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1. ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ

1.1. Область применения программы
Рабочая программа учебной дисциплины является частью основной образовательной программы в соответствии с ФГОС СПО по специальности 43.02.14 Гостиничное дело.

1.2.Цель и планируемые результаты освоения дисциплины:

	Код 
ПК, ОК
	Умения
	Знания

	
ПК 4.1
	планировать потребности службы продаж в материальных ресурсах и персонале;
	структуру и место службы продаж в системе управления гостиницей и взаимосвязи с другими подразделениями; 
особенности спроса и предложения в гостиничном деле;
рынок гостиничных услуг и современные тенденции развития гостиничного рынка; 
виды каналов сбыта гостиничного продукта.

	ПК 4.2
	организовывать деятельность работников службы продаж в соответствии с текущими планами и стандартами гостиницы; 
выделять целевой сегмент клиентской базы;
собирать и анализировать информацию о потребностях целевого рынка; организация деятельности по  мониторингу рынка гостиничных услуг;
ориентироваться в номенклатуре основных и дополнительных услуг отеля;
разрабатывать мероприятия по повышению лояльности гостей;
выявлять конкурентоспособность гостиничного продукта и разрабатывать мероприятия по ее повышению;
проводить обучение, персонала службы продаж приемам эффективных продаж.
	перечень ресурсов необходимых для работы службы продаж, требования к их формированию; нормативные документы, регламентирующие работу службы продаж и документооборот службы продаж; 
 методику проведения тренингов для персонала занятого продажами гостиничного продукта.
способы управления доходами гостиницы;
методы управления продажами с учетом сегментации;
особенности спроса и предложения в гостиничном бизнесе;
особенности работы с различными категориями гостей;
способы позиционирования гостиницы и выделения ее конкурентных преимуществ;
особенности продаж номерного фонда и дополнительных услуг гостиницы;
каналы и технологии продаж гостиничного продукта;
ценообразование, виды тарифных планов и тарифную политику гостиничного предприятия;
принципы создания системы «лояльности» работы с гостями;
методы максимизации доходов гостиницы;
критерии эффективности работы персонала гостиницы по продажам;
виды отчетности по продажам;

	ПК 4.3.
	контролировать текущую деятельность работников службы продаж для поддержания требуемого уровня качества обслуживания гостей;
определять эффективность мероприятий по стимулированию сбыта гостиничного продукта;
 разрабатывать и предоставлять предложения по повышению эффективности сбыта гостиничного продукта.
	критерии и методы оценки эффективности работы сотрудников и службы продаж;
виды отчетности по продажам.

	ОК 01
	выбирать способы решения задач профессиональной деятельности;
определять этапы решения задачи; выявлять и эффективно искать информацию, необходимую для решения задачи и/или проблемы;
составить план действия; определить необходимые ресурсы; владеть актуальными методами работы в профессиональной и смежных сферах; выбирать способы решения задач и/или проблем в профессиональном и/или социальном контексте; анализировать задачу и/или проблему и выделять её составные части;  реализовать составленный план; оценивать результат и последствия своих действий (самостоятельно или с помощью наставника).
	алгоритмы выполнения работ в профессиональной и смежных областях; методы работы в профессиональной и смежных сферах; структуру плана для решения задач; порядок оценки результатов решения задач профессиональной деятельности.
актуальный профессиональный и социальный контекст, в котором приходится работать и жить; основные источники информации и ресурсы для решения задач и проблем в профессиональном и/или социальном контексте;


	ОК 02
	осуществлять поиск, анализ и интерпретацию информации, необходимой для выполнения задач; определять необходимые источники информации; планировать процесс поиска; структурировать получаемую информацию; выделять наиболее значимое в перечне информации; оценивать практическую значимость результатов поиска; оформлять результаты поиска.
	номенклатура информационных источников применяемых в профессиональной деятельности; приемы структурирования информации; формат оформления результатов поиска информации.

	ОК 03
	планировать и реализовывать собственное профессиональное, личное развитие; траектории профессионального и личностного развития; 
	возможные траектории профессионального развития и самообразования; правила построения простых и сложных предложений на профессиональные темы; основные общеупотребительные глаголы (бытовая и профессиональная лексика); лексический минимум, относящийся к описанию предметов, средств и процессов профессиональной деятельности; особенности произношения; правила чтения текстов профессиональной направленности

	ОК 09
	использовать информационные технологии для решения профессиональных задач; использовать современное программное обеспечение
	современные средства и устройства информатизации; порядок их применения и программное обеспечение в профессиональной деятельности.

	ОК 10
	пользоваться профессиональной  нормативно-правовой документацией;
	содержание актуальной нормативно-правовой документации; современная научная и профессиональная терминология; 

	ОК11
	планировать предпринимательскую деятельность, оформлять бизнес-план; выявлять достоинства и недостатки коммерческой идеи; презентовать идеи открытия собственного дела в профессиональной деятельности; рассчитывать размеры выплат по процентным ставкам кредитования
	основы предпринимательской деятельности; основы финансовой грамотности; правила разработки бизнес-планов; порядок выстраивания презентации; кредитные банковские продукты




2. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ
2.1. Объем учебной дисциплины и виды учебной работы

	Вид учебной работы
	Объем часов

	Максимальная учебная нагрузка (всего)
	132

	Обязательная учебная нагрузка (аудиторные учебные занятия):
	116

	лекции
	58

	в том числе в виде практической подготовки
	44

	лабораторные занятия
	-

	в том числе в виде практической подготовки
	

	практические занятия 
	58

	в том числе в виде практической подготовки
	52

	консультации
	2

	самостоятельная (внеаудиторная работа включающая индивидуальный проект)
	8

	промежуточная аттестация:
-экзамен (дифференцированный зачет, зачет)
	Экзамен 6



2

2.2. Тематический план и содержание учебной дисциплины 
	Наименование разделов и тем
	Содержание учебного материала и формы организации деятельности обучающихся
	Объем часов
	Коды компетенций, формированию которых способствует элемент программы

	1
	2
	3
	4

	Тема 1
Рынок гостиничных услуг: состояние и перспективы

	Содержание учебного материала
	
	

	
	1. Эволюция сферы гостиничного сервиса. Понятие «гостиничный продукт», «гостиничные услуги», «гостиница», «средство размещение», «рынок». 
	6
	ОК 01, ОК 03 ОК 11, 
ПК 4.1
ЛР18
ЛР19

	
	2 Классификация рынков. Категории рынка. Субъекты и объекты рынка гостиничных услуг. Регулирование рынка гостиничных услуг.
	
	ОК 01, ОК 02 ОК 09, 
ПК 4.1
ПК 4.2 
 ПК 4.3

	
	3. Состояние и основные проблемы развития сферы гостиничного сервиса. Тенденции развития рынка гостиничных услуг.
	
	ОК 01, ОК 03 
ПК 4.2 
ЛР18
ЛР19

	
	Практические занятия


	
	1. Практическая работа – «Организация деятельности работников службы продаж, в  современном рынке гостиничных услуг». (Практическая подготовка)
	4
	ПК 4.1
ПК 4.2 
ЛР13
ЛР18
ЛР19

	
	2. Практическая работа – Провести оценку обеспеченности муниципальных образований (МО) Республики Алтай (РА) коллективными средствами размещения (КСР). (Практическая подготовка)
	2
	ПК 4.1
ПК 4.3 
ЛР10

	Тема 2
Гостиничный продукт и его сущность 
	Содержание учебного материала
	
	

	
	1. Понятие гостиничного продукта. Гостиничный продукт как комплекс гостиничных услуг. Уровни гостиничного продукта. Структура гостиничного продукта. (Практическая подготовка)
	6
	ОК 01, ОК 03 ОК 10, 
ПК 4.1
ПК 4.2 
ЛР10

	
	2. Виды гостиничных услуг. Особенности гостиничных услуг. Правила предоставления гостиничных услуг в РФ. (Практическая подготовка)
	
	ОК 01, ОК 02 ОК 11, 
ПК 4.1
ПК 4.2 
ЛР14

	
	Тематика практических занятий
	
	

	
	1. Практическая работа – «Правила предоставления услуг в РФ», «Характеристика гостиничного продукта.» (Практическая подготовка)
	4
	ПК 4.1
ПК 4.2 
ЛР14

	
	2. Практическая работа – «Жизненный цикл гостиничного продукта.» Решение ситуационных задач, кейсов. (Практическая подготовка)
	2
	ПК 4.1
ПК 4.2 

	Тема 3.
Потребители гостиничного продукта
	Содержание учебного материала 
	
	

	
	1. Понятие потребителей гостиничного продукта. Факторы, влияющие на поведение потребителей гостиничного продукта. (Практическая подготовка)
	4
	ОК 01, ОК 03 
ПК 4.1
ПК 4.2 

	
	2. Типы потребителей гостиничного продукта и их характерные черты. Процесс принятия решения о покупке. Факторы, влияющие на потребительский выбор. (Практическая подготовка)
	
	ОК 01, ОК 03 
ПК 4.1
ПК 4.2 
ЛР14

	
	Практические занятия
	
	

	
	1. Практическая работа – «Разработка рекомендаций по стимулированию сбыта гостиничного продукта». (Практическая подготовка)
	4
	ПК 4.1
ПК 4.2 

	
	2. Практическая работа – «Модели поведения потребителя гостиничных услуг и организационного покупателя». (Практическая подготовка)
	
	ПК 4.1
ПК 4.2 

	
	3. Практическая работа – «Принятие решения о покупке.». Решение ситуационных задач, кейсов. (Практическая подготовка)
	
	ПК 4.2 


	Тема 4
 Потребности, удовлетворяемые гостиничным продуктом
	Содержание учебного материала
	
	

	
	1. Понятие нужды и потребностей. Виды потребностей. Потребности, предъявляемые различными типами потребителей гостиничного продукта.
(Практическая подготовка)
	4
	ОК 01, ОК 03 
ПК 4.1
ПК 4.2 


	
	2. Ценность гостиничного предложения. Продажа  выгод. (Практическая подготовка)
	
	ОК 01, ОК 03 
ПК 4.2
ПК 4.3.

	
	Тематика практических занятий
	
	

	
	1. Практическая работа – «Планирование потребностей потребителей и гостиничные услуги их удовлетворяющие». (Практическая подготовка)
	4
	ПК 4.1 


	
	2. Практическая работа – «Деятельность работников службы продаж, в зависимости от типов потребителей и их потребностей». (Практическая подготовка)
	2
	ПК 4.2 
ЛР13


	Тема 5
 Изучение спроса на гостиничный продукт
	Содержание учебного материала
	
	

	
	1. Понятие спроса на гостиничный продукт. Виды спроса на гостиничный продукт. (Практическая подготовка)
	4
	ОК 01, ОК 03 ОК 09, 
ПК 4.1
ПК 4.2 

	
	2. Факторы, формирующие спрос на гостиничный продукт. Метод
 изучения спроса на гостиничный продукт. (Практическая подготовка)
	
	ОК 01, ОК 03 ОК 11, 
ПК 4.1
ПК 4.2

	
	Практические занятия 
	
	

	
	1. Практическая работа – «Разработка рекомендаций по формированию спроса на гостиничный продукт». (Практическая подготовка)
	4
	ПК 4.1
ПК 4.2

	
	2. Практическая работа – «Разработка опросного листа (анкеты) по выявления спроса на гостиничные услуги». (Практическая подготовка)
	2
	ПК 4.1
ПК 4.2
ЛР13

	Тема 6
Разработка гостиничного продукта
	Содержание учебного материала
	6
	

	
	1. Отдел маркетинга и продаж в гостинице. Организация деятельности отдела продаж. Этапы разработки гостиничного продукта. (Практическая подготовка)
	
	ОК 01, ОК 02 ОК 03, 
ПК 4.2

	
	2. Факторы, влияющие на структуру гостиничного продукта. Разработка гостиничного продукта, соответствующего запросам потребителей. (Практическая подготовка)
	
	ОК 01, ОК 03 ОК 09, 
ПК 4.2

	
	Практические занятия
	
	

	
	1. Практическая работа – «Разработка и построение отдела продаж и маркетинга в гостинице». (Практическая подготовка)
	4
	ПК 4.1
ПК 4.2 
ПК 4.3.
ЛР13

	
	2. Практическая работа – «Разработка гостиничного продукта».
(Практическая подготовка)
	2
	ПК 4.1
ПК 4.2 
ПК 4.3.

	Тема 7
 Сегментация и позиционирование
	Содержание учебного материала
	
	

	
	1. Понятие сегментации рынка гостиничных услуг. Критерии сегментации. Сегменты рынка гостиничных услуг и их характеристика.
	4
	ОК 01, ОК 03 ОК 10, 
ПК 4.2, ЛР 13, ЛР 14

	
	2. Понятие позиционирования. Элементы позиционирования.
	
	ОК 01, ОК 03 ОК 11, 
ПК 4.2, ЛР 13, ЛР 14

	
	Практические занятия
	
	

	
	1. Практическая работа – «Позиционирование на рынке гостиничных услуг».
	2
	ПК 4.1
ПК 4.2 
ПК 4.3.
ЛР 13, ЛР 14

	
	2. Практическая работа – «Характеристики сегментов рынка гостиничных услуг».
	2
	ПК 4.1
ПК 4.2 
ПК 4.3.
ЛР 13, ЛР 14

	Тема 8 
Продвижение гостиничного продукта: ценовая политика гостиничного предприятия
	Содержание учебного материала
	
	

	
	1. Комплекс маркетинга гостиничного предприятия. Цена в комплексе маркетинга гостиничного предприятия. Структура цены на гостиничный продукт. (Практическая подготовка)
	6
	ОК 01, ОК 03 ОК 11, 
ПК 4.2, ЛР 14

	
	2. Виды цен. Методы ценообразования и тарифы, применяемые гостиничными предприятиями. Понятие ценовой политики. Цели и задачи ценовой политики гостиничного предприятия. (Практическая подготовка)
	
	ОК 01, ОК 03 ОК 10, 
ПК 4.2, ЛР 14

	
	3. Содержание ценовой политики гостиничного предприятия. Процесс формирования цены на гостиничные услуги. (Практическая подготовка)
	
	ОК 01, ОК 03 ОК 11, 
ПК 4.2, ЛР 14

	
	Практические занятия 
	
	

	
	1. Практическая работа – «Виды тарифов в гостиничном бизнесе». (Практическая подготовка)
	2
	ПК 4.1
ПК 4.2
ПК 4.3.

	
	2. Практическая работа – «Стратегии ценообразования на рынке гостиничных услуг». (Практическая подготовка)
	2
	ПК 4.1
ПК 4.2
ПК 4.3.

	
	3. Практическая работа – «Формирование ценовой политики гостиничного предприятия». (Практическая подготовка)
	2
	ПК 4.1
ПК 4.2
ПК 4.3.

	Тема 9 
Продвижение гостиничного продукта: рекламная и PR-деятельность гостиничного предприятия
	Содержание учебного материала 
	
	

	
	1. Комплекс маркетинга гостиничного предприятия. Понятие рекламы. (Практическая подготовка)
	6
	ОК 01, ОК 03 ОК 11, 
ПК 4.2

	
	2. Реклама в комплексе маркетинга гостиничного предприятия. Цели и задачи рекламы гостиничного продукта. Рекламная деятельность гостиничного предприятия. Виды рекламы, средства размещения рекламного сообщения. Разработка рекламного текста. Понятие PR-деятельности. (Практическая подготовка)
	
	ОК 01, ОК 03 ОК 10, 
ПК 4.2
ЛР14

	
	3. Особенности PR-деятельности гостиничных предприятий. PR-мероприятия в гостиничной индустрии. (Практическая подготовка)
	
	ОК 01, ОК 03 ОК 02, 
ПК 4.2

	
	Практические занятия
	
	

	
	1. Практическая работа – «Комплекс маркетинга гостиничного предприятия: реклама гостиничного продукта».
	6
	ПК 4.1,ПК 4.2,ПК 4.3.

	Тема 10
Продвижение гостиничного продукта: продажа номерного фонда и дополнительных услуг
	Содержание учебного материала

	
	

	
	1. Комплекс маркетинга гостиничного предприятия. Каналы продаж гостиничного продукта. Способы продажи номерного фонда и дополнительных услуг. Продажа по телефону. (Практическая подготовка)
	4
	ОК 01, ОК 03 ОК 09, 
ПК 4.2, ЛР 14

	
	2. Этапы процесса персональной продажи. Продажа индивидуальным клиентам. Продажа корпоративным клиентам. Выполнение плана загрузки отеля. Формирование пакета услуг. (Практическая подготовка)
	
	ОК 01, ОК 03 ОК 10, 
ПК 4.2, ЛР 14

	
	Практические занятия 
	
	

	
	1. Практическая работа – «Комплекс маркетинга гостиничного предприятия: продажа номерного фонда» (Практическая подготовка)
	2
	ПК 4.1
ПК 4.2 
ПК 4.3.

	Тема 11
Продвижение гостиничного продукта: стимулирование продажи гостиничного продукта
	Содержание учебного материала
	
	

	
	1. Комплекс маркетинга гостиничного предприятия. Стимулирование продажи в комплексе маркетинга гостиничного предприятия. Понятие стимулирования продажи. Цели и задачи стимулирования продажи гостиничного продукта. Виды и направления стимулирования продажи гостиничного продукта(Практическая подготовка)
	4
	ОК 01, ОК 03 ОК 11, 
ПК 4.2, ЛР 14

	
	2. Программы стимулирования и их характеристики. Программы лояльности для постоянных клиентов. Результативность программ стимулирования продажи гостиничного продукта. (Практическая подготовка)
	
	ОК 01, ОК 03 ОК 09, 
ПК 4.2

	
	Практические занятия 
	
	

	
	1. Практическая работа – «Комплекс маркетинга: средства стимулирования продажи гостиничного продукта». (Практическая подготовка)
	4
	ПК 4.1
ПК 4.2 
ПК 4.3.

	
	2. Практическая работа – «Разработка программы лояльности гостиничных предприятий». (Практическая подготовка)
	
	

	Тема 12
Конкурентоспособность гостиничного предприятия  
	Содержание учебного материала
	
	

	
	1. Понятие конкурентных преимуществ гостиничного предприятия. Конкурентоспособность и ее обеспечение. Факторы конкурентоспособности гостиничных предприятий.
	4
	ОК 01, ОК 03 
ПК 4.2, ЛР 18, ЛР 13, ЛР 14

	
	Практические занятия 
	2
	

	
	1. Практическая работа – «Факторы конкурентоспособности гостиничных предприятий».
	
	ПК 4.1,ПК 4.2,ПК 4.3.


	
	2. Практическая работа – «Конкурентные преимущества гостиничного предприятия».
	
	

	Всего: 
	116 часов

	CРС
	8

	Консультации 
	2

	Промежуточная аттестация
	Экзамен/6

	Итого
	132



3. УСЛОВИЯ РЕАЛИЗАЦИИ ПРОГРАММЫ

3.1. Материально-техническое обеспечение
Университет располагает материально-технической базой, обеспечивающей проведение всех видов практических занятий по учебной дисциплине, предусмотренных учебным планом. Материально-техническая база соответствует  действующим санитарным и противопожарным нормам.
3.2. Информационное обеспечение обучения
Для реализации программы библиотечный фонд образовательной организации имеет печатные и/или электронные образовательные и информационные ресурсы, рекомендуемых для использования в образовательном процессе.

3.2.1 Электронные издания
1. Баумгартен, Л. В. Основы маркетинга гостиничных услуг: учебник для среднего профессионального образования / Л. В. Баумгартен. — Москва : Издательство Юрайт, 2025. — 339 с. — (Профессиональное образование). — ISBN 978-5-534-10548-3. — Текст: электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/566016 
2. Можаева, Н. Г. Гостиничный сервис : учебник / Н.Г. Можаева, Г.В. Рыбачек. — 2-е изд., испр. — Москва : ИНФРА-М, 2024. — 242 с. + Доп. материалы [Электронный ресурс]. — (Среднее профессиональное образование).

3.2.2 Печатные издания
3. Ключевская, И. С. Технология формирования и продвижения гостиничного продукта : учебное пособие / И.С. Ключевская. — Москва : ИНФРА-М, 2022. — 346 с. — (Среднее профессиональное образование).
4. Мазилкина, Е. И. Организация продаж гостиничного продукта : учебное пособие / Е.И. Мазилкина. — Москва : ИНФРА-М, 2022. — 207 с. — (Среднее профессиональное образование)

3.2.3. Дополнительная учебная литература
5. Гончарова Л.П. Гостиничный сервис: Учебное пособие / Гончарова Людмила Павловна. - М.:Форум, НИЦ ИНФРА-М, 2018. - 174 с.: 60x90 1/16. - (Среднее профессиональное образование) ISBN 978-5-16-107227
6. Гридин А.Д. Безопасность и охрана труда в сфере гостиничного обслуживания : учебное пособие для учреждений СПО / Гридин Анатолий Дмитриевич. - 3-е изд., испр. - М.: Академия, 2016. - 222с. - (Профессиональное образование. Гостиничный сервис).- Библиогр.: с.216-217. - ISBN 978-5-4468-3040-4. 
7. Ёхина М.А. Бронирование гостиничных услуг : учебник для учреждений СПО / Ёхина Марина Анатольевна. - 2-е изд., испр.и доп. - М. : Академия, 2016. - 237с. : ил. - (Профессиональное образование). - Библиогр.:233-234. - ISBN 978-5-4468-2322-2
8. Зайцева Т.В. Управление персоналом: учебник для учреждений СПО / Т.В. Зайцева, А. Т. Зуб. - М.: Форум: Инфра-М, 2016. 
9. Можаева Н.Г. Индустрия гостеприимства: практикум / Н.Г. Можаева, М.В. Камшечко. — М.: ФОРУМ: ИНФРА-М, 2016. — 120 с. 
10. Соколова С. В. Основы маркетинга гостиничных услуг: учебник для СПО / Соколова С.В.-М.: Академия, 2018. -192с. 
11. Сорокина, Организация обслуживания в гостиницах и туристских комплексах: учебное пособие СПО / Сорокина.-М.: Альфа-М:Инфра-М, 2017. -304с. 
12. Стригунова Д.П. Правовые основы гостиничного и туристского бизнеса: учебное пособие / Д.П. Стригунова. - 2-е изд.,перераб.и доп. - М.: КноРус, 2016. - 227с.

3.2.4 Журналы:
«Гостиничное дело»
«Академия гостеприимства»
«Туризм: право и экономика»
«Ресторанные ведомости».

3.2.5 Электронные издания (электронные ресурсы)
1. http://www.frio.ru   Федерация Рестораторов и Отельеров России.
2. www.gaomoskva.ru   ГАО «Москва»
3. http://www.travelmole.com
4. www.hotelnews.ru
5. http://www.stonef.ru/history.htm
6. http://all-hotels.ru
7. http://www.amadeus.ru/
8. http://www.gaomoskva.ru

3.2.6 Перечень лицензионного программного обеспечения и информационных справочных систем
­	Microsoft Power Point, 
­	Microsoft Windows 
­	Справочно-правовая система «Консультант Плюс»
­	Справочно-правовая система «Гарант»
-    Учебная версия  АСУ Эдельвейс

4. КОНТРОЛЬ И ОЦЕНКА РЕЗУЛЬТАТОВ ОСВОЕНИЯ УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ

	Результаты обучения
	Критерии оценки
	Методы оценки

	Перечень знаний, осваиваемых в рамках дисциплины:
	
	

	Знать структуру и место службы продаж в системе управления гостиницей и взаимосвязи с другими подразделениями гостиницы. 
	Ответы на вопросы на знание и понимание
	Устный опрос

	Определять способы управления доходами гостиницы.
	Ответы на вопросы на знание и понимание
	Устный опрос

	Описывать методы управления продажами с учетом сегментации.
	Ответы на вопросы на знание и понимание
	Устный опрос

	Знать рыночные стратегии маркетинга и их применение предприятием гостеприимства.
	Ответы на вопросы на знание и понимание
	Устный опрос

	Знать особенности продаж номерного фонда и  дополнительных услуг гостиницы.
	Ответы на вопросы на знание и понимание
	Устный опрос

	Указывать методы максимилизации доходов гостиницы
	Ответы на вопросы на знание и понимание 75%  правильных ответов
	Устный опрос
Тестирование по теме

	Знать особенности спроса и предложения в гостиничном деле.
	Ответы на вопросы на знание и понимание
	Устный опрос

	Называть особенности работы с различными категориями гостей.
	Ответы на вопросы на знание и понимание
	Устный опрос

	Оценивать эффективность работы персонала гостиницы по продажам.
	Ответы на вопросы на знание и понимание 75% правильных ответов
	Устный опрос
Тестирование по теме


	Знать виды отчетности по продажам. 
	Ответы на вопросы на знание и понимание
	Устный опрос

	Называть принципы создания системы «лояльности» работы с гостями.
	Ответы на вопросы на знание и понимание
	Устный опрос

	Знать ценообразование, виды тарифных планов и тарифную политику гостиницы.
	Ответы на вопросы на знание и понимание 75% правильных ответов
	Устный опрос
Тестирование по теме

	 Описывать каналы и технологии продаж гостиничного продукта.
	Ответы на вопросы на знание и понимание
	Устный опрос

	 Определять способы позиционирования гостиницы.
	Ответы на вопросы на знание и понимание
	Устный опрос

	Описывать конкурентные преимущества гостиницы.
	Ответы на вопросы на знание и понимание 75% правильных ответов
	Устный опрос
Тестирование по теме

	Перечень умений, осваиваемых в рамках дисциплины
	
	

	Анализировать состояние спроса потребителей на услуги гостеприимства.
	Оценка результатов

	Экспертная оценка умения

	Представлять зависимость объема продаж гостиничных услуг от различных факторов внешней и внутренней среды;
	Оценка результатов

	Оценка процесса
выполнения практической работы

	Выявлять целевой сегмент потребителей гостиничных услуг.
	Оценка результатов

	Экспертная оценка умения

	Осуществлять мониторинг рынка гостиничных услуг. 
	Оценка результатов

	Оценка результатов выполнения практической работы 

	Собирать и анализировать информацию о потребностях целевого рынка.
	Оценка результатов

	Экспертная оценка умения

	Разработать практические рекомендации по формированию спроса и стимулированию сбыта гостиничного продукта для различных целевых сегментов.
	Оценка результатов

	Оценка результатов
выполнения практической работы

	Ориентироваться в номенклатуре основных и дополнительных услуг гостиницы.
	Оценка результатов

	Экспертная оценка умения
Оценка результатов


	Разрабатывать мероприятия по повышению лояльности гостей.
	Оценка результатов

	Экспертная оценка умения
Оценка результатов

	Разработать программу рекламной компании гостиничного предприятия.
	Оценка результатов

	Экспертная оценка умения
Оценка результатов

	Решать проблему выбора средств распространения рекламы и оценка ее эффективности».
	Оценка результатов

	Экспертная оценка умения

	Выявлять конкурентоспособность гостиничного продукта и разрабатывать мероприятия по ее повышению.
	Оценка результатов

	Экспертная оценка умения

	Планировать и прогнозировать продажи.
	Оценка результатов

	Экспертная оценка умения
Оценка процесса

	Демонстрировать навыки составления анкет.
	Оценка результатов

	Экспертная оценка умения
Оценка результатов

	Демонстрировать навыки оценки конкурентоспособности гостиничного предприятия и разработка мероприятий по ее повышению.
	Оценка результатов

	Экспертная оценка умения

	Проводить обучение персонала службы продаж приемам эффективных продаж.
	Оценка результатов

	Экспертная оценка умения
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