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Обсяг курсу на поточний навчальний рік: 

Кількість 

кредитів/ годин 
Лекції 

Практичні 

заняття 

Самостійна 

робота 
звітність 

5/150 16 16 118 залік 
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Мета курсу - формування у здобувачів системи знань та основних навиків організації 

процесу продажів туристського продукту та комунікації, що впливають на прийняття 

остаточного рішення про придбання туристського продукту.  

Предмет курсу: методики, техніки продажів туристського продукту, взаємодія з клієнтами в 

процесі продажів, робота з запереченнями. 

Компетентності та програмні результати навчання: Загальні компетентності: ЗК4. 

Здатність застосовувати знання у практичних ситуаціях. ЗК5. Знання та розуміння предметної 

області та розуміння професійної діяльності. Фахові компетентності: СК9. Здатність 

працювати в команді та налагоджувати міжособистісну взаємодію при вирішенні 

професійних завдань.  

Програмні результати навчання: ПРН9. Демонструвати навички взаємодії, лідерства, 

командної роботи. ПРН11. Демонструвати навички аналізу ситуації та здійснення комунікації 

у різних сферах діяльності організації. ПРН16. Демонструвати навички самостійної роботи, 

гнучкого мислення, відкритості до нових знань, бути критичним і самокритичним. 

 

Зміст курсу: Туристський продукт та особливості його продажів. Послуги туристичного 

профілю у складі туристського продукту. Етапи продажу туристського продукту. Взаємодія 

менеджера з клієнтом. Стратегії продажів в туризмі. Управління діалогом з клієнтом. 

Комунікації з клієнтом. Презентація як інструмент продажів туристського продукту. 



Рекламні матеріали. Укладання договорів в процесі продаж туристського продукту. Скрипти 

продажів. Менеджер з продажів туристського продукту: функції, вимоги. 

Методи навчання: Словесні (пояснення, розповідь, лекція, семінари, бесіда; наочні 

(презентації); практичні: (аналіз конкретних ситуацій; озанйомлення зі скриптами продажів 

та їхній аналіз); методи стимулювання навчальної діяльності (метод навчальної дискусії, 

метод опори на життєвий досвід здобувачів, створення ситуацій пізнавальної новизни); 

методи контролю і самоконтролю (метод усного контролю, метод письмового контролю). 

Політика курсу (особливості проведення навчальних занять): Політика викладання 

навчальної дисципліни «Технології продаж туристського продукту» ґрунтується на 

нормативних документах БДПУ, які регламентують освітній процес, таких як: Положення 

про організацію освітнього процесу в Бердянському державному педагогічному університеті, 

Про академічну доброчесність у Бердянському державному педагогічному університеті, Про 

виявлення та запобігання академічного плагіату у Бердянському державному педагогічному 

університеті, Про критерії та порядок оцінювання навчальних досягнень здобувачів вищої 

освіти у Бердянському державному педагогічному університеті. 

Основні різновиди освітньої діяльності під час викладання дисципліни: навчальні заняття, 

самостійна робота, контрольні заходи. Навчальні заняття проводяться у формах лекцій, 

практичних занять, індивідуальних консультацій. Самостійна робота передбачає опанування 

дисципліни здобувачами у вільний від навчальних занять час. Рекомендована відповідна 

наукова фахова література. При організації самостійної роботи здобувачі мають можливість 

отримувати індивідуальні консультації, методичну допомогу викладача. Самостійна робота 

виконується у формі індивідуальних завдань (розробка скрипту продажів з прочитанням 

додаткової фахової літератури, 73,3%  від загальної кількості годин курсу. Контрольні заходи 

включають  поточний та підсумковий контроль. 

Поточний контроль здійснюється під час проведення  практичних занять у формі усних та 

письмових опитувань, розв’язання задач, тестових завдань, ситуаційних завдань, захисту 

індивідуальних навчально-дослідних робіт. Підсумковий семестровий контроль відбувається 

у вигляді заліку. 

Технічне й програмне забезпечення/обладнання, наочність: технічне (комп’ютер, 

проектор); програмне (MicrosoftOffice: PowerPoint, Word, Moodle, репозитарій); наочність 

(презентації у форматі PowerPoint). 

Система оцінювання та вимоги: Система оцінювання знань, умінь та навичок здобувачів 

охоплює всі види занять, які згідно з програмою навчальної дисципліни передбачають 

лекційні, семінарські та практичні заняття, а також самостійну роботу та виконання 

індивідуальних завдань. Контрольні заходи включають поточний і підсумковий контроль.  

Перевірка та оцінювання знань студентів здійснюється в наступних формах: 1. Оцінювання 

знань студента під час семінарських і практичних занять. 2. Оцінка рівня виконання 

індивідуального завдання. 3. Проведення заліку.  

Оцінювання знань під час семінарських і практичних занять має на меті перевірку рівня 

підготовленості здобувача до виконання конкретної роботи. Системою нарахування балів 

передбачена максимальна кількість балів під час практичних занять: 5 балів – за письмові та 

усні відповіді. За виконання завдань за результатами самостійної роботи здобувачі 

отримують: до 1 балу – за складання конспектів лекцій з питань, винесених на самостійне 

опрацювання здобувачами, до 5 балів – за виконання індивідуальних завдань.Об'єктами 

поточного контролю є: а) систематичність, активність та результативність роботи протягом 

семестру щодо вивчення та засвоєння програмного матеріалу дисципліни; відвідування 

занять; б) рівень виконання здобувачем завдань для самостійного опрацювання.Контроль 

систематичного виконання самостійної роботи та активності на семінарських та практичних 

заняттях. Оцінювання проводиться за такими критеріями: 1) розуміння, ступінь засвоєння 



теорії та методології проблем, що розглядаються; 2) ступінь засвоєння фактичного матеріалу 

навчальної дисципліни; 3) ознайомлення з рекомендованою літературою, а також із сучасною 

літературою з питань, що розглядаються; 4) уміння поєднувати теорію з практикою при 

розгляді практичних ситуацій; 5) логіка, структура, стиль викладу матеріалу в письмових 

роботах і при виступах в аудиторії, вміння обґрунтовувати свою позицію, здійснювати 

узагальнення інформації та робити висновки. Максимальний бал ставиться за умови 

відповідності виконаного завдання здобувачем або його усної відповіді всім п'ятьом 

зазначеним критеріям. При оцінюванні практичних завдань увага також приділяється якості, 

самостійності та своєчасності здачі виконаних завдань викладачу (згідно з графіком 

навчального процесу). 30% підсумкової оцінки становлять бали за виконане індивідуальне 

завдання – підготовка презентації туристичного продукту 

Розподіл балів, які отримують здобувачі 

Поточне тестування та самостійна робота Сума 

ЗМ1 

 
ЗМ2 ЗМ 3 ЗМ4 ЗМ5 ЗМ6 

100 12 22 12 12 21 21 

Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 Т7 Т8 Т9 Т10 Т11 Т12 

6 6 11 11 6 6 6 6 11 10 11 10 

 

Система нарахування балів 

 

 

Кількість балів 

Практичні заняття Сам.робота Разом 

Відповіді 

(усні, 

письмові) 

 конспек

тування 

Інд. 

завдання 

1 2 3 4 5 6 

Змістовий модуль 1.  

Тема 1.  0-5  0-1  0-6 

Тема 2.  0-5  0-1  0-6 

Разом за змістовим модулем 1 0-10  0-2  0-12 

Змістовий модуль 2.  

Тема 3.  0-5  0-1 0-5 0-11 

Тема 4. 0-5  0-1 0-5 0-11 

Разом за змістовим модулем 2 0-10  0-2 0-10 0-22 

Змістовий модуль 3. 

Тема 5. 0-5  0-1  0-6 

Тема 6. 0-5  0-1  0-6 

Разом за змістовим модулем 3 0-10  0-2  0-12 

Змістовий модуль 4. 

Тема 7. 0-5  0-1  0-6 

Тема 8. 0-5  0-1  0-6 

Разом за змістовим модулем 4 0-10  0-2  0-12 

Змістовий модуль 5. 

Тема 9 0-5  0-1 0-5 0-11 

Тема 10. 0-5   0-5 0-10 

Разом за змістовим модулем 5 0-10  0-1 0-10 0-21 

Змістовий модуль 6.  



Тема 11 0-5  0-1 0-5 0-11 

Тема 12 0-5   0-5 0-10 

Разом за змістовим модулем 6 0-10  0-1 0-10 0-21 

Разом за змістовні модулі 0-60  0-10 0-30 0-100 

Всього  0-100 
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