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1. ПАСПОРТ РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ
ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ
ПМ 01. РЕАЛИЗАЦИИ РАЗЛИЧНЫХ ТЕХНОЛОГИЙ РОЗНИЧНЫХ ПРОДАЖ В СТРАХОВАНИИ

1.1. Область применения программы
Рабочая программа профессионального модуля (далее рабочая программа) – является частью рабочей основной профессиональной образовательной программы в соответствии с ФГОС по специальности СПО 38.02.02 «Страховое дело»
в части освоения основного вида профессиональной деятельности (ВПД): 1.  Реализация  различных  технологий  розничных  продаж  в  страховании.
и соответствующих профессиональных компетенций (ПК):
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.

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:
· 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 Интернет-магазинов;
· контролировать эффективность использования Интернет-магазина;
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
· 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 аутсорсинтовую;
· 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. Рекомендуемое количество часов на освоение программы профессионального модуля:
максимальной учебной нагрузки обучающегося – 306часов, включая:
самостоятельной работы обучающегося –78 часов;
учебной практики – 36 часов;
производственной практики – 36 часов.

2. РЕЗУЛЬТАТЫ ОСВОЕНИЯ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ

Результатом освоения программы профессионального модуля является овладение обучающимися видом профессиональной деятельности:
1.  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  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.

	ОК 10.
	Исполнять воинскую обязанность, в том числе с применением полученных профессиональных знаний (для юношей).




3. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ
3.1. Тематический план профессионального модуля 
	Коды профессиональных компетенций
	Наименования разделов профессионального модуля
	Всего часов

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

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


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

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	ПК 1.1 – 1.4
ОК 1 – 10
	Раздел 1.Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям)
	78
	52
	20
	
	26
	
	
	

	ПК 1.5 – 1.8
ОК 1 – 10
	Раздел 2.Прямые продажи страховых продуктов (по отраслям)
	78
	52
	26
	
	26
	
	
	

	ПК 1.9 – 1.10
ОК 1 – 10
	Раздел 3.Интернет –продажи страховых полисов (по отраслям)
	78
	52
	22
	
	26
	
	
	

	
	Учебная практика
	36
	
	
	
	
	
	36
	

	
	Производственная практика
	36
	
	
	
	
	
	
	36

	
	Всего:
	306
	156
	68
	
	78
	
	36
	36





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, курсовая работ (проект)
	Объем часов
	Уровень освоения

	1
	2
	3
	4

	МДК 01.01 Посреднические продажи страховых продуктов (по отраслям)
	78
	

	
	Содержание 
	24
	

	Тема 1.1Реализация технологии агентских продаж 


	1.
	Страховой агент: содержание понятия, цели, задачи, функции, типы, технологии работы. Этапы работы страхового агента: поиск клиента, подготовка к визиту, выявление потребностей клиента, аргументация и представление определенных страховых услуг, преодоление возражений, техническая подготовка договора, заключение страхового договора, обеспечение регулярных контактов со страхователем, их содержание. Права, обязанности и ответственность страхового агента. Требования к уровню культуры, квалификации, личным качествам страхового агента. 
	2
	2

	
	2.
		Страховые агентства: содержание понятия, цели, задачи, особенности функционирования в условиях современного рынка. Основные этапы работы страхового агентства: оценка рейтинга страховых компаний, формирование клиентской базы, заключение договора на оказание юридических и информационных услуг, предложение услуг юриста по решению спорных вопросов, предложение перечня популярных страховых компаний с пакетом дополнительных услуг
	
	1 



	2
	2

	
	3
	Агентская сеть: содержание понятия, цели создания, особенности функционирования. Принципы управления агентской сетью. Виды агентских сетей (простое агентство, пирамидальная структура, многоуровневая сеть) и их обобщенная характеристика. Методики страхового менеджмента в части планирования развития агентских сетей (метод DOME, SWOT – анализ). 
	2
	2

	
	4
	Корпоративная культура страховой компании (агентства, точки розничной продажи). Этический и эстетический аспекты работы страховщика. Преимущества и недостатки командной работы. Основные факторы успеха эффективной командной работы. Технологии психологического воздействия на клиента страховой компании. Мотивация труда сотрудников и экономических партнеров страховой компании. 
	2
	2

	
	5
	Оценка эффективности агентской сети. Расчет затрат (инвестиций) на развитие агентской сети. Оценка объема агентских продаж, необходимого для возврата инвестиций (в виде агентских платежей за проданные полисы). Обоснование количества работающих агентов, необходимого для достижения запланированных результатов. Управленческие решения по вопросам выбора стратегий и перспектив развития агентской сети в условиях современной конкурентной среды. 
	2
	2

	
	
	Практические занятия
1. Работа с личностным опросником как средство диагностики претендентов на должность агентов
2. Деловая игра «Расчет количества агентов, необходимого для достижения запланированного результата» 
3. Разработка должностной инструкции страхового агента 
	6
	

	
	
	Самостоятельная работа студента
Провести анализ свойств и качеств страхового агента. 
Составление сравнительной таблицы «Сильные и слабые стороны различных моделей агентских сетей»
Анализ достоинств и недостатков практики организации оплаты труда страховых агентов. Методики расчета оплаты труда страховых агентов.
	8
	

	Тема 1.2. Реализация технологии брокерских продаж и продаж финансовыми консультантами 

	Содержание 
	18
	

	
	1.
	Страховой брокер: содержание понятия, цели, задачи, отличия от страхового агента. Общие и профессиональные компетенции страхового брокера. Требования к качеству работы брокера. Этапы технологии брокерских продаж. Децентрализованная и децентрализованная модели организации технологии брокерских продаж. 
	2
	2

	
	2
	Правовое положение страхового брокера: юридического лица, индивидуального предпринимателя. Положения ФЗ РФ «Об организации страхового дела в Российской Федерации» (лицензирование брокерской деятельности, взаимоотношения с ФССН. Подготовка и согласование брокерских договоров. Формы взаимодействия между страховым брокером, страховой организацией и страхователем. Ограничения в работе страхового брокера. 
	2
	2

	
	3
	Информационное и программное обеспечение работы страхового брокера. Инструментарий страхового брокера (спецдокументация, полисы, бланки, квитанции, нормативные, демонстрационные, рекламные материалы). Продуктовый портфель страхового брокера. 
	2
	2

	
	4
		Система организации обучения сотрудников страховых компаний. Технологии брокерских продаж страховых продуктов. Методы предоставления информации о страховых продуктах. Консалтинговая деятельность брокера. Взаимодействие брокеров: с андеррайтерами; бэк-офисом по вопросам подготовки договоров страхования и внесения в них изменений. 
Контроль качества работы страхового брокера. 
	2 
	1 



	2
	2

	
	Практические занятия 
1. Документационное обеспечение работы страхового брокера
2. Расчет комиссионного вознаграждения страховому брокеру.
	4

	


	
	Самостоятельная работа студента
Используя ресурс «Internet», подготовить типовой договор страховой компании со страховым брокером на примере российской страховой компании «N». 
Подготовить сообщение на тему «Профессиональные качества страхового брокера»
	6
	

	Тема 1.3. Реализация технологии банковских продаж 













	Содержание
	18
	

	
	1.
	Мотивы совместной бизнес-деятельности страховщиков и банков. Рекомендации при проведении переговоров с банком с целью: заключения агентского соглашения, взаимодействия на основе кооперации, создания «финансового супермаркета». Преимущества и недостатки совместной работы страховщиков и банков.
	2
	2

	
	2.
	Выбор страховых и банковских продуктов. Классификация страховых и банковских продуктов для банковского страхования (сопутствующие, связанные, интегрированные, банковские продукты). Программы банковского страхования. Формирование базы данных банковских продуктов с точки зрения их привлекательности для страховщика. 
	2
	2

	
	3.

	Формы продаж страховых продуктов в банке. Технологии продаж реализации наиболее популярных страховых и банковских продуктов (технологии продаж банковских дебетовых карт, «защищенный банковский счет»). Формы договоров по оказанию банковских и страховых услуг. Обобщенная характеристика стратегий банковских продаж (односторонняя, двусторонняя стратегия, стратегия продаж с посредником). 
«IT» и программное обеспечение банковских продаж. Совместные банковские и страховые «IT»-программы. 
	2

	2


	
	Практические занятия 
1. Деловая игра «Создание рабочего места для сотрудника страховой компании в банке. Формы продаж страховых услуг в банке»
2. Составление схемы сочетания банковских и страховых продуктов 
3. Оформление договора страхования при получении кредита.
4. Оформление договора страхования при автокредитовании.
	8
	

	
	Самостоятельная работа студента
Изучить ассортимент популярных банковских и сопутствующих им страховых продуктов на примере конкретного банковского учреждения России (выбор свободный). Подобрать рекламный материал банков и страховых услуг, предлагаемых в них. 
	4
	

	Тема 1.4. Реализация технологии сетевых посреднических продаж 

	Содержание
	16
	

	
	1.
	Сетевые посреднические продажи: содержание понятия, виды сетевых посредников (автосалоны, почта, банки, предприятия, туристические фирмы, предприятия розничной торговли, жилищно-эксплуатационные организации), цели, задачи, особенности. 
	2
	2

	
	2.
	Система подготовки персонала страховой компании, специализирующегося на сетевых посреднических продажах. Особенности процесса обучения персонала технологии сетевых посреднических продаж. Методики обучения. Психологические проблемы, возникающие при обучении сотрудников различных сетевых посредников. Понятие и разновидности трансферта технологии в регионы (региональный, межрегиональный, межгосударственный, транснациональный). 
	2
	2

	
	3
		Разработка и документирование технологии сетевых посреднических продаж. Алгоритм разработки технологии сетевых посреднических продаж: определение целевых клиентских сегментов, определение страховых продуктов, определение каналов продаж. Документационный пакет технологии сетевых розничных продаж. 
Контроль качества реализации технологии сетевых посреднических продаж 
	
	



	2
	2

	
	Практические занятия 
Деловая игра «Оценка эффективности технологии сетевых продаж страховых продуктов» и разработка мероприятий по повышению ее качества» 
	2
	

	
	Самостоятельная работа студента
Сформировать перечень страховых компаний, сотрудничающих с: предприятиями ЖКХ, автосалонами, предприятиями розничной и оптовой торговли, туристскими агентствами г. Златоуста и видов предоставляемых ими страховых услуг. 
Подготовить сообщение на тему «Особенности реализации страховых продуктов в одной из зарубежных стран»
	8
	

	Итоговое занятие по МДК 01.01 (тестирование)
	2
	

	МДК.01.02. Прямые продажи страховых продуктов (по отраслям) 
	78
	

	Тема 2.1. Метод прямых продаж
	Содержание
	22
	

	
	1.
	Точка розничных продаж, дополнительный офис продаж: цели создания, задачи, функции. Бизнес-план открытия точки розничных продаж. Персонал (элементы ролевой игры: обучение, методическое и документационное сопровождение новых агентов). Материально-техническая база страховой компании точки розничных продаж и дополнительных офисов продаж страховых продуктов и услуг. Организация АРМ и программного обеспечения сотрудников. Особенности планировки и интерьера офисов продаж. 
	2
	2

	
	2.
	Маркетинговый анализ открытия точки продаж. Элементы маркетингового анализа точки продаж/дополнительного офиса: анализ страхового рынка и конкурентов, сегментация рынка, ценовая конкуренция, разработка маркетинговой стратегии, рекламная политика. 
	2
	2

	
	3.
	Особенности продуктовой политики офисов и точек продаж страховой компании. Продуктовая линейка точки розничных продаж. Реклама в страховом бизнесе. Роль и значение рекламных мероприятий в ходе открытия и дальнейшего функционирования точек розничных продаж и дополнительных офисов продаж. Бюджет рекламной компании точки розничных продаж и дополнительных офисов продаж. 
	2
	2

	
	4.

	Страховая премия: содержание понятия, назначение, юридическое обоснование, механизм уплаты. Экономический, юридический, математический смысл страховых взносов (страховых премий). Классификация страховых взносов и их характеристика (по назначению, по характеру рисков, по форме уплаты, в зависимости от последовательности уплаты, по времени уплаты, в зависимости от отражения в балансе страхового общества, по величине, в зависимости от способа начисления). 
	2

	2


	
	Практические занятия 
1. Маркетинговое исследование нового рынка на предмет открытия точек продаж. 
2. Подготовка типового проекта бизнес-плана открытия точки розничных продаж.
3. Выполнение и защита рефератов по теме «Развитие прямого страхования в РФ»
	6
	

	
	Самостоятельная работа студента
Изучение особенностей ассортиментной политики и политики стимулирования сбыта ведущих российских страховых компаний, реализующих технологию прямых офисных продаж с использованием сети «Internet». 
Подготовить сообщение на тему «Маркетинговая оценка видов рекламы, используемых страховыми компаниями г. Златоуста с точки зрения потребителя страховых услуг». 
	8
	

	Тема 2.2. Директ-маркетинг
	Содержание
	14
	

	
	1.
	Понятие директ-маркетинга. Особенности директ-маркетинга. Цели прямого страхового маркетинга. Цели качественного характера. Цели количественного характера.
	2
	2

	
	2.
	Формирование клиентской базы. Факторы, определяющие специфику работы с клиентами страховой компании. Плюсы и минусы директ-маркетинга.
	2
	2

	
	Практические занятия 
1. Семинар-практикум на тему «Преимущества и недостатки директ-маркетинга»
2. Разработка таблицы качеств сотрудника страховой компании, необходимых и недопустимых для проведения прямых продаж
3. Составление письменного обращения к клиенту страховой компании «N»
	4
	

	
	Самостоятельная работа студента
Анализ объявлений о вакансиях на должность сотрудника контакт-центра с целью выявления требований к кандидатам. 
Подготовить сообщение на тему «Реализация принципов Директ - маркетинга»
Создание базы данных потенциальных клиентов.
	6
	

	Тема 2.3. Технологии продаж полисов на рабочих местах
	Содержание
	16
	

	
	1.
	Сущность технологии продажи полисов на рабочих местах. Преимущества технологии продажи полисов на рабочих местах. Элементы технологии продажи полисов на рабочих местах.
	2
	2

	
	2.
	Классификация страховых продуктов для продажи полисов на рабочих местах. Ограничения при использовании технологии продажи полисов на рабочих местах.
	2
	2

	
	Практические занятия 
1. Классификация страховых продуктов для продажи полисов на рабочих местах.
2. Деловая игра «Продажа полисов на рабочих местах».
3. Семинар-практикум по теме «Технологии продаж полисов на рабочих местах»
	6
	

	
	Самостоятельная работа студента
Подготовить эссе на темы: 
а) Техники работы «с трудными клиентами» «с возражениями», «разрешение конфликтных ситуаций в работе с клиентами», «работа с рекламациями», «техники снижения стрессогенности в команде и по отношению к клиентам страховой компании» ;
б) технологии стимулирования сбыта страховых продуктов и услуг; 
в) техники психологического воздействия на клиента страховой компании (юридического, физического лица). 
	6
	

	Тема 2.4. Технологии продаж страховых полисов по телефону
	Содержание
	12
	

	
	1.
	Сущность технологии продаж страховых полисов по телефону. Элементы технологии продажи полисов  по телефону.
	2
	2

	
	2.
	Общение с клиентом. Управление возражениями клиента.
	2
	2

	
	Практические занятия 
1. Деловая игра «Продажа страхового полиса по телефону»
2. Семинар-практикум по теме «Технологии продаж полисов по телефону»
	4
	

	
	Самостоятельная работа студента
Подготовить сообщение на тему «Психология и этика телефонных переговоров» Подготовить сообщение на тему «Профессиональные качества, необходимые сотруднику страховой компании при осуществлении продаж страховых продуктов на рабочих местах»
	4
	

	Тема 2.5. Технология персональных продаж в розничном страховании 

	Содержание
	12
	

	
	1
	Персональные продажи при организации обслуживания ключевых розничных клиентов: содержание понятия, особенности, преимущества, недостатки. Типы организационной структуры управления персональными продажами. 
Типы и формы корпоративных программ обучения клиентских менеджеров. Система набора, отбора, обучения, контроля работы персональных клиентских менеджеров страховой компании.
	2
	2

	
	2
	Процесс реализации технологии персональных продаж. Формирование базы данных по ключевым клиентам. Сбор, обработка, анализ информации по клиентам страховой компании. Социальные сети как площадка для активизации продаж страховых продуктов.
	2
	2

	
	Практические занятия 
1. Оценить качества и необходимые компетенции кандидатов на должность клиентского менеджера. 
2. Составить должностную инструкцию клиентского менеджера СК. 
3. Сформулировать ряд управленческих решений, относящихся к формированию и расширению базы данных клиентов. 
	6
	

	
	Самостоятельная работа студента
Создать презентацию по  организационной структуре персональных продаж
	2
	

	Итоговое занятие по МДК 01.02 (тестирование)
	2
	

	МДК.01.03. Интернет-продажи страховых полисов (по отраслям) 
	78
	

	Тема 3.1. Понятие интернет-страхования
	Содержание
	14
	

	
	1.
	Сущность интернет-страхования. Возможности интернет страхования. Создание виртуального офиса.
	2
	2

	
	2.
	Технология интернет-страхования. Критерии оценки качества услуг интернет-страховщиков.  Основные преимущества интернет-страхования. Проблемы в работе с клиентами.
	2
	2

	
	Практические занятия
1. Разработка требований к страховым интернет-продуктам.
2. Семинар по теме «Понятие интернет-страхования».
	4
	

	
	Самостоятельная работа студента
Подготовка реферата по теме «Развитие Интернет-продаж в страховании»
Составление теста по теме «Интернет-продажи в страховании»
	6
	

	Тема 3.2. Основные каналы «Internet»-продвижения 

	Содержание
	12
	

	
	1. 
	Понятие и социально-экономическая сущность каналов продвижения (каналов коммуникации). Основные типы «Internet»-каналов: «seo», контекстная реклама, банерная и тизерная реклама. 
Основные типы «Internet»-каналов: «SMM», каталоги и агрегаторы, доски объявлений. 
	2
	2

	
	2.
	Основные типы «Internet»-каналов: форумы и профессиональные сообщества, блоги, «email»- рассылки, партнерский маркетинг. 
Особенности каналов продвижения (коммуникации). Специфика работы с каждым каналом коммуникации с точки зрения «Internet»-маркетинга 
	2
	2

	
	3
	Методики и способы повышения эффективности работы используемых каналов продвижения в сети «Internet». 
	2
	2

	
	Практические занятия
1. Подбор и анализ основных сервисов рекламы в сети Интернет: контекстная реклама на примере Яндекс.Директ, GoogleAdWords, "Бегун", досок бесплатных объявлений на примере avito.ru, социальных сетей на примере ВКонтакте, блогов на примере LiveJournal.com, профессиональных сообщество на примере www.autoins.ru 
	2
	

	
	Самостоятельная работа студента
Поиск и анализ работы интернет-сервисов: контекстной рекламы (на основе Яндекс.Директ и GoogleAdWords), досок бесплатных объявлений на примере avito.ru, сервисов тизерной и баннерной рекламы, профессиональных сообществ на примере www.autoins.ru, сервисов email-рассылок, сообществ в социальных сетях. 
	4
	

	Тема 3.3 Основные маркетинговые показатели «Internet»-продаж 

	Содержание
	24
	

	
	1.
	Понятие и социально-экономическая сущность двухшаговой модели продаж в сети «Internet»,модели «leadgeneration» (лидогенерации), конверсии в рамках интернет-магазина страховой компании. 
	2
	2

	
	2.
	Понятие и экономическая сущность «CTR» (коэффициент кликабельности) и значение применения индекса возврата инвестиций ROIв системе анализа «Internet»-продаж. 
	2
	2

	
	3.
	Целевая аудитория страховой компании в «Internet»-сети: содержание понятия, значение для хозяйствующих субъектов рынка, пользующихся услугами «Internet», структура, динамика развития, специфические черты, система мониторинга и учета. 
	2
	2

	
	4.
	Уникальное торговое предложение. Ценностное предложение страховой компании: значение, этапы и особенности формирования, политика продвижения в сети «Internet».
	2
	2

	
	5.
	Маркетинговые коммуникации в страховании: содержание понятия, типы («ATL», «BTL»), виды, особенности выбора, формирования и использования. Формы оплаты маркетинговых коммуникаций в сети «Internet». 
	2
	2

	
	Практические занятия
1. Расчет основных маркетинговых показателей, характеризующих эффективность «Internet»-продаж: ROI, коэффициента конверсии, CTRи т.д. 
2. Разработка уникального торгового предложения по продуктам страховых компаний: ОСАГО, КАСКО, ДМС. 
3. Метод «case-study»: «Сегментации целевой аудитории», «Выбор каналов продвижения страхового продукта с учетом заданного бюджета», «Разработка уникальногострахового продукта СК «N»». 
	6
	

	
	Самостоятельная работа студента
Сравнительная характеристика страхового продукта «N» (выбор свободный). Изучение ценового диапазона наиболее популярных страховых продуктов на основе реальных предложений в сети «Internet»страховых компаний, работающих на территории Челябинской области. 
Подготовить сообщение по теме «Требования к страховым интернет-продуктам»
	8
	

	Тема 3.4 
«Internet»-продажи страховых полисов
	Содержание
	26
	

	
	1
	Сущность, особенности организации и управления продажами страховых полисов через сеть «Internet». Интернет-заявка. Интернет-платеж. Использование «CRM»-систем в рамках интернет-продаж страховых продуктов.
	2
	2

	
	2
	Интернет-магазин страховой компании как основное ядро интернет-технологии продаж.«Web»-аналитика интернет-магазина страховой компании.
	2
	2

	
	3
	Ассортименти формы позиционирование страховых интернет-услуг.Методы и особенности консультирования клиентов интернет-магазина страховых компаний.
	2
	2

	
	4
	Цели, задачи, функции, принципы работы автоматизированных калькуляторов для расчета стоимости страхового продукта потребителем.
	2
	2

	
	Практические занятия
1. Анализ интернет-магазинов страховых компаний, работающих на территории Челябинской области: структура сайта; обзор страховых продуктов представленные на сайтах страховых компаний; оценка удобства предоставления информации о страховых интернет-продуктах; обзор технологий используемых для консультирования клиентов и предоставления информации на сайтах компаний. Результаты анализа дополнить «screenshot»отдельных элементов исследования. 
2. Процедуры продажи и покупки страховых полисов в интернет – магазине.
3. 1Изучение и анализ основных функциональных модулей автоматизированных страховых калькуляторов на примере сайта ПАО «Росгосстрах». 
4. Расчёт страхового тарифа и страховой премии с целью коммерческого предложения для клиента с использованием автоматизированных калькуляторов 
5. Контроль эффективности использования интернет-магазина.
	10
	

	
	Самостоятельная работа студента
Перечислить и оформить в табличной форме основные требования, предъявляемые к качеству функционирования «Internet»-магазина страховой компании (структура сайтов; удобство предоставления информации для потенциальных клиентов и т.д.),и предлагаемых ею страховых интернет-продуктов. 
Провести анализ информации о качестве предоставляемых страховых услуг, консультаций на основе отзывов клиентов/экономических партнеров фирменных сайтов страховых компаний. Подученные данные оформить в форме таблицы/диаграммы, гистограммы.
	8
	

	Итоговое занятие по МДК 01.03 (тестирование)
	2
	

	Всего
	234
	




4. УСЛОВИЯ РЕАЛИЗАЦИИ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ
4.1. Требования к минимальному материально-техническому обеспечению

Реализация профессионального модуля предполагает наличие учебного кабинета «Страховое дело».
Оборудование учебного кабинета и рабочих мест кабинета «Страховое дело»:
· стенды; 
· программное обеспечение 
· электронные презентации;
· раздаточный материал.

Технические средства обучения: мультимедийный комплекс 
· ПК
· проектор
· экран
[bookmark: _GoBack]
Реализация профессионального модуля предполагает обязательную учебную и производственную практику.


4.2. Информационное обеспечение обучения
Основные источники:
1. Страховое дело: Учебное пособие / Скамай Л.Г., - 3-е изд., доп. и перераб. - М.:НИЦ ИНФРА-М, 2016. - 300 с.
2. Основы страхового дела / Архипов А.П., Гомелля В.Б. - М.:Магистр, НИЦ ИНФРА-М, 2016. - 544 с.

Дополнительные источники: 
1. Конституция Российской Федерации. Принята всенародным голосованием 12.12.1993 г [электронный ресурс]: // режим доступа: справочно-правовая система КонсультантПлюс.
2. Гражданский кодекс Российской Федерации часть 1 (ГК РФ) [электронный ресурс]: федеральный закон от 22.11.2013 г N 1293-р (действующая редакция) // режим доступа: справочно-правовая система КонсультантПлюс.
3. Гражданский кодекс Российской Федерации часть 2 (ГК РФ) [электронный ресурс]: федеральный закон от 26.01.1996 г (действующая редакция) N 14-ФЗ // режим доступа: справочно-правовая система КонсультантПлюс.11. Об организации страхового дела в Российской Федерации [электронный ресурс]:
4. федеральный закон от 27 ноября 1992 г. № 4015-1 (действующая редакция) // режим доступа: справочно-правовая система КонсультантПлюс
5. Об обязательном медицинском страховании в Российской Федерации [электронный ресурс]: федеральный закон от 29.11.2010 N 326-ФЗ (действующая редакция) // режим доступа: справочно-правовая система КонсультантПлюс
6. Об обязательном социальном страховании на случай временной нетрудоспособности и в связи с материнством [электронный ресурс]: федеральный закон от 29.12.2006 N 255-ФЗ (действующая редакция) // режим доступа: справочно-правовая система КонсультантПлюс
7. О медицинском страховании граждан в Российской Федерации [электронный ресурс]: федеральный закон от 28 июня 1991 № 1499-1 (действующая редакция) // режим доступа: справочно-правовая система КонсультантПлюс
8. Об обязательном социальном страховании от несчастных случаев на производстве и профессиональных заболеваний [электронный ресурс]: федеральный закон от 24 июля 1998 № 125-ФЗ (действующая редакция) // режим доступа: справочно-правовая система КонсультантПлюс
9. Об обязательном страховании гражданской ответственности владельцев транспортных средств [электронный ресурс]: федеральный закон от 24 апреля 2002 № 40-ФЗ (действующая редакция) // режим доступа: справочно-правовая система КонсультантПлюс
10. Об обязательном страховании гражданской ответственности владельца опасного объекта за причинение вреда в результате аварии на опасном объекте» [электронный ресурс]: федеральный закон от 27.07.2010 №225-ФЗ (действующая редакция) // режим доступа: справочно-правовая система КонсультантПлюс.
11. Об обязательном государственном страховании жизни и здоровья военнослужащих, граждан, призванных на военные сборы, лиц рядового и начальствующего состава органов внутренних дел Российской Федерации, государственной противопожарной службы, органов по контролю за оборотом наркотических средств и психотропных веществ, сотрудников учреждений и органов уголовно-исполнительной системы и сотрудников федеральных органов налоговой полиции [электронный ресурс]: федеральный закон от 28.03.1998 №52-ФЗ (действующая редакция) // режим доступа: справочно-правовая система КонсультантПлюс.

4.3. Общие требования к организации образовательного процесса
В целях реализации компетентностного подхода, требования к организации образовательного процесса предусматривают использование  в образовательном процессе активных и интерактивных форм проведения занятий, к которым относятся компьютерные симуляции, деловые и ролевые игры, групповые дискуссии, психологические и иные тренинги. 
Использование данных форм проведения занятий должно быть в сочетании с внеаудиторной работой, способствующей формированию и развитию общих и профессиональных компетенций (участие  обучающего в развитии студенческого самоуправления, участие в работе общественных организаций, творческих клубах и др.).
Дисциплины, изучение которых должно предшествовать освоению данного модуля:
· статистика;
· страховое дело;
· правовое обеспечение профессиональной деятельности;
· экономика организации.
Обязательным условием допуска к производственной практике является освоение  учебной практики для получения первичных профессиональных навыков и содержания разделов профессионального модуля.

4.4. Кадровое обеспечение образовательного процесса
Требования к квалификации педагогических (инженерно-педагогических) кадров, обеспечивающих обучение по междисциплинарному курсу:
Реализация основной профессиональной образовательной программы по специальности среднего профессионального образования должна обеспечиваться педагогическими кадрами, имеющими высшее образование, соответствующее профилю преподаваемого модуля.
Опыт деятельности в организациях соответствующей профессиональной сферы является обязательным для преподавателей, отвечающих за освоение обучающимся профессионального цикла.
Преподаватели должны проходить стажировку в профильных организациях не реже 1 раз в три года.

5. КОНТРОЛЬ И ОЦЕНКА РЕЗУЛЬТАТОВ ОСВОЕНИЯ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ (ВИДА ПРОФЕССИОНАЛЬНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ)
	Результаты
(освоенные профессиональные компетенции)
	Основные показатели оценки результата
	Формы и методы контроля и оценки

	ПК1.1 Реализовывать технологии агентских продаж
	· результативность и оперативность поиска информации из различных источников; 
· агентские продажи страховых полисов реализованы в соответствии с технологией страховой компании; 
· обоснование потребности в исследовании взаимоотношений участников страхового рынка; 
· обоснованность требований, предъявляемых к личным и профессиональным свойствам и качествам страхового агента; 
· результаты оценки эффективности технологии агентских продаж соответствуют базовым показателям страховой компании; 
· умение составить профиль клиента, назначить встречу по телефону, выявить потребности и заключить договор страхования; 
· БД клиентов; 
· качество вариантов расчета страховых продуктов; 
· качество планирования агентских продаж; 
· оформление и заключение договора страхования.
	1 Интерпретация результатов наблюдений за деятельностью обучающегося в процессе освоения образовательной программы. 
Сравнение с эталоном 
2 Стартовая диагностика подготовки обучающихся; выявление мотивации к изучению нового материала 
3 Текущий контроль в форме: 
- тестирования; 
- ролевой игры; 
-дискуссионного общения; 
-отчетов по практическим, выезднымучебным занятиям; 
- фронтального и индивидуального опроса на занятиях; 
- отчета по проделанной внеаудиторной самостоятельной работе; 
- эссе, 
- сообщений; 
- творческих работ; 
-презентаций в формате «MicrosoftOfficePowerPoint». 
4 Наблюдение и контроль хода производственной практики по профилю 
специальности. Написание и защита отчета по производственной практике. 
5Промежуточная аттестация по производственной практике в форме дифференцированного зачета. 
6 Итоговая аттестация в форме квалификационного экзамена 

	ПК1.2 Реализовывать технологии 
брокерских продаж 


		· брокерские продажи страховых полисов реализованы в соответствии с технологией страховой компании; 
· результаты оценки эффективности технологии брокерских продаж соответствуют базовым показателям страховой компании; 
· БД клиентов; 
· качество вариантов расчета страховых продуктов; 
· правильность составления договора со страховым брокером; 
· наличие и использование в соответствии с конкретными условиями страхования современных информационно-коммуникационных их продаж 
· технологий как фактора активизации продаж страховых продуктов; 
· качество оформления и заключения страховым брокером договора страхования. 



	

	ПК1.3 Реализовывать технологии банковских продаж 

	· результативность и оперативность поиска информации из различных источников; 
· аргументы по выбору банка для реализации страховых продуктов; 
· банковские продажи страховых полисов реализованы в соответствии с технологией страховой компании; 
· обоснование составления перечня страховых продуктов для реализации в банке; 
· результаты оценки эффективности технологии банковских продаж соответствуют базовым показателям страховой компании; 
· выявлены потребности клиента при обращении в банк; 
· оптимальный расчет по страховым продуктам; 
· наличие кросс-продаж страховых продуктов совместно с банковскими продуктами; 
· качество и степень обновляемости БД клиентов.
	

	ПК1.4 Реализовывать технологии сетевых посреднических продаж 

	· умение обосновать выбор или замену сетевого посредника; 
· качество условий совместного бизнеса; 
· сетевые посреднические продажи страховых полисов реализованы в соответствии с технологией страховой компании; 
· результаты оценки эффективности технологии сетевых посреднических продаж соответствуют базовым показателям страховой компании; 
· качество составления профиля клиента, назначения встречи по телефону, выявления потребности в страховых продуктах; 
· динамика продаж страховых продуктов; 
· наличие и использование в соответствии с конкретными условиями страхования современных информационно-коммуникационных технологий как фактора активизации продаж страховых продуктов; 
· количество заключенных договоров страхования. 
	

	ПК1.5 Реализовывать технологии прямых офисных продаж 

	· прямые офисные продажи страховых полисов реализованы в соответствии с технологией страховой компании; 
· результаты оценки эффективности технологии прямых офисных продаж соответствуют базовым показателям страховой компании; 
· умение выявлять потребность клиента при обращении в офис продаж страховой компании; 
· качество расчетов и подбор страховых продуктов; 
· качество содержания раздела бизнес-плана открытия точки розничных продаж; 
· точность и полнота экономического анализа эффективности функционирования точки розничных продаж; 
· результативность управленческих решений, связанных с изменениями в плане развития прямых офисных продаж; 
· осуществление кросс-продаж страховых продуктов; 
· наличие и использование в соответствии с конкретными условиями страхования современных информационно-коммуникационных технологий как фактора активизации продаж страховых продуктов; 
· количество заключенных договоров страхования. 
	

	ПК1.6 Реализовывать технологии продажи полисов на рабочих местах 

	· обоснование потребности в формировании или изменении продуктовой площадки страховой компании; 
· продажи страховых полисов на рабочих местах реализованы в соответствии с технологией страховой компании; 
· гибкость ассортиментной политики страховых продуктов; 
· результаты оценки эффективности технологии продаж страховых полисов на рабочих местах соответствуют базовым показателям страховой компании; 
· качество расчетов и подбор страховых продуктов; 
· осуществление кросс-продаж страховых продуктов; 
· правильность оформления страхового полиса; 
· количество заключенных договоров страхования. 
	

	ПК1.7 Реализовывать «DirectMarketing» как технологию прямых продаж 

	· директ-маркетинг реализован в соответствии с технологией страховой компании; 
· результаты оценки эффективности директ-маркетинга соответствуют базовым показателям страховой компании; 
· обоснование и качество использования технологии «DirectMarketing»: 
· подбор страховых продуктов; 
· БД клиентов; 
· качество составления письменного обращения к различным типам/видам потребителей страховых услуг; 
· количество заключенных договоров страхования. 
	

	ПК1.8 Реализовывать технологии телефонных продаж 

	· телефонные продажи страховых полисов реализованы в соответствии с технологией страховой компании; 
· результаты оценки эффективности технологии телефонных продаж соответствуют базовым показателям страховой компании; 
· обоснованность выбора техники телефонных продаж страховых продуктов; 
· качество установленных коммуникаций с собеседником; 
· соблюдение этических норм и правил телефонных переговоров со страхователями; 
· БД клиентов; 
· качество расчетов и подбор страховых продуктов; 
· количество заключенных договоров страхования через систему «callcenter»; 
· количество заключенных договоров страхования. 
	

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

	· результативность и оперативность поиска информации из различных источников; 
· интернет-продажи страховых полисов реализованы в соответствии с технологией страховой компании; 
· результаты оценки эффективности технологии интернет-продаж соответствуют базовым показателям страховой компании; 
· качество структуры, дизайна, ассортимента страховых продуктов и услуг, сервиса «Internet»-магазина; 
· результаты сравнительного анализа использования различных каналов продаж страховых продуктов; 
· качество установленных коммуникаций с собеседником; 
· динамика развития БД в «CRM»-системах; 
· качество расчетов и подбор страховых продуктов с применением «Internet»-ресурса; 
· демонстрация техники работы с клиентами через «Internet»-магазин; 
· количество заключенных договоров страхования. 
	

	ПК1.10 Реализовывать технологии персональных продаж в розничном страховании 

	· персональные продажи страховых полисов реализованы в соответствии с технологией страховой компании; 
· результаты оценки эффективности технологии персональных продаж соответствуют базовым показателям страховой компании; 
· обоснованность выбора тактики поведения страхового агента в зависимости от типа потребителя страховой услуги, условий контакта, времени и т.д.; 
· БД клиентов; 
· качество расчетов и подбор страховых продуктов; 
· наличие и использование в соответствии с конкретными условиями страхования современных информационно-коммуникационных технологий как фактора активизации продаж страховых продуктов; 
· количество заключенных договоров страхования. 
	


Формы и методы контроля и оценки результатов обучения должны позволять проверять у обучающихся не только сформированность профессиональных компетенций, но и развитие общих компетенций и обеспечивающих их умений.
	Результаты
(освоенные общие компетенции)
	Основные показатели оценки результата
	Формы и методы контроля и оценки

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

	· знание нормативно-правовых актов в области организации управленческой деятельности в страховании; 
· объяснение социально-экономической значимости профессии страховщика; 
· постоянство демонстрации интереса к будущей профессии; 
· скорость адаптации к внутриорганизационным условиям работы; 
· активность, инициативность в процессе освоения профессиональной деятельности; 
· эффективность выполнения самостоятельной работы при освоении профессионального модуля; 
· обоснованность и наличие положительных отзывов с мест практики; 
· соответствие подготовленного материала требуемым критериям. 
	1 Интерпретация результатов наблюдений за деятельностью обучающегося в процессе освоения образовательной программы 
Сравнение с эталоном 
2 Стартовая диагностика подготовки обучающихся; выявление мотивации к изучению нового материала 
3 Текущий контроль в форме: 
· тестирования; 
· дискуссионного общения; 
· отчетов по практическим, выездным учебным занятиям; 
· фронтального и индивидуального опроса на занятиях; 
· отчета по проделанной внеаудиторной самостоятельной работе; 
· эссе; 
· сообщений; 
· творческих работ; 
· презентаций в формате «MicrosoftOfficePowerPoint». 
4 Наблюдение на производственной практике по профилю специальности. 
5 Промежуточная аттестация по производственной практике в форме дифференцированного зачета. 
6 Итоговая аттестация в форме квалификационного экзамена 

	ОК 2 Организовывать собственную деятельность, выбирать типовые методы и способы выполнения типовых задач, оценивать их эффективность и качество 
	· знаниенормативно-правовыхактоввобластиорганизацииуправленческойдеятельности в страховании; 
· правильность определения цели и порядка работы; 
· уровень самоорганизации в соответствии с поставленными целями и задачами; 
· определение и выбор методик и технологий в профессиональной страховой деятельности; 
· грамотность обобщения результата; 
· эффективность использования в работе полученных ранее знаний и умений; 
· рациональность распределения времени при выполнении работ; 
· обоснованность выбора методов и способов решения профессиональных задач в конкретной области; 
· адекватность и аргументированность оценки эффективность и качества выполненных работ. 
	· 

	ОК 3 Принимать решение в стандартных и нестандартных ситуациях и нести за них ответственность 
	· знание нормативно-правовых актов в области организации управленческой деятельности в страховании; 
· определение, выбор способа, корректировка и принятие наиболее оптимального решения проблемы; 
· уровень оценки возможных рисков; 
· грамотность самоанализа и коррекции результатов собственной деятельности; 
· высокая ответственность за свой труд; 
· правильность и оперативность решения стандартных и нестандартных профессиональных задач в конкретной профессиональной деятельности; 
· адекватная оценка принятого решения. 
	· 

	ОК 4 Осуществлять поиск и использование информации, необходимой для эффективного выполнения профессиональных задач 
	· точность и скорость обработки и структурирования информации; 
· результативность нахождения и использования источников информации; 
· эффективность поиска необходимой информации; 
· эффективность использования различных источников информации, включая электронные; 
· обоснованность выбора и оптимальность состава источников, необходимых для решения поставленной задачи; 
· полнота и доступность изложения обзора публикаций в профессиональных изданиях. 
	· 

	ОК 5 Использовать информационно-коммуникационные технологии в профессиональной деятельности. 
	· результативность нахождения, точность обработки, правильность хранения и передачи информации с помощью мультимедийных средств информационно коммуникационных технологий; 
· правильность, рациональность и техничность работы с различными прикладными программами; 
· правильность, рациональность и точность подготовки заданий и поручений в виде презентаций; 
· обоснованность использования «Internet» ресурсов в ходе самостоятельной работы; 
· правильность, рациональность и точность использования специального и другого прикладного программного обеспечения при подготовке к учебным занятиям; 
· правильность оформления документации (в т.ч. докладов, рефератов и др.) при помощи средств компьютерной техники в соответствии с существующими требованиями. 
	· 

	ОК 6 Работать в коллективе и команде, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями. 
	· качество взаимодействия специалиста на всех уровнях структуры управления страховой организации; 
· адекватность выражения своих эмоций и терпимость к другим мнениям и позициям; 
· добровольность и осознанность необходимости оказания помощи участникам команды; 
· эффективность нахождения продуктивных способов реагирования в конфликтных ситуациях; 
· результативность выполнения обязанностей в соответствии с распределением групповой деятельности; 
· эффективность и добровольность установки и поддержания хороших отношений с сокурсниками и преподавателями на толерантной основе; 
· добровольность обмена своими знаниями и опытом с целью помощи другим; 
· внимательность и заинтересованность мнением сокурсников и преподавателей и признание их знаний и навыков; 
· активность участия в работе своих коллег/командной работе; 
· эффективность соблюдения норм деловой культуры; 
· уровень толерантности; 
· эффективность соблюдения этических норм; 
· положительная характеристика с места прохождения учебной/производственной практики;
· предложение от работодателя о прохождении стажировки/приеме на работу. 
	· 

	ОК 7 Брать на себя ответственность за работу членов команды (подчиненных), за результат выполнения заданий. 
	· умение ставить цели и определять порядок их осуществления; 
· обобщать и выполнять анализ полученных результатов; 
· проявление активности, инициативности в процессе освоения профессиональной деятельности путем развития самостоятельности, самообразования; 
· осознание необходимости планирования повышения квалификации; 
· качество проведения корректировки результатов коллективной работы на принципах уважения, толерантности; 
· ответственное отношение к результатам выполнения профессиональных обязанностей, требованиям корпоративной культуры; 
	· 

	ОК 8 Самостоятельно определять задачи профессионального и личностного развития, заниматься самообразованием, осознанно планировать повышение квалификации. 
	· уровень владения инструментарием современного страхового менеджмента; 
· регулярность и эффективность организации самостоятельной работы при изучении профессионального модуля; 
· эффективность планирования обучающимся повышения личностного и квалификационного уровня; 
· владение технологиями физического, духовного, психологического, интеллектуального саморазвития. 
	· 

	ОК 9 Ориентироваться в условиях частой смены технологий в профессиональной деятельности. 
	· проявление постоянного интереса и осознание своевременной необходимости применения инноваций в профессиональной деятельности 
	· 

	ОК 10 Исполнять воинскую обязанность, в том числе с применением полученных профессиональных знаний (для юношей).
	· соблюдение действующего законодательства и обязательных требований нормативных документов, а также требований стандартов, технических условий
	· 




