
1 

1. ПАСПОРТ  ПРОГРАММЫ УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ 

Страховое дело  

 

1.1. Область применения программы 

Программа учебной дисциплины является частью программы 

подготовки специалистов среднего звена в соответствии с ФГОС по 

специальности  СПО 38.02.02. Страховое дело (по отраслям) 

 

1.2. Место дисциплины в структуре программы подготовки специалистов 

среднего звена: 

Дисциплина входит в Профессиональный цикл ППССЗ в раздел 

Общепрофессиональные дисциплины 
 

1.3. Цели и задачи дисциплины – требования к результатам освоения 

дисциплины: 
 

В результате освоения дисциплины обучающийся должен  

уметь: 

 использовать в речи профессиональную терминологию, ориентироваться в 

видах страхования; 

 оценивать страховую стоимость; 

 устанавливать страховую сумму; 

 рассчитывать страховую премию; 

 выявлять особенности страхования в зарубежных странах 

знать: 

 сущность и значимость страхования; 

 страховую терминологию; 

 формы и отрасли страхования; 

 страховую премию, как основную базу доходов страховщика; 

 основные виды имущественного страхования; 

 основные виды личного страхования; 

 медицинское страхование; 

 основные виды страхования ответственности; 

 перестрахование; 

 особенности страхования в зарубежных странах 

В результате освоения дисциплины должны быть сформированы  

общие компетенции 

 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. 
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 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. 

профессиональные компетенции 

 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. 

 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. 

 ПК 3.1. Документально оформлять страховые операции. 

 ПК 3.2. Вести учет страховых договоров. 

 ПК 3.3. Анализировать основные показатели продаж страховой 

организации. 

 ПК 4.1. Консультировать клиентов по порядку действий для оформления 

страхового случая. 

 ПК 4.2. Организовывать экспертизы, осмотр пострадавших объектов. 

 ПК 4.3. Подготавливать и направлять запросы в компетентные органы. 

 ПК 4.4. Принимать решения о выплате страхового возмещения, 

оформлять страховые акты. 

 ПК 4.5. Вести журналы убытков, в том числе в электронном виде, 

составлять отчеты, статистику убытков. 

 ПК 4.6. Принимать меры по предупреждению страхового мошенничества. 

 ПК 5.1. Составлять, группировать и обобщать первичные документы. 

 ПК 5.2. Отражать на счетах бухгалтерского учета наличие и движение 

имущества, обязательств и капитала страховой организации. 

 ПК 5.3. Проводить налоговые расчеты, расчеты по социальному 

страхованию и обеспечению. 
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 ПК 5.4. Составлять бухгалтерскую отчетность для предоставления в 

органы надзора. 

 ПК(р) Выделять и учитывать основные психологические потребности 

потенциальных и существующих клиентов 

 ПК(р) формировать «пакетные» продажи для физических и юридических 

лиц 

 

1.4. Количество часов на освоение программы дисциплины: 

максимальной учебной нагрузки обучающегося 173 часа, в том числе: 

обязательной аудиторной учебной нагрузки обучающегося 115 часов; 

самостоятельной работы обучающегося 58 часов. 
 


