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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 (далее рабочая программа) является частью основной профессиональной образовательной программы в соответствии с ФГОС СПО 38.02.02 Страховое дело (по отраслям) (базовой подготовки) в части освоения основного вида профессиональной деятельности (ВПД): реализация различных технологий розничных продаж в страховании и соответствующих профессиональных компетенций (ПК):

1. реализовывать технологии агентских продаж;

2. реализовывать технологии брокерских продаж и продаж финансовыми консультантами;

3. реализовывать технологии банковских продаж;

4. реализовывать технологии сетевых посреднических продаж;

5. реализовывать технологии прямых офисных продаж;

6. реализовывать технологии продажи полисов на рабочих местах;

7. реализовывать директ-маркетинг как технологию прямых продаж;

8. реализовывать технологии телефонных продаж;

9. реализовывать технологии интернет-маркетинга в розничных продажах;
10. реализовывать технологии персональных продаж в розничном страховании;

11. владеть коммуникативными навыками при реализации страховых услуг;

12. реализовывать различные техники продаж в зависимости от вида страхования;

13.  оказывать информационно-консультационные и методические услуги.
1.2. Цели и задачи профессионального модуля – требования к результатам освоения модуля:
С целью овладения указанным видом профессиональной деятельности и соответствующими профессиональными компетенциями обучающийся в ходе освоения профессионального модуля должен:

иметь практический опыт:

-  реализации различных технологий розничных продаж в страховании;

уметь:

- рассчитывать производительность и эффективность работы страховых агентов;

- разрабатывать агентский план продаж;

- проводить первичное обучение и осуществлять методическое сопровождение новых агентов;

- разрабатывать системы стимулирования агентов;
рассчитывать комиссионное вознаграждение;

- осуществлять поиск страховых брокеров и финансовых консультантов и организовывать продажи через них;

- создавать базы данных с информацией банков о залоговом имуществе и работать с ней;

- проводить переговоры по развитию банковского страхования;

- выбирать сочетающиеся между собой страховые и банковские продукты;

- обучать сотрудников банка об использовании информации о страховых продуктах, распространяемых через банковскую систему;

- разрабатывать и реализовывать программы по работе с сетевыми посредниками;

- оценивать результаты различных технологий продаж и принимать меры по повышению их качества;

- составлять проект бизнес-плана открытия точки розничных продаж;

- проводить маркетинговые исследования нового рынка на предмет открытия точек продаж;

- выявлять основных конкурентов и перспективные сегменты рынка;

- осуществлять продажи страховых продуктов и их поддержку;

- реализовывать технологии директ-маркетинга и оценивать их эффективность;

- подготавливать письменное обращение к клиенту;

- вести телефонные переговоры с клиентами;

- осуществлять телефонные продажи страховых продуктов;

- организовывать работу контракт-центра страховой компании и оценивать основные показатели его работы;

- осуществлять персональные продажи и методическое сопровождение договоров страхования;

- организовывать функционирование интернет-магазина страховой компании;

- обновлять данные и технологии интернет-магазинов;

- контролировать эффективность использования интернет-магазина;

- устанавливать контакт с клиентом, вести деловую беседу;

- применять различные техники продаж в зависимости от вида страхования;

- проводить информационные и методические консультации.

знать:

- способы планирования развития агентской сети в страховой компании;

- порядок расчета производительности агентов;

- этику взаимоотношений между руководителями и подчиненными;

- понятия первичной и полной адаптации агентов в страховой компании;

- принципы управления агентской сетью и планирования деятельности агента;

- модели выплаты агентского вознаграждения;

- способы привлечения брокеров;

- нормативную базу страховой компании по работу с брокерами;

- понятие банковского страхования;

- формы банковских продаж: агентские соглашения, кооперация, финансовых супермаркет;

- сетевых посредников: автосалоны, почта, банки, организации, туристические фирмы, организации розничной торговли, загсы;

- порядок разработки и реализации технологий продаж полисов через сетевых посредников;

- теоретические основы разработки бизнес-плана открытия точки розничных продаж;

- маркетинговый анализ открытия точки продаж;

- научные подходы к материально-техническому обеспечению и автоматизации деятельности офиса розничных продаж страховой компании;

- содержание технологии продажи полисов на рабочих местах;

- модели реализации технологии директ-маркетинга: собственную и аутсорсинговую;

- теоретические основы создания базы данных потенциальных и существующих клиентов;

- способы создания системы обратной связи с клиентом;

- психологию и этику телефонных переговоров;

- предназначение, состав и организацию работы с базой данных клиентов, ИТ-обеспечение и требования к персоналу контракт-центра страховой компании;

- особенности управления персоналом контакт-центра в процессе текущей деятельности;

- продажи страховых услуг по телефону действующим и новым клиентам;

- аутсорсинг контакт-центра;

- способы комбинирования директ-маркетинга и телефонных продаж;

- принципы создания организационной структуры персональных продаж;

- теоретические основы организации качественного сервиса по обслуживанию персональных клиентов на этапах продажи страховой услуги;

- факторы роста интернет-продаж в страховании;

- интернет-магазин страховой компании как основное ядро интернет-технологии продаж;

- требования к страховым интернет-продуктам;

- принципы работы автоматизированных калькуляторов для расчета стоимости страхового продукта потребителям;

- правила ведения деловой беседы;

- техники продаж в зависимости от вида страхования;

- порядок оказания информационно-консультационных и методических услуг.
1.3. Количество часов на освоение программы профессионального модуля:

Всего –    часов, в том числе :

 максимальной учебной нагрузки обучающегося –  420 часов, включая:

обязательной аудиторной учебной нагрузки обучающегося –  304 часа;

внеаудиторной самостоятельной работы обучающегося –  116 часов;

          и производственной практики –  72 часа.

За счет вариативной части ФГОС СПО по специальности на реализацию программы использовано 82 аудиторных часа. 

2. результаты освоения ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ 

Результатом освоения программы профессионального модуля является овладение обучающимися видом профессиональной деятельности (ВПД): реализация различных технологий розничных продаж в страховании, в том числе профессиональными (ПК) и общими (ОК) компетенциями:
	Код
	Наименование результата обучения

	ПК 1.
	Реализовывать технологии агентских продаж 

	ПК 2.
	Реализовывать технологии брокерских продаж и продаж финансовыми консультантами 

	ПК 3.
	Реализовывать технологии банковских продаж 

	ПК 4.
	Реализовывать технологии сетевых посреднических продаж 

	ПК 5.
	Реализовывать технологии прямых офисных продаж

	ПК 6.
	Реализовывать технологии продажи полисов на рабочих местах 

	ПК 7.
	Реализовывать директ-маркетинг как технологию прямых продаж

	ПК 8.
	Реализовывать технологии телефонных продаж

	ПК 9.
	Реализовывать технологии интернет-маркетинга в розничных продажах

	ПК 10.
	Реализовывать технологии персональных продаж в розничном страховании

	ПК 11.
	Владеть коммуникативными навыками при реализации страховых услуг

	ПК 12.
	Реализовывать различные техники продаж в зависимости от вида страхования

	ПК 13.
	Оказывать информационно-консультационные и методические услуги

	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

	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 в команде, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями

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

	ОК 8.
	Самостоятельно определять задачи профессионального и личностного развития, заниматься самообразованием, осознанно планировать повышение квалификации

	ОК 9.
	Ориентироваться в условиях частой смены технологий в профессиональной деятельности


3. СТРУКТУРА и содержание профессионального модуля

3.1. Тематический план профессионального модуля 

	Код

профессиональных компетенций
	Наименования разделов профессионального модуля*
	Всего часов


	Объем времени, отведенный на освоение междисциплинарного курса (курсов)
	Практика

	
	
	
	Обязательная аудиторная учебная нагрузка обучающегося
	Самостоятельная работа обучающегося
	Учебная,

часов
	Производственная

(по профилю специальности),**
часов



	
	
	
	Всего,

часов
	в т.ч. лабораторные работы и практические занятия,

часов
	в т.ч., курсовая работа (проект),

часов
	Всего,

часов
	в т.ч., курсовая работа (проект),

часов
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	ПК 1.1 - 1.4, 1.11, 1.12
	Раздел 1. Реализация продаж страховых продуктов через посредников страховщика
	168
	112
	50
	16
	56
	20
	
	28

	ПК 1.5 – 1.8, 1.10

,1.13
	Раздел 2. Реализация страховых продуктов с использованием прямого канала продаж
	126
	84
	38
	
	42
	
	
	36

	ПК 1.9 
	Раздел 3. Реализация страховых полисов через Интернет 
	54
	36
	30
	-
	18
	-
	-
	8

	
	Производственная практика, (по профилю специальности), часов
	72
	
	

	Всего:
	420
	232
	118
	16
	116
	20
	
	72


3.2. Содержание обучения по профессиональному модулю (ПМ)

	Наименование разделов профессионального модуля (ПМ), междисциплинарных курсов (МДК) и тем
	Содержание учебного материала, лабораторные работы и практические занятия, самостоятельная работа обучающихся, курсовая работ (проект)
	Объем часов
	Уровень освоения

	1
	2
	3
	4

	Раздел 1. Реализация продаж страховых продуктов через посредников страховщика
МДК. 01.01.  «Посреднические продажи страховых продуктов «(по отраслям)
	
	52/50/56
	

	Тема 1.1 Продукт страхования
	Содержание
	8/4/-
	

	
	Понятие, свойства, потребительские особенности  страхового продукта.

Несохраняемость, неосязаемость, неотделимость от источника, непостоянство качества, неотчуждаемость, неопределенность его реализации, срочность, условность.


	2/-/-
	2

	
	Группировка страховых продуктов, конкурентные преимущества
Страховые продукты массового спроса,

Страховые продукты интуитивного спроса,

Страховые продукты, приобретаемые в экстренных случаях,

Страховой продукт – результат предварительного выбора,

Страховые продукты краткосрочного потребления,

Страховые продукты долгосрочного потребления.
	2/-/-
	2

	
	Современные тенденции поведения потребителей подходы к изучению 

Страхователь - ключевая фигура страхового бизнеса.

Учет потребностей, мотивации, поведения клиентов.

Поведение страхователя, его зависимость от  внутреннего и внешнего влияния.
	2/-/-
	2

	
	Страховой портфель страховщика

Понятие баланса.

Функции страхового портфеля.

Внутренние факторы, влияющие на портфель страховщика
	2/-/-
	2

	
	Практические занятия
	
	

	
	1
	Определение элементов в конкретном страховом продукте (НС, смешанное страхование,  КАСКО, имущественное страхование). Анализ ядра страховых продуктов
	-/2/-
	

	
	2
	Анализ оболочки страховых продуктов
	-/2/-
	

	Тема 1.2. Сущность, функции и роль агентских сетей для страховой организации

	Содержание
	14/18/-
	

	
	Планирование развития агентской сети в страховой компании. Модели построения.

Характеристика профессии страхового агента. Знания и умения, необходимые страховому агенту

Профессиональные обязанности, функции и задачи страхового агента


	4/-/-
	2


	
	Производительность и эффективность агентов

Теоремы Гилбердта

Принципы управления агентской сетью в процессе текущей деятельности. Планирование личных продаж агентов


	4/-/-
	3

	
	Первичная и полная адаптация агентов в страховой компании

Адаптация агентов к практической деятельности

Содержание адаптации и ее уровни

Первичная и полная адаптация, порядок ее проведения

Формы и методы адаптации. Критерии успешной адаптации агента


	2/-/-


	2

	
	Агентский план продаж, система стимулирования агентов. Расчет комиссионного вознаграждения

Потребности и мотивы различных категорий агентов

Системы  оплаты труда страховых агентов. Материальное стимулирование страховых агентов.

Модели комиссионного вознаграждения. Премиальные системы, бонусы, социальные льготы, компенсации. 
	4/-/-
	3

	
	Практические занятия

	
	

	
	3
	Работа с личностным опросником как средство диагностики претендентов на должность агентов (тест Кеттелла)
	-/2/-
	

	
	4-5
	Решение задач на расчет производительности агентов в зависимости от категории, эффективности их работы, используя ключевые показатели деятельности: распознавание безубыточных клиентов, преобладание в клиентском портфеле договоров по добровольным видам, долгосрочность отношений с клиентами, эффективность ведения переговоров.
	-/4/-
	

	
	6-7
	Разработка агентского плана продаж на 1 месяц, квартал, год.
	-/4/-
	

	
	8
	Разработка системы стимулирования агентов и агентских менеджеров: имиджевая мотивация, социальная мотивация, материальная мотивация.
	-/2/-
	

	
	9
	Расчет заработной платы страхового агента. Расчет комиссионного вознаграждения по моделям: «Оклад», «Комиссионные», «Оклад + премия», «Оклад + комиссионные».

Разработка мероприятий по повышению уровня адаптации агентов
	-/2/-
	

	
	10-11
	Расчет количества агентов необходимого для достижения запланированных результатов


	-/4/-


	

	Тема 1.3. Системный подход в агентских продажах
	Содержание
	18/20/-
	

	
	Понятие системного подхода. 

Цикл работы с клиентом. Основные этапы. Особенности.
	4/-/-


	2

	
	Формирование клиентской базы.

Источники. Правила ведения базы
	2/-/-
	3

	
	Назначение встречи по телефону. Работа с возражениями.

Этапы переговоров. Правила ведения переговоров. Скрипт звонка.
	4/-/-
	2

	
	Подготовка к встрече с клиентом.

Цель, правила подготовки
	2/-/-
	2

	
	Формирование потребности и презентация продукта

Техники формирования потребности. Этапы переговоров


	2/-/-
	3

	
	Закрытие сделки. Рекомендации.

Техники завершения цикла продаж. 

Способы получения рекомендаций.


	4/-/-
	2

	
	Практические занятия


	
	

	
	12-13


	Отработка навыка ведения телефонных переговоров с использованием скриптов. Снятие возражений.
	-/4/-
	

	
	14


	Составление и отработка диалога по технике  «3 С»


	-/2/-
	

	
	15-16
	Отработка навыка этапа контакта и  ведения деловых переговоров в микрогруппах с использованием техники «ИСО»
	-/4/-
	

	
	17-18
	Приобретение навыка реализации страховых услуг по долгосрочному страхованию жизни. Работа в тройках.
	-/4/-
	

	
	19-20
	Приобретение навыка реализации страховых услуг по добровольному страхованию автогражданской ответственности с использование техники «Пять ступеней продаж»
	-/4/-
	

	
	21
	Разработка плана проведения первичного обучения агента –новичка


	-/2/-


	

	Тема 1.4. Сущность, функции и роль страхового брокера как посредника на страховом рынке
	Содержание


	4/2/-
	

	
	Страховые брокеры России. Понятие страхового брокера. Правовое положение. Требования к страховому брокеру и направления его деятельности. Различия между страховым агентом и страховым брокером.
	2/-/-
	2

	
	Технология работы страховой компании с брокерами. Выбор модели. Создание базы данных и привлечение брокеров. Оформление юридических отношений. Обеспечение брокеров необходимыми материалами и информацией. Поддержка продаж. Организация взаимодействия по обслуживанию клиентов. Прием полисов. Контроль реализации технологии. Приобщение брокеров к корпоративной культуре компании.
	2/-/-
	2

	
	Практические занятия
	
	

	
	22
	Изучение нормативной базы по работе с брокерами: Закон «Об организации страхового дела в РФ», «Разработка системы признаков привлекательности страховой компании для брокеров.
	-/2/-
	

	Тема 1.5. Банковское страхование: понятие, формы, развитие, сочетание банковских и страховых продуктов
	Содержание
	4/4/-
	

	
	Содержание технологии банковских продаж: создание базы данных по банкам и проведение переговоров, определение стратегии продаж, выбор страховых и банковских продуктов.
	2/-/-
	2

	
	Формы банковских продаж: агентские соглашения, кооперация, финансовый супермаркет. Преимущества банка по сравнению со страховыми организациями.
	2/-/-
	2

	
	Практические занятия

	
	

	
	23
	Работа с базой данных по банкам в Архангельской области. Выявление мотивов участия страховщиков в банковском страховании и, наоборот, мотивов участия банков в страховании.
	-/2/-
	

	
	24
	Составление схемы сочетания банковских и страховых продуктов.

Отработка навыков при выборе сочетающихся между собой страховых и банковских продуктов


	-/2/-
	

	Тема 1.6. Технология продаж полисов через сетевых посредников
	Содержание
	4/2/-
	

	
	Определение сетевых посредников в продаже страховых услуг, методологические основы сетевых посреднических продаж.

Разработка программы по работе с сетевым посредником
	2/-/-
	2

	
	Автосалоны как пример аутсорсинга. Виды страховых услуг. 

Туристические фирмы как посредник продажи страховых полисов. Обязательные и добровольные виды страховых услуг. Выбор страховщика.
	2/-/-
	2

	
	Практические занятия
	
	

	
	25
	Разработка технологии по сотрудничеству страховой компании с неспециализированными посредниками. 
	-/2/-
	

	Самостоятельная работа при изучении раздела ПМ

Систематическая проработка конспектов занятий, учебной и специальной литературы (по вопросам к параграфам, главам учебных пособий, составленным преподавателем).

Подготовка к практическим занятиям с использованием методических рекомендаций преподавателя.
	-/-/10
	

	Ведение словаря страховых терминов.

Подготовка доклада по теме: «Предприятия розничной торговли, как посредник в страховании».

Подготовка сообщений по темам: «Почтовые отделения, как продавец страховых услуг», «Автосалоны, как посредник в страховании», «Салоны сотовой связи, как посредник в страховании».

Изучение темы и подготовка презентации: «Современное развитие каналов продаж  страховой компании», «Достоинства и недостатки розничных продаж в страховании», «Должностные обязанности страхового агента».
Работа над курсовым проектом.

 
	-/-/46
	

	Раздел 2.

МДК. 01.02.  «Прямые продажи страховых продуктов (по отраслям)»
	
	40/38/42
	

	Тема 2.1 Директ-маркетинг как технология прямых продаж
	Содержание.
	6/8/-
	

	
	Модели реализации технологии директ-маркетинга: собственная и аутсорсинговая. Определение. Характеристика стратегии директ – маркетинга в страховом предпринимательстве. Основные варианты прямого маркетинга и их характеристика (прямые продажи, директ – мейл, телемаркетинг, безадресная рассылка, интегрированный маркетинг, медиа прямой маркетинг). Варианты каналов прямого страхового маркетинга.  Реализация технологии директ-маркетинга и оценка ее эффективности

Создание базы данных потенциальных и существующих клиентов

Создание системы обратной связи с клиентом


	4/-/-
	2

	
	Аутсорсинг в страховании. Понятие, особенности.
	2/-/-
	2

	
	Практические занятия.

	
	

	
	1-2
	Создание клиентской базы данных. Подготовка письменного обращения к клиенту (физическому лицу) 
	-/4/-
	

	
	3
	Коммерческое предложение юридическому лицу


	-/2/-
	

	
	4
	Решение задач «Эффективность директ-маркетинга»


	-/2/-
	3

	Тема 2.3 Технология прямых офисных продаж
	Содержание.
	8/6/-
	

	
	Понятие организации точки продаж страховщика. Критерии отбора партнеров для организации  точки продаж. Форматы организации продаж в альтернативных сетях: «Продавец партнера» и «Продавец страховщика». Достоинства и недостатки форматов. Риски формата «Продавец партнера».

Обучение сотрудника правилам и условиям страхования, технологиям работы. Научные подходы к материально – техническому обеспечению и автоматизации деятельности точки розничных продаж страховой компании.  Маркетинговый анализ открытия точки продаж.

Роль и место розничных продаж страховых продуктов.
	4/-/-
	

	
	Бизнес-план открытия точки розничных продаж. Функции бизнес-плана. Организация и методология процесса разработки бизнес-плана.

Маркетинговый анализ открытия точки продаж.
	2/-/-
	

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

	
	Практические занятия.

	
	

	
	5-6
	Проведение маркетингового исследования на предмет открытия точки розничных продаж

Составление проекта бизнес – плана открытия точки розничных продаж (оснащение автоматизированного рабочего места сотрудника).
	-/4/-
	2

	
	7
	Составление разделов бизнес-плана открытия точки розничных продаж страховых продуктов.


	-/2/-
	2

	Тема 2.4 Технология продажи полисов на рабочих местах
	Содержание.
	8/6/-
	

	
	Содержание технологии продажи полисов на рабочих местах и ее преимущества для предприятий, сотрудников и страховой компании. 

Эффективность использования технологии. Составляющие технологии ПРМ: подбор и назначение менеджера по проекту, определение перспективных предприятий, определение каталога страховых продуктов, подготовка рабочего места продавца. ИТ- обеспечение технологии (принципы работы автоматизированных калькуляторов для расчета стоимости страхового продукта), обучение продавца страховой услуги продуктам и технологии, собственно продажи, контроль эффективности.
Разработка продуктового ряда и комплексных программ страхования

Определение механизма уплаты страховой премии.

Оборудование рабочего места продавца страховых услуг и автоматизация продаж.
	8/-/-
	2

	
	Практические занятия.
	
	

	
	8-9
	Деловая игра «Разработка продуктового ряда и комплексной программы страхования для различных организаций»

Подготовка презентации.


	-/4/-
	

	
	10
	Разработка технологии продажи полисов на рабочих местах на примере крупного предприятия г. Архангельска. Перспективные направления продажи полисов на рабочих местах.
	-/2/-
	

	Тема 2.5 Технология телефонных продаж


	Содержание.
	8/8/-
	

	
	Технология телефонных продаж как часть маркетинговой стратегии страховой компании

Организация контакт – центра СК. Предназначение. Пути создания контакт – центра: собственный, аутсорсинговый. Критерии их создания: финансовые, технологические, бизнес – критерии. Преимущества использования контакт – центров. 

Требования к персоналу контакт-центра, подбор, обучение и управление персоналом.

Материально-техническое обеспечение контакт-центра и организация рабочих мест операторов.

Комбинирование директ-маркетинга  и телефонных продаж.
	4/-/-
	2

	
	Продажа страховых услуг по телефону действующим и новым клиентам. Цель, задачи телефонного звонка. Структура телефонного контакта (подготовка, разговор, анализ). 
	2/-/-
	3

	
	Психология и этика телефонных переговоров. Преимущества телефонного разговора. Сложности в общении по телефону. Правила приглашения по телефону. Системы постановки вопросов. Сигналы согласия, сигналы отказа. 
	2/-/-
	2

	
	Практические занятия.

	
	

	
	11-12
	Деловая имитационная игра «Работа контакт-центра страховой компании. Ведение телефонных переговоров» 

Отработка навыка ведения переговоров по телефону с потенциальным клиентом по рекомендации (представление с идентификацией, постановка вопросов).
	-/4/-
	

	
	13-14
	Отработка навыка ведения переговоров исходящего звонка по телефону  потенциальному клиенту по холодному рынку (системы постановки вопросов). Анализ звонков (зона достижения, зона развития).
	-/4/-
	

	Тема 2.6 Технология персональных продаж в розничном страховании


	Содержание.

	8/6/-
	

	
	Персональные продажи при организации обслуживания ключевых розничных клиентов.

Создание организационной структуры персональных продаж.

Создание баз данных по ключевым клиентам.

Подбор и обучение персональных клиентских менеджеров.

Организация взаимодействия персональных клиентских менеджеров со службами компании.
	8/-/-
	2

	
	Практические занятия.

	
	

	
	15-16
	Разработка базы данных по ключевому клиенту.


	-/4/-
	

	
	17
	Разработка продуктового ряда для различных организаций.
	-/2/-
	

	Тема 2.7 Страховая услуга: сущность и особенности разработки.

	Содержание.

	2/4/-
	

	
	Качество страховой продукции. Ассортиментная товарная политика страховой организации. Влияние политики высокого или низкого качества продукции на финансовые результаты деятельности страховщика.

Стадии жизненного цикла страховых продуктов. Внедрение, рост, зрелость, спад, новый вероятный объем.


	2/-/-
	2

	
	Практические занятия.

	
	

	
	18-19
	Создание и представление своего страхового продукта от НС, опираясь на этапы разработки нового продукта (работа в командах)


	-/4/-
	

	Самостоятельная работа при изучении раздела ПМ

Систематическая проработка конспектов занятий, учебной и специальной литературы (по вопросам к параграфам, главам учебных пособий, составленным преподавателем).

Подготовка к практическим занятиям с использованием методических рекомендаций преподавателя.
	-/-/10
	

	Изучение темы: «Теоретические основы создания базы данных потенциальных и существующих клиентов», «Способы создания обратной связи с клиентом».

Подготовка доклада по теме: «История развития и перспективы технологии прямых офисных продаж».

Подготовка сообщений по темам: «Персональные продажи в розничном страховании», «Коммуникация в страховой организации», 
Разработка алгоритма ведения телефонных переговоров с клиентом.

Работа над курсовым проектом.
	-/-/32
	

	Раздел 3. Реализация страховых полисов через Интернет

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

	
	36/30/18
	

	Тема 1.1. Функционирование интернет-магазина страховой компании как основного ядра интернет-технологий продаж.
	Содержание
	
	

	
	Интернет – магазин страховой компании.

Виртуальный страховой офис. Организация, основные функции и услуги.
	2/-/-
	

	
	Важные позиции интернет – страхования.

Комплекс интернет – страхования, его преимущества.
	2/-/-
	

	
	Практические занятия.
	
	

	
	1
	Определение процедуры покупки виртуального полиса для рядового потребителя.
	-/2/-
	3

	
	2
	Разработка этапов создания Интернет - магазина страховой компании.
	-/2/-
	3

	
	3
	Определение порядка обновления данных и технологий интернет – магазина.
	-/2/-
	3

	
	4
	Создание web- страницы с помощью базовых тегов языка HTML.
	-/4/-
	3

	
	5
	Использование приёмов форматирования веб-документа.
	-/2/-
	3

	
	6
	Создание web-страниц с гиперссылками и изображениями.
	-/2/-
	3

	
	7
	Размещение на веб-страницах списков и таблиц.
	-/2/-
	3

	
	8
	Создание Веб-документов средствами Microsoft Office.
	-/2/-
	3

	
	9
	Создания личного сайта страхового агента.
	-/4/-
	3

	Тема 1.2. Требования к страховым интернет-продуктам.
	Содержание
	
	

	
	Интернет-ресурсы в сфере страхования.

Интернет-сервисы на сайтах ведущих федеральных страховых компаний. Технологии интернет-продаж в страховании. Опыт зарубежных страховщиков в интернет-продажах.
	2/-/-
	

	
	Практические занятия.

	
	

	
	1
	Определение страховых продуктов, адаптированных к интернет-продажам.
	
	2

	
	2
	Создание презентации «Анализ российских страховых компаний, активно работающих в сегменте интернет-страхования.»
	-/2/-
	3

	
	3
	Создание презентации «Анализ иностранных страховых компаний, активно работающих в сегменте интернет-страхования.»
	-/2/-
	3

	Тема 1.3. Работа автоматизированных калькуляторов для расчета стоимости страхового продукта потребителем.
	Практические занятия.

	
	

	
	1
	Работа с калькулятором КАСКО СК «Согласие»
	-/2/-
	3

	
	2
	Работа с калькулятором ОСАГО
	-/2/-
	3

	Самостоятельная работа при изучении раздела ПМ

Систематическая проработка конспектов занятий, учебной и специальной литературы (по вопросам к параграфам, главам учебных пособий, составленным преподавателем).

Подготовка к практическим занятиям с использованием методических рекомендаций преподавателя.


	-/-/8
	

	Самостоятельное изучение  тем: «Перспективы развития интернет -страхования в России.», «Документооборот при продаже страхового продукта через Интернет.», «Экономическая эффективность проекта Интернет-страхование. Ключевые параметры».


	-/-/10
	

	Комплексный экзамен по МДК.01.01, МДК.01.02 и МДК.01.03

	Раздел 4. 

Выполнение курсовой работы
	
	-/16/-
	

	
	Выполнение.


	
	

	
	1. Требования к написанию работы
	-/2/-
	

	
	2. Подбор литературы, материалов.
	-/2/-
	

	
	3. Разработка индивидуального плана (содержание)
	-/2/-
	

	
	4. Написание введения
	-/2/-
	

	
	5. Контроль над написанием теоретической части.
	-/2/-
	

	
	6. Проработка содержания практической части. Заключение.
	-/2/-
	

	
	7. Защита курсовой работы
	-/4/-
	

	
	
	
	

	
	Самостоятельная работа.
	-/-/20
	

	
	1. Подбор и изучение источников.
	-/-/4
	

	
	2. Создание рабочего плана.
	-/-/2
	

	
	3. Написание теоретической части.
	-/-/6
	

	
	4. Проведение исследования по теме.
	-/-/4
	

	
	5. Оформление работы.
	-/-/2
	

	
	6. Создание презентации по теме работы.
	-/-/2
	

	
	
	
	

	
	Тематика курсовых работ:

1. Роль плана продаж в работе страхового агента.
2. Организация развития страхового агентства.

3. Организация работ контакт - центра страховой компании.
4. Каналы реализации полисов розничного страхования в страховой компании.

5. Технология кросс - продаж в страховании.
6. Техники продаж страховых продуктов по видам страхования.

7. Роль страхового брокера на рынке страховых услуг.

8. Пути повышения страховой культуры.

9. Открытие точки продаж страховой компании.

10. Совершенствование мотивации страховых агентов.
11. Роль банковского канала продаж.
12. Стратегия корпоративных продаж страховых продуктов.

13. Технология продаж страховых продуктов через туристические фирмы.
14. Роль и особенности продуктов личного страхования.

15. Техники работ с возражениями клиентов при продаже страховых продуктов.

16. Пути продвижения продуктов страхования жизни в российских страховых компаниях.
17. Роль рекламы в продвижении страховых услуг.
18. Конкурентные преимущества страховых продуктов.
19. Виды комиссионного вознаграждения страхового агента.

20. Роль страховых посредников на страховом рынке России.

21. Реализация продуктов имущественного страхования физических лиц.

22. Директ-маркетинг в страховании.

23. Анализ страхового портфеля страховой компании.
24. Проблемы и перспективы развития страхового рынка в РФ.

25. Роль агентского канала продаж в реализации страховых продуктов.

26. Реализация продуктов обязательного государственного страхования в РФ.

27. Система организации обучения сотрудников страховой компании.

28. Страховой продукт, как основной инструмент работы страховщика.

29.  Тема разработана и предложенная студентом самостоятельно (в рамках ПМ.01)
	
	

	Производственная практика (по профилю специальности)
Виды работ:

- участие в создании базы данных потенциальных и существующих клиентов;

- участие в деловой беседе с клиентом компании, наблюдение за его реакцией;

- обеспечение взаимопонимания при заключении договоров страхования;

- оказание помощи клиентам в получении исчерпывающей информации об условиях страхования;

- проведение аргументированных бесед с потенциальными и постоянными клиентами с целью заинтересовать их в заключении или продлении договоров страхования;

- участие в разработке агентского плана продаж;

- осуществление взаимодействия с другими страховыми агентами компании
- наблюдение за технологией продажи полисов на рабочих местах, перенимая опыт сотрудников СК;

- наблюдение за реализацией полисов на точке продаж;

- оценивание особенностей восприятия, памяти, внимания, мотивации поведения клиента в процессе прямого страхования;

- изучение способов создания системы обратной связи с клиентом;

- ответы на телефонные звонки, учитывая психологию и этику телефонных переговоров;

- реализация продажи страховых услуг по телефону действующим и новым клиентам;

- использование калькулятора для расчета стоимости страхового продукта.
	-/72/-
	

	
	Экзамен (квалификационный)
	
	


4. условия реализации программы ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ

4.1.  Материально-техническое обеспечение
Реализация программы модуля предполагает наличие учебного кабинета «Страховое дело», «Учебной страховой организации», лаборатории «Информационных технологий в профессиональной деятельности».

Оборудование учебного кабинета и рабочих мест кабинета «Страховое дело»:

- комплект учебной мебели;

- комплект учебных бланков;

- комплект учебно-методической документации;

- комплект программ по видам страхования.

4.2. Информационное обеспечение обучения

Перечень рекомендуемых учебных изданий, Интернет-ресурсов, дополнительной литературы

Основные источники:

Учебники:

Архипов А.П., Страховое дело. Теория и практика : учебно-методическое пособие и практикум для среднего профессионального образования / А.П.Архипов – 1 изд. – М.:РОСГОССТРАХ, 2016.-427 с. 

Никулина Н.Н., Страховой маркетинг: учеб. пособие для студентов вузов, обучающихся по специальности «Финансы и кредит» / Н.Н.Никулина, Л.Ф. Сухоедова, Н.Д. Эриашвили. – М.: Юнити - Дана, 2016.- 503 с.

Никулина Н.Н., Страховой менеджмент: учеб. пособие для студентов, обучающихся по специальностям «Финансы и кредит», «Бухгалтерский учет, анализ, аудит», «Коммерция», «Антикризисное управление» / Н.Н.Никулина, Н.Д. Эриашвили. – М.: Юнити - Дана, 2016.- 703 с.

Хоминич И.П., Дик Е.В., Организация страхового дела: учебник и практикум для среднего профессионального образования / И.П. Хоминич , Е.В.Дик. – М.: Издательство Юрайт, 2016. – 230 с.- Серия : Профессиональное образование.

2. Справочники:

Пинкин Ю.В. Справочник страховщика: все виды страхования в таблицах и схемах. – Ростов н/Д.: Феникс, 2017.

Интернет ресурсы:

1. Официальный сайт «Эксперт РА» [Электронный ресурс]: Режим   доступа: http://www.raexpert.ru/
2. Страхование сегодня [Электронный ресурс]: Режим доступа: http://www.insur-info.ru/

3. Справочно-поисковая система «Консультант плюс» [Электронный ресурс]: Режим доступа: http://www.consultant.ru/

4. Приобретение страховых полисов через Интернет [Электронный ресурс]. Режим доступа: http://www.uic.unn.ru/~chep/html/financ3.htm
5. Информационно- просветительский проект «Знай страхование» : [Электронный ресурс]. Режим доступа: http://www.znay.ru/.

Дополнительные источники:

1. Учебники и учебные пособия:

Крымов А.А., Мастерство страхового агента.– М.: Бератор - пресс, 2017.

Сухоруков М.М. Технология продаж страховых продуктов. – М.: Анкил, 2004.

Юлдашев Р.Г. Введение в продажу страхования или как научиться продавать надежду. – М.: Анкил, 2016.

2. Отечественные журналы и альманахи:

«Организация продаж страховых продуктов»

«Русский полис»

«Продажи страховых услуг»

«Страховой менеджмент»

4.3. Организация образовательного процесса

Реализация программы модуля предусматривает прохождения обучающимися производственной практики по профилю специальности, которая организуется в страховых компаниях.

4.4. Кадровое обеспечение образовательного процесса

Требования к квалификации педагогических  кадров, обеспечивающих обучение по междисциплинарному курсу (курсам): наличие высшего образования, опыт работы в страховых компаниях по профилю модуля «Реализация различных технологий розничных продаж в страховании». 

Требования к квалификации педагогических кадров, осуществляющих руководство практикой

Педагогический состав: наличие высшего образования, опыт работы в страховых компаниях по профилю модуля «Реализация различных технологий розничных продаж в страховании».

5. Контроль и оценка результатов освоения профессионального модуля (вида профессиональной деятельности)

	Результаты 

(освоенные профессиональные компетенции)
	Основные показатели оценки результата
	Формы и методы контроля и оценки 

	реализовывать технологии агентских продаж


	· соблюдение технологий продаж страховых продуктов по отраслям;

·  и умение применять технологии в стандартных и нестандартных ситуациях;

· умение применять технологии по отношению к людям разного типа (учет темперамента, способа восприятия информации (аудиал, визуал), уровень образования);

· умение использовать невербальные средства общения (подстройка под клиента, мимика, жесты, поза, взгляд);

· умение осуществлять этап взятия рекомендаций;

· знание систем оплаты труда агента;

· умение производить расчет комиссионного вознаграждения агента;

· точность и грамотность оформления документации (заявление, квитанция).
	Текущий контроль в форме:

- защиты практических занятий;

- тестовых заданий;

- контрольных работ по темам МДК.

Комплексный экзамен по модулю.

Защита курсового проекта.



	реализовывать технологии брокерских продаж и продаж финансовыми консультантами
	·  соблюдение алгоритма брокерских продаж;

· И способов привлечения брокеров к продаже страховых услуг;

· обладание навыком разработки системы признаков привлекательности страховой компании для брокеров;

· знание нормативно-правовой базы по работе с брокерами;

· умение осуществлять поддержку продаж;

· точность и грамотность оформления отношений с брокерами.
	

	реализовывать технологии банковских продаж
	· умение работать с базой данных по банкам;

· обладание навыком подбора выгодных банков-партнеров;

· обладание навыком проведения эффективных переговоров с руководством банка по заключению взаимовыгодных соглашений;

· знание и подбор форм банкосрахования;

· знание и обладание навыком применения технологии банкострахования;

· умение организовать продажу страховых услуг через банк;

· точность и грамотность оформления отношений с банками.
	

	реализовывать технологии сетевых посреднических продаж
	- обладание навыком подбора выгодных сетевых посредников (разветвленная сеть, наличие обширной клиентской базы);

- обладание навыком проведения переговоров с руководством сетевого посредника с целью заключения соглашения о продаже страховых продуктов;

- умение обучать сотрудников посредника продуктам и технологиям продаж;

- умение осуществлять поддержку продаж;

-умение организовывать продажу через сетевых посредников
	

	реализовывать технологии прямых офисных продаж
	· демонстрация продуктов, программ, тарифов и условий страхования;
· умение наращивать клиентскую базу путем проведения переговоров с существующими и потенциальными клиентами;
· умение составлять письменное обращение к клиенту;
·  обладание умением повышения лояльности клиентов к компании.
	

	реализовывать технологии продажи полисов на рабочих местах
	· обладание навыком подбора выгодного предприятия для СК;
· умение преподносить руководству предприятия преимущества покупки полисов его работниками для самого предприятия;
· умение организовывать рабочее место агента на предприятии.
	

	реализовывать директ-маркетинг как технологию прямых продаж
	· демонстрация технологии прямого маркетинга и их характеристик;
· обладание умением добиваться потребительского отклика на предложения от СК;
· обладание умением поддерживать долговременные положительные отношения с клиентами компании;
· осуществление кросс – продаж с целью заключения различных договоров одним клиентом;
· умение создавать сбалансированный страховой портфель;
· умение добиваться лоялизации клиента.
	

	реализовывать технологии телефонных продаж
	· демонстрация, применения структуры, этапов и правил телефонного звонка;
· использование основных скриптов телефонного звонка;
· использование системы постановки вопросов с целью приглашения потенциального клиента на деловую беседу;
· умение использовать алгоритм работы с возражениями по телефону;
· обладание навыком совершать «холодные» звонки и звонки по рекомендациям.
	

	реализовывать технологии интернет-маркетинга в розничных продажах
	· работа с сайтом интернет - магазина;

· создание и редактирование собственного сайта страхового агента;

· использование сети интернет в профессиональной деятельности.
	

	реализовывать технологии персональных продаж в розничном страховании
	· умение применять технологии розничных продаж страховых продуктов по отраслям;
· умение совершать кросс – продажи;
· обладание навыком работы с возражениями в процессе переговоров с клиентами;
· умение увеличивать собственную клиентскую базу за счет получения рекомендаций;
· умение планировать и рассчитывать собственное комиссионное вознаграждение. 
	

	владеть коммуникативными навыками при реализации страховых услуг


	· владение навыками взаимодействия с клиентом

· умение работать в группе

· умение четко формулировать свои мысли
	

	реализовывать различные техники продаж в зависимости от вида страхования
	· умение применять различные техники продаж в зависимости от вида страхования

· знание видов страхования

· знание техник продаж


	

	оказывать информационно-консультационные и методические услуги
	· владение методикой оказания консультационных услуг

· умение оказывать консультационную и методическую помощь

· владение навыками деловой беседы
	


Формы и методы контроля и оценки результатов обучения должны позволять проверять у обучающихся не только сформированность профессиональных компетенций, но и развитие общих компетенций и обеспечивающих их умений.

	Результаты 

(освоенные общие компетенции)
	Основные показатели оценки результата
	Формы и методы контроля и оценки 

	понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес
	- демонстрация интереса к будущей профессии
	Интерпретация результатов наблюдений за деятельностью обучающегося в процессе освоения образовательной программы

	организовывать собственную деятельность, выбирать типовые методы и способы выполнения профессиональных задач, оценивать их эффективность и качество
	· выбор и применение техник, методов и способов решения профессиональных задач в области реализации различных технологий розничных продаж страховых продуктов;

- оценка эффективности и качества выполнения;
	

	принимать решения в стандартных и нестандартных ситуациях и нести за них ответственность
	· решение стандартных и нестандартных профессиональных ситуаций в области реализации различных технологий розничных продаж страховых продуктов;
	

	осуществлять поиск и использование информации, необходимой для эффективного выполнения профессиональных задач, профессионального и личностного развития
	· эффективный поиск необходимой информации;
· использование различных источников, включая электронные
	

	использовать информационно-коммуникационные технологии в профессиональной деятельности
	· работа с автоматизированными калькуляторами 
	

	работать в коллективе и в команде, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями
	· взаимодействие с обучающимися, преподавателями в ходе обучения
	

	брать на себя ответственность за работу членов команды (подчиненных), за результат выполнения заданий
	· самоанализ и коррекция результатов собственной работы 
	

	самостоятельно определять задачи профессионального и личностного развития, заниматься самообразованием, осознанно планировать повышение квалификации
	· организация самостоятельных занятий при изучении профессионального модуля
	

	ориентироваться в условиях частой смены технологий в профессиональной деятельности
	· анализ инноваций в области разработки и внедрения новых техник продаж (использование опыта страховых организаций);
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строчные








* Раздел профессионального модуля – часть программы профессионального модуля, которая характеризуется логической завершенностью и направлена на освоение одной или нескольких профессиональных компетенций. Раздел профессионального модуля может состоять из междисциплинарного курса или его части и соответствующих частей учебной и производственной практик. Наименование раздела профессионального модуля должно начинаться с отглагольного существительного и отражать совокупность осваиваемых компетенций, умений и знаний.


** Производственная практика (по профилю специальности) может проводиться параллельно с теоретическими занятиями междисциплинарного курса (рассредоточено) или в специально выделенный период (концентрированно).
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