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АННОТАЦИЯ РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ 

	Основы маркетинга гостиничных услуг

	

	наименование учебной дисциплины

	Специальность СПО  
	43.02.14 Гостиничное дело

	                                                                                    шифр и наименование специальности 

	
	

	Место учебной дисциплины в структуре программы подготовки специалистов среднего звена:

	Общепрофессиональный цикл

	указать принадлежность учебной дисциплины к учебному циклу

	Цель и задачи учебной дисциплины – требования к результатам освоения учебной дисциплины:

	В результате освоения учебной дисциплины обучающийся должен уметь:

	· планировать и прогнозировать продажи.
· осуществлять мониторинг рынка гостиничных услуг;
· выделять целевой сегмент клиентской базы;
· собирать и анализировать информацию о потребностях целевого рынка;
· 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 бронирования и продаж приемам эффективных продаж.
· оценивать эффективность работы службы бронирования и продаж;
· определять эффективность мероприятий по стимулированию сбыта гостиничного продукта;
· разрабатывать и предоставлять предложения по повышению эффективности сбыта гостиничного продукта.

	В результате освоения учебной дисциплины обучающийся должен знать:

	· рынок гостиничных услуг и современные тенденции развития гостиничного рынка;
· виды каналов сбыта гостиничного продукта.
· способы управления доходами гостиницы;
· особенности спроса и предложения в гостиничном бизнесе;
· особенности работы с различными категориями гостей;
· методы управления продажами с учётом сегментации;
· 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;
· нормативные документы, регламентирующие работу службы бронирования и  документооборот службы бронирования и продаж;
· перечень ресурсов необходимых для работы службы бронирования и продаж, требования к их формированию;
· методику проведения тренингов для персонала занятого продажами гостиничного продукта.
· критерии и методы оценки эффективности работы сотрудников и службы бронирования и продаж;
· виды отчетности по продажам.

	

	


                                                          
	
Вид промежуточной аттестации  в форме (зачет/ зачет с оценкой/ экзамен)
	III семестр
	диф. зачет

	
	I V  семестр
	экзамен
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