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Назначение фонда оценочных средств 

 

Фонд оценочных средств (далее – ФОС) разрабатывается для текущего 

контроля успеваемости (оценивания хода освоения дисциплины), для проведения 

промежуточной аттестации (оценивания промежуточных и окончательных 

результатов обучения по дисциплине) обучающихся по междисциплинарному 

курсу  «Осуществление расчетов с клиентом за предоставленные услуги туризма 

и гостеприимства» в целях определения соответствия их учебных достижений 

поэтапным требованиям образовательной программы среднего 

профессионального образования – программы подготовки специалистов 

среднего звена (далее – ППССЗ) по специальности 43.02.16 Туризм и 

гостеприимство. 

ФОС по междисциплинарному курсу  «Осуществление расчетов с 

клиентом за предоставленные услуги туризма и гостеприимства» включают в 

себя: перечень компетенций, формируемых в процессе освоения ППССЗ; 

описание показателей и критериев оценивания компетенций на различных этапах 

их формирования, описание шкал оценивания; типовые контрольные задания или 

иные материалы, необходимые для оценки знаний, умений, характеризующих 

этапы формирования компетенций в процессе освоения ППССЗ; методические 

материалы, определяющие процедуры оценивания знаний, умений, 

характеризующих этапы формирования компетенций. 

Фонд оценочных средств сформирован на основе ключевых принципов 

оценивания: 

- валидности:  объекты оценки должны соответствовать поставленным 

целям обучения; 

- надежности:  использование единообразных стандартов и критериев для 

оценивания достижений; 

- объективности:  разные студенты должны иметь равные возможности 

добиться успеха. 

Основными параметрами и свойствами фонда оценочных средств 

являются: 

- предметная направленность (соответствие предмету изучения конкретной 

учебной дисциплины); 

- содержание (состав и взаимосвязь структурных единиц, образующих 

содержание теоретической и практической составляющих учебной дисциплины); 

- объем (количественный состав оценочных средств, входящих в ФОС); 

- качество оценочных средств и ФОС в целом, обеспечивающее получение 

объективных и достоверных результатов при проведении контроля с различными 

целями. 
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I. ПЕРЕЧЕНЬ КОМПЕТЕНЦИЙ, ФОРМИРУЕМЫХ В ПРОЦЕССЕ  

ОСВОЕНИЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНОЙ ПРОГРАММЫ 

 

1.1 Перечень формируемых компетенций 

                                                      

Код 

компетенции 

Формулировка компетенции 

ОК ОБЩИЕ 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 05 Осуществлять устную и письменную коммуникацию на 

государственном языке Российской Федерации с учетом 

особенностей социального и культурного контекста 

ОК 09 Пользоваться профессиональной документацией на 

государственном и иностранном языках. 

ПК ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ КОМПЕТЕНЦИИ 
ПК 1.4 Осуществлять расчеты с потребителями за предоставленные 

услуги 

 

 

1.2. Компонентный состав компетенций 

 
Код и формулировка 

компетенции 

Компонентный состав компетенции  

Знает: Умеет: Иметь 

практический 

опыт 

ОК 01: Выбирать 

способы решения 

задач  

профессиональной 

деятельности 

применительно к 

различным 

контекстам; 

З1- алгоритмы 

выполнения работ в 

профессиональной и 

смежных областях; 

методы работы в 

профессиональной и 

смежных сферах 

З1- порядок оценки 

результатов решения 

задач 

профессиональной 

деятельности. 

У1- выявлять и 

эффективно искать 

информацию, 

необходимую для 

решения задачи 

и/или проблемы; 

У1- анализировать 

задачу и/или 

проблему и выделять 

её составные части; 

определять этапы 

решения задачи; 

 

ОК 02: Использовать 

современные 

средства поиска, 

анализа и 

З1- формат 

оформления 

результатов поиска 

информации, 

У1- оформлять 

результаты поиска, 

применять средства 

информационных 
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интерпретации 

информации и 

информационные 

технологии для 

выполнения задач 

профессиональной 

деятельности 

современные средства 

и устройства 

информатизации; 

З1- порядок 

применения и 

программное 

обеспечение в 

профессиональной 

деятельности в том 

числе с 

использованием 

цифровых средств. 

 

технологий для 

решения 

профессиональных 

задач; 

У1- использовать 

современное 

программное 

обеспечение; 

ОК 05: 
Осуществлять 

устную и 

письменную 

коммуникацию на 

госудаственном 

языке Российской 

Федерации с учетом 

особенностей 

социального и 

культурного 

контекста 

З1 - нормы 

публичной речи на 

государственном 

языке 

З2 - особенности 

социального и 

культурного 

контекста, правила 

оформления 

документов 

и построения устных 

сообщений 

З3 - вербальные и 

невербальные способы 

коммуникации на 

государственном 

языке с учетом 

особенностей и 

различий социального 

и культурного 

контекста 

У1 – создавать 

продукт письменной 

коммуникации 

определенной 

структуры на 

государственном 

языке; 

У2 -  грамотно 

излагать свои мысли 

и оформлять 

документы по 

профессиональной 

тематике на 

государственном 

языке, проявлять 

толерантность в 

рабочем коллективе 

У3 – использовать 

вербальные и 

невербальные 

способы 

коммуникации на 

государственном 

языке с учетом 

особенностей и 

различий 

социального и 

культурного 

контекста 

 

ОК 09: 
Пользоваться 

профессиональной 

документацией на 

государственном и 

иностранном 

31- правила 

построения простых и 

сложных предложений 

на профессиональные 

темы; 

З2 - основные 

У1- понимать общий 

смысл четко 

произнесенных 

высказываний на 

известные темы  

(профессиональные 
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языках. общеупотребительные 

глаголы (бытовая и 

профессиональная 

лексика), лексический 

минимум, 

относящийся к 

описанию предметов, 

средств и процессов 

профессиональной 

деятельности 

и бытовые);  

У2 - понимать 

тексты на базовые 

профессиональные 

темы участвовать в 

диалогах на 

знакомые общие и 

профессиональные 

темы  

ПК 1.4 - 

Осуществлять 

расчеты с 

потребителями за 

предоставленные 

услуги 

З1 - правила приема и 

обслуживания 

клиентов, методику 

формирования цен на 

услуги туристских 

предприятий, виды и 

тех-ноологии расчетов 

при расчете за 

предоставленные 

услуги, виды 

контрольно-кассовой 

техники 

У1 - применять 

правила приема и 

обслуживания 

клиентов, 

рассчитывать цену 

на предоставляемую 

услугу, выбирать 

способ и 

оборудование для 

расчета клиента 

ПО1- применения 

правил приема и 

обслуживания 

клиентов, расчета 

цены на предо-

стравляемую 

услугу, выбора 

способа и 

оборудования для 

расчета клиента 

 

 

 

II.ОПИСАНИЕ ПОКАЗАТЕЛЕЙ И КРИТЕРИЕВ ОЦЕНИВАНИЯ 

КОМПЕ-ТЕНЦИЙ НА РАЗЛИЧНЫХ ЭТАПАХ ИХ ФОРМИРОВАНИЯ, 

ОПИСАНИЕ ШКАЛ ОЦЕНИВАНИЯ 

 

2.1 Структура фонда оценочных средств  

для текущего контроля успеваемости и промежуточной аттестации 

 

№ Контролируе

мые разделы 

(темы) 

дисциплины 

Код 

контро

-ли-

руемо

й 

компе

тенци

и 

Планируемые 

результаты обучения, 

характеризующие 

этапы формирования 

компетенции 

Наименование 

оценочного средства 

Текущий 

контроль 

успеваемости 

Промежуточ

ная 

аттестация 

1.  Ценообразова

ние и ценовая 

политика 

ОК 01 

ОК 02 

ОК 05 

ОК 09 

ПК 1.4 

ОК 1 Знать: З1, З2, 

Уметь: У1, У2 

ОК 2 Знать: З1, З2,  

Уметь: У1, У2 

ОК 5  Знать: З1, З2,  

Уметь: У1, У2 

 проведение 

опроса; 

 тестирование; 

 решение 

ситуационных 

задач. 

Зачетные 

вопросы № 1-

3 
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ПК 1.4 Знать: З1, З2, З3 

Уметь: У1, У2 

Владеть: ПО-1 

2.  Ценообразова

ние: расчет 

цены услуг. 

Методы 

расчета цены 

туристских 

услуг; 

управление 

доходами: 

оптимизация 

цены 

ОК 02 

ПК 1.4 

ОК 2 Знать: З1, З2,  

Уметь: У1, У2 

ПК 1.4 Знать: З1, З2, З3 

Уметь: У1, У2 

Владеть: ПО-1 

 

 проведение 

опроса; 

 тестирование; 

 решение 

ситуационных 

задач. 

Зачетные  

вопросы № 4-

6 

3.  Цена и тариф. 

Понятие 

тарифа; 

варианты 

тарифов. 

ОК 01 

ОК 02 

ОК 05 

ПК 1.4 

ОК 1 Знать: З1, З2, З3 

Уметь: У1, У2 

ОК 02 Знать: З1, З2, З3 

Уметь: У1, У2 

Владеть: ПО-1, ПО-2,  

ОК 05 Знать: З1, З2, З3 

Уметь: У1, У2 

Владеть: ПО-1, ПО-2,  

ПК 1.4 

Знать: З1, З2 

Уметь: У1 

Владеть:  ПО-1, 

 проведение 

опроса; 

 тестирование; 

 решение 

ситуационных 

задач. 

Зачетные 

вопросы № 7-

9 

4.  Факторы, 

влияющие на 

ценообразова

ние 

гостиничного 

предприятия 

ОК 01 

ОК 05 

ОК 09 

ПК 1.4 

ОК 01 Знать: З1, З2, З3 

Уметь: У1, У2 

ОК 05 Знать: З1, З2, З3 

Уметь: У1, У2 

Владеть: ПО-1, ПО-2,  

ОК 09 Знать: З1, З2, З3 

Уметь: У1, У2 

ПК 1.3 

Знать: З1, З2 

Уметь: У1 

Владеть:  ПО-1 

 проведение 

опроса; 

 тестирование; 

 решение 

ситуационных 

задач. 

Зачетные  

вопросы № 

10-12 

5.  Основные 

методы 

ценообразова

ния, 

ипользующие

ся при 

определении 

цены 

туристских 

услуг. 

ОК 01 

ОК 02 

 

ОК 01 Знать: З1, З2, З3 

Уметь: У1, У2 

ОК 02 

Знать: З1, З2 

Уметь: У1 

 

 проведение 

опроса; 

 тестирование; 

 решение 

ситуационных 

задач. 

Зачетные  

вопросы № 

13-15 

6.  Виды скидок с ОК 02 ОК 2 Знать: З1, З2, З3  проведение Зачетные 
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2.2. Критерии оценивания компетенций на различных этапах  

их формирования по видам оценочных средств 

 

Балльно-рейтинговая система является базовой системой оценивания 

сформированности компетенций обучающихся. 

Итоговая оценка сформированности компетенции(й) обучающихся в 

рамках балльно-рейтинговой системы осуществляется в ходе текущего контроля 

успеваемости, промежуточной аттестации и определяется как сумма баллов, 

полученных обучающимися в результате прохождения всех форм контроля. 

Оценка сформированности компетенции(й) по дисциплине складывается 

из двух составляющих: 

 первая составляющая – оценка преподавателем сформированности 

компетенции(й) в течение семестра в ходе текущего контроля успеваемости 

(максимум 100 баллов). Структура первой составляющей определяется 

технологической картой дисциплины, которая в начале семестра доводится до 

сведения обучающихся;  

 вторая составляющая – оценка сформированности компетенции(й) 

обучающихся на экзамене (максимум – 30 баллов). 

 

 

 

цены, 

применяемые 

в сфере 

туризма и 

гостеприимст

ва 

ПК 1.4 Уметь: У1, У2 

ПК 1.4 Знать: З1, З2, З3 

Уметь: У1, У2 

Владеть: ПО-1 

 

опроса; 

 тестирование; 

 решение 

ситуационных 

задач. 

вопросы № 

16-18 

7.  Осуществлени

е расчетов 

клиентов за 

предоставленн

ые услуги 

ОК 05 

ОК 09 

ПК 1.4 

ОК 05 Знать: З1, З2, 

Уметь: У1, У2 

ОК 09  Знать: З1, З2,  

Уметь: У1, У2 

ПК 1.4 Знать: З1, З2, З3 

Уметь: У1, У2 

Владеть: ПО-2 

 

 проведение 

опроса; 

 тестирование; 

 решение 

ситуационных 

задач. 

Зачетные 

вопросы № 

19-21 

8.  Договорные 

отношения 

между 

турагентом и 

туроперато-

ром 

ОК 02 

ОК 09 

ПК 1.4 

ОК 02 Знать: З1, З2,  

Уметь: У1, У2 

ОК 9 Знать: З1, З2,  

Уметь: У1, У2 

ПК 1.4 Знать: З1, З2, З3 

Уметь: У1, У2 

Владеть: ПО-1 

 

 проведение 

опроса; 

 тестирование; 

 решение 

ситуационных 

задач. 

Зачетные 

вопросы № 

22-24 
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ПЕРЕЧЕНЬ ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ 

 

№ 

п/п 

Наименование 

оценочного 

средства 

Характеристика оценочного 

средства 

Представление 

оценочного 

средства в ФОСе 

УСТНЫЕ ОЦЕНОЧНЫЕ СРЕДСТВА 

1 Устный опрос Средство контроля, 

организованное как 

специальная беседа 

преподавателя с обучающимся 

на темы, связанные с 

изучаемой дисциплиной, и 

рассчитанное на выяснение 

объема знаний обучающегося 

по определенному разделу, 

теме, проблеме и т.п. 

Вопросы для 

обсуждения по 

темам дисциплины 

ПИСЬМЕННЫЕ ОЦЕНОЧНЫЕ СРЕДСТВА 

1.  Реферат Продукт самостоятельной 

работы обучающегося, 

представляющий собой 

краткое изложение в 

письменном виде полученных 

результатов теоретического 

анализа определенной научной 

(учебно-исследовательской) 

темы, где автор раскрывает 

суть исследуемой проблемы, 

приводит различные точки 

зрения, а также собственные 

взгляды на нее. 

Темы рефератов 

2.  Тест Система стандартизированных 

заданий, позволяющая 

Фонд тестовых 

заданий 

4 – 

балльная 

шкала  

«отлично» «хорошо» «удовлетворит

ельно» 

«неудовлетвор

ительно» 

100-

балльная 

шкала 

85 и ≥ 70 – 84  51 – 69  0 – 50  
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автоматизировать процедуру 

измерения уровня знаний и 

умений обучающегося. 

3.  Контрольная 

работа 

Средство проверки умений 

применять полученные знания 

для решения задач 

определенного типа по 

теме(ам). 

Комплект 

контрольных 

заданий по 

вариантам 

4.  Деловая игра Совместная деятельность 

группы обучающихся под 

управлением  преподавателя с 

целью решения учебных и 

профессионально-

ориентированных задач путем 

игрового моделирования 

реальной проблемной 

ситуации.  

Тема (проблема), 

концепция, роли и 

ожидаемый 

результат по 

каждой игре 

5.  Ситуационная 

задача 

Одна из разновидностей 

метода анализа конкретных 

ситуаций 

– ситуационная задача – 

заключается в том, что 

обучаемому предлагаются 

текст с подробным описанием 

сложившейся ситуации 

и задача, требующая решения. 

Задания для 

решения 

ситуационных 

задач 

6.  Тренинг Интенсивная форма обучения, 

где в короткие сроки 

происходит передача полезных 

практических навыков от 

преподавателя к аудитории. 

Задания для 

выполнения 

тренинга 

7.  Кейс  Проблемное задание, в 

котором обучающемуся 

предлагается осмыслить 

реальную профессионально-

ориентированную ситуацию, 

необходимую для решения 

данной проблемы. 

Задания для 

решения кейса 
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А) КРИТЕРИИ И ШКАЛА ОЦЕНИВАНИЯ ОТВЕТОВ НА УСТНЫЕ 

ВОПРОСЫ 

№ 

п/

п 

Критерии оценивания Шкала оценок 

Количество 

баллов 

Оценка 

1. 1) обучающийся полно и 

аргументированно отвечает по 

содержанию задания;  

2) обнаруживает понимание 

материала, может обосновать свои 

суждения, применить знания на 

практике, привести необходимые 

примеры не только по учебнику, 

но и самостоятельно 

составленные; 

3) излагает материал 

последовательно и правильно. 

10 Отлично 

(высокий уровень 

сформированност

и компетенции) 

2. полно и аргументировано отвечает 

по содержанию задания; 

обнаруживает понимание 

материала, может обосновать свои 

суждения, применить знания на 

практике, привести необходимые 

примеры не только по учебнику, 

но и самостоятельно 

составленные; излагает материал 

последовательно и правильно, но 

допускает 1-2 ошибки, которые 

сам же исправляет 

8 Хорошо 

(достаточный 

уровень 

сформированност

и компетенции) 

3. обучающийся обнаруживает 

знание и понимание основных 

положений данного задания, но:  

1) излагает материал неполно и 

допускает неточности в 

определении понятий или 

формулировке правил;  

2) не умеет достаточно глубоко и 

доказательно обосновать свои 

суждения и привести свои 

примеры;  

3) излагает материал 

5 Удовлетворитель

но (приемлемый 

уровень 

сформированност

и компетенции)   
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Б) КРИТЕРИИ И ШКАЛА ОЦЕНИВАНИЯ РЕЗУЛЬТАТОВ  

ТЕСТИРОВАНИЯ 

 

№ 

п/п 

Критерии оценивания  Шкала оценок 

Количес

тво 

баллов 

Оценка  

1.  90-100 % правильных ответов 9-10 Отлично (высокий 

уровень 

сформированности 

компетенции) 

2.  80-89% правильных ответов 7-8 Хорошо (достаточный 

уровень 

сформированности 

компетенции) 

3.  70-79% правильных ответов 5-6 

4.  60-69% правильных ответов 3-4 Удовлетворительно 

(приемлемый уровень 

сформированности 

компетенции) 

5.  50-59% правильных ответов 1-2 

6.  менее 50% правильных ответов 0 Неудовлетворительно 

(недостаточный уровень 

сформированности 

компетенции) 

 

 

непоследовательно и допускает 

ошибки 

4. обучающийся обнаруживает 

незнание ответа на 

соответствующее задание, 

допускает ошибки в формулировке 

определений и правил, 

искажающие их смысл, 

беспорядочно и неуверенно 

излагает материал; отмечаются 

такие недостатки в подготовке 

обучающегося, которые являются 

серьезным препятствием к 

успешному овладению 

последующим материалом 

0 Неудовлетворите

льно 

(недостаточный 

уровень 

сформированност

и компетенции)  
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В) КРИТЕРИИ И ШКАЛА ОЦЕНИВАНИЯ РЕФЕРАТОВ 

 

№ 

п/п 

Критерии оценивания Шкала оценок 

Количество 

баллов 

Оценка  

 

 

 1 Выполнены все требования к 

написанию и защите реферата: 

обозначена проблема и обоснована её 

актуальность, сделан краткий анализ 

различных точек зрения на 

рассматриваемую проблему и логично 

изложена собственная позиция, 

сформулированы выводы, тема 

раскрыта полностью, выдержан объём, 

соблюдены требования к внешнему 

оформлению, даны правильные ответы 

на дополнительные вопросы. 

9-10 

Отлично 

(высокий 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

2 Основные требования к реферату и его 

защите выполнены, но при этом 

допущены недочеты. В частности, 

имеются неточности в изложении 

материала; отсутствует логическая 

последовательность в суждениях; не 

выдержан объем реферата; имеются 

упущения в оформлении; на 

дополнительные вопросы при защите 

даны неполные ответы. 

7-8 

Хорошо 

(достаточный 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

3 Имеются существенные отступления от 

требований к реферированию. В 

частности: тема освещена лишь 

частично; допущены фактические 

ошибки в содержании реферата или при 

ответе на дополнительные вопросы. 

4-6 

Удовлетворитель

но (приемлемый 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 
4 Тема освоена лишь частично; 

допущены грубые ошибки в 

содержании реферата или при ответе на 

дополнительные вопросы; во время 

защиты отсутствует вывод. 

1-3 

5 Тема реферата не раскрыта, 

обнаруживается существенное 

0 Неудовлетворите

льно 
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непонимание проблемы. (недостаточный 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

 

 

 

Г) КРИТЕРИИ И ШКАЛА ОЦЕНИВАНИЯ РЕЗУЛЬТАТОВ  

ДЕЛОВОЙ ИГРЫ 

 

№ 

п/п 

Критерии оценивания Шкала оценок 

Количество 

баллов 

Оценка  

 

 

 1 Обучающийся ясно представляет себе 

роль участника игры, предлагает 

альтернативные варианты решений, 

включается в процесс моделирования 

деятельности, взаимодействует с 

широким кругом участников. 

9-10 
Отлично 

(высокий 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

2 Обучающийся ясно видит свою роль в 

игре, но не расширяет зону деятельности, 

избегает конфликтов и эмоционального 

напряжения, замыкается на узком 

направлении в различных видах 

деятельности. 

7-8 
Хорошо 

(достаточный 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

3 Обучающийся не участвует в 

коллективной выработке решений 

участниками игры. 

4-6 

Удовлетворитель

но (приемлемый 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

4 Обучающийся делает ошибки в принятии 

решений, ведет себя недостаточно этично 

по отношению к другим участникам 

деловой игры. 

1-3 

5 Обучающийся не желает участвовать в 

деловой игре, не умеет вступать в 

коммуникацию, ведет себя неэтично по 

отношению к другим участникам игры. 

0 Неудовлетворите

льно 

(недостаточный 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 
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Д) КРИТЕРИИ И ШКАЛА ОЦЕНИВАНИЯ КОНТРОЛЬНЫХ РАБОТ 

 

№ 

п/п 

Критерии оценивания Шкала оценок 

Количеств

о баллов 

Оценка 

1.  Исключительные знания, абсолютное 

понимание сути вопросов, 

безукоризненное знание основных 

понятий и положений, логически и 

лексически грамотно изложенные, 

содержательные, аргументированные и 

исчерпывающие ответы. 

28-30 

 

 

 

 

 

 

 

Отлично 

(высокий 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

2.  Глубокие знания материала, отличное 

понимание сути вопросов, твердое знание 

основных понятий и положений по 

вопросам, структурированные, 

последовательные, полные, правильные 

ответы. 

25-27 

3.  Глубокие знания материала, правильное 

понимание сути вопросов, знание 

основных понятий и положений по 

вопросам, содержательные, полные и 

конкретные ответы на вопросы. Наличие 

несущественных или технических 

ошибок. 

22-24 

4.  Твердые, достаточно полные знания, 

хорошее понимание сути вопросов, 

правильные ответы на вопросы, 

минимальное количество неточностей, 

небрежное оформление. 

19-21 

5.  Твердые, но недостаточно полные знания, 

по сути верное понимание вопросов, в 

целом правильные ответы на вопросы, 

наличие неточностей, небрежное 

оформление. 

16-17 

Хорошо 

(достаточный 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 
6.  Общие знания, недостаточное понимание 

сути вопросов, наличие большого числа 

неточностей, небрежное оформление. 

13-15 

7.  Относительные знания, наличие ошибок, 

небрежное оформление. 

10-12 Удовлетворите-

льно 

(приемлемый 8.  Поверхностные знания, наличие грубых 7-9 
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ошибок, отсутствие логики изложения 

материала. 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

9.  Непонимание сути, большое количество 

грубых ошибок, отсутствие логики 

изложения материала. 

4-6 

Неудовлетвори-

тельно 

(недостаточный 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

10.  Не дан ответ на поставленные вопросы 1-3 

11.  Отсутствие ответа, дан ответ на другие 

вопросы, списывание в ходе выполнения 

работы, наличие на рабочем месте 

технических средств, в том числе 

телефона. 

0 

 

Е) КРИТЕРИИ И ШКАЛА ОЦЕНИВАНИЯ СИТУАЦИОННЫХ  

ЗАДАЧ 

 

№ 

п/п 

Критерии оценивания Шкала оценок 

Количество 

баллов 

Оценка  

 

 

 1 Задание выполнено в соответствии с 

требованиями оформления документов. 

9-10 Отлично 

(высокий 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

2 Задание выполнено с незначительными 

ошибками (несоблюдение параметров 

страницы, наличие негрубых 

стилистических ошибок и т.д.) 

7-8 Хорошо 

(достаточный 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

3 В задании допущены грубые ошибки 

(дублирование, отсутствие элементов 

реквизитов). 

1-6 Удовлетворитель

но (приемлемый 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

4 Задание не выполнено. 0 Неудовлетворите

льно 

(недостаточный 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 
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Ж) КРИТЕРИИ И ШКАЛА ОЦЕНИВАНИЯ РЕЗУЛЬТАТОВ 

ТРЕНИНГА 

 

№ 

п/п 

Критерии оценивания Шкала оценок 

Количеств

о баллов 

Оценка 

1.  Усвоение информации в полном объёме, 

сформированы представления, 

понимание задаваемых преподавателем 

вопросов, использовано 

структурированное обсуждение, 

выстраивание обучающимся причинно-

следственных и иных логических связей 

в тренинге, взаимодействует с широким 

кругом участников. Воодушевленность, 

уверенность обучающихся в своей 

способности применить полученные 

знания, умения, обсуждение того, как они 

будут применяться в будущем в их 

профессиональной деятельности.  

9-10 Отлично 

(высокий 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

2.  Обучающийся имеет четкое 

представление о своей позиции как 

участника тренинга, но отстраняется от 

группового взаимодействия, отдавая 

предпочтение индивидуальному подходу 

выполнения заданий тренинга.  

7-8 
Хорошо 

(достаточный 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

3.  Пассивное участие обучающихся в 

обсуждении, боязнь высказывания своей 

точки зрения, либо обсуждаемые 

вопросы неактуальны для них, не 

связаны с их личными целями, смыслами 

и интересами. Постоянно отвлекаются в 

ходе дискуссии или выполнения 

тренинга на другие темы и разговоры 

между собой. Необходима периодическая 

мотивация со стороны преподавателя. 

4-6 

Удовлетворител

ьно 

(приемлемый 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

4.  Низкий уровень вовлеченности 

обучающихся в обсуждение. 

1-3 

5.  Обучающийся не желает участвовать в 

тренинге, не умеет вступать в 

коммуникацию, ведет себя неэтично по 

0 Неудовлетворит

ельно 

(недостаточный 
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отношению к другим участникам 

тренинга. 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

 

З) КРИТЕРИИ И ШКАЛА ОЦЕНИВАНИЯ РЕЗУЛЬТАТОВ 

РЕШЕНИЯ КЕЙСА 

№ 

п/п 

Критерии оценивания Шкала оценок 

Количеств

о баллов 

Оценка 

1.  Кейс выполнен полностью, в рамках 

регламента, установленного на 

публичную презентацию, 

обучающийся(еся) приводит 

(подготовили) полную четкую 

аргументацию выбранного решения на 

основе качественно сделанного анализа. 

Демонстрируются хорошие 

теоретические знания, имеется 

собственная обоснованная точка зрения 

на проблему(ы) и причины ее (их) 

возникновения. В случае ряда 

выявленных проблем четко определяет 

их иерархию. При устной презентации 

уверенно и быстро отвечает на заданные 

вопросы, выступление сопровождается 

приемами визуализации. В случае 

письменного отчета-презентации по 

выполнению кейса сделан 

структурированный и детализированный 

анализ кейса, представлены возможные 

варианты решения (3-5), четко и 

аргументировано обоснован 

окончательный выбор одного из 

альтернативных решений. 

9-10 Отлично 

(высокий 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

2.  Кейс выполнен полностью, но в рамках 

установленного на выступление 

регламента, обучающийся(еся) не 

приводит (не подготовили) полную 

четкую аргументацию выбранного 

решения. Имеет место излишнее 

теоретизирование, или наоборот, 

7-8 

Хорошо 

(достаточный 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 
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теоретическое обоснование ограничено, 

имеется собственная точка зрения на 

проблемы, но не все причины ее 

возникновения установлены. 

3.  При устной презентации на 

дополнительные вопросы выступающий 

отвечает с некоторым затруднением, 

подготовленная устная презентации 

выполненного кейса не очень 

структурирована. При письменном 

отчете-презентации по выполнению 

кейса сделан не полный анализ кейса, без 

учета ряда фактов, выявлены не все 

возможные проблемы, для решения 

могла быть выбрана второстепенная, а не 

главная проблема, количество 

представленных возможных вариантов 

решения – 2-3, затруднена четкая 

аргументация окончательного выбора 

одного из альтернативных решений. 

5-6 

4.  Кейс выполнен более чем на 2/3, но в 

рамках установленного на выступление 

регламента, обучающийся(еся) 

расплывчато раскрывает решение, не 

может четко аргументировать сделанный 

выбор, показывает явный недостаток 

теоретических знаний. Выводы слабые, 

свидетельствуют о недостаточном 

анализе фактов, в основе решения может 

иметь место интерпретация фактов или 

предположения, Собственная точка 

зрения на причины возникновения 

проблемы не обоснована или 

отсутствует. При устной презентации на 

вопросы отвечает с трудом или не 

отвечает совсем. Подготовленная 

презентация выполненного кейса не 

структурирована. В случае письменной 

презентации по выполнению кейса не 

сделан детальный анализ кейса, далеко 

не все факты учтены, для решения 

3-4 

Удовлетворител

ьно 

(приемлемый 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 
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выбрана второстепенная, а не главная 

проблема, количество представленных 

возможных вариантов решения – 1-2, 

отсутствует четкая аргументация 

окончательного выбора решения. 

5.  Кейс выполнен менее чем на треть. 

Отсутствует детализация при анализе 

кейса, изложение устное или письменное 

не структурировано.  

2-3 

Неудовлетворит

ельно 

(недостаточный 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

6.  Если решение и обозначено в 

выступлении или отчете-презентации, то 

оно не является решением проблемы, 

которая заложена в кейсе. Отсутствует 

окончательный ответ (если он 

предусмотрен в кейсе). Правильный 

ответ угадан, а выстроенное под него 

решение безосновательно. 

1 

7.  Кейс не выполнен или выполнен неверно. 0 

 

 

И) КРИТЕРИИ И ШКАЛА ОЦЕНИВАНИЯ НА ЭКЗАМЕНЕ  
 

№ 

п/п 

Критерии оценивания Шкала оценок 

Количеств

о баллов 

Оценка 

1.  Дан полный, в логической 

последовательности развернутый ответ на 

поставленный вопрос, где обучающийся 

продемонстрировал знание дисциплины в 

полном объеме учебной программы, 

достаточно глубоко осмысливает 

дисциплину, самостоятельно и 

исчерпывающе отвечает на 

дополнительные вопросы, приводит 

собственные примеры по проблематике 

поставленного вопроса, решил 

предложенные практические задания без 

ошибок. 

24-30 Отлично 

(высокий 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

2.  Дан развернутый ответ на поставленный 

вопрос, где студент демонстрирует знания, 

приобретенные на занятиях, а также 

17-23 Хорошо 

(достаточный 

уровень 
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полученные посредством изучения 

обязательных учебных материалов по 

курсу, дает аргументированные ответы, 

приводит примеры, в ответе присутствует 

свободное владение монологической 

речью, логичность и последовательность 

ответа. Однако допускается неточность в 

ответе. Решил предложенные практические 

задания с небольшими неточностями. 

сформированнос

ти компетенции) 

3.  Дан ответ, свидетельствующий в основном 

о знании процессов изучаемой 

дисциплины, отличающийся 

недостаточной глубиной и полнотой 

раскрытия темы, знанием основных 

вопросов теории, слабо сформированными 

навыками анализа явлений, процессов, 

недостаточным умением давать 

аргументированные ответы и приводить 

примеры, недостаточно свободным 

владением монологической речью, 

логичностью и последовательностью 

ответа. Допускается несколько ошибок в 

содержании ответа и решении 

практических заданий. 

10-16 Удовлетворител

ьно 

(приемлемый 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

4.  Дан ответ, который содержит ряд 

серьезных неточностей, обнаруживающий 

незнание процессов изучаемой предметной 

области, отличающийся неглубоким 

раскрытием темы, незнанием основных 

вопросов теории, несформированными 

навыками анализа явлений, процессов, 

неумением давать аргументированные 

ответы, слабым владением 

монологической речью, отсутствием 

логичности и последовательности. Выводы 

поверхностны. Решение практических 

заданий не выполнено, т.е. студент не 

способен ответить на вопросы даже при 

дополнительных наводящих вопросах 

преподавателя. 

0-9 Неудовлетворит

ельно 

(недостаточный 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 
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2.3. Критерии и шкала оценивания результатов обучения по 

дисциплине при экзамене  

№ 

п/п 

Критерии оценивания Шкала оценок 

Сумма 

баллов по 

дисциплине 

/ 

междисцип

линарному 

курсу 

Оценка 

1.  Обучающийся глубоко и прочно усвоил 

программный материал, исчерпывающе, 

последовательно, четко и логически 

стройно его излагает, умеет тесно 

увязывать теорию с практикой, свободно 

справляется с задачами, вопросами и 

другими видами применения знаний, 

причем не затрудняется с ответом при 

видоизменении заданий, использует в 

ответе материал различной литературы, 

правильно обосновывает принятое 

нестандартное решение, владеет 

разносторонними навыками и приемами 

выполнения практических задач по 

формированию компетенций. 

85 и выше Отлично 

(высокий 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

2.  Обучающийся твердо знает материал, 

грамотно и по существу излагает его, не 

допуская существенных неточностей в 

ответе на вопрос, правильно применяет 

теоретические положения при решении 

практических вопросов и задач, владеет 

необходимыми навыками и приемами их 

выполнения, а также имеет достаточно 

полное представление о значимости 

знаний по дисциплине. 

75 - 84 Хорошо 

(достаточный 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

3.  Обучающийся имеет знания только 

основного материала, но не усвоил его 

деталей, допускает неточности, 

недостаточно правильные 

формулировки, нарушения логической 

последовательности в изложении 

51 – 74 Удовлетворител

ьно 

(приемлемый 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 
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программного материала, испытывает 

сложности при выполнении 

практических работ и затрудняется 

связать теорию вопроса с практикой. 

4.  Обучающийся не знает значительной 

части программного материала, 

неуверенно отвечает, допускает 

серьезные ошибки, не имеет 

представлений по методике выполнения 

практической работы, не может 

продолжить обучение без 

дополнительных занятий по данной 

дисциплине. 

менее 51 Неудовлетворит

ельно 

(недостаточный 

уровень 

сформированнос

ти компетенции) 

 

 

 

III. ТИПОВЫЕ КОНТРОЛЬНЫЕ ЗАДАНИЯ ИЛИ ИНЫЕ 

МАТЕРИАЛЫ, НЕОБХОДИМЫЕ ДЛЯ ОЦЕНКИ ЗНАНИЙ, УМЕНИЙ, 

ПРАКТИЧЕСКОГО ОПЫТА, ХАРАКТЕРИЗУЮЩИХ ЭТАПЫ 

ФОРМИРОВАНИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ В ПРОЦЕССЕ ОСВОЕНИЯ 

ОБРАЗОВАТЕЛЬНОЙ ПРОГРАММЫ 

 

3.1. Типовые контрольные задания  

для текущего контроля успеваемости обучающихся 

 

Тема 1. Ценообразование и ценовая политика 

1. Дайте определение понятию «турпродукт» на основе действующего 

российского законодательства. 

2. Какие основные специфические особенности турпродукта, как объекта 

туристскихпродаж вы можете перечислить? 

3. Какие основные критерии классификации и виды продаж в туризме вы 

можете 

назвать? Обоснуйте их содержательный аспект 
 

1. Организационная структура ставит цели… 

А) Распределение труда 

Б) Размещение гостей 

В) Различие гостиниц 

Г) Закрепление сотрудников за конкретными подразделениями 
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2. Базовым принципом организационной структуры является… 

А) определение ролей и взаимоотношений 

Б) Определение задач и обязанностей 

В) Определение каналов 

Г) Различие гостиниц по разным факторам 

 

3. Какая служба имеется в структуре любой гостиницы 

А) Бельевая 

Б) Коммерческая 

В) Множительная 

Г) Складская 

 

4. Какая служба отвечает за организацию управления всем предприятием 

А) Служба приема и размещения 

Б) Вспомогательная служба 

В) Административно-управленческая 

Г) Инженерно- техническая 

 

5. Какая служба занимается вопросами оперативного и стратегического 

планирования 

А) Коммерческая 

Б) Обслуживание номерного фонда 

В) Вспомогательная 

Г) Общественного питания 

 

6. Какая служба занимается вопросами приема гостей, бронью 

А) Коммерческая 

Б) Служба размещения 

В) Инженерно- техническая 

Г) Общественного питания 

 

7. Какая служба обслуживает туристов в номерах 

А) Вспомогательная 

Б) Инженерно- техническая 

В) Обслуживание номерного фонда 

Г) Служба приема и размещения 

 

8. Какая служба обслуживает гостей в кафе 

А) Служба приема и размещения 

Б) Коммерческая 
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В) Вспомогательная 

Г) Общественного питания 

 

9. Какая служба создает условия для функционирования систем 

теплоснабжения и кондиционирования 

А) Приема и размещения 

Б) Инженерно- техническая 

В) Вспомогательная 

Г) Общественного питания 

 

10. Какая служба занимается услугами прачечной и химчистки 

А) Вспомогательная 

Б) Инженерно- техническая 

В) Приема и размещения 

Г) Общественного питания 

 

Задание 3. Решение кейс-задач 

Кейс: Составить таблицу «Технологии фирмы-агента при продвижении 

турпродукта»  

Цель – выявить способность организовывать работу исполнителей, 

рассчитать и проанализировать затраты деятельности предприятия туристской 

индустрии (ПК-1.1; ПК-1.4)  

 

 

Тема 2. Ценообразование: расчет цены услуг. Методы расчета цены 

туристских услуг 

1. Основные понятия: отрасль, предприятие. Роль сферы туризма и 

гостеприимства в современной экономике. 

2. Сущность и специфика гостиничной услуги. 

3. Особенности производства и реализации гостиничной услуги. 

4. Гостиничный продукт, составляющие гостиничного продукта. 

 

Задание 1. 

Работая в группах, попробуйте сегментировать аудиторию предприятий 

индустрии туризма и гостеприимства в сферах: 

1. Предприятий досуга и развлечений. 

2. Предприятий средств размещения. 

3. Предприятий спортивной направленности. 

4. Предприятий сферы питания. 
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Представьте результаты группе и обсудите каждую сегментацию. 

 

Задание 2. 

Выберите любую известную вам услугу индустрии гостеприимства и: 

 сформулируйте перечень товарных характеристик, проранжируйте их с 

точки зрения значимости для потребителя (в роли потребителя выступаете вы 

сами); 

 классифицируйте услугу; 

 классифицируйте рынок для данной услуги; 

 определите целевой сегмент рынка; 

 определите, на каком этапе ЖЦТ находится услуга (обоснуйте); 

 проанализируйте рыночную ситуацию (факторы, влияющие на состояние 

спроса и предложения; соотношение спроса и предложения; насыщенность 

рынка данным товаром); 

 определите задачи маркетолога для данного рынка товара. 

 

Кейс №1. Изучите нормативный документ Постановление Правительства 

РФ от 18 ноября 2020 г. N 1852 «Об утверждении Правил оказания услуг по 

реализации туристского продукта»; 

Изучите статью 39 Закона Российской Федерации «О защите прав 

потребителей»; 

Изучите статьи 6, 7, 10.1 Федерального Закона «Об основах туристской 

деятельности в российской федерации».  

Кейс №2. Внимательно прочитайте предложенные ситуационные задания. 

Дайте аргументированные ответы на поставленные вопросы, основываясь на 

изученных нормативно-правовых актах и судебной практике (прецедентах).  

1.1. При заказе тура в Египет турист сообщил, что намеревается заняться 

виндсерфингом и повезет с собой доски (серфы). Агент своевременно выяснил, 

что встречающая сторона не гарантирует размещения серфов в автобусе, который 

производит групповой трансфер. Агент сообщил туристу о данном 

обстоятельстве и предложил заказать индивидуальный трансфер. После поездки 

турист написал претензию в адрес турфирмы, с требованием возместить ему 

стоимость индивидуального трансфера. Имеет ли право турист в данных 

ситуациях на возврат своих расходов по оплате туристского продукта или 

непредоставленных услуг? Какие нормативные документы регулируют 

ответственность сторон в такой ситуации? 

1.2. Туристы приобрели турпродукт с размещением в стандартном номере 

в отеле 4*. При заселении в отель туристы были поставлены в известность 
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сотрудником отеля о том, что свободных стандартных номеров нет, и их смогут 

разместить только в номере «студия» при условии доплаты туристами 1000 евро. 

Туристы согласились на доплату и были размещены. По возвращении туристы 

предъявили претензию в турагентство с требованием компенсации понесенных 

расходов. 

Имеет ли право туристы в данных ситуациях на возврат своих расходов по 

оплате туристского продукта или непредоставленных услуг? Какие нормативные 

документы регулируют ответственность сторон в такой ситуации? 

1.3. Туристы приобрели турпродукт следующего состава: международный 

авиаперелет, размещение, экскурсионная программа. В конце путешествия на 

стойке регистрации обратного вылета туристы были проинформированы 

сотрудником аэропорта о том, что рейс, указанный в их билете, не значится в 

расписании и, соответственно, не будет выполняться. Туристы были вынуждены 

за свой счет приобрести обратные билеты на другой рейс. По возвращении 

туристы обратились в турагентство с требованием компенсации понесенных 

расходов на авиаперелет. 

Имеет ли право турист в данных ситуациях на возврат своих расходов по 

оплате туристского продукта или не предоставленных услуг? Какие нормативные 

документы регулируют ответственность сторон в такой ситуации? 

1.4. Туристическая фирма заключила договор на реализацию автобусного 

зарубежного тура по программе «Франция – Италия через Скандинавию, 12/13 

дней», начало путешествия – 8 августа. Однако туроператор не сумел собрать 

достаточное количество туристов, желающих отправиться по данной программе 

в указанные сроки. Правомерно ли со стороны туроператора в этой ситуации 

предлагать туристу один из следующих вариантов: 

– перенести срок выезда по маршруту на следующую дату, например на 2 

сентября; 

– поменять маршрут на один из подходящих вариантов, например на 

программу «Италия. Отдых на Тирренском море, 14 дней» или на дату начала 

путешествия – 7 августа с соответствующей доплатой; 

– отказаться от совершения путешествия с полным возвратом уплаченных 

средств. 

1.5. Туристическая фирма заключила договор на реализацию тура на отдых 

в Тайланде, однако внезапно изменилась стоимость авиационного топлива, и 

авиакомпания подняла цену на перелеты. Доплата оказалась столь существенной, 

что некая туроператорская фирма не располагала достаточными собственными 

денежными ресурсами для оплаты билетов по новой стоимости. Какие варианты 

туроператор может предложить туристам, уже купившим путевки? 

1.6. Семья туристов приобрела туристскую путевку «Барселона, отдых на 

КостаДорада». Туристы сообщили турагенту о том, что целью их поездки 

являются отдых на море и обязательное посещение известного парка развлечений 
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«Порт Авентура». Период поездки – февраль. Агент, конечно, информировал 

туриста о том, что морские купания в это время года на побережье Испании 

невозможны, но в гостинице есть закрытый бассейн. Однако агент не сообщил 

туристу, что «Порт Авентура» в этот период закрывается для посещений. После 

поездки турист обратился с претензией в турагентство (к продавцу). Имеет ли 

право турист в данных ситуациях на возврат своих расходов по оплате 

туристского продукта или не предоставленных услуг? Как поступить агенту в 

данной ситуации для того, чтобы избежать судебного разбирательства?  

1.7. Турист приобретает тур «Автобусом по Европе», внимательно изучает 

программы, выбирает подходящий ему маршрут и сообщает агенту, что одна из 

целей его поездки – совершение покупок в Милане. Однако туристу не сообщили, 

что именно тот день, на который запланировано посещение Милана, в Италии 

является национальным праздничным днем и все магазины в городе будут 

закрыты. Можно ли рассматривать данный факт, как нарушение Правил со 

стороны исполнителя? 

1.8. Турагент должен был срочно уточнить некоторые личные сведения о 

семье выезжающих туристов. Он позвонил туристам по домашнему телефону и, 

не застав дома взрослых, стал задавать вопросы ребенку. В ходе разговора агент 

обмолвился, что ребенок по документам не является родным сыном своего отца. 

Это было шоком для ребенка и вызвало возмущение туриста. Может ли турист 

обратиться в суд и на основании Федерального закона «О персональных данных» 

потребовать от турфирмы компенсации за нанесенный моральный ущерб?  

1.9. Турист приобретает автобусный тур по маршруту «Скандинавия – 

Париж. 10 дней». Во время покупки он выражает намерение сойти с маршрута в 

Амстердаме, а через 5 дней присоединиться к группе в Гамбурге на обратном 

пути. Является ли такое поведение нарушением условий путешествия? И несет 

ли исполнитель ответственность за произошедшее с туристом в этой поездке? 

1.10. Турист, уже оплативший свою турпутевку полностью или частично, 

внезапно оказывается в ситуации невозможности совершения поездки по 

независящим от него обстоятельствам (вследствие собственной болезни или 

болезни близкого человека, отказа в выдаче визы и других обстоятельств, 

например, внезапной отмены отпуска). Может ли турист вернуть деньги, 

уплаченные за тур? 

 

Тема 3. Цена и тариф. Понятие тарифа; варианты тарифов 

1. Какие функции выполняет отдел продаж турфирмы? 

2. Какие основные профессиональные требования предъявляются к знаниям 

персонала, занимающегося продажами турпродукта? 

3. Перечислите основные личностные характеристики менеджера по 

продажам турфирмы, которыми он должен обладать. 
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4. За что несет ответственность менеджер по продажам турфирмы? 

5. Какие выделяют три классических подхода к организации в современных 

российских турфирмах отдела по рекламе и продвижению? 

6. Перечислите основные функции, выполняемые отделом рекламы и 

продвижения турфирмы. 

7. Какие требования к квалификации начальника отдела маркетинга и 

продаж турагентства прописывает приказ Минздравсоцразвития России от 

12.03.2012 № 202н «Об утверждении Единого квалификационного справочника 

должностей руководителей, специалистов, служащих, раздел 

«Квалификационные характеристики должностей работников организаций 

сферы туризма»? 
 

Практическая работа: 

Цель практической работы: Научиться рассчитывать объём реализации 

основных услуг. 

Задачи практической работы: Овладение обучающимися общими 

компетенциями: 

Перечень основных терминов: предпринимательская деятельность, 

гостиничный бизнес, внутрифирменное планирование, основные и 

дополнительные услуги гостиницы. 

Задача 1. Определите суммы оплаты труда администратора гостиницы к 

начислению и к получению за март 2022 г. при условии, что им отработано 10 

смен, продолжительность каждой смены 12 часов. 

Условия оплаты: повременно-премиальная оплата, оклад согласно 

штатному расписанию составляет 15000 руб., доплата за стаж работы 15%, при 

оплате учитываются уральский коэффициент и надбавка. 

Общий премиальный фонд гостиницы за месяц составляет 200000 руб., из 

которого на долю администратора (личный вклад в результаты предприятия 

размещения) приходится 10 %. Рассчитайте общие затраты на оплату труда 

администратора. 

Задача 2. Общий объем продаж в транзитной гостинице составляет 20 000 

номеров в год, цена размещения – 1200 руб., средние затраты на ед. услуги 

размещения – 900 руб. Маркетинговый отдел гостиницы предложил в качестве 

дополнительной услуги организовать услуги няни. 

По расчетам эта услуга позволит увеличить количество размещенных лиц на 

10%, но приведет к росту издержек на каждый заказ на 240 руб., оплата услуг 

няни в сутки – 600 руб. 

Определить предполагаемые изменения выручки, затрат, прибыли; имеет ли 

смысл нести дополнительные расходы по организации услуг няни. 
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Задание 3. Кейс - задачи 

Кейс 1. Разработайте концепцию туристского агентства согласно 

требованиям параграфа 6, ГОСТ Р 50690-2017 «Туристские услуги. Общие 

требования» и ГОСТ Р 54600-2011 «Туристские услуги. Услуги турагентств. 

Общие требования». 

Определите: 

1. Организационную форму предприятия: Общество с ограниченной 

ответственностью или индивидуальный предприниматель. Франшиза или 

собственная торговая марка.  

2. Дополнительные услуги: продажа авиа- и ж/д билетов; услуги трансфера, 

заказ лимузинов; оформление виз; страхование; подготовка документов для 

оформления загранпаспортов; услуги индивидуального гида, сопровождающего; 

услуги переводчика; продажа путеводителей; продажа сопутствующих товаров 

для путешествий; реализация подарочных сертификатов; бронирование и заказ 

столиков в ресторанах, билетов на мероприятия; прокат туристического 

оборудования; аренда автомобилей. 

3. Организационный план: местоположение офиса турфирмы, количество 

сотрудников, распределение должностных обязанностей. 

4. Определите приоритетные туристические направления вашего 

турагентства: по типу туристического направления; по стоимости туров; по 

странам; по виду туризма. 

5. Выберете название туристической компании. 

6. Составьте портрет будущих клиентов. 

7. С какими туроператорами вы планируете заключать агентское 

соглашение. 

8. Рассчитайте примерный объём расходов при реализации своего проекта. 

 

Кейс 2.  Подобрать туры по запросам: 

1.1 В настоящее время наблюдается смена туристских предпочтений, все 

популярнее становятся активные виды туристской деятельности. С каждым 

годом растет популярность горнолыжных туров, как в международном, так и во 

внутреннем туризме.  

Подобрать для семьи (2 взрослых и 1 ребенок (4 года)) из города Барнаула 

в середине января горнолыжный тур в Австрии. Вылет из Новосибирска, 8 дней/7 

ночей. Отель 4*. Бюджет 180-210 тысяч рублей.  

1.2 Здравствуйте! Меня зовут Игорь я из Барнаула. Мы с парнями (всего 

нас 5 человек, включая меня) хотим в марте покататься на лыжах. Поехать можем 

максимум на 4 дня. 11 марта, утром, нам уже нужно быть в Барнауле. Бюджет 45 

тысяч рублей. Что можете предложить? 

1.3 Здравствуйте! Меня зовут Елена я из Барнаула. Мы с мужем хотим 

поехать куда-нибудь за границу летом, но не понимаем какие направления будут 
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открыты. Нам в целом не принципиально куда, лишь бы пляж и всё включено, 

ну, вы понимаете. Отпуск у нас в августе, с 1 по 20 число. Заранее скажу, ниже 

4* звёзд не предлагайте даже! Можем позволить себе путёвку за 150 000 рублей. 

1.4 Здравствуйте! Меня зовут Сергей я из Бийска. Мы с моей невестой 

планируем медовый месяц на июль. Подскажите что-нибудь. Бюджет у нас 200 

000 рублей. Можно и в России. 

1.5 Здравствуйте! Меня зовут Нурбек я из Кош-Агача. Хочу в Польшу! На 

недельку. Не знаю, когда лучше, весной или летом, посоветуйте вы. Смогу в 

любой момент. Бюджет у меня 200 000 рублей. 

Задание 2. Для каждого запроса: 

2.1. В соответствии с заданными критериями определите действующего 

туроператора, формирующего данное направление;  

2.2. Оформите коммерческое предложение на поездку в соответствии с 

заявкой (ответ на запрос туриста по электронной почте)  

2.3. Рассчитайте прибыль агентства в соответствии с базовой комиссией 

туроператора (комиссия туроператора 10%). 

 

Задание 4. Тематика эссе 

1. Концепция разработки системы реализации турпродукта через интернет 

технологии 

2. Себестоимость турпродукта, факторы и условия ее определяющие. 

        3. Исследование сегментного подхода на примере турпродукта турфирмы. 

 

 

Тема 4. Факторы, влияющие на ценообразование гостиничного 

предприятия 

 

1. Перечислите основные этапы алгоритма процесса продажи турпродукта 

клиенту менеджером по продаже в офисе турфирмы. 

2. Что такое постпродажное обслуживание в деятельности турфирм и в чем 

оно проявляется? 

3. Какие основные техники продаж турпродукта применяемые в турфирмах 

вы знаете, раскройте их содержательный аспект? 

4. С какой информацией относительно приобретаемого турпродукта клиента 

должен познакомить менеджер по продажам турфирмы? 

5. Что такое «Уголок потребителя» в турфирме и в чем его предназначение? 

6. Какие основные разделы включает в себя примерная форма договора о 

реализации турпродукта? 
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Задание 1. Вопросы для обсуждения 

1. Стадии создания турпродукта: проектирование турпродукта, 

формирование турпродукта.  

2. ГОСТ Р 50681-2010 Туристские услуги. Проектирование туристских 

услуг. 

3. Изучение ресурсов выбранной дестинации, определение концепции 

нового турпродукта, оптимальный отбор туристских услуг для формирования 

турпродукта, выбор партнеров и схемы работы в дестинации.  

4. Заказные, пакетные, компромиссные туры.  

5. Оформление технологической карты маршрута.  

6. Калькуляция стоимости турпродукта. 

7. Технологии динамического пакетирования 

 

Задание 2. Решение тестов 

Задание 3. Кейс – задачи 

 

Ситуационная задача 1 

На новогодние школьные каникулы в Москву прибывает школьная группа 

в количестве 114 шк. + 6 сопр. (Программа тура 3 дня/2 ночи прилагается). 

Необходимо составить расписание обслуживания группы в Москве с подробным 

таймингом. 

 

Ситуационная задача 2 

Туристической компании перед зимним сезоном необходимо организовать 

продвижение нового для компании туристского продукта в Великий Устюг. 

Турпродукт ориентирован на школьные группы и группы родителей с детьми 

(программа тура прилагается). Даты заездов с 1 декабря 2023 г. по 15 января 2024 

г. Необходимо разработать программу продвижения турпродукта, используя все 

инструменты продвижения». 

 

Ситуационная задача 3 

ВЫ – руководитель отдела туристической компании «Экзотик Тайм». 

Перед Вашим отделом поставлена задача разработать план продвижения 

дайвинг-туров в Австралию и Океанию. Вам необходимо организовать 

сотрудников отдела на разработку плана мероприятий по продвижению 

турпродукта: определить и поставить цели, которые необходимо достичь в 

рамках компании, определить целевую аудиторию и предложить план действий 

в области рекламы, стимулирования продаж и PR-акций. 

 

Ситуационная задача 4 
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ВЫ – руководитель отдела туристической компании «Пак групп». Перед 

Вашим отделом поставлена задача разработать план продвижения горнолыжных 

туров в Австрию. 

Вам необходимо организовать сотрудников отдела на разработку плана 

мероприятий по продвижению турпродукта: определить и поставить цели, 

которые необходимо достичь в рамках компании, определить целевую 

аудиторию и предложить план действий в области рекламы, стимулирования 

продаж и PR-акций. 

 

Ситуационная задача 5 

ВЫ – руководитель отдела туристической компании «Союзкурорт». Перед 

Вашим отделом поставлена задача разработать план продвижения лечебно-

оздоровительных туров в Анапу. Вам необходимо организовать сотрудников 

отдела на разработку плана мероприятий по продвижению турпродукта: 

определить и поставить цели, которые необходимо достичь в 

рамках компании, определить целевую аудиторию и предложить план действий 

в области рекламы, стимулирования продаж и PR-акций. 

 

Ситуационная задача 6 

ВЫ – руководитель отдела туристической компании «Путешествие с 

ребенком». Перед Вашим отделом поставлена задача разработать план 

продвижения экскурсионных туров на зимние каникулы. Вам необходимо 

организовать сотрудников отдела на разработку плана мероприятий по 

продвижению турпродукта: определить и поставить цели, которые необходимо 

достичь в рамках компании, определить целевую аудиторию и предложить план 

действий в области рекламы, стимулирования продаж и PR-акций. 

 

Задание 4. Тематика эссе 

1. Типичные ошибки менеджеров турагентств при работе с 

потребителями. 

2. Значение корпоративных стандартов качества обслуживания 

потребителей. 

3. Государственное регулирование стандартов качества в туризме. 

4. Интернет-технологии и турагентская деятельность: проблемы 

интеграции. 

 

Тема 5. Основные методы ценообразования, использующиеся при 

определении цены туристских услуг. 

Задание 1. Вопросы для обсуждения 
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1. Особенности ценообразования в сфере туристских услуг. 

2. Расходы, включающиеся в себестоимость туристского продукта. 

3. Виды ценовых стратегий. 

4. Анализ ценовой политики туристской организации. 

5. Как оценивает потребитель, уровень цен туристской фирмы? 

 

Задание 2. Решение тестов 

 

1. К способам оплаты туриста за турпродукт в РФ не относят: 

а) расчеты наличными; 

б) расчеты акциями; 

в) расчеты платежными поручениями; 

г) расчеты векселями. 

 

2. При осуществлении менеджером турагентства личной продажи клиенту –

меланхолику он должен: 

а) меньше говорить и быть менее настойчивым; 

б) больше говорить и быть более настойчивым; 

в) не говорить самому, а только слушать клиента; 

г) только говорить самому, стараясь убедить клиента приобрести тур. 

 

3. Реклама, осуществляемая с целью убедить покупателя приобрести товар 

(услугу), называется: 

а) информирующей; 

б) эмоциональной; 

в) увещевательной; 

г) напоминающей. 

 

4. Паблик-рилейшнз – это: 

а) специально организованные личные контакты продавца и покупателя в связи 

со сбытом товара (услуги); 

б) пропаганда, воздействие на потребителей с целью увеличения спроса на 

товары; 

в) мероприятия, используемые для краткосрочного и непосредственного 

стимулирования сбыта; 

г) планируемые усилия фирмы, направленные на создание и поддержание 

доброжелательных отношений с ее общественностью. 

 

5. Личная продажа туристского продукта не включает этап: 

а) продажа турпродукта; 

б) приём клиента и установление контакта с ним; 
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в) выявление потребностей клиента; 

г) представление клиента. 

 

6. Коммуникации в маркетинге – это: 

а) прямые связи между производителями продукции; 

б) все методы и формы передачи информации и влияния на избранную 

аудиторию; 

в) набор инструментов маркетинга, используемых фирмой для достижения своих 

целей; 

г) совокупность управляемых элементов маркетинговой деятельности фирмы. 

 

7. Контекстная реклама относится к следующим средствам рекламы: 

а) компьютеризированным; 

б) печатным; 

в) телевизионным; 

г) наружным. 

 

8. Стимулирование сбыта отличается от других инструментов 

маркетинговых коммуникаций тем, что: 

а) учитывает не только мнение потребителей, но и общественное мнение; 

б) обладает большой информационной направленностью; 

в) имеет массовый характер; 

г) обеспечивает дополнительную мотивацию покупателей к совершению 

покупки. 

 

2. Изучить турпакет, разработанный в соответствии с сегментацией 

туристского рынка. 

При разработке туристского пакета студент должен знать, для какого 

сегмента и по какой цене туристская организация предложит разработанный 

турпродукт на рынке. Предположим, турорганизация имеет два основных 

сегмента: сегмент «А» - потребитель со средними доходами; сегмент «Б» - 

потребитель с высокими доходами. 

 

Тема 6. Виды скидок с цены, применяемые в сфере туризма и гостеприим-

ства 

1.Продвижение туристского продукта – это… 

А) комплекс мер, направленных на реализацию туристского продута (реклама, 

участие в специализированных выставках, ярмарках, издание каталогов, 
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буклетов и др.) 

Б) деятельность по продвижению и реализации туристского продукта, 

осуществляемая юридическим лицом или индивидуальным предпринимателем 

В) комплекс услуг по перевозке и размещению, оказываемых за общую цену 

(независимо от включения в общую цену стоимости экскурсионного 

обслуживания и (или) других услуг) по договору о реализации туристского 

продукта 

Г) деятельность туроператора по заключению и исполнению договоров с 

третьими лицами, оказывающими отдельные услуги, входящие в туристский 

продукт (гостиницы, перевозчики, экскурсоводы (гиды) и др.). 

 

2. Туристский продукт – это… 

А) право на тур, приобретаемое у турфирмы 

Б) комплекс услуг по размещению, питанию, перевозке, экскурсионному 

обслуживанию и других услуг, приобретаемые туристом 

В) тур, предоставляемый турфирмой в зависимости от целей путешествия и 

избранного туристами маршрута 

Г) право на тур, включающий в себя комплекс услуг по размещению, перевозке, 

питанию туристов, экскурсионные и другие услуги, предоставляемые турфирмой 

в зависимости от целей путешествия и избранного туристами маршрута 

 

3.Какие особенности, характеризуют групповые туры: 

А) доступность массовому туристу 

Б) предоставляют туристу больше независимости и самостоятельности 

В) турист обязан подчиняться установленному порядку 

Г) высокая стоимость тура 

 

4. Понятие – гостеприимство - многогранно и складывается из множества 

составляющих факторов, допишите еще один фактор и раскройте его 

содержание: 

А) внимательное отношение тех, кто предоставляет туристский продукт, к 

просьбам и пожеланиям клиента (по принципу, что мы можем еще для вас 

сделать?); 

Б) забота об облегчении ориентации туристов в получении услуг (информация 

внутри фирмы, об объектах в путеводителях и буклетах на понятном туристу 

языке и др.); 

В) благожелательное отношение к туристам, которое должно быть возведено в 

принцип обслуживания 

 

5. С точки зрения особенностей поведения людей можно выделить четыре 

основных типа клиентов турфирмы: 
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А) оседлый тип 

Б) оседло-мобильный тип 

В) мобильный тип 

Г) кочевой тип. 

 

6. Какому типу клиентов соответствует следующее описание: клиенты с 

небольшим или средним доходом. В этой группе находится значительное число 

пожилых людей и лиц молодого возраста. У молодежи преобладает стремление 

к пляжному отдыху, с определенным уровнем комфорта. Эта группа 

предпочитает селиться в отелях средней категории. Для данного типа туристов 

важно проведение экскурсий и обязательно развлекательных вечерних и ночных 

программ, придают большое значение покупке сувениров? 

 

7. Туроператоры и турагенты при продвижении и продаже туристского 

продукта уровень обслуживания по туру условно обозначают следующими 

категориями: 

А) «люкс» 

Б) первый класс 

В) туристский класс 

Г) экономический класс. 

 

8. Какому классу соответствует приведенная характеристика уровня 

обслуживания клиентов: 

Обычно этим классом пользуются студенты и малообеспеченные люди. 

Программы этого класса предусматривают минимум услуг и невысокого уровня. 

Размещение в гостиницах 1-2 звезд, в хостелах, общежитиях, в малых частных 

или кооперативных гостиницах, предусматривающих сервис по принципу 

самообслуживания: питание может не предоставляться вообще, может быть 

запланирован завтрак по типу шведского стола, с ассортиментом блюд по типу 

континентального завтрака; перелет, как правило, чартерными авиарейсами; 

встреча и проводы могут быть организованы на общественном транспорте. 

 

9. Международная биржа по туризму в Берлине (IТВ) проводится ежегодно: 

А) в начале марта; 

Б) во второй декаде ноября; 

В) в конце января 

Г) в конце марта 

 

10. Под предметом агентского соглашения понимается: 

А) поручение реализации туристского продукта 

Б) передача турпродукта 
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В) купля-продажа турпродукта 

Г) всё указанное выше 

 

11. В течение, какого предельного срока со дня окончания действия договора 

реализации туристского продукта можно предъявлять претензии к качеству 

туристского продукта: 

А) недели 

Б) двух недель 

В) 20 дней 

Г) 30 дней 

 

12. Соблюдая принципы оптимальности, рациональности и тематического 

соответствия, составьте: предварительную программу обслуживания (набор 

услуг) для партнера, направляющего к вам туристов (группа школьников 

из Москвы на 3 дня, без учета дней заезда и отъезда туристов, с 

экскурсионно-познавательными целями). 

 

Задания:  

Задание 1. Изучить основные инструменты продвижения турпродукта. 

Стимулирование продаж и пропаганда. 

Задание 2. Составить схему сбыта туристского продукта для крупного 

туроператора. Перечислить всех посредников в доведении турпродукта до 

конечного потребителя. Обосновать выбор схемы сбыта. Конструктивная 

критика студентами представленных схем сбыта. Выделение преимуществ и 

недостатков представленной схемы сбыта. Дискуссия. 

Задание 3. Разработка коммерческого предложения по новому туру 

 

Задание: Ответить на вопросы: 

1. В чем смысл систематизации предлагаемых потребителю туров в виде 

каталога? 

2. Какие формы информационного обеспечения потребителя вам кажутся 

наиболее 

эффективными и почему? 

3. Какие виды каталога существуют? 

 

Задание 2. Проанализировать каталог туроператора по следующим 

пунктам: 

- качество составления каталога; 

- удобство пользования им; 

- информативность; 

- привлекательность приведенных описаний, 
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- определить вид каталога и аргументация ответа. 

 

Задание 3. Правила работы с каталогом туроператора. Подбор отеля по 

каталогу 

туроператора 

 

Задание 4. Тематика эссе 

1. Интернет-технологии и турагентская деятельность: угрозы.  

2. Интернет-технологии и турагентская деятельность: перспективы. 

3. Офисные компьютерные программы, облегчающие деятельность 

турагента. 

4. Оборудование и инвентарь офиса турагентской фирмы: организация 

рабочего места турагента. 

5. Рынок турагентских услуг Дагестана: проблемы. 

6. Рынок турагентских услуг Дагестана: перспективы. 

7.  

Тема 7. Осуществление расчетов клиентов за предоставленные услуги 

Решить задачи: 

Задача 1. Рассчитать стоимость тура в Турцию (Анталия) предлагаемые 

туроператором для группы из 40 человек включая сопровождающего, если 

известна стоимость билета на одного пассажира 175$, а цена проживания и 

питания на одного туриста в сутки составляет 35$. Срок пребывания 15 дней - 14 

ночей. 

 

Задача 2. Определить стоимость тура в г. Париж предлагаемые 

туроператором для группы из 20 человек, если известна стоимость билетов туда 

и обратно - 250$, цена проживания и питания на одного туриста в сутки 

составляет 50$. Срок пребывания 5дней – 4 ночи.  

 

Задача 3. Найти стоимость тура Санкт-Петербург – Москва предлагаемые 

туроператором для группы 21 человек включая экскурсовода, если известно, что 

стоимость билета туда и обратно 100$. Цена проживания 30$( в сутки), питание 

20$ на одного туриста. Экскурсионная и культурная программа 45$ на одного 

туриста. Срок поездки 4 дня – 3 ночи. 

 

Задача 4. Определить стоимость тура Краснодар – Киев предлагаемые 

туроператором для группы 21 человек, включая экскурсовода, если известно, что 

стоимость билета туда и обратно 100$, цена проживания 20$, питание 20$ на 
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одного туриста, экскурсионная и культурная программа 55$ на одного туриста. 

Срок поездки 6 дней – 5 ночей. 

 

Задача 5. Найти стоимость тура в Италию (Милан) предлагаемые 

туроператором для группы из 20 человек включая сопровождающего, если 

известна стоимость билета на одного пассажира 175$, а цена проживания и 

питания на одного туриста в сутки составляет 35$. Срок пребывания 7 дней - 6 

ночей. 

 

Задача 6. Рассчитать стоимость тура в г. Париж предлагаемые 

туроператором для группы из 30 человек, если известна стоимость билетов туда 

и обратно - 250$, цена проживания и питания на одного туриста в сутки 

составляет 50$.Срок пребывания 10 дней – 9 ночей.  

 

Задача 7. Определить долю рынка туристской фирмы «Розовый слон», 

если известно, удельный вес туристского продукта в сентябре 28, а емкость рынка 

112. 

 

Задача 8. Рассчитать долю рынка туристской фирмы «Калейдоскоп», если 

известно, удельный вес туристского продукта в августе 35, а емкость рынка 145. 

 

Задача 9. Найти долю рынка туристской фирмы «Путешествия», если 

известно, емкость туристского рынка марте145, а удельный вес туристского 

продукта 20 

 

Задача 10. В себестоимость тура Москва – Тунис – Москва на 9 дней 

включены следующие затраты: проживание + питание 210$ (за 9 дней), трансфер 

(аэропорт – отель – аэропорт) 10$, страховка 15$, экскурсия в Карфаген 45$, джип 

– тур 70$, билеты на самолет 300$. Известно, что турфирма учитывает 70$ в 

стоимость тура как прибыль. Определить стоимость тура на одного туриста. 

 

Задача 11. При расчете годового отчета туристской фирмы получились 

следующие показатели: прибыль за год составила 2500 тыс. руб., выручка – 4800 

тыс. руб. Затраты на реализацию и производство туристских путевок 6850 тыс. 

руб. Необходимо определить рентабельность данного предприятия. 

 

Задача 12. Выручка от реализации туристских услуг составила 100 тыс. 

руб. Затраты на производство и реализацию услуг – 50 тыс. руб. Общая сумма 

налогов, выплаченных турфирмой равна 15 тыс. руб. Определить, чему равна 

прибыль турфирмы.  
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Задача 13. Определите ожидаемую рентабельность собственных средств с 

учетом эффекта финансового рычага, если в результате инвестирования средств 

в капитальные вложения в размере 2800 млрд. руб. планируется получить 

прибыль в размере 500 млрд. руб.  

 

Задача 14. Определить рентабельность деятельности турфирмы, если 

известно, что в первом полугодии было продано 2 тыс. путевок по цене 5000 руб. 

за одну единицу. Во втором полугодии было продано 2,5 тыс. путевок по той же 

цене. Переменные затраты на производство одной путевки составили 3350 руб. 

 

Задание 2. Кейс – задачи 

1. Сформулируйте 10 вопросов для изучения спроса покупателей на 

туристские путешествия в разные страны мира. 

2. Назовите несколько международных систем для бронирования мест в 

гостиницах и авиабилетов, используемые предприятиями, и интернет-сайты для 

физических лиц с данными услугами. 

идею рекламы нового турпродукта в рамках экологического туризма 

 

Тематика эссе: 

1. Правила делового общения. 

2. Особенности и правила деловой переписки по интернету. 

3. Поддержание связи и помощь туристам во время их путешествия. 

 

Тема 8. Договорные отношения между турагентом и туроператором 

Задание 1. Вопросы для обсуждения 

1. Что понимается под термином «тур»? 

2. Какие три обязательные составляющие входят в турнродукт, формируемый 

туроператором? 

3. Какие туры обычно реализует турагент? 

4. Перечислите основные способы формирования тура. 

5. Что такое «паушальная цена» тура? 

6. Какие факторы учитываются при планировании тура? 

7. Что понимается под программой обслуживания туристов? 

8. Охарактеризуйте особенности деловых поездок и конгресс-туров. 

9. Какие три варианта возможны при решении вопроса разделения 

ответственности туроператора и турагента перед клиентами? 

10. Какие разновидности договоров, заключаемых между гостиницей и 

турфирмой вы знаете и в чем состоят их отличия? 
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11. В каких случаях гостиница предоставляет турфирме льготные тарифы на 

размещение туристов? 

12. Какие штрафные санкции выставляет гостиница турфирме в случае незаезда 

туриста или поздней аннуляции тура? 

 

Задание 2. Решение тестов 

Тесты 

1. Установите соответствие между видами деятельности, их сущностью и 

объектом: 

А. Туроператорская деятельность — это:  

Б. Турагентская деятельность — это: 

а) деятельность по продвижению и реализации туристского продукта; 

б) деятельность по формированию, продвижению и реализации туристского 

продукта; 

в) осуществляется юридическим лицом; 

г) осуществляется юридическим лицом или индивидуальным 

предпринимателем. [1] 

г) дополнительные услуги; 

д) все ответы верны. 

 

3. При разработке туристского продукта учитывают следующие параметры 

целевой аудитории: 

а) социальный состав клиентуры (молодежь, люди со средними или высокими 

доходами, пенсионеры, домохозяйки и др.); 

б) востребованные виды туризма и цели путешествий; 

в) территориальные границы рынка (город, район, область, регион); 

г) возможные объемы и сезоны поездок; 

д) все ответы верны. 

 

4. При предварительной оценке спроса и предложения для формирования 

турпродукта проводят: 

а) маркетинговое исследование рынка для определения потенциального 

потребительского спроса на различные виды туристского продукта; 

б) определение видов, форм и элементов туристского продукта, периодичности 

его предоставления; 

в) анализ реальных затрат на разработку и реализацию предполагаемого к 

продаже туристского продукта; 

г) оценку экономической эффективности и целесообразности разработки 

туристского продукта на основе данных о предполагаемых затратах и 

поступлениях; 

д) все ответы верны. 

https://bstudy.net/709525/turizm/kontrolnye_voprosy_zadaniya#gads_btm
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5. В содержании туристского продукта учитываются: 

а) направление и цели поездок; 

б) сезон и продолжительности поездок; 

в) маршрут; 

г) общее количество групповых или индивидуальных туров по каждой стране, с 

которыми турфирма намерена выйти на рынок, их разбивка по сезонам и 

месяцам; 

д) туристский пакет и классность услуг; 

е) все ответы верны. 

 

6. К принципиальным вопросам сделки с турфирмой-контрагентом 

относятся условия расчетов за туристов. При обсуждении необходимо 

согласовать: 

а) форму или способ платежей; 

б) сроки платежей; 

в) основание платежей; 

г) санкции за просрочку платежей или пени; 

д) ответственность турфирмы за аннуляцию тура. 

е) все ответы верны. 

 

7. Для признания предложения турфирмы организовать поездку любому 

потенциальному туристу публичной офертой обязательны следующие 

основные условия договора, изложенные в ст 10 Федерального закона «Об 

основах туристской деятельности в РФ»: 

а) информация о туроператоре или турагенте (его наименование, номер 

лицензии на право осуществления международной туристской деятельности, 

номера сертификатов соответствия, юридический адрес, и банковские 

реквизиты); 

б) условия оформления виз; 

в) сведения о туристе (покупателе) в объеме, необходимом для реализации 

турпродукта; 

г) достоверная информация о потребительских свойствах турпродукта, включая 

информацию о программе пребывания и маршруте путешествия, условиях; 

д) условия безопасности туристов; 

е) результаты сертификации турпродукта; 

ж) нрава, обязанности и ответственность сторон; 

з) условия страхования и учет форс-мажора; 

и) условия изменения и расторжения договора, порядок урегулирования споров 

и возмещения убытков сторон; 

к) порядок и сроки предъявления претензий туристом. 
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8. «Франкфуртская таблица» служит, для: 

а) снижения цен за поездку по желанию туриста; 

б) увеличения цен на тур по желанию туроператора; 

в) снижения цен на услуги из-за ненадлежащего исполнения тур- договора 

туроператором; 

г) повышения цен на услуги при изменении категории обслуживания. 

 

9. Для туроператора экономические показатели туристских затрат 

на организацию тура могут включать: 

а) прямые расходы — на размещение, питание, транспорт, дополнительные 

услуги (экскурсии, аренда автомобиля и т.д.); 

б) расходы на продажу — комиссионные турагентам, рекламу, брошюры и 

каталоги, участие в ярмарках, выставках и т.д.; 

в) административные расходы — расходы на содержание управленческого 

персонала, аренду помещений, техническое обеспечение, службу безопасности; 

услуги средств связи и транспорта; 

г) расход по исполнению обязательств перед клиентом; 

д) все ответы верны. 

 

Решите задачи:  

Ситуационная задача.  

1. Ситуационная задача. Определите категорию гостиницы. Гостиница 

имеет 100% одно - двухместных номеров, предоставляет услуги швейцара, 

круглосуточную подноску багажа, ежедневную смену постельного белья и 

полотенец, подготовку номера ко сну гостя. 

 

2. Ситуационная задача. Определите категорию гостиницы. Персонал 

гостиницы владеет одним иностранным языком, работники службы ресепшен 

могут общаться на 2 - 3-х языках, имеется плавательный бассейн и сауна, бизнес-

центр. Служба рум-сервиса предоставляет услуги с 7.00 до 24.00 ч. 

 

3. Ситуационная задача. Гостиница имеет следующие услуги: смена 

постельного белья раз в три дня, предоставление утюга, гладильной доски, 

внутренняя телефонная связь имеется в 100% номеров, полный санузел – в 50 % 

номеров 

 

4. Ситуационная задача. Гостиница имеет предприятия питания: ресторан 

с несколькими залами, отдельными кабинетами и банкетным залом, ночной клуб 

с баром. В состав общественных помещений входит медицинский кабинет, 

конференц-зал с помещением для переговоров, бизнесцентр. Определите 

категорию гостиницы. 
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5. Ситуационная задача. Определите категорию номера: площадь не менее 

35 м2, комнаты: спальня, гостиная/столовая/кабинет, полный санузел, ковровое 

покрытие в номере, в перечень санитарно-гигиенических принадлежностей 

входят банные халат, шапочка и тапочки. Перечислите мебель, которой должна 

быть оборудована гостиная номера данной категории. 

 

6. Ситуационная задача. Определите категорию номера: однокомнатный 

номер площадью не менее 25 м2, рассчитанный на проживание одного/двух 

человек с полным санузлом и планировкой, позволяющей использовать часть 

помещения в качестве гостиной/столовой/кабинета. Техническое оснащение 

номера гостиницы данной категории. 

 

7. Ситуационная задача. Определите категорию номера: номер площадью 

не менее 40 м2, состоящий из двух и более жилых комнат (гостиной/столовой, 

спальни), имеющий полный санузел и кухонное оборудование. Опишите 

последовательность текущей уборки номера данной категории. 

 

8. Ситуационная задача. Определите категорию номера: номер площадью 

не менее 75 м2, состоящий из трех и более жилых комнат (гостиной/столовой, 

кабинета и спальни). Дополните описание номера. 

 

9. Ситуационная задача. В адрес руководителя гостиницы поступил 

устный запрос от туристической фирмы на бронирование гостиничных услуг. 

Условия, необходимые для принятия данного запроса. 

 

10. Ситуационная задача. Группа туристов из 12 человек должна 

проживать в гостинице, согласно договору с туристической фирмой, в течение 15 

дней. Через 7 дней повысились цены на гостиничные услуги. Действия туристов 

в данной ситуации. 

 

11. Ситуационная задача. Структура и содержание должностной 

инструкции работника гостиничного предприятия (на выбор: менеджера службы 

приема и размещения, менеджера службы управления номерным фондом, 

горничной). 

 

12. Ситуационная задача. Группа туристов заехала в гостиницу в 20.00 

часов, а выехала по истечении трех суток в 19.00 часов по местному времени. 

Рассчитайте оплату за проживание одного туриста, если стоимость номера 1700 

руб/ сут. 
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20. Ситуационная задача. Рассчитайте среднюю стоимость номера за 

сутки, если в гостинице всего 100 номеров, за данный период было продано 6 

номеров категории «люкс» по 2 500 руб/сут., 15 номеров категории «сюит» по 2 

000 руб/сут., 35 номеров I категории стоимостью 1 200 руб/сут. и 28 номеров II 

категории по 700 руб/сут. Какую политику продаж должны вести сотрудники 

службы «Ресепшен», если плановая средняя цена номера – 850 руб/сут. 

 

 

3.2. Типовые контрольные задания 

для промежуточной аттестации обучающихся 

 

Перечень вопросов для подготовки к зачету: 

 

1. Общая характеристика правового регулирования туристской деятельности. 

2. Договоры в сфере туристской деятельности. 

3. Государственное регулирование туристской деятельности. 

4. Турагент как субъект туристического рынка. 

5. Особенности реализации туристского продукта турагентом. 

6. Классификация и виды турагентств. 

7. Ответственность в туристической деятельности. 

8. Основные различия между туроператором и турагентом. 

9. Организация сбытовой сети туроператоров. 

10. Договоры по продвижению и реализации турпродукта на рынке услуг. 

11. Правила оказания услуг по реализации туристского продукта и защита прав 

туристов. 

12. Организация офиса турфирмы турагента. 

13. Личные продажи турпродукта и их особенности. 

14. Продажи по телефону и их особенности. 

15. Особенности работы с клиентами разных психологических типов. 

16. Формирование лояльности клиентов турагентства. 

17. Документационное оформление взаимоотношений между турагентством и 

клиентами. 

18. Паспортные формальности. 

19. Визовые формальности. 

20. Причины отказа в оформлении визы 

21. Шенгенское соглашение. 

22. Условия получения шенгенской визы. 

23. Виды шенгенских виз. 

24. Страны, въезд в которые разрешен без наличия загранпаспорта. 

25. Страны, въезд в которые разрешен по загранпаспорту. 

26. Страны, для въезда в которые виза ставиться на границе. 
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27. Визовые страны для россиян. 

28. Бронирование турагентом туров через Интернет. 

29. Компьютерные системы бронирования туруслуг. 

30. Российские компьютерные системы бронирования. 

31. Штрафы за отказ от тура. 

 

 

IV. МЕТОДИЧЕСКИЕ МАТЕРИАЛЫ, ОПРЕДЕЛЯЮЩИЕ 

ПРОЦЕДУРЫ ОЦЕНИВАНИЯ ЗНАНИЙ, УМЕНИЙ, ПРАКТИЧЕСКОГО 

ОПЫТА, ХАРАКТЕРИЗУЮЩИХ ЭТАПЫ ФОРМИРОВАНИЯ 

КОМПЕТЕНЦИЙ 

 

Процедура оценивания – порядок действий при подготовке и проведении 

аттестационных испытаний и формировании оценки. 

Процедура промежуточной аттестации проходит в соответствии с 

Положением о промежуточной (рубежной) аттестации знаний, обучающихся 

ДГУНХ. 

- Аттестационные испытания проводятся преподавателем (или комиссией 

преподавателей – в случае модульной дисциплины), ведущим лекционные 

занятия по данной дисциплине, или преподавателями, ведущими практические и 

лабораторные занятия (кроме устного экзамена). Присутствие посторонних лиц 

в ходе проведения аттестационных испытаний без разрешения ректора или 

проректора не допускается (за исключением работников университета, 

выполняющих контролирующие функции в соответствии со своими 

должностными обязанностями). В случае отсутствия ведущего преподавателя 

аттестационные испытания проводятся преподавателем, назначенным 

письменным распоряжением по кафедре. 

- Инвалиды и лица с ограниченными возможностями здоровья, имеющие 

нарушения опорно-двигательного аппарата, допускаются на аттестационные 

испытания в сопровождении ассистентов-сопровождающих. 

- Во время аттестационных испытаний обучающиеся могут пользоваться 

программой учебной дисциплины, а также с разрешения преподавателя 

справочной и нормативной литературой, непрограммируемыми калькуляторами. 

- Время подготовки ответа при сдаче экзамена в устной форме должно 

составлять не менее 40 минут (по желанию обучающегося ответ может быть 

досрочным). Время ответа – не более 15 минут. 

- При подготовке к устному экзамену экзаменуемый, как правило, ведет 

записи в листе устного ответа, который затем (по окончании экзамена) сдается 

экзаменатору. 

- При проведении устного экзамена экзаменационный билет выбирает сам 

экзаменуемый в случайном порядке. 
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- Экзаменатору предоставляется право задавать обучающимся 

дополнительные вопросы в рамках программы дисциплины текущего семестра, а 

также, помимо теоретических вопросов, давать задачи, которые изучались на 

практических занятиях. 

- Оценка результатов устного аттестационного испытания объявляется 

обучающимся в день его проведения. При проведении письменных 

аттестационных испытаний или компьютерного тестирования – в день их 

проведения или не позднее следующего рабочего дня после их проведения. 

- Результаты выполнения аттестационных испытаний, проводимых в 

письменной форме, форме итоговой контрольной работы или компьютерного 

тестирования, должны быть объявлены обучающимся и выставлены в зачётные 

книжки не позднее следующего рабочего дня после их проведения. 

Итоговой формой контроля по дисциплине является экзамен. Экзамен 

проводится в виде устного или письменного ответа на заданный вопрос. 

Каждому студенту предлагается 2 вопроса, каждый из которых оценивается 

максимум на 15 баллов. При оценке ответа на вопрос оценивается полнота 

ответа, точность формулировок. 
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