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1. ПАСПОРТ ФОНДА ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ ДЛЯПРОВЕДЕНИЯ ТЕКУЩЕГО КОНТРОЛЯ И ПРОМЕЖУТОЧНОЙАТТЕСТАЦИИ

1.1 Область применения ФОС дисциплины
Фонд оценочных средств текущего контроля и промежуточной аттестации предназначендля объективной оценки уровня сформированности компетенций в ходе проведениятекущего контроля и промежуточной аттестации по дисциплине Технология продаж и продвижения турпродукта.

1.2 Место дисциплины в структуре основной профессиональной образовательной программы
Дисциплина Технология продаж и продвижения  относится  к общепрофессиональным дисциплинам профессионального учебного цикла раздела профессиональной подготовки.

1.3 Результаты освоения дисциплины, подлежащие проверке

	Код компетенции
	Формулировка компетенции
	Знания, умения 
	
Формы и методы контроля и оценки

	ОК 01
	Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно 
к различным контекстам
	Умения: 
	

	
	
	распознавать задачу и/или проблему 
в профессиональном и/или социальном контексте (У-1)
	собеседование; практические задания (ситуации); тесты

	
	
	анализировать задачу и/или проблему и выделять её составные части (У-2)
	собеседование; практические задания

	
	
	определять этапы решения задачи (У-3)
	практические задания

	
	
	выявлять и эффективно искать информацию, необходимую для решения задачи или проблемы (У-4)
	собеседование; практические задания; тесты

	
	
	составлять план действия (У-5)
	собеседование; практические задания; тесты

	
	
	определять необходимые ресурсы (У-6)
	

	
	
	реализовывать составленный план (У-7)
	собеседование; практические задания; тесты

	
	
	оценивать результат и последствия своих действий (самостоятельно или с помощью наставника) (У-8)
	собеседование; практические задания (ситуации)

	
	
	Знания:
	

	
	
	актуальный профессиональный и социальный контекст, в котором приходится работать и жить (З-1)
	собеседование; практические задания; тесты

	
	
	основные источники информации и ресурсы для решения задач и проблем в профессиональном и/или социальном контексте (З-2)
	собеседование; практические задания (ситуации)

	
	
	алгоритмы выполнения работ 
в профессиональной и смежных областях (З-3)
	собеседование; практические задания (ситуации); тесты

	
	
	методы работы в профессиональной и смежных сферах (З-4)
	собеседование; практические задания (ситуации); тесты

	
	
	структуру плана для решения задач (З-5)
	собеседование; практические задания (ситуации)

	
	
	порядок оценки результатов решения задач профессиональной деятельности (З-6)
	собеседование; практические задания (ситуации); тесты

	
	
	планировать процесс поиска; структурировать получаемую информацию (З-7)
	собеседование; практические задания (ситуации)

	
	
	оценивать практическую значимость результатов поиска(З-8)

	собеседование; практические задания (ситуации)

	
	
	оформлять результаты поиска, применять средства информационных технологий для решения профессиональных задач(З-9)
	собеседование; практические задания (ситуации)

	
	
	использовать современное программное обеспечение(З-10)
	практические задания (ситуации)

	
	
	использовать различные цифровые средства 
для решения профессиональных задач(З-11)
	практические задания (ситуации)

	ОК 02
	Использовать современные средства поиска, анализа и интерпретации информации и информационные технологии для выполнения задач профессиональной деятельности
	- соответствие найденнойинформации заданной теме(задаче);
-владение разнымиспособами представленияинформации;
- результативность иоперативность поискаинформации, необходимойдля постановки ирешенияпрофессиональных задач,профессионального иличностного развития;
- объективный анализнайденной информации;
- использование широкого спектра современных источников информации, в том числе Интернета при решении профессиональных задач, профессионального и личностного развития. (З-10)
	собеседование; практические задания (ситуации); тесты
.

	ОК 03
	Планировать и реализовывать собственное профессиональное и личностное развитие, предпринимательскую деятельность в профессиональной сфере, использовать знания по правовой и финансовой грамотности в различных жизненных ситуациях;
	- демонстрация интереса к инновациям в области профессиональной деятельности; выстраивание траектории профессионального развития и самообразования; осознанное планирование повышения квалификации
	собеседование; практические задания (ситуации); тесты

	ОК 04
	Эффективно взаимодействовать 
и работать в коллективе и команде
	Умения: 
	

	
	
	организовывать работу коллектива и команды(У-9)
	собеседование; практические задания (ситуации); тесты

	
	
	взаимодействовать с коллегами, руководством, клиентами в ходе профессиональной деятельности(У-10)
	собеседование; практические задания (ситуации); тесты

	
	
	Знания:
	

	
	
	психологические основы деятельности коллектива, психологические особенности личности (З-12)
	собеседование; практические задания (ситуации); тесты

	
	
	основы проектной деятельности (З-13)
	собеседование; практические задания (ситуации); тесты

	
	
	организовывать профессиональную деятельность 
с учетом знаний об изменении климатических условий региона(У-13)
	собеседование; практические задания (ситуации); тесты

	
	
	Знания:
	

	
	
	правила экологической безопасности при ведении профессиональной деятельности (З-14)
	собеседование; практические задания (ситуации)

	
	
	основные ресурсы, задействованные 
в профессиональной деятельности(З-15)
	собеседование; практические задания (ситуации); тесты

	
	
	пути обеспечения ресурсосбережения(З-16)
	практические задания (ситуации)

	
	
	принципы бережливого производства(З-17)
	собеседование; практические задания (ситуации); тесты

	ОК 05
	Осуществлять устную и письменную коммуникацию на государственном языке Российской Федерации с учетом особенностей социального и культурного контекста
	- использование вербальныхи невербальных способовкоммуникации нагосударственном языке с учетом особенностей иразличий социального икультурного контекста; 
-соблюдать нормысамостоятельность выборастиля монологического высказывания в зависимости от его цели и целевой аудитории и с учетом особенностей и различий социального и культурного контекста. (З-8)

	собеседование; практические задания (ситуации); тесты

	ОК 06 Содействовать сохранению окружающей среды, ресурсосбережению, применять знания об изменении климата, принципы бережливого производства, эффективно действовать в чрезвычайных ситуациях
	- сохранение окружающейсреды и соблюдения норм экологической безопасности;
- определение направленийресурсосбережения в рамках профессиональнойдеятельности;
- соблюдение правилэкологической безопасностипри ведениипрофессиональнойдеятельности;
- определение путейобеспеченияресурсосбережения;
- выбора действий и форм поведения в чрезвычайныхситуациях;
- соблюдение требованийбезопасностижизнедеятельности, охраны труда при организации
образовательного процесса.
	- оценка соблюдения правил экологической в ведении профессиональной деятельности;

	собеседование; практические задания (ситуации); тесты

	ПК 1.2. Проводить анализ объема рынка.
	- полнота и точностьанализа рынка;
- обоснованностьрешений при определенииметода проведенияисследования рынка;
- демонстрация умений поиска и применения нормативных документов.
	- демонстрация знанийо характеристиках и составерекламного рынка(З-10)

	собеседование; практические задания (ситуации)

	ПК 1.3. Проводить анализ конкурентов.
	- способностьосуществлятьсбор, систематизацию,обработку, стратегический анализи оценку конкурентной среды.
	Существлять сбор, систематизацию,обработку, стратегический анализи оценку конкурентной среды.(З-6)
	собеседование; практические задания (ситуации)

	ПК 1.4. Осуществлять определение и оформление целей и задач рекламных и коммуникационных кампаний, акций и мероприятий.
	- аргументированность планапродвижения рекламногопродукта (рекламнойкампании) привзаимодействии сзаказчиками;
- точность выборавида рекламной кампании;
- обоснованностьвыбора методов и технологии осуществления оценки эффективности;

	правильность и точность разработки средств размещения рекламного продукта в соответствии с требованиями нормативных документов.(З-10)
	собеседование; практические задания (ситуации)




1.4 Перечень общих и профессиональных компетенций

ОК 01, ОК 02, ОК 03,ОК 04, ОК 05, ОК 06, ПК 1.2, ПК 1.3, ПК 1.4.


В результате освоения дисциплины формируются следующие компетенции:

ОК 01.Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно к различным контекстам
ОК 02. Использовать современные средства поиска, анализа и интерпретации информации и информационные технологии для выполнения задач профессиональной деятельности
ОК 03. Планировать и реализовывать собственное профессиональное и личностное развитие, предпринимательскую деятельность в профессиональной сфере, использовать знания по правовой и финансовой грамотности в различных жизненных ситуациях
ОК 04. Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде
ОК 05. Осуществлять устную и письменную коммуникацию на государственном языке Российской Федерации с учетом особенностей социального и культурного контекста
ОК 06. Содействовать сохранению окружающей среды, ресурсосбережению, применять знания об изменении климата, принципы бережливого производства, эффективно действовать в чрезвычайных ситуациях 
ПК.1.2 Проводить анализ объема рынка.
ПК.1.3 Проводить анализ конкурентов.
ПК.1.4 Осуществлять определение и оформление целей и задач рекламных и коммуникационных кампаний, акций и мероприятий.




2. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ФОНДА ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ

2.1. Структура и распределение результатов освоения дисциплины и методов контроля
	Контролируемые (разделы) темы дисциплины
(всоответствии с программой)
	Код оцениваемой
компетенции
	Освоенные
умения
	Усвоенные
знания
	Форма контроля
(текущий контроль /
промежуточная
аттестация)
	Наименование элемента
оценочного средства (методы
контроля)

	1. Структура рекреационных потребностей
	ОК 01
ОК 02
ОК 03
ОК 04
ОК 05
ОК 06
ПК 1.2
ПК 1.3
ПК 1.4






	У-3, У-4,     У-12
	З-1-З-4,  З-15
	текущий контроль
	собеседование; практические задания

	2. Методы изучения и анализ запросов потребителя турпродукта и туруслуг
	ОК 01
ОК 02
ОК 03
ОК 04
ОК 05
ОК 06
ПК 1.2
ПК 1.3
ПК 1.4

	У-1 - У-3
	З-13
	текущий контроль
	собеседование; практические задания; тесты

	3. Классификация групп клиентов турфирмы. Стратегии, формы и стили обслуживания клиентов
	ОК 01
ОК 02
ОК 03
ОК 04
ОК 05
ОК 06
ПК 1.2
ПК 1.3
ПК 1.4

	У-8
	З-14
	текущий контроль
	собеседование; практические задания (ситуации); тесты

	4. Способы доведения информации до потребителя туристских услуг Виды информационных ресурсов 
	ОК 01
ОК 02
ОК 03
ОК 04
ОК 05
ОК 06
ПК 1.2
ПК 1.3
ПК 1.4

	У-11, У-12, У-13
	З-17
	текущий контроль
	собеседование; практические задания (ситуации); тесты

	5. Принципы работы маркетинговой службы в турфирме. Методы и нормативно-правовая основа рекламы турпродукта
Виды рекламного продукта, технология его разработки и проведения рекламных мероприятий
	ОК 01
ОК 02
ОК 03
ОК 04
ОК 05
ОК 06
ПК 1.2
ПК 1.3
ПК 1.4

	У-9, У-10
	З-16
	текущий контроль
	собеседование; практические задания

	6. Нерекламные методы продвижения турпродукта
Организация пропаганды туризма PR-средства 
	ОК 01
ОК 02
ОК 03
ОК 04
ОК 05
ОК 06
ПК 1.2
ПК 1.3
ПК 1.4

	У-1, У-4
	З-10,            З-11
	текущий контроль
	собеседование; практические задания (ситуации); тесты

	7. Специфика выставочной деятельности турфирмы. Особенности презентации туров на выставках, ярмарках и форумах
	ОК 01
ОК 02
ОК 03
ОК 04
ОК 05
ОК 06
ПК 1.2
ПК 1.3
ПК 1.4

	У-5, У-7
	З-5, З-7
	текущий контроль
	собеседование; практические задания

	8. Анализ требований российского законодательства к правилам реализации туристского продукта и информации, предоставляемой потребителю
Технология продаж готового турпродукта. Организация онлайн-продаж туров
	ОК 01
ОК 02
ОК 03
ОК 04
ОК 05
ОК 06
ПК 1.2
ПК 1.3
ПК 1.4

	У-10
	З-9, З-12
	текущий контроль
	собеседование; практические задания (ситуации); тесты

	9. Системы мер по созданию положительного имиджа турфирмы на рынке
Организация продвижения и реализации туристского продукта
	ОК 01
ОК 02
ОК 03
ОК 04
ОК 05
ОК 06
ПК 1.2
ПК 1.3
ПК 1.4

	У-6, У-8
	З-6, З-8
	текущий контроль
	собеседование; практические задания (ситуации)

	10. Организация процедуры продажи турпродукта
Ценообразование в туристской деятельности
Сбытовая стратегия туристского предприятия как элемент управления продажами туристского продукта
	ОК 01
ОК 02
ОК 03
ОК 04
ОК 05
ОК 06
ПК 1.2
ПК 1.3
ПК 1.4

	У-5, У-7
	З-5, З-7
	текущий контроль
	собеседование; практические задания

	Дифференцированный зачет
	ОК 01
ОК 02
ОК 03
ОК 04
ОК 05
ОК 06
ПК 1.2
ПК 1.3
ПК 1.4

	У-1- У-13
	З-1 -З-17
	промежуточная
аттестация
	Дифференцированный зачет




3. ТИПОВЫЕ ЗАДАНИЯ ДЛЯ ОЦЕНКИ ОСВОЕНИЯДИСЦИПЛИНЫ В ФОРМЕ ТЕКУЩЕГО КОНТРОЛЯ
3.1 Вопросы для собеседования по дисциплине
1. Направления исследований потребителей туруслуг
2.	Модели психографического исследования потребителей турпродукта и туруслуг (Модель AIO, Модель VALS, Система «Евростиль»)
3.	Классификация клиентов турфирмы по типу личности
4.	«Образные» типологии клиентов турфирмы
5.	Классификация клиентов турфирмы по образу жизни
6.	Особенности продажи турпродукта
7.	Стили и стратегии обслуживания клиентов турфирмы
8.	Туристские информационные ресурсы
9.	Способы доведения информации до потребителя туруслуги
10.	Реклама турпродукта
11.	Общие сведения нерекламных методов продвижения турпродукта
12.	Паблик рилейшнз в туризме
13.	Стратегические решения по продвижению турпродукта
14.	Анализ эффективности традиционной рекламы турпродукта
15.	Анализ основных изменений в законодательстве о туристской деятельности
16.	Обеспечение экстренной помощи туристам
17.	Стимулирование сбыта, средства стимулирования потребителей, дополнительный сервис, операторские дисконтные карты
18.	Особенности современного туристского рынка
19.	Процесс продажи турпродукта
20.	Достоинства и недостатки видов продаж туристского продукта

Критерии оценки:
Оценка «отлично» выставляется студенту, если дан правильный и полный ответ навопросы.
Оценка «хорошо» выставляется студенту, если дан правильный, но не достаточнополный и логичный ответ на вопросы.
Оценка «удовлетворительно» выставляется студенту, если дан частично правильный ответна вопросы.
Оценка «неудовлетворительно» выставляется студенту, если не дан правильный ответ навопросы.

3.2 Комплект задач
Решение ситуационных задач

Практическое задание №1
Для выявления интенсивности мотивов посещения Греции разработайте анкету из 8 — 10 вопросов с вариантами ответов. Обработайте результаты. Выявите наиболее часто встречающуюся мотивацию анкетируемых. Используя блок дополнительной информации, найдите коэффициент интенсивности посещений Греции по данной мотивации, используяформулу Кинт = Qi/Q

Практическое задание №2
Для выявления интенсивности мотивов посещения Турции (с разбивкой по регионам) разработайте анкету из 10—15 вопросов с вариантами ответов. Обработайте результаты. Выявите наиболее часто встречающуюся мотивацию анкетируемых. Используя блок дополнительный информации найдите коэффициент интенсивности посещений Турции по данной мотивации, используя формулу Кинт = Qi/Q

Практическое задание №3
Сгруппируйте приведенные далее утверждения с ориентацией на базовые потребности человека
	Базовые потребности клиента
	Утверждения

	1. Благополучие (быть не хуже других не быть белой вороной)
2. Престиж (быть лучше других)
3. Оригинальность, необычность, индивидуальность (быть не таким, как другие)
4. Мода (быть первым)
5. Комфорт (чтобы было удобно пользоваться или жить)
6. Экономия денег
7. Экономия времени
8. Экономия усилий
9. Здоровье, безопасность
10. Красота (чтобы было приятно смотреть)
11. Польза (чтобы не было бесполезной траты денег)
12. Качество (для клиента может быть гарантом благополучия, престижа или со хранения времени, усилий или здоровья)
13. Эффективность
	


Утверждения
1. Популярный, проверенный временем, специальный, улучшенный достаточный, неслучайный выбор, народная марка, ходовой товар хорошо себя зарекомендовал, устойчивый спрос, очень часто спрашивают, наши клиенты хвалят, лидер продаж
2. Престижный, имиджевый, брендовый, богатый, роскошный, гламурный, эксклюзивный, не всякий может себе позволить, хит сезона
3. В зависимости от самоидентификации покупателя: молодежная мажорная, пользуется спросом среди
4. Эффективный, действенный, результативный, сильный, мощный активный, видимый эффект
5. Качественный, надежный, отменный, жизненно необходимый целесообразный, гарантия, импортный, российский
6. Полезный, многофункциональный, практичный
7. Приятно посмотреть, чудесный, фантастический, просто сказочный, уникальный
8. Сертифицированный, рекомендованный, апробированный, без вредный
9. Быстро, без усилий, элементарно
10. Быстрый, скорый, усиленный, мощный
11. Выгодный, экономичный, доступный, оптимальное соотношение «цена‒качество», скидка, акция, подарок, распродажа
12. Удобный, комфортный, приятный
13. Новинка, пока только в Европе и у нас, быть в центре внимания
14. Достойный, только для настоящего знатока, только для людей с хорошим вкусом
15. Эксцентричный, броский, подходит не каждому, уникальный единственный в своем роде

Практическое задание №4
Возьмите несколько известных вам предложений турпродукта и попробуйте описать его с помощью следующей таблицы
	Наименование турпродукта (тура)
	Свойства турпродукта
	Польза турпродукта для клиента

	
	
	

	
	
	

	
	
	



По одному из описанных предложений попробуйте определить, с какими потребностями будут связаны признаки турпродукта и его польза для клиента; заполните следующую таблицу

	Наименование турпродукта

	Уровень потребностей
	Признак турпродукта (свойство)
	Польза турпродукта для клиента

	Базовые
	
	

	Стабильность
	
	

	Социальные
	
	

	Почет и уважение
	
	

	Самовыражение
	
	



Практическое задание №5
Составьте анкету для проведения опроса в целях изучения потребностей любителей автобусных туров. Используйте закрытые и открытые формы вопросов

Практическое задание №6
     Перед вами стоит задача провести исследование рынка туристских баз отдыха. Опишите сценарий проведения данного исследования: какой вид маркетингового исследования будет использован, как будет проходить анализ данного рынка

Практическое задание №7
      Заполните следующую таблицу, выделив, в каких случаях применяют тот или иной качественный метод и основные его недостатки
	Метод
	Применение метода
	Недостатки метода

	Фокус-группа
	
	

	
	
	



Практическое задание №8
    К каким из проективных методик можно отнести следующие фрагменты
А. Респонденты должны продолжить следующие предложения
Мне кажется, что в последнее время путешествия стали
Мой друг хочет купить зарубежный тур, потому что
Люди, которые пользуются услугами турфирм
Б. Респондентам раздают бланки, на которых изображены мотивы и просят разложить в порядке важности
В. Два респондента от имени компании Х обращаются к своим потребителям, рассказывая им о своих преимуществах перед конкурентами
Г. Из большого набора фотографий на различные темы респондентов просят выбрать те, которые ассоциируются у них с компанией Х

Практическое задание №9
Составьте таблицу вторичных ресурсов информации, по форме приведенной далее, и укажите, какие конкретно данные может получить турфирма из каждого источника
Вторичные ресурсы информации
	Источник информации
	Характер сведений
	Требуются дополнения или обновления данных

	Отчет о продажах фирмы за год
	Объемы продаж туров по основным направлениям деятельности фирмы
	Необходимы данные за предыдущие два года

	Журнал «Турбизнес
	
	Нет

	
	
	





Практическое задание №10
Дайте характеристику наиболее известным системам бронирования разработчики системы, цель системы, ее задачи, достоинства и недостатки

Практическое задание №11
Проанализировать и выявить примерный процент охвата зрительской аудитории как потенциального потребителя турпродукта в сети интернет (высчитать, с какой периодичностью на различных сайтах появляется реклама одного типа).

Практическое задание №12
Разработайте проект рекламного буклета вашего турпродукта.

Практическое задание №13
         Вы — менеджер турагентства. В ваш офис пришел потенциальный клиент. Вы рассказываете клиенту о надежности и качестве ваших услуг,однако клиент, недовольно пожимая плечами, говорит, что ему не интересно в данном случае качество ваших услуг и он пойдет в другое турагентство. Почему клиент негативно среагировал на ваши слова? Что, на ваш взгляд, можно предпринять, пока клиент не ушел к конкурентам? Ответ аргументируйте

Практическое задание №14
Туристская фирма «Наш край» решила заняться реализацией туров на Эльбрус. Эльбрус — достаточно известное направление на рынке туристских услуг, и стоимость подобных туров у турфирмы «Путешественник составляет, например, 37 900 рублей. Подумайте, какую программу по стимулированию сбыта туров на Эльбрус можно предложить турфирме «Наш край».

Практическое задание №15

Оцените приемы стимулирования сбыта, предлагаемые различными турфирмами для потенциальных и существующих клиентов. Какие приемы встречаются чаще всего и почему?

Практическое задание №16
           Разработайте макет нерекламного метода для конкретного туристского продукта, учитывая следующие принципы:
- на кого ориентирован туристский продукт;
- определите показатели качества туристского продукта;
- определите форму туристского продукта.

Практическое задание №17
         Какие конкретные средства PR вы рекомендовали бы использовать туристической фирме, специализирующейся на внутреннем туризме? Аргументируйте выбор каждого средства

Практическое задание №18
Проанализируйте материал учебника о технологиях в сфере PR. Выделите плюсы и минусы PR-технологий в туризме. Заполните следующую таблицу
	Плюсы PR-технологий
	Минусы PR-технологий

	
	

	
	

	
	

	
	



Практическое задание №19
Найдите в СМИ примеры рекламных статей, решающих задачи создания общественного мнения, прокомментируйте их в контексте внешних событий
Практическое задание №20
Используя Интернет и статьи в периодических профессиональных источниках, найдите примеры «черного» пиара в туризме. Прокомментируйте последствия подобных примеров для турфирм и дестинаций, а также для туризма в целом



Критерии оценки:
Оценка «отлично» выставляется студенту, если задание выполнено правильно, объяснение 15 порядка выполнения подробное, последовательное, грамотное, с теоретическими обоснованиями, ответы на дополнительные вопросы верные, чёткие.
Оценка «хорошо» выставляется студенту, если задание выполнено правильно, объяснение порядка выполнения подробное, но недостаточно логичное, с единичными ошибками в деталях, некоторыми затруднениями в теоретическом обосновании, ответы на дополнительные вопросы верные, но недостаточно чёткие.
Оценка «удовлетворительно» выставляется студенту, если задание выполнено правильно, объяснение порядка недостаточно полное, непоследовательное, с ошибками, слабым теоретическим обоснованием, ответы на дополнительные вопросы недостаточно четкие, с ошибками в деталях.
Оценка «неудовлетворительно» выставляется студенту, если задание выполнено неправильно, объяснение порядка дано неполное, непоследовательное, с грубыми ошибками, без теоретического обоснования, ответы на дополнительные вопросы неправильные (отсутствуют).

3.3. Комплект тестовых заданий
Выберите правильный ответ (тип ответа – одиночный)

1. Источники, информация, из которых добывается фирмой при проведении собственных рыночных исследований
1)Косвенные
2)Первичные
3)Вторичные

2. Источники, содержащие рыночную информацию, ранее собранную другими исследователями
1)Вторичные
2)Публичные
3)Информационные

3 Что означает термин "маркетинг"?
1)Управление
2)Экономическая категория
3)Рыночная деятельность, работа с рынком

4 Что относится к первичным источникам информации?
1)Каталог
2)Статистический ежегодник
3)Анкета

5. Документ в котором изложены функции, обязанности,  ответственность и права персонала
1)Памятка туриста
2)Приказ о приёме на работу
3)Должностная инструкция
4)Квалификационная характеристика

6.Поиск, накопление и анализ любой информации о рыночных явлениях
1)Рыночная деятельность
2)Проведение опроса
3)Маркетинговые исследования

7. Исследования, предполагающие проведение опросов, основанных на использовании структурированных вопросов закрытого типа с несколькими предложенными вариантами ответа
1)Качественные исследования
2)Эксперементальные исследования
3)Количественные исследования

8. Исследования, включающие сбор, анализ и интепритацию данных путём наблюдения за тем, что люди делают и говорят
1)Количественные исследования
2)Качественные исследования
3)Методологические исследования

9 Минимально возможная цена турпродукта определяется:
1)Качеством турпродукта
2)Себестоимостью турпродукта
3)Новизной турпродукта

10 Максимально возможная цена турпродукта определяется:
1)Полезностью турпродукта
2)Степенью конкуренции продукта
3)Наличием у турпродукта уникальных достоинств

11 Любая форма сообщений, используемых предприятием для информации, убеждения или напоминания людям о своих товарах, услугах, идеях или о самом предприятии
1)Продвижение
2)Маркетинговое исследование
3)Стратегическое решение

12 Неличное и неоплачиваемое стимулирование спроса на товар, услугу или идею посредством распространения о них коммерчески важных сведений, популяризация их любым законным путём
1)Прайс-релиз
2)Реклама
3)Опрос
4)Паблик-рилейшнз

13 Любая оплачиваемая форма неличного представления и продвижения идей, товаров и услуг, прежде всего через СМИ от имени известного инициатора
1)Реклама
2)Личная продажа
3)Паблик-рилейшнз
4)Прайс-лист

14 Устное представление товара в ходе беседы с одним или несколькими потенциальными покупателями с целью совершения продажи или получения согласия на покупку
1)Стимулирование спроса
2)Пропаганда
3)Реклама
4)Личная продажа

15 Кратковременные побудительные меры поощрения покупки или продажи товара, а также различные неповторяющиеся действия, которые не входят в стандартные процедуры продвижения
1)Пропаганда
2)Стимулирование сбыта
3)Реклама

16 Проведение комплексных рекламных мероприятий, связанных в определённой последовательности, способствующих повышению интереса к товару и имеющих целью прочное внедрение товара на рынок
1)Туристская пропаганда
2)Маркетинговые исследования
3)Рекламная компания

17 Работа по связи с общественностью
1)Паблик-рилейшнз
2)Рекламная компания
3)Продвижение товара

18 Выберите цель рекламы
1)Получение информации
2)Сбыт услуг
3)Формирование ситуации успеха фирмы

19 Выберите цель туристской пропаганды
1)Сбыт услуг
2)Выход на новый рынок
3)Решение нестандартных задач и устранение противоречий

20 Выберите самый дорогостоящий вид продвижения
1)Реклама
2)Личная продажа
3)Паблик-рилейшнз


Ключи ответов
	1-2
	11-3

	2-1
	12-1

	3-2
	13-3

	4-1
	14-3

	5-1
	15-3

	6-2
	16-2

	7-3
	17-1

	8-1
	18-2

	9-1
	19-1

	10-1
	20-3



Критерии оценки:
Оценка «отлично» выставляется студенту, если тестовые задания выполненыправильно на 80-100%.
Оценка «хорошо» выставляется студенту, если тестовые задания выполненыправильно на 60-80%.
Оценка «удовлетворительно» выставляется студенту, если тестовые заданиявыполнены правильно на 40-60%.
Оценка «неудовлетворительно» выставляется студенту, если тестовые заданиявыполнены правильно менее чем на 40%.

4. ТИПОВЫЕ ЗАДАНИЯ ДЛЯ ОЦЕНКИ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ В ФОРМЕ ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ

Промежуточная аттестация проводится в форме дифференцированного зачета.


ОК 01, ОК 02, ОК 03,ОК 04, ОК 05, ОК 06, ПК 1.2, ПК 1.3, ПК 1.4.

ВОПРОСЫ НА ДИФФЕРЕНЦИРОВАННЫЙ ЗАЧЕТ
1.	Направления исследований потребителей туруслуг
2.	Модели психографического исследования потребителей турпродукта и туруслуг (Модель AIO, Модель VALS, Система «Евростиль»)
3.	Классификация клиентов турфирмы по типу личности
4.	«Образные» типологии клиентов турфирмы
5.	Классификация клиентов турфирмы по образу жизни
6.	Особенности продажи турпродукта
7.	Стили и стратегии обслуживания клиентов турфирмы
8.	Туристские информационные ресурсы
9.	Способы доведения информации до потребителя туруслуги
10.	Реклама турпродукта
11.	Общие сведения нерекламных методов продвижения турпродукта
12.	Паблик рилейшнз в туризме
13.	Стратегические решения по продвижению турпродукта
14.	Анализ эффективности традиционной рекламы турпродукта
15.	Анализ основных изменений в законодательстве о туристской деятельности
16.	Обеспечение экстренной помощи туристам
17.	Стимулирование сбыта, средства стимулирования потребителей, дополнительный сервис, операторские дисконтные карты
18.	Особенности современного туристского рынка
19.	Процесс продажи турпродукта
20.	Достоинства и недостатки видов продаж туристского продукта
21.	Имидж туристской организации и его составляющие
22.	Организация приема оплаты при реализации путевки (турпродукта) конечному потребителю
23.	Каналы сбыта туристского продукта и формирование сбытовой сети туроператора.
24.	Договор между туроператором и турагентом
25.	Методы реализации туристского продукта
26.	Договор о реализации туристского продукта между туроператором (турагентом) и покупателем туристского продукта.
27.	Особенности ценообразования в туризме
28.	Факторы и методы ценообразования в деятельности туроператоров.
29.	Установление цен на туристский продукт. 
30.	Ценовая структура туристского продукта
31.	Каналы сбыта туристского продукта
32.	Выбор посредников и определение приемлемой формы работы с ними
33.	Основные каналы распределения турпродукта
34.	Оптовые и розничные посредники при сбыте турпродукта
35.	Формирование системы распределения турпродукта
36.	Каналы распределения туристского продукта
37.	Электронная коммерция в туризме
38.	Выставочная деятельность туристского предприятия
39.	Особенности персональной продажи в туристской индустрии.
40.	Персональные продажи во въездном, внутреннем и выездном туризме.

Критерии оценивания:
Оценка «отлично» - уровень освоения обучающимся учебного материала достаточно высок, обучающийся умеет использовать теоретические знания при выполнении практических задач с практикой, подтверждает сформированность общих и профессиональных компетенций; 
Оценка «хорошо» - обучающийся полно освоил учебный материал, владеет понятийным аппаратом, ориентируется в изученном материале, осознанно применяет знания для решения практических задач, грамотно излагает ответ, но содержание и форма ответа имеют отельные неточности;
Оценка «удовлетворительно» - обучающийся знает и понимает основные положения учебного материала, но излагает его неполно, непоследовательно, допускает неточности в определении понятий, в применении знаний для решения практических задач не умеет доказательно обосновать свои суждения;
Оценка «неудовлетворительно» - обучающийся имеет разрозненные, бессистемные знания, не умеет выделять главное и второстепенное, допускает ошибки в определении понятий, искажает их смысл, беспорядочно и неуверенно излагает материал, не может применять знания для решения практических задач.

ТЕСТОВЫЕ ЗАДАНИЯ
Выберите правильный ответ (тип ответа – одиночный)

1. Источники, информация, из которых добывается фирмой при проведении собственных рыночных исследований
1)Косвенные
2)Первичные
3)Вторичные

2. Источники, содержащие рыночную информацию, ранее собранную другими исследователями
1)Вторичные
2)Публичные
3)Информационные

3.Что означает термин "маркетинг"?
1)Управление
2)Экономическая категория
3)Рыночная деятельность, работа с рынком

4. Что относится к первичным источникам информации?
1)Каталог
2)Статистический ежегодник
3)Анкета

5. Документ в котором изложены функции, обязанности,  ответственность и права персонала
1)Памятка туриста
2)Приказ о приёме на работу
3)Должностная инструкция
4)Квалификационная характеристика

6.Поиск, накопление и анализ любой информации о рыночных явлениях
1)Рыночная деятельность
2)Проведение опроса
3)Маркетинговые исследования

7. Исследования, предполагающие проведение опросов, основанных на использовании структурированных вопросов закрытого типа с несколькими предложенными вариантами ответа
1)Качественные исследования
2)Эксперементальные исследования
3)Количественные исследования

8. Исследования, включающие сбор, анализ и интепритацию данных путём наблюдения за тем, что люди делают и говорят
1)Количественные исследования
2)Качественные исследования
3)Методологические исследования

11 Минимально возможная цена турпродукта определяется:
1)Качеством турпродукта
2)Себестоимостью турпродукта
3)Новизной турпродукта

12 Максимально возможная цена турпродукта определяется:
1)Полезностью турпродукта
2)Степенью конкуренции продукта
3)Наличием у турпродукта уникальных достоинств

11 Любая форма сообщений, используемых предприятием для информации, убеждения или напоминания людям о своих товарах, услугах, идеях или о самом предприятии
1)Продвижение
2)Маркетинговое исследование
3)Стратегическое решение

12 Неличное и неоплачиваемое стимулирование спроса на товар, услугу или идею посредством распространения о них коммерчески важных сведений, популяризация их любым законным путём
1)Прайс-релиз
2)Реклама
3)Опрос
4)Паблик-рилейшнз

13 Любая оплачиваемая форма неличного представления и продвижения идей, товаров и услуг, прежде всего через СМИ от имени известного инициатора
1)Реклама
2)Личная продажа
3)Паблик-рилейшнз
4)Прайс-лист

14 Устное представление товара в ходе беседы с одним или несколькими потенциальными покупателями с целью совершения продажи или получения согласия на покупку
1)Стимулирование спроса
2)Пропаганда
3)Реклама
4)Личная продажа

15 Кратковременные побудительные меры поощрения покупки или продажи товара, а также различные неповторяющиеся действия, которые не входят в стандартные процедуры продвижения
1)Пропаганда
2)Стимулирование сбыта
3)Реклама

16 Проведение комплексных рекламных мероприятий, связанных в определённой последовательности, способствующих повышению интереса к товару и имеющих целью прочное внедрение товара на рынок
1)Туристская пропаганда
2)Маркетинговые исследования
3)Рекламная компания

17Работа по связи с общественностью
1)Паблик-рилейшнз
2)Рекламная компания
3)Продвижение товара

18 Выберите цель рекламы
1)Получение информации
2)Сбыт услуг
3)Формирование ситуации успеха фирмы

19 Выберите цель туристской пропаганды
1)Сбыт услуг
2)Выход на новый рынок
3)Решение нестандартных задач и устранение противоречий

20 Выберите самый дорогостоящий вид продвижения
1)Реклама
2)Личная продажа
3)Паблик-рилейшнз


Ключи ответов
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Критерии оценки:
Оценка «отлично» выставляется студенту, если тестовые задания выполненыправильно на 80-100%.
Оценка «хорошо» выставляется студенту, если тестовые задания выполненыправильно на 60-80%.
Оценка «удовлетворительно» выставляется студенту, если тестовые заданиявыполнены правильно на 40-60%.
Оценка «неудовлетворительно» выставляется студенту, если тестовые заданиявыполнены правильно менее чем на 40%.
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