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1. ПАСПОРТ ПРОГРАММЫ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ
ПМ.01 Реализация различных технологий розничных продаж в страховании
1.1 Место профессионального модуля в структуре   образовательной программы СПО подготовки специалистов среднего звена: 
Рабочая программа профессионального модуля является частью программы подготовки специалистов среднего звена в соответствии с ФГОС СПО 38.02.02 Страховое дело по очной форме обучения базового уровня в части освоения основного вида профессиональной деятельности (ВПД): 
Реализация различных технологий розничных продаж в страховании и формирования соответствующих профессиональных компетенций (ПК), личностных результатов:
1. ПК 1.1. Реализовывать технологии агентских продаж.
2. ПК 1.2. Реализовывать технологии брокерских продаж и продаж    финансовыми консультантами.
3. ПК 1.3. Реализовывать технологии банковских продаж.
4. ПК 1.4. Реализовывать технологии сетевых посреднических продаж.
5. ПК 1.5. Реализовывать технологии прямых офисных продаж.
6. ПК 1.6. Реализовывать технологии продажи полисов на рабочих местах.
7. ПК 1.7. Реализовывать директ-маркетинг как технологию прямых продаж.
8. ПК 1.8. Реализовывать технологии телефонных продаж.
9. ПК 1.9. Реализовывать технологии интернет-маркетинга в розничных продажах.
10. ПК 1.10. Реализовывать технологии персональных продаж в розничном страховании.
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.
Профессиональный модуль ПМ.01 Реализация различных технологий розничных продаж в страховании входит в блок профессиональных модулей по базовому уровню среднего профессионального образования специальности 38.02.02 Страховое дело. 
Программа профессионального модуля включает междисциплинарные курсы МДК.01.01 Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям), МДК. 01.02. Прямые продажи страховых продуктов (по отраслям), МДК. 01.03. Интернет-продажи страховых полисов (по отраслям), предусматривающие изучение материала, дающего целостное представление о технологиях розничных продаж в страховании, а также приобретение практического опыта посредством овладения профессиональными компетенциями при осуществлении розничных продаж в страховании.
1.2 Цели и задачи профессионального модуля - требования к результатам освоения профессионального модуля 
Цель изучаемого модуля – освоение профессиональной деятельности в области страхования.
В результате освоения профессионального модуля обучающийся должен 
иметь практический опыт:
- реализации различных технологий розничных продаж в страховании;
уметь:
- рассчитывать производительность и эффективность работы страховых агентов;
- разрабатывать агентский план продаж;
- проводить первичное обучение и осуществлять методическое сопровождение новых агентов;
-   разрабатывать системы стимулирования агентов;
- рассчитывать комиссионное вознаграждение;
- осуществлять поиск страховых брокеров и финансовых консультантов и организовывать продажи через них;
- создавать базы данных с информацией банков о залоговом имуществе и работать с ней; 
- проводить переговоры по развитию банковского страхования;
- выбирать сочетающиеся между собой страховые и банковские продукты;
- обучать сотрудников банка информации о страховых продуктах распространяемых через банковскую систему;
- разрабатывать и реализовывать программы по работе с сетевыми посредниками;
- оценивать результаты различных технологий продаж и принимать меры по повышению их качества;
- составлять проект бизнес-плана открытия точки розничных продаж;
- проводить маркетинговые исследования нового рынка на предмет открытия точек продаж; 
- выявлять основных конкурентов и перспективные сегменты рынка;
- осуществлять продажи страховых продуктов и их поддержку;
- реализовывать технологии директ-маркетинга и оценивать их эффективность;
- подготавливать письменное обращение к клиенту;
- вести телефонные переговоры с клиентами;
- осуществлять телефонные продажи страховых продуктов;
- организовывать работу контакт-центра страховой компании и оценивать основные показатели его работы;
- осуществлять персональные продажи и методическое сопровождение договоров страхования;
- организовывать функционирование интернет-магазина страховой компании;
- обновлять данные и технологии интенет-магазинов;
- контролировать эффективность использования интернет-магазина.
В результате освоения профессионального модуля обучающийся должен 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;
- способы привлечения брокеров;
- нормативную базу страховой компании по работе с брокерами;
- понятие банковского страхования;
- формы банковских продаж: агентские соглашения, кооперация, финансовый супермаркет;
- сетевых посредников: автосалоны, почта, банки, организации, туристические фирмы, организации розничной торговли, загсы;
- порядок разработки и реализации технологий продаж полисов через сетевых посредников;
- теоретические основы разработки бизнес-плана открытия точки розничных продаж;
- маркетинговый анализ открытия точки продаж;
- научные подходы к материально-техническому обеспечению и автоматизации деятельности офиса розничных продаж страховой компании;
- содержание технологии продажи полисов на рабочих местах;
- модели реализации технологии директ-маркетинга: собственную и аутсорсинговую;
- теоретические основы создания базы данных потенциальных и существующих клиентов;
- способы создания системы обратной связи с клиентом;
- психологию и этику телефонных переговоров;
- предназначение, состав и организацию работы с базой данных клиентов, ИТ-обеспечение и требования к персоналу контакт-центра страховой компании;
- особенности управления персоналом контакт-центра в процессе текущей деятельности;
- продажи страховых услуг по телефону действующим и новым клиентам;
- аутсорсинг контакт-центра;
- способы комбинирования директ-маркетинга и телефонных продаж;
- принципы создания организационной структуры персональных продаж;
- теоретические основы организации качественного сервиса по обслуживанию персональных клиентов на этапах продажи страховой услуги;
- факторы роста интернет-продаж в страховании;
- интернет-магазин страховой компании как основное ядро интернет-технологии продаж;
- требования к страховым интернет-продуктам;
- принципы работы автоматизированных калькуляторов для расчета стоимости страхового продукта потребителем.
1.3. Количество часов на освоение программы профессионального модуля: 
Количество часов, отводимое на  освоение профессионального модуля:
Всего часов  - 351, в том числе
МДК 01.01 Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям)
Объем образовательной программы – 136 часов
Нагрузка взаимодействия с преподавателем – 84 часа
Самостоятельной работы обучающегося – 52 часа
МДК 01.02. Прямые продажи страховых продуктов (по отраслям)
Объем образовательной программы – 108 часов
Нагрузка взаимодействия с преподавателем – 72 часа 
Самостоятельной работы обучающегося – 36 часов
МДК 01.03. Интернет - продажи страховых полисов (по отраслям)
Объем образовательной программы – 107 часов
Нагрузка взаимодействия с преподавателем – 78 часов
Самостоятельной работы обучающегося – 29 часов
Курсовое проектирование предусмотрено в 5 семестре в объеме 30 часов, 20 часов в аудитории и 10 часов на самостоятельную работу.
Учебная практика проводится рассредоточено в 4 семестре в размере 18 часов, в 5 — 18 часов.
Производственная практика проводится концентрированно в 6 семестре в объеме – 72 часа
Консультации проводятся рассредоточено в форме групповых консультаций в течение всего периода изучения профессионального модуля по следующей тематике:
МДК. 01.01. Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям):
1. Анализ рынка посреднических продаж в РФ;
2. Сетевые страховые посредники в Вологодской области;
3. Рассмотрение реестра страховых агентов в РФ;
4. Рассмотрение реестра брокеров в РФ;
5. Анализ брокерской деятельности в РФ;
6. Консультация к текущему экзамену.
МДК.01.02. Прямые продажи страховых продуктов (по отраслям):
1. Личностные качества работников страховой компании необходимые при работе с физическими лицами;
2. Личностные качества работников страховой компании необходимые при работе с юридическими лицами;
3. Организационная структура управления страховой компании;
4. Современное программное обеспечение для офисных продаж страховых продуктов;
5. Анализ работы колл-центра разных страховых компаний;
6. Консультация к текущему экзамену.
МДК. 01.03 Интернет-продажи страховых полисов (по отраслям):
1. История развития интернет-продаж;
2. Особенности Интернет-страхования в развитых странах;
3. Проблемы интернет страхования в РФ;
4. Анализ структуры сайтов разных страховых компаний;
5. Консультация к текущему экзамену.
Курсовая работа как вид учебной работы реализуется рассредоточено в процессе изучения теоретического материала, оценивается по результатам защиты в конце изучения междисциплинарного курса.
Промежуточная аттестация предусмотрена в 5 м семестре - в виде комплексного экзамена по МДК. 01.01 Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям); МДК. 01.02. Прямые продажи страховых продуктов (по отраслям), МДК. 01.03. Интернет-продажи страховых полисов (по отраслям) 
По учебной практике проводится зачёт; по практике по профилю специальности проводится дифференцированный зачет.
После всех видов промежуточной аттестации МДК.01.01 Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям), МДК. 01.02. Прямые продажи страховых продуктов (по отраслям), МДК. 01.03. Интернет-продажи страховых полисов (по отраслям) и практики, проводится экзамен квалификационный по профессиональному модулю ПМ 01. Реализация различных технологий розничных продаж в страховании.
2. результаты освоения ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ 
Реализация различных технологий розничных продаж в страховании.
Результатом освоения программы профессионального модуля является овладе​ние обучающимися видом профессиональной деятельности: реализация различных технологий розничных продаж в страховании, в том числе профессиональными (ПК) и общими (ОК) компетенциями:
	Код
	Наименование результата обучения

	ПК 1.1.
	Реализовывать технологии агентских продаж.

	ПК 1.2.
	Реализовывать технологии брокерских продаж и продаж    финансовыми консультантами.

	ПК 1.3.
	Реализовывать технологии банковских продаж.

	ПК 1.4.
	Реализовывать технологии сетевых посреднических продаж.

	ПК 1.5.
	Реализовывать технологии прямых офисных продаж.

	ПК 1.6.
	Реализовывать технологии продажи полисов на рабочих местах.

	ПК 1.7.
	Реализовывать директ-маркетинг как технологию прямых продаж.

	ПК 1.8.
	Реализовывать технологии телефонных продаж.

	ПК 1.9.
	Реализовывать технологии интернет-маркетинга в розничных продажах.

	ПК 1.10.
	Реализовывать технологии персональных продаж в розничном страховании.

	ОК 1.
	Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес.

	ОК 2.
	Организовывать собственную деятельность, выбирать типовые методы и способы выполнения профессиональных задач, оценивать их эффективность и качество

	ОК 3.
	Принимать решения в стандартных и нестандартных ситуациях и нести за них ответственность. 

	ОК 4.
	Осуществлять поиск и использование информации, необходимой для эффективного выполнения профессиональных задач, профессионального и личностного развития.

	ОК 5. 
	Использовать информационно-коммуникационные технологии 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.
	Соблюдать в своей профессиональной деятельности этические

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

	ЛР 14.
	Готовность 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.
	Открытость к текущим и перспективным изменениям в мире труда и профессий


3. СТРУКТУРА профессионального модуля 
Реализация различных технологий розничных продаж в страховании
3.1. Тематический план профессионального модуля 
	Коды профессио​нальных компе​тенций
	Наименования разделов профессио​нального модуля*
	Всего ча​сов
(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
практика (по профилю спе​циальности)

	
	
	
	Всего,
часов
	в т.ч. лабораторные работы и практические занятия,
часов
	в т.ч., курсовая работа (проект),
часов
	Всего,
часов
	в т.ч., курсовая работа (проект),
часов
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	ПК 1.1.-1.4.
	МДК. 01.01. Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям).
	136
	84
	30
	-
	52
	-
	-
	-

	ПК 1.5.-1.7.
	МДК. 01.02. Прямые продажи страховых продуктов (по отраслям).
	108
	72
	30
	-
	36
	-
	-
	-

	ПК 1.8.-1.10.
	МДК. 01.03. Интернет-продажи страховых полисов (по отраслям).
	107
	78
	24
	20
	29
	10
	-
	-

	
	Всего:
	351
	254
	84
	20
	117
	
	
	-

	
	Учебная практика
	36
	
	36
	

	
	Производственная практика (по профилю специальности).
	72
	
	
	72


3.2. Содержание обучения по профессиональному модулю (ПМ)
Реализация различных технологий розничных продаж в страховании
	Наименование разделов профессионального модуля (ПМ), междисциплинарных курсов (МДК) и тем
	Содержание учебного материала, лабораторные работы и практические занятия, самостоятельная работа обучающихся, курсовой проект (работа)
	Объем часов
	Методы и формы  текущего контроля успеваемости

	1
	2
	3
	4

	МДК. 01.01. Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям).
	
	136
	

	Введение
	Роль и место страховых посредников при реализации страховых продуктов.
	2
	

	Раздел 1. Осуществление посреднических продаж страховых продуктов (по отраслям).
	
	
	

	Тема 1.1. Страховой продукт: сущность и особенности разработки и реализации.
	Содержание
	14
	Письменный контроль (работа по индивидуальным заданиям)

	
	1.
	Страховая услуга и страховой продукт с позиции маркетинга.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	2.
	Качество страховой продукции: сущность, система оценочных показателей. 
	3
	

	
	3.
	Стадии жизненного цикла страховых продуктов
	2
	

	
	4.
	Методика разработки страхового продукта
	3
	

	
	5.
	Процесс разработки нового и модернизации действующего страхового продукта.
	4
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	Практические занятия
	6
	Практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	
	1.
	1 Расчет нетто-премии по рисковым видам страхования.
	
	

	
	2.
	2 Расчет нетто-премии по страхованию жизни.
	
	

	
	3.
	3 Определение брутто-премии.
	
	

	Тема 1.2. Понятие, сущность и классификация страховых посредников.
	Содержание
	14
	Письменный контроль (работа по индивидуальным заданиям)

	
	1.
	Понятие и структура систем продаж в страховании.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	2.
	Каналы распределения в страховом предпринимательстве. 
	2
	

	
	3.
	Страховые агенты и страховые брокеры. Функции и задачи страховых посредников. Порядок расчета производительности агентов
	4
	

	
	4.
	Классификация страховых посредников по характеру основного вида деятельности: специализированные и неспециализированные страховые посредник
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	5.
	Правовые основы регулирования деятельности страховых посредников.
	2
	

	
	6.
	Посредническая деятельность иностранных страховых организаций 
	2
	

	
	Практические занятия
	8
	Практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	
	1.
	4 Проведение первичного обучения и осуществление методического сопровождения новых агентов.
	2
	

	
	2.
	5 Расчет производительности и эффективность работы страховых агентов. 
	2
	

	
	3.
	6 Определение этапов продвижения страховых продуктов. Выявление факторов, определяющих канал продвижения страховых продуктов.
	2
	

	
	4.
	7 Сравнительный анализ функций специализированных и неспециализированных страховых посредников.
	2
	

	Тема 1.3. Понятие, организация и структура агентской сети страховой организации.
	Содержание
	14
	Письменный контроль (работа по индивидуальным заданиям)

	
	1.
	Сущность, функции и роль агентской сети страховщика. Модели организации агентской сети страховой компании.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	2.
	Способы планирования развития агентской сети в страховой компании.
	2
	

	
	3.
	Функции, задачи деятельности страхового агента.
	2
	

	
	4.
	Содержание и характеристики трудовой деятельности страхового агента. Система оплаты труда страховых агентов. Модели выплаты комиссионного вознаграждения.
	2
	

	
	5.
	Принципы управления агентской сетью и планирования деятельности агента. Этика взаимоотношений между руководителями и подчиненными. Понятия первичной и полной адаптации агентов в страховой компании
	2
	

	
	6.
	Порядок разработки и реализации технологий продаж полисов через сетевых посредников. Оценка качества агентской сети.
	2
	

	
	7.
	Роль и функции сетевых посредников: автосалоны, почта, банки, организации, туристические фирмы, организации розничной торговли, загсы
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	Практические занятия
	8
	Практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	
	1.
	8 Расчет системы показателей оценки уровня развития агентской сети.
	2
	

	
	2.
	9 Формирование агентского плана продаж.
	2
	

	
	3.
	10 Разработка и реализация программ по работе с сетевыми посредниками.
	2
	

	
	4.
	11 Разработка системы стимулирования деятельности страховых агентов. Расчет комиссионного вознаграждения и стимулирующих надбавок.
	2
	

	Тема 1.4. Сущность, функции и роль страхового брокера как посредника страховой организации. Банковское страхование.
	Содержание
	10
	Письменный контроль (работа по индивидуальным заданиям)

	
	1.
	Понятие и характеристика сферы деятельности страхового брокера. Способы привлечения брокеров. Технология брокерских продаж.
	2
	

	
	2.
	Правовое положение и основные требования к деятельности страхового брокера. Нормативная база страховой компании по работе с брокерами
	2
	

	
	3.
	Государственный надзор за деятельностью страховых брокеров в России.
	2
	Устный контроль в форме проведения семинарского занятия

	
	4.
	Сравнительный анализ деятельности страховых агентов и страховых брокеров
	2
	

	
	5.
	Понятие банковского страхования; формы банковских продаж: агентские соглашения, кооперация, финансовый супермаркет.
	2
	

	
	Практические занятия
	8
	Практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	
	1.
	12 Анализ нормативно-правовой базы регулирования деятельности страховых брокеров. Расчет системы показателей деятельности страхового брокера.
	2
	

	
	2.
	13 Осуществление поиска страховых брокеров и финансовых консультантов и организация продажи через них.
	2
	

	
	3.
	14 Проведение переговоров по развитию банковского страхования.
Выбор сочетающихся между собой страховых и банковских продуктов.
	2
	

	
	4.
	15 Создание базы данных с информацией банков о залоговом имуществе и работа с ней. Система обучения сотрудников банка информации о страховых продуктах, распространяемых через банковскую систему.
	2
	

	Тематика внеаудиторной самостоятельной работы:
	52
	

	1. Составление схемы «Оплата труда агентов»
	2
	Письменный контроль в форме составления схемы

	2. Подготовка к письменному контролю
	6
	Письменный контроль 

	3. Подготовка к семинарскому занятию «Государственный надзор за деятельностью страховых брокеров в России»
	4
	Устный контроль в форме проведения семинарского занятия

	4. Составление таблицы «Сравнительная характеристика агентов и брокеров» 
	2
	Письменный контроль в форме составления таблицы

	5. Оформление сообщения «Характеристика сетевых посредников г. Вологда»
	8
	Письменный контроль в форме проверки сообщения

	6. Составление базы данных клиентов
	5
	Письменный контроль в форме составления базы данных

	7. Подготовка к практическим работам 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, 9, 10, 11, 12, 13, 14, 15
	15
	Письменный контроль в форме выполнения практического занятия

	8. Подготовка к курсовому проектированию
	10
	Письменный контроль в форме проверки курсовой работы

	МДК. 01.02. Прямые продажи страховых продуктов (по отраслям).
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	Раздел 2. Осуществление прямых продаж страховых продуктов (по отраслям).
	
	
	

	Тема 2.1. Прямые продажи, технологии прямых продаж. Директ-маркетинг страховой продукции.
	Содержание
	22
	Письменный контроль (работа по индивидуальным заданиям)

	
	1.
	Роль и место розничных продаж страховых продуктов.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	2.
	Бизнес-план открытия точки розничных продаж.
	2
	

	
	3.
	Применением компьютерного маркетинга при прямых продажах в страховании с использованием различных средств и каналов (телефон, торговый персонал, почта и т.д.)
	2
	

	
	4.
	Содержание технологии продажи полисов на рабочих местах и ее преимущества для предприятий, сотрудников и страховой компании.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	5.
	Продажи страховых услуг по телефону действующим и новым клиентам. Психология и этика телефонных переговоров.
	2
	

	
	6.
	Принципы создания организационной структуры персональных продаж.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	7.
	Способы комбинирования директ-маркетинга и телефонных продаж.
	2
	

	
	8.
	Модели реализации технологии директ-маркетинга: собственная и аутсорсинговая 
	2
	

	
	9.
	Теоретические основы создания базы данных потенциальных и существующих клиентов 
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	10.
	Способы создания системы обратной связи с клиентом 
	2
	

	
	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.
	2
	

	
	Практические занятия
	18
	Практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	
	1.
	1 Проведение маркетингового анализа рынка при открытии точки продаж страховых продуктов. Составление разделов бизнес-плана открытия точки розничных продаж страховых продуктов. Выявление основных конкурентов и перспективных сегментов рынка. Осуществление продажи страховых продуктов и их поддержка.
	2
	

	
	2.
	2 Реализация технологии директ-маркетинга и оценка ее эффективности.
	2
	

	
	3.
	3 Создание клиентской базы данных.
	2
	

	
	4.
	4 Подготовка письменного обращения к клиенту.
	2
	

	
	5.
	5 Определение способов доставки страховой услуги и ведения финансовых расчетов. 
	2
	

	
	6.
	6 Расчет страховых премий по полисам страхования, проданным на рабочих местах.
	2
	

	
	7.
	7 Проведение сравнительного анализа видов прямых продаж.
	2
	

	
	8.
	8 Оценка результатов различных технологий продаж и принятие мер по повышению их качества.
	2
	

	
	9.
	9 Ведение телефонных переговоров с клиентами, телефонные продажи страховых продуктов.
	2
	

	Тема 2.2. Менеджмент персонала, осуществляющего прямые продажи страховых продуктов. 
	Содержание
	8
	Письменный контроль (работа по индивидуальным заданиям)

	
	1.
	Понятие и характеристика менеджмента персонала прямых продаж.
	2
	

	
	2.
	Система подборки и расстановки кадров.
	2
	

	
	3.
	Стратегия управления персоналом.
	2
	

	
	4. 
	Составление проекта бизнес-плана открытия точки прямых продаж: Управление персоналом.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	Практические занятия
	4
	Практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	
	1.
	10 Расчет показателей при проведении процедуры оценки персонала, связанного с прямыми продажами.
	2
	

	
	2.
	11 Определение показателей при использовании бенчмаркетинга для прямых продаж.
	2
	

	Тема 2.3. Предназначение, структура и организация работы контакт-центра страховой организации. 
	Содержание
	12
	Письменный контроль (работа по индивидуальным заданиям)

	
	1.
	Значение и виды контакт-центров страховой организации.
	2
	

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

	
	3.
	IT-обеспечение контакт-центра страховой организации.
	2
	

	
	4.
	Требования к персоналу контакт-центра страховой компании.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	5.
	Особенности управления и требования к персоналу контакт-центра в процессе текущей деятельности.
	2
	

	
	6.
	Способы комбинирования директ-маркетинга и телефонных продаж в работе контакт-центра
	2
	

	
	Практические занятия
	8
	Практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	
	1.
	12 Разработка требований, предъявляемых к персоналу контакт-центра.
	2
	

	
	2.
	13 Организация работы контакт-центра страховой компании и оценка основных показателей его работы.
	2
	

	
	3.
	14 Формирование оптимальной стратегии и тактики ведения переговоров и продажи страховых продуктов контакт-центром.
	2
	

	
	4.
	15 Осуществление персональных продаж и методическое сопровождение договоров страхования. Формирование индивидуальной базы данных.
	2
	

	Тематика внеаудиторной самостоятельной работы
	36
	

	1. Подготовка к практическим работам 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, 9, 10, 11, 12, 13, 14, 15
	15
	Письменный контроль в форме выполнения практического занятия

	2. Подготовка к письменному контролю
	6
	Письменный контроль

	3. Составление индивидуальной базы данных.
	6
	Письменный контроль в форме составления базы данных

	4. Составление терминологического словаря
	6
	Письменный контроль в форме составления терминологического словаря

	5. Оформление сообщения «Автоматизированное программное обеспечение офиса страховой компании»
	3
	Письменный контроль в форме проверки сообщения

	МДК. 01.03. Интернет-продажи страховых полисов (по отраслям).
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	Раздел 3. Осуществление интернет-продаж страховых полисов (по отраслям).
	
	
	

	Тема 3.1. Структура и организация работы интернет-магазина страховой организации.
	Содержание
	14
	Письменный контроль (работа по индивидуальным заданиям)

	
	1.
	Сайт страховой компании, функции и его состав. Визитная карточка, представление компании.
	2
	

	
	2.
	Интернет-магазин страховой компании как основное ядро интернет-технологии продаж 
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	3.
	Нормативно-правовое регулирование деятельности интернет-магазина страховой организации.
	2
	

	
	4.
	Технология создания интернет-магазина.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	5.
	Научные подходы и основные требования к материально-техническому обеспечению деятельности интернет-магазина. 
	4
	

	
	6.
	Принципы работы автоматизированных калькуляторов для расчета стоимости страхового продукта потребителем 
	2
	

	
	Практические занятия
	14
	Практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	
	1.
	1. Организация функционирования интернет-магазина страховой компании. 
	2
	

	
	2.
	2. Расчет основных показателей работы интернет-магазина.
	2
	

	
	3.
	3. Разработка требований, предъявляемых к персоналу интернет-магазина.
	2
	

	
	4.
	4. Формирование показателей базы данных при продаже страховых продуктов.
	2
	

	
	5.
	5. Разработка принципов создания организационной структуры интернет-магазина.
	2
	

	
	6.
	6. Определение показателей для сравнительного анализа интернет-магазинов.
	2
	

	
	7.
	7. Работа с автоматизированным калькулятором для быстрого и качественного расчёта стоимости полиса, заказа полиса через интернет.
	2
	

	Тема 3.2. Интернет-магазин как эффективная технология продажи страховых продуктов.
	Содержание
	10
	Письменный контроль (работа по индивидуальным заданиям)

	
	1.
	Модули интернет-продаж полисов. Оформление полиса: заполнение анкеты, оплата полиса, печать. Подключение электронных платежей.
	2
	

	
	2.
	Основные факторы роста продаж страховых продуктов через интернет-магазин
	3
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	3.
	Современные требования к страховым продуктам при разработке и продаже через интернет-магазин.
	3
	

	
	4.
	Нормативно-правовое обеспечения работы интернет магазина страховой организации.
	2
	

	
	Практические занятия
	10
	Практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	
	1.
	8. Принципы работы интернет-магазина страховой организации. Обновление данных и технологии интернет-магазинов.
	2
	

	
	2.
	9. Сравнительный анализ интернет-магазинов страховых организаций РФ. 
	2
	

	
	3.
	10. Определение порядка сбора и обработки информации об интернет-магазинах. 
	2
	

	
	4.
	11, 12 Разработка показателей контроля эффективности работы интернет-магазина страховой организации.
	4
	

	
	Содержание
	10
	

	
	1.
	Способы и формы консультирования клиентов интернет-магазина страховой компании.
	2
	

	
	2.
	Сравнительный анализ сайтов страховых компаний, их содержание. 
	2
	

	
	3.
	Анализ продаж страховых продуктов через интернет-магазин 
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	
	4.
	Оценка требований к страховым продуктам при разработке и продаже через интернет-магазин.
	2
	

	
	5.
	Порядок оформления полиса через интернет. Требования законодательства по оформлению полиса.
	2
	Устный контроль в форме фронтального опроса

	Тематика внеаудиторной самостоятельной работы:
	29
	

	1. Подготовка к практическим работам 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, 9, 10, 11, 12
	12
	Письменный контроль в форме выполнения практического занятия

	2. Подготовка к письменному контролю
	4
	Письменный контроль

	3. Оформление макета сайта
	7
	Письменный контроль оформления макета сайта

	4. Анализ сайтов страховых компаний 
	6
	Письменный контроль проведения анализа

	
	
	

	Примерная тематика курсовых работ:
	
	

	1.
Автотранспортное страхование и проблемы его развития
2.
Имущественное страхование в России: современное состояние и перспективы развития
3.
Ипотечное страхование в Российской Федерации
4.
Личное страхование в Российской Федерации и проблемы его развития
5.
Медицинское страхование в Российской Федерации и перспективы его развития
6.
Организация работы страховой компании в современных условиях в России
7.
ОСАГО в России – проблемы и перспективы развития
8.
Особенности личного страхования в современных условиях
9.
Особенности страхования жизни и его значение в современных условиях 
10.
Проблемы и перспективы развития рынка страховых услуг в современной России
11.
Проблемы медицинского страхования в РФ
12.
Развитие имущественного страхования в России
13.
Развитие посреднической деятельности на современном российском страховом рынке (деятельность страховых брокеров)
14.
Развитие страхования имущества физических лиц
15.
Развитие страхования имущества юридических лиц
16.
Развития страхования от несчастных случаев на рынке страховых услуг
17.
Реализация директ-маркетинга как технологии прямых продаж
18.
Реализация интернет-продаж страховых полисов
19.
Реализация технологии агентских продаж в имущественном страховании
20.
Реализация технологии агентских продаж в личном страховании
21.
Реализация технологии агентских продаж в страховании ответственности
22.
Реализация технологии банковских продаж в страховании
23.
Реализация технологии брокерских продаж и продаж финансовыми консультантами в личном страховании
24.
Реализация технологии брокерских продаж и продаж финансовыми консультантами в имущественном страховании
25.
Страхование жизни в РФ и пути его развития
26.
Управление каналами продаж страховой компании
27.
Управление продажами в страховой компании
28.
Характеристика технологий посреднических продаж страховых продуктов
29.
Характеристика технологий прямых продаж страховых продуктов
30.
Эффективность работы страховой компании со страховыми посредниками
	
	

	План занятий по курсовому проектированию
	20
	Устный контроль в форме защиты курсовой работы

	Выбор темы курсовой работы и составление плана работы
	2
	

	Подбор источников литературы
	2
	

	Написание первой главы курсовой работы
	4
	

	Написание второй главы курсовой работы
	4
	

	Оформление заключения, списка литературы и приложений
	2
	

	Подготовка доклада и презентации к защите курсовой работы
	2
	

	Защита курсовой работы
	4
	

	Всего
	351
	

	Содержание учебной практики
	36
	Практический контроль в форме решения проблемно-познавательных задач

	Ознакомление с интернет-маркетингом в розничных продажах страховых продуктов
	12
	

	Реализация технологии агентских продаж
	12
	

	Ознакомление с технологией директ-маркетинга и оценкой ее эффективности в розничных продажах
	12
	

	Содержание производственной практики (по профилю специальности)
	72
	Письменный контроль в форме представления дневника и отчета по производственной практике (по профилю специальности), контроль в форме дифференцированного зачета

	Характеристика страховой компании
	6
	

	Организация технологий посреднических продаж в страховании
	24
	

	Организация технологий прямых продаж в страховании
	24
	

	Организация технологий интернет-продаж продаж в страховании
	18
	


4. УСЛОВИЯ РЕАЛИЗАЦИИ ПРОГРАММЫ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ
4.1 Материально-техническое обеспечение профессионального модуля
Реализация программы модуля 01 Реализация различных технологий розничных продаж в страховании предполагает наличие учебных кабинета междисциплинарных курсов; учебная лаборатория страховой компании; лаборатории Информационных технологий.
На теоретических занятиях используется учебно-лабораторное оборудование:
- персональный компьютер со специализированным программным обеспечением; 
- контрольно-проверочные задания для текущего и итогового контроля;
- раздаточный материал по теоретической части профессионального модуля
Для проведения практических занятий используется:
- методические указания практических занятий; 
- бланочный материал по оформлению страховых операций в страховой организации;
- персональный компьютер. 
4.2 Учебно-методическое обеспечение 
1. Нормативно- правовые акты: 
1. Гражданский Кодекс Российской Федерации, Часть II, глава 48 «Страхование» 
2. Федеральный закон "Об электронной подписи" от 06.04.2011 N 63-ФЗ (последняя редакция)
3. Федеральный закон «Об организации страхового дела в Российской Федерации» N 4015-1от 27 ноября 1992 г. г. (последняя редакция)
Основная литература:
1. Архипов А.П Страховое дело. Теория и практика. Электронное учебник для СПО /А.П.Архипов.-1изд. –М.: Кнорус ЭБС "Book.ru", 2021.
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.
3. Организация страхового дела: учебник и практику для СПО / под ред. И. П. Хоминич, Е. Д. Дик. – М.: Издательство Юрайт, 2019, электронный ресурс.
4. Маркетинг в отраслях и сферах деятельности. Учебник и практикум для вузов / Карпова С.В. Мхитарян С.В. Юрайт.-  ЭБС "Urait.ru", 2019

5. Архипов А.П. Страховое дело. Теория и практика / Учебное пособие и практикум для СПО. - РОСГОССТРАХ, 2016
6. Архипов А.П. Страховое дело / Электронное учебник для СПО.- Кнорус ЭБС "Book.ru", 2021
Дополнительная литература:
1. Акулич М.В. Интернет-маркетинг: учебник для бакалавров. — М.: Издательско-торговая корпорация «Дашков и К°», 2016. 
Интернет-ресурсы:
1.  Информационно – правовой портал Гарант https://www.garant.ru 
2. Информационно – правовой портал Консультант+ http://www.consultant.ru
3. Официальные сайты страховых компаний (https://www.rgs.ru/, https://www.reso.ru/, http://www.makc.ru/, https://www.ingos.ru/ и прочие)
4. Рейтинговое агентство эксперт ра https://www.raexpert.ru/ 
5. Сайт «Страхование сегодня» http://www.insur-info.ru 
6. Сайт журнала «О медицинском страховании» http://omsjournal.ru/
7. Сайт журнала «Современные страховые технологии» https://consult-cct.ru 
8. Сайт журнала «Страховой дозор» http://www.makc.ru/about/press/dozor/
9. Сайт Издательского дома «Финансы и кредит» https://www.fin-izdat.ru ((https://www.fin-izdat.ru/journal/rubriks.php?id=537)
10. Сайт Федеральной службы государственной статистики России (Росстат) http://www.gks.ru  
11. Сайт Центрального банка Российской Федерации https://www.cbr.ru
12. Страховой портал https://insur-portal.ru/ 
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, выполнение курсового проекта (работы), 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 проведения занятий
	Количество

часов

	IV
	Урок
	Интерактивная форма – групповая дискуссия – при обмене опытом между обучающимися при изучении МДК 01.01 Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям):

Тема 1.1.3 Стадии жизненного цикла страховых продуктов

Тема 1.2.3 Страховые агенты и страховые брокеры. Функции и задачи страховых посредников. Порядок расчета производительности агентов

Тема 1.3.3. Функции, задачи деятельности страхового агента
	8

	
	
	Интерактивная форма – групповая дискуссия – при обмене опытом между обучающимися при изучении МДК 01.02. Прямые продажи страховых продуктов (по отраслям):

Тема 2.1.1. Роль и место розничных продаж страховых продуктов

Тема 2.1.5. Продажи страховых услуг по телефону действующим и новым клиентам. Психология и этика телефонных переговоров

Тема 2.2.2. Система подборки и расстановки кадров
	6

	
	
	Интерактивная форма – групповая дискуссия – при обмене опытом между обучающимися при изучении МДК 01.03. Интернет-продажи страховых полисов (по отраслям):

Тема 3.1.1. Сайт страховой компании, функции и его состав. Визитная карточка, представление компании

Тема 3.1.3. Нормативно-правовое регулирование деятельности интернет-магазина страховой организации
	4

	
	ПЗ
	Метод конкретных ситуаций для решения практической задачи по МДК 01.01 Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям):

ПР 1: Расчет нетто-премии по рисковым видам страхования

ПР 2: Расчет нетто-премии по страхованию жизни

ПР 3: Определение брутто-премии

ПР 5: Расчет производительности и эффективность работы страховых агентов
	6



	
	
	Метод конкретных ситуаций для решения практической задачи по МДК 01.02. Прямые продажи страховых продуктов (по отраслям):

ПР 3: Создание клиентской базы данных

ПР 6: Расчет страховых премий по полисам страхования, проданным на рабочих местах.

ПР 8: Оценка результатов различных технологий продаж и принятие мер по повышению их качества.
	6

	
	
	Метод конкретных ситуаций для решения практической задачи по МДК 01.03. Интернет-продажи страховых полисов (по отраслям):

ПР 2: Расчет основных показателей работы интернет-магазина.
	2

	V
	Урок
	Интерактивная форма – групповая дискуссия – при обмене опытом между обучающимися при изучении МДК 01.01 Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям):

Тема 1.4.3 Государственный надзор за деятельностью страховых брокеров в России
	2

	
	
	Интерактивная форма – групповая дискуссия – при обмене опытом между обучающимися при изучении МДК 01.02. Прямые продажи страховых продуктов (по отраслям):

Тема 2.3.4. Требования к персоналу контакт-центра страховой компании
	2

	
	ПЗ
	Метод конкретных ситуаций для решения практической задачи по МДК 01.01 Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям):

ПР 8: Расчет системы показателей оценки уровня развития агентской сети

ПР 11: Разработка системы стимулирования деятельности страховых агентов. Расчет комиссионного вознаграждения и стимулирующих надбавок
	4

	
	
	Метод конкретных ситуаций для решения практической задачи по МДК 01.02. Прямые продажи страховых продуктов (по отраслям):

ПР 10: Расчет показателей при проведении процедуры оценки персонала, связанного с прямыми продажами
	2

	Итого:
	42


6.ОЦЕНОЧНЫЕ СРЕДСТВА ДЛЯ ТЕКУЩЕГО КОНТРОЛЯ УСПЕВАЕМОСТИ   И   ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ
Для текущего контроля успеваемости по профессиональному модулю ПМ.01 Реализация различных технологий розничных продаж в страховании применяются методы контроля: устный, письменный и практический контроль разных видов.

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;
Тема 1.1.5. Процесс разработки нового и модернизации действующего страхового продукта;
Тема 1.2.1. Понятие и структура систем продаж в страховании и тема 1.2.2. Каналы распределения в страховом предпринимательстве;
Тема 1.2.4. Классификация страховых посредников по характеру основного вида деятельности: специализированные и неспециализированные страховые посредники;
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;
Тема 1.3.7. Роль и функции сетевых посредников: автосалоны, почта, банки, организации, туристические фирмы, организации розничной торговли, загсы;
Тема 1.4.3. Государственный надзор за деятельностью страховых брокеров в России.
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;
Тема 2.1.4. Содержание технологии продажи полисов на рабочих местах и ее преимущества для предприятий, сотрудников и страховой компании;
Тема 2.1.6. Принципы создания организационной структуры персональных 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;
Тема 2.2.4. Составление проекта бизнес-плана открытия точки прямых продаж: Управление персоналом;
Тема 2.3.4. Требования к персоналу контакт-центра страховой компании.
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;
Тема 3.1. Структура и организация работы интернет-магазина страховой организации: Технология создания интернет-магазина;
Тема 3.2. Интернет-магазин как эффективная технология продажи страховых продуктов: Основные факторы роста продаж страховых продуктов через интернет-магазин;
Тема 3.2. Интернет-магазин как эффективная технология продажи страховых продуктов: Анализ продаж страховых продуктов через интернет-магазин;
Тема 3.2. Интернет-магазин как эффективная технология продажи страховых продуктов: Порядок оформления полиса через интернет. Требования законодательства по оформлению полиса.
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

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;
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.
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».
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. 
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.
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.
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».
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».
Письменный контроль в форме составления словаря терминов проводится по темам:
МДК. 01.02. Прямые продажи страховых продуктов (по отраслям):
Самостоятельная работа: составление словаря терминов.
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

А также учебной практике. 

Материалы промежуточной аттестации по ПМ. 01 Реализация различных технологий розничных продаж в страховании.
Промежуточная аттестация по ПМ 01 Реализация различных технологий розничных продаж в страховании проводится в виде устного комплексного экзамена в V семестре по билетам, которые включают в себя два теоретических вопроса и один вопрос практического характера.
Вопросы и ситуации (задачи) к комплексному экзамену по ПМ 01 Реализация различных технологий розничных продаж в страховании:
Теоретические вопросы:
МДК 01.01. 
1. Страховой продукт: понятие, классификация страховых продуктов

2. Стадии жизненного цикла страховых продуктов. 
3. Каналы распределения в страховом предпринимательстве: понятие, классификация.

4. Преимущества и недостатки страховых посредников.

5. Страховые агенты: понятие, виды.

6. Модели организации агентской сети и группы агентских сетей.

7. Система оплаты труда страховых агентов. 

8. Страховые брокеры: понятие, характеристика деятельности страхового брокера, технология работы страховой компании с брокерами. 

9. Технологии банковского страхования. 

10. Характеристика сетевых посредников.

11. Процесс разработки нового и модернизации действующего страхового продукта.

12. Модели выплат комиссионного вознаграждения.

13. Формы банковских продаж: агентское соглашение и кооперация.
14. Страховые агенты: характеристика трудовой деятельности агента, контроль и мотивация страховых агентов

15. Отличие брокеров от страховых агентов

16. Нормативно-правовая база страховой компании при работе с посредниками

17. Варианты структуры каналов продаж для массовых страховых продуктов, их характеристика

18. Ключевые показатели, характеризующие результаты работы системы продаж страховщика

19. Классификация страховых посредников

20. Показатели качества страховых продуктов

21. Формы банковских продаж: финансовый супермаркет

22. Факторы выбора формы продаж в банке

23. Классификация технологий банковского страхования в узком смысле слова

МДК 01.02
1. Маркетинговый анализ открытия новой точки продаж

2. Материально-техническое обеспечение (МТО) и автоматизация деятельности офисов розничных продаж

3. Основы создания базы данных потенциальных и существующих клиентов: понятие, виды информации

4. Содержание технологии продажи полисов на рабочих местах

5. Преимущества технологии продаж полисов на рабочих местах

6. Call-центр: понятие, типы

7. Организация работы call-центров

8. Бизнес-план: понятие, задачи, требования, пользователи

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

10. Рекламная поддержка точек продаж

11. Задачи call-центров

12. Бизнес-план: схема бизнес-плана, стадии процесса

13. Потребительская стоимость страховой услуги, цена страховой услуги, страховой портфель

14. Типы организационных структур продаж: клиентская, продуктовая, канальная

15. Контроль и оценка эффективности продаж: показатели, критерии

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

17. Требования к персоналу контакт – центра

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

19. Система подборки и расстановки кадров

20. Недостатки и трудности телефонных продаж страховых продуктов

МДК 01.03
1. Сайт страховой компании: понятие, преимущества.
2. Интернет-магазин: понятие, материально-технические обеспечение Интернет – магазина
3. Преимущества интернет-страхования для страховой компании и клиента
4. Интернет – магазин: требования и структура
5. Градации интернет-магазина и их характеристики.
6. Онлайн-калькулятор: преимущества, виды конструкторов.
7. Модули интернет-продаж.
8. Требования к страховым интернет-продуктам.
9. Преимущества интернет-магазина.
10. Методы учета материально-технического обеспечения Интернет – магазина.
11. Сложности интернет-страхования
12. Факторы, которые необходимо учитывать при создании Интернет-магазина
13. Нормативно-правовое регулирование деятельности интернет – магазина страховой компании

14. Формы электронной коммерции

15. Факторы роста интернет-продаж в страховании

Практические вопросы:
1) Задача. Определить величину страховой премии, если тарифная ставка установлена в размере 5 руб. со 100 руб., страховая сумма - 50 000 руб.

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

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.

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

5) 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.
6) 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.

7) 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.

8) 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.

9) 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.

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

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

12) 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.

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

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

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

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

17) 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%.

18) 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%.

19) 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
	


20) 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
	


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

22) 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


23) 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


24) 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.

	Показатели работы
	Характеристика показателя
	Значение показателя

	Abandonment Rate 
	% потерянных звонков
	

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


25) 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.

	Показатели работы
	Характеристика показателя
	Значение показателя

	Utilization Rate 
	утилизация операторов
	

	Occupancy 
	загрузка операторов
	

	Average Handle Time 
	среднее время обработки звонка
	


26) 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.

	Показатели 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
	


27) 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.

	Показатели работы
	Характеристика показателя
	Значение показателя

	Abandonment Rate 
	% потерянных звонков
	

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


28) 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.

	Показатели работы
	Характеристика показателя
	Значение показателя

	Utilization Rate 
	утилизация операторов
	

	Occupancy 
	загрузка операторов
	

	Average Handle Time 
	среднее время обработки звонка
	


29) 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.

	Показатели 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
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