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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 учебной дисциплины

	ОК 1. 
	Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес
	Уметь:
· применять нормативно-правовое регулирование страховой деятельности Российской Федерации; 
· осуществлять операции по заключению договоров страхования; 
· своевременно и в соответствии с установленными требованиями оформлять необходимую документацию;
· вести учет и обеспечивать сохранность страховых документов;
· проводить аргументированные беседы с клиентами с целью заключения договора страхования;
· оказывать помощь клиентам в получении исчерпывающей информации об условиях страхования;
Знать:
· нормативно-правовые акты, регламентирующие страховую деятельность;
· особенности регионального спроса на страховые услуги;
· порядок оформления страховых документов;
· правила хранения документов;
· знать виды страховых услуг и особенности различных видов страхования.

	ОК 2
	Организовывать собственную деятельность, определять методы и способы выполнения профессиональных задач, оценивать их эффективность и качество.
	Уметь:
· применять нормативно-правовое регулирование страховой деятельности Российской Федерации; 
Знать:
· нормативно-правовые акты, регламентирующие страховую деятельность;

	ОК 3. 
	Принимать решения в стандартных и нестандартных ситуациях и нести за них ответственность.
	Уметь:
· применять нормативно-правовое регулирование страховой деятельности Российской Федерации; 
· осуществлять операции по заключению договоров страхования; 
· своевременно и в соответствии с установленными требованиями оформлять необходимую документацию;
· вести учет и обеспечивать сохранность страховых документов;
· проводить аргументированные беседы с клиентами с целью заключения договора страхования;
· оказывать помощь клиентам в получении исчерпывающей информации об условиях страхования;
Знать:
· нормативно-правовые акты, регламентирующие страховую деятельность;
· особенности регионального спроса на страховые услуги;
· порядок заключения и оформления страховых документов;
· правила хранения документов;
· знать виды страховых услуг и особенности различных видов страхования.

	ОК 4. 
	Осуществлять поиск и использование информации, необходимой для эффективного выполнения профессиональных задач, профессионального и личностного развития.
	Уметь:
· применять нормативно-правовое регулирование страховой деятельности Российской Федерации; 
· осуществлять операции по заключению договоров страхования; 
· своевременно и в соответствии с установленными требованиями оформлять необходимую документацию;
· вести учет и обеспечивать сохранность страховых документов;
· проводить аргументированные беседы с клиентами с целью заключения договора страхования;
· оказывать помощь клиентам в получении исчерпывающей информации об условиях страхования;
Знать:
· нормативно-правовые акты, регламентирующие страховую деятельность;
· особенности регионального спроса на страховые услуги;
· порядок оформления страховых документов;
· правила хранения документов;
· знать виды страховых услуг и особенности различных видов страхования.

	ОК 5.
	Использовать информационно-коммуникационные технологии в профессиональной деятельности.
	Уметь:
· применять нормативно-правовое регулирование страховой деятельности Российской Федерации; 
· осуществлять операции по заключению договоров страхования; 
· своевременно и в соответствии с установленными требованиями оформлять необходимую документацию;
· вести учет и обеспечивать сохранность страховых документов;
Знать:
· нормативно-правовые акты, регламентирующие страховую деятельность;
· особенности регионального спроса на страховые услуги;

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

	Уметь:
· применять нормативно-правовое регулирование страховой деятельности Российской Федерации; 
· проводить аргументированные беседы с клиентами с целью заключения договора страхования;
· оказывать помощь клиентам в получении исчерпывающей информации об условиях страхования;
Знать:
· нормативно-правовые акты, регламентирующие страховую деятельность;
· особенности регионального спроса на страховые услуги;
· знать виды страховых услуг и особенности различных видов страхования.

	ОК 7.
	Брать на себя ответственность за работу членов команды (подчиненных), результат выполнения заданий.
	Уметь:
· применять нормативно-правовое регулирование страховой деятельности Российской Федерации; 
Знать:
· нормативно-правовые акты, регламентирующие страховую деятельность;

	ОК 8.
	Самостоятельно определять задачи профессионального и личностного развития, заниматься самообразованием, осознанно планировать повышение квалификации.
	Уметь:
· применять нормативно-правовое регулирование страховой деятельности Российской Федерации; 
Знать:
· нормативно-правовые акты, регламентирующие страховую деятельность;

	ОК 9.
	Ориентироваться в условиях частой смены технологий в профессиональной деятельности.
	Уметь:
· применять нормативно-правовое регулирование страховой деятельности Российской Федерации; 
· своевременно и в соответствии с установленными требованиями оформлять необходимую документацию;
Знать:
· нормативно-правовые акты, регламентирующие страховую деятельность;
· особенности регионального спроса на страховые услуги;
· знать виды страховых услуг и особенности различных видов страхования.

	ПК 1.1, 1.6, 1.8,  1.10, 2.1, 2.2,  3.1, 4.1
	ПК 1.1.Реализовывать технологии агентских продаж.
ПК 1.6. Реализовывать технологии продажи полисов на рабочих местах.
ПК 1.8. Реализовывать технологии телефонных продаж.
ПК 1.10. Реализовывать технологии персональных продаж в розничном страховании.
ПК 2.1. Осуществлять стратегическое и оперативное планирование розничных продаж. 
ПК 2.2. Организовывать розничные продажи. 
ПК 3.1. Документально оформлять страховые операции. 
ПК 4.1. Консультировать клиентов по порядку действий при оформлении страхового случая.  

	Уметь:
· применять нормативно-правовое регулирование страховой деятельности Российской Федерации; 
· осуществлять операции по заключению договоров страхования; 
· своевременно и в соответствии с установленными требованиями оформлять необходимую документацию;
· вести учет и обеспечивать сохранность страховых документов;
· осуществлять и документально оформлять прием платежей от клиентов;
· проводить аргументированные беседы с клиентами с целью заключения договора страхования;
· оказывать помощь клиентам в получении исчерпывающей информации об условиях страхования;
Знать:
· нормативно-правовые акты, регламентирующие страховую деятельность;
· особенности регионального спроса на страховые услуги;
· порядок заключения и оформления страховых документов;
· правила хранения документов;
· знать виды страховых услуг и особенности различных видов страхования.

	ЛР 1
	Осознающий себя гражданином и защитником великой страны.
	Уметь:
· применять нормативно-правовое регулирование страховой деятельности Российской Федерации; 
Знать:
· нормативно-правовые акты, регламентирующие страховую деятельность;

	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.
	Уметь:
· применять нормативно-правовое регулирование страховой деятельности Российской Федерации; 
· осуществлять операции по заключению договоров страхования; 
· своевременно и в соответствии с установленными требованиями оформлять необходимую документацию;
Знать:
· нормативно-правовые акты, регламентирующие страховую деятельность;
· порядок заключения и оформления страховых документов;
· правила хранения документов;
· знать виды страховых услуг и особенности различных видов страхования.

	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:
· применять нормативно-правовое регулирование страховой деятельности Российской Федерации; 
· осуществлять операции по заключению договоров страхования; 
· своевременно и в соответствии с установленными требованиями оформлять необходимую документацию;
· вести учет и обеспечивать сохранность страховых документов;
· осуществлять и документально оформлять прием платежей от клиентов;
· проводить аргументированные беседы с клиентами с целью заключения договора страхования;
· оказывать помощь клиентам в получении исчерпывающей информации об условиях страхования;
Знать:
· нормативно-правовые акты, регламентирующие страховую деятельность;
· особенности регионального спроса на страховые услуги;
· порядок заключения и оформления страховых документов;
· правила хранения документов;
· знать виды страховых услуг и особенности различных видов страхования.

	ЛР 15
	Открытый к текущим и перспективным изменениям в мире труда и профессий.
	Уметь:
· применять нормативно-правовое регулирование страховой деятельности Российской Федерации; 
· своевременно и в соответствии с установленными требованиями оформлять необходимую документацию;
Знать:
· нормативно-правовые акты, регламентирующие страховую деятельность;
· особенности регионального спроса на страховые услуги;
· порядок заключения и оформления страховых документов;



Перечень оценочных средств текущего контроля успеваемости

Устный контроль в форме фронтального опроса проводится по темам:
Тема 1.1.Общее представление о деятельности страхового агента.
1. Понятие, виды и функции страхового агента.
2. Сущность аквизиционной деятельности (понятие аквизиции, аквизитора, суть работы страховых агентов и брокеров).
3. Стили работы страховых агентов.
4. Развитие деловых навыков страхового агента.
Тема 1.2. Системный подход в агентских продажах. Цикл работы с клиентами.
1.Этапы работы с новым клиентом и их характеристика (формирование клиентской базы, назначение встречи по телефону, подготовка к встрече, установление контакта).
2. Этапы работы с новым клиентом и их характеристика (выявление потребностей клиента, презентация продукта, работа с возражениями, закрытие сделки, взятие рекомендаций).
Тема 2.1. Формирование собственной клиентской базы и взятие рекомендаций.
1.Портрет потенциального страхователя. Категории потенциальных контактов. Формирование клиентской базы, правила и принципы ее ведения.
2. Источники «теплых» и «холодных» контактов.
3. Работа с рекомендациями и центрами влияния.
Тема 2.2. «Холодные» звонки.
1. Характеристика этапов «холодного» телефонного звонка.
Тема 2.5. Формирование потребностей и презентация продукта.
1. Основные ценности, приобретаемые клиентом вместе со страховым продуктом (безопасность, комфорт, престиж, привязанность, новизна, экономия).
Тема 3.2.Маркетинговые исследования и сегментирование рынка.
Маркетинговые исследования: виды и порядок проведения:
1. Маркетинговые исследования: понятие и виды.
2. Этапы проведения маркетингового исследования.
Тема 3.3.Окружающая среда маркетинга.
Маркетинговая среда страховой организации:
1. Внутренняя среда организации.
2. Микросреда маркетинга.
3. Макросреда маркетинга.
4. Проведение SWOT-анализа.
Тема 3.5. Комплекс маркетинговых коммуникаций.
Средства маркетинговых коммуникаций. Реклама в страховании:
1. Понятие и виды комплекса маркетинговых коммуникаций.
2. Стимулирование сбыта.
3. Реклама как один из видов коммуникаций.


Методика проведения фронтального опроса
Фронтальный опрос в зависимости охвата учебного материала (тема, темы, раздел) рассчитан на 5-10 минут. Опрос студентов происходит по желанию (поднятой руке) или по списку. Выбранному студенту задается один вопрос, который может уточняться другим обучающимся.

Письменный контроль (работа по индивидуальным заданиям)
Тема 2.2. «Холодные» звонки.
1.Понятие «холодного» телефонного звонка, преимущества телефонного общения.
2. Ограничения телефонного общения.
3. Составляющие успеха «холодных» звонков.
4. Подготовка к «холодному» звонку.
Тема 2.4. Подготовка к встрече с клиентом и установление контакта.
1. Составляющие успешного контакта (качества личности агента, внешний вид агента, правильный настрой, необходимые материалы, обстановка, собранная информация о клиенте, «малые» разговоры, деловой комплимент, невербальные проявления).
Тема 3.2.Маркетинговые исследования и сегментирование рынка.
Сегментирование страхового рынка и позиционирование клиента:
1. Понятие сегмента, сегментирования, позиционирования.
2. Критерии сегментирования.
Тема 3.4. Комплекс маркетинга.
Комплекс маркетинга в страховой организации:
1. Понятие и элементы комплекса маркетинга (продукт, цена, место, продвижение).
Тема 3.5. Комплекс маркетинговых коммуникаций.
1. Понятие и назначение рекламы.
2. Виды рекламы.

Методика проведения письменных опросов
Письменные опросы, в зависимости 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 устных и 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.

[bookmark: _Hlk502255578]Практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач
Тема 1.1.Общее представление о деятельности страхового агента.
- Изучение специфики деятельности и профессиональных требований к специалисту на основе должностной инструкции страхового агента.
Тема 1.2. Системный подход в агентских продажах. Цикл работы с клиентами.
- Целеполагание и планирование в агентских продажах.
Тема 2.1. Формирование собственной клиентской базы и взятие рекомендаций.
- Формирование клиентской базы.
Тема 2.2. «Холодные» звонки.
- Технология проведения «холодных» звонков.
Тема 2.3. Работа с возражениями при холодных звонках.
- Рассмотрение примеров работы с типичными возражениями клиентов при телефонных звонках.
- Отработка приемов работы с возражениями при «холодных» звонках.
- Работа с возражениями при телефонных звонках и ее анализ.
Тема 2.4. Подготовка к встрече и установление контакта.
- Подготовка к встрече с клиентом и установление контакта.
Тема 2.5. Формирование потребностей и презентация продукта.
- Проведение работы по формированию потребностей клиента.
- Отработка вопросов на формирование потребностей клиента.
- Проведение работы по презентации страхового продукта.
Тема 2.6. Работа с возражениями при личной встрече.
- Отработка приемов при работе с возражениями.
Тема 2.7. Закрытие сделки. Работа с внутренними ограничениями.
- Отработка приемов завершения сделки.
- Приемы работы с внутренними ограничениями.
Тема 3.2.Маркетинговые исследования и сегментирование рынка.
- Установление основных видов потребностей клиентов и страховой услуги как средства их удовлетворения.
- Сбор и анализ информации при исследовании потребительской мотивации на страховом рынке.
Тема 3.3.Окружающая среда маркетинга.
- Анализ окружающей среды страховой организации.
Тема 3.5. Комплекс маркетинговых коммуникаций.
- Разработка комплекса маркетинговых коммуникаций.
- Поиск оригинальных идей и разработка эффективного текста.

Методика выполнения проблемно-познавательных задач
Выполнение проблемно-познавательных задач осуществляется на практических занятиях. Количество часов, отводимое на выполнение заданий практической работы указаны в программе профессионального модуля. Каждый студент самостоятельно выполняет задания и отчитывается по их выполнению в письменном виде. 
Тема 2.2. «Холодные» звонки.
1. Провести анализ данных таблицы «Сравнение влияния каналов передачи информации на собеседника при личном общении и продажах по телефону».
	Канал передачи информации
	Личное общение
	Телефонный разговор

	Вербальный (с помощью слов)
	12%
	30%

	Паравербальный (интонация, скорость разговора, тон, тембр речи)
	36%
	60%

	Невербальный (жесты, поза, мимика, взгляд)
	52%
	10%



Тема 2.3. Работа с возражениями при холодных звонках.
1. Отработайте следующее возражения клиента:
- Я не доверяю страховым компаниям.
- У меня нет свободных денег.
- Я уже страховался, и мне не заплатили.
Для справки:
Работа с возражениями проходит в несколько этапов, поэтому задание целесообразно выполнить по схеме: Присоединение – Аргументация – Закрытие.
Тема 3.3.Окружающая среда маркетинга.
Рассмотрите хорошо знакомое Вам предприятие (организацию) и определите, какие субъекты рыночной деятельности являются для него:
- поставщиками;
- маркетинговыми посредниками;
- конкурентами;
- клиентами;
- контактными аудиториями.
Задание выполните в виде схемы.

Критерии оценки решения проблемно-познавательных задач
«Зачтено» выставляется обучающемуся, если все задания сделаны правильно, имеется вывод по работе.
[bookmark: _Hlk502257601]«Не зачтено» выставляется обучающемуся, если он не смог верно выполнить все задания.

[bookmark: __DdeLink__5088_2305617904]Практический контроль в форме решения  производственных ситуаций
Тема 2.5. Формирование потребностей и презентация продукта.
1. С целью структурирования получаемой от клиента информации и для наглядности нарисуйте и заполните круг ИСО, состоящий из трех секторов: Имущество, Семья, Отдых. 
Исходные данные: 
Потенциальный клиент – мужчина 45 лет, женат, двое детей, бизнесмен, увлекается горнолыжным спортом.
2. Нарисуйте схему четырехблочной презентации по объекту - квартира, внесите все необходимые данные.
Схема должна включать в себя следующие блоки:
- Объект (подробное описание);
- Риски;
- Что можно застраховать;
- Стоимость (защита).
Тема 3.3.Окружающая среда маркетинга.
Изучите предложенную ситуацию, начертите матрицу SWOT-анализа и укажите в ней  сильные и слабые стороны организации, исходя из ситуации.Продумайте для данной организации возможности и угрозы, ориентируясь  на имеющиеся данные.

Критерии оценки решения  производственных ситуаций:
	«Зачтено» выставляется обучающемуся, если все ситуации рассмотрены правильно, имеется вывод по работе.
	«Не зачтено» выставляется обучающемуся, если он не смог верно рассмотреть ситуации.

Комплексный контрольиспользуется при изучении  темы 2.3. Работа с возражениями при холодных звонках, темы 2.6. Работа с возражениями при личной встрече и темы 2.7.Закрытие сделки. Работа с внутренними ограничениями.

	
Промежуточная аттестация проводится в форме комплексного дифференцированного зачета с производственной практикой. Для проведения комплексного дифференцированного зачета используется письменный опрос.
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Вариант №1
1. Общее понятие о страховании и страховом продукте.
2. Подготовка к встрече с клиентом (начало встречи, информация о клиенте, «малые» разговоры, запретные темы).

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			

Вариант № 2
1. Современный страховой агент: понятие,  основные функции. Виды страховых агентов.
2. Роль делового комплимента и невербальных коммуникаций в работе страхового агента. 

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			

Вариант № 3
1. Качества, необходимые страховому агенту. Требования к профессиональной подготовке агента.
2. Закрытые и открытые жесты в невербальном общении.

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.                            


Вариант № 4
1. Развитие деловых навыков страхового агента.
2. Формирование потребности клиента (основные ценности клиента).

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			

Вариант № 5
1. Технология продаж страховых полисов.
2. Формирование потребности клиента (круг ИСО).

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			

Вариант № 6
1. Системный подход в агентских продажах: целеполагание, планирование, анализ.
2. Презентация продукта (характеристика объекта страхования, возможные риски, что можно застраховать, стоимость).


Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			

Вариант № 7
1. Общее понятие о цикле работы с новыми клиентами (краткая характеристика этапов работы).
2. Принципы эффективной презентации.

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			

Вариант № 8
1. Источники «теплых» и «холодных» контактов.
2. Работа с возражениями при личной встрече (типичные возражения клиентов, правила работы с возражениями).


Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			

Вариант № 9
1. Маркетинговая стратегия страховщика.
2. Приемы работы с возражениями: «вычитание», «весы», «деление», «уточнение», «бумеранг». 

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			

Вариант №10
1. Назначение встречи по телефону (понятие, преимущества и недостатки «холодного» звонка, подготовка к «холодному» звонку).
2. Приемы работы с возражениями: «сдвиг в будущее», «сдвиг в прошлое», «метафора», метод Б.Франклина.

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			

Вариант № 11
1. Продвижение страхового продукта.
2. Примеры работы с возражениями (сопротивление контакту, изменениям, принятию решения, сопротивление, связанное с негативным опытом и др.)

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			

Вариант № 12
1. Работа с возражениями при телефонных звонках (этапы работы).
2. Закрытие сделки (типичные ошибки, сигналы готовности клиента к завершению сделки).

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.               

Вариант № 13
1. Примеры работы с возражениями при «холодных» звонках.
2. Закрытие сделки (наводящие вопросы, приемы завершения сделки).

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			

Вариант № 14
1. Страховая услуга и страховой продукт в маркетинге.
2. Работа с внутренними ограничениями.
Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			

Вариант №15
1. Назначение встречи по телефону (понятие, преимущества и недостатки «холодного» звонка, подготовка к «холодному» звонку).
2. Формирование потребности клиента (основные ценности клиента).

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			
Вариант № 16
1. Источники «теплых» и «холодных» контактов.
2. Работа с возражениями при личной встрече (типичные возражения клиентов, правила работы с возражениями).

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			

Вариант № 17
1. Работа с возражениями при телефонных звонках (этапы работы).
2. Закрытие сделки (типичные ошибки, сигналы готовности клиента к завершению сделки).

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			

Вариант № 18
1. Технология продаж страховых полисов.
2. Формирование потребности клиента (круг ИСО).

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			

Вариант № 19
1. Формирование клиентской базы: понятие, правила и принципы ведения. Основные характеристики потенциального клиента.
2. Приемы работы с возражениями: «вычитание», «весы», «деление», «уточнение», «бумеранг». 

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			

Вариант № 20
1. Общее понятие о цикле работы с новыми клиентами (краткая характеристика этапов работы).
2. Принципы эффективной презентации.

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			

Вариант № 21
1. Примеры работы с возражениями при «холодных» звонках.
2. Закрытие сделки (наводящие вопросы, приемы завершения сделки).

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.
		
Вариант № 22
1. Развитие деловых навыков страхового агента.
2. Комплекс маркетинга в страховой организации.

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			

Вариант № 23
1. Системный подход в агентских продажах: целеполагание, планирование, анализ.
2. Презентация продукта (характеристика объекта страхования, возможные риски, что можно застраховать, стоимость).

Преподаватели:                                                Пуха Л.П.			

Вариант № 24
1. Этапы «холодного» телефонного звонка.
2. Примеры работы с возражениями (сопротивление контакту, изменениям, принятию решения, сопротивление, связанное с негативным опытом и др.)


Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			

Вариант № 25
1. Подготовка к встрече с клиентом (составляющие успешного контакта).
2. Маркетинговая среда страховой организации.

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.			

Вариант № 26
1. Работа с внутренними ограничениями.
2. Понятие и функции маркетинга в сфере страхования.

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.	

Вариант № 27
1. Формирование потребности клиента (основные ценности клиента).
2. Маркетинговые исследования: виды и порядок проведения.

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.	

Вариант № 28

1. Сегментирование страхового рынка и позиционирование.
2. Подготовка к встрече с клиентом (составляющие успешного контакта).

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.	

Вариант № 29
1. Этапы «холодного» телефонного звонка.
2. Ценообразование в страховании.

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.	

Вариант № 30

1. Каналы продаж в страховании.
2. Формирование клиентской базы: понятие, правила и принципы ведения. Основные характеристики потенциального клиента.

Преподаватель:                                                Пуха Л.П.	

Методика проведения комплексного дифференцированного зачета
Комплексный дифференцированный зачет проводится за счет объема времени, отводимого на изучение междисциплинарного курса. Форма проведения – письменная. 
Количество вариантов комплексного дифференцированного зачета – 30. Каждый вариант содержит два вопроса, которые носят теоретический характер и отражают содержание дисциплины.
На выполнение заданий по варианту обучающемуся, отводится не более 2 академических часов. 
КРИТЕРИИ ОЦЕНИВАНИЯ КОМПЛЕКСНОГО ДИФФЕРЕНЦИРОВАННОГО ЗАЧЕТА:
Оценка «отлично» ставится обучающемуся, который показал высокий уровень освоения материала, предусмотренного учебной программой профессиональному модулю в части междисциплинарного курса, также отразил умение использовать теоретические знания при выполнении практических задач. Изложение материала логически выстроено, соблюден принцип полноты содержания.
Оценка «хорошо» ставится обучающемуся, письменный 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 обучающемуся, который показал поверхностные знания важнейших разделов программы, затруднения с использованием научно-понятийного аппарата и терминологии курса.
Оценка «неудовлетворительно» ставятся обучающемуся, имеющему существенные пробелы в знании основного материала по программе, а также допустившему принципиальные ошибки при изложении материала.
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