
Аннотации 

к рабочим программам профессиональных модулей 

специальность 38.02.07 Банковское дело 

 

Рабочие программы профессиональных модулей разработаны на основе 

Федерального государственного образовательного стандарта по 

специальности 38.02.07 Банковское дело, утверждённого приказом 

Министерства образования и науки Российской Федерации от 05 февраля 2018 

года № 67. 

ПМ.01 Ведение расчётных операций 

Рабочая программа профессионального модуля ПМ. 01 Ведение 

расчётных операций, является частью программы подготовки специалистов 

среднего звена в соответствии с ФГОС по специальности 38.02.07 Банковское 

дело в части освоения основного вида профессиональной деятельности (ВПД): 

ведение расчетных операций и соответствующих профессиональных 

компетенций (ПК): 

ПК 1.1. Осуществлять расчетно-кассовое обслуживание клиентов; 

ПК 1.2. Осуществлять безналичные платежи с использованием различных 

форм расчетов в национальной и иностранной валютах;  

ПК 1.3. Осуществлять расчетное обслуживание счетов бюджетов различных 

уровней;  

ПК 1.4. Осуществлять межбанковские расчеты;  

ПК 1.5. Осуществлять международные расчеты по экспортно-импортным 

операциям;  

ПК 1.6. Обслуживать расчетные операции с использованием различных видов 

платежных карт.  

С целью овладения указанным видом профессиональной деятельности и 

соответствующими профессиональными компетенциями студент в ходе 

освоения профессионального модуля должен: 

иметь практический опыт: 

− осуществления расчетно-кассового обслуживания клиентов; 

− использования различных форм расчетов в национальной и иностранной 

валюте для осуществления безналичных платежей; 

− осуществления обслуживание расчетов по счетам бюджетов различных 

уровней; 

− осуществления межбанковских расчетов; 

− осуществления международных расчетов по экспортно-импортным 

операциям;  

− обслуживания расчетных операций с использованием различных видов 

платежных карт. 

уметь:  

− оформлять договоры банковского счета с клиентами; 

− проверять правильность и полноту оформления расчетных документов; 



− открывать и закрывать лицевые счета в валюте Российской Федерации 

и иностранной валюте; 

− выявлять возможность оплаты расчетных документов исходя из 

состояния расчетного счета клиента, вести картотеку неоплаченных 

расчетных документов; 

− оформлять выписки из лицевых счетов клиентов; 

− рассчитывать и взыскивать суммы вознаграждения за расчетное 

обслуживание; 

− рассчитывать прогноз кассовых оборотов; 

− составлять календарь выдачи наличных денег; 

− рассчитывать минимальный остаток денежной наличности в кассе; 

− составлять отчет о наличном денежном обороте; 

− устанавливать лимит остатков денежной наличности в кассах клиентов; 

− выполнять и оформлять расчеты платежными поручениями, 

аккредитивами в банке-плательщика и в банке поставщика, платежными 

требованиями в банке поставщика и в банке плательщика, инкассовыми 

поручениями, чеками; 

− отражать в учете операции по расчетным счетам клиентов; 

− исполнять и оформлять операции по возврату сумм, неправильно 

зачисленных на счета клиентов; 

− оформлять открытие счетов по учету доходов и средств бюджетов всех 

уровней; 

− оформлять и отражать в учете операции по зачислению средств на счета 

бюджетов различных уровней. 

знать: 

− нормативные правовые документы, регулирующие организацию 

безналичных расчетов, организацию обслуживания счетов бюджетов 

бюджетной системы Российской Федерации, совершение операций с 

использованием платежных карт, операции по международным 

расчетам, связанным с экспортом и импортом товаров и услуг; 

− локальные нормативные акты и методические документы в области 

платежных услуг; 

− нормы международного права, определяющие правила проведения 

международных расчетов; 

− содержание и порядок формирования юридических дел клиентов; 

− порядок открытия и закрытия лицевых счетов клиентов в валюте 

Российской Федерации и иностранной валюте; 

− правила совершения операций по расчетным счетам, очередность 

списания денежных средств; 

− порядок оформления, представления, отзыва и возврата расчетных 

документов; 

− порядок планирования операций с наличностью; 

− порядок лимитирования остатков денежной наличности в кассах 

клиентов; 



− формы расчетов и технологии совершения расчетных операций; 

− содержание и порядок заполнения расчетных документов; 

− порядок нумерации лицевых счетов, на которых учитываются средства 

бюджетов; 

− порядок и особенности проведения операций по счетам бюджетов 

различных уровней; 

− системы межбанковских расчетов; 

− порядок проведения и учет расчетов по корреспондентским счетам, 

открываемым в подразделениях Банка России; 

− порядок проведения и учет расчетов между кредитными организациями 

через корреспондентские счета (ЛОРО и НОСТРО); 

− порядок проведения и учет расчетных операций между филиалами 

внутри одной кредитной организации; 

− формы международных расчетов: аккредитивы, инкассо, переводы, 

чеки; 

− виды платежных документов, порядок проверки их соответствия 

условиям и формам расчетов; 

− порядок проведения и отражение в учете операций международных 

расчетов с использованием различных форм; 

− порядок и отражение в учете переоценки средств в иностранной валюте; 

− порядок расчета размеров открытых валютных позиций; 

− порядок выполнения уполномоченным банком функций агента 

валютного контроля; 

− меры, направленные на предотвращение использования 

транснациональных операций для преступных целей; 

− системы международных финансовых телекоммуникаций; 

− виды платежных карт и операции, проводимые с их использованием; 

− условия и порядок выдачи платежных карт; 

− технологии и порядок учета расчетов с использованием платежных карт, 

документальное оформление операций с платежными картами; 

− типичные нарушения при совершении расчетных операций по счетам 

клиентов, межбанковских расчетов, операций с платежными картами; 

− использовать специализированное программное обеспечение и 

программно-аппаратный комплекс для работы с расчетной (платежной) 

документацией и соответствующей информацией. 

Количество часов на освоение рабочей программы профессионального 

модуля: 

объем образовательной программы – 526 часов, включая: 

обязательная аудиторная учебная нагрузка – 344 часа 

Теория - 152 часа; 

практические занятия -   192 часа; 

курсовая работа - 30 часов; 

самостоятельная работа – 44 часа; 

производственная практика – 108 часов. 

 



ПМ.02 Осуществление кредитных операций 

Рабочая программа профессионального модуля ПМ.02 Осуществление 

кредитных операций является частью программы подготовки специалистов 

среднего звена в соответствии с ФГОС по специальности 38.02.07 Банковское 

дело в части освоения основного вида профессиональной деятельности 

осуществление кредитных операций и соответствующих профессиональных 

компетенций (ПК): 

ПК 2.1. Оценивать кредитоспособность клиентов;  

ПК 2.2. Осуществлять и оформлять выдачу кредитов;  

ПК 2.3. Осуществлять сопровождение выданных кредитов;  

ПК 2.4. Проводить операции на рынке межбанковских кредитов;  

ПК 2.5. Формировать и регулировать резервы на возможные потери по 

кредитам. 

С целью овладения указанным видом профессиональной деятельности и 

соответствующими профессиональными компетенциями обучающийся в ходе 

освоения профессионального модуля должен: 

иметь практический опыт: 

− консультирования клиентов по банковским продуктам и услугам. 

уметь 

− осуществлять поиск информации о состоянии рынка банковских 

продуктов и услуг; 

− выявлять мнение клиентов о качестве банковских услуг и представлять 

информацию в банк; 

− выявлять потребности клиентов; 

− определять преимущества банковских продуктов для клиентов; 

− ориентироваться в продуктовой линейке банка; 

− консультировать потенциальных клиентов о банковских продуктах и 

услугах из продуктовой линейки банка; 

− консультировать клиентов по тарифам банка; 

− выбирать схемы обслуживания, выгодные для клиента и банка; 

− формировать положительное мнение у потенциальных клиентов о 

деловой репутации банка; 

− использовать личное имиджевое воздействие на клиента; 

− переадресовывать сложные вопросы другим специалистам банка; 

− формировать собственную позитивную установку на процесс продажи 

банковских продуктов и услуг; 

− осуществлять обмен опытом с коллегами; 

− организовывать и проводить презентации банковских продуктов и 

услуг; 

− использовать различные формы продвижения банковских продуктов; 

− осуществлять сбор и использование информации с целью поиска 

потенциальных клиентов. 

знать: 

− определения банковской операции, банковской услуги и банковского 

продукта; 



− классификацию банковских операций; 

− особенности банковских услуг и их классификацию; 

− параметры и критерии качества банковских услуг; 

− понятие жизненного цикла банковского продукта и его этапы; 

− структуру цены на банковский продукт и особенности ценообразования 

в банке; 

− определение ценовой политики банка, ее объекты и типы; 

− понятие продуктовой линейки банка и ее структуру; 

− продукты и услуги, предлагаемые банком, их преимущества и ценности; 

− основные банковские продукты для частных лиц, корпоративных 

клиентов и финансовых учреждений; 

− организационно-управленческую структуру банка; 

− составляющие успешного банковского бренда; 

− роль бренда банка в продвижении банковских продуктов; 

− понятие конкурентного преимущества и методы оценки конкурентных 

позиций банка на рынке банковских услуг; 

− особенности продажи банковских продуктов и услуг; 

− основные формы продаж банковских продуктов; 

− политику банка в области продаж банковских продуктов и услуг; 

− условия успешной продажи банковского продукта; 

− этапы продажи банковских продуктов и услуг;  

− организацию послепродажного обслуживания и сопровождения 

клиентов; 

− отечественный и зарубежный опыт проведения продаж банковских 

продуктов и услуг; 

− способы и методы привлечения внимания к банковским продуктам и 

услугам; 

− способы продвижения банковских продуктов; 

− правила подготовки и проведения презентации банковских продуктов и 

услуг; 

− принципы взаимоотношений банка с клиентами; 

− психологические типы клиентов; 

− приёмы коммуникации; 

− способы выявления потребностей клиентов;  

− каналы для выявления потенциальных клиентов. 

 Количество часов на освоение программы профессионального модуля: 

всего – 264 часа, в том числе: 

объем образовательной программы – 256 часов, включая: 

обязательная аудиторная учебная нагрузка –112 часов; 

практические занятия и лабораторные - 38 часов; 

          самостоятельная работа – 8 часов; 

          учебная практика – 72 часа; 

         производственная практика – 72 часа. 

           

 



ПМ.03 Выполнение работ по должности служащего 

20002 Агент банка  

Рабочая программа профессионального модуля ПМ.03 Выполнение 

работ по должности служащего 20002 Агент банка является частью 

программы подготовки специалистов среднего звена в соответствии с ФГОС 

по специальности 38.02.07 Банковское дело в части освоения основного вида 

профессиональной деятельности проведение расчетов с бюджетом и 

внебюджетными фондами и соответствующих профессиональных 

компетенций (ПК): 

ПК 3.1. Осуществлять расчетно-кассовое обслуживание клиентов; 

ПК 3.2. Осуществлять расчетное обслуживание счетов бюджетов различных 

уровней; 

ПК 3.3. Осуществлять межбанковские расчеты; 

ПК 3.4. Осуществлять и оформлять выдачу кредитов. 

В результате изучения профессионального модуля обучающийся 

должен: иметь практический опыт:  

− консультирования клиентов по банковским продуктам и услугам. 

уметь:  

− осуществлять поиск информации о состоянии рынка банковских 

продуктов и услуг; 

− выявлять мнение клиентов о качестве банковских услуг и представлять 

информацию в банк; 

− выявлять потребности клиентов; 

− определять преимущества банковских продуктов для клиентов; 

− ориентироваться в продуктовой линейке банка; 

− консультировать потенциальных клиентов о банковских продуктах и 

услугах из продуктовой линейки банка; 

− консультировать клиентов по тарифам банка; 

− выбирать схемы обслуживания, выгодные для клиента и банка; 

− формировать положительное мнение у потенциальных клиентов о 

деловой репутации банка; 

− использовать личное имиджевое воздействие на клиента; 

− переадресовывать сложные вопросы другим специалистам банка; 

− формировать собственную позитивную установку на процесс продажи 

банковских продуктов и услуг; 

− осуществлять обмен опытом с коллегами; 

− организовывать и проводить презентации банковских продуктов и 

услуг; 

− использовать различные формы продвижения банковских продуктов; 

− осуществлять сбор и использование информации с целью поиска 

потенциальных клиентов.  

знать:  

− определения банковской операции, банковской услуги и банковского 

продукта; 

− классификацию банковских операций; 



− особенности банковских услуг и их классификацию; 

− параметры и критерии качества банковских услуг; 

− понятие жизненного цикла банковского продукта и его этапы; 

− структуру цены на банковский продукт и особенности ценообразования 

в банке; 

− определение ценовой политики банка, ее объекты и типы; 

− понятие продуктовой линейки банка и ее структуру; 

− продукты и услуги, предлагаемые банком, их преимущества и ценности; 

− основные банковские продукты для частных лиц, корпоративных 

клиентов и финансовых учреждений; 

− организационно-управленческую структуру банка; 

− составляющие успешного банковского бренда; 

− роль бренда банка в продвижении банковских продуктов; 

− понятие конкурентного преимущества и методы оценки конкурентных 

позиций банка на рынке банковских услуг; 

− особенности продажи банковских продуктов и услуг; 

− основные формы продаж банковских продуктов; 

− политику банка в области продаж банковских продуктов и услуг; 

− условия успешной продажи банковского продукта; 

− этапы продажи банковских продуктов и услуг;  

− организацию послепродажного обслуживания и сопровождения 

клиентов; 

− отечественный и зарубежный опыт проведения продаж банковских 

продуктов и услуг; 

− способы и методы привлечения внимания к банковским продуктам и 

услугам; 

− способы продвижения банковских продуктов; 

− правила подготовки и проведения презентации банковских продуктов и 

услуг; 

− принципы взаимоотношений банка с клиентами; 

− психологические типы клиентов; 

− приёмы коммуникации; 

− способы выявления потребностей клиентов;  

− каналы для выявления потенциальных клиентов. 

 Количество часов на освоение программы профессионального модуля: 

всего – 294 часа, в том числе: 

объем образовательной программы –222 часа, включая: 

обязательная аудиторная учебная нагрузка – 202 часа; 

практические занятия и лабораторные - 72 часа; 

          самостоятельная работа – 20 часов; 

          курсовая работа – 20 часов; 

         производственная практика – 72 часа. 
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