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1. ПАСПОРТ РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ
ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ
ПМ 02. ОРГАНИЗАЦИЯ ПРОДАЖ СТРАХОВЫХ ПРОДУКТОВ
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): Организация  продаж  страховых продуктов.
и соответствующих профессиональных компетенций (ПК):
ПК 2.1. Осуществлять стратегическое и оперативное планирование розничных продаж. 
ПК 2.2. Организовывать розничные продажи. 
ПК 2.3. Реализовывать различные технологии розничных продаж в страховании. 
ПК 2.4. Анализировать эффективность каждого канала продаж страхового продукта.
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:
· организации продаж страховых продуктов
уметь:
· анализировать основные показатели страхового рынка;
· выявлять перспективы развития страхового рынка;
· применять маркетинговые подходы в формировании клиентоориентированной модели розничных продаж;
· формировать стратегию разработки страховых продуктов;
· составлять стратегический план продаж страховых продуктов;
· составлять оперативный план продаж;
· рассчитывать бюджет продаж;
· контролировать исполнение плана продаж и принимать адекватные меры для его выполнения;
· выбирать наилучшую в данных условиях организационную структуру розничных продаж;
· проводить анализ эффективности организационных структур продаж;
· организовывать продажи страховых продуктов через различные каналы продаж;
· определять перспективные каналы продаж;
· анализировать эффективность каждого канала;
· определять величину доходов и прибыли канала продаж;
· оценивать влияние финансового результата канала продаж на итоговый результат страховой организации;
· рассчитывать коэффициенты рентабельности деятельности страховщика;
· проводить анализ качества каналов продаж;
знать:
· роль и место розничных продаж в страховой компании;
· содержание процесса продаж в страховой компании и проблемы в сфере розничных продаж;
· принципы планирования реализации страховых продуктов;
· нормативную базу страховой компании по планированию в сфере продаж;
· принципы построения клиентоориентированной модели розничных продаж;
· методы экспресс-анализа рынка розничного страхования и выявления перспектив его развития;
· место розничных продаж в структуре стратегического плана страховой компании;
· маркетинговые основы розничных продаж;
· методы определения целевых клиентских сегментов;
· основы формирования продуктовой стратегии и стратегии развития каналов продаж;
· порядок формирования ценовой стратегии;
· теоретические основы прогнозирования открытия точек продаж и роста количества продавцов;
· виды и формы плана продаж;
· взаимосвязь плана продаж и бюджета продаж;
· методы разработки плана и бюджета продаж: экстраполяцию, встречное планирование, директивное планирование;
· организационную структуру розничных продаж страховой компании: видовую, канальную, продуктовую, смешанную;
· слабые и сильные стороны различных организационных структур продаж;
· модели соотношения центральных и региональных продаж, анализ их эффективности;
· классификацию технологий продаж в розничном страховании по продукту, по уровню автоматизации, по отношению к договору страхования, по каналам продаж;
· каналы розничных продаж в страховании;
· факторы выбора каналов продаж для страховой компании, прямые и посреднические каналы продаж;
· способы анализа развития каналов продаж на различных страховых рынках;
· соотношение организационной структуры страховой компании и каналов продаж;
· основные показатели эффективности продаж;
· порядок определения дохода и прибыли каналов продаж;
· зависимость финансовых результатов страховой организации от эффективности каналов продаж;
· коэффициенты рентабельности канала продаж и вида страхования в целом;
· качественные показатели эффективности каналов продаж.
1.3. Рекомендуемое количество часов на освоение программы профессионального модуля:
максимальной учебной нагрузки обучающегося – 312 часов, включая:
самостоятельной работы обучающегося –80 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:
Организация  продаж  страховых продуктов, 
в том числе профессиональными (ПК) и общими (ОК) компетенциями:

	Код
	Наименование результата обучения

	ПК 2.1. 

	 Осуществлять стратегическое и оперативное планирование  розничных  продаж.

	ПК 2.2.
	Организовывать  розничные  продажи.


	ПК 2.3. 
	Реализовывать  различные  технологии  розничных  продаж  в  страховании.


	ПК 2.4. 
	Анализировать эффективность каждого канала продаж страхового продукта.


	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 2.1-2.2 
ОК 1-10
	Раздел 1.Планирование и организация различных каналов розничных продаж в страховании
	162
	108
	54
	
	54
	
	
	

	ПК 2.3-2.4 
ОК 1-10
	Раздел 2.  Анализ эффективности продаж (по отраслям)
	78
	52
	24
	
	26
	
	
	

	
	Учебная практика
	36
	
	
	
	
	
	36
	

	
	Производственная практика
	36
	
	
	
	
	
	
	36

	
	Всего:
	312
	160
	78
	
	80
	
	36
	36




3.2. Содержание обучения по профессиональному модулю (ПМ) «Организация продаж страховых продуктов»
	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

	Раздел 1. 
	Планирование и организация различных каналов розничных продаж в страховании
	81
	

	Тема 1.1.Спрос и предложение на страховом рынке



	Содержание 
	8
	

	
	1.
	Исследование спроса на страховом рынке. Понятие спроса на страховом рынке. Индивидуальный и корпоративный спрос на страховые услуги. Факторы спроса на страхование.
	2
	2

	
	2. 
	Исследование предложения на страховом рынке. Способы исследования предложения на страховом рынке. Ценовые факторы предложения страхового рынка.  Неценовые факторы предложения страхового рынка.
	2
	2

	
	Практические занятия
1. Исследование спроса на страховом рынке.
2. Исследование предложения на страховом рынке.
	4
	

	Тема 1.2. Специфика продвижения страховых продуктов

	Содержание
	6
	

	
	1.
	Понятие рекламной деятельности. Особенности специфики продвижения страховых продуктов. Задачи рекламы и PR страховых компаний. Источники информации о реальном качестве работы компаний. Основное назначение прямой рекламы и PR. Задачи прямой рекламы и PR. Каналы рекламных коммуникаций. Телевидение. Радио. Bigboard/CityLight. Газеты / Журналы. DirectMarketing.  
	2
	2

	
	Практические занятия
1. Разработка рекламного баннера страховой компании (с использованием компьютерных технологий).
2. Разработка рекламы страхового продукта страховой компании (с использованием компьютерных технологий).
	4
	

	Тема 1.3. Страховой продукт и этапы его создания






	Содержание 
	4
	

	
	1.
	Понятие страхового продукта. Идея создания страхового продукта. Этапы создания страхового продукта. Тарификация. Ограничения страхового покрытия: лимит страховой ответственности, франшиза, пропорциональное разделение ответственности между страхователем и страховщиком.
	2
	2

	
	Практические занятия
Разработка нетрадиционного страхового продукта.
	2
	

	Тема 1.4.Маркетинг в страховании
	Содержание
	6
	

	
	1.
	Понятие маркетинга. Принципы маркетинга страховой компании. Маркетинговый комплекс страховой компании.Маркетинговая среда страховой компании.Структура маркетингового комплекса страховой компании. Основные элементы маркетинга страховщика.
	2
	2

	
	2.
	Рынок страхователей-потребителей. Этапы покупки полиса страхователем-потребителем.  Этапы принятия страхователем полиса-новинки. Рынок страхователей-предприятий. Модель поведения страхователя-предприятия.
	2
	2

	
	Практические занятия
Анализ поведения страхователей на страховом рынке.
	2
	

	Тема 1.5. Маркетинговые стратегии
	Содержание
	10
	

	
	1.
	Характеристики маркетинговых стратегий страховой компании. Приемы формирования маркетинговой стратегии страховой компании. Маркетинговые клиентские стратегии. Маркетинговая продуктовая стратегия. Маркетинговая канальная стратегия. Региональная маркетинговая стратегия.
	2
	2

	
	2.
	Этапы    процесса сегментирования рынка страхователей. Критерии эффективности сегментирования рынка страхователей. Классификация параметров сегментирования страхователей. Выбор уровня взаимоотношении со страхователями. Классификация уровней взаимоотношений страховой компании по степени внимания представителей страховой компании к страхователю. Отличия маркетинга взаимоотношений от других видов маркетинга.
	2
	2

	
	Практические занятия
1. Разработка маркетинговой стратегии страховой компании.
2. Разработка маркетинговой продуктовой стратегии.
3. Разработка маркетинговой канальной стратегии.Разработка региональной маркетинговой стратегии.
	6
	

	Тема 1.6. Стратегическое управление страховой компанией
	Содержание
	8
	

	
	1.
	Стратегические компетенции ТОП-менеджмента страховой компании. Этапы стратегического управления. Корпоративная и функциональные стратегии.
	2
	2

	
	2.
	Разработка стратегии страховой компании. Принципиальная модель стратегического управления. Алгоритм разработки стратегии страховой компании. 
	2
	2

	
	Практические занятия
1. Разработка стратегических целей развития страховой компании.
2. Разработка стратегии страховой компании.
	4
	

	Тема 1.7. Создание конкурентных преимуществ.





	Содержание
	4
	

	
	1.
	Этапы анализа конкуренции на страховом рынке. Ценовая и неценовая конкуренция. Этапы процесса анализа конкурентов и выбора конкурентных позиций. Принципы конкурентной силы и конкурентной слабости страховой компании.
	2
	2

	
	Практические занятия
Анализ конкурентных преимуществ страховых компаний.
	2
	

	Тема 1.8. Разработка плана продаж.
	Содержание
	6
	

	
	Виды и формы планирования. Показатели плана продаж. Методы разработки плана продаж: метод прогноза, метод экстраполяции, нормативный метод, метод капитализации. 
	2
	2

	
	Процедуры разработки плана продаж. Принципы планирования. Органы планирования страховой компании. 
	2
	2

	
	Практические занятия
Составление алгоритма плана продаж
	2
	

	Тема 1.9. Управление продажами в страховой компании
	Содержание
	8
	

	
	1.
	Жизненный цикл страховой услуги. Система планирования продаж. Взаимосвязь стратегического плана, бизнес-плана и плана продаж. Принципы планирования страховой компании. Положение о бюджетировании, его разделы.
	2
	2

	
	2.
	План продаж. Виды и формы планов.  Показатели плана продаж страховых продуктов. Методы разработки плана продаж.
	2
	2

	
	Практические занятия 
1. Разработка стратегического плана продаж в натуральном выражении.
2. Разработка стратегического плана продаж по клиентским сегментам.
	4
	

	Тема 1.10. Финансовая стратегия страховой компании








	Содержание
	8
	

	
	1.
	Понятие финансовой стратегии страховой компании. Финансовая целевая стратегия. Финансовая ресурсная стратегия.
	2
	2

	
	2.
	Инвестиционная финансовая стратегия. Реализация стратегии слияний и поглощений при покупке. Процессы, осуществляемые продающей стороной. Процессы, осуществляемые покупающей стороной.
	2
	2

	
	Практические занятия 
Разработка алгоритма создания финансовой стратегии страховой компании.
	4
	

	Тема 1.11. Финансовое управление в страховой компании
	Содержание
	10
	

	
	1.
	Системный менеджмент. Концепция системного менеджмента. Модули системного менеджмента.
	2
	2

	
	2.
	Стратегический и тактический аспекты финансового управления. Принципиальная модель стратегического управления. Структура стратегического плана. Инструменты реализации финансовых целей стратегического плана.
	2
	2

	
	3.
	Оперативное финансовое управление как система. Функции финансового управления. Инструменты финансового управления. 
	2
	2

	
	Практические занятия 
1. Разработка модулей системного менеджмента.
2. Разработка стратегического плана страховой компании.
	4
	

	Тема 1.12. Стратегический план
	[bookmark: _GoBack]Содержание
	3
	

	
	1.
	Основные бизнес-идеи компании. Целевые ориентиры в области целевых клиентских сегментов. PEST-анализ. SWOT-анализ. Стратегии. Ресурсное обеспечение. Капитализация страховой компании. Методы оценки стоимости страховой компании.
	1
	2

	
	Практические занятия
Семинар-практикум по теме «Стратегический план»
	2
	

	Самостоятельная работа при изучении раздела 1, всего
	40
	

	В том числе:
По страховым компаниям г. Златоуста изучить виды страховых услуг, предлагаемых компаниями. Составить различительную таблицу.
	3
	

	Подготовить сообщение на тему «Факторы спроса на страховые услуги».
	3
	

	Подготовить сообщение на тему «Проблемы формирования спроса на страхование».
	2
	

	Разработать рекламный проспект услуг страховой компании.
	3
	

	Подготовить сообщение на тему «Этапы разработки страхового продукта».
	2
	

	Подготовить сообщение на тему «Управление взаимоотношениями с клиентами на этапе реализации страховых продуктов».
	3
	

	Подготовить сообщение на тему «Маркетинговый подход к формированию конкурентоспособных страховых продуктов».
	3
	

	Подготовить сообщение на тему «Дифференциация продуктов в маркетинговой деятельности страховой компании».
	2
	

	Подготовить сообщение на тему «Антикризисный менеджмент системы продаж страховой организации».
	2
	

	Подготовить сообщение на тему «Роль маркетинговых инструментов в продвижении страховых продуктов на российском рынке».
	3
	

	Подготовить сообщение на тему «Конкурентоспособность страховой организации».
	2
	

	По страховым компаниям г. Златоуста изучить конкурентные преимущества страховых компаний. Составить различительную таблицу.
	3
	

	Подготовить сообщение на тему «Организация и  обеспечение деятельности розничной системы сбыта страховых услуг».
	3
	

	Подготовить сообщение на тему «Повышение управляемости каналов продаж».
	2
	

	Подготовить сообщение на тему «Организационная структура продаж страховой компании».
	2
	

	Подготовить сообщение на тему «Разработка плана продаж».
	2
	

	Учебная практика
Виды работ
……………………………………………
	
	

	Производственная практика (для СПО – (по профилю специальности)
Виды работ
……………………………………………
	
	

	Раздел 2. 
	Анализ эффективности продаж (по отраслям)
	78
	

	Тема 2.1. Понятие экономического анализа
	Содержание
	8
	

	
	1.
	Сущность экономического анализа. Роль экономического анализа в деятельности страховых организаций. Цели и задачи экономического анализа. Функции экономического анализа. Виды экономического анализа. Данные, необходимые для экономического анализа.
	2
	2

	
	Самостоятельная работа студента
Подготовка сообщений по темам: 
«Принципы стратегического учета, его содержания и формы». 
«Порядок организации стратегического контроля в страховой компании». 
«Стратегические ключевые показатели деятельности страховой компании». 
«Меры, стимулирующие исполнение плана продаж». 
	6
	

	Тема 2.2. Методы финансового анализа.

	Содержание
	2
	

	
	1.
	Методы финансового анализа: горизонтальный анализ, вертикальный анализ, трендовый анализ, анализ относительных показателей, сравнительный анализ, факторный анализ.  Приемы финансового анализа. Виды финансового анализа: внешний и внутренний. Принципы финансового анализа.
	2
	2

	Тема 2.3.
Информационная база финансового анализа.
	Содержание
	2
	

	2. 
	1.

	Виды информации. Данные для анализа активов и пассивов страховой компании. Понятие бухгалтерского баланса. Его структура. Особенности чтения бухгалтерского баланса. Отчет о прибылях и убытках.
	2

	2


	Тема 2.3. Организация продажи страховых продуктов через различные каналы продаж, выявление перспективных каналов продаж, анализ эффективности каждого канала
	Содержание
	12
	

	
	1.
	Каналы розничных продаж в страховой компании. Анализ развития каналов продаж на различных страховых рынках. 
Факторы выбора каналов продаж для страховой компании. Классификация каналов розничных продаж в страховании. 
	2
	2

	
	2
	Прямые и посреднические каналы продаж. 
Соотношение организационной структуры страховой компании и каналов продаж. 
Сравнительный анализ эффективности каналов продаж, используемых страховыми компаниями. 
	2
	2

	
	Практические занятия
Определение эффективности канала продаж.
	2
	

	
	Самостоятельная работа студента
Подготовка докладов по темам: 
«Организационная структура розничных продаж страховой компании: видовая, канальная, продуктовая, смешанная. 
«Сильные и слабые стороны различных моделей системы продаж. 
«Понятие и содержание «Product-management» и возможности его реализации в условиях современного страхового рынка».
	6
	

	Тема 2.4. Определение величины доходов и прибыли канала продаж. Оценка влияния финансового результата канала продаж на итоговый результат страховой организации

	Содержание
	22
	

	
	1.
	Состав доходов и расходов каналов продаж.Учетдоходовирасходовстраховойкомпании, документальноеоформление. Учетдоходовирасходовпредприятия. Экономическая сущность иклассификациядоходов,состави способы списаниярасходов. 
	2
	2

	
	2
	Зависимость финансовых результатов страховой организации от эффективности каналов продаж. 
Ключевые показатели эффективности системы продаж страховой компании. 
	2
	2

	
	3
	Определение доходов и расходов каналов продаж. Определение финансовых результатов каналов продаж. 
Оценка влияния финансового результата канала продаж на итоговый результат страховой организации. 
	2
	2

	
	Практические занятия
1. Определение эффективности канала продаж
2. Анализ финансовых результатов. 
3. Анализ финансового состояния. 
4. Анализ зависимости финансовых результатов страховой организации от эффективности каналов продаж.
5. Порядок определения доходов и прибыли каналов продаж.
	10
	

	
	Самостоятельная работа студента
Составление опорного конспекта по темам: 
«Определение факторов выбора каналов продаж». 
«Проведение сравнительного анализа видов продаж». 
	6
	

	Тема 2.5. Коэффициенты рентабельности. Анализ качества каналов продаж

	Содержание
	30
	

	
	1.
	Показатели рентабельности страховой деятельности. Коэффициент убыточности. Коэффициент доли перестраховщиков. Коэффициент расходов. Коэффициент уровня доходов по инвестициям. Коэффициент эффективности инвестиционной деятельности. Коэффициент рентабельности. Коэффициент рентабельности капитала. 
	2
	2

	
	2
	Показатели, характеризующие результаты работы системы продаж страховщика.Объем страховых премий (платежей). Число освоенных видов страхования. Число заключенных договоров страхования. Объем собственных средств. Объемы страховых резервов. Суммарная страховая сумма или средняя страховая сумма. 
Суммарные выплаты. Объем чистых активов. Доходы. Расходы. Прибыль и др. 
	2
	2

	
	3
	Расчет показателей, характеризующих результаты работы системы продаж страховщика: число пунктов продаж и обслуживания покупателей данных продуктов, удельный вес объемов продаж через разные каналы продаж, средний платеж на один договор, убыточность страховых операций. 
	2
	2

	
	4
	Расчет показателей, характеризующих результаты работы системы продаж страховщика: объем нового бизнеса за определенный период, маржинальный доход, количество проданных страховых продуктов на одного страхователя. 
	2
	2

	
	5
	Расчет показателей, характеризующих результаты работы системы продаж страховщика: лояльность клиентов, конкурентоспособность тарифов, уровень расходов на продажу, производительность персонала. 
	2
	2

	
		Практические занятия
1. Определение коэффициента рентабельности канала продаж и вида страхования в целом. 
2. Расчет коэффициента рентабельности канала продаж и вида страхования в целом. 
3. Качественные показатели эффективности каналов продаж. 
4. Определение дохода страховой компании от продаж страхового продукта. 
5. Определение расходов страховой компании в зависимости от продаж страхового продукта. 
6. Определение прибыли страховой компании в зависимости от продаж страхового продукта. 



	12
	

	
	Самостоятельная работа студента
Составление опорного конспекта по темам: 
Состав доходов страховой компании в зависимости от организации по каналам продаж.
Состав расходов страховой организации в зависимости от каналов продаж.
Понятие прибыли. Зависимость финансовых результатов страховой организации от эффективности каналов продаж.
	8
	

	Итоговое тестирование по МДК 02.02
	2
	






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

Реализация профессионального модуля предполагает наличие учебного кабинета по междисциплинарному курсу  «Реализация различных технологий розничных продаж в страховании».
Оборудование учебного кабинета по междисциплинарному курсу  «Реализация различных технологий розничных продаж в страховании»: 
стенды; 
программное обеспечение общего и профессионального назначения;
· методические рекомендации по планированию, организации и проведению практических занятий;
· электронные презентации;
· раздаточный материал.
Технические средства обучения: мультимедийный комплекс 
· ноутбук
· проектор
· экран
Реализация профессионального модуля предполагает обязательную учебную и производственную практику.

4.2. Информационное обеспечение обучения
Основные источники:
1. Ефимов, О.Н. Экономика страхования и анализ страховых операций [Электронный ресурс]: курс лекций/ Ефимов О.Н.— Электрон.текстовые данные.— Саратов: Вузовское образование, 2016.— 201 c. / ЭБС «IPRbooks» / Режим доступа по паролю: //http://www.iprbookshop.ru/23092 
2. Никулина, Н.Н. Страховой менеджмент [Электронный ресурс]: учебное пособие для студентов вузов, обучающихся по специальностям «Финансы и кредит», «Бухгалтерский учет, анализ и аудит», «Коммерция», «Антикризисное управление»/ Никулина Н.Н., Эриашвили Н.Д.— Электрон.текстовые данные.— М.: ЮНИТИ-ДАНА, 2015.— 703 c. / ЭБС «IPRbooks» / Режим доступа по паролю: // http://www.iprbookshop.ru/34514 
3. Никулина, Н.Н. Страховой маркетинг [Электронный ресурс]: учебное пособие для студентов вузов, обучающихся по специальности «Финансы и кредит»/ Никулина Н.Н., Суходоева Л.Ф., Эриашвили Н.Д.— Электрон.текстовые данные.— М.: ЮНИТИ-ДАНА, 2012.— 503 c./ ЭБС «IPRbooks» / Режим доступа по паролю: //http://www.iprbookshop.ru/34513 

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

Интернет ресурсы 
1. Знай страхование [Электронный ресурс] – режим доступа: //http://www.znay.ru/ 
2. Справочно-правовая система «Гарант» [Электронный ресурс] – режим доступа: //http://www.garant.ru/iv/ 
3. Справочно-правовая система «Консультант Плюс» [Электронный ресурс] – режим доступа: // http://consultant.ru/ 
4. Современные страховые технологии [Электронный ресурс] – режим доступа: //: http://www.consult-cсt.ru 
5. Страхование в России [Электронный ресурс] – режим доступа: //http://allinsurance.ru/biser.nsf/ 
6. Страховой маркетинг [Электронный ресурс] – режим доступа: //http://vuzlib.net/beta3/html/1/6836/ 
7. Электронная версия журнала «Эксперт»[Электронный ресурс] – режим доступа: // http://www.raexpert.ru/insurance 
8. Сайт Всероссийского Союза Страховщиков[Электронный ресурс] – режим доступа: // http://www.ins-union.ru 

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

		ПК2.1Осуществлять стратегическое и оперативное планирование розничных продаж 



		· качество обоснования выбора методики расчета и анализа показателей, характеризующих состояние страхового рынка и финансово-хозяйственную деятельность страховой компании; 


· оценка проблем и аргументированность перспектив развития страхового рынка Российской Федерации и страховой компании; 
· степень осознания социально-экономической роли и значения стратегического и оперативного планирования розничных продаж страховой компании; 
· обоснование выбора продуктовой стратегии и политики розничных продаж страховой компании; 
· уровень использования технологий экономического анализа и маркетинговых технологий в системе планирования розничных продаж в страховании; 
· качество построения клиентоориентированной модели розничных продаж.
	1 Интерпретация результатов наблюдений за деятельностью обучающегося в процессе освоения образовательной программы. 
2 Стартовая диагностика подготовки обучающихся; выявление мотивации к изучению нового материала 
3 Текущий контроль в форме: 
- тестирования; 
- отчетов по практическим, выездным учебным занятиям; 
- фронтального и индивидуального опроса на занятиях; 
-письменной расчетной контрольной работы; 
- отчета по проделанной внеаудиторной самостоятельной работе; 
- сообщений; 
-презентаций в формате «MicrosoftOfficePowerPoint». 
4 Наблюдение и контроль хода производственной практики по профилю специальности. Написание и защита отчета по производственной практике. 
5 Промежуточная аттестация по производственной практике в форме дифференцированного зачета. 
6 Итоговая аттестация в форме квалификационного экзамена

	ПК 2.2 Организовывать розничные продажи
	· результативность и оперативность поиска информации из различных источников; 
· обоснованность, правильность выбора и реализации продуктовой стратегии страховой организации; 
· обоснованность, правильность выбора и реализации ценовой стратегии страховой организации; 
· обоснованность, правильность выбора и реализации сбытовой стратегии страховой организации; 
	· обоснованность выбора и анализ эффективности организационной структуры розничных продаж страховых продуктов; 
· качество бюджетирования продаж страховых продуктов; 
· качество контроля исполнения плана продаж и принятие соответствующих управленческих решений. 



	

	ПК 2.3 Реализовывать различные технологии розничных продаж в страховании
	· результативность и оперативность поиска информации из различных источников; 
· умение расширять базу данных клиентов; 
· аргументация построения, выбора схемы и стоимости каналов продаж; 
· обоснованность выбора методов продвижения страховых продуктов по выбранным каналам продаж; 
· анализ факторов и экономических показателей, характеризующих объемы продаж страховых продуктов и качество обслуживания клиентов.
	

	ПК 2.4 Анализировать эффективность каждого канала продаж
		· организационная и финансовая оценка качества функционирования каналов розничных продаж в страховой компании в целом; 
· объем продаж страховых продуктов, реализуемых по различным каналам продаж; 
· сравнительная характеристика эффективности каналов продаж страховых продуктов; 
· оценка влияния финансового результата канала продаж на итоговый результат страховой организации; 
· уровень организации контроля исполнения/корректировки плана продаж страховых продуктов. 



	



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 9Ориентироваться 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
	· 





