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1. ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ
ПМ.04 «Организация и контроль текущей деятельности сотрудников службы бронирования и продаж»

[bookmark: _Hlk511590080]1.1. Цель и планируемые результаты освоения профессионального модуля 
В результате изучения профессионального модуля студент должен освоить основной вид деятельности организация и контроль текущей деятельности сотрудников службы бронирования и продаж и соответствующие ему общие компетенции и профессиональные компетенции: 
В результате освоения профессионального модуля студент должен:
	Иметь практический опыт
	в:
· планировании, организации, стимулировании и контроле деятельности сотрудников службы бронирования и продаж;
· [bookmark: _GoBack]разработке практических рекомендаций по формированию спроса и стимулированию сбыта гостиничного продукта для различных целевых сегментов;
· выявлении конкурентоспособности гостиничного продукта;
определении эффективности мероприятий по стимулированию сбыта гостиничного продукта.

	уметь:
	· 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;
· планировать и прогнозировать продажи;
· проводить обучение, персонала службы бронирования и продаж приемам эффективных продаж.
· составлять и осуществлять монологические высказывания по профессиональной тематике (презентации, выступления, инструктирование);
· 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;
· выбирать средства распространения рекламы и определять их эффективность;
· формулировать содержание рекламных материалов;
· собирать и анализировать информацию о ценах;
· стимулировать сбыт и продажи;
· определять позиционирование рынка. 
· применять средства информационных технологий для решения профессиональных задач.

	знать:
	· структуру и место службы бронирования и продаж в системе управления гостиничным предприятием и взаимосвязи с другими подразделениями гостиницы;
· 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.
· 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;
· Гостиничные услуги и их особенности;
· особенности маркетинга;
· сегментацию рынка гостиничных услуг;
· правила управления персоналом; выполнение работ по одной или нескольким профессиям рабочих, должностям служащих.




