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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 ПМ.02 Организация продаж 
страховых продуктов (далее программа) является составной частью основной 
профессиональной образовательной программы политехнического колледжа филиала 
ФГБОУ ВО «МГТУ» в пос. Яблоновском в соответствии с федеральным государственным 
образовательным стандартом среднего профессионального образования (далее – ФГОС 
СПО) по специальности 38.02.02 Страховое дело (по отраслям) в части освоения 
основного вида деятельности: специалист страхового дела и соответствующих 
профессиональных компетенций: 

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. 

ПК 2.2 Организовывать розничные продажи. 
ПК 2.3 Реализовывать различные технологии розничных продаж в страховании. 
ПК 2.4 Анализировать эффективность каждого канала продаж страхового 

продукта. 
           ПК 3.1 Документально оформлять страховые операции. 
 

1.2. Цели и задачи модуля  

С целью овладения указанным видом профессиональной деятельности, 
обучающийся в ходе освоения профессионального модуля должен: 

иметь практический опыт: 

ПО1 - организации продаж страховых продуктов; 
уметь: 
У1- анализировать основные показатели страхового рынка; 

У2- выявлять перспективы развития страхового рынка; 
У3- применять маркетинговые подходы в формировании клиентоориентированной 

модели розничных продаж; 
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У4- формировать стратегию разработки страховых продуктов; 
У5- составлять стратегический план продаж страховых продуктов; 
У6- составлять оперативный план продаж; 
У7- рассчитывать бюджет продаж; 
У8- контролировать исполнение плана продаж и принимать адекватные меры для 

его выполнения; 
У9- выбирать наилучшую в данных условиях организационную структуру 

розничных продаж; 
У10- проводить анализ эффективности организационных структур продаж; 
У11- организовывать продажи страховых продуктов через различные каналы 

продаж; 
У12- определять перспективные каналы продаж; 
У13- анализировать эффективность каждого канала; 
У14- определять величину доходов и прибыли канала продаж; 
У15- оценивать влияние финансового результата канала продаж на итоговый 

результат страховой организации; 
У16- рассчитывать коэффициенты рентабельности деятельности страховщика;  
У17- проводить анализ качества каналов продаж. 
знать:  
З1- роль и место розничных продаж в страховой компании; 
З2- содержание процесса продаж в страховой компании и проблемы в сфере 

розничных продаж; 
З3- принципы планирования реализации страховых продуктов; 
З4- нормативную базу страховой компании по планированию в сфере продаж; 
З5- принципы построения клиентоориентированной модели розничных продаж; 
З6- методы экспресс-анализа рынка розничного страхования и выявления 

перспектив его развития; 
З7 - место розничных продаж в структуре стратегического плана страховой 

компании; 
З8- маркетинговые основы розничных продаж; 
З9- методы определения целевых клиентских сегментов; 
З10- основы формирования продуктовой стратегии и стратегии развития каналов 

продаж; 
З11- порядок формирования ценовой стратегии; 
З12- теоретические основы прогнозирования открытия точек продаж и роста 

количества продавцов; 
З13- виды и формы плана продаж; 
З14- взаимосвязь плана продаж и бюджета продаж; 
- методы разработки плана и бюджета продаж: экстраполяцию, встречное 

планирование, директивное планирование; 
З15- организационную структуру розничных продаж страховой компании: видовую, 

канальную, продуктовую, смешанную; 
З16- слабые и сильные стороны различных организационных структур продаж; 
З17- модели соотношения центральных и региональных продаж, анализ их 

эффективности; 
З18- классификацию технологий продаж в розничном страховании по продукту, по 

уровню автоматизации, по отношению к договору страхования, по каналам продаж; 
З19- каналы розничных продаж в страховой компании; 
З20- факторы   выбора каналов продаж для страховой компании, прямые и 

посреднические каналы продаж; 
З21- способы анализа развития каналов продаж на различных страховых рынках; 
З22- соотношение организационной структуры страховой компании и каналов 
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продаж; 

З23- основные показатели эффективности продаж; 
З24- порядок определения доходов и прибыли каналов продаж; 
З25- зависимость финансовых результатов страховой организации от 

эффективности каналов продаж; 
З26- коэффициенты рентабельности канала продаж и вида страхования в целом; 
З27- качественные показатели эффективности каналов продаж. 
 

1.3. Количество часов на освоение программы профессионального модуля: 

 

всего – 327 часов, в том числе: 
- максимальной учебной нагрузки обучающегося – 255 часов,  
включая: 
- обязательной аудиторной учебной нагрузки обучающегося – 170 часов; 
- самостоятельной работы обучающегося – 67 часов; 
- консультаций – 18 часов; 
- производственной практики – 72 часа. 
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2. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ  

ПМ.02 ОРГАНИЗАЦИЯ ПРОДАЖ СТРАХОВЫХ ПРОДУКТОВ 

2.1. Объем профессионального модуля и виды учебной работы 

 

Вид учебной работы 

 

Количество  

часов 

(всего) 

 

В 4 

семестре 

В 5 

семестре 

В 5 

семестре 

  МДК.02.01 МДК.02.01 МДК.02.02  

Обязательная аудиторная 

учебная нагрузка  

170 44 42 84 

в том числе     

теоретические занятия (Л) 108 28 28 52 

практические занятия (ПЗ) 62 16 14 32 

Производственная практика (ПП)  72  72  

Самостоятельная работа 

обучающихся (СРС) (всего) 

67 20 13 34 

консультации 18 6 4 8 
Проведение промежуточной 
аттестации  
квалификационный экзамен 

    

Общая трудоемкость 327 70 131 126 
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2.2. Тематический план профессионального модуля ПМ.02 Организация продаж страховых продуктов 
 

Коды 
профес
сионал
ьных 

компет
енций 

 

Наименования разделов, тем 
профессионального модуля 

Всего 
часов 

(аудитор
ная 

учебная 
нагрузка и 
самостоя
тельная 
работа) 

Объем времени, отведенный на освоение междисциплинарного курса (курсов) 

Обязательная аудиторная учебная нагрузка 
обучающегося 

Самосто
ятельна
я работа 
обучаю-
щегося 

консу
льтац

ии 
Практика 

Всего, 

часов 

В т.ч. 
теоретичес-
кие занятия 

в т.ч. 
лабораторные 

работы и 
практические 

занятия, 
часов 

в т.ч., 
курсовая 
работа 

(проект), 
часов 

часов часов 
Учебна

я, 

часов 

Произво

дствен-

ная (по 

профилю 

специаль

ности), 

часов 
 

  ПМ.02   Организация продаж 
страховых продуктов 

327 170 108 62 - 67 18 - 72 

ПК 2.2 
ПК 2.3 
ПК 2.4 
ПК 3.1 
ОК1-
ОК9 
 
 
 
 
 
 
ПК 2.2 
ПК 2.3 
ПК 2.4 

 МДК.02.01. Планирование и 

организация продаж в 

страховании (по отраслям) 

 

201 86 56 30 - 33 10 - 72 

 МДК.02.02. Анализ 
эффективности продаж (по 
отраслям) 

126 84 52 32 - 34 8 - - 

 2 курс, 4 семестр  

 МДК.02.01. Планирование и 

организация продаж в 

страховании (по отраслям) 
64     44 28 16  20    

 Раздел 1. Роль и место 
розничных продаж в 

24 16 10 6 - 8    
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ПК 3.1 
ОК1-
ОК9 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ПК 2.2 
ПК 2.3 
ПК 2.4 

страховании 

Л1 Сущность розничных продаж 
в страховании 

4 2 2   2    

Л2 Принципы планирования 
реализации страховых 
продуктов 

4 2  2  2    

Л3 Принципы построения 
клиентоориентированной 
модели розничных продаж 

4 2 2   2    

ПЗ1 Определение тенденций и 
перспектив развития 
страхового рынка. 

2 2 2       

Л4 Основные методы 
планирования страховой 
деятельности 

4 2 2   2    

Л5 Место розничных продаж в 
структуре стратегического 
плана страховой компании 

2 2 2       

ПЗ2 Определение центров 
ответственности при 
планировании страховой 
деятельности 

2 2  2      

ПЗ3 Определение целевых 
установок развития страховой 
организации на долгосрочную 
перспективу 

2 2  2      

 Раздел2.Содержание процесса 
продаж в страховой компании 
и проблемы в сфере 
розничных продаж 

22 14 8 6 - 8    

Л6 Элементы процесса 
планирования. Методы 
планирования и их 
характеристика. Сегментация 

4 2 2   2    
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ПК 3.1 
ОК1-
ОК9 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ПК 2.2 
ПК 2.3 
ПК 2.4 
ПК 3.1 
ОК1-
ОК9 
 
 
 

страхового рынка. 
 

Л7  Организационная структура 
продаж страховых компаний. 

4 2 2   2    

ПЗ4 Определение места страховой 
компании на страховом 
рынке. 

2 2  2      

Л8 Конкуренция и 
конкурентоспособность СК. 

4 2 2   2    

ПЗ5 Определение экономического 
потенциала основных 
конкурентов страховой 
компании 

2 2  2      

Л9 Проблемы в сфере розничных 
продаж 

4 2 2   2    

ПЗ6 Изучение методики 
формирования тарифной 
политики страховой 
организации 

2 2  2      

 Раздел 3. Нормативная база 
страховой компании по 
планированию в сфере продаж 

18 14 10 4  4    

Л10. Информационная база для 
планирования страховых 
операций. 

4 2 2   2    

ПЗ7 Определение 
информационной базы по 
деятельности страховой 
компании 

2 2  2      

Л11. Нормативно-правовое 
регулирование каналов 
продаж.  

4 2 2   2    

Л12. Нормативно-правовая база по 
общему страховому 

4 2 2       



11 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ПК 2.2 
ПК 2.3 
ПК 2.4 
ПК 3.1 
ОК1-
ОК9 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

законодательству 

Л13. Доходы от страховой и 
инвестиционной 
деятельности. 

4 2 2       

Л14. Планирование поступления 
страховых платежей. 
Планирование расходов на 
организацию страхового дела 

4 2 2       

ПЗ8  Определение целевых 
установок развития страховой 
организации на долгосрочную 
перспективу 

2 2  2      

 3 курс 5 семестр 

 МДК.02.01. Планирование и 
организация продаж в 
страховании (по отраслям) 

55 42 28 14  13   72 

 Раздел 4. Теоретические 
основы прогнозирования 
открытия точек продаж и 
роста количества продавцов 

18 14 10 4  4    

Л15 Теоретические основы 
прогнозирования открытия 
точек продаж 

2 2 2       

Л16 Сильные стороны различных 
организационных структур 
продаж. 

3 2 2   1    

Л17 Слабые стороны различных 
организационных структур 
продаж 

3 2 2   1    

Л18 Взаимосвязь плана продаж и 
бюджета продаж. 

4 2 2   2    

ПЗ9 Составить отличительную 
таблицу плана и бюджета 

2 2  2      
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ПК 2.2 
ПК 2.3 
ПК 2.4 
ПК 3.1 
ОК1-
ОК9 

продаж. 
ПЗ10 Рассчитать бюджет продаж 

страховой организации  2 2  2      

Л19. Теоретические основы 
прогнозирования роста 
количества продавцов 

2 2 2       

 Раздел 5. Виды и формы плана 
продаж 

20 14 10 4  6    

Л20 Виды плана продаж. 4 2 2   2    

Л21 Формы плана продаж 4 2 2   2    

Л22 Методы разработки плана и 
бюджета продаж. 

4 2 2   2    

ПЗ11 Формирование бюджета 
продаж на основе показателей 
плана продаж. 

2 2  2      

ПЗ12 Разработка плана продаж 
страховой организации 2 2  2      

Л23 Встречное планирование, 
директивное планирование 

2 2 2       

Л24 Модели соотношения 
центральных и региональных 
продаж 

2 2 2       

 Раздел 6. Каналы розничных 
продаж в страховой компании 

17 14 8 6  3    

Л25 
 

Понятие и структура систем 
продаж 

3 2 2   1    

Л26 Канал продаж как способ 
реализации страховых 
продуктов. Особенности 
развития каналов продаж в 
страховании. 

3 2 2   1    

Л27 Анализ эффективности 
центральных и региональных 

3 2 2   1    
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продаж 

Л28 Классификация технологий 
продаж. 

2 2 2       

ПЗ13 Составить классификацию 
технологий продаж в рознице 
по продукту 

2 2  2      

ПЗ14 Составить классификацию 
технологий продаж в рознице 
по продукту 

2 2  2      

ПЗ15 Составить сравнительную 
таблицу прямых и 
посреднических каналов 
продаж страховых продуктов 

2 2  2      

 МДК.02.02. Анализ 
эффективности продаж (по 
отраслям) 

126 84 52 32 - 42    

 

 

3 курс, 5 семестр 

ПК 2.2 
ПК 2.3 
ПК 2.4 
ПК 3.1 
 

 Раздел 1. Методы экспресс-
анализа рынка розничного 
страхования и выявления 
перспектив его развития. 

18 12 8 4 

- 

6    

Л1 
Принципы стратегического 
учета, его содержание и формы 

4 2 2 - 
- 

2    

Л2 Порядок организации 
стратегического контроля в 
страховой компании 

3 2 2 - 
- 

1    

 
ПЗ1 Цели и задачи управления 

продажами. Факторы, влияющие 
на продажи 

2 2 - 2 
- - - 
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Л3 
Методика разработки стратегии 
деятельности страховой 
компании 

4 2 2 

- - 

2    

Л4 
Управление и организация 
страховой компании 

3 2 2  
- 

1    

ПЗ2 Меры стимулирования 
исполнения плана продаж. 
Оценка результатов 
стимулирования 

2 2  2 

 

    

 Раздел 2. Маркетинговые 
основы розничных продаж  21 14 8 6 

- 
7    

Л5 Маркетинговые исследования 
под новый и действующий 
страховой продукт  

4 2 2 - 
- 

2    

Л6 
Маркетинг страховщика 4 2 2 

- - 
2    

ПЗ3 Этапы создания «нового» 
(модифицированного) 
страхового продукта 

2 2 

- 
2 

- - 
   

Л7 
Сегментация страхового рынка 3 2 2 

- - 
1    

ПЗ4 
Маркетинговая стратегия 
страховой компании 

 
2 2 

- 

2 

- - 

   

  

Л8 Моделирование и 
прогнозирование ситуаций 
поведения страхователей 

4 2 2 
- - 

2    
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ПЗ5 
Ценовая конкуренция 2 2 

- 
2 

- - 
   

 Раздел 3. Способы анализа 
развития каналов продаж на 
различных страховых рынках 

24 16 10 6 
- 

8    

 

Л9 
Цель и задачи проведения 
анализа страховой деятельности 

4 2 2 - 
- 

2    

Л10 
Проблемы развития страхового 
рынка и его перспективы 

4 2 2 
- - 

2    

ПЗ6 
Состав и структура расходов на 
ведение дела 

2 2 

- 
2 

- - 
   

Л11 
Определения средних величин 
продаж 

4 2 2 
- - 

2    

ПЗ7 
Анализ расходов на ведение 
дела 

2 2 

-  

2 

- - 
   

Л12 
Основные показатели 
эффективности продаж 

3 2 2 
- - 

1    

Л13 
Анализ страховых операций 5 4 2 

- - 
1    

ПЗ8 Классификация показателей 
финансового состояния 
страховщика 

2 2 

- 
2 

- - 
   

 Раздел 4. Зависимость 
финансовых результатов 
страховой организации от 

28 18 12 6 
- 

10    
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эффективности каналов 
продаж 

Л14 Анализ финансовой 
устойчивости, как оценка 
финансов страховщика 

4 2 2 - 
- 

2    

Л15 
Анализ платежеспособности 
страховщика 

4 2 2 
- - 

2    

 
ПЗ9 Показатели, характеризующие 

ликвидность активов 
страховщика 

2 2 

- 
2 

- - 
   

 

Л16 Отечественная и зарубежная 
методика анализа финансового 
состояния страховщика 

3 2 2 - 
- 

1    

Л17 
Анализ финансовых результатов 
страховщика 

4 2 2 
- - 

2    

ПЗ10 Показатели, характеризующие 
результаты работы системы 
продаж страховщика: объем 
страховых премий, число 
заключенных договоров 
страхования, объем собственных 
средств 

2 2 

- 

2 

- - 

   

Л18 
Состав доходов и расходов 
каналов продаж 

4 2 2 - 
- 

2    

Л19 Зависимость финансовых 
результатов страховой 
организации от эффективности 
каналов продаж 

3 2 2 

- - 

1    
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ПЗ11 
Показатели достаточности 
страховых резервов 

2 2 

- 
2 

- - 
   

 Раздел 5. Коэффициенты 
рентабельности канала 
продаж и вида страхования в 
целом 

18 12 8 4 

- 

6    

Л20 Каналы розничных продаж в 
страховой компании, факторы 
выбора  

3 2 2 - 
- 

1    

Л21 
Анализ развития каналов 
продаж, их классификация 

4 2 2 
- - 

2    

ПЗ12 
Определение эффективности 
каналов продаж 

2 2 - 2 
- 

-    

Л22 
Прямые и посреднические 
каналы продаж 

4 2 2 - 
- 

2    

Л23 
Сравнительный анализ 
эффективности каналов продаж 

3 2 2  
- 

1    

 
ПЗ13 

Посреднические и прямые 
продажи страховых продуктов 

2 2 - 2 
- 

-    

 
 Раздел 6. Качественные 

показатели эффективности 
каналов продаж 

17 12 6 6 - 5    

 

Л24 Стратегические ключевые 
показатели деятельности 
страховой компании 

4 2 2  - 2    
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ПЗ14 Организация контроля за 

выполнением ключевых 
показателей деятельности СК 

2 2 - 2 
- - 

   

 
Л25 Организационные структуры 

розничных продаж в 
страховании 

3 2 2 - - 1    

 

ПЗ15 
Оценка финансового состояния 
деятельности страховщика 

2 2 - 2 - -    

 
Л26 Конкуренция и 

конкурентоспособность 
страховой компании 

4 2 2 - - 2    

 
ПЗ16 

Ценовая конкуренция 2 2 - 2 - -    

 

 

Производственная практика         72 

 
 

Консультации       18   
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2.2. Содержание обучения по профессиональному модулю ПМ 02. Организация продаж страховых продуктов 

 
Наименование разделов про-
фессионального модуля 
(ПМ), междисциплинарных 
курсов (МДК) и тем 

Содержание учебного материала, лабораторные работы и практические занятия, 
самостоятельная работа обучающихся 

Объем 
часов 

 
Коды формируемых 

компетенций, 
осваиваемых знаний и 

умений 

МДК.02.01. Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям) 

 
129  

Раздел 1. Роль и место 
розничных продаж в 
страховании 

Содержание учебного материала Сущность розничных продаж в страховании. Принципы 
планирования реализации страховых продуктов. Принципы построения 
клиентоориентированной модели розничных продаж. Основные методы планирования 
страховой деятельности. Место розничных продаж в структуре стратегического плана 
страховой компании. 

24 

ПК 2.2 
ПК 2.3 
ПК 2.4 
ПК 3.1 

          ОК1-ОК9 
 

Теоретические занятия 10  
1. Сущность розничных продаж в страховании 2  
2. Принципы планирования реализации страховых продуктов 2  
3. Принципы построения клиентоориентированной модели розничных продаж 2  
4. Основные методы планирования страховой деятельности 2  
5. Место розничных продаж в структуре стратегического плана страховой компании 2  

Практические занятия 6  
1. Определение тенденций и перспектив развития страхового рынка. 2  
2. Определение центров ответственности при планировании страховой деятельности 2  
3. Определение целевых установок развития страховой организации на долгосрочную 

перспективу 
2  

Самостоятельная работа обучающихся  
Виды самостоятельной работы 
Работа с конспектом лекции. Изучение рекомендованной литературы.  
 Подготовка реферата по теме «Принципы планирования страховых продуктов». Подготовка 
списка клиентов для клиентоориентированной модели розничных продаж. 

 

8  

Раздел2.Содержание 
процесса продаж в страховой 
компании и проблемы в 
сфере розничных продаж 

Содержание учебного материала  
Организационная структура продаж страховых компаний. Элементы процесса 
планирования. Методы планирования и их характеристика. Сегментация страхового 
рынка. Конкуренция и конкурентоспособность СК. Определение места страховой 

22 

ПК 2.2 
ПК 2.3 
ПК 2.4 
ПК 3.1 
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компании на страховом рынке. Изучение методики формирования тарифной политики 
страховой организации. Определение экономического потенциала основных 
конкурентов страховой компании 
 

          ОК1-ОК9 
 

Теоретические занятия  
8 

 

6.Элементы процесса планирования. Методы планирования и их характеристика. 
Сегментация страхового рынка. 

2  

7. Организационная структура продаж страховых компаний.  2  
8. Конкуренция и конкурентоспособность СК. 2  
9.Проблемы в сфере розничных продаж 2  
Практические занятия 6  
4.Определение места страховой компании на страховом рынке. 2  
5.Определение экономического потенциала основных конкурентов страховой 
компании 

2  

6.Изучение методики формирования тарифной политики страховой организации 2  
Самостоятельная работа обучающихся  
Виды самостоятельной работы  
Работа с конспектом лекции. Изучение рекомендованной литературы.  
Подготовка реферата по теме «Маркетинговые отделы в страховых компаниях 
России» 

8  

Раздел 3. Нормативная база 
страховой компании по 
планированию в сфере 
продаж 
 

Содержание учебного материала 
Информационная база для планирования страховых операций. Нормативно-правовое 
регулирование каналов продаж. Доходы от страховой и инвестиционной деятельности. 
Планирование поступления страховых платежей. Планирование расходов на 
организацию страхового дела. Определение целевых установок развития страховой 
организации на долгосрочную перспективу. 

18 

ПК 2.2 
ПК 2.3 
ПК 2.4 
ПК 3.1 

ОК 1-ОК9 

Теоретические занятия 10  
10. Информационная база для планирования страховых операций. 2  
11. Нормативно-правовое регулирование каналов продаж.  2  
12.Нормативно-правовая база по общему страховому законодательству 2  
13. Доходы от страховой и инвестиционной деятельности. 2  
14.Планирование поступления страховых платежей. Планирование расходов на 
организацию страхового дела 2  

Практические занятия   4  
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7.Определение информационной базы по деятельности страховой компании 2  
8.Определение целевых установок развития страховой организации на долгосрочную 
перспективу 

2  

Самостоятельная работа обучающихся  
Виды самостоятельной работы  
Работа с конспектом лекции. Изучение рекомендованной литературы.  
Изучение нормативных документов по организации розничных продаж в с/к 

4  

Раздел 4. Теоретические 
основы прогнозирования 
открытия точек продаж и 
роста количества продавцов 

Содержание учебного материала 
Теоретические основы прогнозирования открытия точек продаж. Сильные стороны 
различных организационных структур продаж. Слабые стороны различных 
организационных структур продаж. Взаимосвязь плана продаж и бюджета продаж. 
Теоретические основы прогнозирования роста количества продавцов. 

18 

ПК 2.2 
ПК 2.3 
ПК 2.4 
ПК 3.1 

ОК1-ОК9 
Теоретические занятия 10  
15. Теоретические основы прогнозирования открытия точек продаж 2  
16.Сильные стороны различных организационных структур продаж. 2  
17.Слабые стороны различных организационных структур продаж 2  
18.Взаимосвязь плана продаж и бюджета продаж. 2  
19.Теоретические основы прогнозирования роста количества продавцов 2  
Практические занятия 4  
9.Составить отличительную таблицу плана и бюджета продаж. 2  
10.Рассчитать бюджет продаж страховой организации  2  
Самостоятельная работа обучающихся  
Виды самостоятельной работы  
Работа с конспектом лекции. Изучение рекомендованной литературы.  
Подготовка реферата по теме «Автоматизация бизнес-процесса в страховании» 

4  

Раздел 5. Виды и формы 
плана продаж 

Содержание учебного материала 
Виды плана продаж. Формы плана продаж. Методы разработки плана и бюджета 
продаж. Встречное планирование, директивное планирование. Модели соотношения 
центральных и региональных продаж. Разработка плана продаж страховой 
организации 

20 

ПК 2.2 
ПК 2.3 
ПК 2.4 
ПК 3.1 

ОК1-ОК9 
Теоретические занятия 10  
20.Виды плана продаж. 

2  

21.Формы плана продаж 2  
22.Методы разработки плана и бюджета продаж 2  
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23.Встречное планирование, директивное планирование 2  
24.Модели соотношения центральных и региональных продаж 2  
Практические занятия 4  
11.Формирование бюджета продаж на основе показателей плана продаж 2  
12.Разработка плана продаж страховой организации 2  
Самостоятельная работа обучающихся  
Виды самостоятельной работы Работа с конспектом лекции. Изучение 
рекомендованной литературы.  
Подготовка реферата по теме «Методы разработки плана продаж» 

6  

Раздел 6. Каналы розничных 
продаж в страховой компании 

Содержание учебного материала 
Понятие и структура систем продаж. Канал продаж как способ реализации страховых 
продуктов. Особенности развития каналов продаж в страховании. Классификация 
технологий продаж. 

17 

ПК 2.2 
ПК 2.3 
ПК 2.4 
ПК 3.1 

ОК 1-ОК9 
Теоретические занятия 8  
1.Понятие и структура систем продаж 2  
2.Канал продаж как способ реализации страховых продуктов. Особенности развития 
каналов продаж в страховании. 

2  

3.Анализ эффективности центральных и региональных продаж 2  
4.Классификация технологий продаж. 2  
Практические занятия 6  
13.Составить классификацию технологий продаж в рознице по продукту 2  
14.Составить классификацию технологий продаж в рознице по продукту 2  
15.Составить сравнительную таблицу прямых и посреднических каналов продаж 
страховых продуктов 

2  

Самостоятельная работа обучающихся  
Виды самостоятельной работы  
Работа с конспектом лекции. Изучение рекомендованной литературы.  
Подготовка реферата по теме «Виды каналов продаж страховых продуктов в 
страховой организации» 

3  

ПП.04.1. Производственная практика (практика по профилю специальности): 
 МДК.02.01. Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям) 
Виды работ: 
   Ознакомление с организацией работы страховой компании 
   Ознакомление с процессом организации и проведения основных видов страхования  
   Составление стратегического плана розничных продаж. 
   Составление оперативного плана розничных продаж. 

72  
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   Работа по организации розничных продаж в страховой компании. 
   Реализация розничных продаж в страховой компании. 
   Работа с базой данных по продажам. 
   Ведение переговоров. 
   Разработка мер по повышению качества розничных продаж в страховой компании. 
   Анализ эффективности страховой компании. 
   Выявление не рентабельных видов страхования в страховой компании. 
   Сравнение эффективности страховой деятельности в динамике. 
   Мероприятия по повышению качества страхования в страховой компании. 
 

МДК.02.02 Анализ эффективности продаж (по отраслям) 
126 

ОК 1-9, ПК 2.2-2.4,  
ПК 3.1, З1—З27, У1-У17,  

Раздел 1. Методы экспресс-
анализа рынка розничного 
страхования и выявления 
перспектив его развития. 

Содержание учебного материала 
Понятие стратегического контроля СК, его принципы, формы и содержание. 
Выявление факторов, влияющих на продажи и управление ими. 

18 
ОК 1-9, ПК 2.2-2.4,  
ПК 3.1, З1-З4, У5-У8,  

Теоретические занятия 8  
1. Принципы стратегического учета, его содержание и формы 2  
2. Порядок организации стратегического контроля в страховой компании 2  
3.  Методика разработки стратегии деятельности страховой компании 2  
4.  Управление и организация страховой компании 2  
Практические занятия 4  

1. 1. Цели и задачи управления продажами. Факторы, влияющие на продажи 2  
2. Меры стимулирования исполнения плана продаж. Оценка результатов 
стимулирования 

2  

Самостоятельная работа обучающихся  
Работа с конспектом лекции. Изучение рекомендованной литературы.  
Написание реферата на тему: «Розничные продажи в страховой компании», 
«Планирование продаж страховых продуктов в страховой компании». 
Рассмотрение самостоятельно вопросов: «Роль ключевых показателей работы в 
управлении страховой компании». 

6  

Раздел 2. Маркетинговые 
основы розничных продаж  

Содержание учебного материала 
Маркетинг страховщика. Элементы маркетинга страховщика. Сегментация страхового 
рынка. Принципы практического маркетинга. Моделирование и прогнозирование 
ситуаций поведения страхователей: стимулы, ощущения, запросы и предпочтения, 
восприятия, мотивы, поведение страхователей. Конкуренция и 
конкурентоспособность. Систематизация данных. Сравнительный анализ. Ценовая 
конкуренция. 

21 
ОК 1-9, ПК 2.2-2.4,  
ПК 3.1, З6-З11, У3-У7,  
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Теоретические занятия 8  
5.  Маркетинговые исследования под новый и действующий страховой продукт  2  
6.  Маркетинг страховщика 2  
7.  Сегментация страхового рынка 2  
8.  Моделирование и прогнозирование ситуаций поведения страхователей 2  
Практические занятия 6  

3. Этапы создания «нового» (модифицированного) страхового продукта 2  
4. Маркетинговая стратегия страховой компании 2  
5. Ценовая конкуренция 2  

Самостоятельная работа обучающихся  
Работа с конспектом лекции. Изучение рекомендованной литературы.  
Составление схемы «Этапы разработки «нового» страхового продукта». Написание 
реферата на тему: «Расширение ассортимента страховых услуг – элемент 
конкуренции». Рассмотрение самостоятельно вопросов: «Каналы продвижения 
экспресс-продуктов в России», «Корпоративные каналы продаж страховых 
продуктов». 

7  

Раздел 3. Способы анализа 
развития каналов продаж на 
различных страховых рынках 

Содержание учебного материала 
Проведение анализа деятельности СК, его цели и задачи. Выявление основных 
показателей эффективности продаж. Проведение анализов расходов на ведение дела, 
ликвидности баланса, статей актива и пассива баланса. 

24 
ОК 1-9, ПК 2.2-2.4,  
ПК 3.1, З5-З17, У1-У4,  

Теоретические занятия 10  
9.  Цель и задачи проведения анализа страховой деятельности 2  
10. Проблемы развития страхового рынка и его перспективы 2  
11. Определения средних величин продаж 2  
12. Основные показатели эффективности продаж 2  
13. Анализ страховых операций 2  
Практические занятия 6  

6. Состав и структура расходов на ведение дела 2  
7. Анализ расходов на ведение дела 2  
8. Классификация показателей финансового состояния страховщика 2  

Самостоятельная работа обучающихся  
Работа с конспектом лекции. Изучение рекомендованной литературы.  
Написание реферата на тему: «Определение динамики средней нагрузки на одного 
страхового агента». Рассмотрение самостоятельно вопросов: «Оценка эффективности 
страховых операций», «Определение динамики средних показателей по видам 
страхования». 

8  
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Раздел 4. Зависимость 
финансовых результатов 
страховой организации от 
эффективности каналов 
продаж 

Содержание учебного материала 

Определение доходов и расходов страховой компании в зависимости от продаж 
страхового продукта. Определение рентабельности канала продаж и вида 
страхования в целом. Расчет соответствия фактического и нормативного 
размера маржи платежеспособности. Анализ зависимости финансовых 
результатов страховой организации от эффективности каналов продаж.  

28 
ОК 1-9, ПК 2.2-2.4,  

ПК 3.1, З23-З27, У14-У17,  

Теоретические занятия 12  
14.  Анализ финансовой устойчивости, как оценка финансов страховщика 2  
15. Анализ платежеспособности страховщика 2  
16. Отечественная и зарубежная методика анализа финансового состояния 
страховщика 

2  

17. Анализ финансовых результатов страховщика 2  
18. Состав доходов и расходов каналов продаж 2  
19. Зависимость финансовых результатов страховой организации от 
эффективности каналов продаж 

2  

Практические занятия 6  
9. Показатели, характеризующие ликвидность активов страховщика 2  
10. Показатели, характеризующие результаты работы системы продаж 

страховщика: объем страховых премий, число заключенных договоров 
страхования, объем собственных средств 

2  

11. Показатели достаточности страховых резервов 2  
Самостоятельная работа обучающихся  
Работа с конспектом лекции. Изучение рекомендованной литературы.  
Составление таблицы «Показатели рентабельности страховой деятельности (на 
примере СК)». Написание реферата на тему: «Показатели, характеризующие объем и 
эффективность инвестиционной деятельности». 
Рассмотрение самостоятельно вопросов: «Определение доходов страховой компании в 
зависимости от продаж страхового продукта», «Расчет показателей 
платежеспособности». 

10  

Раздел 5. Коэффициенты 
рентабельности канала продаж 
и вида страхования в целом 

Содержание учебного материала 
Виды продаж: по продукту, по отношению к договору страхования, по каналам 
продаж, по уровню автоматизации. Классификация страховых посредников. Факторы 
выбора каналов продаж 

18 
ОК 1-9, ПК 2.2-2.4,  

ПК 3.1, З18 –З22, У9 -У15  

Теоретические занятия 8  
20. Каналы розничных продаж в страховой компании, факторы выбора  2  
21. Анализ развития каналов продаж, их классификация 2  
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22. Прямые и посреднические каналы продаж 2  
23. Сравнительный анализ эффективности каналов продаж 2  
Практические занятия 4  

12. Определение эффективности каналов продаж 2  
13. Посреднические и прямые продажи страховых продуктов 2  

Самостоятельная работа обучающихся  
Работа с конспектом лекции. Изучение рекомендованной литературы.  
Составление схемы «Классификация каналов продаж». Написание реферата на тему: 
«Различные каналы продаж страховых продуктов». Рассмотрение самостоятельно 
вопросов: «Соглашение о назначении генерального страхового агента, содержание и 
порядок заключения». 

6  

Раздел 6. Качественные 
показатели эффективности 
каналов продаж 

Содержание учебного материала 
Основные показатели СК в области продаж страховых продуктов. Понятие 
конкуренции. Ценовая стратегия в области розничных продаж СК. Коэффициент 
рентабельности канала продаж. Анализ эффективности СК. 

17 
ОК 1-9, ПК 2.2-2.4,  

ПК 3.1, З23-З27, У10-У17,  

Теоретические занятия 6  
24. Стратегические ключевые показатели деятельности страховой компании 2  
25. Организационные структуры розничных продаж в страховании 2  
26. Конкуренция и конкурентоспособность страховой компании 2  
Практические занятия 6  

14. Организация контроля  за выполнением ключевых показателей деятельности 
СК.  

2  

15. Оценка финансового состояния деятельности страховщика 2  
16. Ценовая конкуренция 2  

Самостоятельная работа обучающихся 
Работа с конспектом лекций. Изучение рекомендованной литературы. Расчет 
показателей убыточности страховой компании с использованием ресурса «internet». 
Составить сравнительную таблицу сильных и слабых сторон страхового рынка 
России. Подготовить реферат по теме: «Корпоративные каналы продаж страховых 
продуктов»  

5  

 Консультации   
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 3. УСЛОВИЯ РЕАЛИЗАЦИИ ПРОГРАММЫ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ 
ПМ.02 ОРГАНИЗАЦИЯ ПРОДАЖ СТРАХОВЫХ ПРОДУКТОВ 

 
3.1. Требования к материально-техническому обеспечению 
Реализация программы модуля ПМ.02 Организация продаж страховых продуктов 

предполагает наличие учебного кабинета междисциплинарных курсов (106). 
 Оборудование учебного кабинета: 
 - посадочные места по числу обучающихся; 
 - рабочее место преподавателя. 
 Технические средства обучения: 
 - рабочая доска; 
 - комплект учебно-наглядных пособий; 
 - экран; 
 - проектор. 

  
 3.2. Информационное обеспечение обучения 
Перечень учебных изданий, Интернет-ресурсов, дополнительной литературы 
Основные источники:  
1. Архипов, А.П. Страховое дело [Электронный ресурс]: учебник / Архипов А.П. - 

Москва: КноРус, 2021. - 252 с. - ЭБС «BOOK.RU» - Режим доступа: 
https://book.ru/book/936329    

2. Тарасова, Ю.А. Страховое дело [Электронный ресурс]: учебник и практикум для 
среднего профессионального образования / Ю.А. Тарасова. - Москва: Юрайт, 2021. - 253 с. 
- ЭБС «Юрайт» - Режим доступа: http://www.biblio-online.ru/bcode/468204  

3. Скамай, Л.Г. Страховое дело [Электронный ресурс]: учебник и практикум для 
среднего профессионального образования / Л.Г. Скамай. - Москва: Юрайт, 2020. - 322 с. - 
ЭБС «Юрайт» - Режим доступа: http://www.biblio-online.ru/bcode/450900  

4. Страховое дело [Электронный ресурс]: учебник и практикум / отв. ред. А. Ю. 
Анисимов. - Москва: Юрайт, 2020. - 218 с. - ЭБС «Юрайт» - Режим доступа: 
http://www.biblio-online.ru/bcode/452830  

5. Захарова, Н.А. Страховое дело [Электронный ресурс]: учебник для СПО / Н.А. 
Захарова. - Саратов: Профобразование, Ай Пи Эр Медиа, 2020. - 274 c. - ЭБС «IPRbooks» - 
Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/79441.html  
 

          Дополнительные источники: 
1. Бабурина, Н. А. Страховое дело. Страховой рынок России [Электронный 

ресурс]: учебное пособие / Н. А. Бабурина, М. В. Мазаева. - Москва: Юрайт, 2020. - 128 с. 
- ЭБС «Юрайт» - Режим доступа: http://www.biblio-online.ru/bcode/453470 

2. Мазаева, М. В. Страховое дело [Электронный ресурс]: учебное пособие / М. В. 
Мазаева. - Москва: Юрайт, 2020. - 135 с. - ЭБС «Юрайт» - Режим доступа: 
http://www.biblio-online.ru/bcode/453525 

3. Захарова, Н.А. Основы страховых отношений [Электронный ресурс] : учебное 
пособие для СПО / Н.А. Захарова. - Саратов: Профобразование, Ай Пи Эр Медиа, 2019. - 
186 c. - ЭБС «IPRbooks» - Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/79440.html  

4. Организация страхового дела [Электронный ресурс]: учебник и практикум / под 
ред. И. П. Хоминич, Е. В. Дик. - Москва: Юрайт, 2019. - 230 с. - ЭБС «Юрайт» - Режим 
доступа: https://www.biblio-online.ru/bcode/433602  

5. Основы страхового дела [Электронный ресурс]: учебник и практикум / под ред. 
И. П. Хоминич, Е. В. Дик. - Москва: Юрайт, 2019. - 242 с. - ЭБС «Юрайт» - Режим 
доступа: https://www.biblio-online.ru/bcode/433601  
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6. Галаганов, В.П. Основы страхования и страхового дела [Электронный ресурс]: 
учебное пособие / Галаганов В.П. - Москва: КноРус, 2018. - 216 с. - ЭБС «BOOK.RU» - 
Режим доступа: https://book.ru/book/926148 

7. Материалы	для	самостоятельной	работы	студентов	по	
профессиональному	модулю	ПМ.02	"Организация	продаж	страховых	продуктов",	
специальность	38.02.02	Страховое	дело	(по	отраслям),	форма	обучения	очная	
[Электронный	ресурс]	/;	[составитель	С.Р.	Ачмиз].	-	Яблоновский	:	Б.и.,	2020.	-	20	с.	
Режим	доступа:		
http://lib.mkgtu.ru:8002/libdata.php?id=2100036611&time=1615958236	

	

  
Интернет-ресурсы: 
1. Справочная правовая система «Консультант Плюс». - Режим доступа: 

http://konsultant.ru/  
2. Справочная правовая система «Гарант». - Режим доступа: http://www.garant.ru/  
3. РосМедСтрах. Медицинское страхование в России. - Режим доступа: 

https://rosmedstrah.ru/  
4. Страхование сегодня. - Режим доступа: https://www.insur-info.ru/ 
5. Росгосстрах. - Режим доступа: https://www.rgs.ru/  
6. Ингосстрах. - Режим доступа: https://www.ingos.ru/  
7. Страховой дом ВСК. - Режим доступа: https://www.vsk.ru/  
8. Согласие. Страхование. - Режим доступа: https://www.soglasie.ru/ 
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4. КОНТРОЛЬ И ОЦЕНКА РЕЗУЛЬТАТОВ ОСВОЕНИЯ  

ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ 
 
Результаты обучения Критерии оценки Методы оценки 

У1- анализировать основные 
показатели страхового рынка; 

Оценка «отлично» 
выставляется обучающемуся, 
если он глубоко и прочно 
усвоил программный 
материал курса, 
исчерпывающе, 
последовательно, четко и 
логически стройно его 
излагает, умеет тесно 
увязывать теорию с 
практикой, свободно 
справляется с задачами и 
вопросами, не затрудняется с 
ответами при видоизменении 
заданий, правильно 
обосновывает принятые 
решения, владеет 
разносторонними навыками и 
приемами выполнения 
практических задач; 
оценка «хорошо» 
выставляется обучающемуся, 
если он твердо знает материал 
курса, грамотно и по 
существу излагает его, не 
допуская существенных 
неточностей в ответе на 
вопрос, правильно применяет 
теоретические положения при 
решении практических 
вопросов и задач, владеет 
необходимыми навыками и 
приемами их выполнения; 
оценка «удовлетворительно» 
выставляется обучающемуся, 
если он имеет знания только 
основного материала, но не 

Экспертная 
оценка 
деятельности 
обучающихся при 
выполнении и 
защите 
результатов 
практических 
занятий, опроса, 
результатов 
внеаудиторной 
самостоятельной 
работы 
обучающихся и 
других видов 
текущего 
контроля и т.п. 

У2- выявлять перспективы 
развития страхового рынка; 

У3- применять маркетинговые 
подходы в формировании 
клиентоориентированной 
модели розничных продаж; 

У4- формировать стратегию 
разработки страховых 
продуктов; 

У5- составлять 
стратегический план продаж 
страховых продуктов; 

У6- составлять оперативный 
план продаж; 

У7- рассчитывать бюджет 
продаж; 

У8- контролировать 
исполнение плана продаж и 
принимать адекватные меры 
для его выполнения; 

У9- выбирать наилучшую в 
данных условиях 
организационную структуру 
розничных продаж; 

У10- проводить анализ 
эффективности 
организационных структур 
продаж; 

У11- организовывать продажи 
страховых продуктов через 
различные каналы продаж; 

У12- определять 
перспективные каналы продаж; 

У13- анализировать 
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эффективность каждого канала; усвоил его деталей, допускает 

неточности, недостаточно 
правильные формулировки, 
нарушения логической 
последовательности в 
изложении программного 
материала, испытывает 
затруднения при выполнении 
практических задач; 
оценка 
«неудовлетворительно» 
выставляется обучающемуся, 
который не знает 
значительной части 
программного материала, 
допускает существенные 
ошибки, неуверенно, с 
большими затруднениями 
решает практические задачи 
или не справляется с ними 
самостоятельно. 

У14- определять величину 
доходов и прибыли канала 
продаж; 

У15- оценивать влияние 
финансового результата канала 
продаж на итоговый результат 
страховой организации; 

У16- рассчитывать 
коэффициенты рентабельности 
деятельности страховщика;  
У17- проводить анализ качества 
каналов продаж. 
 
 
 
 

З1 – роль и место розничных 
продаж в страховой компании 

Оценка «отлично» 
выставляется обучающемуся, 
если он глубоко и прочно 
усвоил программный 
материал курса, 
исчерпывающе, 
последовательно, четко и 
логически стройно его 
излагает, умеет тесно 
увязывать теорию с 
практикой, свободно 
справляется с задачами и 
вопросами, не затрудняется с 
ответами при видоизменении 
заданий, правильно 
обосновывает принятые 
решения, владеет 
разносторонними навыками и 
приемами выполнения 
практических задач; 
оценка «хорошо» 
выставляется обучающемуся, 
если он твердо знает материал 
курса, грамотно и по 
существу излагает его, не 
допуская существенных 
неточностей в ответе на 
вопрос, правильно применяет 
теоретические положения при 
решении практических 

Экспертная 
оценка 
деятельности 
обучающихся при 
выполнении и 
защите 
результатов 
практических 
занятий, опроса, 
результатов 
внеаудиторной 
самостоятельной 
работы 
обучающихся и 
других видов 
текущего 
контроля и т.п. 

З2 – содержание процесса 
продаж в страховой компании и 
проблемы в сфере розничных 
продаж 

З3 – принципы планирования 
реализации страховых 
продуктов 
З4 – нормативную базу 
страховой компании по 
планированию в сфере продаж 
З5 – принципы построения 
клиентоориентированной 
модели розничных продаж 
З6 – методы экспресс-анализа 
рынка розничного страхования 
и выявления перспектив его 
развития 
З7 – место розничных продаж в 
структуре стратегического 
плана страховой компании 
З8 – маркетинговые основы 
розничных продаж 
З9 – методы определения 
целевых клиентских сегментов 
З10 – основы формирования 
продуктовой стратегии и 
стратегии развития каналов 
продаж 
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З11 – порядок формирования 
ценовой стратегии 

вопросов и задач, владеет 
необходимыми навыками и 
приемами их выполнения; 
оценка «удовлетворительно» 
выставляется обучающемуся, 
если он имеет знания только 
основного материала, но не 
усвоил его деталей, допускает 
неточности, недостаточно 
правильные формулировки, 
нарушения логической 
последовательности в 
изложении программного 
материала, испытывает 
затруднения при выполнении 
практических задач; 
оценка 
«неудовлетворительно» 
выставляется обучающемуся, 
который не знает 
значительной части 
программного материала, 
допускает существенные 
ошибки, неуверенно, с 
большими затруднениями 
решает практические задачи 
или не справляется с ними 
самостоятельно. 

З12 – теоретические основы 
прогнозирования открытия 
точек продаж и роста 
количества продавцов 
З13 – виды и формы плана 
продаж 
З14 – взаимосвязь плана продаж 
и бюджета продаж. Методы 
разработки плана и бюджета 
продаж: экстраполяцию, 
встречное планирование, 
директивное планирование 
З15 – организационную 
структуру розничных продаж 
страховой компании: видовую, 
канальную, продуктовую, 
смешанную 
З16 – слабые и сильные 
стороны различных 
организационных структур 
продаж 
З17 – модели соотношения 
центральных и региональных 
продаж, анализ их 
эффективности 
З18 – классификацию 
технологий продаж в 
розничном страховании по 
продукту, по уровню 
автоматизации, по отношению 
к договору страхования, по 
каналам продаж 
З19 – каналы розничных продаж 
в страховой компании 
З20 – факторы выбора каналов 
продаж для страховой 
компании, прямые и 
посреднические каналы продаж 
З21 – способы анализа развития 
каналов продаж на различных 
страховых рынках 
З22 – соотношение 
организационной структуры 
страховой компании и каналов 
продаж 
З23 – основные показатели 
эффективности продаж 
З24 – порядок определения 
доходов и прибыли каналов 
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продаж 

З25 – зависимость финансовых 
результатов страховой 
организации от эффективности 
каналов продаж 
З26 – коэффициенты 
рентабельности канала продаж 
и вида страхования в целом 
З27 – качественные показатели 
эффективности каналов продаж 

 
5. АДАПТАЦИЯ РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ ПРИ ОБУЧЕНИИ ИНВАЛИДОВ 

И ЛИЦ С ОГРАНИЧЕННЫМИ ВОЗМОЖНОСТЯМИ ЗДОРОВЬЯ 
 

Адаптация рабочей программы профессионального модуля ПМ.02 Организация 
продаж страховых продуктов проводится при реализации адаптивной образовательной 
программы – программы подготовки специалистов среднего звена по специальности 
38.02.02 Страховое дело (по отраслям) в целях обеспечения права инвалидов и лиц с 
ограниченными возможностями здоровья на получение профессионального образования, 
создания необходимых для получения среднего профессионального образования условий, 
а также обеспечения достижения обучающимися инвалидами и лицами с ограниченными 
возможностями здоровья результатов формирования практического опыта.  

Оборудование учебного кабинета междисциплинарных курсов для обучающихся 
с различными видами ограничения здоровья 

Оснащение кабинета междисциплинарных курсов в соответствии с п. 3.1 должно 
отвечать особым образовательным потребностям обучающихся инвалидов и лиц с 
ограниченными возможностями здоровья. Кабинет должен быть оснащен оборудованием 
и учебными местами с техническими средствами обучения для обучающихся с 
различными видами ограничений здоровья. 

Кабинет, в котором обучаются лица с нарушением слуха должен быть оборудован 
радиоклассом, компьютерной техникой, аудиотехникой, видеотехникой, электронной 
доской, мультимедийной системой. 

Для слабовидящих обучающихся в кабинете предусматриваются просмотр 
удаленных объектов при помощи видеоувеличителей для удаленного просмотра. 
Использование Брайлевской компьютерной техники, электронных луп, программ 
невизуального доступа к информации, технических средств приема-передачи учебной 
информации в доступных формах. 

Для обучающихся с нарушением опорно-двигательного аппарата кабинет должен 
быть оборудован передвижными регулируемыми партами с источником питания. 

Вышеуказанное оснащение устанавливается в кабинете при наличии обучающихся 
по адаптированной образовательной программе с учетом имеющегося типа нарушений 
здоровья у обучающегося. 

Организация практики обучающихся инвалидов и лиц с ограниченными 
возможностями здоровья  

Форма проведения учебной и производственной практики устанавливается с 
учетом особенностей психофизического развития, индивидуальных возможностей и 
состояния здоровья обучающихся инвалидов и лиц с ограниченными возможностями 
здоровья.  

При определении мест прохождения практики для данной категории обучающихся 
необходимо учитывать рекомендации, данные по результатам медико-социальной 
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экспертизы, содержащейся в индивидуальной программе реабилитации инвалида, 
относительно рекомендованных условий и видов труда. 

При необходимости для прохождения практики инвалидами создаются 
специальные рабочие места с учетом нарушенных функция и ограничений их 
жизнедеятельности в соответствии с требованиями, утвержденными приказом 
Министерства труда России от 19.11.2013 г. № 685н. 

Информационное и методическое обеспечение обучающихся 
Доступ к информационным и библиографическим ресурсам, указанным в п. 3.2.  

рабочей программы, должен быть представлен в формах, адаптированных к ограничениям 
здоровья обучающихся инвалидов и лиц с ограниченными возможностями здоровья: 

Для лиц с нарушениями зрения (не менее одного вида): 
- в печатной форме увеличенным шрифтом; 
- в форме электронного документа; 
- в форме аудиофайла; 
- в печатной форме на языке Брайля. 
Для лиц с нарушениями слуха: 
- в печатной форме; 
- в форме электронного документа. 
Для лиц с нарушениями опорно-двигательного аппарата (не менее одного вида): 
- в печатной форме; 
- в форме электронного документа; 
- в форме аудиофайла. 
Для лиц с нервно-психическими нарушениями (расстройство аутического спектра, 

нарушение психического развития) (не менее одного вида): 
- использование текста с иллюстрациями; 
- мультимедийные материалы. 
Во время самостоятельной подготовки обучающиеся инвалиды и лица с 

ограниченными возможностями здоровья должны быть обеспечены доступом к сети 
Интернет. 

Формы и методы контроля и оценки результатов обучения 
Применяемые при реализации рабочей программы профессионального модуля 

ПМ.02 Организация продаж страховых продуктов формы и методы контроля проводятся с 
учетом ограничения здоровья обучающихся.  

Целью текущего контроля является своевременное выявление затруднений и 
отставания, обучающегося с ограниченными возможностями здоровья и внесение 
коррективов в учебную деятельность. 

Форма промежуточной аттестации устанавливается с учетом индивидуальных 
психофизических особенностей обучающихся инвалидов и лиц с ограниченными 
возможностями здоровья (устно, письменно на бумаге, письменно на компьютере, в 
форме тестирования и т.п.). 

При проведении промежуточной аттестации обучающемуся предоставляется время 
на подготовку к ответу, увеличенное не более чем в три раза, установленного для 
подготовки к ответу обучающимся, не имеющим ограничений в состоянии здоровья. 
  




