АННОТАЦИЯ
рабочей программы профессионального модуля
Организация и контроль текущей деятельности сотрудников службы бронирования и продаж
1.  Область применения программы:  

Рабочая программа профессионального модуля является частью ППССЗ  в соответствии с ФГОС по специальности СПО  43.02.14 Гостиничное дело (базовой подготовки): ПМ.04 «Организация и контроль текущей деятельности сотрудников службы бронирования и продаж» и соответствующих профессиональных компетенций и вида деятельности (ВД, ПК):

ВД Организация и контроль текущей деятельности сотрудников службы бронирования и продаж
ПК 4.1 Планировать потребности службы бронирования и продаж в материальных ресурсах и персонале
ПК 4.2 Организовывать деятельность сотрудников службы бронирования и продаж в соответствии с текущими планами и стандартами гостиницы.

ПК 4.3 Контролировать текущую деятельность сотрудников службы бронирования и продаж для поддержания требуемого уровня качества.

Рабочая программа профессионального модуля может быть использована в дополнительном профессиональном образовании (в программе повышения квалификации и переподготовки) и профессиональной подготовке по профессии рабочих ( 25627 Портье). Опыт работы не требуется.

2. Место профессионального модуля в структуре ППССЗ: 

Дисциплина входит в профессиональный цикл.  

3.  Цели и задачи профессионального модуля - требования к результатам освоения профессионального модуля:

С целью овладения указанным видом профессиональной деятельности и соответствующими профессиональными компетенциями обучающийся в ходе освоения профессионального модуля должен:

иметь практический опыт:

- в планировании, организации, стимулировании и контроле деятельности сотрудников службы бронирования и продаж;

· 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.

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
4.  Общее количество часов на освоение программы профессионального модуля:

всего – 548 часов, в том числе:

максимальной учебной нагрузки обучающегося –414 часов, включая:

обязательной аудиторной учебной нагрузки обучающегося –336 час.;

практических занятий  - 156 часов;

самостоятельной работы обучающегося –28 часа;

учебной практики – 72 часа;

производственной практики –72 часа;

консультаций – 4;
промежуточная аттестация – 18 часов;

экзамен по модулю – 18 часов.

Содержание рабочей программы профессионального модуля полностью соответствует содержанию ФГОС по специальности 43.02.14 Гостиничное дело и обеспечивает практическую реализацию ФГОС в рамках образовательного процесса.

5.  Вид промежуточной аттестации: экзамен
