
АННОТАЦИЯ РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫУЧЕБНОЙ ПРАКТИКИПМ.01 Реализация различных технологий розничных продаж встраховании1.1. Область применения программыУчебная практика по специальности 38.02.02 «Страховое дело»предусматривает закрепление и углубление знаний, полученныхобучающимися в процессе теоретического обучения, приобретение иминеобходимых умений практической работы по избранной специальности,овладение навыками профессиональной деятельности.Программа учебной практики (далее программа практики) являетсячастью основной профессиональной образовательной программы всоответствии с ФГОС по специальности СПО 380202 «Страховое дело (поотраслям)».Программа практики является составной частью профессиональногомодуля ПМ 01. «Реализация различных технологий розничных продаж встраховании».Количество часов, отводимое на учебную практику – 36 часов.Рабочая программа учебной практики разработана в соответствии с:1. ФГОС СПО 3-го поколения;2. Рабочим учебным планом ОГАПОУ СПО «Белгородскийиндустриальный колледж»;3. Рабочей программой ПМ 01. «Реализация различных технологийрозничных продаж в страховании».При прохождении практики обучающиеся должны освоитьсоответствующие компетенции:
Код Наименование результата обучения

ПК 1.1. Реализовывать технологии агентских продаж.
ПК 1.2. Реализовывать технологию брокерских продаж и продажфинансовыми консультантами.ПК 1.3. Реализовывать технологию 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 рабочихместах.ПК 1.7. Реализовывать директ-маркетинг как технологию прямыхпродаж полисов.ПК 1.8. Реализовывать технологии телефонных продаж.ПК 1.9. Реализовывать технологии интернет-маркетинга в розничныхпродажахПК 1.10. Реализовывать технологии персональных продаж врозничном страховании.ОК 1 Понимать сущность и социальную значимость своейбудущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес.ОК 2 Организовывать собственную деятельность, выбирать



типовые методы и способы выполнения профессиональныхзадач, оценивать их эффективность и качество.ОК 3 Принимать решения в стандартных и нестандартныхситуациях и нести за них ответственность.
ОК 4 Осуществлять поиск и использование информации,необходимой для эффективного выполненияпрофессиональных задач, профессионального и личностногоразвития.ОК 5 Использовать информационно-коммуникационныетехнологии в профессиональной деятельности
ОК 6 Работать в коллективе команде, эффективно общаться сколлегами, руководством, потребителями.
ОК 7 Брать на себя ответственность за работу членов команды(подчиненных), результат выполнения заданий.
ОК 8 Самостоятельно определять задачи профессионального иличностного развития, заниматься самообразованием,осознанно планировать повышение квалификацииОК 9 Ориентироваться в условиях частой смены технологий впрофессиональной деятельности.
1.2. Цели и задачи программы
С целью овладения видом профессиональной деятельности «Агентстраховой» и соответствующими профессиональными компетенциямиобучающийся в ходе освоения профессионального модуля должен:иметь практический опыт:-реализации различных технологий розничных продаж в страховании;уметь:- рассчитывать производительность и эффективность работы страховыхагентов;- разрабатывать агентский план продаж;- проводить первичное обучение и осуществлять методическоесопровождение новых агентов;- разрабатывать системы стимулирования агентов;- рассчитывать комиссионное вознаграждение;- осуществлять поиск страховых брокеров и финансовых консультантови организовывать продажи через них;- создавать базы данных с информацией банков о залоговом имуществеи работать с ней;- проводить переговоры по развитию банковского страхования;- выбирать сочетающиеся между собой страховые и банковскиепродукты;- обучать сотрудников банка информации о страховых продуктахраспространяемых через банковскую;- разрабатывать и реализовывать программы по работе с сетевымипосредниками;- оценивать результаты различных технологий продаж и приниматьмеры по повышению их качества;



- составлять проект бизнес-плана открытия точки розничных продаж;- проводить маркетинговые исследования нового рынка на предметоткрытия точек продаж;- выявлять основных конкурентов и перспективные сегменты рынка;- осуществлять продажи страховых продуктов и их поддержку;- реализовывать технологии директ-маркетинга и оценивать ихэффективность;- подготавливать письменное обращение к клиенту;- вести телефонные переговоры с клиентами; осуществлять телефонныепродажи страховых продуктов;- организовывать работу контакт-центра страховой компании иоценивать основные показатели его работы;- осуществлять персональные продажи и методическое сопровождениедоговоров страхования;- организовывать функционирование интернет- магазина страховойкомпании;- 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 деятельностиагентов;-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 черезсетевых посредников;- теоретические основы разработки бизнес-плана открытия точкирозничных продаж;- маркетинговый анализ открытия точки продаж;- научные подходы к материально-техническому обеспечению иавтоматизации деятельности офиса розничных продаж страховой компании;- содержание технологии продажи полисов на рабочих местах;- модели реализации технологии директ-маркетинга: собственную иаутсорсинговую;- теоретические основы создания базы данных потенциальных исуществующих клиентов;- способы создания системы обратной связи с клиентом; психологиюи этику телефонных переговоров;- предназначение, состав и организацию работы с базой данных



клиентов, ИТ-обеспечение и требования к персоналу контакт-центрастраховой компании;- особенности управления персоналом контакт- центра в процессетекущей деятельности;- продажи страховых услуг по телефону действующим и новымклиентам;- аутсорсинг контакт-центра;- способы комбинирования директ-маркетинга и телефонных продаж;- принципы создания организационной структуры персональныхпродаж;- теоретические основы организации качественного сервиса пообслуживанию персональных клиентов на этапах продажи страховой услуги;- факторы роста интернет-продаж в страховании; интернет-магазинстраховой компании как основное ядро интернет-технологии продаж;- требования к страховым интернет-продуктам;- принципы работы автоматизированных калькуляторов для расчетастоимости страхового продукта потребителем.
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2. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ПРАКТИКИ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГОМОДУЛЯ
2.1. Тематический план практики профессионального модуля Таблица 2.№п/п Виды работ Количествочасов1 Реализация технологии агентских продаж 62 Организация продаж через страховых брокеров ифинансовых консультантов 8

3 Организация продаж полисов через сетевыхпосредников 6
4 Составление проекта бизнес-плана открытия точкирозничных продаж 6
5 Реализация технологии прямых продаж 46 Организация работы интернет-магазина 6Всего: 36

Итоговая аттестация по практике – дифференцированный зачетФорма контроля и оценки – отчет по практике


