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1. ПАСПОРТ РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ  

ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ  

ПМ.02. Организация продаж страховых продуктов 

 

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: организация и выполнения работ по 

организации продаж страховых продуктов соответствующих 

профессиональных компетенций (ПК): 2.1-2.4 

 

Рабочая программа профессионального модуля может быть 

использована в профессиональной подготовке работников в области 

страхового дела 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: 

 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; 
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 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; 

 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; 
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 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 

1.3. Количество часов на освоение программы профессионального 

модуля: 

всего – 354 часов, в том числе: 

Учебной нагрузки обучающегося –  300 часов, включая: 

обязательной аудиторной учебной нагрузки обучающегося –  200 

часов; 

самостоятельной работы обучающегося –100 часов; 

учебной и производственной практики –  54 часа. 
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2. РЕЗУЛЬТАТЫ ОСВОЕНИЯ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ  

 

Результатом освоения программы профессионального модуля является 

овладение обучающимися видом деятельности организации продаж 

страховых продуктов, в том числе профессиональными (ПК) и общими (ОК) 

компетенциями: 
 

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 

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  

Организация продаж страховых продуктов 

 

Код 

профессиональных 

компетенций 

Наименования разделов 

профессионального модуля
*
 

Всего 

часов 

 

Объем времени, отведенный на освоение 

междисциплинарного курса (курсов) 
Практика  

Обязательная аудиторная учебная 

нагрузка обучающегося 

Самостоятельная 

работа 

обучающегося 

Учебная, 

часов 

Производственная 

(по профилю 

специальности),** 

часов 

 
Всего, 

часов 

в т.ч. 

лабораторные 

работы и 

практические 

занятия, 

часов 

в т.ч., 

курсовая 

работа 

(проект), 

часов 

Всего, 

часов 

в т.ч., 

курсовая 

работа 

(проект), 

часов 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

ПК 2.1-2.2 МДК.02.01. 

Планирование и 

организация продаж в 

страховании (по отраслям) 
 

84 56 26  

 

 

 

28    

ПК 2.3– 7 МДК.02.02. Анализ 

эффективности (продаж 

по отраслям) 
 

216 144 80 72 18 36 

 Производственная практика, 

(по профилю специальности), 

часов  

-  - 

Всего: 300 200 106 - 100  18 36 

 

                                                
*   
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3.2. Содержание обучения по профессиональному модулю  

Организация продаж страховых продуктов 

 
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 

МДК 02.01. Планирование и 

организация продаж в 

страховании (по отраслям) 

   

Раздел 1.  Роль, место и содержание процесса розничных продаж в страховой 

компании. 

12  

Тема 1.1. Розничные продажи в 

страховой компании. 

 

Содержание 2 2 

   1 Значение розничных продаж для страховой компании. 

2 Маркетинговая стратегия розничных продаж. 1 

Тема 1.2. Организация 

розничных продаж 

Содержание   

1 Организация розничных продаж страховой компании. 2 1 

2 
Классификация технологий продаж в розничном страховании. 

2 

Практические занятия   

1 Расчет бюджет розничных продаж  4 

Самостоятельная работа при изучении раздела  

-Целевые клиентские сектора, их определение. Ценовая стратегия. 

-Каналя розничных продаж 

4 

Раздел 2  Основные показатели и перспективы развития страхового рынка 16 

Тема 2.1.  Общая характеристика 

страхового рынка. 
Содержание  

1 Современное состояние рынка страхования в России. 1 2 

2 Тенденции и проблемы рынка страховых услуг. 1 2 

Тема 2.2.  Показатели страхового 

рынка 

Содержание   

1 Система показателей страхового рынка. 1 2 
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2 Число страховых компаний. Совокупные активы страховщиков. 1 2 

3 Величина собранных страховых взносов и произведённый выплат. 2 

Практические занятия    

1 Расчет показатели страховых компаний  4 

Тема 2.3. Перспективы 

развития страхового рынка 

Содержание  

1 Роль государства в развитии рынка страхования. 1 2 

2 Повышение капитализации страхового рынка. 1 2 

Практические занятия   

1 Выявление перспективы развития страхового рынка  4 

Самостоятельная работа при изучении раздела 

-Сравнительный анализ страховых рынков. 

-Антимонопольное развитие страхового рынка. Повышение качества страховых услуг 

4 

Раздел 3 Маркетинговые подходы в формировании клиенто-ориентированной 

модели розничных продаж. 

10 

Тема 3.1. Клиенто -

ориентированная стратегия 

управления в страховой 

компании. 

Содержание  

1 Понятие и цели клиенто-ориентировочной стратегии. 1 2 

2 Роль маркетинга в формировании клиенто-ориентировочной модели 

розничных продаж. 

1 2 

Тема 3.2. Маркетинговая 

стратегия страховой компании. 

 

Содержание   

1 Понятие маркетинговой стратегии 1 2 

2 Определение целевых клиентских сегментов на страховом рынке. 1 2 

Практические занятия    

1 Определение сегменты на страховом рынке  2 

Самостоятельная работа при изучении раздела 

-Стратегии по налаживанию долгосрочных контактов со страхователями. 

-Виды маркетинговых  клиентских стратегий.(Моностратегия.Мультистратегия.Маркетинговая канальная 

стратегия,её виды.Региональная стратегия.) 

4 

Раздел 4.  Стратегия разработки страховых продуктов 16 

Тема 4.1. Страховой продукт Содержание  

1 Понятие страхового продукта. 1 2 

2 Требования к страховому продукту 2 

3 Структура и стратегия страхового продукта. 1 2 
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Практические занятия   

1 Формирование стратегии продажи продуктов  2 

Тема 4.2. Разработка страхового 

продукта. 

 

Содержание  

1 Основная идея страхового продукта, его задачи и критерии. 1 2 

2 Сбор информации о страховом рынке. 1 2 

3 Разработка страхового продукта 2 

Практические занятия   

1 Разработка примеров страхового продукта 2 

Тема 4.3. Маркетинговая 

стратегия по внедрению нового 

страхового продукта на рынок 

Содержание  

1 Целевая реклама страхового продукта. 1 2 

2 Имиджевая реклама страховщика. 1 1 

Практические занятия   

1 Применение маркетинговых подходов в формировании различной 

модели розничных продаж 

2 

Самостоятельная работа при изучении раздела 

- Создание системы сбыта нового страхового продукта. 

4 

Раздел 5 Принципы планирования реализации страховых продуктов: 

стратегический план, оперативный план, расчёт бюджета продаж. 

14 

Тема 5.1. Стратегический план 

страховой компании 

Содержание  

1 Принципы планирования страховой компании. Бизнес-идеи в 

планировании. 

1 2 

2 Стратегические цели развития бизнеса. 1 2 

Практические занятия   

1 Разработка стратегического плана страховой компании 2 

Тема 5.2. Оперативный план 

страховой компании 

Содержание  

1 Сущность бизнес плана. Баланс доходов и расходов страховой 

организации. 

1 1 

2 Кассовый план. 1 2 

Тема 5.3. Расчёт бюджета продаж 

страховой компании 

Содержание   

1 Понятие бюджета продаж страховой компании. 1 1 

2 Составление бюджета продаж. 1 1 

Самостоятельная работа при изучении раздела 4  
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-Прогноз рынка страховых услуг. Обеспечение ресурсами. 

-Прогноз активов и пассивов на конец прогнозируемого периода. Прогноз состояния платёжеспособности. 

-Расчёт бюджета продаж. 

Раздел 6.  

 

Контроль исполнения плана продаж и принятие мер для его выполнения 16 

Тема 6.1.  

План продаж как состовляющая 

доходной части бюджета 

страховой компании. 

Содержание  

1 Значение плана продаж в системе оперативного планирования 1 2 

2 Необходимость контроля исполнения плана продаж. 1 2 

Практические занятия   

1 Контроль исполнения плана продаж страховой организации  2 

Тема 6.2. Контроль 

использования  плана продаж. 

 

Содержание  

1 Контроль выполнение плана по продвижению страховых продуктов. 1 2 

2 Контроль тарифов.Контроль выполнения плана продаж. 2 

Тема 6.3. Мероприятия по 

выполнению плана продаж 

Содержание   

1 Управленческий учёт в страховых организациях. 1 2 

2 Центры ответственности. 1 

Практические занятия   

1 Определение мероприятий по выполнению плана продаж 2 

Самостоятельная работа при изучении раздела 

-Связь стратегического и оперативного планов с планом проодаж 

-Контроль выполнения плана по оперативному результату. 

-Функции менеджеров по продажам страховых продуктов Составление плана мероприятий по выполнению 

плана продаж. 

8 

МДК.02.02. Анализ 

эффективности (продаж по 

отраслям) 

   

Раздел 7.  Анализ эффективности организационных структур розничных продаж 

страховой компании: видовая, канальная, продуктовая, смешанная.  

96  

Тема 7.1. Сущность анализа 

эффективности организационных 

структур розничных продаж 

страховой компании 

Содержание  

1 Понятие и сущность организационных структур 16 2 

2 Виды анализа эффективности организационных структур розничных 

продаж 

3 
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Практические занятия   

1 Проводение анализа эффективности организационных структур 

продаж 

20 

Тема 7.2. Способы анализа 

развития каналов продаж на 

различных страховых рынках 

Содержание  

1 Способы анализа развития каналов продаж на различных страховых 

рынках 

16 2 

Практические занятия   

1 Анализ эффективности каждого канала  20 

2 Определение величины доходов и прибыли каналов продаж 

Самостоятельная работа при изучении раздела 

- изучить требования организационных структур розничных продаж страховой компании 

- определить вид  структуры продаж страховой компании 

24 

Раздел 8.  Анализ эффективности каналов розничных продаж в страховой компании 60 

Тема 8.1.  Понятие и сущность 

анализа эффективности каналов 

розничных продаж 

Содержание  

1 Понятие и сущность анализа эффективности каналов розничных 

продаж 

16 2 

2 Методы анализа проведения эффективности каналов розничных 

продаж в страховой компании  

2 

Практические занятия   

1 Проведение анализа качества каналов продаж 20 

2 Расчет коэффициента рентабельности 

Самостоятельная работа при изучении раздела 

- определение анализа эффективности каналов розничных продаж в страховой компании 

24 

Раздел 9  Оценка влияния финансового результата канала продаж на итоговый 

результат страховой организации 

60 

Тема 9.1.  Оценка влияния 

финансового результата канала 

продаж в страховой организации 

Содержание  

1 Сущность финансового результата канала продаж 16 2 

2 Оценка влияния финансового результата канала продаж в страховой 

организации 

2 

Практические занятия   

1 Оценка влияния финансового результата канала продаж на итоговый 

результат страховой организации 

20 



 

 14 

Самостоятельная работа при изучении раздела 

-коэффициенты рентабельности канала продаж  

-виды страхования в целом 

-качественные показатели эффективности каналов продаж 

24 

Учебная практика по профилю специальности 

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 

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. 

Технология брокерских продаж и продаж финансовыми консультантами. 

18 

Производственная практика по профилю специальности 

- анализировать основные показатели страхового рынка; 

- применять маркетинговые подходы в формировании клиентоориентированной модели розничных продаж; 

- формировать стратегию продажи страховых продуктов; 

- составлять стратегический план продаж страховых продуктов;  

- составлять оперативный план продаж; 

- рассчитывать бюджет продаж; 

- организовывать продажи страховых продуктов через различные каналы продаж; 

-выявлять перспективы развития страхового рынка; 

- принимать адекватные меры, стимулирующие его исполнение; 

- выбирать наилучшую в данных условиях организационную структуру розничных продаж;  

- проводить анализ эффективности организационных структур 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 

36 
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Итого  300+54 

 

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». 

    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» 

 

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; 

-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; 

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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-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 «Организация 

продаж страховых продуктов» 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 ДЕЯТЕЛЬНОСТИ) 

 
 

Результаты  

(освоенные 

профессиональны

е 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. 

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 2.2. 

Организовать 

розничные 

продажи 

 

-Рассчитывать бюджет 

продаж;  

-Организовать розничные 

продажи. 

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  2.3. 

Реализовать 

различные 

технологии 

розничных продаж 

в страховании 

 

-Реализовать различные 

технологии розничных 

продаж в страховании. 

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  2.4. 

Анализировать 

эффективность 

каждого канала 

продаж страхового 

продукта 

 

- Анализировать 

эффективность каждого 

канала продаж страхового 

продукта 

-Анализировать 

организационную 

структуру каждого канала 

продаж страхового 

продукта 

 

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 



 

 20 

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; 

Участие в студенческих 

конференциях, конкурсах и т.п. 

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. 

 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, 

- 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 
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профессионального и 

личностного развития. 

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 своевременности 

достаточности для эффективного 

выполнения задач 

профессионального и 

личностного развития. 

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. 

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),результат 

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 

- демонстрация стремления к 

постоянному профессионализму 

и личностному росту; 

Экспертное наблюдение и 

оценка деятельности 

обучающегося в процессе 
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личностного развития, 

заниматься 

самообразованием, 

осознанно планировать 

повышение 

квалификации 

- проявление способности 

осознанно планировать и 

самостоятельно проводить 

повышение своей квалификации. 

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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