
Аннотация 

 

рабочей программы учебной дисциплины Б1.В.08 Технологии продаж 

направления подготовки бакалавров 43.03.02 Туризм  

профиль подготовки «Технология и организация туроператорских и 

турагентских услуг»  

 

Целью освоения дисциплины «Технологии продаж» является формирование у 

студентов системы знаний об экономической стороне технологии продаж туристических 

услуг, системы маркетинга, анализа продаж туристических продуктов, характерных для 

сферы туризма в России, а также приобретение умений по выявлению, созданию и 

удовлетворению потребностей потребителей турпродукта. 

Для реализации поставленной цели необходимо решить следующие задачи: 

- дать понимание основ создания и функционирования системы продаж; 

- сформировать у студентов комплекс знаний о процессах обслуживания клиентов; 

- подготовить студентов к практическому использованию маркетинговых средств в 

продажах; 

- повысить коммуникативную компетентность студентов; 

- раскрыть методы и приёмы ведения продаж на внутренних и международных 

рынках; 

- овладеть комплексом знаний и практических навыков по использованию 

современных технологий и эффективных техник продаж туристического продукта продаж; 

- выработать навыки работы в использовании современных приемов продаж; 

- развить у студентов профессиональные навыки менеджеров по продажам 

туристических услуг. 

Основные блоки и темы дисциплины:  

Введение в курс технологий продаж. Ключевые бизнес-процессы в организации 

продаж. Основные методики эффективных продаж туристского продукта. Цена как фактор 

организации продаж турпродукта. Аудит и технологии управления продажами. 

Организация обслуживания потребителей. Вербальные и невербальные технологии 

продаж. Методы стимулирования продаж. Профессиональная презентация туристических 

услуг. Организация продаж и современные технологии в туризме. Корпоративные 

стандарты туристских агентств при организации продаж тур.услуг. 

 

Учебная дисциплина «Технологии продаж» входит в перечень дисциплин учебного 

плана блока 1 части, формируемой участниками образовательных отношений.  

В результате освоения дисциплины «Технологии продаж» у обучающегося 

формируются следующие компетенции, предусмотренные:  

ПКУВ-4 - способен разрабатывать и применять технологии обслуживания 

туристов с использованием технологических и информационно- коммуникативных 

технологий. 

Индикаторы достижения компетенции:  

ПКУВ-4.1 - формирует туристский продукт, в т.ч. на основе современных 

информационно-коммуникативных технологий, а также с учетом индивидуальных и 

специальных требований туриста;  

ПКУВ-4.2 - организует продажу туристского продукта и отдельных туристских 

услуг;  

ПКУВ-4.3 - ведет переговоры с партнерами, согласовывает условия взаимодействия 

по реализации туристских продуктов.  

ПКУВ-6 Способен к продвижению туристского продукта с использованием 

современных технологий  
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ПКУВ-6.1 Осуществляет проведение мероприятий по продвижению туристского 

продукта 

ПКУВ-6.2 Осуществляет оценку эффективности проводимых мероприятий 

продвижения, отбор наиболее эффективных каналов, разрабатывает мероприятия по 

корректировке рекламных кампаний; 

В результате изучения дисциплины бакалавр должен:  

Знать:  

современных информационно-коммуникативных технологий при формировании 

туристского продукта, с учетом индивидуальных и специальных требований туриста; 

современное состояние уровня и направлений развития средств коммуникаций; прикладное 

программное обеспечение. 

Уметь:  

организовать продажу туристского продукта и отдельных туристских услуг; вести 

переговоры с партнерами, согласовывает условия взаимодействия по реализации 

туристских продуктов. 

Владеть:  

методами формирования туристского продукта, на основе современных 

информационно-коммуникативных технологий, с учетом индивидуальных и специальных 

требований туриста; техникой ведения переговоров с партнерами, согласовывает условия 

взаимодействия по реализации туристских продуктов; навыками реализации основных 

функций систем бронирования; методиками планирования и организации рекламной 

кампании (медиапланирование);навыками работы в локальных и глобальных 

компьютерных сетях, использования в профессиональной деятельности сетевых средств 

поиска и обмена информацией. 

Дисциплина «Технологии продаж» изучается посредством лекций, все разделы 

программы закрепляются практическими занятиями, выполнением контрольных работ, 

самостоятельной работы над учебной и научной литературой и завершается экзаменом.  

Общая трудоемкость дисциплины составляет 108 часов, 3 зачетные единицы. Вид 

промежуточной аттестации: экзамен. 

 


