МАТЕРИАЛЫ ТЕКУЩЕЙ И ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ 
Вопросы к контрольным мероприятиям, проводимым в рамках рейтинговой системы оценки знаний студентов 

Контрольные работы, участвующие в аттестации, проводятся по темам: 

1-3 (контрольная работа № 1):

Тема 1. Комплексный продукт туристической индустрии и его особенности как объекта продаж.

Тема 2. Покупательское поведение потребителей туристических услуг.

Тема 3. Сбытовая стратегия в системе управления продажами.

Вопросы к контрольной работе № 1:


1. Понятие комплексного продукта туристической индустрии. 

2. Структура туристского продукта.

3. Структура гостиничного продукта как объекта продаж.

4. Особенности комплексного продукта туристической индустрии и их влияние на технологию продаж.

5. Понятие и виды продаж в туристической индустрии.

6. Систематизация туристских мотиваций.

7. Мотивационные аспекты (психологический, экономический, маркетинговый) формирования туристских потоков.

8. Цели путешествия и мотивационные стимулы. Виды туров в зависимости от целей путешествия и мотивационных стимулов. 

9. Факторы туристской мотивации, влияющие на поведение потребителя при выборе продукта туристической индустрии.

10. Барьеры потребительской мотивации к приобретению турпродукта. 

11. Перспективные направления и тенденции развития туризма.

12. Процесс принятия решения о покупке туристского продукта. 

13. Цикл продажи туристского продукта. 

14. Психологические процессы, влияющие на технологии продаж.

15. Формирование сбытовой стратегии предприятий туристической индустрии. 

16. Этапы процесса разработки сбытовой стратегии. 

17. Характеристика каналов продаж разного типа. 

18. Критерии выбора посредников. Системы бронирования гостиниц, их характеристика.

19. Маркетинговые системы распределения и продаж. Вертикальные, горизонтальные, многоканальные маркетинговые системы. 

20. Типы вертикальных маркетинговых систем, их характеристика.

21. Показатели экономической эффективности продаж продуктов туристической индустрии. 

4-6 (контрольная работа № 2):

Тема 4. Технологии персональной продажи в туристической индустрии. 

Тема 5. Технологии телефонной коммуникации в процессе продаж. 

Тема 6. Технологии стимулирования продаж в туристической индустрии. 

Вопросы к контрольной работе № 2:


1. Персональная (личная) продажа в комплексе маркетинговых коммуникаций. 

2. Процесс персональной продажи в туризме и гостеприимстве, его этапы. 

3. Типы поведения продавца в процессе личной продажи.

4. Управление возражениями клиента в процессе продажи.

5. Влияние продавца на принятие клиентом решения о покупке.

6. Послепродажное обслуживание и формирование лояльности потребителя.

7. Сущность телефонной коммуникации в туризме и гостеприимстве. Особенности проведения продажи по телефону.

8. Речь продавца как инструмент воздействия на клиента. Требования, предъявляемые к речи менеджера по продажам. 

9. Рекомендации по ведению телефонных переговоров. 

10. Стимулирование продаж в комплексе маркетинговых коммуникаций.

11. Разработка программы стимулирования продаж и оценка результатов ее реализации.

12. Целевые аудитории стимулирования продаж.

13. Способы стимулирования продаж в туризме и гостеприимстве.

14. Роль программ лояльности в обеспечении роста продаж.

15. Типология лояльных клиентов туристской организации.

7-10 (контрольная работа № 3):

Тема 7. Цифровые технологии продвижения и продаж в туристической индустрии.

Тема 8. Организация продаж в туристической индустрии.

Тема 9. Сервисные технологии клиентинга при организации продаж.

Тема 10. Выставочная деятельность как способ активизации продаж в туристической индустрии.

Вопросы к контрольной работе № 3:


1. Использование инструментов цифровой экономики в туризме и гостеприимстве. 

2. Влияние средств коммуникаций и социальных платформ на покупательское поведение путешественников. 

3. Инновационные форматы продвижения гостиничных продуктов. 

4. Функциональное назначение и структура отдела продаж (реализации турпродукта).

5. Базовые компетенции персонала, направленные на оптимизацию продаж.

6. Требования к менеджеру, его функции в процессе продажи туристского продукта.

7. Сущность технологии клиентинга в туризме и гостеприимстве.

8. Задачи внедрения сервисных технологий клиентинга в маркетинг туристической индустрии.

9. Тренды развития клиентского сервиса в туристической индустрии.

10. Характеристика и классификация выставочных мероприятий, их значимость для субъектов туристической индустрии.

11. Процесс участия предприятия-экспонента в выставочно-ярмарочных мероприятиях.

12. Оформление выставочного стенда.

Перечень вопросов для проведения экзамена
1. Понятие комплексного продукта туристической индустрии. 

2. Структура туристского продукта.

3. Структура гостиничного продукта как объекта продаж.

4. Особенности комплексного продукта туристической индустрии и их влияние на технологию продаж.

5. Понятие и виды продаж в туристической индустрии.

6. Систематизация туристских мотиваций.

7. Мотивационные аспекты (психологический, экономический, маркетинговый) формирования туристских потоков.

8. Цели путешествия и мотивационные стимулы. Виды туров в зависимости от целей путешествия и мотивационных стимулов. 

9. Факторы туристской мотивации, влияющие на поведение потребителя при выборе продукта туристической индустрии.

10. Барьеры потребительской мотивации к приобретению турпродукта. 

11. Перспективные направления и тенденции развития туризма.

12. Процесс принятия решения о покупке туристского продукта. 

13. Цикл продажи туристского продукта. 

14. Психологические процессы, влияющие на технологии продаж.

15. Формирование сбытовой стратегии предприятий туристической индустрии. 

16. Этапы процесса разработки сбытовой стратегии. 

17. Характеристика каналов продаж разного типа. 

18. Критерии выбора посредников. Системы бронирования гостиниц, их характеристика.

19. Маркетинговые системы распределения и продаж. Вертикальные, горизонтальные, многоканальные маркетинговые системы. 

20. Типы вертикальных маркетинговых систем, их характеристика.

21. Показатели экономической эффективности продаж продуктов туристической индустрии. 

22. Персональная (личная) продажа в комплексе маркетинговых коммуникаций. 

23. Процесс персональной продажи в туризме и гостеприимстве, его этапы. 

24. Типы поведения продавца в процессе личной продажи.

25. Управление возражениями клиента в процессе продажи.

26. Влияние продавца на принятие клиентом решения о покупке.

27. Послепродажное обслуживание и формирование лояльности потребителя.

28. Сущность телефонной коммуникации в туризме и гостеприимстве. Особенности проведения продажи по телефону.

29. Речь продавца как инструмент воздействия на клиента. Требования, предъявляемые к речи менеджера по продажам. 

30. Рекомендации по ведению телефонных переговоров. 

31. Стимулирование продаж в комплексе маркетинговых коммуникаций.

32. Разработка программы стимулирования продаж и оценка результатов ее реализации.

33. Целевые аудитории стимулирования продаж.

34. Способы стимулирования продаж в туризме и гостеприимстве.

35. Роль программ лояльности в обеспечении роста продаж.

36. Типология лояльных клиентов туристской организации.

37. Использование инструментов цифровой экономики в туризме и гостеприимстве. 

38. Влияние средств коммуникаций и социальных платформ на покупательское поведение путешественников. 

39. Инновационные форматы продвижения гостиничных продуктов. 

40. Функциональное назначение и структура отдела продаж (реализации турпродукта).

41. Базовые компетенции персонала, направленные на оптимизацию продаж.

42. Требования к менеджеру, его функции в процессе продажи туристского продукта.

43. Сущность технологии клиентинга в туризме и гостеприимстве.

44. Задачи внедрения сервисных технологий клиентинга в маркетинг туристической индустрии.

45. Тренды развития клиентского сервиса в туристической индустрии.

46. Характеристика и классификация выставочных мероприятий, их значимость для субъектов туристической индустрии.

47. Процесс участия предприятия-экспонента в выставочно-ярмарочных мероприятиях.

48. Оформление выставочного стенда.

