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1. ПАСПОРТ ПРОГРАММЫ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ
ПМ 01. Реализация различных технологий розничных продаж в страховании
1.1. Область применения программы
Рабочая программа профессионального модуля (далее рабочая программа) – 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 профессиональной деятельности (ВПД)«реализация различных технологий розничных продаж в страховании» и соответствующих профессиональных компетенций (ПК):
ПК 1.1. Реализовывать технологии агентских продаж.
ПК 1.2. 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. 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.
Рабочая программа профессионального модуля может быть использованав дополнительном профессиональном  образовании (в программах повышения квалификации и переподготовки) и профессиональной подготовке работников по экономическим специальностям, а так же работников в области страхового дела.

Возможные места работы: страховые компании, учреждения государственного, медицинского, пенсионного и частного страхования, службы по надзору за страховой деятельностью, банки, инвестиционные фонды,  брокерские фирмы.
Возможные названия должностей: специалист страхового дела, коммерческий агент, менеджер, эккаунт–менеджер, аудитор, экономист, финансист, финансовый консультант, страховой агент, страховой брокер.
1.2. Цели  и  задачи  профессионального  модуля  –  требования  к  результатам освоения профессионального модуля:
С целью овладения указанным видом профессиональной 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;
· 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;
· 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:
максимальной учебной нагрузки обучающегося – 276 часов, включая: обязательной аудиторной учебной нагрузки обучающегося – 160 часов; самостоятельной работы обучающегося – 80 часов;                                           учебной практики – 36 часов.
2. РЕЗУЛЬТАТЫ ОСВОЕНИЯ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ ПМ.01Реализация различных технологий розничных продаж в страховании
Результатом освоения программы профессионального модуля является овладение обучающимися видом профессиональной деятельности (ВПД) 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

	ПК 1.2.
	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

	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

	OK 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.

	ОК 4.
	Осуществлять поиск и использование информации, необходимой для эффективного выполнения профессиональных задач, профессионального и личностного развития.

	ОК 5.
	Использовать
информационно-коммуникационные профессиональной деятельности.
	технологии
	в

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


	Код
	Наименование результата обучения

	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 и профессиональной деятельности.


3. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ ПМ.01. Реализация различных технологий розничных продаж в страховании
3.1. Тематический план профессионального модуля
	Коды профессион альных компетенци й
	Наименования разделов профессионал ьного модуля*
	Всего часов
	Объем времени, отведенный на освоение междисциплинарного курса (курсов)
	Практика

	
	
	
	Обязательная аудиторная учебная нагрузка обучающегося
	Самостоятельная работа обучающегося
	Учебная,
часов
	Производствен ная (по профилю специальности)
,** часов

	
	
	
	Всего,
часов
	в т.ч. лабора торные работы и практи ческие заняти
я,
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

	Раздел 1.
	Реализация различных технологий розничных продаж в страховани и
	240
	160
	78
	-
	80
	
	36
	

	ПК 1.1-
1.10
	МДК. 01.01
Посредническ ие продажи страховых продуктов (по отраслям)
	102
	68
	28
	-
	34
	
	
	

	
	МДК. 01.02
Прямые продажи страховых продуктов (по отраслям)
	93
	62
	40
	-
	31
	
	
	

	
	МДК. 01.03
Интернет- продажи страховых полисов (по отраслям)
	45
	30
	10
	-
	15
	
	
	

	
	Учебная практика, часов
	36
	
	36
	

	
	Всего:
	276
	160
	78
	
	80
	
	36
	


[image: image1.png]



3.2. Содержание обучения по профессиональному модулю ПМ.01. Реализация различных технологий розничных продаж в страховании
3.2. Содержание обучения по профессиональному модулю (ПМ)

	Наименование разделов и тем


	Содержание учебного материала, лабораторные и практические работы, самостоятельная работа обучающихся, курсовая работа (проект) (если предусмотрены)
	Объем часов
	Уровень освоения

	1
	2
	3
	4

	МДК.01.01. «Посреднические продажи страховых продуктов»
	
	102
	

	Раздел 1. Технология агентских продаж
	
	42
	

	Тема 1.1.  Понятие и роль страхового агента


	Содержание
	2
	2

	
	Юридический, организационный, социальный, финансово-экономический и профессио-нальный аспекты деятель-ности страхового агента.
	
	

	
	Самостоятельная работа:

Проработка конспектов занятий, учебной литературы. Подготовка рефератов на темы: «Страховой агент: юридический аспект»; «Требования клиентов к качествам страховых агентов».
	6
	


	Тема 1.2. Планирование и развитие агентской сети
	Содержание 
Основные бизнес-процессы, происходящие в СО.
	2
	2

	
	Практические занятия

Диагностика состояния агентской сети
	2
	

	Тема 1.3. Модели построения агентской сети
	Модели построения агентской сети и технологии реализации агентских продаж.
	2
	

	
	Практические занятия

Диагностика и прогнозирование страхового портфеля страх. организации.
	2
	

	Тема 1.4. Модели выплаты комиссионного вознаграждения

Практическое занятие № 3.
	Содержание 
Системы оплаты труда и материального стимулирования страховых агентов.

Мероприятия по совершенствованию системы оплаты труда в СО.
	4
	

	
	Практические занятия

Оценка различных форм материального стимулиро-вания работников СО. 
Расчет комиссионного вознаграждения страховым агентам.
	4
	


	Тема 1.5. Условия развития агентских продаж


	Содержание 
Понятие и виды адаптации страховых агентов.

Управление трудовой адаптацией страховых агентов.

Роль наставников и агентских менеджеров в процессе адаптации.
	6
	

	
	Практические занятия

Изучение и определение показателей оценки уровня и длительности адаптации.
Построение социологической шкалы заработной платы страховых агентов.

Разработка специальной программы адаптации страховых агентов.
	6
	

	
	Самостоятельная работа:

Проработка конспектов занятий, учебной литературы. Подготовка рефератов на темы: «Ошибки со стороны агентов в общении с клиентами»; «Планирование деятельности агента»; «Создание системы обслуживания агентов в компании»; «Подходы к мотивации агентской сети».  Разработка систем стимулирования для различных групп агентов и агентских менеджеров, моделей выплаты комиссионного вознаграждения.
	6
	

	Раздел 2. Технология брокерских продаж и продаж финансовыми консультантами
	
	18
	

	Тема 2.1. Технология работы с брокерами


	Содержание 
Особенности работы страховой организации со страховыми брокерами.

Проблемы развития брокерского канала продаж на страховом рынке.
	4
	3

	
	Практические занятия

Разработка децентрализованной и централизованной моделей работы с брокерами.

Разработка программы мероприятий по привлечению страховых брокеров.
	4
	

	
	Самостоятельная работа:

Проработка конспектов занятий, учебной литературы. Подготовка рефератов на темы: «Брокерский канал продаж»; «Признаки привлекательности страховой компании для брокеров»; «Организация продаж финансовыми консультантами на примере практического опыта».
	6
	

	Тема 2.2. Взаимодействие страховой организации с независимыми финансовыми консультантами
	Ключевые преимущества технологии работы с финансовыми консультантами.
	2
	2

	
	Практические занятия
Разработка мероприятий взаимодействия страховой организации с независимыми финансовыми консультантами.
	2
	

	Раздел 3. Технология банковских продаж
	
	24
	

	Тема 3.1. Концептуальный подход к банковскому страхованию
	Содержание 
Мотивы участия банков в страховании.

Мотивы страховщиков при организации банковского страхования.

Формы банковских продаж.
	6
	3

	Тема 3.2. Программы банковского страхования  


	Содержание 
Продукты для банковского страхования. Технология банковских продаж. 
Факторы успеха в банковском страховании.
	4
	2

	
	Практические занятия
Разработка стратегии банковских продаж.

Изучение факторов выбора формы продаж в банке.

Разработка программы банковского страхования
	6
	

	
	Самостоятельная работа:

Проработка конспектов занятий, учебной литературы. Подготовка рефератов на темы: «Мотивы участия банков в страховании»; «Формы банковской технологии продаж». Изучение содержания технологии банковских продаж: создание базы данных по банкам, проведение переговоров, определение стратегии продаж, выбор страховых и банковских продуктов, заключение соглашения с банком и определение  регламента взаимодействия».
	8
	

	Раздел 4. Технология сетевых посреднических продаж
	
	18
	

	Тема 4.1. Технология сетевых посреднических продаж


	Содержание 
Понятие сетевых посреднических продаж.

Определение сетевых посредников.

Алгоритм разработки и реализации технологии сетевых продаж.

Технология страхования жилых помещений.
	8
	2

	
	Практические занятия
Разработка программы по работе с сетевым посредником.
	2
	

	
	Самостоятельная работа:

Проработка конспектов занятий, учебной литературы. Подготовка рефератов на темы: «Технология страхова-ния объектов жилого фонда, гражданской ответственности собственников жилья и организаций эксплуатантов в сфере ЖКХ»; «Технологии продаж полисов через почту, предприятия розничной торговли, ЗАГСы и других сетевых посредников, порядок разработки и реализации».
	8
	

	МДК.01.02. «Прямые продажи страховых продуктов»
	
	93
	

	Тема 1. Стратегическое управление розничными продажами

	Содержание 
Содержание, роль и место розничных продаж в страховой организации.

Маркетинговая, продуктовая и ценовая стратегии розничных продаж.

Стратегия развития сбытовой сети розничных продаж.
	6
	3

	
	Практические занятия
Определение целевых клиентских сегментов.

Формирование продуктовой стратегии страховой организации.

Формирование ценовой стратегии в области розничных продаж.

Формирование стратегии развития каналов продаж страховой организации.
	8
	

	
	Самостоятельная работа:

Проработка конспектов занятий, учебной литературы. Подготовка рефератов на темы: «Содержание процесса продаж в страховой компании и проблемы в сфере розничных продаж»; «Виды каналов продаж страховой компании», «Факторы, влияющие на соотношение каналов продаж.
	6
	

	Тема 2. Оперативное планирование 
розничных продаж


	Содержание 
Методы разработки, виды и формы плана и бюджета продаж.

Принципы, органы, процедуры планирования продаж в СК. Логистика планирования продаж.
	4
	3

	
	Практические занятия
Изучение нормативной базы страховой компании по пла-нированию в сфере продаж.

Разработка ключевых показателей нормативов в сфере розничных продаж.

Составление прогноза открытия точек продаж и роста количества продавцов.

Разработка плана роста производительности сбытовой сети.
	8
	

	
	Самостоятельная работа:

Проработка конспектов занятий, учебной литературы. Подготовка рефератов на темы: «Тенденции развития каналов продаж в развитых странах», «Тенденции развития каналов продаж в России», «Виды и формы планов», «Показатели и методы разработки плана продаж».
	6
	

	Тема 3. Организация  розничных продаж


	Содержание 
Организационная структура и классификация технологий продаж в розничном страховании. Слабые и сильные стороны различных организационных структур продаж.
	4
	3

	
	Практические занятия
Изучение факторов выбора каналов продаж для страховой организации.

Изучение каналов розничных продаж в страховании.

Изучение соответствия организационной структуры страховой организации и каналов продаж.

Анализ развития каналов продаж на различных страховых рынках.
	8
	

	
	Самостоятельная работа:

Проработка конспектов занятий, учебной литературы. Подготовка рефератов на темы: «Способ определения объема продаж по ВВП и темпам роста»«Нормативный метод планирования продаж», «Процедура разработки плана продаж», «Органы планирования страховой компании», «Типы и виды стратегий страховой компании».
	7
	

	Тема 4. Продажа страховых услуг по телефону


	Содержание 
Технология телефонных продаж как составная часть  С М-стратегии страховой компании.

Контакт-центр страховой организации: предназначение, состав и организация работы.
	4
	3

	
	Практические занятия
Разработка системы требований к персоналу контакт-центра страховой организации.

Комбинирование директ-маркетинга и телефонных продаж.
	4
	

	
	Самостоятельная работа:

Проработка конспектов занятий, учебной литературы. Подготовка рефератов на темы: «Технологии директ - маркетинга в организации продаж страховых услуг», «Стратегические компетенции. ТОП- прямые продажи страховых продуктов», «Инструменты стратегического управления».
	6
	

	Тема 5. Технология прямых розничных продаж


	Содержание
Разработка бизнес-плана открытия точки розничных продаж.

Материально-техническое обеспечение, автоматизация, продуктовый ряд и рекламная поддержка точки розничных продаж.
	4
	

	
	Практические занятия
Разработка продуктового ряда и комплексных программ страхования.
Оборудование рабочего места продавца страховых услуг и автоматизация продаж.
Анализ сильных и слабых сторон различных моделей продаж. 
Создание базы данных потенциальных и существующих клиентов.
Подготовка письменного обращения к клиентам.
Создание системы обратной связи с клиентом.
	12
	

	
	Самостоятельная работа:

Проработка конспектов занятий, учебной литературы. Подготовка рефератов на темы: «Аутсорсинг процесса продаж в страховании», «Методы повышения эффективности продаж», «Признаки конкурентной силы и слабости страховой компании», «Психологические типы клиентов».  
	6
	

	
	
	
	

	МДК 01.03. Интернет-продажи страховых полисов (по отраслям)
	
	30
	

	Тема 3.1. Интернет-продажи в страховании
	Содержание учебного материала
	4
	

	
	1.
	Факторы роста интернет-продаж в страховании. Возможности роста интернет-офиса страховой компании. 
	
	1

	
	2.
	Тенденции рынка интернет-страхования.  Обзор опыта интернет-продаж ведущих страховых компаний России.
	
	1

	
	Самостоятельная работа обучающихся

Обзор опыта интернет-страхования в США и странах Европы
	2
	

	Тема 3.2. Интернет-магазин страховой компании
	Содержание учебного материала
	6
	

	
	1
	Интернет-магазин страховой компании как основное ядро интернет-технологии продаж. Отличия интернет-магазинов о традиционных точек продаж. Достоинства и недостатки интернет-магазинов.
	
	2

	
	2
	Правовые основы создания интернет-магазина. Разработка интернет-магазина своими силами и силами сторонней организации: достоинства и недостатки. 
	
	1

	
	3
	Введение в эксплуатацию программного продукта. Найм сотрудников-разработчиков программного продукта. Выработка, постановка и утверждение технического задания. 
	
	1

	
	Практическое занятие

1.Разработка требований, предъявляемых к персоналу интернет – магазина.

2.Определение показателей для сравнительного анализа интернет – магазинов.
	4
	

	
	Самостоятельная работа обучающихся

Обзор НПА, регулирующих интернет-торговлю

Обзор рынка труда в сфере информационных технологий на предмет выявления востребованности ИТ-специалистов

Подготовка сообщений на тему «Эффективное интернет-представительство страховой компании»
	9
	

	Тема 3.3. Страховые интернет-продукты
	Содержание учебного материала
	4
	

	
	1.
	Требования к страховым интернет-продуктам. Блок-схема страхового продукта, описание ее элементов.
	
	2

	
	2.
	Товарная политика страховой компании в сети Интернет. Разработка новых страховых интернет-продуктов, характеристика этапов процесса.
	
	2

	
	Самостоятельная работа обучающихся

Изучение ассортимента страховых интернет-продуктов ведущих российских страховых компаний


	2
	

	Тема 3.4. Автоматизированные калькуляторы
	Содержание учебного материала
	4
	

	
	1.
	Автоматизированные калькуляторы КАСКО, ОСАГО, ДМС, принципы их работы ( для расчета стоимости страхового продукта потребителем)
	
	1

	
	2.
	Способы оплаты страхового взноса: наличный и безналичный. Платежи банковскими картами и банковские переводы. Мгновенные платежи. Понятие платежной системы Интернет. 
	
	1

	
	Практическое занятие

3.Оценка и выбор способов оплаты страхового взноса

4.Отработка навыков использования автоматизированных калькуляторов
	4
	

	
	Самостоятельная работа обучающихся 

Изучение достоинств и недостатков наиболее популярных платежных систем 
	2
	

	Тема 3.5. Организация функционирования интернет-магазина
	Содержание учебного материала
	2
	

	
	1.
	Привлечение потенциальных клиентов на сайт компании. Сегментация целевой аудитории посетителей сайта. Анализ структуры топологии сайта с учетом выделенных акцентов.
	
	

	
	Практическое занятие

5. Разработка показателей контроля работы интернет – магазина страховой организации.
	2
	

	Всего
	45
	

	Учебная практика

Виды работ:

Изучение клиентского сигмента страхователей региона; 
Изучение маркетинговой деятельности страховых органинаций; 
Изучение и анализ различных каналов поиска потенциальных страхователей;
Осуществление телефонных переговоров с клиентами; 
Подготовка к личной встрече с клиентами; 
Организация рабочего места;
Организация документационного обеспечения при прямых и посреднических продажах страховых продуктов;
Обработка организационно-распорядительных и регламентных документов посредников;
Формирование документов в дела в соответствии с номенклатурой дел.
	
	36
	

	
	Всего
	276
	


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).
4. УСЛОВИЯ РЕАЛИЗАЦИИ ПРОГРАММЫ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯПМ.01Реализация различных
технологий розничных продаж в страховании
4.1. Требования к минимальному материально-техническому обеспечению
Реализация программы модуля предполагает наличие учебного кабинета с выходом в Интернет; библиотеки и читального зала с выходом в сеть в Интернет;
Наличие учебных лабораторий.
Оборудование учебных кабинетов и рабочих мест кабинетов:
1. - технические средства обучения (компьютер, средства отображения информации, проектор, экран, монитор, ТВ и т.д.), с соответствующим программным обеспечением;
- комплект учебно-методической документации.
2. Оборудование лабораторийи рабочих мест лабораторий: Техническиесредства обучения:
· персональный компьютер;
· комплект учебно-методической документации;
· соответствующее программное обеспечение.
Реализация программы модуля предполагает обязательную учебную практику, которая проводитсяконцентрированно.
4.2. Информационное обеспечение обучения
Перечень учебных изданий, Интернет-ресурсов, дополнительной литературы
1.Основная литература:
1. Закон РФ от 27.11.1992 N 4015-1 (ред. от 21.07.2014) "Об организации страхового дела в Российской Федерации" (с изм. и доп., вступ. в силу с 01.09.2014) [Электронный ресурс]. – Доступ из СПС КонсультантПлюс.
2. Федеральный закон от 29.11.2010 N 326-ФЗ (ред. от 21.07.2014) "Об обязательном медицинском страховании в Российской Федерации") [Электронный ресурс]. – Доступ из СПС КонсультантПлюс.
3. Федеральный закон от 15.12.2001 N 167-ФЗ (ред. от 02.04.2014) "Об обязательном пенсионном страховании в Российской Федерации") [Электронный ресурс]. – Доступ из СПС КонсультантПлюс.
4. Федеральный закон от 16.07.1999 N 165-ФЗ (ред. от 28.12.2013) "Об основах обязательного социального страхования") [Электронный ресурс]. – Доступ из СПС КонсультантПлюс.
5. Федеральный закон от 25.04.2002 N 40-ФЗ (ред. от 21.07.2014) "Об обязательном страховании гражданской ответственности владельцев транспортных средств" (с изм. и доп., вступ. в силу с 01.10.2014) ) [Электронный ресурс]. – Доступ из СПС КонсультантПлюс.
6. Об организации страхового дела в Российской Федерации [Электронный ресурс]. - М.: ИНФРА-М, 2011. - 37 с. –Доступ из ЭБС ZNANIUMhttp://znanium.com/catalog.php?bookinfo=331839.
7. Галаганов В.П. Страховое дело: учебник. – М.: Академия,2011. – 303 с.

8. Скамай Л.Г. Страховое дело: учеб. пособие - 2-e изд., доп. и перераб. - М.: ИНФРА-М, 2014. - 324 с.

9. Шихов А. К.Страхование: организация, экономика, правовые аспекты: учеб. пособие [Электронный ресурс]. - 2-e изд., перераб. и доп. - М.: КУРС: Инфра-М, 2012. – 368 с. -Доступ из ЭБС ZNANIUMhttp://znanium.com/catalog.php?bookinfo=252580.
10. ГодинА. М. Страхование: практикум  [Электронный ресурс] /  А. М. Годин, С. Р. Демидов, С. В. Фрумина. - М. :Дашков и К°, 2013. - 196 с. - Доступ из ЭБС ZNANIUMhttp://znanium.com/catalog.php?bookinfo=415002.
12. Кондрашов В. М. Управление продажами: учеб.пособие [Электронный ресурс] / В. М. Кондрашов; под ред. В. Я. Горфинкеля. - М. : ЮНИТИ-
ДАНА,         2012.         -         319         с.         -         Доступ         из         ЭБС
ZNANIUMhttp://znanium.com/catalog.php?bookinfo=396909.
13. Клепик М. С. Увеличение продаж без особых материальных затрат: клиентинг без бюджета [Электронный ресурс].- М. :Дашков и К°, 2012. - 88 с.-Доступ из ЭБС ZNANIUMhttp://znanium.com/catalog.php?bookinfo=430534.
14. Стимулирование продаж: принципы, методы, оценка: учеб. пособие [Электронный ресурс]. - М.: ИНФРА-М, 2014. - 107 с. -Доступ из ЭБС ZNANIUMhttp://znanium.com/catalog.php?bookinfo=433622.
15. Брагин Л. А. Организация розничной торговли в сети Интернет: учебное пособие [Электронный ресурс] / Л.А. Брагин, Т.В. Панкина. - М.: ФОРУМ: ИНФРА-М, 2014. - 120 с. - Доступ из ЭБС ZNANIUMhttp://znanium.com/catalog.php?bookinfo=421959.
2. Дополнительная литература:
1. Фогельсон Ю. Б. Страховое право: теоретические основы и практика применения: монография[Электронный ресурс] / Ю.Б. Фогельсон. - М.: Норма: Инфра-М, 2012. - 576 с. - Доступ из ЭБС ZNANIUMhttp://znanium.com/catalog.php?bookinfo=307764
2. Быстров А. В. Концепция интеллектуального здания» и инновационные технологии страхового бизнеса // Атлас страхования №1. -  2011.
3. Деревицкий А. Охота на покупателя. Самоучитель по продажам. - Мн: Попурри, 2010.
4. Рыбкин И. Как помочь сохранить бизнес? Техника продаж страховых продуктов юридическим лицам. -  М: ИОИ, 2010.
5. Рыбкин И. Завтра будет поздно. Техника продаж страховых продуктов физическим лицам. -  М: ИОИ, 2010.
6. Страхование / под редакцией Л.А. Орланюк – Малицкой, С. Ю. Яновой. - М: Юрайт, 2011.
7. Галаганов В.П. Основы страхования и страхового дела. - М: КноРус, 2010.
8. Рыбкин И. Активные продажи страховых продуктов на точке продаж» / И. Рыбкин, В.Егоров. – Б.м.: Институт общегуманитарных исследований, 2010г. – 144с.
9. Сабат Э.М. Бизнес – этикет. - М.: Фаир – пресс, 2010.
10. Памбухчиянц О.В. Технология розничной торговли [Электронный ресурс]: учебник/ Памбухчиянц О.В.— Электрон. текстовые данные.— М.: Дашков и К, 2011.— 287 c.— Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/4491.— ЭБС «IPRbooks»

11. Адонин А.С. Страховой маркетинг [Электронный ресурс]: учебное пособие/ Адонин А.С., Туленты Д.С.— Электрон. текстовые данные.— М.: Евразийский открытый институт, 2010.— 254 c.— Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/10847.— ЭБС «IPRbooks

3. Интернет-ресурсы
1. http://allinsurance.ru/biser.nsf/ Страхование в России
2. http://www.ifin.ru – публикации «Интернет - страхование»
3. http://ostraxovanii.ucoz.ru – сайт о страховании
4. http://www.onlinemonitor.ru - Сайт интернет-исследований МАСМИ-Россия
5. http://www.reglament.net/demo_version/agent_prodaj.pdf
6. http://www.reglament.net/Профессиональные
издания
для
страховых компаний
7. http://www.fssn.ru – официальный сайт Федеральной Службы Страхового Надзора
8. http://vuzlib.net/beta3/html/1/6836/ Страховой маркетинг
9. http://www.znay.ru/ сайт Знай страхование 10.http://www.cfin.ru/rubricator.shtml Корпоративный менеджмент 11.http://www.consult-ct.ru -журнал «Современные страховые технологии»
12. http://www.reglament.net/demo_version/agent_prodaj.pdf Агентские продажи страховых продуктов. Пособие
13. http://www.reglament.net/Профессиональныеиздания
для
страховых компаний
4.3. Общие требования к организации образовательного процесса
Освоение обучающимися профессионального модуля может проходить в условиях созданной образовательной среды: как в образовательной организации, так и в организациях соответствующих профилю специальности 38.02.02 Страховое дело (по отраслям).
Изучение таких дисциплин как «Статистика», «Страховое дело»,«Документационное     обеспечение     управление»,     «Менеджмент»,
«Психология   деловых   отношений»,   «Русский   язык   и   культура   речи»,
«Информационные     технологии     в     профессиональной     деятельности»,
«Правовое обеспечение профессиональной деятельности» должно предшествовать освоению данного модуля или изучается параллельно.
4.4. Кадровое обеспечение образовательного процесса Требования
к
квалификации
педагогических

(инженерно- педагогических)
кадров,
обеспечивающих
обучение
по междисциплинарному курсу (курсам):
Наличие высшего профессионального образования, соответствующего профилю модуля «Реализация различных технологий розничных продаж в страховании» и специальности 38.02.02 «Страховое дело (по отраслям)». Опыт деятельности в соответствующей профессиональной сфере.
Требования к квалификации педагогических кадров, осуществляющих руководство практикой
Педагогический состав: дипломированные специалисты – преподаватели междисциплинарных курсов. Опыт деятельности в соответствующей профессиональной сфере.
Преподаватели получают дополнительное профессиональное образование по программам повышения квалификации, в том числе в форме стажировки в профильных организациях не реже 1 раза в 3 года.
5. КОНТРОЛЬ И ОЦЕНКА РЕЗУЛЬТАТОВ ОСВОЕНИЯ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ
ПМ.01. Реализация различных технологий розничных продаж в страховании
	Результаты (освоенные профессиональные
компетенции)
	Основные показатели оценки результата
	Формы и методы контроля и оценки

	ПК
1.1.
Реализовывать технологию агентских продаж
	Уметь составить профиль клиента, назначить встречу по телефону, выявить потребности, заключить договор страхования.
	Деловая игра, Тестирование, Решение задач с профессиональны м содержанием

	ПК 1.2. Реализовывать технологии брокерских продаж и продаж
финансовыми консультантами
	Уметь составить профиль клиента, назначить встречу по телефону, выявить потребности, предложить варианты расчета страховых продуктов нескольких страховых компаний,заключить договор страхования.
	Деловая игра, Тестирование, Решение задач с профессиональны м содержанием

	ПК
1.3.
Реализовывать технологии банковских продаж
	Уметь выявить потребность клиента при обращении в банк, составить
расчеты
по страховым

продуктам, осуществлять кросс-продажи страховых продуктов совместно с банковскими.
	Деловая игра, Тестирование, Решение задач с профессиональны м содержанием

	ПК 1.4. Реализовывать технологии
сетевых посреднических продаж
	Уметь составить профиль клиента, назначить встречу по телефону, выявить потребности, заключить договор страхования.
	Деловая игра, Тестирование, Решение задач с профессиональны м содержанием

	ПК 1.5. Реализовывать технологии прямых офисных продаж
	Уметь выявить потребность клиента при обращении клиента в офис продаж страховой компании, составить расчеты по страховым
продуктам, осуществлять кросс-продажи страховых продуктов, заключать договор страхования.
	Деловая игра, Тестирование, Решение задач с профессиональны м содержанием

	ПК 1.6. Реализовывать технологии продажи полисов на рабочих местах
	Уметь выявить потребность клиента при обращении клиента в офис продаж страховой компании, составить расчеты по страховым
продуктам,
	Деловая игра, Тестирование, Решение задач с профессиональны м содержанием


	
	осуществлять кросс-продажи страховых продуктов, заключать договор сторахования.
	

	ПК 1.7. Реализовывать директ- маркетинг как технологию прямых продаж
	Уметь выявить потребность клиента при обращении клиента в офис продаж страховой компании, составить расчеты по страховым
продуктам, осуществлять кросс-продажи страховых продуктов, заключать договор страхования
	Деловая игра, Тестирование, Решение задач с профессиональны м содержанием

	ПК
1.8.
Реализовывать технологии телефонных продаж
	Уметь составить профиль клиента, осуществить звонок по телефону с целью захвата внимания
клиента, актуализировать потребность, заключить договор страхования.
	Деловая игра, Тестирование, Решение задач с профессиональны м содержанием

	ПК          1.9.
технологии маркетинга продажах
	
	в
	Реализовывать интернет- розничных
	Использовать страницу захвата внимания клиента в контекстной рекламе,
отвечать
на телефонные запросы, умть быстро рассчитать страховые продукты, заключить договор, страхования, доставить договор до адресата, контролировать оплату данного договора.
	Деловая игра, Тестирование, Решение задач с профессиональны м содержанием

	ПК
1.10.
технологии продаж страховании
	в
	
	Реализовывать персональных розничном
	Уметь выявить потребность клиента при обращении клиента в офис продаж страховой компании, составить расчеты по страховым
продуктам, осуществлять кросс-продажи страховых продуктов, заключать договор страхования.
	Деловая игра, Тестирование, Решение задач с профессиональны м содержанием


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
	Знание
нормативно-
правовых
	Тестирование,

	социальную
значимость
своей
	актов
в
области
организации
	

	будущей профессии, проявлять к
	управленческой деятельности;
	

	ней устойчивый интерес
	знание основных правил хранения
	БРС, портфолио

	
	и
защиты
служебной
	

	
	информации.
	

	ОК
2.
Организовывать
	Знание нормативно- правовых актов в области организации управленческой деятельности;
	Тестирование, решение профессиональны х ситуаций, БРС

	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
	Знание нормативно- правовых актов в области организации управленческой деятельности;
	Решение правовых БРС
	задач,

	ОК   4.   Осуществлять   поиск   и
	Знание нормативно- правовых актов в области организации управленческой деятельности;
	Решение правовых БРС
	задач,

	использование
информации, необходимойдля эффективного выполнения профессиональных задач,      профессионального      и
	
	
	

	личностного развития
	
	
	

	ОК
5.
Использовать
	-
обрабатывать
входящие
и
	Решение
	

	информационно-
	исходящие
документы,
	
	

	коммуникационные технологии в
	систематизировать
их,
	
	

	профессиональной деятельности
	составлять  номенклатуру  дел  и
	правовых
	задач,

	
	формировать документы в дела;
	деловые
	игры,

	
	-
готовить
и
проводить
	БРС
	

	
	совещания,
деловые
встречи,
	
	

	
	приемы и презентации
	
	

	ОК 6.Работать в коллективе и команде, эфективно общаться с коллегами,
руководством, потребителями
	Знание нормативно- правовых актов в области организации управленческой деятельности;
	Решение
правовых
задач, БРС, портфолио

	ОК 7. Брать на себя ответственность за работу членов
команды
(подчиненных),результат
	Знание нормативно- правовых актов в области организации управленческой деятельности;
	Тестирование, БРС

	выполнения заданий
	
	

	ОК
8.
Самостоятельно
	Знание
нормативно-
правовых
	Деловые игры,

	определять
задачи
	актов
в
области
организации
	

	профессионального
и
	управленческой деятельности;
	

	личностного
развития,
	
	


	заниматься самообразованием, осознанно
планировать повышение квалификации
	
	

	ОК 9. Ориентироваться в условиях частой смены технологий в профессиональной деятельности
	Знание нормативно- правовых актов в области организации управленческой деятельности;
	Решение
правовых
задач, БРС


Результаты указываются в соответствии с паспортом программы и разделом 2. Перечень форм контроля должен быть конкретизирован с учетом специфики обучения по программе профессионального модуля.
                       Утверждаю 


Зам. директора по УР


__________И.С. Вахрамеева













