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1. Цели освоения дисциплины (модуля) 

Целями освоения дисциплины (модуля) «Технология продаж и обслуживания 

в туризме» являются формирование у обучающихся всестороннего и комплексного 

представления о технологиях продаж применительно к деятельности предприятий турист-

ской индустрии с учетом ее специфики, а также тенденций и закономерностей ее разви-

тия.  

При освоении данной дисциплины учитываются трудовые функции профессио-

нального стандарта:  

04.005 «Экскурсовод (гид)», утвержденный приказом Министерства труда и соци-

альной защиты Российской Федерации от 10 июня 2021 г. N 394н "Об утверждении про-

фессионального стандарта «Экскурсовод (гид)». 

 

 

2. Место дисциплины в структуре образовательной программе 
Дисциплина (модуль) «Технология продаж и обслуживания в туризме» относится к 

Блоку 1 Дисциплины (модули) Обязательная часть, Модуль «Организационно-

управленческий») (Б1.О.03.04).  

Для освоения этой дисциплины обучающиеся  используют знания, умения, навыки, сфор-

мированные при изучении дисциплин: «Правовое регулирование  туристской деятельно-

сти», «Социальная психология», «ГИС-технологии в туризме», «Основы проектной дея-

тельности в туристской индустрии», «Основы агрообразовательного туризма»,  «Техноло-

гии агротуристской деятельности», «Технология и организация обслуживания туристов в 

агротуризме», «Технология и организация гостиничных услуг в аграрном туризме с прак-

тикумом», «Технология и организация экскурсионных  услуг в аграрном туризме с прак-

тикумом»..  

Освоение данной дисциплины является основой для последующего изучения дисциплин: 

«Менеджмент в туризме», «Маркетинг в туризме», «Страхование в туризме», а также для 

последующего прохождения производственной организационно-управленческой практики 

и производственной  проектно-технологической практики.  

 

3. Планируемые результаты обучения по дисциплине, соотнесенные 

с планируемыми результатами освоения образовательной программы  
В результате изучения дисциплины обучающийся должен освоить следующие тру-

довые функции.  

04.005 «Экскурсовод (гид)»:  

C/01.6 Разработка экскурсий  

Трудовые действия: 

Составление экскурсионных программ, маршрутов 

Отбор экскурсионных объектов для будущей экскурсии. 

Комплектование «портфеля экскурсовода». 

Оформление экскурсионной документации. 

 

C/02.6 Проведение экскурсий  

Трудовые действия: 

Обеспечение проведения экскурсий. 

Соблюдение маршрута экскурсий.  

Обеспечение безопасности экскурсантов во время экскурсий. 

Обеспечение возвращения экскурсантов. 

 
Освоение дисциплины (модуля) направлено на формирование:  
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общепрофессиональных компетенций  
 ОПК-4 Способен осуществлять исследование туристского рынка, организовывать прода-

жи и продвижение туристского продукта 

        профессиональных компетенций 

ПК-3 Способен разрабатывать и применять технологии обслуживания туристов с исполь-

зованием технологических и информационно-коммуникативных технологий; 

ПК-4 Способен к продвижению туристского продукта с использованием современных 

технологий 

 

Код и 

наименова-

ние компе-

тенции 

Код и 

наименова-

ние индика-

тора дости-

жения ком-

петенций 

Критерии оценивания результатов обучения 

низкий (до-

пороговый, 

компетен-

ция не 

сформиро-

вана) 

пороговый базовый продвинутый 

Категория общепрофессиональных компетенций – Маркетинг 

ОПК-4. Спо-

собен осу-

ществлять 

исследова-

ние турист-

ского рынка, 

организовы-

вать прода-

жи и про-

движение 

туристского 

продукта 

ИД-1ОПК-4 – 

Осуществля-

ет маркетин-

говые иссле-

дования ту-

ристского 

рынка, по-

требителей, 

конкурентов, 

в т.ч. с це-

лью обосно-

вания и раз-

работки си-

стемы новых 

экскурсион-

ных марш-

рутов 

Не может 
осуществ-

лять марке-

тинговые ис-

следования 

туристского 

рынка, по-

требителей, 

конкурентов, 

в т.ч. с це-

лью обосно-

вания и раз-

работки си-

стемы новых 

экскурсион-

ных маршру-

тов 

Допускает 

ошибки 
при осу-

ществле-

нии марке-

тинговых 

исследова-

ний ту-

ристского 

рынка, по-

требителей, 

конкурен-

тов, в т.ч. с 

целью 

обоснова-

ния и раз-

работки 

системы 

новых экс-

курсион-

ных марш-

рутов 

Достаточно 

успешно осу-

ществляет 

маркетинго-

вые исследо-

вания турист-

ского рынка, 

потребителей, 

конкурентов, в 

т.ч. с целью 

обоснования и 

разработки си-

стемы новых 

экскурсион-

ных маршру-

тов 

Уверенно 
осуществля-

ет маркетин-

говые иссле-

дования ту-

ристского 

рынка, по-

требителей, 

конкурентов, 

в т.ч. с це-

лью обосно-

вания и раз-

работки си-

стемы новых 

экскурсион-

ных маршру-

тов 

ИД-2ОПК-4 – 

Формирует 

каналы сбы-

та турист-

ских про-

дуктов и 

услуг, а так-

же их про-

движение, в 

том числе в 

информаци-

онно- теле-

коммуника-

Не может 
формировать 

каналы сбы-

та турист-

ских продук-

тов и услуг, а 

также их 

продвиже-

ние, в том 

числе в ин-

формацион-

но- телеком-

муникаци-

Допускает 

ошибки 
при фор-

мировании 

каналов 

сбыта ту-

ристских 

продуктов 

и услуг, а 

также их 

продвиже-

ние, в том 

числе в 

Достаточно 

успешно фор-

мирует каналы 

сбыта турист-

ских продук-

тов и услуг, а 

также их про-

движение, в 

том числе в 

информацион-

но- телеком-

муникацион-

ной сети Ин-

Уверенно 
формирует 

каналы сбы-

та турист-

ских продук-

тов и услуг, а 

также их 

продвиже-

ние, в том 

числе в ин-

формацион-

но- телеком-

муникацион-



 4 

ционной се-

ти Интернет 

онной сети 

Интернет 

информа-

ционно- 

телеком-

муникаци-

онной сети 

Интернет 

тернет ной сети Ин-

тернет 

Тип задач профессиональной деятельности: технологический 

ПК-3. Спо-

собен разра-

батывать и 

применять 

технологии 

обслужива-

ния туристов 

с использо-

ванием тех-

нологиче-

ских и ин-

формацион-

но-

коммуника-

тивных тех-

нологий 

ИД-1ПК-3 – 

Формирует 

туристский 

продукт, в 

т.ч. на осно-

ве современ-

ных инфор-

мационно-

коммуника-

тивных тех-

нологий, а 

также с уче-

том индиви-

дуальных и 

специальных 

требований 

туриста 

Не может 
формировать 

туристский 

продукт, в 

т.ч. на осно-

ве современ-

ных инфор-

мационно-

коммуника-

тивных тех-

нологий, а 

также с уче-

том индиви-

дуальных и 

специальных 

требований 

туриста 

Допускает 

ошибки при 

формирова-

нии турист-

ского про-

дукта, в т.ч. 

на основе 

современных 

информаци-

онно-

коммуника-

тивных тех-

нологий, а 

также с уче-

том индиви-

дуальных и 

специальных 

требований 

туриста 

Достаточно 

успешно 
формирует 

туристский 

продукт, в 

т.ч. на осно-

ве современ-

ных инфор-

мационно-

коммуника-

тивных тех-

нологий, а 

также с уче-

том индиви-

дуальных и 

специальных 

требований 

туриста 

Уверенно 
формирует 

туристский 

продукт, в 

т.ч. на осно-

ве современ-

ных инфор-

мационно-

коммуника-

тивных тех-

нологий, а 

также с уче-

том индиви-

дуальных и 

специальных 

требований 

туриста 

ИД-2ПК-3 – 

Организует 

продажу ту-

ристского 

продукта и 

отдельных 

туристских 

услуг 

Не владеет 
навыками 

организации 

продажи ту-

ристского 

продукта и 

отдельных 

туристских 

услуг 

Допускает 

ошибки при 

овладении 

организаци-

ей продаж 

туристского 

продукта и 

отдельных 

туристских 

услуг 

Достаточно 

успешно 
владеет ор-

ганизацией 

продаж ту-

ристского 

продукта и 

отдельных 

туристских 

услуг 

Уверенно 
владеет ор-

ганизацией 

продаж ту-

ристского 

продукта и 

отдельных 

туристских 

услуг 

ИД-3ПК-3 – 

Ведет пере-

говоры с 

партнерами, 

согласовыва-

ет условия 

взаимодей-

ствия по ре-

ализации ту-

ристских 

продуктов 

Не может 
вести пере-

говоры с 

партнерами, 

согласовыва-

ет условия 

взаимодей-

ствия по ре-

ализации ту-

ристских 

продуктов 

Допускает 

ошибки при 

ведении пе-

реговоров с 

партнерами, 

согласовы-

вать условия 

взаимодей-

ствия по ре-

ализации ту-

ристских 

продуктов 

Достаточно 

успешно ве-

дет перего-

воры с парт-

нерами, со-

гласовывает 

условия вза-

имодействия 

по реализа-

ции турист-

ских продук-

тов 

Уверенно 
ведет пере-

говоры с 

партнерами, 

согласовыва-

ет условия 

взаимодей-

ствия по реа-

лизации ту-

ристских 

продуктов 

ПК-4. Спо-

собен к про-

движению 

туристского 

ИД-1ПК-4 – 

Осуществля-

ет проведе-

ние меро-

Не может 
осуществ-

лять прове-

дение меро-

Допускает 

ошибки при 

осуществле-

нии прове-

Достаточно 

успешно 
осуществля-

ет проведе-

Уверенно 
осуществля-

ет проведе-

ние меро-
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продукта с 

использова-

нием совре-

менных тех-

нологий 

приятий по 

продвиже-

нию турист-

ского про-

дукта 

приятий по 

продвиже-

нию турист-

ского про-

дукта 

дения меро-

приятий по 

продвиже-

нию турист-

ского про-

дукта 

ние меро-

приятий по 

продвиже-

нию турист-

ского про-

дукта 

приятий по 

продвиже-

нию турист-

ского про-

дукта 

ИД-2ПК-4 – 

Осуществля-

ет оценку 

эффективно-

сти прово-

димых меро-

приятий 

продвиже-

ния, отбор 

наиболее 

эффектив-

ных каналов, 

разрабатыва-

ет мероприя-

тия по кор-

ректировке 

рекламных 

кампаний 

Не может 
осуществ-

лять оценку 

эффективно-

сти прово-

димых меро-

приятий 

продвиже-

ния, отбор 

наиболее 

эффектив-

ных каналов, 

разрабаты-

вать меро-

приятия по 

корректи-

ровке ре-

кламных 

кампаний 

Допускает 

ошибки при 

осуществле-

нии оценки 

эффективно-

сти прово-

димых меро-

приятий 

продвиже-

ния, отбора 

наиболее 

эффектив-

ных каналов, 

разработке 

мероприятия 

по корректи-

ровке ре-

кламных 

кампаний 

Достаточно 

успешно 
осуществля-

ет оценку 

эффективно-

сти прово-

димых меро-

приятий 

продвиже-

ния, отбор 

наиболее 

эффектив-

ных каналов, 

разрабатыва-

ет мероприя-

тия по кор-

ректировке 

рекламных 

кампаний 

Уверенно 
осуществля-

ет оценку 

эффективно-

сти прово-

димых меро-

приятий 

продвиже-

ния, отбор 

наиболее 

эффектив-

ных каналов, 

разрабатыва-

ет мероприя-

тия по кор-

ректировке 

рекламных 

кампаний 

В результате освоения дисциплины (модуля) обучающийся должен:  

Знать: 

- механизм и технологии продаж туруслуг;  

- принципы построения взаимоотношений с покупателями; 

 - особенности современных технологий продаж турпродукта;  

Уметь:  

-на практике реализовывать предлагаемые туристские услуги;  

-формировать пакет туристских услуг, исходя из пожеланий клиента;  

-аргументировать приобретение тура потребителям;  

-увеличивать количество продаж туров; анализировать поведение потребителей и 

состояние спроса;  

-применять методы количественного и качественного анализа при принятии управ-

ленческих решений; 

- организовывать продажи и продвижение туристского продукта; 

- разрабатывать и применять технологии обслуживания туристов с использованием 

технологических и информационно-коммуникативных технологий. 

Владеть: 

- методами оценки производительности продаж;  

- навыками выработки конструктивного отношения к возражениям, жалобам, недо-

вольству клиентов и отработать алгоритм их преодоления;  

-навыками профессиональной аргументации при обсуждении вопросов, касающихся 

предоставления туруслуг;  

-навыками работы с ресурсами глобальных систем бронирования туров и гостиниц и 

других поставщиков туристических услуг;  

- способностью продвигать туристский продукт с использованием современных тех-

нологий 
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3.1. Матрица соотнесения тем/разделов учебной дисциплины (модуля) и 

формируемых в них общепрофессиональных  и профессиональных ком-

петенций  

Разделы, темы дисциплины Компетенции 

ОПК-4 ПК-3 ПК-4 Общее 

количество 

компетенций 

Тема 1. Развитие продаж и их 

роль в индустрии туризма  
+  + 2 

Тема 2. Покупка турпродукта по-

требителем. Мотивации покупок в 

турбизнесе.  

+  + 2 

Тема 3. Разработка стратегии 

продаж 
+ + + 3 

Тема 4. Приемы продаж  + + + 3 

Тема 5. Управление продажами.  
+  + 2 

Тема 6. Оценка эффективности 

сбытовой деятельности 

 + + 2 

 

 

4. Структура и содержание дисциплины (модуля) 
Общая трудоемкость дисциплины составляет 3 зачетных единиц (108 акад.  часа). 

 

4.1. Объем дисциплины и виды учебной работы 

Вид занятий 

Количество акад. часов 

по заочной форме  

обучения 

4 курс 1 сессия 2 сессия 

Общая трудоемкость дисциплины 108 36 72 

Контактная работа обучающихся с 

преподавателем 
16 6 10 

Аудиторные занятия, в т.ч. 16 6 10 

Лекции 6 2 4 

Практические занятия 10 4 6 

Самостоятельная работа обучаю-

щихся, в т.ч. 
83 30 53 

Написание рефератов 42 20 22 

Подготовка к практическим заняти-

ям 
17 7 10 

Подготовка к тестированию 24 10 14 

Контроль 9  9 

Вид итогового контроля  - экзамен 
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4.2. Лекции 

№ 
Раздел дисциплины (модуля), темы лек-

ций 

Объем акад. в ча-

сах 

Формируемые ком-

петенции 

заочная форма 

обучения 

4 курс 

1 сессия 2 сессия 

1 
 Развитие продаж и их роль в индустрии 

туризма  
1  ОПК-4, ПК-4 

2 
 Покупка турпродукта потребителем. Мо-

тивации покупок в турбизнесе.  
1  ОПК-4, ПК-4 

3  Разработка стратегии продаж  1 ОПК-4, ПК-3, ПК-4 

4  Приемы продаж   1 ОПК-4, ПК-3, ПК-4 

5  Управление продажами.   1 ОПК-4, ПК-4 

6 
 Оценка эффективности сбытовой дея-

тельности 
 1 

ПК-3, ПК-4 

 Итого 2 4  

 

4.3. Практические занятия 

№  

раздела 

(темы) 

Наименование занятия 

Объем акад. в ча-

сах 

Формируемые 

компетенции 

заочная форма 

обучения 

4 курс 

1 сессия 2 сессия 

1 
 Развитие продаж и их роль в инду-

стрии туризма  
1  ОПК-4, ПК-4 

2 

 Покупка турпродукта потребите-

лем. Мотивации покупок в турбиз-

несе.  

1  ОПК-4, ПК-4 

3 
 Разработка стратегии продаж 

2  
ОПК-4, ПК-3, ПК-

4 

4 
 Приемы продаж  

 2 
ОПК-4, ПК-3, ПК-

4 

5  Управление продажами.   2 ОПК-4, ПК-4 

6 
 Оценка эффективности сбытовой 

деятельности 
 2 

ПК-3, ПК-4 

 Итого 4 6  

 

4.4. Лабораторные работы 
Не предусмотрены учебным планом. 

 

4.5. Самостоятельная работа обучающихся 
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Раздел дисциплины (тема) Вид самостоятельной работы 

Объем 

акад. в 

часах 

заочная 

форма 

обучения 

4 курс 

1 

сес-

сия 

2 

сес-

сия 

Раздел 1. Развитие продаж и 

их роль в индустрии туриз-

ма.  

Написание рефератов 20  

Подготовка к практическим занятиям 7  

Подготовка к тестированию 10  

Раздел 2. Приемы продаж. Написание рефератов  22 

Подготовка к практическим занятиям  10 

Подготовка к тестированию  14 

 

Итого 

30 53 

 
Перечень методического обеспечения для самостоятельной работы по дисциплине 

(модулю): 

Евдокимова Е.А. УМК по дисциплине «Технология продаж и обслуживание в ту-

ризме» по направлению подготовки 43.03.02 Туризм направленность (профиль) Техно-

логия и организация экскурсионных услуг (агротуризм). – Мичуринский ГАУ, 2024. 

 

4.6. Курсовое проектирование 

Учебным планом не предусмотрено 
 

4.7.Содержание разделов дисциплины (модуля) 

 
Тема 1. Развитие продаж и их роль в индустрии туризма  

Каналы распределения и товародвижения. Спрос, формирование спроса и стимули-

рование сбыта. Торговые посредники и их классификация. Организация оптовой и роз-

ничной торговли. Дилеры и дистрибьюторы. Мерчандайзинг. Компоненты организации 

эффективного сбыта. Методы персональных продаж. Подходы к формированию прямого 

сбыта на основе клиентского анализа. Особые формы коммерческого взаимодействия. 

франчайзинг, многоуровневый маркетинг.  

Тема 2. Покупка турпродукта потребителем. Мотивации покупок в турбизнесе. 

 Факторы ситуационного влияния на принятие решения о покупке. Характеристика 

процесса принятия потребителем решения о покупке. Осознание потребителем потребно-

сти в товаре и информационный поиск. Оценка и выбор потребителем покупательского 

решения. Маркетинговое поведение продавца коммерсанта как решающее условие эффек-

тивного поведения потребителя. Поведение потребителя после покупки. 

  

Тема 3. Разработка стратегии продаж  

 Выбор стратегии выстраивания продаж в зависимости от компании, продукта (това-

ра или услуги), каналов сбыта, клиентов, ситуации на рынке. План продаж, как заверша-

ющий этап маркетингового плана. Виды планов. Элементы и методы планирования про-

даж. Технические и психологические ошибки планирования. Составляющие плана про-

даж. Планирование действий. Планирование контактов. Рассмотрение примера формы для 
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планирования продаж. Процесс продаж. Поиск новых клиентов, собственно продажи, до-

кументарное оформление сделки. Развитие продаж. Определение психологического типа 

клиента. Продажа личной встречи, преодоление барьеров. Диагностика возможностей 

клиента. Диагностика потребностей клиента.  

 

Тема 4. Приемы продаж  

 Сфера ответственности при продажах и подготовка к продажам. Навыки и умения 

для осуществления персональных продаж. Продажи ключевым клиентам и управление 

этими клиентами. Продажи на основе взаимоотношений. Использование для продаж при-

емов прямого маркетинга и информационных технологий. Техники подготовки и прове-

дения переговоров о продажах. Работа с возражениями клиентов. 

  

 Тема 5. Управление продажами  

 Основные функции процесса управления продажами. Отбор, найм и подготовка 

персонала. Организационная структура отдела продаж. Формирование организационной 

структуры на основе коммерческой значимости клиентов. Мотивация и подготовка торго-

вых представителей. Организация деятельности торговых представителей и вознагражде-

ние за их работу. Организация работы, контроль и оценка деятельности сбытовой сети 

(турагенств). Разработка системы мотивации турагенств и оценка эффективности их сбы-

товой деятельности. Прогнозирование объема продаж. Составление бюджета продаж и его 

оценка.  

 

Тема 6. Оценка эффективности сбытовой деятельности  

 Контроль сбытовой деятельности и оценка ее эффективности. Критерии и методы 

определения эффективности продаж. Направления анализа марочных товаров. Аудит 

бренда. Анализ рекламной и маркетинговой деятельности. Рейтинги. Модели и методы 

оценки коммуникативной эффективности продаж. Анализ лояльности покупателей. Кон-

курентный анализ и конкурентный профиль продукции. Экономическая эффективность 

сбыта. 

 

5. Образовательные технологии 
При проведении лекций и практических занятий используются следующие виды 

образовательных технологий: аудиовизуальная технология, проблемное изложение, инди-

видуализированное обучение с групповым обсуждением итогов, разбор конкретной ситу-

ации, работа малыми группами, семинар в форме круглого стола, семинар конференция и 

др. 

Вид учебной работы Образовательные технологии 

 

Лекции 

«мозговая атака» («мозговой штурм»), ми-

ни-лекция, презентации с использованием 

различных вспомогательных средств с об-

суждением, просмотр и обсуждение видео-

фильмов (лекция-визуализация), проблем-

ная лекция, лекция с заранее запланирован-

ными ошибками, технология организации 

группового взаимодействия 

 

Практические занятия  

интерактивная: дискуссия, метод анализа 

конкретных ситуаций (кейс-метод), коллек-

тивные решения творческих задач, модели-

рование производственных процессов и си-

туаций, деловая игра, технология организа-

ции группового взаимодействия, техноло-

гия проведения учебных дискуссий, тре-
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нинговая технология, информационно-

коммуникационные технологии 

Самостоятельные работы метод проектов, метод обучения в парах 

(спарринг-партнерство), технология разви-

тия критического мышления, информаци-

онно-коммуникационные технологии 

 

6. Оценочные средства дисциплины (модуля) 

6.1. Паспорт фонда оценочных средств по дисциплине (модулю) «Техно-

логия продаж и обслуживания в туризме» 
№ 

 

п/п 

 

Контролируемые разделы 

(темы) дисциплины 

Код  

контролируе-

мой  

компетенции 

Оценочное средство 

наименование кол-во 

1 

 Развитие продаж и их 

роль в индустрии туризма.  ОПК-4, ПК-4 

Тестовые задания 15 

Темы рефератов 4 

Вопросы для экзамена 8 

2 

Покупка турпродукта по-

требителем.  

 Мотивации покупок в 

турбизнесе.  

ОПК-4, ПК-4 

Тестовые задания 15 

Темы рефератов 4 

Вопросы для экзамена  
8 

3 

Разработка стратегии про-

даж ОПК-4, ПК-3, 

ПК-4 

Тестовые задания 15 

Темы рефератов 4 

Вопросы для экзамена 8 

4 

Приемы продаж. 

ОПК-4, ПК-3, 

ПК-4 

Тестовые задания 25 

Темы рефератов 4 

Вопросы для экзамена 8 

5 

Управление продажами. 

ОПК-4, ПК-4 

Тестовые задания 15 

Темы рефератов 4 

Вопросы для экзамена 8 

6 

Оценка эффективности 

сбытовой деятельности 
ПК-3, ПК-4 

Тестовые задания 15 

Темы рефератов 4 

Вопросы для экзамена 8 

 

6.2. Перечень вопросов для экзамена 
1. Продажи как сложный многоступенчатый технологический процесс. 

 2. Особенности формирования рынка туристских услуг.  

3. Туристский продукт - основные характеристики, состав. 

 4. Рынок потребителей.  

5. Рынок конкурентов.  

6. Основы технологий продаж оптовых операторов и участников рынка туристских услуг. 

7. Торговые взаимоотношения туроператоров и турагентов.  

8. Создание сетевых торговых структур.  

9. Сущность сетевых структур. Назначение.  

10. Практическая реализация проектов сетевых структур в РФ и за рубежом.  
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11. Франчайзинг.  

12. Основные принципы размещения предприятий туристской индустрии.  

13. Офисная технология - как основа технологии продаж.  

14. Основы психотехнологии продаж услуг туристской индустрии. Технологическая до-

кументация сопровождения продаж.  

15. Этапы совершения покупки.  

16. Создание инструментов диагностики потребностей потребителей туристских услуг.  

17. Способы и особенности влияния на процесс принятия решений о покупке продукта 

туристской индустрии.  

18. Современный опыт применения и использования инструментов влияния на покупа-

тельную активность потребителей туруслуг.  

19. Психологические модели потребительских мотиваций.  

20. Существующие способы (подходы) ведения продаж.  

21. Опыт в использовании различных способов ведения продаж.  

22. Выбор оптимальной стратегии продаж туристских услуг.  

23. Проектирование каналов распределения. 

24. Функции участников каналов распределения.  

25. Управление потоками услуг- контрагентов.  

26. Управление физическим распределением.  

27. Функции участников каналов распределения в технологическом цикле продаж турист-

ских услуг.  

28. Информационная функция участников каналов распределения в продажах.  

29. Функции продвижения участников каналов распределения в продажах. 

 30. Функция ведения переговоров участников каналов распределения в продажах.  

31. Функция достижения согласия по ценам участников каналов распределения в прода-

жах.  

32. Функция финансирования участников каналов распределения в продажах.  

33. Функция оплаты участников каналов распределения в продажах.  

34. Функция работы с клиентом.  

35. Функция послепродажного сопровождения услуг.  

36. Клиентоориентированность как основа технологий продаж туристских услуг. Алго-

ритмы первого посещения клиента. 

 37. Пробуждение интересов потенциальных клиентов.  

38. Привлечение и удержание клиентов.  

39. Нейтрализация возражений потенциального клиента.  

40. Работа с рекламациями.  

41. Формирование собственных контингентов потребителей туристских услуг. Постоян-

ные клиенты. 

42. Презентация.  

43. Продажи на выставках.  

44. Продажи через Интернет.  

45. Продажи по телефону.  

46. Сегментация рынка потребителей туруслуг.  

47. Сегментация рынка поставщиков услуг. 

48. Сегментация рынка конкурентов. 
 

 

6.3. Шкала оценочных средств 

 
Уровни сформирован-

ности компетенций 

Критерии оценивания Оценочные средства 

(кол. баллов) 
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Продвинутый 

(75-100 баллов) 

 

 «отлично» 

 

Полнота знаний практического кон-

тролируемого материала, демон-

страция умений и навыков выпол-

нения типовых заданий / упражне-

ний от 75 до 100%. 

Полное знание приемов поиска, 

критического анализа и синтеза ин-

формации, применения системного 

подхода для решения поставленных 

задач.  

Полное знание способов организа-

ции работы исполнителей, принятия 

решения об организации туристской 

деятельности. 

Умение в полной мере осуществ-

лять поиск, критический анализ и 

синтез информации, применять си-

стемный подход для решения по-

ставленных задач. 

Умение в полной мере организовать 

работу исполнителей, принимать 

решения об организации туристской 

деятельности. 

Грамотное владение приемами по-

иска, критического анализа и синте-

за информации, применения си-

стемного подхода для решения по-

ставленных задач. 

Грамотное владение приемами ор-

ганизации работы исполнителей, 

принятия решения об организации 

туристской деятельности. 

Тестовые задания 

 (30-40 баллов); 

реферат (9-10 баллов); 

вопросы к экзамену (36-

50 баллов) 

Базовый 

(50-74 балла) 

 

«хорошо» 

 

Полнота знаний теоретического 

контролируемого материала от 50 

до 74%. 

Знание приемов поиска, критиче-

ского анализа и синтеза информа-

ции, применения системного под-

хода для решения поставленных за-

дач. 

Знание способов организации рабо-

ты исполнителей, принятия реше-

ния об организации туристской дея-

тельности. 

Умение осуществлять поиск, крити-

ческий анализ и синтез информа-

ции, применять системный подход 

для решения поставленных задач. 

 

Умение организовать работу испол-

нителей, принимать решения об ор-

ганизации туристской деятельности. 

Тестовые задания 

 (20-29 баллов); 

реферат (7-8 баллов); 

вопросы к экзамену (23-

37 баллов) 
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Владение приемами поиска, крити-

ческого анализа и синтеза инфор-

мации, применения системного 

подхода для решения поставленных 

задач. 

Владение приемами организации 

работы исполнителей, принятия 

решения об организации туристской 

деятельности. 

Пороговый 

(35-49 баллов) 

 

 

 «удовлетворительно» 

 

 

Полнота знаний теоретического 

контролируемого материала от 35до 

49% 

Поверхностное знание приемов по-

иска, критического анализа и синте-

за информации, применения си-

стемного подхода для решения по-

ставленных задач. 

Поверхностное знание способов ор-

ганизации работы исполнителей, 

принятия решения об организации 

туристской деятельности. 

Слабое умение осуществлять поиск, 

критический анализ и синтез ин-

формации, применять системный 

подход для решения поставленных 

задач. 

Слабое умение организовать работу 

исполнителей, принимать решения 

об организации туристской дея-

тельности. 

Владение с затруднениями приема-

ми поиска, критического анализа и 

синтеза информации, применения 

системного подхода для решения 

поставленных задач. 

Владение с затруднениями при-

емами организации работы испол-

нителей, принятия решения об ор-

ганизации туристской деятельности. 

Тестовые задания 

 (14-19 баллов); 

реферат (5-6 баллов); 

 вопросы к экзамену (16-

24 баллов) 

Низкий 

(допороговый) 

(компетенция не 

сформирована) 

(менее 35 баллов) 

 «неудовлетворитель-

но» 

Полнота знаний теоретического 

контролируемого материала до 34% 

Незнание приемов поиска, критиче-

ского анализа и синтеза информа-

ции, применения системного под-

хода для решения поставленных за-

дач. 

Незнание способов организации ра-

боты исполнителей, принятия ре-

шения об организации туристской 

деятельности. 

Неумение осуществлять поиск, кри-

тический анализ и синтез информа-

Тестовые задания 

(0-13 баллов); 

реферат (0-4 баллов); 

вопросы к экзамену (0-17 

баллов) 
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 ции, применять системный подход 

для решения поставленных задач. 

Неумение организовать работу ис-

полнителей, принимать решения об 

организации туристской деятельно-

сти. 

Невладение приемами поиска, кри-

тического анализа и синтеза ин-

формации, применения системного 

подхода для решения поставленных 

задач. 

Невладение приемами организации 

работы исполнителей, принятия 

решения об организации туристской 

деятельности. 

 

Все комплекты оценочных средств (контрольно-измерительных материалов), необ-

ходимых для оценки знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности, характеризу-

ющие этапы формирования компетенций в процессе освоения дисциплины (модуля) по-

дробно представлены в документе «Фонд оценочных средств дисциплины (модуля)». 

 

 

 

7. Учебно-методическое и информационное обеспечение 

дисциплины (модуля)  

7.1. Учебная литература:  
1. Бураковская, Н. В.  Обслуживание в гостиничном комплексе особых категорий 

клиентов : учебное пособие для вузов / Н. В. Бураковская, О. В. Лукина, 

Ю. Р. Солодовникова. — 2-е изд. — Москва : Издательство Юрайт, 2022 ; Омск : Изд-во 

ОмГТУ. — 98 с. — (Высшее образование). — ISBN 978-5-534-11735-6 (Издательство 

Юрайт). — ISBN 978-5-8149-2644-9 (Изд-во ОмГТУ). — Текст : электронный // Образова-

тельная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/495813. 

2. Восколович, Н. А.  Маркетинг туристских услуг : учебник и практикум для ву-

зов / Н. А. Восколович. — 4-е изд., перераб. и доп. — Москва : Издательство Юрайт, 

2023. — 242 с. — (Высшее образование). — ISBN 978-5-534-15684-3. — Текст : электрон-

ный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/511464. 

3. Евдокимова Е.А. УМК по дисциплине «Технология продаж и обслуживание в 

туризме» по направлению подготовки 43.03.02 Туризм направленность (профиль) 

Технология и организация экскурсионных услуг (агротуризм). – Мичуринский ГАУ, 2024. 

4. Кирьянова, Л. Г.  Маркетинг и брендинг туристских дестинаций : учебное 

пособие для вузов / Л. Г. Кирьянова. — Москва : Издательство Юрайт, 2022. — 264 с. — 

(Высшее образование). — ISBN 978-5-9916-9266-3. — Текст : электронный // 

Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/490727. 

5. Шубаева, В. Г.  Маркетинг в туристской индустрии : учебник и практикум для 

вузов / В. Г. Шубаева, И. О. Сердобольская. — 2-е изд., испр. и доп. — Москва : 

Издательство Юрайт, 2023. — 120 с. — (Высшее образование). — ISBN 978-5-534-08449-

8. — Текст : электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: 

https://urait.ru/bcode/512381. 

 

7.2. Ресурсы информационно-телекоммуникационной сети «Интернет». 
1. Официальный сайт Федерального агентства по туризму Министерства эконо-

мического развития Российской Федерации (https://www.russiatourism.ru/) 

https://www.russiatourism.ru/
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2. Ассоциация содействия развитию агротуризма «АгротуризмАссоциация» 

(http://www.agritourism.ru/ru/filial/) 

3. Всемирная туристская организация (UNWTO) (www.unwto.org) 

4. Всемирный совет по туризму и путешествиям (WTTC) (www.wttc.org) 

5. Российский союз туриндустрии (http://www.rostourunion.ru/) 

6. Официальный сайт Международной туристической выставки «Интурмаркет» 

(https://www.itmexpo.ru/) 

7. Национальный туристический портал (https://russia.travel/) 

8. Федеральный портал «Российское образование» (http://www.edu.ru/) 

9. 13. Информационная система «Единое окно доступа к образовательным ре-

сурсам (http://window.edu.ru/). 

10. 14. Единая коллекция цифровых образовательных ресурсов (http://school-

collection.edu.ru/catalog/) 

11. 15. Федеральный центр информационно-образовательных ресурсов 

(http://fcior.edu.ru/). 

12. 16. Университетская информационная система Россия (УИС Россия) 

(https://uisrussia.msu.ru/)    

13. www.ratanews.ru  – ежедневная электронная газета «RATA news», выпускаемая  

Российским союзом туриндустрии 

14. http://www.tagazeta.ru/ Электронная газета "Турагент" 

15. http://www.ttg-russia.ru/ Туристская деловая газета 

16. http://tourbus.ru/ Журнал "Туристический бизнес" 

17. http://www.tourinfo.ru/ "Туринфо" - Деловой журнал туристического рынка Рос-

сии 

18.  http://www.rustur.ru/ Журнал "Отдых в России" 

19. http://service-rusjournal.ru/ Научный журнал «Сервис в России и зарубежом»  

 

7.3. Методические указания по освоению дисциплины (модулю) 
1. Евдокимова Е.А. УМК по дисциплине «Технология продаж и обслуживание в ту-

ризме» по направлению подготовки 43.03.02 Туризм направленность (профиль) Техно-

логия и организация экскурсионных услуг (агротуризм). – Мичуринский ГАУ, 2024. 

 

 
7.4. Информационные технологии (программное обеспечение и информационные 

справочные материалы, в том числе современные профессиональные базы данных и 

информационные справочные системы) 

 

1. ООО «ЭБС ЛАНЬ» (https://e.lanbook.ru/) (договор на оказание услуг от 10.03.2020 

№ ЭБ СУ 437/20/25 (Сетевая электронная библиотека) 

2. ООО «Издательство Лань» (https://e.lanbook.ru/) (договор на оказание услуг по 

предоставлению доступа к электронным изданиям ООО «Издательство Лань» от 

11.03.2022 № б/н) 

3. База данных электронных информационных ресурсов ФГБНУ ЦНСХБ (договор 

по обеспечению доступа к электронным информационным ресурсам ФГБНУ ЦНСХБ че-

рез терминал удаленного доступа (ТУД ФГБНУ ЦНСХБ) от 21.02.2022 № б/н) 

 4. Электронно-библиотечная система «AgriLib» ФГБОУ ВО РГАЗУ 

(http://ebs.rgazu.ru/) (дополнительное соглашение на предоставление доступа от 12.04.2022 

№ б/н к Лицензионному договору от 04.07.2013 № 27)  

5. Электронные базы данных «Национальный цифровой ресурс «Руконт»: Коллек-

ции «Базовый массив» и «Колос-с. Сельское хозяйство» (https://rucont.ru/) (договор на ока-

зание услуг по предоставлению доступа от 05.03.2022 № 1502/бп22) 

http://www.agritourism.ru/ru/filial/
http://www.unwto.org/
http://www.wttc.org/
http://www.rostourunion.ru/
https://www.itmexpo.ru/
https://russia.travel/
http://www.edu.ru/
http://window.edu.ru/
http://school-collection.edu.ru/catalog/
http://school-collection.edu.ru/catalog/
http://fcior.edu.ru/
https://uisrussia.msu.ru/
http://www.ratanews.ru/
http://www.tagazeta.ru/
http://www.ttg-russia.ru/
http://tourbus.ru/
http://www.tourinfo.ru/
http://www.rustur.ru/
http://service-rusjournal.ru/
https://e.lanbook.ru/
https://e.lanbook.ru/
http://ebs.rgazu.ru/
https://rucont.ru/
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6. ООО «Электронное издательство ЮРАЙТ» (https://urait.ru/) (договор на оказание 

услуг по предоставлению доступа к образовательной платформе ООО «Электронное изда-

тельство ЮРАЙТ» от 18.03.2022 № б/н) 

7. Электронно-библиотечная система «Вернадский» (https://vernadsky-lib.ru) (дого-

вор на безвозмездное использование произведений от 26.03.2020 № 14/20/25) 

8. База данных НЭБ «Национальная электронная библиотека» (https://rusneb.ru/) 

(договор о подключении к НЭБ и предоставлении доступа к объектам НЭБ от 01.08.2018 

№ 101/НЭБ/4712) 

9. Библиотечно-информационные и социокультурные услуги пользователям уни-

верситета из числа инвалидов по зрению, слабовидящих, инвалидов других категорий с 

ограниченным доступом к информации лиц, имеющих трудности с чтением плоскопечат-

ного текста ТОГБУК «Тамбовская областная универсальная научная библиотека им. А.С. 

Пушкина» (https://www.tambovlib.ru) (соглашение о сотрудничестве от 16.09.2021 № б/н) 

10. Программы АСТ-тестирования для рубежного контроля и промежуточной атте-

стации обучающихся (договор от 25.09.2019 № Л-103/19) 

11. Программная система для обнаружения текстовых заимствований в учебных и 

научных работах «Антиплагиат ВУЗ» (https://docs.antiplagiaus.ru) (лицензионный договор 

от 07.04.2022 № 4919) 

12. Программные комплексы НИИ мониторинга качества образования: «Федераль-

ный интернет-экзамен в сфере профессионального образования (ФЭПО)» (лицензионный 

договор от 13.04.2022 № ФЭПО -2022/1/09)  

13. Справочная правовая система КонсультантПлюс (договор поставки и сопро-

вождения экземпляров систем КонсультантПлюс от 14.01.2022 № 10001 /13900/ЭС) 

14. Электронный периодический справочник «Система ГАРАНТ» (договор на 

услуги по сопровождению от 16.02.2022 № 194-01/2022) 

15. База данных нормативно-правовых актов информационно-образовательной 

программы «Росметод» (договор от 19.07.2021 № 462) 

16. . Федеральный портал «Российское образование» (http://www.edu.ru/) 

17. Информационная система «Единое окно доступа к образовательным ресурсам 

(http://window.edu.ru/). 

18. Единая коллекция цифровых образовательных ресурсов (http://school-

collection.edu.ru/catalog/) 

19. Федеральный центр информационно-образовательных ресурсов 

(http://fcior.edu.ru/). 

20. Государственная научная педагогическая библиотека им. К.Д. Ушинского РАО 

(ГПНБ им. К.Д. Ушинского РАО)  (http://gnpbu.ru)   

21. Университетская информационная система Россия (УИС Россия) 

(https://uisrussia.msu.ru/). 

22. Общероссийский генеральный реестр туристических агентств (https://reestr-

ta.ru/) 

23. Единый Федеральный реестр туроператоров 

(https://www.russiatourism.ru/operators/) 

24. Рейтинг отелей и гостиниц мира «Тор Hotels» (https://tophotels.ru/)  

25. Автоматизированная информационная система «Единый федеральный реестр 

туроператоров» (https://www.russiatourism.ru/operators/) 

26. Автоматизированная информационная система «Информирование об угрозах 

безопасности туристов» (https://portal.eskigov.ru/fgis/204) 

27. Федеральное учебно-методическое объединение в системе высшего образова-

ния по УГСН 43.00.00 «Сервис и туризм»  

(https://sutr.ru/about_the_university/structure/umo/) 

28. Ассоциация туроператов (http://www.atorus.ru/) 

https://vernadsky-lib.ru/
https://rusneb.ru/
https://www.tambovlib.ru/
http://www.edu.ru/
http://window.edu.ru/
http://school-collection.edu.ru/catalog/
http://school-collection.edu.ru/catalog/
http://fcior.edu.ru/
file:///D:/Кафедра/ОПОП%20Туризм%20%2015.07.21/ВОРД/РП%20дисциплин/Государственная%20научная%20педагогическая%20библиотека%20им.%20К.Д.%20Ушинского%20РАО%20(ГПНБ%20им.%20К.Д.%20Ушинского%20РАО)
file:///D:/Кафедра/ОПОП%20Туризм%20%2015.07.21/ВОРД/РП%20дисциплин/Государственная%20научная%20педагогическая%20библиотека%20им.%20К.Д.%20Ушинского%20РАО%20(ГПНБ%20им.%20К.Д.%20Ушинского%20РАО)
http://gnpbu.ru/
https://uisrussia.msu.ru/
https://reestr-ta.ru/
https://reestr-ta.ru/
https://www.russiatourism.ru/operators/
http://www.atorus.ru/
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29. Некоммерческое партнерство туристско-информационных центров НАИТО 

(http://naito-russia.ru/) 

30. Туристско-информационный портал Тамбовской области (http://turtmb.ru/) 

31. Электронное приложение смартфонов «TopTripTip» (https://toptriptip.com/) 

 

7.5 Информационные и цифровые технологии (программное обеспечение, современ-

ные профессиональные базы данных и информационные справочные системы) 

 

 

Учебная дисциплина (модуль) предусматривает освоение информационных и циф-

ровых технологий. Реализация цифровых технологий в образовательном пространстве яв-

ляется одной из важнейших целей образования, дающей возможность развивать конку-

рентоспособные качества обучающихся как будущих высококвалифицированных специа-

листов. 

Цифровые технологии предусматривают развитие навыков эффективного решения 

задач профессионального, социального, личностного характера с использованием различ-

ных видов коммуникационных технологий.  Освоение цифровых технологий в рамках 

данной дисциплины (модуля) ориентировано на способность безопасно и надлежащим 

образом получать доступ, управлять, интегрировать, обмениваться, оценивать и создавать 

информацию с помощью цифровых устройств и сетевых технологий. Формирование циф-

ровой компетентности предполагает работу с данными, владение инструментами для 

коммуникации. 

 

7.5.1 Электронно-библиотечные системы и базы данных 

1. ООО «ЭБС ЛАНЬ» (https://e.lanbook.ru/) (договор на оказание услуг от 03.04.2024 

№ б/н (Сетевая электронная библиотека) 

2. База данных электронных информационных ресурсов ФГБНУ ЦНСХБ (договор 

по обеспечению доступа к электронным информационным ресурсам ФГБНУ ЦНСХБ че-

рез терминал удаленного доступа (ТУД ФГБНУ ЦНСХБ) от 09.04.2024 № 05-УТ/2024) 

3.Электронная библиотечная система «Национальный цифровой ресурс «Руконт»: 

Коллекции «Базовый массив» и «Колос-с. Сельское хозяйство» (https://rucont.ru/) (договор 

на оказание услуг по предоставлению доступа от 26.04.2024 № 1901/БП22) 

4. ООО «Электронное издательство ЮРАЙТ» (https://urait.ru/) (договор на оказание 

услуг по предоставлению доступа к образовательной платформе ООО «Электронное изда-

тельство ЮРАЙТ» от 07.05.2024 № 6555) 

5. Электронно-библиотечная система «Вернадский» (https://vernadsky-lib.ru) (дого-

вор на безвозмездное использование произведений от 26.03.2020 № 14/20/25) 

6. База данных НЭБ «Национальная электронная библиотека» (https://rusneb.ru/) 

(договор о подключении к НЭБ и предоставлении доступа к объектам НЭБ от 01.08.2018 

№ 101/НЭБ/4712) 

7. Соглашение о сотрудничестве по оказанию библиотечно-информационных и со-

циокультурных услуг пользователям университета из числа инвалидов по зрению, слабо-

видящих, инвалидов других категорий с ограниченным доступом к информации, лиц, 

имеющих трудности с чтением плоскопечатного текста ТОГБУК «Тамбовская областная 

универсальная научная библиотека им. А.С. Пушкина» (https://www.tambovlib.ru) (согла-

шение о сотрудничестве от 16.09.2021 № б/н) 

 

7.5.2. Информационные справочные системы  
1. Справочная правовая система КонсультантПлюс (договор поставки, адаптации и 

сопровождения экземпляров систем КонсультантПлюс от 11.03.2024 № 11921 /13900/ЭС) 

2. Электронный периодический справочник «Система ГАРАНТ» (договор на услу-

ги по сопровождению от 15.01.2024 № 194-01/2024) 

https://e.lanbook.ru/
https://rucont.ru/
https://vernadsky-lib.ru/
https://rusneb.ru/
https://www.tambovlib.ru/
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7.5.3. Современные профессиональные базы данных  

1. База данных нормативно-правовых актов информационно-образовательной про-

граммы «Росметод» (договор от 15.08.2023 № 542/2023) 

2. База данных Научной электронной библиотеки eLIBRARY.RU – российский ин-

формационно-аналитический портал в области науки, технологии, медицины и образова-

ния - https://elibrary.ru/ 

3. Портал открытых данных Российской Федерации - https://data.gov.ru/ 

4. Открытые данные Федеральной службы государственной статистики - 

https://rosstat.gov.ru/opendata 

5. Единая коллекция цифровых образовательных ресурсов - http://school-

collection.edu.ru/catalog/ 

6. Информационная система «Единое окно доступа к образовательным ресурсам - 

http://window.edu.ru/ 

7. Федеральный портал «Российское образование» - http://www.edu.ru/ 

8. Федеральный центр информационно-образовательных ресурсов - 

http://fcior.edu.ru/ 

9. Государственная научная педагогическая библиотека им. К.Д. Ушинского РАО 

(ГПНБ им. К.Д. Ушинского РАО) - http://gnpbu.ru 

10. Университетская информационная система Россия (УИС Россия) - 

https://uisrussia.msu.ru/ 

 

7.5.4. Лицензионное и свободно распространяемое программное обеспечение, в том 

числе отечественного производства 

 

№ Наименование Разработчик 

ПО (право-

обладатель) 

Доступность 

(лицензион-

ное, свобод-

но распро-

страняемое) 

Ссылка на Еди-

ный реестр рос-

сийских про-

грамм для ЭВМ 

и БД (при нали-

чии) 

Реквизиты под-

тверждающего 

документа (при 

наличии) 

1 Microsoft 

Windows,  

Office 

Professional  

 

Microsoft 

Corporation 

Лицензион-

ное 

- Лицензия  
от 04.06.2015 № 

65291651 срок 

действия: бес-

срочно  

2 Антивирусное 

программное 

обеспечение 

Kaspersky 

Endpoint Security 

для бизнеса 

АО «Лабора-

тория Кас-

перского» 

(Россия) 

Лицензион-

ное 

https://reestr.digit

al.gov.ru/reestr/36

6574/?sphrase_id

=415165 

Сублицензион-

ный договор с 

ООО «Софтекс» 

от 24.10.2023 № 

б/н, срок дей-

ствия: с 

22.11.2023 по 

22.11.2024 

3 МойОфис Стан-

дартный - 

Офисный пакет 

для работы с до-

кументами 

ООО «Новые 

облачные 

технологии» 

(Россия) 

Лицензион-

ное 

https://reestr.digit

al.gov.ru/reestr/30

1631/?sphrase_id

=2698444 

Контракт с ООО 

«Рубикон» 

от 24.04.2019 № 

03641000008190

00012 

https://rosstat.gov.ru/opendata
http://school-collection.edu.ru/catalog/
http://school-collection.edu.ru/catalog/
http://window.edu.ru/
http://www.edu.ru/
http://fcior.edu.ru/
file:///C:/Users/d0011/Local%20Settings/Temp/Государственная%20научная%20педагогическая%20библиотека%20им.%20К.Д.%20Ушинского%20РАО%20(ГПНБ%20им.%20К.Д.%20Ушинского%20РАО)
file:///C:/Users/d0011/Local%20Settings/Temp/Государственная%20научная%20педагогическая%20библиотека%20им.%20К.Д.%20Ушинского%20РАО%20(ГПНБ%20им.%20К.Д.%20Ушинского%20РАО)
http://gnpbu.ru/
https://uisrussia.msu.ru/
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и почтой 

(myoffice.ru) 

срок действия: 

бессрочно 

4 Офисный пакет 

«P7-Офис» 

 (десктопная вер-

сия) 

АО «Р7» Лицензион-

ное 

https://reestr.digit

al.gov.ru/reestr/30

6668/?sphrase_id

=4435041 

Контракт с ООО 

«Софтекс» 

от 24.10.2023 № 

03641000008230

00007 

срок действия: 

бессрочно 

5 Операционная 

система «Альт 

Образование» 

ООО "Ба-

зальт сво-

бодное про-

граммное 

обеспечение" 

Лицензион-

ное 

https://reestr.digit

al.gov.ru/reestr/30

3262/?sphrase_id

=4435015 

Контракт с ООО 

«Софтекс» 

от 24.10.2023 № 

03641000008230

00007 

срок действия: 

бессрочно 

6 Программная си-

стема для обна-

ружения тексто-

вых заимствова-

ний в учебных и 

научных работах 

«Антиплагиат 

ВУЗ» 

(https://docs.antipl

agiaus.ru) 

АО «Ан-

типлагиат» 

(Россия) 

Лицензион-

ное 

https://reestr.digit

al.gov.ru/reestr/30

3350/?sphrase_id

=2698186 

Лицензионный 

договор с АО 

«Антиплагиат» 

от 23.05.2024 № 

8151, срок дей-

ствия: с 

23.05.2024 по 

22.05.2025 

 

7  Acrobat Reader  

- просмотр доку-

ментов PDF, 

DjVU  

Adobe 

Systems 

Свободно 

распростра-

няемое  

 

- - 

8 Foxit Reader  

- просмотр доку-

ментов PDF, 

DjVU  

Foxit 

Corporation 

Свободно 

распростра-

няемое  

- - 

 

7.5.5. Ресурсы информационно-телекоммуникационной сети «Интернет»  

1. CDTOwiki: база знаний по цифровой трансформации https://cdto.wiki/ 

 

 

7.5.6. Цифровые инструменты, применяемые в образовательном процессе 

1. LMS-платформа Moodle 

2. Виртуальная доска Миро: miro.com 

3. Виртуальная доска SBoard https://sboard.online 

4. Облачные сервисы: Яндекс.Диск, Облако Mail.ru 

5. Сервисы опросов: Яндекс.Формы, MyQuiz 

6. Сервисы видеосвязи: Яндекс.Телемост, Webinar.ru 

https://ru.wikipedia.org/wiki/Adobe_Systems
https://ru.wikipedia.org/wiki/Adobe_Systems
https://ru.wikipedia.org/w/index.php?title=Foxit_Corporation&action=edit&redlink=1
https://ru.wikipedia.org/w/index.php?title=Foxit_Corporation&action=edit&redlink=1
https://cdto.wiki/
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7. Сервис совместной работы над проектами для небольших групп Trello 

http://www.trello.com 

 

7.5.7. Цифровые технологии, применяемые при изучении дисциплины 

№ Цифровые технологии Виды учебной работы, выполняемые 

с применением цифровой технологии 

Формируемые 

компетенции 

1.  Облачные технологии Аудиторная и самостоятельная работа ОПК-4, ПК-3, ПК-4 

2.  Нейротехнологии и 

искусственный интел-

лект 

Аудиторная и самостоятельная работа ОПК-4, ПК-3, ПК-4 

3.  Технологии беспро-

водной связи 

Аудиторная и самостоятельная работа ОПК-4, ПК-3, ПК-4 

 

 

 

8. Материально-техническое обеспечение дисциплины (модуля)      

Учебные занятия с обучающимися проводятся в помещениях университета соглас-

но расписанию.   

Наименование специальных* 

помещений и помещений для 

самостоятельной работы 

Оснащенность 

специальных помещений и 

помещений 

для самостоятельной работы 

Перечень лицензион-

ного программного 

обеспечения. Реквизи-

ты подтверждающего 

документа 

Учебная аудитория № 

18 в учебном корпусе № 

10 (для проведения учеб-

ных занятий лекционного 

типа): 

393760, Тамбовская область, 

г. Мичуринск, ул. Советская, 

дом № 274 

Специализированная мебель: 

столы - 20  шт., стулья - 125  шт., 

стол для президиума – 2 шт., столик 

проекционный – 1 шт.,  трибуна – 1 

шт. 

Оборудование: ноутбук Samsung 

NP-R528-DA03, проектор Acer X1261 

(nV 3D) DLP 2500 I UMFNS XG 

(1024x768)370061 ColorBoost HEco, 

экран на треноге ScreenMedia 

160x180см, экран на штативе Proiecta 

ProView 160x160см, аккустическая 

система JBL EON 515, микшерный 

пульт YAMAHA  MG166CX, пульт 

микшерный «Беринжер», аккустиче-

ская система «Беринжер, вокальная 

радиосистема двухантенная SHURF 

PCX24/SM58 c капсюлем микрофона 

SM58, активные акустические колон-

ки, динамический кардиоидный во-

кальный микрофон SHURE SM-58 – 2 

шт., микрофон «Беринжер», стойки 

микрофонные,  наборы демонстраци-

онного оборудования и учебно-

наглядных пособий. 

Программное обеспечение: 

Microsoft Windows XP (лицензия от 

09.12.2004 № 18495261, бессрочно); 

Microsoft Office 2003 (лицензия от 

10.07.2009 № 45685146, бессрочно); 

1. Microsoft Windows 

Professional 7 (лицензия 

от 27.11.2009 № 

46191701, бессрочно). 

2. Microsoft Office 2003 

(лицензия от 10.07.2009 

№ 45685146, бессроч-

но). 

3. Система Консультант 

Плюс (договор постав-

ки, адаптации и сопро-

вождения экземпляров 

систем Консультант 

Плюс от 11.03.2024 № 

11921 /13900/ЭС) 

4. Электронный перио-

дический справочник 

«Система ГАРАНТ» 

(договор на услуги по 

сопровождению от 

15.01.2024 № 194-

01/2024) 
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Программное обеспечение 

«Kaspersky Endpoint Security для биз-

неса Стандартный» для защиты от 

вредоносных компонентов, лицензия 

№ 17Е0180528054408743891 срок ис-

пользования с 01.11.2018 до 

22.11.2020; AcrobatReader – свободно 

распространяемое программное 

обеспечение (просмотр документов 

PDF, DjVU); FoxitReader – свободно 

распространяемое программное 

обеспечение (просмотр документов 

PDF, DjVU); База данных норматив-

но-правовых актов информационно-

образовательной программы «Росме-

тод» (договор от 02.07.2019 № 405, 

срок действия с 17.07.2019 по 

16.07.2020; договор от 20.07.2020 № 

1312, срок действия с 20.07.2020 по 

20.07.2021); Справочно-правовая си-

стема КонсультантПлюс (договор от 

26.02.2019 № 9662/13900/ЭС, срок 

действия с 01.01.2019 по 31.12.2019, 

договор  от 25.02.2020 № 

10152/13900/ЭС, срок действия с 

01.01.2020 по 31.12.2020); Программ-

ное обеспечение «Антиплагиат.ВУЗ» 

(лицензионный договор  от 

19.03.2019  №1043, срок действия с 

19.03.2019 по 18.03.2020; лицензион-

ный договор от 13.04.2020 № 2221, 

срок действия 1 год).  

Учебная аудитория № 

27 в учебном корпусе № 

10 (для проведения учеб-

ных занятий семинарско-

го типа, групповых и ин-

дивидуальных консуль-

таций, текущего контроля 

и промежуточной атте-

стации): 
393760, Тамбовская область, 

г. Мичуринск,  ул. Совет-

ская, 

дом № 274 

Специализированная мебель: 

столы – 16 шт., стулья –29 шт., доска 

классная. 

Оборудование: видеоплеер LG – 

1 шт.,   макеты, учебно-наглядные 

пособия по дисциплине «Технологии 

продаж и обслуживания в туризме», 

тренажеры. 

1. Microsoft Windows 

Professional 7 (лицензия 

от 27.11.2009 № 

46191701, бессрочно). 

2. Microsoft Office 2003 

(лицензия от 10.07.2009 

№ 45685146, бессроч-

но). 

3. Система Консультант 

Плюс (договор постав-

ки, адаптации и сопро-

вождения экземпляров 

систем Консультант 

Плюс от 11.03.2024 № 

11921 /13900/ЭС) 

4. Электронный перио-

дический справочник 

«Система ГАРАНТ» 

(договор на услуги по 

сопровождению от 

15.01.2024 № 194-

01/2024) 

 

Помещение № 115 в Специализированная мебель: 1. Microsoft Windows 
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учебном корпусе № 1 (для 

самостоятельной работы 

обучающихся): 
393760, Тамбовская обл., 

г. Мичуринск, ул. Интерна-

циональная, дом № 101 

столы – 13 шт., стулья – 26 шт. 

Оборудование: Компьютер 

Celeron Е3500 – 8 шт.  

Компьютерная техника подклю-

чена к сети «Интернет» и обеспечена 

доступом к ЭИОС университета. 

Программное обеспечение: 

Microsoft Windows XP (лицензия от 

31.12.2013 № 49413124, бессрочно); 

Microsoft Office 2003 (лицензия от 

04.06.2015 № 65291658, бессрочно); 

Автоматизированная система Project 

Expert 7, автоматизированная система 

Audit Expert 4 (договор от 18.12.2012 

№ 0354/1П-06, срок действия 

31.03.2021); Statistica Base 6 (договор 

от 12.01.2012 № 6/12/А, бессрочно); 

Statistica Ultimate (контракт от 

25.04.2016 №0364100000816000014, 

бессрочно);  Набор офисных прило-

жений «Мой офис» (контракт от 

24.04.2019 № 0364100000819000012, 

срок действия 1 год); Программное 

обеспечение (Учебный комплект 

КОМПАС 3D, Учебный комплект 

«Расчетно-информационная систе-

ма», Электронный справочник кон-

структора, Office Standart 2013) (кон-

тракт от 17.06.2014 № 

0364100000814000013, бессрочно); 

ABBYY FineReader (контракт от 

15.06.2015 № 0364100000815000021, 

бессрочно); PTC Mathcad, Matlab, 

ABBYY Lingvoх6 (от 25.04.2016 № 

0364100000816000014, бессрочно); 

ГИС MapInfo Professional (договор от 

18.12.2015 № 123/2015-У, бессрочно); 

Программное обеспечение 

«Kaspersky Endpoint Security для биз-

неса Стандартный» для защиты от 

вредоносных компонентов, лицензия 

№ 17Е0180528054408743891 срок ис-

пользования с 01.11.2018 до 

22.11.2020; AcrobatReader – свободно 

распространяемое программное 

обеспечение (просмотр документов 

PDF, DjVU); FoxitReader – свободно 

распространяемое программное 

обеспечение (просмотр документов 

PDF, DjVU); Программное обеспече-

ние «Антиплагиат.ВУЗ» (лицензион-

ный договор  от 19.03.2019  №1043, 

Professional 7 (лицензия 

от 27.11.2009 № 

46191701, бессрочно). 

2. Microsoft Office 2003 

(лицензия от 10.07.2009 

№ 45685146, бессроч-

но). 

3. Система Консультант 

Плюс (договор постав-

ки, адаптации и сопро-

вождения экземпляров 

систем Консультант 

Плюс от 11.03.2024 № 

11921 /13900/ЭС) 

4. Электронный перио-

дический справочник 

«Система ГАРАНТ» 

(договор на услуги по 

сопровождению от 

15.01.2024 № 194-

01/2024) 
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срок действия с 19.03.2019 по 

18.03.2020; лицензионный договор от 

13.04.2020 № 2221, срок действия 1 

год); Программный комплекс «АСТ-

Тест Plus» (договор от 25.09.2019 № 

Л-103/19, срок действия с 01.10.2019 

по 30.09.2022);  База данных норма-

тивно-правовых актов информацион-

но-образовательной программы «Ро-

сметод» (договор от 02.07.2019 № 

405, срок действия с 17.07.2019 по 

16.07.2020; договор от 20.07.2020 № 

1312, срок действия с 20.07.2020 по 

20.07.2021); Базы данных по сель-

скому хозяйству, биологии, экономи-

ке, охране окружающей среды, домо-

водству (включая ремесла и промыс-

лы, народную медицину, кулинарные 

рецепты) «АГРОС» - 

www.cnshb.ru/cataloga.shtm (Договор 

от 25.03.2020 № 12-УТ/2020  на 

предоставление доступа к электрон-

ным информационным ресурсам 

ФГБНУ ЦНСХБ через терминал уда-

ленного доступа); Справочно-

правовая система КонсультантПлюс 

(договор от 26.02.2019 № 

9662/13900/ЭС, срок действия с 

01.01.2019 по 31.12.2019, договор  от 

25.02.2020 № 10152/13900/ЭС, срок 

действия с 01.01.2020 по 31.12.2020); 

Электронный периодический спра-

вочник «Система ГАРАНТ» (договор 

от 01.07.2019 № 194-02/2019, срок 

действия с 01.07.2019 по 31.12.2019, 

договор  от 06.02.2020 № 194–

01/2020, срок действия с 01.01.2020 

по 31.12.2020). 
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протокол № 08 от «10» апреля 2023 года.  

Программа одобрена на заседании учебно-методической комиссии Социально-

педагогического института  

протокол № 08 от «17» апреля 2023 года. 

Программа утверждена решением учебно-методического совета университета 

протокол № 08 от «20» апреля 2023 года. 

 

 

Программа рассмотрена на заседании кафедры экономики и коммерции 

протокол № 09 от «06» мая 2024 года. 

Программа одобрена на заседании учебно-методической комиссии Социально-

педагогического института  

протокол № 09 от «13» мая 2024 года. 

Программа утверждена решением учебно-методического совета университета 

протокол № 09 от «23» мая 2024 года. 

 

 

 

Оригинал документа хранится на кафедре биологии и химии 
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