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Паспорт рабочей программы учебной практики  

профессионального модуля  

«Организация продаж страховых продуктов» 

1.1 Область применения программы учебной практики 

Программа практики является составной частью ППССЗ СПО, 

обеспечивающей реализацию ФГОС СПО по специальности СПО 38.02.02 

«Страховое дело (по отраслям)», и является частью учебного процесса и 

направлена на формирование у студентов практических профессиональных 

умений, приобретение первоначального практического опыта по видам 

деятельности для последующего освоения ими общих и профессиональных 

компетенций по избранной специальности (ПК 2.1-2.4), а также для 

подготовки студентов к осознанному и углубленному изучению 

профессионального модуля «Организация продаж страховых продуктов» 

 

При прохождении практики обучающийся должен освоить соответствующие 

компетенции: 

 

Код Наименование результата обучения 

ПК 2.1 Осуществлять стратегическое и оперативное планирование 

розничных продаж 

ПК 2.2 Организовать розничные продажи 

ПК 2.3 Реализовать различные технологии розничных продаж в страховании 

ПК 2.4 Анализировать эффективность каждого канала продаж страхового 

продукта 

ОК 1.  Понимать сущность и социальную значимость своей будущей 

профессии, проявлять к ней устойчивый интерес. 

ОК 2.  Организовывать собственную деятельность, выбирать типовые 

методы и способы выполнения профессиональных задач, оценивать 

их эффективность и качество. 

ОК 3. Принимать решения в стандартных и нестандартных ситуациях и 

нести за них ответственность 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 
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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 

 

1.2. Цели и задачи учебной практики – требования к результатам 

освоения практики, формы отчетности. 

В результате освоения учебной практики обучающийся должен: 

иметь практический опыт: 

 организации продаж страховых продуктов  

уметь: 

 анализировать основные показатели страхового рынка; 

 выявлять перспективы развития страхового рынка; 

 применять маркетинговые подходы в формировании 

клиентоориентированной модели розничных продаж; 

 формировать стратегию разработки страховых продуктов; 

 составлять стратегический план продаж страховых продуктов; 

 составлять оперативный план продаж; 

 рассчитывать бюджет продаж; 

 контролировать исполнение плана продаж и принимать 

адекватные меры для его выполнения; 

 выбирать наилучшую в данных условиях организационную 

структуру розничных продаж; 

 проводить анализ эффективности организационных структур 

продаж; 

 организовывать продажи страховых продуктов через различные 

каналы продаж; 

 определять перспективные каналы продаж; 

 анализировать эффективность каждого канала; 

 определять величину доходов и прибыли канала продаж; 

 оценивать влияние финансового результата канала продаж на 

итоговый результат страховой организации; 

 рассчитывать коэффициенты рентабельности деятельности 

страховщика; 

 проводить анализ качества каналов продаж; 

знать:  

 роль и место розничных продаж в страховой компании; 

 содержание процесса продаж в страховой компании и проблемы в 

сфере розничных продаж; 

 принципы планирования реализации страховых продуктов; 

 нормативную базу страховой компании по планированию в сфере 

продаж; 
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 принципы построения клиентоориентированной модели розничных 

продаж; 

 методы экспресс-анализа рынка розничного страхования и выявления 

перспектив его развития; 

 место розничных продаж в структуре стратегического плана страховой 

компании; 

 маркетинговые основы розничных продаж; 

 методы определения целевых клиентских сегментов; 

 основы формирования продуктовой стратегии и стратегии развития 

каналов продаж; 

 порядок формирования ценовой стратегии; 

 теоретические основы прогнозирования открытия точек продаж и роста 

количества продавцов; 

 виды и формы плана продаж; 

 взаимосвязь плана продаж и бюджета продаж; 

 методы разработки плана и бюджета продаж: 

 экстраполяцию, встречное планирование, директивное планирование; 

 организационную структуру розничных продаж страховой компании: 

видовую, канальную, продуктовую, смешанную; 

 слабые и сильные стороны различных организационных структур 

продаж; 

 модели соотношения центральных и региональных продаж, анализ их 

эффективности; 

 классификацию технологий продаж в розничном страховании по 

продукту, по уровню автоматизации, по отношению к договору 

страхования, по каналам продаж; 

 каналы розничных продаж в страховой компании; 

 факторы выбора каналов продаж для страховой компании, прямые и 

посреднические каналы продаж; 

 способы анализа развития каналов продаж на различных страховых 

рынках; 

 соотношение организационной структуры страховой компании и 

каналов продаж; 

 основные показатели эффективности продаж; 

 порядок определения доходов и прибыли каналов продаж; 

 зависимость финансовых результатов страховой организации от 

эффективности каналов продаж; 

 коэффициенты рентабельности канала продаж и вида страхования в 

целом; 

 качественные показатели эффективности каналов продаж 

По окончании практики студент сдаѐт отчет в соответствии с 

содержанием тематического плана практики и по форме, установленной 
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ГПОУ ТО «ТСХК имени И.С. Ефанова.» Промежуточная аттестация 

проводится в форме дифференцированного зачета. 

 

1.3. Количество часов на освоение рабочей программы учебной 

практики профессионального модуля «Организация продаж страховых 

продуктов»:  Рабочая программа  рассчитана на прохождение студентами 

практики в объеме  18 часов. Распределение разделов и тем по часам 

приведено в  тематическом плане. 

Базой практики является лаборатория ГПОУ ТО «Тульский 

сельскохозяйственный колледж имени И.С. Ефанова», оснащенная 

необходимыми средствами для проведения практики. 

 

2. Структура и содержание учебной практики профессионального 

модуля «Организация продаж страховых продуктов» 

 

2.1. Объем учебной практики и виды  учебной работы 

 

Вид учебных занятий, обеспечивающих практико-

ориентированную подготовку 

Объем часов 

Всего занятий 36 

В том числе:  

     практические работы 36 

  

Промежуточная аттестация  Дифференцированный 

зачет 

Форма контроля и оценки     Отчет по практике 



 

8 

 

2.2. Тематический план и содержание учебной практики  

 
Наименование 

 разделов и тем 

Содержание учебного материала, лабораторные и  практические работы по практике Объем 

часов 

Формируемые 

компетенции 

1 2 3 4 

Раздел 1 

 

Стратегия по продаже страховых продуктов. Маркетинговая стратегия корпоративных продаж:  

 стратегия более глубокого проникновения на рынок; 

 стратегия расширения границ рынка; 

 стратегия расширения ассортимента страховых продуктов; 

стратегия диверсификации.    

24 ПК 2.1-2.4 

ОК 1-9 

Раздел 2 

 

Формирование стратегии развития каналов продаж. Виды каналов - банки, автодилеры, агенты, 

брендированные посредники, международные брокеры, штатные сотрудники, российские 

брокеры, почта, интернет, телемаркетинг, продажа на рабочем месте. 

24 ПК 2.1-2.4 

ОК 1-9 

Раздел 3  

 

Технология брокерских продаж и продаж финансовыми консультантами. 24 ПК 2.1-2.4 

ОК 1-9 

Итого  72  
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3. Условия реализации программы практики 

 

3.1. 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. 

 

3.2. 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». 

    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, 2012. 

    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, 2017.- 315 с. 
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    8. Страховое дело: учебник для студ. сред. проф. учеб. заведений/ В. П. 

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

«Академия», 2016. – 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» 

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/


 

11 

 

 

4. Контроль и оценка результатов освоения учебной практики 

Контроль и оценка результатов освоения учебной практики 

осуществляется преподавателем в процессе проведения лабораторных  

занятий и приема отчетов, а также сдачи обучающимися 

дифференцированного зачета. 

 

 

 
Результаты обучения 

(освоенные умения, усвоенные знания) 

Формы и методы контроля и 

оценки 

результатов обучения 

Умения:  

анализировать основные показатели страхового 

рынка; 

выявлять перспективы развития страхового рынка; 

применять маркетинговые подходы в формировании 

клиентоориентированной модели розничных продаж; 

формировать стратегию разработки страховых 

Текущий контроль в форме: 

наблюдение и оценка выполнения 

работ на учебной практике; 

Наблюдение и  оценка работы 

студентов в группах. 

 

Результаты  

(освоенные 

профессиональные 

компетенции) 

Основные показатели оценки 

результата 

Формы и методы 

контроля и оценки  

ПК   2.1. 

Осуществлять 

стратегическое и 

оперативное 

планирование 

розничных продаж 

 

 

-Осуществлять стратегическое и 

оперативное планирование 

розничных продаж.  

-Составлять оперативный план 

продаж;  

-Рассчитывать бюджет продаж;  

-Контролировать исполнение 

плана продаж и принимать 

адекватные меры для его 

выполнения. 

Текущий контроль в форме: 

наблюдение и оценка 

выполнения работ на 

учебной практике 

ПК 2.2. Организовать 

розничные продажи 

 

-Рассчитывать бюджет продаж;  

-Организовать розничные 

продажи. 

Текущий контроль в форме: 

наблюдение и оценка 

выполнения работ на 

учебной практике 

ПК  2.3. Реализовать 

различные технологии 

розничных продаж в 

страховании 

 

-Реализовать различные 

технологии розничных продаж в 

страховании. 

Текущий контроль в форме: 

наблюдение и оценка 

выполнения работ на 

учебной практике 

ПК  2.4. 

Анализировать 

эффективность 

каждого канала 

продаж страхового 

продукта 

 

- Анализировать эффективность 

каждого канала продаж 

страхового продукта 

-Анализировать 

организационную структуру 

каждого канала продаж 

страхового продукта 

 

Текущий контроль в форме: 

наблюдение и оценка 

выполнения работ на 

учебной практике 
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продуктов; 

составлять стратегический план продаж страховых 

продуктов; 

составлять оперативный план продаж; 

рассчитывать бюджет продаж; 

контролировать исполнение плана продаж и 

принимать адекватные меры для его выполнения; 

выбирать наилучшую в данных условиях 

организационную структуру розничных продаж; 

проводить анализ эффективности организационных 

структур продаж; 

организовывать продажи страховых продуктов через 

различные каналы продаж; 

определять перспективные каналы продаж; 

анализировать эффективность каждого канала; 

определять величину доходов и прибыли канала 

продаж; 

оценивать влияние финансового результата канала 

продаж на итоговый результат страховой 

организации; 

рассчитывать коэффициенты рентабельности 

деятельности страховщика; 

проводить анализ качества каналов продаж; 

 

Знания:  

роль и место розничных продаж в страховой 

компании; 

содержание процесса продаж в страховой компании и 

проблемы в сфере розничных продаж; 

принципы планирования реализации страховых 

продуктов; 

нормативную базу страховой компании по 

планированию в сфере продаж; 

принципы построения клиентоориентированной 

модели розничных продаж; 

методы экспресс-анализа рынка розничного 

страхования и выявления перспектив его развития; 

место розничных продаж в структуре 

стратегического плана страховой компании; 

маркетинговые основы розничных продаж; 

методы определения целевых клиентских сегментов; 

основы формирования продуктовой стратегии и 

стратегии развития каналов продаж; 

порядок формирования ценовой стратегии; 

теоретические основы прогнозирования открытия 

точек продаж и роста количества продавцов; 

виды и формы плана продаж; 

взаимосвязь плана продаж и бюджета продаж; 

методы разработки плана и бюджета продаж: 

экстраполяцию, встречное планирование, 

директивное планирование; 

организационную структуру розничных продаж 

Текущий контроль в форме: 

наблюдение и оценка выполнения 

работ на учебной практике 
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страховой компании: видовую, канальную, 

продуктовую, смешанную; 

слабые и сильные стороны различных 

организационных структур продаж; 

модели соотношения центральных и региональных 

продаж, анализ их эффективности; 

классификацию технологий продаж в розничном 

страховании по продукту, по уровню автоматизации, 

по отношению к договору страхования, по каналам 

продаж; 

каналы розничных продаж в страховой компании; 

факторы выбора каналов продаж для страховой 

компании, прямые и посреднические каналы продаж; 

способы анализа развития каналов продаж на 

различных страховых рынках; 

соотношение организационной структуры страховой 

компании и каналов продаж; 

основные показатели эффективности продаж; 

порядок определения доходов и прибыли каналов 

продаж; 

зависимость финансовых результатов страховой 

организации от эффективности каналов продаж; 

коэффициенты рентабельности канала продаж и вида 

страхования в целом; 

качественные показатели эффективности каналов 

продаж 

 

Промежуточная аттестация усвоенных знаний и 

освоенных умений 

Дифференцированный зачет 
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