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1.  ПАСПОРТ РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ
ПМ.04 Продажи гостиничного продукта
1.1. Область применения программы 

Рабочая программа профессионального модуля является частью основной образовательной программы в соответствии с ФГОС по специальности СПО 43.02.11 Гостиничный сервис в части освоения основного вида профессиональной деятельности (ВПД): Продажи гостиничного продукта - и соответствующих профессиональных компетенций (ПК): 

ПК 4.1. Выявлять спрос на гостиничные услуги. 

ПК 4.2. Формировать спрос и стимулировать сбыт. 

ПК 4.3. Оценивать конкурентоспособность оказываемых гостиничных  услуг. 

ПК 4.4. Принимать участие в разработке комплекса маркетинга. 

1.2. Цель и задачи профессионального модуля 
С целью овладения указанным видом профессиональной деятельности и соответствующими профессиональными компетенциями обучающийся в ходе освоения профессионального модуля должен:

иметь практический опыт: 

-изучения и анализа потребностей потребителей гостиничного продукта;
-разработки практических рекомендаций по формированию спроса и стимулированию 

сбыта гостиничного продукта для различных целевых сегментов; 

-выявления конкурентоспособности гостиничного продукта и организации; 

- участие в разработке комплекса маркетинга; 

 уметь: 

-выявлять, анализировать и формировать спрос на гостиничные услуги; 

-проводить сегментацию рынка; 

-разрабатывать гостиничный продукт в соответствии с запросами потребителей, определять его характеристики и оптимальную номенклатуру услуг; 

-оценивать эффективность сбытовой политики; 

-выбирать средства распространения рекламы и определять их эффективность; 

-формулировать содержание рекламных материалов; 

-собирать и анализировать информацию о ценах; 
 знать: 

-состояние и перспективы развития рынка гостиничных услуг; 

-гостиничный продукт: характерные особенности, методы формирования; 

-особенности жизненного цикла гостиничного продукта: этапы, маркетинговые 

мероприятия; 

-потребности, удовлетворяемые гостиничным продуктом; 

-методы изучения и анализа предпочтений потребителя; 

-потребителей гостиничного продукта, особенности их поведения; 

-последовательность маркетинговых мероприятий при освоении сегмента рынка и 

позиционировании гостиничного продукта; 

-формирование и управление номенклатурой услуг в гостинице; 

-особенности продаж номерного фонда и дополнительных услуг гостиницы; 

-специфику ценовой политики гостиницы, факторы, влияющие на ее формирование, систему скидок и надбавок; 

-специфику рекламы услуг гостиниц и гостиничного продукта;
1.3. Рекомендуемое количество часов на освоение программы профессионального модуля: 
Всего – 281 часов, в том числе: 

максимальной учебной нагрузки обучающегося – 173  часов, включая: 

- обязательной аудиторной учебной нагрузки обучающегося – 118 часов; 

- самостоятельной работы обучающегося – 55 часов; 

учебной практики – 36 часов; 

производственной практики по профилю специальности – 72часа.

2. результаты освоения ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ 
Результатом освоения профессионального модуля является овладение обучающимися видом профессиональной деятельности: продажи гостиничного продукта, в том числе профессиональными (ПК) и общими (ОК) компетенциями:

	Код
	Наименование результата обучения

	ПК 4.1
	 Выявлять спрос на гостиничные услуги

	ПК 4.2
	 Формировать спрос и стимулировать сбыт.

	ПК 4.3
	Оценивать конкурентоспособность оказываемых гостиничных услуг.

	ПК 4.4
	Принимать участие в разработке комплекса маркетинга.

	ОК 1
	Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес

	ОК 2
	Организовывать собственную деятельность, определять 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 

	ОК  4
	Осуществлять поиск и использование информации, необходимой для эффективного выполнения  профессиональных задач, профессионального и личностного развития

	ОК  5
	Использовать информационно-коммуникационные технологии в   профессиональной деятельности

	ОК  6
	Работать в коллективе и в команде, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями

	ОК  7  
	Брать на себя ответственности за работу членов команды (подчинённых), за результат  выполнения заданий

	ОК 8 
	Самостоятельно определять задачи профессионального и личностного развития, заниматься самообразованием, осознанно планировать повышение квалификации

	ОК 9 
	Ориентироваться в условиях частой смены технологий в профессиональной деятельности


3. СТРУКТУРА и содержание профессионального модуля

3.1. Тематический план профессионального модуля Продажи гостиничного продукта 
	Коды ПК
	Наименования разделов профессионального модуля
	Всего часов


	Объем времени, отведенный на освоение междисциплинарного курса (курсов)
	Практика 

	
	
	
	Обязательная аудиторная учебная нагрузка обучающегося
	Самостоятельная работа обучающегося
	Учебная
часов
	Производственная (по профилю специальности) 

	
	
	
	Всего
	В т.ч. практические занятия
	в т.ч., курсовая работа (проект),


	Всего,


	в т.ч., курсовая работа (проект),


	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	ПК 4.1
ПК 4.2

	Раздел 1. Выявление, 

формирование и 

стимулирование спроса 

на гостиничные услуги
	95
	70
	40
	-
	25
	-
	
	-

	ПК 4.3

	Раздел 2. Выявление 

конкурентоспособности 

гостиничного продукта 

и предприятия
	31
	20
	2
	-
	11
	-
	-
	-

	ПК 4.4

	Раздел 3. Разработка 

комплекса маркетинга
	47
	28
	8
	-
	19
	-
	-
	-

	
	Учебная практика 
	36
	-
	-
	-
	
	
	36
	

	
	Производственная практика (по профилю специальности)
	72
	
	72

	
	Всего:
	281
	118
	50
	
	55
	
	36
	72


3.2. Содержание обучения по профессиональному модулю ПМ. 04 Продажи гостиничного продукта

	Наименование разделов профессионального модуля (ПМ), междисциплинарных курсов (МДК) и тем
	Содержание учебного материала, лабораторные работы и практические      занятия, самостоятельная работа обучающихся
	Объем часов
	Уровень освоения

	1
	2
	3
	4

	Раздел 1. ПМ.04
Выявление,

формирование и стимулирование спроса  на гостиничные услуги
	
	95
	

	МДК 04. 01 Организация продаж гостиничного продукта
	
	177
	

	Тема 1.1. Объекты

маркетинговой деятельности

гостиничного предприятия.
	Содержание 
	2
	1,2

	
	Маркетинговой деятельности в гостиничном предприятии: цели, задачи. Служба маркетинга: функции, назначение. Изучение структуры службы продажи и маркетинга, функций отделов и должностных инструкций сотрудников. Взаимосвязь службы маркетинга с руководством и другими структурными подразделениями .
	
	

	
	Объекты маркетинговой деятельности: потребность, нужда, спрос, товар, рынок. Потребность, нужда, спрос их общность и различия. Классификация потребностей. Потребности, удовлетворяемые в сфере гостиничного бизнеса
	2
	

	
	Объекты маркетинговой деятельности: потребность, нужда, спрос, товар, рынок. Потребность, нужда, спрос их общность различия. Классификация потребностей. Потребности, удовлетворяемые в сфере гостиничного бизнеса
	2
	

	
	Рынок: понятие, виды, признаки. Основные рыночные показатели. Изучение состояния и перспектив развития рынка гостиничных услуг. 
	2
	

	Тема 1.2. Субъекты 
маркетинговой деятельности

гостиничного предприятия.
	Содержание 
	2
	1,2,3

	
	Изучение субъектов маркетинговой деятельности. Классификация субъектов осуществляющих маркетинговую деятельность. Потребителей гостиничного продукта, особенности их поведения Методы изучения и анализа предпочтений потребителя.
	
	

	
	Окружающая среда предприятии: виды, факторы формирующие окружающую среду предприятия. Макро- и микросреда гостиничного предприятия. Методы формирования базы данных. Изучение методов поиска и анализа актуальной информации в сети Интернет. 
	2
	

	
	Практическое занятие №1  Решение ситуационных задач на определение спроса, величины спроса; предложения, величины спроса
	4
	

	
	Практическое занятие №2.Определение рыночных цен на гостиничные услуги.
Решение ситуационных задач по определению эластичности спроса по цене
	2
	

	
	Практическое занятие №3.Изучение рынка средств размещения,  гостиничного продукта
	4
	

	Тема 1.3. Сегментация
 рынка гостиничных услуг
	Содержание
	2
	1,2,3

	
	Понятие и значение сегментации рынка гостиничных услуг. 

Характеристика признаки и методов сегментации, основные критерии сегментации. Выбор целевых сегментов для предприятия гостиничного хозяйства.
	
	

	
	Практическое занятие №4.Анализ возможности освоения новых сегментов рынка

Управление гостиничным продуктом. 
	4
	

	Тема 1.4. Методы формирования спроса и стимулирования сбыта

(ФОСТИС).
	Содержание
	2
	1,2,3

	
	Методы формирования спроса и стимулирования сбыта (ФОСТИСС): виды, назначение. Изучение методов формирования спроса и стимулирования спроса. 
	
	

	
	Информационные методы: пропаганда, консультации. Личная продажа, моральное и материальное стимулирование, PR; возможности, достоинства и недостатки. Изучение методов прогнозирования потребностей на рынке: назначение, разновидности, возможности .
	2
	

	
	Практическое занятие №5  Методика проведения опросов потребителей по выявлению потребностей. Анализ результатов опроса.
	4
	

	
	Практическое занятие №6 Решение задач: изучение методов ФОССТС,  на определение оптимальных методов ФОСТИС. 
	2
	

	
	 Практическое занятие №7 Позиционирование гостиничного продукта.
	2
	

	
	 Практическое занятие № 8 Создание базы данных потребителей, конкурентов, поставщиков. 
	4
	

	Тема 1.5. Коммуникационная

политика гостиничного

предприятия

	Содержание 
	2
	1,2,3



	
	Особенности формирования коммуникационной политики гостиничных предприятий. Стратегия продвижения гостиничных продуктов и услуг на внутренние и внешние рынки
	
	

	
	Особенности формирования коммуникационной политики гостиничных предприятий. Стратегия продвижения гостиничных продуктов и услуг на внутренние и внешние рынки
	2
	

	
	Характеристика основных современных средств продвижения: выставочная деятельность, реклама в СМИ, электронные технологии (Интернет, мультимедийные средства, E-mail маркетинг).
	2
	

	
	Фирменный стиль гостиничного предприятия: понятие, составляющие элементы, пути формирование. «Паблик рилейшенз»: понятии, назначение, виды мероприятий.
	2
	

	
	Практическое занятие № 9.Анализ окружающей среды гостиничного предприятия
	2
	

	
	Практическое занятие № 10Составление рекламных текстов на услуги гостиницы
	4
	

	Тема 1.5. Реклама 


	Содержание
	2
	1,2,3



	
	Организация рекламной кампании. Ознакомление с методикой разработки рекламной программы гостиничного предприятия. Выбор видов и носителей рекламы. Правила рекламы 
	
	

	
	Эффективность рекламы различных видов. Факторы, влияющие на эффективность рекламы. Изучение методов оценки эффективности рекламы.
	2
	

	
	Практическое занятие №11. Выбор средства распространения рекламы. Определение эффективности рекламы.
	2
	

	
	Практическое занятие №12.Формирование рекламных материалов (брошюр, каталогов, буклетов и т.д.) 
	4
	

	
	Практическое занятие №13.  Составление плана проведения рекламной компании.

Анализ сайтов гостиничных предприятий. 
	2
	

	Самостоятельная работа при изучении раздела 1 ПМ.04 
· Подготовка сообщений по психологическим моделям покупательских мотиваций, моделям кросс-культурного поведения в гостиничном бизнесе, сегментации клиентов, формировании пакетов гостиничных услуг. 
· Систематическая проработка конспектов занятий, учебной и специальной литературы (по вопросам к темам учебных пособий, методических кейсов-заданий, тестов, составленных преподавателем).

· Подготовка к практическим занятиям
· Разработка  рекламной программы.
· Анализ сайтов гостиничных предприятий;
· Определение целевого сегмента потребителей гостиничных услуг.
	25
	

	Примерная тематика внеаудиторной самостоятельной работы: 

1.Основные принципы и функции  маркетинга. 

2. Различные виды рекламы в комплексе маркетинговых коммуникаций. 

3.Определение целевых аудиторий коммуникаций. 

4. Ознакомление с критериями выбора сегмента рынка гостиничного предприятия. 

5.  Изучение составляющих фирменного стиля гостиничного предприятия 

6.Анализ возможностей освоения сегмента рынка гостиничным предприятием. 

7.Доклады по темам: 

• Понятие емкости и доли рынка гостиничных услуг; 

• Система социологических исследований в гостиничном бизнесе; 

• Сегментирование гостиничного рынка, характеристика основных признаков сегментации 

• Позиционирование гостиничных продуктов и услуг, понятие и значение.
	
	

	Раздел  2 ПМ.04
Выявление

конкурентоспособности

гостиничного продукта и

предприятия
	
	35
	

	Тема 2.1. Конкуренция в сфере

гостиничного хозяйства
	Содержание 
	4
	1,2

	
	Основные понятия: конкуренция, конкурентная среда, конкурентоспособность гостиничного предприятия и гостиничного продукта. Виды конкуренции и конкурентов в гостиничном бизнесе.
	
	

	
	Конкурентные преимущества. Конкурентные стратегии гостиничного предприятия.
	2
	

	Тема 2.2. Конкурентоспособность

гостиничного продукта
	Содержание
	4
	1,2

	
	Гостиничный продукт и гостиничная услуга: понятие, отличие от товара. Показатели конкурентоспособности гостиничного продукта и гостиничной услуги. Качество гостиничного продукта: понятие, показатели, методы оценки. Управление качеством гостиничного продукта. Изучение правил предъявления и рассмотрения претензий по качеству
	
	

	
	Этапы жизненного цикла товаров (ЖЦТ). Особенности маркетинговых решений на каждом этапе. Специфика РЖЦ гостиничного продукта. Выявление взаимосвязи конкурентоспособности гостиничного продукта с ЖЦТ.
	2
	

	Тема 2.3.

Конкурентоспособность

гостиничного предприятия
	Содержание 
	2
	1,2,3

	
	Критерии оценки конкурентоспособности предприятия гостиничного хозяйства. Ознакомление с методами анализа конкурентоспособности гостиничного продукта и 

предприятия .
	
	

	
	Проведение оценки конкурентоспособности гостиничного предприятия. Овладение методикой SWOT анализа. 
	2
	

	
	Проведение оценки качества гостиничного продукта и оформление документов по качеству. 
	2
	

	
	Практическое занятие №14  Решение ситуационных задач. Оценка конкурентоспособности  организации и установление её конкурентных преимуществ. 
	2
	

	Самостоятельная работа при изучении раздела 2 ПМ 04. 
Подготовка сообщений по темам.

· Систематическая проработка конспектов занятий, учебной и специальной литературы (по вопросам к темам учебных пособий, методических кейсов-заданий, тестов, составленных преподавателем).

· Подготовка к практическим занятиям
· Формализация учебных материалов для  медиа-презентаций
	15

	

	· Примерная тематика внеаудиторной самостоятельной работы: 

· Конкуренция на рынке гостиничных услуг 

· Антимонопольное законодательство. 

· Государственная  программа поддержки малого предпринимательства. 

· Конкуренты гостиничного предприятия в целевом сегменте рынка. 

· Факторы продуктовой политики гостиничного предприятия.
	
	

	Раздел 3 ПМ.04
Разработка

комплекса маркетинга
	
	47
	

	Тема 3.1. Составляющие

комплекса маркетинга.
	Содержание 
	4
	1,2

	
	Понятия комплекса маркетинга, его базовые элементы: продукт, цена, каналы сбыта, продвижение. Определение понятий «гостиничный продукт», «гостиничная услуга». 

Гостиничный продукт: характерные особенности, методы формирования комплексного гостиничного продукта. Дополнительные услуги и их влияние на формирование потребительской  ценности гостиничного продукта. Изучение факторов, влияющих на разработку и объем продаж гостиничного продукта. 
	
	

	Тема 3.2. Разработка
 гостиничного продукта
	Содержание
	4
	1,2

	
	Разработка гостиничного продукта на основе маркетингового подхода. Позиционирование гостиничных продуктов и услуг. Понятие ассортимента гостиничных продуктов и услуг, ассортиментной политики гостиницы. Показатели широты, глубины и насыщенности ассортимента.
	
	

	
	Особенности товарной политики гостиницы. Номенклатура услуг в гостинице Формирование и управление номенклатурой услуг в гостинице. Особенности продажи номерного фонда и дополнительных услуг гостиницы. 
	2
	

	Тема 3.3. Ценовая политика

гостиничного предприятия
	Содержание
	4
	1,2

	
	Цена в комплексе маркетинга гостиничного предприятия, особенности ценообразования в гостиничном бизнесе. Выбор методов ценообразования. Ценообразование на различных  типах рынка. Анализ ценовой политики конкурентов.
	
	

	
	Изучение методики расчета базисной цены гостиничного продукта. Формирование ценовой политики гостиницы, характеристика и порядок применения скидок.
	
	

	Тема 3.4. Методы 
распространения и стимулирования сбыта

гостиничного продукта
	Содержание
	4
	1,2,3

	
	Система продвижения и каналы распределения гостиничных услуг. Каналы сбыта гостиничных услуг. Прямые продажи, агентские продажи. Ознакомление с техникой продаж гостиничных продуктов.
	
	

	
	Стимулирование сбыта: понятие, виды. Выбор средств и методов сбыта. 
	2
	

	
	Практическое занятие №15
Разработка программы по организации и реализации сбытовой политики в предприятиях сферы гостеприимства.  Определение каналов распространения товаров и услуг
	2
	

	
	Практическое занятие №16.
Решение ситуационных задач на определение оптимальных каналов сбыта гостиничного продукта.  
	2
	

	
	Практическое занятие №17.
Разработка гостиничного продукта и определение его характеристик и оптимальной номенклатуры услуг. 
	2
	

	
	Практическое занятие №18 Сбор информации о ценах и анализ ценовой политики конкурентов. Определение себестоимости и стоимость гостиничного продукта 
	2
	

	Самостоятельная работа при изучении раздела 3 ПМ 04. 
1. Разработка товарной стратегии гостиничного предприятия. 

2. Работа с сайтом гостиничного предприятия. 

3. Подготовка сообщений по темам  

4. Систематическая проработка конспектов занятий, учебной и специальной литературы
5. Подготовка к практическим занятиям .
	19

	

	Примерная тематика внеаудиторной самостоятельной работы: 

Пути выбора посредников в гостиничном бизнесе и организации взаимодействия с ними.

Методы  стимулирования сбыта в комплекс маркетинговых коммуникаций.

Темы докладов и рефератов: 

• Стратегия гостиницы в области товарной политики, разработка гостиничных продуктов- новинок 

• Формирование сбытовой стратегии гостиничного предприятия 

• Разработка программ стимулирования сбыта, оценка результатов
	
	

	Учебная практика 

Виды работ: 

1. Знакомство с работой сотрудников службы продажи и маркетинга; 

2. Выявление и анализ спроса на гостиничные услуги. 

3. Анализ особенности поведения потребителей гостиничных услуг. 

4. Анализ информации о рынке предложений гостиничных продуктов. 

5. Создание базы данных потребителей, конкурентов, поставщиков. 

6. Выявление конкурентов гостиничного предприятия. 

7. Определение характеристик гостиничного продукта и его оптимальной  номенклатуры. 

8. Выявление каналов сбыта гостиничного предприятия. 

9. Определение стоимости проживания, питания, транспортного и экскурсионного обслуживания 

10. Анализ ценовой политики гостиницы и ее конкурентов. 

11. Анализ эффективности используемых в гостинице рекламных средств и текстов. 
12. Анализ сайтов гостиничных предприятий. 
	36
	

	Производственная практика (по профилю специальности)  итоговая по модулю
Виды работ: 
1. Выявление параметров сегментации целевого рынка. 

2. Анализ возможности освоения новых сегментов рынка. 

3. Проведения опросов потребителей по выявлению потребностей, анализ результатов опроса.

4.Создание базы данных потребителей, конкурентов, поставщиков. Составление рекламных текстов на услуги гостиницы
5.Составление плана проведения и проведение  рекламной компании 

6. Определение каналов распространения товаров и услуг 

7.Распространение рекламы

8. Оценка качества гостиничного продукта и оформление документов по качеству 

9. Формирование комплекса дополнительных услуг гостиничного предприятия. 

10. Составление и разработка предложений по совершенствованию маркетинговой деятельности в гостиничном предприятии.
11.  Сбор информации о ценах и анализ ценовой политики конкурентов. 

12.Определение себестоимости и стоимости гостиничного продукта.
13. Анализ сайтов гостиничных предприятий.
14.Разработка гостиничного продукта и определение его характеристик.
	72
	

	Всего
	281
	


4. УСЛОВИЯ РЕАЛИЗАЦИИ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ
4.1. Требования к минимальному материально-техническому обеспечению
Реализация программы модуля предполагает наличие учебного кабинета: Организации продаж гостиничного продукта. 

Оборудование учебного кабинета:

тестовые задания;

образцы рекламных материалов гостиниц и гостиничного продукта;

тематические стенды, специализированные плакаты, 

комплекты раздаточного материала, 

демонстрационные материалы, 

комплект бланков документации службы продажи и маркетинга; 

комплект учебно-методической документации; 

наглядные пособия (образцы рекламных буклетов, опросных листов, анкет и т.д.), 

инструкция и журнал по технике безопасности. 

Технические средства обучения: 

компьютеры, принтер, сканер, программное обеспечение общего и профессионального назначения, Интернет.
Реализация профессионального модуля предполагает обязательные производственную практики. 
Оборудование и  оснащение рабочих мест  на производственной  практике:/ ………
специализированная мебель,
телефон, 
факс, 
компьютеры, 
принтер,
 сканер, 
программное обеспечение профессионального обучения
4.2. Информационное обеспечение обучения
Основные источники:
1. Кнышова Е.Н. Маркетинг туризма. – М.: ФОРУМ; ИНФРА-М, 2010. – 352 с.

2. Маркетинг в отраслях и сферах деятельности/ Под ред. Ю.В.Морозова, В.Т.Гришиной. – М.: Дашков и К, 2010. – 448 с.

3. Дубровин И.А. Маркетинговые исследования. – М.: Дашков и К, 2008. – 276 с.

4. Прошкина Т.П. Маркетинг. – Ростов-н/Д: Феникс, 2010. – 314 с.

5. Дашкова Т. Л. Маркетинг в туристическом бизнесе: учебное пособие / Т. Л. Дашкова. –М.: Дашков и К, 2011. – 72 с.

6. Карпова С.В., Фирсова И.А. Основы маркетинга. - Ростов-н/Д, Феникс, 2011. – 286 с.
Дополнительные источники:

1.Браймер Р.А. Основы управления в индустрии гостеприимства / Авторизованный  перевод с английского Е.Б.Цыганова. М.: «Аспект Пресс», 2005 

2. Веткин В.А. Технология создания туристского продукта: учебное пособие/ В.А.Веткин.-М: ГроссМедиа: РОСБУХ, 2008. 

3. Волков Ю.Ф. Гостиничный и туристический бизнес: учебное пособие для вузов/ Ю.Ф.Волков 2-е изд. –Ростов н/Д: Феникс, 2009 

4. Гуляев В. Г. Новые информационные технологии в туризме. Учеб. Пособие. М. ПРИОР, 2007. 

5. Гостиничное и ресторанное дело, туризм: Сборник нормативных документов/ под ред. Ю.Ф.Волкова.- Ростов н/Д: Феникс, 2007. 

6. Гостиничные комплексы. Организация и функционирование : учебное пособие/В.А. Романов, С.Н. Цветкова, Т.В.Шевцова и др.-М.:Ростовн/Д:МарТ, 2007. 

7. Дурович А.П., Копанев А.С. Маркетинг в туризме.- М.: 2008 

8. Квартальнов В.А. Теория и практика туризма- М., 2007 

9. Павлова Н.Н. Маркетинг в практике современной фирмы.- М., 2008 

10. Туризм и гостиничное хозяйство. Учебное пособие под ред. Л.П.Шматько-М.: Изд-во «МарТ», 2007. 

11. Туристские услуги. Туристское обслуживание: сборник нормативных и информационных материалов/ < сост. В.Н.Сенин, А.Д.Чудновский>.-М.: Финансы и статистика, 2008 

12. Янкевич B.C. Маркетинг в гостиничной индустрии и туризме - М.., 2006 

Интернет источники:

1. http://www.frio.ru Федерация Рестораторов и Отельеров России. 

2. www.gaomoskva.ru ГАО «Москва
4.3. Общие требования к организации образовательного процесса. 
Занятия проводятся в учебном   кабинете «Организации продаж гостиничного продукта», оснащенном необходимым учебным, методическим обеспечением.   Реализация программы модуля предполагает концентрированную учебную и производственную практику после освоения всех разделов модуля. Учебная практика должна проводится в специализированном учебном кабинете «Организации продаж гостиничного продукта ».

Изучение МДК 04.01. Организация продаж гостиничного продукта завершается экзаменом, учебная практика завершается зачётом, производственная практика - дифференцированным зачетом.  Изучение всего модуля завершается экзаменом (квалификационным).

Освоению данного модуля предшествует изучение следующих дисциплин:  естественно-научного цикла «География туризма», профессионального цикла: «Правовое и документационное обеспечение профессиональной деятельности», «Безопасность жизнедеятельности», ПМ.05 «Выполнение работ по одной или нескольким профессиям рабочих, должностям служащих (Горничная)», ПМ.02 Приём, размещение и выписка гостей, ПМ.03 Организация обслуживания гостей в процессе проживания.
Практические занятия как составная часть профессионального модуля проводятся в учебном кабинете «Организации продаж гостиничного продукта». 
Учебная практика проводится в  шестом  семестре после изучения МДК 04.01 Организация продаж гостиничного продукта.
Обязательным условием допуска к производственной практике  в рамках профессионального модуля  является освоение учебной практики профессионального модуля.

Производственная практика проводится в организациях, с которыми заключены договора о проведении практики.

4.4. Кадровое обеспечение образовательного процесса

Требования к квалификации педагогических  кадров, обеспечивающих обучение по междисциплинарному курсу и осуществляющих руководство практикой:

– высшее образование, соответствующее профилю преподаваемого модуля;

– опыт деятельности в организациях соответствующей профессиональной сферы;

– прохождение стажировки в профильных организациях не реже 1 раза в 3 года.

5. Контроль и оценка результатов освоения профессионального

 модуля (вида профессиональной деятельности)

	Результаты 

(освоенные профессиональные компетенции)
	Основные показатели оценки результата
	Формы и методы контроля и оценки 

	ПК 4.1. 
Выявлять спрос на 

гостиничные услуги 


	-Правильность выявления спроса на гостиничные услуги; 

-Правильность проведения сегментации рынка, выявление параметров сегментирования и целевого рынка;  
-Правильное выявление особенностей поведения потребителей. 

-Соблюдение этических норм в процессе выявления спроса на гостиничные услуги в т.ч. на иностранном языке.
	Наблюдение и экспертная оценка работы обучающегося  на практических занятиях, в ходе выполнения самостоятельной работы, во время учебной и производственной практик.

Экзамен  по итогам изучения МДК 04.01. 

Зачет по итогам учебной практики Дифференцированный зачет по итогам производственной практики (по профилю специальности).

Экзамен (квалификационный)  по профессиональному модулю.

	ПК 4.2. 

Формировать спрос 

и стимулировать 

сбыт

	-Правильность позиционирования 

гостиничного продукта; 

-Грамотность выбора оптимальных методов  формирования спроса и продвижения услуг гостиничного предприятия 

-Оценка качественного анализа информации о рынке предложений гостиничных продуктов; 

- Полнота и грамотность анализа информации о рынке гостиничных услуг и создания базы данных потребителей, конкурентов, поставщиков; 

-Правильность выбора средств распространения рекламных материалов; 

-Правильность выбора техники и приемов эффективного общения с гостем в процессе выявления спроса на гостиничные услуги в т.ч. иностранном языке; 

-Грамотность выбора целесообразности 

применения средств и методов маркетинга, 
	

	ПК 4.3. Оценивать 

конкурентоспособность оказываемых 

гостиничных услуг 
	-Точность и правильность определения 

конъюнктуры рынка; 

-Правильность оценки конкурентоспособности гостиничного предприятия и продукта; 

-Грамотность оценки качества 

гостиничного продукта 

-Грамотность оформления документов по качеству. 
	

	ПК 4.4. Принимать 

участие в разработке 

комплекса 

маркетинга
	-Грамотность разработки гостиничного 

продукта в соответствии с запросами 

потребителей. 

-Правильность определения характеристик и оптимальной номенклатуры услуг; 

-Точность и грамотность расчета стоимости проживания, питания, транспортного и экскурсионного обслуживания; 

- Точность и грамотность расчета себестоимости и стоимости гостиничного продукта; 

-Правильность определения жизненного цикла услуги гостиницы; 

- Правильность выбора информации о ценах и ценовой политики конкурентов; 

- Грамотность составления рекламных текстов на услуги гостиницы; 

- Правильность выбора средств распространения рекламы, 

-Правильность определения эффективности рекламы; 

- Полнота и грамотность формирования базы данных и различных информационных ресурсов; 

- Грамотность общения с потребителем в процессе разработки комплекса маркетинга и спроса, в т.ч. на иностранном языке. 

-Грамотности использования техники и приемов эффективного общения с гостями, деловыми партнерами и коллегами.
	


	Результаты (освоенные общие компетенции)
	Основные показатели оценки результата
	Формы и методы контроля и оценки

	ОК 1. Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес
	- демонстрация интереса к будущей профессии;

- активное и систематическое участие в профессионально значимых мероприятиях;

- анализ инноваций в области профессиональной деятельности.
	Интерпретация результатов наблюдений за деятельностью обучающегося в процессе освоения программы профессионального модуля 

Экзамен  по итогам изучения МДК 04.01.
Зачет по итогам учебной практики Дифференцированный зачет по итогам производственной практики (по профилю специальности).

Экзамен (квалификационный) по профессиональному модулю.


	ОК 2.. Организовывать собственную деятельность, определять методы и способы выполнения профессиональных задач, оценивать их эффективность и качество
	- активное использование различных источников для решения профессиональных задач;

- грамотная корректировка и своевременное устранение допущенных ошибок в своей работе,

- выполнение самоанализа и коррекции собственной деятельности на основании достигнутых результатов
	

	ОК 3 Принимать решения в стандартных и нестандартных ситуациях  и нести за них ответственность
	-обоснование выбора и применения методов и способов решения профессиональных задач в стандартных и нестандартных ситуациях;
- демонстрация способности принимать решения в стандартных и нестандартных ситуациях и нести за них ответственность
	

	ОК 4 Осуществлять поиск и использование информации, необходимой для эффективного выполнения  профессиональных задач, профессионального и личностного развития
	· поиск необходимой эффективной информации;
- активное использование  различных источников,  включая электронные, для решения профессиональных задач,

- отбор и сортировка профессионально значимой информации.
	

	ОК 5. Использовать информационно-коммуникационные технологии в   профессиональной деятельности
	- активное использование в учебной деятельности и в ходе практики информационных и коммуникационных ресурсов
	

	ОК 6. Работать в коллективе и в команде, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями
	- соблюдение норм деловой культуры, этических норм  при  взаимодействии со студентами, преподавателями и руководителями практик,

- взаимодействие  со студентами, преподавателями, руководством учебной организации, руководителями практики,  клиентами.
	

	ОК 7. Брать на себя ответственности за работу членов команды (подчинённых), за результат  выполнения заданий
	- демонстрация собственной деятельности в роли руководителя команды в соответствии с заданными условиями
	

	ОК 8. Самостоятельно определять задачи профессионального и личностного развития, заниматься самообразованием, осознанно планировать повышение квалификации
	- самостоятельная работа при выполнении технологической последовательности профессиональных задач;

- системная и качественная работа по самообразованию и повышению квалификации
	

	ОК9. Ориентироваться в условиях частой смены технологий в профессиональной деятельности
	активное использование в учебной деятельности и в ходе практики информационных и коммуникационных ресурсов;

- анализ инноваций в области профессиональной деятельности
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