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1. паспорт ПРОГРАММЫ 

ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ
Оформление и сопровождение страхового случая (оценка страхового ущерба, урегулирование убытков)

1.1. Область применения программы

Программа профессионального модуля (далее  программа) – является частью основной профессиональной образовательной программы по специальности СПО в соответствии с ФГОС по специальности СПО 080118 Страховое дело (углубленной подготовки) в части освоения основного вида профессиональной деятельности (ВПД): Организация продаж страховых продуктов (по отраслям) 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.

Примерная программа профессионального модуля может быть использована в дополнительном профессиональном образовании и профессиональной подготовке работников в области страхового дела при наличии среднего (полного) общего образования. Опыт работы не требуется.
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;        

· 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 страховой компании;                                   

· 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 доходов 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:
всего 396 часов, в том числе:
-максимальной учебной нагрузки обучающегося 324  часов, включая:

обязательной аудиторной учебной нагрузки обучающегося – 216 часов;
самостоятельной работы обучающегося – 108 часов;

-учебной и производственной практики – 72 часов.
2. результаты освоения ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ 

Результатом освоения программы профессионального модуля является овладение обучающимися видом профессиональной деятельности (ВПД) Организация продаж страховых продуктов (по отраслям), 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.

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

	ОК 2.
	Планировать и организовывать собственную профессиональную деятельность, выбирать 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 современные информационные технологии в процессе профессиональной деятельности.

	ОК 6.
	Самостоятельно определять задачи профессионального и личностного развития, заниматься самообразованием, осознанно планировать повышение квалификации.

	ОК 7.
	Ориентироваться в условиях изменений законодательства, количественных и качественных показателей страхового рынка, экономической ситуации в стране.

	ОК 8.
	Грамотно вести переговоры и деловую переписку в рамках профессиональной этики.

	ОК 9.
	Организовывать и планировать работы малых коллективов исполнителей.

	ОК 10.
	Работать с общим и специализированным программным обеспечением.


3. СТРУКТУРА и содержание профессионального модуля
3.1. Тематический план профессионального модуля 
	Код

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., 2.3.
	Раздел 1. Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям)
	168
	112
	40
	10
	56
	-
	
	

	ПК 2.4.
	Раздел 2 Анализ эффективности продаж
	156
	104
	38
	10
	52
	  -
	
	

	
	Учебная практика, часов 


	36
	
	36
	

	
	Производственная практика, (по профилю специальности), часов
	36
	
	
	36

	Всего:
	396
	216
	78
	
	108
	-
	36
	36


3.2. Содержание обучения по профессиональному модулю (ПМ)
	Наименование разделов профессионального модуля (ПМ), междисциплинарных курсов (МДК) и тем
	Содержание учебного материала, лабораторные работы и практические занятия, самостоятельная работа обучающихся, курсовая работ (проект)
	Объем часов
	Уровень освоения

	1
	2
	3
	4

	ПМ 03. Организация продаж страховых продуктов 
	198
	

	Раздел 1  МДК 03.01. Планирование и организация продаж в страховании (по отраслям)
	
	114
	

	Тема 1.1.  Страховой продукт как элемент продаж 
	Содержание 
	4

	

	
	1.
	Страховой продукт: понятие, структура, свойства
	
	3

	
	2.
	Система менеджмента качества страхового продукта
	
	3


	
	Лабораторные работы
	-
	

	
	Практические занятия
	-
	

	
	Семинарские занятия
	4
	

	
	Сущность, структура и виды страхового продукта

1. Страховой продукт и его структура

2. Классификация страхового продукта

3. Методика разработки страхового продукта

4. Жизненный цикл страхового продукта

Стоимостной продукт, как товар на рынке страховых услуг

1. Цена и потребительская стоимость страховой услуги

2. Факторы выбора страхового продукта
3. Этапы создания нового страхового продукта

4. Расширение ассортимента страховых услуг, как элемент конкуренции
	
	

	Тема 1.2. Страховой рынок как система купли-продажи страхового продукта
	Содержание
	8
	

	
	1.
	Страховой рынок РФ: становление и социально-экономическое содержание
	
	2

	
	2.
	Субъекты страхового рынка
	
	2

	
	3.
	Страховые агенты и страховые брокеры
	
	2

	
	Лабораторные работы
	
	

	
	Практические занятия
	4
	3

	
	1.

2.

3.
	Изучение спроса на страховые услуги страховых агентов
Выявление факторов, влияющих на спрос 

Изучение состава и структуры страхового рынка
	
	

	
	Семинарские занятия
	4
	

	
	Экономическое содержание страхового рынка

1. Сущность и классификация страхового рынка

2. Субъекты страхового рынка

3. Страховые агенты и страховые брокеры

4. Государственное регулирование страхового рынка

Тенденции развития страхового рынка

1. Положительные и отрицательные изменения в развитии страхового рынка России

2. Направления страховой деятельности в РФ

3. Финансовое положение клиентов
	
	

	Тема 1.3. Продвижение страхового продукта
	Содержание
	14
	

	
	1.
	Сущность продвижения страхового продукта
	
	2

	
	2.
	Каналы продаж и функции участников каналов продвижения страховых продуктов
	
	2
2

	
	3.
	Стратегическое планирование маркетинга страховой компании
	
	

	
	Лабораторные работы
	
	

	
	Практические занятия
	6
	2,3

	
	1.

2.

3.
	Оценка факторов, определяющих выбор канала сбыта страхового продукта

Исследование каналов продаж страхового продукта

Выбор эффективного канала продаж страховой услуги
	
	

	
	Семинарские занятия
	8
	

	
	Продвижение страхового продукта

1. Сущность продвижения страхового продукта

2. Каналы продаж и функции участников каналов продвижения страховых продуктов

3. Стратегическое планирование маркетинга страховой компании
Исследование каналов продаж страхового продукта

1. Оценка факторов, определяющих выбор канала сбыта страхового продукта

2. Исследование каналов продаж страхового продукта
3. Выбор эффективного канала продаж страховой услуги
	
	2

	Тема 1.4.Особенности продаж страховых продуктов
	Содержание
	16
	

	
	1.
	Специфические особенности продаж страховых продуктов
	
	

	
	2.
	Условия развития продаж
	
	2
2

	
	3.
	Сегментация страхового ранка 
	
	

	
	Лабораторные работы
	
	

	
	Практические занятия
	6
	3

	
	1.

2.

3.
	Изучение специфических факторов влияющих на продажи страховых продуктов

Факторы сегментации рынка

Проведение сегментации страхового рынка
	
	

	
	Семинарские занятия
	10
	

	
	Каналы продаж страховой компании 

1. Сущность и виды каналов продаж

2. Признак привлекательности страховой компании

3. Структура каналов продаж России

4. Факторы принятия решения о страховании 

Сегментация страхового рынка

1. Сущность сегментации

2. Критерии сегментации

3. Техническая сегментация

4. Основные потребительские группы российского страхового рынка

Организация процесса сегментирования

1. Технология сегментирования 
2. Алгоритм процесса сегментирования

3. Позиционирование страхового продукта
	
	2

	Тема 1.5. Планирование в сфере продаж страховых продуктов
	Содержание
	10
	

	
	1.
	Виды и формы планирования
	
	

	
	2.
	Принципы планирования
	
	2
2

	
	3.
	Процедура разработки плана продаж
	
	

	
	Практические занятия
	4
	

	
	1.

2.
	Разработка стратегии продаж страховых продуктов

Расчет основных плановых показателей
	
	3

	
	Семинарские занятия
	6
	

	
	Роль планирования в страховании

1. Сущность и виды планов

2. Принципы планирования

3. Этапы планирования

4. Развитие продаж страхового продукта

Особенности стратегического планирования, бизнес-плана и плана продаж страхового продукта
1. Стратегический план

2. План продаж

3. Бизнес-план
	
	

	Тема 1.6. Развитие технологии продаж
	Содержание
	14
	2

2

	
	1.
	Сущность и классификация технологии продаж 
	
	

	
	2.
	Процесс разработки и реализации технологии продаж
	
	

	
	3.
	Роль андеррайтинга в развитии технологии продаж
	
	2
2,3

	
	Практические занятия
	6
	

	
	1.

2.

3.
	Технология прямых продаж

Технология посреднических продаж

Оценка целевых сегментов страховой компании
	
	

	
	Семинарские занятия
	8
	

	
	Технология продаж страховых продуктов

1. Классификация страховых продуктов

2. Моно-, мульти- и кросс-продажи

3. Технология прямых и посреднических продаж

Особенности разработки и реализации технологии продаж

1. Алгоритм  разработки и реализации технологии продаж
2. Специфика продвижения страховых продуктов

3. Андеррайтинг в технологии развития продаж
	
	

	Тема 1.7. Организационная структура продаж страховой компании
	Содержание
	10
	

	
	1.
	Страховая компании как система
	
	2
2

2

	
	2.
	Виды организационных структур
	
	

	
	3. 
	Функции организационных структур
	
	

	
	Практические занятия
	4
	3

	
	1.

2.
	Оценка системы продаж

Оценка системы стимулирования продаж
	
	

	
	Семинарские занятия
	6
	

	
	Организационная структура страховой компании

1. Система управления страховой компанией

2. Виды и функции организационных структур

3. Роль маркетинговой службы при продвижении страхового продукта

Структуризация систем сбыта страховых продуктов

1. Место системы сбыта страховой продукции в структуре компании
2. Структурные составляющие систем сбыта страховой продукции

3. Специфика сбыта страховой продукции

4. Структуризация системы сбыта страховой продукции юридическим лицам

5. Структуризация системы сбыта страховой продукции физическим лицам

Система продажи страхового продукта

1. Показатели оценки системы продаж

2. Система стимулирования продаж

3. Эффективность маркетинговой службы при продажах страховой продукции
	
	2

	Тема 1.8. Стратегическое планирование продаж
	Содержание
	16
	

	
	1. 1
	Сущность, цели и задачи стратегического планирования
	
	

	
	2.
	PEST-анализ
	
	2
2

2

	
	3.
	SWOT-анализ
	
	

	
	4. 
	Ресурсное обеспечение и  капитализация
	
	

	
	Практические занятия
	6
	2,3

	
	1.

2.


	Проведение  PEST-анализа
Проведение  SWOT-анализа

Разработка стратегического плана
	
	

	
	Семинарские занятия
	10
	

	
	Понятие и развитие стратегического планирования

1. Основные понятия и сущность стратегии организации

2. Стратегический подход к планированию

3. Предпосылки возникновения стратегического планирования
Анализ внешней среды страховой компании


1. PEST-анализ.

2. Анализ конкурентной среды
3. Анализ движущих сил в отрасли и ключевых факторов успеха
Использование SWOT-анализа в стратегическом управлении страховой компании
1. Факторы, учитываемые в SWOT-анализе

2. Построение матрицы SWOT
Использование матрицы БКГ в стратегическом планировании продаж страховых продуктов
1. Особенности построения матрицы БКГ

2. Формирование продуктовой стратегии
	
	2

	Тема 1.9. Маркетинговая стратегия страховой компании

	Содержание
	10
	

	
	1.
	Маркетинговые подходы в планировании продаж
	
	

	
	2.
	Основы формирования продуктовой  и ценовой стратегии
	
	2
2

2

	
	3.
	Бюджет продаж
	
	

	
	4.
	Контроль исполнения плана продаж
	
	

	
	Практические занятия
	4
	2,3

	
	1.2.3.4.
	Экспресс-анализ рынка розничного страхования

Анализ показателей страхового рынка

Формирование стратегии разработки страховых продуктов

Составление бюджета продаж
	
	

	
	Семинарские занятия
	6
	

	
	Маркетинговая стратегия продаж

1. Маркетинговые подходы в планировании продаж

2. Особенности продуктовой стратегии продаж

3. Особенности ценовой стратегии продаж

Бюджет продаж

1. Сущность и основные разделы бюджета продаж

2. Процедура разработки бюджета продаж

3. Контроль исполнения плана продаж

4. Причины неудач при сопоставлении плановых и фактических результатов продаж

Контрольная работа по теме: «Маркетинговая стратегия страховой компании»
	
	

	Самостоятельная работа при изучении раздела 
1. Составление опорного конспекта

2. Электронное конспектирование с комментариями

3. Написание рефератов на тему: № 1.4, 1.7
4. Индивидуальная самостоятельная работа в виде выполнения упражнений, решений, ситуаций, задач.
5. Выполнение чертежей, схем, таблиц, презентаций.
	38

4

4

12
12

6


	

	Примерная тематика внеаудиторной самостоятельной работы

1. Стадии роста страховой компании
2. Интернет-страхование  в России
3. Влияние духовного мира компании на развитие продаж
4. Конкурентные стратегии

5. Маркетинговые стратегии основных российских страховых групп
6. Основные сегменты российского страхового рынка
	
	

	
	
	


	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 2 МДК. 02.02. Анализ эффективности продаж (по отраслям)
	
	
	

	Тема 2.1.  Основные показатели продаж страхового рынка
	Содержание
	14
	

	
	1
	Плановые показатели продаж страховой компании
	
	2

	
	2
	Управление убыточностью страхового портфеля «на входе»
	
	2

	
	3
	Состав цены страхового продукта
	
	3

	
	4
	Урегулирование убытков «на выходе»
	
	2

	
	Лабораторные занятия
	-
	

	
	Практические занятия
	6
	

	
	1
	Расчет аналитических показателей продаж страховой компании
	
	2

	
	2 
	Расчет цены страхового продукта при различных каналах продаж
	
	2

	
	3
	Оценка безубыточного объема продаж страховых продуктов при реализации различными каналами продаж
	
	3

	
	Семинарские занятия
	         8
	

	
	Показатели продаж страховых продуктов

1. Составные элементы страхового продукта как  показатели продаж

2. Виды и характеристика показателей продаж

3. Управление убытками и их урегулирование
Особенности планирования показателей продаж страхового продукта
1. Фазы жизни страхового продукта 

2. Виды планов и их взаимосвязь

3. ЦКС и продукты-локомотивы розничных продаж

4. Методы планирования 
Состав и структура показателей продаж страховых продуктов
1. Показатели  дохода СК и затрат на продажи

2. Показатели создания системы продвижения продуктов

3.Показатели затрат на продавцов

4. Показатели плана МТО 
	
	

	Тема 2.2.   Анализ причин невыполнения плана по различным каналам продаж 

	Содержание
	10
	

	
	1
	Причины невыполнения плана продаж
	
	2

	
	2
	Изучение динамики выполнения плана продаж договоров 
	
	2

	
	3
	Текучесть клиентов в различных каналах продаж
	
	2

	
	4
	Диаграмма «Соответствия»
	
	2

	
	5
	Диаграмма Исикавы
	
	2

	
	6
	Качественный анализ отказов от перезаключения и продления договоров страхования
	
	2

	
	Лабораторные занятия
	*
	

	
	Практические занятия
	6
	2,3

	
	1
	Анализ причин невыполнения плана продаж
	
	

	
	2
	Оценка динамики выполнения плана продаж договоров
	
	

	
	3. 
	Решение ситуационных задач
	
	

	
	Семинарские занятия
	8
	

	
	Факторы, влияющие на функционирование страховых компаний и способствующие росту страховых портфелей 

1. Роль разработки новых страховых продуктов
2. Особенности ценовой конкуренции
3. Виды и характеристика неценовой конкуренции
4. Конкуренция на уровне сервиса
5. Выделение целевого сегмента
6. Поиск альтернативных каналов продаж страховых продуктов
Анализ причин невыполнения плана продаж как процесс

1. Необходимость и этапы анализа

2. Показатели движения клиентов, причины текучести

3. Методика проведения анализа

Контрольная работа по теме:

«Анализ причин невыполнения плана по различным каналам продаж»
	
	

	Тема 2.3.  Анализ страховых операций

	Содержание
	18
	

	
	1
	Информационная база для анализа страховых операций
	
	2

	
	2
	Приемы финансового анализа
	
	2

	
	3
	Обобщающие показатели анализа страховых операций 
	
	2

	
	4
	Анализ динамики средних показателей
	
	2

	
	Лабораторные занятия
	*
	

	
	Практические занятия
	8
	2,3

	
	1
	Расчет объема полученных страховых премий
	
	

	
	2
	Расчет  сумм произведенных страховых выплат
	
	

	
	3
	Расчет средней страховой суммы на один договор
	
	

	
	4
	Расчет средней нагрузки на одного агента/канал продаж
	
	

	
	Семинарские занятия
	10
	

	
	Страховые операции как элемент анализа

1. Особенности страховых операций, при их реализации различными каналами продаж

2. Источники информации для анализа страховых операций
3. Методы и приемы анализа страховых операций

Особенности эффективного управления страховым портфелем
       1.Влияние каналов продаж на результат деятельности страховой компании
       2.  Взаимосвязь объёма полученных страховых премий и сумм произведённых страховых выплат
       3. Абсолютные показатели эффективности
       4. Средние показатели эффективности
       5.Относительные показатели эффективности


	
	

	
	Содержание
	32
	

	Тема 2.4.  Оценка расходов страховщика при реализации страховых продуктов различными каналами продаж
	1
	Сущность и состав расходов страховщика 
	
	2

	
	2
	Анализ расходов страховщика: анализ страховых выплат, расходов на ведение дела
	
	2

	
	3
	Страховые выплаты по различным рискам. Основания для выплаты страхового возмещения
	
	2

	
	4
	Себестоимость страховых операций
	
	2

	
	5
	Сбалансированность структуры и однородность страхового портфеля
	
	2

	
	Лабораторные занятия
	*
	

	
	Практические занятия
	8
	

	
	1
	Анализ себестоимости страховых операций
	
	2,3

	
	2
	Анализ страхового портфеля
	
	

	
	3
	Решение практических ситуаций
	
	

	
	Семинарские занятия
	16
	

	
	Анализ расходов по организации и осуществлению продаж страховых продуктов
1. Структура расходов страховых продуктов
2. Абсолютные  показатели затрат
3. Относительные  показатели затрат
Оценка расходов страхового портфеля
1. Структура и величина страхового портфеля
2. Показатели сбалансированности страхового портфеля

3. Однородность страхового портфеля

4. Равновесие и стабильность страхового портфеля

Особенности образования расходов страховщика при реализации по прямому каналу продаж 

1. Расходы при реализации страховых продуктов персоналом продаж
2. Расходы при электронных продажах

3. Расходы при телекоммуникационных продажах

4. Расходы при реализации почтовой рассылкой

Особенности образования расходов страховщика при реализации по прямому каналу продаж 

1. Расходы при реализации страховыми посредниками

2. Расходы при реализации страховыми брокерами

3. Особенности образования расходов при международных  продажах страховых продуктов
	
	

	Тема 2.5. Оценка показателей прибыли и рентабельности страхового продукта и канала продаж
	Содержание
	20
	

	
	1
	Виды прибыли и факторы на нее влияющие
	
	2

	
	2
	Оценка убыточности страховых операций
	
	2

	
	3
	Показатели рентабельности страховых организаций
	
	2

	
	4
	Зависимость финансовых результатов страховых организаций от эффективности каналов продаж
	
	2

	
	Лабораторные занятия
	
	

	
	Практические занятия
	10
	

	
	1
	Оценка убыточности страховых операций
	
	2,3

	
	2
	Оценка эффективности страховых операций
	
	2,3

	
	3
	Факторный анализ прибыли канала продаж
	
	2,3

	
	Семинарские занятия
	14
	

	
	Сущность и виды прибыли каналов продаж и продукта

1. Виды прибыли

2. Факторы, влияющие на формирование прибыли при реализации прямыми каналами продаж

3. Факторы, влияющие на прибыль при реализации косвенными каналами продаж

4. Причины убытка страховых операций и каналов продаж
Порядок формирования финансовых результатов и оценка их эффективности

1. Эффективность страховых операций
2. Рентабельности страховых операций на рубль страховых взносов
3. Отчет о прибылях и убытках страховой организации
4. Технический результат страховщика и маржинальный доход 
5. Управления факторами, обеспечивающими ста​бильное финансовое состояние страховщика
6. Зависимость финансовых результатов страховых организаций от эффективности каналов продаж

	
	

	Самостоятельная работа при изучении МДК 02.02.
Систематическая проработка конспектов занятий, учебной и специальной технической литературы (по вопросам к параграфам, главам учебных пособий, составленным преподавателем).

Подготовка к практическим работам с использованием методических рекомендаций преподавателя, оформление практических работ, отчетов и подготовка к их защите.
Подготовка к семинарским занятиям

Презентация тем

Составление опорного конспекта

Самостоятельное изучение законодательного и инструктивного материала по учету, контролю и анализу договоров  страхования

Изучение динамики продаж страховых продуктов страховыми компаниями действующими на страховом рынке РФ в период финансового кризиса.
	36
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6
4

6
4

2
	

	Примерная тематика внеаудиторной самостоятельной работы:
1.  Развитие организации продаж в страховании
2. Изучение системы правового обеспечения организации продаж в страховании

3. Сравнительный анализ видов продаж в страховании

4. Разработка схем-конспектов для закрепления материала и систематизации информации
	
	

	Примерная тематика курсовых работ по ПМ 02:
1. Конкурентоспособность страхового продукта

2. Конкурентоспособность канала продвижения страхового продукта

3.  Модели соотношения центральных, региональных продаж
4. Создание маркетинговой стратегии при реализации страховых услуг

5. Проведение сегментации страхового рынка
6. Позиционирование страхового продукта
7. Особенности стратегического планирования продаж страховых услуг

8. Особенности  бизнес-плана   продаж страховых услуг  

9. Особенности плана продаж страхового продукта
10. Технология прямых продаж 
11. Технология посреднических продаж
12. Оценка системы стимулирования продаж

13. Роль маркетинговой службы при продвижении страхового продукта

14. Структуризация системы сбыта страховой продукции юридическим лицам

15. Структуризация системы сбыта страховой продукции физическим лицам

16. Экспресс-анализ рынка розничного страхования

17. Анализ показателей страхового рынка

18. Формирование стратегии разработки страховых продуктов

19. Составление бюджета продаж

20. Анализ причин невыполнения плана по различным каналам продаж 

21. Оценка динамики выполнения плана продаж договоров

22. Анализ страховых операций
23. Особенности эффективного управления страховым портфелем

24. Анализ расходов по организации и осуществлению продаж страховых продуктов

25. Порядок формирования финансовых результатов и оценка их эффективности

26. Оценка показателей прибыли и рентабельности страхового продукта и канала продаж
27. Управления факторами, обеспечивающими ста​бильное финансовое состояние страховщика
	
	

	Учебная  практика (по профилю специальности)  по модулю  ПМ 02
	36
	

	Виды работ по  ПМ 02
Использование обязательного комплекта нормативных  документов, необходимых для осуществления планирования в сфере продаж страховых продуктов различными каналами сбыта для розничной и корпоративной сети продаж.

Использование различных форм финансово-хозяйственной отчетности для проведения анализа показателей продаж страхового продукта различными каналами сбыта. 
Оценка страхового рынка.
Выявление факторов выбора каналов продаж.

Проведение сегментации.

Разработка стратегии продаж.

Оценка целевого клиентского сегмента.

Проведение PEST-анализа, SWOT-анализа. Составление матрицы БКГ.

Разработка ценовой и неценовой стратегии продаж.

Расчет основных показателей продаж.

Оценка доходов и расходов канала продаж.

Расчет абсолютных и относительных показателей эффективности страховых операций.

Анализ прибыльности и выявление факторов, влияющих на финансовый результат.

Анализ рентабельности.
	
	

	Производственная практика (по профилю специальности)  по модулю  ПМ 02
	72


	

	Виды работ по  ПМ 02
Осуществлять стратегическое и оперативное планирование розничных продаж.

 Осуществлять разработку бюджета продаж

Быстро реагировать на новую информацию  страхового рынка и принимать решения в области каналов продаж

Организовывать розничные продажи страховых продуктов по различным каналам продаж

Оценивать реализацию различных технологий розничных продаж в страховании.

Анализировать эффективность каждого канала продаж страхового продукта.


	
	


Для характеристики уровня освоения учебного материала используются следующие обозначения: 
1 - ознакомительный (узнавание ранее изученных объектов, свойств); 
2 - репродуктивный (выполнение деятельности по образцу, инструкции или под руководством); 

3 – продуктивный (планирование и самостоятельное выполнение деятельности, решение проблемных задач) 
4. условия реализации программы ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ

4.1.  Требования к минимальному материально-техническому обеспечению
Реализация программы модуля предполагает наличие лаборатории «Страховое дело»
Оборудование лаборатории «Страховое дело»
- комплект бланков документации;

- комплект учебно-методической документации;

- наглядные пособия;   

- сборники ситуационных задач, тестовых заданий;

- рабочая программа, календарно-тематический план;

- библиотечный фонд:   
- технические средства обучения;
- мультимедиапроектор.
Реализация профессионального  модуля предполагает обязательную производственную практику, которую рекомендуется проводить после изучения курса.
4.2. Информационное обеспечение обучения

Перечень рекомендуемых учебных изданий, Интернет-ресурсов, дополнительной литературы

Основные источники:

1. Гражданский кодекс РФ (часть вторая) от 22.12.1995 (с последующими изменениями и дополнениями).

2. Федеральный закон РФ «Об организации страхового дела в РФ» от 27.11.1992 № 4015-1 (с последующими изменениями и дополнениями).

3. Налоговый кодекс РФ, часть II глава 25 «Налог на прибыль организаций»  ( в редакции Федерального закона от 06.08.2001 N 110-ФЗ с последующими изменениями и дополнениями)

4. Балабанов И.Т., Балабанов А.И. Страхование: Учебник – СПб.: Питер, 2008. – 218 с.
5. Гвозденко А.А. Основы страхования: Учебник. Изд. 2-е, перераб. и доп. – М.: Финансы и статистика, 2009. – 324 с.
6. Денисова И.П. Страхование. - М.: ИКЦ «МарТ»; Ростов н/Д: Издательский центр «МарТ», 2009. - 288 с. 
7. Маренков.Н.Л.   Страховое дело : Учебник / Н.Л. Маренков, Н.Н. Косаренко. – Ростов н/Д. : Феникс, 2008. - 608 с. 
Сербиновский, В.Н. Гарькуша. Страховое дело - 6-е изд., доп. и перераб. - Ростов н/Д .: Феникс, 2008. - 477 с. 

8. Скамай Л.Г.     Страховое дело : учебн. пособие / Л.Г. Скамай. - 2-е изд., перераб. и доп. - М. : ИНФРА-М, 2008. - 324 с. 
9. В.В.Шахов. Страхование. – М.: ИНФРА-М, 2008.- 265с.
Дополнительные источники:

1. Балабанов И.Т. Риск-менеджмент. - М.:Финансы и статистика, 2006.-192 с.

2. Баскаков В.Н. и др. Страхование от несчастных случаев на производстве: Актуарные основы - М.: «Гелиос», 2008. - 192 с.

3. Воронцовский А.В. Управление рисками: Учебное пособие. - СПб.: СПбГУ, 2008.

4. Гинзбург А.И. Страхование. Справочник.– СПб.: Питер, 2006. – 176 с.

5. Страхование: Краткое пособие для подготовки к экзамену / отв. Ред. Проф. Т.А.Федорова. - М.: Издательство БЕК, 2001. - 176 с.

6. Т.А.Федорова. Страхование.- М.: «Экономистъ», 2005. - 875 с.

7. Яковлева Т.А., Шевченко О.Ю. Страхование: Учебное пособие - М.: Юристъ, 2007. - 217 с.

Отечественные журналы:

1. «Финансы»

2. «О страховании. Сборник публикаций»

3. «Страховой бизнес»

4. «Страховой эксперт»
5. «Маркетинг в страховании»

Профессиональные информационные системы CAD и CAM.
4.3. Общие требования к организации образовательного процесса
        Занятия проводятся в аудиториях и лабораториях, оснащенных необходимым учебным, методическим, информационным, программным обеспечением.
В преподавании используются лекционно-семинарские формы проведения занятий, практикум, рейтинговая технология оценки знаний студентов, информационно-коммуникационные технологии,  кейс-технологии,  игровые технологии.
Консультационная помощь студентам осуществляется в индивидуальной и групповой формах пропорционально количеству часов.
Обязательным условием допуска к производственной практике (по профилю специальности) в рамках профессионального модуля «Организация продаж страховых продуктов»   является освоение  учебной программы и учебной практики для получения первичных профессиональных навыков в рамках профессионального модуля. 
4.4. Кадровое обеспечение образовательного процесса

Требования к квалификации педагогических (инженерно-педагогических) кадров, обеспечивающих обучение по междисциплинарному курсу: наличие высшего профессионального образования, соответствующего профилю специальности «Страховое дело (по отраслям)»
Требования к квалификации педагогических кадров, осуществляющих руководство практикой
Реализация основной профессиональной образовательной программы по специальности среднего профессионального образования должна обеспечиваться педагогическими кадрами, имеющими высшее образование, соответствующее профилю преподаваемой дисциплины (модуля). Опыт деятельности в организациях соответствующей профессиональной сферы является обязательным для преподавателей, отвечающих за освоение обучающимся профессионального цикла; эти преподаватели должны проходить стажировку в профильных организациях не реже 1 раза в 3 года.

Инженерно-педагогический состав: дипломированные специалисты – преподаватели междисциплинарных курсов, а также общепрофессиональных  дисциплин: «Экономика организации»; «Статистика»; «Менеджмент»;  «Документальное обеспечение управления»; «Правовое обеспечение в профессиональной деятельности»; «Налоги и налогообложении»; «Бухгалтерский учет».
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 

	Осуществлять стратегическое и оперативное планирование розничных продаж
	Методы разработки плана и бюджета продаж

виды и формы плана продаж;

Принципы планирования реализации страховых продуктов;

Нормативную базу страховой компании по планированию в сфере продаж

	Текущий контроль в форме:
- опроса;
- защиты практических работ;

- контрольных работ по темам МДК.

Зачет по производственной практике и по каждому из разделов профессионального модуля.

Экзамены по каждому междисциплинарному курсу

Экзамен по профессиональному модулю.

	Организовывать розничные продажи
	Специфические термины, касающиеся   организации и планирования розничных продаж страхового продукта
	

	Реализовывать различные технологии розничных продаж в страховании
	Классификация технологий продаж в  розничном страховании по продукту, по   уровню автоматизации, по отношению к  договору страхования, по каналам продаж;   

Каналы розничных продаж в страховой компании
	

	Анализировать эффективность каждого канала продаж 
	Способы анализа развития каналов продаж на различных страховых рынках;

Основные показатели эффективности продаж;
Коэффициенты рентабельности канала продаж и вида страхования в целом;                 

Качественные показатели эффективности каналов продаж
	


* Раздел профессионального модуля – часть программы профессионального модуля, которая характеризуется логической завершенностью и направлена на освоение одной или нескольких профессиональных компетенций. Раздел профессионального модуля может состоять из междисциплинарного курса или его части и соответствующих частей учебной и производственной практик. Наименование раздела профессионального модуля должно начинаться с отглагольного существительного и отражать совокупность осваиваемых компетенций, умений и знаний.


** Производственная практика (по профилю специальности) может проводиться параллельно с теоретическими занятиями междисциплинарного курса (рассредоточено) или в специально выделенный период (концентрированно).
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