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3

1. ПАСПОРТ ПРОГРАММЫ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ

ПМ.05 ВЫПОЛНЕНИЕ РАБОТЫ «АГЕНТ СТРАХОВОЙ»


1.1. Место профессионального модуля в структуре образовательной программы СПО подготовки специалистов среднего звена:
Программа профессионального модуля (далее программа) является частью программы подготовки специалистов среднего звена в соответствии с ФГОС по специальности 38.02.02 Страховое дело (по отраслям) по очной форме обучения базового уровня в части освоения основного вида профессиональной деятельности (ВПД):
заключение и сопровождение договоров страхования физических и юридических лиц, оформление и сопровождение страховых случаев (урегулирование убытков) от лица и за счет страховых организаций и формирования соответствующих профессиональных компетенций (ПК):
	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.  


Программа профессионального модуля включает междисциплинарный курс МДК.05.01 Представление продукта и агитационная работа в страховании, предусматривающий изучение материала, дающего целостное представление об организации страхового дела, а также приобретение практического опыта посредством овладения профессиональными компетенциями при осуществлении заключения и сопровождения договоров страхования и оформлении и сопровождении страховых случаев.

1.2. Цели и задачи 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:
· представления страхового продукта, проведения агитационной работы.
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.

1.3. Рекомендуемое количество часов на освоение программы профессионального модуля:
Максимальная нагрузка обучающегося – 211 часов, в том числе:
обязательная аудиторная учебная нагрузка –141 часа;
самостоятельная работа – 70 часов;
Производственная практика – 72 часа.
Консультации проводятся рассредоточено в форме групповых консультаций в течение всего периода изучения профессионального модуля по следующим тематикам:
· Цикл работы с клиентами.
· Взятие рекомендаций.
· Работа с внутренними ограничениями.
· Позиционирование на страховом рынке.
· Стимулирование сбыта.
Промежуточная аттестация предусмотрена в виде дифференцированного зачета в 4-семестре по МДК.05.01 Представление продукта и агитационная работа в страховании и производственной практике. 
После всех видов промежуточной аттестации по ПМ.05 и производственной практики проводится квалификационный экзамен.

2. РЕЗУЛЬТАТЫ ОСВОЕНИЯ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ 
ПМ.05 Выполнение работ по одной или нескольким профессиям рабочих, должностям служащих «АГЕНТ СТРАХОВОЙ»
Результатом освоения программы профессионального модуля является овладение обучающимися видом профессиональной деятельности, в том числе профессиональными (ПК) и общими (ОК) компетенциями:

	Код
	Наименование результата обучения

	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.  

	ОК 1
	Понимать сущность и социальную значимость своей 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 команде, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями.

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

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

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

	ЛР 1
	Осознающий себя гражданином и защитником великой страны.

	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.

	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.

	ЛР 15
	Открытый к текущим и перспективным изменениям в мире труда и профессий.
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3. СТРУКТУРА ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ 05
Выполнение работ по одной или нескольким профессиям рабочих, должностям служащих «АГЕНТ СТРАХОВОЙ»

3.1. Тематический план профессионального модуля 
	Коды профессиональных компетенций
	Наименования разделов профессионального модуля[footnoteRef:1]* [1: *
] 

	Всего часов
(макс. учебная нагрузка и практики)
	Объем времени, отведенный на освоение междисциплинарного курса (курсов)
	Практика 

	
	
	
	Обязательная аудиторная учебная нагрузка обучающегося
	Самостоятельная работа обучающегося
	Учебная,
часов
	Производственная (по профилю специальности)

	
	
	
	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., ПК 1.6., ПК 1.8., ПК 1.10., ПК 2.1., ПК 2.2., ПК 3.1., ПК 4.1.

	МДК.05.01. Представление продукта и агитационная работа в страховании
	211
	141
	54
	
	70
	-
	-
	-

	
	Производственная практика
	
	
	
	72

	
	Всего:
	211
	141
	54
	
	70
	
	
	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
	Объем часов
	Методы текущего контроля успеваемости

	1
	2
	3
	4

	МДК. 05.01. Представление продукта и агитационная работа в страховании
	
	211
	

	РАЗДЕЛ 1.
	ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ РАБОТЫ СТРАХОВОГО АГЕНТА
	17
	

	Тема 1.1.
Общее представление о деятельности страхового агента.
	Содержание
	7
	

	
	1. Введение. 
	1
	

	
	2. Современный страховой агент.
	2
	устный контроль в форме индивидуального опроса

	
	3. Технология продаж страховых полисов. 
	2
	

	
	4. Развитие деловых навыков страхового агента.
	2
	

	
	Практические занятия № 1
	2
	практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	
	1.Изучение специфики деятельности и профессиональных требований к специалисту на основе должностной инструкции страхового агента.
	2
	

	Тема 1.2.
Системный подход в агентских продажах. Цикл работы с клиентами
	Содержание
	6
	

	
	1.Целеполагание в агентских продажах.
	2
	

	
	2. Планирование и анализ в агентских продажах.
	2
	

	
	3. Общее понятие о цикле работы с новыми клиентами.
	2
	устный контроль в форме индивидуального опроса

	
	Практические занятия № 2
	2
	практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	
	1.Целеполагание и планирование в агентских продажах.
	2
	

	РАЗДЕЛ 2.
	ПРАКТИЧЕСКИЕ ПРИЕМЫ РАБОТЫ СТРАХОВОГО АГЕНТА
	68
	

	Тема 2.1.
Формирование собственной клиентской базы и взятие рекомендаций

	Содержание
	4
	устный контроль в форме индивидуального опроса

	
	1. Формирование клиентской базы.
	2
	

	
	2. Взятие рекомендаций.
	2
	

	
	Практическое занятие № 3
	4
	практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	
	Формирование клиентской базы.
	4
	

	Тема 2.2.
«Холодные» звонки
	Содержание
	4
	письменный контроль в форме проверочной работы

	
	1.Назначение встречи по телефону: «холодные» звонки.
	2
	

	
	2. Этапы «холодного» телефонного звонка.
	2
	устный контроль в форме индивидуального опроса

	
	Практические занятия № 4
	2
	практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	
	1. Технология проведения «холодных» звонков.
	2
	

	Тема 2.3.
Работа с возражениями при «холодных» звонках






	Содержание
	4
	

	
	1.Работа с возражениями при телефонных звонках: виды возражений, этапы работы.
	2
	

	
	2. Примеры и правила работы с возражениями при «холодных» звонках.
	2
	

	
	Практические занятия № 5,6,7
	10
	практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	
	1. Рассмотрение примеров работы с типичными возражениями клиентов при телефонных звонках.
	4
	

	
	2. Отработка приемов работы с возражениями при «холодных» звонках.
	2
	

	
	3. Работа с возражениями при телефонных звонках и ее анализ.
	4
	комплексный контроль в форме элементов ролевой игры

	Тема 2.4.
Подготовка к встрече с клиентом и установление контакта

	Содержание
	4
	

	
	1. Подготовка к встрече с клиентом.
	2
	

	
	2. Установление контакта при встрече с клиентом.
	2
	письменный контроль в форме проверочной работы

	
	Практическое занятие № 8
	2
	практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	
	1. Подготовка к встрече с клиентом и установление контакта.
	2
	

	Тема 2.5.
Формирование потребностей и презентация продукта






	Содержание
	6
	устный контроль в форме индивидуального опроса

	
	1. Выявление потребности клиента в страховом продукте. 
	2
	

	
	2. Формирование потребности клиента в страховом продукте. 
	2
	

	
	3. Презентация страхового продукта.
	2
	

	
	Практические занятия № 9, 10,11
	8
	практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	
	1. Проведение работы по формированию потребностей клиента. 
	2
	

	
	2. Отработка вопросов на формирование потребностей клиента. 
	2
	

	
	3. Проведение работы по презентации страхового продукта.
	4
	

	Тема 2.6.
Работа с возражениями при личной встрече

	Содержание
	4
	

	
	1. Работа с возражениями при личной встрече.
	2
	

	
	2. Приемы работы с возражениями.
	2
	

	
	Практическое занятие № 12
	4
	комплексный контроль в форме элементов ролевой игры

	
	1. Отработка приемов при работе с возражениями.
	4
	

	Тема 2.7.
Закрытие сделки. Работа с внутренними ограничениями
	Содержание
	4
	


	
	1. Закрытие сделки.
	2
	

	
	2. Работа с внутренними ограничениями.
	2
	

	
	Практические занятия № 13,14, 15
	8
	практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	
	1. Отработка приемов завершения сделки.
	2
	

	
	2. Приемы работы с внутренними ограничениями.
	2
	

	
	3.Деловая игра.
	4
	комплексный контроль в форме деловой игры

	РАЗДЕЛ 3
	МАРКЕТИНГОВЫЕ ОСНОВЫ ПРОДАЖ СТРАХОВЫХ ПРОДУКТОВ
	54
	

	Тема 3.1.
Сущность страхового маркетинга
	Содержание
	2
	

	
	Понятие и функции маркетинга в сфере страхования.
	2
	

	Тема 3.2.
Маркетинговые исследования и сегментирование рынка
	Содержание
	6
	устный контроль в форме индивидуального опроса

	
	1. Маркетинговые исследования: виды и порядок проведения.
	2
	

	
	2. Изучение потребителей и конкурентов.
	2
	

	
	3. Сегментирование страхового рынка и позиционирование.
	2
	письменный контроль в форме проверочной работы

	
	Практические занятия № 16, 17
	4
	практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	
	1.Установление основных видов потребностей клиентов и страховой услуги как средства их удовлетворения.
	2
	

	
	2. Сбор и анализ информации при исследовании
потребительской мотивации на страховом рынке.
	2
	

	Тема 3.3.
Окружающая среда маркетинга
	Содержание
	6
	устный контроль в форме индивидуального опроса

	
	1.Маркетинговая среда страховой организации.
	2
	

	
	2. SWOT – анализ.
	2
	

	
	3. PEST – анализ. 
	2
	

	
	Практические занятия № 18
	2
	практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	
	Анализ окружающей среды страховой организации.
	2
	

	Тема 3.4
Комплекс маркетинга

	Содержание
	12
	письменный контроль в форме проверочной работы

	
	1.Комплекс маркетинга в страховой организации.
	2
	

	
	2. Страховая услуга и страховой продукт в маркетинге.
	2
	

	
	3. Ассортиментная политика страховой компании.
	2
	

	
	4. Ценообразование в страховании.
	2
	

	
	5. Каналы продаж в страховании.
	2
	

	
	6. Продвижение страхового продукта.
	2
	

	Тема 3.5
Комплекс маркетинговых коммуникаций
	Содержание
	12
	устный контроль в форме индивидуального опроса

	
	1.Понятие коммуникационной политики. Средства маркетинговых коммуникаций. 
	2
	

	
	2. Реклама в страховании.
	2
	письменный контроль в форме проверочной работы

	
	3. Формирование спроса на товары и услуги.
	2
	

	
	4. Стимулирование сбыта.
	2
	

	
	5. Работа с общественностью.
	2
	

	
	6. Разработка стратегии продвижения продукта на рынок.
	2
	

	
	Практические занятия № 19, 20, 21
	6
	практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	
	1.Разработка комплекса маркетинговых коммуникаций.
	2
	

	
	2. Анализ рекламных материалов.
	2
	

	
	3. Поиск оригинальных идей и разработка эффективного текста.
	2
	

	Тема 3.6
Маркетинговые стратегии
	Содержание
	4
	

	
	Виды маркетинговых стратегий.
	2
	

	
	Маркетинговая стратегия страховщика.
	2
	

	
	Дифференцированный зачет
	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 работам с использованием методических рекомендаций преподавателя, оформление практических работ, документов, отчетов.
Самостоятельное изучение правил и нормативной документации.
	
	

	
	Тематика внеаудиторной самостоятельной работы:
	70
	

	
	Подготовить перечень качеств страхового агента и требований, предъявляемых к его профессиональной подготовке.
	2
	

	
	Ознакомиться с описанием нескольких страховых продуктов, записать в тетрадь основные положения.
	4
	

	
	Оформить базу данных потенциальных клиентов.
	4
	

	
	Подготовить список клиентов по рекомендациям.
	2
	

	
	Подготовить перечень вопросов для проведения «холодного» телефонного звонка.
	2
	

	
	Составить портрет потенциального клиента по продукту ОСАГО, КАСКО.
	4
	

	
	Составить портрет потенциального клиента по продукту страхование от несчастного случая.
	2
	

	
	Подготовить презентацию на тему «Внешний вид страхового агента».
	4
	

	
	Подготовить перечень требований к речи страхового агента.
	2
	

	
	Подготовить Круг ИСО для 4 потенциальных клиентов (родственники, друзья, одногруппники и т.д.)
	4
	

	
	Подготовить характеристику средств невербальных коммуникаций.
	2
	

	
	Подготовить и графически оформить презентацию продукта «страхование транспортного средства физических лиц». 
	4
	

	
	Подготовить и графически оформить презентацию продукта «страхование жизни».
	4
	

	
	Подготовить и графически оформить презентацию продукта «страхование сельскохозяйственных животных».
	4
	

	
	Подготовить сценарий для проведения личной встречи с клиентом.
	4
	

	
	Выявить собственные ограничивающие убеждения, которые могут помешать в осуществлении будущей профессиональной деятельности и продумать способы их устранения.
	2
	

	
	Подготовить письменный ответ по плану на тему «Новые направления страхового маркетинга и их эффективность».
	2
	

	
	Подготовить письменный ответ по плану на тему «Рынок маркетинговой информации».
	2
	

	
	Проведение PEST-анализа.
	4
	

	
	Подготовить письменный ответ по плану на тему «Новые технологии продвижения страховых продуктов».
	2
	

	
	Изучить Федеральный закон «О рекламе».
	2
	

	
	Подготовить письменный ответ по плану на тему «Социально-психологическое воздействие рекламы на потребителя».
	2
	

	
	Подготовить письменный ответ по плану на тему «Рекламная кампания: понятие, этапы, оценка эффективности».
	2
	

	
	Провести сравнение и оценку различных образцов рекламы конкретного продукта.
	4
	

	
	ВСЕГО:
	211
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4.УСЛОВИЯ РЕАЛИЗАЦИИ ПРОГРАММЫ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ
ПМ.05 Выполнение работ по одной или нескольким профессиям рабочих, должностям служащих «АГЕНТ СТРАХОВОЙ»

4.1. Требования к минимальному материально-техническому обеспечению
Реализация программы модуля предполагает наличие учебного кабинета «Междисциплинарных курсов», лаборатории «Учебная страховая организация».
На теоретических занятиях используется учебно-лабораторное оборудование:
- Персональный компьютер со специализированным программным обеспечением; 
- Проектор Aser X112 (3D. DLP. 800*600 ZOOM. 2700 Im 13000:1. USB (B) 2,2 кг.); 
- Экран настенный Digis Optimal-C формат 1:1 (180*180) MW;
- Раздаточный материал по теоретической части профессионального модуля.
Для проведения практических занятий используется:
- Методические рекомендации для  практических занятий;
- Нормативные документы в области страхового дела страховых компаний.
Учебные занятия проводятся в кабинете «Междисциплинарных курсов»,  лаборатории «Учебная страховая организация». Практические занятия проводятся с использованием методических рекомендаций. Продолжительность учебного занятия 90 минут с перерывом в 5 минут через 45 минут.
Изучению модуля предшествует изучение следующих дисциплин: Экономика организации, Менеджмент, Статистика, Страховое дело, Бухгалтерский учет в страховых организациях.
Реализация программы модуля предполагает обязательную производственную практику.

4.2. Информационное обеспечение обучения

Основная литература:
1. Маркетинг в отраслях и сферах деятельности: учебник и практикум для академического бакалавриата / под общ. ред. Карповой С.В. Мхитаряна С.В. –   М.:   Издательство Юрайт, 2022. –   404 с. (Серия: Бакалавр. Академический курс). ISBN 978-5-9916-9070-6. — Текст: электронный // ЭБС Юрайт [сайт]. — URL:https://biblio-online.ru/viewer/marketing-v-otraslyah-i-sferah-deyatelnosti-433737



Дополнительная литература:
1. Архипов А.П. Страховое дело: учебник / Архипов А.П. — Москва: КноРус, 2022. — ISBN 978-5-406-06565-5. — URL:https://book.ru/book/929763 — Текст: электронный.
2. Галаганов В.П. Основы страхования и страхового дела: учебное пособие / Галаганов В.П. — Москва: КноРус, 2018. — 216 с. — (для ссузов). — ISBN 978-5-406-06052-0. — URL: https://book.ru/book/926148— Текст: электронный.
3. Основы страхового дела: учебник и практикум для среднего профессионального образования / И. П. Хоминич [и др.] ; под редакцией И. П. Хоминич, Е. В. Дик. — Москва: Издательство Юрайт, 2022. — (Профессиональное образование). — ISBN 978-5-534-00879-1. — Текст.: электронный // ЭБС Юрайт [сайт]. — URL:http://biblio-online.ru/bcode/433601
4. Грибов В.Д. Менеджмент: учебное пособие для СПО — Москва: КноРус, 2021. — 275 с. — ISBN 978-5-406-02602-1. — URL:https://book.ru/book/936258— Текст: электронный.
5. Казначевская Г.Б. Менеджмент: учебник для СПО. — Москва: КноРус, 2021. — 240 с. — ISBN 978-5-406-06561-7. — URL: https://book.ru/book/931163 — Текст: электронный.

Нормативно-правовые документы:
1. Конституция Российской Федерации (действующая редакция).
2. Гражданский Кодекс Российской Федерации, Часть II, глава 48 «Страхование» 
3. Трудовой кодекс Российской Федерации (ТК РФ).
4. Федеральный закон «Об организации страхового дела в Российской Федерации» N 4015-1от 27 ноября 1992 г. г. (ред. от 21 июля 2005 г.)

Интернет-ресурсы:
1. http://www.rgs.ru/ (Сайт компании Росгосстрах)
2. http://www.td.rgs.ru/ (Дистанционные курсы компании Росгосстрах)
3. www.allinsurance.ru (Крупнейший российский страховой портал)
4. www.insur-today.ru (Интернет-портал «Страхование сегодня»)
5. http://www.consult-cct.ru (Журнал «Современные страховые технологии»)
6. http://www.ininfo.ru/ (Интернет-портал «Страховое обозрение»)
7. http://www.garant.ru/ (Справочно-правовая система «Гарант»)
8. http://www.consultant.ru/ (Справочно-правовая система «КонсультантПлюс»)

5. ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ

Успешное освоение профессионального модуля предполагает активное, творческое участие обучающегося на всех этапах его освоения путем планомерной, систематической работы с применением образовательных технологий, а также разнообразных методов и приемов обучения.
Учебная деятельность обучающихся предусматривает учебные занятия (урок, практическое занятие, лабораторное занятие, консультация, лекция, семинар), самостоятельную работу, практику, возможность электронного обучения и применения дистанционных образовательных технологий. В преподавании профессионального модуля используются учебно-методические материалы как на бумажном носителе, так и в электронно-цифровой форме, а именно электронные методические пособия, учебники, ресурсы электронной-библиотечной системы, цифровые образовательные платформы, информационно-коммуникационные технологии, в том числе «облачные», через информационно-телекоммуникационную сеть «Интернет». 
Применение разных форм организации учебной деятельности способствует пробуждению у студентов интереса к изучаемому профессиональному модулю, эффективному усвоению учебного материала, самостоятельному поиску путей и вариантов решения поставленных образовательных задач, формированию профессиональных умений и навыков.

5.1 Активные и интерактивные формы проведения занятий
	Семестр
	Вид занятия

	Используемые активные и интерактивные  формы
	Количество
часов

	










4
	Урок
	Урок-визуализация:
Тема 1.2. Системный подход в агентских продажах. Цикл работы с клиентами.
Тема 2.5. Формирование потребностей и презентация продукта (4 часа).
Тема 2.6. Работа с возражениями при личной встрече.
	8

	
	
	Разбор конкретных ситуаций:
Тема 3.6. Маркетинговые стратегии.
	2

	
	
	Дискуссия:
Тема 3.1.Сущность страхового маркетинга.
Тема 3.4. Комплекс маркетинга.
	4

	
	Практическое занятие
	Элементы  ролевой игры:
Тема 1.5. Работа с возражениями при холодных звонках.
Тема 1.8. Работа с возражениями при личной встрече.
	

4

	
	
	Разбор конкретных ситуаций:
Тема 2.5. Формирование потребностей и презентация продукта.
Тема 3.2.Маркетинговые исследования и сегментирование рынка.
Тема 3.3. Окружающая среда маркетинга
	6

	
	
	Творческое задание:
Тема 3.5 Комплекс маркетинговых коммуникаций
	2

	Итого:
	26





6.ОЦЕНОЧНЫЕ СРЕДСТВА ДЛЯ ТЕКУЩЕГО КОНТРОЛЯ УСПЕВАЕМОСТИ И ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ

Для текущего контроля успеваемости по ПМ.05 Выполнение работ по одной или нескольким профессиям рабочих, должностям служащих «Агент страховой»применяются методы контроля: устный и письменный опрос, практический контроль разных видов.
Устный контроль в форме фронтального опроса проводится по темам:
Тема 1.1.Общее представление о деятельности страхового агента.
Тема 1.2. Системный подход в агентских продажах. Цикл работы с клиентами.
Тема 2.1. Формирование собственной клиентской базы и взятие рекомендаций.
Тема 2.2. «Холодные» звонки.
Тема 2.4. Подготовка к встрече с клиентом и установление контакта.
Тема 2.5. Формирование потребностей и презентация продукта.
Тема 3.2.Маркетинговые исследования и сегментирование рынка.
- Маркетинговые исследования: виды и порядок проведения.
- Сегментирование страхового рынка и позиционирование клиента:
Тема 3.3.Окружающая среда маркетинга.
Тема 3.4. Комплекс маркетинга.
- Комплекс маркетинга в страховой организации:
Тема 3.5. Комплекс маркетинговых коммуникаций.
Письменный контроль (работа по индивидуальным заданиям) проводится по темам:
Тема 2.2. «Холодные» звонки.
Тема 2.4. Подготовка к встрече с клиентом и установление контакта.
Тема 3.2.Маркетинговые исследования и сегментирование рынка.
Тема 3.4. Комплекс маркетинга.
Тема 3.5. Комплекс маркетинговых коммуникаций.
Практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач проводится по темам:
Тема 1.1.Общее представление о деятельности страхового агента.
Тема 1.2. Системный подход в агентских продажах. Цикл работы с клиентами.
Тема 2.1. Формирование собственной клиентской базы и взятие рекомендаций.
Тема 2.2. «Холодные» звонки.
Тема 2.3. Работа с возражениями при холодных звонках.
Тема 2.4. Подготовка к встрече и установление контакта.
Тема 2.5. Формирование потребностей и презентация продукта.
Тема 2.6. Работа с возражениями при личной встрече.
Тема 2.7. Закрытие сделки. Работа с внутренними ограничениями.
Тема 3.2.Маркетинговые исследования и сегментирование рынка.
Тема 3.3.Окружающая среда маркетинга.
Тема 3.5. Комплекс маркетинговых коммуникаций.

Практический контрольв форме производственных ситуаций и заданий применяется по темам:
Тема 2.2. «Холодные» звонки.
Тема 2.3. Работа с возражениями при «холодных» звонках.
Тема 2.5. Формирование потребностей и презентация продукта.

Практические работы
по следующим темам:

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 исследованиипотребительской 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.
- Анализ рекламных материалов.
- Поиск оригинальных идей и разработка эффективного текста.

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. Для проведения комплексного дифференцированного зачета используется комбинированный метод.
Перечень вопросов для комплексного дифференцированного зачета:
1. Общее понятие о страховании и страховом продукте.
2. Современный страховой агент: понятие, основные функции. Виды страховых агентов.
3. Качества, необходимые страховому агенту. Требования к профессиональной подготовке агента.
4. Развитие деловых навыков страхового агента.
5. Технология продаж страховых полисов.
6. Системный подход в агентских продажах: целеполагание, планирование, анализ.
7. Общее понятие о цикле работы с новыми клиентами (краткая характеристика этапов работы).
8. Источники «теплых» и «холодных» контактов.
9. Формирование клиентской базы: понятие, правила и принципы ведения. Основные характеристики потенциального клиента.
10. Назначение встречи по телефону (понятие, преимущества и недостатки «холодного» звонка, подготовка к «холодному» звонку).
11. Этапы «холодного» телефонного звонка.
12. Работа с возражениями при телефонных звонках (этапы работы).
13. Примеры работы с возражениями при «холодных» звонках.
14. Подготовка к встрече с клиентом (составляющие успешного контакта).
15. Подготовка к встрече с клиентом (начало встречи, информация о клиенте, «малые» разговоры, запретные темы).
16. Роль делового комплимента и невербальных коммуникаций в работе страхового агента. 
17. Закрытые и открытые жесты в невербальном общении.
18. Формирование потребности клиента (основные ценности клиента).
19. Формирование потребности клиента (круг ИСО).
20. Презентация продукта (характеристика объекта страхования, возможные риски, что можно застраховать, стоимость).
21. Принципы эффективной презентации.
22. Работа с возражениями при личной встрече (типичные возражения клиентов, правила работы с возражениями).
23. Приемы работы с возражениями: «вычитание», «весы», «деление», «уточнение», «бумеранг». 
24. Приемы работы с возражениями: «сдвиг в будущее», «сдвиг в прошлое», «метафора», метод Б.Франклина.
25. Примеры работы с возражениями (сопротивление контакту, изменениям, принятию решения, сопротивление, связанное с негативным опытом и др.)
26. Закрытие сделки (типичные ошибки, сигналы готовности клиента к завершению сделки).
27. Закрытие сделки (наводящие вопросы, приемы завершения сделки).
28. Работа с внутренними ограничениями.
29. Понятие и функции маркетинга в сфере страхования.
30. Маркетинговые исследования: виды и порядок проведения.
31. Сегментирование страхового рынка и позиционирование.
32. Маркетинговая среда страховой организации.
33. Комплекс маркетинга в страховой организации.
34. Страховая услуга и страховой продукт в маркетинге.
35. Ценообразование в страховании.
36. Каналы продаж в страховании.
37. Продвижение страхового продукта.
38. Средства маркетинговых коммуникаций. Реклама в страховании.
39. Маркетинговая стратегия страховщика.
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