. — М.: МГОУ, 

2016. 

 6.Сербиновский Б.Ю. Страховое дело: учеб. пособие / Сербиновский Б.Ю., 

Гарькуша В.Н. — Ростов-на-Дону: Феникс, 2017. – 384 с. 

7.Страхование: учебник / под. ред. В.В. Шахова, Ю.Т. Ахвледиани. — 2-е 

изд., перераб. и доп. — М.: ЮНИТИ-ДАНА, 2016.- 315 с. 

8. Страховое дело: учебник для студ. сред. проф. учеб. заведений/ В. П. 

Галапанов, М. И. Кучма. 4-е изд., испр. – М.: Издательский центр 

«Академия», 2017. – 288с.   

 

Дополнительная литература: 

1. Архипов А.П., Страхование. Современный курс: учебник  / А.П.Архипов, 

В.Б.Гомеля, Д.С.Туленты, под ред. Е.В.Коломина.- М.: Финансы и 

статистика, 2007. – 330 с. 

2. Ермасова Н.Б., Ефимова Н.Ю., Страхование. - М.: Юрайт, 2008 г.- 256 с. 

3. http://www.allinsuranse.ru – сайт аналитического агентства «БиСер» 

4. http://www.raexpert.ru – Сайт рейтингового агентства «Эксперт РА» 

5. http://www.rbc.ru – Сайт РосБизнесКонсалтинг 

6. http://www.gks.ru  - Официальный сайт Федеральной службы 

государственной статистики Российской Федерации 

7. www.consultant.ru - Справочная правовая система «КонсультантПлюс» 

8. http://www.allinsurance.ru – страхование в России 

9. http://www.strahovka.info – Атлас страхования 

10. http://www.rosmedstrah.ru – Медицинское страхование в России 

11. http://www.insur-today.ru – страхование сегодня 

12. http://www.raexpert.ru – общий обзор страхового рынка 

13. http://www.rgs.ru  - ОАО «РОСГОССТРАХ» 

 

4.3. Общие требования к организации образовательного процесса 
 

Во  время  изучения  профессионального  модуля  образовательный  

процесс должен быть организован таким образом, чтобы: 

-обеспечивать эффективную  самостоятельную работу обучающихся в 

сочетании с совершенствованием управления ею со стороны преподавателей; 

-обеспечить обучающимся возможность участвовать в формировании 

индивидуальной образовательной программы; 

http://www.allinsuranse.ru/
http://www.raexpert.ru/
http://www.rbc.ru/
http://www.consultant.ru/
http://www.allinsurance.ru/
http://www.strahovka.info/
http://www.rosmedstrah.ru/
http://www.insur-today.ru/
http://www.raexpert.ru/
http://www.rgs.ru/
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-сформировать социокультурную среду, создавать условия, 

необходимые для всестороннего развития и социализации личности, 

сохранения здоровья обучающихся, способствовать развитию 

воспитательного компонента образовательного процесса; 

-использовать в образовательном процессе активные и интерактивные 

формы проведения занятий в сочетании с внеаудиторной работой для 

формирования и развития общих и профессиональных компетенций 

обучающихся; 

-проводить групповые консультации; 

-проводить учебную практику (по профилю специальности) при 

освоении студентами профессиональных  компетенций  в рамках  

профессионального модуля концентрированно; 

-определять цели и задачи, программы и формы отчетности по 

производственной практике; 

-проводить производственную практику  в организациях,  направление 

деятельности которых соответствует профилю подготовки обучающихся; 

-проводить аттестацию по итогам производственной практики с учетом 

результатов, подтвержденных документами соответствующих организаций; 

-обеспечивать  учебно-методическое сопровождение преподавания 

профессионального модуля; 

-обеспечивать доступ каждого обучающего к базам данных и 

библиотечным фондам; 

-обеспечивать во время самостоятельной подготовки обучающихся 

доступ к сети Интернет; 

-сопровождать изучение профессионального модуля  необходимым 

комплектом лицензионного программного обеспечения. 

 

4.4. Кадровое обеспечение образовательного процесса, 

Реализация ППССЗ по специальности среднего профессионального 

образования должна обеспечиваться педагогическими кадрами, имеющими 

высшее образование, соответствующее профилю  модуля «Реализация 

различных технологий розничных продаж в страховании» по специальности 

38.02.02  «Страховое дело (по отраслям)». Опыт деятельности в организациях 

соответствующей профессиональной сферы является обязательным для 

преподавателей, отвечающих за освоение обучающимися профессионального 

цикла. Эти преподаватели должны проходить стажировку в профильных 

организациях не реже 1 раза в 5 лет. Возможно привлечение преподавателей, 

имеющих высшее образование и государственные почетные звания в 

соответствующей профессиональной сфере, или специалистами, имеющими 

средне профессиональное образование и стаж практической работы в 

соответствующей профессиональной сфере более 10 последних лет. 
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5. КОНТРОЛЬ И ОЦЕНКА РЕЗУЛЬТАТОВ ОСВОЕНИЯ 

ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ (ВИДА ПРОФЕССИОНАЛЬНОЙ 

ДЕЯТЕЛЬНОСТИ) 

Результаты  

(освоенные 

профессиональны

е компетенции) 

Основные показатели 

оценки результата 

Формы и методы контроля и 

оценки  

ПК 1.1. 

Реализовывать 

технологии 

агентских продаж. 

-способность реализовывать 

технологии агентских 

продаж 

- осуществлять поиск 

потенциальных клиентов. 

Экспертная оценка в ходе 

проведения и защиты практических 

работ 

 

Экспертная оценка деятельности 

студента в процессе учебной и 

производственной практик 

 

Экспертная оценка в ходе защиты 

отчета по учебной 

производственной практике 

 

Экспертная оценка выполненных 

домашних работ 

ПК 1.2. 

Реализовывать 

технологии 

брокерских продаж 

и продаж 

финансовыми 

консультантами. 

- осуществлять поиск 

страховых брокеров и 

финансовых консультантов и 

организовывать продажи 

через них;     

-реализовывать технологии 

брокерских продаж и продаж 

финансовыми 

консультантами. 

Экспертная оценка решения 

ситуационных задач. 

Интерпретация результатов 

наблюдений за деятельностью 

студента в процессе ролевой игры. 

Экспертная оценка деятельности 

студента в процессе учебной и 

производственной практик 

ПК 1.3. 

Реализовывать 

технологии 

банковских продаж 

-вести переговоры и 

устанавливать деловые 

контакты с клиентам 

результаты работы с целью 

дальнейшего еѐ 

совершенствования; - 

-осуществлять обмен опытом 

с коллегами;  

-осваивать новые технологии 

продаж банковских 

продуктов и услуг;  

-выявлять мнение клиентов 

Экспертная оценка в ходе 

проведения и защиты практических 

работ 

 

Экспертная оценка деятельности 

студента в процессе учебной и 

производственной практик 

 

Экспертная оценка в ходе защиты 

отчета по учебной 

производственной практике 

 

Экспертная оценка выполненных 

домашних работ 

ПК 1.4. 

Реализовывать 

технологии 

сетевых  

посреднических 

продаж  

- способность реализовывать 

технологии сетевых 

посреднических продаж 

- реализовывать технологии 

банковских продаж 

Экспертная оценка в ходе 

проведения и защиты практических 

работ 

 

Экспертная оценка деятельности 

студента в процессе учебной и 

производственной практик 
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Экспертная оценка в ходе защиты 

отчета по учебной 

производственной практике 

 

Экспертная оценка выполненных 

домашних работ 

ПК 1.5 

Реализовывать 

технологии 

прямых офисных 

продаж 

- способность реализовывать 

технологии прямых офисных 

продаж 

 

- реализовывать директ-

маркетинг как технологию 

прямых продаж 

Экспертная оценка в ходе 

проведения и защиты практических 

работ 

 

Экспертная оценка деятельности 

студента в процессе учебной и 

производственной практик 

 

Экспертная оценка в ходе защиты 

отчета по учебной 

производственной практике 

 

Экспертная оценка выполненных 

домашних работ 

ПК 1.6. 

Реализовывать 

технологии 

продажи полисов 

на рабочих местах 

-способность реализовывать 

технологии продажи полисов 

на рабочих местах. 

Экспертная оценка решения 

ситуационных задач. 

Интерпретация результатов 

наблюдений за деятельностью 

студента в процессе ролевой игры. 

Экспертная оценка деятельности 

студента в процессе учебной и 

производственной практик 

ПК 1.7. 

Реализовывать 

директ-маркетинг 

как технологию 

прямых продаж  

- реализовывать директ-

маркетинг как технологию 

прямых продаж 

Экспертная оценка в ходе 

проведения и защиты практических 

работ 

 

Экспертная оценка деятельности 

студента в процессе учебной и 

производственной практик 

 

Экспертная оценка в ходе защиты 

отчета по учебной 

производственной практике 

 

Экспертная оценка выполненных 

домашних работ 

ПК 1.8. 

Реализовывать 

технологии 

телефонных 

продаж 

-способы реализации 

телефонных продаж 

-виды реализации 

технологии телефонных 

продаж 

 

Экспертная оценка в ходе 

проведения и защиты практических 

работ 

 

Экспертная оценка деятельности 

студента в процессе учебной и 

производственной практик 

 

Экспертная оценка в ходе защиты 
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Формы и методы контроля и оценки результатов обучения должны 

позволять проверять у обучающихся не только сформированность 

профессиональных компетенций, но и развитие общих компетенций и 

обеспечивающих их умений. 

 
Результаты  

(освоенные общие 

компетенции) 

Основные показатели 

оценки результата 

Формы и методы контроля и 

оценки  

ОК 1. Понимать 

сущность и 

социальную 

значимость своей 

будущей профессии, 

проявлять к ней 

устойчивый интерес. 

- проявление интереса к 

будущей профессии, 

активности и 

инициативности в 

получении 

профессионального 

опыта, умений и знаний; 

- аргументированность и 

полнота объяснения 

сущности и социальной 

значимости будущей 

профессии; 

- наличие положительных 

отзывов по итогам 

практики; 

Экспертное наблюдение и оценка 

деятельности обучающегося в 

процессе освоения 

профессионального модуля, при 

выполнении работ по учебной и 

производственной практике. 

Экспертная оценка в процессе 

защиты практических работ, 

решения ситуационных задач. 

Положительные отзывы 

руководителей практики со 

стороны предприятия. 

отчета по учебной 

производственной практике 

 

Экспертная оценка выполненных 

домашних работ 

ПК 1.9. 

Реализовывать 

технологии 

интернет 

маркетинга в 

розничных 

продажах  

-способность реализовывать 

технологии интернет-

маркетинга в розничных 

продажах 

Экспертная оценка в ходе 

проведения и защиты практических 

работ 

 

Экспертная оценка деятельности 

студента в процессе учебной и 

производственной практик 

 

Экспертная оценка в ходе защиты 

отчета по учебной 

производственной практике 

 

Экспертная оценка выполненных 

домашних работ 

ПК 1.10. 

Реализовывать 

технологии 

персональных 

продаж в 

розничном 

страховании 

-способность реализовывать 

технологии персональных 

продаж в розничном 

страховании 

Экспертная оценка решения 

ситуационных задач. 

Интерпретация результатов 

наблюдений за деятельностью 

студента в процессе ролевой игры. 

Экспертная оценка деятельности 

студента в процессе учебной и 

производственной практик 
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Участие в студенческих 

конференциях, конкурсах 

и т.п. 

ОК 2. Организовывать 

собственную 

деятельность ,выбирать 

типовые методы и 

способы выполнения 

профессиональных 

задач, оценивать их 

эффективность и 

качество. 

- демонстрация умений 

планировать свою 

собственную деятельность 

и прогнозировать ее 

результаты; 

- обоснованность выбора 

методов и способов 

действий; 

- проявление способности 

коррекции собственной 

деятельности; 

- адекватность оценки 

качества и эффективности 

собственных действий. 

Экспертное наблюдение и оценка 

деятельности обучающегося в 

процессе освоения 

профессионального модуля, при 

выполнении работ по учебной и 

производственной практике. 

Экспертная оценка в процессе 

защиты практических работ, 

решения ситуационных задач. 

Интерпретация результатов 

наблюдения за деятельностью 

обучающихся в процессе деловой 

игры. 

ОК 3. Принимать 

решения в стандартных 

и нестандартных 

ситуациях и нести за 

них ответственность 

профессиональных 

задач, 

профессионального и 

личностного развития. 

- демонстрация 

способности принимать 

решения в стандартных и 

нестандартных ситуациях 

и нести за них 

ответственность. 

Интерпретация результатов 

наблюдений за деятельностью 

обучающихся в процессе деловых 

и имитационных игр. 

Экспертное наблюдение и оценка 

деятельности обучающегося в 

процессе освоения 

профессионального модуля, при 

выполнении работ по учебной и 

производственной практике. 

ОК 4. Осуществлять 

поиск и использование 

информации, 

необходимой для 

эффективного 

выполнения 

профессиональных 

задач 

,профессионального и 

личностного развития 

-рациональность выбора 

источников информации 

для эффективного 

выполнения поставленных 

задач профессионального 

и личностного развития; 

- демонстрация умения 

осуществлять поиск 

информации с 

использованием 

различных источников и 

информационно-

коммуникационных 

технологий. 

Экспертное наблюдение и оценка 

деятельности обучающегося в 

процессе самостоятельной работы. 

Экспертная оценка выполненной 

домашней работы. 

ОК 5. Использовать 

информационно-

коммуникационные 

технологии в 

профессиональной 

деятельности 

-демонстрация умения 

осуществлять поиск 

информации с 

использованием 

различных источников и 

информационно-

коммуникационных 

технологий; 

-адекватность оценки 

полученной информации с 

позиции ее 

Экспертное наблюдение и оценка 

деятельности обучающегося в 

процессе освоения 

профессионального модуля, при 

выполнении работ по учебной и 

производственной практик. 

Экспертная оценка в процессе 

защиты практических работ, 

решения ситуационных задач. 
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своевременности 

достаточности для 

эффективного выполнения 

задач профессионального 

и личностного развития. 

ОК 6. Работать в 

коллективе и команде, 

эффективно общаться с 

коллегами 

,руководством, 

потребителем 

- демонстрация 

способности эффективно 

общаться с 

преподавателями, 

студентами, 

представителями 

работодателя. 

Интерпретация результатов 

наблюдений за деятельностью 

обучающихся в процессе деловых 

и имитационных игр, групповой 

работы при выполнении 

практических работ. 

ОК 7. Брать на себя 

ответственность за 

работу членов команды 

(подчиненных),результ

ат выполнения заданий 

- проявление 

ответственности за 

результаты выполнения 

заданий каждым членом 

команды; 

- проявление способности 

оказать и принять 

взаимную помощь. 

Интерпретация результатов 

наблюдений за деятельностью 

обучающихся в процессе деловых 

и имитационных игр, групповой 

работы при выполнении 

практических работ. 

ОК 8. Самостоятельно 

определять задачи 

профессионального и 

личностного развития 

,заниматься 

самообразованием, 

осознанно планировать 

повышение 

квалификации 

- демонстрация 

стремления к постоянному 

профессионализму и 

личностному росту; 

- проявление способности 

осознанно планировать и 

самостоятельно проводить 

повышение своей 

квалификации. 

Экспертное наблюдение и оценка 

деятельности обучающегося в 

процессе самостоятельной работы. 

Экспертная оценка выполненной 

домашней работы. 

 ОК 9. 

Ориентироваться в 

условиях частой смены 

технологий в 

профессиональной 

деятельности 

- демонстрация умения 

осваивать новые правила 

ведения учета имущества 

и источников 

формирования имущества 

организации; 

- демонстрация умения 

осваивать технику 

заполнения первичных 

учетных документов, 

регистров учета. 

Экспертное наблюдение и оценка 

деятельности обучающегося в 

процессе освоения 

профессионального модуля, при 

выполнении работ по учебной и 

производственной практик. 

Экспертное наблюдение и оценка 

деятельности обучающегося в 

процессе самостоятельной работы. 
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