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	Область применения программы погружения в профессию/специальность: 
	Страхование отношений по защите интересов физических и юридических лиц РФ субъектов РФ и муниципальных образований при наступлении определенных страховых случаев за счет денежных фондов формируемых страховщиками из уплаченных страховых премий страховых взносов, а также за счет иных средств страховщиков.
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	Аннотация 
	Программа погружения в профессию знакомит обучающихся с профессией «Агент страховой». Агентом называют человека, который действует от лица определенной фирмы и заключает договора страхования. Сейчас можно встретить огромное количество вакансий с довольно приличной заработной платой. Действительно ли страховой агент — это такая престижная профессия? Страховой агент – связующее звено крупной компании и людей, которые хотят сделать свою жизнь безопаснее. Страховой агент обязан выяснить желания клиента, рассказать ему о возможных условиях страхования, действующих тарифах и компенсационных выплатах. После данных действий производится заключение договора страхования на наиболее выгодных для клиента условиях.

Данная профессия имеет определенные требования к кандидатам. Подходит общительным и целеустремленным людям. Стать страховым агентом может любой человек, достигший совершеннолетнего возраста.
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	Продолжительность программы: 
	Программа рассчитана на 8 часов 

	7
	Количество страниц программы: 
	7 с.


Пояснительная записка.

Профессия появилась ещё в древние времена. Сначала была актуальна практика некоммерческого страхования имущества. В последствии страхование приобрело коммерческую направленность и предстало в современном виде.

В процессе становления данной отрасли стало появляться много учреждений, оказывающих услуги страхования. Сейчас можно увидеть страховые учреждения как государственного типа, так и частного.

Страховой агент работает на одну компанию. Клиенты могут оформить договор страхования только на тех условиях, которые предоставляет ему определенная страховая компания. 
Главная и основная задача страхового агента – привлечение новых клиентов. 

Оформление страховых полисов и взносов – каждодневная работа агента. Поиск новых клиентов во многом зависит от профессионализма специалиста.
Для того, чтобы наработать определенную базу клиентов, требуется обладать навыками, которые должны быть у каждого страхового агента. Страховой агент имеет обязанности, которые довольно просто выполнить, но не каждый человек может это сделать.

Профессия страхового агента, как и любая другая, имеет свои достоинства и недостатки. Эта специальность позволит быстро улучшить свое материальное положение и продвинуться по карьерной лестнице, но не каждый сможет добиться такого успеха. Если вы не умеете работать с людьми, никакие другие профессиональные навыки не помогут Вам найти клиентов
Цель программы:

- формирование у обучающихся профессионального самоопределения, соответствующего индивидуальным способностям каждой личности и  потребностям страхового рынка;
-  подготовка  обучающихся  к овладению практическими навыками, для того, чтобы научиться нарабатывать определенную базу клиентов.

- знакомство  с профессиями:  Агент страховой.
Задачи курса:

1. Поиск клиентов. Страховой агент самостоятельно занимается поиском клиентов, которые воспользуются его услугами. Наработать базу в первое время очень сложно и потребуется приложить немало усилий. От количества клиентов напрямую зависит размер заработной платы.

2. Заключение договоров. Страховой агент должен уметь заключать договора на каждый вид страхования. Также данный специалист производит перезаключение договоров. Несет материальную ответственность.

3. Оценка ущерба. Часто компании выделяют должность специальным сотрудникам, которые оценивают материальный ущерб. Тем не менее, каждый страховой агент обязан уметь делать это самостоятельно.

4. Учет и сохранность документов. Страховой агент полностью отвечает за хранение страховых полисов и взносов.

5. Реклама услуг. Страховые агенты должны производить активную рекламу своих услуг среди населения. Привлечение новых клиентов является обязательным условием работы страхового агента.

Страховой агент  должен иметь в своем арсенале такие личные качества:

· Коммуникабельность и общительность.

· Целеустремленность и самодисциплина.

· Настойчивость, но не навязчивость.

· Стрессоустойчивость, умение вести деловой диалог и принимать отказы.

· Умение быстро осваивать новые действия и получать новые навыки.

· Внимательность и четкость при заполнении документов.

· Стремление к саморазвитию и самосовершенствованию.


Обучающиеся, освоившие программу погружения в профессию, должны овладеть следующими компетенциями: 

- ценностно-смысловая - готовностью видеть и понимать окружающий мир, ориентироваться в нем, осознавать свою роль и предназначение, уметь выбирать целевые и смысловые установки для своих действий и поступков, принимать решения; 
  - социально-трудовая - готовностью к гражданско-общественной деятельности;

- общекультурная - осведомленностью о возможностях сохранения здоровья посредством рационального питания; ориентация  на здоровый образ жизни;

- учебно-познавательная - сформированностью мотивации к познанию, творчеству, продолжению обучения в учреждениях среднего и высшего профессионального образования;

- коммуникативная - готовностью к взаимодействию, сотрудничеству с людьми, сформированностью навыков работы в группе, способностью быстро адаптироваться к различного рода изменениям, ориентироваться в общественной обстановке.

Прогнозируемы  результаты:

Обучающиеся  должны знать/иметь представление:

- о видах страховых продуктов на страховом рынке Р.Ф;
- преимущества и недостатки страховых продуктов;

- технология продаж страховых продуктов;

- обязанности страхового агента.
Обучающиеся  должны уметь/иметь опыт:

Процесс деятельности страховых агентов составляют такие стадии, как поиск потенциальных клиентов, визит к клиенту и непосредственное общение с ним, заключение договора страхования, поддержание дальнейшего диалога с клиентом. 

Первый этап — постепенная наработка клиентурной базы, 

Второй — убеждение воспользоваться услугами страховой компании, 

Третий — юридическая сторона вопроса, оформление формальностей, 

Четвертый — по необходимости консультация клиента по интересующим вопросам.

Изучение программы может проводиться в различных формах - как работа в парах, в малых группах (в ходе практической работы), так и индивидуально. 

Для активизации познавательного процесса предусмотрено использование дополнительных обучающих материалов (учебник практикум, брошюры, листовки, полюса страхования).

Оценочная деятельность предусматривает выполнение зачетных работ и  творческих проектов (презентаций). Система оценок  «зачёт», «не зачёт».

Курс рассчитан на 8 часов. 
Тематический план.
	№ п/п
	Тема
	Всего часов

	1
	Введение. Понятие и сущность деятельности страховщика.

Личные качества страхового агента: характер идеального сотрудника

Виды страховых агентов: а кем хочешь стать ты?
Обязанности страхового агента.
	1

	2
	Виды страховых продуктов на Российском страховом рынке.
Технология продаж страхового агента.

Холодные звонки.
	1

	3
	Системный подход в агентских продажах: целеполагание, планирование, анализ.
Цикл работы с клиентом

Наглядное представление подготовки к встрече и установление контакта с клиентом.
Формирование потребностей и презентация продукта.
Работа с возражениями.
	2

	4
	Разработка нового страхового продукта.  

Наглядное представление продажи страхового продукта. (Работа в командах)
	2

	5
	Итоговое занятие
	2

	6
	Итого
	8


Содержание погружения в профессию.
Занятие № 1. Профессия настоящего и будущего
Сведения о профессиональной деятельности, характеристика и содержание. 

Занятие № 2. Виды страховых услуг, типовые правила и условия страхования.
Осуществление операций по заключению договоров.
Занятие № 3. Практическая работа.
Главный инструмент специалиста по страхованию- это деловое общение с другими людьми.

Технология продаж страховых продуктов.

Установление контакта. Выявление потребностей. Презентация продукта. Работа с возражениями. Заключения договора. Взятие рекомендаций.
Занятие № 4. (практическое занятие)

 Составление диалога страховщика и клиента (работа в парах).Наглядное представление диалога, как при встречи страховщика и клиента ,так  при помощи соц.сетей и телефонных звонков.
 Занятие № 5. Итоговое занятие

Проверка полученных знаний. Выявление плюсов и минусов.
Методические рекомендации.
 Реализация программы предполагает постепенное усложнение выполнения практических заданий погружения в профессию в соответствии с уровнем подготовленности обучающихся, внесение в содержание погружения элементов творчества и самостоятельности. При этом учитываются интересы, склонности, способности, а также возрастные психолого-педагогические и валеологические особенности развития подростков. Выполнение практических заданий в ходе погружения в профессию осуществляется поэтапно. Каждый этап практического занятия предполагает выполнение обучающимся заданий, требующих овладения начальными профессиональными умениями и навыками, результатом чего является получение самостоятельно заключенного договора страхования.

Показатели качества выполнения практических заданий погружения в профессию:  
- формирование умения задавать вопросы, нацеленные на получение недостающей информации; развивать и дополнять идеи других участников группового обсуждения.
-умение работать в команде;
- соответствие конечного результата целям задания; 
- обоснованность принятого решения; 

- активность и целеустремленность в достижении качественного результата; 

- стремление выполнить условия и требования практического задания; 

- проявление общих и специальных профессионально важных качеств. 

Материально-техническое

обеспечение программы погружения в профессию.
	№ п/п
	Наименование
	Кол-во, ед.

	Оборудование 

	1 
	Ноутбук 
	1

	2 
	проектор
	1

	3
	Экран для проектора
	1
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