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1. Цели и задачи дисциплины: 

1.1. Цели дисциплины: 

В современном обществе успех каждого предпринимателя все больше определяется умением расположить к себе потенциального клиента. Специалисты со знанием страхового дела являются активными участниками процесса продаж страховых продуктов. В настоящее время востребованность специалистов-продавцов крайне высока, и студентам необходимо овладеть основами правильной технологии ведения деловых переговоров и способами продаж. 

Учебная дисциплина “Техника ведения деловых переговоров” является практическим курсом, в процессе изучения которого студенты должны приобрести навыки профессиональных продаж.

Цель дисциплины состоит в ознакомлении студентов с основами ведения деловых переговоров в процессе продаж страховых продуктов.

1.2. Задачи курса: 

· Изучение процесса продаж и его основных этапов;

· Рассмотрение способов установления контактов с клиентами;

· Ознакомление с техникой ответов на возражения;

· Изучение способов продаж;

· Введение в управление продажами.

2. Место дисциплины  в структуре ООП: 
Требования к входным знаниям по результатам освоения предшествующих дисциплин: страхование, деловая этика, психология, менеджмент, маркетинг.
3. Требования к результатам освоения дисциплины:

Процесс изучения дисциплины направлен на формирование следующих компетенций:
3.1. Общекультурные компетенции: 

способен логически верно, аргументировано и ясно строить устную и письменную речь (ОК-6);

готов к кооперации с коллегами, работе в коллективе (ОК-7);

владеет основными методами, способами и средствами получения, хранения, переработки информации, имеет навыки работы с компьютером как средством управления информацией, способен работать с информацией в глобальных компьютерных сетях (ОК-13);

3.2. Профессиональные компетенции:
способен выполнять необходимые для составления экономических разделов планов расчеты, обосновывать их и представлять результаты работы в соответствии с принятыми в организации стандартами (ПК-3);

способен осуществлять сбор, анализ и обработку данных, необходимых для решения поставленных экономических задач (ПК-4);

способен организовать деятельность малой группы, созданной для реализации конкретного экономического проекта (ПК-11);

В результате изучения дисциплины студент должен:

Знать: 

- отличительные свойства страхового продукта;

- правила мерчандайзинга в страховании;

- основные этапы деловой беседы;

- психологические аспекты поведения клиентов;

Уметь: 

- вести поиск новых клиентов;

- обсуждать условия договора страхования;

- работать с возражениями;

- вести документооборот по организации деловых переговоров.

Владеть: 

- навыками ведения деловых переговоров;

 - навыками  поиска и учета клиентов;

 - методами и способами психологии общения с людьми.

4. Объем дисциплины и виды учебной работы

	Вид учебной работы


	Всего часов/ зачетных единиц
	Семестры

	
	
	4
	
	
	

	Аудиторные занятия (всего), в том числе
	34
	34
	
	
	

	Лекции
	17
	17
	
	
	

	Практические занятия (ПЗ)
	17
	17
	
	
	

	Семинары (С)
	
	
	
	
	

	Самостоятельная работа  (всего), в том числе
	74  
	74  
	
	
	

	Общая трудоемкость :                                    часы

                                                        зачетные единицы
	зачет
	108
	
	
	

	
	
	
	
	
	


