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Пояснительная записка
Методические рекомендации по оценке качества подготовки обучающихся, являющиеся составной частью учебно-методического комплекса МДК 04.01. «Организация продаж гостиничного продукта» составлены в соответствии с:
Федеральным государственным образовательным стандартом  по специальности СПО   СПО 43.02.11 Гостиничный сервис; 
2 Рабочей программой модуля ПМ.04. Продажи гостиничного продукта;
3 Положением о планировании, организации и проведении практических занятий студентов, осваивающих основные профессиональные образовательные программы среднего профессионального образования в колледжах НовГУ.
В результате изучения модуля обучающийся должен:

иметь практический опыт: 

·  изучения и анализа потребностей потребителей гостиничного продукта, подбора соответствующего им гостиничного продукта;

· разработки практических рекомендаций по формированию спроса и стимулированию сбыта гостиничного продукта для различных целевых сегментов;

· выявления конкурентоспособности гостиничного продукта и организации;

· участия 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

Перечень формируемых компетенций:
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
Сформированность данных компетенций оценивается после освоения профессионального модуля.

Оценка качества подготовки обучающихся по МДК.04.01 «Организация продаж гостиничного продукта»    предусматривает следующие аттестационные мероприятия: текущий контроль успеваемости, итоговую аттестацию. 

Контроль и оценка результатов освоения МДК осуществляется в процессе тестирования, выполнения обучающимися индивидуальных заданий.

Текущий контроль успеваемости проводится по темам, разделам рабочей программы МДК в форме устных фронтальных  опросов на занятиях, проверки выполнения групповых практических работ, письменных домашних заданий, выполнения самостоятельной работы. 

Итоговая аттестация по МДК в соответствии с учебным планом проводится в 6-м семестре в форме экзамена. 

Текущий контроль успеваемости

	Раздел, тема
	Виды контроля, формы контроля

	МДК.04.01 «Организация продаж гостиничного продукта»


	Раздел 1. ПМ.04 Выявление     спроса  на гостиничные услуги

	 Тема 1. 1 

Сущность, содержание и роль маркетинга в процессе управления деятельностью гостиничного предприятия 
	Форма– групповая, индивидуальная 

Методы: проверка выполнения практических заданий и СРС  

Текущий контроль – устный фронтальный опрос на теоретическом занятии

	Тема 1.2. 

Система маркетинговых исследований и маркетинговой  информации в гостиничном бизнесе   

	Форма – групповая
Методы: проверка выполнения практических заданий и СРС 

Текущий контроль – устный фронтальный опрос на теоретическом занятии

	Раздел 2. ПМ.04 Разработка комплекса маркетинга гостиничного предприятия и оценка его конкурентоспособности

	Тема 2.1

Гостиничный продукт и формирование продуктовой стратегии гостиничного предприятия 


	Форма – фронтальная, индивидуальная

Методы: проверка выполнения практических заданий и СРС 

Текущий контроль – устный фронтальный опрос на теоретическом занятии

	Тема 2.2

Конкурентоспособность гостиничных предприятий   и  оказываемых ими услуг


	Форма – фронтальная, индивидуальная

Методы: проверка выполнения практических заданий и СРС 

Текущий контроль – устный фронтальный опрос на теоретическом занятии

	Тема 2.3

Ценообразование в гостиничном сервисе


	Форма –   индивидуальная, групповая
Методы: проверка выполнения практических заданий и СРС 

Текущий контроль – устный фронтальный опрос на теоретическом занятии

	Тема 2.4

Политика распределения и стратегия сбыта гостиничных предприятий


	Форма – групповая
Методы: проверка выполнения практических заданий и СРС 

Текущий контроль – устный фронтальный опрос на теоретическом занятии

	Тема 2.5

Система маркетинговых коммуникаций и стратегии продвижения гостиничных продуктов и  услуг


	Форма – групповая
Методы: проверка выполнения практических заданий и СРС 

Текущий контроль – устный фронтальный опрос на теоретическом занятии


Итоговая аттестация

Семестр: 7
Форма итоговой аттестации -  устный экзамен
Перечень вопросов:
1. Цель, базовые понятия и принципы маркетинга. Сущность и особенности маркетинга гостиничных услуг
2. Концепции   маркетинга
3. Система сбора информации и исследований в маркетинге: понятие маркетинговой информационной системы. Виды информации и информационных данных.
4. Методы сбора и обработки информации: понятие и основные методы качественных исследований
5. Основные методы количественных исследований в маркетинге
6. Факторы, оказывающие влияние на потребителей гостиничных услуг. 
7. Процесс принятия решения потребителем о приобретении гостиничных услуг.
8. Понятие среды маркетинга. Макросреда маркетинга, ее структура. 

9. Понятие среды маркетинга. Микросреда маркетинга, ее значение. Характеристика основных элементов микросреды

10. Понятие и методика проведения SWOT-анализа

11. Гостиничный продукт и его структура. Разработка гостиничного продукта 

на основе многоуровневого  маркетингового  подхода.

12.Понятие товара в маркетинге. Услуга, как товар в гостиничном сервисе.  Виды услуг.

13.Понятие и специфика гостиничных услуг. Основные характеристики услуги.

14.Основные решения в области ассортиментной политики  гостиничного  предприятия. 
15.Стратегии разработки новых гостиничных продуктов.  

16.Концепция жизненного цикла продукта и ее использование деятельности предприятия гостиничного сервиса
 17.Сегментация рынка гостиничных услуг. Понятие, значение и критерии сегментации рынка. Выбор целевых сегментов для предприятия гостиничного сервиса.
18.Стандарты приема и обслуживания клиентов в гостинице: разработка и значение
19. Выбор целевого рынка и стратегии охвата

20. Позиционирование гостиничных продуктов и услуг
21. Ценообразование в структуре комплекса маркетинга. Цена как элемент комплекса маркетинга гостиничного предприятия .
 Постановка  целей и выбор метода ценообразования
22. Разработка и реализация ценовой стратегии гостиничного предприятия
23. Понятие распределения в комплексе маркетинга. Характеристика каналов распределения гостиничных предприятий. Каналы сбыта гостиничных услуг
24. Прямые и агентские продажи. Разработка сбытовой стратегии гостиничного предприятия
25. Понятие маркетинговых коммуникаций и особенности  формирования коммуникационной политики гостиничных  предприятий. 
26. Продвижение: понятие и структура. Стратегия продвижения гостиничных продуктов и услуг на внутренние и внешние рынки
27. Личные продажи: понятие, аспекты, особенности. Стадии личной продажи.

28. Сайт туристической организации как элемент продвижения

29. Реклама в индустрии гостеприимства - роль, значение и виды 

30. Психология восприятия рекламы. Когнитивные аспекты рекламного воздействия

31. Эмоциональный аспект рекламного воздействия
32. Поведенческий компонент рекламного воздействия

33. Классификация рекламных средств и условия их применения   
34. Реклама в прессе. Печатная реклама.

35. Радио-  и телереклама.

36. Рекламные сувениры. Прямая почтовая реклама.

37. Подход нейролингвистического программирования
38. Основные принципы составления рекламных текстов

39. Экономическая   эффективность рекламы. Методы измерения экономической    эффективности  рекламы в области гостеприимства
40. Психологическая эффективность рекламы. Методы измерения  психологической эффективности  рекламы в области гостеприимства.

41.Связи с общественностью   как инструмент продвижения. Цели и средства PR. Основные решения в области PR.
       42. Стимулирование продаж   как инструмент продвижения: понятие, цель, достоинства и недостатки.  Объекты стимулирования. 
       43. Цели стимулирования клиентов. Методы и способы стимулирования.
       44. Цели стимулирования персонала фирмы. Методы и способы ы стимулирования. 
       45. Цели стимулирования посредников. Методы и инструменты стимулирования.
       46. Фирменный стиль гостиничного предприятия: понятие, составляющие элементы, пути формирование. 
     47. Методы оценки качества обслуживания в индустрии гостеприимства с помощью методики    SERVQUAL

     48. Методы оценки качества обслуживания в индустрии гостеприимства с помощью методики    «Тайный гость»
Критерии оценки

При оценке ответа учитывается:

1. Полнота и правильность ответа;

2. Степень осознанности понимания изученного;

3. Правильность выполнения практического задания.

Отметка «5» ставится, если студент:

1. Обстоятельно и достаточно полно излагает материал;

2. Обнаруживает полное понимание материала, может обосновать свои суждения, при​вести примеры;

3. Строит ответ последовательно.

            4.правильно решил практическое задание.

Отметка «4» ставится, если студент  обнаруживает знание и понимание материала, однако:

1. Допускает единичные ошибки, но исправляет их самостоятельно после замечаний преподавателя.

2. Не всегда может убедительно обосновать свое суждение.

3. Допускает отдельные погрешности.

            4. Правильно решил практическое задание.

Отметка «3» ставится, если студент обнаруживает знание и понимание основных теоретических положений темы, но:

1. Излагает материал недостаточно полно.

2. Не может обосновать свои суждения и привести необходимые примеры.

3. Нарушает последовательность в изложении материала.

4.Правильно решил практическое задание.

Отметка «2» ставится, если студент:

1. Обнаружил незнание большей части темы (раздела, вопроса).

2. При ответе на вопрос искажает его смысл.

3. Излагает материал беспорядочно и неуверенно.

4.Неправильно решил практическое задание.

Отметки «5», «4», «3» могут быть поставлены студентам как за единовременный ответ, так и за ответ, рассредоточенный во времени, т.е. за сумму ответов, данных в процессе занятий.

Информационное обеспечение обучения

Основные источники:

1. Барышев А.Ф. Маркетинг. – М.: Академия, 2010. – 224 с.

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

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

1. Барышев А.Ф. Маркетинг: Учебник. – М.: Издательский центр «Академия»; Мастерство, 2006. – 208 с. 
2. Жабина С.Б. Маркетинг продукции и услуг: Общественное питание: учеб.пособие для сред. проф. образования /С.Б. Жабина. – 2-е изд., стер. – М.: Издательский центр «Академия»,2007. – 24 с. 
3. Котлер Ф.Б. Основы маркетинга. М.: Прогресс, 2009.- 352 с.
4. Алешина И.В.Паблик Рилийшнз для менеджеров и маркетеров. - М.: Тандем ГНОМ-ПРЕСС, 2007. 456 с.;

5. Анфилатов В.С, Емельянов А.А., Кукушкин А.А. Системный анализ в управлении. Учебное пособие. М.2003. 322 с.

6. Крылова Г.Д., Соколова М.И. Маркетинг. Теория и 86 ситуаций. М.: ЮНИТИ-ДАНА, 2009. 342 с.;

7. Крылова Г.Д., Черник Н.Ю. Упаковка и маркировка товара. - Мн.: БГЭУ, 2006. 123 с.;

8. Энджел Дж.Ф., Бэкуэлл Р.Д., Миниард П.У. Поведение потребителей. СПб.: ПИТЕР, 2009.– 87 с.

Федеральные законы

1. «О защите прав потребителей», ФЗ-2 от 09.01.96 с изменениями и дополнениями;

2. «О товарных знаках, знаках обслуживания и наименовании мест происхождения товара», ФЗ-6 от 23.09.92;

3. "О рекламе" от 13.03.2006 N 38-ФЗ с изменениями и дополнениями
Периодические издания (журналы):

1. АртМаркетинг
2. Бизнес-коммуникации: маркетинг, реклама, PR (дайджест)
3. Бизнес-практикум. Маркетинг и менеджмент
4. Дайджест-маркетинг

5. Директор по маркетингу и сбыту

Интернет-ресурсы

www4p.ru
www.adme.ru
www.btlregion.ru
Перечень методических рекомендаций, разработанных преподавателем:

1 Методические рекомендации по  практическим занятиям.

2 Методические рекомендации по организации и выполнению самостоятельной работы 
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