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Место профессионального модуля в структуре программы подготовки 

специалистов среднего звена - профессиональный модуль входит в профессиональный 

учебный цикл. 

Количество часов на освоение ПМ. 04 Организация и контроль текущей деятельности 

сотрудников службы бронирования и продаж - максимальной учебной нагрузки 

обучающегося 610 часов, в том числе: 

­ обязательная аудиторная учебная нагрузка обучающегося - 336 часов; 

­ самостоятельная работа обучающегося -28 часов.  

­ консультация-6 часов. 

­ промежуточная аттестация – экзамен (квалификационный). 

Содержание профессионального модуля: 

МДК. 04.01 Организация и контроль текущей деятельности сотрудников службы 

бронирования и продаж гостиничного продукта. 

 МДК. 04.02 Иностранный язык в сфере профессиональной коммуникации для 

службы бронирования и продаж 

УП. 04.01 Учебная практика -72 часа 

ПП. 04.01 Производственная практика (по профилю специальности)-144 часа  

В результате освоения профессионального модуля обучающийся должен 

обладать общими и профессиональными компетенциями: 

ОК 01. Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности, 

применительно к различным контекстам. 

ОК 02. Осуществлять поиск, анализ и интерпретацию информации, необходимой для 

выполнения задач профессиональной деятельности. 

ОК 03. Планировать и реализовывать собственное профессиональное и личностное 

развитие. 

ОК 04. Работать в коллективе и команде, эффективно взаимодействовать с коллегами, 

руководством, клиентами. 

ОК 05. Осуществлять устную и письменную коммуникацию на государственном языке 

с учетом особенностей социального и культурного контекста. 

ОК 06. Проявлять гражданско-патриотическую позицию, демонстрировать осознанное 

поведение на основе традиционных общечеловеческих ценностей, применять стандарты 

антикоррупционного поведения. 

ОК 07. Содействовать сохранению окружающей среды, ресурсосбережению, 

эффективно действовать в чрезвычайных ситуациях. 

ОК 08. Использовать средства физической культуры для сохранения и укрепления 

здоровья в процессе профессиональной деятельности и поддержание необходимого уровня 

физической подготовленности. 

ОК 09. Использовать информационные технологии в профессиональной деятельности. 

ОК 10. Пользоваться профессиональной документацией на государственном и 

иностранном языке. 

ПК 4. 1. Планировать потребности службы бронирования и продаж в материальных 

ресурсах и персонале 

ПК 4.2. Организовывать деятельность сотрудников службы бронирования и продаж в 

соответствии с текущими планами и стандартами гостиницы 

ПК 4.3. Контролировать текущую деятельность сотрудников службы бронирования и 



продаж для поддержания требуемого уровня качества 

В результате освоения профессионального модуля обучающийся должен: 

знать: 

- структуру и место службы бронирования и продаж в системе управления гостиничным 

предприятием и взаимосвязи с другими подразделениями гостиницы; 

- способы управления доходами гостиницы; 

- особенности спроса и предложения в гостиничном бизнесе; 

- особенности работы с различными категориями гостей; 

- методы управления продажами с учётом сегментации; 

- способы позиционирования гостиницы и выделения ее конкурентных преимуществ; 

- особенности продаж номерного фонда и дополнительных услуг гостиницы; 

- каналы и технологии продаж гостиничного продукта; 

- ценообразование, виды тарифных планов и тарифную политику гостиничного 

предприятия; 

- принципы создания системы «лояльности» работы с гостями; 

- методы максимизации доходов гостиницы; 

- критерии эффективности работы персонала гостиницы по продажам; 

- виды отчетности по продажам. 

уметь: 

- осуществлять мониторинг рынка гостиничных услуг; 

- выделять целевой сегмент клиентской базы; 

- собирать и анализировать информацию о потребностях целевого рынка; 

- ориентироваться в номенклатуре основных и дополнительных услуг отеля; 

- разрабатывать мероприятия по повышению лояльности гостей; 



- выявлять конкурентоспособность гостиничного продукта и разрабатывать мероприятия 

по ее повышению; 

- планировать и прогнозировать продажи; 

- проводить обучение, персонала службы бронирования и продаж приемам эффективных 

продаж. 

иметь практический опыт: 

- планировании, организации, стимулировании и контроле деятельности сотрудников 

службы бронирования и продаж; 

- разработке практических рекомендаций по формированию спроса и стимулированию 

сбыта гостиничного продукта для различных целевых сегментов; 

- выявлении конкурентоспособности гостиничного продукта; 

определении эффективности мероприятий по стимулированию сбыта гостиничного 

продукта. 

 


