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Паспорт рабочей программы производственной практики 

профессионального модуля 

 «Реализация различных технологий розничных продаж в страховании» 

 

1.1 Область применения программы производственной практики 

Программа  производственной 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 1.1-1.10), 

а также для подготовки студентов к осознанному и углубленному изучению 

профессионального модуля «Реализация различных технологий розничных 

продаж в страховании». 

 

При прохождении производственной практики обучающийся должен 

освоить соответствующие компетенции: 

 

Код Наименование результата обучения 

ПК 1.1. Реализовывать технологии агентских продаж 

ПК 1.2. Реализовывать технологии брокерских продаж 

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 продаж полисов на рабочих местах 

ПК 1.7. Реализовывать директ-маркетинг как технологию прямых продаж 

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. Решать проблемы, оценивать риски и принимать решения в нестандартных 

ситуациях 

ОК 4. Осуществлять поиск и использование информации, необходимой для 

эффективного выполнения профессиональных задач, профессионального и 

личностного развития 

ОК 5. Использовать информационно-коммуникативные технологии для 

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

руководством, потребителями 

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

за 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 

 
 

1.2. Цели и задачи производственной практики – требования к 

результатам освоения практики, формы отчетности. 

В результате освоения производственной практики обучающийся 

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 и работать с базами данных по банкам; 

 проводить переговоры по развитию банковского страхования; 

 выбирать сочетающиеся между собой страховые и банковские 

продукты; 

 обучать сотрудников банка; 

 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 полисов на рабочих местах и их поддержку; 

 реализовывать технологии директ-маркетинга и оценивать их 

эффективность; 

 подготавливать письменное обращение к клиенту; 
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 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 планирование деятельности 

агента; 

 модели выплаты комиссионного вознаграждения; 

 способы привлечения брокеров; 

 нормативную правовую базу страховой компании по работе с 

брокерами; 

 понятие банковского страхования; 

 формы банковских продаж: 

 агентские соглашения, кооперацию, 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; 

 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; 
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 предназначение, состав и организацию работы, 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 

По окончании практики студент сдаёт отчет в соответствии с 

содержанием тематического плана практики и по форме, установленной 

ГПОУ ТО «ТСХК имени И.С. Ефанова.» Промежуточная аттестация 

проводится в форме дифференцированного зачета. 

 

1.3. Количество часов на освоение рабочей программы 

производственной практики профессионального модуля «Реализация 

различных технологий розничных продаж в страховании» Рабочая 

программа  рассчитана на прохождение студентами практики в объеме 36 

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. 
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2. Структура и содержание производственной практики 

профессионального модуля «Реализация различных технологий розничных 

продаж в страховании» 

 

2.1. Объем производственной практики и виды  учебной работы 

 
Вид учебных занятий, обеспечивающих практико-

ориентированную подготовку 

Объем часов 

Всего занятий 36 

В том числе:  

практические работы 36 

лабораторные работы  

Промежуточная аттестация  дифференцированный 

зачет 

Форма контроля и оценки     Отчет по практике 



 

9 

 

 

2.2. Тематический план и содержание производственной практики  

 
Наименование 

разделов и 

тем 

Содержание учебного материала, лабораторные и  практические работы по 

практике 

Объем 

часов 

Формируемыек 

омпетенции 

1 2 3 4 

Раздел 1-6 

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 

6 

ПК 1.1-1.10 

ОК 1-9 

Раздел 1-6 

Изучение должностных обязанностей работников страховой организации; 

Ознакомление 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; 

6 

ПК 1.1-1.10 

ОК 1-9 

 

Раздел 1-6 

Изучение порядка определения суммы страхового возмещения 

6 

ПК 1.1-1.10 

ОК 1-9 

 

Раздел 1-6 

Изучение порядка и сроков выплат страхового возмещения 

6 

ПК 1.1-1.10 

ОК 1-9 

 

Раздел 1-6 

Изучение порядка заключения договоров страхования 

6 

ПК 1.1-1.10 

ОК 1-9 

 

Раздел 1-6 

Изучение перечня документов, необходимых для регистрации в качестве страхователей; 

Изучение порядка выплаты страхового обеспечения при наличии страхового случая 
6 

ПК 1.1-1.10 

ОК 1-9 

 

Итого  
 

36 
ПК 1.1-1.10 

ОК 1-9 
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3. Условия реализации программы практики 

3.1. Требования к минимальному материально-техническому 

обеспечению 

3.1. Требования к минимальному материально-техническому 

обеспечению 

Реализация учебной  практики требует наличия учебного кабинета.  

Рекомендуется лабораторные занятия проводить в лаборатории учебного 

заведения,  оснащенной современным  оборудованием.  

     

Оборудование учебного кабинета: 

комплект нормативных правовых актов 

комплект бланков страховых документаций 

комплект учебно-методической документации 

комплект образцов оформленных страховых документов 

 

Технические средства  обучения: 

компьютеры 

принтер 

программное обеспечение общего и профессионального назначения 

 

3.2. Информационное обеспечение обучения 

Перечень рекомендуемых учебных изданий, Интернет-ресурсов, 

дополнительной литературы 

 

Основные источники:   

Нормативные правовые акты 

1. Конституция Российской Федерации. 

2. Гражданский кодекс РФ (часть вторая). 

3. Налоговый кодекс РФ (часть вторая). 

4. Закон РФ «Об организации страхового дела в Российской 

Федерации» от 27 ноября 1992г. № 4015-1 (с изменениями от 31 

декабря 1997г., 20 ноября 1999г., 21 марта и 25 апреля 2002г., 8 и 10 

декабря 2003г., 21 июня и 20 июля 2004г.). 

5. Федеральный закон «Об обязательном страховании гражданской 

ответственности владельцев транспортных средств» от 25 апреля 

2002 г № 40-ФЗ (с изменениями от 24 декабря 2002 г., 23 июня 2003 

г., 29 декабря 2004 г.). 

6. Федеральный закон «Об аудиторной деятельности» от 7 августа 

2001 г. № 119-ФЗ (с последующими изменениями и дополнениями). 

7. Федеральный закон «Об основах обязательного социального 

страхования» от 16 июля 1999 г. № 165-ФЗ. 

8. Федеральный закон «Об обязательном социальном страховании от 

несчастных случаев на производстве и профессиональных 

заболеваний» от 24 июля 1998 г. 
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9. Федеральный закон «О медицинском страховании граждан в 

Российской Федерации» от 28 июня 1991 г. № 1499-1 (в редакции от 

23 декабря 2003 г. № 185-ФЗ). 

10. Концепция развития страхования в Российской Федерации, 

одобренная распоряжением Правительства РФ от 25 сентября 2002 

г. № 1361-р. 

11. Методика расчёта страховых тарифов по видам страхования, 

относящимся к страхованию жизни: Приказ Росстрахнадзора от 28 

июня 1996 г. №02-02/18. 

12. Методика расчета тарифных ставок по массовым рисковым видам 

страхования: Распоряжение Федеральной службы России по надзору 

за страховой деятельностью от 8 июля 1993 г. № 02-03/36. 

13. Приказ Минфина РФ «О формах бухгалтерской отчетности 

страховых организаций и отчетности, представляемой в порядке 

надзора» от 8 декабря 2003 г. № 113-Н. 

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, 

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: 
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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» 
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4. Контроль и оценка результатов освоения производственной 

практики 

Контроль и оценка результатов освоения производственной практики 

осуществляется преподавателем в процессе проведения лабораторных  

занятий и приема отчетов, а также сдачи обучающимися зачета. 

 

Результаты  

(освоенные 

профессиональные 

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. 

Текущий контроль в форме: 

наблюдение и оценка 

выполнения работ на 

производственной практике 

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. 

Текущий контроль в форме: 

наблюдение и оценка 

выполнения работ на 

производственной практике 

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 

Текущий контроль в форме: 

наблюдение и оценка 

выполнения работ на 

производственной практике 

ПК 1.4. Реализовывать 

технологии сетевых  

посреднических 

продаж  

- способность реализовывать 

технологии сетевых 

посреднических продаж 

- реализовывать технологии 

банковских продаж 

Текущий контроль в форме: 

наблюдение и оценка 

выполнения работ на 

производственной практике 

ПК 1.5 Реализовывать 

технологии прямых 

офисных продаж 

- способность реализовывать 

технологии прямых офисных 

продаж 

 

- реализовывать директ-

маркетинг как технологию 

прямых продаж 

Текущий контроль в форме: 

наблюдение и оценка 

выполнения работ на 

производственной практике 

ПК 1.6. Реализовывать 

технологии продажи 

полисов на рабочих 

местах 

-способность реализовывать 

технологии продажи полисов на 

рабочих местах. 

Текущий контроль в форме: 

наблюдение и оценка 

выполнения работ на 

производственной практике 
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ПК 1.7. Реализовывать 

директ-маркетинг как 

технологию прямых 

продаж  

- реализовывать директ-

маркетинг как технологию 

прямых продаж 

Текущий контроль в форме: 

наблюдение и оценка 

выполнения работ на 

производственной практике 

ПК 1.8. Реализовывать 

технологии 

телефонных продаж 

-способы реализации 

телефонных продаж 

-виды реализации технологии 

телефонных продаж 

 

Текущий контроль в форме: 

наблюдение и оценка 

выполнения работ на 

производственной практике 

ПК 1.9. Реализовывать 

технологии интернет 

маркетинга в 

розничных продажах  

-способность реализовывать 

технологии интернет-

маркетинга в розничных 

продажах 

Текущий контроль в форме: 

наблюдение и оценка 

выполнения работ на 

производственной практике 

ПК 1.10. 

Реализовывать 

технологии 

персональных продаж 

в розничном 

страховании 

-способность реализовывать 

технологии персональных 

продаж в розничном 

страховании 

Текущий контроль в форме: 

наблюдение и оценка 

выполнения работ на 

производственной практике 

 

Результаты обучения 

(освоенные умения, усвоенные знания) 

Формы и методы контроля и оценки 

результатов обучения 

Умения:  

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 и работать с базами данных по 

банкам; 

проводить переговоры по развитию 

банковского страхования; 

выбирать сочетающиеся между собой 

страховые и банковские продукты; 

обучать сотрудников банка; 

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 

Текущий контроль в форме: 

наблюдение и оценка выполнения работ по 

производственной практике 
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нового рынка на предмет открытия точек 

продаж; 

выявлять основных конкурентов и 

перспективные сегменты рынка; 

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; 

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 

Знания:  

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 

планирование деятельности агента; 

модели выплаты комиссионного 

вознаграждения; 

способы привлечения брокеров; 

нормативную правовую базу страховой 

компании по работе с брокерами; 

понятие банковского страхования; 

формы банковских продаж: 

агентские соглашения, кооперацию, 

финансовый супермаркет; 

сетевых посредников: 

автосалоны, почта, банки, организации, 

туристические фирмы, организации 

розничной торговли, загсы; 

порядок разработки и реализации 

технологий продаж полисов через сетевых 

посредников; 

Текущий контроль в форме: 

наблюдение и оценка выполнения работ по 

производственной практике 
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теоретические основы разработки бизнес-

плана открытия точки розничных продаж; 

маркетинговый анализ открытия точки 

продаж; 

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, 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 

Практический опыт  

реализации различных технологий 

розничных продаж в страховании 

Текущий контроль в форме: 

наблюдение и оценка выполнения работ по 

производственной практике 
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Промежуточная аттестация усвоенных 

знаний и освоенных умений 

Дифференцированный зачет 
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