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Перечень основных показателей оценки результатов, элементов практического опыта, знаний и умений, подлежащих текущему контролю и промежуточной аттестации

	Код формируемых общих (ОК) и профессиональных компетенций (ПК), личностных результатов (ЛР)
	Наименование формируемых общих и профессиональных компетенций, личностных результатов
	 Знания и умения в соответствии с программой профессионального модуля

	ОК 1.
	Понимать сущность и социальную значимость своей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес. 
	Знать: - порядок разработки и реализации технологий продаж полисов через сетевых посредников;

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

- содержание технологии продажи полисов на рабочих местах;

- понятие банковского страхования;

- способы создания системы обратной связи с клиентом;

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

- продажи страховых услуг по телефону действующим и новым клиентам;

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

Уметь: - осуществлять продажи страховых продуктов и их поддержку;

- осуществлять телефонные продажи страховых продуктов;

- осуществлять персональные продажи и методическое сопровождение договоров страхования

	ОК 2.
	Организовывать собственную деятельность, выбирать типовые методы и способы выполнения профессиональных задач, оценивать их эффективность и качество.
	Знать: - теоретические основы организации качественного сервиса по обслуживанию персональных клиентов на этапах продажи страховой услуги;

- способы планирования развития агентской сети в страховой компании;

- принципы управления агентской сетью и планирования деятельности агента;
- требования к страховым интернет-продуктам;
- принципы работы автоматизированных калькуляторов для расчета стоимости страхового продукта потребителем;
Уметь: - выявлять основных конкурентов и перспективные сегменты рынка;
- реализовывать технологии директ-маркетинга и оценивать их эффективность;
- организовывать функционирование интернет-магазина страховой компании

	ОК 3.
	Принимать решения в стандартных и нестандартных ситуациях и нести за них ответственность. 
	Знать: - модели выплаты комиссионного вознаграждения;

- порядок расчета производительности агентов;

Уметь: - выбирать сочетающиеся между собой страховые и банковские продукты;

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

	ОК 4.
	Осуществлять поиск и использование информации, необходимой для эффективного выполнения профессиональных задач, профессионального и личностного развития. 
	Знать: - нормативную базу страховой компании по работе с брокерами;

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

	ОК 5.
	Использовать информационно-коммуникационные технологии в профессиональной деятельности.
	Знать: - теоретические основы создания базы данных потенциальных и существующих клиентов;

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

- обновлять данные и технологии интенет-магазинов

	ОК 6
	Работать в коллективе и команде, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями.
	Знать: - этику взаимоотношений между руководителями и подчиненными;

- понятия первичной и полной адаптации агентов в страховой компании;

- способы привлечения брокеров;

- психологию и этику телефонных переговоров;

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

Уметь: - разрабатывать агентский план продаж;

- проводить переговоры по развитию банковского страхования;

- подготавливать письменное обращение к клиенту;

- вести телефонные переговоры с клиентами

	ОК 7
	Брать на себя ответственность за работу членов команды (подчиненных), результат выполнения заданий.
	Знать: - аутсорсинг контакт-центра;

- принципы создания организационной структуры персональных продаж;

- факторы роста интернет-продаж в страховании;

Уметь: - рассчитывать производительность и эффективность работы страховых агентов;

проводить первичное обучение и осуществлять методическое сопровождение новых агентов;

- рассчитывать комиссионное вознаграждение;

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

- составлять проект бизнес-плана открытия точки розничных продаж;

- контролировать эффективность использования интернет-магазина

	ОК 8
	Самостоятельно определять задачи профессионального и личностного развития, заниматься самообразованием, осознанно планировать повышение квалификации.
	Знать: - теоретические основы разработки бизнес-плана открытия точки розничных продаж;
- маркетинговый анализ открытия точки продаж;
Уметь: - разрабатывать системы стимулирования агентов;
- проводить маркетинговые исследования нового рынка на предмет открытия точек продаж

	ОК 9
	Ориентироваться в условиях частой смены технологий в профессиональной деятельности.
	Знать: - формы банковских продаж: агентские соглашения, кооперация, финансовый супермаркет;
- сетевых посредников: автосалоны, почта, банки, организации, туристические фирмы, организации розничной торговли, загсы;
- модели реализации технологии директ-маркетинга: собственную и аутсорсинговую;
- способы комбинирования директ-маркетинга и телефонных продаж;
Уметь: - обучать сотрудников банка информации о страховых продуктах распространяемых через банковскую систему;
- разрабатывать и реализовывать программы по работе с сетевыми посредниками

	ПК 1.1
	Реализовывать технологии агентских продаж. 
	Знать: - способы планирования развития агентской сети в страховой компании;

- порядок расчета производительности агентов;

- этику взаимоотношений между руководителями и подчиненными;

- понятия первичной и полной адаптации агентов в страховой компании;

- принципы управления агентской сетью и планирования деятельности агента;

- модели выплаты комиссионного вознаграждения;

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.

	ПК 1.2
	Реализовывать технологии брокерских продаж и продаж финансовыми консультантами. 
	Знать: - способы привлечения брокеров;

- нормативную базу страховой компании по работе с брокерами;

Уметь: - осуществлять поиск страховых брокеров и финансовых консультантов и организовывать продажи через них.

	ПК 1.3
	Реализовывать технологии банковских продаж. 
	Знать: - понятие банковского страхования;

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

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

- проводить переговоры по развитию банковского страхования;

- выбирать сочетающиеся между собой страховые и банковские продукты;

- обучать сотрудников банка информации о страховых продуктах распространяемых через банковскую систему.

	ПК 1.4
	Реализовывать технологии сетевых посреднических продаж. 
	Знать: - сетевых посредников: автосалоны, почта, банки, организации, туристические фирмы, организации розничной торговли, загсы;

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

Уметь: - разрабатывать и реализовывать программы по работе с сетевыми посредниками;

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

	ПК 1.5
	Реализовывать технологии прямых офисных продаж. 
	Знать: - 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;

- теоретические основы создания базы данных потенциальных и существующих клиентов;

- способы создания системы обратной связи с клиентом;

Уметь: - 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.

	ПК 1.6
	Реализовывать технологии продажи полисов на рабочих местах. 
	Знать: - содержание технологии продажи полисов на рабочих местах;

- принципы создания организационной структуры персональных продаж;

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

Уметь: - осуществлять продажи страховых продуктов и их поддержку.

	ПК 1.7
	Реализовывать директ-маркетинг как технологию прямых продаж. 
	Знать: - психологию и этику телефонных переговоров;

- продажи страховых услуг по телефону действующим и новым клиентам;

- аутсорсинг контакт-центра;

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

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

- способы комбинирования директ-маркетинга и телефонных продаж;

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

Уметь: - реализовывать технологии директ-маркетинга и оценивать их эффективность;

- подготавливать письменное обращение к клиенту;

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

	ПК 1.8
	Реализовывать технологии телефонных продаж. 
	Знать: факторы роста интернет-продаж в страховании;

Уметь: - вести телефонные переговоры с клиентами;

- осуществлять телефонные продажи страховых продуктов.

	ПК 1.9
	Реализовывать технологии интернет-маркетинга в розничных продажах. 
	Знать: - интернет-магазин страховой компании как основное ядро интернет-технологии продаж;

- требования к страховым интернет-продуктам;

Уметь: - организовывать функционирование интернет-магазина страховой компании;

- обновлять данные и технологии интенет-магазинов;

- контролировать эффективность использования интернет-магазина.

	ПК 1.10
	Реализовывать технологии персональных продаж в розничном страховании. 
	Знать: - принципы работы автоматизированных калькуляторов для расчета стоимости страхового продукта потребителем;

Уметь: - осуществлять персональные продажи и методическое сопровождение договоров страхования.

	ЛР 1 
	Осознающий себя гражданином и защитником великой страны
	Соблюдать кодекс профессиональных участников страхового рынка

знать нормативно-законодательные акты в области противодействия и коррупции,

	ЛР 13
	Соблюдающий в своей профессиональной деятельности этические

принципы: честности, независимости, профессионального скептицизма, противодействия коррупции и экстремизму, обладающий системным мышлением и умением принимать решение в условиях риска и неопределенности
	Соблюдать кодекс профессиональных

участников страхового рынка, знать нормативно-законодательные акты в области противодействия и коррупции, уметь оценивать риски при проведении операций на страховом рынке


	ЛР 14
	Готовый соответствовать ожиданиям работодателей: проектно-мыслящий, эффективно взаимодействующий с членами команды и сотрудничающий с другими людьми, осознанно выполняющий профессиональные требования, ответственный, пунктуальный, дисциплинированный, трудолюбивый, критически мыслящий, нацеленный на достижение поставленных целей; демонстрирующий профессиональную жизнестойкость
	Уметь работать в команде профессиональных участников страхового рынка, знать принципы и методы межличностного взаимодействия.



	ЛР 15
	Открытый к текущим и перспективным изменениям в мире труда и профессий.
	Оперативно реагировать на изменения нормативно - законодательной базы в области страхового рынка.



Перечень оценочных средств текущего контроля успеваемости

Устный контроль в форме фронтального опроса проводится по темам:

МДК. 01.01 Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям)

Тема 1.1.1. Страховая услуга и страховой продукт с позиции маркетинга и тема 1.1.2. Качество страховой продукции: сущность, система оценочных показателей

1. Дайте понятие «страховой продукт», «продуктовый страховой бизнес-процесс»

2. Охарактеризуйте части страховой услуги

3. Дайте понятие «страховая услуга», «бизнес – задача клиента»

4. Характеристика ядра и оболочки страхового продукта

5. Показатели качества страховой продукции, оцениваемы до заключения договора страхования

6. Показатели качества страховой продукции, оцениваемые в период действия договора страхования и после наступления страхового случая

Тема 1.1.5. Процесс разработки нового и модернизации действующего страхового продукта

1. Разработка требований к новым страховым продуктам.

2. Этапы разработки нового продукта и их характеристика.

3. Разработка маркетинговой стратегии.

4. Последовательность восприятия нового страхового продукта потен​циальными страхователями.

5. Гамма страховых продуктов: понятие, слои.

6. Направления изменения гаммы страховых продуктов. 

Тема 1.2.1. Понятие и структура систем продаж в страховании и тема 1.2.2. Каналы распределения в страховом предпринимательстве

1. Уровни управления продажами страховых продуктов

2. Прямые и опосредованные продажи

3. Варианты А и Б структуры каналов распределения для массовых страховых продуктов

4. Ключевые показатели, характеризующие результаты работы системы продаж страховщика

5. Внефирменные внешние подразделения, обособленные страховые и нестраховые посредники

6. Варианты В и Г структуры каналов распределения для массовых страховых продуктов

Тема 1.2.4. Классификация страховых посредников по характеру основного вида деятельности: специализированные и неспециализированные страховые посредники

1. Понятие, цели и задачи страховых посредников.

2. Основные условия деятельности страхового посредника.

3. Категории страховых посредников и их характеристики.

4. Черты, характеризующие специализированных и неспециализированных посредников.

5. Функции и задачи страховых посредников.

Тема 1.3.1. Сущность, функции и роль агентской сети страховщика. Модели организации агентской сети страховой компании, тема 1.3.2. Способы планирования развития агентской сети в страховой компании и тема 1.3.3. Функции, задачи деятельности страхового агента

1. Понятие страхового агента, его виды.

2. Модели организации агентской сети страховой компании.

3. Способы планирования развития агентской сети в страховой компании.

4. Функции, задачи деятельности страхового агента.

Тема 1.3.7. Роль и функции сетевых посредников: автосалоны, почта, банки, организации, туристические фирмы, организации розничной торговли, загсы

1. Понятие сетевых посредников, их функции.

2. Виды сетевых посредников и их характеристика.

3. Особенности работы сетевых посредников. 

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

Тема 2.1.1. Роль и место розничных продаж страховых продуктов и тема 2.1.2. Бизнес-план открытия точки розничных продаж

1. Понятие бизнес-плана, его задачи.

2. Требования к бизнес-плану.

3. Схема и стадии бизнес-плана. 

4. Понятие страхового продукта, его состав.

5. Значение розничных продаж страховых продуктов. 

Тема 2.1.4. Содержание технологии продажи полисов на рабочих местах и ее преимущества для предприятий, сотрудников и страховой компании

1. Продажа полисов на рабочем месте: понятие.

2. Преимущества продаж полисов на рабочем месте.

3. Этапы продаж полисов на рабочем месте. 

Тема 2.1.6. Принципы создания организационной структуры персональных продаж

1. Типы организационных структур персональных продаж.

2. Характеристика клиентской организационной структуры продаж.

3. Характеристика продуктовой организационной структуры продаж.

4. Характеристика канальной организационной структуры продаж.

Тема 2.1.9. Теоретические основы создания базы данных потенциальных и существующих клиентов, тема 2.1.10. Способы создания системы обратной связи с клиентом и тема 2.1.11. Теоретические основы организации качественного сервиса по обслуживанию персональных клиентов на этапах продажи страховой услуги. Научные подходы к материально-техническому обеспечению и автоматизации деятельности офиса розничных продаж страховой компании

1. Понятие базы данных клиентов.

2. Виды информации для создания базы данных клиентов.

3. Способы создания системы обратной связи с клиентом.

4. Основы сервиса при обслуживании клиентов.

5. Материально-техническое обеспечение офиса розничных продаж.

Тема 2.2.4. Составление проекта бизнес-плана открытия точки прямых продаж: Управление персоналом

1. Понятие и виды точек продаж.

2. Элементы маркетингового анализа при открытии точек продаж.

3. Рекламная поддержка точек продаж.

Тема 2.3.4. Требования к персоналу контакт-центра страховой компании

1. Понятие колл-центра.

2. Виды колл-центров и их характеристика.

3. Задачи колл-центра.

4. Организация работы колл-центра. 

5. Возможности колл-центра.

6. Требования к персоналу колл-центра. 

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

Тема 3.1. Структура и организация работы интернет-магазина страховой организации: Интернет-магазин страховой компании как основное ядро интернет-технологии продаж:

1. Понятие интернет-магазина. 

2. Виды интернет-магазинов. 

3. Преимущества интернет-магазинов.

4. Недостатки интернет-магазинов. 

Тема 3.1. Структура и организация работы интернет-магазина страховой организации: Технология создания интернет-магазина:

1. Основные разделы интернет-магазина.

2. Требования к оформлению интернет-магазина.

3. Законодательные основы создания интернет-магазина. 

Тема 3.2. Интернет-магазин как эффективная технология продажи страховых продуктов: Основные факторы роста продаж страховых продуктов через интернет-магазин:

1. Проблемы функционирования интернет-магазина.

2. Виды страховых продуктов, реализуемых через интернет-магазин. 

3. Направления развития интернет-магазина. 

Тема 3.2. Интернет-магазин как эффективная технология продажи страховых продуктов: Анализ продаж страховых продуктов через интернет-магазин:

1. Показатели работы интернет-магазина.

2. Мероприятия по совершенствованию интернет-магазина. 

Тема 3.2. Интернет-магазин как эффективная технология продажи страховых продуктов: Порядок оформления полиса через интернет. Требования законодательства по оформлению полиса:

1. Особенности полисов в интернет торговле.

2. Правила заполнения полиса в электронном виде.

3. Возможные нарушения при заполнении полисов.

4. Меры по предупреждению мошенничества при заполнении электронных страховых полисов.  

Устный контроль в форме семинарского занятия проводится по темам:

МДК. 01.01 Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям)

Тема 1.4.3. Государственный надзор за деятельностью страховых брокеров в России

1. Основные нормативно-правовые акты страхового брокерства;

2. Государственные органы, контролирующие деятельность страховых брокеров;

3. Функции государственных контролирующих органов;

4. Ответственность страховых брокеров. 

Критерии оценивания устных опросов: 

-оценка «отлично» выставляется обучающемуся, если даны подробные ответы на вопросы с приведением соответствующих примеров;

-оценка «хорошо» выставляется обучающемуся, если ответы имеют несущественные ошибки;

-оценка «удовлетворительно» выставляется обучающемуся, если он не смог привести конкретные примеры по рассматриваемым понятиям;

-оценка «неудовлетворительно» выставляется обучающемуся, если он не смог верно сформулировать основные определения и привести конкретные примеры.

Письменный контроль (работа по индивидуальным заданиям)

Письменный контроль (работа по индивидуальным заданиям) проводится по темам:

МДК. 01.01 Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям)

Тема 1.1. Страховой продукт: сущность и особенности разработки и реализации

1. Дайте понятие «страховой продукт», «продуктовый страховой бизнес-процесс».

2. Охарактеризуйте части страховой услуги.

3. Классификация страховых продуктов по признаку основной фундаментальной потребности по принципы схожести функций и покрываемых ими рисков.

4. Пакет документов, описывающий страховой продукт и основные условия страхования.

5. Дайте понятие «страховая услуга», «бизнес – задача клиента».

6. Характеристика ядра и оболочки страхового продукта.

7. Классификация страховых продуктов в зависимости от особенностей потребительского поведения.

8. Факторы выбора страхового продукта.

Тема 1.2. Понятие, сущность и классификация страховых посредников

1. Уровни управления продажами страховых продуктов.

2. Сеть продаж – это

3. Прямые и опосредованные продажи.

4. Система «прямого бизнеса».

5. Варианты А и Б структуры каналов распределения для массовых страховых продуктов.

6. Стратегии распределения

7. Ключевые показатели, характеризующие результаты работы системы продаж страховщика.

8. Канал – продаж – это

9. Внефирменные внешние подразделения, обособленные страховые и нестраховые посредники.

10. Система «прямого ответа».

11. Варианты В и Г структуры каналов распределения для массовых страховых продуктов.

12. Основной потенциал повышения прибыли и рентабельности страховой компании.

Тема 1.3. Понятие, организация и структура агентской сети страховой организации

1. Понятие страхового агента, его виды.

2. Модели организации агентской сети страховой компании.

3. Способы планирования развития агентской сети в страховой компании.

4. Функции деятельности страхового агента.

5. Понятие сетевых посредников, их функции.

6. Виды сетевых посредников и их характеристика.

7. Особенности работы сетевых посредников.

8. Задачи деятельности страхового агента.

Тема 1.4. Сущность, функции и роль страхового брокера как посредника страховой организации. Банковское страхование

1. Понятие страхового брокера, его взаимоотношения.

2. Характеристика деятельности страхового брокера.

3. Преимущества работы со страховым брокером с точки зрения страховщика.

4. Технология работы страховой компании с брокерами.

5. Сравнительный анализ деятельности страховых агентов и страховых брокеров.

6. Создание базы данных по брокерам и привлечение брокеров.

7. Оформление посреднических отношений с брокером.

8. Поддержка продаж брокером.

9. Признаки привлекательности страховой компании для брокеров.

10. Технологии банковского страхования: понятие.

11. Направлениям сотрудничества с банком.

12. Мотивы участия страховщиков в банковском страховании.

13. Мотивы участия банков в страховании.

14. Форма финансового супермаркета: понятие, характеристика.

15. Основные формы мотивации банков и банковских сотрудников.

16. Классификация технологий банковского страхования.

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

Тема 2.1. Прямые продажи, технологии прямых продаж. Директ-маркетинг страховой продукции

1. Роль и место розничных продаж страховых продуктов.

2. Бизнес-план открытия точки розничных продаж.

3. Применением компьютерного маркетинга при прямых продажах в страховании с использованием различных средств и каналов.

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

5. Продажи страховых услуг по телефону действующим и новым клиентам. Психология и этика телефонных переговоров.

6. Принципы создания организационной структуры персональных продаж.

7. Способы комбинирования директ-маркетинга и телефонных продаж.

8. Модели реализации технологии директ-маркетинга: собственная и аутсорсинговая.

9. Теоретические основы создания базы данных потенциальных и существующих клиентов.

10. Способы создания системы обратной связи с клиентом.

11. Теоретические основы организации качественного сервиса по обслуживанию персональных клиентов на этапах продажи страховой услуги. 

12. Подходы к материально-техническому обеспечению и автоматизации деятельности офиса розничных продаж страховой компании.

Тема 2.2. Менеджмент персонала, осуществляющего прямые продажи страховых продуктов

1. Понятие и характеристика менеджмента персонала прямых продаж.

2. Система подборки и расстановки кадров.

3. Стратегия управления персоналом.

4. Составление проекта бизнес-плана открытия точки прямых продаж.

Тема 2.3. Предназначение, структура и организация работы контакт-центра страховой организации

1. Значение и виды контакт-центров страховой организации.

2. Схемы моделей контакт-центров страховой организации. Аутсорсинг контакт-центра.

3. IT-обеспечение контакт-центра страховой организации.

4. Требования к персоналу контакт-центра страховой компании.

5. Особенности управления и требования к персоналу контакт-центра в процессе текущей деятельности.

6. Способы комбинирования директ-маркетинга и телефонных продаж в работе контакт-центра

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

Тема 3.1. Структура и организация работы интернет-магазина страховой организации

1. Понятие Интернет-страхования, важные позиции в интернет-страховании.

2. Главные положительные черты Интернет-страхования для компании.

3. Главные положительные черты Интернет-страхования для клиента.

4. Способы продажи страховых полисов через интернет.

Тема 3.2. Интернет-магазин как эффективная технология продажи страховых продуктов

1. Этапы создания Интернет-магазина.

2. Требования к структуре Интернет-магазина.

3. Сценарии онлайн-покупки и использования страхового продукта.

4. Градации Интернет-магазина и их характеристика.

Методика проведения письменных опросов

Письменные опросы, в зависимости от МДК и охвата учебного материала (тема, темы, раздел) рассчитаны на 10-20 минут. Каждому студенту выдается вариант, количество вопросов в котором зависит от охвата проверяемого учебного материала. Среднее количество вариантов составляет 2-3.

Критерии оценивания письменных опросов: 

-оценка «отлично» выставляется обучающемуся, если даны подробные ответы на вопросы с приведением соответствующих примеров;

-оценка «хорошо» выставляется обучающемуся, если ответы имеют несущественные ошибки;

-оценка «удовлетворительно» выставляется обучающемуся, если он не смог привести конкретные примеры по рассматриваемым понятиям;

-оценка «неудовлетворительно» выставляется обучающемуся, если он не смог верно сформулировать основные определения и привести конкретные примеры.

Письменный контроль в форме составления схемы проводится по темам:

МДК. 01.01 Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям)
Тема 1.3. Понятие, организация и структура агентской сети страховой организации:

Самостоятельная работа: составление схемы «Оплата труда агентов».

Методика выполнения схем

Схема оформляется согласно требованиям, указанным в Методических указаниях к внеаудиторной самостоятельной работе по ПМ 01.. Схема сдается после изучения, указанного выше раздела или темы. 

Критерии оценивания схемы

	Оценка
	Характеристика критерия

	5
	«отлично»
	Оформление соответствует требованиям. Схема составлена подробно, включены все элементы

	4
	«хорошо»
	Оформление частично соответствует требованиям. Схема составлена кратко

	3
	«удовлетворительно»
	Оформление не соответствует требованиям. В схеме упущены основные элементы


Письменный контроль в форме составления макета проводится по темам:

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

Тема 3.1. Структура и организация работы интернет-магазина страховой организации. 

Самостоятельная работа: оформление макета сайта. 

Методика выполнения макета

Макет оформляется согласно требованиям, указанным в Методических указаниях к внеаудиторной самостоятельной работе по ПМ 01. Макет сдается после изучения, указанного выше раздела или темы. 

Критерии оценивания макета

	Оценка
	Характеристика критерия

	5
	«отлично»
	Оформление соответствует требованиям. Макет составлен подробно, включены основные элементы и учтены требования

	4
	«хорошо»
	Оформление частично соответствует требованиям. Макет включает не все основные элементы

	3
	«удовлетворительно»
	Оформление не соответствует требованиям. В макете пропущены значимые элементы


Письменный контроль в форме составления базы данных проводится по темам:

МДК. 01.01 Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям)
Тема 1.4. Сущность, функции и роль страхового брокера как посредника страховой организации. Банковское страхование:

Самостоятельная работа: составление базы данных клиентов.

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

Тема 2.1. Прямые продажи, технологии прямых продаж. Директ-маркетинг страховой продукции:

Самостоятельная работа: составление индивидуальной базы данных.
Методика выполнения базы данных

Даза данных оформляется согласно требованиям, указанным в Методических указаниях к внеаудиторной самостоятельной работе по ПМ 01. База данных сдается после изучения, указанного выше раздела или темы. 

Критерии оценивания базы данных

	Оценка
	Характеристика критерия

	5
	«отлично»
	Оформление соответствует требованиям. Отражены все основные характеристики клиента. 

	4
	«хорошо»
	Оформление частично соответствует требованиям. Отсутствуют некоторые характеристики клиента. 

	3
	«удовлетворительно»
	Оформление не соответствует требованиям.


Письменный контроль в форме проведения анализа проводится по темам:

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

Тема 3.1. Структура и организация работы интернет-магазина страховой организации. 

Самостоятельная работа: анализ сайтов страховых компаний.

Методика выполнения анализа
Анализ оформляется согласно требованиям, указанным в Методических указаниях к внеаудиторной самостоятельной работе по ПМ 01.. Анализ сдается после изучения, указанного выше раздела или темы. 

Критерии оценивания анализа 

	Оценка
	Характеристика критерия

	5
	«отлично»
	Оформление соответствует требованиям. Оценена работа по всем направлениям, сделан вывод и указаны предложения по совершенствованию

	4
	«хорошо»
	Оформление частично соответствует требованиям. Работа оценена не по всем направлениям, сделан вывод, отсутствуют предложения по совершенствованию

	3
	«удовлетворительно»
	Оформление не соответствует требованиям.

Работа оценена не по всем направлениям, вывод и предложения по совершенствованию отсутствуют


Письменный контроль в форме заполнения сравнительных таблиц проводится по темам:

МДК. 01.01. Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям)
Тема 1.4. Сущность, функции и роль страхового брокера как посредника страховой организации. Банковское страхование:

Самостоятельная работа: Подготовка таблицы «Сравнительная характеристика агентов и брокеров».

Методика выполнения сравнительных таблиц

Сравнительная таблица оформляется согласно требованиям, указанным в Методических указаниях к внеаудиторной самостоятельной работе по ПМ 01. Организация и управление торгово-сбытовой деятельностью. Таблица сдается после изучения, указанного выше раздела или темы. 

Критерии оценивания таблицы

	Оценка
	Характеристика критерия

	5
	«отлично»
	Оформление соответствует требованиям. В таблице отражены основные отличительные признаки и раскрыты особенности с учетом тематики работы

	4
	«хорошо»
	Оформление частично соответствует требованиям. В таблице отражены не все отличительные признаки и раскрыты особенности с учетом тематики работы

	3
	«удовлетворительно»
	Оформление не соответствует требованиям. В таблице указаны не все отличительные признаки, особенности раскрыты кратко


Письменный контроль в форме оформления сообщения проводится по темам:

МДК. 01.01. Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям)
Тема 1.2. Понятие, сущность и классификация страховых посредников:

Самостоятельная работа: оформление сообщения «Характеристика сетевых посредников г. Вологды» 

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

Тема 2.3. Предназначение, структура и организация работы контакт-центра страховой организации:

Самостоятельная работа: оформление сообщения «Автоматизированное программное обеспечение офиса страховой компании».
Методика выполнения сообщения

Сообщение оформляется согласно требованиям, указанным в Методических указаниях к внеаудиторной самостоятельной работе по ПМ 01. Сообщение сдается после изучения, указанного выше раздела или темы. 

Критерии оценивания сообщения:

	Оценка
	Характеристика критерия

	5
	«отлично»
	Оформление соответствует требованиям. Вопрос раскрыт полностью, логично, указаны примеры.

	4
	«хорошо»
	Оформление частично соответствует требованиям. Вопрос раскрыт полностью, отсутствуют конкретные примеры 

	3
	«удовлетворительно»
	Оформление не соответствует требованиям. Дана краткая характеристика вопроса, упущены существенные характеристики 


Письменный контроль в форме составления словаря терминов проводится по темам:

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

Самостоятельная работа: составление словаря терминов.
Методика выполнения терминологического словаря
Терминологический словарь оформляется согласно требованиям, указанным в Методических указаниях к внеаудиторной самостоятельной работе по ПМ 01. Словарь сдается после изучения, указанного раздела. 

Критерии оценивания терминологического словаря

	Оценка
	Характеристика критерия

	5
	«отлично»
	Оформление соответствует требованиям. 

В словаре отражены все необходимые понятия.

	4
	«хорошо»
	Оформление частично соответствует требованиям. 

В словаре отражены не все необходимые понятия.

	3
	«удовлетворительно»
	Оформление не соответствует требованиям.

В словаре отражены не все необходимые понятия.


Практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач проводится по темам:
МДК. 01.01. Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям)

Тема 1.1. Страховой продукт: сущность и особенности разработки и реализации.

Тема 1.2. Понятие, сущность и классификация страховых посредников.

Тема 1.3. Понятие, организация и структура агентской сети страховой организации

Тема 1.4. Сущность, функции и роль страхового брокера как посредника страховой организации. Банковское страхование.

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

Тема 2.1. Прямые продажи, технологии прямых продаж. Директ-маркетинг страховой продукции.

Тема 2.2. Менеджмент персонала, осуществляющего прямые продажи страховых продуктов

Тема 2.3. Предназначение, структура и организация работы контакт-центра страховой организации. 

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

Тема 3.1. Структура и организация работы интернет-магазина страховой организации

Тема 3.2. Интернет-магазин как эффективная технология продажи страховых продуктов

Учебная практика:

Тема 1. Ознакомление с интернет-маркетингом в розничных продажах страховых продуктов.

Тема 2. Реализация технологии агентских продаж.

Тема 3. Ознакомление с технологией директ-маркетинга и оценкой ее эффективности в розничных продажах.
Методика выполнения проблемно-познавательных задач
Выполнение проблемно-познавательных задач осуществляется на практических занятиях. Количество часов, отводимое на выполнение заданий практической работы указаны в программе ПМ 01. Каждый студент самостоятельно выполняет задания и отчитывается по их выполнению в письменном виде. 

Критерии оценивания решения проблемно-познавательных задач:

- «зачтено» выставляется обучающемуся, если все расчёты задачи / ситуации сделаны правильно, имеется вывод по работе;

 - «не зачтено» выставляется обучающемуся, если он не смог верно решить задачи/ситуации.
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Экзаменационный билет №1
1 Вопрос. Бизнес-план: понятие, задачи, требования, пользователи.

2 Вопрос. Сайт страховой компании: понятие, преимущества.

3. Задача. Определить величину страховой премии, если тарифная ставка установлена в размере 3 руб. со 100 руб., страховая сумма - 120 000 руб.

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №2
1 Вопрос. Страховые брокеры: понятие, характеристика деятельности страхового брокера, технология работы страховой компании с брокерами.

2 Вопрос. Интернет-магазин: понятие, материально-технические обеспечение Интернет – магазина.

3. Задача. Заключается договор страхования от несчастных случаев и болезней. Страховая сумма по договору страхования составляет 100 тыс. руб. Базовый страховой тариф составляет 0,55%. В отношении страхователя применяется повышающий поправочный коэффициент в связи с занятием рисковым видом спорта – 1,20. Необходимо рассчитать страховую премию по договору страхования.

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №3
1 Вопрос. Нормативно-правовая база страховой компании при работе с посредниками

2 Вопрос. Преимущества интернет-страхования для страховой компании и клиента

3. Задача. Рассчитать показатели эффективности работы колл-центра – уровень качества и продажи - на основании следующих данных: количество пришедших звонков – 25, количество обработанных звонков – 23, среднее время ответа оператора – 7 с, количество переведенных звонков – 3, время работы на линии – 5 ч, оплачиваемое время работы – 8 ч, время работы с клиентскими запросами – 3 ч, Ring Time – 3 с, Hold Time – 6 с, Talk Time – 12 мин, Wrap-Up Time – 5 с, количество повторных звонков – 2, количество продаж – 9. Результаты оформить в таблицу 1. 

Таблица 1 – Эффективность работы сотрудников колл-центра.

Показатель работы

Характеристика показателя

Значение показателя

First Contact Resolution 

% обращений от отработанных, в которых абонент получил ответ на свой вопрос

Conversion Rate 

% обращений, закончившихся продажей от обработанных

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №4
1 Вопрос. Страховые агенты: характеристика трудовой деятельности агента, контроль и мотивация страховых агентов

Задача. 

2 Вопрос. Формы электронной коммерции

3. Задача. Составить письменное обращение к клиенту в связи с изменением Правил страхования.

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №5
1 Вопрос. Маркетинговый анализ открытия новой точки продаж

2 Вопрос. Интернет – магазин: требования и структура

3. Задача. Определить величину страховой премии, если тарифная ставка установлена в размере 5 руб. со 100 руб., страховая сумма - 50 000 руб.

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №6
1 Вопрос. Формы банковских продаж: агентское соглашение и кооперация

2 Вопрос. Градации интернет-магазина и их характеристики

3. Задача. Определить величину страховой премии, если на страхование принимается 400 гол, размер тарифной ставки 1500 руб/гол.

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №7
1 Вопрос. Типы организационных структур продаж: клиентская, продуктовая, канальная

2 Вопрос. Онлайн-калькулятор: преимущества, виды конструкторов

3. Задача. Определить величину брутто-ставки, если: нетто-ставка составляет 0,7 руб., нагрузка 50%.

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №8
1 Вопрос. Система подборки и расстановки кадров

2 Вопрос. Модули интернет-продаж

3. Задача. Определить среднюю выработку одного агента во втором квартале, если общий размер премий в СК составил в апреле 1 550 000 руб. (из них агентский канал 43%), в мае 1 630 000 руб. (из них агентский канал 47%), в июне 1 490 000 руб. (из них агентский канал 40%). Число агентов в первом квартале 73 чел. Задачу оформить таблицей.

Показатель

Квартал 2

Премии через агентский канал

Количество агентов

Средняя выработка одного агента

*Среднее количество агентов

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №9
1 Вопрос. Материально-техническое обеспечение (МТО) и автоматизация деятельности офисов розничных продаж

2 Вопрос. Требования к страховым интернет-продуктам

3. Задача. Страхователь заключил договор страхования от несчастного случая и болезней. По договору страхования страховая сумма составляет 260 тыс. руб. Размер страховой премии по договору страхования составил 2500 руб. Определить размер базового страхового тарифа в % если в отношении страхователя был применен повышающий коэффициент 1,35.

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №10
1 Вопрос. Основы создания базы данных потенциальных и существующих клиентов: понятие, виды информации

2 Вопрос. Преимущества интернет-магазина

3. Задача. Определить величину страховой премии, если застраховано 150 гол овец по тарифной ставке 1500 руб/гол, 200 гол свиней по тарифной ставке 1000 руб/гол, 400 гол кур по тарифной ставке 500 руб/гол.

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №11
1 Вопрос. Страховые агенты: понятие, виды

2 Вопрос. Методы учета материально-технического обеспечения Интернет – магазина

3. Задача. Определить величину страховой премии, если застрахован автопарк предприятия: КамАЗ – 10 шт., тарифная ставка 15 000 руб.; Volvo – 3 шт., тарифная ставка 20 000 руб.

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №12
1 Вопрос. Классификация технологий банковского страхования в узком смысле слова

2 Вопрос. Сложности интернет-страхования

3. Задача. Клиент, с ежемесячным доходом в 35 тыс. рублей пожелал заключить договор страхования от несчастного случая и болезней. Страховой агент убедил клиента, что целесообразно заключать договор страхования на сумму равную как минимум двум годовым доходам клиента. Страховой тариф составляет 0,67%. Рассчитать страховую премию по договору страхования.

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №13
1 Вопрос. Call-центр: понятие, типы

2 Вопрос. Факторы, которые необходимо учитывать при создании Интернет-магазина

3. Задача. Определить величину страховой премии, если застрахован автопарк предприятия: Scania – 7 шт., тарифная ставка 30 000 руб.; Renauit – 6 шт., тарифная ставка 25 000 руб.

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №14
1 Вопрос. Каналы распределения в страховом предпринимательстве: понятие, классификация

2 Вопрос. Нормативно-правовое регулирование деятельности интернет – магазина страховой компании

3. Задача. Рассчитать показатели эффективности работы колл-центра – уровень сервиса - на основании следующих данных: количество пришедших звонков – 25, количество обработанных звонков – 23, среднее время ответа оператора – 7 с, количество переведенных звонков – 3, время работы на линии – 5 ч, оплачиваемое время работы – 8 ч, время работы с клиентскими запросами – 3 ч, Ring Time – 3 с, Hold Time – 6 с, Talk Time – 12 мин, Wrap-Up Time – 5 с, количество повторных звонков – 2, количество продаж – 9. Результаты оформить в таблицу 1. 

Таблица 1 – Эффективность работы сотрудников колл-центра.

Показатель работы

Характеристика показателя

Значение показателя

Abandonment Rate 
% потерянных звонков
Escalation Rate 

% звонков от принятых, которые были переведены в другой колл-центр

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №15
1 Вопрос. Содержание технологии продажи полисов на рабочих местах

2 Вопрос. Факторы роста интернет-продаж в страховании

3. Задача. Определить среднюю выработку одного агента в первом квартале, если общий размер премий в СК составил в январе 1 350 000 руб. (из них агентский канал 35%), в феврале 1 450 000 руб. (из них агентский канал 45%), в марте 1 470 000 руб. (из них агентский канал 54%). Число агентов в первом квартале 60 чел. Задачу оформить таблицей.

Показатель

Квартал 1

Премии через агентский канал

Количество агентов

Средняя выработка одного агента

*Среднее количество агентов

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №16
1 Вопрос. Классификация страховых посредников

2 Вопрос. Недостатки и трудности телефонных продаж страховых продуктов

3. Задача: Заключен договор страхования от несчастного случая и болезней. Страховая сумма по договору страхования составляет 350 тыс. руб. В результате несчастного случая застрахованное лицо получило сотрясение головного мозга и перелом костей носа. Рассчитать размер страховой выплаты по данному страховому случаю.

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №17
1 Вопрос. Страховой продукт: понятие, классификация страховых продуктов

2 Вопрос. Требования к персоналу контакт – центра

3. Задача. Определить величину брутто-ставки, если: нетто-ставка составляет 0,9 руб., нагрузка 40%.

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №18
1 Вопрос. Отличие брокеров от страховых агентов

2 Вопрос. Менеджмент персонала прямых продаж: управление продажами, составляющие системы управления продажами

3. Задача. Рассчитать показатели эффективности работы колл-центра – уровень сервиса - на основании следующих данных: количество пришедших звонков – 20, количество обработанных звонков – 19, среднее время ответа оператора – 10 с, количество переведенных звонков – 4, время работы на линии – 4 ч, оплачиваемое время работы – 6 ч, время работы с клиентскими запросами – 2 ч, Ring Time – 3 с, Hold Time – 5 с, Talk Time – 12 мин, Wrap-Up Time – 5 с, количество повторных звонков – 7, количество продаж – 12. Результаты оформить в таблицу 1. 

Таблица 1 – Эффективность работы сотрудников колл-центра.

Показатель работы

Характеристика показателя

Значение показателя

Abandonment Rate 
% потерянных звонков
Escalation Rate 

% звонков от принятых, которые были переведены в другой колл-центр

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №19
1 Вопрос. Факторы выбора формы продаж в банке

Таблица 1 – Эффективность работы сотрудников колл-центра.

2 Вопрос. Клиентооринтированность как основа качества сервиса по обслуживанию персональных клиентов: понятие, принципы, алгоритм применения

3. Задача. Рассчитать показатели эффективности работы колл-центра на основании следующих данных: количество пришедших звонков – 20, количество обработанных звонков – 19, среднее время ответа оператора – 10 с, количество переведенных звонков – 4, время работы на линии – 4 ч, оплачиваемое время работы – 6 ч, время работы с клиентскими запросами – 2 ч, Ring Time – 3 с, Hold Time – 5 с, Talk Time – 12 мин, Wrap-Up Time – 5 с, количество повторных звонков – 7, количество продаж – 12. Результаты оформить в таблицу 1.

Таблица 1 – Эффективность работы сотрудников колл-центра.

Показатель работы

Характеристика показателя

Значение показателя

Utilization Rate 

утилизация операторов

Occupancy 

загрузка операторов

Average Handle Time 

среднее время обработки звонка

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №20
1 Вопрос. Стадии жизненного цикла страховых продуктов

2 Вопрос. Задачи call-центров

3. Задача. Определить убыточность страховой суммы, если сумма страховой выплаты 400 000 руб., страховая сумма одного застрахованного объекта 1 000 000 руб., количество объектов 100.

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №21
1 Вопрос. Варианты структуры каналов продаж для массовых страховых продуктов, их характеристика

2 Вопрос. Контроль и оценка эффективности продаж: показатели, критерии

3. Задача. Рассчитать показатели эффективности работы агентской сети страховой компании по следующим данным: в страховой компании более года работало 52 чел.; уволилось – 10 чел; пришли на собеседование на должность страхового агента – 17 чел; приступило к обучению новых агентов - 15 чел; окончило обучение на агентов– 15 чел; первую продажу провели – 13 чел. Задание оформить таблицей.

Показатель

Значение показателя

текучесть агентов

коэффициент рекрутинга

доля агентов-новичков, окончивших начальное обучение

доля новичков-агентов, вышедших на первую продажу

доля новичков-агентов, проработавших в компании 1 год

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №22
1 Вопрос. Формы банковских продаж: финансовый супермаркет

2 Вопрос. Потребительская стоимость страховой услуги, цена страховой услуги, страховой портфель

3. Задача. Определить убыточность страховой суммы, если сумма страховой выплаты 700 000 руб., страховая сумма одного застрахованного объекта 2 000 000 руб., количество объектов 100.

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №23
1 Вопрос. Модели организации агентской сети и группы агентских сетей

2 Вопрос. Преимущества технологии продаж полисов на рабочих местах

3. Задача. Рассчитать показатели эффективности работы колл-центра на основании следующих данных: количество пришедших звонков – 25, количество обработанных звонков – 23, среднее время ответа оператора – 7 с, количество переведенных звонков – 3, время работы на линии – 5 ч, оплачиваемое время работы – 8 ч, время работы с клиентскими запросами – 3 ч, Ring Time – 3 с, Hold Time – 6 с, Talk Time – 12 мин, Wrap-Up Time – 5 с, количество повторных звонков – 2, количество продаж – 9. Результаты оформить в таблицу 1.

Таблица 1 – Эффективность работы сотрудников колл-центра.

Показатель работы

Характеристика показателя

Значение показателя 

Utilization Rate 

утилизация операторов

Occupancy 

загрузка операторов

Average Handle Time 

среднее время обработки звонка

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №24
1 Вопрос. Ключевые показатели, характеризующие результаты работы системы продаж страховщика

2 Вопрос. Организация работы call-центров

3. Задача. Определить величину рисковой надбавки, если убыточность 6%, коэффициент гарантии 0,98, частота наступления страхового случая 0,3, число договоров, которые планируется заключить 150

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №25
1 Вопрос. Модели выплат комиссионного вознаграждения

2 Вопрос. Продажи страховых услуг по телефону: психология и этика телефонных переговоров

3. Задача. Рассчитать показатели эффективности работы колл-центра – уровень качества и продажи - на основании следующих данных: количество пришедших звонков – 20, количество обработанных звонков – 19, среднее время ответа оператора – 10 с, количество переведенных звонков – 4, время работы на линии – 4 ч, оплачиваемое время работы – 6 ч, время работы с клиентскими запросами – 2 ч, Ring Time – 3 с, Hold Time – 5 с, Talk Time – 12 мин, Wrap-Up Time – 5 с, количество повторных звонков – 7, количество продаж – 12. Результаты оформить в таблицу 1. 

Таблица 1 – Эффективность работы сотрудников колл-центра.

Показатель работы

Характеристика показателя

Значение показателя

First Contact Resolution 

% обращений от отработанных, в которых абонент получил ответ на свой вопрос

Conversion Rate 

% обращений, закончившихся продажей от обработанных

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №26
1 Вопрос. Преимущества и недостатки страховых посредников

2 Вопрос. Рекламная поддержка точек продаж

3. Задача. Рассчитать показатели эффективности работы агентской сети страховой компании по следующим данным: в страховой компании более года работало 45 агентов; уволилось - 15 агентов; пришли на собеседование на должность страхового агента - 23 чел.; приступило к обучению новых агентов - 20 чел.; окончило обучение на агентов 18 чел.; первую продажу провели 18 чел. Задание оформить таблицей.

Показатель

Значение показателя

текучесть агентов

коэффициент рекрутинга

доля агентов-новичков, окончивших начальное обучение

доля новичков-агентов, вышедших на первую продажу

доля новичков-агентов, проработавших в компании 1 год

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №27
1 Вопрос. Система оплаты труда страховых агентов

2 Вопрос. Процесс разработки нового и модернизации действующего страхового продукта

3. Задача. Задача. Определить величину рисковой надбавки, если убыточность 4%, коэффициент гарантии 0,95, частота наступления страхового случая 0,2, число договоров, которые планируется заключить 200.

Преподаватель                                                        

Экзаменационный билет №28
1 Вопрос. Характеристика сетевых посредников

2 Вопрос. Бизнес-план: схема бизнес-плана, стадии процесса

3. Задача. Определить нетто-премию и брутто-ставку, если сумма страховой выплаты 350 000 руб., страховая сумма застрахованного объекта 1 700 000 руб, коэффициент гарантии 0,9, частота наступления страхового случая 0,3, число договоров, которые планируется заключить 100, нагрузка 40%.

Преподаватель                                                       
Экзаменационный билет №29
1 Вопрос. Технологии банковского страхования

2 Вопрос. Показатели качества страховых продуктов

3. Задача. Определить нетто-премию и брутто-ставку, если сумма страховой выплаты 550 000 руб., страховая сумма застрахованного объекта 1 500 000 руб, коэффициент гарантии 0,84, частота наступления страхового случая 0,4, число договоров, которые планируется заключить 150, нагрузка 30%.

Преподаватель                                                        




Методика проведения комплексного экзамена

Комплексный экзамен проводится в период экзаменационных сессий, установленных графиком учебного процесса. Экзамен проводится в специально подготовленных аудиториях. 

В билете комплексного экзамена содержатся три вопроса: два вопроса носят теоретический характер и отражают содержание одного из МДК, выносимого на экзамен, третий вопрос – практического содержания (задача, ситуация). 

Экзамен проводится в устной форме.

На выполнение задания по билету студенту отводится не более 1 академического часа. После ответа на вопрос экзаменационного билета экзаменуемому могут быть предложены дополнительные вопросы с целью конкретизации и углубления учебного материала, вынесенного на экзамен.

На сдачу устного экзамена предусматривается не более одной трети академического часа на каждого студента.

Во время экзамена допускается использование наглядных пособий, материалов справочного характера, нормативных документов и других материалов, перечень которых заранее регламентируется.

Критерии оценивания комплексного экзамена
	Оценка «отлично»
	ставится студенту, ответ которого содержит глубокое знание программного материала, а также свидетельствует о способности самостоятельно критически оценивать основные положения курса, увязывать теорию с практикой.

	Оценка «хорошо»
	ставится студенту, ответ которого свидетельствует о полном знании материала по программе, а также содержит в целом правильное, но не всегда точное и аргументированное изложение материала.

	Оценка «удовлетворительно»
	ставится студенту, ответ которого содержит поверхностные знания важнейших разделов программы, затруднения с использованием научно-понятийного аппарата и терминологии курса.

	Оценки «неудовлетворительно»
	ставятся студенту, имеющему существенные пробелы в знании основного материала по программе, а также допустившему принципиальные ошибки при изложении материала.


