	
	Задание на производственную практику

Для студентов 3-го курса очного отделения

 МТКП РЭУ им. Г.В. Плеханова

По специальности 43.02.11 «Гостиничный сервис»

Целью производственной практики является: успешно овладеть основами профессиональной деятельности, необходимыми знаниями, умениями, компетенциями, используемыми в профессиональной сфере, овладеть навыками усвоения теоретических знаний и практических умений, подготовить студентов к осознанному и углубленному изучению общепрофессиональных и специальных дисциплин.
	

	№ п/п

Профессиональные компетенции
	Наименование ПМ, МДК, разделов, тем
	Количество часов

	
	ПМ.04 Организации продаж гостиничного продукта
	108

	ПК 4.1-ПК 4.4
	Раздел 1. Структура, функции, деятельность коммерческой службы отеля
	10

	Тема1.
Ознакомление с организацией работы коммерческой службы.

	1. Инструктаж по технике безопасности и распорядком отеля.

2.  Ознакомление с гостиничным предприятием.

3. Ознакомление с Положением об отделе маркетинга и продаж, с его структурой, функциями и принципами работы отдела и его служб. 

4. Организация и управление маркетинговой деятельностью гостиничного предприятия.

5. Ознакомление с рабочими местами и должностными обязанностями персонала отдела.

6. Изучение схемы взаимодействия отдела маркетинга и продаж с отделами и службами гостиницы.

7. Система маркетинговых исследований и маркетинговой информации гостиницы.
	

	ПК 4.1
	Раздел 2. Выявление спроса на гостиничные услуги.
	18

	Тема2.

Сегментный анализ гостиничного рынка
	1. Анализ гостиничного рынка, тенденции (обзор информации)
2. Описание процесса сегментации гостиничного рынка в отеле.

3. Сегментный анализ гостиничного рынка.

4. Особые требования к размещению туристов в соответствии с особенностями своей культуры.

5. Особенности групп потребителей − гостей отеля и их потребности.
	

	ПК 4.2
	Раздел 3. Формирование спроса и стимулирование сбыта.
	22

	 Тема 3. 
Продажи гостиничного продукта
	1. Сбытовая логистика отеля. 

2. Организация каналов сбыта. Функции и виды каналов сбыта услуг отеля.

3. Описать и указать в % соотношение каналов сбыта в гостинице, определить тенденции

4. Прямые продажи индивидуальным заказчикам

5. Прямые продажи корпоративным структурам

6. Организация продаж через туристических посредников.

7. Управление сбытовой политикой гостиничного предприятия.
	


	ПК 4.3.
	Раздел 3.Оценка конкурентоспособности оказываемых гостиничных услуг.
	20

	Тема 4. Оценка конкурентоспособности гостиницы
	1. Описание (сравнение) гостиницы  в соответствии со стандартом.

2. Описание (сравнение) гостиничного номера со стандартом

3. Анализ рыночной позиции предприятия. 

4. СВОТ-анализ: выявление сильных и слабых сторон; возможностей и угроз.

5. Сравнение гостиничного предприятия с конкурентами по ключевым показателям. 

6. Позиционирование гостиничного продукта

7. Инструменты маркетинга, используемые при позиционировании в гостиничном предприятии.
	

	ПК 4.4
	Раздел 4. Принимать участие в анализе комплекса маркетинга.
	20

	Тема 4. Комплекс маркетинга
	1. Гостиничный продукт отеля. 

2. Формирование продуктовой стратегии гостиничного предприятия.

3. Технологии обслуживания. Разработка новых гостиничных продуктов.
4. Тарифная политика гостиницы.

5. Формирование цен для различных сегментов гостиничного предприятия. 

6. Продвижение: рекламная деятельность отеля, связи с общественностью.

7. Менеджмент доходов в гостиничном предприятии.
	

	ПК 4.1-ПК 4.4
	Раздел 5. Маркетинг взаимоотношений с потребителями гостиничных услуг. CRM
	18

	Тема 5. Взаимоотношения с гостями

	1. Изучение потребностей гостей.

2. Анализ удовлетворенности клиентов гостиничного предприятия.

3. Программы лояльности.

4. Технологии работы с неудобными клиентами.

5.Изучить технологию предоставления основных и дополнительных услуг проживающим гостям, способы предоставления информации потребителю о видах услуг и правилах безопасности во время проживания в гостинице на примере используемых в данной гостинице документов.
	

	
	Итого:
	108


