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1. ПАСПОРТ РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ 
ПМ.01 Реализация различных технологий розничных продаж в страховании 

 
1.1. Область применения программы 
Рабочая программа профессионального модуля ПМ.01 «Реализация различных 

технологий розничных продаж в страховании» (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 общих и профессиональных компетенций: 
Общие компетенции (ОК):  

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. 

 
Профессиональные компетенции: 
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 
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ПК 1.9. Реализовывать технологии интернет маркетинга в розничных продажах  
ПК 1.10. Реализовывать технологии персональных продаж в розничном 

страховании 
ПК 2.1 Осуществлять стратегическое и оперативное планирование розничных 

продаж 
ПК 2.2 Организовывать розничные продажи 
ПК 2.4 Анализировать эффективность каждого канала продаж страхового продукта 
ПК 3.1 Документально оформлять страховые операции 
ПК 3.2 Вести учет страховых договоров 
ПК 3.3 Анализировать основные показатели продаж страховой организации 
ПК 4.1 Консультировать клиентов по порядку действий при оформлении 

страхового случая 
ПК 4.2 Организовывать экспертизы, осмотр пострадавших объектов 
 
1.2. Цели и задачи модуля  
С целью овладения указанным видом профессиональной деятельности, 

обучающийся в ходе освоения профессионального модуля должен: 
иметь практический опыт: 
ПО1 - реализации различных технологий розничных продаж в страховании 
уметь: 
У1 - рассчитывать производительность и эффективность работы страховых агентов 
У2 - разрабатывать агентский план продаж 
У3 - разрабатывать системы стимулирования агентов 
У4 - рассчитывать комиссионное вознаграждение  
У5 - осуществлять поиск страховых брокеров и финансовых консультантов и 

организовывать продажи через них 
У6 - создавать и работать с базами данных по банкам 
У7- проводить переговоры по развитию банковского страхования 
У8 - выбирать сочетающиеся между собой страховые и банковские продукты; 

обучать сотрудников банка 
У9 - разрабатывать и реализовывать программы по работе с сетевыми 

посредниками 
У10- оценивать результаты различных технологий продаж и принимать меры по 

повышению их качества 
У11 - составлять проекты бизнес- плана открытия точки розничных продаж 
У12 -проводить маркетинговые исследования нового рынка на предмет открытия 

точек продаж 
У1 3- выявлять основных конкурентов и перспективные сегменты рынка 
У14 - осуществлять продажи полисов на рабочих местах и их поддержку 
У15 - реализовывать технологии директ – маркетинга и оценивать их эффективность 
У16 - подготавливать письменное обращение к клиенту 
У17 - вести телефонные переговоры с клиентами 
 
знать:  
З1 - способы планирования развития агентской сети в страховой компании 
З2 - порядок расчета производительности агентов 
З3 - этику взаимоотношений между руководителем и подчиненным 
З4 - формы банковских продаж: агентские соглашения, кооперацию, финансовый 

супермаркет 
З5 - принципы создания организационной структуры персональных продаж 
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З6 - факторы роста интернет продаж в страховании  
З7 - интернет – магазин страховой компании как основное ядро интернет-

технологии продаж 
 
1.3. Количество часов на освоение программы профессионального модуля: 

 
всего – 333 часов, в том числе: 
- Максимальной учебной нагрузки обучающегося – 297 часов, включая: 
- обязательной аудиторной учебной нагрузки обучающегося – 198 часов, 
- самостоятельной работы обучающегося – 85 часов; 
- консультации – 14 часов. 
- Учебной практики 18 часов; 
- Производственной практики – 18 часов. 
 
При изучении профессионального модуля предусмотрены следующие формы 

промежуточной аттестации: 
- экзамен квалификационный – после полного освоения профессионального 

модуля. 
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2. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ  
ПМ.01 РЕАЛИЗАЦИЯ РАЗЛИЧНЫХ ТЕХНОЛОГИЙ РОЗНИЧНЫХ ПРОДАЖ В 

СТРАХОВАНИИ 
 

2.1. Объем профессионального модуля и виды учебной работы 
 

Вид учебной работы 
 

Количе
ство  

часов 
(всего) 

 

в 4 
семест

ре 

в 4 
семестр

е 

в 4 
семестр

е 
МДК 
01.01 

МДК 
01.02 

МДК 
01.03 

Обязательная аудиторная учебная 
нагрузка  

198 88 88 22 

в том числе     
теоретические занятия (Л) 112 50 54 8 
практические занятия (ПЗ) 86 38 34 14 
Учебная практика (УП)  18 18   
Производственная практика (ПП)  18 18   
Самостоятельная работа обучающихся 
(СРС) (всего) 

85 38 38 9 

консультации 14 6 6 2 
Проведение промежуточной аттестации:  
квалификационный экзамен 
 

    

Общая трудоемкость 333 168 132 33 
 

 



8 
 

2.2. Тематический план профессионального модуля ПМ.01 Реализация различных технологий розничных продаж в страховании 
 

Коды 
професси
ональных 
компетен

ций 

Наименования разделов, тем 
профессионального модуля 

Всего 
часов 
(аудит
орная 
учебна

я 
нагруз
ка и 

самос
тояте
льная 
работ

а) 

Объем времени, отведенный на освоение междисциплинарного курса (курсов) 

Обязательная аудиторная учебная нагрузка 
обучающегося 

Самостоя
тельная 
работа 

обучаю-
щегося 

консуль
тации 

Практика 

Всего, 

часов 

В т.ч. 
теоретичес

-кие 
занятия 

в т.ч. 
лаборатор

ные 
работы и 

практическ
ие занятия, 

часов 

в т.ч., 
курсовая 
работа 

(проект), 
часов 

часов часов 
Учебная, 

часов 

Производст

венная (по 

профилю 

специально

сти), 

часов 
 

 ПМ.01 Реализация различных 
технологий розничных продаж 
в страховании  

333 198 112 86 - 85 14 18 18 

 
 
 
 
 
 

ПК 1.1 
ПК 1.2 
ПК 1.3 
ПК 1.4 
ПК 1.5 
ПК 1.6 
ПК 1.7 
ПК 1.8 
ПК 1.9 

МДК.01.01 Посреднические 
продажи страховых продуктов 
(по отраслям) 

168 88 50 38 - 38 6 18 18 

2 курс, 4 семестр  

Раздел 1. 

Планирование развития 

агентской сети в страховой 

компании. 

22 14 8 6 - 7 1   

Л1 Понятие технологии 
продаж. Виды продаж 

4 2 2 
- - 

2 
-   

Л2 Классификация страховых 
посредников 

6 4 2 2 
- 

2 
-   

Л3 Страховой брокер 6 4 2 2 - 2 -   
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ПК 1.10 
ПК 2.1 
ПК 2.2 
ПК 2.4 
ПК 3.1 
ПК 3.2 
ПК 3.3 
ПК 4.1 
ПК 4.2 

 

Л4 Неспециализированные 
посредники 

6 4 2 2 
- 

1 1   

Раздел 2. Расчет 

производительности и 

эффективности агентов. 

22 14 8 6 - 7 1   

Л5 Модели построения 
агентских сетей 
(централизованная модель) 

6 4 2 2 
- 

2 

- 
  

Л6 Модели построения 
агентских сетей 
(децентрализованная модель) 

6 4 2 2 
- 

2 

- 
  

Л7  Агентские продажи, как 
элемент стратегии развития 
компании 

4 2 2 - 
- 

2 

- 
  

Л8 Расчет производительности 
и эффективности агентов 

6 4 2 2 - 1 1   

Раздел 3. Первичная и полная 

адаптация агентов в 

страховой компании. 

20 14 8 6 - 5 1   

Л9 Правовой статус агента и 
документы, 
регламентирующие его 
деятельность 

5 4 2 2 

- 

1 

- 

  

Л10 Организационный, 
психологический и 
профессиональный аспекты 
деятельности агента 

3 2 2 - 

- 

1 

- 

  

Л11 Многомандатные 
страховые агенты. 
Генеральный агент 

6 4 2 2 
- 

2 -   

Л12 Работа менеджера по 
подготовке агентов 

6 4 2 2 
- 

1 1   

Раздел 4. Агентский план 

продаж, система 
22 14 8 6 - 7 1   
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стимулирования агентов, 

расчет комиссионного 

вознаграждения. 

Л13  Агентский план продаж 6 4 2 2 - 2 -   

Л14 Система стимулирования 
агентов (система А.Маслоу) 

4 2 2 - 
- 

2 
- 

  

Л15 Система стимулирования 
агентов (смешанная система) 

6 4 2 2 
- 

2 
- 

  

Л16 Расчет комиссионного 
вознаграждения 

6 4 2 2 
- 

1 1   

Раздел 5. Банковское 

страхование: понятие, 

формы, развитие, сочетание 

банковских и страховых 

продуктов. 

20 14 8 6 - 5 1   

Л17 Технология банковского 
страхования 

4 2 2 
- - 

2 -   

Л18 Стратегия продаж 
страховых и банковских услуг 

6 4 2 2 
- 

1 1   

Л19 Формы банковской 
технологии продаж 

5 4 2 2 
- 

1 
- 

  

Л20 Сочетание банковских и 
страховых продуктов 

5 4 2 2 
- 

1 
- 

  

Раздел 6. Технологии продаж 

полисов через сетевых 

посредников. 

26 18 10 8 - 7 1   

Л21 Оценка результатов 
различных технологий продаж 
страховых продуктов и меры 
по повышению их качества 

5 4 2 2 - 1 

- 

  

Л22 «Агрессивная» технология 
продаж 

6 4 2 2 
- 

2 
- 

  

Л23 «Спекулятивная» 6 4 2 2 - 2 -   
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технология продаж 

Л24 Метод Рэкхема. SPIN-
продажи 

4 2 2 - 
- 

1 1   

Л25 «Консультативная» 
технология продаж 

5 4 2 2 
- 

1 
- 

  

Учебная практика 18 12 - 12 - 6 - 18  

1. Технологии продаж полисов 
через сетевых посредников 

3 2 
- 

2 
- 

1 
- 

  

2. Агентский план продаж, 
система стимулирования 
агентов, расчет комиссионного 
вознаграждения 

3 2 

- 

2 

- 

1 

- 

  

3. Бизнес-план открытия точки 
розничных продаж 3 2 

- 
2 

- 
1 

- 
  

4. Материально-техническое 
обеспечение и автоматизация 
деятельности офиса розничных 
продаж страховой компании 

3 2 

- 

2 

- 

1 

- 

  

5. Основы создания базы 
данных потенциальных и 
существующих клиентов 

3 2 

- 

2 

- 

1 

- 

  

а 6. Требования к страховым 
интернет-продуктам 3 2 

- 
2 

- 
1 

- 
  

Производственная практика 18 - - - - 18 -  18 

1. 1. Инструктаж по 
противопожарной 
безопасности 

1 - - - - 1 

- 
  

2. 2. Общее ознакомление со 
структурой страховой 

2 - - - - 2 
- 
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организации 

3. 3. Нормативно-правовые 
документы, регулирующие 
деятельность страховой 
организации 

2 - - - - 2 

- 

  

4. 4. Система учета и хранения 
бланков строгой отчетности 
страховой организации 

2 - - - - 2 

- 
  

5. 5. АРМ сотрудников и виды 
информационных ресурсов 
страховой организации 

2 - - - - 2 

- 
  

6. 6. Планы продаж страховых 
продуктов страховой 
организацией 

3 - - - - 3 

- 
  

7. 7. Методы работы со 
страховыми брокерами 

3 - - - - 3 
- 

  

8. 8. Система взаимодействия 
страховой компании с банками 

3 - - - - 3 
- 

  

МДК.01.02 Прямые  
продажи страховых 
продуктов (по отраслям) 

132 88 54 34 - 38 6   

2 курс, 4 семестр   

Раздел 1. Бизнес-план 

открытия точки розничных 

продаж. 
22 14 8 6 - 7 1   

Л1 Роль и место прямых 
продаж в структуре каналов 
продаж СК 

4 2 2 - - 2 

- 

  

Л2 Маркетинговый анализ 
открытия новой точки продаж 6 4 2 2 - 2 

- 
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Л3 Рекламная поддержка точек 
продаж 6 4 2 2 - 2 -   

Л4 Стратегическое 
планирование. Основные 
бизнес-идеи 

6 4 2 2 - 1 1   

Раздел 2. Материально-

техническое обеспечение и 

автоматизация 

деятельности офиса 

розничных продаж страховой 

компании. 

20 14 8 6 - 5 1   

Л5 Материально-техническое 
обеспечение страховой 
компании 

3 2 2 - - 1 

- 

  

Л6 Автоматизация 
деятельности офиса розничных 
продаж 

5 4 2 2 - 1 

- 

  

Л7 Формы и методы 
активизации пассивных и 
розничных продаж 

6 4 2 2 - 2 

- 

  

Л8 Технология продажи 
полисов на рабочих местах 6 4 2 2 - 1 1   

Раздел 3. Технологии 

реализации директ-

маркетинга: собственная и 

аутсорсинговая. 

20 14 8 6 - 5 1   

Л9 Понятие, цели и задачи 3 2 2 - - 1 -   
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«CRM»-системы 

Л10 Система менеджмента 
контакт-центра СК 5 4 2 2 

- 
1 

- 
  

Л11 Управление персоналом 
«callcenter» 6 4 2 2 

- 
2 

- 
  

Л12 Реализация технологии 
«DirektMarketing»: 
собственной и аутсорсинговой 

6 4 2 2 

- 

1 1   

Раздел 4. Основы создания 

базы данных потенциальных 

и существующих клиентов, 

ИТ-обеспечение и требования 

к персоналу контакт-центра 

страховой компании. 

24 16 8 8 - 7 1   

Л13 Виды и формы 
планирования 6 4 2 2 

- 
2 -   

Л14 Понятие, содержание и 
особенности персональных 
продаж при организации 
обслуживания ключевых 
розничных клиентов 

6 4 2 2 

- 

1 1   

Л15 Формирование базы 
данных по ключевым клиентам 6 4 2 2 

- 
2 

- 
  

Л16 Типы и формы 
корпоративных программ 
обучения клиентских 
менеджеров 

6 4 2 2 

- 

2 

- 
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Раздел 5. Продажа страховых 

услуг по телефону. 24 16 10 6 - 7 1   

Л17 Технологии продажи 
страховых услуг по телефону 
действующим и новым 
клиентам 

3 2 2 - 

- 

1 

- 

  

Л18 Социальные сети как 
площадка для активизации 
продаж страховых продуктов 

6 4 2 2 

- 

2 

- 

  

Л19 Сбор, обработка, анализ 
информации по клиентам 
страховой компании 

4 2 2 - 

- 

2 

- 

  

Л20 Управленческие решения 
по формированию и 
расширению базы данных 
клиентов 

5 4 2 2 

- 

1 

- 

  

Л21 Система сервисного 
обслуживания персональных 
клиентов 

6 4 2 2 

- 

1 1   

Раздел 6. Организация 

качественного сервиса по 

обслуживанию персональных 

клиентов на этапах продажи 

страховой услуги. 

22 14 8 6 - 7 1   

Л22 Содержание технологии 
продажи полисов на рабочих 
местах (ПРМ) 

4 2 2 - 

- 

2 

- 
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Л23 Преимущества технологии 
ПРМ для предприятия, 
сотрудников и СК 

6 4 2 2 

- 

2 

- 

  

Л24 Определение перечня 
перспективных продуктов для 
продажи в рамках ПРМ 

6 4 2 2 

- 

1 1   

Л25 Целевые ориентиры в 
области целевых клиентских 
сегментов 

6 4 2 2 

- 

2 -   

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

33 22 8 14 

- 

9 2   

2 курс,  4 семестр   

Раздел 1. Функционирование 

интернет-магазина 

страховой компании как 

основного ядра интернет-

технологий продаж. 

12 8 2 6 - 3 1   

Л1 Интернет-магазины и 
Торговые Интернет Системы 
(ТИС) 

3 2 2 - 

- 

1 

- 

  

ПЗ1 Функционирование 
Интернет-магазина. Торговые 
Интернет Системы (ТИС) 

2 2 - 2 

- 

- 

 

  

ПЗ2 Типовая структура 
Интернет-магазина 3 2 

- 
2 

- 
1 

- 
  

ПЗ3 Основные функции 4 2 - 2 - 1 1   
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Интернет-магазина 

Раздел 2. Требования к 

страховым интернет-

продуктам. 
10 6 2 4 - 3 1   

Л2 Этапы реализации 
Интернет-страхования 6 4 2 2 

- 
1 1   

ПЗ4 On-line страхование 4 2 - 2 - 2 -   

Раздел 3. Работа 

автоматизированных 

калькуляторов для расчета 

стоимости страхового 

продукта потребителем. 

11 8 4 4 - 3 

- 

  

Л3 Порядок подключения к 
сервису страховой компании. 
Новые возможности 
привлечения клиентов 

6 4 2 2 

- 

2 

- 

  

Л4 Основные преимущества 
Интернет-страхования 5 4 2 2 

- 
1 

- 
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2.2. Содержание обучения по профессиональному модулю ПМ.01 Реализация различных технологий розничных продаж в страховании 
 

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.01.01 Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям) 132  

Раздел 1. Планирование 
развития агентской сети в 
страховой компании 

Содержание учебного материала 
Планирование развития агентской сети в страховой компании. Понятия страховых 
продуктов. Виды продаж: по продукту; по отношению к договору страхования; по 
каналам продаж; по уровню автоматизации. Классификация страховых посредников.  

22 
ОК 1,2  

У1-У5, З1 

Теоретические занятия 
 

8  

     1.  Понятие технологии продаж. Виды продаж 2  
     2.  Классификация страховых посредников 2  
     3.  Страховой брокер 2  
     4.  Неспециализированные посредники 2  
Практические занятия 6  

1. Виды технологий продаж по продукту, по каналам продаж 2  
2. Специализированные страховые посредники 2  
3. Неспециализированные страховые посредники 2  

Самостоятельная работа обучающихся  
Работа с конспектом лекции. Изучение рекомендованной литературы. Агентская сеть: 
понятие, цели создания, особенности функционирования. Технология развития 
продаж через агентства. План продаж страховых продуктов: назначение, содержание, 
показатели оценки. Методы разработки плана продаж: метод прогноза, метод 
экстраполяции, нормативный метод, метод капитализации. 

7  

Консультации  
1. Неспециализированные посредники 

1  

Раздел 2. Расчет 
производительности и 
эффективности агентов 

Содержание учебного материала 
Понятие агентской сети. Модели построения агентских сетей: централизованная и 
децентрализованная. Отраслевой принцип сбыта страховых продуктов. 
Корпоративное страхование. Показатели производительности агентов. 

22 
ОК 1-2, ПК 1.1   

У1-У5, З2 

Теоретические занятия 8  
5. Модели построения агентских сетей (централизованная модель) 2  
6. Модели построения агентских сетей (децентрализованная модель) 2  
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7.  Агентские продажи, как элемент стратегии развития компании 2  
8. Расчет производительности и эффективности агентов 2  

Практические занятия 6  
4.Исследование трудностей,  связанных с развитием агентских продаж 2  
5.Критерии оценки эффективности работы агентов 2  
6.Анкетирование страховых агентов 2  

Самостоятельная работа обучающихся  
Работа с учебной литературой.  
Подготовка докладов на тему: «Агентские сети, как один из наиболее эффективных 
каналов продаж страховых продуктов», «Модели построения агентских сетей: 
централизованная и децентрализованная». 
Подготовка сообщений на тему: «Низкая мотивация агентов, как один из показателей 
убыточности страхового портфеля», «Теория Ф.Беттджер о страховании».  

7  

Консультации 
2. Расчет производительности и эффективности агентов 

1  

Раздел 3. Первичная и полная 
адаптация агентов в страховой 
компании 

Содержание учебного материала 
Законодательно-нормативная база о правовом положении страхового агента в РФ. 
Этапы работы страхового агента. Функции страхового агента. Виды страховых 
агентов. Многомандатные страховые агенты. Задачи и принципы работы  
генерального страхового агента. Перечень личностных качеств, предъявляемых к 
страховому агенту. Функции менеджера по подготовке страховых агентов. 

20 
ОК 1,6 
 ПК 1.1  

У1-У5, З2-З3 

Теоретические занятия 
 

8  

9. Правовой статус агента и документы, регламентирующие его деятельность 2  
10. Организационный, психологический и профессиональный аспекты 
деятельности агента 

2  

11. Многомандатные страховые агенты. Генеральный агент 2  
12. Работа менеджера по подготовке агентов 2  

Практические занятия 6  
7.Особенности правового положения страховых агентов 2  
8.Этапы в деятельности страховых агентов 2  
9.Функции менеджера по подготовке страховых агентов 2  

Самостоятельная работа обучающихся  
Работа с конспектом лекции.  
Изучение рекомендованной литературы.  
Составление таблицы «Функции страхового агента». 
Работа с гражданским кодексом РФ. 

5  
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Составление схемы «Принципы работы страхового агента».  
Написание реферата на тему: «Профессия страховой агент». 
Рассмотрение самостоятельно вопросов: «Соглашение о назначении генерального 
страхового агента, содержание и порядок заключения». 
Консультации 
Работа менеджера по подготовке агентов 

1  

Раздел 4. Агентский план 
продаж, система 
стимулирования агентов, 
расчет комиссионного 
вознаграждения 

Содержание учебного материала 
Планирование работы страховых агентов: кратко- и долговременное. Необходимые и 
обязательные условия для развития агентских продаж. Метод DOME.  Условия, 
необходимые для быстрой адаптации, профессионального и личностного роста 
страхового агента. Суть теории А.Маслоу. Системы оплаты труда агентов. Состав 
комиссионного  вознаграждения агента. Система мотивации агентов. 

22 
ОК 1,6 
 ПК 1.1  

У1-У5, З1-З3 

Теоретические занятия 
 

8  

13. Агентский план продаж 2  
14. Система стимулирования агентов (система А.Маслоу) 2  
15. Система стимулирования агентов (смешанная система) 2  
16. Расчет комиссионного вознаграждения 2  

Практические занятия 6  
10.Анализ страхового поля при планировании на основании маркетинговых и 
статистических данных 

2  

11.Суть метода DOME при подготовке агентов 2  
12.Система мотивации агентов 2  

Самостоятельная работа обучающихся  
Составление словаря терминов.  
Работа с учебной литературой.  
Рассмотрение самостоятельно вопросов: «Зависимость комиссионного 
вознаграждения от рисков и собранных премий». 
Написание реферата «Смешанная система оплаты труда агентов». 

7  

Консультации 
Расчет комиссионного вознаграждения 

1  

Раздел 5. Банковское 
страхование: понятие, формы, 
развитие, сочетание 
банковских и страховых 
продуктов 

Содержание учебного материала 
Понятие банковского страхования. Банковские технологии продаж. Стратегия продаж 
страховых и банковских услуг: односторонняя и двусторонняя. Агентское соглашение. 
Кооперация. «Финансовый супермаркет». Формы продаж страховых услуг в банке. 

20 
ОК 4,5 

              ПК 1.3,  
У6-У8, З5 

Теоретические занятия 
 

8  
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17. Технология банковского страхования 2  
18. Стратегия продаж страховых и банковских услуг 2  
19. Формы банковской технологии продаж 2  
20. Сочетание банковских и страховых продуктов 2  

Практические занятия 6  
13.Особенности технологий при банковском страховании 2  
14.Виды стратегий продаж страховых и банковских услуг 2  
15.Формы взаимодействия между банком и страховой компанией 2  

Самостоятельная работа обучающихся  
Составление плана-конспекта на тему: «Понятие и формы банковского страхования». 
Написание доклада на тему: «Понятие и виды технологий банковского страхования». 
Подготовка сообщения на тему: «Промышленно-страховая компания и его 
комплексные программы», «Развитие банковского страхования в РФ, переспективы». 

5  

Консультации 
Стратегия продаж страховых и банковских услуг 

1  

Раздел 6. Технологии продаж 
полисов через сетевых 
посредников 

Содержание учебного материала 
Основные технологии продаж страховых продуктов и их результативность. 
Особенности «агрессивной» технологии продаж. Характеристика «спекулятивной» 
технологии продаж. Метод Рэкхема. SPIN-продажи.  Особенности 
«консультативного» типа продаж. Виды и типы технологий продаж: активные, 
пассивные, личные, безличные. 

26 
ОК 2 

 ПК  1.4  
У9-У10, З1 

Теоретические занятия 
 

10  

21. Оценка результатов различных технологий продаж страховых продуктов и 
меры по повышению их качества 

2  

22. «Агрессивная» технология продаж 2  
23. «Спекулятивная» технология продаж 2  
24. Метод Рэкхема. SPIN-продажи 2  

      25.   «Консультативная» технология продаж 2  
Практические занятия 8  

16.Развитие технологий продаж – важный фактор конкурентного преимущества в 
борьбе за клиента 

2  

17.Особенности «агрессивной» технологии продаж, его преимущества и 
недостатки 

2  

18.Использование нейролингвистического программирования (НЛП) при 
«спекулятивном» варианте продаж 

2  

19.Техника SPIN-продаж по методу Рэкхема 2  
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Самостоятельная работа обучающихся  
Составление словаря терминов.  
Работа с учебной литературой и конспектом лекций.  
Рассмотрение самостоятельно вопросов: «Основные технологии продаж страховых 
продуктов и их результативность». 
Написание реферата «Виды и типы технологий продаж». 

7  

Консультации 
Метод Рэкхема. SPIN-продажи 

1  

Учебная практика по МДК.01.01 Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям) 18  
Тема УП  Виды работ    

Технологии продаж полисов 
через сетевых посредников 

Сетевые посреднические продажи: понятие, виды, цели, задачи, особенности. 
Используя ресурс «internet» составить перечень функциональных обязанностей 
менеджера по подготовке персонала технологии сетевых посреднических продаж.  

3 
ОК 1-9, ПК 1.1 - 1.4,  

У1-У5, У9 – У10, З1 

Агентский план продаж, 
система стимулирования 
агентов, расчет комиссионного 
вознаграждения 

Провести анализ свойств и качеств страхового агента. Сформулировать права, 
обязанности и ответственность страхового агента.  Требования к уровню культуры, 
квалификации, личным качествам страхового агента. Составить психологический 
портрет успешного страхового агента. Методика расчета оплаты труда страховых 
агентов. Тестирование «Удовлетворенность трудом страхового агента» 

3 
ОК 1-9, ПК 1.1 - 1.4,  

У1-У5,  У9 – У10, З1  - З4 

Бизнес-план открытия точки 
розничных продаж 

Разработка плана продаж страхового продукта и открытия точки розничных продаж. 
SWOT – анализ страховой компании. Используя ресурс «internet» провести анализ 
отзывов о работе сотрудников страховых компаний в Республике Адыгея; 
проанализировать роль и значение рекламы в ходе открытия и дальнейшего 
функционирования точек розничных продаж  

3 
ОК 1-9, ПК 2.1 -2.4, 

ПК 3.3,  
У11-У13, З1, З5 

Материально-техническое 
обеспечение и автоматизация 
деятельности офиса 
розничных продаж страховой 
компании 

Ознакомиться с научными подходами к материально-техническому обеспечению, 
автоматизации, информатизации, компьютеризации деятельности офиса розничных 
продаж страховой компании. Разработка должностной инструкции страхового агента. 

3 
ОК 1-9, ПК 1.9,  

ПК 3.1 – 3.3,  
У9 -У10, З6 – З7 

Основы создания базы данных 
потенциальных и 
существующих клиентов 

Используя ресурс «internet» изучить опыт страховых компаний Республики Адыгея, 
реализующих технологию продаж полисов на рабочих местах. Составление перечня 
шаблонных фразеологических оборотов, свойственных сотруднику контакт-центра 
страховой компании. Составление письменного обращения к клиенту страховой 
компании. Сформулировать ряд управленческих решений, относящихся к 
формированию и расширению базы данных клиентов.  

3 
ОК 1-9, ПК 1.5 – 1.8,  

ПК 4.1 – 4.2, У14 – У17,  
З5 – З7 

Требования к страховым 
интернет-продуктам 

Этапы реализации в Интернет-страховании: предпродажное, непосредственно 
продажа, постпродажное обслуживание страхователя через сеть. Интернет-заявка, 
интернет-платеж, ОН-лайн продажа полиса. Научиться рассчитывать стоимость 
страхового продукта на калькуляторе. Провести сравнительный анализ качества 

3 
ОК 1-9, ПК 1.4 – 1.8,  

ПК 4.1 – 4.2, У14 – У17,  
З5 – З7 



23 
 

функционирования автоматизированных калькуляторов для расчета страховых премий 
на фирменных сайтах страховых компаний (не менее трех, выбор свободный) 
 

ПП 01.1. Производственная практика (практика по профилю специальности):  
МДК.01.01 Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям) 
Виды работ 
 

18  

1. 1.Ознакомиться с правилами противопожарного режима и требованиями к содержанию и использованию средств 
противопожарной защиты, применяемыми в страховой организации. Пройти инструктаж по противопожарной 
безопасности на рабочем месте 

1 ОК 1 

2. Представить обобщенную характеристику объекта практики (страховой организации), его организационную 
структуру 

2 
ОК 1,4,9 

З5 

3. Изучить нормативно-правовые (в т.ч. внутренние) документы, регулирующие деятельность страховой организации 
2 

ОК 1,4,6 
З3 

4. Ознакомиться с системой учета и хранения бланков строгой отчетности страховой организации 
2 

ОК 3-8 
ПК 3.1-3.2 

5. Дать характеристику компонентам МТБ страховой организации. Изучить АРМ сотрудников и виды информационных 
ресурсов страховой организации. Ознакомиться с программным обеспечением процессов продаж страховых полисов 
страховой организации 

2 

ОК 1-9 
ПК 1.4, ПК 2.2 -2.4 

У9 –У10 

З5 

6. Ознакомиться с планом продаж страховых продуктов организации. Принять участие в составлении и реализации 
плана продаж 3 

ОК 1-9 
ПК 2.1-2.4 

У2, З1 

7. Ознакомиться с методами привлечения страховых брокеров, используемых в страховой компании и оценить качество 
работы страховой компании с брокерами 3 

ОК 1-9 
ПК 1.2 
У5, У9 

8. Ознакомиться с системой взаимодействия страховой компании с банками Краснодарского края и Республики Адыгея 

3 

ОК 1-9 
ПК 1.3 
У6-У8 

З4 

МДК.01.02 Прямые продажи страховых продуктов (по отраслям) 132  

Раздел 1. Бизнес план 
открытия точки розничных 
продаж 

Содержание учебного материала 
Точка розничных продаж, дополнительный офис продаж: цели создания, задачи, 
функции. Бизнес-план открытия точки розничных продаж. Маркетинговое 
исследование рынка страховых услуг. Понятие прямых продаж страховых продуктов. 
Сегментация рынка. Разработка рекламной политики. Самопрезентация 

22 
ОК 2,3 
 ПК 1.5 

У10 –У13, З5 

Теоретические занятия 
 

8  
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1. Роль и место прямых продаж в структуре каналов продаж СК 2  
2. Маркетинговый анализ открытия новой точки продаж 2  
3. Рекламная поддержка точек продаж 2  
4. Стратегическое планирование. Основные бизнес-идеи 2  
Практические занятия 6  

1. Маркетинговое исследование нового рынка на предмет открытия точек продаж 2  
2. Подготовка типового проекта бизнес-плана открытия точки розничных продаж 2  
3. Сформулировать рекомендации по организации дополнительных офисов 

продаж 
2  

Самостоятельная работа обучающихся  
Используя ресурс «internet» составить перечень российских страховых компаний – 
конкурентов, применяющих технологию прямых офисных продаж. Сравнительная 
характеристика применяемых информационных технологий страховыми компаниями. 
Составить схему «Место прямых продаж в структуре каналов продаж» 

7  

Консультации 
Стратегическое планирование. Основные бизнес-идеи 

1  

Раздел 2. Материально-
техническое обеспечение и 
автоматизация деятельности 
офиса розничных продаж 
страховой компании 

Содержание учебного материала 
Понятие МТО (материально-техническое обеспечение). Элементы МТО. Задачи 
автоматизации продаж. Инструменты активизации пассивных продаж. Содержание 
технологии продажи полисов на рабочих местах (ПРМ), его преимущества.  

20 
ОК 4,5 
 ПК 1.9  

У9-У14, З5 –З6 

Теоретические занятия 
 

8  

5. Материально-техническое обеспечение страховой компании 2  
6. Автоматизация деятельности офиса розничных продаж 2  
7. Формы и методы активизации пассивных и розничных продаж 2  
8. Технология продажи полисов на рабочих местах 2  
Практические занятия 6  

4. МТО и автоматизация деятельности офисов розничных продаж 2  
5. Преимущества технологии ПРМ для предприятия, сотрудников и страховой 

компании 
2  

6. Определение перечня перспективных продуктов для продажи в рамках ПРМ 2  
Самостоятельная работа обучающихся  
Используя ресурс «internet» подготовить сообщение на тему: «Маркетинговая оценка 
МТБ страховых компаний Республики Адыгея по оценкам потребителей». Составить 
схемы «Элементы технологии ПРМ», «Преимущества технологии ПРМ для СК». 
Подготовить реферат на тему: «Особенности продуктовой политики офисов и точек 
продаж страховой компании» 

5  
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Консультации 
Технология продажи полисов на рабочих местах 

1  

Раздел 3. Технологии 
реализации директ-
маркетинга: собственная и 
аутсорсинговая 

Содержание учебного материала 
 Понятие, цели, элементы структуры, возможности, преимущества и недостатки, 
задачи «CRM»-системы. МТО деятельности контакт-центра, программное 
обеспечение. Преимущества и недостатки работы контакт-центра. Понятие 
технологии «DirektMarketing»: собственной и аутсорсинговой 

20 
ОК 5,9 

 ПК  1.7,  
У9 –У15, З1, З5 

Теоретические занятия 
 

8  

9. Понятие, цели и задачи «CRM»-системы 2  
10. Система менеджмента контакт-центра СК 2  
11. Управление персоналом «callcenter» 2  
12. Реализация технологии «DirektMarketing»: собственной и аутсорсинговой 2  
Практические занятия 6  

7. Проектирование рабочего места продавца страховых услуг 2  
8. Особенности процесса обучения персонала контакт-центра 2  
9. Описание моделей реализации технологии «DirektMarketing»: собственной 

и аутсорсинговой в форме конспекта 

2  

Самостоятельная работа обучающихся  
Используя ресурс «internet» подготовить перечень функциональных обязанностей 
менеджера по продажам страховой компании на основе статистики вакансий и 
подготовить сообщение по этой теме. Подготовить реферат на тему: 
«Психологические проблемы, возникающие при обучении сотрудников различных 
сетевых посредников». 

5  

Консультации 
Реализация технологии «DirektMarketing»: собственной и аутсорсинговой 

1  

Раздел 4. Основы создания 
базы данных потенциальных и 
существующих клиентов, ИТ-
обеспечение и требования к 
персоналу контакт-центра 
страховой компании 

Содержание учебного материала 
Планирование продаж. Стратегическое планирование. Основные бизнес-идеи. 
Целевые клиентские сегменты. PEST-анализ,   SWOT-анализ. Принципы 
планирования. 

24 

ОК 2,6 
 ПК 1.5,  ПК 1.6,  

ПК 1.8 
У10 - У15, З5 

Теоретические занятия 
 

8  

13. Виды и формы планирования 2  

14. Понятие, содержание и особенности персональных продаж при 2  
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организации обслуживания ключевых розничных клиентов 

15. Формирование базы данных по ключевым клиентам 2  

16. Типы и формы корпоративных программ обучения клиентских менеджеров 2  

Практические занятия 8  
10. Оценка эффективности и выбор сетевых посредников 2  
11. Отбор кандидатов на должность ответственного за продажи 

«технологического менеджера» 
2  

12. Формирование базы данных по ключевым клиентам 2  
13. Решение ситуационных задач по управлению, оценке качества организации 

работы контакт-центра, поиску предложений по ее совершенствованию 
2  

Самостоятельная работа обучающихся  
Работа с основной и дополнительной литературой, конспектом лекций. Анализ 
объявлений о вакансиях на должность сотрудника контакт-центра с целью выявления 
требований к кандидатам. Оценить качества и необходимые компетенции кандидатов 
на должность клиентского менеджера. Составить должностную инструкцию 
клиентского менеджера СК 

7  

Консультации 

Понятие, содержание и особенности персональных продаж при организации 
обслуживания ключевых розничных клиентов 

1  

Раздел 5. Продажа страховых 
услуг по телефону  

Содержание учебного материала 
 24 

ОК 5,8 
 ПК 1.8  

У16 –У17, З5 
Теоретические занятия 
Понятие, цели, элементы структуры, возможности, преимущества и недостатки, 
задачи «CRM»-системы. МТО деятельности контакт-центра, программное 
обеспечение. Преимущества и недостатки работы контакт-центра. Технология 
телефонных продаж как составная часть CRM- стратегии СК. Телефонные переговоры 
с потенциальными покупателями страховых полисов. Создание мобильного АРМ – 
продавца.  

10  

17. Технологии продажи страховых услуг по телефону действующим и новым 
клиентам 

2  

18. Социальные сети как площадка для активизации продаж страховых 
продуктов 

2  

19. Сбор, обработка, анализ информации по клиентам страховой компании 2  
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20. Управленческие решения по формированию и расширению базы данных 
клиентов 

2  

21. Система сервисного обслуживания персональных клиентов 2  
Практические занятия 6  

14. Составление перечня шаблонных фразеологических оборотов, свойственных 
сотруднику контакт-центра СК 

2  

15. Моделирование диалога телефонных переговоров с потенциальными 
покупателями страховых полисов 

2  

16. Техника комбинирования технологии «DirektMarketing» и телефонных продаж 2  
Самостоятельная работа обучающихся  
Работа с конспектом лекций. Описать модели реализации технологии 
«DirektMarketing» в форме конспекта. Составление письменного обращения к клиенту 
страховой компании. Подготовить сообщение на тему: «Система набора, отбора, 
обучения персонала контакт-центра» 

7  

Консультации 

Система сервисного обслуживания персональных клиентов 
1  

Раздел 6. Организация 
качественного сервиса по 
обслуживанию персональных 
клиентов на этапах продажи 
страховой услуги 

Содержание учебного материала 
«ПРМ»: содержание технологии, цели и задачи применения, преимущества и 
недостатки. Система контроля за ходом и результатами реализации ПРМ. Варианты 
учета качества информационной базы участников страховых отношений. Разработка 
продуктовой линейки, продуктового портфеля, комплексных программ страхования 
для технологии «ПРМ» 

22 

ОК 3-5 
 ПК 1.1, ПК 1.7, 

ПК 1.10 
У10 –У17, З5 – З6 

Теоретические занятия 
 

8  

22. Содержание технологии продажи полисов на рабочих местах (ПРМ) 2  
23. Преимущества технологии ПРМ для предприятия, сотрудников и СК 2  
24. Определение перечня перспективных продуктов для продажи в рамках ПРМ 2  
25. Целевые ориентиры в области целевых клиентских сегментов 2  
Практические занятия 6  

17. Ассортимент страховых продуктов по участию в социальном пакете, по 
способу расчета, по уровню автоматизации, по сложности 

2  

18. Особенности технологии ПРМ и их значение для сотрудников и СК 2  
19. Классификация страховых продуктов 2  

Самостоятельная работа обучающихся  
Работа с литературой и конспектом лекций. Составление схемы «Многоуровневая 
система ПРМ». Анализ преимуществ ПРМ для сотрудников. Составление таблицы 

7  
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«Классификация страховых продуктов» 
Консультации 
Определение перечня перспективных продуктов для продажи в рамках ПРМ 

1  

МДК.01.03 Интернет - продажи страховых полисов (по отраслям) 33  

Раздел 1. Функционирование 
интернет-магазина страховой 
компании как основного ядра 
интернет – технологий продаж 

Содержание учебного материала 
Понятие Интернет-магазина, Торговой Интернет Системы (ТИС), web-витрины. 
Типовая структура Интернет-магазина. Функции Интернет-магазина. Каталог 
страховых продуктов, Информационная поддержка потенциального клиента. 
Обработка заказа. Регистрация. Интерфейс страхователя и менеджера. 

12 

ОК 2,9,  
ПК 1.9 

 У6,  
У9-У10, З6 – З7 

Теоретические занятия 2  
26. Интернет-магазины и Торговые Интернет Системы (ТИС) 2  

Практические занятия 6  
1. Функционирование Интернет-магазина. Торговые Интернет Системы (ТИС) 2  
2. Типовая структура Интернет-магазина 2  
3. Основные функции Интернет-магазина 2  
Самостоятельная работа обучающихся  
Составление словаря терминов. Работа с учебной литературой и конспектом лекций.  
Рассмотрение самостоятельно вопросов: «Виртуальная торговая тележка», 
«Регистрация клиента», «Обработка заказа». Написание сообщения «Установка и 
оформление Интернет-магазина». 

3  

Консультации 
Основные функции Интернет-магазина 

1  

Раздел 2. Требования к 
страховым интернет-
продуктам 

Содержание учебного материала 
Этапы реализации в Интернет-страховании: предпродажное, непосредственно 
продажа, постпродажное обслуживание страхователя через сеть. Интернет-заявка, 
интернет-платеж, ОН-лайн продажа полиса. 

10 
ОК 9, ПК 19 

 У6,  
У9-У10, З6 – З7 

Теоретические занятия 
 

2  

1. Этапы реализации Интернет-страхования 2  
Практические занятия 4  

4.Порядок регистрации и оформления заявки через интернет  2  
5.Он-лайн продажа полиса 2  

Самостоятельная работа обучающихся  
Работа с учебной литературой и конспектом лекций.  
Рассмотрение самостоятельно вопросов: «Офф-лайн страхование».  
Подбор примеров и написание сообщения  «Российские страховые компании – 
участники Всемирной паутины». 

3  
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Консультации 
Этапы реализации Интернет-страхования 

1  

Раздел 3. Работа 
автоматизированных 
калькуляторов для расчета 
стоимости страхового 
продукта потребителем 

Содержание учебного материала 
Порядок подключения к сервису Страховой компании. Возможности привлечения 
новых клиентов. Технология интернет-страхования. Преимущества интернет-
страхования 

11 

ОК 9,  
ПК 1.9  

 У6,  
У9-У10, З6 – З7 

Теоретические занятия 4  
3. Порядок подключения к сервису страховой компании. Новые возможности 
привлечения клиентов 

2  

4. Основные преимущества Интернет-страхования 2  
Практические занятия 4  

6. Личный кабинет Страховой компании. Составление Договора страхования 2  
7. Оценка качества услуг интернет-страховщиков 2  

Самостоятельная работа обучающихся  
 Научиться рассчитывать стоимость страхового продукта на калькуляторе. Провести 
сравнительный анализ качества функционирования автоматизированных 
калькуляторов для расчета страховых премий на фирменных сайтах страховых 
компаний (не менее трех, выбор свободный) 
 

3  
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 3. УСЛОВИЯ РЕАЛИЗАЦИИ ПРОГРАММЫ  
 ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ 

ПМ.01 РЕАЛИЗАЦИЯ РАЗЛИЧНЫХ ТЕХНОЛОГИЙ РОЗНИЧНЫХ 
ПРОДАЖ В СТРАХОВАНИИ 

3.1. Требования к материально-техническому обеспечению 
Реализация программы модуля ПМ.01 Реализация различных технологий 

розничных продаж в страховании предполагает наличие учебного кабинета 
междисциплинарных курсов. 
 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. 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  

3. Захарова, Ю.А. Торговый маркетинг. Эффективная организация продаж 
[Электронный ресурс]: практическое пособие / Ю.А. Захарова. - М.: Дашков и К, Ай Пи 
Эр Медиа, 2020. - 133 c. - ЭБС «IPRbooks» - Режим доступа: 
http://www.iprbookshop.ru/87620.html  

4. Джоббер, Д. Продажи и управление продажами [Электронный ресурс]: учебное 
пособие / Д. Джоббер, Дж. Ланкастер. - М.: ЮНИТИ-ДАНА, 2017. - 621 c. - ЭБС 
«IPRbooks» - Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/81832.html  

5. Захарова, Н.А. Страховое дело [Электронный ресурс]: учебник для СПО / Н.А. 
Захарова. - Саратов: Профобразование, Ай Пи Эр Медиа, 2019. - 242 c. - ЭБС «IPRbooks» - 
Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/79441.html  

6. Гвозденко, Е.В. Инстинкт покупать. Успешные продажи с психологическим 
подходом [Электронный ресурс]: практическое пособие / Е.В. Гвозденко. - М.: Дашков и 
К, Ай Пи Эр Медиа, 2018. - 168 c. - ЭБС «IPRbooks» - Режим доступа: 
http://www.iprbookshop.ru/75221.html  

7. Норка, Д. Экспертные продажи. Новые методы убеждения покупателей 
[Электронный ресурс]: практическое руководство / Норка Д. - М.:Альпина Паблишер, 
2018. - 334 с. - ЭБС «Znanium.com» - Режим доступа: 
http://znanium.com/catalog/product/1003208   

8. Захарова, Ю.А. Торговый маркетинг. Эффективная организация продаж 
[Электронный ресурс]: практическое пособие / Ю.А. Захарова. - М.: Дашков и К, Ай Пи 
Эр Медиа, 2018. - 134 c. - ЭБС «IPRbooks» - Режим доступа: 
http://www.iprbookshop.ru/75194.html  
 

 Дополнительные источники: 
1. Прохорова, М.В. Организация работы интернет-магазина [Электронный ресурс] 

/ М.В. Прохорова, А.Л. Коданина. - М.:Дашков и К, 2020. - 332 с. - ЭБС «Znanium.com» - 
Режим доступа: https://znanium.com/catalog/document?id=358115 
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2. Клепик, М.С. Увеличение продаж без особых материальных затрат 
[Электронный ресурс]: клиентинг без бюджета / Клепик М.С. - М.: Дашков и К, 2020. - 86 
с. - ЭБС «Znanium.com» - Режим доступа: https://znanium.com/catalog/product/1092948  

3. Лукич, Р.М Управление продажами [Электронный ресурс] / Р.М Лукич. - М.: 
Альпина Паблишер, 2020. - 216 c. - ЭБС «IPRbooks» - Режим доступа: 
http://www.iprbookshop.ru/96863.html  

4. Дорохова, М.А. Как заработать в Интернете [Электронный ресурс]: 
практическое пособие / М.А. Дорохова. - М.: Дашков и К, Ай Пи Эр Медиа, 2019. - 189 c. - 
ЭБС «IPRbooks» - Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/83133.html  

5. Есикова, И.В. Телефонный маркетинг, или Продажи не выходя из офиса 
[Электронный ресурс] / И.В. Есикова, М.А. Шарыпкина. - М.: Дашков и К, Ай Пи Эр 
Медиа, 2018. - 198 c. - ЭБС «IPRbooks» - Режим доступа: 
http://www.iprbookshop.ru/75197.html  

6. Гуриков, С.Р. Интернет-технологии [Электронный ресурс]: учебное пособие / 
С.Р. Гуриков. - М.: Форум, ИНФРА-М, 2019. - 184 с. - ЭБС «Znanium.com» - Режим 
доступа: https://znanium.com/catalog/document?id=330956   

7. Бердышев, С.Н. Секреты эффективной интернет-рекламы [Электронный 
ресурс]: практическое пособие / С.Н. Бердышев. - М.: Дашков и К, Ай Пи Эр Медиа, 2018. 
- 121 c. - Режим доступа: http://www.iprbookshop.ru/75200.html 

8.Материалы	для	самостоятельной	работы	студентов	по	профессиональному	
модулю	ПМ.01	"Реализация	различных	технологий	розничных	продаж	в	
страховании",	специальность	38.02.02	Страховое	дело	(по	отраслям),	форма	
обучения	очная	[Электронный	ресурс]	/	[составитель	С.Р.	Ачмиз].	-	Яблоновский	:	
Б.и.,	2019.	-	20	с.	–	Режим	доступа:	
http://lib.mkgtu.ru:8002/libdata.php?id=2100036612&time=1615958450	

   
 
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/  
3.3. Общие требования к организации образовательного процесса 
Обучение проводится с использованием различных технических средств обучения, 

составления плана-конспекта, проведением блиц-опроса, тестирования, деловых игр и т. д.  
3.4. Кадровое обеспечение образовательного процесса 

Требования к квалификации педагогических кадров, обеспечивающих обучение по 
междисциплинарным курсам и при проведении учебной практики: 

Специалисты со средним профессиональным или высшим образованием, имеющие 
опыт практической деятельности в сфере по страхованию. 

Требования к квалификации педагогических кадров, осуществляющих руководство 
производственной практикой: 

Педагогический состав:  
преподаватели  профессионального модуля ПМ.01 Реализация различных 

технологий розничных продаж в страховании. 
Непосредственные руководители:  
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Должности сотрудников учреждений, на базе которых студенты проходят 
производственную практику. 

Общие руководители:  
Должности сотрудников учреждений, на базе которых студенты проходят 

производственную практику 
 

 
4. КОНТРОЛЬ И ОЦЕНКА РЕЗУЛЬТАТОВ ОСВОЕНИЯ  

ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ 
 

Результаты обучения Критерии оценки Методы оценки 
У1 - рассчитывать 

производительность и 

эффективность работы страховых 

агентов 
У2 - разрабатывать агентский план 

продаж 

У3 - разрабатывать системы 

стимулирования агентов 

У4 - рассчитывать комиссионное 

вознаграждение  

У5 - осуществлять поиск страховых 

брокеров и финансовых 

консультантов и организовывать 

продажи через них 

У6 - создавать и работать с базами 

данных по банкам 

У7- проводить переговоры по 

развитию банковского страхования 

У8 - выбирать сочетающиеся между 

собой страховые и банковские 

продукты; обучать сотрудников 

банка 

У9 - разрабатывать и реализовывать 

программы по работе с сетевыми 

посредниками 

У10- оценивать результаты 

различных технологий продаж и 

принимать меры по повышению их 

качества 

У11 - составлять проекты бизнес- 

плана открытия точки розничных 

продаж 

У12 -проводить маркетинговые 

исследования нового рынка на 

предмет открытия точек продаж 

У1 3- выявлять основных 

конкурентов и перспективные 

сегменты рынка 

У14 - осуществлять продажи 

полисов на рабочих местах и их 

поддержку 

У15 - реализовывать технологии 

директ – маркетинга и оценивать 

их эффективность 

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 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 

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. 
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У16 - подготавливать письменное 

обращение к клиенту 

У17 - вести телефонные переговоры 

с клиентами 

 

справляется с ними самостоятельно. 

З1 - способы планирования 

развития агентской сети в 

страховой компании 

З2 - порядок расчета 

производительности агентов 

З3 - этику взаимоотношений 

между руководителем и 

подчиненным 

З4 - формы банковских продаж: 

агентские соглашения, 

кооперацию, финансовый 

супермаркет 

З5 - принципы создания 

организационной структуры 

персональных продаж 

З6 - факторы роста интернет 

продаж в страховании  

З7 - интернет – магазин 

страховой компании как 

основное ядро интернет-

технологии продаж 
 

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 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. 

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. 
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5. АДАПТАЦИЯ РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ ПРИ ОБУЧЕНИИ ИНВАЛИДОВ И 

ЛИЦ С ОГРАНИЧЕННЫМИ ВОЗМОЖНОСТЯМИ ЗДОРОВЬЯ 

 
Адаптация рабочей программы профессионального модуля ПМ.01 Реализация 

различных технологий розничных продаж в страховании 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 
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): 
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- 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.01 Реализация различных технологий розничных продаж в страховании 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. 




